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บทคัดย่อ  
การศึกษาอิสระน้ีมีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) เพื่อศึกษาความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาด 
พฤติกรรม และความตั้งใจซ้ือครีมบ ารุงผิวหนา้ผ่านช่องทางการแนะน าผลิตภณัฑท์างโทรศพัท์ของ
ประชาชนในจังหวดักรุงเทพมหานคร 2. เพื่อเปรียบเทียบความตั้งใจซ้ือครีมบ ารุงผิวหน้าผ่านช่อง
ทางการแนะน าผลิตภณัฑท์างโทรศพัทข์องประชาชนในจงัหวดักรุงเทพมหานคร โดยจ าแนกตาม
ปัจจยัส่วนบุคคล และ3. เพื่อหาอิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาด และพฤติกรรมผูบ้ริโภค กบั
ความตั้งใจซ้ือครีมบ ารุงผิวหน้าผ่านช่องทางการแนะน าผลิตภณัฑท์างโทรศพัท์ของประชาชนใน
จงัหวดักรุงเทพมหานครโดยแบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล กลุ่มตวัอย่างที่ใช้
ในการศึกษาครั้ งน้ี ไดแ้ก่ คือ จ านวนหมายเลขโทรศพัทเ์คล่ือนที่ที่ไดร้ับการจดทะเบียน จ านวน 400 
คน สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่าความถี่ ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน Two 
Independent Sample t-test ANOVA และ สถิติการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณแบบปกติ 
ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีสถานภาพโสด อายุ 25 -40 ปี มี
ระดับการศึกษาปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 15 ,000 – 
30,000 บาท นอกจากผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้ชนิดครีมท่านใช้ผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหน้าประเภทเซรั่ม 
และความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าผ่านช่องทางการแนะน า ผลิตภณัฑ์ทางโทรศพัท์ต่อ
เดือน จ านวน 1-2 ครั้ ง จากการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกับปัจจัยทางด้านการตลาด (4P) พบว่าผูต้อบ
แบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยทางด้านการตลาด (4P) โดยภาพรวม อยู่ในระดับมาก 



เมื่อจ าแนกเป็นรายด้านพบว่า ด้านการส่งเสริมการตลาด มีระดับความคิดเห็นสูงสุด รองลงมาคือ
ด้านผลิตภณัฑ ์และน้อยที่สุดคือด้านราคา  และจากผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ประชาชนใน
จังหวดักรุงเทพมหานคร ที่มีระดับการศึกษาและ อาชีพ แตกต่างกัน จะมีความตั้งใจซ้ือครีมบ ารุง
ผิวหน้าผ่านช่องทางการแนะน าผลิตภณัฑ์ทางโทรศพัท์ แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่
ระดบั 0.05  
ค าส าคัญ: ความตั้งใจซ้ือครีมบ ารุงผิวหนา้ การแนะน าผลิตภณัฑท์างโทรศพัท ์        
กรุงเทพมหานคร 
 

Abstract 
 This independent study were 1) to study the opinions on the marketing mix, behavior and 
purchase intention of facial cream through telephone referral channel of people in Bangkok 
province; through the telephone referral channel of people in Bangkok Classified by personal 
factors and 3. To find the influence of the marketing mix and consumer behavior and intention to 
purchase facial cream through telephone referral channel of people in Bangkok province by 
questionnaire as a data collection tool. The sample used in this study was the number of registered 
mobile phone numbers of 400 people. Statistics used in data analysis were frequency, percentage, 
mean, standard deviation, Two Independent Sample t-test ANOVA and Multiple regression 
Analysis. 
The study found that most of the respondents were female, single, aged 25 - 40  years, with a 
bachelor's degree. Work as an employee of a private company with an average monthly income of 
15,000 - 30,000 baht, besides cream-type facial skin care products, you use serum-type facial skin 
care products and the frequency of purchasing facial skin care products through referral channels. 
product by phone per month, 1-2 times. From the analysis of information about marketing factors 
(4P), it was found that respondents had overall opinions about marketing factors (4P) at a high 
level. When classified by side, it was found that Marketing Promotion has the highest rating 
Followed by the product side. And the least is the price side. And from the results of hypothesis 
testing, it was found that people in Bangkok with different levels of education and occupations had 
different intentions to purchase facial creams through telephone referral channels at a statistical 
significance of 0.05. 



