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บทคดัย่อ 
 

การคน้ควา้อิสระน้ีมีวตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษาพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบ
ตลบัของผูบ้ริโภคสตรีในจงัหวดัปทุมธานี และศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลและ
ทศันคติทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบั  

ใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบโควตา้ จาํนวน 420 ตวัอยา่ง ใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือใน
การเกบ็รวบรวมขอ้มูล การวิเคราะห์ขอ้มูลใช ้ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห์
ความสมัพนัธ์ (Pearson Chi-Square) และการหาค่าสมัประสิทธ์สหสมัพนัธ์ (Pearson Correlation) 

ผลการศึกษาพบว่า ดา้นอายสุ่วนใหญ่มีช่วงอายมุากกว่า 25-35 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรี 
รายไดม้ากกว่า 10,000-20,000 บาท อาชีพ เป็นพนกังานบริษทัเอกชนและรับจา้งทัว่ไป ทศันคติดา้น
ส่วนประสมทางการตลาด มีทศันคติในระดบัเห็นดว้ยมาก พฤติกรรมการเลือกซ้ือคือ ผลิตภณัฑแ์ป้ง
แต่งหน้าแบบตลับท่ีผสมสาร 2 ชนิดข้ึนไป ซ้ือเม่ือหมดหรือใกล้จะหมด ยี่ห้อท่ีซ้ือเป็นประจาํ           
คือ มิสทีน  สถานท่ีซ้ือมากท่ีสุดคือห้างสรรพสินค้า ข้อคาํนึงในการซ้ือคือคุณภาพของสินค้า
วตัถุประสงคใ์นการซ้ือคือซ้ือใชเ้อง โดยตนเองเป็นผูต้ดัสินใจซ้ือ จาํนวนเงินในการซ้ือแต่ละคร้ังคือ 
301-600 บาท ความถ่ีในการซ้ือคือ 3 เดือน/คร้ัง ปัจจัยส่วนบุคคลของผู ้บริโภคท่ีแตกต่างกัน 
พฤติกรรมการซ้ือแตกต่างกัน ทศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ 
ไดแ้ก่ ทศันคติดา้นผลิตภณัฑมี์ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือในดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือ ทศันคติ
ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือในดา้นลกัษณะผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือ ยี่ห้อท่ี
ซ้ือและดา้นความถ่ีในการซ้ือ 
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ABSTRACT 
 

The objectives of this study were 1) to investigate the female’s purchasing decision on 
powder pact in Pathum Thani province, and 2) to examine the relationship between personal factors 
and attitudes towards the marketing mix factors that affected purchasing decision on powder pact.  

The sample size consisted of 420 people who were selected by quota sampling method. 
The instrument used to collect the data was a questionnaire. The data were analyzed by Percentage, 
Means, Standard Deviation, Perason Chi-Square, and Pearson Correlation.    

The results showed that most of the respondents aged between 25-35 years old. They 
graduated with a bachelor’s degree and were private company employees. They earned approximately 
10,000 - 20,000 Baht per month. Their attitudes towards the marketing mix factors was at a “high” 
level. Most of them purchased powder pact in which 2 more agents were added. The considered 
brands included Mistine. The powder pact were regularly purchased at the department store, 
respectively. The respondents focused on the product quality when they decided to purchase and used 
it on their own purposes. They paid on their powder pact approximately 301-600 Baht per three 
months. It was also found that the respondents with different personal factors had different purchasing 
behavior. With regard to the attitudes towards marketing mix factors that affected purchasing 
behavior, it was found that the respondents’ attitudes towards products related to purchasing behavior 
on their purchased budget, while the respondents’ attitudes towards the marketing promotion related to 
product features, brands, and buying frequencies. 
 



จ 
 

กติตกิรรมประกาศ 
 

การคน้ควา้อิสระฉบบัน้ีประสบความสาํเร็จไดด้ว้ยดี เน่ืองจากความอนุเคราะห์จาก ดร.
อนุวรรตน์ ศรีอุดม ประธานกรรมการ ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.เขมมารี รักษชู์ชีพ กรรมการ ผูช่้วย
ศาสตราจารย ์ดร.สุรีรัตน์ อินทร์หมอ้ อาจารยท่ี์ปรึกษา ท่ีไดใ้หค้าํแนะนาํ คาํปรึกษา และขอ้เสนอแนะ 
ตลอดจน แกไ้ขให้งานคน้ควา้อิสระฉบบัน้ีสมบูรณ์ ผูค้น้ควา้อิสระขอกราบขอบพระคุณเป็นอยา่งสูง
ไว ้ณ โอกาสน้ีดว้ย 

ผูค้น้ควา้อิสระขอกราบขอบพระคุณบิดา มารดา บุคคลในครอบครัวทุกคน ท่ีเป็นกาํลงัใจ
ในการทาํคน้ควา้อิสระในคร้ังน้ี และขอขอบคุณเพื่อนๆ M.B.A ทุกท่านท่ีเป็นส่วนหน่ึงท่ีให้การ
สนบัสนุนและใหค้าํแนะนาํท่ีดี มีคุณค่า ใหง้านคน้ควา้อิสระคร้ังน้ีสาํเร็จลุล่วงไดด้ว้ยดี 

ผูค้น้ควา้อิสระขอขอบพระคุณผูต้อบแบบสอบถามทุกท่านท่ีไดก้รุณาเสียสละเวลาและให้
ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม เพื่อเป็นประโยชน์ในการคน้ควา้อิสระคร้ังน้ี 

คุณประโยชน์และความดีอนัพึงมีจากการคน้ควา้อิสระฉบบัน้ี ผูค้น้ควา้ขอนอ้มบูชาคุณบิดา 
มารดา ครู และอาจารยทุ์กท่านท่ีไดอ้บรมสั่งสอน ช้ีแนะแนวทางท่ีดีและมีคุณค่าตลอดมาจนสําเร็จ
การศึกษา 
 
 

รัตนา  สวา่งวฒันานนท ์

 
 
 
 
 
 
 

 



ฉ 
 

สารบัญ 

 
                                                                                                                                                      หนา้ 
บทคดัยอ่ภาษาไทย ...........................................................................................................................  ค 
บทคดัยอ่ภาษาองักฤษ ......................................................................................................................  ง 
กิตติกรรมประกาศ ...........................................................................................................................  จ 
สารบญั .............................................................................................................................................  ฉ 
สารบญัตาราง ...................................................................................................................................  ซ 
สารบญัภาพ......................................................................................................................................  ฎ 
บทท่ี 
1  บทนาํ ...........................................................................................................................................  1 
 1.1 ความเป็นมาและความสาํคญัของปัญหา ...................................................................  1 
 1.2 วตัถุประสงคก์ารวิจยั ................................................................................................  3 
 1.3 สมมติฐานการวิจยั ....................................................................................................  3 
 1.4 ขอบเขตของการวิจยั .................................................................................................  5 
 1.5 คาํจาํจดัความในการวิจยั ...........................................................................................  6 
 1.6 กรอบแนวคิดในการวิจยั ..........................................................................................  7 
 1.7 ประโยชน์ท่ีคาดวา่จะไดรั้บ ......................................................................................  8 
2  เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ....................................................................................................  9 
         2.1 แนวคิดและทฤษฎีดา้นทศันคติ ................................................................................  9 
         2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค ........................................................  17  
        2.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค .........................................  22 
         2.4 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด ..............................................  27 
         2.5 งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ...................................................................................................  30 
3  วิธีดาํเนินการวิจยั .........................................................................................................................  38 
         3.1 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง .......................................................................................  38 
         3.2 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั ..........................................................................................  39 
         3.3 การเกบ็รวบรวมขอ้มูล..............................................................................................  42 
         3.4 วิธีการวิเคราะห์ขอ้มูล ...............................................................................................  42 



ช 
 

สารบัญ (ต่อ) 

 
บทท่ี  หนา้ 
4  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูล ..................................................................................................................  45 
        4.1 การนาํเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูล ...........................................................................  45 
        4.2 ผลการวิเคราะห์ ........................................................................................................  46 
5  สรุปผลการวิจยั การอภิปรายผล และขอ้เสนอแนะ ......................................................................  77 
        5.1 สรุปผลการวิจยั.........................................................................................................  77 
        5.2 การอภิปรายผลการวิจยั ............................................................................................  85 
        5.3 ขอ้เสนอแนะท่ีไดจ้ากการวจิยั ..................................................................................  89 
        5.4 งานวิจยัท่ีเก่ียวเน่ืองในอนาคต ..................................................................................  90 
บรรณานุกรม  .................................................................................................................................  91 
ภาคผนวก .........................................................................................................................................  93 
ประวติัผูเ้ขียน ...................................................................................................................................  100 
      
 
         
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  



ซ 
 

สารบัญตาราง 

 
ตารางท่ี                   หนา้ 
 1.1   แสดงมูลค่าการตลาดของเคร่ืองสาํอาง ...............................................................................  2 
 2.1   แสดงคาํถาม 7 คาํถาม (6W และ 1H) .................................................................................  18 
 3.1   ตารางการเลือกตวัอยา่งแบบโควตา ....................................................................................  38 
 3.2   แสดงสรุปเกณฑก์ารแปลความหมายของคะแนน ..............................................................  41 
 4.1   แสดงจาํนวน (ความถ่ี) ค่าร้อยละ และขอ้มูลส่วนตวัของผูบ้ริโภค แยกตามช่วงอาย ุ..........  46 
 4.2   แสดงจาํนวน (ความถ่ี) ค่าร้อยละ และขอ้มูลส่วนตวัของผูบ้ริโภค  
  แยกระดบัการศึกษา ............................................................................................................   47 
  4.3   แสดงจาํนวน (ความถ่ี) ค่าร้อยละ และขอ้มูลส่วนตวัของผูบ้ริโภค แยกตามรายได ้............  48 
 4.4   แสดงจาํนวน (ความถ่ี) ค่าร้อยละ และขอ้มูลส่วนตวัของผูบ้ริโภค แยกตามอาชีพ .............  49 
 4.5   แสดงค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของทศันคติทางดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีผลต่อการ 
        ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบั ....................................................................  50            
 4.6    แสดงค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของทศันคติทางดา้นราคาท่ีมีผลต่อการ 
         ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบั ....................................................................  51 
 4.7    แสดงค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของทศันคติทางดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย 
         ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบั ...............................................     52 
 4.8    แสดงค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของทศันคติทางดา้นการส่งเสริมการตลาด 
         ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบั ...............................................  53 
 4.9    แสดงจาํนวน (ความถ่ี) ค่าร้อยละ ของพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค ในดา้นลกัษณะ 
         ของผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบั ................................................................................  54 
 4.10   แสดงจาํนวน (ความถ่ี) ค่าร้อยละ ของพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค ในดา้นช่วงเวลา 
  ท่ีซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบั ...............................................................................  55 
 4.11   แสดงจาํนวน (ความถ่ี) ค่าร้อยละ ของพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค ในดา้นยีห่อ้ 
  ของผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบั ................................................................................  56 
 4.12    แสดงจาํนวน (ความถ่ี) ค่าร้อยละ ของพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค ในดา้นแหล่งท่ีซ้ือ 
  ของผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบั ................................................................................  57 
 



ฌ 
 

สารบัญตาราง (ต่อ) 

 
ตารางท่ี                   หนา้ 
 4.13   แสดงจาํนวน (ความถ่ี) ค่าร้อยละ ของพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค  
  ในดา้นส่ิงท่ีคาํนึงถึงมากท่ีสุดของผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบตลบั .....................................  58 
 4.14   แสดงจาํนวน (ความถ่ี) ค่าร้อยละ ของพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค  
  ในดา้นวตัถุประสงคใ์นการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบั .......................................  59 
 4.15   แสดงจาํนวน (ความถ่ี) ค่าร้อยละ ของพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค  
  ในดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบั .........  60 
 4.16  แสดงจาํนวน (ความถ่ี) ค่าร้อยละ ของพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค  
  ในดา้นจาํนวนเงินท่ีใชซ้ื้อผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบั ..............................................  61 
 4.17   แสดงจาํนวน (ความถ่ี) ค่าร้อยละ ของพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค  
  ในดา้นความถ่ีในการซ้ือก่ีเดือนต่อคร้ังของผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบั ....................  62 
 4.18   ความสมัพนัธ์ระหวา่งอายกุบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบั .............  63 
 4.19   ความสมัพนัธ์ระหวา่งระดบัการศึกษากบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้ 
  แบบตลบั ............................................................................................................................  65 
 4.20   ความสมัพนัธ์ระหวา่งรายไดก้บัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบั .........  67 
 4.21   ความสมัพนัธ์ระหวา่งอาชีพกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบั ..........  69 
 4.22   สมมติฐานขอ้ 2.1 ความสมัพนัธ์ระหวา่งทศันคติดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
  กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นลกัษณะผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือ ..........  71 
 4.23   สมมติฐานขอ้ 2.1 ความสมัพนัธ์ระหวา่งทศันคติดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
  กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นยีห่อ้ท่ีซ้ือ ................................  72 
 4.24   สมมติฐานขอ้ 2.1 ความสมัพนัธ์ระหวา่งทศันคติดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
  กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นสถานท่ีท่ีซ้ือ ...........................  73 
 4.25   สมมติฐานขอ้ 2.1 ความสมัพนัธ์ระหวา่งทศันคติดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
  กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นขอ้คาํนึงในการซ้ือ ..................  74 
 4.26   สมมติฐานขอ้ 2.1 ความสมัพนัธ์ระหวา่งทศันคติดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
  กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือ .................  75 
 



ญ 
 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

ตารางท่ี                   หนา้ 
 4.27 สมมติฐานขอ้ 2.1 ความสมัพนัธ์ระหวา่งทศันคติดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
  กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบั ......................................................  76 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



ฎ 
 

สารบัญภาพ 
 

ภาพท่ี                                                     หนา้ 
 1.1   แสดงกรอบแนวความคิดตวัแปรอิสระและตวัแปรตามในงานวิจยั ....................................  7 
 2.1   องคป์ระกอบทศันคติ 3 ประการ ........................................................................................  16 
 2.2   แสดงโมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค .........................................................................................  22 
 2.3   แนวคิดส่วนประสมการตลาด ............................................................................................  30 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



 
 

 
 

บทที ่1 
 

บทนํา 
 

1.1 ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 
 ปัจจุบนัผูบ้ริโภคมีความสนใจ และใส่ใจเร่ืองของสุขภาพและความงามเพ่ิมมากข้ึน จนทาํ
ใหต้ลาดผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัมีการเติบโตข้ึนอยา่งต่อเน่ืองนั้น เกิดจากปัจจุบนัผูบ้ริโภคมี
ความรู้ มีการไดรั้บขอ้มูลข่าวสารต่างๆ ท่ีทนัยุคทนัสมยัโดยเฉพาะอย่างยิ่งในเร่ืองของสุขภาพ และ
ความสวยงามท่ีเพิ่มมากข้ึน ทาํให้ผูบ้ริโภคเกิดความรู้สึกต่ืนตวัและสนใจท่ีจะดูแลตวัเองมากข้ึน 
ประการสุดทา้ยประกอบกับปัจจุบนัผูบ้ริโภคตอ้งผจญกับสภาพแวดลอ้มต่างๆ ท่ีมีผลกระทบต่อ
ผวิหนา้ โดยเฉพาะอยา่งยิง่ผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยูใ่นกรุงเทพฯ และเมืองใหญ่ มกัจะตอ้งผจญกบัมลภาวะ
ต่างๆ ท่ีเป็นพิษมากมาย จนทาํให้ผิวหน้าซ่ึงเป็นผิวท่ีค่อนขา้งบอบบาง อาจจะเกิดปัญหาไดง่้ายจึง
จาํเป็นตอ้งมีการดูแลเอาใจใส่มากข้ึน 
  ปัจจุบนัจะเห็นไดว้่าผูบ้ริโภคมีการใชผ้ลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบั มากข้ึนกว่าในอดีต 
รวมทั้งมีความตอ้งการและคาดหวงัในคุณสมบติัของผลิตภณัฑท่ี์มากข้ึน นัน่คือตอ้งเหมาะกบัสภาพ
ผิวหน้า  สามารถปกป้อง บาํรุง และปกปิดร้ิวรอยของใบหน้าได ้ นอกจากนั้นยงัพบอีกว่าผูบ้ริโภค
ส่วนใหญ่คิดวา่ผวิท่ีสวยและผวิในแบบท่ีตอ้งการ คือผวิท่ีสะอาด ขาวใส เนียนนุ่ม มีสุขภาพดี ไม่มีสิว 
และไม่มีร้ิวรอยนั้นเป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ 
 สุขภาพและความงาม เป็นส่ิงท่ีทุกคนปรารถนาไม่ว่าผูห้ญิงหรือผูช้าย ทุกวนัน้ีการใช้
เคร่ืองสาํอางเพื่อการเสริมแต่งความสวยงาม ให้ดูมีบุคลิกภาพท่ีดี มัน่ใจในตวัเอง และดูอ่อนกว่าวยั 
เป็นส่ิงท่ีแพร่หลายในชีวิตประจาํวนัของเกือบทุกๆ คน ซ่ึงในปัจจุบนัน้ีเคร่ืองสาํอางจะไม่ใช่สินคา้
ฟุ่ มเฟือยเสมอไป แต่ถา้รู้จกัเลือกใชแ้ต่พอดี เลือกอย่างชาญฉลาดก็จะเป็นการเพิ่มพูนบุคลิกภาพของ
บุคคลนั้น ๆ ได ้ ในปัจจุบนั ปริมาณการใชผ้ลิตภณัฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบัมีมูลค่าสูง และมีการ
รุดหนา้ขยายตวัข้ึนเร่ือยๆ ทั้งสินคา้ท่ีผลิตจาก ต่างประเทศ และในประเทศ เช่นเดียวกบัประชากรท่ีท่ีมี
ความต้องการสินคา้เพ่ิมสูงข้ึนทาํให้มีการแข่งขนัท่ีจะมีส่วนแบ่งการตลาดท่ีสูงข้ึนตามไปด้วย 
ผูป้ระกอบการต่างๆ จึงเล็งเห็นความสําคญั มีการจดักิจกรรมทางดา้นการตลาด เป็นอย่างมากโดย
มุ่งเนน้สู่การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค โดยขอ้มูลจากนิตยสาร Positioning Magazine (ธนัวาคม 
2552) ไดใ้หข้อ้มูลไวด้งัน้ี 
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ตารางที ่1.1 แสดงมูลค่าการตลาดของเคร่ืองสาํอาง 
มูลค่าตลาดเคร่ืองสาํอางประมาณ 30,000 ลา้นบาท  
ขายตรง    50% 
เคาน์เตอร์ 20% 
ทัว่ไป       30% 
มูลค่ารวมตลาดแป้งทาหนา้ประมาณ 3,500 ลา้นบาท  
แป้งแต่งหนา้แบบตลบัผสมครีมรองพื้น    70% 
ยสูเพาวเดอร์ (แป้งฝุ่ น) 30% 

 จากส่วนแบ่งมูลค่าตลาดผลิตภัณฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลับน้ี  มีมูลค่าท่ีสูง จึงทําให้
ผูป้ระกอบการหลายๆรายเขา้มาทาํธุรกิจน้ีกนัมากข้ึน และมีการแข่งขนักนัค่อนขา้งสูง จึงอาจกล่าวได้
วา่ผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัเขา้มามีบทบาทกบัผูบ้ริโภคมากข้ึนในปัจจุบนัน้ี 

ดงันั้นจึงตอ้งการศึกษา ในเร่ืองทศันคติดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรม
การซ้ือผลิตภณัฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบัของผูบ้ริโภคสตรีในจงัหวดัปทุมธานี เน่ืองจากเป็นหัวขอ้
เร่ืองท่ีน่าศึกษามากเร่ืองหน่ึง เพราะปัจจุบนัผูบ้ริโภคไดใ้ห้ความสาํคญัต่อสุขภาพและความงามมาก
ข้ึน และการแข่งขนัของอุตสาหกรรมผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัมีความรุนแรงมากข้ึน จึงเป็น
เหตุผลท่ีทาํให้ตอ้งการศึกษา ทศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบัของผูบ้ริโภคสตรีในจงัหวดัปทุมธานี ในปัจจุบนัว่ามีทศันคติดา้น
ส่วนประสมทางการตลาดว่ามีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัของ
ผูบ้ริโภคสตรีในจงัหวดัปทุมธานี ซ่ึงจะเป็นแนวทางให้กบัผูท่ี้สนใจในเร่ืองน้ีไดน้าํไปใชป้ระโยชน์
ตามท่ีตอ้งการอยา่งสูงสุด 
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1.2  วตัถุประสงค์การวจัิย 
1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัของผูบ้ริโภคสตรีในจงัหวดั

ปทุมธานี 
2. เพื่อศึกษาทศันคติดา้นส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์

แป้งแต่งหนา้แบบตลบัของผูบ้ริโภคสตรีในจงัหวดัปทุมธานี 
3. เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลและทศันคติทางดา้นส่วนประสมทาง

การตลาด ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์แป้งแต่งหนา้แบบตลบัของผูบ้ริโภคสตรีในจงัหวดั
ปทุมธานี 

 
1.3  สมมติฐานการวจัิย 
 สมมติฐานขอ้ท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัแตกต่างกนั 

1.อายมีุความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัแตกต่างกนั 
1.1 อายุมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบัในดา้น

ลกัษณะของผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือ  
1.2 อายมีุความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัในดา้นยีห่อ้ท่ี

ซ้ือเป็นประจาํ   
1.3 อายุมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบัในดา้น

สถานท่ีซ้ือ   
1.4 อายมีุความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัในขอ้คาํนึง

ในการซ้ือ   
1.5 อายุมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบัในดา้น

ค่าใชจ่้ายในการซ้ือ   
1.6 อายุมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบัในดา้น

ความถ่ีในการซ้ือ   
2.ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบั

แตกต่างกนั 
2.1 ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบั

ในดา้นลกัษณะของผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือ  
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      2.2 ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบั
ในดา้นของยีห่อ้ท่ีซ้ือเป็นประจาํ  

2.3 ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบั
ในดา้นสถานท่ีซ้ือ  

2.4 ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบั
ในดา้นขอ้คาํนึงในการซ้ือ  

2.5 ระดบัการศึกษามีความสมัพนัธ์กบัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบั
ในดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือ  

2.6 ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบั
ในดา้นความถ่ีในการซ้ือ  

3.รายไดมี้ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบั 
3.1 รายไดมี้ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัในดา้น

ลกัษณะของผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือ  

3.2 รายไดมี้ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบัในดา้น
ของยีห่อ้ท่ีซ้ือเป็นประจาํ  

3.3 รายไดมี้ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบัในดา้น
สถานท่ีซ้ือ  

3.4 รายไดมี้ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัในดา้นขอ้
คาํนึงในการซ้ือ  

3.5 รายไดมี้ความสัมพนัธ์กบัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัในดา้น
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือ  

3.6 รายไดมี้ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบัในดา้น
ความถ่ีในการซ้ือ 

4.อาชีพมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบั 
4.1 อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบัในดา้น

ลกัษณะของผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือ  

4.2 อาชีพมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัในดา้นของ
ยีห่อ้ท่ีซ้ือเป็นประจาํ  
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4.3 อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบัในดา้น
สถานท่ีซ้ือ  

4.4 อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัในดา้นขอ้
คาํนึงในการซ้ือ  

4.5 อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัในดา้น
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือ  

4.6 อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบัในดา้น
ความถ่ีในการซ้ือ  

สมมติฐานขอ้ท่ี 2 ทศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบั 

2.1 ทศันคติทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นลกัษณะผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือ   

2.2 ทศันคติทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นยีห่อ้ท่ีซ้ือ   

2.3 ทศันคติทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นสถานท่ีท่ีซ้ือ   

2.4 ทศันคติทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นขอ้คาํนึงในการซ้ือ   

2.5 ทศันคติทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือ   

2.6 ทศันคติทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นความถ่ีในการซ้ือ 

 
1.4  ขอบเขตของการวจัิย 

ประชากรทีใ่ช้ในการวจัิย คือ สตรีในจงัหวดัปทุมธานีท่ีใชผ้ลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบั  
กลุ่มตัวอย่าง คือ สตรีในจงัหวดัปทุมธานีท่ีใชผ้ลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบั กรณีท่ีไม่

ทราบจาํนวนประชากรท่ีแน่นอนคาํนวณประชากรจากสูตร n  = 2E
P)(Z)-P(1 2

 ไดจ้าํนวนกลุ่มตวัอยา่ง 

420 ตวัอยา่ง โดยใหมี้ความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดได ้ร้อยละ 5 
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การสุ่มตวัอยา่ง ใชก้ารสุ่มตวัอยา่งแบบโควตา้ (Quota Sampling) 
 ช่วงเวลาท่ีทาํการคน้ควา้อิสระ 1 ธนัวาคม 2554 ถึง 29 มกราคม 2555 

ตัวแปรทีศึ่กษา  
ตวัแปรอิสระ (Independent Variables) ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนบุคคล และทศันคติดา้นส่วน

ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบั  
 ตวัแปรตาม (Dependent Variables) ไดแ้ก่ พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบ
ตลบัของผูบ้ริโภคสตรีในจงัหวดัปทุมธานี 
 
1.5  คาํจํากดัความในการวจัิย 

ปัจจัยส่วนบุคคล หมายถึง ขอ้มูลต่างๆ ท่ีเก่ียวกับผูบ้ริโภค ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ 
ระดบัการศึกษา รายได ้อาชีพ สามารถวดัออกมาไดอ้ยา่งชดัเจนว่าอะไรบา้งท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์และบริการ เป็นการศึกษาขอ้มูลทั้งหมดท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจ โดยเฉพาะขอ้มูลท่ี
เก่ียวขอ้งกบัผูบ้ริโภค 

ทศันคติ หมายถึง  ความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบั 
 ทัศนคติทางด้านผลิตภัณฑ์ หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์แป้ง
แต่งหนา้แบบตลบัในดา้นผลิตภณัฑ ์
 ทศันคติทางด้านราคา หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้
แบบตลบัในดา้นราคา 
 ทัศนคติทางด้านช่องทางการจัดจําหน่าย หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อ
ผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัในดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
 ทัศนคติทางด้านการส่งเสริมการตลาด หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อ
ผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัในดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 พฤติกรรมการซ้ือ หมายถึง ส่ิงท่ีมีผลกระทบต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการของ
ผูบ้ริโภคไม่ว่าจะเป็นปัจจยัภายในหรือปัจจยัภายนอกท่ีส่งผลต่อความรู้สึกในการตดัสินใจซ้ือหรือ
บริการรวมถึงสภาพแวดลอ้มดา้นอ่ืนๆ เช่น การศึกษา ค่านิยม วฒันธรรม และดา้นอ่ืนๆ ท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการของผูบ้ริโภค 
 ผลติภัณฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบั หมายถึง แป้งรองพื้นอดัแขง็บรรจุอยูใ่นตลบั ใชก้บัพฟัฟ์
ฟองนํ้ า ขอ้ดีของแป้งชนิดน้ีคือสามารถใชเ้ติมให้หน้าดูนวลเนียนระหว่างวนั และพกพาไดส้ะดวก  
วิธีการใชแ้ป้งชนิดน้ีคือใชพ้ฟัฟ์ท่ีมาพร้อมกบัตลบัแป้ง แลว้กดซบัเบาๆใหท้ัว่ใบหนา้  
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1.6  กรอบแนวคดิในการวจัิย 

                    ตัวแปรอสิระ                                                                ตัวแปรตาม 
 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่1.1  แสดงกรอบแนวความคิดตวัแปรอิสระและตวัแปรตามในงานวิจยั 
ภาพท่ี 1.1 แสดงใหเ้ห็นกรอบแนวความคิดในงานวิจยัท่ีเช่ือมโยงระหว่างตวัแปรอิสระและ

ตวัแปรตามซ่ึงตวัแปรอิสระในงานวิจยัคร้ังน้ีคือปัจจยัส่วนบุคคลซ่ึงประกอบดว้ย อาย ุระดบัการศึกษา 
รายไดแ้ละอาชีพ และตวัแปรอิสระท่ีสาํคญัอีกตวัคือ ทศันคติทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล
ต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบั ซ่ึงประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์ราคา สถานท่ีจดั
จาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาด ตัวแปรอิสระทั้ งสองตัวนําพาไปซ่ึงการตัดสินใจเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ หรือตวัแปรตาม พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบั ซ่ึงประกอบดว้ย 
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือ และความถ่ีในการซ้ือ  

 

 
 

พฤติกรรมการซ้ือผลติภัณฑ์แป้ง
แต่งหน้าแบบตลบั 

  
‐ ลกัษณะผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือ 
‐ ยีห่อ้ท่ีซ้ือเป็นประจาํ 
‐ สถานท่ีซ้ือ 
‐ ขอ้คาํนึงในการซ้ือ 
‐  ค่าใชจ่้ายในการซ้ือ 
‐  ความถ่ีในการซ้ือ 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
‐ อาย ุ
‐ ระดบัการศึกษา 
‐ รายได ้
‐ อาชีพ 

ทัศนคติทางด้านส่วนประสมทางการตลาด
ที่มีผลต่อการซ้ือผลิตภัณฑ์แป้งแต่งหน้า
แบบตลบั 

‐ ดา้นผลิตภณัฑ ์
‐ ดา้นราคา 
‐ ดา้นสถานท่ีจดัจาํหน่าย 
‐ ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
‐ ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
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1.7  ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
1.  เพื่อให้ทราบถึงทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบัของ

ผูบ้ริโภคสตรีในจงัหวดัปทุมธานี 
2.  เพ่ือใหท้ราบถึงปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบ

ตลบัของผูบ้ริโภคสตรีในจงัหวดัปทุมธานี 
3.  ผลจากการวิจยัทศันคติ ดา้นส่วนประสมทางการตลาด และพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์

แป้งแต่งหน้าแบบตลบั สามารถนําไปใช้ในการปรับปรุงผลิตภณัฑ์ และการวางแผนกลยุทธ์ทาง
การตลาดได ้
 



 
 

 
 

บทที ่2 
 

เอกสารและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 

ทศันคติดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้
แบบตลับของผูบ้ริโภคสตรีในจังหวดัปทุมธานี เป็นการศึกษาถึงแนวคิดและทฤษฎีต่างๆ และ
ผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ซ่ึงประกอบไปดว้ย    

1. แนวคิดและทฤษฎีดา้นทศันคติ   
2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค  
3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค  
4. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด  
5. งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

2.1  แนวคดิและทฤษฎด้ีานทศันคติ 
ทศันคติ  (Attitude) มีรากศพัท์มาจากภาษาละตินว่า  Aptus แปลว่า  โน้มเอียง  ซ่ึง

นกัวิชาการแต่ละท่านไดใ้หค้วามหมายของทศันคติ ไวอ้ยา่งแตกต่างกนัตามทรรศนะของตน  ดงัน้ี 
ศกัด์ิไทย  สุรกิจบวร (2545: 138) ให้ความหมายของทศันคติไวว้่า ทศันคติ  คือ  ความ

พร้อมทางจิต ท่ีเก่ียวกบัความรู้สึกนึกคิด และแนวโนม้ดา้นพฤติกรรมท่ีมีต่อสภาพแวดลอ้มต่างๆ ไป
ในทิศทางใดทิศทางหน่ึง ซ่ึงสภาวะทางจิตน้ีจะตอ้งอยูน่านพอสมควร 

สร้อยตระกูล (ติวยานนท์)  อรรถมานะ  (2541: 64) ให้ความหมายของทศันคติไว้
วา่     ทศันคติ  คือ  การผสมผสานระหว่างความคิด ความเช่ือ ความรู้ ความคิดเห็น และความรู้สึกของ
บุคคลท่ีมีต่อบุคคลใดบุคคลหน่ึง หรือต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง ซ่ึงออกมาในทางประเมินค่าเป็นการยอมรับหรื
อปฎิเสธกไ็ด ้และความรู้สึกน้ีจะก่อใหเ้กิดพฤติกรรมใดพฤติกรรมหน่ึง 

พงศ ์ หรดาล (2540: 42) ให้ความหมายของทศันคติไวว้่า ทศันคติ  คือ ความรู้สึกนึกคิด 
ความคิดเห็น ท่าที และพฤติกรรมของคนงานท่ีมีต่อเพื่อนร่วมงาน กลุ่มคน ผูบ้ริหาร องค์กรหรือ
ส่ิงแวดลอ้มอ่ืนๆ โดยการแสดงออกอาจยอมรับ หรือปฏิเสธกไ็ด ้
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Newstrom และ Devis (2002: 207)  ใหค้วามหมายของทศันคติไวว้่า ทศันคติ  คือ  ความ
เช่ือหรือความรู้สึก  ซ่ึงอาจใชต้ดัสินว่า พนกังานรับรู้สภาวะแวดลอ้มของพวกเขาหรือไม่อยา่งไร และ
ผกูพนักบัการกระทาํของพวกเคา้ หรือมีแนวโนม้ของพฤติกรรมอยา่งไร 
                Hornby, A  S . (2001: 62) “Oxford Advanced Learner's Dictionary of Current 
English”  ใหค้วามหมายของทศันคติไวว้า่ ทศันคติ  คือ  วิถีทางท่ีบุคคลคิดหรือรู้สึกต่อบุคคลใดบุคคล
หน่ึง หรือต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง และวิถีทางท่ีบุคคลประพฤติต่อบุคคลใดบุคคลหน่ึง ซ่ึงแสดงให้เห็นว่า 
บุคคลนั้นรู้สึกอยา่งไร 

Gibson (2000: 102)  ใหค้วามหมายของทศันคติไวว้่า ทศันคติ  คือ  ส่ิงท่ีตดัสินพฤติกรรม 
ซ่ึงเป็นความรู้สึกทางบวกหรือลบ เป็นสภาวะทางจิตใจท่ีพร้อมจะส่งผลกระทบต่อการตอบสนองของ
บุคคลนั้นๆ ต่อบุคคลอ่ืนๆ หรือต่อสถานการณ์ต่างๆ โดยท่ีทศันคติน้ีเป็นส่ิงท่ีสามารถเรียนรู้และ
จดัการไดด้ว้ยประสบการณ์  

