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บทคัดย่อ 

การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคข์องการวิจยัเพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการ

เลือกซ้ือผลิตภณัฑส์กินแคร์ ของผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร และเพื่อศึกษาการตดัสินใจเลือกซ้ือ

ผลิตภณัฑส์กินแคร์ ของผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร โดยกลุ่มตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ประชากรใน

เขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการผลการเก็บรวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถามออนไลน์ วิเคราะห์

ขอ้มูลเชิงพรรนา ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงอนุมาน เพื่อใช้

ทดสอบสมมติฐานงานวิจยั โดยใชค้่าไคสแวร์ (Chi-Square) ผลการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ

ส่วนใหญ่อยูใ่นช่วง 31-40 ปี มีระดบัการศึกษาส่วนใหญ่ในระดบัปริญญาตรี   มีอาชีพส่วนใหญ่เป็นพนกังานบริษทัเอกชน 

มีรายไดส่้วนใหญ่ 20,001-30,000 บาท จากการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์สกินแคร์ 
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ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครพบวา่ ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์สกินแคร์ 

ภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด จากการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์      ดา้นเพศ อาย ุอาชีพ ระดบั

การศึกษา และรายได ้ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อกบัการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์  สกินแคร์ ของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนั  และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้น-ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั

จ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ และดา้นกายภาพ มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสกิน

แคร์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร    

 

ค ำส ำคัญ : ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด, ปัจจยัส่วนบุคคล, การตดัสินใจซ้ือ 

 

ABSTRACT 

 The purpose of this research was to study personal factors and marketing mix factors in purchasing skin care 

products of consumers living in Bangkok and to study the decision to buy skin care products of consumers living in 

Bangkok The sample group in this study was 400 people in Bangkok. The instrument used for data collection was an 

online questionnaire. Descriptive data were analyzed including frequency, percentage, mean and standard deviation. and 

inferential data analysis to test the research hypothesis Using chi-square values, the results showed that Most of the 

subjects were female. Most of them were in the range of 31-40 years old and most of their education was bachelor's 

degree. Most of them are employees of private companies. have most of the income 20,001-30,000 baht from the study 

of marketing mix factors in choosing to buy skin care products of consumers in Bangkok found that Marketing mix 

factors affecting skin care product purchases were generally at the highest level. From the hypothesis testing, it was 

found that different demographic factors such as gender, age, occupation, education level and income had no different 

effect on the decision to purchase skin care products of consumers in Bangkok and marketing mix factors product, price, 

distribution channel, promotion Personnel, Process and physical Affects the decision to buy skin care of consumers in 

Bangkok. 

 Keywords: marketing mix factors, personal factors, purchasing decisions 

บทน ำ 

การเติบโตของธุรกิจแมจ้ะมีแนวโนม้พุ่งสูงขึ้น ซ่ึงปฏิเสธไม่ไดว้า่ธุรกิจเคร่ืองส าอางเป็นปัจจยัส าคญั หรือ อาจจะ

เป็นปัจจยัท่ีนอกเหนือจากปัจจยั 4 ท่ีทั้งผูห้ญิงและผูช้ายใหค้วามส าคญักบัการใชใ้นชีวิตประจ าวนัไปแลว้ อีกทั้งร่ืองของ
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รูปร่างหนา้ตา ความหล่อความสวย เป็นส่วนหน่ึงท่ีช่วยใหภ้าพลกัษณ์ดูดี สร้างความมัน่ใจใหแ้ก่ตนเอง ในปัจจุบนัผูใ้ช้

ผลิตภณัฑ์ สกินแคร์ จึงไม่ไดมี้เฉพาะในกลุ่มผูห้ญิงเท่านั้น แต่กลุ่มของผูช้ายหรือกลุ่มเพศทางเลือกก็หันมาดูแลตวัเองกนั

มากขึ้น  

ขณะท่ีพฤติกรรมการเลือกซ้ือของผูช้ายจะแตกต่างจากผูห้ญิงโดยส้ินเชิง จากขอ้มูลการศึกษาพบว่า ผูห้ญิง

ตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ความงามโดยพิจารณาจาก 1. ราคา 2. Ingredient 3. ช่องทางการขาย ขณะท่ีผูช้าย จะ

ตดัสินใจเลือกซ้ือจาก 1. ความปลอดภยั ใช้แลว้ไม่เกิดอาการแพ ้2. ฟังก์ชัน่การใช้งาน ไม่ยุ่งยาก 3. ผลลพัธ์ใช้แลว้เห็น

ผลเร็วทนัใจ 4. ราคา  

ศูนยว์ิจยักสิกรไทยประเมินวา่ตลาดเคร่ืองส าอางในประเทศไทยยงัมีแนวโน้มขยายตวัไดอ้ยา่งต่อเน่ือง จากแรง

หนุนทั้งฝ่ังอุปสงคแ์ละอุปทาน หลงัจากท่ีในปี 2560 ตลาดเคร่ืองส าอางไทยมีมูลค่าประมาณ 2.51 แสนลา้นบาท แยกเป็น

ตลาดในประเทศ 1.68 แสนลา้นบาท เติบโตร้อยละ 7.8 (YoY) โดยมีผลิตภณัฑดู์แลผิว (Skincare) ครองส่วนแบ่งตลาด

เคร่ืองส าอางมากท่ีสุดคิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 46.8 ขณะเดียวกนั การส่งออกเคร่ืองส าอางไทยไปยงัตลาดโลกมีมูลค่า

ประมาณ 0.83 แสนลา้นบาท โดยมีตลาดส่งออกหลกัท่ีส าคญั ไดแ้ก่ อาเซียน ญ่ีปุ่น และจีน 

ตลาดเคร่ืองส าอางส่งออก ดว้ยคุณภาพมาตรฐานการผลิตและความปลอดภยั ประกอบกบัการมีวตัถุดิบผลิต
เคร่ืองส าอาง โดยเฉพาะวตัถุดิบท่ีมาจากธรรมชาติ รวมถึงความหลากหลายของประเภทเคร่ืองส าอาง ซ่ึงมีเอกลกัษณ์และ
นวตักรรมการผลิตท่ีหลากหลายเคร่ืองส าอางของไทยจึงไดรั้บความนิยมในต่างประเทศ 

1. ตลาดท่ีส าคญั เช่น อาเซียน ญ่ีปุ่ น ออสเตรเลีย และจีน 
2. ตลาดท่ีมีศกัยภาพสูงส าหรับเคร่ืองส าอางไทยไดแ้ก่ประเทศเพื่อนบา้น  กมัพูชา สปป.ลาว เมียนมา และเวียดนาม 
3. ลูกคา้คนหนุ่มสาวคนวยัท างานมีเพิ่มขึ้น และตอบรับพฤติกรรมการดูแลร่างกายตามค่านิยมสมยัใหม่มากขึ้น 
4. ความช่ืนชอบในดารานกัร้องของไทยผา่นส่ือต่าง ๆ ท าใหเ้คร่ืองส าอางจากไทยไดรั้บความนิยมสูงโดยเฉพาะ

