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งานวิจยัฉบับน้ีส าเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดี ด้วยความกรุณาและการสนับสนุนจากผูช่้วย
ศาสตราจารยศ์าสตราจารยสุ์เทพ น่ิมสาย อาจารยท่ี์ปรึกษางานวิจยั ซ่ึงไดใ้ห้ค  าแนะน า อ านวยความ
สะดวก และช่วยช้ีแนะแนวทางการด าเนินงานวิจยัตลอดระยะเวลาในการศึกษา ผูวิ้จยัซาบซ้ึงในความ
กรุณาและความทุ่มเทของอาจารยเ์ป็นอยา่งยิง่ และขอขอบพระคุณมา ณ โอกาสน้ี 

นอกจากน้ี ผูวิ้จยัขอขอบคุณผูต้อบแบบสอบถามทุกท่านท่ีให้ความร่วมมือและสละเวลา
ในการให้ข้อมูลท่ีเป็นประโยชน์ต่อการศึกษาคร้ังน้ี รวมถึงครอบครัว เพื่อนร่วมงาน และเพื่อน
นกัศึกษาท่ีให้การสนบัสนุนและก าลงัใจตลอดเส้นทางการท าวิจยั ท าให้สามารถด าเนินการจนส าเร็จ
ลุล่วงตามเป้าหมายท่ีวางไว ้

สุดทา้ยน้ี ผูวิ้จยัหวงัเป็นอย่างยิ่งว่า ผลงานวิจยัฉบบัน้ีจะเป็นประโยชน์ต่อผูท่ี้สนใจศึกษา
ในประเด็นท่ีเก่ียวข้อง และสามารถใช้เป็นแนวทางในการศึกษาค้นควา้ต่อยอดในอนาคต หากมี
ขอ้ผิดพลาดประการใด ผูวิ้จยัขอนอ้มรับและขออภยัมา ณ ท่ีน้ีดว้ย 
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บทคดัยอ่ 
งานวิจยัน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาศึกษากลยุทธ์การสร้างศกัยภาพทางการแข่งขนัของ

ธุรกิจผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวสัญชาติไทยในเขตกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล โดยศึกษากลุ่ม
ประชากรในประเทศไทย ท่ีเคยซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวแบรนด์ไทยไม่เกิน 12 เดือน อายุ 18 ปีขึ้นไป ซ่ึง
งานวิจัยในคร้ังน้ีจัดท าเป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) จ านวน 400 คน และใช้
โปรแกรม SPSS ในการวิเคราะห์สถิติและรายงานผลการวิจยัดว้ยการเก็บขอ้มูลผ่าน Google Form ใน
รูปแบบการส ารวจออนไลน์ (Online Questionnaire) 

จากผลการวิจยัพบว่าปัจจยัท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวสัญชาติไทยใน
ดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) และ ดว้นราคา (Price) 

ค าส าคญั : ผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวสัญชาติไทย/ สกินแคร์/ การจดัการกลยทุธ์/ ความตั้งใจซ้ือ 
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     บทที่ 1 
บทน า 

 
 

1.1 ความส าคัญและที่มาของหัวข้อวิจัย 
สืบเน่ืองจากแนวโน้มการเติบโตท่ีมาแรงมากในทศวรรษน้ีของเมกะเทรนด์เก่ียวกับ

สุขภาพและการดูแลตวัเอง (Health and Wellness) ท่ีเติบโตสูงขึ้นทัว่โลกสวนกระแสกบัเศรษฐกิจท่ี
ซบเซา สอดคลอ้งกบัแนวคิดดา้นเศรษฐศาสตร์ ท่ีเรียกว่า “The Lipstick Index” ท่ีกล่าวว่า ในช่วง
เศรษฐกิจถอดถอย สินคา้จ าเป็นบางอย่างกลายเป็นสินคา้ฟุ่ มเฟือยในสายตาผูบ้ริโภคท าให้ลดการ
จบัจ่ายลง แต่จะซ้ือสินคา้ท่ีใหค้วามสุขเลก็ๆ เพิ่มมากขึ้น เช่น ผลิตภณัฑบ์ ารุงผิว และ เคร่ืองส าอาง   

 

 
ภาพ 1.1 ตวัช้ีวดัทางดา้นเศรษฐกิจระหวา่งสินคา้จ าเป็นและสินคา้ฟุ่ มเฟือย 
ท่ีมา: Business Review at Berkeley,Felicia Mo,2022 

 
ส่งผลต่อแนวโนม้ตลาดสุขภาพโลกปี2566 ท่ีมีมูลค่าอยูท่ี่ 5.6 ลา้นลา้นดอลลาร์สหรัฐฯ

และคาดการณ์ว่าจะเพิ่มขึ้นเป็น 8.5 ลา้นลา้นดอลลาร์สหรัฐฯ ภายในปี 2570 จากงานวิจยัเศรษฐกิจ
ดา้นสุขภาพทัว่โลก (Global Wellness Economy) การเติบโตอย่างมหาศาลน้ีส่งผลให้ตลาดการดูแล
ตัวเองและความงาม (Personal care and beauty) ซ่ึงเป็นธุรกิจสาขาท่ีมีมูลค่าใหญ่ท่ีสุดในตลาด
สุขภาพนั้นขยายตวัสอดคลอ้งกัน โดยเป็นมีการใช้จ่ายสูงสุด 4 อนัดับแรกด้วยมูลค่าสูงถึง 272.8 
พนัล้านดอลลาร์สหรัฐ (ท่ีมา: รายงาน The Global Wellness Economy 2023 สถาบันสุขภาพโลก 
(Global Wellness Institute: GWI) 
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ภาพ 1.2 สัดส่วนธุรกิจในอุตสาหกรรมสุขภาพ 

 
ภาพ 1.3 กลุ่มธุรกิจในอุตสาหกรรมสุขภาพทวีปเอเชีย 
ท่ีมา : รายงาน The Global Wellness Economy : Country Rankings ปี 2023 
จดัท าโดยสถาบนัสุขภาพโลก (Global Wellness Institute: GWI) 
 

อุตสาหกรรมความงามโลกมีตลาดหลักอยู่ท่ีภูมิภาคเอเชีย -แปซิฟิกมากกว่า46% 
(ท่ีมา: รายงาน Grand View Research) โดยประเทศไทยเป็นหน่ึงในตลาดธุรกิจผลิตภณัฑด์ูแลผิว
และเคร่ืองส าอางที่ใหญ่ที่สุดในเอเชียตะวนัออกเฉียงใตน้บัตั้งแต่ปีพ.ศ.2562 จนถึงปีพ.ศ. 2567  
(ท่ีมา: รายงาน Statista, HKTDC Research , GlobalData) 
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ภาพ 1.4 แสดงมูลค่าส่วนแบ่งตลาดเคร่ืองส าอางของประเทศไทยเทียบกบัตลาดโลกและทวีปเอเชีย 

 

 
ภาพ 1.5 ส่วนแบ่งตลาดความงามของประเทศต่างๆ ทวีปเอเชีย 
ท่ีมา: งานวิจยั Statista, HKTDC Research , GlobalData 
 

โดยจากสถิติการอา้งอิงขอ้มูลของ Euromonitor ในปี 2562 พบว่า ตลาดความงามใน
ไทยมีการเติบโตจากปีก่อนหน้าน้ี 6.7% คิดเป็นมูลค่าตลาดรวม 2.18 แสนล้านบาท โดยกลุ่ม 
ผลิตภณัฑด์ูแลผิวยงัครองส่วนแบ่งการตลาดเป็นอนัดบั 1 ดว้ยสัดส่วน 42% และหากเจาะลึกในกลุ่ม
ผลิตภัณฑ์ดูแลผิวในปี 2562 เติบโต 7.4% มีมูลค่ารวม 9.19 หม่ืนล้านบาท สัดส่วนหลักเป็น
ผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า 81%  ผลิตภัณฑ์ดูแลผิวกาย 12% ผลิตภัณฑ์กันแดด 6% และผลิตภัณฑ์
ส าหรับริมฝีปาก 1% 
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ภาพ 1.6 ภาพรวมอุสาหกรรมความงามประเทศไทย 

 
ภาพ 1.7 ตลาดผลิตภณัฑด์ูแลผิว 
ท่ีมา: Euromonitor, Marketing Opps Report trend bauty, 2019 
 

แต่อย่างไรก็ตามการเติบโตอย่างมากของตลาดผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวสัญชาติไทย ท าให้
ผูป้ระกอบการทั้งรายเล็กและใหญ่ต่างกระโดดเข้ามาแข่งขันกันเป็นจ านวนมาก ผูแ้ข่งขันต่าง
ต้องการแย่งชิงส่วนแบ่งการตลาด อุตสาหกรรมกลายเป็นพื้นท่ีทางการแข่งขันสูง ท าให้ตลาด
ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวแบรนด์ไทยวนัน้ีเปรียบเสมือนสนามรบท่ีมีการแข่งขนักันอย่างสมบูรณ์แบบ 
สร้างความทา้ทายให้กบัผูป้ระกอบการทั้งรายเดิมและรายใหม่ในการสร้างศกัยภาพทางการแข่งขนั
ในตลาดน้ี 
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ภาพ 1.8 ตวัอยา่งผลิตภณัฑด์ูแลผิวแบรนดไ์ทยรายใหม่ 
ท่ีมา: https://www.punpro.com/p/thailand-skincare-beauty 

 

 
ภาพ 1.9 ตวัอยา่งผลิตภณัฑด์ูแลผิวแบรนดไ์ทยรายเดิม 
ท่ีมา: Facebook page ลงทุนศาสตร์,สิงหาคม 2560 

 
ด้วยเหตุน้ีเอง ผูวิ้จยัจึงมองเห็นว่า ตลาดการดูแลตวัเองและความงาม (Personal care 

and beauty) โดยเฉพาะกลุ่มผลิตภัณฑ์บ ารุงผิว เป็นเป็นตลาดที่มีแนวโน้มขยายตัวได้อีกมาก 
ผูป้ระกอบการไทยเองก็มีศกัยภาพและมีความสามารถในการผลิตระดบัสากล แต่ก็ไม่ง่ายในการ
วางกลยทุธ์เพื่อแข่งขนัในตลาดสภาวะท่ีดุเดือด ดงันั้นผูวิ้จยัตอ้งการศึกษาช่องวา่งท่ียงัมีอยูใ่นตลาดน้ี 
และเสาะหาโอกาสทางการแข่งขนัเพื่อเสนอกลยุทธ์ท่ีเหมาะสมแก่ผูป้ระกอบการให้ด าเนินธุรกิจ
ผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวสัญชาติไทยใหอ้ยูใ่นอุตสาหกรรมน้ีไดอ้ยา่งมีศกัยภาพ 
 
 

1.2 วตัถุประสงค์ของการวิจัย  
ผูวิ้จยัไดก้ าหนดวตัถุประสงคส์ าหรับวิจยัไว ้ดงัน้ี  
1.ศึกษาพฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวแบรนดไ์ทย  

https://www.punpro.com/p/thailand-skincare-beauty
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2 ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ท่ีมีผลพฤติกรรมในการซ้ือผลิตภัณฑ์
บ ารุงผิวแบรนดไ์ทย   

3. เสนอแนวทางกลยุทธ์การด าเนินธุรกิจ  (Business Strategy) เพื่อสร้างศักยภาพ
ทางการแข่งขนัส าหรับธุรกิจผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวแบรนดไ์ทย 
 

ค าถามงานวิจัย (RQ) วัตถุประสงค์ (Obj) การเก็บข้อมูลวิจัย 

RQ 1  
ปัจจยัใดท่ีส่งผลพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคในการซ้ือผลิตภณัฑ์
บ ารุงผิวแบรนดไ์ทย (4Ps) 
 
RQ 2 
กลยทุธ์ใดท่ีสอดคลอ้งกบั 
การสร้างศกัยภาพทางการ
แข่งขนัส าหรับธุรกิจผลิตภณัฑ์
บ ารุงผิวแบรนดไ์ทย 

Obj 1 ศึกษาปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด (4Ps) ท่ีส่งผลให้
ผูบ้ริโภคตดัสินใจเลือก
ผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวแบรนดไ์ทย  
 
Obj2  
เสนอแนวทางกลยทุธ์การด าเนิน
ธุรกิจ ให้สอดคลอ้งกบั 
ความตอ้งการของ ผูบ้ริโภคเพื่อ
การสร้างศกัยภาพทางการ
แข่งขนัส าหรับธุรกิจผลิตภณัฑ์
บ ารุงผิวแบรนดไ์ทย 
 

วิจยัเชิงปริมาณโดยใชแ้บบสอบถาม 
ออนไลน์  
ดว้ยวิธีการสุ่มตวัอย่างโดยไม่อาศยั
ความน่าจะเป็น (Non-probability)  
และเลือกใชก้ลุ่มอยา่งการสุ่มแบบ
แบบอาศยัความสะดวก(Convenience 
Sampling) เกบ็ขอ้มูลจากกลุ่ม
ประชากรผูบ้ริโภคผลิตภณัฑบ์ ารุงผิว
แบรนดไ์ทย จ านวน 400 คน เน่ืองจาก
ไม่ทราบจ านวน  ประชากรท่ีแน่นอน 
(Cochran, 1977)   

 
 

1.3 ขอบเขตการศึกษา 
1.3.1 ขอบเขตด้านประชากร 
งานสารนิพนธ์ฉบบัน้ีศึกษาเก่ียวขอ้งกบัปัญหาท่ีผูบ้ริโภค และ ลกัษณะของพฤติกรรม 

การซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวแบรนดไ์ทย โดยกลุ่มขอบเขตของประชากรท่ี ใชใ้นการวิจยั คือ ประชากร
ในประเทศไทย ท่ีเคยซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวแบรนด์ไทยไม่เกิน 12 เดือน จากการตอบแบบสอบถาม
งานวิจยั โดยตอ้งมีอาย ุ18 ปีขึ้นไป 
 

1.3.2 ขอบเขตด้านเวลา 
ระยะเวลาท่ีใชใ้นการศึกษา ทบทวนวรรณกรรมเก็บรวบรวมขอ้มูล และวิเคราะห์ขอ้มูล 6 เดือน 
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1.4 กรอบแนวคิดและแนวทางการศึกษา  
ผูวิ้จยัไดน้ ากรอบแนวคิดการวิจยัจากงานวิจยัก่อนหน้า โดยไดน้ าปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาด (4Ps) มาเป็นตัวแปรต้นในการศึกษาว่ามีผลต่อ ความตั้งใจซ้ือของลูกค้าหรือไม่ 
(Purchase Intention) สอดคลอ้งกบัวิจยัของ (มชัฌิมา เฮงสวสัด์ิ, 2564) เพื่อผูว้ิจยัให้สามารถวางกล
ยุทธ์ส าหรับธุรกิจผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวสัญชาติไทยน าเสนอสินคา้หรือบริการท่ีแกไ้ขปัญหาของลูกคา้
ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

 
 

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 
1.เพศ 
2. อาย ุ 
3.ระดบัการศึกษา  
4.รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4Ps)  
1.ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product)  
2.ดา้นราคา (Price)  
3.ดา้นช่องทางจดัจาหน่าย (Place)  
4.ดา้นกิจกรรมส่งเสริมการตลาด 
(Promotion)  

 
ความตั้งใจซ้ือ 

       (Purchase Intention) 

 
 
 
 
 

แนวทางพฒันากลยทุธ์ 
การด าเนินธุรกิจ 
เพื่อสร้างศกัยภาพ 
ทางการแข่งขนั 

พฤติกรรมในการซื้อผลติภัณฑ์ 
บ ารุงผิวแบรนด์ไทย 
1.แบรนดผ์ลิตภณัฑท่ี์เคยใช ้
2.จ านวนช้ินเฉล่ีนในการซ้ือต่อคร้ัง 
3.ค่าใชจ่้ายเฉล่ียในการซ้ือต่อคร้ัง 
4.จ านวนผลิตภณัฑท่ี์ใชต้่อวนั 
5.ราคาผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือโดยเฉล่ียต่อช้ิน 
6.ประเภทของผลิตภณัฑ ์
7.คุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ 
8.แนวคิดของแบรนด์ 
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1.5 ค าจ ากดัความงานวิจัย 
ผลติภัณฑ์บ ารุงผิวสัญชาติไทย หมายถึง 

ผลิตภณัฑท่ี์ผลิตและจ าหน่ายโดยบริษทัหรือเจา้ของธุรกิจท่ีมีสัญชาติไทย ซ่ึงผ่านการ
รับรองจากส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) ในประเทศไทย การจ าหน่ายของผลิตภณัฑ์
เหล่าน้ีมุ่งเนน้ไปยงัตลาดผูบ้ริโภคชาวไทยเป็นหลกั โดยมีเป้าหมายเพื่อให้ตรงกบัความตอ้งการและ
การดูแลผิวของคนไทย ผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวสัญชาติไทยยงัเป็นส่วนหน่ึงในการส่งเสริมอุตสาหกรรม
ความงามภายในประเทศ ท่ีมา: ส านักงานคณะกรรมการอาหารและยา, 2564. 
 