Schermerhorn  (2000: 75)  ให้ความหมายของทศันคติไวว้่า ทศันคติ  คือ การวางความคิด 
ความรู้สึก ให้ตอบสนองเชิงบวกหรือเชิงลบต่อบุคคลหรือส่ิงของ ในสภาพแวดลอ้มของบุคคลนั้นๆ 
และทศันคตินั้นจะถูกตีความไดจ้ากส่ิงท่ีบุคคลพูดออกมาอยา่งเป็นทางการ หรือไม่เป็นทางการ หรือ
จากพฤติกรรมของบุคคลเหล่านั้น 

จากความหมายท่ีกล่าวมาขา้งตน้ อาจสรุปไดว้่า ทศันคติ หมายถึง ความคิด ความเช่ือ หรือ
ความรู้สึก และมีแนวโนม้ท่ีจะแสดงออกมา เป็นปฎิกิริยาโตต้อบ โดยการประเมินค่าว่าชอบหรือไม่
ชอบ ท่ีจะส่งผลกระทบต่อการตอบสนองของบุคคลในเชิงบวกหรือลบต่อสถานการณ์ ส่ิงของและ
บุคคล  ในสภาพแวดล้อมของบุคคลนั้ นๆ โดยท่ีทัศนคติ  สามารถท่ีจะจัดการ เรียนรู้ได้ด้วย
ประสบการณ์ และทศันคตินั้นสามารถท่ีจะเรียนรู้ หรือถูกตีความไดจ้ากส่ิงท่ีคนพูดออกมาอย่างเป็น
ทางการ หรือไม่เป็นทางการ หรือจากพฤติกรรมของบุคคลนั้นๆ 
 ลกัษณะของทศันคติ  

เน่ืองจากวา่นกัจิตวิทยาไดศึ้กษาในความหมายท่ีแตกต่างกนั  ดงันั้น จึงควรกล่าวถึงลกัษณะ
รวม ๆ ของทศันคติท่ีทาํให้เกิดความเขา้ใจทศันคติให้ดีข้ึน (ศกัด์ิไทย, 2545: 138) ซ่ึงลกัษณะของ
ทศันคติ  สรุปไดด้งัน้ี  

1. ทศันคติเป็นส่ิงท่ีสามารถเรียนรู้ได ้ 
2. ทศันคติมีลกัษณะท่ีคงทนถาวรอยูไ่ดน้านพอสมควร 
3. ทศันคติมีลกัษณะของการประเมินค่าอยูใ่นตวั  คือ  บอกลกัษณะดี หรือไม่ดี 

ชอบ หรือไม่ชอบ  เป็นตน้  
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4. ทศันคติจะทาํใหบุ้คคลท่ีเป็นเจา้ของพร้อมท่ีจะตอบสนองต่อส่ิงต่างๆ  
5. ทศันคติบอกถึงความสัมพนัธ์ระหว่างบุคคลกบับุคคล บุคคลกบัสถานการณ์ และบุคคล

กบับุคคล นัน่คือ ทศันคติยอ่มมีท่ีหมาย  
 องค์ประกอบของทศันคติ 
 จากการศึกษาเอกสารเก่ียวกบัองค์ประกอบของทศันคติ  พบว่า  มีผูเ้สนอความคิดไว ้3 
แบบ  คือ  ทัศนคติแบบ  3  องค์ประกอบ ทัศนคติแบบ  2  องค์ประกอบ และ  ทัศนคติแบบ  1 
องคป์ระกอบ (ธีระพร, 2528: 162 - 163) ดงัน้ี 
 1.  ทัศนคติมี 3 องค์ประกอบ แนวคิดน้ีจะระบุว่า ทศันคติ มี 3 องค์ประกอบ 
ไดแ้ก่  1) องคป์ระกอบดา้นปัญญา (Cognitive Component)  ประกอบดว้ยความเช่ือ  ความรู้  ความคิด
และความคิดเห็น  2) องคป์ระกอบดา้นอารมณ์ ความรู้สึก (Affective Component)  หมายถึงความรู้สึก
ชอบ หรือไม่ชอบ  หรือท่าทางท่ีดี หรือไม่ดี  3) องค์ประกอบด้านพฤติกรรม (Behavioral 
Component)  หมายถึง  แนวโนม้หรือความพร้อมท่ีบุคคลจะปฏิบติั  มีนกัจิตวิทยาท่ีสนบัสนุนการแบ่ง
ทศันคตออกเป็น  3  องคป์ระกอบ  ไดแ้ก่  Kretch, Crutchfield , Pallachey (1962) และ Triandis 
(1971) 
 2.  ทัศนคติมี 2 องค์ประกอบ แนวคิดน้ีจะระบุว่า ทศันคติมี 2 องคป์ระกอบ ไดแ้ก่ 1) 
องคป์ระกอบดา้นปัญญา (Cognitive Component) 2) องคป์ระกอบดา้นอารมณ์ ความรู้สึก (Affective 
Component) มีนกัจิตวิทยาท่ีสนบัสนุนการแบ่งทศันคติออกเป็น  2  องคป์ระกอบ  ไดแ้ก่  Katz (1950) 
และ Rosenberg (1956, 1960, 1965) 
 3.  ทัศนคติมีองค์ประกอบเดียว   แนวคิดน้ีจะระบุว่า   ทัศนคติมีองค์ประกอบเดียว 
คือ  อารมณ์ความรู้สึกในทางชอบหรือไม่ชอบท่ีบุคคลมีต่อส่ิงหน่ึงส่ิงใด  นักจิตวิทยาท่ีสนับสนุน
แนวคิดน้ี  ไดแ้ก่  Bem (1970)  Fishbein และ Ajzen (1975) Insko (1976) 

Sharon และ Saul (1996: 370) กล่าววา่ ทศันคติ  ประกอบดว้ย   3  องคป์ระกอบ  ดงัน้ี 
 1.  องค์ประกอบด้าน ความรู้ ความเข้าใจ (Cognitive Component) หมายถึง ความเช่ือ
ทางดา้นการประเมินเป้าหมาย โดยอยูบ่นพื้นฐานของความเช่ือ จินตนาการ และการจดจาํ 
 2.  องค์ประกอบด้านอารมณ์ ความรู้สึก (Affective Component) หมายถึง ความรู้สึกใน
ทางบวก หรือลบ หรือทั้งบวก และลบต่อเป้าหมาย 
 3.  องค์ประกอบด้านพฤติกรรม (Behavioral Component) หมายถึง แนวโน้มของ
พฤติกรรม หรือ แนวโนม้ของการแสดงออกต่อเป้าหมาย Gibson (2000: 103)  กล่าวว่า ทศันคติ  เป็น
ส่วนท่ียึดติดแน่นกับบุคลิกภาพของบุคคลเรา  ซ่ึงบุคคลเราจะมีทัศนคติท่ีเป็นโครงสร้างอยู่
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แลว้  ทางดา้นความรู้สึกนึกคิด ความเช่ือ อนัใดอนัหน่ึง  โดยท่ีองคป์ระกอบน้ีจะมีความสมัพนัธ์ซ่ึงกนั 
และกนั  ซ่ึงหมายความว่า การเปล่ียนแปลงในองคป์ระกอบหน่ึงทาํให้เกิดความเปล่ียนแปลงในอีก
องคป์ระกอบหน่ึง  ซ่ึงทศันคติ  3  องคป์ระกอบ  มีดงัน้ี  

1.  ความรู้สึก (Affective) องคป์ระกอบดา้นอารมณ์หรือความรู้สึก  ของทศันคติ  คือ  การ
ไดรั้บการถ่ายทอด  การเรียนรู้มาจากพอ่  แม่  ครูอาจารย ์หรือกลุ่มของเพ่ือนๆ  
 2.  ความรู้ ความเข้าใจ (Cognitive) องคป์ระกอบดา้นความรู้  ความเขา้ใจของทศันคติจะ
ประกอบดว้ย  การรับรู้ของบุคคล ความคิดเห็น และความเช่ือของบุคคล  หมายถึง  กระบวนการ
คิด  ซ่ึงเนน้ไปท่ีการใชเ้หตุผล และตรรกะ  องคป์ระกอบท่ีสําคญัของความรู้ ความเขา้ใจ  คือ  ความ
เช่ือในการประเมินผลหรือความเช่ือท่ีถูกประเมินผลไวแ้ลว้โดยตวัเองประเมิน  ซ่ึงความเช่ือเหล่าน้ีจะ
แสดงออกมาจากความประทบัใจในการชอบหรือไม่ชอบ  ซ่ึงบุคคลเหล่านั้นรู้สึกต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง 
หรือบุคคลใดบุคคลหน่ึง 

3.  พฤติกรรม (Behavioral ) องคป์ระกอบดา้นความรู้  ความเขา้ใจของทศันคติจะหมายถึง 
แนวโน้มหรือความตั้งใจ (intention) ของคนท่ีจะแสดงออกบางส่ิงบางอย่างหรือท่ีจะกระทาํ 
(ประพฤติ)  บางส่ิงบางอย่างต่อบุคคลใดบุคคลหน่ึง  ส่ิงใดส่ิงหน่ึง  ในทางใดทางหน่ึง  เช่น เป็น
มิตร  ใหค้วาม อบอุ่น ใหค้วามเกรงใจ ใหค้วามเคารพ  กา้วร้าว  เป็นศตัรู  เป็นตน้  โดยท่ีความตั้งใจน้ี
อาจจะถูกวดั  หรือประเมินออกมาได ้ จากการพิจารณาองคป์ระกอบทางดา้นพฤติกรรมของทศันคติ 

Schermerhorn  (2000: 76)  กล่าววา่ ทศันคติ  ประกอบดว้ย   3  องคป์ระกอบ  ดงัน้ี 
 1. องค์ประกอบด้าน ความรู้ ความเข้าใจ (Cognitive Component)  คือ  ทศันคติท่ีจะ
สะทอ้นให้เห็นถึงความเช่ือ  ความคิดเห็น  ความรู้  และขอ้มูลท่ีบุคคลคนหน่ึงมี  ซ่ึงความเช่ือ  จะ
แสดงให้เห็นถึงความคิดของบุคคล  หรือส่ิงของ และขอ้สรุปท่ีบุคคลได้มีต่อบุคคลหรือส่ิงของ
นั้ นๆ  เช่น  งานของฉันขาดความรับผิดชอบ  หรืองานของฉันสําเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดี เป็นต้น
 2.  องค์ประกอบด้านอารมณ์ ความรู้สึก (Affective Component) คือ  ความรู้สึกเฉพาะ
อย่างซ่ึงเก่ียวขอ้งกับผลกระทบส่วนบุคคล  ซ่ึงได้จากส่ิงเร้าหรือส่ิงท่ีเกิดก่อนทาํให้เกิดทศันคติ
นั้นๆ  เช่น  ฉนัไม่ชอบงานของฉนั หรือฉนัรักงานของฉนั เป็นตน้  
 3.  องค์ประกอบด้านพฤติกรรม (Behavioral Component) คือ  ความตั้งใจท่ีจะประพฤติ
ในทางใดทางหน่ึง  โดยมีรากฐานมาจากความรู้สึกเฉพาะเจาะจงของบุคคล หรือทัศนคติของ
บุคคล  เช่น  ฉันกําลังไปทาํงานของฉัน ฉันกําลังจะไปเท่ียวนํ้ าตก ฉันกําลังจะไปเยี่ยมญาติท่ี
ต่างจงัหวดั เป็นตน้  
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Katz  ( อา้งถึงใน Loudon  และ  Della  Bitta,1993: 425)  ไดก้ล่าวถึงหนา้ท่ีของทศันคติท่ี
สาํคญั 4 ประการ  ดงัน้ี 
 1. หน้าที่ในการปรับตัว  (Adjustment  function)  ทศันคติช่วยใหเ้ราปรับตวัเขา้หาส่ิงท่ีทาํ
ให้ไดรั้บความพึงพอใจหรือไดรั้บรางวลัขณะเดียวกนัก็หลีกเล่ียงต่อส่ิงท่ีไม่ปรารถนา  ไม่พอใจหรือ
ให้โทษ  นั่นคือยึดแนวทางท่ีก่อให้เกิดประโยชน์ต่อตนเองมากท่ีสุด และหลีกเล่ียงส่ิงท่ีเป็นโทษให้
น้อยท่ีสุด  ซ่ึงช่วยในการปรับตัวของแต่ละบุคคลให้เขา้กับสภาพแวดล้อมต่าง ๆ  เพื่อให้บุคคล
เหล่านั้นเกิดความพึงพอใจ  คือ  เม่ือเราเคยมีประสบการณ์ต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงมาก่อนแลว้  และเราได้
ประสบกับส่ิงนั้ นอีก  เราจะสามารถพัฒนาการตอบสนองของเราในทิศทางท่ีเราต้องการได้ 
 2. หน้าที่ในการป้องกนัตน  (Ego – defensive function) ทศันคติช่วยปกป้องภาพลกัษณ์
แห่งตน (ego or self image) ต่อความขดัแยง้ท่ีเกิดข้ึนภายในจิตใจ และแสดงออกมาเป็นกลไกท่ี
สามารถป้องกันตนเอง  ใช้ในการปกป้องตัวเองโดยการสร้างความนิยม เ ช่ือมั่น และนับถือ
ตนเอง  หลีกเล่ียงจากส่ิงท่ีไม่พอใจ  หรือสร้างทศันคติข้ึนมาเพื่อรักษาภาพลกัษณ์ท่ีดีไว ้ 
 3. หน้าทีใ่นการแสดงออกของค่านิยม  (Value  expressive function)    ในขณะท่ีทศันคติท่ี
ปกป้องตนเอง  ไดส้ร้างข้ึนเพื่อปกป้องภาพลกัษณ์ของตนเอง  หรือเพื่อปิดบงัทศันคติท่ีแทจ้ริงไม่ให้
ปรากฎข้ึนมาแต่    ทศันคติท่ีทาํหน้าท่ีแสดงออกถึงค่านิยมจะพยายามแสดงลกัษณะท่ีแทจ้ริงของ
ตนเองออกมา ทาํหน้าท่ีให้บุคคลแสดงค่านิยมของตนเอง  เป็นการแสดงออกทางทศันคติท่ีจะสร้าง
ความพอใจใหก้บับุคคลท่ีแสดงทศันคตินั้นออกมา  เพราะเป็นการแสดงค่านิยมพื้นฐานท่ีแต่ละบุคคล
พอใจ 
 4. หน้าที่ในการแสดงออกถึงความรู้  (Knowledge function) มนุษยต์อ้งการเก่ียวขอ้งกบั
สถานการณ์ หรือวตัถุต่างๆรอบขา้ง  ดงันั้น  จึงตอ้งแสวงหาความมัน่คง  ความหมาย  ความเขา้ใจ
เก่ียวกบัส่ิงเหล่านั้น ทศันคติจะเป็นส่ิงท่ีใชป้ระเมิน และทาํความเขา้ใจเก่ียวกบัสภาพแวดลอ้ม และ
เป็นมาตรฐานในการเปรียบเทียบ หรือเป็นขอบเขตแนวทางสําหรับอา้งอิงเพื่อหาทางเขา้ใจ  ให้
สามารถเขา้ใจโลก สถานการณ์และส่ิงแวดลอ้มไดง่้ายๆข้ึน เพราะคนเราไดรั้บรู้แลว้คร้ังหน่ึงก็จะเก็บ
ประสบการณ์เหล่านั้นไวเ้ป็นส่วนๆ  เม่ือเจอส่ิงใหม่จะนาํประสบการณ์ท่ีมีอยูเ่ดิมมาเป็นกรอบอา้งอิง
ว่าส่ิงใดควรรับรู้  ส่ิงใดควรท่ีจะมีการหลีกเล่ียง  ซ่ึงทศันคติช่วยให้คนเราเขา้ใจส่ิงแวดลอ้มต่างๆ 
รอบตวัเรา โดยเราสามารถตีความ หรือประเมินค่าส่ิงท่ีอยูร่อบๆตวัเราได ้  
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 ประเภทของทศันคติ 
  การแสดงออกทางทศันคติสามารถแบ่งไดเ้ป็น  3  ประเภท (ดารณี, 2542: 43) คือ 
 1.  ทัศนคติในทางบวก  (Positive  Attitude)  คือ  ความรู้สึกต่อส่ิงแวดลอ้มในทางท่ีดีหรือ
ยอมรับ  มีความพอใจ  เช่น  นกัศึกษาท่ีมีทศันคติท่ีดีต่อการโฆษณา  เพราะวิชาการโฆษณาเป็นการให้
บุคคลไดมี้อิสระทางความคิด พนักงานบริษทัรักรวยมีทศันคติท่ีดีต่อบริษทั เพราะบริษทัมีการ
ฝึกอบรมพนกังานอยา่งเป็นระบบ มีค่าตอบแทนและสวสัดิการท่ีดี 
 2.  ทัศนคติในทางลบ  (Negative Attitude)   คือ  การแสดงออก หรือความรู้สึกต่อ
ส่ิงแวดลอ้มในทางท่ีไม่ดี ไม่พอใจ  ไม่ยอมรับ ไม่เห็นดว้ย  เช่น  นิดไม่ชอบคนเล้ียงสัตว ์ เพราะเห็น
วา่ทารุณสตัว ์ เดก็นอ้ยไม่ชอบสุนขั เพราะคร้ังหน่ึงเคยโดนสุนขักดั 
 3.  การไม่แสดงออกทางทศันคติ  หรือมีทศันคติเฉยๆ  (Negative Attitude)   คือ  มีทศันคติ
เป็นกลางๆ อาจเป็นเพราะว่าไม่มีความรู้ความเขา้ใจในเร่ืองนั้นๆ  ดีพอ หรือไม่มีแนวโนม้ทศันคติอยู่
เ ดิมหรือไม่มีแนวโน้มทางความรู้ในเร่ืองนั้ นๆ  มาก่อน   เ ช่น   เรามีทัศนคติท่ีเป็นกลางต่อตู้
ไมโครเวฟ  เพราะเราไม่มีความรู้เก่ียวกบัโทษหรือคุณของตูไ้มโครเวฟมาก่อน เรามีทศันคติเป็นกลาง
ต่อท่ีนอนแบบสปริง เพราะเราไม่มีความรู้เก่ียวกบัคุณสมบติัของท่ีนอนแบบสปริง 
                จะเห็นไดว้่าการแสดงออกของทศันคตินั้น เกิดจากการก่อตวัของทศันคติท่ีสะสมไวเ้ป็น
ความรู้สึกนึกคิด  จนสามารถท่ีจะแสดงพฤติกรรมต่างๆ เหล่านั้นออกมา  ตามทศันคติต่อส่ิงนั้นๆ 

การก่อตัวของทศันคติ (The  Formation  of  Attitude) 
การเกิดทศันคติแต่ละประเภทนั้น  จะก่อตวัข้ึนมา และเปล่ียนแปลงไดน้ั้นเน่ืองจากปัจจยั

หลายประการด้วยกัน   ซ่ึงในความเป็นจริง  ปัจจยัต่าง ๆ ของการก่อตวัของทศันคติ  ไม่ได้มีการ
เรียงลาํดบัตามความสาํคญัแต่อยา่งใด  ทั้งน้ีเพราะแต่ละปัจจยั  ว่าปัจจยัใดมีความสาํคญัมากกว่าข้ึนอยู่
กบัการอา้งอิงเพื่อก่อตวัเป็นทศันคตินั้น  บุคคลดงักล่าวไดเ้ก่ียวขอ้งกบัส่ิงของ หรือแนวความคิดท่ีมี
ลักษณะแตกต่างกันไปอย่างไร   ซ่ึ ง  Newsom  และ   Carrell   ได้ก ล่าว ถึงปัจจัย ท่ี ก่อให้ เ กิด
ทศันคติ   และอธิบายวา่  การเกิดทศันคติประกอบดว้ยองคป์ระกอบหลกั  ไดแ้ก่ 

1. พื้นฐานของแต่ละบุคคลหรือเบ้ืองหลงัทางประวติัศาสตร์  (Historical  Setting)   
หมายถึงลกัษณะทางดา้นชีวประวติัของแต่ละบุคคลไดแ้ก่สถานท่ีเกิด สถานท่ีเจริญเติบโต  สถานภาพ
ทางเศรษฐกิจ  สังคม  วัฒนธรรม สภาพแวดล้อม และการเมืองท่ีผ่านมาจะเป็นตัวหล่อหลอม
บุคลิกภาพของบุคคลและเป็นปัจจยันาํไปสู่การเกิดทศันคติของบุคคลนั้นๆ  
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2. ส่ิงแวดลอ้มทางสังคม  (Social  environment)  ไดแ้ก่  การปฎิสัมพนัธ์ของบุคคลท่ีมีต่อ
กนั และกนั  เช่น  การเปิดรับขอ้มูลข่าวสารของกลุ่ม และบรรทดัฐานของกลุ่ม  สภาพการณ์ต่าง ๆ ท่ี
เกิดข้ึนกบับุคคล และประสบการณ์ 

3. ก ร ะ บ ว น ก า ร ส ร้ า ง บุ ค ลิ ก ภ า พ   (Personality  Process)  แ ล ะ ส่ิ ง ท่ี เ กิ ด ข้ึ น ม า
ก่อน  (Predispositions)  เป็นกระบวนการขั้นพื้นฐานในการสร้างทศันคติของแต่ละบุคคล   
 ทฤษฎกีารกระตุ้นและการตอบสนองทีมี่ต่อส่ิงสนับสนุน (Reinforcement) 
 เป็นองคป์ระกอบท่ีสาํคญัและมีประโยชน์ต่อการอธิบายถึงกระบวนการเรียนรู้ซ่ึงมีปัจจยั
หลกั 4 ปัจจยั คือ 
 1. แรงกระตุน้ (Drive or motive)  คือตวัท่ีทาํใหเ้กิดการกระตุน้อยา่งแรงเพ่ือให้เกิดการ
ตอบสนองท่ีน่าพึงพอใจ เช่น การให้ของแถม จะเป็นแรงกระตุน้ท่ีทาํให้เกิดการตดัสินใจซ้ือ การช่ืน
ชมและใหข้องขวญัเดก็นอ้ยท่ีทาํความดี กจ็ะเป็นแรงกระตุน้ใหเ้ดก็นอ้ยอยากทาํความดีต่อไปอีก 
 2. สัญญาณ (Cue) คือ ตวักระตุน้ท่ีอ่อนกว่า แต่จะเป็นตวักาํหนดแบบแผนของการ
ตอบสนองท่ีเก่ียวกบัคาํว่า เม่ือไร ท่ีไหน และอยา่งไร ตวัอยา่งเช่น การโฆษณาทางโทรทศัน์หรือการ
เปล่ียนแปลงราคาสินคา้ จะเป็นสัญญาณท่ีทาํให้เกิดการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการ
แสวงหาความพอใจได ้และช่วยใหผู้บ้ริโภคมีขอ้มูลในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
 3. การตอบสนอง (Response) คือ ปฏิกิริยาท่ีแสดงออกเพ่ือเป็นการสนองต่อสัญญาณและ
แรงกระตุน้ ส่วนการตอบสนองกคื็อ การตดัสินใจซ้ือนัน่เอง 
 4. ส่ิงสนับสนุน (Reinforcement) จะเกิดข้ึนเม่ือการตอบสนองนั้นไดรั้บรางวลั (ความ
พอใจ) หรือใชสิ้นคา้แลว้เกิดผล เช่น ใชย้ารักษาสิวแลว้หาย กจ็ะนาํไปสู่การใชอ้ยา่งสมํ่าเสมอ 
 ถา้การตอบสนองไดรั้บความพอใจ ความผกูพนัระหว่างสัญญาณและการตอบสนองก็จะ
เกิดข้ึน นัน่คือแบบแผนของพฤติกรรมไดถู้กเรียนรู้แลว้ ดงันั้นการเรียนรู้จึงเกิดข้ึนจากส่ิงสนบัสนุนท่ี
ต่อเน่ืองจะทาํให้เกิดนิสัย (Habit) หรือความจงรักภกัดีในตราสินคา้ ถา้นิสัยถูกสร้างจนมัน่คงแลว้ก็
ยากต่อการทาํลาย นัน่คือ ถา้สามารถสร้างนิสยัในการบริโภคสินคา้ชนิดใดชนิดหน่ึงอยา่งมัน่คงแลว้ ก็
ยากสาํหรับคู่แข่งขนัท่ีจะเปล่ียนแปลงนิสยัการซ้ือของลูกคา้ 
 ทฤษฎีว่าด้วยเงื่อนไขของการปฏิบัติ (Operant conditioning or instrumental learning) 
 ทฤษฎีน้ีสมมติฐานว่า บุคคลมีการเรียนรู้โดยการลองผิดลองถูก (Trail and error) นัน่คือ 
ตวักระตุน้ตวัหน่ึง สามารถมีการตอบสนองไดห้ลายอยา่ง ดงัน้ี 
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 1. ถา้ไดผ้ลลพัธ์ท่ีพึงพอใจก็จะมีการกระทาํซํ้ า นัน่คือพฤติกรรมท่ีไดรั้บประสบการณ์ท่ีน่า
พึงพอใจจะเป็นเคร่ืองมือ (Instrumental) ท่ีชกัจูงใหบุ้คคลกระทาํซํ้ าในการบริโภค เช่น ผูบ้ริโภคใช้
แป้งแต่งหนา้แบบตลบัยี้หอ้มิสทีนแลว้เกิดผลท่ีดี ผูบ้ริโภคกจ็ะซ้ือซํ้าอีก 
 2. ถา้ผูบ้ริโภคไดผ้ลลพัธ์ท่ีไม่น่าพึงพอใจถือว่าเป็นการเสริมแรงดา้นลบ ก็จะเกิดความไม่
พอใจต่อสินคา้นั้น การยอมรับหรือการสนับสนุนของผูบ้ริโภค โดยการเสนอสินคา้ท่ีมีคุณภาพสูง 
จดัการบริการท่ีดีก่อนการขาย มีพนกังานขายท่ีคอยติดตามลูกคา้หลงัการซ้ือ และการส่งจดหมายหรือ
บตัรขอบคุณลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการของธุรกิจ เป็นตน้ 
 ทฤษฎว่ีาด้วยความเข้าใจ (Cognitive learning theory) 
 เป็นทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเรียนรู้ของบุคคล ซ่ึงเกิดจากการเปล่ียนแปลงความรู้และความ
เขา้ใจ ซ่ึงเกิดจากกระบวนการความคิดตลอดจนการแกปั้ญหาของผูบ้ริโภคและการเกิดพฤติกรรมการ
ซ้ือ ทฤษฎีน้ีเช่ือว่า ความเขา้ใจของบุคคลเป็นส่ิงสาํคญัในการท่ีจะเรียนรู้ ทฤษฎีว่าดว้ยความเขา้ใจจะ
แยง้กบัทฤษฏี S-R เพราะทฤษฎี S-R เช่ือว่าพฤติกรรมของบุคคลนั้นเป็นผลท่ีเกิดจากดีกรีของส่ิง
กระตุน้ (Stimulus) เท่านั้น ไม่มีปัจจยัอ่ืนใดเขา้มาเก่ียวขอ้งเลย แต่ทฤษฎีน้ียงัเช่ือว่า คนเราสามารถใช้
ความสามารถในการคิดเป็นเคร่ืองมือในการแกปั้ญหาท่ีเผชิญหนา้อยูใ่นปัจจุบนัไดโ้ดยไม่จาํเป็นตอ้ง
อาศยัประสบการณ์กไ็ด ้
 Schiffman and Kanuk (2000: 200) ไดใ้หค้วามหมายของทศันคติว่าเป็นความโนม้เอียงท่ี
เกิดจากการเรียนรู้ทาํให้มีพฤติกรรมลักษณะท่ีชอบหรือไม่ชอบท่ีมีต่อส่ิงหน่ึง และได้กําหนด
องคป์ระกอบทศันคติไว ้3 ส่วน ดงัน้ี 
 
 
 

 
 
 
 
 

 
ภาพที ่2.1  องคป์ระกอบทศันคติ 3 ประการ 
ท่ีมา : Schiffman, Leon G. and Kanuk, Leslie Lazar. (2000). Consumer Behavior : 203 

พฤติกรรม 
(Conation) 

ความรู้สึก 
(Affective) 

ความเขา้ใจ 
(Cognition) 
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จากภาพประกอบ 2.1 แสดงถึงองคป์ระกอบของทศันคติ 3 ส่วน ดงัมีรายละเอียดดงัน้ี 
1.  ส่วนของความเข้าใจ (Cognitive component)  คือ ความรู้ (Knowledge)  การรับรู้ 

(Perception) ความเช่ือ (Beliefs) อาจแตกต่างกนัไปในแต่ละบุคคล ซ่ึงในส่วนของความเร็วและการ 
รับรู้จะไดรั้บจากประสบการณ์และขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบัหลายแหล่งขอ้มูล และความรู้น้ีจะมีผลกระทบ 
ต่อความเช่ือ (Beliefs) 

2. ส่วนของความรู้สึก (Affective component) จะสะทอ้นอารมณ์(Emotion) หรือ
ความรู้สึก (Feeling) ของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อความคิดหรือส่ิงใดส่ิงหน่ึง เช่น ในเร่ืองความชอบและอารมณ์
ท่ีมีต่อส่ิง นั้น ๆ 
 3. ส่วนของพฤติกรรม (Conation component )หรือ Behavior) จะสะทอ้นถึงแนวโนม้จะมี 
พฤติกรรมของผูบ้ริโภค หรือแนวโนม้การกระทาํท่ีแสดงออกหรือความโนม้เอียงท่ีจะซ้ือสินคา้ 
 จากทศันะท่ีเก่ียวกบัองคป์ระกอบของทศันคติสรุปไดว้่า ทศันคตินั้นมีองคป์ระกอบต่าง ๆ 
ท่ีจะส่งผลใหเ้กิดพฤติกรรมการซ้ืออยา่งต่อเน่ืองนั้น ผูบ้ริโภคจะตอ้งมีความรู้ ความเขา้ใจ มีการรับรู้ 
และมีความเช่ือท่ีเก่ียวขอ้งกบัสินคา้ ซ่ึงจะทาํใหเ้กิดความชอบตามมาและจะมีแนวโนม้ท่ีเป็นไปไดใ้น 
การท่ีจะตดัสินใจซ้ือสินคา้นั้น 
 
2.2  แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 
 ชิฟแมน และ คานุ๊ก (Schiffman;& Kanuk. 1987) กล่าวว่า “พฤติกรรมของผูบ้ริโภค เป็น
พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคแสดงออกไม่วา่จะเป็นการเสาะหา ซ้ือ ใช ้ประเมิน หรือการบริโภคผลิตภณัฑบ์ริการ 
และแนวความคิดต่างๆ ซ่ึงผูบ้ริโภคคาดว่าจะสามารถตอบสนองความตอ้งการของตนไดเ้ป็นการศึกษา
การตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการใชท้รัพยากรท่ีมีอยูท่ ั้งเงิน เวลา และกาํลงั เพ่ือบริโภคสินคา้และ
บริการต่างๆ อนัประกอบดว้ยคาํถาม เช่นว่า ซ้ืออะไร ทาํไมจึงซ้ือ ซ้ือเม่ือไร อยา่งไร ท่ีไหน และบ่อย
แค่ไหน” 
 (ศิริวรรณ และคณะ, 2541: 107-121) พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงผูบ้ริโภค
ทาํการคน้หา การซ้ือ การใชก้ารประเมินผล การใชส้อยผลิตภณัฑแ์ละบริการ ซ่ึงคาดว่าจะสนองความ
ตอ้งการของเขาหรือการศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจ และการกระทาํของคนท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือ
และการใชสิ้นคา้การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นการคน้หาหรือวิจยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือ
และการใชข้องผูบ้ริโภค เพื่อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมการซ้ือและการใชข้อง
ผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม 
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 การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 
 การวิเคราะห์พฤติกรรม ดา้นการบริโภค เป็นการคน้ควา้หรือวิจยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือ 
และการใช้ของผูบ้ริโภคเพื่อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมการซ้ือและการใช้ของ
ผูบ้ริโภคคาํตอบท่ีจะช่วยใหน้กัการตลาดสามารถจดัการกลยทุธ์การตลาด ท่ีสามารถตอบสนองความ
พึงพอใจของผูบ้ริโภคได ้

คาํถามท่ีใชเ้พื่อคน้หาพฤติกรรมผูบ้ริโภคคือ 6Ws และ1H ซ่ึงประกอบไปดว้ย  Who? 
What? Why? Who? When? Where? และ How? เพื่อคน้หาคาํตอบ  7 ประการ   7Os ซ่ึงประกอบไป
ดว้ย Occupants Objects Objectives Organizations Occasions Outlets Operations  มีการแสดงการใช้
คาํถาม 7 คาํถาม เพื่อหาคาํตอบ 7 ประการ เก่ียวกบั พฤติกรรมผูบ้ริโภค ทั้งการใชก้ลยทุธ์การตลาดให้
สอดคลอ้งกบัคาํตอบเก่ียวกบั พฤติกรรมผูบ้ริโภค แสดงการประยกุตใ์ช ้ 7Os ของกลุ่มเป้าหมาย และ
คาํถามท่ีเก่ียวขอ้งกบั พฤติกรรมผูบ้ริโภค เพื่อการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคแสดงคาํถาม 7 คาํถาม 
ดงัน้ี 

ตารางที ่2.1 แสดงคาํถาม 7 คาํถาม (6 W และ 1H) เพื่อหาคาํตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรม  

    ผูบ้ริโภค 

 

 

 

 

คาํถาม (6Ws และ 1H) คาํตอบท่ีตอ้งการ (7Os) กลยทุธ์การตลาดท่ีเก่ียวขอ้ง 

1.ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย 
(Who is in the target market 
?)                                                

ลกัษณะของกลุ่มเป้าหมาย 
(Occupants) ทางดา้น 
(1)ประชากรศาสตร์ 
(2) ภูมิศาสตร์ 
(3) จิตวิทยา 
(4) พฤติกรรม 
 

กลยทุธ์การตลาดท่ีเก่ียวขอ้ง
กบักลยทุธ์การตลาด (4Ps) 
ประกอบดว้ยกลยทุธ์ดา้น
ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดั
จาํหน่ายและการส่งเสริม
การตลาดท่ีเหมาะสมและการ
ตอบสนองความพึงพอใจของ
กลุ่มเป้าหมาย 
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ตารางที ่2.1 (ต่อ)  

 

 

คาํถาม (6Ws และ 1H) คาํตอบท่ีตอ้งการ (7Os) กลยทุธ์การตลาดท่ีเก่ียวขอ้ง 

2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร 
(What does the consumer 
buy?) 

  ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ 
(Objects) ส่ิงท่ีผูบ้ริโภค 
ตอ้งการจากผลิตภณัฑ ์
กคื็อ ตอ้งการคุณสมบติั 
หรือองคป์ระกอบของ
ผลิตภณัฑ ์และความ 
แตกต่างท่ีเหนือกวา่คู่แข่งขนั 

กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์
ประกอบดว้ย (1) ผลิตภณัฑ ์
(2) รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่ 
การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ รูป 
แบบบริการ คุณภาพ ลกัษณะ
นวตักรรม (3) ผลิตภณัฑค์วบ 
(4) ผลิตภณัฑค์าดหวงั (5) 
ศกัยภาพของผลิตภณัฑ ์ความ
แตกต่างทางการ แข่งขนั     

3.ทาํไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ 
(Who does the consumer 
buy?)                                          

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ 
(objectives) ผูบ้ริโภคซ้ือ 
สินคา้เพื่อตอบสนองความ 
ตอ้งการดา้นร่างกาย และ             
ดา้นจิตวิทยา ซ่ึงจาํเป็นตอ้ง 
ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ 
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ คือ 
(1)ปัจจยัภายใน (2)ปัจจยัทาง
สงัคม (3) ปัจจยัเฉพาะบุคคล 

กลยทุธ์ท่ีใชม้าก คือ 
(1) ผลิตภณัฑ ์(2) การส่งเสริม
การตลาดประกอบดว้ย การ
โฆษณา การขายโดยใช ้
พนกังานขาย การใหข้่าว กา
ประชาสมัพนัธ์ (3) กลยทุธ์
ดา้นราคา (4) กลยทุธ์ดา้นช่อง
ทางการจดัจาํหน่าย 

4. ใครมีส่วนร่วมในการ 
ตดัสินใจซ้ือ (Who  
Participates in the buying?) 

บทบาทของกลุ่มต่างๆ 
(Organization) มีอิทธิพล ใน
การตดัสินใจซ้ือ ประกอบดว้ย 
(1) ผูริ้เร่ิม (2) ผูมี้อิทธิพล (3) ผู ้
ตดัสินใจซ้ือ (4) ผูซ้ื้อ (5) ผูใ้ช ้  

กลยทุธ์ท่ีใชม้าก คือ กลยทุธ์
การ โฆษณา หรือ กลยทุธ์การ
ส่งเสริมการตลาดโดยใชก้ลุ่มท่ี
มีอิทธิพลช่วยใหผู้บ้ริโภค
ตดัสินใจซ้ือไดง่้ายข้ึน 
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ตารางที ่2.1 (ต่อ)  

ท่ีมา : ศิริวรรณ และคณะ (2546). 194 decision making (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ 2546: 197             

          ปรับปรุงจาก Schiffman and Kanuk. 2000: 7) 
 

คาํถาม (6Ws และ 1H) คาํตอบท่ีตอ้งการ (7Os) กลยทุธ์การตลาดท่ีเก่ียวขอ้ง 

5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When 
does the consumer buy?) 

โอกาสในการซ้ือ 
(Occasions)เช่น ช่วงเดือนใด
ของปี หรือช่วงฤดูใด ช่วงวนัใด
ของ เดือน โอกาสพิเศษหรือวนั
สาํคญั 

กลยทุธ์ท่ีใชม้าก คือ กลยทุธ์
การส่งเสริมการตลาด เช่น ทาํ
การส่งเสริมการตลาดเม่ือใดจึง
จะสอดคลอ้งกบัโอกาสในการ
ซ้ือ 

6.ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน 
(Where does the Consumer 
buy?)                              

ช่องทางหรือแหล่ง  ท่ีผูบ้ริโภค
ไปทาํการซ้ือ เช่น
หา้งสรรพสินคา้ ซุปเปอร์มาร์
เกต็ร้านขายของชาํ ฯลฯ
  

กลยทุธ์ทางดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่าย บริษทันาํผลิตภณัฑสู่์
ตลาดเป้าหมายโดยพิจารณาวา่
จะผา่นคนกลางอยา่งไรเพ่ือให้
ผลิตภณัฑถึ์งมือผูบ้ริโภคได้
ง่าย และช่วยใหล้ดตน้ทุนใน
การบริหารงาน 

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร  (How 
does the consumer buy?) 

ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ 
(Operation) ประกอบดว้ย(1) 
การรับรู้ (2) การคน้หา (3) การ
ประเมินทางเลือก (4)การ
ตดัสินใจซ้ือ (5) ความรู้สึก
ภายหลงัการซ้ือ  

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ กลยทุธ์
การส่งเสริมการตลาด 
ประกอบดว้ยกลยทุธ์การ
โฆษณา การขายโดยใช้
พนกังานขาย การใหข้่าว การ
ประชาสมัพนัธ์ และการตลาด
ทางตรง เช่นพนกังานขายจะ
กาํหนดวตัถุประสงคใ์นการ
ขายใหส้อดคลอ้งกบั
วตัถุประสงคใ์นการตดัสินใจ
ซ้ือของผูบ้ริโภค 
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แบบจําลองพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer behavior model) 
เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีทาํใหก้ารตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการเกิดส่ิง

กระตุน้ท่ีทาํใหเ้กิดความตอ้งการ ส่ิงกระตุน้ผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ซ่ึงเปรียบเสมือน
กล่องดาํซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได ้ ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะไดรั้บอิทธิพลจาก
ลกัษณะต่าง ๆ ของผูซ้ื้อ แลว้จะมีการตอบสนองของผูซ้ื้อหรือการตดัสินใจของผูซ้ื้อ ภาพท่ี 2 

1. ส่ิงกระตุ้น (Stimulus) อาจเกิดข้ึนเองจากภายในร่างกาย และส่ิงกระตุน้จากภายนอก
นกัการตลาดจะตอ้งสนใจและจดัส่ิงกระตุน้ภายนอก เพ่ือให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการผลิตภณัฑส่ิ์ง
กระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วน คือ 

1.1ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีนกัการตลาดสามารถ
ควบคุมและตอ้งจดัใหมี้ข้ึน เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย 

1.1.1 ส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ ์ (Product) เช่น การออกแบบผลิตภณัฑใ์หส้อบถามและ
สะดวกต่อการใชง้านเพ่ือกระตุน้ความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภค 

1.1.2 ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา (Price) เช่น การกาํหนดราคาสินคา้ท่ีเหมาะสมกบัผลิตภณัฑ ์โดย
พิจารณาลูกคา้เป้าหมาย 

1.1.3 ส่ิงกระตุน้ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) เช่น การจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑใ์ห้
ทัว่ถึงเพื่อใหค้วามสะดวกแก่ผูบ้ริโภค ถือวา่เป็นการกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 

1.1.4 ส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เช่น การโฆษณาสมํ่าเสมอ การใช้
ความพยายามของพนกังานขาย การลด แลก แจก แถม การสร้างความสมัพนัธ์อนัดีกบับุคคลทัว่ไป 

1.2 ส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ (Other Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีอยูภ่ายนอก
องคก์ร ซ่ึงควบคุมไม่ได ้ไดแ้ก่  

1.2.1 ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ  (Economic) เช่น ภาวะเศรษฐกิจ รายไดข้องผูบ้ริโภค อตัรา
ดอกเบ้ีย เป็นตน้ 

1.2.2 ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลยี  (Technological) เช่น เทคโนโลยีการควบคุม ระบบการ
จดัเกบ็สินคา้ ระบบบาร์โคด้ ระบบการกระจายสินคา้ 

1.2.3 ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง (Law and political) เช่น อตัราการ เพ่ิม หรือ

ลดลงในการเกบ็ภาษีเงินได ้มีบทบาทในการเพิ่มหรือลดการบริโภค 

1.2.4 ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม  (Cultural) เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยในเทศกาล

ต่างๆ จะมีผลกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ในเทศกาลนั้นมากข้ึน 
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2.กล่องดําหรือความรู้สึกนึกคิดของผู้ซ้ือ (Buyer’s black box) ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ
เปรียบเสมือนกล่องดาํ ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบได ้จึงตอ้งพยายามคน้หาความนึกคิดของผู ้
ซ้ือ ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะของผูซ้ื้อ และกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 

2.1 ลกัษณะของผูซ้ื้อ  (Buyer characteristics) ลกัษณะของผูซ้ื้อมีอิทธิพลจากปัจจยัต่างๆ 
คือ ปัจจยัทางดา้นวฒันธรรม ปัจจยัทางดา้นสงัคม ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัทางดา้นจิตวิทยา 

2.2 กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ  (Buyer decision process) ประกอบดว้ยขั้นตอน คือ 
การรับรู้ ความตอ้งการ (ปัญหา ) การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และ
พฤติกรรมภายหลงัจากการซ้ือ 

3. การตอบสนองของผู้ซ้ือ (Buyer’s response) หรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคหรือผู ้
ซ้ือ (Buyer’s purchase decision) ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจประเดน็ต่างๆ ดงัน้ี 

3.1 การเลือกผลิตภณัฑ ์(Product choice) 
3.2 การเลือกตราสินคา้ (Brand choice) 
3.3 การเลือกผูข้าย (Dealer choice) 
3.4 การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase timing) 
3.5 การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase amount) 
 

 

 

 

 

ภาพที ่2.2 แสดงโมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior model) 

ท่ีมา : ธนวรรณ แสงสุวรรณ, 2549:18 

 
2.3  แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 

มีนกัวิชาการหลายท่านกล่าวถึงความหมายเก่ียวกบั“การตัดสินใจ”  ซ◌ึ◌่งถือว่าเป็นลกัษณะ
ของ ”แนวคดิ”  ได ้  โดยและท่านสรุปได ้ดงัน้ี 

ส่ิงกระตุน้ 

ผลิตภณัฑ ์             เศรษฐกิจ 

ราคา             เทคโนโลย ี

ช่องทางการจดั          การเมือง 

จาํหน่าย               วฒันธรรม 

การส่งเสริม 

การตลาด 

กล่องดาํของผูซ้ื้อ 

ลกัษณะ            กระบวนการ 

ของผูซ้ื้อ            ตดัสินใจ 

            ของผูซ้ื้อ 

การตอบสนองของผูซ้ื้อ 

การเลือกผลิตภณัฑ ์

เลือกยีห่อ้ 

เลือกผูข้าย 

เวลาท่ีซ้ือ 

จาํนวนท่ีซ้ือ 
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แฮร์ริสัน  (ชูชยั  เทพสาร.  2546 : 9 ; อา้งอิงจาก Harison.  1970.  Management and 
organizations.) ไดส้รุปนิยามของการตดัสินใจว่าเป็นกระบวนการประเมินผลเก่ียวกบัทางเลือก  หรือ
ตวัเลือกท่ีจะนาํไปสู่การบรรลุเป้าหมายการคาดคะเนผลท่ีจะเกิดจากทางเลือกปฏิบติั  ท่ีจะส่งผลต่อ
การบรรลุเป้าหมายไดม้ากท่ีสุด 

เสรี  วงษ์มณฑา (2542 : 192)  ไดก้ล่าวถึง  กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภควา่ในการ 
ท่ีผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้ใดสินคา้หน่ึงนั้ นจะต้องมีกระบวนการตั้ งแต่จุดเร่ิมต้นไปจนถึงทัศนคติ  
หลงัจากท่ีไดใ้ชสิ้นคา้แลว้ ซ่ึงสามารถพิจารณาเป็นขั้นตอนไดด้งัน้ี  การมองเห็นปัญหาการแสวงหา
ภายใน  การแสวงหาภายนอก  การประเมินทางเลือก  การตดัสินใจซ้ือ  ทศันคติหลงัการซ้ือ
 อภินันท์  จันตะนี (2547 : 18)  ไดใ้หค้วามหมายเก่ียวกบัการตดัสินใจว่า เป็นการเลือกวิธีท่ี
จะตดัสินใจของลูกคา้หรือผูบ้ริโภค เพ่ือให้ไดรั้บประโยชน์สูงสุด เช่น การตดัสินใจเพื่อซ้ือสินคา้มา
บริโภค จึงตอ้งพิจารณาถึง ”อรรถประโยชน์หรือความพอใจ”  ท่ีลูกคา้จะไดรั้บเป็นสาํคญั  ส่วนความ
พึงพอใจในการใชบ้ริการนั้น เป็นความพึงพอใจท่ีมีลกัษณะแตกต่างกนัออกไปในแต่ละสาขา 
ท่ีใหบ้ริการ เช่นความพึงพอใจท่ีไปใชบ้ริการจากหน่วยงานของรัฐและรัฐวิสาหกิจ จะตอ้งแตกต่าง 
กบัการใชบ้ริการจากธนาคารหรือร้านขายอาหาร ฯลฯ เป็นตน้ 

ชูชัย  เทพสาร (2546 : 8) กล่าวว่า การตดัสินใจเป็นการกระทาํอยา่งรอบคอบในการเลือก
จากทรัพยากรที่เรามีอยู่ โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อให้บรรลุเป้าหมายที่ตั้งไว ้ จากความหมายของ       
การตดัสินใจมีแนวคิด  3  ประการ คือ 

1. การตดัสินใจ ถา้หากมีส่ิงเลือกเพียงส่ิงเดียวการตดัสินใจยอ่มเป็นไปไม่ได ้
2. การตดัสินใจเป็นกระบวนการดา้นความคิด ทั้งจะตอ้งมีความละเอียด สุขมุ รอบคอบ

เพราะอารมณ์และองคป์ระกอบของจิตใตส้าํนึกมีอิทธิพลต่อกระบวนการความคิดนั้น 
3. การตดัสินใจเป็นเร่ืองของการกระทาํท่ีมีจุดมุ่งหมายเพื่อให้ไดผ้ลลพัธ์ และความสาํเร็จท่ี

ตอ้งการและหวงัไว ้
จากแนวคิดดงักล่าว สรุปไดว้่าการตดัสินใจ คือ การเลือกหนทางปฏิบติัอยา่งใดอยา่งหน่ึง 

หรือการตกลงใจในการกระทาํส่ิงใดส่ิงหน่ึงนัน่เอง 
กระบวนการตดัสินใจ มีนกัวิชาการกล่าวไวด้งัน้ี 
Chester.  (1983 : 881)  กล่าวว่า  กระบวนการตดัสินใจเป็นเทคนิควิธีท่ีจะลดจาํนวน

ทางเลือกการเลือกลงมา เพราะฉะนั้น การเลือกทางเลือกนั้นจะใชเ้ทคนิควิธีใดก็ตามท่ีจะเลือก

ทางเลือกเหล่านั้นมาเหลือทางเดียว  นัน่กห็มายถึงวา่เลือกทางใดทางหน่ึงข้ึนมานัน่เอง 
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Assael.  (1998 : 43)  ไดก้ล่าวว่า   กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเป็นกระบวนการ 
ท่ีผูบ้ริโภคตดัสินใจว่าจะซ้ือผลิตภณัฑห์รือบริการใด  และจะซ้ือท่ีไหน  ซ่ึงแนวทางท่ีผูบ้ริโภคใชใ้น
การตดัสินใจนั้นเป็นผลโดยตรงมาจากกลยทุธ์การตลาดของนกัการตลาด  เป็นตน้ว่าหากผูบ้ริโภค
ตอ้งการคุณประโยชน์จากผลิตภณัฑ์ตรายี่ห้อใด ๆ นักการตลาดก็ควรจะวางกลยุทธ์โดยเน้นท่ี
คุณประโยชน์ของผลิตภณัฑน์ั้นลงไปในโฆษณา ดงันั้น เกณฑท่ี์ผูบ้ริโภคใชใ้นการตดัสินใจเลือกตรา
ยี่ห้อ  จึงเป็นแนวทางสาํคญัท่ีนกัการตลาดควรศึกษา เพื่อนาํไปบริหารจดัการกลยทุธ์การตลาดให้มี
ประสิทธิภาพยิง่ข้ึน 
 จากแนวคิดการตดัสินใจ สรุปไดว้่า การตดัสินใจ  เป็นกระบวนการท่ีผูบ้ริโภคตดัสินใจว่า
จะซ้ือผลิตภณัฑห์รือบริการใด โดยมีปัจจยั คือ ขอ้มูลเก่ียวกบัตวัสินคา้  สังคมและกลุ่มทางสังคม 
ทศันคติของผูบ้ริโภค  เวลาและโอกาส      
 ปัจจยัภายในและปัจจยัภายนอก ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคลกัษณะของ
ผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัดา้นวฒันธรรม และปัจจยัดา้นสังคม (ปัจจยัภายนอก) ปัจจยัส่วนบุคคล 
และปัจจยัดา้นจิตวิทยา (ปัจจยัภายใน) 
 1 ปัจจัยด้านวฒันธรรม ประกอบด้วย 

 1.1 วฒันธรรมพื้นฐาน เป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อคนส่วนใหญ่ในสังคม และเป็นตวักาํหนดความ
ต้องการและพฤติกรรมพื้นฐานโดยส่วนใหญ่ของบุคคลเป็นส่ิงท่ีปลูกฝังโดยเร่ิมจากครอบครัว
โรงเรียน และสงัคม ดงันั้นควรใหค้วามสนใจศึกษารายละเอียดของวฒันธรรมเพ่ือท่ีจะปรับปรุงสินคา้ 

  1.2 วฒันธรรมยอ่ยหรือวฒันธรรมเฉพาะกลุ่ม เป็นปัจจยัท่ีเกิดข้ึนจากวฒันธรรมของบุคคล
บางกลุ่ม ซ่ึงเป็นวฒันธรรมท่ีไดรั้บการยอมรับจากสมาชิกในกลุ่มสาํหรับสินคา้และบริการบางอยา่งท่ี
เจาะจงกลุ่มเป้าหมายท่ีมีวฒันธรรมย่อยเป็นของกลุ่มนั้นจาํเป็นตอ้งศึกษาและทาํความเขา้ใจใน
วฒันธรรมยอ่ยนั้นดว้ย 

 1.3 ระดบัชั้นในสังคม เช่น ฐานะ การศึกษา หรืออาชีพ เป็นตวักาํหนดพฤติกรรมการ
บริโภคของคนในแต่ละกลุ่ม เพื่อสร้างการยอมรับจากระดบัชั้นในสงัคมนั้น ๆ               
 2 ปัจจัยด้านสังคม ประกอบด้วย 
 2.1 กลุ่มอา้งอิง ได้แก่กลุ่มบุคคลที่มีผลต่อทศันคติและพฤติกรรมของบุคคลทั้ ง
ทางตรงและทางออ้ม กลุ่มท่ีมีผลโดยตรงเรียกว่า membership group ซ่ึงประกอบดว้ยกลุ่มปฐมภูมิ
(primary group) เช่น ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบา้น หรือเพื่อนร่วมงาน ซ่ึงเป็นกลุ่มบุคคล ท่ีมีการติดต่อ
อยา่งใกลชิ้ดและไม่เป็นทางการ และกลุ่มทุติยภูมิ (secondary group) เช่น ศาสนา อาชีพหรือสหภาพ 
เป็นกลุ่มท่ีมีการติดต่อกนัอย่างเป็นทางการ แต่มิไดมี้การติดต่อกนัเป็นประจาํ ซ่ึงตอ้งกาํหนดกลุ่ม
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อา้งอิงของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย หรือบุคคลท่ีเป็นตวัแทนของสินคา้และบริการ (opinion leader) ซ่ึงเป็น
บุคคลท่ีสงัคมยอมรับ เพื่อเป็นตวัแทนของสินคา้และบริการ 
 2.2 ครอบครัว เป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลอยา่งมากต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค จึงจะตอ้ง
ศึกษาถึงบทบาทและความสัมพนัธ์ของบุคคลในครอบครัว พฤติกรรมการบริโภคของบุคคลใน
ครอบครัว บุคคลท่ีมีอาํนาจในการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือใชบ้ริการในครอบครัว 
 2.3 บทบาทและสถานะบุคคล จะเก่ียวขอ้งกบัหลายกลุ่ม เช่น ครอบครัวกลุ่มอา้งอิง องคก์ร 
และสถาบนัต่าง ๆ บุคคลจะมีบทบาทและสถานะท่ีแตกต่างกนัในแต่ละกลุ่ม  
 3 ปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ 
  3.1 อาย ุการท่ีมีอายแุตกต่างกนัยอ่มจะมีความตอ้งการสินคา้และบริการท่ีแตกต่างกนั การ
แบ่งกลุ่มผูบ้ริโภคตามอายุ เช่น กลุ่มวนัรุ่นมกัจะชอบใชจ่้ายเงินไปกบัส่ิงท่ีแปลกใหม่ สินคา้และ
บริการท่ีเป็นแฟชัน่ มากกวา่การเกบ็เงินออม หรือนาํเงินไปฝากธนาคาร 
  3.2 ขั้นตอนของวงจรชีวิตครอบครัว เป็นขั้นตอนการดาํรงชีวิตของบุคคลในลกัษณะของ
การมีครอบครัว การดาํรงชีวิตในแต่ละขั้นตอนเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการทางดา้นทศันคติ
และค่านิยมของบุคคลทาํใหเ้กิดความตอ้งการในตวัสินคา้และบริการ และพฤติกรรมซ้ือสินคา้หรือใช้
บริการท่ีแตกต่างกนั เช่น เป็นโสดและอยูใ่นวยัหนุ่มสาว คู่สมรสหรือบุคคลท่ีอยูค่นเดียวเน่ืองจากการ
หยา่ร้าง กจ็ะมีพฤติกรรมการบริโภคท่ีแตกต่างกนั 

3.3 อาชีพ ซ่ึงอาชีพของบุคคลแต่ละคนจะนาํไปสู่ความจาํเป็น และความตอ้งการสินคา้และ
บริการท่ีแตกต่างกนั จะตอ้งศึกษาว่ากลุ่มบุคคลในอาชีพใดใหค้วามสนใจกบัสินคา้และบริการใดมาก
ท่ีสุด เพื่อจะจดักิจกรรมทางการตลาดใหต้อบสนองความตอ้งการใหเ้หมาะสม 
  3.4 รายได ้ หรือโอกาสทางเศรษฐกิจ โอกาสทางเศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบต่อสินคา้
และบริการท่ีเขาตดัสินใจบริโภค โอกาสเหล่าน้ี จึงจาํเป็นตอ้งสนใจแนวโนม้ของรายไดส่้วนบุคคล 
การออม และอตัราดอกเบ้ีย ถา้ภาวะเศรษฐกิจตกตํ่าคนมีรายไดต้ ํ่า กิจการตอ้งปรับปรุงสินคา้และ
บริการ การจดัจาํหน่าย การตั้งราคา ลดการผลิตและสินคา้คงคลงั รวมไปถึงวิธีการต่าง ๆ เพื่อป้องกนั
การขาดแคลนเงินทุนหมุนเวียน 
 3.5 การศึกษา ผูท่ี้มีการศึกษาสูง มีแนวโนม้จะบริโภคสินคา้และบริการท่ีมีคุณภาพดี
มากกวา่ผูท่ี้มีการศึกษาตํ่า 

3.6 รูปแบบการดาํรงชีวิต โดยการแสดงออกในรูปของ AIOs คือกิจกรรม(activity) ความ
สนใจ (interest) ความคิดเห็น (opinions) รูปแบบการดาํรงชีวิตข้ึนอยูก่บัวฒันธรรม ชั้นของสงัคม และ
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กลุ่มอาชีพของแต่ละบุคคล ทางการตลาดเช่ือว่าการเลือกบริโภคสินคา้และบริการของบุคคลข้ึนอยูก่บั
รูปแบบการดาํรงชีวิต 
 4. ปัจจัยด้านจิตวิทยา การเลือกบริโภคของบุคคลไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัดา้นจิตวิทยาถือ
วา่เป็นปัจจยัภายในของผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการบริโภคสินคา้และการใชบ้ริการ 
 4.1 การจูงใจ (Motivation) หมายถึง พลงัส่ิงกระตุน้ (Drive) ท่ีอยู่ภายในตวับุคคล ซ่ึง
กระตุน้ให้บุคคลปฏิบติั การจูงใจเกิดภายในตวับุคคล แต่จะถูกกระทบจากปัจจยัภายนอกต่างๆ หรือ
ส่ิงกระตุน้ท่ีนกัการตลาดใชเ้คร่ืองมือทางการตลาดเพ่ือกระตุน้ใหเ้กิดความตอ้งการ 
 4.2 การรับรู้ (Perception) เป็นกระบวนการซ่ึงแต่ละบุคคลไดรั้บการเลือกสรร จดัระเบียบ 
และตีความหมายขอ้มูลเพื่อท่ีจะสร้างภาพท่ีมีความหมาย หรือหมายถึง กระบวนการความเขา้ใจ (การ
เปิดรับ) ของบุคคลท่ีมีต่อโลกท่ีพวกเขาอาศยัอยู ่นอกจากน้ีการรับรู้จะแสดงถึงการรับรู้จากประสาท
สัมผสัทั้ง 5 ไดแ้ก่ การมองเห็น การไดย้นิ การรู้สึก การไดก้ล่ิน รสชาติ การรับรู้เป็นกระบวนการของ
แต่ละบุคคลซ่ึงข้ึนอยู่กับปัจจัยภายใน เช่น ความเช่ือ ประสบการณ์ ความต้องการทางอารมณ์ 
นอกจากน้ียงัมีปัจจยัภายนอก เช่น ส่ิงกระตุน้เป็นตน้ 
 4.3 การเรียนรู้ (Learning) หมายถึง การเปล่ียนแปลงหรือความโนม้เอียงของพฤติกรรมจาก
ประสบการณ์ท่ีผา่นมา การตลาดจึงไดมี้การประยกุตแ์นวความคิดน้ี ดว้ยการโฆษณาซํ้ าแลว้ซํ้ าอีก 
หรือจดัการส่งเสริมการขาย เพ่ือทาํใหก้ารตดัสินใจซ้ือสินคา้และใชบ้ริการเป็นประจาํ ส่ิงกระตุน้ท่ีจะ
มีอิทธิพลท่ีทาํใหเ้กิดการเรียนรู้ไดต้อ้งมีคุณค่าในสายตาของผูบ้ริโภค 
 4.4 ความเช่ือ (Beliefs)  เป็นความคิดท่ีบุคคลยดึถือเก่ียวกบัส่ิงใดส่ิงหน่ึงซ่ึงเป็นผลมาจาก
ประสบการณ์ในอดีต ซ่ึงบางความเช่ือเป็นความเช่ือในดา้นลบ จึงจอ้งมีการรณรงค ์เพ่ือแกไ้ขความเช่ือท่ี
ผดินั้น 
 4.5 ทศันคติ (Attitudes) หมายถึง การประเมินความพึงพอใจหรือไม่พอใจของบุคคล 
ความรู้สึกดา้นอารมณ์ และแนวโน้มการปฎิบติัท่ีมีต่อความคิดหรือส่ิงใดส่ิงหน่ึง ทศันคติเป็นส่ิงท่ีมี
อิทธิพลต่อความเช่ือ ในขณะเดียวกนัความเช่ือกมี็อิทธิพลต่อทศันคติ 
 4.6 บุคลิกภาพ (Personality) เป็นความรู้สึกนึกคิดของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง เป็นส่ิงท่ีมี
อิทธิพลต่อความเช่ือ ซ่ึงมีทางเลือกอยู ่ 2 ทางเลือก ทางเลือกท่ี 1 คือสร้างทศันคติของผูบ้ริโภคให้
สอดคลอ้งกบัสินคา้และบริการของกิจการ หรือพิจารณาว่าทศันคติของผูบ้ริโภคเป็นอยา่งไรแลว้จึง
พฒันาสินคา้และบริการให้สอดคลอ้งกบัทศันคติของผูบ้ริโภค ซ่ึงวิธีหลงัน้ีจะทาํไดง่้ายกว่าสาํหรับ
การสร้างทศันคตินั้น ตอ้งยดึหลกัองคป์ระกอบของการเกิดทศันคติซ่ึงมี 3 ส่วน ไดแ้ก่ ส่วนของความ
เขา้ใจ ส่วนของความรู้สึก และส่วนของพฤติกรรม 
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 4.7 แนวความคิดของตนเอง (Self concept) หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดท่ีบุคคลมีต่อตนเอง 
หรือความคิดท่ีบุคคลอ่ืนมีความคิดเห็นต่อตน 
 
2.4  แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 

 ทฤษฎีส่วนประสมการตลาด หมายถึง ตวัแปรทางการตลาด ท่ีมีการควบคุมได ้ซ่ึงธุรกิจ
สามารถใชร่้วมกนั เพื่อสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคและกลุ่มเป้าหมาย ซ่ึงประกอบดว้ย  4 ส่วน  
ไดแ้ก่  ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาด  

1. ผลติภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายเพ่ือสนองความจาํเป็นและความตอ้งการ
ของลูกค้าให้เกิดความพึงพอใจ ผลิตภัณฑ์ท่ีเสนอขายอาจมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้  ซ่ึงจะ
ประกอบดว้ย สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี กิจกรรม องคก์าร หรือบุคคล ในการกาํหนด    กลยทุธ์
ดา้นผลิตภณัฑจ์ะประกอบดว้ย 

1.1 การสร้างความแตกต่างทางการแข่งขนั หมายถึง การดาํเนินการในเร่ืองของการ
ออกแบบชุดความแตกต่างท่ีมีความหมายใหก้ารเสนอของบริษทัมีความโดดเด่นแตกต่างจากการเสนอ
ของคู่แข่งขนั 

1.2 การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑ ์เป็นกิจกรรมในการกาํหนดขอ้เสนอและภาพลกัษณ์ของ
บริษทั เพื่อเขา้ครอบครองตาํแหน่งทางการแข่งขนัโดดเด่นและมีมูลค่า/คุณค่าใหอ้ยูใ่นจิตใจของลูกคา้
และกลุ่มเป้าหมาย 

1.3 กลยทุธ์เก่ียวกบัคุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์เป็นการพิจารณาถึงคุณสมบติัท่ีมีลกัษณะ 
ท่ีดีเด่นและแปลกใหม่ของผลิตภณัฑ ์รวมทั้งเป็นลกัษณะท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการและสร้าง
ความพึงพอใจให้กับลูกคา้ได้มากท่ีสุด นอกจากน้ียงัตอ้งคาํนึงถึงองค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ท่ี
สามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ในระดบัต่าง ๆ กนั ซ่ึงไดแ้ก่ 

1.3.1 ผลิตภณัฑ์ ประโยชน์พื้นฐานสําหรับผลิตภณัฑท่ี์ลูกคา้จะไดรั้บจากการซ้ือสินคา้
โดยตรง 

1.3.2 รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ์ ลกัษณะทางกายภาพท่ีลูกคา้สามารถสัมผสัหรือรับรู้ได ้อนั
ประกอบดว้ย คุณภาพ รูปร่างลกัษณะ รูปแบบ การบรรจุหีบห่อ ตราสินคา้ ฯลฯ 

1.3.3 ผลิตภณัฑค์วบ ผลประโยชน์หรือบริการเพ่ิมเติม ท่ีลูกคา้ไดรั้บหลงัจากการซ้ือสินคา้
นั้น 

1.3.4 ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั ส่ิงท่ีลูกคา้คาดวา่จะไดรั้บจาก การซ้ือ และการใชผ้ลิตภณัฑ ์
1.3.5 ศกัยภาพผลิตภณัฑ ์มีลกัษณะริเร่ิมท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ได ้
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2. ราคา (Price) หมายถึง มูลค่าของผลิตภณัฑท่ี์แสดงออกในรูปของตวัเงิน ราคาเป็นตน้ทุน

ของลูกค้า ดังนั้ นผูบ้ริโภคจะทําการเปรียบเทียบมูลค่าของผลิตภัณฑ์กับราคา หากมูลค่าของ   

ผลิตภณัฑมี์สูงกว่าราคา ก็จะตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑน์ั้น เพราะฉะนั้นในการกาํหนดกลยทุธ์ดา้นราคา

จะตอ้งคาํนึงถึง 

2.1 การยอมรับของลูกคา้ โดยตอ้งสร้างมูลค่าของผลิตภณัฑใ์หสู้งกวา่ราคาผลิตภณัฑน์ั้น ๆ 

2.2 ตน้ทุนของสินคา้ รวมถึงค่าใชจ่้ายและกาํไรของผูผ้ลิต 

2.3 ลกัษณะการแข่งขนั  

3. ช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางการจดัจาํหน่ายใช้

เพื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑแ์ละบริการจากองคก์ารไปยงัตลาดการจดัจาํหน่าย ประกอบดว้ย 

3.1 ช่องทางการจดัจาํหน่าย หมายถึง เส้นทางท่ีผลิตภณัฑถู์กเปล่ียนไปยงัตลาดในระบบ

ช่องทางการจดัจาํหน่าย จึงประกอบดว้ย ผูผ้ลิต คนกลาง และผูบ้ริโภค  

3.2 การกระจายตวัสินคา้ หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบั การเคล่ือนยา้ยตวัผลิตภณัฑจ์าก

ผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัการขนส่ง การเก็บรักษาสินคา้ การบริหารสินคา้คงเหลือ โดยมี

วตัถุประสงค์เพื่อให้เกิดการประสานงานให้เกิดตน้ทุนใน การจดัจาํหน่ายตํ่าสุด โดยมีระดับการ

