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บทคัดย่อ 

 การท าวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค ์คือ (1.) เพื่อศึกษาปัจจยัประชากรศาสตร์ (2.) เพื่อศึกษา
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้จากธรรมชาติ (3.) เพื่อศึกษาปัจจยัทางดา้นการตระหนกัรู้ 
(4.) เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง (5.) เพื่อศึกษาปัจจยัทางการตลาดในการซ้ือ
ผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้จากธรรมชาติของผูบ้ริโภคในสวนอุตสาหกรรมบางกะดีจงัหวดัปทุมธานี 
กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการท าวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคในสวนอุตสาหกรรมบางกะดีจงัหวดัปทุมธานี 
จ านวน 410 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลสถิติท่ีใชใ้นการ
วิเคราะห์เชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean)  
และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ทดสอบสมมุติฐานเพื่อเปรียบเทียบใชส้ถิติ  
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การทดสอบ Independent Sample t-test ทดสอบสมมุติฐานดว้ยสถิติความแปรปรวนแบบ One-way 
ANOVA หากพบความแตกต่างจะน าไปเปรียบเทียบเป็นรายคู่ โดยวิธีของ LSD และใชส้ถิติการ
ถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 
 ผลการทดสอบสมมุติฐาน พบวา่ ผูบ้ริโภคในสวนอุตสาหกรรมบางกะดีจงัหวดัปทุมธานี 
ท่ีเป็นกลุ่มตวัอยา่ง ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ท าใหปั้จจยัทางการตลาดในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุง
ผิวหนา้จากธรรมชาติของผูบ้ริโภคในสวนอุตสาหกรรมบางกะดีจงัหวดัปทุมธานี โดยภาพรวม 
ไม่แตกต่างกนั เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ดา้นราคา แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 
  ผลการทดสอบสมมุติฐาน พบวา่ ผูบ้ริโภคในสวนอุตสาหกรรมบางกะดีจงัหวดัปทุมธานี  
ท่ีเลือกใชผ้ลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้จากธรรมชาติ แตกต่างกนั ท าใหปั้จจยัทางการตลาดในการซ้ือ
ผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้จากธรรมชาติของผูบ้ริโภคในสวนอุตสาหกรรมบางกะดีจงัหวดัปทุมธานี 
โดยภาพรวม ไม่แตกต่างกนั เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย แตกต่าง
กนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ผลการทดสอบสมมุติฐาน พบวา่ ผูบ้ริโภคในสวนอุตสาหกรรมบางกะดีจงัหวดัปทุมธานี  
ท่ีเลือกตราสินคา้ของผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้จากธรรมชาติท่ีใชอ้ยูห่รือเคยใช ้แตกต่างกนั ท าให้
ปัจจยัทางการตลาดในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้จากธรรมชาติของผูบ้ริโภคในสวน
อุตสาหกรรมบางกะดีจงัหวดัปทุมธานี โดยภาพรวม แตกต่างกนั เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด แตกต่างกนั 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ผลการทดสอบสมมุติฐาน พบวา่ ปัจจยัทางการตลาดในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้ 
จากธรรมชาติ ของผูบ้ริโภคในสวนอุตสาหกรรมบางกะดีจงัหวดัปทุมธานี ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด มีปัจจยัการตระหนกัรู้ ดา้นการ
ตระหนกัรู้เก่ียวกบัสุขภาพ แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
ค ำส ำคัญ: ปัจจยัทางการตลาดในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้จากธรรมชาติ, ปัจจยัทางการตลาด 
 
ABSTRACT 

This research aims to: (1.) study demographic factors, (2.) examine the purchasing 
behavior of natural facial skincare products, (3.) investigate awareness-related factors, (4.) 
explore reference group influence factors, and (5.) analyze marketing factors influencing the 
purchase of natural facial skincare products among consumers in Bangkadi Industrial Park, 



 

 

Pathum Thani Province. The sample used in this research consisted of 410 consumers in 
Bangkadi Industrial Park, Pathum Thani Province. A questionnaire was employed as the data 
collection tool. Descriptive statistics used for data analysis included frequency, percentage, mean, 
and standard deviation. Hypothesis testing was conducted using the Independent Sample t-test 
and One-way ANOVA. If significant differences were found, pairwise comparisons were 
performed using the Least Significant Difference (LSD) method. Multiple Regression Analysis 
was also employed to analyze the data. 

The hypothesis testing results revealed that the majority of the consumers in Bangkadi 
Industrial Park, Pathum Thani Province, who participated in the study were female. As a result, 
the overall marketing factors influencing the purchase of natural facial skincare products did not 
show significant differences. However, when considering individual aspects, the price factor 
showed a statistically significant difference at the 0.05 level. 

The hypothesis testing results revealed that consumers in Bangkadi Industrial Park, 
Pathum Thani Province, who chose to use different types of natural facial skincare products 
showed no significant differences in overall marketing factors influencing their purchase 
decisions. However, when considering individual aspects, the distribution channel factor showed 
a statistically significant difference at the 0.05 level. 

The hypothesis testing results revealed that consumers in Bangkadi Industrial Park, 
Pathum Thani Province, who chose different brands of natural facial skincare products they 
currently use or have used in the past, showed significant differences in the overall marketing 
factors influencing their purchase decisions. When considering individual aspects, the product, 
price, distribution channel, and promotion factors all showed statistically significant differences at  

the 0.05 level. 