Keyword: Purchase Intention of Facial Care Products, Introduction Via          Mobile 
Phone, Bangkok 
บทน า 

 ปัจจุบนัทัว่โลกประสบปัญหามลภาวะทางอากาศเป็นอย่างมาก โดยเฉพาะในประเทศไทย
ที่มีอนัดับมลพิษทางอากาศติดอนัดับต้นๆของโลก ซ่ึงเกิดมาจากฝุ่ นละออง PM 2.5 ควนัรถ ก๊าซ
เรือนกระจก รวมไปถึงแสงแดดที่ร้อนมากในปัจจุบนั ส่ิงต่างๆ เหล่าน้ีมีผลกระทบต่อสุขภาพทั้ง
ภายใน และภายนอกทั้งส้ิน ท าให้ผูค้นหันมาดูแลร่างกายของตนเองมากข้ึน โดยเฉพาะสุขภาพ
ผิวหน้าที่มลภาวะทางอากาศมีผลต่อการท าลายอย่างเห็นไดช้ัด เน่ืองจากส่ิงเหล่านั้น ท าให้เกิดร้ิว
รอย ฝ้า กระ จุดด่างด า สิว และความหมองคล ้า ซ่ึงส่งผลต่อความมัน่ใจ และบุคลิกภาพของผูค้นทุก
เพศทุกวยั รวมทั้งพฤติกรรมผูบ้ริโภคที่เปล่ียนไปเร่ิมหันมาดูแลผิวพรรณมากข้ึน ดังนั้นจึงปฏิเสธ
ไม่ไดว้่าครีมบ ารุงผิวหนา้อาจไม่ใช่ปัจจยัส าคญัในการด ารงชีวิต แต่เป็นส่ิงส าคญัในการช่วยป้องกัน 
ซ่อมแซมผิวหน้าและเสริมสร้างบุคลิภาพให้ดียิ่งข้ึนไดร้วมทั้งการสร้างความสุขในชีวิตประจ าวนั
ให้กบัผูใ้ชอี้กดว้ย (สุภสัตรา สุขทองสา, 2565) 
 ความก้าวหน้าทางเทคโนโลยี เข้ามาเป็นส่วนหน่ึงในชีวิตของผูค้น ท าให้การเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ต่างๆในปัจจุบันเป็นไปด้วยความสะดวกสบาย และหลากหลายช่องทางมากข้ึน และ
แน่นอนว่าการเขา้ถึงผูบ้ริโภคผ่านโซเชียลมีเดีย ไดร้ับความนิยมอย่างมาก เน่ืองจากผูค้นส่วนใหญ่
มักจะอยู่บ้าน รวมถึงการท างานที่บ้าน ท าให้คนออกมาเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์กับทางหน้าร้านลด
น้อยลง และหันมาบริโภคผ่านทั้งทางออนไลน์ ทางเว็บไซต์ หรือแมแ้ต่ วิธีดั้งเดิมอย่างการขาย
ผลิตภณัฑ์และบริการผ่านทางโทรศพัท ์ก็ยงัคงมีอยู่ให้เห็นและยงัเป็นช่องทางส าคญัช่องทางหน่ึง
ในหลาย ๆ ธุรกิจ เพราะการเข้าถึงผู ้บริโภคที่มีความต้องการแตกต่างกัน การมี   กลยุทธ์ทาง
การตลาดที่หลากหลาย 
 ย่อมไดเ้ปรียบกว่าเสมอ และยงัเป็นการส่ือสารกบัผูบ้ริโภคแบบเฉพาะบุคคลที่จะช่วยสร้าง
ความสัมพนัธ์ให้กบัผูบ้ริโภคไดอ้ย่างยาวนานอีกดว้ย (วิรัตน์ เตซะนิรัติศยั, 2563) 
โดยการขายผลิตภณัฑ ์และบริการผ่านทางโทรศพัท ์นบัว่าเป็นช่องทางการจดัจ าหน่ายอีกแบบหน่ึง
ที่มีพนกังานขายเป็นผูต้ิดต่อผูบ้ริโภค ท าการน าเสนอขายผลิตภณัฑผ์่านทางโทรศพัท ์โดยใชท้กัษะ
การส่ือสารพูดคุย น ้ าเสียงที่ไพเราะ และทกัษะการขายต่างๆ เพื่อโน้มน้าวใจผูบ้ริโภคให้ตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑ ์โดยพนกังานขายแต่ละคนจะมีทกัษะเฉพาะตวัที่โดดเด่น และแตกต่างกนัไปข้ึนอยู่กับ
ประสบการณ์ การฝึกฝน และความช านาญ ท าให้ช่องทางการจ าหน่ายแนะน าสผลิตภณัฑผ์่านทาง
โทรศพัทด์งักล่าว จะช่วยให้ปิดการขายกบัลูกคา้ไดโ้ดยตรง และมีโอกาสในการสร้างความสัมพันธ์
กบัผูบ้ริโภคอย่างมีประสิทธิภาพมากข้ึนอีกดว้ย (อศัน์อุไร เตชะสวสัดิ์ , 2560) 