สินคา้ประเภทแต่งหนา้และดูแลผิว 
 

วัตถุประสงค์ของกำรวิจัย  

1. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์สกินแคร์ ของผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยูใ่นเขต กรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์สกินแคร์ ของผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยูใ่นเขต 

กรุงเทพมหานคร 

3. เพื่อศึกษาการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์สกินแคร์ ของผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยูใ่นเขต กรุงเทพมหานคร  
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สมมุติฐำนกำรวิจัย 

1. ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์โดยจ าแนกตาม เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพและรายได ้ท่ีต่างกนัมีผลต่อการ

เลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์สกินแคร์ ท่ีแตกต่างกนัของผูบ้ริโภคอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร 

2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีต่างกนั มีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์สกินแคร์ ท่ีแตกต่างกนัของผูบ้ริโภคอยู่

ในเขตกรุงเทพมหานครต่างกนั 

 

ขอบเขตกำรวิจัย 

 การศึกษาขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์สกินแคร์ ขอบเขตดา้นประชากรการวิจยั 

ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 5,527,994 คน (อา้งอิงขอ้มูล: ราชกิจจา

นุเบกษา, 2565) 

 กลุ่มตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ก าหนดขนาดตวัอยา่งดว้ยการใชสู้ตร

ค านวณของ ทาโร่ ยามาเน่ (Taro Yamane, 1973:125, อา้งอิงใน ธานินทร์ ศิลป์จารุม2459, หนา้47) โดยก าหนดค่าความคาด

เคล่ือนท่ี 0.05 จากจ านวนประชากร 5,527,994 คน โดยกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน ระยะเวลาการวิจยัระหวา่งเดือน

กรกฎาคม - ตุลาคม 2565 

ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับจำกกำรวิจัย 

1. เพื่อใหท้ราบถึงปัจจยัในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์สกินแคร์ ของผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยูใ่นเขต กรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อใหท้ราบถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นใดท่ีส าคญัและสามารถน าไปปรับปรุงและก าหนดกลยทุธ์

ทางการตลาดส าหรับผลิตภณัฑ ์สกินแคร์  

3. เพื่อเป็นประโยชน์แก่ผูป้ระกอบการ ในการก าหนดกลุ่มเป้าหมายของผลิตภณัฑใ์หส้อดคลอ้งกบัการเลือกซ้ือ

ผลิตภณัฑ ์สกินแคร์ ของผูบ้ริโภค 

4. เพื่อเป็นประโยชน์แก่ผูป้ระกอบการ ในการผลิตภณัฑใ์นอนาคตใหส้อดคลอ้งกบัการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์สกิน

แคร์ ของผูบ้ริโภค 

5. เพื่อใหผู้ป้ระกอบการณ์น าขอ้มูลไปเป็นแนวทางการวางแผนขยาย scope ของผลิตภณัฑเ์พื่อเพิ่มฐานลูกคา้ 
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กรอบงำนวิจัย 

ตัวแปรอิสระ                                                                                               ต้วแปรตำม 

ปัจจัยส่วนบุคคล                                                                                                     

- เพศ 

- อาย ุ

- ระดบัการศึกษา  

- อาชีพ 

- รายได ้                                                                           

 ปัจจัยส่วนประสมกำรตลำด 7Ps 

 -Product 
 -Price 

-Place 
-Promotion 
-People 
- Process- Physical Evidence 
(ทฤษฎีของ Kotler and Keller) 

 
 
กำรทบทวนวรรณกรรม 
 ผูว้ิจัยได้ท าการศึกษาคน้ควา้แนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง จากต ารา เอกสารและเอกสารงานวิจัยท่ี
เก่ียวขอ้งกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดงัน้ี 
 
แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำด (7Ps marketing) 

 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด Kotler (1997, p. 92) ไดก้ล่าวไวว้า่ ส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) หมายถึง ตวั แปรหรือเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได ้บริษทัมกัจะน ามาใชร่้วมกนัเพื่อตอบสนอง
ความพึงพอใจ และความตอ้งการของลูกคา้ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย แต่เดิมส่วนประสมการทางตลาดจะมีเพียงแค่ 4 ตวัแปร เท่านั้น 
(4Ps) ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) สถานท่ีหรือช่องทางการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ (Place) และการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) ต่อมามีการคิดตวัแปรเพิ่มเติมขึ้นมา อีก 3 ตวัแปร ไดแ้ก่ บุคคล (People) ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
และกระบวนการ (Process) เพือ่ใหส้อดคลอ้งกบัแนวคิดท่ีส าคญัทางการตลาดสมยัใหม่ โดยเฉพาะอยา่งยิง่กบัธุรกิจทางดา้นการ
บริการ ดงันั้นจึงรวมเรียกได ้ว่าเป็นส่วนประสมทางการตลาดแบบ 7Ps  

กำรเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ สกินแคร์ ของ

ผู้บริโภคอยู่ในเขตกรุงเทพมหำนคร 

(ทฤษฎีของ Kotler and Keller) 
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1. ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง ส่ิงท่ีบริษทัน าเสนอออกขายเพื่อก่อใหเ้กิดความสนใจโดย การบริโภคหรือการใช้
บริการนั้นสามารถท าให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจ โดยความพึงพอใจนั้นอาจจะมาจากส่ิง ท่ีสัมผสัไดห้รือสัมผสัไม่ได ้เช่น 
รูปแบบ บรรจุภณัฑ ์กล่ิน สี ราคา ตราสินคา้ คณุภาพของผลิตภณัฑ ์ความมี ช่ือเสียงของผูผ้ลิตหรือผูจ้ดัจ าหน่าย  

2. ดา้นราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินตราท่ีตอ้งจ่ายเพื่อให้ไดรั้บผลิตภณัฑ ์สินคา้หรือบริการ ของกิจการ หรืออาจ
เป็นคุณค่าทั้งหมดท่ีลูกคา้รับรู้ เพื่อใหไ้ดรั้บผลประโยชน์จากการใชผ้ลิตภณัฑ ์สินคา้หรือ บริการนั้น ๆ อยา่งคุม้ค่ากบัจ านวน
เงินท่ีจ่ายไป นอกจากน้ี ยงัหมายถึงคุณค่าของผลิตภณัฑใ์นรูปของตวัเงิน ซ่ึงลูกคา้ใชใ้นการ เปรียบเทียบระหวา่งราคา (Price) ท่ี
ตอ้งจ่ายเงินออกไปกบัคุณค่า (Value) ท่ีลูกคา้จะไดรั้บ กลบัมาจากผลิตภณัฑน์ั้น ซ่ึงหากวา่คุณค่าสูงกวา่ราคาลูกคา้ก็จะท าการ
ตดัสินใจซ้ือ (Buying Decision) ทั้งน้ี กิจการควรจะค านึงถึงปัจจยัต่าง ๆ ซ่ึงการก าหนดกลยทุธ์ดา้นราคามีดงัน้ี สถานการณ์ 
สภาวะ และรูปแบบ ของการแข่งขนัในตลาด, ตน้ทุนทางตรงและตน้ทุนทางออ้ม  