The hypothesis testing results revealed that the marketing factors influencing the 
purchase of natural facial skincare products among consumers in Bangkadi Industrial Park, 
Pathum Thani Province, including product, price, distribution channels, and marketing promotion, 
showed statistically significant differences in terms of awareness, particularly regarding health 
awareness, at the 0.05 level. 
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บทน ำ 

ความส าคญัของการดูแลสุขภาพผิวหนา้ ซ่ึงเป็นส่วนส าคญัท่ีมีผลต่อความมัน่ใจในตวัเอง 
การดูแลผิวหนา้จึงเป็นการลงทุนในสุขภาพระยะยาว โดยในช่วงหลายปีท่ีผา่นมา ผูบ้ริโภคเร่ิมหนั
มาเลือกใชผ้ลิตภณัฑบ์ ารุงผิวจากธรรมชาติ ซ่ึงไม่มีสารเคมีสังเคราะห์ท่ีอาจท าใหเ้กิดผลขา้งเคียง 

อยา่งไรก็ตาม พฤติกรรมของผูบ้ริโภคมีการเปล่ียนแปลงตลอดเวลา ผูป้ระกอบการ
จ าเป็นตอ้งท าความเขา้ใจความตอ้งการของผูบ้ริโภคและพฒันาผลิตภณัฑใ์ห้ตอบสนองความ
ตอ้งการท่ีเปล่ียนแปลง การวิจยัน้ีจึงมุ่งศึกษาปัจจยัทางการตลาดในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้
จากธรรมชาติ โดยศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัทางประชากรศาสตร์, ปัจจยัทางดา้นการตระหนกัรู้, ปัจจยั
ดา้นการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง และปัจจยัทางการตลาด เช่น ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด (4P) เพื่อช่วยพฒันาผลิตภณัฑท่ี์ตอบโจทยต์ลาดและ
สร้างโอกาสในการแข่งขนัในอนาคต. 

วัตถุประสงค์ของกำรวิจัย 

1. เพื่อศึกษาปัจจยัทางการตลาดในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้จากธรรมชาติของผูบ้ริโภค 

ในสวนอุตสาหกรรมบางกะดีจงัหวดัปทุมธานี จ าแนกตาม ปัจจยัประชากรศาสตร์ 

2. เพื่อศึกษาปัจจยัทางการตลาดในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้จากธรรมชาติของผูบ้ริโภค 

ในสวนอุตสาหกรรมบางกะดีจงัหวดัปทุมธานี จ าแนกตาม พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุง
ผิวหนา้จากธรรมชาติ 

3. เพื่อศึกษาปัจจยัทางดา้นการตระหนกัรู้ท่ีส่งผลต่อปัจจยัทางการตลาดในการซ้ือผลิตภณัฑ ์

บ ารุงผิวหนา้จากธรรมชาติของผูบ้ริโภคในสวนอุตสาหกรรมบางกะดีจงัหวดัปทุมธานี 

4. เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงท่ีส่งผลต่อปัจจยัทางการตลาดในการซ้ือ 

ผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้จากธรรมชาติของผูบ้ริโภคในสวนอุตสาหกรรมบางกะดีจงัหวดัปทุมธานี 

5. เพื่อศึกษาปัจจยัทางการตลาดในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้จากธรรมชาติของผูบ้ริโภค 

ในสวนอุตสาหกรรมบางกะดีจงัหวดัปทุมธานี 



 

 

สมมุติฐำนในงำนวิจัย 

  สมมุติฐาน 1. ปัจจยัประชากรศาสตร์จ าแนกตามเพศ อาย ุรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน สถานภาพ 
และระดบัการศึกษา ท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อปัจจยัทางการตลาดในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้
จากธรรมชาติของผูบ้ริโภคในสวนอุตสาหกรรมบางกะดีจงัหวดัปทุมธานี แตกต่างกนั 

สมมุติฐาน 2. พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้จากธรรมชาติ ท่ีแตกต่างกนั ส่งผล
ต่อปัจจยัทางการตลาดในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้จากธรรมชาติของผูบ้ริโภคในสวน
อุตสาหกรรมบางกะดีจงัหวดัปทุมธานี แตกต่างกนั 

สมมุติฐาน 3. ปัจจยัการตระหนกัรู้ท่ีมีอิทธิพลต่อปัจจยัทางการตลาดในการซ้ือผลิตภณัฑ์
บ ารุงผิวหนา้จากธรรมชาติของผูบ้ริโภคในสวนอุตสาหกรรมบางกะดีจงัหวดัปทุมธานี 
  สมมุติฐาน 4. ปัจจยัการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงท่ีมีอิทธิพลต่อปัจจยัทางการตลาดในการซ้ือ
ผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้จากธรรมชาติของผูบ้ริโภคในสวนอุตสาหกรรมบางกะดีจงัหวดัปทุมธานี 
ขอบเขตของกำรวิจัย 

ขอบเขตของประชากร: ขอบเขตการศึกษาการวิจยัคร้ังน้ี ผูวิ้จยัตั้งใจศึกษากลุ่มของผูบ้ริโภคในสวน
อุตสาหกรรมบางกะดีจงัหวดัปทุมธานี 

ขอบเขตดา้นเน้ือหา: การศึกษาคร้ังน้ีผูวิ้จยัมุ่งเนน้การศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาดในการซ้ือ
ผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้จากธรรมชาติของผูบ้ริโภคในสวนอุตสาหกรรมบางกะดีจงัหวดัปทุมธานี 

ขอบเขตดา้นเน้ือหาและประเด็นในการศึกษา: 

ตวัแปรอิสระ ไดแ้ก่ ปัจจยัประชากรศาสตร์ พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้จาก
ธรรมชาติ ปัจจยัการตระหนกัรู้ ประกอบดว้ย ดา้นการตระหนกัรู้เก่ียวกบัสุขภาพ, ดา้นการตระหนกั
รู้เก่ียวกบัส่ิงแวดลอ้ม และปัจจยัการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง ดา้นการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงจากทศันะ, 
ดา้นการคลอ้ยตามจากการรับรู้ขอ้มูลจากบุคคลอ่ืน 

ตวัแปรตาม ไดแ้ก่ ปัจจยัทางการตลาดในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้จากธรรมชาติของ
ผูบ้ริโภคในสวนอุตสาหกรรมบางกะดีจงัหวดัปทุมธานี ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา  

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ขอบเขตระยะเวลาในการท างานวิจยั: การศึกษาวิจยัเร่ิมตั้งแต่เดือน กุมภาพนัธ์ ถึง เมษายน 2568 

 



 

 

ประโยชน์ท่ีคำดว่ำจะได้รับ 

1. เพื่อใหท้ราบถึงปัจจยัทางการตลาดในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้จากธรรมชาติ 

ของผูบ้ริโภคในสวนอุตสาหกรรมบางกะดีจงัหวดัปทุมธานี ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา  