 

1.6 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
1. ผูป้ระกอบการมองเห็นภาพรวมของอุตสาหกรรมการดูแลตัวเองและความงาม 

(Personal care and beauty) โดยเฉพาะกลุ่มผลิตภณัฑบ์ ารุงผิว 
2. ผู ้ประกอบการทราบถึงพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ เพื่อ เ ป็นประโยชน์ต่อ

ผูป้ระกอบการในการพัฒนา ปรับปรุงผลิตภัณฑ์เพื่อตอบสนองให้ตรงตามความต้องการของ
ผูบ้ริโภค 

3. ผูป้ระกอบการทราบถึงปัจจัยทางการตลาดท่ีส าคัญต่อผูบ้ริโภคในการวางแผน
การตลาด และ การจดักิจกรรมส่งเสริมการขายให้สอดคลอ้งกบัการเลือกซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวของ
ผูบ้ริโภค 
  



  9 

 

บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 

 
 

การวิจยัคร้ังน้ีเนน้เพื่อกลยทุธก์ารสร้างศกัยภาพทางการแข่งขนัของธุรกิจผลิตภณัฑ์
บ ารุงผิวสัญชาติไทย โดยในงานวิจยัน้ีไดมี้การศึกษาคน้ควา้จากแนวคิดทฤษฎีและงานวิจยัท่ี
เก่ียวขอ้ง เพื่อน ามาประยกุตใ์ชใ้นการศึกษา ดงัน้ี 
 
 

2.1 แนวคดิเกีย่วกบัผลติภัณฑ์บ ารุงผิวสัญชาติไทย                                                                                     
2.1.1 สถานการณ์ตลาดผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวสัญชาติไทย                                                                 
2.1.2 แนวโนม้อุตสาหกรรมของผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวในประเทศไทย                                                     
2.1.3 สถานการณ์การแข่งขนัดา้นราคาในตลาดผลิตภณัฑด์ูแลผิวประเทศไทย 

 

2.2 แนวคดิและทฤษฎีที่เกีย่วข้อง 
2.2.1 แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
2.2.2 แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 
2.2.3 แนวคิดเก่ียวกบัความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Theory of buying decision) 
2.2.4 ทฤษฎีวา่ดว้ยการจดัการเชิงกลยทุธ์ (Strategic management) 

 

2.3 งานวิจยัที่เกีย่วข้อง 
2.3.1 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุง

ผิวหนา้                        
2.3.2 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

 
 

2.1 แนวคดิเกีย่วกบัผลติภัณฑ์บ ารุงผิวสัญชาติไทย                                                                                    
2.1.1 สถานการณ์ตลาดผลติภัณฑ์บ ารุงผิวสัญชาติไทย  
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ตลาดเคร่ืองส าอางในประเทศไทยและทัว่โลกมีการเติบโตอยา่งรวดเร็วในช่วงปี 2019-
2020 ส่งผลให้มีผู ้ประกอบการไทยจ านวนมากให้ความสนใจเข้าสู่ธุรกิจน้ี มีผู ้ประกอบการ
เคร่ืองส าอางอยู่ราว 2,402 ราย เป็นบริษทัจ ากดั 2,100 ราย ห้างหุ้นส่วนจ ากดั/ห้างหุ้นส่วนสามญันิติ
บุคคล 297 ราย และบริษทัมหาชนจ ากดั 5 ราย (ศูนยว์ิจยักสิกรไทย, 2561) 
 

 
ภาพท่ี 2.1 แสดงจ านวนผูป้ระกอบการเคร่ืองส าอางในประเทศไทย 

 
นกัลงทุนต่างชาติให้ความสนใจอุตสาหกรรมเคร่ืองส าอางของไทยค่อนขา้งมาก ดูได้

จากสัดส่วนเงินลงทุนรวมจ านวน 14,062 ลา้นบาท แยกเป็นสัญชาติไทยร้อยละ 63.1 และต่างชาติ
ร้อยละ 36.9 ส่งผลให้ไทยเป็นประเทศผูผ้ลิตและส่งออกเคร่ืองส าอางอันดับท่ี 17 ของโลก และ
อันดับ 2 ในเอเชียรองจากญ่ีปุ่ น ท าให้ไทยเป็น 1 ในฐานการผลิตเคร่ืองส าอางท่ีส าคัญของ
โลก (ศูนยว์ิจยักสิกรไทย, 2561)  
 

 
ภาพท่ี 2.2 แสดงสัดส่วนเงินลงทุนในอุตสาหกรรมเคร่ืองส าอางในประเทศไทย 
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2.1.2 แนวโน้มอุตสาหกรรมของผลติภัณฑ์บ ารุงผิวในประเทศไทย: 
ตลาดผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวสัญชาติไทย หรือ T-beauty ก าลังเติบโตอย่างมีนัยส าคัญ

ในช่วงไม่ก่ีปีท่ีผ่านมา สืบเน่ืองจากความสนใจท่ีเพิ่มขึ้นในดา้นสุขภาพและการดูแลตวัเองทั้งใน
ระดับโลกและประเทศไทย ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวสัญชาติไทยได้รับการยอมรับมากขึ้น เน่ืองจากมี
คุณภาพท่ีพฒันาให้สอดคลอ้งกบัมาตรฐานสากล อีกทั้งการน าเสนอผลิตภณัฑท่ี์เหมาะสมกบัสภาพ
ผิวและความตอ้งการของผูบ้ริโภคชาวไทยโดยเฉพาะท าให้มีความน่าสนใจเพิ่มขึ้น (ส านักงาน
คณะกรรมการอาหารและยา (อย.) รายงานการเติบโตของอุตสาหกรรมผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวและ
เคร่ืองส าอางในประเทศไทย, 2564.) 

1. ผู้บริโภคไทยมองหาผลิตภัณฑ์ท่ีเหมาะสมกับสภาพผิวของตัวเองมากขึ้น 
ผูบ้ริโภคชาวไทยมีความสนใจในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑท่ี์เหมาะสมกบัสภาพผิวของตนเองมากขึ้น 
เช่น การพฒันาผลิตภณัฑท่ี์มีความหลากหลาย ตอบโจทยค์วามตอ้งการของผูท่ี้มีสภาพผิวแตกต่าง
กนัจากกลุ่มผูห้ญิงวยัท างาน ไปสู่กลุ่มวยัรุ่น ผูสู้งอายุ และแมแ้ต่เพศชายท่ีใส่ใจดูแลตวัเองมากขึ้น
ส่งผลใหต้ลาดขยายตวักวา้งขึ้น (ศูนยวิ์จยักสิกรไทย, 2561) 

2. การสนับสนุนจากรัฐบาล 
รัฐบาลไทยไดส่้งเสริมและสนบัสนุนผูป้ระกอบการ SME โดยเฉพาะในอุตสาหกรรม

เคร่ืองส าอางและความงาม ผ่านการสร้างโอกาสในการแข่งขนัในตลาดในประเทศและต่างประเทศ
(Trade.gov) 

3. การดูแลสุขภาพผิวแบบองค์รวมมากขึน้ 
ผูบ้ริโภคหันมาสนใจผลิตภณัฑ์ท่ีเน้นการดูแลสุขภาพผิวแบบองค์รวมมากขึ้น โดย

นิยมผลิตภัณฑ์ท่ีมีหลายฟังก์ชัน เช่น การบ ารุงผิว ฟ้ืนฟู และปกป้องผิวในเวลาเดียวกัน(In-
Cosmetics Connect) 

4. นิยมการซื้อสินค้าออนไลน์ แต่การซื้อสินค้าในร้านค้าแบบออฟไลน์ยังคงส าคัญ  
แมว้า่ผูบ้ริโภคไทยจะมีการซ้ือสินคา้ออนไลน์มากขึ้น แต่การซ้ือสินคา้ในร้านคา้แบบออฟไลน์ยงัคง
มีความส าคญั เน่ืองจากผูบ้ริโภคตอ้งการประสบการณ์ในการทดลองใช้สินคา้และเห็นสินค้าด้วย
ตนเองก่อนตดัสินใจซ้ือ (cosmeticsdesign-asia.com) 

 
2.1.3 สถานการณ์การแข่งขันด้านราคาในตลาดผลติภัณฑ์ดูแลผิวประเทศไทย 
สถานการณ์การแข่งขนัดา้นราคาในตลาดผลิตภณัฑด์ูแลผิวในประเทศไทยปัจจุบนัมี

ความทา้ทายและความเขม้ขน้ท่ีสูงมาก โดยเฉพาะในบริบทของ "น่านน ้ าสีเลือด" หรือ Blood Red 

https://www.trade.gov/market-intelligence/thailand-beauty-products
https://connect.in-cosmetics.com/articles/trendsinthailand-and-beyond/
https://connect.in-cosmetics.com/articles/trendsinthailand-and-beyond/
https://www.cosmeticsdesign-asia.com/Article/2023/06/06/thailand-beauty-market-analysis-how-to-win-over-the-bold-thai-consumer
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Ocean ซ่ึงหมายถึงการต่อสู้ในตลาดท่ีมีการแข่งขนัรุนแรงและเตม็ไปดว้ยผูเ้ล่นจ านวนมากท่ีพยายาม
ชิงส่วนแบ่งการตลาด 

1. ความหลากหลายของผลติภัณฑ์และผู้เล่นในตลาด: 

• ตลาดผลิตภณัฑดู์แลผิวในประเทศไทยมีความหลากหลายสูง ทั้งในแง่ของประเภท
ผลิตภณัฑ ์เช่น ครีมบ ารุงผิว, เซร่ัม, โทนเนอร์, และผลิตภณัฑท์ าความสะอาดผิว 

• ผูเ้ล่นในตลาดมีทั้ งแบรนด์ใหญ่ท่ีมีช่ือเสียงระดับสากล และแบรนด์ท้องถ่ินท่ี
พยายามเขา้มาแข่งขนัดว้ยผลิตภณัฑท่ี์มีราคาประหยดัหรือคุณสมบติัพิเศษ 

2. การแข่งขันด้านราคา:  
การแข่งขนัดา้นราคาในตลาดน้ีมีความเขม้ขน้สูงโดยบริษทัต่าง ๆ ใชก้ลยทุธ์การตั้ง

ราคาท่ีแข่งขนัเพื่อดึงดูดลูกคา้โดยใชก้ลยทุธ์การตั้งราคา ดงัน้ี  

• การตั้งราคาแบบแข่งขัน (Competitive Pricing): ผูป้ระกอบการมักจะตั้งราคาให้
เหมาะสมกบัราคาของคู่แข่งเพื่อดึงดูดลูกคา้ 

• การตั้ งราคาแบบคุ้มค่า (Value-Based Pricing): ตั้ งราคาโดยพิจารณาถึงคุณค่าท่ี
ผลิตภณัฑน์ั้นน าเสนอใหก้บัลูกคา้ 

• การใชโ้ปรโมชัน่และส่วนลด: การเสนอโปรโมชัน่และส่วนลดพิเศษเป็นกลยุทธ์ท่ี
นิยมใชใ้นการดึงดูดลูกคา้และเพิ่มยอดขาย 

3. เน้นการตลาดและกลยุทธ์แบรนด์: 

• แบรนด์ต่าง ๆ พยายามสร้างความแตกต่างในตลาดท่ีมีการแข่งขนัสูงน้ีดว้ยการเนน้
คุณภาพและนวตักรรม รวมถึงการใชก้ารตลาดดิจิทลัเพื่อเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายท่ีเฉพาะเจาะจง 

• การใช้ส่ือโซเชียลมีเดียและการรีวิวจากผูใ้ช้จริงเป็นเคร่ืองมือท่ีส าคญัในการสร้าง
ความเช่ือมัน่และดึงดูดลูกคา้ (อา้งอิง: Mintel รายงานและการศึกษาเก่ียวกบัแนวโนม้ตลาดผลิตภณัฑ์
ดูแลผิวและกลยทุธ์การตลาด)   

สอดคลอ้งกับงานวิจยัของ ณัฐธิดา  พงษ์พนัธุ์ (2563) ท่ีวิเคราะห์ว่า การเติบโตอย่าง
ต่อเน่ืองของตลาดผลิตภณัฑ์ดูแลผิวในประเทศไทยทุกปี ดึงดูดแบรนด์ใหม่ๆ มากมาย ผลิตสินคา้
หลากหลายประเภท ราคา และคุณภาพ เขา้สู่ตลาด ส่ิงเหล่าน้ีลว้นเป็นปัจจยัท่ีท าให้ตลาดผลิตภณัฑ์
ดูแลผิวสัญชาติไทยมีการแข่งขนัสูง ณัฐธิดา พงษพ์นัธุ์ (2563) ให้ความเห็นเก่ียวกบัการแข่งขนัดา้น
ราคาไวว้่า แบรนด์ต่างๆ ดึงดูดลูกคา้ดว้ยราคาท่ีถูกลง ส่งผลต่อก าไรและอาจส่งผลต่อคุณภาพสินคา้ 
รวมถึงผูบ้ริโภคเขา้ถึงขอ้มูลจึงสามารถเปรียบเทียบราคาและคุณภาพง่าย ดงันั้นแบรนดท่ี์ไม่มีจุดเด่น
ดา้นราคาหรือคุณภาพอาจจะเสียเปรียบ เม่ือการแข่งขนัดา้นราคาเพิ่มสูงขึ้นจึงมีสินคา้ลอกเลียนแบบ 

https://www.mintel.com/
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ราคาถูก หาซ้ือง่ายออกมามากมาย เป็นอีกหน่ึงผลกระทบจากตลาดน่านน ้ าสีเลือดท่ีท าให้แบรนด์
แท้จริงเสียช่ือเสียง สูญเสียลูกคา้ สอดคล้องกับ รวิภา  ศรีวิเศษ (2564) การแข่งขันด้านราคาบน
แพลตฟอร์มอีคอมเมิร์ซรุนแรง แบรนดต์อ้งมีกลยทุธ์ดึงดูดลูกคา้ท่ีซบัซอ้นมากขึ้น 
 
 

2.2 แนวคิดและทฤษฎีที่เกีย่วข้อง  
2.2.1 แนวคิดเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค  
พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการในตดัสินใจและกิจกรรมท่ีบุคคลไดเ้ขา้ไปมี

ส่วนร่วมในการ ไดม้า ใช ้หรือทิ้งสินคา้และบริการ พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ี Loudon and Bitta (1993) 
ไดนิ้ยามไวน้ั้น เป็นการมุ่งเนน้กระบวนการ ซ่ึงยงัขาดรายละเอียดของกิจกรรมในแต่ละกระบวนการ 
เช่น การไดม้าซ่ึงสินคา้หรือบริการท่ีไม่เป็นการคา้ขายนั้นไม่สามารถนบัว่าเป็นพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
Schiffman and Kanuk (1994) กล่าวไวว้่า พฤติกรรมของผูบ้ริโภค มีความหมายว่า พฤติกรรมเพื่อ
คน้หาความตอ้งการท่ีมีความเก่ียวขอ้งกับ การซ้ือ การใช้งาน การประเมินค่า และการใช้จ่าย ใน
ผลิตภณัฑ์หรือบริการหน่ึงท่ีผูบ้ริโภคหวงัว่าจะสามารถตอบความต้องการของตนได้  ท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคถูกก าหนดโดย Kotler and Armstrong (2004) ไว ้ดงัน้ี 

1. ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Culture) 
2. ปัจจยัดา้นสังคม (Social) 
3. ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal) 
4. ปัจจยัดา้นจิตใจ (Psychological) 
1. ปัจจัยด้านวัฒนธรรม (Cultural Factor) แบ่งออกเป็น 3 ประเภท โดย Kotler and 

Armstrong อธิบายว่านกัการตลาดจ าเป็นท่ีจะตอ้งเขา้ใจบทบาทของ วฒันธรรมของผูซ้ื้อ วฒันธรรม
ย่อยๆ และชนชั้นต่างๆ ทางสังคม โดยเป็นเหตุพื้นฐานท่ีบุคคลหน่ึงมีความตอ้งการและแสดงออก 
มนุษยส่์วนใหญ่เรียนรู้ค่านิยมพื้นฐานทางพฤติกรรมมาจากครอบครัวและจากสถาบนัต่างๆ เช่น 
เพื่อน ซ่ึงน าไปสู่อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ ดังนั้นวฒันธรรมท่ีเปล่ียนแปลง เป็นส่ิงท่ีส าคญัต่อ
ความตั้งใจซ้ือของสังคม นอกจากน้ียงัมีวฒันธรรมย่อย (Subculture) ท่ี Kotler and Armstrong ได้
ก าหนดไว ้ซ่ึงก าหนดจากกลุ่มคนท่ีมีค่านิยมคลา้ยกนั ประกอบดว้ย ชาติพนัธุ์ เช้ือชาติ ศาสนา และ
แหล่งท่ีอยู่อาศยั ส่วนชนชั้นทางสังคม (Social Factor) ถูกก าหนดจากผลรวมของ การศึกษา อาชีพ 
และ รายได ้ 
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2. ปัจจัยทางสังคม (Social Factor) แบ่งออกได้เป็นหลายปัจจัย เช่น สังคมและ
ครอบครัว สถานะและบทบาท ซ่ึงปัจจยัทางสังคมส่งผลต่อทศันคติ ท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกแบรนด์ 
ผลิตภณัฑ ์และบริการ อีกดว้ย ซ่ึงครอบครัวนั้นคือปัจจยัท่ีมีอิทธิพลท่ีส าคญัท่ีสุดของการซ้ือ 

 
3. ปัจจัยส่วนบุคคล (Personal Factor) แบ่งตามลกัษณะอาชีพ อายุ ฐานะ บุคลิกภาพ 

และวิถีชีวิต เช่น การแต่งกาย การใชชี้วิต ลว้นมีความเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัส่วนบุคคลทั้งส้ิน 
 
4. ปัจจัยด้านจิตใจ (Psychological) พฤติกรรมการบริโภคของบุคคลนั้นมีปัจจยัทาง

จิตวิทยาท่ีส าคญัคือ แรงจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ และความเช่ือ ปัจจยัต่างๆ นั้นมีความเก่ียวขอ้งกบั
การเปล่ียนแปลงทางดา้นอารมณ์ และทศันคติ Solomon (2009) กล่าวไวว้่า พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็น
กระบวนการท่ีประกอบดว้ย 4 ปัจจยั ไดแ้ก่ 

4.1การตัดสินใจ เป็นกระบวนการทางจิตใจ เร่ิมจากการตระหนักความตอ้งการ การ
คน้หา การประเมินทางเลือกท่ีมี และการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการ 