3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place/Channel Distribution) หมายถึง ช่องทางการจ าหน่าย สินคา้หรือบริการ รวมถึง
วิธีการท่ีจะน าสินคา้หรือบริการนั้น ๆ ไปยงัผูบ้ริโภคเพื่อใหท้นัต่อความตอ้งการ ซ่ึงมี หลกัเกณฑท่ี์ตอ้งพิจารณาวา่
กลุ่มเป้าหมายคือใคร และควรกระจายสินคา้หรือบริการสู่ผูบ้ริโภคผา่นช่องทางใด จึงจะเหมาะสมมาก  

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง เคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาด เพื่อเป็นการจูงใจลูกคา้
กลุ่มเป้าหมายใหเ้กิดความตอ้งการในตวัผลิตภณัฑ ์โดยคาดวา่การส่งเสริมการตลาดนั้นจะมี อิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ 
และพฤติกรรมการซ้ือสินคา้หรือบริการ หรือ อาจเป็นการติดต่อส่ือสาร เพื่อแลกเปล่ียนขอ้มูลระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อก็เป็นได ้
ทั้งน้ี จะตอ้งมีการใชเ้คร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดในรูปแบบต่าง ๆ อยา่งผสมผสาน 

5. ดา้นบุคคล (People) หรือบุคลากร หมายถึง บุคลากรท่ีท างานเพื่อก่อประโยชน์ใหแ้ก่องคก์ร ต่าง ๆ ซ่ึงนบัรวมตั้งแต่
เจา้ของกิจการ ผูบ้ริหารระดบัสูง ผูบ้ริหารระดบักลาง ผูบ้ริหารระดบัล่าง บุคลากร ทัว่ไป แม่บา้น เป็นตน้ บุคลากรท่ีมี
ความส าคญั คือ การสร้างมิตรไมตรีต่อลูกคา้ เพื่อท าใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจ  

6. ดา้นกระบวนการ (Process) หมายถึง วิธีการและการปฏิบติังานในดา้นการบริการท่ี โดยในแต่ละ กระบวนการ
สามารถมีไดห้ลายกิจกรรม ตามแต่รูปแบบและวิธีการด าเนินงานขององคก์ร หากวา่กิจกรรมต่าง ๆ ภายในกระบวนการมีความ
เช่ือมโยงและประสานกนัจะท าใหก้ระบวนการโดยรวมมีประสิทธิภาพ ส่งผลให้ ลูกคา้เกิดความพึงพอใจ  

7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง ส่ิงท่ีลูกคา้สามารถสัมผสัไดจ้าก การเลือกใชสิ้นคา้หรือ
บริการขององคก์ร เป็นการสร้างความแตกต่างอยา่งโดดเด่นและมีคุณภาพ เช่น การ ตกแต่งร้าน การแต่งกายของบุคลากรใน
ร้าน การพูดจาต่อลูกคา้ การบริการท่ีรวดเร็ว เป็นตน้ ส่ิงเหล่าน้ี จ าเป็นต่อการด าเนินธุรกิจ โดยเฉพาะอยา่งยิง่ธุรกิจทางดา้นการ
บริการท่ีควรจะตอ้งสร้างคุณภาพ  
 
แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวกับกำรตัดสินใจเลือกซ้ือ 

การตดัสินใจซ้ือ หมายถึง กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 5 ขั้น ประกอบดว้ย  
1. การตระหนกัถึงปัญหา (Problem recognition) หมายถึง การรับรู้ถึงปัญหา  
2. การหาขอ้มูล (Information search) หมายถึง การแสวงหาขอ้มูลเพื่อน ามาใช ้ในการตดัสินใจ  
3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of alternatives) หมายถึง การน าขอ้มูลท่ี มาท าการเปรียบเทียบ ประเมินดูความ

คุม้ค่า ขอ้ดี ขอ้เสียเพื่อหาส่ิงท่ีดีท่ีสุด  
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4. การตดัสินใจซ้ือ (Purchase decision) หมายถึง การตดัสินใจเลือกส่ิงท่ีดีท่ีสุด หลงัจากการประเมินขอ้มูลท่ีมีทั้งหมด 
โดยประเมินจากการซ้ือดว้ยความตั้งใจ การซ้ือโดยบงัเอิญ การซ้ือโดยการกระตุน้จากบุคลากรขาย หรือกิจกรรมส่งเสริม
การตลาด  

5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Post purchase behavior) หมายถึง การใชสิ้นคา้ท่ี ตดัสินใจซ้ือไปแลว้ท าการประเมินและ
วิเคราะห์สินคา้นั้น โดยการประเมินจากการซ้ือซ ้าการบอกต่อ และการปกป้อง  
 
แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวกับประชำกรศำสตร์ 
 ประชากรศาสตร์ หมายถึง การศึกษาเก่ียวกบัการเปล่ียนแปลงของประชากร เพื่อช่วยใหท้ราบขนาดหรือจ านวนคนท่ีมี
อยูใ่นแต่ละสังคม รวมทั้งศึกษาพฤติกรรมของคนในแต่ละภูมิภาค ลกัษณะประชากรศาสตร์เป็นปัจจยัภายใน ส่วนบุคคลท่ี
ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค เช่น เพศ สถานภาพ อาย ุระดบัการศึกษา รายได ้และอาชีพ ซ่ึงสามารถน าไปใชใ้นการ
วิเคราะห์ตลาด ส่วนแบ่ง ทางตลาด และวางกลยทุธ์ทางการตลาด ใหต้รงกบั กลุ่มเป้าหมายท่ีนกัการตลาดตอ้งการใหไ้ดม้าก
ท่ีสุด 
 

ข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ สกินแคร์  

 ไดศึ้กษาคน้ควา้วิจยัในขอ้มูลทัว่ไปของผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า ซ่ึงผลิตภณัฑค์รีมบ ารุงผิวหน้าท าใหใ้บหนา้เนียน
นุ่ม ชุ่มช้ืน มีชีวิตชีวา แลดูสุขภาพดีอยูเ่สมอ อีกทั้งยงัช่วยเสริมใหใ้บหนา้ดูงามโดดเด่น เม่ือตอ้งแต่งแตม้สีสัน ดงันั้นครีม
บ ารุงผิวหนา้จึงเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีสาวๆนิยมซ้ือหาไวใ้ช ้ครีมบ ารุงผิวหนา้ หรือมกัเรียกกนัวา่ มอยส์เจอไร-เซอร์ท่ีวางขายใน
ประเทศนั้น มีมากมายหลายชนิด หลากหลายยีห่อ้ ทั้งท่ีผลิตในประเทศไทย หรือท่ีน าเขา้มาจากต่างประเทศ อีกทั้งยงัมี
ลกัษณะของเน้ือครีมท่ีแตกต่างกนัออกไปทั้งแบบท่ีเน้ือครีมค่อนขา้งเหลว เน้ือครีมขาวขน้ นอกจากน้ียงัมีสารส่วนประกอบ
ท่ีแตกต่างกนัออกไปอีกดว้ย 
 