ใหบ้ริการลูกคา้ท่ีเหมาะสมและมุ่งหวงักาํไร ในการกระจายตวัสินคา้ ซ่ึงสามารถสรุปหนา้ท่ีไดด้งัน้ี 

3.2.1 การคาดคะเนยอดขาย เป็นการประมาณยอดขายท่ีเกิดข้ึนในช่วงเวลาหน่ึงเพราะ
ยอดขายท่ีเกิดข้ึนจะเก่ียวขอ้งกบัการเตรียมสินคา้คงเหลือใหเ้หมาะสม  

3.2.2 การวางแผนการจดัจาํหน่าย เป็นการเตรียมงานแต่ละงานท่ีจะปฏิบติัเก่ียวกบัการ
กระจายตวัสินคา้ 

3.2.3 การบริหารสินคา้คงเหลือ เป็นการจดัการให้มีผลิตภณัฑ์ขายในตลาดโดยไม่ขาด
แคลนและมีในปริมาณท่ีเหมาะสม 

3.2.4 การดาํเนินงานเก่ียวกบัการสัง่ซ้ือ เป็นขั้นตอนในการจดัการตามใบสัง่ซ้ือของลูกคา้ 
3.2.5 การบรรจุภณัฑ ์เพื่อรักษาและคุม้ครองสินคา้ใหอ้ยูใ่นสภาพท่ีดี 
3.2.6 การคลงัสินคา้ เป็นเร่ืองท่ีเก่ียวขอ้งกบัการจดัทิศทางการเคล่ือนไหวของสินคา้เพื่อให้

เกิดการประหยดัเวลาและค่าใชจ่้าย 
3.2.7 การจดัการวสัดุ เป็นงานท่ีเก่ียวขอ้งกับการเลือกใช้อุปกรณ์ เคร่ืองมือท่ีเหมาะสม 

เพื่อใหก้ารเคล่ือนยา้ยเกิดการสูญเสียนอ้ยท่ีสุด 
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3.2.8 การขนส่ง เป็นงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการขนส่งสินคา้ว่าจะใชว้ิธีไหน และอย่างไรจึง
เหมาะสมและประหยดัท่ีสุด 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหว่างผูข้าย
กบัผูซ้ื้อ ซ่ึงสามารถแบ่งได ้5 ประเภท คือ 

4.1 การโฆษณา เป็นเคร่ืองมือท่ีดีท่ีสุด สาํหรับการสร้างรูปแบบของการติดต่อส่ือสารท่ีไม่
ใชบุ้คคลท่ีตอ้งจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภ ์เพื่อนาํเสนอ และส่งเสริมความคิดของสินคา้หรือบริการ  

4.2 การส่งเสริมการขาย เป็นเคร่ืองมือระยะสั้นเพื่อส่งเสริมให้มีการติดตามหรือซ้ือ 
ผลิตภณัฑห์รือบริการนั้น เช่น คูปอง การประกวด การใหข้องแจก เป็นตน้  โดยบริษทัจะใชเ้คร่ืองมือ
การส่งเสริมการขายเพื่อสร้างการตอบสนองท่ีเร็วใหก้บัขอ้เสนอของผลิตภณัฑ ์และเพื่อกระตุน้ยอดขาย 

4.3 การประชาสัมพนัธ์ เป็นแผนการท่ีกาํหนดข้ึนมาเพ่ือส่งเสริมหรือสร้างภาพพจน์ของ
บริษทั เน่ืองจากการประชาสัมพนัธ์จะมีความน่าเช่ือถือสูง เพราะขอ้มูล ข่าวสารต่าง ๆ ท่ีไดรั้บจะมี
ความเป็นจริงต่อลูกคา้มาก 

4.4 การขายโดยใชพ้นกังานขาย จะเป็นการติดต่อส่ือสารท่ีเกิดข้ึนโดยตรง เป็นลกัษณะของ
การเผชิญหนา้ระหวา่งผูข้ายและลูกคา้ โดยพนกังานขายสามารถ นาํเสนอสินคา้ และตอบ    ขอ้ซกัถาม
ใหก้บัลูกคา้จนเกิดความตอ้งการและเกิดการตดัสินใจซ้ือไดม้ากท่ีสุด 

4.5 การตลาดทางตรง เป็นรูปแบบการตลาดท่ีมีการใชส่ื้อหลายรูปแบบเขา้มาเก่ียวขอ้ง เช่น 
โทรศพัท ์จดหมาย เป็นตน้ ซ่ึงลกัษณะข่าวสารท่ีส่งไปสามารถเจาะใหก้บัผูรั้บแต่ละคนได ้
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ภาพที ่2.3  แนวคิดส่วนประสมการตลาด 
ท่ีมา : (Kotler, 1997: 98) 
 

2.5  งานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 

 พรรณพร  พูลสุขโข (2550 :บทคดัย่อ) ไดท้าํการศึกษาถึง ทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑโ์ลชัน่บาํรุงผวิกายของผูบ้ริโภคในจงัหวดันนทบุรี ผลการวิจยัคร้ังน้ีพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญิงมีอายุ 25-35 ปี การศึกษาอยู่ในระดบัปริญญาตรี มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน 
รายไดต่้อเดือน 10,000-20,000 บาท ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑโ์ลชัน่บาํรุงผิวกาย 
พบว่า กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ซ้ือผลิตภณัฑโ์ลชัน่กนัแดดมากท่ีสุด มีการซ้ือผลิตภณัฑข์นาดใหญ่ ซ้ือ
ผลิตภณัฑโ์ลชัน่บาํรุงผิวกายเม่ือหมดหรือใกลจ้ะหมด ยี่ห้อท่ีซ้ือมากท่ีสุดคือ นีเวีย นิยมซ้ือจากร้าน
สะดวกซ้ือ เน้นคุณภาพของสินคา้ มีการซ้ือใชเ้อง บุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือคือ ตนเอง 
กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีความถ่ีในการซ้ือ 1 เดือน/คร้ัง และค่าใชจ่้ายในการซ้ือ 213.60 บาทต่อคร้ัง ผล

ส่วนประสมการตลาด 

ผลติภณัฑ์ 

- ความหลากหลาย 

- คุณภาพ 

- คุณลกัษณะ 

- การออกแบบตรา  

สินคา้ 

- บรรจุภณัฑ ์

ราคา 

- ราคาขายปลีก 

- ส่วนลด 

- รายการชาํระ

เงิน 

- เง่ือนไข

เครดิต 

 

ตลาดเป้าหมาย 

ก า ร ส่ ง เ ส ริ ม
การตลาด 
- การส่งเสริมการ      

ขาย 

- การโฆษณา 

- ทีมขาย 

- การ

ประชาสมัพนัธ์ 

ช่ อ ง ท า ง ก า ร จั ด
จําหน่าย 
- ช่องทาง 

- การควบคุมพื้นท่ี 

- การเลือกสรร

สถานท่ี 

- คลงัสินคา้ 

- การขนส่ง 
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การวิเคราะห์ทศันคติต่อผลิตภณัฑ์โลชัน่บาํรุงผิวกาย พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีทศันคติในเชิง
บวกต่อผลิตภัณฑ์โลชั่นบาํรุงผิวกาย โดยให้ความสําคญัทางด้านส่วนประสมทางการตลาด คือ 
ผลิตภณัฑ์โลชั่นบาํรุงผิวกาย คือ ผลิตภณัฑ์โลชั่นบาํรุงผิวกายจาํเป็นตอ้งมีมาตรฐานจากองค์การ
อาหารและยา (อย.) ผลิตภณัฑโ์ลชัน่บาํรุงผิวกายท่ีมียีห้อรู้จกักนัแพร่หลาย ราคาจะแพง , ผลิตภณัฑ์
โลชัน่บาํรุงผวิกายหาซ้ือไดส้ะดวก ผลการวิเคราะห์สมมติฐาน พบว่า กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ คือ เพศ 
ท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑโ์ลชัน่บาํรุงผวิกาย ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือแตกต่างกนั แต่
พบวา่ ดา้นความถ่ีในการซ้ือไม่แตกต่างกนั อาย,ุ ระดบัการศึกษา, รายได,้ อาชีพ ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์โลชัน่บาํรุงผิวกาย ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือ และดา้นความถ่ีในการซ้ือ
แตกต่างกนั ดา้นผลิตภณัฑ ์ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑโ์ลชัน่บาํรุงผวิกาย  ดา้น
ค่าใช้จ่ายในการซ้ือ และด้านความถ่ีในการซ้ือ ด้านราคา มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑโ์ลชัน่บาํรุงผิวกาย ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือ และดา้นความถ่ีในการซ้ือ ดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่าย ไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑโ์ลชัน่บาํรุงผวิกาย ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือ 
และดา้นความถ่ีในการซ้ือ และดา้นส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์
โลชัน่บาํรุงผิวกาย ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือ แต่พบว่า การส่งเสริมการตลาด ไม่มีความสัมพนัธ์กบั
ความถ่ีในการซ้ือ 
 งานวิจยัน้ี ไดน้าํมาเป็นแนวทางเร่ืองแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค รวมทั้ง
เป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 
 สายธารา ศกัด์ิสมบูรณ์ (2546 : บทคดัยอ่) ศึกษาเร่ือง ทศันคติและพฤติกรรมการตดัสินใจ
ซ้ือแป้งเด็กของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร การวิจยัคร้ังน้ีมีจุดมุ่งหมายเพื่อศึกษาทศันคติและ
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือแป้งเด็กของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยศึกษาเปรียบเทียบ
ทศันคติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดของแป้งเด็กในดา้น
ต่างๆ จาํแนกตามลกัษณะประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ ระดับรายได ้
สถานภาพสมรส  จํานวนสมาชิกในครอบครัว  จํานวนสมาชิกเด็กในครอบครัว  และศึกษา
ความสมัพนัธ์ระหวา่งทศันคติกบัพฤติกรรมการซ้ือแป้งเดก็ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัเป็นกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีซ้ือแป้งเด็กในเขตกรุงเทพมหานครจาํนวน 424 คน โดยใช้
แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือเพ่ือรวบรวมขอ้มูล ผลการวิจยัพบวา่ 

กลุ่มผูบ้ริโภคเป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย โดยส่วนใหญ่ มีระดบัอาย ุ26-35 ปี มีการศึกษา
ระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพเป็นพนักงานบริษเัอกชนหรือลูกจา้ง มีรายไดเ้ฉล่ีย 15,001-25,000 
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บาทต่อเดือน สถานภาพโสด มีจาํนวนสมาชิกในครอบครัว 5-6 คน และไม่มีจาํนวนสมาชิกใน
ครอบครัวท่ีเป็นเดก็ 

พฤติกรรมการซ้ือแป้งเด็กของกลุ่มผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ส่วนใหญ่ซ้ือ
แป้งเด็กแคร์ และผูบ้ริโภคจะเปล่ียนยี่ห้อแป้งเด็กเม่ือไม่มีสินคา้ยี่ห้อท่ีเจาะจงขายในสถานท่ีซ้ือ 
นอกจากน้ี เหตุผลสาํคญัมากท่ีสุดท่ีทาํใหผู้บ้ริโภคซ้ือแป้งเด็กยีห่อ้ท่ีเจาะจงเน่ืองจากผูบ้ริโภคมัน่ใจว่า
ไม่ก่อใหเ้กิดการแพต่้อผวิ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะเปล่ียนยีห่อ้ของแป้งเดก็ในระยะ 6 เดือน โดยมีจาํนวน
คร้ังโดยเฉล่ียในการซอ้แป้งเด็ก 1 คร้ังต่อเดือน คร้ังละ 1 กระป๋อง ขนาด 500 กรัม เลือกซ้ือจาก
ซุปเปอร์มาร์เก็ตของห้างสรรพสินคา้ เช่น ท็อปส์ และโฮมเฟรชมาร์ท โดยมีวตัถุประสงคใ์นการซ้ือ
แป้งเด็กเพื่อใช้ในครอบครัว ตวัเองเป็นผูต้ดัสินใจซ้ือ ทั้งน้ี สีขาวเป็นสีสันของบรรจุภณัฑ์ท่ีกลุ่ม
ผูบ้ริโภคชอบมากท่ีสุด 

ผูบ้ริโภคมีทศันคติท่ีดีต่อส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม ประกอบดว้ยดา้นผลิตภณัฑ ์
ดา้นบรรจุภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ด้านผลติภัณฑ์  
 ผูบ้ริโภคมีทศันคติท่ีดีมากต่อขอ้การให้ความมัน่ใจว่ามีความปลอดภยั ไม่ระคายเคือง และ
ขอ้คุณสมบติัแป้งควรช่วยป้องกนัผดผืน่คนั 
 ผูบ้ริโภคมีทศันคติท่ีดีต่อขอ้เม่ือทาแป้งควรจะให้ความรู้สึกสดช่ืน เยน็สบาย  และขอ้แป้ง
เดก็ควรมีส่วนประสมอ่ืนๆ เช่น อโรมาเทอราพี หรือลาเวนเดอร์ เพื่อใหค้วามรู้สึกสดช่ืน 
 ผูบ้ริโภคมีทศันคติปานกลางต่อขอ้แป้งเด็กไม่จาํเป็นตอ้งมีกล่ินหอมใหเ้ลือกหลายกล่ิน ขอ้
ตราสินคา้ท่ีมีช่ือเสียงของบริษทัผูผ้ลิตไม่มีส่วนในการตดัสินใจซ้ือ และขอ้เน้ือแป้งเดก็ควรมีสีอ่ืน เช่น 
สีชมพดูว้ย ไม่ควรเป็นสีขาวอยา่งเดียว 

ด้านบรรจุภัณฑ์ 
 ผูบ้ริโภคมีทศันคติท่ีดีมากต่อขอ้รูปแบบบรรจุภณัฑ์ให้ความสะดวกเม่ือใช ้และขอ้ขนาด
บรรจุภณัฑมี์ใหเ้ลือกหลากหลาย 
 ผูบ้ริโภคมีทศันคติท่ีดีต่อขอ้สีสนัของบรรจุภณัฑมี์สีสนัสดใส 
 ผูบ้ริโภคมีทศันคติปานกลาง ต่อขอ้รูปแบบของบรรจุภณัฑ์มีลกัษณะเหมือนของเล่นเด็ก 
หรือตุก๊ตา 
 ด้านราคา 
 ผูบ้ริโภคมีทศันคติดีต่อขอ้มีระดับหลากหลายราคาให้เลือก และขอ้การลดราคาเม่ือซ้ือ

จาํนวนมากๆ ช่วยจูงใจใหซ้ื้อได ้
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 ผูบ้ริโภคมีทศันคติปานกลาง ต่อขอ้ท่านเลือกซ้ือแป้งเด็กตราสินคา้ท่ีมีช่ือเสียงแมจ้ะมีราคา
สูงก็ตาม และขอ้ถา้มีการเพิ่มส่วนประสมพิเศษท่ีเน้ือแป้งเพิ่มข้ึน ราคาสามารถแพงกว่าแป้งแบบเก่า
ได ้
 ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 
 ผูบ้ริโภคมีทศันคติท่ีดีมากต่อขอ้ สามารถซ้ือไดท้ัว่ไปทั้งในหา้งสรรพสินคา้ หรือร้านคา้
ปลีก 
 ผูบ้ริโภคมีทศันคติปานกลางต่อขอ้สามารถสั่งซ้ือไดท้างอินเตอร์เน็ต หรือทางไปรษณียก์็
ได ้
 ด้านการส่งเสริมการตลาด 
 ผูบ้ริโภคมีทศันคติท่ีดีมากต่อขอ้ การให้คูปองส่วนลดราคา มีของแถม มีส่วนจูงใจในการ
ซ้ือ 
 ผูบ้ริโภคมีทศันคติท่ีดีต่อการจัดรายการส่งเสริมการขายร่วมกับห้างสรรพสินคา้อย่าง
สมํ่าเสมอ ขอ้มีการจดักิจกรรมทางสงัคม เช่น จดัประกวดสุขภาพเดก็ เป็นตน้ ขอ้มีการจบัสลากรางวลั
ชิงโชค ข้อมีการโฆษณาสินค้าอยู่เป็นประจาํทางโทรทัศน์ ข้อมีการโฆษณาอยู่เป็นประจาํทาง
หนงัสือพิมพห์รือนิตยสารต่างๆ และขอ้มีการโฆษณาสินคา้อยูเ่ป็นประจาํทางวิทย ุ

การเปรียบเทียบทศันคติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีต่อส่วนประสมการตลาด
ของแป้งเดก็ในดา้นต่างๆ จาํแนกตามลกัษณะ ประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ 
ระดบัรายได ้สถานภาพสมรส จาํนวนสมาชิกในครอบครัว จาํนวนสมาชิกเดก็ในครอบครัว 

กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีอาชีพแตกต่างกนัมีทศันคติต่อส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาแตกต่าง
กนั 
 กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีระดบัรายไดแ้ตกต่างกนัมีทศันคติต่อส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา
และดา้นส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั 
 กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีสถานภาพสมรสแตกต่างกนัมีทศันคติต่อส่วนประสมทางการตลาดดา้น
ผลิตภณัฑแ์ละดา้นส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั 
 กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีจาํนวนสมาชิกเด็กในครอบครัวแตกต่างกนัมีทศันคติต่อส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นผลิตภณัฑแ์ละดา้นบรรจุภณัฑแ์ตกต่างกนั 
 ทศันคติของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือแป้งเด็กของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 
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 ทศันคติต่อส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมไม่มีความสมัพนัธ์กบัจาํนวนคร้ังโดยเฉล่ียใน
การซ้ือต่อเดือนและขนาดกระป๋องของแป้งเดก็ท่ีซ้ือบ่อยท่ีสุด 
 ทศันคติต่อส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมมีความสัมพนัธ์กบัจาํนวนกระป๋องของแป้ง
เดก็ท่ีซ้ือต่อคร้ัง 
 จากงานวิจยัน้ีได้นํามาเป็นแนวทางในเร่ืองแนวคิดและทฤษฎีในด้านส่วนประสมทาง
การตลาด รวมทั้งเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม  
 เพิ่มศกัด์ิ  กอบกิจกลุ (2548 : บทคดัยอ่) ไดท้าํการศึกษาถึงทศันคติของผูบ้ริโภคสตรีในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีมีต่อโฟมลา้งหนา้ โดยศึกษาถึงกลยทุธ์ทางการตลาดและผลิตภณัฑเ์พ่ือให้ตรงต่อ
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคสตรี ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัคร้ังน้ีพบว่า กลุ่มตวัอย่างมีอายุ
ระหว่าง 26-35 ปี มีสถานภาพโสด มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี เป็นพนกังานบริษทัเอกชน มีรายได้
ต่อเดือนระหวา่ง 10,000 บาท กลุ่มตวัอยา่งใชย้ีห่อ้เพ๊ียซ โดยซ้ือจากร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ และคาํนึงถึง
คุณสมบติัของสินคา้เหมาะกบัสภาพผวิ เหตุผลในการเลือกซ้ือโฟมลา้งหนา้ท่ีสาํคญัท่ีสุด คือ โฟมลา้ง
หน้าเหมาะสมกับผิวหน้ามากกว่าสบู่และโฟมลา้งหน้ายงัเหมาะสมกับสภาพผิวหน้าท่ีมีลกัษณะ
แตกต่างกนั 
 งานวิจัยน้ีได้นํามาเป็นแนวทางเร่ืองทัศนคติของผูบ้ริโภคและแนวความคิดด้านส่วน
ประสมทางการตลาดเพ่ือใชก้าํหนดกลยทุธ์การตลาดท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภค
ได ้
 นคัภคั คนฑา (2549 : บทคดัยอ่ ) ไดท้าํการศึกษาถึงทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือครีม
บาํรุงผิวหน้าของผูห้ญิงวยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีอายุ 20 ปีข้ึนไป โดยศึกษาถึงความ
แตกต่างของข้อมูลส่วนตัว  ของผู ้บริโภคผู ้หญิงวัยทํางานต่อพฤติกรรมซ้ือครีมบํารุงผิวหน้า 
ความสัมพนัธ์ระหว่างทัศนคติทางด้านผลิตภัณฑ์ การจูงใจทางด้านจิตวิทยา ด้านการรับรู้ ด้าน
บุคลิกภาพ และดา้นการเรียนรู้ กบัพฤติกรรมการซ้ือครีมบาํรุงผิวหน้าของผูห้ญิงวยัทาํงาน ในเขต
กรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัคร้ังน้ีพงว่า กลุ่มตวัอย่างมีอายะระหว่าง 27-33 ปี มีสถานภาพโสด มี
การศึกษาระดบัปริญญาตรี เป็นพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดต่้อเดือน ระหว่าง 10,001 – 20,000 
บาท กลุ่มตวัอยา่งใชย้ีห่อ้ออยอ์อฟ โอเลย ์และพอนดส์ ความถ่ึในการซ้ือต่อเดือน 2 เดือนต่อคร้ัง คร้ัง
ละ 2 ขวด ค่าใชจ่้ายในการซ้ือ 579.85 บาทต่อคร้ัง โดยซ้ือจากร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ และคาํนึงถึง
คุณสมบติัของสินคา้เหมาะกบัสภาพผวิ เหตุผลในการเลือกซ้ือครีมบาํรุงผิวหนา้ท่ีสาํคญัท่ีสุด คือ เพื่อ 
บาํรุงผวิหนา้ใหชุ่้มช่ืน โดยบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุดคือตวัเอง 
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 จากงานวิจยัน้ี ไดน้าํมาเป็นแนวทางเร่ืองทศันคติและพฤติกรรมผูบ้ริโภค และแนวความคิด
ดา้นการรับรู้ การเรียนรู้ รวมทั้งเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม  
 พนิดา  วงษอิ์นทร์ (2549 : บทคดัยอ่ )  ไดท้าํการศึกษาถึงทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑค์รีมบาํรุงผิวหนา้ไวทเ์ทนน่ิงของผูห้ญิงในจงัหวดัปทุมธานี ท่ีมีอาย ุ15 ปีข้ึนไป โดยศึกษา
ถึงความแตกต่างของขอ้มูลส่วนตวั ของผูบ้ริโภคผูห้ญิงต่อพฤติกรรรมซ้ือผลิตภณัฑค์รีมบาํรุงผวิหนา้
ไวทเ์ทนน่ิงความสมัพนัธ์ระหว่างทศันคติทางดา้นผลิตภณัฑ ์การจูงใจดา้นจิตวิทยา ดา้นการรับรู้ ดา้น
บุคลิกภาพ และดา้นการเรียนรู้ กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑค์รีมบาํรุงผวิหนา้ไวทเ์ทนน่ิงของผูห้ญิง
ในจงัหวดัปทุมธานี ผลการวิจยัคร้ังน้ีพบว่า กลุ่มตวัอยา่งมีอายรุะหว่าง 20-24 ปี มีสภาพผวิสองสี ใช้
ไวทเ์ทนน่ิงแบบครีม ช่วงเวลาท่ีใช ้กลางวนัและกลางคืน ระยะเวลาท่ีใช ้1 ปีข้ึนไป เป็นพนกังาน
บริษทัเอกชน มีรายไดต่้อเดือนระหว่าง 9,501 – 14,000 บาท กลุ่มตวัอยา่งใชย้ี่หอ้พอนดส์เป็นส่วน
ใหญ่ โดยเฉล่ียซ้ือ 2 ขวดต่อคร้ัง ความถ่ีในการซ้ือ 2  คร้ังต่อเดือน ค่าใชจ่้ายในการซ้ือ 476.66 บาทต่อ
คร้ัง โดยซ้ือจากร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ / ซ้ือในห้างสรรพสินคา้ และคาํนึงถึงประสิทธิภาพของสินคา้ 
ผลิตภณัฑ์จาํเป็นตอ้งมีการรับรองมาตรฐานจากองคก์ารอาหารและยา (อย.) เหตุผลในการเลือกซ้ือ
ครีมบาํรุงผวิหนา้ท่ีสาํคญัท่ีสุด คือ คุณภาพคุม้กบัราคาท่ี จ่าย โดยบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
มากท่ีสุดคือตนเอง 
 จากงานวิจยัน้ี ไดน้าํมาเป็นแนวทางเร่ืองทศันคติและพฤติกรรมผูบ้ริโภค และแนวความคิด
ดา้นการรับรู้ การเรียนรู้ รวมทั้งเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 
 วราภรณ์ ธิราเพียร ( 2549: บทคดัยอ่) ไดท้าํการศึกษาทศันคติ และพฤติกรรมท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑส์บู่กอ้นในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา พฤติกรรมการ
ซ้ือผลิตภณัฑส์บู่กอ้น และศึกษาทศันคติทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑส์บู่กอ้น กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑส์บู่กอ้นในดา้นปริมาณการซ้ือ กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้น
การศึกษาคร้ังน้ีคือ ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครท่ีซ้ือ หรือใชผ้ลิตภณัฑส์บู่กอ้นจาํนวน 420 คน 
โดยไดผ้ลการวิเคราะห์ขอ้มูลดงัน้ี 
 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้บริโภค กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีอาย ุ18-25 
ปี การศึกษาอยู่ในระดบัปริญญาตรี รายไดไ้ม่เกิน 10,000 บาท มีอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน มี
สมาชิกในครอบครัวจาํนวน 4 คน 
 ผลการวเิคราะห์พฤติกรรมการซ้ือสบู่ก้อน ยีห่อ้ท่ีใชเ้ป็นประจาํมากท่ีสุดคือ ลกัส์ ระยะเวลา
ท่ีใชย้ีห่อ้ท่ีใชเ้ป็นประจาํมากท่ีสุดคือ มากกว่า 12 เดือน ความตั้งใจในการซ้ือซํ้ า คือ ซ้ืออยา่งแน่นอน 
ใชส้บู่กอ้นประมาณเดือนละ 3 กอ้น ซ้ือสบู่กอ้นประมาณเดือนละ 1 คร้ัง ซ้ือสบู่กอ้นประมาณเดือนละ 
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4 กอ้น บุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด คือ ตนเอง นิยมซ้ือจาก ดิสเคาน์สโตร์ มาก
ท่ีสุด 
 ผลการวิเคราะห์ทัศนคติทางด้านส่วนประสมทางการตลาด กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มี
ทศันคติในเชิงบวกต่อผลิตภณัฑส์บู่กอ้น ส่วนในเร่ืองของส่วนประสมทางการตลาดกลุ่มตวัอยา่งส่วน
ใหญ่มีระดบัความคิดเห็นโดยรวมอยูใ่นระดบัดีมาก กบัดา้นราคา และระดบัความคิดเห็นโดยรวมอยู่
ในระดบัท่ีดีในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ผลการวเิคราะห์สมมติฐาน 
1.เพศ และอายุ ท่ีแตกต่างกนัมีทศันคติทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดต่อการตดัสินใจ

ซ้ือผลิตภณัฑส์บู่กอ้นท่ีไม่แตกต่างกนั 
ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีทศันคติทางดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
สบู่กอ้นท่ีไม่แตกต่างกนั และระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีทศันคติทางดา้นผลิตภณัฑ ์ทางดา้นราคา 
ทางดา้นการส่งเสริมการตลาด ต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑส์บู่กอ้นท่ีแตกต่างกนั 

2.ระดับรายได้ท่ีแตกต่างกันมีทัศนคติทางด้านผลิตภัณฑ์ ทางด้านราคา ทางด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑส์บู่กอ้นท่ีไม่แตกต่างกนั และระดบัรายไดท่ี้แตกต่าง
กนัมีทศันคติทางดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑส์บู่กอ้นท่ีแตกต่างกนั 

3.อาชีพท่ีแตกต่างกันมีทัศนคติทางด้านผลิตภัณฑ์ ทางด้านราคา ต่อการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑส์บู่กอ้นท่ีไม่แตกต่างกนั และอาชีพท่ีแตกต่างกนัมีทศันคติทางดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
ทางดา้นการส่งเสริมการตลาด ต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑส์บู่กอ้นท่ีแตกต่างกนั 

4.จาํนวนสมาชิกในครอบครัวท่ีแตกต่างกนัมีทศันคติทางดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ต่อ
การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์สบู่กอ้นท่ีไม่แตกต่างกนั และจาํนวนสมาชิกในครอบครัวท่ีแตกต่างกนัมี
ทศันคติทางดา้นผลิตภณัฑ ์ทางดา้นราคา ทางดา้นการส่งเสริมการตลาด ต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
สบู่กอ้นท่ีแตกต่างกนั 

5.เพศ อาย ุระดบัการศึกษา ระดบัรายได ้อาชีพ และ จาํนวนสมาชิกในครอบครัวท่ีแตกต่าง
กนัมีพฤติกรรรมการซ้ือผลิตภณัฑส์บู่กอ้นในปริมาณท่ีไม่แตกต่างกนั 

6.ทศันคติทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด ซ่ึงประกอบไปดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่มีความสัมพนัธ์กบัปริมาณการซ้ือสบู่
กอ้น  
 จากงานวิจัยน้ีได้นํามาเป็นแนวทางเร่ืองทัศนคติและพฤติกรรมผูบ้ริโภครวมทั้ งเป็น
แนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 
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 วลีรัตน์  เพิ่มทวี (2552:บทคดัยอ่) การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค ์1)เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อ
ความพึงพอใจของผูใ้ชผ้ลิตภณัฑ์เคร่ืองสําอาง 2)เพื่อศึกษาระดบัความพึงพอใจของผูใ้ชผ้ลิตภณัฑ์
เคร่ืองสาํอาง 3)เพ่ือศึกษาปัญหาและอุปสรรคของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อความพึงพอใจ
ของผูใ้ชผ้ลิตภณัฑเ์คร่ืองสาํอางยีห่อ้มิสทิน ซ่ึงกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีคือ ผูใ้ชห้รือผูเ้คยใช้
ผลิตภณัฑ์เคร่ืองสําอางมิสทินในชุมชนเขตปากเกร็ดจาํนวน 400ตวัอย่างโดยใชแ้บบสอบถามเป็น
เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน การเปรียบเทียบความแตกต่าง (t-test) การวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทางเดียว 
(F-test) การวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ การเปรียบเทียบทดสอบความแตกต่าง LSD (Least Significant 
Difference) และการหาสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ (Pearson Correlation)  
 ผลการวิจยัพบว่า ผูใ้ชผ้ลิตภณัฑเ์คร่ืองสาํอางมิสทินส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 
15-24 ปี สถานภาพโสด การศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรี ส่วนใหญ่เป็นนกัศึกษา/นกัเรียน รายไดต่้อ
เดือนตํ่ากวา่ 10,000 บาท 
  ดา้นปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจของผูใ้ชผ้ลิตภณัฑ์เคร่ืองสําอางยี่ห้อมิสทิน ไดแ้ก่ดา้น
ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูใ้ชมี้ระดบัความพึงพอใจอยู่
ในระดบัมาก 
 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจกบัระดบัความพึงพอใจ
ของผูใ้ช ้พบว่า ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด มี
ความสมัพนัธ์กบัระดบัความพึงพอใจของผูใ้ชผ้ลิตภณัฑด์า้นตราสินคา้ ไดแ้ก่ การไม่เปล่ียนใจในตรา
สินคา้ การรับรู้ในตราสินคา้ คุณภาพของสินคา้ตามความนึกคิดของผูบ้ริโภค ความสัมพนัธ์ของตรา
สินคา้กบัคุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์และการนาํเขา้สินคา้ภายใตต้ราสินคา้มิสทิน 
 ในการศึกษาเร่ืองทัศนคติด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบัของผูบ้ริโภคสตรีในจังหวดัปทุมธานี ได้นําแนวคิดและทฤษฎี
เก่ียวกบัทศันคติ พฤติกรรมผูบ้ริโภค การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ปัจจยัทางดา้นวฒันธรรม สังคม 
ส่วนบุคคล จิตวิทยา และปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด ซ่ึงช่วยเป็นแนวทางในการกาํหนด
แบบสอบถามเพื่อการวิจยัคร้ังน้ีและเป็นขอ้มูลท่ีช่วยวดัตวัแปรตน้ไดช้ดัเจนยิ่งข้ึน นอกจากน้ี การใช้
กลยุทธ์การตลาด (Marketing Strategies) ร่วมกับกลยุทธ์การแบ่งส่วนตลาดตามลักษณะ
ประชากรศาสตร์ ยงัช่วยสนบัสนุนความสาํคญัของงานวิจยัน้ี ประโยชน์ท่ีไดรั้บจากการทาํวิจยัน้ี จะ
เป็นแนวทางหน่ึงท่ีจะช่วยใหน้กัการตลาดสามารถกาํหนดกลยทุธ์การตลาดไดอ้ยา่งเหมาะสม 

 



 
 

 
 

บทที ่3 

 

วธีิดาํเนินการวจิัย 
 

ในการทาํการวิจยัเร่ือง ทศันคติดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบัของผูบ้ริโภคสตรีในจงัหวดัปทุมธานี โดยมีเน้ือหาสาระในการ
ดาํเนินการดงัต่อไปน้ี 

1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั  
3. การเกบ็รวบรวมขอ้มูล  
4. วิธีการวิเคราะห์ขอ้มูล 

 
3.1  ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากร ไดแ้ก่ ประชากรสตรีในจงัหวดัปทุมธานีท่ีใชผ้ลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบั 

กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั คือ ประชากรในจงัหวดัปทุมธานีท่ีใชผ้ลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้
แบบตลบั เน่ืองจากไม่ทราบจาํนวนประชากรกลุ่มตวัอยา่งท่ีแน่นอนจึงใชก้ารกาํหนดขนาดตวัอย่าง 
โดยการใชสู้ตรคาํนวณหากลุ่มตวัอยา่งดงัน้ี (ระพินทร์,2549:46) 

 

 n  =   2E
P)(Z)-P(1 2

 

 
  n แทน จาํนวนหรือขนาดตวัอยา่งท่ีจะไดจ้ากการคาํนวณ 

  P  แทน ค่าเปอร์เซ็นตท่ี์ตอ้งการจะสุ่มจากประชากรทั้งหมด  
=  50% หรือ 0.5 ของประชากรทั้งหมด 

