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บทคดัย่อ 
การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค ์เพ่ือศึกษาปัจจยัลกัษณะประชากรศาสตร์ พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ และปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผิวแบรนด ์เดอ ลีฟ ของลูกคา้ในกรุงเทพมหานคร 
ประชากร คือ ผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิแบรนด ์ในกรุงเทพมหานคร ซ่ึงไม่ทราบจาํนวนประชากรท่ีแน่นอน
โดยใช้สูตรไม่ทราบจาํนวนประชากรจึงไดก้ลุ่มตวัอย่าง จาํนวน 400 คน ใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือการเก็บ
รวบรวมขอ้มูล ใช้สถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิง
อนุมานไดแ้ก่ t-test, One Way ANOVA (F-test) และการวเิคราะห์การถดถอยพหุ(Multiple Regession Analysis) 

ผลการวิจยัพบว่า (1) ปัจจยัประชากรศาสตร์ ดา้นอายุส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวแบรนด ์                   
ในกรุงเทพมหานครต่างกนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 (2) พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ ไดแ้ก่ ดา้นบุคคลท่ีมี
อิทธิพลต่อการซ้ือส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผิวแบรนด ์ในกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี
ระดบั .05 (3) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายและ                   
ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวแบรนดเ์ดอ ลีฟ  ของลูกคา้ในกรุงเทพมหานคร
อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 พบวา่ดา้นท่ีมีผลมากท่ีสุด ไดแ้ก่ ดา้นการส่งเสริมการตลาดและดา้นช่องทางการ
จดัจาํหน่ายและนอ้ยท่ีสุดไดแ้ก่ ดา้นราคาและดา้นผลิตภณัฑ ์มีอาํนาจในการพยากรณ์ร้อยละ 96.80 
คาํสําคญั: ส่วนประสมทางการตลาด, การตดัสินใจซ้ือ, ผลิตภณัฑดู์แลผวิ 
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ABSTRACT 
The purpose of this research to study demographic factors consumer behavior and marketing mix factors 

affecting the customers' decision to buy De Leaf brand skin care products in Bangkok. The population is the 
consumers decision to buy De Leaf brand skin care products in Bangkok. In Bangkok the exact population is not 
known by the formula of the population is not known, therefore a sample of 400 people use the questionnaire as a 
data collection tool. Use descriptive statistics such as frequency, percentage, mean and standard deviation. And 
inferential statistics including t-test, One Way ANOVA(F-test), and Multiple Regression Analysis. 

The results of the research revealed that (1) Demographic factors, including age, affect the decision to buy 
brand skin care products. in Bangkok differently with statistical significance at the level of .05 (2).Behavior of 
purchasing of products, namely, personal factors influencing the purchase, affecting the decision to buy brand skin 
care products In Bangkok With statistical significance at the level of .05 (3). Marketing mix factors such as product, 
price, distribution channel and Marketing promotion Affecting the customers' decision to buy De Leaf brand skin 
care products in Bangkok with statistical significance at the level of .05, found that the most effective aspects are 
marketing promotion and distribution channels and less. The most Price and product The predictive power is 96.80 
percent. 
Keywords:  Marketing Mixed Factors, Purchasing Decision, Skin Care Products 
 
1. บทนํา 

ตลาดเคร่ืองสาํอางผลิตภณัฑดู์แลผิว มีขนาดใหญ่ท่ีสุดและมีการเติบโตท่ีสูงกวา่เคร่ืองสาํอางประเภทอ่ืน ๆ 
โดยเติบโตถึงร้อยละ 8.7 ในปี พ.ศ. 2560 ท่ีผา่นมา เทียบกบัการเติบโตประมาณร้อยละ 6-7 สาํหรับเคร่ืองสาํอางโดย
เฉล่ีย ซ่ึงเป็นผลจากสภาพอากาศ มลภาวะต่าง ๆ ทาํให้ความตอ้งการเคร่ืองสาํอางท่ีช่วยปกป้องหรือซ่อมแซมผิวหรือ
ร่างกายไดรั้บความนิยม โดยเฉพาะกลุ่มลูกคา้ท่ีหันมาใชเ้คร่ืองสาํอางดูแลผิวตั้งแต่วยัรุ่นท่ีมีเพ่ิมข้ึน ประกอบกบัการ
พฒันาผลิตภณัฑท่ี์มีความหลากหลายเพ่ือใหเ้หมาะสมกบัผิวแต่ละประเภท ทาํให้ตลาดขยายกวา้งมากข้ึน นอกจากน้ี 
จากพฤติกรรมคนไทยท่ีหนัมาเพ่ิมขั้นตอนในการดูแลผิวหนา้มากข้ึน ทาํใหเ้คร่ืองสาํอางประเภทมาส์กหนา้ (Mask) ท่ี
มีสารบาํรุงผวิเขม้ขน้ เร่ิมจะไดรั้บความนิยมมากข้ึนเช่นเดียวกนั (ศนูยว์จิยักสิกรไทย, 2561) 

แนวโนม้การส่งออกเคร่ืองสาํอางและผลิตภณัฑเ์วชสาํอางจากธรรมชาติและสมุนไพรไทยหลงัจากการเปิด
ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน “AEC” ในปี พ.ศ.2558 ส่งผลกระทบต่อประเทศไทยโดยตรงเน่ืองจากประเทศไทยเป็น
หน่ึงในประเทศสมาชิกในกลุ่มอาเซียน รวมทั้ งเป็นทั้ งผูผ้ลิต ฐานการผลิต และผูส่้งออกผลิตภณัฑ์เคร่ืองสําอาง
โดยเฉพาะอยา่งยิ่งเคร่ืองสําอางจากธรรมชาติและสมุนไพรอีกประเทศหน่ึงในหลาย ๆ ประเทศท่ีประกอบธุรกิจใน
อุตสาหกรรมเคร่ืองสาํอาง ดงันั้น เม่ือมีตลาดใหม่ ๆ กเ็หมือนเป็นโอกาสในการขยายตลาดใหเ้พ่ิมข้ึน มีผูป้ระกอบการ
ธุรกิจผลิตภณัฑเ์คร่ืองสาํอางรายใหม่เขา้มาในตลาดเคร่ืองสาํอางอยา่งต่อเน่ืองส่งผลใหต้ลาดสุขภาพและความงามเกิด
การแข่งขนัท่ีรุนแรงข้ึนและตลาดเติบโตกวา่ปัจจุบนัเพ่ิมข้ึน นบัเป็นโอกาสดีท่ีแบรนดเ์ดอ ลีฟ จะขยายแบรนดไ์ทยให้
มีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกัไปทัว่โลกและการทาํตลาดอยา่งจริงจงั ซ่ึงประเทศเมียนมาเองก็เป็นประเทศท่ีมีตลาดท่ีมีความ
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น่าสนใจและยงัถือไดว้่ายงัมีช่องทางในการเขา้ไปทาํการขยายโอกาสทางธุรกิจไดอี้กมากเม่ือเทียบกบัประเทศเพื่อน
บา้นอ่ืน ๆ ในภมิูภาคอาเซียน (ลงทุนศาสตร์, 2558) 