 จากขอ้มูลขา้งตน้ ท าให้ผูว้ิจยัมีความสนใจที่จะศึกษา ความตั้งใจซ้ือครีมบ ารุงผิวหน้าผ่าน
ช่องทางการแนะน าผลิตภัณฑ์ทางโทรศัพท์ของประชาชนในจังหวัดกรุงเทพมหานคร เพราะ
มลภาวะต่างๆ ท าให้ผู ้คนสนใจที่บ ารุงผิวหน้าให้มีสุขภาพที่ดียิ่งข้ึน เพื่อเพิ่มความมัน่ใจให้กับ
ตนเอง และเสริมสร้างบุคลิกภาพ สร้างความประทบัใจให้กับผูพ้บเห็น และเป็นแนวทางให้กับ
ผูป้ระกอบการผ่านช่องทางการแนะน าผลิตภณัฑท์างโทรศพัท ์ เพื่อตอบสนองความต้องการสูงสุด
ของผูบ้ริโภค ทั้งยงัสร้างการรับรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑใ์นเชิงบวกอีกดว้ย 
 
วัตถุประสงค์การวิจัย 
1. เพื่อศึกษาความตั้งใจซ้ือครีมบ ารุงผิวหน้าผ่านช่องทางการแนะน าผลิตภณัฑ์ทางโทรศพัท์ของ
ประชาชนในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 
        2. เพื่อศึกษาความตั้ งใจซ้ือครีมบ ารุงผิวหน้าผ่านช่องทางการแนะน าผลิตภัณฑ์ทาง
โทรศพัทข์องประชาชนในจงัหวดักรุงเทพมหานคร โดยจ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 
 3. เพื่อหาอิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาด และพฤติกรรมผูบ้ริโภค กบัความตั้งใจซ้ือ
ครีมบ ารุงผิวหน้าผ่านช่องทางการแนะน าผลิตภัณฑ์ทางโทรศัพท์ของประชาชนในจังหวัด
กรุงเทพมหานคร 
ขอบเขตของงานวิจัย 