4.2 การซื้อ เป็นการสรรหาสินคา้และบริการท่ีตอ้งการ เร่ิมจากการหาขอ้มูล แหล่งซ้ือ  
จนถึงวิธีการช าระเงิน  
4.3 การใช้ เป็นกระบวนการท่ีน าสินคา้และบริการมาใชต้ามท่ีไดค้าดหวงั  
4.4 การก าจัด การก าจดัในส่วนท่ีเหลือจากการใช้ผลิตภณัฑ์ท าได้หลายรูปแบบ เช่น 

การน ากลบัมาใชใ้หม่ หรือ การแปรรูปเป็นผลิตภณัฑใ์หม่  
 

สุปัญญา ไชยชาญ (2550) ให้ค  านิยามการแสดงออกในการซ้ือของผูบ้ริโภคไว ้4 
ประเภท 

1.พฤติกรรมการซื้อประเภทท่ัวไป คือ การซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีซ้ือบ่อย สินคา้ราคาไม่สูง 
และสินคา้มีวางจ าหน่ายทัว่ไป   

2.พฤติกรรมการซื้อเพื่อลดความกังวลใจ คือ ผลิตภณัฑ์ท่ีผูบ้ริโภครู้จกัดี แต่ตดัสินใจ
ซ้ือไดย้าก เพราะมีความแตกต่างระหวา่งแบรนดน์อ้ยมาก และเป็นสินคา้มีราคาสูง ดงันั้นจึงเป็นการ
ซ้ือแบบคร้ังคราว  

3.พฤติกรรมการซื้อประเภทซับซ้อน คือ ผูบ้ริโภคมีความคุน้เคย สินคา้มีความเส่ียงสูง 
และมีราคาสูง มีความถ่ีในการซ้ือต ่า โดยก่อนการเลือกซ้ือผูบ้ริโภคจะมีการหาข้อมูลเพิ่มเติม 
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เก่ียวกบัประเภท หรือ แบรนดสิ์นคา้ เพื่อใหเ้ขา้ใจถึงคุณลกัษณะของสินคา้และบริการนั้นๆ เช่น การ
เลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้าภายในบา้น  

4.พฤติกรรมการซื้อประเภทต้องการความหลากหลาย  คือ ผูบ้ริโภคท่ีแมซ้ื้อสินค้าท่ี
ไม่ไดมี้ความยุง่ยาก แต่ยงัมองวา่ตราของสินคา้นั้นส าคญั จึงเปล่ียนเป็นแบรนดสิ์นคา้ใหม่เสมอๆ 

 
สุวฒัน์ ศิรินิรันดร์ และ ภาวนา สวนพลู (2552) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็น

กระบวนการท่ีใชส้ร้างกลยุทธ์ทางการตลาด เพื่อสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได้
อย่างถูกต้อง และเข้าใจการตัดสินใจซ้ือ แรงจูงใจ ส าหรับประโยชน์ต่อการวางแผนกลยุทธ์ใน
อนาคต 
 

2.2.2 แนวคิดและทฤษฎีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  
แนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) มีการพฒันาอย่างต่อเน่ือง 

(Kotler, 2000) ไดใ้หค้วามหมายของส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ไวว้า่ คือ เคร่ืองมือ
ท่ีองคก์รใชเ้พื่อบรรลุวตัถุประสงคท์างการตลาด และใชต้อบสนองความพึงพอใจและความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภค โดยมี ส่วนประกอบ 4 ส่วน จากปัจจยัพื้นฐานเดิมจะประกอบดว้ย 4ปัจจยั หรือ เรียกวา่ 
4Ps ซ่ึงประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) การส่งเสริม
การตลาด (Promotion)  

หลงัจากนั้นแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดยงัไดพ้ฒันาต่อเน่ืองเพื่อให้ครอบคลุม
ธุรกิจบริการ (Service Mix) จึงได้พิจารณาเพิ่มอีก 3 ปัจจัย คือ บุคลากร (People) กระบวนการ 
(Process) และกายภาพ (Physical Evidence) รวมเรียกปัจจยัทั้ง 7 ปัจจยัน้ีใหม่ว่า 7Ps แต่อย่างไรก็
ตาม งานวิจยัน้ีเป็นการศึกษากลยุทธ์เก่ียวกบัธุรกิจการสินคา้ ผูวิ้จยัจึงไดใ้ชแ้นวคิดส่วนประสมทาง
การตลาด 4Ps เป็นตวัแปรหลกัในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี โดยท่ีใชแ้นวคิดของ (Kotler,2000) มาศึกษา
เพื่อเป็นการเสริมความรู้ความเขา้ใจในตวัแปรให้เพิ่มมากขึ้น และวางกลยุทธ์ท่ีเหมาะสมกบัความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค โดยมีรายละเอียดดงัน้ี  
 

1. ผลติภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ 
(Etzel, Walker, & Stanton, 2001) ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขาย แบ่งเป็นส่ิงท่ีสัมผสัได ้เช่น บรรจุภณัฑ์สี
ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการ และ ส่ิงท่ีสัมผสัไม่ได ้เช่น ช่ือเสียงของผูข้าย บริการ ผลิตภณัฑต์อ้ง
มีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ มีผลท าใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายได ้ 
 



  16 

 

2. ราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินหรือส่ิงอ่ืนๆ ท่ีมีความจ าเป็นตอ้งจ่ายเพื่อให้ไดส่ิ้ง
ท่ีเสนอขาย (Etzel, Walker, & Stanton, 2001) ให้ค  านิยามว่าราคาเป็นต้นทุน (Cost) ของลูกค้า
ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่ง คุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑก์บัราคาของผลิตภณัฑน์ั้น  

 
3. การจัดจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง ช่องทางกระจายสินค้า ซ่ึง

ประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรมใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑแ์ละบริการจากออกสู่ตลาดเป้าหมาย 
ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั การจดัจ าหน่าย ประกอบดว้ย 
2 ส่วน ไดแ้ก่ ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel of Distribution) และ การกระจายตวัสินคา้สู่ตลาด 
(Market logistics) หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกับการเคล่ือนยา้ยตัวผลิตภัณฑ์จากผูผ้ลิตไปยงั
ผูบ้ริโภค  

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพึง
พอใจต่อตราสินคา้หรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใชเ้พื่อจูงใจ (Persuade) ใหเ้กิดความ
ตอ้งการ หรือ เพื่อเตือนความทรงจ า (Remind) ในผลิตภณัฑ์โดยคาดว่า จะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก
ความเช่ือ และ พฤติกรรมการซ้ือ (Etzel, Walker, & Stanton, 2001) การติดต่อส่ือสารระหว่างผูข้าย
กับผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ มี 2  ประเภท ได้แก่ การติดต่อส่ือสารอาจใช้
พนักงานขาย (Personal Selling) และ ท าการขายและการคิดต่อส่ือสารโดยไม่ใช้คน (Nonpersonal 
Selling)  

โดยใชเ้คร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดแทน เช่น  
• การโฆษณา (Advertising) 
• การใหข้่าวและการประชาสัมพนัธ์(Publicity and Public Relations หรือPR) 
• การตลาดออนไลน์ (Online Advertising) 

 
2.2.3 แนวคิดเกีย่วกบัการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค (Theory of buying decision)  
การตดัสินใจ คือ การเลือกทางเลือก ตั้งแต่ 2 ทางขึ้นไป Schiffman และ Kanuk (2004) 

กล่าวไวซ่ึ้งกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค เป็นล าดบัขั้นตอนในการตดัสินใจของผูบ้ริโภค
ประกอบดว้ยขั้นตอนต่าง ๆ 5 ขั้นตอน ตั้งแต่การตระหนักถึงปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมิน
ทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และการประเมินหลงัการซ้ือ Belch and Belch (2007) ไดก้ล่าวเพิ่มเติมไว ้
ซ่ีงมีความส าคญัต่อนกัวางแผนการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงแมผู้บ้ริโภคจะมีความแตกต่างกนั มีความ
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ต้องการแตกต่างกัน แต่ผูบ้ริโภคจะมีรูปแบบการตัดสินใจซ้ือท่ีคล้ายคลึงกัน ซ่ึงกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือ แบ่งออกเป็น 5 ขั้นตอน ดงัน้ี 

 
ภาพ 2.3 แสดงโมเดล 5กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู ้บริโภค  ( Stage of the buying decision 
process) ท่ีมา: Marketing Management (p. 275), by P. Kotler, 2003. 
 

1. การตระหนักถึงปัญหา (Problem or Need Recognition) 
เม่ือบุคคลรู้สึกถึงความแตกต่างระหว่างสภาพในอุดมคติ ( Ideal) ท่ีปรารถนา นั้ น

แตกต่างกับสภาพท่ีเป็นอยู่จริง (Reality) ดังนั้นจึงท าให้เกิดความต้องการท่ีจะเติมเต็มส่วนต่าง
ระหวา่งสองสภาพน้ี  

2. การเสาะแสวงหาข้อมูล (Search for Information) 
เม่ือเกิดปัญหา ผูบ้ริโภคก็ตอ้งแสวงหาหนทางแกไ้ข โดยหาขอ้มูลเพิ่มเติมเพื่อช่วยใน

การตดัสินใจ  
3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) 
เม่ือผูบ้ริโภค ไดข้อ้มูลจากขั้นตอนท่ี 2 แลว้ ก็จะประเมินทางเลือกและตดัสินใจเลือก

ทางท่ีดีท่ีสุด วิธีการท่ีผูบ้ริโภคใชใ้นการประเมินทางเลือกอาจจะประเมิน โดยการเปรียบเทียบขอ้มูล
เก่ียวกบัคุณสมบติัของแต่ละสินคา้และคดัสรรในการท่ีจะตดัสินใจเลือกซ้ือจากหลากหลายตรายีห่อ้
ให้เหลือเพียงตรายี่ห้อเดียว อาจขึ้นอยู่กบัความเช่ือนิยมศรัทราในตราสินคา้นั้นๆ หรืออาจขึ้นอยู่กบั
ประสบการณ์ของผูบ้ริโภคท่ีผา่นมาในอดีตและสถานการณ์ของการตดัสินใจรวมถึงทางเลือกท่ีมีอยู่ 

4. การตัดสินใจซื้อ (Decision Marking) 
โดยปกติแลว้ผูบ้ริโภคแต่ละคนจะตอ้งการขอ้มูลและระยะเวลาในการตดัสินใจส าหรับ

ผลิตภณัฑแ์ต่ละชนิดแตกต่างกนั คือ ผลิตภณัฑบ์างอยา่งตอ้งการขอ้มูลมาก ตอ้งใชร้ะยะเวลาในการ
เปรียบเทียบ  
 

รับรูถ้งึความ 
ตอ้งการ (Need 
Recognition) 
หรอืการรับรู ้

ปัญหา (Problem 
Recognition) 

 
พฤตกิรรม 

ภายหลังการซือ้ 
(Post Purchase 

Behavior) 

 
การคน้ขอ้มลู 
(Information 

Search 

Recognition) 

 
การประเมนิผล 

ทางเลอืก 
(Evaluation of 

Alternatives) 

 
การตัดสนิใจซือ้ 

(Purchase 
Decision) 
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5. พฤติกรรมหลงัการซื้อ (Post-purchase Behavior) 
ผูบ้ริโภคจะไดรั้บประสบการณ์ในการบริโภคหลงัจากมีการซ้ือแลว้ ซ่ึงอาจจะเกิดเป็น

ความพึงพอใจ หรือไม่พึงพอใจก็ได ้ถา้หากผูบ้ริโภคพึงพอใจอาจท าให้เกิดการซ้ือซ ้ า หรือ แนะน า
แก่ลูกคา้รายใหม่ แต่ถา้ไม่พอใจ ผูบ้ริโภคก็อาจเลิกซ้ือสินคา้นั้นๆในคร้ังต่อไปและอาจส่งผลเสีย
ต่อเน่ืองจากการบอกต่อ ท าใหลู้กคา้ซ้ือสินคา้นอ้ยลงตามไปดว้ย 

 
2.2.4 ทฤษฎีว่าด้วยการจัดการเชิงกลยุทธ์ (Strategic management) 
กลยุทธ์ (Strategy) หมายถึง รูปแบบ แผนการ หรือแนวทางเพื่อน าทางองค์การ  ไปสู่

ความส าเร็จตามเป้าหมายท่ีวางไว  ้ซ่ึงสอดคลอ้งกบั (Fred R.David, (2012:13) และ Certo and Peter, 
(1991: 17) ไดใ้ห้ค  านิยามไว ้ดงันั้น การจดัการกลยุทธ์หรือการวางแผนกลยุทธ์จึงเป็นกระบวนการ
ตดัสินใจเพื่อก าหนดทิศทางในอนาคตขององค์กร โดยก าหนดสภาพการณ์ในอนาคตท่ีตอ้งการ
บรรลุบนพื้นฐานขอ้มูลท่ีรอบดา้นอยา่งเป็นระบบ ซ่ึง (Kotler and Murphy,1981 : 470-489)  ไดแ้บ่ง
ขั้นตอนการวางแผนกลยทุธ์ไว ้5 ขั้นตอนดงัน้ี 

• ขั้นตอนท่ี1 การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายในและภายนอกองคก์าร 
• ขั้นตอนท่ี2 การก าหนดวตัถุประสงค(์Goal Formulation) 
• ขั้นตอนท่ี3 การจดัท าแผนกลยทุธ์(Strategy Formulation) 
• ขั้นตอนท่ี4 การออกแบบองคก์าร (Organization Design) 
• ขั้นตอนท่ี5 การออกแบบระบบปฏิบติังาน (System Design) 
จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการจดัการเชิงกลยุทธ์ พบว่าเป็นเคร่ืองมือ

ส าคญัในการก าหนดทิศทาง ในการด าเนินงานขององค์การเพื่อให้งานบรรลุผลตามเป้าหมายหรือ
วตัถุประสงคท่ี์ก าหนด ไว ้ซ่ึงการก าหนดแนวทางหรือทิศทางในการด าเนินงานนั้น ผูบ้ริหารจ าเป็น
จะตอ้งท าการวิเคราะห์ และประเมินปัจจยัต่างๆ ท่ีเกิดจากส่ิงแวดลอ้มภายในและภายนอกองค์การ 
เพื่อจดัท าแผนการด าเนินงานท่ีเหมาะสมท่ีสุด เพื่อให้บรรลุเป้าหมายท่ีวางไวอ้ย่างมีประสิทธิภาพ  
และสอดคลอ้งกบัการเปลี่ยนแปลง 
 
 

2.3. งานวิจัยที่เกีย่วข้อง  
ในปัจจุบนัมีงานวิจยัมากมายท่ีไดศึ้กษาเก่ียวกบัช่องวา่งและโอกาสทางการแข่งขนัของ

ธุรกิจผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวสัญชาติไทย เน่ืองจากในปัจจุบันตลาดเคร่ืองส าอางในประเทศไทยมี
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แนวโนม้ขยายตวัไดอ้ยา่งต่อเน่ือง การศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของผูบ้รโภคในการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางและแนวทางในการด าเนินธุรกิจในตลาดเคร่ืองส าอางในประเทศไทยจึง
เป็นส่ิงส าคญั ทั้งน้ีผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งสามารถแบ่งได ้3 ประเด็นหลกั ดงัน้ี  
 

2.3.1 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการมีอทิธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลติภัณฑ์บ ารุง
ผิวหน้า 

การศึกษาของอมลรดา ตราจินดา (2562) พบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในดา้น
การส่งเสริมการตลาด และด้านผลิตภณัฑ์ ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุงทางออนไลน์ของ
ผูบ้ริโภค เช่นเดียวกบัการศึกษาของเกรียง กิจบ ารุงรัตน์ (2564) ท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าในระดบัตราสินคา้เคร่ืองส าอาง โดยใช้วิธีการสุ่มตวัอย่าง
พฤติกรรมผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 405 ตวัอย่าง พบว่าปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้ในระดบัตราสินคา้เคร่ืองส าอาง (Counter Brand)  

 
มีทั้งหมด 4 ปัจจยั ไดแ้ก่ 1) ดา้นการส่งเสริมการตลาด 2) ดา้นตราสินคา้และคุณภาพ

ของผลิตภณัฑ ์3) ดา้นความสะดวกในการเดินทางและการมีงานวิจยัท่ีน่าเช่ือถือรองรับ และ 4) ดา้น
ราคา อีกทั้ง เกรียง กิจบ ารุงรัตน์ (2564) ไดก้ล่าวเพิ่มเติมวา่ ผูป้ระกอบการควรใหค้วามส าคญัในดา้น
ต่าง ๆ เช่น การบริการหลงัการขาย การสร้างตราสินคา้ท่ีมีความน่าเช่ือถือและมีช่ือเสียง การตั้งราคา
ให้เหมาะสม และความสะดวกในการเดินทางไปยงัสถานท่ีจดัจ าหน่าย ลว้นเป็นปัจจยัท่ีมีส่งผลกบั
ผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า โดยเฉพาะการส่ือสารกบัผูบ้ริโภค เป็นปัจจยั
ส าคญัท่ีช่วยสร้างความเช่ือมัน่ในตวัผลิตภณัฑ์ เพิ่มความเขา้ใจ และตอกย  ้าการรับรู้ในแบรนด์ ซ่ึง
สอดคลอ้งกับ วนัเฉลิม ศรีรัตนะ และปาลิดา ศรีศรก าพล (2565) วิจยัเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสม
การตลาดบริการ (7Ps) พบว่าปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ ประกอบด้วย ด้านลกัษณะทาง
กายภาพ ดา้นกระบวนการ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา และดา้นพนักงาน มีอิทธิพลต่อกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้น าเขา้จากประเทศเกาหลีใตใ้นเขตกรุงเทพมหานคร ยกตวัอย่าง
เช่น การมีผลิตภณัฑท่ี์มีคุณสมบติัท่ีหลายหลายเพื่อตอบสนองความตอ้งการของผู ้บริโภคท่ีแตกต่าง
กนั การก าหนดราคาขายท่ีเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกบัของผลิตภณัฑ์ท่ีผูบ้ริโภคจะไดรั้บ และการ
จดัวางผลิตภัณฑ์ในต าแหน่งท่ีหาและหยิบง่าย มีการตกแต่งภายในท่ีสวยงาม และดึงดูดสายตา
ผูบ้ริโภคจะท าใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑไ์ดง้่ายขึ้น เป็นตน้ 
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2.3.2 ปัจจัยท่ีมีอทิธิพลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 
กนกพร ฐานะเจริญกิจ และวรัญญา ติโลกะวิชยั (2560) พบว่า เพศ ช่วงอายุและระดบั