วิธีด าเนินการวิจัย 
 วิธีการเก็บข้อมูล 
 การวิจยัคร้ังน้ี เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ผูว้ิจยัไดด้ าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยมีขั้นตอน
การเก็บรวบรวมขอ้มูลดงัน้ี 
 1. ผูว้ิจยัเก็บรวบรวมขอ้มูลเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) โดยได้จัดท า
แบบสอบถาม แบ่งเป็น 3 ส่วน 
 2. ผูวิ้จยัไดน้ าแบบสอบถามท่ีสร้างขึ้นเสนอผูเ้ช่ียวชาญ จ านวน 3 ท่าน (เพื่อพิจารณาตรวจสอบความเท่ียงตรงของ
เน้ือหา (Content Validity) ความเหมาะสมของภาษา และความครอบคลุมประเด็นท่ีศึกษา และน าแบบสอบถามไปหาค่าความ
เช่ือมัน่ (Reliability) ตามวิธีของ Cronbach โดยผลการวิเคราะห์ไดค้่าความเช่ือมัน่ (Reliability) เท่ากบั 0.98 ถือว่าอยู่ในระดบัท่ี
มีความน่าเช่ือถือ 
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 3. น าแบบสอบถามซ่ึงมีความสมบูรณ์ไปเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง ผูว้ิจัยด าเนินการเก็บรวบรวมจาก 
ผูบ้ริโภคโยเกิร์ตแบบถว้ยในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 ตวัอยา่ง 
 
 วิธีวิเครำะห์ข้อมูล 
 1.การวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 

1.1 การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง ไดแ้ก่ อาย ุเพศ รายไดต่้อเดือน ระดบั
การศึกษา และอาชีพ โดยใชค้่าความถ่ี และค่าร้อยละ  

1.2 การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และระดบั การเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์    สกินแคร์ ของ
ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครโดยใชส้ถิติ คา่เฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential statistics) เพื่อใชใ้นการทดสอบสมมติฐานการวิจยั ดงัน้ี 
2.1 การวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน โดยใชค้่าไคสแควร์ (Chi-Square) เพื่อทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งตวั

แปรอิสระกบัตวัแปรตาม 
 
ผลการวิจัย 

1. ผลกำรวิเครำะห์ข้อมูลปัจจัยด้ำนประชำกรศำสตร์ของผู้บริโภคผลิตภัณฑ์ สกินแคร์ ในเขตกรุงเทพมหำนคร 
จากการศึกษา พบวา่ กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 64.75 มีอายสุ่วนใหญ่อยูใ่นช่วง 31-40 ปี 

คิดเป็นร้อยละ 44.50 มีระดบัการศึกษาส่วนใหญ่ในระดบัปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 68.0  มีอาชีพส่วนใหญ่เป็นบุคลากร
บริษทัเอกชน คิดเป็นร้อยละ 68.75 มีรายไดส่้วนใหญ่ 20,001-30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 28.75 

2. ผลกำรวิเครำะห์ระดับควำมส ำคัญปัจจัยส่วนประสมกำรตลำดในกำรเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ สกินแคร์ ของผู้บริโภค
ในเขตกรุงเทพมหำนคร 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ระดบัความส าคญั 

𝑥̅ SD ระดบั 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 4.47 0.680 มากท่ีสุด 

ดา้นราคา 4.50 0.670 มากท่ีสุด 

ดา้นการส่งเสริมการขาย 4.38 0.745 มากท่ีสุด 

ดา้นการจดัจ าหน่าย 4.38 0.808 มากท่ีสุด 

ดา้นบุคลากร 4.56 0.609 มากท่ีสุด 

ดา้นกายภาพ 4.48 0.647 มากท่ีสุด 

ดา้นกระบวนการ 4.65 0.549 มากท่ีสุด 

รวม 4.49 0.673 มากท่ีสุด 
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จาการศึกษา พบวา่ ผูบ้ริโภคในความส าคญักบัปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์สกิน
แคร์ ภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุดโดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.49 โดยมีรายละเอียดรายดา้นดงัน้ี 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ผลการศึกษาพบวา่ มีความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.47 โดยกลุ่มตวัอยา่ง
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ ใหค้วามส าคญัดา้นผลิตภณัฑ์ล าดบัแรกในเร่ืองผลิตภณัฑ ์สกินแคร์ มีมาตรฐาน อ.ย มีความส าคญัใน
ระดบัมากท่ีสุด รองลงมา ผลิตภณัฑ ์สกินแคร์ มีหลากหลายสูตรท่ีเหมาะกบัแต่ละสภาพผิวมีความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด  

2. ดา้นราคา มีความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.50 กลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภคในเขตส่วนใหญ่    
ใหค้วามส าคญัดา้นราคาล าดบัแรก ในเร่ืองราคาของผลิตภณัฑ ์สกินแคร์ มีความเหมาะสมเม่ือเทียบกบัคุณสมบติัของ      
ผลิภณัฑมี์ความส าคญัในระดบัมาก รองลงมา ราคาของผลิตภณัฑ ์สกินแคร์ มีความเหมาะสม เม่ือเทียบกบัปริมาณของ
ผลิตภณัฑมี์ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด   

3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.38 กลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภคใน
ส่วนใหญ่ ใหค้วามส าคญัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ในเร่ืองความตรงต่อเวลาในการจดัส่งสินคา้ มีความส าคญัในระดบั
มากท่ีสุด รองลงมาสถานท่ีจดัจ าหน่ายมีความสะอาด กวา้งขวาง และทนัสมยั มีความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด  

4. ดา้นการส่งเสริมการขาย มีความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.38 กลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภคในเขต
ส่วนใหญ่ ใหค้วามส าคญัดา้นการส่งเสริมการขาย ในเร่ืองมีการโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ อยา่งทัว่ถึง เช่น ทางออนไลน์ ทาง
โทรทศัน์ เป็นตน้ มีความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด รองลงมา มีการจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายอยา่งสม ่าเสมอ เช่น ซ้ือ1 
แถม 1 มีความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด  

5. ดา้นการส่งเสริมการขาย มีความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.38 กลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครส่วนใหญ่ ให้ความส าคญัดา้นการส่งเสริมการขาย ในเร่ืองมีการโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ อยา่งทัว่ถึง เช่น ทาง
ออนไลน์ ทางโทรทศัน์ เป็นตน้ มีความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด รองลงมา มีการจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายอยา่ง
สม ่าเสมอ เช่น ซ้ือ1 แถม 1 มีความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด  

6. ดา้นกระบวนการ มีความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.65 กลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครส่วนใหญ่ ให้ความส าคญัดา้นกระบวนการ ในเร่ืองกระบวนการช าระเงินมีความถูกตอ้ง มีความส าคญัใน
ระดบัมากท่ีสุด รองลงมา มีความถูกตอ้งในการจดัส่งสินคา้มีความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด  

7. ดา้นกายภาพ มีความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.48 กลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครส่วนใหญ่ ให้ความส าคญัดา้นกายภาพ ในเร่ืองบรรจุภณัฑท่ี์ท าการจดส่ังมีความเหมาะสม แข็งแรงและ
คงทน มีความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด รองลงมา คือ รูปแบบในการจดัโซนสินคา้มีความเป็นระเบียบ สะอาด ไม่ซบัซอ้น  
มีความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด  