1. ประชากรที่ใช้ในการศึกษา ได้แก่ จ านวนหมายเลขโทรศพัทเ์คล่ือนที่ที่ไดร้ับการจด
ทะเบียน จ านวน 141,786,703 (ส านักงานคณะกรรมการกิจการกระจายเสียง กิจการโทรทศัน์ และ
กิจการโทรคมนาคมแห่งชาติ, 2565) จากนั้นจึงน าไปค านวณหากลุ่มตวัอย่างดว้ยวิธีการของ Taro 
Yamane ท าให้ไดก้ลุ่มตวัอย่างทั้งหมด 400 ตวัอย่าง  

2. พื้นที่ในการศึกษาครั้ งน้ี ไดแ้ก่ จงัหวดักรุงเทพมหานคร 
3. การวิจยัในครั้ งน้ีไดท้ าการศึกษาระหว่างเดือนมีนาคม 2566 – พฤษภาคม 2566 

สมมติฐานของการวิจัย 
1. ประชาชนในจงัหวดักรุงเทพมหานคร ที่มีปัจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกัน จะมีความตั้งใจซ้ือ

ครีมบ ารุงผิวหนา้ผ่านช่องทางการแนะน าผลิตภณัฑท์างโทรศพัท ์แตกต่างกนั 
2. ส่วนประสมทางการตลาด และ พฤติกรรมผูบ้ริโภค มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือครีมบ ารุง

ผิวหน้าผ่านช่องทางการแนะน าผลิตภัณฑ์ทางโทรศัพท์ของประชาชนในจังหวัด
กรุงเทพมหานคร 
 
 



ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 1. ท าให้ทราบถึงความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาด พฤติกรรม และความตั้งใจซ้ือ
ครีมบ ารุงผิวหน้าผ่านช่องทางการแนะน าผลิตภัณฑ์ทางโทรศัพท์ของประชาชนในจังหวัด
กรุงเทพมหานคร 
 2. ท าให้ทราบถึงผลการเปรียบเทียบความตั้ งใจซ้ือครีมบ ารุงผิวหน้าผ่านช่องทางการ
แนะน าผลิตภณัฑ์ทางโทรศพัท์ของประชาชนในจังหวดักรุงเทพมหานคร โดยจ าแนกตามปัจจัย
ส่วนบุคคล 
 3..ท าให้ทราบถึงอิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาด และพฤติกรรมผูบ้ริโภค กับความ
ตั้งใจซ้ือครีมบ ารุงผิวหนา้ผ่านช่องทางการแนะน าผลิตภณัฑท์างโทรศพัทข์องประชาชนในจงัหวดั
กรุงเทพมหานคร 
 4.สามารถน าผลการศึกษาไปใช้ในการวางแผนกลยุทธ์เพื่อเพิ่มยอดขาย โดยการสร้างแรง
ดึงดูดให้ผูบ้ริโภคมีความตั้งใจซ้ือสูงดว้ยปัจจยัต่างๆ 
การทบทวนวรรณกรรม 
1.แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกับส่วนประสมทางการตลาด 

Kotler (1997) ส่วนประสมทางการตลาด แนวคิดส าคญัอย่างยิ่งทางตลาดสมยัใหม่ แนวคิด
ส่วนประสมทางการตลาดมีความส าคัญทางการตลาด เป็นการรวมการตดัสินใจทางการตลาด
ทั้งหมด ใช้ในการปฏิบตัิงานเพื่อให้ธุรกิจสอดคล้องกับความต้องการของตลาดเป้าหมาย เรียก
ส่วนผสมทางการตลาดว่า 7Ps 
 Lamb, Hair and McDanial (2000) ส่วน ประสมทางการตลาด หมายถึง การเอากลยุทธ์
เก่ียวกับผลิตภณัฑ ์การจัดจ าหน่ายการส่งเสริม การตลาด และการก าาหนดราคารวมกนัเป็นหน่ึงมี
จุดมุ่งหมายเพื่อให้เกิดความพึงพอใจต่อกนัและกนั  
สุกฤตา สังข์แก้ว (2556) สรุปกลยุทธ์การตลาดส าหรับธุรกิจการบริการไวใ้นหนังสือการบริหาร
การตลาดยุคใหม่ ขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ (Buying Decision Process) เป็นอนัดับในการตดัสินใจ
ซ้ือของผูบ้ริโภค พบว่า ผูบ้ริโภคผ่านกระบวนการ 7 ขั้นตอน คือ ธุรกิจให้บริการจะใชส่้วนประสม
การตลาด หรือ 7Ps มีรายละเอียด  
2.แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 