จากขอ้มูลดงักล่าว ผูว้ิจยัจึงตอ้งการศึกษาเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์แบรนด์เดอ ลีฟ เพ่ือให้ทราบถึงปัจจยัลกัษณะ
ประชากรศาสตร์ พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ และส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผิว
แบรนดเ์ดอ ลีฟ เพ่ือนาํผลในการศึกษาคร้ังน้ีมาพฒันาและเสริมสร้างความแขง็แกร่งในแบรนดสิ์นคา้ อีกทั้งตอ้งการ
พฒันาศกัยภาพแบรนดแ์ละสินคา้ให้มีคุณค่ามากข้ึน เป็นแนวทางใหก้บัเจา้ของแบรนด ์ไดน้าํไปใชป้ระโยชน์ในการ
วางแผน และพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพและประสบความสาํเร็จต่อไปในอนาคต 

 
2. วตัถุประสงค์การวจิัย 

1) เพ่ือศึกษาปัจจยัลกัษณะประชากรศาสตร์ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวแบรนด์เดอ ลีฟ 
ของลกูคา้ในกรุงเทพมหานคร 

2) เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผิวแบรนดเ์ดอ ลีฟ ของลูกคา้
ในกรุงเทพมหานคร 

3) เพ่ือศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวแบรนด์เดอ ลีฟ 
ของลกูคา้ในกรุงเทพมหานคร 
 
3. สมมตฐิานการวจิัย 

1) ปัจจยัลกัษณะประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศึกษา สถานภาพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือนท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวแบรนด์เดอ ลีฟ ของลูกคา้ในกรุงเทพมหานคร ท่ี
แตกต่างกนั 

2) พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ ประกอบด้วย ประเภทของสินคา้ท่ีเลือกซ้ือสินคา้ ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 
ช่วงเวลาในการใชบ้ริการ ผูมี้อิทธิพลในการซ้ือ เหตุผลในการซ้ือสินคา้ และงบประมาณในการซ้ือสินคา้ ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิแบรนดเ์ดอ ลีฟ ของลกูคา้ในกรุงเทพมหานคร ท่ีแตกต่างกนั 

3) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
และด้านการส่งเสริมการตลาด  ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ดูแลผิวแบรนด์เดอ  ลีฟ  ของลูกค้าใน
กรุงเทพมหานคร 
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4.กรอบแนวคดิการวจิัย 
       ตวัแปรอสิระ (Independent variable)          ตวัแปรตาม (Dependent variable) 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
รูปท่ี 1 กรอบแนวคิดการวจิยั 

 
 
5. ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

1) งานวิจยัน้ีประโยชน์ใหแ้ก่บริษทัหรือฝ่ายการตลาดในการแบ่งส่วนตลาด และกาํหนดเป้าหมายทางการ
ตลาดท่ีแม่นยาํและสามารถตอบสนองความตอ้งการท่ีแตกต่างกนัได ้โดยใชปั้จจยัประชากรศาสตร์มาเป็นตวัจาํแนก
ความแตกต่างในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑดู์แลแบรนดเ์ดอ ลีฟ ของลกูคา้ในกรุงเทพมหานคร 

       ปัจจัยลกัษณะประชากรศาสตร์ 

 เพศ 
 อาย ุ
 ระดบัการศึกษาสูงสุด 
 สถานภาพ 
 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

       ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

 ดา้นการผลิตภณัฑ ์
 ดา้นราคา 
 ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
 ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 (Kotler, 2003) 

การตดัสินใจซ้ือผลติภัณฑ์ดูแลผวิ 
แบรนด์ เดอ ลฟี ของลูกค้าใน

กรุงเทพมหานคร 

       พฤตกิรรมการซื้อสินค้า 
 ประเภทของสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ 
 ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 
 ช่วงเวลาในการใชบ้ริการ 
 ผูมี้อิทธิพลในการซ้ือ 
 เหตุผลในการซ้ือสินคา้ 
 งบประมาณในการซ้ือสินคา้ 
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2) งานวิจยัน้ีประโยชน์ให้แก่บริษทัในการประเมินพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคเพ่ือให้เกิดการ
ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ และเช่ือมโยงกบัเหตุผลในการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเป็นส่วนประกอบในการสร้างความเช่ือมัน่ 
จากความรู้ ความเขา้ใจ และประสบการณ์ทาํใหเ้กิดความประทบัใจ โดยใชปั้จจยัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค
ในดา้นท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิแบรนดเ์ดอ ลีฟ ของลกูคา้ในกรุงเทพมหานคร 

3) งานวิจยัน้ีประโยชน์ใหแ้ก่บริษทัหรือตวัแทนจาํหน่ายในการออกแบบกลยทุธ์ทางการตลาดท่ีสอดคลอ้ง
กบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค โดยใช้ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการในดา้นท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ดูแลผิวแบรนด์เดอ ลีฟ ของลูกคา้ในกรุงเทพมหานคร เพ่ือช่วยกระตุ้นให้เกิดความต้องการและการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์พ่ิมสูงข้ึน 

4) งานวิจยัน้ีประโยชน์ให้แก่ผูท่ี้สนใจศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคและส่วน
ประสมทางการตลาดบริการท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ดูแลผิวแบรนด์เดอ  ลีฟ  ของลูกค้าใน
กรุงเทพมหานคร สามารถนาํไปศึกษาและต่อยอดไดใ้นอนาคต 
 
