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บทคัดย่อ 

 โครงการน้ีเป็นวิชาโครงการวิจยั เร่ือง ความพึงพอใจและพฤติกรรมท่ีมีต่อผลิตภณัฑ ์      
โฟมลา้งหนา้ POND’S ของนกัศึกษาวทิยาลยัเทคโนโลยอีรรถวทิยพ์ณิชยการ 
มีวตัถุประสงค์เพือ่  

1. เพื่อท่ีจะศึกษาความพึงพอใจท่ีมีผลต่อผลิตภัณฑ์โฟมล้างหน้ายี่ห้อ POND’Sของ
นกัศึกษาระดบัประกาศนียบตัรวชิาชีพวทิยาลยัเทคโนโลยอีรรถวทิยพ์ณิชยการ 

2. เพื่อท่ีจะศึกษาพฤติกรรมท่ีมีผลต่อผลิตภณัฑ์โฟมลา้งหนา้ยี่ห้อ POND’Sของนกัศึกษา
ระดบัประกาศนียบตัรวชิาชีพวทิยาลยัเทคโนโลยอีรรถวทิยพ์ณิชยการ 

กลุ่มตัวอย่าง 
คือ นกัศึกษาวทิยาลยัเทคโนโลยอีรรถวทิยพ์ณิชยการ ระดบัประกาศนียบตัรวิชาชีพ (ปวช.) 

ชั้นปีท่ี 1-3 (รอบเชา้) ) และนกัศึกษาระดบัประกาศนียบตัรวิชาชีพชั้นสูง  (ปวส.) ชั้นปีท่ี 1-2  (รอบ
เชา้) ท่ีใชผ้ลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ยีห่อ้ POND’S จ านวน 162 คน  
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถาม สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล
ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนท่ีเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
 



ผลการวจัิยพบว่า 
ความพึงพอใจในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์โฟมล้างหน้า ยี่ห้อ POND’S ของนักศึกษา 

วทิยาลยัเทคโนโลยีอรรถวิทยพ์าณิชยการ (ดา้นผลิตภณัฑ์, ดา้นราคา, ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย, 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด) โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก 
 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ดา้นการส่งเสริมการตลาดอยูใ่น
ระดบัมาก รองลงมา คือ ดา้นราคา อยู่ในระดบัมาก และดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุด คือ ดา้นผลิตภณัฑ์  
อยูใ่นระดบัมาก   

 
เม่ือพิจารณาแต่ละดา้น พบวา่ 

  1.1 ความพึงพอใจในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์โฟมลา้งหนา้ POND’S ของนกัศึกษา
วทิยาลยัเทคโนโลยอีรรถวทิยพ์าณิชยการ ดา้นผลิตภณัฑ ์โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณา
รายขอ้ พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ส่วนผสมของผลิตภณัฑ์ อยูใ่นระดบัมาก รองลงมา คือ กล่ิน 
อยูใ่นระดบัมาก ส่วนขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุด คือ ความหลากหลายของผลิตภณัฑ ์อยูใ่นระดบัมาก  

1.2 ความพึงพอใจในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ ยีห่อ้ POND’S ของ       
นักศึกษาวิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทย์พาณิชยการ  ด้านราคา โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก          
เม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ราคาเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกบัคุณภาพ อยูใ่น
ระดบัมาก รองลงมา คือ  ราคาเหมาะสมกบัขนาดและปริมาณ อยูใ่นระดบัมาก และขอ้มีค่าเฉล่ียต ่า
ท่ีสุด คือ ราคาเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกบัผลิตภณัฑย์ีห่อ้อ่ืน ๆอยูใ่นระดบั 

1.3 ความพึงพอใจในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ ยีห่อ้ POND’S ของ 
นกัศึกษาวทิยาลยัเทคโนโลยีอรรถวิทยพ์าณิชยการ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยภาพรวมอยูใ่น
ระดบัมาก เม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ มีการวางจ าหน่ายในห้างสรรพสินคา้
อยูใ่นระดบัมาก รองลงมา คือ มีการจดัจ าหน่ายในร้านโชวห่์วย และร้านเบ็ดเตล็ด อยูใ่นระดบัมาก 
และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าท่ีสุด คือ มีการวางจ าหน่ายในร้านสะดวกซ้ือทัว่ไปอยูใ่นระดบัมาก  

1.4 ความพึงพอใจในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ ยีห่อ้ POND’S ของ 
นกัศึกษาวิทยาลยัเทคโนโลยีอรรถวิทยพ์าณิชยการ ดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยภาพรวมอยู่ใน
ระดบัมาก เม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ  มีการประชาสัมพนัธ์ผา่นทาง Internet 
เช่น Facebook, เวบ็ไซต์เป็นตน้อยูใ่นระดบัมาก รองลงมา คือ มีการจดักิจกรรมทางการตลาดผา่น 
Facebook, Instagram อยูใ่นระดบัมาก และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าท่ีสุด มีกิจกรรมการส่งเสริมการขาย ลด 
แลก แจก แถม อยูใ่นระดบัมาก   
 
 



 พฤติกรรมของนกัศึกษาวิทยาลยัเทคโนโลยีอรรถวิทยพ์ณิชยการท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์โฟมลา้ง
หนา้ยีห่อ้ POND’S  พบวา่  
  1 สูตรโฟมลา้งหนา้ท่ีเลือกใช ้ส่วนใหญ่  คือสูตร White Beauty  คิดเป็นร้อยละ 
43.8 รองลงมาเป็น สูตร Oil Control และสูตร Pure White คิดเป็นร้อยละ 15.4 และ สูตร Age 
Miracle  คิดเป็นร้อยละ 13.6 
  2 เหตุผลของการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์โฟมลา้งหนา้ ส่วนใหญ่ คือหาซ้ือง่าย คิดเป็น
ร้อยละ 66.6 รองลงมาเป็น ราคาถูก คิดเป็นร้อยละ 63.9 และ เพื่อนแนะน า คิดเป็นร้อยละ 35.1  

 3 การใชผ้ลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ต่อวนั ส่วนใหญ่ คือวนัละ 2 คร้ัง คิดเป็นร้อยละ
64.2รองลงมาวนัละ 1 คร้ัง คิดเป็นร้อยละ 26.5และ วนัละ 3 คร้ัง คิดเป็นร้อยละ 6.8 

4ขนาดในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ในแต่ละคร้ัง ส่วนใหญ่คือขนาด  
40 มล.คิดเป็นร้อยละ53.1รองลงมาเป็นขนาด 15มล.คิดเป็นร้อยละ 27.2และขนาด 50มล.คิดเป็น
ร้อยละ 16.0 
  5 จ  านวนท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์โฟมลา้งหนา้ต่อคร้ัง ส่วนใหญ่ คือ 1 หลอด คิดเป็นร้อย
ละ46.3รองลงมา คือ 2หลอด คิดเป็นร้อยละ 45.1และ 3หลอด คิดเป็นร้อยละ 4.9 

6 สถานท่ีท่ีเลือกซ้ือ ส่วนใหญ่ คือร้านสะดวกซ้ือทัว่ไปคิดเป็นร้อยละ55.6 
รองลงมาเป็นซุปเปอร์มาร์เก็ต ไดแ้ก่ Foodland, Top, Big C, Lotus คิดเป็นร้อยละ 25.3และ
หา้งสรรพสินคา้ คิดเป็นร้อยละ 14.2 

7บุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ ส่วนใหญ่ คือตวัท่านเองคิดเป็นร้อยละ 47.5  
รองลงมาเป็น เพื่อน คิดเป็นร้อยละ 27.8และดารา,พรีเซ็นเตอร์คิดเป็นร้อยละ 13.6 