วนสัพร บุบผาทอง (2564) กล่าวว่า การตดัสินใจหมายถึง กระบวนการและขั้นตอนในการ
ตดัสินใจที่จะเลือกซ้ือ สินคา้เพื่อน ามาใช้งานโดยเกิดประโยชน์และคุม้ค่ามากที่สุด ผ่านการบวน
การคิด วิเคราะห์ถึง ประโยชน์และสาเหตุที่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือนั้น ๆ แลว้จึงเกิดการซ้ือเพื่อ
น ามาบริโภค ดงันั้น การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคจึงจ าเป็นตอ้งมีการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค เพื่อ



วิเคราะห์ถึง การ ตดัสินใจ การซ้ือ และการใชง้าน เพื่อให้รู้ถึงวิธีของการตดัสินใจ การซ้ือ จะช่วยให้
สามารถ วิเคราะห์และจัดการกลยุทธ์ทางการตลาด ที่ตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคได้
 ณภทัร อึงพิทกัษ์พนัธ์ (2564) ได้กล่าวว่าพฤติกรรมของผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมที่
แสดงออกมาในรูปแบบของ การคน้หา การประเมิน ตดัสินใจเลือกซ้ือ และพฤดิกรรมที่แสดงออก
หลงัการซ้ือของผูบ้ริโภค ซ่ึงเกิดจากส่ิงกระตุน้ไปกระตุน้การรับรู้ของผูบ้ริโภค เพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการของตน 
3.แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจ 
 Walters (1978) อธิบายว่า การตดัสินใจ หมายถึง การท าส่ิงใดส่ิงหน่ึง โดยเลือกจากทางการ 
เลือกที่มีอยู่หลายทางเลือก  
 Kotler (2000) อธิบายว่า การตดัสินใจของผูบ้ริโภคจากปัจจยัภายใน คือ แรงจูงใจ การรับรู้ 
การเรียนรู้ และทัศนคติ แสดงเห็นถึงความต้องการ และตระหนักว่ามีสินค้า ให้เลือกมากมาย 
กิจกรรมที่ผูบ้ริโภคเขา้มาเก่ียวขอ้งสัมพนัธ์กบัขอ้มูลที่มีอยู่หรือขอ้มูลที่ฝ่ายผูผ้ลิตใหม่ และสุดท้าย 
คือการประเมินค่าของทางเลือกเหล่านั้น   
 จุรีพร ชอ้นใจ (2563) ไดก้ล่าว หากศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้ ก็จะสามารถ
แยกเป็นขั้นตอนได้  ท าให้สามารถพิจารณาการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภคได้ในลักษณะของ 
กระบวนการ เมื่อนักการตลาดแยกขั้นตอนไดแ้ลว้ ก็จะน ามาวิเคราะห์และหากลยุทธ์ส าหรับใชใ้น
แต่ ละขั้นตอน เพื่อให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์มีขั้นตอนดงัน้ี    
  1. การตระหนักถึงปัญหา (Problem Recognition) หากผูบ้ริโภคพบปัญหาที่เกิด จาก
การใช้ผลิตภัณฑ์เดิม นักการตลาดจะกระตุ้นให้ผู ้บริโภคตระหนักถึงปัญหานั้น และเกิดความ 
ตอ้งการผลิตภณัฑน์ั้น    
  2. ขั้นการหาขอ้มูล (Information Search) เมื่อผูบ้ริโภคตอ้งการที่จะซ้ือผลิตภณัฑ ์นั้น ก็
จะท าการหาขอ้มูลที่เก่ียวข้อง ระดับของการหาขอ้มูลจะข้ึนอยู่กับผลิตภณัฑ์และปัจจัยต่างๆ เช่น 
ผลิตภณัฑท์ี่มีราคาแพง ผูบ้ริโภคจะหาขอ้มูลโดยละเอียด นกัการตลาดจึงต้องให้ขอ้มูลแก่ผูบ้ริโภค 
โดยใชช้่องทางส่ือสารที่เหมาะสมแก่ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย 
  3. ขั้นการประเมินทางเลือก (Alternative Evaluation) ผูบ้ริโภคมกัพิจารณาจาก หลายๆ 
ทางเลือก ผูบ้ริโภคจะท าการเปรียบเทียบจากหลายตรายี่ห้อของผลิตภณัฑ์นั้นที่มีวางขายอยู่ ใน
ตลาด จึงมีความจ าเป็นที่นกัการตลาดตอ้งพยายามท าให้ผลิตภณัฑ์ของตนเองนั้นอยู่เหนือกว่าคู่แข่ง 
คนอ่ืนๆ เพื่อให้ผูบ้ริโภคพิจารณาเห็นถึงคุณค่าที่เสนอขายแลว้ท าการเลือกซ้ือ    
  4. การตดัสินใจซ้ือ (Decision and Purchase) เมื่อมีหลายทางเลือกให้พิจารณา ผูบ้ริโภค
จะต้องเลือกซ้ือสินคา้เพียงชิ้นเดียว ที่เหมาะสมต่อความต้องการและขอ้จ ากัดที่ตนเองมีอยู่ การ