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด 

2. เพื่อใหท้ราบถึงปัจจยัทางการตลาดในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้จากธรรมชาติ 

ของผูบ้ริโภคในสวนอุตสาหกรรมบางกะดีจงัหวดัปทุมธานี จ าแนกตาม ปัจจยัประชากรศาสตร์ 

3. เพื่อใหท้ราบถึงพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้จากธรรมชาติ ประกอบดว้ย 
ความถี่ท่ีท่านใชผ้ลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้จากธรรมชาติ ท่านเลือกใชผ้ลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้จาก
ธรรมชาติประเภทใดบา้ง โปรดเลือกตราสินคา้ของผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้จากธรรมชาติท่ีท่านใช้
อยูห่รือเคยใช ้ท่านเลือกใชผ้ลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้จากธรรมชาติตามความกงัวลต่อปัญหาใดมาก
ท่ีสุด ท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้จากธรรมชาติของผูบ้ริโภคในสวนอุตสาหกรรม
บางกะดีจงัหวดัปทุมธานี ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  

และดา้นการส่งเสริมการตลาด 

4. เพื่อใหท้ราบถึงปัจจยัการตระหนกัรู้ ประกอบดว้ย ดา้นการตระหนกัรู้เก่ียวกบัสุขภาพ, 
ดา้นการตระหนกัรู้เก่ียวกบัส่ิงแวดลอ้ม ท่ีมีอิทธิพลต่อปัจจยัทางการตลาดในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุง
ผิวหนา้จากธรรมชาติของผูบ้ริโภคในสวนอุตสาหกรรมบางกะดีจงัหวดัปทุมธานี ประกอบดว้ย 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด 

5. เพื่อใหท้ราบถึงปัจจยัปัจจยัการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง ประกอบดว้ย ดา้นการคลอ้ยตาม
กลุ่มอา้งอิงจากทศันะ, ดา้นการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงจากการรับขอ้มูลจากบุคคลอ่ืน มีอิทธิพลต่อ
ปัจจยัทางการตลาดในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้จากธรรมชาติของผูบ้ริโภคในสวอุตสาหกรรม
บางกะดีจงัหวดัปทุมธานี ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  

และดา้นการส่งเสริมการตลาด 

6. เพื่อใหผู้บ้ริโภคในสวนอุตสาหกรรมบางกะดีจงัหวดัปทุมธานีสามารถน าผลวิจยัเก่ียวกบั
ปัจจยัทางการตลาดในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้จากธรรมชาติ ไปใชใ้นการรักสุขภาพและ
ส่ิงแวดลอ้ม เพื่อป้องกนัความเส่ียงดา้นสุขภาพผิวหนา้ท่ีอาจเกิดขึ้นไดใ้นอนาคต 

 



 

 

แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกีย่วข้องกบัปัจจัยประชำกรศำสตร์ 

 งานวิจยัของ Kotler & Keller (2016) - Marketing Management หนงัสือเล่มน้ีกล่าวถึง 
พฤติกรรมการซ้ือของผูช้ายและผูห้ญิงท่ีแตกต่างกนั โดยผูห้ญิงมกัใหค้วามส าคญักบัคุณภาพและ
โปรโมชัน่ ส่วนผูช้ายมกัค านึงถึงราคาและความคุม้ค่า Workman & Johnson (1991) – The Role of 
Gender in Consumer Behavior วิจยัพบวา่ เพศหญิงมีแนวโนม้ใชจ่้ายกบัสินคา้บ ารุงผิวมากกวา่
ผูช้ายและยอมจ่ายราคาท่ีสูงขึ้นหากสินคา้เป็นท่ีน่าเช่ือถือ 

แนวคิดท่ีเกี่ยวข้องกบัผลติภัณฑ์บ ำรุงผิวหน้ำ 

ผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวมีมากมายหลายประเภท และแต่ละประเภทก็มีแยกไปอีกหลายรูปแบบ
ใหเ้ลือกใชต้ามสภาพผิวและปัญหาผิวท่ีแตกต่างกนัไป โดยมีคุณสมบติัมากมายในการบ ารุงผิว เช่น 
ลดเลือนร้ิวรอย จุดด่างด า เพิ่มความชุ่มช้ืน ลดการเกิดสิว เป็นตน้ นอกจากการเลือกใชผ้ลิตภณัฑท่ี์
ตอบโจทยปั์ญหาผิวแลว้ การเลือกเน้ือผลิตภณัฑใ์ห้เหมาะกบัสภาพผิวของเราก็เป็นส่ิงส าคญัเช่นกนั 
และเพื่อใหก้ารบ ารุงและดูแลผิวเป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพ (ไลฟ์สไตลอ์อนไลน์, 2562) 

แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกีย่วข้องกบักำรตัดสินใจซ้ือ 

พิษณุ จงสถิตวฒันา (2542) ไดก้ล่าวถึง การตดัสินใจซ้ือ ว่าคือ กระบวนการในการบริโภค 

ท่ีผูบ้ริโภคมกัจะตอ้งตดัสินใจในทางเลือกต่างๆ ของสินคา้และบริการอยูเ่สมอในชีวิตประจ าวนั 
โดยจะเลือกสินคา้หรือบริการตามขอ้มูลและขอ้จ ากดัของสถานการณ์ 

แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกีย่วข้องกบักำรพฤติกรรมผู้บริโภค  

พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการตดัสินใจและลกัษณะกิจกรรมของแต่ละบุคคล
ในการประเมิน (Evaluating) การจดัหา (Acquiring) การใช ้(Using) และการด าเนินการ (Disposing) 
เก่ียวกบัสินคา้และบริการ (Egel, Blackel and Miniard, 1993, อา้งถึงใน ฉตัยาพร เสมอใจ และ มทันี
ยา สมนิ, 2545) นอกจากน้ี พฤติกรรมผูบ้ริโภค ยงัหมายรวมถึง กระบวนการตดัสินใจซ่ึงมีมาอยู่
ก่อนแลว้ และมีส่วนในการก าหนดใหมี้การกระท าท่ีเก่ียวขอ้งกบักบัการจดัหาใหไ้ดม้าซ่ึงสินคา้ 

