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บทคดัย่อ 
การวจิยัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษา  ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑโ์ฟมลา้ง

หน้าของผูบ้ริโภค และพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์โฟมล้างหน้า จากกลุ่มตัวอย่างผูบ้ริโภคทั่วไปท่ีใช้
อินเตอร์เน็ตและเคยซ้ือโฟมลา้งหนา้ทั้งส้ิน จ านวน 412 คนโดยใชแ้บบสอบถามส่งใหผู้บ้ริโภคตอบกลบัทางออนไลน์ 
เป็นเคร่ืองมือในการวิจยัและรวบรวมขอ้มูล  วิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ 
ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และใชส้ถิติเชิงอนุมาน โดยใชค้่า t-test และ F-test  ในกรณีพบความแตกต่างอยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ใชก้ารทดสอบรายคู่โดยวธีิ LSD     

ผลการวิจัยพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อยู่ในช่วงอายุระหว่าง 21-30 ปี สถานภาพโสด 
การศึกษาระดบัปริญญาตรี มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน และมีรายไดต้่อเดือน15,001 – 20,000 บาท โดยผูบ้ริโภคให้
ความส าคญัต่อ   ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโฟมลา้งหนา้โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก 
ทั้งน้ีเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑม์ากท่ีสุด 
รองลงมา คือ ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด และ ดา้นการจดัจ าหน่าย ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ ผูบ้ริโภค
ท่ีมีเพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต้่อเดือนต่างกนัใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด
ในการตดัสินใจซ้ือโฟมลา้งหนา้แตกต่างกนัอยา่งนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือโฟมลา้ง
หนา้ส่วนใหญ่ตดัสินใจซ้ือโฟมลา้งหนา้แบบครีม เหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือโฟมลา้งหนา้เพ่ือช าระลา้งส่ิงสกปรกไดอ้ยา่งล ้า
ลึก  โดยซ้ือโฟมลา้งหนา้แบบมีฟองมาก ส่วนใหญ่ซ้ือโฟมลา้งหนา้ดว้ยตวัเอง โดยซ้ือ 2 – 3 เดือนต่อคร้ัง ราคาท่ีซ้ือโดย
เฉล่ียประมาณ101-200 บาท ต่อคร้ัง และซ้ือโฟมลา้งหน้าในขนาดบรรจุ 50 กรัม ทั้งน้ีส่วนใหญ่ซ้ือโฟมลา้งหน้าใน
หา้งสรรพสินคา้ และรับทราบขอ้มูลผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้จากโทรทศัน์และวทิยมุากท่ีสุด 

 
ค ำส ำคญั: ปัจจัยส่วนประสมการตลาด  การตัดสินใจซ้ือ โฟมล้างหน้า 
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Abstract 
The objective of research is to study the marketing-mix factors affecting the decision-making of the 

customers in purchasing facial cleansing foam products and their decision-making behavior to buy facial cleansing 
foam products.  The research tool was an online questionnaire.  The samples of this research were four hundred and 
twelve people. The data obtained were analyzed by descriptive statistics (frequency, percentage, mean, and standard 
deviation), and inferential statistics (t-test, and F-test).  If the difference with pair-wise comparisons at 0.05 were 
found, the Least Significant Difference (LSD) was used to determine the difference. 

The research found that most of the samples were female from 21-30 years of age with single status and 
undergraduate education. Most of them wear employees for private companies and had a monthly income of 15,001 - 
20,000 baht. The majority used the overall marketing-mix factors affecting their decision-making in purchasing facial 
cleansing foam products at a high level. Considering at each factor, the product factor displayed the highest mean 
score, followed by price, market promotion, and distribution channel, respectively. The results of the hypothetical 
testing revealed that difference in gender, age, educational level, average monthly income and occupation significantly 
affected their decision-making to purchase facial cleansing foam products at a statistical level of 0.05. Most of them 
bought facial cleansing foam in department stores and learned information about facial cleansing foam products from 
television and radio. Buying the product, they paid averagely 101 to 200 baht per 2-3 months and preferred buying 
products with 50 grams weight.  
 