 
 3. ผลกำรวิเครำะห์ข้อมูลกำรเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ สกินแคร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหำนคร        
       จากการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ มีปัญหาผิว เพื่อชะลอวยั ลดร้ิวรอย  คิดเป็นร้อยละ 22.00 แหล่งขอ้มูลส่วน
ใหญ่ในการตดัสินใจซ้ือมาจากขอ้มูลส่ือประชาสัมพนัธ์จากแบรนดท่ีเลือกซ้ือ ไดแ้ก่ โฆษณาทางโทรทศัน์, โฆษณาทาง 
ออนไลน์ คิดเป็นร้อยละ 39.75 มีการประเมินขอ้มูลผลิตภณัฑ์ในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์สกินแคร์ ประเมินจาก
คุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์สกินแคร์ คิดเป็นร้อยละ 72.50 เหตุผลของกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์
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สกินแคร์ มาจากแบรนดสิ์นคา้น่าเช่ือถือ คิดเป็นร้อยละ 48.25 และความสนใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์สกินแคร์ เพื่อแกไ้ขปัญหา
ผิวของกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ ซ้ือแน่นอน คิดเป็นร้อยละ 86.25 
ผลการทดสอบสมมติฐาน  
สมมติฐานที่ 1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการเลือกซ้ือ สกินแคร์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผล
การวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์กบัตดัสินใจเลือกซ้ือการผลิตภณัฑ ์สกินแคร์ ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร มีดงัน้ี 
 ดา้นเพศ มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือตามปัญหาผิวของผูบ้ริโภคและแหล่งขอ้มูลท่ีไดรั้บส่วนในดา้นการ
ประเมินจากขอ้มูลผลิตภณัฑ์ เหตุผลในการเลือกซ้ือ และความสนใจเลือกซ้ือ ผลิตภณัฑ์ สกินแคร์ เพื่อแกไ้ขปัญหาผิว ไม่มี
ความสัมพนัธ์กนั 
 ดา้นอายุ มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือตามปัญหาผิวของผูบ้ริโภค การประเมินจากขอ้มูลผลิตภณัฑ์ และ
เหตุผลในการเลือกซ้ือ ส่วนในดา้นแหล่งขอ้มูลท่ีไดรั้บ และความสนใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ สกินแคร์ เพื่อแกไ้ขปัญหาผิว ไม่มี
ความสัมพนัธ์กนั 
 ดา้นระดบัการศึกษา มีความสัมพนัธ์กบัเหตุผลในการเลือกซ้ือ ส่วนในดา้นอ่ืนๆไม่มีความสัมพนัธ์ 
 ดา้นอาชีพ มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือตามปัญหาผิวของผูบ้ริโภคและแหล่งขอ้มูลท่ีไดรั้บส่วนในดา้นการ
ประเมินจากขอ้มูลผลิตภณัฑ์ เหตุผลในการเลือกซ้ือ และความสนใจเลือกซ้ือ ผลิตภณัฑ์ สกินแคร์ เพื่อแกไ้ขปัญหาผิว ไม่มี
ความสัมพนัธ์กนั 
 รายได ้มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือตามปัญหาผิวของผูบ้ริโภค และเหตุผลในการเลือกซ้ือ ส่วนในดา้น
อ่ืนๆไม่มีความสัมพนัธ์กนั 
 
สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีต่างกัน มีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ สกินแคร์ ของผูบ้ริโภคอยู่ในเขต
กรุงเทพมหานครต่างกัน ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับตดัสินใจเลือกซ้ือการ
ผลิตภณัฑ ์สกินแคร์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีดงัน้ี 
 ดา้นผลิตภณัฑ์  มีความสัมพนัธ์กบัเหตุผลในการเลือกซ้ือและความสนใจเลือกซ้ือ ผลิตภณัฑ์     สกินแคร์ เพื่อแกไ้ข
ปัญหาผิว ส่วนในด้านการตัดสินใจเลือกซ้ือตามปัญหาผิวของผูบ้ริโภค แหล่งข้อมูลท่ีได้รับและ การประเมินจากข้อมูล
ผลิตภณัฑ ์ไม่มีความสัมพนัธ์กนั 
 ดา้นราคา  มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือตามปัญหาผิวของผูบ้ริโภค ส่วนในดา้นการตดัสินใจเลือกซ้ือตาม
ปัญหาผิวของผูบ้ริโภค แหล่งขอ้มูลท่ีไดรั้บ การประเมินจากขอ้มูลผลิตภณัฑ ์และเหตุผลในการเลือกซ้ือไม่มีความสัมพนัธ์กนั 
 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจเลือกซ้ือตามปัญหาผิวของผูบ้ริโภค ส่วนในด้านการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือตามปัญหาผิวของผูบ้ริโภค แหล่งขอ้มูลท่ีไดรั้บ การประเมินจากขอ้มูลผลิตภณัฑ์ และเหตุผลในการเลือกซ้ือ
ไม่มีความสัมพนัธ์กนั 
 ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือตามปัญหาผิวของผูบ้ริโภค ส่วนในดา้นการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือตามปัญหาผิวของผูบ้ริโภค แหล่งขอ้มูลท่ีไดรั้บ การประเมินจากขอ้มูลผลิตภณัฑ์ และเหตุผลในการเลือกซ้ือ
ไม่มีความสัมพนัธ์กนั 
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 ดา้นบุคคล มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือตามปัญหาผิวของผูบ้ริโภค ส่วนในดา้นการตดัสินใจเลือกซ้ือตาม
ปัญหาผิวของผูบ้ริโภค แหล่งขอ้มูลท่ีไดรั้บ การประเมินจากขอ้มูลผลิตภณัฑ ์และเหตุผลในการเลือกซ้ือไม่มีความสัมพนัธ์กนั 
 ดา้นกระบวนการ มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือตามปัญหาผิวของผูบ้ริโภค ส่วนในดา้นการตดัสินใจ
เลือกซ้ือตามปัญหาผิวของผูบ้ริโภค แหล่งขอ้มูลท่ีไดรั้บ การประเมินจากขอ้มูลผลิตภณัฑ ์และเหตุผลในการเลือกซ้ือไม่มี
ความสัมพนัธ์กนั 

ดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ มีความสัมพนัธ์กบัการประเมินจากขอ้มูลผลิตภณัฑแ์ละการตดัสินใจเลือกซ้ือตาม
ปัญหาผิวของผูบ้ริโภค ส่วนในดา้นการตดัสินใจเลือกซ้ือตามปัญหาผิวของผูบ้ริโภค แหล่งขอ้มูลท่ีไดรั้บ และเหตุผลในการ
เลือกซ้ือไม่มีความสัมพนัธ์กนั 

 
อภิปรำยผลกำรวิจัย 
จากการศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์สกินแคร์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