และบริการนั้นดว้ย (Engel, Kolat and Blackwell, 1968, อา้งถึงใน ธงชยั สันติวงศ,์ 2540) 

 

 

 



 

 

แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกีย่วข้องกบัด้ำนกำรตระหนักรู้เกี่ยวกับสุขภำพ 

งานวิจยัท่ีบ่งบอกวา่ความตระหนกัในเร่ืองสุขภาพเป็นปัจจยัส าคญัท่ีส่งผลต่อทศันคติใน
การเลือกซ้ือสินคา้สีเขียวอีกดว้ย (Hoque, Alam & Nahid, 2018, อา้งถึงใน อฐัภิญญา ปัทมภาสสกุล, 
2560) Kapogianni (2011) กล่าวถึงในงานวิจยัวา่ การตระหนกัรู้เก่ียวกบัสุขภาพ เป็นการประเมิน
ความพร้อมของแต่ละบุคคลในการท ากิจกรรมเพื่อสุขภาพ (Becker et al., 1977) ผูบ้ริโภคท่ีใส่ใจ
สุขภาพ ใส่ใจเก่ียวกบัสภาพความเป็นอยูท่ี่ดีและมีแรงจูงใจท่ีจะรักษาหรือปรับปรุงชีวิตใหมี้สุขภาพ
ดี (Kraft and Goodell, 1993; NewSom et al., 2005) บุคคลดงักล่าวมีแนวโนม้ท่ีจะตระหนกัถึง
คุณค่าทางโภชนาการและสมรรถภาพทางกาย (Kraft and Gooden, 1993) ในส่วนของการซ้ือ
ผลิตภณัฑดู์แลผิวหนา้ ผูท่ี้สนใจหรือตระหนกัในเร่ืองสุขภาพก็อาจจะตอ้งพิจารณาวา่ผลิตภณัฑน์ั้น
ปลอดภยัต่อผิวหนา้ของพวกเขาหรือไม่ ดงันั้นในการเลือกซ้ือพวกเขาอาจจะกงัวลในส่วนผสมของ
ผลิตภณัฑม์ากกวา่ผูท่ี้มีความตระหนกัในเร่ืองสุขภาพท่ีต ่ากวา่ 

แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกีย่วข้องกบัด้ำนกำรตระหนักรู้เกี่ยวกับส่ิงแวดล้อม  

จิตส านึกทางดา้นส่ิงแวดลอ้ม โดยจิตส านึกทางดา้นส่ิงแวดลอ้มเป็นส่ิงท่ีท าใหผู้บ้ริโภค
ตดัสินใจปรับปรุงและเปล่ียนแปลงพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ท่ีเป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้ม ในดา้น 

ของอุตสาหกรรมเคร่ืองส าอางนั้นจะท าใหผู้บ้ริโภคหนัมาสนใจผลิตภณัฑท่ี์ผลิตมาจากธรรมชาติ 
ไม่ใชส้ารเคมีสังเคราะห์ ไม่มีส่วนผสมของสารท่ีเป็นอนัตรายต่อส่ิงแวดลอ้มและสัตว ์รวมไปถึง
สัตวท์ดลองท่ีถูกน ามาทดสอบผลิตภณัฑแ์ละส่วนผสมของเคร่ืองส าอางอีกดว้ย  

(Prothero & McDonagh, 1992, อา้งถึงใน อฐัภิญญา ปัทมภาสสกุล, 2560) 

แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกีย่วข้องกบัด้ำนกำรคล้อยตำมกลุ่มอ้ำงองิจำกทัศนะ 

วรรณกรรมเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคยนืยนัถึงอิทธิพลทางสังคมต่อกระบวนการ
ตดัสินใจส่วนตวั (Kassarian & Robertson, 1981; Bandura, 1977) ตามท่ีระบุไวโ้ดย Bearden et al., 
(1989) ตวัก าหนดท่ีส าคญัของพฤติกรรมอยา่งหน่ึง คือ อิทธิพลของผูอ่ื้น การใชโ้ฆษกหรือคนดงัท่ี
น่าสนใจเพื่อรับรองผลิตภณัฑ ์แสดงถึงความเช่ือน้ี Stafford and Cocanougher (1977) แนะน าวา่ใน
การท าความเขา้ใจพฤติกรรมผูบ้ริโภคควรพิจารณาถึงผลกระทบของอิทธิพลทางสังคมท่ีมีต่อการ
พฒันาทศันคติ, ค่านิยม, บรรทดัฐาน, แรงบนัดาลใจและพฤติกรรมการซ้ือตามท่ี Bandura (1977) 
กล่าววา่ การโนม้นา้วใจดว้ยวาจาถูกน ามาใชก้นัอยา่งแพร่หลายของการมีอิทธิพลต่อทศันคติและ
พฤติกรรมของมนุษย ์



 

 

แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกีย่วข้องกบัด้ำนกำรคล้อยตำมจำกกำรรับรู้ข้อมูลจำกบุคคลอ่ืน 

การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงดา้นการรับขอ้มูลจากบุคคลอ่ืน คือ ความเป็นไปไดท่ี้จะยอมรับ
ขอ้มูลจากบุคคลอ่ืนเพื่อเป็นหลกัฐานยนืยนัเก่ียวกบัความเป็นจริง (Bearden et al., 1989, อา้งถึงใน 
Chang, 2015) งานวิจยัส่วนใหญ่เผยวา่บุคคลจะรวบรวมขอ้มูลเพิ่มเติมท่ีถูกตอ้ง และเป็นประโยชน์ 
เพื่อช่วยพวกเขาในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑท่ี์เหมาะสม Deutsch and Gerard (1955) ระบุเพิ่มเติมวา่
อิทธิพลระหวา่งบุคคลจะแสดงออกผา่นอิทธิพลเชิงการคลอ้ยตามหรือการใหข้อ้มูลอิทธิพล เชิงการ
คลอ้ยตามสามารถนิยามไดว้่าเป็นแนวโนม้ท่ีจะสอดคลอ้งกบัความคาดหวงัของผูอ่ื้น (Burnkrant & 
Cousineau, 1975) ในขณะท่ีมีการก าหนดอิทธิพลของขอ้มูลเป็นแนวโนม้ท่ีจะยอมรับขอ้มูลจาก
บุคคลอ่ืนเพื่อเป็นหลกัฐานยนืยนัเก่ียวกบัความเป็นจริง (Deutsch & Gerard, 1955) 