8. ส่ือท่ีดึงดูดความสนใจ ส่วนใหญ่ คือส่ือ Social Networkเ เช่น  Website, Facebook 
คิดเป็นร้อยละ42.0รองลงมาเป็น ส่ือโทรทศัน์ คิดเป็นร้อยละ 38.9และป้ายโฆษณากลางแจง้คิดเป็นร้อย
ละ 8.0 



กติติกรรมประกาศ 

 
 การด าเนินการคร้ังน้ีจะไม่สามารถส าเร็จลุล่วงได้ หากปราศจากความช่วยเหลือจาก
คณะกรรมการท่ีปรึกษา และอาจารยป์ระจ าวชิาซ่ึงประกอบดว้ย อาจารย ์กนัตช์าติ  เมธาโชติมณีกุล  
และ อาจารย ์ธนน  ลาภธนวิรุฬห์  ท่ีได้กรุณาให้ขอ้เสนอแนะช่วยเหลือ และให้ค  าปรึกษาตรวจ
แกไ้ขขอ้บกพร่องต่างๆ เป็นอย่างดีตลอดจนอาจารยท์่านอ่ืนๆ ท่ีไดป้ระสิทธ์ิประสาความรู้ให้แก่
คณะผูจ้ดัท า ทางคณะผูจ้ดัท าขอขอบพระคุณเป็นอยา่งสูง 

ตลอดระยะเวลาในการด าเนินโครงการ คณะผูจ้ดัท าไดรั้บความช่วยเหลือต่างๆ จากท่าน
อาจารยทุ์กๆท่าน จึงขอขอบพระคุณมา ณ โอกาสน้ี 

ขอขอบคุณคุณพ่อ คุณแม่ ท่ีให้ก าลังใจและคอยสนับสนุนแก่คณะกรรมการผูจ้ ัดท า
โครงการทุกคน 

ขอบคุณนกัศึกษาวทิยาลยัเทคโนโลยอีรรถวิทยพ์ณิชยการทุกท่านท่ีให้ค  าแนะน าและความ
ร่วมมือท่ีดีในการตอบแบบสอบถาม   
   
 
                    ขอขอบพระคุณ 
          
                            คณะผูจ้ดัท าโครงการ 

          ความพึงพอใจและพฤติกรรมท่ีมีต่อ   
ผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้  POND’S ของนกัศึกษา  

             วทิยาลยัเทคโนโลยอีรรถวทิยพ์ณิชยการ 
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บทที ่1 

บทน า 

ลกัษณะและความส าคัญของปัญหา 

 ในปัจจุบนัฝุ่ นละอองในไทยได้เพิ่มข้ึนอย่างต่อเน่ืองซ่ึงฝุ่ นก็เป็นอีกหน่ึงเหตุผลท่ีท าให้

แบคทีเรียก่อตวัไดง่้ายมากยิง่ข้ึน เม่ือฝุ่ นหรือแบคทีเรียมีเป็นจ านวนมากก็จะก่อให้เกิดส่ิงอุดตนัในรู

ขุมขน เป็นสาเหตุของการเกิดสิว การท าความสะอาดดว้ยน ้ าเปล่าเพียงอย่างเดียวจึงไม่สะอาดพอ 

ดงันั้นการลา้งหนา้ดว้ยโฟมลา้งหนา้จึงเป็นอีกหน่ึงทางเลือกท่ีจะช่วยท าความสะอาดใบหนา้ไดเ้ป็น

อยา่งดี ผลิตภณัฑท์ าความสะอาดผวิหนา้ เป็นผลิตภณัฑห์น่ึงท่ีใชท้  าความสะอาดร่างกายเฉพาะส่วน

บริเวณ ใบหนา้ โดยในอดีตผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะใชส้บู่กอ้นในการท าความสะอาดหน้า ต่อมาไดมี้

การพฒันาผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดผิวหน้าให้มีความหลากหลายยิ่งข้ึน เพื่อตอบสนองความ

ตอ้งการของผูบ้ริโภค หน่ึงในนั้น คือ โฟมลา้งหน้า ซ่ึงมีหลายแบบ เช่น โฟมลา้งหน้าแบบครีม    

โฟมล้างหน้าแบบสครับ และโฟมล้างหน้าแบบโคลน นอกจากน้ียงัสามารถแบ่งกลุ่มย่อยตาม

คุณสมบติัไดอี้ก เช่น กลุ่มท าความสะอาดผิดหนา้ กลุ่มดูแลผิวขาว กระจางใส และกลุ่มลบเลือน   

ร้ิวรอย  

 ในปัจจุบนัเราจะเห็นไดว้่า โฟมลา้งหน้าในประเทศไทยมีมากมายหลายยี่ห้อ ทั้งท่ีเป็นท่ี

นิยมมานานตั้งแต่อดีต และทั้งท่ีพึ่งจะเป็นท่ีนิยม แต่ท่ีเรามกัจะเห็นตามร้านสะดวกซ้ือบ่อย ๆ และ

ไดรั้บความนิยมมาตั้งแต่ปี ค.ศ. 1846 จนถึงปัจจุบนั เป็นระยะเวลายาวนานถึง 173 ปี  คือ โฟมลา้ง

หนา้ยี่ห้อ POND’S ซ่ึงมีตราสัญลกัษณ์เป็นดอกทิวลิป ส่ือถึงความงดงามท่ีละเอียดอ่อนของผูห้ญิง 

นบัตั้งแต่นั้นมาดอกทิวลิปก็กลายเป็นตวัแทนแห่งค าสัญญาของแบรนด์ POND’S โดยสัญญาวา่จะ

มอบความแข็งแกร่งภายในและความนุ่มนวลภายนอกให้ ไม่วา่ผิวของคุณจะตอ้งเผชิญอะไรก็ตาม 

การก่อตั้งสถาบนัวิจยัพอนด์สในทศวรรษท่ี 1990  POND’S ไดส้ร้างตวัตนให้เป็นท่ียอมรับในฐาน

ผูเ้ช่ียวชาญชั้นน าของโลกดา้นการวิจยัเร่ืองการดูแลผิวและการวินิจฉัยผิวท่ีล ้ าสมยั และไดเ้ปิดตวั

นวตักรรมใหม่ตวัแรกมากมายทั้งในดา้นการท าความสะอาดผิว การปรับผิวและการลดเลือนร้ิวรอย

แห่งวยั ไดแ้ก่ VAO-B3 ท่ีจะช่วยท าให้จุดด่างด าจางลงไดภ้ายใน 7 วนั กรดคอนจูเกเตดไลโนเลอิก 



(CLA) สารต่อ ตา้นร้ิวรอยท่ีท างานจากชั้นผิวใน เร่งการฟ้ืนฟูผิวและซ่อมแซมเซลล์ผิวหนงัท่ีถูก

ท าลาย และ GenActiv นวตักรรมการปรับสีผิวท่ีเข้าไปควบคุมการผลิตเม็ดสีเมลานินตั้ งแต่           

จุดก าเนิด แบรนด์ POND’S จะยงัใช้ความเช่ียวชาญน้ีในการสร้างสรรค์นวตักรรมและคิดค้น

ผลิตภณัฑดู์แลผวิ แบรนด์ POND’S ยงัมุ่งมัน่มาตลอดท่ีจะเสริมพลงัอ านาจให้แก่หญิงและชายดว้ย