ตดัสินใจจึงตอ้งใชเ้วลาและอาจมีผูอ่ื้นในการร่วมตดัสินใจ ในขั้นน้ีนกัการตลาดจะตอ้งหาทางสรุป 
การขายให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้ของตน    
  5. การประเมินผลการซ้ือ (Purchase Evaluation) เมื่อผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือ ผลิตภณัฑ์
แลว้ หากผลิตภณัฑส์ามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดด้ี ก็จะท าให้เกิดความ พึงพอใจ 
หรือหากภายหลงัจากการซ้ือไปแลว้เกิดปัญหา ท าให้ผูบ้ริโภคไม่พึงพอใจ แต่หากบริษทั สามารถ
แกปั้ญหาไดก็้ช่วยให้ผูบ้ริโภคเกิดความพึงพอใขไดเ้ช่นกัน นัน่คือความส าคญัของการบริการ หลงั
การขาย 
 

กรอบแนวคิดงานวิจัย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
- เพศ 
- สภานภาพ 
- อายุ 
- ระดบัการศึกษา 
- อาชีพ 
- ระดบัรายไดต้่อเดือน 
- ผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้อ่ืนๆที่เลือกใช้ 
- ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้ผ่าน
ช่องทางการแนะน าผลิตภณัฑท์างโทรศพัทต์่อ
เดือน 
 

ส่วนประสมทางการตลาด 
- ดา้นผลิตภณัฑ ์
- ดา้นราคา 
- ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
- ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ความตั้งใจซ้ือครีมบ ารุงผิวหน้า
ผ่านช่องทางการแนะน า

ผลิตภัณฑ์ทางโทรศัพท์ของ
ประชาชน 

ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร 

พฤติกรรมผู้บริโภค 
- ดา้นแรงจูงใจ 
- ดา้นความรู้ 
- ดา้นทศันคติ 



วิธีการด าเนินการวิจัย 
การศึกษาเร่ือง ความตั้งใจซ้ือครีมบ ารุงผิวหนา้ผ่านช่องทางการแนะน าผลิตภณัฑท์างโทรศพัท์ของ
ประชาชนในจงัหวดักรุงเทพมหานคร  เป็นการศึกษาเชิงปริมาณ (Quantitative Research) รวบรวม
ขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถาม (Question) และท าการวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ 
การวิเคราะห์ข้อมูล 