วิธีกำรด ำเนินกำรวิจัย 

การวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยมีวตัถุประสงคท่ี์มุ่งเนน้ศึกษา
ความสัมพนัธ์ของตวัแปร ผา่นการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) 
ประชำกรท่ีท ำกำรวิจัย 
 ประชากร ในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้จากธรรมชาติ 
ในสวนอุตสาหกรรมบางกะดีจงัหวดัปทุมธานี ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน 
กำรเลือกกลุ่มตัวอย่ำง 

เน่ืองจากไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอนการก าหนดกลุ่มตวัอยา่งจึงก าหนดโดยการ
เปิดตารางค านวณสูตรของ Yamane (Taro Yamane, 1973) โดยก าหนดค่าความคลาดเคล่ือนของ
การสุ่มตวัอยา่งท่ียอมรับไดท่ี้ 5%  หรือระดบัความเช่ือมัน่ท่ี 95%  ไดจ้ านวนกลุ่มตวัอย่าง จ านวน 
400 คน และเพื่อป้องกนัความผิดพลาดผูวิ้จยัจึงแจกเพิ่ม จ านวน 10 คน รวมเป็นจ านวน 410 คน 
เคร่ืองมือท่ีใช้ในกำรวิจัย 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ แบบสอบถาม ซ่ึงเป็นเคร่ืองมือท่ีผูวิ้จยัใชใ้นการเก็บ
รวบรวมขอ้มูลน าเอามาวิเคราะห์สถิติ เพื่อการตอบขอ้สมมุติฐานของการวิจยัในเร่ืองท่ีก าลงัศึกษา 
การวิจยัน้ีเป็นวิธีวิจยัเชิงส ารวจท่ีใชแ้บบสอบถามทั้งแบบปลายเปิดและปลายปิด โดยส่วนของ
แบบสอบถามปลายเปิดและปลายปิด มีตวัเลือกค าตอบใหผู้ต้อบแบบสอบถามสามารถแสดง 
ความคิดเห็นในการตอบได ้
 ในการสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีผูวิ้จยัใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการวิจยั 
ซ่ึงโดยแบบสอบถาม เป็น 5 ส่วนดงัน้ี 
 



 

 

ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามขอ้มูลปัจจยัประชากรศาสตร์    
ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้จากธรรมชาติ  
ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัการตระหนกัรู้ในผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้จากธรรมชาติ  
ส่วนท่ี 4 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้จากธรรมชาติ 
ส่วนท่ี 5 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาดในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้จากธรรมชาติ 
กำรทดสอบเคร่ืองมือท่ีใช้ในกำรวิจัย 

1. การตรวจสอบความตรงเชิงเน้ือหา (IOC) การตรวจสอบความตรงเชิงเน้ือหาของการวิจยั 
คร้ังน้ีผูวิ้จยัใหผู้เ้ช่ียวชาญตรวจสอบแบบสอบถาม จ านวน 3 ท่าน คือ 

1. ดร.เกรียงไกรยศ พนัธุ์ไทย 
2. รศ.พูนศกัด์ิ แสงสันต ์
3. ดร.เกษม สวสัดี 
ท าการตรวจสอบความตรงเชิงเน้ือหาโดยการน าร่างแบบสอบถามใหผู้เ้ช่ียวชาญประเมิน 

ความสอดคลอ้งระหวา่งประเด็นท่ีตอ้งการวดักบัขอ้ค าถามท่ีสร้างขึ้น ดว้ยคะแนน 3 ระดบั ดงัน้ี 
ให้คะแนน +1 ถ้ำแน่ใจว่ำข้อค ำถำมน้ัน สอดคล้อง กบัตัวแปรและวัตถุประสงค์ท่ีต้องกำรศึกษำ 
ให้คะแนน 0 ถ้ำไม่แน่ใจว่ำข้อค ำถำมน้ัน สอดคล้อง กบัตัวแปรและวัตถุประสงค์ท่ีต้องกำรศึกษำ 
ให้คะแนน -1 ถ้ำแน่ใจว่ำข้อค ำถำมน้ัน ไม่สอดคล้อง กบัตัวแปรและวัตถุประสงค์ท่ีต้องกำรศึกษำ 

หลงัจากนั้นน าผลการประเมินของผูเ้ช่ียวชาญแต่ละท่านมารวมกนั เพื่อค านวณค่าความ
สอดคลอ้งดงัน้ี 
ขอ้ค าถามท่ีมีค่า IOC ตั้งแต่ 0.50-1.00  มีค่าความตรงผา่นเกณฑส์ามารถน าไปใช ้

ในการทดสอบก่อนการใชง้านได ้
ขอ้ค าถามท่ีมีค่า IOC  ต ่ากวา่ 0.50  ไม่ผา่นเกณฑต์อ้งปรับปรุงแกไ้ข 
  2. การทดสอบความเท่ียง (Reliability) ผูว้ิจยัไดน้ าแบบสอบถาม หลงัจากปรับปรุงตาม
ค าแนะน าของผูเ้ช่ียวชาญและน าไปทดสอบ (Pre-test) จ านวน 41 ชุด กบักลุ่มตวัอยา่ง ท่ีมีลกัษณะ
ใกลเ้คียงกบักลุ่มตวัอยา่งของการวิจยัคร้ังน้ี หลงัจากไดผ้ลแลว้ จึงน ามารวบรวมเพื่อท าการทดสอบ
ความเช่ือมัน่ โดยวิธีการหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s Alpha) ซ่ึงเป็นวิธี 
ท่ีนิยมใชว้ดัค่าความเท่ียงท่ีกวา้งขวางมากท่ีสุดวิธีหน่ึง โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ SPSS 
(Statistical Package for Social Science) ในการทดสอบคร้ังน้ี ไดค้่าครอนบาค (Cronbach’s Alpha) 
เท่ากบั 0.928 
 