6. การทบทวนวรรณกรรม 

6.1  แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัลกัษณะประชากรศาสตร์ 
จากการทบทวนวรรณกรรม พบวา่ ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ย เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบั

การศึกษา สถานภาพและรายได ้เป็นเกณฑ์ไดรั้บความนิยมท่ีมกัใช้ในการจดักลุ่มลูกคา้ ผูบ้ริโภค การแบ่งตลาด 
เน่ืองจากตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์เป็นตวัแปรสาํคญัท่ีช่วยบ่งช้ีตลาดเป้าหมายไดอ้ยา่งชดัเจน และเป็นตวัช้ีวดัท่ีมี
ความง่าย ชดัเจน และสะดวกต่อการจดักลุ่มลูกคา้ ซ่ึงแนวคิดน้ีตรงกบัศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2550) ท่ีไดอ้ธิบายว่า 
พฤติกรรมพ้ืนฐานของลกัษณะประชากรศาสตร์ เป็นทฤษฎีท่ีใชห้ลกัของความเป็นเหตุและผล กล่าวคือ พฤติกรรม
ของผูบ้ริโภคท่ีเกิดข้ึนตามแรงบงัคบัจากภายนอกมากระตุน้ เป็นความเช่ือท่ีวา่คุณสมบติัทางดา้นลกัษณะประชากรท่ี
แตกต่างกนั จะมีพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนัดว้ย ซ่ึงแนวความคิดน้ีตรงกบัทฤษฎีกลุ่มสังคม (Social Categories Theory) 
ของ Defleur and Bcll-Rokeaoh (1996) ท่ีไดอ้ธิบายไวว้า่ พฤติกรรมของบุคคลเก่ียวขอ้งกบัลกัษณะต่าง ๆ ของบุคคล 
หรือลกัษณะทางประชากร ซ่ึงลกัษณะเหล่าน้ีสามารถอธิบายเป็นกลุ่มๆ ได ้คือบุคคลท่ีมี พฤติกรรมคลา้ยคลึงกนั
มกัจะอยูใ่นกลุ่มเดียวกนัดงันั้น บุคคลท่ีอยูใ่นลาํดบัชั้นทางสังคมเดียวกนัจะเลือกรับ และตอบสนองต่อเน้ือหาข่าวสาร
ในแบบเดียวกน ัและทฤษฎีความแตกต่างระหวา่งบุคคล (Individual Differences Theory) ซ่ึงทฤษฎีน้ีไดรั้บการพฒันา
จากแนวความคิดเร่ืองส่ิงเร้าและการตอบสนอง (Stimulus-Response) หรือทฤษฎี เอส-อาร์ (S-R Theory) ในสมยัก่อน
และได้นํามาประยุกต์ใช้อธิบายเก่ียวกับการส่ือสารว่าผูรั้บสารท่ีมีคุณลกัษณะท่ีแตกต่างกัน จะมีความสนใจต่อ
ข่าวสารท่ีแตกต่างกนั 

 
6.2  แนวคดิและทฤษฎพีฤตกิรรมของผู้บริโภค 
จากการทบทวนวรรณกรรม พบว่า ลักษณะด้านพฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภค

แสดงออก ไม่วา่จะเป็นการเสาะแสวงหาการซ้ือ การใช ้การประเมิน การทดลองใชผ้ลิตภณัฑห์รือบริการ ซ่ึงผูบ้ริโภค
คาดวา่ผลิตภณัฑจ์ะสามารถตอบสนองความตอ้งการและเกิดความพึงพอใจ Schiffman & Kanuk (1994) กล่าววา่ การ
กระทาํของบุคคลใดบุคคลหน่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาให้ไดม้าแลว้ซ่ึงการใชสิ้นคา้และบริการ ทั้งน้ีหมาย
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รวมถึง กระบวนการตัดสินใจ และการกระทาํของบุคคลท่ีเก่ียวกับการซ้ือและการใช้สินค้า กล่าวโดยสรุปว่า
พฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) คือ การแสดงออกของแต่ละบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการใชสิ้นคา้
และบริการทางเศรษฐกิจ รวมไปถึงกระบวนการในการตดัสินใจท่ีมีผลต่อการแสดงออกของแต่ละบุคคล ซ่ึงมีความ
แตกต่างกนัออกไป (Kotler, 1999) 

 
6.3 แนวคดิและทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด 
จากการทบทวนวรรณกรรม พบว่า ส่วนประสมการตลาด หมายถึงเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีธุรกิจตอ้งใช้

เพ่ือใหบ้รรลุวตัถุประสงคก์ารตลาดในตลาดเป้าหมายหรือเป็นส่วนประกอบท่ีสาํคญัของกลยทุธ์การตลาดท่ีธุรกิจตอ้ง
ใชร่้วมกนั เพ่ือตอบสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมายหรือเป็นปัจจยัทางการตลาดท่ีควบคุมไดซ่ึ้งบริษทั ตอ้งใช้
ร่วมกนั เพ่ือสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย โดยเฉพาะอยา่งยิง่ตวัแปรท่ีสาํคญัภายใตก้ารควบคุมขององคก์ร ท่ี
สามารถใชใ้นการทาํให้เกิดความตอ้งการ(Demand) และไดรั้บประโยชน์จากการแข่งขนั (Competitive Advantage) 
ตวัแปรเหล่าน้ีคือผลิตภณัฑ ์(Product) ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) ส่วนส่งเสริมการตลาด (Promotion) และราคา 
(Price) โดยตวัแปรเหล่าน้ีจะมีองคป์ระกอบยอ่ยท่ีสามารถนาํมาวิเคราะห์เพ่ือปรับใหเ้หมาะสมกบัความสามารถของ
องคก์ร อา้งอิงจากเน้ือหาของ สิรินภา จิณณากลูสิทธ์ิ (2553) 

 
6.4  แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการตดัสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
จากการทบทวนวรรณกรรม พบวา่ กระบวนการตดัสินใจซ้ือ คือขั้นตอนในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑจ์ากสอง