Keywords: Marketing mix factors, Decision, Facial Cleansing Foam 
 
1. บทน า 

ในปัจจุบนัอุตสาหกรรมผลิตภณัฑดู์แลและบ ารุงผิว (Skin Care) จดัเป็นอุตสาหกรรมท่ีมีศกัยภาพของมีมูลค่า
ตลาดสูงและมีแนวโนม้การเติบโตอย่างต่อเน่ืองในประเทศไทย โดยถูกจดัเป็นอนัดบัตน้ๆของ 10 ธุรกิจดาวรุ่ง โดย
ศูนยพ์ยากรณ์เศรษฐกิจและธุรกิจ มหาวทิยาลยัหอการคา้ไทย ต่อเน่ืองใน 3 ปีล่าสุด (ปี 2558-2560) เน่ืองจากเป็นสินคา้
อุปโภคบริโภคท่ีไดรั้บความนิยมอยา่งมากส าหรับการด ารงชีวิตของคนในปัจจุบนั ซ่ึงผูบ้ริโภคมีการรับรู้ และ จากส่ือ
สังคมออนไลน์ท่ีมากข้ึนดว้ย จึงท าให้ผูบ้ริโภคท่ีไม่ไดใ้ชผ้ลิตภณัฑ์ความงามเร่ิมหันมาทดลองใชม้ากข้ึน เช่น กลุ่ม
วยัรุ่นตอนตน้ และกลุ่มสุภาพบุรุษท่ีเร่ิมสนใจในการดูแลตวัเอง กลุ่มผูบ้ริโภคมีแนวโนม้การดูแลตนเองมากยิง่ข้ึนและ
พฒันาไปสู่ผลิตภณัฑ์ท่ีมีความพรีเม่ียมมากยิ่งข้ึน ผูป้ระกอบการพฒันาผลิตภณัฑ์เพื่อตอบสนองความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค มีการเพ่ิมช่องทางการจดัจ าหน่ายและการกระจายสินคา้ และโอกาสในการขยายธุรกิจไปสู่ประเทศต่างๆ ใน
ภูมิภาคอาเซียน ซ่ึงส่งผลใหอุ้ตสาหกรรมผลิตภณัฑดู์แลและบ ารุงผิวมีศกัยภาพในการเติบโตท่ีเพ่ิมข้ึนอยา่งมาก 

ผลิตภณัฑดู์แลผิวท่ีใชท้ าความสะอาดบริเวณใบหนา้ เป็นผลิตภณัฑท่ี์มีความส าคญัในชีวติประจ าวนั มีมูลค่า
การตลาด ในปี พ.ศ. 2559  ท่ี 6,610 ลา้นบาท  โฟมลา้งหนา้จดัเป็นผลิตภณัฑดู์แลผิวท่ีใชท้ าความสะอาดบริเวณใบหนา้
โดยเฉพาะ มีการแข่งขนัในตลาดกนัค่อนขา้งสูง มีมากมายหลายแบรนดห์ลายยีห่อ้ เช่น Nevea, Smooth-E,  Pond's  
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Garnier,  Perfect Whip, Olay, Preme Nobu และอ่ืนๆ (ส านกังานคณะกรรมการก ากบัหลกัทรัพยแ์ละตลาดหลกัทรัพย,์ 
ออนไลน์) 

ผลิตภณัฑ์ดูแลผิวท่ีใชท้ าความสะอาดบริเวณใบหน้า ในอดีตผูบ้ริโภคส่วนใหญ่นิยมใชส้บู่กอ้นในการท า
สะอาดหนา้และร่างกายไปพร้อมๆกนั ใชส้บู่กอ้นเดียวท าความสะอาดทั้งหมดและใชก้นัทั้งครอบครัว ต่อมาไดมี้การ
พฒันาผลิตภณัฑท์ าความสะอาดผิวหนา้โดยเฉพาะจึงเกิดผลิตภณัฑใ์หม่เช่น สบู่ส าหรับลา้งหนา้โดยตรง โฟมลา้งหนา้ 
ซ่ึงมีหลายเน้ือหลายสูตร  ทั้งท่ีสกดัจากธรรมชาติ100% ทั้งเน้ือครีม เน้ือสครับ เน้ือโคลน เน้ือเจล เน้ือน ้ า และ ล่าสุด
เน้ือมูส ทั้งน้ียงัมีการแบ่งตามคุณสมบติัไดอี้กคือ กลุ่มดูแลผิวขาวกระจ่างใส กลุ่มลดเลือนร้ิวรอย และกลุ่มท าความ
สะอาดผิวหนา้ลดสิวและรักษาสิว  การลา้งหนา้นั้นเป็นส่ิงส าคญัท่ีสุดส าหรับการดูแลผิวหนา้ของทุกคน เพราะการลา้ง
หนา้เป็นจุดเร่ิมตน้ของการดูแลผวิท่ีดี เม่ือผิวหนา้สะอาด การบ ารุงรักษาจะเป็นเร่ืองท่ีง่ายข้ึนและมีประสิทธิภาพ ดงันั้น
ผลิตภณัฑท์ าความสะอาดอยา่งโฟมลา้งหนา้จึงมีบทบาทส าคญัมากข้ึนในชีวติประจ าวนั 