 



 

 

กำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 การเก็บขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) นั้น ผูวิ้จยัจะน าแบบสอบถามไปโพสตไ์วใ้นส่ือ
ออนไลน์ อนัไดแ้ก่ เพจเฟซบุ๊กของนิคมอุตสาหกรรมบางกะดีจงัหวดัปทุมธานี และส่งไลน์เพื่อ
อ านวยความสะดวกในการท าแบบสอบถามเพื่อเขา้ถึงผูต้อบแบบสอบถามมากยิง่ขึ้น เพื่อใหผู้ต้อบ
แบบสอบถามไดส้แกนและกรอกแบบสอบถาม บน Smart Phone เม่ือผูต้อบแบบสอบถามกรอก
ขอ้มูลครบแลว้ น าแบบสอบถามท่ีไดรั้บจากการตอบกลบัของกลุ่มตวัอยา่งไปตรวจสอบความ
ถูกตอ้งและความสมบูรณ์ต่อไปและน าขอ้มูลดงักล่าวจดัเก็บไปท่ี Google Drive ของ E-mail 
กำรวิเครำะห์ข้อมูลและสถิติท่ีใช้ในกำรวิเครำะห์ 

วิเคราะห์ขอ้มูลและประมวลผลดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ SPSS (Statistical Package 
for Social Science) โดยค่านยัส าคญัทางสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลในคร้ังน้ี ไดถู้กก าหนดไว ้
ท่ีระดบั 0.05 โดยใชค้่าสถิติ ดงัน้ี 

1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ส าหรับขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์และขอ้มูล
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้จากธรรมชาติ ใชส้ถิติหาค่าความถ่ี (Frequency) และอตัรา
ร้อยละ (Percentage) ส่วนปัจจยัการตระหนกัรู้ ปัจจยัการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง และปัจจยัทางการ
ตลาดในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้จากธรรมชาติของผูบ้ริโภคในสวนอุตสาหกรรมบางกะดี
จงัหวดัปทุมธานี ใชส้ถิติหาค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

2. สถิติเชิงอนุมาน (Interferential Statistics) เพื่อศึกษาขอ้มูลของกลุ่มตวัอยา่งท่ีไดจ้ากการ 
ทดสอบสมมุติฐาน โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ SPSS (Statistical Package for Social 
Science) โดยใชเ้คร่ืองมือทางสถิติ ดงัต่อไปน้ี 
 สมมุติฐาน 1. ใชส้ถิติ Independent Sample t-test ในการทดสอบค่าความแตกต่างระหว่าง
ค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง 2 กลุ่ม เพื่อทดสอบความแตกต่างของเพศและวิเคราะห์ตามหลกัการ 
ความแปรปรวนแบบ One-way ANOVA โดยใชใ้นการทดสอบค่าความแตกต่างของลกัษณะ
ประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่งมากกวา่ 2 กลุ่ม เช่น ระดบัการศึกษา อาย ุรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
และสถานภาพ 

สมมุติฐาน 2. (One-way ANOVA) 
สมมุติฐาน 3. ใชก้ารวิเคราะห์การถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 

  สมมุติฐาน 4. ใชก้ารวิเคราะห์การถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 
อภิปรำยผลกำรวิจัย 
 ผลการวิจยัปัจจยัทางการตลาดในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้จากธรรมชาติของผูบ้ริโภค
ในสวนอุตสาหกรรมบางกะดีจงัหวดัปทุมธานี สามารถสรุปตามวตัถุประสงค ์ดงัน้ี 



 

 

จากผลการตอบแบบสอบถาม พบวา่ เพศแตกต่างกนั ท าใหปั้จจยัทางการตลาดในการซ้ือ
ผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้จากธรรมชาติของผูบ้ริโภคในสวนอุตสาหกรรมบางกะดีจงัหวดัปทุมธานี 
โดยภาพรวม ไม่แตกต่างกนั เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ดา้นราคา แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ Kotler & Keller (2016) - Marketing Management 
หนงัสือเล่มน้ีกล่าวถึง พฤติกรรมการซ้ือของผูช้ายและผูห้ญิงท่ีแตกต่างกนั โดยผูห้ญิงมกัให้
ความส าคญักบัคุณภาพและโปรโมชัน่ ส่วนผูช้ายมกัค านึงถึงราคาและความคุม้ค่า Workman & 
Johnson (1991) – The Role of Gender in Consumer Behavior วิจยัพบวา่ เพศหญิงมีแนวโนม้ใชจ่้าย
กบัสินคา้บ ารุงผิวมากกวา่ผูช้าย และยอมจ่ายราคาท่ีสูงขึ้นหากสินคา้เป็นท่ีน่าเช่ือถือ 

 จากผลการตอบแบบสอบถาม พบวา่ ผูบ้ริโภคในสวนอุตสาหกรรมบางกะดีจงัหวดั
ปทุมธานี ท่ีเลือกใชผ้ลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้จากธรรมชาติ แตกต่างกนั ท าใหปั้จจยัทางการตลาด 
ในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้จากธรรมชาติของผูบ้ริโภคในสวนอุตสาหกรรมบางกะดีจงัหวดั
ปทุมธานี โดยภาพรวม ไม่แตกต่างกนั เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สอดคลอ้งกบั พิษณุ จงสถิตวฒันา (2542)  
ไดก้ล่าวถึง การตดัสินใจซ้ือว่าคือกระบวนการในการบริโภคท่ีผูบ้ริโภคมกัจะตอ้งตดัสินใจใน
ทางเลือกต่างๆ ของสินคา้และบริการอยูเ่สมอในชีวิตประจ าวนั โดยจะเลือกสินคา้หรือบริการตาม
ขอ้มูลและขอ้จ ากดัของสถานการณ์  ส่วนดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด  
ไม่แตกต่างกนั 