การวิจยัครั้ งน้ีผูว้ิจยัไดด้ าเนินการวิเคราะห์ขอ้มูล โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ  
1. สถิติเชิงพรรณา (Descriptive Statistic) ใช้ค่าสถิติร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) ส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  
 2.  สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) ใชใ้นการทดสอบสมมติฐาน โดยใชค่้าสถิติ ดงัน้ี 
  1.1 ค่าสถิติ  Two Independent Sample t-test ใช้ในการทดสอบความแตกต่างของ
ค่าเฉล่ียของตวัแปรอิสระที่จ  าแนกเป็น 2 กลุ่ม 
    1.2 ค่าสถิติ ANOVA ใช้ในการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียของตวัแปรอิสระ ที่
มีตั้งแต่ 2 กลุ่มข้ึนไป หากพบความแตกต่างจะน าไปสู่การเปรียบเทียบเป็นรายคู่โดยใชว้ิธีของ LSD 

  1.3 สถิติการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณแบบปกติ (Multiple regression Analysis) เป็น
วิธีการวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อหาความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรตาม (Y) หรือตวัแปรเกณฑ์ (Criterion 
Variable) จ านวน 1 ตวั กับตวัแปรอิสระ (X) หรือตวัแปรพยากรณ์ หรือตวัแปรท านาย (Predictor 
Variable) ตั้งแต่ 2 ตวัข้ึนไป  
  ในการวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติถดถอยพหุคูณ Multiple Regression Analysis ผูว้ิจยัท าการ
วิเคราะห์องคป์ระกอบเชิงโครงสร้างดว้ยวิธี Principal Component Analysis  
อภิปรายผลการวิจัย 

จากผลการศึกษาพบว่า ประชาชนในจังหวัดกรุงเทพมหานคร ที่มีระดับการศึกษาและ 
อาชีพ แตกต่างกัน จะมีความตั้ งใจซ้ือครีมบ ารุงผิวหน้าผ่านช่องทางการแนะน าผลิตภณัฑ์ทาง
โทรศพัท ์แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ วรกรณ์ ก่ิง
มัน่ (2564) ได้ท าการศึกษา ปัจจัยที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑค์รีมกันแดดบนส่ือออนไลน์ 
ของผูพ้กัอาศยัในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ที่พบว่าปัจจยัดา้น เพศ อาชีพ รายได ้การแสวงหา
ขอ้มูลเพิ่มเติมส าหรับการเลือกซ้ือครีมกันแดด เคร่ืองหมายรับรองคุณภาพ และเคร่ือง หมายอ่ืนๆ 
ปัจจยัดา้นคุณลกัษณะของผลิตภณัฑ ์และช่องทางการจดัจ าหน่าย ลว้นมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ 
ครีมกันแดดบนส่ือออนไลน์อย่างมีระดับนัยส าคัญทางสถิติ และสอดคล้องกับงานวิจัยของ สุ
ภสัตรา สุขทองสา (2565) ได้ท าการศึกษา ปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือครีมบ ารุงผิวหน้าของ
ผู ้บริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร ที่พบว่า ข้อมูลส่วนบุคคลด้านเพศ อายุ สถานภาพ ระดับ



การศึกษา อาชีพ และ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนที่แตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือครีมบ ารุงผิวหน้า
ของผูบ้ริโภคในเขต กรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