ความแขง็แกร่งจากภายในสู่ความอ่อนโยนภายนอก สร้างความมัน่ใจใหดี้ข้ึน  

 จากปัญหาและความส าคัญดังกล่าว  ท าให้ผูว้ิจ ัยสนใจวิจัยเร่ือง ความพึงพอใจและ

พฤติกรรมท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์โฟมลา้งหนา้ยี่ห้อ POND’S ของนกัศึกษาวิทยาลยัเทคโนโลยีอรรถวิทย์

พณิชยการ  โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อ ศึกษาความพึงพอใจและพฤติกรรมท่ีมีผลต่อโฟมลา้งหนา้ยี่ห้อ 

POND’S ของนักศึกษาวิทยาลยัเทคโนโลยีอรรถวิทยพ์ณิชยการ และน าขอ้มูลท่ีไดไ้ปปรับปรุง

แผนการตลาดของโฟมลา้งหนา้ยีห่อ้ POND’S 

วตัถุประสงค์ของงานวจัิย 
1.  เพื่อศึกษาความพึงพอใจท่ีมีผลต่อผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ยีห่อ้ POND’S ของนกัศึกษาวทิยาลยั 
     เทคโนโลยอีรรถวทิยพ์ณิชยการ 
2. เพื่อศึกษาพฤติกรรมท่ีมีผลต่อผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ยีห่อ้ POND’S ของนกัศึกษาวทิยาลยั 
    เทคโนโลยอีรรถวทิยพ์ณิชยการ  
 
ขอบเขตการวจัิย 

ประชากร คือ นักศึกษาวิทยาลยัเทคโนโลยีอรรถวิทยพ์ณิชยการระดบัประกาศนียบตัร
วชิาชีพ (ปวช.) ชั้นปีท่ี 1-3 (รอบเชา้) และนกัศึกษาระดบัประกาศนียบตัรวชิาชีพชั้นสูง (ปวส.)  
ชั้นปีท่ี 1-2  (รอบเช้า) ท่ีใช้ผลิตภณัฑ์โฟมลา้งหน้ายี่ห้อ POND’S  จ านวน 1,945 คน (ขอ้มูลจาก
ส านกัทะเบียนและวดัผล วทิยาลยัเทคโนโลยอีรรถวทิยพ์ณิชยการ ณ วนัท่ี 11 มิถุนายน 2562)   

กลุ่มตวัอยา่ง คือ นกัศึกษาวิทยาลยัเทคโนโลยีอรรถวิทยพ์ณิชยการ ระดบัประกาศนียบตัร
วิชาชีพ (ปวช.) ชั้นปีท่ี 1-3 (รอบเชา้) ) และนกัศึกษาระดบัประกาศนียบตัรวิชาชีพชั้นสูง  (ปวส.) 
ชั้นปีท่ี 1-2  (รอบเชา้) ท่ีใชผ้ลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ยีห่อ้ POND’S จ านวน 162 คน มาจากการสุ่มโดย
วธีิเจาะจง  

ระยะเวลาในการวิจยั คือ ตั้งแต่เดือนมิถุนายน 2562 ถึง เดือนกุมภาพนัธ์ 2562 ในการวิจยั
คร้ังน้ีไดก้ าหนดตวัแปรตน้ (Independent Variable) และตวัแปรตาม(Dependent Variables) ดงัน้ี 

 
 



1. ตวัแปรตน้ (Independent Variable) คือ 
1.1 เพศมี ดงัน้ี 

1.1.1 ชาย 
1.1.2 หญิง 

 
1.2 อาย ุมีดงัน้ี 

1.2.1 อาย ุ15 – 18  ปี 
1.2.2 อาย ุ19 – 22 ปี 
1.2.3 อาย ุ23 – 25 ปี 

1.3 ระดบัชั้น มีดงัน้ี 
1.3.1 ปวช.1                
1.3.2 ปวช.2                 
1.3.3 ปวช.3 
1.3.4 ปวส.1 
1.3.5 ปวส.2 

1.4 สาขาวชิา มีดงัน้ี 
1.4.1 สาขาวชิาการบญัชี   
1.4.2 สาขาวชิาการตลาด    
1.4.3 สาขาวชิาคอมพิวเตอร์ธุรกิจ 
1.4.4 สาขาวชิาการจดัการโลจิสติกส์ 
1.4.5 สาขาวชิาเทคโนโลยสีารสนเทศ 
1.4.6 สาขาวชิาคอมพิวเตอร์กราฟิก 
1.4.7 สาขาวชิา English Program 

2. ตวัแปรตาม (Dependent Variables)  คือ 
2.1 ความพึงพอใจท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์โฟมลา้งหน้ายี่ห้อ POND’S ของ

นกัศึกษาในดา้นส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และ           
การส่งเสริมการตลาด 

2.2 พฤติกรรมท่ีมีต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์โฟมล้างหน้ายี่ห้อ POND’S ของ
นกัศึกษาในดา้นสูตรท่ีใช้ เหตุผลในการเลือกซ้ือ ความบ่อยคร้ังในการใช้ ขนาดของการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ จ  านวนขวดในการเลือกซ้ือ สถานท่ีในการเลือกซ้ือ ส่ือท่ีท าให้รู้จกัผลิตภณัฑ์โฟมลา้ง
หนา้ยีห่อ้ POND’S สูตร White Beauty และบุคคลท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ 

 



นิยามศัพท์เฉพาะ 
 โฟมล้างหน้ายี่ห้อ POND’S คือ สารท าความสะอาดใบหน้า มีความอ่อนโยนและไม่เป็น
อนัตรายต่อผิวหน้า ซ่ึงสามารถใช้ได้ทุกสภาพผิว ผลิตโดย บริษทั พีที คอสแมทซ์ อินโดนีเซีย 
ประเทศอินโดนีเซีย 
 ความพึงพอใจ  คือ  ความรู้สึกหรือทศันคติท่ีมีผลต่อการไดเ้ลือกใชผ้ลิตภณัฑ์โฟมลา้งหนา้
ยีห่อ้ POND’S ดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
และการส่งเสริมทางการตลาด 
 พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ  คือ  การกระท าต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเลือกซ้ือ ผลิตภณัฑ ์
โฟมลา้งหน้ายี่ห้อ POND’S ของผูบ้ริโภค รวมทั้งกระบวนการตดัสินใจท่ีเกิดข้ึนทั้งก่อนและหลงั
การเลือกซ้ือ ผลิตภณัฑ์โฟมล้างหน้ายี่ห้อ POND’S  ในด้านต่าง ๆ ได้แก่ สูตร โฟมล้างหน้าท่ี
เลือกใช้ เหตุผลในการเลือกซ้ือ ความบ่อยคร้ังในการใช้ ขนาดของการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ จ  านวน
หลอดในการเลือกซ้ือ สถานท่ีในการเลือกซ้ือ ส่ือท่ีท าให้รู้จกัผลิตภณัฑ์โฟมลา้งหนา้ยี่ห้อ POND’S 
และบุคคลท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ 
 
ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

1. ไดท้ราบถึงความพึงพอใจท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ยีห่อ้  
POND’S ของนกัศึกษาวทิยาลยัเทคโนโลยอีรรถวทิยพณิชยการ 

2. ไดท้ราบถึงพฤติกรรมท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ยีห่้อ POND’S  
ของนกัศึกษาวทิยาลยัเทคโนโลยอีรรถวทิยพณิชยการ 
 3. น าสารสนเทศท่ีได้ไปเป็นแนวทางในการพฒันาปัจจยัส่วนทางประสมการส่งเสริม
ทางดา้นการตลาด 
 
กรอบแนวความคิดในการวจัิย 
 ความพึงพอใจและพฤติกรรมท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์โฟมลา้งหนา้ยี่ห้อ POND’S ของนกัศึกษา
วิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทย์พณิชยการมีกรอบแนวความคิดในการวิจยั ซ่ึงสามารถแสดงถึง
ความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรตน้ และ ตวัแปรตามไดด้งัน้ี 
  