โฟมลา้งหน้าคือ ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดท่ีไดรั้บการออกแบบให้มีความเหมาะสมส าหรับการท าความ
สะอาดผิวหนา้ ปัจจุบนัมีหลากหลายสูตร ซ่ึงโฟมลา้งหนา้ท่ีดีตอ้งเหมาะสมกบัสภาพผิวหนา้แต่ละประเภททั้งผิวมนั 
ผิวแหง้ ผิวผสม ผิวแพง่้าย ผูบ้ริโภคตอ้งใชใ้หเ้หมาะสมกบัสภาพผิวของตวัเอง เพ่ือใหเ้กิดประสิทธิภาพในการท าความ
สะอาดผิวหนา้ไดสู้งสุด (Mumeaw Beauty & Fashion, ออนไลน์) 

จากเหตุผลท่ีกล่าวมาขา้งตน้ จึงเป็นเร่ืองท่ีน่าสนใจท่ีจะศึกษาวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ของผูบ้ริโภค ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นการจดั
จ าหน่าย ท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมีปัจจยัใดบา้ง โดยไดต้่อยอดแนวทางจากงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งเพ่ิมคือ การวิจยัจาก
ผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ทุกแบบ ทุกเน้ือ จากกลุ่มตวัอย่างทุกสาขาอาชีพ และ ท าแบบออนไลน์ท่ีไม่ไดจ้ ากดัพ้ืนท่ีใน
การวิจัย  เ พ่ือน าผลการศึกษามาสรุปเป็นแนวทางในการปรับปรุงและวางแผนการตลาด ซ่ึงเจ้าของกิจการ 
ผูป้ระกอบการ และผูบ้ริหารจ าเป็นตอ้งมีขอ้มูลเหล่าน้ีเพ่ือใชใ้นการปรับกลยทุธ์ให้เหมาะสมและสอดคลอ้งกบัความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคในปัจจุบนั 

 
2. วตัถุประสงค์ 

1 เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ของผูบ้ริโภค 
2 เพื่อศึกษาลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ย เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพและรายได้

ต่อเดือน ท่ีมีผลต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ของผูบ้ริโภค 
3.เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ของผูบ้ริโภค 
 

3. อุปกรณ์และวธีิการ / วธีิด าเนินการวจิยั 
การศึกษาวิจัยเร่ือง “ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์โฟมล้างหน้าของ

ผูบ้ริโภค” จากกลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภคทัว่ไปท่ีใชอิ้นเตอร์เน็ตและเคยซ้ือโฟมลา้งหนา้ทั้งส้ิน จ านวน 412 คนโดยก าหนด
จ านวนตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาโดยใชสู้ตรของ Taro Yamane แบบทราบจ านวนประชากร 
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             n      =      P(1-P)Z2   
                         E2   

                       =    0.5(1-0.5)1.962 

                                   0.052 

                                       =    384.16 
 
 จากการค านวณไดข้นาดของกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 384 คน เพ่ือใชใ้นการศึกษา  ผูว้จิยัจึงก าหนดกลุ่มตวัอยา่ง 

412 คน  การวิจยัในคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั คือ แบบสอบถาม 
(Questionnaire) ใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามส่งให้ผูบ้ริโภคตอบกลบัทางออนไลน์ เช่น เฟซบุ๊ก 
(facebook) ไลน์ (line) เป็นตน้  ซ่ึงผูว้ิจยัน าขอ้มูลท่ีไดม้าท าการวิเคราะห์ดว้ยวิธีทางสถิติโดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูป 
และน าเสนอผลในแบบของตารางประกอบค าอธิบาย  แบบสอบถามจะแบ่งออกเป็น 3 ส่วน  ส่วนท่ี 1 แบบสอบถาม
เก่ียวกบัขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพและ
รายได้ต่อเดือน  ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกับ ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์       
โฟมลา้งหนา้ของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นการจดัจ าหน่าย  
ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ของผูบ้ริโภค  วเิคราะห์ขอ้มูลโดยใช้
สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และใชส้ถิติเชิง
อนุมาน (Inferential Statistics) โดยใช้ค่า t-test และ  F-test  (One-way ANOVA) ในกรณีพบความแตกต่างอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ใชก้ารทดสอบรายคู่ดว้ยวธีิ LSD 