อภิปรายผลการวิจยัดงัน้ี จากการศึกษา พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 64.75 มีอายสุ่วนใหญ่อยู่
ในช่วง 31-40 ปี คิดเป็นร้อยละ 44.50 มีระดบัการศึกษาส่วนใหญ่ในระดบัปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 68.0 มีอาชีพส่วนใหญ่
เป็นบุคลากรบริษทัเอกชน คิดเป็นร้อยละ 68.75 มีรายไดส่้วนใหญ่ 20,001-30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 28.75 ซ่ึงสอดคลอ้ง
กบังานวิจยัของ กลัยา นาคบวั ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ารุงผิวหนา้ ของประชาชนในเขตมีนบุรี 
กรุงเทพมหานคร ผลวิจยัพบวา่ ผูท่ี้ใชผ้ลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้ ในเขตมีนบุรี ส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง อาย ุ20-30 ปี มีระดบั 
การศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเท่า ประกอบอาชีพ บุคลากรบริษทัเอกชน และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10000 –20000 บาท 

จากการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์สกินแคร์ ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร อภิปรายผลการวิจยัดงัน้ี ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์สกินแคร์ ภาพรวม
อยูใ่นระดบัมากท่ีสุดโดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.49 โดยแบ่งเป็นรายดา้นดงัน้ี 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ผลการศึกษาพบวา่ มีความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.47 โดยกลุ่มตวัอยา่ง
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครส่วนใหญ่ ใหค้วามส าคญัดา้นผลิตภณัฑ ์ในเร่ืองผลิตภณัฑ ์สกินแคร์ มีมาตรฐาน อ.ย มี
ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.70 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.567 รองลงมา ผลิตภณัฑ ์สกินแคร์ มี
หลากหลายสูตรท่ีเหมาะกบัแต่ละสภาพผิวมีความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.53 มีส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน
เท่ากบั 0.640 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด Kotler และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ชญา
นิน ขนอม (2561) ไดก้ล่าวไวว้่าดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง ส่ิงท่ีบริษทัน าเสนอออกขายเพื่อก่อใหเ้กิดความสนใจโดย 
การบริโภคหรือการใชบ้ริการนั้นสามารถท าใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจ โดยความพึงพอใจนั้นอาจจะมาจากส่ิง ท่ีสัมผสัไดห้รือ
สัมผสัไม่ได ้เช่น รูปแบบ บรรจุภณัฑ ์กล่ิน สี ราคา ตราสินคา้ คุณภาพของผลิตภณัฑ ์ความมี ช่ือเสียงของผูผ้ลิตหรือผูจ้ดั
จ าหน่าย  

ดา้นราคา มีความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.50 กลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
ส่วนใหญ่ ใหค้วามส าคญัดา้นราคา ในเร่ืองราคาของผลิตภณัฑ ์สกินแคร์ มีความเหมาะสม เม่ือเทียบกบัคุณสมบติัของผลิภณัฑ์ 
มีความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.54 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.616 รองลงมา ราคาของผลิตภณัฑ ์สกินแคร์ มี
ความเหมาะสม เม่ือเทียบกบัปริมาณของผลิตภณัฑ์มีความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.52 ส่วนเบ่ียงเบน
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มาตรฐานเท่ากบั 0.675  ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด Kotler และสอดคลอ้งกบังานวิจยั
ของ ชญานิน ขนอม (2561) ไดก้ล่าวไวว้า่ ดา้นราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินตราท่ีตอ้งจ่ายเพื่อใหไ้ดรั้บผลิตภณัฑ ์สินคา้
หรือบริการ ของกิจการ หรืออาจเป็นคุณค่าทั้งหมดท่ีลูกคา้รับรู้ เพื่อใหไ้ดรั้บผลประโยชน์จากการใชผ้ลิตภณัฑ ์สินคา้หรือ 
บริการนั้น ๆ อยา่งคุม้ค่ากบัจ านวนเงินท่ีจ่ายไป นอกจากน้ี ยงัหมายถึงคุณค่าของผลิตภณัฑใ์นรูปของตวัเงิน ซ่ึงลูกคา้ใชใ้นการ 
เปรียบเทียบระหวา่งราคา (Price) ท่ีตอ้งจ่ายเงินออกไปกบัคุณค่า (Value) ท่ีลูกคา้จะไดรั้บ กลบัมาจากผลิตภณัฑ์นั้น ซ่ึงหากวา่
คุณค่าสูงกวา่ราคาลูกคา้ก็จะท าการตดัสินใจซ้ือ (Buying Decision) ทั้งน้ี กิจการควรจะค านึงถึงปัจจยัต่าง ๆ ซ่ึงการก าหนดกล
ยทุธ์ดา้นราคามีดงัน้ี สถานการณ์ สภาวะ และรูปแบบ     ของการแข่งขนัในตลาด, ตน้ทุนทางตรงและตน้ทุนทางออ้ม  
 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.38 กลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานครส่วนใหญ่ ใหค้วามส าคญัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ในเร่ืองความตรงต่อเวลาในการจดัส่งสินคา้ มี
ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.51 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.641 รองลงมาสถานท่ีจดัจ าหน่ายมี
ความสะอาด กวา้งขวาง และทนัสมยั มีความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.37 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 
0.758 ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ กลัยา นาคบวั (2561) ไดใ้หค้วามหมายส่วนประสมทางการตลาดวา่ MarGrath (1986) 
(อา้งถึงใน วรุตม ์ประไพพกัตร์, 2556) กล่าววา่ สถานท่ี (Place) หมายถึง การสร้างเครือข่ายซ่ึงเป็นช่องทางท่ีสามารถเขา้ถึง
ผูบ้ริโภค และสร้างเสริมส่ิง อ านวยความสะดวกต่าง ๆ เพื่อสนองความตอ้งการของตลาดไดอ้ยา่งทัว่ถึง รวมถึงการจดัการ
เก่ียวกบัสินคา้คงคลงั ไดแ้ก่ อุปกรณ์อ านวยความสะดวกเช่น รถเขน็หรือตะกร้า รูปแบบ การแต่งร้าน สถานท่ีจอดรถ
สะดวก ปลอดภยั และ เพียงพอ มีสาขาหลายแห่ง 
 ดา้นการส่งเสริมการขาย มีความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.38 กลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครส่วนใหญ่ ให้ความส าคญัดา้นการส่งเสริมการขาย ในเร่ืองมีการโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ อยา่งทัว่ถึง เช่น ทาง
ออนไลน์ ทางโทรทศัน์ เป็นตน้ มีความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.48 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.701 
รองลงมา มีการจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายอยา่งสม ่าเสมอ เช่น ซ้ือ1 แถม 1 มีความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 
4.45 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.796 ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ กลัยา นาคบวั (2561) ไดใ้หค้วามหมายส่วน
ประสมทางการตลาดวา่ MarGrath (1986) (อา้งถึงใน วรุตม ์ประไพพกัตร์, 2556) กล่าววา่ การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) หมายถึง การก าหนดต าแหน่งตราสินคา้ การตั้งงบประมาณ ค่าใชจ่้ายในการโฆษณา ส่ือท่ีเลือกและ
ก าหนดเวลาท่ีเผยแพร่ผา่นส่ือดงักล่าว ความคิดสร้างสรรคใ์หม่ ๆ ในดา้นการ ส่งเสริมการตลาด การส่งเสริมการขาย ไดแ้ก่ 
ราคาผลิตภณัฑท่ี์สามารถต่อรองได ้การลดราคาสินคา้ การโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ผา่นวิทยแุละโทรทศัน์ แผ่นป้ายโฆษณา 
ใบปลิว 
 ดา้นบุคลากร มีความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.56 กลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครส่วนใหญ่ ให้ความส าคญัดา้นบุคลากร ในเร่ืองมีการแจง้สถานะของสินคา้ เช่น การแจง้โปรโมชัน่ มี
ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.59 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.589 รองลงมา พนกงัานมีความรู้เก่ียวกบั
สินคา้และสามารถใหค้ าแนะน าได ้มีความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.58 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.604 
กลัยา นาคบวั (2561) ไดใ้หค้วามหมายส่วนประสมทางการตลาดวา่ MarGrath (1986) (อา้งถึงใน วรุตม ์ประไพพกัตร์, 
2556) กล่าววา่ บุคคล (People) เป็นผูท่ี้มีความสัมพนัธ์เพื่อให้บริการผูบ้ริโภคโดยตรง ธุรกิจจึงจ าเป็นท่ีจะตอ้งมีการ 
สนบัสนุนส่งเสริมบุคลากรให้มีความรู้ ความสามารถ และความช านาญในสายงานโดย อาจมีการฝึกอบรมพฒันา สอนงาน 
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เป็นตน้ บุคลากรเป็นปัจจยัส าคญัท่ีมีอิทธิพลต่อการสร้างภาพลกัษณ์ของธุรกิจ ทั้งน้ีเพราะความมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดียิม้แยม้
แจ่มใสและพูดจาดี ความรู้ในการใหค้ าแนะน ากบัผูบ้ริโภค การแต่งกายท่ีเหมาะสมและความสุภาพ ความสนใจและความ
กระตือรือร้นในการใหบ้ริการ 
 ดา้นกระบวนการ มีความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.65 กลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครส่วนใหญ่ ให้ความส าคญัดา้นกระบวนการ ในเร่ืองกระบวนการช าระเงินมีความถูกตอ้ง มีความส าคญัใน
ระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.69 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.529 รองลงมา        มีความถูกตอ้งในการจดัส่งสินคา้มี
ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.65 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.542 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดและทฤษฎี
เก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด Kotler and Keller (2016) ไดก้ล่าววา่ กระบวนการ เป็นวิธีในการท างานสร้างและส่ง
มอบผลิตภณัฑ ์โดยตอ้งอาศยัการออกแบบและปฎิบติัใหไ้ดต้ามกระบวนการท่ีมีประสิทธิผล 