 
 
 
 
 



                   ตัวแปรอสิระ         ตัวแปรตาม 
        (Independent Variables)           (Dependent Variables) 
 
 
 
  
 

 
 
 
 
 
 

ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบ 
แบบสอบถาม 

- เพศ 
- อาย ุ
- ระดบัชั้น 
- สาขาวชิา 

ความพงึพอใจในการตัดสินใจซ้ือ 
โฟมล้างหน้ายีห้่อ POND’S ประกอบ 

ไปด้วย ปัจจัยทางการตลาด 
- ผลิตภณัฑ์ 
- ราคา 
- ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
- การส่งเสริมการตลาด 

 

พฤติกรรมทีม่ีต่อการตัดสินใจซ้ือ 
โฟมล้างหน้ายีห้่อ POND’S ประกอบด้วย 

- สูตรโฟมลา้งหนา้ท่ีใช้ 
- เหตุผลในการเลือกซ้ือ 
- ความบ่อยคร้ังในการใชผ้ลิตภณัฑ ์
- ขนาดของการเลือกซ้ือ 
- จ านวนหลอดในการเลือกซ้ือ 
- สถานท่ีในการเลือกซ้ือ 
- บุคคลท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ 
- ส่ือท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ 

 



บทที ่2 
เอกสารและงานวจัิยทีเ่กี่ยวข้อง 

 
 การศึกษาวจิยัคร้ังน้ีไดศึ้กษาแนวคิด ทฤษฎีเอกสารและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อเป็น
แนวทางในการศึกษาวจิยั ดงัน้ี 

1. แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบัความพึงพอใจ 
2. แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัพฤติกรรม 
3. แนวคิดและทฤษฎีดา้นส่วนประสมทางการตลาด 4P’s 
4. ประวติัความเป็นมาของผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ยีห่้อ POND’S  
5. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

1. แนวคิดและทฤษฎทีีเ่กีย่วข้องกบัความพงึพอใจ   
ความหมายของความพึงพอใจวา่ ส่งท่ีควรจะเป็นไปตามความตอ้งการ ความพึงพอใจเป็น

ผลของการแสดงออกของทศันคติของบุคคลอีกรูปแบบหน่ึง   ซ่ึงเป็นความรู้สึกเอนเอียงของจิตใจท่ี
มีประสบการณ์ท่ีมนุษยเ์ราไดรั้บอาจจะมากหรือน้อยก็ได ้ และเป็นความรู้สึกท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง  
ซ่ึงเป็นไปไดท้ั้งทางบวกและทางลบ  แต่ก็เม่ือไดส่ิ้งนั้น  สามารถตอบสนองความตอ้งการ  หรือท า
ให้บรรลุจุดมุ่งหมายได ้ก็จะเกิดความรู้สึกบวก เป็นความรู้สึกท่ีพึงพอใจ แต่ในทางตรงกนัขา้ม ถา้
ส่ิงนั้นสร้างความรู้สึกผดิหวงั ก็จะท าใหเ้กิดความรู้สึกทางลบ เป็นความรู้สึกไม่พึงพอใจ (อา้งอิง)  

มอส (Morse.1958:19) กล่าววา่ ความพึงพอใจ หมายถึง สภาวะจิตท่ีปราศจากความเครียด
ทั้งน้ีเพราะธรรมชาติของมนุษยมี์ความตอ้งการ ถา้ความตอ้งการไดรั้บการตอบสนองทั้งหมดหรือ
บางส่วน ความเครียดก็จะนอ้ยลง ความพึงพอใจก็จะเกิดข้ึนและในทางกลบักนัถา้ความตอ้งการนั้น
ไม่ไดรั้บการตอบสนองความเครียดและความไม่พึงพอใจก็จะเกิดข้ึน 

Vroom (1964) กล่าววา่ ความพึงพอใจ หมายถึง ผลท่ีไดจ้ากการท่ีบุคคลเขา้ไปมีส่วนร่วม
ใน ส่ิงนั้น ทฤษฎีดา้นบวกจะแสดงให้เป็นสภาพความพึงพอใจในส่ิงนั้น และทศันคติดา้นลบจะ
แสดงให ้เห็นถึงสภาพความไม่พึงพอใจนัน่เอง  

Oliver (1980) กล่าวว่า ความพึงพอใจ หมายถึง ภาวการณ์แสดงออกถึงความรู้สึกใน 
ทางบวก ท่ีเกิดจากการประเมิน เปรียบเทียบประสบการณ์การได้รับบริการท่ีตรงกบัส่ิงท่ีลูกค้า 
คาดหวงั หรือดีเกิดกวา่ท่ีความคาดหวงั  

Spector (1987) กล่าววา่ ความพึงพอใจคือ ผลลพัธ์ท่ีไดจ้ากกระบวนการประเมินผล การ 
เปรียบเทียบความแตกต่าง ระหว่างส่ิงท่ีแต่ละบุคคลคาดหวงั และผลการด าเนินงานท่ีเกิดข้ึนจริง 



Kotler & Armstrong (2008) กล่าววา่ ความพึงพอใจ หมายถึง ระดบัความรู้สึกในทางบวก 
ของบุคคลต่อสินคา้ หรือการบริการ แนวคิดเก่ียวกบัความพึงพอใจ  

Gronroos (1990) กล่าวว่า ความพึงพอใจในการบริการ ประกอบดว้ยองค์ประกอบ 2 
ประการ คือ (1) องค์ประกอบด้านการรับรู้ถึงคุณภาพของสินค้า หรือการบริการคือ การท่ี
ผูรั้บบริการ จะรับรู้ไดว้า่สินคา้ หรือการบริการท่ีไดรั้บมีลกัษณะตามค ามัน่สัญญาของกิจกรรม หรือ
การบริการแต่ ละประเภทตามท่ีควรจะเป็นมากน้อยเพียงใด จึงจะสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้
ในส่ิงท่ีลูกคา้ ตอ้งการ และ (2) องค์ประกอบด้านการรับรู้คุณภาพของการน าเสนอบริการคือ 
ผูรั้บบริการจะรับรู้วา่ วธีิการน าเสนอบริการในกระบวนการบริการของผูใ้หบ้ริการมีความเหมาะสม
มากนอ้ยเพียงใด ในการท่ีจะส่งมอบบริการให้กบัลูกคา้ ส่ิงเหล่าน้ีจึงเก่ียวขอ้งกบัการสร้างความพึง
พอใจใหก้บัผูบ้ริโภคไดอ้ยา่ง แทจ้ริง Rust &  

Oliver (1994) กล่าววา่ ความพึงพอใจสามารถสะทอ้นให้เห็นไดใ้นระดบัหน่ึงเท่านั้น เช่ือ
ว่าประสบการณ์เป็นตวัท าให้เกิดความรู้สึกท่ีดี ดังนั้นความพึงพอใจจึงเป็นการตอบสนองของ 
อารมณ์โดยรวม ท่ีเกิดจากการใชสิ้นคา้ หรือบริการ 

 Patrick (2002) กล่าววา่ ความพึงพอใจเป็นตวับ่งช้ีท่ียอดเยี่ยมของการตดัสินใจซ้ือซ้าํ หรือ 
กลบัมาใชบ้ริการซ้าํ 