ช่องทางเลือกข้ึนไป ซ่ึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคจะพิจารณาในส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกบักระบวนการตดัสินใจ ทั้งดา้นจิตใจ 
ความรู้สึกนึกคิด และพฤติกรรมทางกายภาพ การซ้ือเป็นกิจกรรมด้านจิตใจและทางกายภาพ ซ่ึงเกิดข้ึนในช่วง
ระยะเวลาหน่ึง กิจกรรมเหล่าน้ี ทาํให้เกิดการซ้ือและพฤติกรรมการซ้ือตามบุคคลอ่ืน โดยมีกระบวนการหรือขั้นตอน
การตดัสินใจซ้ือ (Buyer’s Decision Process) เป็นลาํดบัขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ประกอบไปดว้ย การ
รับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ อา้งอิงจาก
เน้ือหาของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2550) 
 
7. การดาํเนินการวจิัย 

ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัในคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวแบรนด์ เดอ ลีฟ ของลูกคา้ใน
กรุงเทพมหานคร ซ่ึงไม่ทราบจาํนวนประชากรท่ีแน่นอน จึงใชสู้ตรของ Cochran (1977) การคาํนวณหาขนาดตวัอยา่ง
จากประชากร ท่ีไม่ทราบจาํนวนประชากรหรือไม่สามารถนบัจาํนวนได ้(Infinite Population) โดยกาํหนดค่าความ
เช่ือมัน่ร้อยละ 95 และค่าความคลาดเคล่ือนไม่เกินร้อยละ 5 ซ่ึงจะไดข้นาดตวัอยา่งนอ้ย 385 คน ผูว้ิจยัจึงไดก้าํหนด
ขนาดของกลุ่มตัวอย่างในงานวิจัยคร้ังน้ี จํานวน 400 คน ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างโดยไม่อาศัยความน่าจะเป็น 
(Nonprobability Sampling) วิธีการเลือกหน่วยตวัอยา่งตามสะดวก (Convenience Sampling) โดยผูว้ิจยัตอ้งการเก็บ
ขอ้มูลจากผูบ้ริโภคท่ีเคยผลิตภณัฑ์ดูแลผิวแบรนด์ เดอ ลีฟ ของลูกคา้ในกรุงเทพมหานครโดยแจกแบบสอบถาม
ทั้งหมด 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเกบ็รวบรวมขอ้มูล ซ่ึงมีค่าความเช่ือมัน่ Cronbach’s Alpha 
ตั้งแต่ 0.730 - 0.886 ซ่ึงมากกวา่ 0.700 ซ่ึงถือวา่แบบสอบถามมีความน่าเช่ือถือการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ (1) การ
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วเิคราะห์สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เป็นการวิเคราะห์ขอ้มูลเบ้ืองตน้ของกลุ่มตวัอยา่ง โดยนาํเสนอเป็น
ตารางแจกแจงความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) เพ่ือใชอ้ธิบายขอ้มูลเบ้ืองตน้เก่ียวกบักลุ่มตวัอยา่ง (2) การวเิคราะห์ขอ้มูลเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) 
ใชใ้นการทดสอบสมมติฐาน ต่าง ๆ ท่ีตั้งไว ้โดยมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

เคร่ืองมือทางสถิติต่าง ๆ ดงัน้ี (1) การวิเคราะห์ค่าสถิติแบบ Independent Sample : t-test เพ่ือเปรียบเทียบ
ความแตกต่างระหว่างค่าของตวัแปร 2 กลุ่ม (2) การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way analysis of 
Variance (ANOVA) : F-test) ทดสอบเปรียบเทียบรายคู่แบบ LSD (3) การวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis) แบบ Enter Method คือวิธีการเอาตวัแปรอิสระทุกตวัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัตวัแปรตาม อยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถิติและไม่มีนยัสาํคญัทางสถิติเขา้ไปวเิคราะห์ในสมการถดถอย 
 
8. ผลการวจิัย 

จากผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจัยลกัษณะส่วนบุคคลจากกลุ่มตวัอย่างทั้ งหมด 400 คน พบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จาํนวน 369 คน (ร้อยละ 92.30)  มีอาย ุ31 – 40 ปี  จาํนวน 118 คน (ร้อยละ 
29.50) มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี จาํนวน 281 คน (ร้อยละ 70.30) มีสถานภาพโสดมากท่ีสุด จาํนวน 199 คน (ร้อย
ละ 49.80) และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,000-25,000 บาทมีมากท่ีสุด จาํนวน 130 คน (ร้อยละ 32.50) 

ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทางดา้นปัจจัยพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะมี
ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 2-3 เดือน/คร้ัง จาํนวน 208 คน (ร้อยละ 52.00) มีการสั่งซ้ือสินคา้ผา่นทาง Facebook Page
จาํนวน 221 คน (ร้อยละ 55.30) การตดัสินใจซ้ือสินคา้ดว้ยตนเอง จาํนวน 296 คน (ร้อยละ 65.00) มีความกงัวลต่อ
ปัญหาผวิดา้นผวิขาดความชุ่มช้ืน จาํนวน 126 คน (ร้อยละ 31.50) ซ้ือสินคา้จากทางออนไลน์ จาํนวน 141 คน (ร้อยละ 
35.30) และมีงบประมาณในการซ้ือสินคา้ 101-500 บาท จาํนวน 292 คน (ร้อยละ 73.00) 

จากผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความ
คิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  โดยภาพรวมมีคะแนนเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.04, S.D. = 0.47) เม่ือ
พิจารณารายขอ้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีระดบัความ
คิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก จาํนวน 4 ขอ้ โดยดา้นดา้นการส่งเสริมการตลาดมีคะแนนเฉล่ียสูงสุด (X  = 3.86, S.D. = 0.69) 
รองลงมาคือดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (X  = 3.99, S.D. = 0.60) รองลงมาคือดา้นดา้นราคา (X  = 4.07, S.D. = 0.56) 
และนอ้ยท่ีสุด คือ ตามลาํดบัผลิตภณัฑ ์(X  = 4.21, S.D. = 0.50) 

ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นการตดัสินใจซ้ือ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑดู์แลผิวแบรนด ์เดอ ลีฟ ของลูกคา้ในกรุงเทพมหานคร โดยภาพรวมมีคะแนนเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X  = 
4.06, S.D. = 0.55) เม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นมาก จาํนวน 5 ขอ้ โดยก่อนซ้ือ
ผลิตภณัฑดู์แลผวิ ท่านจะคาํนึงถึงราคาและคุณภาพมาเป็นอนัดบัแรก มีค่าเฉล่ีย (X  = 4.23, S.D. = 0.77) รองลงมา คือ
ก่อนซ้ือผลิตภณัฑท่์านคาดหวงัถึงผลท่ีจะไดรั้บหลงัจากการใช ้มีค่าเฉล่ีย (X  = 4.21, S.D. = 0.72) รองลงมา คือ               
ท่านจะตรวจสอบ วนั/เดือน/ปี ท่ีผลิตก่อนซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผิวทุกคร้ัง ค่าเฉล่ีย (X  = 4.20, S.D. = 0.83) รองลงมา คือ
ก่อนซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผิวท่านจะหาขอ้มูลจากแหล่งต่าง ๆ เช่น การรีวิวจากผูใ้ชจ้ริง อินเตอร์เน็ต เป็นตน้ ค่าเฉล่ีย (X 
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= 9.95, S.D. = 0.82)  และนอ้ยท่ีสุดคือสมาชิกในครอบครัว เพ่ือน และคนรอบขา้งมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑดู์แลผวิของท่าน (X  = 3.69, S.D. = 0.08) 
 
9. การทดสอบสมมตฐิาน 
 
ตารางท่ี 1 ปัจจยัลกัษณะประชากรศาสตร์ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผิวแบรนด ์เดอ ลีฟ ของลูกคา้ใน

กรุงเทพมหานคร  
ตวัแปรอิสระ สถิติ ค่านยัสาํคญั ผลการทดสอบ 
เพศ t – test 0.490 ไม่สอดคลอ้ง 
อาย ุ F – test 0.005* สอดคลอ้ง 
ระดบัการศึกษา F – test 0.667 ไม่สอดคลอ้ง 
สถานภาพ F – test 0.236 ไม่สอดคลอ้ง 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน F – test 0.085 ไม่สอดคลอ้ง 
* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
  

จากตารางท่ี 1 พบวา่ ปัจจยัลกัษณะประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ อาย ุส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผิว
แบรนด ์เดอ ลีฟ ของลกูคา้ในกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
ตารางท่ี 2 พฤติกรรมการซ้ือสินค้าท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ดูแลผิวแบรนด์ เดอ ลีฟ ของลูกค้าใน

กรุงเทพมหานคร 
ตวัแปรอิสระ สถิติ ค่านยัสาํคญั ผลการทดสอบ 

ส่ือท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ F – test 0.233 ไม่สอดคลอ้ง 
บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ F – test   0.041* สอดคลอ้ง 
ความกงัวลต่อปัญหา F – test 0.796 ไม่สอดคลอ้ง 
แหล่งขายสินคา้ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ F – test 0.469 ไม่สอดคลอ้ง 
งบประมาณในการซ้ือ F – test 0.943 ไม่สอดคลอ้ง 
ความถ่ีในการซ้ือ F – test 0.719 ไม่สอดคลอ้ง 
* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 

จากตารางท่ี 2 พบวา่ พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ ไดแ้ก่ บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผิว
แบรนด ์เดอ ลีฟ ของลกูคา้ในกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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ตารางท่ี 3 ปัจจยัส่วนประสมการทางตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผิว แบรนด ์เดอ ลีฟ ของลูกคา้
ในกรุงเทพมหานคร 

ปัจจยัส่วนประสมการทางตลาด 
การตดัสินใจซ้ือ 

t Sig 
b Std. Error  

ค่าคงท่ี 0.202 0.038  5.347 0.000* 
ดา้นผลิตภณัฑ ์(X1) 0.238 0.011 0.256 22.144 0.000* 
ดา้นราคา (X2) 0.245 0.011 0.297 23.084 0.000* 
ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (X3) 0.241 0.011 0.312 22.619 0.000* 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด (X4) 0.226 0.009 0.334 25.161 0.000* 

R R2 Adj. R2 SEE F Sig 
0.984 0.968 0.968 0.08310 3034.910 0.000* 

*นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 

จากตารางท่ี 3 พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผิว แบรนด ์
เดอ ลีฟ ของลูกคา้ในกรุงเทพมหานคร ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 อาํนาจพยากรณ์ร้อยละ 
96.80 (R2 = 0.9680) มีความคลาดเคล่ือนในการพยากรณ์เท่ากบั (SEE = 0.08310) 
 
10. การอภิปรายผล 

สมมติฐานขอ้ท่ี 1 พบวา่ ปัจจยัประชากรศาสตร์ของลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร เพศท่ีแตกต่างกนัส่งผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผิวแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 เน่ืองจากรสนิยมของแต่ละเพศ
แตกต่างกนัโดยเฉพาะการเลือกซ้ือสินคา้ ส่วนใหญ่จะเป็นเพศหญิงท่ีมกัจะให้ความสาํคญักบัการดูแลผิว บุคลิกภาพ 
ภาพลกัษณ์ และการเป็นท่ียอมรับ โดดเด่นในสังคม ส่วนเพศชายจะมีความใส่ใจในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผิวท่ี
นอ้ยกว่า ซ่ึงผลความแตกต่างของค่าเฉล่ียท่ีพบว่า เพศหญิงมีการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวแบรนด์เดอ ลีฟของ
ลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานครมากกวา่เพศชาย เน่ืองจากผูห้ญิงมีความใส่ใจในรายละเอียดการดูแลผิวท่ีมากกวา่และมี
การเลือกสรรผลิตภณัฑบ์าํรุงผิวหนา้ท่ีมีส่วนผสมหลกัมากจากธรรมชาติ และมีการผลิตท่ีน่าเช่ือถือได ้สอดคลอ้งกบั
งานวิจยัของกชพรรณ วิลาวรณ์ (2555) ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือเคร่ืองสําอางประเทศเกาหลีประเภท
ผลิตภณัฑบ์าํรุงผิวหนา้ (Skin care) สําหรับผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่าปัจจยัส่วนบุคคล
ประกอบด้วยเพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพสมรส อาชีพ รายได้ต่อเดือนมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ
เคร่ืองสาํอางจากประเทศเกาหลี ประเภทผลิตภณัฑบ์าํรุงผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและสอดคลอ้ง
กับ ดุษฎี วิชัยเมฆพตัร (2554) ได้ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมผูบ้ริโภคของสตรีต่อเคร่ืองสําอางเกาหลีในเขต
กรุงเทพมหานคร จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง 400  ตวัอยา่ง ผลการศึกษาพบว่าปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นอายุ ระดบัการศึกษา 
รายได ้สถานภาพ  และรายได ้มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางเกาหลีอยางมีนยัสําคญัท่ี 0.05 โดย
ส่วนใหญ่ใชเ้คร่ืองสาํอางจากประเทศไทยมากท่ีสุด เคร่ืองสาํอางจากสาธารณรัฐเกาหลีและเคร่ืองสาํอางจากประเทศ
ญ่ีปุ่นตามลาํดบั 
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สมมติฐานขอ้ท่ี 2 พบว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้ในกรุงเทพมหานคร ผูมี้
อิทธิพลในการซ้ือแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผิวหนา้ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี
ระดบั .05 ซ่ึงเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้สามารถอภิปรายผลไดด้งัน้ี 