 
สมมติฐานท่ีใชใ้นการวจิยั  
สมมติฐานท่ี 1:  ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศต่างกนัใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้แตกต่างกนั 
สมมติฐานท่ี 2:  ผูบ้ริโภคท่ีมีอายตุ่างกนัใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้แตกต่างกนั 
สมมติฐานท่ี 3:  ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้แตกต่างกนั 
สมมติฐานท่ี 4:  ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้แตกต่างกนั 
สมมติฐานท่ี 5:  ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพต่างกันให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้แตกต่างกนั 
สมมติฐานท่ี 6:  ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดต้่อเดือนต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้แตกต่างกนั 
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4. ผลการวจิยั   
4.1 การวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ของผูบ้ริโภค  

ผลการวเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสมการตลาด มีทั้งหมด 4 ดา้น ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการ
จัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด น ามาค านวณเพ่ือหาค่าเฉล่ียจากการให้ความส าคญัและส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน พบวา่ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑโ์ฟมลา้ง
หน้า โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก ค่าเฉล่ีย เท่ากับ 3.97 เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้
ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์เป็นอนัดบัแรก โดยมีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.09 อยูใ่นระดบัมาก 
รองลงมา คือ ดา้นราคา โดยมีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.97 อยูใ่นระดบัมาก ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยมีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 
3.91 อยูใ่นระดบัมาก และ ดา้นการจดัจ าหน่าย โดยมีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.91 อยูใ่นระดบัมาก ตามล าดบั 

ดา้นผลิตภณัฑ ์พบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์โฟมลา้งหนา้ของผูบ้ริโภค 
ด้านผลิตภัณฑ์ โดยภาพรวมอยู่ในระดับมากและ เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ผู ้บริโภคให้ความส าคัญกับ
ผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ ท่ีมีรายละเอียดของส่วนผสมและฉลากท่ีชดัเจน เป็นอนัดบัแรก รองลงมา คือแบรนดข์อง 
โฟมลา้งหนา้ท่ีมีความน่าเช่ือถือ และโฟมลา้งหนา้ มีรูปแบบผลิตภณัฑท่ี์สวยงามและทนัสมยัเป็นอนัดบัสุดทา้ย 

ดา้นราคา พบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์โฟมลา้งหนา้ของผูบ้ริโภค ดา้น
ราคา โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัในเร่ืองมีป้ายแสดงราคา
ผลิตภัณฑ์โฟมล้างหน้า ท่ีชัดเจนเป็นอันดับแรก รองลงมา คือ ราคามีความเหมาะสม เม่ือเทียบกับคุณภาพของ
ผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ และผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ มีราคาต ่ากวา่เม่ือเทียบกบัผลิตภณัฑอ่ื์น ๆ ในประเภทเดียวกนัเป็น
อนัดบัสุดทา้ย 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์โฟมลา้งหน้า
ของผูบ้ริโภค ดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ผูบ้ริโภคให้
ความส าคญัในเร่ืองการให้ส่วนลดเม่ือซ้ือผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหน้าปริมาณมากเป็นอนัดบัแรก รองลงมาคือ ผลิตภณัฑ์ 
โฟมลา้งหนา้ มีการโฆษณาผา่นส่ือต่าง ๆไดแ้ก่ โทรทศัน์ วทิย ุนิตยสาร อินเตอร์เน็ต เป็นตน้ และการใชพ้รีเซนเตอร์ใน
การโฆษณาผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้เป็นอนัดบัสุดทา้ย 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ของ
ผูบ้ริโภค โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในเร่ืองสถานท่ีจดั
จ าหน่ายมีความสะดวกต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้เป็นอนัดบัแรก  รองลงมา คือผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ 
จดัวางอยูใ่นต าแหน่งท่ีเห็นชดัเจน และจดัวางเป็นระเบียบ และช่องทางการจดัจ าหน่ายมีวิธีการช าระเงินท่ีหลากหลาย
เป็นอนัดบัสุดทา้ย 

4.2 การวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ จากการศึกษา พบวา่ 
กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ท่ีตอบแบบสอบถามเป็นเพศหญิงคิดเป็นร้อยละ 60.50 ซ่ึงมีอายใุนช่วง21 – 30 ปีคิดเป็นร้อยละ 
49.00 และมีสถานภาพโสดมากท่ีสุดคิดเป็นร้อยละ 60.00 โดยส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาปริญญาตรีคิดเป็นร้อยละ 
62.00  และมีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชนคิดเป็นร้อยละ 36.00 ส่วนใหญ่มีรายไดต้่อเดือน 15,001 – 20,000 บาทคิดเป็น
ร้อยละ31.55 
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4.3 พฤติกรรมท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ 
จากการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ของผูบ้ริโภค พบวา่ เน้ือ

ผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ท่ีผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุดคือ แบบครีม เหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหน้าท่ี
มากท่ีสุดคือ เพ่ือช าระลา้งส่ิงสกปรกไดอ้ยา่งล ้าลึก ผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้แบบมีฟองมากท่ีผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือมาก
ท่ีสุด บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้มากท่ีสุดคือ ตวัเอง ความถ่ีโดยเฉล่ียท่ีตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ ส่วนใหญ่ซ้ือ 2 - 3 เดือนต่อคร้ัง  ราคาโดยเฉล่ียต่อคร้ังในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑโ์ฟมลา้ง
หน้าส่วนใหญ่ท่ีราคา 101-200 บาท  ขนาดบรรจุในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์โฟมลา้งหน้ามากท่ีสุดคือ 50 กรัม  
สถานท่ีท่ีผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์โฟมลา้งหน้าบ่อยท่ีสุดคือ ห้างสรรพสินคา้ และผูบ้ริโภคไดรั้บทราบขอ้มูล
เก่ียวกบัผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้จากโทรทศัน์และวทิยมุากท่ีสุด 

4.4 การทดสอบสมมติฐาน 
ในการศึกษาคร้ังน้ี ผูว้จิยัไดท้ าการทดสอบสมมติฐานเพ่ือศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ย เพศ 

อาย ุสถานภาพ อาชีพ ระดบัการศึกษา และรายไดต้่อเดือน แตกต่างกนัผูบ้ริโภคให้ความส าคญัใชปั้จจยัส่วนประสม
การตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโฟมลา้งหนา้ แตกต่างกนัโดยผูว้จิยัสามารถสรุปรายละเอียดไดด้งัน้ี 

สมมติฐานท่ี 1 ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศต่างกนัใหค้วามส าคญักบั ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหน้า โดยภาพรวมแตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เน่ืองจากค่า Sig. (2-
tailed) เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน โดยพบวา่ผูบ้ริโภคเพศหญิงให้ความส าคญักบัปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์โฟมลา้งหนา้ มากกว่าผูบ้ริโภคเพศชาย แต่เม่ือพิจารณารายดา้น 
พบวา่ ผูบ้ริโภคหญิงใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมการตลาด มากกวา่ผูบ้ริโภค
เพศชาย 

สมมติฐานท่ี 2 ผูบ้ริโภคท่ีมีอายตุ่างกนัใหค้วามส าคญักบั ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือผลิตภัณฑ์โฟมล้างหน้า โดยภาพรวมแตกต่างกันอย่างนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 เ น่ืองจากค่า                  
Sig. (2-tailed) เท่ากับ 0.017 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน โดยพบว่าผู ้บริโภคท่ีมีอายุต่างกันให้
ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดแตกต่างกัน เม่ือพิจารณารายด้านพบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุต่างกันให้
ความส าคญักบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา และดา้นส่งเสริมการตลาด แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 3 ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพต่างกนัใหค้วามส าคญักบักบั ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ โดยภาพรวมแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  เน่ืองจากค่า 
Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.021 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน โดยพบว่าผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพต่างกันให้
ความส าคญัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจเลือกซ้ือโฟมลา้งหน้าแตกต่างกนั เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น
พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ (0.030) ดา้นราคา (0.026) และดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด (0.018) แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 4 ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนัให้ความส าคญักบั ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ โดยภาพรวมแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เน่ืองจาก
ค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.015 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน โดยพบวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนั
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ใหค้วามส าคญัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจเลือกซ้ือโฟมลา้งหนา้แตกต่างกนัเม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่
ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ (0.001) ดา้นราคา (0.019) และดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด (0.023) แตกต่างกนั   

สมมติฐานท่ี 5 ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพต่างกันให้ความส าคัญกับ ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ โดยภาพรวมแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  เน่ืองจากค่า 
Sig.(2-tailed) เท่ากับ 0.012 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน โดยพบว่าผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพต่างกันให้
ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโฟมลา้งหนา้แตกต่างกนั เม่ือพิจารณาราย
ดา้น พบว่าผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(0.013) ดา้นราคา (0.016) และดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด (0.008) แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 6 ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดต้่อเดือนต่างกนัให้ความส าคญักบั ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ โดยภาพรวมแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เน่ืองจาก
ค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน โดยพบวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดต้่อเดือนต่างกนั
ให้ความส าคญักบัพฤติกรรมและปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโฟมลา้งหนา้ แตกต่างกนั 
เม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพต่างกนัใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(0.000) ดา้นราคา (0.001) 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด (0.000) และดา้นการจดัจ าหน่าย (0.001) แตกต่างกนั 

 
5. การอภิปรายผล 

จากผลการวิจัยเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์โฟมล้างหน้าของ
ผูบ้ริโภค ผูว้จิยัสามารถอภิปรายผลไดด้งัน้ี 