จากผลการตอบแบบสอบถาม พบวา่ ผูบ้ริโภคในสวนอุตสาหกรรมบางกะดีจงัหวดั
ปทุมธานี ท่ีเลือกตราสินคา้ของผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้จากธรรมชาติท่ีใชอ้ยูห่รือเคยใช ้แตกต่างกนั 
ท าใหปั้จจยัทางการตลาดในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้จากธรรมชาติของผูบ้ริโภคในสวน
อุตสาหกรรมบางกะดีจงัหวดัปทุมธานี โดยภาพรวม แตกต่างกนั เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด แตกต่างกนั 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สอดคลอ้งกบั ไลฟ์สไตลอ์อนไลน์, 2562 ไดก้ล่าววา่
ผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวมีมากมายหลายประเภท และแต่ละประเภทก็มีแยกไปอีกหลายรูปแบบใหเ้ลือกใช้
ตามสภาพผิวและปัญหาผิวท่ีแตกต่างกนัไป โดยมีคุณสมบติัมากมายในการบ ารุงผิว เช่น  
ลดเลือนร้ิวรอย จุดด่างด า เพิ่มความชุ่มช้ืน ลดการเกิดสิว เป็นตน้ นอกจากการเลือกใชผ้ลิตภณัฑ ์ 
ท่ีตอบโจทยปั์ญหาผิวแลว้ การเลือกเน้ือผลิตภณัฑใ์หเ้หมาะกบัสภาพผิวของเราก็เป็นส่ิงส าคญั
เช่นกนั และเพื่อใหก้ารบ ารุงและดูแลผิวเป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพ 
 



 

 

จากผลการตอบแบบสอบถาม พบวา่ ปัจจยัทางการตลาดในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้
จากธรรมชาติของผูบ้ริโภคในสวนอุตสาหกรรมบางกะดีจงัหวดัปทุมธานี ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา 
และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีปัจจยัการตระหนกัรู้ ดา้นการตระหนกัรู้เก่ียวกบัสุขภาพ แตกต่าง
กนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สอดคลอ้งกบั Kapogianni (2011) กล่าวถึงในงานวิจยัวา่ 
การตระหนกัรู้เก่ียวกบัสุขภาพ เป็นการประเมินความพร้อมของแต่ละบุคคลในการท ากิจกรรมเพื่อ
สุขภาพ (Becker et al., 1977) ผูบ้ริโภคท่ีใส่ใจสุขภาพ ใส่ใจเก่ียวกบัสภาพความเป็นอยูท่ี่ดีและ 
มีแรงจูงใจท่ีจะรักษาหรือปรับปรุงชีวิตใหมี้สุขภาพดี และปัจจยัการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง มีดา้นการ
คลอ้ยตามจากการรับรู้ขอ้มูลจากบุคคลอ่ืน แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
สอดคลอ้งกบั Deutsch and Gerard (1955) ระบุ เพิ่มเติมวา่อิทธิพลระหวา่งบุคคลจะแสดงออกผา่น
อิทธิพลเชิงการคลอ้ยตามหรือการใหข้อ้มูลอิทธิพลเชิงการคลอ้ยตามสามารถนิยามไดว้า่เป็น
แนวโนม้ท่ีจะสอดคลอ้งกบัความคาดหวงัของผูอ่ื้น (Burnkrant & Cousineau, 1975) ในขณะท่ีมีการ
ก าหนดอิทธิพลของขอ้มูลเป็นแนวโนม้ท่ีจะยอมรับขอ้มูลจากบุคคลอ่ืนเพื่อเป็นหลกัฐานยนืยนั
เก่ียวกบัความเป็นจริง (Deutsch & Gerard, 1955) 

จากผลการตอบแบบสอบถาม พบวา่ ปัจจยัทางการตลาดในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้
จากธรรมชาติของผูบ้ริโภคในสวนอุตสาหกรรมบางกะดีจงัหวดัปทุมธานี ดา้นการส่งเสริม
การตลาด มีปัจจยัการตระหนกัรู้ ดา้นการตระหนกัรู้เก่ียวกบัสุขภาพ แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สอดคลอ้งกบั (Hoque, Alam & Nahid, 2018, อา้งถึงใน อฐัภิญญา ปัทมภาส
สกุล, 2560) กล่าววา่ งานวิจยัท่ีบ่งบอกวา่ความตระหนกัในเร่ืองสุขภาพเป็นปัจจยัส าคญั 
ท่ีส่งผลต่อทศันคติในการเลือกซ้ือสินคา้สีเขียวอีกดว้ยและมีปัจจยัการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง  
ดา้นการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงจากทศันะ แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
สอดคลอ้งกบั Bandura (1977) กล่าววา่ การโนม้นา้วใจดว้ยวาจาถูกน ามาใชก้นัอยา่งแพร่หลาย 
ของการมีอิทธิพลต่อทศันคติและพฤติกรรมของมนุษย ์และดา้นการคลอ้ยตามจากการรับรู้ขอ้มูล
จากบุคคลอ่ืนแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สอดคลอ้งกบั (Bearden et al., 
1989, อา้งถึงใน Chang, 2015) กล่าววา่ การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงดา้นการรับขอ้มูลจากบุคคลอ่ืน  
คือ ความเป็นไปไดท่ี้จะยอมรับขอ้มูลจากบุคคลอ่ืนเพื่อเป็นหลกัฐานยนืยนัเก่ียวกบัความเป็นจริง 
 
 
 
 
 



 

 

ข้อเสนอแนะในกำรท ำวิจัยคร้ังนี้ 
 การวิจยัคร้ังน้ีท าใหท้ราบถึงเพศ ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัทางการตลาดในการซ้ือ
ผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้จากธรรมชาติของผูบ้ริโภคในสวนอุตสาหกรรมบางกะดีจงัหวดัปทุมธานี 
และยงัทราบถึงปัจจยัการตระหนกัรู้ ดา้นการตระหนกัรู้เก่ียวกบัสุขภาพ และปัจจยัการคลอ้ยตาม
กลุ่มอา้งอิง มีดา้นการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงจากทศันะและดา้นการคลอ้ยตามจากการรับรู้ขอ้มูลจาก
บุคคลอ่ืน ท่ีมีผลต่อปัจจยัทางการตลาดในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้จากธรรมชาติของผูบ้ริโภค
ในสวนอุตสาหกรรมบางกะดีจงัหวดัปทุมธานี ซ่ึงผูป้ระกอบการสามารถน าผลการวิจยัไปปรับปรุง
และพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่ เพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้และเพื่อสร้างความไดเ้ปรียบ
ทางการแข่งขนัเชิงธุรกิจ 
 ผูว้ิจยัสรุปขอ้เสนอแนะต่อผูป้ระกอบการตามปัจจยัท่ีส่งผลต่อปัจจยัทางการตลาด ท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้จากธรรมชาติของผูบ้ริโภคในสวนอุตสาหกรรม
บางกะดีจงัหวดัปทุมธานี ดงัน้ี 