การศึกษาท่ีแตกต่าง มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ท่ีแตกต่างกัน โดยเพศท่ีแตกต่างกันให้
ความส าคญักบัคุณสมบติัเน้ือครีมซึมซับเร็วท่ีแตกต่างกนั ในขณะท่ีช่วงอายุท่ีแตกต่างกนั มีความ
ตอ้งการพนกังานขายท่ีมีความรู้ในสินคา้ท่ีแตกต่างกนั และช่วงระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนันั้น มี
ผลต่อการตดัสินใจซ้ือด้านราคากบัคุณภาพท่ีแต่กต่างกนั การศึกษาของสาริศา เทียนทอง (2564) 
พบว่าการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวออร์แกนิคแบรนด์ไทยท่ีแตกต่างกนั มีอิทธิผลจากขอ้มูล
ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ดว้ยเช่นกนั อาทิ เพศชายและเพศหญิงนั้น มีความแตกต่างในการสนใจ
ซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวออร์แกนิคแบรนด์ไทยในดา้นของส่ิงแวดลอ้ม (Environment) เน่ืองจากเพศ
หญิงนั้นให้ความใส่ใจเก่ียวกับเร่ืองของส่ิงแวดล้อมมากกว่า ในขณะท่ีเพศชายให้ความสนใจ
ผลิตภณัฑ์ท่ีเน้นการใช้งานง่าย ในขณะท่ีวนัเฉลิม ศรีรัตนะ และปาลิดา ศรีศรก าพล (2565)  พบว่า
ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนั มีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้น าเขา้
จากประเทศเกาหลีใตใ้นเขตกรุงเทพมหานครไม่แตกต่าง แต่ใหข้อ้สังเกตวา่ผูมี้อิทธิพลทางส่ือสังคม
ออนไลน์ (Influencer) มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้  

โดยมีปัจจยัส าคญั 3 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นความน่าดึงดูดใจ ดา้นความน่าเช่ือถือ และดา้น
เน้ือหา กล่าวคือผูบ้ริโภคมีแนวโน้มจะตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑท่ี์มีผูมี้อิทธิพลทางส่ือสังคมออนไลน์
คนนั้นไดน้ าเสนอ เน่ืองจากเป็นบุคคลท่ีบริโภครู้สึกช่ืนชอบ มีความน่าเช่ือถือ อีกทั้งเน้ือหาท่ีได้
น าเสนอมีความสร้างสรรค์ เข้าใจได้ง่าย และสะดวกต่อการน าไปปฏิบัติได้ทนัที ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภค งานวิจยัของณพิชญา หนูเก้ือ และสุธรรม เลิศพงษ์ประเสริฐ 
(2566) เสนอว่าพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง ไดแ้ก่ ความถ่ีในการซ้ือ มูลค่า ประเภทของ รวมถึง
สถานท่ีจ าหน่าย มีผลต่อระดบัการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางของผูบ้ริโภค อาทิ ผูบ้ริโภคท่ีมีอ านาจ
การเขา้ถึงหรือการซ้ือนั้นจะมีโอกาสในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์มากกว่าส่งผลให้มีมูลค่าในการ
ซ้ือท่ีต่างกนัน าไปสู่ระดบัการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางท่ีแตกต่างกนั หรือผูบ้ริโภคท่ีใชเ้คร่ืองส าอาง
เป็นส่วนส าคญัในการเสริมความงามเพื่อสร้างความมัน่ใจในตนเอง ส่งผลให้มีการซ้ือเคร่ืองส าอาง
อยา่งสม ่าเสมอ ซ่ึงความถ่ีดงักล่าวจึงเป็นส่วนหน่ึงท่ีมีผลต่อกระบวนการตซ้ืัอของผูบ้ริโภค  

จากการศึกษาผลงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง ท าให้ทางผูว้ิจัยสามารถน าไปประยุกต์ใช้กับ
งานวิจยัไดด้งัน้ี ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุง
ผิวหน้า ซ่ึงประกอบดว้ย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา และดา้นสถานท่ีจดั
จ าหน่าย ปัจจยัเหล่าน้ีมีบทบาทส าคญัในการสร้างความสนใจและความมัน่ใจให้กบัผูบ้ริโภคในการ
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เลือกซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้ การให้ความส าคญักบัแต่ละปัจจยัและการประยุกตใ์ชใ้ห้เหมาะสม
กบักลุ่มเป้าหมายจะช่วยใหผ้ลิตภณัฑมี์โอกาสประสบความส าเร็จในตลาดมากขึ้น  

ในขณะเดียวกนังานวิจยัท่ีเก่ียวกบัความตั้งใจซ้ือ (buying decision) มีความหลากหลาย
และครอบคลุมหลายด้าน การศึกษาและวิเคราะห์ความตั้งใจซ้ือช่วยให้องค์กรสามารถปรับปรุง
กระบวนการท างานเพื่อตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคและเพิ่มประสิทธิภาพในการ
ด าเนินงาน นอกจากน้ีพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคสามารถเปล่ียนแปลงไดต้ามแนวโนม้ทางการ
ตลาดและสภาพแวดลอ้มท่ีเปล่ียนไป ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคในยุคปัจจุบนั ซ่ึงมีอิทธิ
ผลมาจากปัจจยัส่วนบุคคล ผูมี้อิทธิพลทางส่ือสังคมออนไลน์ และพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุง
ผิวของผูบ้ริโภค   
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บทที่ 3 
ระเบียบวิธีวิจัย 

 
 

ในการวิจยัคร้ังน้ี เป็นการศึกษากลยุทธ์การสร้างศกัยภาพทางการแข่งขนัของธุรกิจ
ผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวสัญชาติไทย งานวิจัยน้ีเป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ) ใน
รูปแบบการวิจยัเชิงส ารวจ (Survey Research) ผ่านการเก็บขอ้มูฃโดยการใชแ้บบสอบถามออนไลน์ 
(Online Questionnaire) และท าการวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติดว้ยโปรแกรม SPSS จากนั้นท าการสรุป
และเสนอผลวิจยัตามล าดบั โดยมีรายละเอียดวิธีการด าเนินงานวิจยัตามล าดบั ดงัน้ี 
3.1 การก าหนดประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
3.2 วิธีการสุ่มตวัอยา่ง  
3.3 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั 
3.4 วิธีการเก็บรวบรวมขอ้มูลและกระบวนการในการเก็บขอ้มูล 
3.5 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล 
 
 

3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
1. ประชากร 
ประชากรในการศึกษางานวิจยัคร้ังน้ี คือ ประชากรท่ีมีการใช้ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวแบ

รนดไ์ทยในปัจจุบนั (current users) และ ผูท่ี้เคยมีประสบการณ์การใชผ้ลิตภณัฑบ์ ารุงผิวแบรนด์ไทย 
(lapse users) ทั้งเพศชายและเพศหญิงในประเทศไทย อาย ุ18 ปีขึ้นไป  

2. กลุ่มตัวอย่าง 
กลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการศึกษางานวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูท่ี้ตอบแบบสอบถามในออนไลน์ใน

กลุ่มตวัอยา่งท่ีสนใจผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวเครือข่ายสังคม(Social Network) เน่ืองจากประชากรเป็นกลุ่ม
ขนาดใหญ่ จึงไม่สามารถทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอนได้ ดังนั้นจึงใช้วิธีค  านวณสูตรของ 
Cochran (Cochran, 19โดยระดับค่าความเช่ือมันท่ี 95% และค่าความคลาดเค  ล่ือนท่ี 5% มีสูตร
ค านวณดงัน้ี 
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สมการ 

n = 
P(1−P)z2

e2
                     

n แทนขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
P แทนค่าเปอร์เซ็นตท่ี์ตอ้งการสุ่มจากประชากรทั้งหมด 
Z แทนระดบัความเช่ือมัน่ 95% (Z เท่ากบั 1.96)  
e แทนค่าความคลาดเคล่ือน (e เท่ากบั 0.05)  

เม่ือแทนสูตร    n = 
0.5(1−0.5)1.962

(0.05)2
                     

= 384.16 ≈ 385 
ดงันั้น งานสารนิพนธ์น้ีใชก้ลุ่มตวัอย่างท่ีจะใชใ้นการศึกษาจ านวน 385 ตวัอย่าง ทั้งน้ี

เพื่อป้องกันความผิดพลาดท่ีอาจเกิดขึ้ นระหว่างการเก็บข้อมูลในกรณีผูต้อบแบบสอบถามไม่
ครบถว้น ผูวิ้จยัจึงไดส้ ารองกลุ่มตวัอยา่งเพิ่มจากเดิม เป็นจ านวนทั้งส้ิน 400 คน 
 
 

3.2 วิธีการสุ่มตัวอย่าง  
การเลือกกลุ่มตวัอยา่งท่ีไม่เป็นไปตามโอกาสทางสถิติ (Non-Probability Sampling) ดว้ย 2 วิธี  

1.การสุ่มแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เป็นการเลือกกลุ่มท่ีผูว้ิจยัใช้เหตุผลใน
การเลือกผูต้อบแบบสอบถามท่ีเหมาะสม โดยผูว้ิจยัเจาะจงเป็นกลุ่มผูท่ี้เก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑ์บ ารุง
ผิวเป็นอาชีพ ไดแ้ก่ กลุ่มตวัอย่างนักรีวิวผลิตภณัฑ์บ ารุงผิว และ กลุ่มตวัอย่างผูท่ี้วางแผนผลิตส่ือ
โฆษณาเก่ียวกบัผลิตภณัฑบ์ ารุงผิว และ กลุ่มตวัอย่างท่ีสนใจผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวผ่านเครือข่ายสังคม  
(Social Network)  

2. การสุ่มตามความสะดวก (Convenience Sampling) เป็นการเลือกกลุ่มตวัอย่างตาม
ความสะดวก ในเร่ืองท่ีศึกษา ไดแ้ก่ เพื่อน ครอบครัว คนรอบขา้งของผูวิ้จยั 

 
 

3.3 เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
ผูว้ิจยัไดเ้ลือกใช้งานวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative research) โดยใช้การเก็บขอ้มูลใน

รูปแบบสอบถามออนไลน์ (Online Questionnaire) ในรูปแบบของ Google Form โดยไม่มีการระบุ
ช่ือและนามสกุล หรือ รายละเอียดใดท่ีจะระบุตัวตนผูต้อบแบบสอบถามได้ ผูว้ิจัยท าการสร้าง



  24 

 

แบบสอบถามดงักล่าวอา้งอิงจากการศึกษาแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง โดยแบบสอบถาม
นั้นประกอบดว้ย 5 ส่วน ดงัน้ี  
 

ส่วนท่ี 1 ค าถามคดักรองส าหรับผูเ้ขา้มาตอบแบบสอบถามว่าตรงกบักลุ่มเป้าหมายท่ี
ผูว้ิจยัไดก้ าหนดไว ้ลกัษณะค าถามเป็นแบบปลายปิด (Close-ended response question) จ านวน 2 ขอ้  
โดยมี 2 ทางเลือก ใหต้อบเพียง 1 ค  าตอบ (Dichotomous)   

- ท่านมีอายตุั้งแต่ 18 ปีขึ้นไป ใช่หรือไม่ 
- ท่านเคยซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวแบรนด์ไทย ภายในระยะเวลา 12 เดือนท่ีผ่านมา ใช่

หรือไม่  
หากผูต้อบแบบสอบถามท่ีมี มีอายุต ่ากว่า 18 ปี และ ไม่เคยซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงแบรนด์

ไทย ถือวา่แบบสอบถามนั้นยติุลงทนัที 
 

ส่วนท่ี 2 : พฤติกรรมในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวแบรนดไ์ทย 
โดยผูว้ิจยัออกแบบแบบสอบถามจากหลกัเกณฑ์และเหตุผลในการท าวิจยั เพื่อให้ได้

ขอ้มูลจากผูต้อบแบบสอบถามท่ีสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคง์านวิจยัและขอ้มูลนั้นสามารถน ามาใช ้มี
หวัขอ้ค าถามจ านวน 7 ขอ้ ประกอบดว้ย 

-แบรนดผ์ลิตภณัฑบ์ ารุงผิวไทยใดบา้ง ท่ีท่านเคยใช้ 
-ท่านซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวบรวมทั้งแบรนดไ์ทยและต่างชาติ เฉล่ียคร้ังละก่ีช้ิน 
-ท่านใชผ้ลิตภณัฑบ์ ารุงผิวแบรนดไ์ทย ในการดูแลผิวหนา้และผิวกายในชีวิตประจ าวนั  

เป็นจ านวนก่ีช้ิน 
-ราคาผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวแบรนดไ์ทยท่ีท่านซ้ือ มีราคาโดยเฉล่ียอยูท่ี่ช้ินละเท่าไหร่ 
-ผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวแบรนดไ์ทยประเภทใด ท่านซ้ือบ่อยท่ีสุด 
-คุณสมบติัของผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวแบรนดไ์ทยใด ท่ีท่านซ้ือบ่อยท่ีสุด 
-แนวคิดใดท่ีท่านคิดวา่แบรนดบ์ ารุงผิวในยคุน้ี ควรใหค้วามส าคญั 

 
ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ท่ีมีต่อการ

ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวสัญชาติไทย ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  
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ส่วนท่ี 4 แบบสอบถามเก่ียวขอ้งกบัความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention) ของผูบ้ริโภค
ต่อผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวแบรนดไ์ทยโดยลกัษณะของแบบสอบถามในส่วนท่ี3 และ ส่วนท่ี4 เป็นการใช้
เคร่ืองมือวดัมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale Method) แบ่งความเห็นออกเป็น 5 ระดับ ใน
รูปแบบของลิเคิรท ์(Likert’s Scale) โดยใชเ้กณฑก์ าหนดน ้าหนกัของคะแนนในการตอบ ดงัต่อไปน้ี 
 

ระดับคะแนน ความหมายของระดับความเห็น การแปลผลของค่าเฉลี่ยของคะแนน 
5 เห็นดว้ยมากท่ีสุด  ค่าเฉล่ียตั้งแต่ 4.21-5.00 = เห็นดว้ยอยางย่ิง 
4 เห็นดว้ยมาก  ค่าเฉล่ียตั้งแต่ 3.41-4.20 = เห็นดว้ย 
3 เห็นดว้ยปานกลาง ค่าเฉล่ียตั้งแต่ 2.61-3.40 = ไม่แน่ใจ 
2 เห็นดว้ยนอ้ย  ค่าเฉล่ียตั้งแต่ 1.81-2.60 = ไม่เห็นดว้ย 
1 เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด  ค่าเฉล่ียตั้งแต่ 1.00-1.80 = ไม่เห็นดว้ยอยางย่ิง 

 
ส่วนท่ี 5 แบบสอบถามเก่ียวกับประชากรศาสตร์ ซ่ึงมีหัวข้อค าถามจ านวน 5 ข้อ 

ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน โดยเป็นค าถามปลายปิด  
(Close-ended Question) โดยใหเ้ลือกตอบเพียงค าตอบเดียว ไดแ้ก่ 

1. เพศ ใชก้ารวดัขอ้มูลประเภท นามบญัญติั (Nominal Scale) 
2. อาย ุใชก้ารวดัขอ้มูลประเภท เรียงล าดบั (Ordinal Scale) 
3. ระดบัการศึกษา ใชก้ารวดัขอ้มูลประเภท เรียงล าดบั (Ordinal Scale) 
4. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภท เรียงล าดบั (Ordinal Scale) 

 
 

3.4 วิธีการเกบ็รวบรวมข้อมูลและกระบวนการในการเกบ็ข้อมูล 
การวิจยัคร้ังน้ีผูวิ้จยัใชข้อ้มูลจากแหล่งขอ้มูลจ านวน 2 แหล่ง ดงัน้ี 

 

1. แหล่งข้อมูลปฐมภูมิ (Primary data)  
ขอ้มูลจากการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างประชากรท่ีอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครและ

เขตปริมณฑล ท่ีเคยซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวแบรนด์ไทย โดยใช้แบบสอบถามท่ีสร้างขึ้นจานวน 400 
ชุด โดยให้กลุ่มตวัอย่างท าแบบสอบถามผ่านแบบสอบถามออนไลน์ ท่ีโพสบน Meta และกระจาย
ส่งทาง Line ซ่ึงมีระยะเวลาในการศึกษาตั้งแต่เดือน สิงหาคม – เดือน ธนัวาคม 2567 

1. เครือข่ายสังคม X โดยเจาะจงใชแ้ฮชแทคท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑบ์ ารุงผิว 



  26 

 

2. เครือข่ายสังคม Facebook โดยเจาะจงบนกลุ่มท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑบ์ ารุงผิว 
เพราะ เป็นช่องทางเขา้ถึงกลุ่มผูใ้ชผ้ลิตภณัฑบ์ ารุงผิวแบรนดไ์ทยไดโ้ดยตรง ไดแ้ก่ 