ดา้นกายภาพ มีความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.48 กลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
ส่วนใหญ่ ให้ความส าคญัดา้นกายภาพ ในเร่ืองบรรจุภณัฑ์ท่ีท าการจดส่ังมีความเหมาะสม แขง็แรงและคงทน  มีความส าคญัใน
ระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.51 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.629 รองลงมา คือ รูปแบบในการจดัโซนสินคา้มีความ
เป็นระเบียบ สะอาด ไม่ซบัซอ้น มีความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.49 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.613 ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด Kotler and Keller (2016) ไดก้ล่าวว่า หลกัฐานทางกายภาพ 
คือสถานท่ีและส่ิงแวดลอ้มรวมถึงองคป์ระกอบต่างๆท่ีสามารถจบัตอ้งไดแ้ละส่ิงอ านวยความสะดวกต่อผูป้ฎิบติังานและลูกคา้
ท่ีมาใชบ้ริการ 
 ดา้นการตดัสินใจเลือกซ้ือกลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครส่วนใหญ่ มีปัญหาผิว เพื่อชะลอวยั ลดร้ิว
รอย แหล่งขอ้มูลส่วนใหญ่ในการตดัสินใจซ้ือมาจากขอ้มูลส่ือประชาสัมพนัธ์จากแบรนดท่ีเลือกซ้ือ ไดแ้ก่ โฆษณาทาง
โทรทศัน์, โฆษณาทาง ออนไลน์  มีการประเมินขอ้มูลผลิตภณัฑใ์นการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ สกินแคร์ ประเมินจาก
คุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์สกินแคร์ มีเหตุผลในการเลือกซ้ือของกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์สกิน
แคร์ มาจากแบรนดสิ์นคา้น่าเช่ือถือ และความสนใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์สกินแคร์ เพื่อแกไ้ขปัญหาผิวของกลุ่มตวัอยา่งส่วน
ใหญ่ ซ้ือแน่นอน ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ กฤตยา อุ่นอ่อน (2560) ศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุง
ผิวหนา้ของคนในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาผูท่ี้ซ้ือหรือเคยซ้ือครีมบ ารุงผิวหนา้ของคนในกรุงเทพมหานครพบวา่       
ส่วน ประสมทางการตลาด คุณค่าตราสินคา้ และการบอกปากต่อปากส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุง ผิวหนา้ของคนใน
กรุงเทพมหานครอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 จากการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ดา้นเพศ อาย ุอาชีพ ระดบัการศึกษา และรายได ้มี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์สกินแคร์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในประเด็นเก่ียวกบัการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือตามปัญหาผิว เพศ อาชีพ มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์สกินแคร์ ของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร ในประเด็นเก่ียวกบัแหล่งขอ้มูลท่ีไดรั้บ อาย ุระดบัการศึกษา รายได ้มีความสัมพนัธ์กบัเหตุผลในการ
เลือกซ้ือ และเพศ อาย ุอาชีพ ระดบัการศึกษา และรายได ้ไม่มีความสัมพนัธ์กบัความสนใจซ้ือผลิตภณัฑส์กินแคร์เพื่อแกไ้ข
ปัญหาผิว ซ่ึงสรุปไดว้า่ เพศ อาย ุอาชีพ ระดบัการศึกษา และรายได ้ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อกบัการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์
สกินแคร์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ชญัญรัสย ์ชมภูทอง (2562) 
เร่ืองกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้ ของประชากรในอ าเภอปากเกร็ดจงัหวดันนทบุรี ผลการทดสอบ
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สมมติฐานพบวา่ ประชากรในจงัหวดันนทบุรีท่ีมี เพศ อาย ุอาชีพ และระดบั การศึกษาตา่งกนั ท าใหก้ระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้ ต่างกนั และประชากรในจงัหวดั นนทบุรี ท่ีมีรายไดต่้างกนั ท าให้กระบวนการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้ไม่ต่างกนั และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ มาดี พิมานแมน (2562) ศึกษากระบวนการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในเขตราชเทวี ผลวิจยัพบวา่ ประชากรในเขตราชเทวี ท่ีมีเพศ อาย ุอาชีพ และรายได้
ต่างกนั มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้ไม่ต่างกนั 
 จากการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ และดา้นกายภาพ มีความสัมพนัธ์กบักระบวนการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือ สกินแคร์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครในประเด็น เก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกซ้ือตามปัญหาผิว
ของ ส่วนในประเด็นอ่ืนๆ พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ และดา้นกายภาพ ไม่มีความสัมพนัธ์กนั จึงสรุปไดว้า่ ปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดา้นบุคคล 
ดา้นกระบวนการ และดา้นกายภาพ มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ สกินแคร์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึง
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ พิมพจีส์ ณ เชียงใหม่ และ บุญญรัตน์ สัมพนัธ์วฒันชยั (2561) ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่มี
การยอมรับสมมติฐานปัจจยัทางดา้น สังคม และเศรษฐกิจ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ือง ส าอางเคาน์เตอร์แบรนดท์าง
ออนไลน์ของผูห้ญิงใน กรุงเทพมหานคร มีการยอมรับสมมติฐานปัจจยัทางดา้นส่วนประสมการตลาด (ผลิตภณัท ์ราคา 
ช่อง ทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด) มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางเคาน์เตอร์แบรนดท์าง ออนไลน์ของ
ผูห้ญิงในกรุงเทพมหานคร และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ นุจรี คติรักสิทธ์ิ (2560) ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑก์นัแดดของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑก์นัแดดของผูบ้ริโภคใน เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีจ านวนทั้งส้ิน 4 ปัจจยั ไดแ้ก่  
ปัจจยัดา้นราคาและความสะดวก ของช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นสถานท่ีและบรรจุภณัฑ ์ปัจจยัดา้นคุณภาพของ
ผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยท่ีปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดส่งผลเชิงลบต่อการตดัสินใจซ้ือ โดย
ปัจจยัดา้นราคาและความสะดวกของช่องทางการจดัจ าหน่าย ส าหรับปัจจยัประชากรศาสตร์ พบวา่ปัจจยัทางดา้นเพศท่ี
แตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑก์นัแดดของผูบ้ริโภค ในเขต กรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีแตกต่างกนั 
 