1) ดา้นงบประมาณในการซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีต่อการตดัสินใจผลิตภณัฑ์ดูแลผิวแบรนด์เดอ ลีฟ ของ
ลูกคา้ในกรุงเทพมหานครอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 เน่ืองจากงบประมาณในการซ้ือสินคา้ในแต่ละคร้ังท่ี
ซ้ือสินคา้แสดงถึงความสามารถในการจบัจ่ายใชส้อยของผูบ้ริโภค โดยผลิตภณัฑบ์าํรุงผิวเป็นส่วนหน่ึงในปัจจยัท่ีใช้
ในปัจจยัการดูแลผิวของผูห้ญิง สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ กฤตยา อุ่นอ่อน (2559) ทาํการศึกษาเร่ือง “การศึกษาปัจจยั
ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือครีมบาํรุงผิวหนา้ของคนในกรุงเทพมหานคร” ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัประชากรศาสตร์
ของผูบ้ริโภคท่ีใชผ้ลิตภณัฑดู์แลผิวแบรนด ์Garnier ดา้นรายได ้มีผลต่อต่อการตดัสินใจซ้ือครีมบาํรุงผิวหนา้แตกต่าง
กัน อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 และสอดคล้องกับงานวิจัยของ กัญจนนภทีป์ ชลสินธนากุลย (2559) 
ทาํการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ผลิตภณัฑดู์แลผิวท่ีตลาดนดัของผูบ้ริโภคบริเวณ
ชุมชนรังสิต” ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัประชากรศาสตร์ ดา้นรายไดมี้อิทธิพลต่อการตดัสินตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้
ผลิตภณัฑดู์แลผวิท่ีตลาดนดัของผูบ้ริโภคบริเวณชุมชนรังสิตอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

2) ดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ผลิตภณัฑ์ท่ีต่อการตดัสินใจผลิตภณัฑ์ดูแลผิวแบรนด์เดอ ลีฟ ของ
ลูกคา้ในกรุงเทพมหานครอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 เน่ืองจากการซ้ือสินคา้ในบริมาณต่อคร้ังท่ีนอ้ย หรือ 
ซ้ือสินคา้เม่ือมีโปรโมชัน่เท่านั้น ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัง ธันยพตั โรจนสุวนิชากร (2552) ทาํการศึกษาเร่ือง 
“พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสาํอางของนกัศึกษาชาย ศึกษาเฉพาะกรณีมหาวิทยาลยัเกริก” พบวา่เพศท่ีแตกต่าง
กนัจะมีการความถ่ีในการซ้ือสินคา้ท่ีแตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ .05 และสอดคลอ้งกบัตุลยา วชิรปรีชาพงษ ์
(2553) ทาํการศึกษาเร่ือง ‘พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เพ่ือบาํรุงผิวพรรณของผูบ้ริโภคสตรีในเขต
กรุงเทพมหานคร”ผลการวิจยัพบว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภคพบว่าเพศท่ีแตกต่างกนัจะมีการความถ่ีในการซ้ือสินคา้ท่ี
แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ .05 

สมมติฐานขอ้ท่ี 3 ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ประกอบไปดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการ
จดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจผลิตภณัฑดู์แลผิวแบรนดเ์ดอ ลีฟ ของลูกคา้ใน
กรุงเทพมหานคร  การทดสอบปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจผลิตภัณฑ์ดูแลผิวแบรนด์เดอ ลีฟ  ของลูกค้าใน
กรุงเทพมหานคร พบวา เม่ือพิจารณาความสัมพนัธ์ของกลุ่มตวัแปรอิสระต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผิวแบรนด์
เดอ ลีฟ ของลูกคา้ในกรุงเทพมหานครมีความสัมพนัธ์กบัองค์ประกอบการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้น
ช่องทางการจดัจาํหน่ายและดา้นการส่งเสริมการตลาด 

1) ดา้นผลิตภณัฑ์ ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวแบรนด์เดอ ลีฟ ของลูกคา้ในเขต
กรุงเทพมหานครมากท่ีสุด เป็นอนัดับแรก ทั้ งน้ีเน่ืองจาก ผลิตภณัฑ์แบรนด์เดอ ลีฟ เป็นแบรนด์ท่ีมีเอกลกัษณ์
เฉพาะตวั ดว้ยส่วนผสมหลกัท่ีมาจาดธรรมชาติ และส่วนผสมท่ีมีคุณภาพ เพราะแบรนดเ์ดอ ลีฟ ตอ้งการส่งมอบผลิต
ท่ีเท่ีสุดให้กบัผูบ้ริโภคถึงเนน้ให้ความสําคญักบัดา้นผลิตภณัฑ์มากท่ีสุด ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลงานวิจยัของ กรรณิการ์ 
แดนสีแกว้ (2559) ศึกษาเร่ือง “ปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองสําอางสมุนไพรสําหรับ ใบหน้าของ
ประชากรในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัอุบลราชธานี ” ในการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ผลิตภณัฑส่์งผลต่อการตดัสินใจ
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ซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองสําอางสมุนไพรสําหรับ ใบหน้าของประชากรในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัอุบลราชธานี อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