เมนาร์ด ดบับริล เชลล่ี (Maynard W.Shelly.1975:9) ไดศึ้กษาแนวคิดเก่ียวกบัความพึงพอใจ 
ซ่ึงสรุปไดว้่า ความพึงพอใจเป็นความรู้สึกแบ่งได้เป็น 2 ประเภท คือ ความรู้สึกในทางบวกและ
ความรู้สึกในทางลบ ความรู้สึกในทางบวกเป็นความรู้สึกท่ีเม่ือเกิดข้ึนแล้วท าให้เกิดความสุข
ความสุขน้ีเป็นความสุขท่ีแตกต่างจากความรู้สึกทางบวกอ่ืนๆ กล่าวคือเป็นความรู้สึกท่ีมีระบบ
ยอ้นกลับความสุขสามารถท าให้เกิดความสุขหรือความรู้สึกทางบวกอ่ืนๆ ความรู้สึกทางลบ
ความรู้สึกทางบวกและความรู้สึกท่ีมีความสัมพนัธ์กนัอยา่งสลบัซบัซ้อน และระบบความสัมพนัธ์
ของความรู้สึกทั้งสามน้ีเรียกวา่ ระบบความพึงพอใจ 

เชลลี (Shelly, 1975, p. 119) ไดศึ้กษาความคิดเก่ียวกบัความพึงพอใจ สรุปไดว้า่ความพึง
พอใจเป็นความรู้สึกสองแบบของมนุษย์ คือความรู้สึกในทางบวก และความรู้สึกในทางลบ
ความรู้สึกท่ีแตกต่างจากความรู้สึกทางบวกอ่ืน ๆ กล่าวคือ เป็นความรู้สึกท่ีมีระบบยอ้นกลับ
ความสุขเป็นความรู้สึกทางบวกเพิ่มข้ึนได้อีก ดังนั้ นจะเห็นได้ว่าความสุขเป็นความรู้สึกท่ี
สลบัซับซ้อน และความสุขน้ีจะมีผลต่อบุคคลมากกว่าความรู้สึกทางบวกอ่ืน ๆความรู้สึกทางลบ 
ความรู้สึกทางบวก และความสุขมีความสัมพนัธ์กนัอยา่งสลบัซบัซอ้น และระบบความสัมพนัธ์ของ
ความรู้สึกทั้งสามน้ีเรียกว่าระบบความพึงพอใจโดยความพึงพอใจจะเกิดข้ึนเม่ือระบบความพึง
พอใจมีความรู้สึกทางบวกมากกว่าทางลบ ส่ิงท่ีท าให้เกิดความรู้สึกพึงพอใจของมนุษย์ได้แก่
ทรัพยากร (Resources) หรือส่ิงเร้า (Stimuli) ทั้งน้ีการวิเคราะห์ระบบความพึงพอใจคือการศึกษาวา



ทรัพยากร หรือส่ิงเร้าแบบใดเป็นส่ิงท่ีตอ้งการท่ีจะให้เกิดความพึงพอใจและความสุขแก่มนุษยซ่ึ์ง
ความพึงพอใจจะเกิดไดม้ากท่ีสุดเม่ือมีทรัพยากรทุกอยา่งท่ีเป็นท่ีตอ้งการครบถว้น 

โวลแมน (Wolman) ไดใ้ห้ความหมายของความพึงพอใจ หมายถึง ความรู้สึก (Feeling) มี
ความสุขเม่ือไดรั้บผลส าเร็จตามความมุ่งหมายท่ีตอ้งการหรือตามแรงจูงใจ 

วรูม (Vroom) ไดก้ล่าววา่ทศันคติและความพึงพอใจในส่ิงหน่ึงสามารถใชแ้ทนกนัไดเ้พราะ
ทั้งสองค าน้ีหมายถึง ผลท่ีไดจ้ากการท่ีบุคคลเขา้ไปมีส่วนร่วมในส่ิงนั้น ทศันทคติดา้นบวกจะแสดง
ใหเ้ห็นถึงสภาพความพึงพอใจในส่ิงนั้นและทศันคติดา้นลบจะแสดงใหเ้ห็นถึงสภาพความไม่พึง
พอใจ  

ความพึงพอใจ (Satisfaction) ถือเป็นปัจจัยส าคัญท่ีจะท าให้การด าเนินงานประสบ 
ผลส าเร็จ ธุรกิจต่างๆ จ าเป็นตอ้งสร้างความพึงพอใจในสินคา้และ/หรือบริการให้แก่ลูกคา้ โดยหาก 
พิจารณาความหมายของค าว่า “ความพึงพอใจ” ตามในพจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตสถาน 
พุทธศกัราช 2542 จะพบวา่ “พึงพอใจ” หมายถึง รัก หรือชอบใจ และ “พึงใจ” หมายถึง พอใจ หรือ
ชอบใจ (Gotoknow, 2555) นอกจากน้ียงัมีบุคคลอีกจ านวนมากท่ีไดใ้ห้ความหมายของค าวา่ ความ
พึงพอใจ ซ่ึงสามารถสรุปมาได ้ดงัน้ี  

วิทย ์เท่ียงบูรณธรรม (2541, น. 754) ได้ให้ความหมายของค าว่า ความพึงพอใจ ใน 
พจนานุกรมแปลไทย-องักฤษ ไวว้า่ หมายถึง ความพอใจ การท าให้พอใจ ความสาแก่ใจ ความเห็น 
ใจ ความจุใจ ความแน่ใจ การชดเชย การไถ่บาปการแกแ้คน้ส่ิงท่ีชดเชย ในส่วนของ  

Gillmer (1965, pp. 254-255, อา้งถึงใน เพญ็แข ช่อมณี, 2544) ก็ไดใ้ห้ความหมายไวว้่า 
ความพึงพอใจ คือ ผลของเจตคติ ความคิด และความรู้สึกต่างๆ ของบุคคลท่ีมีต่อองค์กร 
องคป์ระกอบของแรงงาน การมีความสัมพนัธ์ กบัสภาพแวดลอ้มในการท างาน ซ่ึงความพึงพอใจ
นั้น ได้แก่ ความรู้สึกว่าประสบความส าเร็จในผลงาน ความรู้สึกว่าได้รับการยกย่องนบัถือ และ
ความรู้สึกวา่มีความกา้วหนา้ในการปฏิบติังาน ซ่ึงก็คือ ความรู้สึกท่ีเป็นไปในทางบวก  

เทพพนม เมืองแมน และ สวิง สุวรรณ (2540, น. 48) ท่ี ไดก้ล่าวไวว้า่ ความพึงพอใจเป็น
ภาวะทางจิตใจ หรือภาวะท่ีมีอารมณ์ในทางบวก ซ่ึงเกิดข้ึน เน่ืองมาจาก การประเมินตาม
ประสบการณ์ของบุคคลหน่ึงๆ ซ่ึงขอ้มูลเป็นไปในทิศทางเดียวกนักบั  

นภารัตน์ เสือจงพรู (2544, น. 15) ท่ีกล่าววา่ ความพึงพอใจ เป็นไดท้ั้งความรู้สึกทางบวก 
และ ความรู้สึกทางลบ หรืออาจหมายความถึง ความสุขท่ีมีความสัมพนัธ์กนัอยา่งซบัซอ้น โดยความ
พึง พอใจ จะเกิดข้ึนเม่ือความรู้สึกทางบวกมากกว่าทางลบ และความพึงพอใจ ยงัเป็นความรู้สึก
ภายในท่ี แต่ละบุคคลจะเปรียบเทียบระหวา่ง เหตุการณ์จริงกบัความคิดเห็นต่อสภาพการณ์ท่ีอยาก
ให้เป็น ท่ี คาดหวงัไว ้หรือท่ีรู้สึกวา่ตนเองสมควรจะไดรั้บ โดยผลท่ีไดน้ั้น จะเป็นความพึงพอใจ 
หรือไม่พึงพอใจ ก็ถือวา่เป็นการตดัสินของแต่ละบุคคล ดงัท่ี Carnpbell (1976, น. 117-124, อา้งถึง
ใน วาณี ทองเสวต, 2548) ไดก้ล่าวไวเ้ช่นกนั  