ข้อเสนอแนะในกำรน ำผลวิจัยไปใช้ 
 1. ดา้นผลิตภณัฑ ์จากผลการวิจยัผูบ้ริโภคในความส าคญัเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์มีมาตรฐาน อ.ย ผลิตภณัฑ ์สกินแคร์ 
และมีหลากหลายสูตรท่ีเหมาะกบัแต่ละสภาพผิว ดงันั้นผูป้ระกอบการควรมีขั้นตอนการผลิต สกินแคร์ ท่ีไดม้าตรฐานและ
ไดรั้บการรับรองมาตรฐานเพื่อใหสิ้นคา้ไดรั้บความน่าเช่ือถือและเพื่อใหผู้บ้ริโภคมัน่ใจวา่สินคา้ปลอดภยัใชแ้ลว้ไม่
ก่อใหเ้กิดอาการแพ ้

2. ดา้นราคา จากผลการวิจยัผูบ้ริโภคในความส าคญัเก่ียวกบัราคาของผลิตภณัฑ ์สกินแคร์ มีความเหมาะสม เม่ือ
เทียบกบัคุณสมบติัของผลิภณัฑ์ และราคาของผลิตภณัฑ์ สกินแคร์ มีความเหมาะสม เม่ือเทียบกบัปริมาณของผลิตภณัฑ ์
ดงันั้นผูป้ระกอบการควรตั้งราคาสินคา้ใหเ้หมาะสมกบัคุณสมบติัของผลิตภณัฑแ์ละปริมาณของผลิตภณัฑ์ 
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 3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย จากผลการวิจยัผูบ้ริโภคในความส าคญัเก่ียวกบัความตรงต่อเวลาในการจดัส่งสินคา้ 
สถานท่ีจดัจ าหน่ายมีความสะอาด กวา้งขวาง และทนัสมยั ดงันั้นผูป้ระกอบการจึงควรปรับปรุงระบบเก่ียวกบัการจดัส่ง
สินคา้ใหท้นัสมยัและมีการบริหารจดัการท่ีดีเพื่อใหผู้บ้ริโภคไดรั้บสินคา้ท่ีรวดเร็วและตรงต่อเวลาในการจดัส่ง 
 4. ดา้นการส่งเสริมการขาย จากผลการวิจยัผูบ้ริโภคในความส าคญัเก่ียวกบัมีการโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ อยา่งทัว่ถึง 
เช่น ทางออนไลน์ ทางโทรทศัน์ เป็นตน้ และมีการจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายอยา่งสม ่าเสมอ เช่น ซ้ือ1 แถม 1 ดงันั้น
ผูป้ระกอบการจึงควรมีการโฆษณาผา่นส่ือออนไลน์ต่างๆ ในยคุสมยัท่ีเปล่ียนไป เช่น แพตฟอร์ม Tik Tok และมีการจดั
โปรโมชัน่อยา่งสม ่าเสมอในโอกาสเทศกาลต่างๆหรือจดัโปรในแต่ละเดือน  
 5. ดา้นบุคลากร จากผลการวิจยัผูบ้ริโภคในความส าคญัเก่ียวกบั มีการแจง้สถานะของสินคา้ เช่น การแจง้
โปรโมชัน่ และพนกงัานมีความรู้เก่ียวกบัสินคา้และสามารถใหค้ าแนะน าได ้ดงันั้นผูป้ระกอบการจึงควรมีการอบรมหรือ
ใหค้วามรู้บุคลากรขายเก่ียวกบัผลิตภณัฑท่ี์ท าการขาย หรืออาจมีการจดับุคลากรขายแบ่งตามประเภทของผลิตภณัฑเ์พื่อให้
บุคลากรมีความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑน์ั้นๆอยา่งเขา้ใจ 
 6. ดา้นกระบวนการ จากผลการวิจยัผูบ้ริโภคในความส าคญัเก่ียวกบั กระบวนการช าระเงินมีความถูกตอ้ง และมี
ความถูกตอ้งในการจดัส่งสินคา้ ดงันั้นผูป้ระกอบการจึงควรมีการน าเทคโนโลยหีรือระบบเขา้มาพฒันาในกระบวนการ
ช าระเงินและการจดัส่งสินคา้เพื่อลดความผิดพลาดและเพิ่มประสิทธิภาพใหถู้กตอ้ง 100 % 
 7. ดา้นกายภาพ จากผลการวิจยัผูบ้ริโภคในความส าคญัเก่ียวกบับรรจุภณัฑท่ี์ท าการจดส่ังมีความเหมาะสม 
แขง็แรงและคงทนและ มีรูปแบบในการจดัโซนสินคา้มีความเป็นระเบียบ สะอาด ไม่ซบัซอ้นดงันั้นผูป้ระกอบการจึงควรมี
การพฒันาบรรจุภณัฑท่ี์มีลกัษณะแขง็แรงและคงทน เพื่อลดความเสียหายของสินคา้ในระหว่างการจดัส่ง 
 ข้อเสนอแนะในกำรวิจัยคร้ังต่อไป 
 1. ควรพิจารณาศึกษาผลิตภณัฑ ์สกินแคร์ ใหต้รงกลุ่มผลิตภณัฑม์ากขึ้น เช่น ศึกษาผลิตภณัฑ ์สกินแคร์ บ ารุง
ผิวหนา้ หรือศึกษาผลิตภณัฑ ์สกินแคร์ บ ารุงผิวกาย 
 2. ควรพิจารณาศึกษาช่องทางการขายผลิตภณัฑ ์สกินแคร์ บนแพตฟอร์มต่างๆ วา่ช่องทางไหนสามารถขายสินคา้
ประเภทน้ีไดดี้ท่ีสุด 
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