กลุ่มรีวิวเคร่ืองส าอางแพง by Jeban.com มีสมาชิกจ านวน 480,000 คน  
(https://www.facebook.com/groups/ReviewCosmeticbyJeban/)  
กลุ่มป้ายยาสกินแคร์ มีสมาชิกจ านวน 410,000 คน 
(https://www.facebook.com/groups/1178665118994559/)  
กลุ่ม Influencer Thailand ศูนยร์วมครีเอเตอร์ อินฟลูเอนเซอร์  มีสมาชิกจ านวน 82,000 คน 
(https://www.facebook.com/groups/7168260399906290/) 
 

นอกจากน้ีพื่อป้องกันความเส่ียงของข้อมูล ดังนั้ น ผูวิ้จัยจะจะมีค าช้ีแจงเก่ียวกับ
นโยบายความปลอดภยัทางขอ้มูลให้ผูต้อบแบบสอบถามทราบก่อนเร่ิมท าแบบสอบถาม อีกทั้งตวั
แบบสอบถามเองมีการตั้งค่าใหผู้ต้อบไม่สามารถทราบผลแบบสอบถามของบุคคลอ่ืนได ้

 
2. แหล่งข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data)   

ผูวิ้จยัได้ท าการศึกษาคน้ควา้ขอ้มูลส่วนน้ีจากเอกเอกสารทางวิชาการ บทความทาง
วิชาการ วิทยานิพนธ์และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง รวมถึงขอ้มูลจากเวบ็ไซตท่ี์เก่ียวขอ้ง เพื่อใหง้านวิจยัมีค
วาสมบูรณ์และมีความน่าเช่ือถือยิง่ขึ้น 

 
 

3.5 สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
หลังจาก ท่ีรวบรวมข้อมูลแบบสอบถามทั้ งหมดแล้ว  ผู ้จัยได้ด า เ นินการกับ

แบบสอบถามทั้ง 400 ฉบบั ดงัน้ี 
1.ผู ้วิจัยท าการตรวจสอบความสมบูรณ์ของแบบสอบถามและคัดเลือกเฉพาะ

แบบสอบถามท่ีสมบูรณ์ 
2.ผูว้ิจยัท าการลงรหัส (Coding) โดยน าขอ้มูลของแบบสอบถามท่ีครบถว้นสมบูรณ์ 

แยกตามตวัแปรลงรหสั และบนัทึกขอ้มูลลงบนคอมพิวเตอร์ 
3.ประมวลและวิเคราะห์ผลของขอ้มูลท่ีท าการลงรหสัไวแ้ลว้ โดยใชโ้ปรแกรม SPSS 

 

https://www.facebook.com/groups/ReviewCosmeticbyJeban/
https://www.facebook.com/groups/1178665118994559/
https://www.facebook.com/groups/7168260399906290/
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เม่ือท าการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างครบถว้นตามจ านวนของกลุ่มตวัอย่างท่ีตอ้งการ
ท าการศึกษา ผูวิ้จยัจะน าขอ้มูลท่ีไดม้านั้นไปวิเคราะห์ทางสถิติ โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป SPSS 
(Statistical Package for the Social Sciences) เพื่อหาขอ้สรุปท่ีเป็นไปตามวตัถุประสงค์ของงานวิจยั 
โดยจ าแนกขั้นตอนการวิเคราะห์ขอ้มูลได ้2 ขั้นตอน ดงัน้ี 

 
1) สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 

เป็นสถิติท่ีใช ้บรรยายคุณลกัษณะคุณสมบติัของกลุ่มตวัอยา่ง เช่น ค่าร้อยละ 
(Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation:SD)  
2) สถิติอนุมานหรือสถิติอ้างองิ (Inferential Statistic)  

 เป็นการน าวิธีทางสถิติมาใชส้ าหรับทดสอบสมมติฐาน (Hypothesis Statistics) เพื่อหา 
ความสัมพนัธ์เชิงสาเหตุของตวัแปรปัจจยั โดยใชก้ารวิเคราะห์สมการถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis) ก าหนดระดบันยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 
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บทที่ 4 
ผลการวิจัยและอภิปรายผล 

 
 

งานวิจยัน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษากลยุทธ์ในการสร้างศกัยภาพทางการแข่งขันของ
ธุรกิจผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวสัญชาติไทย 

ซ่ึงในบทท่ี 4 เป็นการรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถาม จ านวน 429 ชุด เพื่อน ามา
ประมวลผลและวิเคราะห์ผลทางสถิติ สามารถแบ่งออกเป็นประเด็นต่างๆ ท่ีส าคญั ดงัน้ี 

 

4.1 ขอ้มูลเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูต้อบ 
4.2 ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวแบรนดไ์ทย 
4.3 ปัจจยัดา้นดา้นส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือ 
4.4 ปัจจยัดา้นความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention) ของผูบ้ริโภค 
4.5 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ 

กบัการตั้งใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวแบรนดไ์ทย 
 
 

4.1 ข้อมูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
การเก็บรวบรวมขอ้มูลในการวิจยัคร้ังน้ี ขนาดของกลุ่มตวัอย่างท่ีได้ค  านวณไวอ้ยู่ท่ี 

385 คน โดยผูวิ้จยัตอ้งการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างทั้งหมด 400 คน เป็นระยะเวลา 2 
เดือน เร่ิมตั้งแต่วนัท่ี 1 สิงหาคม – 1ตุลาคม 2567 ท าการแจกแบบสอบถามด้วยตนเอง และท า
แบบสอบถามออนไลน์เพื่อกระจายไปยงัส่ือออนไลน์ต่างๆ เช่น ไลน์  เฟซบุ๊ก เป็นตน้ ทั้งน้ีผูวิ้จยั
สามารถเก็บขอ้มูลไดท้ั้งหมด 429 ชุด แต่เน่ืองจากมีแบบสอบถามท่ีมีขอ้มูลครบถว้นสมบูรณ์เพียง 
428 ชุด อีก 1 ชุดเป็นแบบสอบถามท่ีผูว้ิจยัคดัออก เพราะเป็นผูท่ี้ไม่ไดมี้อายุอยู่ในช่วงท่ีก าหนดคือ
มากกวา่ 18 ปี ซ่ึงขอ้มูลทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่งมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
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 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลลกัษณะทางประชากรของกลุ่มตัวอย่าง 
 
ตารางท่ี 4.1 จ านวนและร้อยละจ าแนกตามลกัษณะทางประชากรของกลุ่มตัวอย่าง 
 

ลกัษณะทางประชากร จ านวน (คน) ร้อยละ 
1. เพศ    
 ชาย 41 9.6 
 หญิง 384 89.7 
 เพศทางเลือก 3 0.7 
 รวม 428 100 
2. อาย ุ    
 18-26 ปี 43 10.0 
 27-42 ปี 318 74.3 
 43-58 ปี 66 15.4 
 59 ปีขึ้นไป 1 .2 
 รวม 428 100 
3. ระดบัการศึกษา    
 มธัยมศึกษาตอนปลาย 2 .5 
 ปริญญาตรี หรือเทียบเท่า 418 97.7 
 สูงกว่าปริญญาตรี 8 1.9 
 รวม 428 100 
4. รายไดเ้ฉล่ียต่อดือน    
 ต ่ากว่า 15,000 บาท 3 .7 
 15,001 -20,000 บาท 40 9.3 
 20,001 -30,000 บาท 273 63.8 
 30,001 -40,000 บาท 90 21.0 
 40,001 -50,000 บาท 17 4.0 
 50,000 บาทขึ้นไป 5 1.2 
 รวม 428 100 

 
จากตารางท่ี 1  แสดงลักษณะทางประชากรท่ีศึกษาทั้งส้ินจ านวน 428 คน จ าแนก

ลกัษณะทางประชากรไดด้งัน้ี 
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ด้านเพศ  
จากกลุ่มตวัอย่างจ านวน 428 คน เป็นเพศชายจ านวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 9.6 เพศ

หญิงจ านวน 384 คน คิดเป็นร้อยละ 89.7 และเพศทางเลือกจ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.7  
 
ด้านอายุ  
อายกุลุ่มอยา่งมีอายุอยูใ่นช่วงระหว่าง 27-42 ปี มากท่ีสุด มีจ านวน 318 คน คิดเป็นร้อย

ละ 74.3 รองลงมาคือช่วงอายุ 43-58 ปี จ านวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 15.4 ช่วงอายุ 18-26 ปี จ านวน 
43 คน คิดเป็นร้อยละ 10.0 และอาย ุ59 ปีขึ้นไป จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.2 ตามล าดบั 

 
ด้านระดับการศึกษา  
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่อยู่ในระดบัปริญญาตรีหรือเทียบเท่า มากท่ีสุด มีจ านวน  

418 คน คิดเป็นร้อยละ 97.7 รองลงมาคือระดบัสูงกว่าปริญญาตรี จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 1.9 
และระดบัมธัยมศึกษาตอนปลาย จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 

 
ด้านรายได้เฉลีย่ต่อเดือน  
กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนระหว่าง 20,001 -30,000 บาท มากท่ีสุด มี

จ านวน 273 คน คิดเป็นร้อยละ 63.8 รองลงมาคือระหว่าง 30,001 -40,000 บาท มีจ านวน 90 คน คิด
เป็นร้อยละ 21.0  ระหวา่ง 15,001 -20,000 บาท มีจ านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 9.3 ระหวา่ง 40,001 -
50,000 บาทจ านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 4.0  50,000 บาทขึ้นไป มีจ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.2 
และต ่ากวา่ 15,000 บาท มีจ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.7  
 

 

4.2. ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภคผลติภัณฑ์บ ารุงผิวแบรนด์ไทยของ
กลุ่มตัวอย่าง 
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ตาราง 4.2 จ านวนและร้อยละจ าแนกตามพฤติกรรมการการซ้ือของผูบ้ริโภคผลิตภณัฑบ์ ารุงผิว 
แบรนดไ์ทย 

                       พฤติกรรมการการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวแบรนดไ์ทย จ านวน (คน) ร้อยละ 
 
1.แบรนด์ผลติภัณฑ์ท่ีเคยใช้ 

PANPURI         23      5.4 
ERB               14     3.3 
LALIL                        12      2.8 
MISUMI                105                                   24.5 
SUPERMOM             9     2.1 
SRICHAND            112      26.2 
CLEARNOSE              100      23.4 
HERHYNESS             57      13.3 
FYNE               26     6.1 
NA HA THAI             19     4.4 
KINDNESS             38     8.9 
HERBITAGE             43     10.0 
KENE               24     5.6 
INGU               22     5.1 
MOLECULOGY           36     8.4 
SKINSISTA            25     5.8 
CATHY DOLL            45     10.5 
PLANTNERY             42     9.8 
TERRY              6     1.4 
TEXTURE MATTER           7    1.6 
อ่ืนๆ               13     3.0 
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                 พฤติกรรมการการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวแบรนดไ์ทย จ านวน (คน) ร้อยละ 
 
2.จ านวนชิ้นในการซื้อเฉลีย่ต่อคร้ัง 

1-2 ช้ิน                    316               73.8 
3-4 ช้ิน                        106              24.8 
5-6 ช้ิน                       4    0.9 
มากกวา่ 6 ช้ิน                          2    0.5 
รวม                  428              100.0 

 
3.จ านวนผลติภัณฑ่ท่ีใช้ต่อวัน 

1-2 ช้ิน                    312              72.9 
3-4 ช้ิน                     108    25.2 
5-6 ช้ิน                    4     0.9 
มากกวา่ 6 ช้ิน                    4     0.9 
รวม                    428                100.0 

 
4.ราคาผลติภัณฑ์ท่ีซื้อโดยเฉลีย่ต่อชิ้น 

100-300 บาท                   53     12.4 
300-500 บาท                 205    47.9 
500-1,000 บาท                   114    26.6 
1,000-2,000 บาท                 55                               12.9 
มากกวา่ 2,000 บาท                 1                                 0.2 
รวม                  428                              100.0 

 
5. ประเภทผลติภัณฑ์ท่ีซื้อประจ า 

บ ารุงผิวกาย             52     12.1 
บ ารุงผิวหนา้             304     71.0 
บ ารุงรอบดวงตา           10     2.3 
บ ารุงมือ              3     0.7 
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                 พฤติกรรมการการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวแบรนดไ์ทย จ านวน (คน) ร้อยละ 
 
บ ารุงผม              3     0.7 
ท าความสะอาดผิว ผม ร่างกาย         13     3.0 
กนัแดด              42     9.8 
อ่ืนๆ               1     0.2 
รวม               428                 100.0 

6.คุณสมบัติของผลติภัณฑ์ท่ีซื้อประจ า 
เพิ่มความชุ่มช้ืนใหผ้ิว           155     36.2 
ลดร้ิวรอย             44    10.3 
ลดสิว               42     9.8 
ลดจุดด่างด า ปรับผิวกระจ่างใส        128     29.9 
ป้องกนัแสงแดดและมลภาวะ         52     12.1 
อ่ืนๆ               7     1.6 
รวม               428                 100.0 

7.แนวคิดของแบรนด์ท่ีส าคัญ  
แนวคิดใส่ใจส่ิงแวดลอ้ม           61    14.3 
แนวคิดผิวธรรมชาติ          62     14.5 
แนวคิดเร่ืองความหลากหลาย         81     18.9 
แนวคิดตอบโจทยท์ั้งผิวและจิตใจ         63     14.7 
แนวคิดเนน้ความสะดวก           56     13.1 
แนวคิดความโปร่งใส           56     13.1 
แนวคิดใส่ใจกบัความอ่อนโยน         41     9.6 
แนวคิดใชป้ระโยชน์จากอตัลกัษณ์ของประเทศ     8                  1.9 
รวม               428              100.0 
 
จากตารางท่ี 2  แสดงพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวแบรนดไ์ทย 

ท่ีศึกษาทั้งส้ินจ านวน 428 คน จ าแนกพฤติกรรมไดด้งัน้ี 
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1.แบรนด์ผลติภัณฑ์ท่ีเคยใช้ 
เน่ืองจากแบบสอบถามเป็นการมใหต้อบมากกวา่ 1 ค าตอบ 

จึงสรุปเป็น 5 อนัดบัท่ีไดค้  าตอบมากท่ีสุดดงัน้ี 
อนัดบัท่ี1 แบรนดศ์รีจนัทร์ (SRICHAND)                         จ านวน 112  ค  าตอบ 
อนัดบัท่ี2 แบรนดมิ์ซูมิ (MISUMI)                      จ านวน 105  ค  าตอบ 
อนัดบัท่ี3 แบรนดเ์คลียร์โนส (CLEARNOSE)                    จ านวน 100  ค  าตอบ 
อนัดบัท่ี4 แบรนดเ์ฮอไฮเนส(HERHYNESS)                      จ านวน 57  ค  าตอบ 
อนัดบัท่ี5 แบรนดเ์คธ่ีดอล(CATHY DOLL)                        จ านวน 45  ค  าตอบ    

 
2.จ านวนชิ้นในการซื้อเฉลีย่ต่อคร้ัง 

กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวเฉล่ีย 1-2 ช้ินต่อการซ้ือ
หน่ึงคร้ัง โดยคิดเป็นร้อยละ 73.8 หรือจ านวน 312 ค  าตอบ รองลงมาคือซ้ือสินคา้เฉล่ีย 3-4 ช้ิน  
โดยคิดเป็นร้อยละ 25.2 หรือจ านวน 108 ค าตอบ 
 
3.จ านวนผลติภัณฑ์ท่ีใช้ต่อวัน 

กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ใช้ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวต่อวนัเฉล่ียท่ีจ านวน 1-2 ช้ิน โดยคิดเป็น
ร้อยละ 72.9 หรือ 312 ค  าตอบ รองลงมาคือผูใ้ชผ้ลิตภณัฑบ์ ารุงผิวต่อวนัเฉล่ียท่ีจ านวน 3-4 ช้ิน โดย
คิดเป็นร้อยละ 25.2 หรือ 108 ค าตอบ 
 
4.ราคาผลติภัณฑ์ท่ีซื้อโดยเฉลีย่ต่อชิ้น 

กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการใช้จ่ายกบัผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวด้วยราคาเฉล่ียท่ี 
300-500 บาท โดยคิดเป็นร้อยละ 47.9 หรือ 205 ค  าตอบ รองลงมาคือมีพฤติกรรมการใช้จ่ายกับ
ผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวดว้ยราคาเฉล่ียท่ี 500-1,000 บาท โดยคิดเป็นร้อยละ 26.6 หรือ 114 ค าตอบ 
 
5. ประเภทผลติภัณฑ์ท่ีซื้อประจ า 

ผลิตภัณฑ์ท่ีกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการซ้ือเป็นประจ าสูงท่ีสุด คือ 
ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า โดยคิดเป็นร้อยละ 71.0 หรือ 304 ค  าตอบ รองลงมาคือ ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิว
กาย โดยคิดเป็นร้อยละ 12.1 หรือ 52 ค  าตอบ และ ผลิตภณัฑ์กนัแดด เป็นอนัดบัถดัไป โดยคิดเป็น
ร้อยละ 9.8 หรือ 42 ค  าตอบ 
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6.คุณสมบัติของผลติภัณฑ์ท่ีซื้อประจ า 
กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑท่ี์มีคุณสมบติัเพิ่มความชุ่มช้ืนให้

ผิวมากท่ีสุด โดยคิดเป็นร้อยละ 36.2 หรือ 155 ค  าตอบ รองลงมาคือคุณสมบติั ลดจุดด่างด า ปรับผิว
กระจ่างใส  ท่ีสุด โดยคิดเป็นร้อยละ 29.9 หรือ 128 ค  าตอบ และ คุณสมบติัป้องกันแสงแดดและ
มลภาวะ เป็นอนัดบัถดัไป โดยคิดเป็นร้อยละ 12.1 หรือ 52 ค  าตอบ 
 