    E  แทน ค่าเปอร์เซ็นตค์าดเคล่ือนจากการสุ่มตวัอยา่ง = 0.05 
 Z แทน ระดบัความเช่ือมัน่ท่ีความเช่ือมัน่ 95%  

 Z  มีค่าเท่ากบั 1.96 
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 n  =   2(0.5)
0.5)(1.96)-(0.5)(1 2

 

 = 384.16  
 

ฉะนั้นกลุ่มตวัอย่างท่ีควรใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีเท่ากบั 384.16 ตวัอย่าง สํารองเผื่อความ
ผดิพลาดไวจ้าํนวน 35 ตวัอยา่ง ความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดข้ึนได ้ร้อยละ 5 เพื่อใหไ้ดก้ลุ่มตวัอยา่ง
ท่ีดีซ่ึงรวมเป็น 420 ตวัอยา่ง โดยทั้งน้ีจะใหก้ลุ่มตวัอยา่งเป็นผูก้รอกคาํตอบเอง โดยการเลือกตวัอยา่ง
แบบโควตา้ (Quota Sampling) โดยการแบ่งตามอาํเภอในจงัหวดัปทุมธานีทั้งหมด 7 อาํเภอเท่า ๆ กนั
ดงัน้ี 
 
ตารางที ่3.1  แสดงการเลือกตวัอยา่งแบบโควตา้ (Quota Sampling)  

พื้นท่ีแจกแบบสอบถาม จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง  (คน) 
ธญับุรี 60 
คลองหลวง 60 
ลาํลูกกา 60 
สามโคก 60 
หนองเสือ 60 
อาํเภอเมือง 60 
ลาดหลุมแกว้ 60 
รวม 420 

วิธีการแจกแบบสอบถาม คือ แจกแบบสอบถามในหมู่บา้น ห้างสรรพสินคา้ ตลาด และ
ตามบริษทัหา้งร้านทัว่ไปใหค้รบทุกๆอาํเภอ 
 
3.2  เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 

เคร่ืองมือและขั้นตอนการสร้างแบบสอบถามท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล ไดด้าํเนินการ
สร้างเคร่ืองมือตามลาํดบัดงัน้ี 
     1. ศึกษาตาํราเรียน เอกสาร อินเตอร์เน็ต และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ถึงปัจจยัต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง
กบัทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบั 
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2.ศึกษาเก่ียวกบัทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด รวมทั้งงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อนาํมาใช้
เป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 

3.นาํรูปแบบของแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนเสนอต่ออาจารยท่ี์ปรึกษา เพื่อพิจารณาตรวจสอบ
ความถูกต้อง และเสนอแนะเพ่ิมเติม ปรับปรุงเพื่อให้อ่านแล้วเกิดความเข้าใจง่ายชัดเจน ตาม
วตัถุประสงค ์ของงานวิจยั โดยแบ่งออกเป็น 3 ตอน ดงัน้ี 

ตอนที ่1 เป็นแบบสอบถามเกีย่วกบัข้อมูลส่วนตัว ไดแ้ก่  อาย ุระดบัการศึกษา รายได ้อาชีพ 
มีลกัษณะคาํถามปลายปิด(Closed-Ended Questions) คาํถามจะมีคาํตอบเป็นแบบหลายๆ ตวัเลือก ( 
Multiple Choice ) จาํนวน 4 ขอ้ มีรายละเอียดดงัน้ี 

ขอ้ 1. อาย ุระดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงลาํดบั (Ordinal Scals)  
   ขอ้ 2. ระดบัการศึกษา ระดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงลาํดบั (Ordinal Scals)         

                ขอ้ 3. รายไดต่้อเดือน ระดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงลาํดบั (Ordinal Scals)  
 ขอ้ 4. อาชีพ ระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale)  
ตอนที่ 2 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับทัศนคติการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์แป้งแต่งหน้าแบบ

ตลบัของผู้บริโภคสตรีในจังหวัดปทุมธานีโดยมีลกัษณะคําถามปลายปิด (Closed – Ended Questions) 
ซ่ืงลกัษณะคาํถามเป็นแบบมาตราส่วนประเมินค่าความคิดเห็น 5 ระดบั (Rating Scale) ของ Likert 
(Method of Summated Rating the Likert Scale) (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2541 : 166) จาํนวน 20 
ขอ้ ดงัน้ี  

ทศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาด  
ระดบั 5 หมายถึง ทศันคติต่อผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดีมาก 
ระดบั 4 หมายถึง ทศันคติต่อผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดี 
ระดบั 3 หมายถึง ทศันคติต่อผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัปานกลาง 
ระดบั 2 หมายถึง ทศันคติต่อผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัไม่ดี 
ระดบั 1 หมายถึง ทศันคติต่อผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัไม่ดีมาก 
การอภิปรายผลการวิจยัของลกัษณะแบบสอบถาม ท่ีใชใ้นการวดัขอ้มูลประเภทอตัรภาค

ชั้น (Interval Scale) เป็นการวดัแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating scale) ของ Likert Scale ใชเ้กณฑ์
เฉล่ียในการอภิปรายดงัน้ี (ประคอง กรรณสูต,2535 : 70 อา้งถึง สิทธิพร ชยัสุวรรณรัตน์,2542 : 35) 
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ตารางที ่3.2 แสดงสรุปเกณฑก์ารแปลความหมายของคะแนน 

               คะแนนเฉล่ีย    ระดบัทศันคติดา้น 4’P                                         

   4.51 – 5.00    ทศันคติต่อผลิตภณัฑดี์มาก 

   3.51 – 4.50    ทศันคติต่อผลิตภณัฑดี์ 

   2.51 – 3.50    ทศันคติต่อผลิตภณัฑป์านกลาง 

   1.51 – 2.50    ทศันคติต่อผลิตภณัฑไ์ม่ดี 

   1.00 – 1.50    ทศันคติต่อผลิตภณัฑไ์ม่ดีมาก 

ตอนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลับของ
ผู้บริโภคสตรีในเขตจังหวัดปทุมธานี มีลกัษณะเป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัลกัษณะผลิตภณัฑ์ท่ีใช ้
ช่วงเวลาท่ีใช้ ระยะเวลาท่ีใช้ ยี่ห้อท่ีใช้ สถานท่ีซ้ือ ส่ิงท่ีคาํนึง มีลกัษณะคาํถามปลายปิด (Closed-
Ended Questions) คาํถามจะมีคาํตอบเป็นแบบหลายๆ ตวัเลือก (Multiple Choice) จาํนวน 9 ขอ้ มี
รายละเอียด ดงัน้ี 

ขอ้ 1-9 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบัของ
ผูบ้ริโภคสตรีในจงัหวดัปทุมธานี  

ขอ้ 1. ลกัษณะผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือ ระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Norminal Scale)   
ขอ้ 2. ซ้ือผลิตภณัฑเ์ม่ือใด  ระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Norminal Scale)   
ขอ้ 3. ยีห่อ้ท่ีซ้ือเป็นประจาํ ระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Norminal Scale)  
ขอ้ 4. ซ้ือผลิตภณัฑ์จากแหล่งใดมากท่ีสุด ระดับการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั 

(Norminal Scale) ดงัน้ี  
ขอ้ 5. ซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัโดยคาํนึงถึงส่ิงใดมากท่ีสุด ระดบัการวดัขอ้มูล

ประเภทนามบญัญติั (Norminal Scale)  
ขอ้ 6. ซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดว้ยเหตุผลใด ระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนาม

บญัญติั (Norminal Scale)   
ขอ้ 7. ใครมีส่วนร่วมในการซ้ือผลิตภณัฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบั ระดบัการวดัขอ้มูล

ประเภทนามบญัญติั (Norminal Scale)   
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ขอ้ 8. ท่านซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัเฉล่ียในแต่ละคร้ังเป็นจาํนวนเงินเท่าใด
ระดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงลาํดบั (Ordinal Scals)   

ขอ้ 9. ท่านซ้ือผลิตภณัฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบัโดยเฉล่ียก่ีเดือน/คร้ัง ระดบัการวดัขอ้มูล
ประเภทเรียงลาํดบั (Ordinal Scals)  
 
3.3  การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

การคน้ควา้อิสระน้ีเป็นการศึกษาเชิงสาํรวจ (Survey Method) เพ่ือศึกษาถึงทศันคติดา้น
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัของผูบ้ริโภคสตรี
ในจงัหวดัปทุมธานี โดยแหล่งขอ้มูลท่ีใชใ้นการศึกษามี 2 แหล่ง ดงัน้ี 

1. ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary data) เป็นขอ้มูลท่ีไดท้าํการเก็บรวบรวมโดยใชแ้บบสอบถาม
จากกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 420 ตวัอยา่ง โดยมีขั้นตอนในการดาํเนินการดงัน้ี  

1.1 ขอหนงัสือแนะนาํตวัจากบณัฑิตวิทยาลยั มหาวิทยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลธญับุรี เพื่อ
ขอความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอยา่งในการตอบแบบสอบถาม 

1.2เตรียมแบบสอบถามให้เพียงพอกับจํานวนกลุ่มตัวอย่างท่ีจะตอบแบบสอบถาม
ดาํเนินการเกบ็ขอ้มูลทั้งหมด 7 อาํเภอในจงัหวดัปทุมธานี 
 2.  ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary data ) เป็นขอ้มูลท่ีศึกษาคน้ควา้และรวบรวมจากหลาย
แหล่ง ดงัน้ี 
 2.1 บทความ วิทยานิพนธ์ และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 2.2 ขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ต  
 2.3 ขอ้มูลจากนิตยสาร และวารสารต่างๆ 
 
3.4  วธีิการวเิคราะห์ข้อมูล 
 ขอ้มูลท่ีไดจ้ากแบบสอบถามนาํมาดาํเนินการวิเคราะห์ ดงัน้ี 
 1.นําแบบสอบถามท่ีได้มาตรวจสอบว่า คําถามทุกฉบับได้ตอบทุกข้อหรือไม่ หาก
แบบสอบถามไม่สมบูรณ์กจ็ะดาํเนินการเกบ็ขอ้มูลใหม่ 
 2.ทาํการวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยวิธีทางสถิติโดยใชโ้ปรแกรมทางสถิติชนิดหน่ึง 
 3.นาํขอ้มูลท่ีไดม้าจาํแนกตามหมวดหมู่และแจงนบัความถ่ี (Frequency Distribution) 
 4.วิเคราะห์ขอ้มูลลกัษณะทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม โดยหาค่าความถ่ี (Frequency) 
และคิดเป็นค่าร้อยละ (Percentage) 
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 5.วิเคราะห์โดยสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) เพื่อทดสอบสมมติฐานแต่ละขอ้ดงัน้ี 
 5.1ใชส้ถิติ การวิเคราะห์ความสัมพนัธ์( Perason Chi-Square) เพื่อหาปัจจยัส่วนบุคคลของ
ผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัแตกต่างกนั 
 5.2ใชส้ถิติ Pearson Product Moment Correlation Coefficient  เพ่ือหาความสัมพนัธ์
ระหวา่งทศันคติทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้
แบบตลบั 

สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล  มีสถิติดังนี ้
 1.สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) เป็นการวิเคราะห์ขอ้มูลในการวิจยัการตลาด
ตอ้งใชส้ถิติเชิงพรรณนาวิเคราะห์ เพื่อตอ้งการอธิบายหรือบรรยายถึงคุณลกัษณะขอ้มูลท่ีเก็บรวบรวม
มาได ้โดยแปลงขอ้มูลดิบ (Raw Data) ใหอ้ยูใ่นรูปท่ีสามารถเขา้ใจและแปลผลใหเ้ขา้ใจไดง่้ายข้ึน (ศิ
ริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2549 : 195) ใชส้ถิติน้ีในการหาค่าขอ้มูลเบ้ืองตน้และพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 1.1 ค่าเฉล่ีย (Mean) เป็นการวดัแนวโน้มเขา้สู่ศูนยก์ลางของขอ้มูลท่ีนิยมใชม้ากท่ีสุด 
เหมาะกบัขอ้มูลท่ีมีการแจกแจงแบบสมมาตร (Normal Symmetric) ค่าเฉล่ียของขอ้มูล หาไดจ้าก
ผลรวมของทุกค่าของขอ้มูลทั้งหมดหารดว้ยจาํนวนขอ้มูลทั้งหมด ค่าเฉล่ียท่ีมีค่าสูงจะดี (ศิริวรรณ เสรี
รัตน์และคณะ, 2549:196)  
 1.2  ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เป็นการวดัการกระจายของขอ้มูลว่าเป็น
การแจกแจงปกติ (Normal Distribution) 
 1.3  ร้อยละ (Percent) การนาํเสนอขอ้มูลโดยใชร้้อยละ เพื่อท่ีจะบอกวา่ในจาํนวนตวัอยา่งท่ี
นาํมาศึกษาน้ีในแต่ละกลุ่มมีจาํนวนก่ีเปอร์เซ็นต ์เพื่อเปรียบเทียบความถ่ีของขอ้มูลในแต่ละกลุ่มกบั
จาํนวนขอ้มูลทั้งหมดท่ีเทียบเป็น 100 ค่าร้อยละท่ีมีค่าสูงจะดี  (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2549:196) 
สูตรการหาค่าร้อยละคือ 
 2.สถิติทีใ่ช้ทดสอบสมมติฐาน 
 2.2 การทดสอบไคสแควร์ (Chi-Square) เป็นการเปรียบเทียบเพื่อทดสอบความสมัพนัธ์ของ
ตวัแปรตน้ (Independent Variable) กบัตวัแปรตาม (Dependent Variable) 
 2.3สถิติสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน (Pearson Correlation) เป็นการทดสอบ
สหสมัพนัธ์อยา่งง่าย ท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05  
 การวเิคราะห์สมมติฐาน 
 1.ขอ้มูลส่วนตวัท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัท่ี
แตกต่างกนั สถิติท่ีใชท้ดสอบคือ ไคสแควร์ (Chi-Square) 
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 2.ทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบั ดา้นส่วนประสมทาง
การตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบั สถิติท่ีใชท้ดสอบ คือ 
Pearson Product Moment Correlation Coefficient 



 
 

 
 

บทที ่4 
 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 

การคน้ควา้อิสระเร่ืองทศันคติดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบัของผูบ้ริโภคสตรีในจงัหวดัปทุมธานี ไดเ้ก็บรวบรวมขอ้มูลจาก
แบบสอบถาม พร้อมทั้งตรวจสอบความสมบูรณ์ของแบบสอบถาม จาํนวน 420 ชุด และไดท้าํการ
กาํหนดสญัลกัษณ์ต่างๆ ท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลดงัน้ี 

 
n แทน  จาํนวนผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่ง 
Mean แทน   ค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง 
S.D. แทน ค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
df แทน องศาความเป็นอิสระ 
* แทน มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
Sig. แทน ระดบันยัสาํคญัทางสถิติจากการทดสอบท่ีโปรแกรมคาํนวณไดใ้ชใ้น 
  การสรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

 
การนําเสนอผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
ส่วนท่ี 1 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบ 
ส่วนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ทศันคติทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
ส่วนท่ี 3 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบั 
ส่วนท่ี 4 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงอนุมาน เพื่อทดสอบสมมติฐาน 

 

 

 

 

 



   46 

 
 

ส่วนที ่1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลส่วนตัวของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ตารางที ่4.1 แสดงจาํนวน (ความถ่ี) ค่าร้อยละ และขอ้มูลส่วนตวัของผูบ้ริโภคแยกตามช่วงอาย ุ

       อายุ จํานวน ร้อยละ 
1. ไม่เกิน 15 ปี 55 13.1 
2. มากกวา่ 15-25 ปี 124 29.5 

3. มากกวา่ 25-35 ปี 139 33.1 

4. มากกวา่ 35-45 ปี 60 14.3 

5. มากกวา่ 45-55 ปี 30 7.1 

6. มากกวา่ 55 ปีข้ึนไป 12 2.9 

รวม 420 100 

จากตารางท่ี 4.1 แสดงใหเ้ห็นถึงผลการวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนตวัของผูบ้ริโภคท่ีใชเ้ป็นกลุ่ม
ตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ีจาํนวน 420 คน โดยสามารถแยกตามอายไุดด้งัน้ี 

ผูบ้ริโภคอายไุม่เกิน 15 ปี มีจาํนวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 13.1  ช่วงอายมุากกว่า 15-25 ปี มี
จาํนวน 124 คน คิดเป็นร้อยละ 29.5 ช่วงอายมุากกว่า 25-35 ปี มีจาํนวน 139 คน คิดเป็นร้อยละ 33.1 
ช่วงอายมุากกว่า 35-45 ปี มีจาํนวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 14.3 ช่วงอายมุากกว่า 45-55 ปี มีจาํนวน 30 
คน คิดเป็นร้อยละ 7.1 ช่วงอายมุากกวา่ 55 ปีข้ึนไป มีจาํนวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 2.9 ดงันั้นผูบ้ริโภค
ท่ีตอบแบบสอบถามในคร้ังน้ีโดยส่วนใหญ่มีอายุอยู่ในช่วง มากกว่า 25-35 ปี รองลงมาคือช่วงอายุ
มากกวา่ 15-25 ปี และช่วงอายมุากกวา่ 35-45 ปี ตามลาํดบั   
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ตารางที ่4.2 แสดงจาํนวน (ความถ่ี) ค่าร้อยละ และขอ้มูลส่วนตวัของผูบ้ริโภคแยกระดบัการศึกษา 

       ระดับการศึกษา จํานวน ร้อยละ 

1. ตํ่ากว่ามัธยมศึกษา 1 0.2 
2. มัธยมศึกษาตอนต้น 64 15.2 

3. มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช 34 8.1 

4. อนุปริญญา/ปวส 42 10.0 

5. ปริญญาตรี 231 55.0 

6. สูงกว่าปริญญาตรี 48 11.4 

รวม 420 100 

จากตารางท่ี 4.2 แสดงใหเ้ห็นถึงผลการวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนตวัของผูบ้ริโภคท่ีใชเ้ป็นกลุ่ม     
ตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ีจาํนวน 420 คน โดยสามารถแยกตามระดบัการศึกษาไดด้งัน้ี 

ผูบ้ริโภคมีระดบัการศึกษาตํ่ากวา่มธัยมศึกษามีจาํนวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.2  ผูบ้ริโภคระ
มีดบัการศึกษาในระดบัมธัยมศึกษาตอนตน้มีจาํนวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 15.2 ผูบ้ริโภคมีระดบั
การศึกษาในระดบัมธัยมศึกษาตอนปลายและระดบั ปวช มีจาํนวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 8.1 ผูบ้ริโภค
มีระดบัการศึกษาในระดบัอนุปริญญาและ ปวส มีจาํนวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 10 ผูบ้ริโภคมีระดบั
การศึกษาในระดบัปริญญาตรีมีจาํนวน 231 คน คิดเป็นร้อยละ 55.0 และผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษา
ในระดบัท่ีสูงกว่าปริญญาตรีมีจาํนวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 11.4 ดงันั้นผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถาม
ในคร้ังน้ีโดยส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรี  รองลงมาคือระดบัมธัยมศึกษาตอนตน้ และ
ระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี ตามลาํดบั   
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ตารางที ่4.3 แสดงจาํนวน (ความถ่ี) ค่าร้อยละ และขอ้มูลส่วนตวัของผูบ้ริโภคแยกตามรายได ้

  จํานวน ร้อยละ 
1. ไม่เกิน 5,000 บาท 46 11.0 
2. มากกวา่ 5,000-10,000 บาท 69 16.4 

3. มากกวา่ 10,000-20,000 บาท 189 45.0 

4. มากกวา่ 20,000-30,000 บาท 63 15.0 

5. มากกวา่ 30,000-40,000 บาท 16 3.8 

6. มากกวา่ 40,000 บาท 37 8.8 

รวม 420 100 

จากตารางท่ี 4.3 แสดงใหเ้ห็นถึงผลการวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนตวัของผูบ้ริโภคท่ีใชเ้ป็นกลุ่ม
ตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ีจาํนวน 420 คน โดยสามารถแยกตามรายไดไ้ดด้งัน้ี 

ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดไ้ม่เกิน 5,000 บาท มีจาํนวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 11.0  ผูบ้ริโภคท่ีมี
รายไดม้ากกว่า 5,000-10,000 บาท มีจาํนวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 16.4 ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดม้ากกว่า 
10,000-20,000 บาท มีจาํนวน 189 คน คิดเป็นร้อยละ 45.0 ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดม้ากกว่า 20,000-30,000 
บาท มีจาํนวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 15.0 ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดม้ากกว่า 30,000-40,000 บาท มีจาํนวน 
16 คน คิดเป็นร้อยละ 3.8 ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดม้ากกว่า 40,000 บาทข้ึนไป มีจาํนวน 37 คน คิดเป็นร้อย
ละ 8.8 ดงันั้นผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถามในคร้ังน้ีโดยส่วนใหญ่มีรายไดม้ากกว่า 10,000-20,000 
บาท รองลงมาคือผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดม้ากกว่า 5,000-10,000 บาท และผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดม้ากกว่า 
20,000-30,000 บาท ตามลาํดบั   
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ตารางที ่4.4 แสดงจาํนวน (ความถ่ี) ค่าร้อยละ และขอ้มูลส่วนตวัของผูบ้ริโภคแยกตามอาชีพ 

       อาชีพ จํานวน ร้อยละ 
1. พนกังานบริษทัเอกชน/รับจา้ง 185 44.0 
2. พนกังานรัฐวสิาหกิจ/ขา้ราชการ 49 11.7 

3. ธุรกิจส่วนตวั 69 16.4 

4. นกัเรียนนกัศึกษา 117 27.9 

รวม 420 100 

จากตารางท่ี 4.4 แสดงใหเ้ห็นถึงผลการวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนตวัของผูบ้ริโภคท่ีใชเ้ป็นกลุ่ม
ตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ีจาํนวน 420 คน โดยสามารถแยกตามอาชีพไดด้งัน้ี 

ผูบ้ริโภคท่ีเป็นพนักงานบริษทัเอกชนและรับจา้งทัว่ไปมีจาํนวน 185 คน คิดเป็นร้อยละ 
44.0 ผูบ้ริโภคท่ีเป็นพนกังานรัฐวิสาหกิจและขา้ราชการมีจาํนวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 11.7 ผูบ้ริโภค
ท่ีประกอบธุรกิจส่วนตวัมีจาํนวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 16.4  และผูบ้ริโภคท่ีเป็นนักเรียนและ
นกัศึกษามีจาํนวน 117 คน คิดเป็นร้อยละ 27.9 ดงันั้นผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถามในคร้ังน้ีโดยส่วน
ใหญ่เป็นพนักงานบริษทัเอกชนและรับจา้งทัว่ไป รองลงมาคือนักเรียนนักศึกษา ผูป้ระกอบอาชีพ
ส่วนตวั และสุดทา้ยคือพนกังานรัฐวิสาหกิจและขา้ราชการ ตามลาํดบั   
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ส่วนที ่2 ผลการวเิคราะห์ทศันคติทางด้านส่วนประสมทางการตลาด 

ตารางที ่4.5 แสดงค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของทศันคติทางดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีผลต่อการ       
                      ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบั 

 ผลติภณัฑ์ Mean S.D. แปลผล 
ผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัเป็นส่ิงจาํเป็นใน 3.86 1.023 เห็นดว้ยมาก 
ผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัใชแ้ลว้ทาํใหห้นา้เนียนขาว

และช่วยปกปิดร้ิวรอย 

3.95 0.865 เห็นดว้ยมาก 

ผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัใชแ้ลว้ทาํใหม้ัน่ใจในตนเอง

และช่วยใหมี้บุคลิกภาพดีข้ึน 

4.09 0.841 เห็นดว้ยมาก 

ผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัมีส่วนผสมของสารบาํรุง

อ่ืนๆเช่น บีบีครีม คอลลาเจน สารป้องกนัแสงแดด ท่ีช่วยให้

4.02 0.838 เห็นดว้ยมาก 

ผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัท่ีใชจ้ะตอ้งไดรั้บการรับรอง

จากองคก์ารอาหารและยา (อย.) 

4.30 0.797 เห็นดว้ยมาก 

รวม 4.04 0.873 เห็นดว้ยมาก 

จากตารางท่ี 4.5 แสดงถึงระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัทศันคติทางดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบั กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี จาํนวน 420 คน 

ผูบ้ริโภคให้ความคิดเห็นเก่ียวกบัทศันคติทางดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือแป้ง
แต่งหนา้แบบตลบัโดยรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบั 4.04 และเม่ือพิจารณาใน
รายขอ้พบว่าผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นในระดบัเห็นดว้ยมาก โดยเรียงลาํดบัไดด้งัน้ี  ผลิตภณัฑ์แป้ง
แต่งหน้าแบบตลบัท่ีใช้จะตอ้งได้รับการรับรองจากองค์การอาหารและยา (อย.)  ผลิตภัณฑ์แป้ง
แต่งหนา้แบบตลบัใชแ้ลว้ทาํให้มัน่ใจในตนเองและช่วยให้มีบุคลิกภาพดีข้ึน ผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้
แบบตลบัมีส่วนผสมของสารบาํรุงอ่ืนๆเช่น บีบีครีม คอลลาเจน สารป้องกนัแสงแดด ท่ีช่วยให้หนา้
ขาวใสข้ึน ผลิตภณัฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบัใชแ้ลว้ทาํให้หน้าเนียนขาวและช่วยปกปิดร้ิวรอย และ
ผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัเป็นส่ิงจาํเป็นในชีวิตประจาํวนั โดยมีค่าเฉล่ียดงัน้ี 4.30, 4.09, 4.02, 
3.95 และ 3.86 ตามลาํดบั 
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ตารางที ่4.6 แสดงค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของทศันคติทางดา้นราคาท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ 
                   ซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบั 

ราคา Mean S.D. แปลผล 
ราคาผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัจะมีราคาแพงกวา่ 4.11 0.811 เห็นดว้ยมาก 
ผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบฝุ่ น    

ราคาผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัท่ีมีราคาแพงจะมี

คุณภาพสูงกวา่แบบท่ีมีราคาถูก 

3.98 0.877 เห็นดว้ยมาก 

ราคาผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัเทียบกบัปริมาณมีความ 3.89 0.856 เห็นดว้ยมาก 

เหมาะสม    

ราคาผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัมีความคุม้ค่ากบัคุณภาพ 4.02 0.860 เห็นดว้ยมาก 

ท่ีไดรั้บ    

ราคาผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัท่ีมียีห่อ้รู้จกัแพร่หลาย

ราคาจะแพงกวา่ยีห่อ้ท่ีไม่มีคนรู้จกั 

4.11 0.742 เห็นดว้ยมาก 

รวม 4.02 0.829 เห็นดว้ยมาก 

จากตารางท่ี 4.6 แสดงถึงระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัทศันคติทางดา้นราคาท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบั กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี จาํนวน 420 คน 

ผูบ้ริโภคใหค้วามคิดเห็นเก่ียวกบัทศันคติทางดา้นราคาท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
แป้งแต่งหนา้แบบตลบัโดยรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบั 4.02 และเม่ือพิจารณา
ในรายขอ้พบว่าผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นในระดบัเห็นดว้ยมาก โดยเรียงลาํดบัไดด้งัน้ี ราคาผลิตภณัฑ์
แป้งแต่งหนา้แบบตลบัท่ีมียี่หอ้รู้จกัแพร่หลายราคาจะแพงกว่า ราคาผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบั
จะมีราคาแพงกว่าแป้งแต่งหน้าแบบฝุ่ น ราคาผลิตภัณฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบัมีความคุม้ค่ากับ
คุณภาพท่ีไดรั้บ ราคาผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัจะท่ีมีราคาแพงจะมีคุณภาพสูงกว่าแบท่ีมีราคา
ถูก ราคาผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัเทียบกบัปริมาณมีความเหมาะสม โดยมีค่าเฉล่ียดงัน้ี 4.11, 
4.11, 4.02, 3.98 และ 3.89 ตามลาํดบั 
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ตารางที ่4.7 แสดงค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของทศันคติทางดา้นช่องทางจดัจาํหน่ายท่ีมีผล 
                   ต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบั 

ช่องทางจัดจําหน่าย Mean S.D. แปลผล 
ผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัหาซ้ือไดส้ะดวก 4.24 0.742 เห็นดว้ยมาก 
ผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัหาซ้ือไดใ้นหลาย 4.25 0.655 เห็นดว้ยมาก 

รูปแบบการจดัวางสินคา้สามารถดึงดูดใจใหซ้ื้อได ้ 4.11 0.723 เห็นดว้ยมาก 

ชั้นวางสินคา้ควรจดัอยูใ่นตาํแหน่งท่ีหยบิสินคา้ไดส้ะดวก 4.21 0.715 เห็นดว้ยมาก 

ชั้นวางสินคา้ควรมีการตกแต่งสวยงาม 4.21 0.732 เห็นดว้ยมาก 

รวม 4.20 0.713 เห็นดว้ยมาก 

จากตารางท่ี 4.7 แสดงถึงระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัของทศันคติทางดา้นช่องทางจดั
จาํหน่ายท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบั กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ัง
น้ี จาํนวน 420 คน 
 ผูบ้ริโภคให้ความคิดเห็นเก่ียวกับทัศนคติทางด้านช่องทางจัดจําหน่ายท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัโดยรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบั 
4.20 และเม่ือพิจารณาในรายขอ้พบว่าผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นในระดบัเห็นดว้ยมาก โดยเรียงลาํดบัได้
ดงัน้ี ผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัหาซ้ือไดใ้นหลายช่องทาง ผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัหา
ซ้ือไดส้ะดวก ชั้นวางสินคา้ควรมีการตกแต่งสวยงาม ชั้นวางสินคา้ควรจดัอยูใ่นตาํแหน่งท่ีหยบิสินคา้
ไดส้ะดวก รูปแบบการจดัวางสินคา้สามารถดึงดูดใจใหซ้ื้อได ้โดยมีค่าเฉล่ียดงัน้ี 4.25, 4.24, 4.21, 4.21 
และ 4.21 ตามลาํดบั 
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ตารางที ่4.8 แสดงค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของทศันคติทางดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมี 
                  ผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบั 

การส่งเสริมการตลาด Mean S.D. แปลผล 
การโฆษณาผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัท่ีมีอยูส่่วนมาก 4.01 0.686 เห็นดว้ยมาก 
เกินความเป็นจริง    

การลด/แลก/แจก/แถมผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัทาํ 3.98 0.870 เห็นดว้ยมาก 

ซ้ือมากข้ึน    

พนกังานขายมีความสาํคญัในการใหค้าํแนะนาํในการเลือก 4.20 0.795 เห็นดว้ยมาก 

ซ้ือ    

การโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ เช่น ทีว,ีวิทย,ุ นิตยสาร ฯลฯ มีผล 4.23 0.753 เห็นดว้ยมาก 

ต่อการตดัสินใจซ้ือ    

ควรมีการจดักิจกรรมพิเศษ เช่น การจดัใหมี้การสอนเทคนิค

การแต่งหนา้แบบใหม่ๆ 

4.16 0.687 เห็นดว้ยมาก 

รวม 4.12 0.758 เห็นดว้ยมาก 

จากตารางท่ี 4.8 แสดงถึงระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัของทศันคติทางดา้นการส่งเสริม
การตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบั กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษา
คร้ังน้ี จาํนวน 420 คน 

ผูบ้ริโภคให้ความคิดเห็นเก่ียวกับทศันคติทางด้านการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัโดยรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบั 
4.12 และเม่ือพิจารณาในรายขอ้พบว่าผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นในระดบัเห็นดว้ยมาก โดยเรียงลาํดบัได้
ดงัน้ี การโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ เช่น ทีวี,วิทย,ุ นิตยสาร ฯลฯ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ พนกังานขายมี
ความสาํคญัในการใหค้าํแนะนาํในการเลือกซ้ือ ควรมีการจดักิจกรรมพิเศษ เช่น การจดัใหมี้การสอน
เทคนิคการแต่งหนา้แบบใหม่ๆ การโฆษณาผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัท่ีมีอยูส่่วนมากเกินความ
เป็นจริง  การลด/แลก/แจก/แถมผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัทาํให้ซ้ือมากข้ึน โดยมีค่าเฉล่ียดงัน้ี 
4.23, 4.20, 4.16, 4.01 และ 3.98 ตามลาํดบั 
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ส่วนที ่3 ผลการวเิคราะห์พฤติกรรมการเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบั 
ตารางที ่4.9 แสดงจาํนวน (ความถ่ี) ค่าร้อยละ ของพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค ในดา้นลกัษณะ  
                   ของผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัท่ีซ้ือ 

       ลกัษณะผลติภัณฑ์ จํานวน ร้อยละ 
ผสมครีมรองพื้น 88 21.0 
ผสมกนัแดด 54 12.9 

ผสมไวทเ์ทนน่ิง 26 6.2 

ผสมบีบีครีม 5 1.2 

ผสมคอลลาเจน 12 2.9 

สูตรออยลฟ์รี 65 15.5 

ผสมสาร 2 ชนิดข้ึนไป 170 40.5 

รวม 420 100 

จากตารางท่ี 4.9 แสดงให้เห็นพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค ในดา้นลกัษณะชนิดของ
ผลิตภณัฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบัท่ีซ้ือ กลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี จาํนวน 420 คน โดย
สามารถแยกตามลกัษณะชนิดของผลิตภณัฑไ์ดด้งัน้ี 

ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัท่ีผสมครีมรองพื้นมี 88 คน คิดเป็นร้อยละ 
21.0 ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัท่ีผสมกนัแดดมี 54 คน คิดเป็นร้อยละ 12.9 
ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบัท่ีผสมไวท์เทนน่ิงมี 26 คน คิดเป็นร้อยละ 6.2 
ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัท่ีผสมบีบีครีมมี 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.2 ผูบ้ริโภคท่ี
ซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัท่ีผสมคอลลาเจนมี 12 คน คิดเป็นร้อยละ 2.9 ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือ
ผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัสูตรออยลฟ์รีมี 65 คน คิดเป็นร้อยละ 15.5 ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์
แป้งแต่งหนา้แบบตลบัท่ีผสมสาร 2 ชนิดข้ึนไปมี 170 คน คิดเป็นร้อยละ 40.5 ดงันั้นผูบ้ริโภคท่ีตอบ
แบบสอบถามในคร้ังน้ีโดยส่วนใหญ่เลือกซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัท่ีผสมสาร 2 ชนิดข้ึน
ไปมากท่ีสุด รองลงมาคือเลือกซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัท่ีผสมครีมรองพื้น และสูตรออยล์
ฟรี ตามลาํดบั 
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ตารางที ่4.10 แสดงจาํนวน (ความถ่ี) ค่าร้อยละ ของพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค ในดา้นช่วงเวลาท่ี 
      ซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบั 

 ช่วงเวลาทีซ้ื่อ จํานวน ร้อยละ 
หมด/ใกลจ้ะหมด 210 50.0 
จาํเป็นตอ้งใช ้ 159 37.9 

มีการจดัรายการส่งเสริมการขาย 
เช่นโปรโมชัน่ลดราคา แจกแถม 

51 12.1 

รวม 420 100 

จากตารางท่ี 4.10 แสดงให้เห็นพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค ในดา้นช่วงเวลาท่ีซ้ือ
ผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบั กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี จาํนวน 420 คน โดยสามารถ
แยกตามช่วงเวลาในการซ้ือผลิตภณัฑไ์ดด้งัน้ี 

ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัเม่ือของเก่าหมดและใกลจ้ะหมดมี 210 คน 
คิดเป็นร้อยละ 50.0 ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัเม่ือมีความจาํเป็นตอ้งใชมี้ 159 คน 
คิดเป็นร้อยละ 37.9 ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัเม่ือมีการจดัรายการส่งเสริมการ
ขาย เช่นโปรโมชัน่ลดราคา แจกแถมมี 51 คน คิดเป็นร้อยละ 12.1 ดงันั้นผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถาม
ในคร้ังน้ีโดยส่วนใหญ่เลือกซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัเม่ือของเก่าหมดและใกลจ้ะหมดมาก
ท่ีสุด รองลงมาคือเลือกซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัเม่ือมีความจาํเป็นตอ้งใช ้และเม่ือมีการจดั
รายการส่งเสริมการขาย เช่นโปรโมชัน่ลดราคา แจกแถม ตามลาํดบั 
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ตารางที ่4.11 แสดงจาํนวน (ความถ่ี) ค่าร้อยละ ของพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค ในดา้นยีห่อ้ของ 
       ผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัท่ีซ้ือเป็นประจาํ 

 ยีห้่อทีซ้ื่อ จํานวน ร้อยละ 
มิสทีน 94 22.4 
คิวเพรส 75 17.9 

คฟัเวอร์มาร์ค 46 11.0 

บี เอส ซี 38 9.0 

แอมเวย ์ 29 6.9 

กิฟฟารีน 13 3.1 

คลินิก 16 3.8 

โอเรียลทอล พร้ินเซส 45 10.7 

แบรนดจ์ากเกาหลี 40 9.5 

อ่ืนๆ 24 5.7 

รวม 420 100 

จากตารางท่ี 4.11 แสดงใหเ้ห็นพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค ในดา้นยีห่้อของผลิตภณัฑ์
แป้งแต่งหนา้แบบตลบัท่ีซ้ือเป็นประจาํ กลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี จาํนวน 420 คน โดย
สามารถแยกตามยีห่อ้ของผลิตภณัฑไ์ดด้งัน้ี  

ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบัยี่ห้อ มิสทีน เป็นประจาํ มี 94 รายคิดเป็น
ร้อยละ 22.4  ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัยี่ห้อ คิวเพรส เป็นประจาํ มี 75 รายคิด
เป็นร้อยละ 17.9 ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัยีห่อ้ คฟัเวอร์มาร์ค เป็นประจาํ มี 46 
รายคิดเป็นร้อยละ 11.0 ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัยีห่อ้ บี เอส ซี เป็นประจาํ มี 38 
รายคิดเป็นร้อยละ 9.0 ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัยีห่้อ แอมเวย ์เป็นประจาํ มี 29 
รายคิดเป็นร้อยละ 6.9  ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัยีห่อ้ กิฟฟารีน เป็นประจาํ มี 13 
รายคิดเป็นร้อยละ 3.1ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัยีห่อ้ คลินิก เป็นประจาํ มี 16 ราย
คิดเป็นร้อยละ 3.8   ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัยีห่อ้ โอเรียลทอล พร้ินเซส เป็น
ประจาํ มี 45 รายคิดเป็นร้อยละ 10.7 ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัยี่ห้อจากเกาหลี 
เป็นประจาํ มี 40 รายคิดเป็นร้อยละ 9.5 ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัยีห่อ้ อ่ืนๆ เป็น
ประจาํ มี 24 รายคิดเป็นร้อยละ 5.7 ดงันั้นผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถามในคร้ังน้ีโดยส่วนใหญ่เลือก



   57 

 
 

ซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัยีห่อ้มิสทีน มากท่ีสุด รองลงมาคือยีห่อ้คิวเพรส และยีห่อ้คฟัเวอร์
มาร์ค ตามลาํดบั 

 
ตารางที ่4.12 แสดงจาํนวน (ความถ่ี) ค่าร้อยละ ของพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค ในดา้นแหล่งท่ี 
     ซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบั 

แหล่งทีซ้ื่อ      จํานวน ร้อยละ 
หา้งสรรพสินคา้ 162 38.6 
ดิสเคาน์สโตร์ 85 20.2 

ร้านสะดวกซ้ือ 47 11.2 

พนกังานขายตรง 126 30.0 

รวม 420 100 

จากตารางท่ี 4.12 แสดงใหเ้ห็นพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค ในดา้นแหล่งท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์
แป้งแต่งหนา้แบบตลบั กลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี จาํนวน 420 คน โดยสามารถแยกตาม
แหล่งท่ีซ้ือผลิตภณัฑไ์ดด้งัน้ี 

ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัจากหา้งสรรพสินคา้มี 162 คน คิดเป็นร้อย
ละ 38.6  ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัจากดิสเคาน์สโตร์มี 85 คน คิดเป็นร้อยละ 
20.2  ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัจากร้านสะดวกซ้ือมี 47 คน คิดเป็นร้อยละ 11.2  
ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัจากพนกังานขายตรงมี 126 คน คิดเป็นร้อยละ 30.0  
ดงันั้นผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถามในคร้ังน้ีโดยส่วนใหญ่เลือกซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบั
จากหา้งสรรพสินคา้มากท่ีสุด รองลงมาคือเลือกซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัจากพนกังานขาย
ตรง  ดิสเคาน์สโตร์ และ ร้านสะดวกซ้ือ ตามลาํดบั 
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ตารางที ่4.13 แสดงจาํนวน (ความถ่ี) ค่าร้อยละ ของพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค ในดา้นส่ิงท่ี 
      คาํนึงถึงมากท่ีสุดในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบั 

ส่ิงทีค่าํนึงถึงมากทีสุ่ด    จํานวน ร้อยละ 
ราคา 3 0.7 
คุณภาพของสินคา้ 317 75.5 

ลกัษณะบรรจุภณัฑ ์ 17 4.0 

ความมีช่ือเสียงของสินคา้ 42 10.0 

ความสะดวกในการซ้ือ 41 9.8 

รวม 420 100 

จากตารางท่ี 4.13 แสดงให้เห็นพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค ในดา้นส่ิงท่ีคาํนึงถึงมาก
ท่ีสุดในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบั กลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี จาํนวน 
420 คน โดยสามารถแยกตามส่ิงท่ีผูบ้ริโภคคาํนึงถึงมากท่ีสุดในผลิตภณัฑไ์ดด้งัน้ี 

ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัโดยคาํนึงถึงราคามากท่ีสุดมี 3 คน คิดเป็น
ร้อยละ 0.7  ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัโดยคาํนึงถึงคุณภาพของสินคา้มากท่ีสุดมี 
317 คน คิดเป็นร้อยละ 75.5 ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัโดยคาํนึงถึงลกัษณะบรรจุ
ภณัฑม์ากท่ีสุดมี 17 คน คิดเป็นร้อยละ 4.0 ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัโดย
คาํนึงถึงความมีชือเสียงของสินคา้มากท่ีสุดมี 42 คน คิดเป็นร้อยละ 10.0 ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้ง
แต่งหนา้แบบตลบัโดยคาํนึงถึงความสะดวกในการซ้ือมากท่ีสุดมี 41 คน คิดเป็นร้อยละ 9.8 ดงันั้น
ผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถามในคร้ังน้ีโดยส่วนใหญ่เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบัโดย
คาํนึงถึงคุณภาพของสินคา้มากท่ีสุดสูงท่ีสุด รองลงมาคือเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบั
โดยคาํนึงถึงความมีช่ือเสียงของสินคา้ และ ความสะดวกในการซ้ือ ตามลาํดบั 
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ตารางที ่4.14 แสดงจาํนวน (ความถ่ี) ค่าร้อยละ ของพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค ในดา้น 
      วตัถุประสงคใ์นการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบั 

วตัถุประสงค์ในการซ้ือ จํานวน ร้อยละ 
ซ้ือเพ่ือใชเ้อง 389 92.6 
ซ้ือใหค้นในครอบครัวใช ้ 30 7.1 

ซ้ือเป็นของฝาก 1 0.2 

รวม 420 100 

จากตารางท่ี 4.14 แสดงใหเ้ห็นพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค ในดา้นวตัถุประสงคใ์นการ
ซ้ือผลิตภณัฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบั กลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี จาํนวน 420 คน โดย
สามารถแยกตามวตัถุประสงคใ์นการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัไดด้งัน้ี 

ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัเพื่อใชเ้องมี 389 คน คิดเป็นร้อยละ 92.6  
ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัเพื่อใหค้นในครอบครัวใชมี้ 30 คน คิดเป็นร้อยละ 7.1 
ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัเพื่อเป็นของฝากมี 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.2 ดงันั้น
ผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถามในคร้ังน้ีโดยส่วนใหญ่ซ้ือผลิตภณัฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบัเพื่อใชเ้อง
มากท่ีสุด รองลงมาคือซ้ือผลิตภัณฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลับเพื่อให้คนในครอบครัวใช้และซ้ือ
ผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัเพื่อเป็นของฝาก ตามลาํดบั 
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ตารางที ่4.15 แสดงจาํนวน (ความถ่ี) ค่าร้อยละ ของพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค ในดา้นบุคคลท่ีมี 
      อิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบั 

 บุคคลทีมี่อทิธิพลต่อการตดัสินใจเลอืกซ้ือ จํานวน ร้อยละ 
ตนเอง 281 66.9 
พอ่ แม่ ลูก 2 0.5 

สามี ภรรยา 5 1.2 

ญาติพี่นอ้ง 31 7.4 

เพื่อน 59 14.0 

พนกังานขาย 41 9.8 

รวม 420 100 

จากตารางท่ี 4.15 แสดงใหเ้ห็นพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค ในดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์แป้งแต่งหนา้แบบตลบั กลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี จาํนวน 
420 คน โดยสามารถแยกตามบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือไดด้งัน้ี 

ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบัท่ีตดัสินใจเลือกซ้ือโดยตนเองเพียงอย่าง
เดียว มี 281 คน คิดเป็นร้อยละ 66.9  ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัท่ีตดัสินใจเลือก
ซ้ือโดยท่ี พ่อ แม่ และลูกมีส่วนร่วมในการตดัสินใจมี 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือ
ผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัท่ีตดัสินใจเลือกซ้ือโดยท่ี สามี ภรรยา มีส่วนร่วมในการตดัสินใจมี 5 
คน คิดเป็นร้อยละ 1.2 ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัท่ีตดัสินใจเลือกซ้ือโดยท่ีญาติพี่
นอ้ง มีส่วนร่วมในการตดัสินใจมี 31 คน คิดเป็นร้อยละ 7.4  ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้
แบบตลบัท่ีตดัสินใจเลือกซ้ือโดยท่ีเพื่อนมีส่วนร่วมในการตดัสินใจมี 59 คน คิดเป็นร้อยละ 14.0 
ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัท่ีตดัสินใจเลือกซ้ือโดยท่ีพนักงานขายมีส่วนร่วมใน
การตดัสินใจมี 41 คน คิดเป็นร้อยละ 9.8 ดงันั้นผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถามในคร้ังน้ีโดยส่วนใหญ่
ซ้ือผลิตภณัฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบัเลือกซ้ือโดยตนเองเพียงอย่างเดียว เองมากท่ีสุด  รองลงมาคือ 
เพื่อนมีส่วนร่วมในการตดัสินใจ และพนกังานขาย ตามลาํดบั 
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ตารางที ่4.16 แสดงจาํนวน (ความถ่ี) ค่าร้อยละ ของพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคในดา้นจาํนวน 
                   เงินท่ีใชซ้ื้อผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัเฉล่ียในแต่ละคร้ัง 

 จํานวนเงินเฉลีย่ทีใ่ช้ในการซ้ือในแต่ละคร้ัง จํานวน ร้อยละ 
ไม่เกิน 300 บ. 145 34.5 
301-600 บ. 166 39.5 

601-1,000 บ. 59 14.0 

1,000 บ.ข้ึนไป 50 11.9 

รวม 420 100 

จากตารางท่ี 4.16 แสดงใหเ้ห็นพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค จาํนวนเงินท่ีใชซ้ื้อผลิตภณัฑ์
แป้งแต่งหนา้แบบตลบัเฉล่ียในแต่ละคร้ัง กลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี จาํนวน 420 คน โดย
สามารถแยกตามจาํนวนเงินท่ีใชใ้นการซ้ือไดด้งัน้ี 

ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัโดยใชเ้งินเฉล่ียในการซ้ือแต่ละคร้ังไม่เกิน 
300 บาทมี 145 คน คิดเป็นร้อยละ 34.5  ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัโดยใชเ้งิน
เฉล่ียในการซ้ือแต่ละคร้ังท่ี 301-600 บาทมี 166 คน คิดเป็นร้อยละ 39.5 ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้ง
แต่งหนา้แบบตลบัโดยใชเ้งินเฉล่ียในการซ้ือแต่ละคร้ังท่ี 601-1,000 บาทมี 59 คน คิดเป็นร้อยละ 14.0 
ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบัโดยใชเ้งินเฉล่ียในการซ้ือแต่ละคร้ังมากกว่า 1,000 
บาทข้ึนไป มี 50 คน คิดเป็นร้อยละ 11.9  ดงันั้นผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถามในคร้ังน้ีโดยส่วนใหญ่
ใชเ้งินเฉล่ียในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัในช่วง 301-600 บาทมากท่ีสุด รองลงมา
คือผูบ้ริโภคใชเ้งินเฉล่ียในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัในช่วงไม่เกิน 300 บาท และ 
ช่วง301-600 บาท ตามลาํดบั 
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ตารางที ่4.17 แสดงจาํนวน (ความถ่ี) ค่าร้อยละ ของพฤติกรรมการซ้ือในดา้นความถ่ีในการซ้ือก่ีเดือน  
       ต่อคร้ัง 

 ความถ่ีในการซ้ือ กีเ่ดือนต่อคร้ัง จํานวน ร้อยละ 
1เดือน/คร้ัง 30 7.1 
2เดือน/คร้ัง 101 24.0 

3เดือน/คร้ัง 153 36.4 

มากกวา่ 3 เดือนข้ึนไป/คร้ัง 136 32.4 

รวม 420 100 

จากตารางท่ี 4.17 แสดงให้เห็นพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค ในดา้นความถ่ีในการซ้ือ
ผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัก่ีเดือนต่อคร้ัง กลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี จาํนวน 420 คน 
โดยสามารถแยกตามความถ่ีในการซ้ือไดด้งัน้ี 

ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัท่ีซ้ือ1เดือน/คร้ังมี 30 คน คิดเป็นร้อยละ 7.1  
ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบัท่ีซ้ือ2เดือน/คร้ังมี 101 คน คิดเป็นร้อยละ 24.0 
ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบัท่ีซ้ือ3เดือน/คร้ังมี 153 คน คิดเป็นร้อยละ 36.4 
ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัท่ีซ้ือ มากกว่า 3เดือนข้ึนไป/คร้ังมี 136 คน คิดเป็นร้อย
ละ 32.4 ดงันั้นผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถามในคร้ังน้ีโดยส่วนใหญ่ซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบ
ตลบัความถ่ี 3เดือน/คร้ังมากท่ีสุด รองลงมาคือผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัความถ่ี 
มากกว่า3เดือนข้ึนไป/คร้ัง และ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบัความถ่ี 2เดือน/คร้ัง 
ตามลาํดบั 
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ส่วนที ่4 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมาน เพือ่ทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานขอ้ท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบั พฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัแตกต่างกนั 
1.อายุมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลติภัณฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบัแตกต่างกนั 

 1.1  อายุมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัในดา้น
ลกัษณะของผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือ 
 1.2  อายมีุความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัในดา้นยีห่อ้
ท่ีซ้ือเป็นประจาํ  
 1.3 อายุมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบัในดา้น
สถานท่ีซ้ือ  
 1.4 อายมีุความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัในขอ้คาํนึง
ในการซ้ือ   
 1.5  อายุมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัในดา้น
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือ  
 1.6อายุมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลับในด้าน
ความถ่ีในการซ้ือ 

 

ตารางที ่4.18 ความสมัพนัธ์ระหวา่งอายกุบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบั 

 Perason Chi-Square 

Value 

df Sig. 

(2-sided) 

ระดับความสัมพนัธ์ 

ลกัษณะผลิตภณัฑ์ 126.076 30 0.000* มีความสมัพนัธ์ 
ยีห่อ้ท่ีซ้ือเป็นประจาํ 347.721a 45 0.000* มีความสมัพนัธ์ 

สถานท่ีซ้ือ 95.320a 15 0.000* มีความสมัพนัธ์ 

 ขอ้คาํนึงในการซ้ือ 205.044a 20 0.000* มีความสมัพนัธ์ 

 ค่าใชจ่้ายในการซ้ือ 191.633a 15 0.000* มีความสมัพนัธ์ 

ความถ่ีในการซ้ือ 68.757a 15 0.000* มีความสมัพนัธ์ 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 
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ตารางท่ี 4.18 แสดงให้เห็นว่า อายกุบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบั
ดา้นลกัษณะผลิตภณัฑมี์ความสัมพนัธ์กนัโดยดูจากค่า Sig. (2-sided) มีค่าเท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกว่า 
0.05 แสดงว่ายอมรับสมมติฐาน กล่าวคืออายท่ีุแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้
แบบตลบัดา้นลกัษณะผลิตภณัฑท่ี์แตกต่างกนั 

อายุกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบัด้านยี่ห้อท่ีซ้ือเป็นประจาํมี
ความสัมพนัธ์กนัโดยดูจากค่า Sig. (2-sided) มีค่าเท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.05 แสดงว่ายอมรับ
สมมติฐาน กล่าวคืออายท่ีุแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นยีห่้อท่ี
ซ้ือเป็นประจาํท่ีแตกต่างกนั 

อายุกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบัด้านสถานท่ีซ้ือเป็นประจาํมี
ความสัมพนัธ์กนัโดยดูจากค่า Sig. (2-sided) มีค่าเท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.05  แสดงว่ายอมรับ
สมมติฐาน กล่าวคืออายท่ีุแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นสถานท่ี
ซ้ือเป็นประจาํท่ีแตกต่างกนั 

อายุกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบัด้านขอ้คาํนึงในการซ้ือเป็น
ประจาํมีความสัมพนัธ์กนัโดยดูจากค่า Sig. (2-sided) มีค่าเท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.05 แสดงว่า
ยอมรับสมมติฐาน กล่าวคืออายท่ีุแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้น
ขอ้คาํนึงในการซ้ือท่ีแตกต่างกนั 

อายุกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบัด้านค่าใช้จ่ายในการซ้ือเป็น
ประจาํมีความสัมพนัธ์กนัโดยดูจากค่า Sig. (2-sided) มีค่าเท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.05 แสดงว่า
ยอมรับสมมติฐาน กล่าวคืออายท่ีุแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้น
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือท่ีแตกต่างกนั 

อายกุบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นความถ่ีในการซ้ือเป็นประจาํ
มีความสัมพนัธ์กนัโดยดูจากค่า Sig. (2-sided) มีค่าเท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.05 แสดงว่ายอมรับ
สมมติฐาน กล่าวคืออายท่ีุแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นความถ่ี
ในการซ้ือท่ีแตกต่างกนั 

 

2.ระดับการศึกษามีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลับ
แตกต่างกนั 

2.1ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์แป้งแต่งหนา้แบบตลบั
ในดา้นลกัษณะของผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือ  
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2.2  ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบั
ในดา้นของยีห่อ้ท่ีซ้ือเป็นประจาํ  

2.3 ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบั
ในดา้นสถานท่ีซ้ือ  

2.4 ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบั
ในดา้นขอ้คาํนึงในการซ้ือ  

2.5 ระดบัการศึกษามีความสมัพนัธ์กบัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบั
ในดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือ  

2.6 ระดบัการศึกษามีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบั
ในดา้นความถ่ีในการซ้ือ  

 
ตารางที ่4.19 ความสมัพนัธ์ระหวา่งระดบัการศึกษากบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบ  
                   ตลบั 

 Perason Chi-Square 

Value 

df Sig. 

(2-sided) 

ระดับความสัมพนัธ์ 

ลกัษณะผลิตภณัฑท่ี์ 134.972a 30 0.000* มีความสมัพนัธ์ 
ยีห่อ้ท่ีซ้ือเป็นประจาํ 235.483a 45 0.000* มีความสมัพนัธ์ 

สถานท่ีซ้ือ 159.443a 15 0.000* มีความสมัพนัธ์ 

 ขอ้คาํนึงในการซ้ือ 181.494a 20 0.000* มีความสมัพนัธ์ 

 ค่าใชจ่้ายในการซ้ือ 212.069a 15 0.000* มีความสมัพนัธ์ 

ความถ่ีในการซ้ือ 59.126a 15 0.000* มีความสมัพนัธ์ 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 
ตารางท่ี 4.19  แสดงใหเ้ห็นถึงระดบัการศึกษากบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้

แบบตลบัดา้นลกัษณะผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือมีความสัมพนัธ์กนัโดยดูจากค่า Sig. (2-sided) มีค่าเท่ากบั 0.000 
ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 แสดงวา่ยอมรับสมมติฐาน กล่าวคือระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นลกัษณะผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือแตกต่างกนั 

ระดบัการศึกษากบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบัดา้นยี่ห้อท่ีซ้ือเป็น
ประจาํมีความสัมพนัธ์กนัโดยดูจากค่า Sig. (2-sided) มีค่าเท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.05 แสดงว่า
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ยอมรับสมมติฐาน กล่าวคือระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้
แบบตลบัดา้นยีห่อ้ท่ีซ้ือเป็นประจาํแตกต่างกนั 

ระดบัการศึกษากบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบัดา้นสถานท่ีซ้ือมี
ความสัมพนัธ์กนัโดยดูจากค่า Sig. (2-sided) มีค่าเท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.05 แสดงว่ายอมรับ
สมมติฐาน กล่าวคือระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบั
ดา้นสถานท่ีซ้ือแตกต่างกนั 

ระดบัการศึกษากบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นขอ้คาํนึงในการ
ซ้ือมีความสัมพนัธ์กนัโดยดูจากค่า Sig. (2-sided) มีค่าเท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.05 แสดงว่ายอมรับ
สมมติฐาน กล่าวคือระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบั
ดา้นขอ้คาํนึงในการซ้ือแตกต่างกนั 

 ระดบัการศึกษากบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นค่าใชจ่้ายในการ
ซ้ือมีความสัมพนัธ์กนัโดยดูจากค่า Sig. (2-sided) มีค่าเท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.05 แสดงว่ายอมรับ
สมมติฐาน กล่าวคือระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบั
ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือแตกต่างกนั 

ระดบัการศึกษากบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นความถ่ีในการ
ซ้ือมีความสัมพนัธ์กนัโดยดูจากค่า Sig. (2-sided) มีค่าเท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.05 แสดงว่ายอมรับ
สมมติฐาน กล่าวคือระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบั
ดา้นความถ่ีในการซ้ือแตกต่างกนั 
 

3.รายได้มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลติภัณฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบั 
3.1รายไดมี้ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบัในดา้น

ลกัษณะของผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือ  

3.2รายไดมี้ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัในดา้นของ
ยีห่อ้ท่ีซ้ือเป็นประจาํ  

3.3 รายไดมี้ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบัในดา้น
สถานท่ีซ้ือ  

3.4 รายไดมี้ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัในดา้นขอ้
คาํนึงในการซ้ือ  
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3.5 รายไดมี้ความสัมพนัธ์กบัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัในดา้น
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือ  

3.6 รายไดมี้ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบัในดา้น
ความถ่ีในการซ้ือ  
 
 

ตารางที ่4.20 ความสมัพนัธ์ระหวา่งรายไดก้บัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบั 

 Perason Chi-Square 

Value 

df Sig. 

(2-sided) 

ระดับ

ความสัมพนัธ์ 

ลกัษณะผลิตภณัฑ ์ 112.489a 30 0.000* มีความสมัพนัธ์ 
ยีห่อ้ท่ีซ้ือเป็นประจาํ 280.101a 45 0.000* มีความสมัพนัธ์ 

สถานท่ีซ้ือ 135.050a 15 0.000* มีความสมัพนัธ์ 

ขอ้คาํนึงในการซ้ือ 138.069a 20 0.000* มีความสมัพนัธ์ 

ค่าใชจ่้ายในการซ้ือ 256.418a 15 0.000* มีความสมัพนัธ์ 

ความถ่ีในการซ้ือ 21.107a 15 0.133 ไม่มีความสมัพนัธ์ 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 
ตารางท่ี 4.20 แสดงใหเ้ห็นว่ารายไดก้บัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบั

ดา้นลกัษณะผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือมีความสัมพนัธ์กนัโดยดูจากค่า Sig. (2-sided) มีค่าเท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ย
กว่า 0.05  แสดงว่ายอมรับสมมติฐาน กล่าวคือรายไดท่ี้แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้ง
แต่งหนา้แบบตลบัดา้นลกัษณะผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือแตกต่างกนั 

รายไดก้บัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบัดา้นยี่ห้อท่ีซ้ือเป็นประจาํมี
ความสัมพนัธ์กนัโดยดูจากค่า Sig. (2-sided) มีค่าเท่ากบั 0.000ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.05  แสดงว่ายอมรับ
สมมติฐาน กล่าวคือรายไดท่ี้แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นยีห่อ้
ท่ีซ้ือเป็นประจาํแตกต่างกนั 

รายได้กับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลับด้านสถานท่ี ซ้ือมี
ความสัมพนัธ์กนัโดยดูจากค่า Sig. (2-sided) มีค่าเท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.05 แสดงว่ายอมรับ
สมมติฐาน กล่าวคือรายไดท่ี้แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบัดา้น
สถานท่ีซ้ือแตกต่างกนั 
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รายได้กับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบัด้านขอ้คาํนึงในการซ้ือมี
ความสัมพนัธ์กนัโดยดูจากค่า Sig. (2-sided) มีค่าเท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.05  แสดงว่ายอมรับ
สมมติฐาน กล่าวคือรายไดท่ี้แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นขอ้
คาํนึงในการซ้ือแตกต่างกนั 

รายไดก้บัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือมี
ความสมัพนัธ์กนัโดยดูจากค่า Sig. (2-sided) มีค่าเท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05  แสดงวา่ยอมรับ
สมมติฐาน กล่าวคือรายไดท่ี้แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้น
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือแตกต่างกนั 

รายไดก้บัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นความถ่ีในการซ้ือไม่มี
ความสมัพนัธ์กนัโดยดูจากค่า Sig. (2-sided) มีค่าเท่ากบั 0.133 ซ่ึงมากกวา่กวา่ 0.05 แสดงวา่ปฎิเส
ธสมมติฐาน กล่าวคือรายไดท่ี้แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้น
ความถ่ีในการซ้ือไม่แตกต่างกนั 

4. อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลติภัณฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบั 
4.1อาชีพมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัในดา้น

ลกัษณะของผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือ  

4.2อาชีพมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัในดา้นของ
ยีห่อ้ท่ีซ้ือเป็นประจาํ  

4.3 อาชีพมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัในดา้น
สถานท่ีซ้ือ  

4.4 อาชีพมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัในดา้นขอ้
คาํนึงในการซ้ือ  

4.5 อาชีพมีความสมัพนัธ์กบัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัในดา้น
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือ  

4.6 อาชีพมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัในดา้น
ความถ่ีในการซ้ือ 
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ตารางที ่4.21  ความสมัพนัธ์ระหวา่งอาชีพกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบั 

 Perason Chi-Square 

Value 

df Sig. 

(2-sided) 

ระดับ

ความสัมพนัธ์ 

ลกัษณะผลิตภณัฑท่ี์ 65.502a 18 0.000* มีความสมัพนัธ์ 
ยีห่อ้ท่ีซ้ือเป็นประจาํ 143.371a 27 0.000* มีความสมัพนัธ์ 

สถานท่ีซ้ือ 62.272a 9 0.000* มีความสมัพนัธ์ 

 ขอ้คาํนึงในการซ้ือ 93.845a 12 0.000* มีความสมัพนัธ์ 

 ค่าใชจ่้ายในการซ้ือ 93.845a 12 0.000* มีความสมัพนัธ์ 

ความถ่ีในการซ้ือ 37.323a 9 0.000* มีความสมัพนัธ์ 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 
ตารางท่ี 4.21 แสดงใหเ้ห็นว่ารายไดก้บัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบั

ดา้นลกัษณะผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือมีความสัมพนัธ์กนัโดยดูจากค่า Sig. (2-sided) มีค่าเท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ย
กว่า 0.05  แสดงว่ายอมรับสมมติฐาน กล่าวคืออาชีพท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้ง
แต่งหนา้แบบตลบัดา้นลกัษณะผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือแตกต่างกนั 

รายไดก้บัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบัดา้นยี่ห้อท่ีซ้ือเป็นประจาํมี
ความสัมพนัธ์กนัโดยดูจากค่า Sig. (2-sided) มีค่าเท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.05  แสดงว่ายอมรับ
สมมติฐาน กล่าวคืออาชีพท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นยีห่้อ
ท่ีซ้ือเป็นประจาํแตกต่างกนั 

รายได้กับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลับด้านสถานท่ี ซ้ือมี
ความสัมพนัธ์กนัโดยดูจากค่า Sig. (2-sided) มีค่าเท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.05 แสดงว่ายอมรับ
สมมติฐาน กล่าวคืออาชีพท่ีแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบัดา้น
สถานท่ีซ้ือแตกต่างกนั 

รายได้กับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบัด้านขอ้คาํนึงในการซ้ือมี
ความสัมพนัธ์กนัโดยดูจากค่า Sig. (2-sided) มีค่าเท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.05  แสดงว่ายอมรับ
สมมติฐาน กล่าวคืออาชีพท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นขอ้
คาํนึงในการซ้ือแตกต่างกนั 

รายไดก้บัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบัดา้นค่าใช้จ่ายในการซ้ือมี
ความสัมพนัธ์กนัโดยดูจากค่า Sig. (2-sided) มีค่าเท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.05  แสดงว่ายอมรับ
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สมมติฐาน กล่าวคืออาชีพท่ีแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบัดา้น
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือแตกต่างกนั 

รายไดก้บัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบัดา้นความถ่ีในการซ้ือไม่มี
ความสัมพนัธ์กนัโดยดูจากค่า Sig. (2-sided) มีค่าเท่ากบั 0.133 ซ่ึงมากกว่ากว่า 0.05 แสดงว่าปฎิเส
ธสมมติฐาน กล่าวคืออาชีพท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบัดา้น
ความถ่ีในการซ้ือไม่แตกต่างกนั 

สมมติฐานข้อที่ 2 ทัศนคติด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
ผลติภัณฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบั 

2.1ทัศนคติทางด้านส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นลกัษณะผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือ 

2.2ทัศนคติทางด้านส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นยีห่อ้ท่ีซ้ือ 

2.3ทัศนคติทางด้านส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นสถานท่ีท่ีซ้ือ 

2.4ทัศนคติทางด้านส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นขอ้คาํนึงในการซ้ือ 

2.5ทัศนคติทางด้านส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือ 

2.6ทัศนคติทางด้านส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นความถ่ีในการซ้ือ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



   71 

 
 

ตารางที ่4.22 สมมติฐานขอ้ 2.1ความสมัพนัธ์ระหวา่งทศันคติดา้นผลิตภณัฑก์บัพฤติกรรมการซ้ือ 
                   ผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นลกัษณะผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือ 

ทศันคต ิ พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑด์า้นลกัษณะผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือ 

Perason  

Correlation 

Sig. 