1. ขอ้เสนอแนะเพื่อการน าผลการวิจยัไปใชป้ระโยชน์ 
1.1 ส าหรับธุรกิจและนกัการตลาด ควรพิจารณาปัจจยัทางการตลาด ดา้นราคาเป็นส าคญั  

ผลการวิจยัคร้ังน้ีช้ีใหเ้ห็นวา่ ราคาเป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสูงท่ีสุด ควรมีการ
ก าหนดกลยทุธ์ราคาท่ีเหมาะสม เช่น การท าโปรโมชัน่ การใหส่้วนลด การใชแ้พก็เกจขายคู่เพื่อ 
เพิ่มมูลค่า ควรก าหนดราคาท่ีเหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมาย เช่น กลุ่มวยัท างานท่ีมีรายไดป้านกลาง 

1.2 พฒันาและกระจายผลิตภณัฑผ์า่นช่องทางท่ีเหมาะสม ช่องทางการจดัจ าหน่ายเป็น
ปัจจยั รองลงมา ควรเพิ่มช่องทางจ าหน่ายผา่นออนไลน์และแพลตฟอร์มอีคอมเมิร์ซ ควรให้
ความส าคญักบัช่องทางท่ีสะดวกต่อผูบ้ริโภค เช่น Shopee, Lazada หรือร้านคา้ปลีกและการสร้าง
หนา้ร้านออนไลน์ท่ีมีขอ้มูลครบถว้นและมีระบบรีวิวจากผูใ้ชจ้ริง 

1.3 ควรพฒันาผลิตภณัฑใ์หมี้ตวัเลือกหลากหลายมากยิง่ขึ้น 
1.4 เนน้กลยทุธ์การตลาดท่ีเหมาะสมกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค การส่งเสริมการตลาดมีผล

นอ้ยท่ีสุด แต่ยงัคงมีความส าคญั ควรใชอิ้นฟลูเอนเซอร์ (Influencer Marketing) และรีวิวจากผูใ้ช้
จริงเพื่อสร้างความน่าเช่ือถือ การจดัแคมเปญ ทดลองสินคา้ (Sample Campaigns) เพื่อเพิ่มการรับรู้
แบรนด์ 

2. ส าหรับหน่วยงานภาครัฐและองคก์รท่ีเก่ียวขอ้ง 
ควรสนบัสนุนและควบคุมมาตรฐาน ผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้จากธรรมชาติ ใหมี้ความ

ปลอดภยั  ส่งเสริมใหมี้ฉลากรับรองคุณภาพ เช่น อย., GMP, และ Eco-Cert สนบัสนุนใหมี้งานวิจยั
เพิ่มเติมเก่ียวกบัผลกระทบของผลิตภณัฑต่์อสุขภาพและส่ิงแวดลอ้ม 



 

 

ข้อเสนอแนะเพ่ือกำรท ำวิจัยคร้ังต่อไป 
1. ผูวิ้จยัควรขยายกลุ่มตวัอยา่งและพื้นท่ีศึกษาวิจยั เพราะงานวิจยัคร้ังน้ีใชก้ลุ่มตวัอยา่ง 

จากผูบ้ริโภคในสวนอุตสาหกรรมบางกะดี จงัหวดัปทุมธานี ซ่ึงอาจไม่สามารถสะทอ้นถึง
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในพื้นท่ีอ่ืนได ้ควรขยายขอบเขตการวิจยัไปยงักรุงเทพมหานครและ 
จงัหวดัอ่ืนๆ ท่ีมีประชากรหลากหลายมากขึ้น   

2. การศึกษาเชิงลึกเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค งานวิจยัน้ีใช ้แบบสอบถาม (Quantitative 
Research) เป็นเคร่ืองมือหลกั ซ่ึงอาจไม่ไดส้ะทอ้นความคิดเห็นเชิงลึกของผูบ้ริโภค ควรใชว้ิธีการ
วิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) เช่น การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) และการ
สนทนากลุ่ม (Focus Group Discussion) เพื่อใหไ้ด ้ขอ้มูลเชิงลึกเก่ียวกบัแรงจูงใจและความตอ้งการ
ท่ีแทจ้ริงของผูบ้ริโภค 

3. การศึกษาอิทธิพลของส่ือออนไลน์และโซเชียลมีเดีย ปัจจุบนัโซเชียลมีเดีย (Facebook, 
Instagram, TikTok, YouTube) มีบทบาทส าคญัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ควรศึกษาเพิ่มเติมวา่รีวิว
ออนไลน์ การตลาดผา่นอินฟลูเอนเซอร์ และโฆษณาดิจิทลั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุง
ผิวจากธรรมชาติอยา่งไร 

4. การศึกษาเก่ียวกบัแนวโนม้ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิกและส่ิงแวดลอ้ม ผลวิจยัพบวา่  
การตระหนกัรู้เก่ียวกบัสุขภาพ มีอิทธิพลต่อการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวจากธรรมชาติ ควรศึกษาวา่ 
การรับรู้เก่ียวกบัส่ิงแวดลอ้ม (Environmental Awareness) มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์
ประเภทออร์แกนิคหรือไม่ 

5. การวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยวิธีการท่ีหลากหลายขึ้น งานวิจยัน้ีใช ้t-test และ One-way 
ANOVA เป็นเคร่ืองมือวิเคราะห์หลกั ควรใช ้Structural Equation Modeling (SEM) หรือ Machine 
Learning Analysis เพื่อใหไ้ดผ้ลการวิเคราะห์ท่ีแม่นย  าและครอบคลุมมากขึ้น 
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