ดา้นผลิตภณัฑ์ พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจซ้ือโฟมลา้ง
หนา้ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก(ค่าเฉล่ีย 4.09) และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญั ในระดบั
มากท่ีสุดในเร่ืองผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหน้า มีรายละเอียดของส่วนผสมและฉลากท่ีชดัเจนแบรนด์ของโฟมลา้งหน้าท่ีมี
ความน่าเช่ือถือ(ค่าเฉล่ีย 4.37) แบรนด์ของโฟมล้างหน้าท่ีมีความน่าเช่ือถือ(ค่าเฉล่ีย 4.36) และระดับมากท่ี  
ผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ ไม่ก่อใหเ้กิดการแพห้รือระคายเคือง(ค่าเฉล่ีย 4.13) ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการวจิยัของธนิษฐ ์แกว้
สวา่ง (2559) ศึกษาเร่ือง แผนธุรกิจเพ่ือสร้างธุรกิจใหม่: โฟมลา้ง Strong White พบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์กลุ่มตวัอยา่ง
ให้ความส าคญัอยู่ในระดบัมากท่ีสุดคือโฟมลา้งหน้า ตอ้งมีคุณภาพของผลิตภณัฑ์ท่ีดีราคาเหมาะสม(ค่าเฉล่ีย 4.54)  
ระดบัมากท่ี ฉลากขา้งกล่องชดัเจน (ค่าเฉล่ีย 4.00) และ ยี่ห้อน่าเช่ือถือ(ค่าเฉล่ีย 3.83) แสดงให้เห็นว่า ผูบ้ริโภคให้
ความส าคญักบัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์รายละเอียดฉลากท่ีชดัเจน และความน่าเช่ือถือของแบรนดสิ์นคา้ 

ดา้นราคา พบวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจซ้ือโฟมลา้งหนา้ โดย
ภาพรวมอยู่ในระดับมาก(ค่าเฉล่ีย 3.97) และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ระดับมากท่ีสุด คือ มีป้ายแสดงราคา
ผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ท่ีชดัเจน(ค่าเฉล่ีย 4.34)  ราคามีความเหมาะสมและเม่ือเทียบกบัคุณภาพของผลิตภณัฑโ์ฟมลา้ง
หน้า(ค่าเฉล่ีย 4.21)  ระดบัมาก คือราคามีความเหมาะสม เม่ือเทียบกบัปริมาณของผลิตภณัฑ์โฟมลา้งหน้า(ค่าเฉล่ีย 
4.06) และผลิตภณัฑ์โฟมลา้งหนา้ มีหลากหลายราคาให้ เลือกตามขนาดบรรจุภณัฑ์(ค่าเฉล่ีย 3.89) ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
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ผลการวิจยัของ ประพล เปรมทองสุข.(2559).ไดศึ้กษา เร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือโฟมลา้งหนา้แบบโคลนของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ราคามีความเหมาะสมกบัปริมาณมีความส าคญั 
ระดบัมากท่ีสุด(ค่าเฉล่ีย 4.36) แสดงใหเ้ห็นวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัความคุม้ค่าเม่ือเทียบกบัค่าใชจ่้ายท่ีเสียไป 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจ
ซ้ือโฟมลา้งหนา้ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก(ค่าเฉล่ีย 3.91) และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ อนัดบัแรกคือ การให้
ส่วนลดเม่ือซ้ือผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ปริมาณมาก(ค่าเฉล่ีย 4.04) รองมาคือผลิตภณัฑ์โฟมลา้งหนา้มีการโฆษณาผา่น
ส่ือต่าง ๆ ไดแ้ก่ โทรทศัน์ วทิย ุนิตยสาร อินเตอร์เน็ต เป็นตน้(ค่าเฉล่ีย 4.02) ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการวจิยัของ ประธาน 
ขาวแกว้ (2553) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือและการประเมินความส าคญัต่อส่วนผสมทางการตลาดของนกัศึกษาชาย
ท่ีซ้ือโฟมลา้งหนา้เขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัมากกบัการเพ่ิมปริมาณแต่ราคาเท่าเดิม(ค่าเฉล่ีย 
3.73) และการลดราคาพิเศษเม่ือซ้ือสินคา้จ านวนมาก(ค่าเฉล่ีย 3.67) แสดงใหเ้ห็นวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัการจดั
รายการส่งเสริมการตลาด เช่นการให้ส่วนลดต่างๆ และการโฆษณาผ่านส่ือต่าง ๆเป็นการสร้างแรงจูงใจช่วยในการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ไดง่้ายข้ึน 