7.แนวคิดของแบรนด์ท่ีส าคัญ 

กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญักบัแนวคิดของแบรนด์เร่ืองความหลากหลายมาก
ท่ีสุด โดยคิดเป็นร้อยละ 18.9 หรือ 81 ค  าตอบ รองลงมาคือการให้ความส าคญักบัแนวคิดเร่ืองของ
การตอบโจทยท์ั้งผิวและจิตใจ โดยคิดเป็นร้อยละ 14.7 หรือ 63 ค  าตอบ 
 

4.3 ผลการศึกษาระดับความส าคัญของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ที่ส่งผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภคผลติภัณฑ์บ ารุงผิวแบรนด์ไทย 
 
ตาราง 4.3 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นของกลุ่มตวัอยา่งในดา้น
ผลิตภณัฑ ์(Product) 
 

ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 𝑥̅ S.D. ระดบัความคิดเห็น 
1. ความหลากหลายของสูตรและรูปแบบผลิตภณัฑ์ 
ท่ีมากกวา่ผลิตภณัฑจ์ากต่างประเทศ 

4.22 .575 มากท่ีสุด 

2. ความมีช่ือเสียงของแบรนดสิ์นคา้ 4.14 .708 มาก 
3. สูตรท่ีเหมาะกบัผิวคนไทย มากกวา่ผลิตภณัฑ ์
จากต่างประเทศ 

3.79 .714 มาก 

4. เน้ือสัมผสัท่ีเหมาะอากาศร้อนของประเทศไทย 3.79 .667 มาก 
5. ส่วนผสมจากท้องถ่ินของไทยท่ีมีคุณภาพ เช่น 
มะพร้าว ขม้ิน สมุนไพร 

3.86 .618 มาก 

6.ความน่าเช่ือถือของเจ้าของผลิตภัณฑ์ท่ีเป็นคน
ไทย 

3.95 .593 มาก 

7.ความน่าเช่ือถือของแหล่งผลิตในประเทศไทย 4.03 .610 มาก 
รวม 3.97 .216 มาก 
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จากตารางท่ี 4.3 ระดบัความคิดเห็นของกลุ่มตวัอยา่งในปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product)  
ในภาพรวมมีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 3.97 โดยอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก เม่ือพิจารณาในขอ้ประเมินราย
ดา้น พบว่า ดา้นท่ีเห็นดว้ยมากท่ีสุด คือ ความหลากหลายของสูตรและรูปแบบผลิตภณัฑ์  ท่ีมากกว่า
ผลิตภณัฑจ์ากต่างประเทศ มีค่าเฉล่ียของความคิดเห็นอยูใ่นระดบั 4.22 
 
ตารางท่ี 4.4  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นของกลุ่มตวัอยา่งในดา้นราคา 
(Price) 
 

ด้านราคา (Price) 𝑥̅ S.D. ระดบัความคิดเห็น 
1. ราคาต ่ากว่าผลิตภณัฑจ์ากต่างประเทศ 
ในประเภทเดียวกนั 

4.04 .515 มาก 

2. ความเหมาะสมของราคา เม่ือเทียบกบัปริมาณท่ีไดรั้บ 4.09 .525 มาก 
รวม 4.06 .384 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.4 ระดับความคิดเห็นในด้านราคา (Price)  ในภาพรวมมีคะแนนเฉล่ีย

เท่ากบั 4.06 โดยอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก เม่ือพิจารณาในขอ้ประเมินรายดา้น พบว่า ดา้นท่ีเห็นดว้ย
มากท่ีสุดคือความเหมาะสมของราคา เม่ือเทียบกบัปริมาณท่ีไดรั้บ มีค่าเฉล่ียความคิดเห็นอยูใ่นระดบั 
4.09 
 
ตาราง 4.5 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นของกลุ่มตวัอยา่งในดา้นช่องทาง
จดัจ าหน่าย (Place) 
 
               ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย (Place) 𝑥̅ S.D. ระดบัความคิดเห็น 
1. ช่องทางการจดัจ าหน่ายนั้นมีความน่าเช่ือถือ  4.06 .839 มาก 
2. ช่องทางนั้นสะดวกในการเลือกซ้ือสินคา้ 
ไดทุ้กท่ีทุกเวลา  

4.65 .610 มากท่ีสุด 

 3. ลดระยะเวลาในการเดินทางไปเลือกซ้ือสินคา้  3.14 .998 ปานกลาง 
4. มีการจดัส่งสินคา้ท่ีตรงเวลา 2.48 .924 นอ้ย 

รวม 3.58 .401 มาก 
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จากตารางท่ี 4.5 ระดบัความคิดเห็นในดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย (Place)ในภาพรวมมี
คะแนนเฉล่ียเท่ากบั 3.58 โดยอยู่ในระดบัเห็นด้วยมาก เม่ือพิจารณาในขอ้ประเมินรายดา้น พบว่า 
ดา้นท่ีเห็นดว้ยมากท่ีสุดคือ มีความสะดวกในการเลือกซ้ือสินคา้ไดทุ้กท่ีทุกเวลา มีความคิดเห็นอยู่ใน
ระดบั 4.65 

 
ตาราง 4.6 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นของกลุ่มตวัอยา่งในดา้นกิจกรรม
ส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 

กิจกรรมส่งเสริมการตลาด (Promotion) 𝑥̅ S.D. ระดบัความคิดเห็น 
1. ค าแนะน าจากอินฟลูเอนเซอร์ผา่นส่ืออินเตอร์เน็ต 3.82 .556 มาก 
2. การอ่านรีวิวของผูใ้ชง้านจริง 4.31 .606 มากท่ีสุด 
3. โปรโมชัน่ส่วนลดประจ าเดือนบนช่องทางออนไลน์ 
เช่น โปร8.8 / โปรโมชัน่ส่งฟรี 

4.17 .680 มาก 

4. การไดท้ดลองใชผ้ลิตภณัฑ ์ 3.60 .877 มาก 
5. พรีเซนเตอร์เป็นคนไทย 3.02 .908 ปานกลาง 

รวม 3.78 .300 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.6 ระดับความคิดเห็นของกลุ่มตวัอย่างในปัจจยัด้านกิจกรรมส่งเสริม

การตลาด (Promotion) ในภาพรวมมีคะแนนเฉล่ียเท่ากับ 3.78 โดยอยู่ในระดับเห็นด้วยมาก เม่ือ
พิจารณาในขอ้ประเมินรายดา้น พบวา่ ดา้นท่ีเห็นดว้ยมากท่ีสุดคือ การอ่านรีวิวของผูใ้ชง้านจริง  
มีค่าเฉล่ียความคิดเห็นอยูใ่นระดบั 4.31 
 
ตาราง 4.7 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความคิดเห็นปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีต่อการตั้งใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวแบรนดไ์ทย 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 𝑥̅ S.D. ระดบัความคิดเห็น 
1.ผลิตภณัฑ ์ 3.97 .216 มาก 
2.ราคา 4.06 .384 มากท่ีสุด 
3.ช่องทางจดัจ าหน่าย  3.58 .401 มาก 
4.การส่งเสริมการตลาด 3.78 .300 มาก 

รวม 3.84 .868 มาก 
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จากตารางท่ี 4.7 ระดบัความคิดเห็นของกลุ่มตวัอย่างในปัจจยัดา้นต่างๆ  ในภาพรวมมี
คะแนนเฉล่ียเท่ากบั 3.84 โดยอยู่ในระดบัเห็นด้วยมาก เม่ือพิจารณาในขอ้ประเมินรายดา้น พบว่า 
ดา้นท่ีเห็นดว้ยมากท่ีสุดคือ ปัจจยัดา้นราคา  มีค่าเฉล่ียความคิดเห็นอยู่ในระดับ 4.06 รองลงมาคือ
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่าเฉล่ียความคิดเห็นอยูใ่นระดบั 3.97  ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด   
มีค่าเฉล่ียความคิดเห็นอยู่ในระดับ 3.78 และ ปัจจยัด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีค่าเฉล่ียความ
คิดเห็นอยูใ่นระดบั 3.58 
 

 
4.4 ปัจจัยด้านความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention) ของผู้บริโภคต่อผลติภัณฑ์บ ารุงผิว
แบรนด์ไทย 
 
ตารางท่ี 4.8 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความคิดเห็นของกลุ่มตวัอยา่งดา้นความ
ตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention)  : ตวัแปรตาม 
 

ความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention)   𝑥̅ S.D. ระดบัความคิดเห็น 
1. ท่านมีความตั้งใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวไทยแบรนด์
ใหม่ๆ มาทดลองใชอ้ยูเ่สมอ 

4.09 .488 มาก 

2. ท่านจะมีการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวแบรนดไ์ทย ถึงแม้
จะมีราคาเพ่ิมสูงขึ้น 

4.24 .685 มากท่ีสุด 

3. ท่านเป็นผูต้ดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวแบรนดไ์ทย
ดว้ยตวัท่านเอง 

3.90 .698 มาก 

4. ท่านตั้งใจซ้ือและบอกต่อท่านตั้งใจซ้ือและบอกต่อ 
ผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวแบรนดไ์ทยใหก้บัคนใกลต้วั  
หรือ สังคมออนไลน ์

3.69 .673 มาก 

รวม 3.98 .276 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.8 ระดับความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่างในปัจจัยด้านความตั้ งใจซ้ือ 

(Purchase Intention)  ในภาพรวมมีคะแนนเฉล่ียเท่ากับ 3.98 โดยอยู่ในระดับเห็นด้วยมาก เม่ือ
พิจารณาในขอ้ประเมินรายดา้น พบวา่ ดา้นท่ีเห็นดว้ยมากท่ีสุดคือ ท่านจะมีการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิว
แบรนดไ์ทย ถึงแมจ้ะมีราคาเพิ่มสูงขึ้น มีค่าเฉล่ียความคิดเห็นอยูใ่นระดบั 4.24 
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4.5 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ กบั
การตั้งใจซ้ือผลติภัณฑ์บ ารุงผิวแบรนด์ไทย 

ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัดา้นลกัษณะทางประชากร  
กบัการตั้งใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวแบรนด์ไทย ผูศึ้กษาใชก้ารวิเคราะห์สหสัมพนัธ์เชิงอนัดบัของส
เปียร์แมน (Spearman rank correlation) เพื่อหาความสัมพนัธ์ของตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์ กบั
การตั้งใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวแบรนดไ์ทย ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
โดยมีผลการวิเคราะห์ดงัน้ี 
 
ตารางท่ี 4.9 ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ กบัการตั้งใจซ้ือ
ผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวแบรนดไ์ทย 
 

 ความตั้งใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวแบรนดไ์ทย 
ปัจจยั 

ดา้นลกัษณะ 
ทางประชากร 

Spearman 
Correlation 

Sig. 
(2-tailed) 

ระดบัความสัมพนัธ์ ทิศทาง 

เพศ 0.108 0.025* มีความสัมพนัธ์นอ้ยมาก เดียวกนั 
อาย ุ 0.070 0.148 ไม่มีความสัมพนัธ์กนั - 
ระดบัการศึกษา 0.033 0.497 ไม่มีความสัมพนัธ์กนั - 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 0.107 0.027* มีความสัมพนัธ์นอ้ยมาก เดียวกนั 

*นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
จากตารางท่ี 4.9   ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่าง ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์  

ดา้นเพศ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน กบัการตั้งใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวแบรนด์ไทย พบว่า มีค่า sig. 
เท่ากับ .025 และ .027 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ ด้านเพศ และรายได้เฉล่ียต่อ
เดือน มีความสัมพนัธ์กับการตั้งใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวแบรนด์ไทย อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ เท่ากบั 0.108 และ .107 หมายความวา่ ดา้นเพศกบัการตั้งใจ
ซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวแบรนด์ไทย มีความสัมพนัธ์กนัในระดบัน้อยมาก และมีความสัมพนัธ์ในทิศ
ทางบวก ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัการตั้งใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวแบรนดไ์ทย มีความสัมพนัธ์กนั
ในระดบันอ้ยมาก และมีความสัมพนัธ์ในทิศทางบวก  
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ส่วนปัจจยัประชากรศาสตร์ด้านอายุ และระดับการศึกษากบัการตั้งใจซ้ือผลิตภณัฑ์
บ ารุงผิวแบรนด์ไทย ไม่มีความสัมพนัธ์กนั และผูศึ้กษาใช้การวิเคราะห์สมการถดถอยเชิงพหุคูณ 
(Multiple Linear Regression) เพื่อทดสอบตวัแปรท่ีมีผลต่อการตั้งใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวแบรนด์
ไทย จากตวัแปรอิสระ ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย และ
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ตวัแปรตาม คือ การตั้งใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวแบรนดไ์ทย ท่ีระดบั
นยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 โดยมีผลการวิเคราะห์ดงัตารางท่ี 9 
 
ตารางท่ี 4.10  ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค
ผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวแบรนดไ์ทยโดยการวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นแบบพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis) ดว้ยวิธี Enter 
 

ปัจจยั 
ส่วนประสม 
การตลาด 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. Collinearity Statistics 

B SE Beta   Tolerance VIF 

(ค่าคงท่ี) 2.711 0.300  9.047 0.000*   

ผลิตภณัฑ ์(x1) 0.197 0.062 0.155 3.190 0.002* 0.962 1.039 

ราคา (x2) 0.068 0.035 0.095 1.972 0.049* 0.976 1.025 

ช่องทางจดัจ าหน่าย (x3) 0.018 0.034 0.026 0.542 0.588 0.954 1.048 

การส่งเสริมการตลาด (x4) 0.038 0.045 0.041 0.841 0.401 0.931 1.074 

R=0.660, R2 = 0.435, Adj. R2 =0.430, F =81.541 , S.E. = 0.34758 , P-value =0.000 

*นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
จากตารางท่ี 4.10 การทดสอบเง่ือนไขของ Multiple Regression Analysis พบว่า ตัว

แปรตน้ ไม่มีปัญหาภาวะ Multicollinearity ระหวา่งกนัเน่ืองจากค่า Tolerance ทุกตวัแปร มีค่ามากวา่ 
0.1 และค่า VIF ทุกตวัแปรมีค่านอ้ยกว่า 10 แสดงว่าตวัแปรอิสระไม่มีความสัมพนัธ์กนั โดยจากการ
ทดสอบสมมติฐานพบว่าปัจจยั ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ (x1) ปัจจยัดา้นราคา (x2) โดยพิจารณาจากค่า 
sig. คือ 0.002 และ 0.049 ตามล าดบั ส่วนปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย (x3) และปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การตลาด (x4)ไม่ส่งผล มีค่า sig. ท่ี 0.588 และ 0.401 ตามล าดบั และผลการวิเคราะห์แต่ละตวัแปรจะ
ไดค้่าสัมประสิทธ์ิสมการถดถอย(Beta Coefficients) ซ่ึงแสดงถึงความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรอิสระ 
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ตัวนั้นส่งผลต่อตัวแปรตามโดยสามารถเรียงล าดับจากมากไปน้อย คือ ปัจจัยด้าน
ผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด และปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย ตามล าดบั  

 
โดยสามารถเขียนสมการพยากรณ์ในรูปคะแนนดิบไดด้งัต่อไปน้ี 

             y ̂ = 2.711+ 0.197 (ผลิตภณัฑ)์ + 0.068 (ราคา) 
โดยท่ี Y คือ การตั้งใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวแบรนดไ์ทย 

 
เม่ือวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิการก าหนด R2 = 0.435 สรุปได้ว่า ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ 

ปัจจยัดา้นราคา และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ส่งผลต่อตวัแปรตาม คือ การตั้งใจซ้ือผลิตภณัฑ์
บ ารุงผิวแบรนดไ์ทย ร้อยละ 43.5 ส่วนท่ีเหลืออีกร้อยละ 56.5 เกิดจากอิทธิพล ของตวัแปรอ่ืนๆ สรุป
ไดว้า่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์และปัจจยัดา้นราคา ส่งผลต่อตวัแปรตาม ส่งผลต่อการตั้งใจซ้ือผลิตภณัฑ์
บ ารุงผิวแบรนด์ไทย อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ส่วนปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด และ
ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ไม่ส่งผลต่อการตั้งใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวแบรนดไ์ทย 
  



  42 

 

บทที่ 5 
สรุปผลการวิจัย อภิปราย และ ข้อเสนอแนะ 

 
 

จากการวิจยัศึกษา กลยุทธ์การสร้างศกัยภาพทางการแข่งขนัของธุรกิจผลิตภณัฑ์บ ารุง
ผิวสัญชาติไทย ในเขตกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล ในบทน้ีจะเป็นการสรุปผลท่ีไดจ้ากบทท่ี
ผา่นมา และ ท าการอภิปรายผลรวมไปถึงการใหข้อ้เสนอแนะส าหรับงานวิจยัในคร้ังต่อไป 

5.1 สรุปผลการวิจยั  
5.2 ผลการทดสอบสมมติฐาน  
5.3 อภิปรายผลการวิจยั  
5.4 ขอ้เสนอแนะเชิงกลยทุธ์  
5.5 ขอ้จ ากดังานวิจยั  
5.6 ขอ้เสนอแนะส าหรับการวิจยัคร้ังต่อไป  

 
 

5.1 สรุปผลการวิจัย 
ผลการวิจยัการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวแบรนด์ไทย 

สามารถสรุปผลโดยแบ่งออกเป็น ดงัน้ี 
5.1.1 ผลการวิเคราะห์ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง 
5.1.2 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวแบรนดไ์ทย 
5.1.3 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) 
5.1.4 ผลการวิเคราะห์ความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention)  
5.1.1 ผลการวิเคราะห์ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง 
จากผลการวิ เคราะห์กลุ่มตัวอย่างของผู ้ตอบแบบสอบถามท่ีได้ท าการศึกษา

ประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน จากผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 428 
คน ร้อยละ 89.7 เป็นเพศหญิงจ านวน 384 คน โดยมีช่วงอายุมีอายุเฉล่ียอยู่ท่ี 27-42ปี คิดเป็นร้อยละ 
74.3 และร้อยละ 97.7ของผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัการศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 
คิดเป็นจ านวน 418 คน โดยมีรายไดเ้ฉล่ียอยู่ท่ี 20,001 – 30,000 บาท จ านวน 283 คน คิดเป็นร้อยละ 
63.8 ตามล าดบั 
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5.1.2 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการเลอืกซื้อผลติภัณฑ์บ ารุงผิวแบรนด์ไทย 
จากผลการวิเคราะห์ขอ้มูลของผูต้อบแบบสอบถามดา้นพฤติกรรมของผูบ้ริโภคส าหรับ

การเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวแบรนด์ไทยพบว่า ส่วนใหญ่มีพฤติกรรมในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์
บ ารุงผิวแบรนดไ์ทยโดยเฉล่ียอยูท่ี่ 1-2 ช้ินต่อคร้ัง คิดเป็นร้อยละ 73.80 และ ระดบัราคาท่ีโดยเฉล่ียท่ี 
300 –  500 บาทต่อช้ิน คิดเป็นร้อยละ 47.90 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกใช้ผลิตภณัฑ์บ ารุง
ผิวแบรนดไ์ทยในชีวิตประจ าวนั อยูท่ี่จ านวน 1-2 ช้ินต่อวนั คิดเป็นร้อยละ 72.90 ตามล าดบั 

ส าหรับประเภทของผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวแบรนด์ไทยท่ีผูต้อบแบบสอบถามเลือกซ้ือ
ประจ า คือ ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า คิดเป็นร้อยละ 71.0 หรือ 304 ค  าตอบ รองลงมาคือ ผลิตภณัฑ์
บ ารุงผิวกาย คิดเป็นร้อยละ 12.1 หรือ 52 ค  าตอบ และ คุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ท่ีซ้ือประจ า คือ 
คุณสมบติัเพิ่มความชุ่มช้ืน คิดเป็นร้อยละ 36.2 หรือ 155 ค  าตอบ รองลงมาคือคุณสมบติั ลดจุดด่างด า 
ปรับผิวกระจ่างใส คิดเป็นร้อยละ 29.9 หรือ 128 ค  าตอบ 

ส าหรับแบรนด์ผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวแบรนด์ไทยท่ีตอบแบบสอบถามเคยใช้มากเป็น
อนัดบัหน่ึง คือ แบรนด์ศรีจนัทร์ (SRICHAND) จ านวน 112 ค าตอบ อนัดบัสอง คือแบรนด์ มิซูมิ 
(MISUMI) จ านวน 105  ค  าตอบ และ แบรนด์เคลียร์โนส  (CLEARNOSE) จ านวน 100  ค  าตอบ 
ตามล าดบั ส าหรับแนวคิดท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัมากท่ีสุด คือ แนวคิดของแบรนด์
เก่ียวกบัเร่ืองความหลากหลาย คิดเป็นร้อยละ 18.9 หรือ 81 ค  าตอบ รองลงมาคือการให้ความส าคญั
กบัแนวคิดเร่ืองของการตอบโจทยท์ั้งผิวและจิตใจ คิดเป็นร้อยละ 14.7 หรือ 63 ค  าตอบ ตามล าดบั 
 

5.1.3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ท่ีส่งผลต่อ
ความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวแบรนด์ไทย ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ด้านราคา 
(Price) ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย (Place) และ ด้านกจิกรรมส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

ผลจากการวิเคราะห์พบวา่ระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด โดย
ภาพรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยมาก มีคะแนนเฉล่ียเท่ากับ 3.84 แยกเป็นรายปัจจัยโดยเรียงล าดับ
ค่าเฉล่ียจากมากไปหาน้อย ได้แก่ ปัจจยัด้านราคา อยู่ในระดับเห็นด้วยมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียความ
คิดเห็นอยู่ในระดบั 4.06 ดา้นท่ีเห็นดว้ยมากท่ีสุดคือ ความเหมาะสมของราคาเม่ือเทียบกบัปริมาณท่ี
ไดรั้บ มีค่าเฉล่ียความคิดเห็นอยูใ่นระดบั 4.09 

อนัดบัสองคือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ อยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก มีค่าเฉล่ียความคิดเห็นอยู่
ในระดับ 3.97 ด้านท่ีเห็นด้วยมากท่ีสุดคือ ความหลากหลายของสูตรและรูปแบบผลิตภัณฑ์  ท่ี
มากกว่าผลิตภณัฑ์จากต่างประเทศ มีค่าเฉล่ียความคิดเห็นอยู่ในระดบั 4.22 รองลงมาคือปัจจยัด้าน
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การส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก มีค่าเฉล่ียความคิดเห็นอยู่ในระดบั 3.78 ดา้นท่ีเห็น
ดว้ยมากท่ีสุดคือ การอ่านรีวิวของผูใ้ชง้านจริง มีค่าเฉล่ียความคิดเห็นอยู่ในระดบั และอนัดบัสุดทา้ย 
คือปัจจยัดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย อยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก มีค่าเฉล่ียความคิดเห็นอยู่ในระดบั 3.58  
ด้านท่ีเห็นด้วยมากท่ีสุดคือ มีความสะดวกในการเลือกซ้ือสินคา้ได้ทุกท่ีทุกเวลา มีค่าเฉล่ียความ
คิดเห็นอยูใ่นระดบั 4.65 ตามล าดบั 

5.1.4 ผลการวิเคราะห์ความตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) ผลติภัณฑ์บ ารุงผิวแบรนด์
ไทย 

ผลจากการวิเคราะห์พบว่าระดบัความคิดเห็นของกลุ่มตวัอยา่งในปัจจยัดา้นความตั้งใจ
ซ้ือ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก มีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 3.98 เม่ือพิจารณาในขอ้ประเมินราย
ดา้น พบวา่ 2 อนัดบัดา้นท่ีเห็นดว้ยมากท่ีสุดคือ ท่านจะมีการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวแบรนดไ์ทย ถึงแม้
จะมีราคาเพิ่มสูงขึ้น มีค่าเฉล่ียความคิดเห็นอยู่ในระดับ 4.24 รองลงมาคือ ท่านมีความตั้งใจซ้ือ
ผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวไทยแบรนด์ใหม่ๆ มาทดลองใชอ้ยู่เสมอ มีค่าเฉล่ียความคิดเห็นอยู่ในระดบั  4.09 
ตามล าดบั 
 
 

5.2 สรุปการทดสอบสมมติฐาน 
 
สมมติฐานท่ี 1 : จากการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

(4Ps) ส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวแบรนด์ไทย สามารถสรุปผลตามภาพรวมในแต่ละ
ดา้นไดด้งัน้ี  

1.ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวแบรนดไ์ทย (Sig. 
= 0.197) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  

2.ด้านราคา (Price) ส่งผลต่อความตั้ งใจซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวแบรนด์ไทย (Sig. = 
0.068) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  

3.ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย (Place) ไม่ส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวแบรนด์
ไทย (Sig. = 0.018) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  

4.ด้านกิจกรรมส่งเสริมการตลาด (Promotion) ไม่ส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑ์
บ ารุงผิวแบรนดไ์ทย (Sig. = 0.038) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  
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5.3 อภิปรายผลการวิจัย 
 

สมมติฐานท่ี 1: ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ส่งผลต่อความตั้ งใจซ้ือ
ผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวแบรนดไ์ทยอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากการวิเคราะห์ขอ้มูล พบว่าปัจจยัดา้น ผลิตภณัฑ์ (Product) มีอิทธิพลมากท่ีสุดต่อ
ความตั้งใจซ้ือ โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิเท่ากบั 0.155 ซ่ึงสามารถอธิบายไดว้า่ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบั
ความหลากหลายของสูตรและรูปแบบผลิตภณัฑ์ รวมถึงความมีช่ือเสียงของแบรนด์ ซ่ึงเป็นปัจจยั
ส าคญัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวแบรนดไ์ทย 
 
1. ความหลากหลายของสูตรและรูปแบบผลติภัณฑ์ 

ผลการวิจยัแสดงให้เห็นว่าผูบ้ริโภคมีความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวแบรนด์ไทย 
เน่ืองจากความหลากหลายของสูตรและรูปแบบผลิตภณัฑท่ี์ตอบโจทยค์วามตอ้งการของคนไทยได้
ดีกว่าผลิตภัณฑ์จากต่างประเทศ ตัวอย่างเช่น สูตรท่ีเหมาะสมกับสภาพผิวคนไทย ซ่ึงอาจมี
ลกัษณะเฉพาะ เช่น ความมนั ความแหง้ หรือความบอบบางของผิว 

ผลลพัธ์น้ีสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ศูนยว์ิจยักสิกรไทย (2561) ท่ีระบุว่าผูบ้ริโภคชาว
ไทยให้ความส าคญักบัการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีเหมาะสมกบัสภาพผิวของตนเองมากขึ้น ผูผ้ลิตจึง
ควรพฒันาผลิตภณัฑท่ี์มีความหลากหลายเพื่อตอบโจทยก์ลุ่มเป้าหมายต่างๆ ตั้งแต่วยัท างาน วยัรุ่น 
ผูสู้งอาย ุไปจนถึงกลุ่มผูช้ายท่ีเร่ิมใส่ใจดูแลตวัเองมากขึ้น ซ่ึงส่งผลใหต้ลาดมีการเติบโตและขยายตวั
อยา่งต่อเน่ือง 
 
2. ความมีช่ือเสียงของแบรนด์ 

ผูบ้ริโภคยงัให้ความส าคญักบัแบรนด์ผลิตภณัฑท่ี์มีช่ือเสียงและเป็นท่ีรู้จกั โดยแบรนด์
ท่ีสามารถสร้างการรับรู้และการจดจ าในกลุ่มผูบ้ริโภคได ้จะสามารถเพิ่มความตั้งใจซ้ือผลิตภณัฑไ์ด้
อย่างมีนยัส าคญั ผลลพัธ์น้ีสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ เกรียง กิจบ ารุงรัตน์ ท่ีศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางแบรนด์ใหม่ประเภทดูแลผิวหนา้ผ่านช่องทางออนไลน์ โดยระบุว่า 
การส่ือสารกบัผูบ้ริโภค เป็นปัจจยัส าคญัท่ีช่วยสร้างความเช่ือมัน่ในตวัผลิตภณัฑ์ เพิ่มความเขา้ใจ 
และตอกย  ้าการรับรู้ในแบรนด ์
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ดงันั้น ส าหรับแบรนด์ผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวแบรนด์ไทย การสร้างความหลากหลายของ
ผลิตภณัฑ์ควบคู่กบัการพฒันาแบรนด์ให้มีความน่าเช่ือถือและจดจ าไดใ้นตลาด จะช่วยเพิ่มความ
ตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลล าดบัถดัมาคือ ปัจจัยด้านราคา (Price) ซ่ึงแมว้่าจะมีความส าคญั แต่
ผลลพัธ์จากการวิจยัพบวา่มีผลในทิศทางบวกต่อความตั้งใจซ้ือ (ค่าสัมประสิทธ์ิ +0.095) ซ่ึงแสดงให้
เห็นว่าผูบ้ริโภคยงัคงมีความตั้งใจซ้ือท่ีสูงขึ้น แมว้่าผลิตภณัฑ์จะมีราคาสูงขึ้นก็ตาม ทั้งน้ี เน่ืองจาก
ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัความเหมาะสมของราคาเม่ือเปรียบเทียบกบัปริมาณหรือคุณค่าท่ีไดรั้บ 
มากกวา่การมองหาเฉพาะราคาท่ีต ่าท่ีสุดเพียงอยา่งเดียว 

ผลลพัธ์ดงักล่าวสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ วนัเฉลิม ศรีรัตนะ และปาลิดา ศรีศรก าพล 
(2565) ท่ีวิจยัเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ (7Ps) ท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้น าเขา้จากประเทศเกาหลีใตใ้นเขตกรุงเทพมหานคร โดยขอ้เสนอแนะจาก
งานวิจัยดังกล่าวระบุว่า  ในด้านของปัจจัยราคา  ควรให้ความส าคัญกับการก าหนดราคาขายท่ี
เหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกบัคุณภาพและประโยชน์ท่ีผูบ้ริโภคจะไดรั้บ อีกทั้งยงัควรก าหนดระดบั
ราคาขายท่ีหลากหลาย เพื่อตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายท่ีแตกต่างกนั 

จากการวิเคราะห์น้ี แสดงให้เห็นว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญกับความหลากหลายของ
สูตรและรูปแบบผลิตภัณฑ์ท่ีตอบโจทย์ความต้องการเฉพาะของตนเอง ความมีช่ือเสียงและความ
น่าเช่ือถือของแบรนด์ รวมถึงความเหมาะสมของราคาท่ีสัมพนัธ์กบัคุณภาพและปริมาณท่ีได้รับ โดย
ผูบ้ริโภคยินดีจ่ายในราคาท่ีสูงขึ้น หากผลิตภณัฑ์สามารถตอบสนองความตอ้งการได้อย่างคุม้ค่า 
ทั้งน้ีปัจจยัเหล่าน้ีมีผลส าคญัต่อความตั้งใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวแบรนดไ์ทยอยา่งมีนยัส าคญั 

 
 
5.4 ข้อเสนอแนะเชิงกลยุทธ์ 

จากการศึกษาปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ความตั้งใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวแบรนดไ์ทย ทาง
ผูว้ิจยัมีแนวทางขอ้เสนอในการพฒันากลยทุธ์ใหส้อดคลอ้งกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค โดยเรียงตาม
ปัจจยัท่ีมีอิทธิต่อตั้งใจซ้ือมากท่ีสุดตามล าดบั ดงัต่อไปน้ี 

 
5.4.1 กลยุทธ์สาหรับผู้ประกอบการ  

5.4.1.1 ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product)  
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ผูป้ระกอบการควรพฒันาความหลากหลายของผลติภัณฑ์ด้วยกลยุทธ์ 
Differentiate เนน้การสร้างความแตกต่างโดยเพิ่มความหลากหลายของสูตรและรูปแบบผลิตภณัฑ ์
เพื่อใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคในกลุ่มเป้าหมายท่ีหลากหลาย ตวัอยา่ง เช่น 
ผลิตภณัฑส์ าหรับสภาพผิวเฉพาะ เช่น ผิวมนั ผิวแหง้ หรือผิวแพง้่าย ผลิตภณัฑส์ าหรับกลุ่มเฉพาะ 
เช่น วยัรุ่นท่ีมกัประสบปัญหาสิว ผูสู้งอายท่ีุตอ้งการลดเลือนร้ิวรอย หรือผูช้ายท่ีเร่ิมให้ความส าคญั
กบัการดูแลผิว 

กลยทุธ์น้ีจะช่วยใหผ้ลิตภณัฑบ์ ารุงผิวแบรนดไ์ทยสามารถตอบโจทย์
ความตอ้งการท่ีหลากหลายไดอ้ยา่งครอบคลุม และสร้างความโดดเด่นในตลาดเม่ือเทียบกบัคู่แข่ง 
โดยเฉพาะแบรนด์น าเขา้ท่ีอาจไม่ปรับตวัตามความตอ้งการเฉพาะของผูบ้ริโภคในประเทศ 
ผูป้ระกอบการควรสร้างความมีช่ือเสียงของแบรนด์ให้ความแตกต่าง และ มุ่งเนน้การสร้างการรับรู้
แบรนด์ 

 (Brand Awareness) เพื่อเสริมความน่าเช่ือถือและท าใหผู้บ้ริโภคจดจ าแบ
รนดไ์ดอ้ยา่งชดัเจน 

 เช่น การเป็นแบรนดท่ี์เช่ือถือได ้ปลอดภยั และเหมาะกบัผิวคนไทย การ
สร้างช่ือเสียงและความแตกต่างน้ีจะช่วยใหผู้บ้ริโภคจดจ าแบรนดไ์ดดี้ยิง่ขึ้น และเพิ่มความไวว้างใจ 
ส่งผลใหเ้กิดความตั้งใจซ้ือผลิตภณัฑใ์นระยะยาว 

5.4.1.2 ดา้นราคา (Price)  
ผูป้ระกอบการควรเนน้การก าหนดราคาท่ีสะทอ้นคุณค่าและประโยชน์ท่ี

ผู ้บริโภคจะได้รับ (Value for Money) เพื่อสร้างความเช่ือมั่นและความพึงพอใจในผลิตภัณฑ์ 
ตวัอยา่งเช่น 

• ก าหนดราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพราคาไม่ควรต ่าเกินไปจนท าให้
ผูบ้ริโภคสงสัยในคุณภาพ แต่ควรสะทอ้นถึงคุณภาพและประโยชน์ท่ีไดรั้บ เช่น การใชว้ตัถุดิบท่ี
ปลอดภยั การวิจยัและพฒันาท่ีมีมาตรฐานสูง 

• เสนอราคาในระดับท่ีหลากหลายพฒันาผลิตภณัฑใ์นช่วงราคาท่ี
แตกต่างกนั เช่น รุ่นมาตรฐานส าหรับกลุ่มท่ีเนน้ความคุม้ค่า และรุ่นพรีเมียมส าหรับผูท่ี้มองหา
ผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพสูงกวา่ 