Shelly (อา้งถึงใน ประกายดาว (2536, น. 204) ไดเ้สนอแนวคิดเก่ียวกบัความพึงพอใจ ไวว้า่ 
ความพึงพอใจเป็นความรู้สึกสองแบบของมนุษย ์นัน่คือ ความรู้สึกทางบวกและความรู้สึกทางลบ 
โดยความรู้สึกทางบวกเป็นความรู้สึกท่ีเกิดข้ึนแลว้จะท าใหเ้กิดความสุข ซ่ึงความสุขเป็นความรู้สึกท่ี 
ซบัซ้อน ขณะท่ี วิชยั เหลืองธรรมชาติ (2531) กล่าวว่า แนวคิดความพึงพอใจ มีส่วนเก่ียวขอ้งกบั 
ความตอ้งการของมนุษย ์ 
กล่าวคือ ความพึงพอใจจะเกิดข้ึนไดก้็ต่อเม่ือความตอ้งการของมนุษยไ์ดรั้บ การตอบสนอง ซ่ึง
มนุษยไ์ม่ว่าอยูใ่นท่ีใดยอ่มมีความตอ้งการขั้นพื้นฐานไม่ต่างกนั และความตอ้งการ นั้นจะเพิ่มมาก
ข้ึนเป็นล าดับไปตามธรรมชาติของมนุษย์ ดังทฤษฎีความต้องการของมาสโลว์ (Maslow’s 
hierarchy of human needs) มีล าดบัความตอ้งการอยู ่5 ขั้น ไดแ้ก่   

ขั้นท่ี 1 ความตอ้งการทางดา้นร่างกาย (Physiological needs) ความตอ้งการในขั้นน้ีเป็น
ความตอ้งการพื้นฐานของมนุษย ์เป็นความตอ้งการขั้นพื้นฐาน (Basic needs) ซ่ึงมีพลงัมากท่ีสุด
เพราะเป็นความตอ้งการท่ีจ าเป็นต่อการด ารงชีวติ ตวัอยา่งเช่น ความตอ้งการอากาศ อาหาร ยารักษา
โรค หากความตอ้งการขั้นแรกยงัไม่ไดรั้บการตอบสนองก็ยากท่ีจะพฒันาสู่ขั้นอ่ืนๆ ได ้

ขั้นท่ี 2 ความตอ้งการความมัน่คงปลอดภยั (Safety and security needs) ความตอ้งการใน
ขั้นน้ีจะเกิดเม่ือขั้นแรกไดรั้บการตอบสนอง ความตอ้งการในขั้นน้ีเป็นความตอ้งการท่ีจะรักษาความ
ปลอดภยัในชีวติและทรัพยสิ์นของตนเอง หากไม่ไดรั้บการตอบสนองหากไม่ไดรั้บการตอบสนอง
จะเกิดความรู้สึกหวาดกลวั ผวา รู้สึกไม่มัน่คง 

ขั้นท่ี 3 ความตอ้งการความรัก และความเป็นเจา้ของ (Belonging and love needs) เม่ือ 2 ขั้น
แรกไดรั้บการสนองความตอ้งการแลว้ มนุษยจ์ะสร้างความรักและความผกูพนักบัผูอ่ื้น 

ขั้นท่ี 4 ความตอ้งการการไดรั้บการยกยอ่งนบัถือ (Esteem needs) แบ่งออกเป็น 2 ลกัษณะ 
ไดแ้ก่  

4.1 ความตอ้งการนบัถือตนเอง (Self-respect) คือ ความตอ้งการมีอ านาจ มีความเช่ือมัน่ใน 
ตนเอง มีความสามารถและความส าเร็จ มีความเคารพนบัถือตนเอง  

4.2 ความตอ้งการไดรั้บการยกยอ่งนบัถือ (Esteem from others) คือ ความตอ้งการช่ือเสียง 
เกียรติยศ การยอมรับยกยอ่งจากผูอ่ื้น 

ขั้นท่ี 5 ความตอ้งการท่ีจะเขา้ใจประจกัษต์นเองอยา่งแทจ้ริง (Self-actualization needs) เป็น
ความตอ้งการเพื่อตระหนกัรู้ความสามารถของตนกบัประพฤติปฏิบติัตนตามความสามารถ และสุด
ความสามารถ โดยเพง่เล็งประโยชน์ของคนอ่ืนและของสังคมส่วนรวมเป็นส าคญั 

สรุปไดว้่า ทฤษฎีความตอ้งการของ Maslow น้ีผูบ้งัคบับญัชาจะตอ้งพยายามศึกษาความ
ตอ้งการของผูร่้วมงาน อยู่สมอว่า แต่ละคนมีความตอ้งการส่ิงใด เพื่อว่า จะสามารถสนองความ
ตอ้งการของ เขาไดใ้นระดบัท่ีพึงพอใจ  



จากความหมายท่ีไดก้ล่าวในขา้งตน้ สามารถสรุปความหมายของความพึงพอใจไดว้า่ เป็น 
ความรู้สึกทางบวกซ่ึงเกิดจากการได้รับการตอบสนองความตอ้งการของบุคคลนั้นๆ ในระดบัท่ี 
คาดหวงัหรือสูงกวา่ท่ีคาดหวงันัน่เอง 
ทฤษฎเีกีย่วกบัความพงึพอใจ 

ทฤษฎีท่ีเก่ียวของกบัการเสริมสร้างความพึงพอใจของมนุษยใ์นดา้นความรู้สึก ความคิดเห็นต่อ
อารมณ์ตอบสนองต่อสภาพการณ์ต่าง ๆ ในการปฏิบติังานมี 3 ทฤษฎีดงัน้ี 

1. Existence-growth Theory ไดแ้บ่งระดบัความตอ้งการของมนุษยอ์ออกเป็น 3 ขั้น คือ 
(สมพงษ ์เกษมสิน, 2530, หนา้ 89-96) 

1.1 ความตอ้งการด ารงอยู ่(Existence Needs) เป็นความตอ้งการจะด ารงชีวติไดแ้ก่ ความ 
ตอ้งการทางดา้นร่างกายและดา้นความปลอดภยั 

1.2 ความตอ้งการดา้นความสัมพนัธ์ (Relatedness Needs) เป็นความตอ้งการจะมีสัมพนัธ์ 
กบับุคคลอ่ืน ๆ ในสังคม 

1.3 ความตอ้งการดา้นความกา้วหนา้ (Growth Needs) เป็นความตอ้งการขั้นสูงสุดเป็น 
ความตอ้งการท่ีจะไดรั้บความยกยอ่ง ในสังคม และไดรั้บความส าเร็จในชีวติ 