(2-sided) 

ระดบัความสมัพนัธ์ ทิศทาง 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ -0.065 0.188 ไม่มีความสมัพนัธ์ - 

ดา้นราคา 0.004 0.935 ไม่มีความสมัพนัธ์ - 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 0.027 0.588 ไม่มีความสมัพนัธ์ - 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 0.140** 0.004* นอ้ย ทิศทางเดียวกนั 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 
จากตารางท่ี 4.22 แสดงให้เห็นว่าพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑด์า้นลกัษณะผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือ 

กบัทศันคติดา้นผลิตภณัฑ์ พบว่า มีค่า Sig.เท่ากบั 0.188 ซ่ึงมากกว่า 0.05 แสดงถึงการปฏิเสธ
สมมติฐาน หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑไ์ม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นลกัษณะผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือ 

ดา้นราคา พบว่า มีค่า Sig. เท่ากบั 0.935 ซ่ึงมากกว่า 0.05 แสดงถึงการปฏิเสธสมมติฐาน 
หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์
แป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นลกัษณะผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือ 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย พบว่า มีค่า Sig. เท่ากบั 0.588 ซ่ึงมากกว่า 0.05 แสดงถึงการ
ปฏิเสธสมมติฐาน หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจําหน่ายไม่มี
ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นลกัษณะผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือ 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบว่า มีค่า Sig. เท่ากบั 0.004 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.05 แสดงถึงการ
ยอมรับสมมติฐาน หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์
กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นลกัษณะผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือในระดบันอ้ย และมี
ความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั 
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ตารางที ่4.23  สมมติฐานขอ้2.2 ทศันคติทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดมีความสมัพนัธ์กบั 
      พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นยีห่อ้ท่ีซ้ือ 

ทศันคต ิ พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑด์า้นยีห่อ้ท่ีซ้ือ 

Perason  

Correlation 

Sig. 

(2-sided) 

ระดบัความสมัพนัธ์ ทิศทาง 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 0.071 0.149 ไม่มีความสมัพนัธ์ - 

ดา้นราคา -0.089 0.071 ไม่มีความสมัพนัธ์ - 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย -0.088 0.073 ไม่มีความสมัพนัธ์ - 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด -0.103* 0.036* นอ้ย ทิศทางตรงกนั

ขา้ม 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 
จากตารางท่ี 4.23 แสดงให้เห็นว่าพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑด์า้นยี่ห้อท่ีซ้ือ กบัทศันคติ

ดา้นผลิตภณัฑ์ พบว่า มีค่า Sig.เท่ากบั 0.149 ซ่ึงมากกว่า 0.05 แสดงถึงการปฏิเสธสมมติฐาน 
หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ไม่มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นยีห่อ้ท่ีซ้ือ 

ดา้นราคา พบว่า มีค่า Sig. เท่ากบั 0.071 ซ่ึงมากกว่า 0.05 แสดงถึงการปฏิเสธสมมติฐาน 
หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์
แป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นยีห่อ้ท่ีซ้ือ 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย พบว่า มีค่า Sig. เท่ากบั 0.073 ซ่ึงมากกว่า 0.05 แสดงถึงการ
ปฏิเสธสมมติฐาน หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจําหน่ายไม่มี
ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นยีห่อ้ท่ีซ้ือ 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบว่า มีค่า Sig. เท่ากบั 0.036 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.05 แสดงถึงการ
ยอมรับสมมติฐาน หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์
กับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลับด้านยี่ห้อ ท่ี ซ้ือในระดับน้อย  และมี
ความสมัพนัธ์ในทิศทางตรงกนัขา้ม 
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ตารางที4่.24 สมมติฐานขอ้2.3 ทศันคติทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดมีความสมัพนัธ์กบั 
                  พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นสถานท่ีท่ีซ้ือ 

ทศันคต ิ พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑด์า้นสถานท่ีท่ีซ้ือ 

Perason  

Correlation 

Sig. 

(2-sided) 

ระดบัความสมัพนัธ์ ทิศทาง 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ -0.035 0.480 ไม่มีความสมัพนัธ์ - 

ดา้นราคา 0.044 0.375 ไม่มีความสมัพนัธ์ - 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย -0.044 0.371 ไม่มีความสมัพนัธ์ - 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด -0.086 0.082 ไม่มีความสมัพนัธ์ - 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 
จากตารางท่ี 4.24 แสดงใหเ้ห็นว่าพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑด์า้นสถานท่ีท่ีซ้ือ กบัทศันคติ

ดา้นผลิตภณัฑ์ พบว่า มีค่า Sig.เท่ากบั 0.480 ซ่ึงมากกว่า 0.05 แสดงถึงการปฏิเสธสมมติฐาน 
หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ไม่มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นสถานท่ีท่ีซ้ือ 

ดา้นราคา พบว่า มีค่า Sig. เท่ากบั 0.375 ซ่ึงมากกว่า 0.05 แสดงถึงการปฏิเสธสมมติฐาน 
หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์
แป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นสถานท่ีท่ีซ้ือ 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย พบว่า มีค่า Sig. เท่ากบั 0.371 ซ่ึงมากกว่า 0.05 แสดงถึงการ
ปฏิเสธสมมติฐาน หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจําหน่ายไม่มี
ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นสถานท่ีท่ีซ้ือ 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบว่า มีค่า Sig. เท่ากบั 0.082 ซ่ึงมากกว่า 0.05 แสดงถึงการ
ปฏิเสธสมมติฐานหมายความว่า  ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดไม่มี
ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นสถานท่ีท่ีซ้ือ 
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ตารางที ่4.25 สมมติฐานขอ้2.4 ทศันคติทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดมีความสมัพนัธ์กบั 
                   พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นขอ้คาํนึงในการซ้ือ 

ทศันคต ิ พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑด์า้นขอ้คาํนึงในการซ้ือ 

Perason  

Correlation 

Sig. 

(2-sided) 

ระดบัความสมัพนัธ์ ทิศทาง 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 0.018 0.708 ไม่มีความสมัพนัธ์ - 

ดา้นราคา 0.037 0.459 ไม่มีความสมัพนัธ์ - 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย -0.035 0.480 ไม่มีความสมัพนัธ์ - 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด -0.016 0.743 ไม่มีความสมัพนัธ์ - 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 
จากตารางท่ี 4.25 แสดงให้เห็นว่าพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑด์า้นขอ้คาํนึงในการซ้ือ กบั

ทศันคติดา้นผลิตภณัฑ ์พบว่า มีค่า Sig.เท่ากบั 0.708 ซ่ึงมากกว่า 0.05 แสดงถึงการปฏิเสธสมมติฐาน 
หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ไม่มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นขอ้คาํนึงในการซ้ือ 

ดา้นราคา พบว่า มีค่า Sig. เท่ากบั 0.459 ซ่ึงมากกว่า 0.05 แสดงถึงการปฏิเสธสมมติฐาน 
หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์
แป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นขอ้คาํนึงในการซ้ือ 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย พบว่า มีค่า Sig. เท่ากบั 0.480 ซ่ึงมากกว่า 0.05 แสดงถึงการ
ปฏิเสธสมมติฐาน หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจําหน่ายไม่มี
ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นขอ้คาํนึงในการซ้ือ 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบว่า มีค่า Sig. เท่ากบั 0.743 ซ่ึงมากกว่า 0.05 แสดงถึงการ
ปฏิเสธสมมติฐานหมายความว่า  ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดไม่มี
ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นขอ้คาํนึงในการซ้ือ 
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ตารางที ่4.26 สมมติฐานขอ้2.5 ทศันคติทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดมีความสมัพนัธ์กบั 
                   พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือ 

ทศันคต ิ พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑด์า้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือ 

Perason  

Correlation 

Sig. 

(2-sided) 

ระดบัความสมัพนัธ์ ทิศทาง 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 0.111* 0.024* นอ้ย เดียวกนั 

ดา้นราคา -0.065 0.188 ไม่มีความสมัพนัธ์ - 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย -0.085 0.085 ไม่มีความสมัพนัธ์ - 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด -0.083 0.094 ไม่มีความสมัพนัธ์ - 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 
จากตารางท่ี 4.26 แสดงให้เห็นว่าพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑด์า้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือ กบั

ทศันคติดา้นผลิตภณัฑ ์พบว่า มีค่า Sig.เท่ากบั 0.024 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.05 แสดงถึงการยอมรับสมมติฐาน 
หมายความวา่ ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑมี์ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์
แป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือ ในระดบัความสมัพนัธ์ท่ีนอ้ย และมีทิศทางเดียวกนั 

ดา้นราคา พบว่า มีค่า Sig. เท่ากบั 0.188 ซ่ึงมากกว่า 0.05 แสดงถึงการปฏิเสธสมมติฐาน 
หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์
แป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือ 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย พบว่า มีค่า Sig. เท่ากบั 0.085 ซ่ึงมากกว่า 0.05 แสดงถึงการ
ปฏิเสธสมมติฐาน หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจําหน่ายไม่มี
ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือ 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบว่า มีค่า Sig. เท่ากบั 0.094 ซ่ึงมากกว่า 0.05 แสดงถึงการ
ปฏิเสธสมมติฐานหมายความว่า  ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดไม่มี
ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือ  
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ตารางที ่4.27 สมมติฐานขอ้2.6 ทศันคติทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดมีความสมัพนัธ์กบั 
                      พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นความถ่ีในการซ้ือ 

ทศันคต ิ พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑด์า้นความถ่ีในการซ้ือ 

Perason  

Correlation 

Sig. 

(2-sided) 

ระดบัความสมัพนัธ์ ทิศทาง 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 0.059 0.229 ไม่มีความสมัพนัธ์ - 

ดา้นราคา -0.006 0.900 ไม่มีความสมัพนัธ์ - 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย -0.060 0.226 ไม่มีความสมัพนัธ์ - 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 0.146** 0.003* นอ้ยมาก เดียวกนั 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 
จากตารางท่ี 4.27 แสดงให้เห็นว่าพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑด์า้นความถ่ีในการซ้ือ กบั

ทศันคติดา้นผลิตภณัฑ ์พบว่า มีค่า Sig.เท่ากบั 0.229 ซ่ึงมากกว่า 0.05 แสดงถึงการปฏิเสธสมมติฐาน 
หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ไม่มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นความถ่ีในการซ้ือ  

ดา้นราคา พบว่า มีค่า Sig. เท่ากบั 0.900 ซ่ึงมากกว่า 0.05 แสดงถึงการปฏิเสธสมมติฐาน 
หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์
แป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นความถ่ีในการซ้ือ 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย พบว่า มีค่า Sig. เท่ากบั 0.226 ซ่ึงมากกว่า 0.05 แสดงถึงการ
ปฏิเสธสมมติฐาน หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจําหน่ายไม่มี
ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นความถ่ีในการซ้ือ 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบว่า มีค่า Sig. เท่ากบั 0.003 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.05 แสดงถึงการ
ยอมรับสมมติฐานหมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์
กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นความถ่ีในการซ้ือ โดยมีระดบัความสมัพนัธ์
นอ้ย และมีทิศทางเดียวกนั 



 
 

 
 

บทที ่5 
 

สรุปผลการวจิัย การอภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
การคน้ควา้อิสระคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเร่ือง ทศันคติทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ี

ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัของผูบ้ริโภคสตรีในจงัหวดัปทุมธานี  มี
วตัถุประสงคเ์พื่อ ศึกษาทศันคติดา้นส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
แป้งแต่งหนา้แบบตลบัของผูบ้ริโภคสตรีในจงัหวดัปทุมธานี  และศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยั
ส่วนบุคคล ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัของผูบ้ริโภคสตรีในจงัหวดั
ปทุมธานี วิธีการเก็บขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามจากกลุ่มผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัปทุมธานี จาํนวน 420 
คน ซ่ึงผูศึ้กษาไดส้รุปผลการศึกษาไว ้4 ส่วนดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค 
ส่วนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ทศันคติทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
ส่วนท่ี 3 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบั 
ส่วนท่ี 4 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงอนุมาน เพื่อทดสอบสมมติฐาน 
 

5.1 สรุปผลการวจัิย 
ส่วนที ่1 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค 
ผูบ้ริโภคทั้งหมดเป็นเพศหญิงเน่ืองจากการศึกษามีวตัถุประสงคศึ์กษาผูบ้ริโภคท่ีเป็นผูห้ญิง

โดยทาํการสาํรวจขอ้มูลดา้น อาย ุดา้นระดบัการศึกษา ดา้นรายได ้และดา้นอาชีพสามารถสรุปผลการ
สาํรวจไดด้งัน้ี  

ด้านอายุ ผูบ้ริโภคท่ีมีช่วงอายมุากกว่า 25-35 ปี คิดเป็นร้อยละ 33.1 ช่วงอายมุากกว่า 15-25 
ปี คิดเป็นร้อยละ 29.5 ช่วงอายมุากกว่า 35-45 ปี คิดเป็นร้อยละ 14.3 ช่วงอายไุม่เกิน 15 ปี คิดเป็นร้อย
ละ 13.1  ช่วงอายมุากกว่า 45-55 ปี คิดเป็นร้อยละ 7.1 และช่วงอายมุากกว่า 55 ปีข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 
2.9 

ด้านระดับการศึกษา    ผูบ้ริโภคมีระดบัการศึกษาในระดบัปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 55.0 
ผูบ้ริโภคระมีดับการศึกษาในระดับมัธยมศึกษาตอนต้น คิดเป็นร้อยละ 15.2 ผูบ้ริโภคท่ีมีระดับ
การศึกษาในระดับท่ีสูงกว่าปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 11.4 ผูบ้ริโภคมีระดับการศึกษาในระดับ
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อนุปริญญาและ ปวส คิดเป็นร้อยละ 10 และ ผูบ้ริโภคมีระดบัการศึกษาในระดบัมธัยมศึกษาตอน
ปลายและระดบั ปวช คิดเป็นร้อยละ 8.1 และผูบ้ริโภคมีระดบัการศึกษาตํ่ากว่ามธัยมศึกษาคิดเป็นร้อย
ละ 0.2 

ด้านรายได้ ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดม้ากกว่า 10,000-20,000 คิดเป็นร้อยละ 45.0 ผูบ้ริโภคท่ีมี
รายไดม้ากกว่า 5,000-10,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 16.4 ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดม้ากกว่า 20,000-30,000 
บาท คิดเป็นร้อยละ 15.0 ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดไ้ม่เกิน 5,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 11.0  ผูบ้ริโภคท่ีมี
รายไดม้ากกว่า 40,000 บาทข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 8.8 และผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดม้ากกว่า 30,000-40,000 
บาท คิดเป็นร้อยละ 3.8  

ด้านอาชีพ ผูบ้ริโภคท่ีเป็นพนักงานบริษทัเอกชนและรับจา้งทัว่ไป คิดเป็นร้อยละ 44.0 
ผูบ้ริโภคท่ีเป็นนกัเรียนและนกัศึกษา คิดเป็นร้อยละ 27.9 ผูบ้ริโภคท่ีประกอบธุรกิจส่วนตวั คิดเป็น
ร้อยละ 16.4  และผูบ้ริโภคท่ีเป็นพนกังานรัฐวิสาหกิจและขา้ราชการ คิดเป็นร้อยละ 11.7  

ส่วนที ่2 ผลการวิเคราะห์ทศันคติทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านผลิตภัณฑ์ ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัทศันคติทางดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีต่อการตดัสินใจ

ซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบั ผูบ้ริโภคให้ความคิดเห็นเก่ียวกบัทศันคติทางดา้นผลิตภณัฑท่ี์มี
ผลต่อการตดัสินใจซ้ือแป้งแต่งหนา้แบบตลบัโดยรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบั 
4.04 และเม่ือพิจารณาในรายขอ้พบวา่ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นในระดบัเห็นดว้ยมาก โดยดา้นผลิตภณัฑ์
แป้งแต่งหนา้แบบตลบัท่ีใชจ้ะตอ้งไดรั้บการรับรองจากองคก์ารอาหารและยา (อย.) อยูใ่นระดบัเห็น
ดว้ยสูงสุดมีค่าเฉล่ีย 4.30 

ด้านราคา ระดับความคิดเห็นเก่ียวกับทศันคติทางด้านราคาท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบั ผูบ้ริโภคใหค้วามคิดเห็นเก่ียวกบัทศันคติทางดา้นราคาท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัโดยรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบั 
4.02 และเม่ือพิจารณาในรายขอ้พบว่าผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นในระดบัเห็นดว้ยมาก โดยดา้นราคา
ผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัท่ีมียีห่อ้รู้จกัแพร่หลายราคาจะแพงกว่า ราคาผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้
แบบตลบัจะมีราคาแพงกวา่แป้งแต่งหนา้แบบฝุ่ น อยูใ่นระดบัสูงสุดโดยมีค่าเฉล่ีย 4.11 

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ระดับความคิดเห็นเก่ียวกับทัศนคติทางด้านช่องทางจัด
จาํหน่ายท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบั ผูบ้ริโภคใหค้วามคิดเห็นเก่ียวกบั
ทศันคติทางดา้นช่องทางจดัจาํหน่ายท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัโดย
รวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบั 4.20 และเม่ือพิจารณาในรายขอ้พบว่าผูบ้ริโภคมี
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ความคิดเห็นในระดับเห็นด้วยมาก โดยด้านผลิตภัณฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบัหาซ้ือได้ในหลาย
ช่องทาง อยูใ่นระดบัสูงสุดโดยมีค่าเฉล่ีย 4.25 

ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัทศันคติทางดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบั ผูบ้ริโภคให้ความคิดเห็นเก่ียวกบัทศันคติทางดา้นการส่งเสริม
การตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัโดยรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก 
มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบั 4.12 และเม่ือพิจารณาในรายขอ้พบว่าผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นในระดบัเห็นดว้ย
มาก โดยดา้นการโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ เช่น ทีวี,วิทย,ุ นิตยสาร ฯลฯ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ อยูใ่น
ระดบัสูงสุดโดยมีค่าเฉล่ีย 4.23 

ส่วนที ่3 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบั 
พฤติกรรมของผู้บริโภคในด้านลักษณะชนิดของผลิตภัณฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลับที่ซ้ือ 

ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัท่ีผสมสาร 2 ชนิดข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 40.5 ผูบ้ริโภค
ท่ีซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัท่ีผสมครีมรองพื้น คิดเป็นร้อยละ 21.0 ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์
แป้งแต่งหนา้แบบตลบัสูตรออยลฟ์รี คิดเป็นร้อยละ 15.5 ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบ
ตลบัท่ีผสมกนัแดด คิดเป็นร้อยละ 12.9 ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัท่ีผสมไวทเ์ท
นน่ิง คิดเป็นร้อยละ 6.2 ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัท่ีผสมคอลลาเจน คิดเป็นร้อย
ละ 2.9  และผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัท่ีผสมบีบีครีม คิดเป็นร้อยละ 1.2  

พฤติกรรมของผู้บริโภคในด้านช่วงเวลาที่ซ้ือผลิตภัณฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลับ ผูบ้ริโภคท่ี
ซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัเม่ือของเก่าหมดและใกลจ้ะหมด คิดเป็นร้อยละ 50.0 ผูบ้ริโภคท่ี
ซ้ือผลิตภณัฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบัเม่ือมีความจาํเป็นตอ้งใช ้คิดเป็นร้อยละ 37.9 ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือ
ผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัเม่ือมีการจดัรายการส่งเสริมการขาย เช่นโปรโมชัน่ลดราคา แจกแถม 
คิดเป็นร้อยละ 12.1  

พฤติกรรมของผู้บริโภคในด้านยี่ห้อของผลิตภัณฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลับที่ซ้ือเป็นประจํา 
ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัยี่หอ้ มิสทีน เป็นประจาํ คิดเป็นร้อยละ 22.4  ซ้ือยีห่้อ
คิวเพรส คิดเป็นร้อยละ 17.9 ซ้ือยีห่อ้โอเรียลทอล พร้ินเซส คิดเป็นร้อยละ 10.7 ซ้ือยีห่อ้คฟัเวอร์มาร์ค 
คิดเป็นร้อยละ 11.0  ซ้ือยี่หอ้จากเกาหลี คิดเป็นร้อยละ 9.5 ซ้ือยีห่้อ บี เอส ซี คิดเป็นร้อยละ 9.0 ซ้ือ
ยีห่อ้แอมเวย ์คิดเป็นร้อยละ 6.9  ซ้ือยี่หอ้ อ่ืนๆ คิดเป็นร้อยละ 5.7 ซ้ือยี่หอ้คลินิก คิดเป็นร้อยละ 3.8 
และซ้ือยีห่อ้กิฟฟารีน คิดเป็นร้อยละ 3.1 

พฤติกรรมของผู้บริโภคในด้านแหล่งที่ซ้ือผลติภัณฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลับ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือ
ผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัจากหา้งสรรพสินคา้ คิดเป็นร้อยละ 38.6 ซ้ือจากพนกังานขายตรง คิด
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เป็นร้อยละ 30.0 ซ้ือจากดิสเคาน์สโตร์ คิดเป็นร้อยละ 20.2 และซ้ือจากร้านสะดวกซ้ือคิดเป็นร้อยละ 
11.2   

พฤติกรรมของผู้บริโภคในด้านส่ิงที่คํานึงถึงมากที่สุดในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์แป้ง
แต่งหน้าแบบตลบั ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัโดยคาํนึงถึงคุณภาพของสินคา้มาก
ท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 75.5  คาํนึงถึงความมีชือเสียงของสินคา้มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 10.0 คาํนึงถึง
ความสะดวกในการซ้ือมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 9.8 คาํนึงถึงลกัษณะบรรจุภณัฑม์ากท่ีสุด คิดเป็นร้อย
ละ 4.0 และคาํนึงถึงราคามากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 0.7 

พฤติกรรมของผู้บริโภคในด้านด้านวัตถุประสงค์ในการซ้ือผลิตภัณฑ์แป้งแต่งหน้าแบบ
ตลบั ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัเพื่อใชเ้อง คิดเป็นร้อยละ 92.6  ซ้ือเพื่อใหค้นใน
ครอบครัวใช ้คิดเป็นร้อยละ 7.1 ซ้ือเพ่ือเป็นของฝาก คิดเป็นร้อยละ 0.2  

พฤติกรรมของผู้บริโภคในด้านด้านบุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์
แป้งแต่งหน้าแบบตลับ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัท่ีตดัสินใจเลือกซ้ือโดยตนเอง
เพียงอยา่งเดียว คิดเป็นร้อยละ 66.9  ตดัสินใจเลือกซ้ือโดยท่ีเพื่อนมีส่วนร่วมในการตดัสินใจ คิดเป็น
ร้อยละ 14.0 ตดัสินใจเลือกซ้ือโดยท่ีพนักงานขายมีส่วนร่วมในการตดัสินใจ คิดเป็นร้อยละ 9.8 
ตดัสินใจเลือกซ้ือโดยท่ีญาติพี่นอ้ง มีส่วนร่วมในการตดัสินใจ คิดเป็นร้อยละ 7.4  ตดัสินใจเลือกซ้ือ
โดยท่ี สามี ภรรยา มีส่วนร่วมในการตดัสินใจ คิดเป็นร้อยละ 1.2 และตดัสินใจเลือกซ้ือโดยท่ี พ่อ แม่ 
และลูกมีส่วนร่วมในการตดัสินใจ คิดเป็นร้อยละ 0.5  

พฤติกรรมของผู้บริโภคในด้านจํานวนเงินทีใ่ช้ซ้ือผลติภัณฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบัเฉลีย่ใน
แต่ละคร้ัง ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัโดยใชเ้งินเฉล่ียในการซ้ือแต่ละคร้ังท่ี 301-
600 บาท คิดเป็นร้อยละ 39.5 ใชเ้งินเฉล่ียในการซ้ือแต่ละคร้ังไม่เกิน 300 บาท คิดเป็นร้อยละ 34.5  ใช้
เงินเฉล่ียในการซ้ือแต่ละคร้ังท่ี 601-1,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 14.0 และใชเ้งินเฉล่ียในการซ้ือแต่ละ
คร้ังมากกวา่ 1,000 บาทข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 11.9  

พฤติกรรมของผู้บริโภคในด้านความถ่ีในการซ้ือผลิตภัณฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลับกี่เดือน
ต่อคร้ัง ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัท่ีซ้ือ3เดือน/คร้ัง คิดเป็นร้อยละ 36.4  ซ้ือ1
เดือน/คร้ัง คิดเป็นร้อยละ 7 ซ้ือ มากกวา่ 3เดือนข้ึนไป/คร้ัง คิดเป็นร้อยละ 32.4 และซ้ือ2เดือน/คร้ัง คิด
เป็นร้อยละ 24.0  

ส่วนที ่4 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงอนุมาน เพื่อทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานขอ้ท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบั พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้ง
แต่งหนา้แบบตลบัแตกต่างกนั 
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1.ด้านอายุ  
1.1 อายุท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์แป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นลกัษณะ

ผลิตภณัฑท่ี์แตกต่างกนั  
1.2 อายท่ีุแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นยี่ห้อท่ีซ้ือ

เป็นประจาํท่ีแตกต่างกนั  
1.3 อายท่ีุแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นสถานท่ีซ้ือ

เป็นประจาํท่ีแตกต่างกนั 
1.4 อายท่ีุแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นขอ้คาํนึงใน

การซ้ือท่ีแตกต่างกนั  
1.5 อายท่ีุแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นค่าใชจ่้ายใน

การซ้ือท่ีแตกต่างกนั  
1.6 อายท่ีุแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นความถ่ีใน

การซ้ือท่ีแตกต่างกนั 
2.ด้านระดับการศึกษา 
2.1 ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้น

ลกัษณะผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือแตกต่างกนั 
2.2 ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้น

ยีห่อ้ท่ีซ้ือเป็นประจาํแตกต่างกนั 
 2.3 ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้น
สถานท่ีซ้ือแตกต่างกนั 
 2.4 ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้น
ขอ้คาํนึงในการซ้ือแตกต่างกนั 
 2.5 ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้น
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือแตกต่างกนั 

 2.6 ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้น
ความถ่ีในการซ้ือแตกต่างกนั 

3.ด้านรายได้ 
3.1 รายไดท่ี้แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นลกัษณะ

ผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือแตกต่างกนั 
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3.2 รายไดท่ี้แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นยีห่อ้ท่ีซ้ือ
เป็นประจาํแตกต่างกนั  

3.3 รายไดท่ี้แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นสถานท่ี
ซ้ือแตกต่างกนั  

3.4 รายไดท่ี้แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นขอ้คาํนึง
ในการซ้ือแตกต่างกนั  

3.5 รายไดท่ี้แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นค่าใชจ่้าย
ในการซ้ือแตกต่างกนั  

3.6 รายไดท่ี้แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นความถ่ีใน
การซ้ือไม่แตกต่างกนั 

4.ด้านอาชีพ 
4.1 อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นลกัษณะ

ผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือแตกต่างกนั  
4.2 อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นยีห่อ้ท่ีซ้ือ

เป็นประจาํแตกต่างกนั  
4.3 อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นสถานท่ีซ้ือ

แตกต่างกนั  
4.4 อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นขอ้คาํนึง

ในการซ้ือแตกต่างกนั  
4.5 อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นค่าใชจ่้าย

ในการซ้ือแตกต่างกนั  
4.6 อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นความถ่ีใน

การซ้ือไม่แตกต่างกนั 
2. สมมติฐานข้อที่ 2 ทัศนคติด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ

ผลติภัณฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบั  
2.1 ทัศนคติทางด้านส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือ

ผลติภัณฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบัด้านลกัษณะผลติภัณฑ์ทีซ้ื่อ 
ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภัณฑ์ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์

แป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นลกัษณะผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือ ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
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ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้ง
แต่งหนา้แบบตลบัดา้นลกัษณะผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือ ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

 ส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจําหน่ายไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหน้าแบบตลบัดา้นลกัษณะผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือ ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน
ท่ีตั้งไว ้

 ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบัดา้นลกัษณะผลิตภณัฑ์ท่ีซ้ือในระดบัน้อย และมีความสัมพนัธ์ใน
ทิศทางเดียวกัน ซ่ึงสอดคลอ้งกับสมมติฐานท่ีตั้ งไว  ้กล่าวคือ ส่วนประสมทางการตลาดด้านการ
ส่งเสริมการตลาด มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นลกัษณะผลิตภณัฑท่ี์
ซ้ือ 

2.2ทัศนคติทางด้านส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือ
ผลติภัณฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบัด้านยีห้่อทีซ้ื่อ 

ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภัณฑ์ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์
แป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นยีห่อ้ท่ีซ้ือ ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้ง
แต่งหนา้แบบตลบัดา้นยีห่อ้ท่ีซ้ือ ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

ส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจําหน่ายไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นยีห่อ้ท่ีซ้ือ ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบัดา้นยี่ห้อท่ีซ้ือในระดบัน้อย และมีความสัมพนัธ์ในทิศทางตรงกนั
ขา้ม ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้กล่าวคือ ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด 
มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นยีห่อ้ท่ีซ้ือ 

2.3ทัศนคติทางด้านส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือ
ผลติภัณฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบัด้านสถานทีท่ีซ้ื่อ 

ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภัณฑ์ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์
แป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นสถานท่ีท่ีซ้ือ ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้ง
แต่งหนา้แบบตลบัดา้นสถานท่ีท่ีซ้ือ ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
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ส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจําหน่ายไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นสถานท่ีท่ีซ้ือ ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นสถานท่ีท่ีซ้ือ ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

2.4 ทศันคติทางด้านส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ 
ผลติภัณฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบัด้านข้อคาํนึงในการซ้ือ 

ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภัณฑ์ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์
แป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นขอ้คาํนึงในการซ้ือ ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้ง
แต่งหนา้แบบตลบัดา้นขอ้คาํนึงในการซ้ือ ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

ส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจําหน่ายไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นขอ้คาํนึงในการซ้ือ ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นขอ้คาํนึงในการซ้ือ ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

2.5 ทศันคติทางด้านส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ 
ผลติภัณฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบัด้านค่าใช้จ่ายในการซ้ือ 

ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์
แป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือ ในระดบัความสมัพนัธ์ท่ีนอ้ย และมีทิศทางเดียวกนั ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้กล่าวคือ ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์มีผลต่อพฤติกรรม
การซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือ 

ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้ง
แต่งหนา้แบบตลบัดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือ ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

ส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจําหน่ายไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือ ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือ ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

2.6 ทศันคติทางด้านส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ 
ผลติภัณฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบัด้านความถี่ในการซ้ือ 
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ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภัณฑ์ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์
แป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นความถ่ีในการซ้ือ ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้ง
แต่งหนา้แบบตลบัดา้นความถ่ีในการซ้ือ ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

ส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจําหน่ายไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นความถ่ีในการซ้ือ ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นความถ่ีในการซ้ือ โดยมีระดบัความสัมพนัธ์นอ้ย และมีทิศทาง
เดียวกันซ่ึงสอดคลอ้งกับสมมติฐานท่ีตั้ งไว  ้กล่าวคือ ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริม
การตลาด มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นความถ่ีในการซ้ือ 
  
5.2 การอภิปรายผลการวจัิย 

จากการคน้ควา้อิสระเร่ืองทศันคติดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือผลิตภณัฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบัของผูบ้ริโภคสตรีในจงัหวดัปทุมธานี มีประเด็นสําคญัท่ีไดพ้บ
จากการคน้ควา้อิสระ ซ่ึงจะไดน้าํมาอภิปรายเพ่ือสรุปให้ทราบถึงขอ้เท็จจริง โดยมีการนาํเอกสาร 
ทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งมาอา้งอิง สนบัสนุน หรือขดัแยง้ดงัน้ี 

ส่วนที ่1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้บริโภค 
กลุ่มตวัอย่างเป็นผูบ้ริโภคเพศหญิง ดา้นอายุส่วนใหญ่มีช่วงอายุมากกว่า 25-35 ปี ระดบั

การศึกษาปริญญาตรี รายไดม้ากกวา่ 10,000-20,000 บาท อาชีพ เป็นพนกังานบริษทัเอกชนและรับจา้ง
ทัว่ไป ซ่ึงสอดคลอ้งกบั เพิ่มศกัด์ิ กอบกิจกุล (2548: บทคดัย่อ) ท่ีไดท้าํการศึกษาถึงทศันคติของ
ผูบ้ริโภคสตรีในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีต่อโฟมลา้งหนา้ พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่อายุระหว่าง 
26-35 ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรี เป็นพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดต่้อเดือน 10,000 บาท 

ส่วนที ่2 ผลการวเิคราะห์ทศันคติทางด้านส่วนประสมทางการตลาด  
จากผลการศึกษาทศันคติดา้นส่วนประสมทางการตลาด ไดผ้ลสอดคลอ้งกบัแนวคิดและ

ทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดของ Kotler,1997:98 คือดา้นผลิตภณัฑจ์ะตอ้งมีคุณสมบติัท่ี
ลูกคา้จะไดรั้บจากการซ้ือสินคา้โดยตรง สามารถสนองต่อความตอ้งการและความคาดหวงัของลูกคา้
ไดอ้ย่างสูงสุด ดา้นราคา ราคาเป็นตน้ทุนของลูกคา้ ดงันั้นผูบ้ริโภคจะทาํการเปรียบเทียบมูลค่าของ
ผลิตภณัฑ์กับราคา คือมูลค่าของผลิตภณัฑ์สูงกว่าราคา ก็จะทาํให้ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์นั้น ดา้น
ช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีสามารถอาํนวยความสะดวกให้กบัลูกคา้ ทั้งในเร่ืองของความหลากหลาย
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ของช่องทางในการจดัจาํหน่าย การจดัวาง การตกแต่ง ก็เป็นส่ิงท่ีเอ้ืออาํนวยต่อการเลือกซ้ือของลูกคา้
ได ้ดา้นการส่งเสริมการตลาด การโฆษณาเป็นเคร่ืองมือท่ีดีท่ีสุด ในการสร้างรูปแบบการติดต่อส่ือสาร
กบัผูบ้ริโภคใหส้ามารถรับรู้ไดง่้าย รวดเร็ว จากการศึกษาคือ การโฆษณาแป้งแต่งหนา้แบบตลบัท่ีมีอยู่
ส่วนมากเกินความเป็นจริงนั้นก็ควรจะมีการปรับการโฆษณาให้มีความโดดเด่นแตกต่างจากนาํเสนอ
ของคู่แข่งขนั เช่น โฆษณาให้มีความนวลเนียนของใบหนา้อยา่งเป็นธรรมชาติ สร้างแรงจูงใจในดา้น
ต่างๆ ท่ีแตกต่างกวา่คู่แข่งขนั เช่น ใชแ้ลว้ไม่เป็นสิวอุดตนั ทาํความสะอาดง่าย ใชแ้ลว้หนา้ไม่มนั ฯลฯ 
การส่งเสริมการขาย ทั้งการลด/แลก/แจก/แถม การจดักิจกรรมพิเศษ เป็นเคร่ืองมือเพื่อสร้างการ
ตอบสนองท่ีรวดเร็วให้กบัผลิตภณัฑ์ จะช่วยกระตุน้ยอดขายให้เพิ่มมากข้ึน การใชพ้นกังานขาย จะ
เป็นการติดต่อส่ือสารท่ีเกิดข้ึนโดยตรงระหว่างผูข้ายและลูกคา้ โดยผูข้ายสามารถนาํเสนอสินคา้ และ
ตอบขอ้ซกัถามใหก้บัลูกคา้จนทาํใหลู้กคา้เกิดความตอ้งการและเกิดการตดัสินใจซ้ือไดม้ากท่ีสุด  