ดา้นการจดัจ าหน่าย พบวา่ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจซ้ือโฟมลา้ง
หนา้ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก(ค่าเฉล่ีย 3.91) และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ อนัดบัแรก คือ สถานท่ีจดัจ าหน่าย
มีความสะดวกต่อการตดัสินใจซ้ือโฟมลา้งหน้า(ค่าเฉล่ีย 4.07) รองลงมา คือผลิตภัณฑ์ โฟมลา้งหน้าจดัวางอยู่ใน
ต าแหน่งท่ีเห็นชดัเจนและจดัวางเป็นระเบียบ(ค่าเฉล่ีย 3.96) ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของของ ประธาน ขาวแกว้ 
(2553) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือและการประเมินความส าคญัต่อส่วนผสมทางการตลาดของนักศึกษาชายท่ีซ้ือ     
โฟมลา้งหน้าเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมาก กบัการหาซ้ือง่าย(ค่าเฉล่ีย 3.86) สถานท่ีจดั
จ าหน่ายสามารถหาซ้ือสินคา้อ่ืนๆและท ากิจกรรมอ่ืนท่ีตอ้งการไดส้ะดวกในคราวเดียวกนั(ค่าเฉล่ีย 3.69)   แสดงให้
เห็นวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัสถานท่ีจดัจ าหน่ายตอ้งมีความสะดวกและหาซ้ือสินคา้ไดง่้าย 

 
6. บทสรุป 

การวจิยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ของผูบ้ริโภค สรุป
ผลการวจิยัได ้ดงัน้ี 

6.1 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์โฟมล้างหน้าของ
ผูบ้ริโภค   โดยผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้โดย
ภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ทั้งน้ีเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสม
การตลาดดา้นผลิตภณัฑเ์ป็นอนัดบัแรก อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด รองลงมา คือ ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด และ
ดา้นการจดัจ าหน่าย อยูใ่นระดบัมากตามล าดบั 

6.2 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ย เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา 
อาชีพและรายได้ต่อเดือน ท่ีมีผลต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์โฟมลา้งหน้าของ
ผูบ้ริโภค  พบว่า กลุ่มตวัอย่างผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อยู่ในช่วงอายุระหว่าง 21-30 ปี สถานภาพโสด มี
การศึกษาระดบัปริญญาตรี มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน และมีรายไดต้่อเดือน 15,001 – 20,000 บาท 



งานประชุมวิชาการระดบัชาติ มหาวิทยาลยัรังสิต ประจ าปี ๒๕๖๒  
https://rsucon.rsu.ac.th/proceedings ๒๖ เมษายน ๒๕๖๒ 

904 

6.3 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ของผูบ้ริโภค  จากการ
วิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ของผูบ้ริโภค พบวา่ เน้ือผลิตภณัฑโ์ฟมลา้ง
หนา้ท่ีผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุดคือ แบบครีม เหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ท่ีมากท่ีสุดคือ เพ่ือช าระ
ลา้งส่ิงสกปรกไดอ้ยา่งล ้าลึก ผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้แบบมีฟองมากท่ีผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด บุคคลท่ีมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้มากท่ีสุดคือ ตวัเอง  ความถ่ีโดยเฉล่ียท่ีตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้
ส่วนใหญ่ซ้ือ 2 - 3 เดือนต่อคร้ัง  ราคาโดยเฉล่ียต่อคร้ังในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ส่วนใหญ่ซ้ือท่ีราคา 
101-200 บาท  ขนาดบรรจุในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์โฟมลา้งหน้ามากท่ีสุดคือขนาด 50กรัม  สถานท่ีท่ีผูบ้ริโภค
ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์โฟมล้างหน้าบ่อยท่ีสุดคือ ห้างสรรพสินค้า   และผู ้บริโภคได้รับทราบข้อมูลเก่ียวกับ
ผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้จากโทรทศัน์และวทิยมุากท่ีสุด 

 
ขอ้เสนอแนะจากผลการวจิยั 
จากผลการวิจยั เร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์โฟมลา้งหนา้ของผูบ้ริโภค 

ผูว้จิยัมีขอ้เสนอแนะ ดงัน้ี 
1. ผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญัเก่ียวกบัเร่ือง ผลิตภณัฑ์และช่องทางการจดัจ าหน่าย ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์