2. ทฤษฎี 2 ปัจจยัของเฮริทซ์เบริก ศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจในการท างานโดยใช ้
ทฤษฎีสององค์ประกอบของ (Herzberg’s Two Factor Theory) หรือมีช่ือเรียกอีกหลายช่ือ เช่น 
Motivation Maintenance Theory, Dual Factor Theory หรือ Motivation Hygiene Theory เป็น
ทฤษฎีท่ีกล่าวถึงความพึงพอใจ  และไม่พึงพอใจในการท างาน เฮริทซ์เบริกและคณะได้ท าการ
ทดลองโดยการสัมภาษณ์วิศวกรและนกับญัชีประมาณ 200 คน จากอุตสาหกรรม 11 แห่ง ใน
บริเวณเมืองฟิตสเบอร์ (Pittsburg) รัฐเพนซิลวาเนีย (Pennsylvania) ประเทศสหรัฐอเมริกา โดยการ
สอบถามจากคนงานแต่ละคนเพื่อหาค าตอบว่าอะไรเป็นส่ิงท่ีท าให้เขารู้สึกชอบหรือไม่ชอบ
ตลอดจนหาสาเหตุจากการวิเคราะห์ท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์เฮริทซ์เบริกและคณะไดส้รุปว่ามีปัจจยั
ส าคญั 2 ประการ ท่ีสัมพนัธ์กบัความชอบหรือไม่ชอบงานของแต่ละบุคคล ปัจจยัดงักล่าวเรียกว่า 
ปัจจยัจูงใจ (Motivator) และปัจจยัค ้าจุน(Maintenance Factor) หรืออาจเรียกอีกอยา่งหน่ึงวา่ ปัจจยั
สุขภาพอนามยั (Hygiene Factor) 

3. ทฤษฎีล าดบัความตอ้งการของ Maslow (Maslow’s Hierarchy of Needs) มีแนวคามคิดวา่ 
3.1 มนุษยมี์ความตอ้งการอยูเ่สมอและไม่มีท่ีส้ินสุด  
3.2 ความตอ้งการของบุคคลจะถูกเรียงล าดบัตามความส าคญั หรือเป็นล าดบัขั้นความ 

ตอ้งการพื้นฐาน  
3.3 ความตอ้งการท่ีไดรั้บการตอบสนองแลว้ จะไม่เป็นส่ิงจูงใจของพฤติกรรมนั้นๆ ต่อไป 

พฒันาการทางบุคลิกภาพ  
 



การวดัความพงึพอใจในการให้บริการ  
Millet (2012) กล่าวว่า ความพึงพอใจในการให้บริการ (Satisfactory Service) หรือ 

ความสามารถในการสร้างความพึงพอใจให้กบัผูรั้บบริการ โดยการพิจารณาจากองค์ประกอบ 5 
ดา้น ดงัน้ี  

1. การให้บริการอยา่งเสมอภาค (Equitable Service) หมายถึง ความยุติธรรมในการบริการ 
งานของท่ีมีฐานคติท่ีว่าคนทุกคนเท่าเทียมกนั ดงันั้นผูใ้ช้บริการทุกคนจะไดรับการปฏิบติัอย่างเท่า 
เทียมกนั ไมมีการแบ่งแยกกีดกนัในการให้บริการ ผูใ้ชบ้ริการทุกคนจะไดรับการปฏิบติัในฐานะท่ี
เป็น ปัจเจกบุคคลท่ีใชม้าตรฐานการใหบ้ริการเดียวกนั  

2. การให้บริการอยา่งทนัเวลา (Timely Service) หมายถึง ในการบริการจะตอ้งมองวา่การ 
ให้บริการสาธารณะจะตอ้งตรงเวลา ถ้าไม่มีการตรงเวลาจะน ามาซ่ึงการสร้างความไมพึงพอใจ
ใหแ้ก่ ผูใ้ชบ้ริการ  

3. การให้บริการอยา่งเพียงพอ (Ample Service) หมายถึง การให้บริการสาธารณะตอ้งมี 
จ านวนการใหบ้ริการ และสถานท่ีใหบ้ริการอยา่งเหมาะสม (The right quantity at the geographical) 
ซ่ึง Millet เห็นวา่ความเสมอภาค หรือการตรงเวลาจะไมมีความหมายเลยถา้มี จ  านวนการให้บริการ
ท่ีไมเพียงพอ และสถานท่ีตั้งท่ีใหบ้ริการสร้างความไมยติุธรรมใหเ้กิดข้ึนแก ผูใ้ชบ้ริการ  

4. การให้บริการอย่างต่อเน่ือง (Continuous Service) หมายถึง การให้บริการสาธารณะท่ี 
เป็นไปอย่างสม่าํเสมอ โดยยึดประโยชนของสาธารณะเป็นหลกัไม่ใช่ยึดความพอใจขององค์กรท่ี 
ใหบ้ริการวา่จะให ้หรือหยดุบริการเม่ือใดก็ได  

5. การให้บริการอยา่งกา้วหนา้ (Progressive Service) หมายถึง การให้บริการสาธารณะท่ีมี 
การปรับปรุงคุณภาพ และผลการปฏิบัติงาน กล่าวอีกนัยหน่ึง คือการเพิ่มประสิทธิภาพหรือ 
ความสามารถท่ีท าหนา้ท่ีไดม้ากข้ึนโดยใชท้รัพยากรเท่าเดิม  

จากความหมายของความพึงพอใจในการบริการท่ีกล่าวมาแลว้พอจะสรุปไดวา่ การบริการ 
หมายถึง กิจกรรมหรือการด าเนินการใด ๆ เพื่อเป็นการให้ความสะดวกแก่บุคคลอ่ืนซ่ึงกิจกรรมนั้น
ไมสามารถจบัตอ้งได แต่สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูรั้บได และสามารถท าให้เกิดความ 
ประทับใจ หรือความพึงพอใจกับผู ้ใช้บริการได ซ่ึงหลักการให้บริการประกอบไปด้วยการ
ให้บริการ อย่างเสมอภาค การให้บริการอย่างทนัเวลา การให้บริการอย่างเพียงพอ การให้บริการ
อยา่งต่อเน่ือง การใหบ้ริการอยา่งกา้วหนา้ 
 
 
 
 
 



2. แนวคิดและทฤษฎีทีเ่กีย่วกับพฤติกรรม 
 การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคมีความส าคญัอย่างยิ่งต่อธุรกิจ เพราะตราบใดท่ีธุรกิจยงัไม่
รู้จกัผูบ้ริโภคอย่างดีแล้ว  การท่ีจะผลิตสินค้ามาตอบสนองความต้องการผูบ้ริโภคให้เกิดความ                      
พึงพอใจ  คงเป็นไปไดย้าก เน่ืองจากปัจจุบนัผูบ้ริโภคสามารถเลือกซ้ือสินคา้ท่ีตนเองตอ้งการซ้ือได้
หลากหลายจากผูป้ระกอบการต่าง ๆ  ท่ีมีอยู่มากมาย  ท าให้ผูบ้ริโภคมีอ านาจเหนือธุรกิจ  ดงันั้น
กุญแจแห่งความส าเร็จของธุรกิจ  คือ  การรู้จกัผูบ้ริโภคท่ีเป็นตลาดเป้าหมายของธุรกิจให้ดีท่ีสุดและ
ตอบสนองความตอ้งการทั้งหลายเหล่านั้นใหไ้ดน้ัน่เอง 

การเขา้ใจถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคของนกัการตลาดในปัจจุบนั  มีความส าคญัต่อความส าเร็จ
ของธุรกิจ  เพราะจะท าให้นกัการตลาดทราบถึงวิธีการท่ีจะน าเสนอสินคา้และบริการท่ีตรงความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้ผลิตภณัฑ์นั้น  เพื่อสร้างความพึงพอใจและท าให้ผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้
เลือกใชผ้ลิตภณัฑข์องกิจการอยา่งสม ่าเสมอ  จนกลายเป็นความจงรักภกัดีต่อตราสินคา้  ดงันั้นการ
เขา้ใจถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภค  จึงเป็นหวัใจส าคญัของธุรกิจท่ีจะท าให้ธุรกิจประสบผลส าเร็จ อยูร่อด
และพฒันากิจการใหก้า้วหนา้ต่อไปไดอ้ยา่งย ัง่ยนื  
 
ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 
ไดมี้ผูใ้หค้วามหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดงัต่อไปน้ี 