• เปรียบเทียบราคากบัปริมาณหรือคุณสมบัติใชก้ลยทุธ์แสดงความ
คุม้ค่า เช่น การระบุราคาต่อหน่วยปริมาณบนฉลาก หรือการโฆษณาจุดเด่นวา่ผลิตภณัฑใ์ชไ้ดน้าน
หรือให้ผลลพัธ์ท่ีคุม้ค่า 
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การใชห้ลกั Value for Money จะช่วยใหผู้บ้ริโภคมองวา่ผลิตภณัฑบ์ ารุง
ผิวแบรนดไ์ทยเป็นตวัเลือกท่ีคุม้ค่ามากกวา่แบรนด์อ่ืน ๆ ทั้งในดา้นราคาและคุณประโยชน์ ส่งผลให ้
เพิ่มความตั้งใจซ้ือในระยะยาว 
 
 

5.5 ข้อจ ากดังานวิจัย 
5.5.1 งานวิจยัน้ีใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูล ดงันั้นความเขา้ใจขอ้

ค าถามของผูต้อบอาจมีผลต่อการตอบแบบสอบถามขึ้นอยู่กบัการตีความค าถามอาจแตกต่างกันใน
แต่ละบุคคล รวมถึงแบบสอบถามมีขอ้จ ากดัในเร่ืองความลึกของขอ้มูล เน่ืองจากผูต้อบถูกจ ากดัการ
ใหข้อ้มูลตามตวัเลือกท่ีก าหนดไว ้ดงันั้นอาจไม่ครอบคลุมความคิดเห็นหรือพฤติกรรมท่ีแทจ้ริง 
 
 

5.6 ข้อเสนอแนะส าหรับการวิจัยคร้ังต่อไป 
5.6.1 การวิจัยคร้ังน้ีเป็นการวิจัยเชิงปริมาณ ใช้วิธีการเก็บแบบสอบถามจากกลุ่ม

ตวัอย่างท่ีเคยใชผ้ลิตภณัฑบ์ ารุงผิวแบรนด์ไทย ดงันั้น ในการวิจยัคร้ังต่อไปควรมีการ ท าการศึกษา
การวิจยัเชิงคุณภาพ (In-depth Interview) ในการเก็บขอ้มูล เพื่อช่วยใหผู้วิ้จยัไดข้อ้มูลท่ีละเอียดยิง่ขึ้น 

 
5.6.2 การวิจยัคร้ังน้ีเก็บจากกลุ่มตวัอย่างท่ีมีสัญชาติไทยเท่านั้น ดงันั้นในการศึกษาคร้ัง

ต่อไป สามารถขยายไปยงักลุ่มตวัอย่างต่างชาติท่ีมีความตั้งใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวแบรนด์ไทย เพื่อ
น ามาเปรียบเทียบสาเหตุดา้นปัจจยั หาขอ้แตกต่างของสองกลุ่มผูบ้ริโภคและหาแนวทางในการชกัจูง
ให้กลุ่มผูท่ี้ไม่เคยใช้ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวแบรนด์ไทยทั้งไทยและต่างชาติหันมาทดลองใชผ้ลิตภณัฑ์
บ ารุงแบรนดไ์ทยเพิ่มขึ้น 

 
5.6.3 การวิจัยคร้ังน้ีเป็นการทดสอบปัจจัยทางการตลาด 4Ps (Product, Price, Place, 

Promotion) เท่านั้น ดงันั้นในการศึกษาคร้ังต่อไปสามารถขยายขอบเขตไปยงัปัจจยัทางการตลาดท่ี
กวา้งขึ้น เช่น 7Ps (Product, Price, Place, Promotion, People, Process, Physical Evidence)  
เพื่อวิเคราะห์มุมมองท่ีครอบคลุมมากขึ้น เช่น การพิจารณาปัจจยั Physical Evidence (ส่ิงแวดลอ้ม
ทางกายภาพ) จะช่วยให้เขา้ใจถึงความส าคญัของบรรยากาศร้านคา้ การออกแบบบรรจุภณัฑ์ หรือ
ภาพลกัษณ์ของแบรนดท่ี์ส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภคมากขึ้น 
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5.6.4 งานวิจัยคร้ังถัดไปควรมีการศึกษาตัวแปรอ่ืนๆ เพิ่มเติม ท่ีอาจจะส่งผลต่อ
กระบวนการการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิว เช่น ปัจจยัดา้นการยอมรับเทคโนโลยี ปัจจยัดา้น
ความพึงพอใจ และปัจจยัการรับรู้คุณค่าตราสินคา้ในดา้นอ่ืนๆ เพิ่มเติม เช่น ดา้นการรับรู้ต่อแบรนด์ 
ดา้นความเช่ือมโยงกบัแบรนด ์เป็นตน้ เพื่อน าขอ้มูล มาใชใ้นการวางแผนกลยทุธ์ไวไ้ดใ้นระยะยาว 
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           ภาคผนวก ก 
แบบสอบถามเพือ่งานวิจัย 

 
ค าชี้แจง แบบสอบถามชุดน้ีจดัท าขึ้นเพื่อน าขอ้มูลท่ีไดไ้ปใชป้ระกอบการศึกษางานสาร

นิพนธ์ของนกัศึกษาปริญญาโท วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล (CMMU) เพื่อศึกษาและวิจยั
ความสัมพนัธ์ของปัจจยัต่างๆท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวแบรนดไ์ทยเพื่อพฒันา
กลยทุธ์การตลาดใหเ้หมาะสม  
 

โดยขอ้มูลท่ีท่านตอบในแบบสอบถามชุดน้ีจะถูกเก็บเป็นความลบัอยา่งเคร่งครัด และ
น ามาใชป้ระโยชน์ในการวิจยัน้ีเท่านั้น จึงขอความกรุณาท่านโปรดช่วยตอบแบบสอบถามตามความ
เป็นจริงใหค้รบถว้น และ ผูต้อบแบบสอบถามตอ้งมีอายมุากกวา่ 18 ปีขึ้นไป ทั้งน้ีผูวิ้จยั
ขอขอบพระคุณผูต้อบแบบสอบถามทุกท่านท่ีใหค้วามร่วมมือมา ณ โอกาสน้ี 
 
แบบสอบถามชุดน้ีแบ่งออกเป็น 5 ส่วน ดงัน้ี 
ส่วนท่ี 1 ค าถามคดักรอง 
ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวแบรนดไ์ทย 
ส่วนท่ี 3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวแบรนดไ์ทย  
ส่วนท่ี 4 ความตั้งใจซ้ือ 
ส่วนท่ี 5 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
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ส่วนท่ี 1 ค าถามคัดกรอง 
ค าช้ีแจง:  กรุณาท าเคร่ืองหมายเลือกขอ้ท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด  
 
ท่านมีอายตุั้งแต่ 18 ปีขึ้นไป ใช่หรือไม่ 
( ) ใช่ อายตุั้งแต่ 18 ปี ขึ้นไป  ( ) ไม่อายตุ ่ากวา่ 18 ปี (จบแบบสอบถาม) 
 
ท่านซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้และผิวกายแบรนดไ์ทย ภายในระยะเวลา 12 เดือนท่ีผ่านมา  
ใช่หรือไม่ 
(  )ใช่    ( )ไม่ใช่ (จบแบบสอบถาม) 
 
ส่วนท่ี 2 : พฤติกรรมในการซื้อผลติภัณฑ์บ ารุงผิวแบรนด์ไทย 
ค าช้ีแจง:  กรุณาท าเคร่ืองหมายเลือกขอ้ท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด  
 
แบรนดผ์ลิตภณัฑบ์ ารุงผิวไทยใดบา้ง ท่ีท่านเคยใช ้(ตอบไดม้ากกวา่1ขอ้) 
( ) PANPURI  ( ) ERB  ( ) LALIL 
( ) MISUMI  ( ) SUPERMOM  ( ) SRICHAND 
( ) CLEARNOSE  ( ) HERHYNESS  ( ) FYNE 
( ) NA HA THAI ( ) KINDNESS  ( ) HERBITAGE 
( ) SKINSISTA ( ) CATHY DOLL ( ) PLANTNERY 
( ) TERRY ( ) TEXTURE MATTER 
( ) อ่ืนๆ 
 
ท่านซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวบรวมทั้งแบรนดไ์ทยและต่างชาติ เฉล่ียคร้ังละก่ีช้ิน 
( ) 1-2 ช้ิน 
( ) 3-4 ช้ิน 
( ) 5-6 ช้ิน 
( ) มากกวา่ 6 ช้ิน 
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ท่านใชผ้ลิตภณัฑบ์ ารุงผิวแบรนดไ์ทย ในการดูแลผิวหนา้และผิวกายในชีวิตประจ าวนั  
เป็นจ านวนก่ีช้ิน 
( ) 1-2 ช้ิน 
( ) 3-4 ช้ิน 
( ) 5-6 ช้ิน 
( ) มากกวา่ 6 ช้ิน 
 
ราคาผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวแบรนดไ์ทยท่ีท่านซ้ือ มีราคาโดยเฉล่ียอยูท่ี่ช้ินละเท่าไหร่ 
( ) 100-300 บาท 
( ) 300-500 บาท 
( ) 500-1,000 บาท 
( ) 1,000-2,000 บาท 
( )  มากกวา่  3,000 บาท 
 
ผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวแบรนดไ์ทยประเภทใด ท่านซ้ือบ่อยท่ีสุด 
( ) ผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวกาย 
( ) ผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้ 
( ) ผลิตภณัฑบ์ ารุงรอบดวงตา 
( ) ผลิตภณัฑบ์ ารุงมือ 
( ) ผลิตภณัฑบ์ ารุงผม 
( ) ผลิตภณัฑท์ าความสะอาดผิว ผม ร่างกาย 
( ) ผลิตภณัฑก์นัแดด 
( ) อ่ืนๆ 
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คุณสมบติัของผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวแบรนดไ์ทยใด ท่ีท่านซ้ือบ่อยท่ีสุด 
( ) เพิ่มความชุ่มช้ืนใหผ้ิว 
( ) ลดร้ิวรอย 
( ) ลดสิว 
( ) ลดจุดด่างด า ปรับผิวกระจ่างใส 
( ) ป้องกนัแสงแดดและมลภาวะ 
( ) อ่ืนๆ 
 
แนวคิดใดท่ีท่านคิดวา่แบรนดบ์ ารุงผิวในยคุน้ี ควรให้ความส าคญั 
( ) แนวคิดใส่ใจส่ิงแวตลอ้ม เช่น บรรจุภณัฑย์อ่ยสลายไดง้่าย / ใชข้วดแกว้แทนขวดพลาสติก 
( ) แนวคิดผิวธรรมชาติ เช่น ผิวไม่จ าเป็นตอ้งสมบูรณ์แบบ ไม่เป็นไรถา้มีรอยบา้ง 
( ) แนวคิดเร่ืองความหลากหลาย เช่น ตอบโจทยห์ลายปัญหาผิว   
/ ปรับแต่งสูตรเฉพาะของผูใ้ช ้/ ใชไ้ดท้ั้งหญิงชาย 
( ) แนวคิดท่ีตอบโจทยท์ั้งผิวและจิตใจ เช่น เพิ่มกล่ินลดความเครียด / หวับรรจุภณัฑส์ามารถนวด
คลายความเหน่ือยลา้ 
( ) แนวคิดใส่ใจความสะดวก เช่น  มีหลายคุณสมบติัในช้ินเดียว / พกพาและใชง้านง่ายไม่เลอะมือ 
( ) แนวคิดความโปร่งใส เช่น ส่วนผสมท่ีไดรั้บการสนบัสนุนจากแพทยผ์ิวหนงั / ตรวจสอบ
แหล่งขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑไ์ด ้
( ) แนวคิดใส่ใจกบัความอ่อนโยน เช่น ส่วนผสมจากธรรมชาติ / ไม่ผสมน ้าหอม 
( ) แนวคิดใชป้ระโยชน์จากอตัลกัษณ์ของประเทศ  
เช่น ใชค้วามเป็นไทยมาแรงบนัดาลใจใหก้บัการออกแบบ / ใชส่้วนผสมท่ีช่วยใหเ้กษตรกรมีรายได ้
( ) อ่ืนๆ 
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ส่วนท่ี 3 : ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการเลอืกซื้อผลติภัณฑ์บ ารุงผิวแบรนด์ของไทย 
ค าช้ีแจง:  กรุณาท าเคร่ืองหมายเลือกขอ้ท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 
เพยีงข้อละ 1 ค าตอบ โดย (5) หมายถึง เห็นดว้ยมากท่ีสุด และ (1) หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
 

 
ปัจจัยท่ีส่งผลต่อทัศนคติการเลือกซื้อ 
ผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวแบรนด์ไทย\ 
 

5 
เห็นด้วย 
มากท่ีสุด 

4 
เห็นด้วย 
มาก 

3 
เห็นด้วย 
ปานกลาง 

2 
เห็นด้วย 
น้อย 

1 
เห็นด้วย 
น้อยท่ีสุด 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ (Product)      
 
ท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวแบรนดไ์ทย 
เพราะความหลากหลายของสูตรและรูปแบบผลติภัณฑ์
มากกวา่ผลิตภณัฑจ์ากต่างประเทศ 
 

     

 
ท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวแบรนดไ์ทย 
ความมีช่ือเสียงของแบรนด์สินค้า 
 

     

 
ท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวแบรนดไ์ทย 
เพราะสูตรท่ีเหมาะกบัผิวคนไทย 
มากกวา่ผลิตภณัฑจ์ากต่างประเทศ 
 

     

 
ท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวแบรนดไ์ทย 
เพราะเนือ้สัมผัสท่ีเหมาะอากาศร้อนของประเทศไทย 
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ท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวแบรนดไ์ทย 
เพราะส่วนผสมจากท้องถิ่นของไทยท่ีมีคุณภาพ 
เช่น มะพร้าว ขมิ้น สมุนไพร 
 

     

 
ท่านคิดวา่แบรนด์ผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวของไทย 
นั้นมีความน่าเช่ือถือของเจ้าของผลติภัณฑ์ท่ีเป็นคนไทย 
 

     

 
ท่านเช่ือวา่ผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวแบรนดไ์ทย 
มีความน่าเช่ือถือของแหล่งผลติในประเทศไทย 
 

     

ปัจจัยด้านราคา (Price)      
 
ท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวแบรนดไ์ทย 
เพราะราคาต ่ากวา่ผลิตภณัฑจ์ากต่างประเทศในประเภท
เดียวกนั 
 

     

 
ท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวแบรนดไ์ทย 
เพราะความเหมาะสมของราคาเม่ือเทียบกบัปริมาณท่ีไดรั้บ 
 

     

ปัจจัยด้านช่องทางจัดจ าหน่าย (Place)      
 
ท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวแบรนดไ์ทยผา่น ช่องทางการ
จัดจ าหน่ายมีความน่าเช่ือถือ 
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ท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวแบรนดไ์ทย 
ท่ีมีการจัดส่งสินค้าที่ตรงเวลา 
 

     

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)      
 
ท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวแบรนดไ์ทยจาก 
ค าแนะน าจากอนิฟลูเอนเซอร์ผา่นส่ืออินเตอร์เน็ต 
 

     

 
ท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวแบรนดไ์ทย 
จากการอ่านรีวิวของผู้ใช้งานจริง 
 

     

 
ท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวแบรนดไ์ทย 
เพราะโปรโมช่ันประจ าเดือนบนช่องทางออนไลน์ เช่น 8.8 / 
9.9 / โปรโมชัน่ส่งฟรี 
 

     

 
ท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวแบรนดไ์ทย 
จากการไดท้ดลองใช้ผลิตภณัฑ ์
 

     

 
ท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวแบรนดไ์ทย 
เพราะพรีเซนเตอร์เป็นคนไทย 
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ส่วนท่ี 4 : ความตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) ผลติภัณฑ์บ ารุงผิวแบรนด์ไทย 
ค าช้ีแจง:  กรุณาท าเคร่ืองหมายเลือกขอ้ท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด  
เพยีงข้อละ 1 ค าตอบ โดย (5) หมายถึง เห็นดว้ยมากท่ีสุด และ (1) หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
 

 
ความตั้งใจซื้อผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวแบรนด์ไทย 
 

5 
เห็นด้วย 
มากท่ีสุด 

4 
เห็นด้วย 
มาก 

3 
เห็นด้วย 
ปานกลาง 

2 
เห็นด้วย 
น้อย 

1 
เห็นด้วย 
น้อยท่ีสุด 

 
ท่านมีความตั้งใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวไทยแบรนด์ใหม่ๆ มา
ทดลองใช้อยูเ่สมอ 
 

     

 
ท่านจะมีการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวแบรนดไ์ทย ถึงแม้จะมี
ราคเพิม่สูงขึน้ 
 

     

 
ท่านเป็นผูต้ดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวแบรนดไ์ทย 
ด้วยตัวท่านเอง 
 

     

 
ท่านตั้งใจซ้ือและบอกต่อ 
ผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวแบรนดไ์ทยใหก้บัคนใกลต้วั 
และสังคมออนไลน์ 
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ส่วนท่ี 5: ข้อมูลท่ัวไป 
ค าช้ีแจง กรุณาเลือกช่องท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุดเพียงขอ้ละ 1 ค าตอบ 

เพศ 
( ) ชาย ( ) หญิง ( ) เพศทางเลือก 

อาย ุ
( ) 18-26 ปี ( ) 27-42 ปี ( ) 43-58 ปี ( ) 59 ปีขึ้นไป 

ระดบัการศึกษา 
( ) มธัยมศึกษาตอนตน้ ( ) มธัยมศึกษาตอนปลาย ( ) ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า ( ) สูงกว่าปริญญาตรี 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
□ ต ่ากวา่ 15,000 บาท □ 15,001-20,000 บาท
□ 20,001-30,000 บาท □ 30,001-40,000 บาท
□ 40,001-50,000 บาท □ 50,001 บาท ขึ้นไป