ควรมีคุณภาพท่ีดีมีความน่าเช่ือถือ เช่น ใชแ้ลว้ไม่ก่อให้เกิดการแพห้รือระคายเคือง  มีส่วนผสมท่ีช่วยในการให้ความ
ชุ่มช้ืน ช่วยถนอมและบ ารุงผิว  มีหลากหลายสูตรท่ีเหมาะสมกบัสภาพผิว มีการออกแบบผลิตภณัฑใ์หมี้ความสวยงาม
และทนัสมยั มีรายละเอียดของส่วนผสมและฉลากท่ีชดัเจน  ซ่ึงสัมพนัธ์กนักบัช่องทางการจดัจ าหน่าย ตอ้งมีความ
สะดวกและหาซ้ือสินคา้ไดง่้าย มีการจดัวางอยูใ่นต าแหน่งท่ีเห็นชดัเจนและจดัวางเป็นระเบียบ มีช่องทางการช าระเงิน
ท่ีหลากหลาย และสามารถหาซ้ือไดใ้นรูปแบบ online  

2. ผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นราคาสินคา้ โดยตอ้งค านึงถึงราคามีความ เหมาะสมเม่ือ
เทียบกบัคุณภาพของสินคา้และคู่แข่งรายอ่ืนๆ ในตลาดเดียวกนั  และควรมีหลากหลายราคาตามขนาดบรรจุภณัฑ ์ 

ส่วนดา้นการส่งเสริมการตลาด ควรจดัใหมี้โปรโมชัน่ต่าง ๆ เพ่ือดึงดูดใจผูบ้ริโภค เช่น การให้ส่วนลดพิเศษ
แก่ผูบ้ริโภคเม่ือซ้ือผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ในปริมาณมาก มีโฆษณาผ่านส่ือต่าง ๆ ทั้งทางออฟไลน์และออนไลน์ และ
การแจกผลิตภณัฑท์ดลองใช ้เป็นตน้ 

  
ขอ้เสนอแนะเพื่อการศึกษาวจิยัคร้ังต่อไป 
1.ควรศึกษาถึงความคาดหวงัในอนาคตท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการจากผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ เพื่อตอบสนองความ

ตอ้งการท่ีมากข้ึนจากผลิตภณัฑท่ี์มีอยูแ่ลว้  รวมถึงผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ส าหรับผูช้ายโดยเฉพาะ 
2. การวิจยัในคร้ังน้ีใชท้ฤษฎีปัจจยัส่วนประสมการตลาด 4P เป็นพ้ืนฐานการศึกษา ดงันั้นในการวิจยัคร้ัง

ต่อไป ควรใช้ทฤษฎีอ่ืนท่ีเก่ียวขอ้งกับพฤติกรรมผูบ้ริโภค เช่น ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 7P ซ่ึงจะครอบคลุม
พฤติกรรมผูบ้ริโภคได้มากยิ่งข้ึน เพื่อให้เขา้ถึงความตอ้งการของผู ้บริโภคได้อย่างแท้จริง และเพื่อสามารถน าไป
ประยกุตใ์ชใ้นการด าเนินธุรกิจได ้
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7. กติตกิรรมประกาศ 
การคน้ควา้อิสระเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ของผูบ้ริโภค 

ฉบบัน้ีส าเร็จลุล่วงไดด้ว้ยความกรุณาช่วยเหลือและใหค้  าปรึกษาช้ีแนะแนวทางท่ีเป็นประโยชน์ในการศึกษาวจิยัอยา่งดี
ยิ่งจากท่าน รองศาสตราจารย ์ดร.วิไลลกัษณ์ รัตนเพียรธัมมะ อาจารยท่ี์ปรึกษา ซ่ึงไดก้รุณาสละเวลาอนัมีค่าในการ
ตรวจสอบเน้ือหา แกไ้ข เพ่ิมเติมขอ้มูลในส่วนต่าง ๆ ตลอดจนการปรับปรุงขอ้บกพร่องของงานวจิยั เพ่ือใหก้ารคน้ควา้
อิสระฉบบัน้ีมีความสมบูรณ์ท่ีสุด  ผูว้จิยัขอกราบขอบพระคุณในความกรุณาของท่านเป็นอยา่งสูง 

ขอกราบขอบพระคุณบิดา มารดา ครอบครัว ญาติพ่ีนอ้ง ท่ีคอยเป็นก าลงัใจ คอยให้การสนบัสนุนจนท าให้
ผูว้ิจยัมีแรงผลกัดนัในการท าการคน้ควา้อิสระฉบบัน้ีเสร็จสมบูรณ์ตามก าหนด ขอขอบคุณ ดร.นพ.ธรรณวฐั วฒันา
เศรษฐ ์และเพ่ือนๆทุกคนท่ีใหก้ารสนบัสนุนและมีส่วนร่วมในความส าเร็จของการคน้ควา้อิสระฉบบัน้ี รวมทั้งทุกท่าน
ท่ีผูว้จิยัมิไดก้ล่าวนามไว ้ณ ท่ีน้ี 
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