จากผลการศึกษาพบว่าส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือครีมบ ารุง
ผิวหน้าผ่านช่องทางการแนะน าผลิตภณัฑท์างโทรศพัท์ของประชาชนในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ กนกพร 
ฐานะเจริญกิจ (2560) ได้ท าการศึกษาเร่ืองปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้
ของผู ้บริโภคในเขตกรงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยสวนประสมทางการตลาดด้าน
ผลิตภณัฑม์ีผลต่อการตดัสินใจซ้ือมากที่สุด รวมถึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ จอย พนัธ์แตง (2565) 
ไดท้ าการศึกษาปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางเคาน์เตอร์แบรนด์ผ่านทางแอพพลิเคชั่น
ออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ในดา้นราคา 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง
เคาน์เตอร์แบรนด์ผ่านทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

จากผลการศึกษาพบว่าพฤติกรรมผูบ้ริโภคมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือครีมบ ารุงผิวหน้าผ่าน
ช่องทางการแนะน าผลิตภัณฑ์ทางโทรศัพท์ของประชาชนในจังหวัดกรุงเทพมหานคร อย่างมี
นัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 สอดคลอ้งกับงานวิจัยของ วนิชย ์ไชยแสง (2564) ได้ท าการศึกษา
อิทธิพลของพฤติกรรมผู้บริโภคที่มีต่อความตั้งใจซ้ือและความเต็มใจจ่ายเพื่อซ้ือผกัอินทรีย์ ใน
ประเทศไทย ผลการศึกษาพบว่า ผลการปรับตวัแบบอิทธิของพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการรับรู้การ
ควบคุมพฤติกรรม มีอิทธิพลต่อความเต็มใจจ่ายเพื่อซ้ือผกัอินทรีย ์มีความส าคญัที่สุด ค่าเท่ากบั 0.87 
ที่ระดับนัยส าคญั 0.01 สอดคลอ้งกับงานวิจัยของ อรรถวิทย ์โตวรรณ (2560) ได้ท าการศึกษาการ
วิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคและปัจจัยที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือนมอินทรียใ์นเขตอ าเภอเมือง 
จังหวดัเชียงใหม่ผลการศึกษาพบว่า พฤติกรรมของผูบ้ริโภคมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือนมอินทรียใ์น
เขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ 
ข้อเสนอแนะ 
1) ควรมีการจัดหาดาราหรือบุคคลที่มีช่ือเสียงมาช่วยในการประชาสัมพันธ์ เพื่อให้เกิดความ
น่าเช่ือถือและกระตุน้ให้เกิดการตดัสินใจซ้ือมากยิ่งข้ึน 
   2) ควรมีการจดัให้มีการทดลองสินคา้แมจ้ะอยู่ที่บ้านก็ตาม โดยการจดัส่งทางไปรษณีย์
แล เพื่อให้ลูกคา้ได้ทดลองใช้สินคา้ก่อนตดัสินใจซ้ือ และถา้หากผลิตภณัฑ์มีความเขา้กันได้หรือ
ถูกใจลูกคา้ จะก่อให้เกิดความตั้งใจที่จะซ้ือมากข้ึนดว้ย 
   3) ประชาสัมพนัธ์ถึงสรรพคุณของครีมบ ารุงผิวหน้าเพื่อให้เกิดความรู้สึกว่าสินค้าเป็น
ส่ิงจ าเป็นในชีวิตประจ าวนั ซ่ึงจะก่อให้เกิดความตั้งใจซ้ือสินคา้ได ้



ข้อเสนอแนะในการท าวิจัยคร้ังต่อไป  
  1) ในการวิจยัครั้ งต่อไปควรศึกษาในปัจจัยอ่ืนๆ ที่เก่ียวขอ้งกบัความตั้งใจซ้ือ เพื่อใชเ้ป็น
แนวทางในการเสริมสร้างยอดขายทางโทรศพัทใ์ห้สูงข้ึน 
   2) ในการวิจัยครั้ งต่อไปควรใช้การสัมภาษณ์ เพื่อให้ทราบถึงขอ้มูลตามความคิดของ
ลูกคา้อย่างเป็นอิสระ ซ่ึงจะท าให้ไดข้อ้มูลเชิงลึกและหลากหลายมากยิ่งข้ึน 
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