2) ดา้นการส่งเสริมการตลาด ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผิวแบรนดเ์ดอ ลีฟ ของลูกคา้
ในเขตกรุงเทพมหานครมากเป็นอนัดบัท่ีสอง ทั้งน้ีเน่ืองจาก ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์เดอ ลีฟให้ความสําคญักบัการ
ส่งเสริมการขาย การมีโปรโมชัน่พิเศษ โดยแบรนด์เดอ ลีฟมีจะโปรโมชัน่เพ่ือส่งเสริมการขายอยู่เสมอ เพ่ือดึงดูด
ลูกคา้ให้ซ้ือสินคา้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลงานวิจยัของ อมลณัฐ พ่วงชาวนา และคณะ (2558) ศึกษาเร่ือง “ปัจจยัทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์เคร่ืองสาํอางในเขตกรุงเทพมหานคร” ในการทดสอบสมมติฐาน 
พบวา่ การส่งเสริมการตลาดส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์เคร่ืองสาํอางในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัสาํคญั
ทางสถิติท่ีระดบั .05 

3) ด้านราคา  ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ดูแลผิวแบรนด์เดอ ลีฟ ของลูกค้าในเขต
กรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ผลิตภณัฑมี์หลายระดบัราคาใหเ้ลือกซ้ือ มีราคาเหมาะสมกบัปริมาณ ราคามีความเหมาะสมกบั
คุณภาพผลิตภณัฑ์ ราคาหลากหลายให้เลือกตามส่วนผสม หรือคุณภาพท่ีแตกต่างกนัและชาํระเงินไดห้ลายช่องทาง 
เช่น โอนเงิน หรือ เก็บเงินปลายทาง เป็นตน้อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 เน่ืองจากราคาสินคา้เป็นส่ิงแรกท่ี
ลูกคา้จะเลือกตดัสินใจในการทดลองซ้ือสินคา้ และการกลบัมาซ้ือซํ้ า หากสินคา้มีราคาสูงเกินกวา่คุณภาพท่ีไดรั้บจะ
ทาํให้การซ้ือสินคา้น้อยลงซ่ึงสอดคลอ้งกบัสิรินนภา จิณณากูลสิทธ์ิ (2553) ทาํการศึกษาเร่ือง “การส่ือสารทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางไทยของผูห้ญิงกรุงเทพมหานคร” ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด ดา้นราคามีผลต่อการส่ือสารทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางไทยของ
ผูห้ญิงกรุงเทพมหานครอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 สอดคลอ้งกับงานวิจยัของจงจินติ จิตร์แจ้ง (2552) 
ทาํการศึกษา “ปัจจยัท่ีมีผลต่อการยอมรับการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ บนสังเครือข่ายออนไลน์” 
ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคาส่งผลต่อการยอมรับการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นพาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ บนสังคมเครือข่ายออนไลน์อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

4) ดา้นช่องทางการจัดจาํหน่ายส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวแบรนด์เดอ ลีฟ ของ
ลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ผลิตภณัฑห์าซ้ือไดง่้าย มีจาํหน่ายหลากหลายช่องทาง เช่น ห้างสรรพสินคา้ ร้าน
เคร่ืองสําอางและช่องทางออนไลน์ เป็นตน้ สถานท่ีจัดจาํหน่ายมีการทาํสัญลกัษณ์หรือป้ายแสดงว่ามีผลิตภณัฑ์
จาํหน่ายหาง่ายสะดุดตา ตาํแหน่งในการวางผลิตภณัฑช์ดัเจน สามารถหาเจอง่าย สถานท่ีจาํหน่ายน่าเช่ือถือ และชาํระ
เงินไดส้ะดวกรวดเร็วอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 เน่ืองจาก ช่องทางการจดัจาํหน่ายเป็นองคป์ระกอบท่ีสาํคญั
สําหรับการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์บาํรุงผิว โดยเฉพาะการจาํหน่ายในร้านหรือสถาท่ีจาํหน่ายท่ีน่าเช่ือถือ และ ความ
แตกต่างในตาํแหน่งการวางสินคา้ท่ีมีความโดดเด่นและเอกลกัษณ์เฉพาะตวั ทาํให้ผูบ้ริโภคมองหาสินคา้ไดง้าน เกิด
ความอยากทดลองใชสิ้นคา้ เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้จากค่าเฉล่ียจะพบวา่ “สถานท่ีจาํหน่ายน่าเช่ือถือ” มีค่าเฉล่ียมาก
ท่ีสุด เพราะว่าทางแบรนด์กระจายการจาํหน่ายสินคา้ให้ทัว่ถึงกบัผูบ้ริโภค ทาํให้การเลือกซ้ือสินคา้เป็นไปไดอ้ยา่ง
สะดวกสบาย ซ่ึงสอดคลอ้งกบัอนัญญา อุทยัปรีดา (2556) ทาํการศึกษาเร่ือง “ความเช่ือมัน่ในตราสินคา้และ
ภาพลกัษณ์สินคา้ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูอ้าศยัในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล” ผลการวิจยัพบว่า 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ช่องทางการจดัจาํหน่ายมีผลต่อความเช่ือมัน่ในตราสินคา้และภาพลกัษณ์สินคา้ท่ี
ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูอ้าศยัในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ มะลิวลัย ์แสงสวสัด์ิ (2557) ทาํการศึกษา “ปัจจยัการตดัสินใจเคร่ืองสาํอางเคาทเ์ตอร์แบ
รนด์ในห้างสรรพสินคา้ชั้นนาํในกรุงเทพมหานคร” ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทาง
การจดัจาํหน่ายส่งผลต่อการตดัสินใจเคร่ืองสําอางเคาทเ์ตอร์แบรนดใ์น ห้างสรรพสินคา้ชั้นนาํ อยา่งมีนยัสําคญัทาง
สถิติท่ีระดบั .05 
 
11. ข้อเสนอแนะ 

11.1  ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 
ผูบ้ริโภคท่ีอาศยัในกรุงเทพมหานคร ท่ีมีปัจจยัดา้นประชากร ไดแ้ก่ ดา้นเพศ ดา้นอายุ ดา้นระดบัการศึกษา