ส่วนที ่3 ผลการวเิคราะห์พฤติกรรมการเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบั 
ตรงกบัเอกสาร การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ 2546:197 คือ

เป็นคาํถาม (6W และ 1H) เพื่อวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในดา้นลกัษณะ
ชนิดของผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัท่ีซ้ือ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัท่ีผสม
สาร 2 ชนิดข้ึนไปมีจาํนวนมากท่ีสุด แสดงให้เห็นถึงความตอ้งการของลูกคา้ท่ีอยากไดคุ้ณสมบติัท่ี
หลากหลาย ผลิตภณัฑค์วรมีคุณสมบติัท่ีครอบคลุมคือช่วยทาํใหห้นา้ขาวใส ช่วยปกปิดร้ิวรอย ช่วยกนั
แดด ช่วยบาํรุงผวิหนา้ และทาํใหห้นา้ดูอ่อนกวา่วยั 

พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในด้านช่วงเวลาท่ีซ้ือ ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือหมดหรือใกลจ้ะหมด มี
จาํนวนมากท่ีสุด กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดจะตอ้งสอดคลอ้งโอกาสในการซ้ือ คือ มีการทาํ
ผลิตภณัฑแ์บบชนิดเติมได ้บรรจุภณัฑจ์ะตอ้งมีความสวยงามโดดเด่น ทาํให้ผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือเพิ่ม
หรือซ้ือเป็นของฝาก มีการบอกต่อใหลู้กคา้รายอ่ืนมาซ้ือเพิ่ม 

พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในดา้นยี่ห้อของผลิตภณัฑ์ท่ีซ้ือเป็นประจาํ คือ ยี่ห้อ มิสทีน เป็น
จาํนวนมากท่ีสุด รองลงมาคือ ยี่ห้อคิวเพรส ยี่ห้อคฟัเวอร์มาร์ค ยี่ห้อโอเรียลทอล พร้ินเซส ยี่ห้อจาก
เกาหลี ยีห่อ้ บี เอส ยีห่อ้แอมเวย ์ยีห่อ้ อ่ืนๆ ยีห่อ้คลินิก ยีห่อ้กิฟฟารีน  ตามลาํดบั แสดงใหเ้ห็นวา่ลูกคา้
มีความตอ้งการท่ีหลากหลาย ยี่ห้อมิสทีนผูบ้ริโภคนิยมมากท่ีสุดเน่ืองจาก มิสทีนเป็นยี่ห้อท่ีมีการ
โฆษณาบ่อยคร้ัง มีการนาํเสนอผลิตภณัฑท่ี์ใหม่ และหลากหลายอยูเ่สมอ ดงันั้นการทาํการตลาดก็ควร
มีการพฒันาสินคา้ให้มีคุณภาพ บรรจุภณัฑ์ท่ีทนัสมยั  ปรับปรุงคุณสมบติัให้เหนือกว่าคู่แข่งขนัอยู่
เสมอ  
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พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในดา้นแหล่งท่ีซ้ือ  คือห้างสรรพสินคา้เป็นจาํนวนมากท่ีสุด กล
ยทุธ์ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายจะตอ้งพิจารณาว่าควรขายผลิตภณัฑผ์า่นช่องทางใดจึงจะเหมาะสม
กบักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย และช่วยอาํนวยความสะดวกแก่ลูกคา้ให้สามารถเขา้ถึงสินคา้ไดอ้ย่างง่าย 
สะดวกและรวดเร็ว 

พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในดา้นส่ิงท่ีคาํนึงถึงมากท่ีสุดคือ คุณภาพของสินคา้ กลยทุธ์ดา้น
ผลิตภณัฑ์จะตอ้งมีมาตรฐาน มีความแตกต่างเหนือกว่าคู่แข่งทั้งในดา้นคุณสมบติัท่ีช่วยทาํให้หน้า
เนียนขาวใส ปกปิดร้ิวรอยแลว้ ยงัตอ้งนาํเสนอในส่ิงท่ีแตกต่าง เช่นใชแ้ลว้ไม่มีสิวอุดตนั ติดทนนาน
ตลอดทั้งวนั หนา้ไม่มนั ทาํความสะอาดง่าย และอ่ืนๆท่ีตอ้งใชน้วตักรรมในการพฒันาผลิตภณัฑใ์ห้
ไดคุ้ณสมบติัท่ีดีข้ึนอยูเ่สมอ 

พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในดา้นวตัถุประสงคใ์นการซ้ือ ผูบ้ริโภคซ้ือเพื่อใชเ้องเป็นจาํนวน
มากท่ีสุด กลยทุธ์การตลาดจะตอ้งตอบสนองต่อกลุ่มลูกคา้เป้าหมายท่ีแตกต่างกนัไป 

พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือคือ เลือกซ้ือโดย
ตนเองมีจาํนวนมากท่ีสุด กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ กลยทุธ์การโฆษณา  

พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในดา้นจาํนวนเงินท่ีใชซ้ื้อผลิตภณัฑเ์ฉล่ียในแต่ละคร้ังคือ 301-600 
บาท รองลงมาคือ ไม่เกิน 300 บาท  ตั้งแต่ 601-1,000 บาท และมากกว่า 1,000 บาทข้ึนไป ตามลาํดบั 
กลยุทธ์การตลาดคือตอ้งกาํหนดราคาให้เหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมายท่ีแตกต่างกนั และควรมีราคา
หลายระดบัใหลู้กคา้ไดเ้ลือกในการตดัสินใจซ้ือ 

พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในดา้นความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ์ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือ3เดือน/คร้ัง มี
จาํนวนมากท่ีสุด รองลงมาคือ ซ้ือ1เดือน/คร้ัง ซ้ือมากกว่า 3เดือน/คร้ัง และ ซ้ือ2เดือน/คร้ัง ตามลาํดบั 
กลยทุธ์การตลาดคือตอ้งทาํการส่งเสริมการตลาดใหมี้ระยะเวลาท่ีเหมาะสมกบัผลิตภณัฑ ์

ส่วนที ่4 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมาน เพือ่ทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานข้อที่ 1 ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบั พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้ง
แต่งหนา้แบบตลบัแตกต่างกนั 

  อายุ ระดับการศึกษา รายได้ และอาชีพท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์แป้ง
แต่งหน้าแบบตลบัแตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ และตรงกบัทฤษฎีเก่ียวกบัการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคว่าดว้ยความแตกต่างดา้นปัจจยัส่วนบุคคลคือ อายท่ีุแตกต่างกนัยอ่มมีความ
ตอ้งการสินคา้ท่ีแตกต่างกนั เช่น กลุ่มวยัรุ่นมกัจะใชจ่้ายไปกบัส่ิงท่ีแปลกใหม่ เป็นแฟชัน่มากกว่าการ
เก็บออม  ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั พฤติกรรมการซ้ือก็แตกต่างกนั เช่น ผูท่ี้มีการศึกษาสูงมกัจะมี
แนวโนม้ซ้ือสินคา้ท่ีมีคุณภาพสูงกว่าผูท่ี้มีรายไดต้ ํ่า รายไดท่ี้แตกต่างกนั พฤติกรรมการซ้ือก็แตกต่าง
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กนัคือผูท่ี้มีรายไดสู้ง มกัจะมีแนวโนม้ในการซ้ือท่ีสูงตามไปดว้ย และอาชีพท่ีแตกต่างกนั พฤติกรรม
การซ้ือกแ็ตกต่างกนั ดงันั้นกลยทุธ์การตลาดกต็อ้งออกแบบใหเ้หมาะสมกบักลุ่มเป้าหมายท่ีต่างกนัไป 

 สมมติฐานข้อที่ 2 ทศันคติดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบั 

2.1 ทศันคติทางด้านส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ 
ผลติภัณฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบัด้านลกัษณะผลติภัณฑ์ทีซ้ื่อ 

ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบัดา้นลกัษณะผลิตภณัฑ์ท่ีซ้ือในระดบัน้อย และมีความสัมพนัธ์ใน
ทิศทางเดียวกัน ซ่ึงสอดคลอ้งกับสมมติฐานท่ีตั้ งไว  ้กล่าวคือ ส่วนประสมทางการตลาดด้านการ
ส่งเสริมการตลาด มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นลกัษณะผลิตภณัฑท่ี์
ซ้ือ 

2.2 ทัศนคติทางด้านส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือ
ผลติภัณฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบัด้านยีห้่อทีซ้ื่อ 

ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบัดา้นยี่ห้อท่ีซ้ือในระดบัน้อย และมีความสัมพนัธ์ในทิศทางตรงกนั
ขา้ม ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้กล่าวคือ ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด 
มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นยีห่อ้ท่ีซ้ือ  

2.3 ทัศนคติทางด้านส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือ
ผลติภัณฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบัด้านสถานทีท่ีซ้ื่อ 

ทัศนคติทางด้านส่วนประสมทางการตลาดไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นสถานท่ีท่ีซ้ือ ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

2.4ทัศนคติทางด้านส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือ
ผลติภัณฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบัด้านข้อคาํนึงในการซ้ือ 

ส่วนประสมทางการตลาดไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้
แบบตลบัดา้นขอ้คาํนึงในการซ้ือ ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

2.5ทัศนคติทางด้านส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือ
ผลติภัณฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบัด้านค่าใช้จ่ายในการซ้ือ 

ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์
แป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือ ในระดบัความสมัพนัธ์ท่ีนอ้ย และมีทิศทางเดียวกนั ซ่ึง
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สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้กล่าวคือ ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์มีผลต่อพฤติกรรม
การซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือ 

2.6ทัศนคติทางด้านส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือ
ผลติภัณฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบัด้านความถี่ในการซ้ือ 

ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นความถ่ีในการซ้ือ โดยมีระดบัความสัมพนัธ์นอ้ย และมีทิศทาง
เดียวกันซ่ึงสอดคลอ้งกับสมมติฐานท่ีตั้ งไว  ้กล่าวคือ ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริม
การตลาด มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดา้นความถ่ีในการซ้ือ 

 
5.3 ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จากการวจัิย 

การศึกษาคร้ังน้ีทาํให้ทราบถึงทศันคติในดา้นต่างๆของผูบ้ริโภค และผลของทศันคตินั้นท่ี
นาํมาซ่ึงพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบัของผูบ้ริโภค ซ่ึงนอกจาก ปัจจยัส่วน
บุคคล เช่น อาย ุระดบัการศึกษา รายได ้และอาชีพแลว้ ส่ิงท่ีมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมในการซ้ือคือ 
ทศันคติ แนวความคิด หรือมุมมองในดา้นต่างๆ ก็เป็นสาเหตุ หรือ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคดว้ยเช่นกนั ดงันั้นถา้สามารถเขา้ถึงหรือสร้างทศันคติท่ีดีของตวัผลิตภณัฑ์ต่อผูบ้ริโภคได้
แลว้ กจ็ะสามารถทาํใหย้อดการซ้ือผลิตภณัฑน์ั้นไดสู้งข้ึน 

ดา้นผลิตภณัฑจ์ะตอ้งมีคุณสมบติัท่ีลูกคา้จะไดรั้บจากการซ้ือสินคา้โดยตรง สามารถสนอง
ต่อความตอ้งการและความคาดหวงัของลูกคา้ไดอ้ยา่งสูงสุด โดยจะตอ้งสร้างผลิตภณัฑใ์ห้มีคุณภาพ
ไดม้าตรฐานองคก์ารอาหารและยา (อย.) สร้างคุณสมบติัผลิตภณัฑใ์หมี้ความแตกต่างจากคู่แข่งขนั มี
การพฒันาสูตรผลิตภณัฑใ์หม่ๆ หลากหลายคุณสมบติัเพ่ือให้ลูกคา้มีทางเลือกท่ีมากข้ึน เช่นมีการใส่
สารบาํรุงอ่ืนๆเพิ่มเติม เช่น บีบีครีม คอลลาเจน สารป้องกนัแสงแดดท่ีช่วยทาํให้หนา้ขาวใสข้ึน ให้
ลูกคา้ใชแ้ลว้เกิดความมัน่ใจในตนเอง มีบุคลิกภาพท่ีดีข้ึน  

ดา้นราคาจะตอ้งมีความคุม้ค่ากบัคุณภาพท่ีลูกคา้ไดรั้บ มีปริมาณท่ีเหมาะสม 
ดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย จะตอ้งมีการกระจายสินคา้ให้หลายหลายช่องททางเพ่ืออาํนวย

ความสะดวกให้กบัลูกคา้ รูปแบบการจดัวางสินคา้จะตอ้งสวยงาม ดึงดูดใจให้ซ้ือไดง่้าย วางส้ินคา้ให้
หยบิซ้ือไดอ้ยา่งสะดวก 

การส่งเสริมการขาย ดา้นการโฆษณาจะตอ้งใหแ้ตกต่างจากคู่แข่งขนั นาํเสนอผลิตภณัฑใ์น
แง่ท่ีต่างมุมออกไปไม่เกินความเป็นจริงจนลูกคา้รู้สึกไดว้่าเกินความจริง ควรโฆษณาผา่นส่ือต่างๆท่ี
หลากหลาย เช่น ทีวี,วิทยุ,นิตยสาร ฯลฯ เพื่อเป็นการสร้างแบรนด์ให้ลูกคา้รู้จกัผลิตภณัฑ์มากข้ึน มี
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การลด/แลก/แจกแถม ในช่วงเทศกาลต่างๆเพ่ือเป็นการกระตุน้ยอดขาย  ควรมีการอบรมพนกังานขาย
ในดา้นคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ ดา้นเทคนิคการขาย ดา้นการบริการลูกคา้ เพราะพนักงานขายเป็น
บุคคลท่ีสาํคญัท่ีจะช่วยตอบคาํถาม และใหค้าํแนะนาํกบัลูกคา้ ช่วยใหลู้กคา้ตดัสินใจซ้ือไดง่้ายข้ึน ควร
มีการจดักิจกรรมพิเศษ เช่นมีการจดัการสอนเทคนิคการแต่งหนา้แบบใหม่ๆ เพื่อเป็นการใหค้วามรู้แก่
ลูกคา้ ให้ลูกคา้รู้สึกว่าว่าแบรนด์น้ีดีมีคุณค่า มีการให้ความรู้เทคนิคใหม่ๆ เพื่อสร้างความภกัดี ให้
ลูกคา้กลบัมาซ้ือซํ้าอีกบ่อย ๆ คร้ัง 
 
5.4 งานวจัิยทีเ่กีย่วเน่ืองในอนาคต 

การคน้ควา้อิสระคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเร่ือง ทศันคติทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ี
ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบัของผูบ้ริโภคสตรีในจงัหวดัปทุมธานี  
โดยผูท่ี้สนใจจะทาํการศึกษาต่อควรทาํการศึกษาเจาะลึกลงไปในลกัษณะผลิตภณัฑ์ประเภทต่างๆ 
หรือทาํการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดในอุตสาหกรรมอ่ืนๆ ดงันั้นผูค้น้ควา้อิสระมีความเห็นว่า
ควรจะทาํการศึกษาในเร่ืองดงัต่อไปน้ี 

1.ศึกษาทศันคติทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์
แป้งแต่งหนา้แบบตลบัประเภทท่ีผสมสารบาํรุงตั้งแต่ 2 ชนิดข้ึนไป สูตรผสมครีมรองพื้น และสูตร
ออยลฟ์รี 

2.ศึกษาพฤติกรรมการใช้แป้งแต่งหน้าแบบตลับของกลุ่มลูกค้าท่ีมีความต้องการใช้
ผลิตภณัฑม์ากท่ีสุด คือกลุ่มลูกคา้อาย ุ25-35 และกลุ่ม 15-25 ปี ว่ามีพฤติกรรมการซ้ือ และความชอบ
ผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัในลกัษณะใด เพ่ือนาํขอ้มูลมาพฒันาและปรับปรุงผลิตภณัฑใ์หต้รง
ตามกลุ่มเป้าหมายเพื่อใหมี้ยอดขายท่ีมากข้ึน 

3.การศึกษาถึงการติดต่อส่ือสารทางการตลาดแบบครบวงจร (Integrated Marketing 
Communication/IMC) เพื่อใชก้ลยทุธ์ในการส่ือสารการตลาดให้เหมาะสมกบัผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้
แบบตลบั 
 
 
 
 
 



 
 

 
 

 บรรณานุกรม  
 
กลัยา  วานิชยบ์ญัชา. 2546. การใช้ SPSS for Windows ในการวเิคราะห์ข้อมูล. พิมพค์ร้ังท่ี 6.  
 กรุงเทพฯ: บริษทัธรรมสาร จาํกดั. 
กลัยา  วานิชยบ์ญัชา. 2548. สถิติสําหรับงานวจัิย. พิมพค์ร้ังท่ี 1. กรุงเทพฯ: โรงพิมพแ์ห่งจุฬาลงกรณ์ 
        มหาวิทยาลยั. 
คอ็ตเลอร์  ฟิลลิป. 2547. การจัดการการตลาด. พิมพค์ร้ังท่ี 10. กรุงเทพฯ : บริษทัเพยีร์สนั เอด็ดูเคชัน่  
 อินโดไชน่า จาํกดั. 
นคัภคั คนฑา. 2549. ทศันคตแิละพฤติกรรมการซ้ือครีมบํารุงผวิหน้าของผู้หญงิวยัทาํงานในเขต 
        กรุงเทพมหานคร. วิทยานิพนธ์ปริญญาบณัฑิต. ภาควิชาการตลาด บณัฑิตวิทยาลยั  
        มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ. 
บุญเกียรติ  ชีวะตระกลูกิจ และคณะ. 2550. เอกสารการสอนชุดวชิา พฤติกรรมผู้บริโภค หน่วยที ่9-15. 
         กรุงเทพฯ : หา้งหุน้ส่วนจาํกดั อรุณการพิมพ.์ 
พนิดา  วงษอิ์นทร์. 2549. ทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือผลติภณัฑ์ครีมบํารุงผวิหน้าไวท์เทนน่ิง 
 ของผู้หญงิในจังหวดัปทุมธานี. สารนิพนธ์ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต.  
 ภาควิชาการตลาด บณัฑิตวทิยาลยั มหาวทิยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลธญับุรี. 
พรรณพร  พลูสุขโข. 2550. ทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือผลติภณัฑ์โลช่ันบํารุงผวิกาย 
 ของผู้บริโภคในจังหวดันนทบุรี. สารนิพนธ์ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต.  
 ภาควิชาการตลาด บณัฑิตวทิยาลยั มหาวทิยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลธญับุรี. 
พิษณุ  จงสถิตวฒันา. 2548. การบริหารการตลาด การวเิคราะห์ กลยุทธ์ และการตัดสินใจ. 
 พิมพค์ร้ังท่ี 7. กรุงเทพ : บริษทั ด่านสุทธาการพิมพ.์ 
เพิ่มศกัด์ิ  กอบกิจกลุ. 2548. ทศันคติของผู้บริโภคสตรีในเขตกรุงเทพมหานครทีมี่ต่อโฟมล้างหน้า. 

วิทยานิพนธ์ปริญญามหาบณัฑิต. ภาควิชาการตลาด บณัฑิตวิทยาลยั  
 มหาวิทยาลยัจุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยั. 
วราภรณ์ ธิราเพียร. 2549. ทศันคติ และพฤติกรรมทีมี่ผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์สบู่ก้อน 

ในเขตกรุงเทพมหานคร. สารนิพนธ์ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต. ภาควิชาการตลาด  
 บณัฑิตวิทยาลยั มหาวิทยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลธญับุรี. 
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บรรณานุกรม (ต่อ) 

 
วลีรัตน์  เพิ่มทวี. 2552. ปัจจัยทีมี่ผลต่อความพงึพอใจของผู้ใช้ผลติภณัฑ์เคร่ืองสําอางยีห้่อมิสทนี 
 ภายในชุมชนเขตปากเกร็ด. สารนิพนธ์ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต.  
 ภาควิชาธุรกิจระหวา่งประเทศ. บณัฑิตวทิยาลยั มหาวทิยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลธญับุรี. 
สายธารา  ศกัด์ิสมบูรณ์. 2546. ทศันคติและพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือแป้งเด็กของผู้บริโภคในเขต 
         กรุงเทพมหานคร. สารนิพนธ์ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต. ภาควิชาการตลาด  

บณัฑิตวิทยาลยั มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ. 
สุดาพร  กณุฑลบุตร. 2553. หลกัการตลาดสมัยใหม่. พิมพค์ร้ังท่ี 3. กรุงเทพฯ: โรงพิมพ ์

แห่งจุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยั. 
สุปัญญา ไชยชาญ. 2542. หลกัการตลาด. พิมพค์ร้ังท่ี 1. กรุงเทพฯ : พี.เอ.ลีฟวิ่ง. 
http://www.acnethai.com  
http://www.google.com 
http://www.positioningmag.com 
 



 
 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก 
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แบบสอบถาม 

เร่ืองทศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาดทีมี่ผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลติภณัฑ์แป้ง
แต่งหน้าแบบตลบัของผู้บริโภคสตรีในจังหวดัปทุมธานี 

แบบสอบถามแบ่งเป็น 3 ตอน ดังนี ้
ตอนท่ี 1 ขอ้มูลส่วนตวัของผูต้อบแบบสอบถาม 
ตอนท่ี 2 ทศันคติต่อผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบั 
ตอนท่ี 3 พฤติกรรมการใชแ้ละการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบั 

ตอนที ่1 ข้อมูลส่วนตัวของผู้ตอบแบบสอบถาม 

คาํช้ีแจง โปรดทาํเคร่ืองหมาย         ลงในช่อง [  ] หนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัขอ้มูลส่วนตวัของท่าน 

ขอ้ 1. อาย ุ 

[  ]  ไม่เกิน 15 ปี    [  ]  มากกวา่ 15-25 ปี 

[  ]  มากกวา่ 25-35 ปี    [  ]  มากกวา่ 35-45 ปี 

[  ]  มากกวา่ 45-55 ปี    [  ]   มากกวา่ 55 ปี ข้ึนไป 

ขอ้ 2. ระดบัการศึกษา  

[  ]  ตํ่ากวา่มธัยมศึกษา    [  ]  มธัยมศึกษตอนตน้ 

[  ]  มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.   [  ]  อนุปริญญา/ปวส. 

[  ]  ปริญญาตรี    [  ]  สูงกวา่ปริญญาตรี 

ขอ้ 3. รายไดต่้อเดือน  

[  ]  ไม่เกิน 5,000 บาท    [  ]  มากกวา่ 5,000 – 10,000 บาท 

[  ]  มากกวา่ 10,000 – 20,000 บาท  [  ]  มากกวา่ 20,000 – 30,000 บาท 

[  ]  มากกวา่ 30,000 – 40,000 บาท  [  ]  มากกวา่ 40,000 บาทข้ึนไป 
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ขอ้ 4. อาชีพ  

[  ]  พนกังานบริษทัเอกชน/ รับจา้งทัว่ไป   [  ]พนกังานรัฐวิสาหกิจ/ขา้ราชการ 

[  ]  ธุรกิจส่วนตวั     [  ]  นกัเรียน/นกัศึกษา 

  
ตอนที ่2 ทศันคติการตดัสินใจซ้ือผลติภัณฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบั ด้านส่วนประสมทางการตลาด 
คาํช้ีแจง โปรดทาํเคร่ืองหมาย         ลงในช่องวา่งท่ีตรงกบัทศันคติของท่าน 
 
 

ทศันคตต่ิอผลติภณัฑ์แป้งแต่งหน้าแบบ
ตลบั 

ระดับทศันคต ิ
เห็นดว้ย
มากท่ีสุด  
5 

เห็นดว้ย
มาก  
4 

เห็นดว้ย
ปานกลาง 
3 

เห็นดว้ย
นอ้ย 
2 

เห็นดว้ย
นอ้ยท่ีสุด 
1 

-ผลติภัณฑ์ (Product) 
1.ผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัเป็นส่ิงท่ี
จาํเป็นในชีวิตประจาํวนั 

     

2.ผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัใชแ้ลว้ทาํให้
หนา้เนียนขาว และช่วยปกปิดร้ิวรอย 

     

3.ผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัใชแ้ลว้ทาํให้
มัน่ใจในตนเอง และช่วยใหมี้บุคลิกภาพท่ีดีข้ึน 

     

4 ผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัมีส่วน
ประสมของสารบาํรุงอ่ืนๆ เช่น บีบีครีม คอลลา
เจน สารป้องกนัแสงแดด ท่ีช่วยทาํใหห้นา้ขาว
ใสข้ึน 

     

5.ผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัจาํเป็นตอ้งมี
การรับรองมาตรฐานจากองคก์ารอาหารและยา
(อย.) 
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ทศันคตต่ิอผลติภณัฑ์แป้งแต่งหน้าแบบ
ตลบั 

 

ระดบัทศันคติ 

เห็นดว้ย
มากท่ีสุด  
5 

เห็นดว้ย
มาก  
4 

เห็นดว้ย
ปานกลาง 
3 

เห็นดว้ย
นอ้ย 
2 

เห็นดว้ย
นอ้ยท่ีสุด 
1 

- ราคา  (Price) 
6.ราคาผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัจะมี
ราคาแพงกวา่ผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบฝุ่ น 

     

7.ราคาผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัท่ีมี
ราคาแพงมีคุณภาพดีกวา่ราคาถูก 

     

8.ราคาผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัเทียบ
กบัปริมาณมีความเหมาะสม 

     

9.ราคาผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัมีความ
คุม้ค่ากบัคุณภาพท่ีไดรั้บ 

     

10.ราคาผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัท่ีมี
ยีห่อ้รู้จกักนัแพร่หลายราคาจะแพงกวา่ยีห่อ้ท่ีไม่
มีคนรู้จกั 

     

-ช่องทางการจัดจําน่าย (Place) 
11.ผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัหาซ้ือได้
สะดวก 

     

12.ผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัหาซ้ือได้
ง่ายในหลายช่องทาง 

     

13.รูปแบบการจดัวางสินคา้ดึงดูดใจใหซ้ื้อได ้      
14.ชั้นวางสินคา้ควรจดัอยูใ่นตาํแหน่งท่ีหยบิ
สินคา้ไดส้ะดวก 
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ทศันคตต่ิอผลติภณัฑ์แป้งแต่งหน้าแบบ
ตลบั 

ระดบัทศันคติ 
เห็นดว้ย
มากท่ีสุด  
5 

เห็นดว้ย
มาก  
4 

เห็นดว้ย
ปานกลาง 
3 

เห็นดว้ย
นอ้ย 
2 

เห็นดว้ย
นอ้ยท่ีสุด 
1 

15.ชั้นวางสินคา้ควรมีการตกแต่งสวยงาม      

-การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
16.การโฆษณาผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบ
ตลบัท่ีมีอยูส่่วนมากเกินความเป็นจริง 

     

17.การลด/แลก/แจก/แถมผลิตภณัฑแ์ป้ง
แต่งหนา้แบบตลบัทาํใหซ้ื้อมากข้ึน 

     

18.พนกังานขายมีความสาํคญัในการให้
คาํแนะนาํในการเลือกซ้ือ 

     

19.การโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ เช่น ทีว,ี วิทย,ุ 
นิตยสาร ฯลฯ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

     

20.ควรมีการจดักิจกรรมพิเศษ เช่น การจดัใหมี้
การสอนเทคนิคการแต่งหนา้แบบใหม่ๆ 

     

 
ตอนที ่3 พฤติกรรมการซ้ือผลติภัณฑ์แป้งแต่งหน้าแบบตลบั 

คาํช้ีแจง โปรดทาํเคร่ืองหมาย         ลงในช่อง [  ] หนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัพฤติกรรมการซ้ือของท่าน 

ขอ้ 1. ลกัษณะผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือ  

              [  ]  ผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัผสมครีมรองพื้น 

              [  ]  ผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัผสมกนัแดด 

[  ]  ผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัผสมไวทเ์ทนน่ิง 

[  ]  ผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัผสมบี บี ครีม 

[  ]  ผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัผสมสารบาํรุงคอลลาเจน 
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[  ]  ผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัสูตรออยลฟ์รี 

[  ]  ผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัสูตรผสมสารตั้งแต่ 2 ชนิดข้ึนไป เช่น ผสมครีมกนั

แดด และผสมบีบี ครีม หรือ ผสมครีมรองพื้นและไวทเ์ทนน่ิง 
ขอ้ 2. ซ้ือผลิตภณัฑเ์ม่ือใด   

[  ]  หมด/ใกลจ้ะหมด                    [  ]  จาํเป็นตอ้งใช ้

[  ]  มีการจดัรายการส่งเสริมการขาย เช่น โปรโมชัน่ลดราคา แจก แถม 

ขอ้ 3. ยีห่อ้ท่ีซ้ือเป็นประจาํ  

             [  ]  มิสทีน     [  ]  คิวเพรส 

             [  ]  คฟัเวอร์มาร์ค    [  ]  บี เอส ซี 

           [  ]  แอมเวย ์    [  ]  กิฟฟารีน 

             [  ]  คลีนิค                  [  ]  โอเรียนทอล พร้ินเซส 

[  ]  แบรนดจ์ากเกาหลี เช่น Etude House , Skin food, The Face Shop ,Millha ,Tonymoly  

,Lotree 

[  ]  อ่ืนๆโปรดระบุ.......................................... 

ขอ้ 4. ซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัจากแหล่งใดมากท่ีสุด  

             [  ]  หา้งสรรพสินคา้ เช่น โรบินสนั,เซ็นทรัล,เดอะมอลล ์

             [  ]  ดิสเคาน์สโตร์ เช่น บ๊ิกซี, โลตสั,คาร์ฟร์ู 

             [  ]  ร้านสะดวกซ้ือ เช่น เซเวน่ อีเลฟเวน่, แฟมมิล่ี มาร์ท, โลตสั เอก็เพรส, วตัสนั 

             [  ]  พนกังานขายตรง 

ขอ้ 5. ซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัโดยคาํนึงถึงส่ิงใดมากท่ีสุด  

[  ]  ราคา     [  ]  คุณภาพของสินคา้  

[  ]  ลกัษณะบรรจุภณัฑ ์   [  ]  ความมีช่ือเสียงของสินคา้  

[  ]  ความสะดวกในการซ้ือ 
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ขอ้ 6. ซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัดว้ยเหตุผลใด  

[  ]  ซ้ือใชเ้อง    [  ]  ซ้ือใหค้นในครอบครัวใช ้

[  ]  ซ้ือเป็นของฝาก 

ขอ้ 7. ใครมีส่วนร่วมในการซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบั 

[  ]  ตนเอง     [  ]  พอ่ แม่ ลูก 

              [  ]  สามี - ภรรยา    [  ]  ญาติพี่นอ้ง 

           [  ]  เพื่อน     [  ]  พนกังานขาย 

ขอ้ 8. ท่านซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัเฉล่ียในแต่ล่ะคร้ังเป็นจาํนวนเงินเท่าใด 

[  ]  ไม่เกิน 300 บาท    [  ]  301- 600 บาท 

             [  ] 601- 1,000 บาท    [  ]  1,000 บาท ข้ึนไป 

ขอ้ 9. ท่านซ้ือผลิตภณัฑแ์ป้งแต่งหนา้แบบตลบัโดยเฉล่ียก่ีเดือน/คร้ัง 

[  ]  1 เดือน / คร้ัง    [  ]  2  เดือน / คร้ัง 

             [  ]  3  เดือน / คร้ัง    [  ]  มากกวา่ 3  เดือนข้ึนไป / คร้ัง 

 
 

ในโอกาสนีผู้้ทาํวจิัยต้องขอขอบคุณทุกท่านเป็นอย่างสูง 
ทีใ่ห้ความร่วมมอืในการตอบแบบสอบถาม 
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ประวตัผู้ิเขียน 
 

ช่ือ-สกลุ   นางสาวรัตนา  สวา่งวฒันานนท ์
วนั เดือน ปี เกดิ  16 มิถุนายน 2522 
ทีอ่ยู่   42/256 หมู่ 4 ต.คลองสาม อ.คลองหลวง จ.ปทุมธานี 12120 
การศึกษา   สาํเร็จการศึกษาศึกษาศาสตร์บณัฑิต 
   สาขาวิชาเอกเทคโนโลยแีละส่ือสารการศึกษา ปีพ.ศ. 2545 

มหาวิทยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลธญับุรี 
ประสบการณ์ การทาํงาน  พ.ศ. 2546 - 2548 บริษทั เพิ่มพนู อินเตอร์เทรด จาํกดั 
   พ.ศ. 2549 - 2550 บริษทั ที ซี อาร์ รูฟฟ่ิงโซลูชัน่ จาํกดั 

พ.ศ.2552 - 2553 บริษทั เดม็โก ้จาํกดั (มหาชน) 
   พ.ศ.2554 - ปัจจุบนั บริษทั ไนท ์เฟอร์นิช จาํกดั 
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