สูงสุด สถานภาพ และดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน จากผลการศึกษาดา้นประชากรศาสตร์พบวา่การสร้างแรงจูงใจในการ
ซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่งมีการใชผ้ลิตภณัฑอ์ยา่งต่อเน่ือง จึงแนะนาํใหใ้ชผ้ลิตภณัฑใ์หเ้กิดประโชยน์สูงสุด 
เพ่ือใหผู้บ้ริโภคสามารถแนะนาํต่อใหผู้อ่ื้น เปล่ียนจากผูซ้ื้อใหเ้ปล่ียนเป็นลูกคา้ประจาํมีการบอกต่อการสินคา้ เช่นการ
เขียนรีวิวบอกต่อจากผูใ้ชจ้ริง อดัคลิปวิดีโอในการพดูถึงสินคา้เป็นคลิปสั้น ๆ เพ่ือนาํมาโพสต่อทางช่องทางออนไลน์
ของแบรนด ์หรือนาํไปโพสลงในเพจบิวต้ีต่าง ๆ เพ่ือสร้างการรับรู้จากหรือแชร์เกร็ดความรู้สั้น ๆ เก่ียวกบัส่วนผสม 
เพ่ือใหผู้บ้ริโภคไดเ้ขา้ใจถึงส่วนผสมเป็นเกร็ดความรู้สั้น ๆ เป็นตน้ เพ่ือใหจ้ดจาํและบอกต่อไดง่้าย 

 
11.2  ด้านพฤตกิรรมผู้บริโภค 
ผูบ้ริโภคท่ีอาศยัในกรุงเทพมหานคร ท่ีมีปัจจยัดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ ส่ือท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือ บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ ความกังวลต่อปัญหา แหล่งขายสินคา้ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
งบประมาณ ในการซ้ือและความถ่ีในการซ้ือ จากผลการศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑบ์าํรุงผิวหนา้แบรนด์
เดอ ลีฟ พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เลือกผลิตภณัฑบ์าํรุงผิวหนา้ ผูบ้ริโภคเร่ิมหนัมาดูแลตวัเองผิวพรรณของตนเองมาก
ข้ึนและหาขอ้มูลในการดูแลผิวผ่านทางอินเตอร์เน็ต เพราะเช่นน้ีผูแ้บรนด์จึงควรท่ีจะเลือกกลุ่มเป้าหมายให้ตรงกบั
สินคา้ท่ีตอ้งการจะจาํหน่ายและเลือกช่องทางการขายผ่านช่องทางออนไลน์ ผ่าน Online Store เพ่ือให้เกิดความ
สะดวกสบายแก่ผูบ้ริโภค เพ่ิมการหาคนรีวิวสินคา้ให้มากข้ึนเพ่ือเพ่ิมจาํนวนการรีวิวเพ่ือประกอบการตดัสินใจของ
ผูบ้ริโภค  

 
11.3  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  

1) ดา้นผลิตภณัฑผ์ูป้ระกอบการควรทาํประชาสัมพนัธ์แบรนดใ์หเ้ป็นท่ีรูจกัอยา่งแพร่หลายเพ่ิมมาก
ข้ึน เพ่ือสร้างความจดจาํสินคา้ให้กบัผูบ้ริโภค เพ่ิมการทาํโปรโมทสินคา้หรือจดักิจกรรมให้ผูบ้ริโภคไดใ้กลชิ้ดกบั
สินคา้เพ่ิมมากข้ึน เช่นการจดักิจกรรมเวร์ิคชอ็ป เพ่ือใหค้นเขา้มาทดลองสินคา้ 

2) ดา้นราคาผูป้ระกอบการจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑ์บาํรุงผิวหนา้ ควรออกแบบให้ราคาเหมาะสมกบั
คุณภาพผลิตภณัฑ ์ปริมาณบรรจุ และตราสินคา้  

3) ดา้นการจดัจาํหน่ายผูป้ระกอบการจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑบ์าํรุงผิวหนา้ ควรออกแบบรูปภาพใน
การโฆษณาขายสินคา้ให้มีความน่าสนใจเพ่ิมมากข้ึน สร้างความสะดุดตา เพ่ิมช่องทางการไลฟ์ขายสินคา้ทางเพจ
เฟสบุ๊คออนไลน์ เพ่ือดึงดูผูผ้ริบโภคใหเ้กิดความสนใจมากข้ึน เพ่ือทาํใหผู้บ้ริโภคใกลชิ้ดกบัแบรนดเ์พ่ิมมากข้ึน 
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4) ดา้นการส่งเสริมการตลาดผูป้ระกอบการจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑ์บาํรุงผิวหน้า ควรออกแบบให้
ผลิตภณัฑ์มีการจดัโปรโมชัน่พิเศษเพ่ือดึงดูดผูบ้ริโภค มีการประชาสัมพนัธ์ลง ส่ือโฆษณาแบบครบวงจรเพ่ือทาํให้
สินคา้เป็นท่ีรู้จกั พร้อมมีช่องทางการชาํระเงินหลากหลายรูปแบบ 
 
12. ข้อเสนอแนะในการวจิัยคร้ังต่อไป 

1) ควรศึกษาตวัแปรอ่ืน ๆ ท่ีอาจจะมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บาํรุงผิวหนา้ เดอ ลีฟ เช่น 
ปัจจยัดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค ประเภทของผลิตภณัฑ ์ทศันคติ ความไวว้างใจ พฤติกรรมการเปิดรับส่ือ การรับรู้ถึงแบ
รนด ์ความภกัดีในตราสินคา้ 

2) ในการวิจยัคร้ังต่อไปควรทาํการศึกษาปัจจยัอ่ืน ๆ เช่น คุณค่าตราสินคา้ อตัลกัษณ์ตราสินคา้ เป็นตน้ ท่ี
ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์าํรุงผิวหนา้ของลูกคา้ โดยเฉพาะในเขตกรุงเทพมหานคร เพ่ือใหเ้กิดองคค์วามรู้ 
หรือขยายขอบเขตของงานช้ินต่อไปใหค้รอบคลุมในปัจจยัดงักล่าว 

3) การศึกษาคร้ังน้ี เป็นการศึกษาเฉพาะกลุ่มตวัอย่างท่ีอยู่ในกรุงเทพมหานคร ควรขยายขอบเขตด้าน
ประชากร ท่ีใชใ้นการศึกษาใหไ้ดผ้ลวิจยัท่ีหลากหลายมากยิง่ข้ึน ในเชิงเปรียบเทียบระหวา่งลูกคา้ในกรุงเทพมหานคร
และต่างจงัหวดัวา่มีความแตกต่างกนัในดา้นปัจจยัใดบา้ง เพ่ือนาํไปสู่การขยายตลาดสู่ภมิูภาคอ่ืน ๆ ต่อไป 
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