ธงชยั สันติวงษ ์(2515: 30) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึง การกระท าของบุคคลใด
บุคคลหน่ึง ซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาให้ไดม้า และการใช ้ซ้ือสินคา้ และบริการ ทั้งน้ีหมาย
รวมถึงกระบวนการตดัสินใจซ่ึงมีมาอยู่ก่อนแล้ว และซ่ึงมีส่วนในการก าหนดให้มีการกระท า
ดงักล่าว 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2539:3 ) กล่าววา่ การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการศึกษาวิธีท่ีแต่ละ
บุคคลท าการตดัสินใจท่ีจะใชท้รัพยากร (เงิน เวลา บุคลากร และอ่ืนๆ) เก่ียวกบัการบริโภคสินคา้ซ่ึง
นักการตลาดต้องศึกษาว่าสินค้าท่ีเขาจะเสนอขายนั้ นใครคือลูกค้า(Who) ผู ้บริโภคซ้ืออะไร 
(What?)ท าไมจึงซ้ือ (Why?) ซ้ืออยา่งไร(How?) ซ้ือเม่ือไหร่(When?) ซ้ือท่ีไหน (Where?) ซ้ือและ
ใชบ้่อยเพียงไร (How often?) รวมทั้งศึกษาวา่ใครมีอิทธิพลต่อการซ้ือ (Who?) โบวี ฮุสตนั และทิล 
(Bovee, Houston & Thill. 1995: 108) กล่าววา่พฤติกรรมผูบ้ริโภคประกอบดว้ย การกระท าทั้งหมด
ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเลือก การซ้ือ การใช ้และการก าจดัสินคา้ และบริการ 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior)  หมายถึง  การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการไดม้า  การใช ้ การประเมินผล  รวมถึงกระบวนการตดัสินใจท่ีเกิดข้ึนก่อนและหลงั
การกระท านั้น   ( Engel, Blackwell and Miniard. 1995:3) 



พฤติกรรมผูบ้ริโภค  หมายถึง  พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการคน้หา การซ้ือ  การใช้การ
ประเมินผล และการใช้จ่ายสินคา้บริการท่ีคาดว่าจะสามารถตอบสนองความตอ้งการของเขาได ้ 
(Schiffman and Kanuk.1994:7) 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค  หมายถึง  การศึกษาว่าผูบ้ริโภคมีวิธีการเลือก  การซ้ือ และการใช้
สินคา้และบริการอยา่งไร  เพื่อสร้างความพึงพอใจส าหรับความตอ้งการและความจ าเป็นของตนเอง 
(Hanna and Wozniak.2001:2) 

จากความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค  สรุปไดว้่า  พฤติกรรมผูบ้ริโภค  คือ  การศึกษา
เก่ียวกบัการกระท าของบุคคล  ในการท่ีจะไดม้าซ่ึงสินคา้และบริการ เพื่อตอบสนองความตอ้งการ 
โดยมีกระบวนการตดัสินใจ  ซ่ึงสามารถอธิบายไดน้ี้ 

1. การกระท าของบุคคล  การซ้ือของผูบ้ริโภคเป็นการกระท าท่ีสามารถแสดงออกมาเป็น
พฤติกรรม ไดแ้ก่ การหาซ้ือสินคา้ การสอบถามรายละเอียดจากผูข้าย การต่อรองราคา การหาขอ้มูล
ต่าง ๆ   เพื่อประกอบการตดัสินใจ ซ่ึงแต่ละบุคคลจะมีพฤติกรรมแตกต่างกนัไป ทั้งน้ีข้ึนอยู่กบั
ปัจจยัส่วนบุคคล  ปัจจยัดา้นจิตวทิยา  ปัจจยัดา้นสังคมของแต่ละบุคคล 

2.  การไดม้าซ่ึงสินคา้และบริการ   การบริโภคผลิตภณัฑ์ท่ีไดม้าจากกระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือนั้นเพื่อให้ชีวิตสามารถด ารงอยู่ได ้ทั้งท่ีไดม้าจากการซ้ือดว้ยตนเอง หรือมีบุคคลอ่ืนซ้ือให้ เช่น  
การซ้ืออาหารรับประทานเอง   พอ่แม่ซ้ือเส้ือผา้ใหลู้ก ลูกซ้ืออาหารให้พ่อแม่รับประทาน หรือเพื่อน
บา้นน าของขวญัมาให ้เป็นตน้ 

3. กระบวนการตัดสินใจ  การท่ีผู ้บริโภคจะซ้ือผลิตภัณฑ์ชนิดใดชนิดหน่ึง จะมี
กระบวนการตดัสินใจท่ีเป็นขั้นเป็นตอน ประกอบดว้ย 5 ขั้นตอน  คือ  การรับรู้ปัญหา  การแสวงหา
ขอ้มูล  การประเมินผลทางเลือก     การตดัสินใจซ้ือ    และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ     ซ่ึงกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือทั้ง 5 ขั้นตอนน้ีอาจจะใช้เวลามากหรือน้อยแตกต่างกนั ตามลกัษณะและประเภทของ
ผลิตภณัฑท่ี์ท าการตดัสินใจซ้ือ 

 
ความส าคัญของพฤติกรรมผู้บริโภค 

ธุรกิจพยายามหาวิธีการท่ีจะจูงใจให้ผูบ้ริโภคกระท าการซ้ือสินคา้และบริการท่ีธุรกิจเสนอ
ขาย แต่ในความเป็นจริงแลว้  การจูงใจผูบ้ริโภคใหก้ระท าตามท่ีตนเองตอ้งการนั้นเป็นเร่ืองยากมาก  
โดยเฉพาะในอดีตท่ีผ่านมา  ธุรกิจให้ความส าคัญกับผูบ้ริโภคน้อยมากหรืออาจจะมองข้าม
ความส าคญัของผูบ้ริโภค  แต่ในปัจจุบนัทุกธุรกิจต่างตระหนกัและเล็งเห็นความส าคญัของผูบ้ริโภค
และพฤติกรรมผูบ้ริโภคมากข้ึน  นั่นก็คือ ทุกธุรกิจได้มุ่งให้ความส าคัญต่อผู ้บริโภค และมี
แนวความคิดว่า  การเขา้ถึงจิตใจของผูบ้ริโภคและเขา้ใจถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคจะเป็นหนทาง
แห่งความส าเร็จของธุรกิจ 



พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นกุญแจแห่งความส าเร็จของธุรกิจ  การน าผลิตภณัฑ์เขา้สู่ตลาดของ
นักธุรกิจมีทั้งท่ีประสบผลส าเร็จและท่ีประสบกับความล้มเหลว  สาเหตุเป็นเพราะธุรกิจยงัไม่
สามารถเข้าถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคได้อย่างแท้จริง  การผลิตสินค้าออกมาไม่เป็นท่ียอมรับของ
ผูบ้ริโภคจึง เป็นตน้เหตุท่ีท าให้ธุรกิจไม่สามารถขายสินคา้ได ้ หรือถา้ขายไดแ้ต่มียอดขายไม่มาก   
จึงจ าเป็นอย่างยิ่งท่ีธุรกิจจะตอ้งศึกษาความตอ้งการของผูบ้ริโภคให้ดี   ก่อนท่ีจะเสนอผลิตภณัฑ์
ออกสู่ตลาด  เพื่อป้องกนัความลม้เหลวท่ีอาจจะเกิดข้ึน  นอกจากการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค เพื่อ
ตอ้งการทราบความตอ้งการของผูบ้ริโภคแลว้ ธุรกิจควรจะพิจารณาดา้นต่าง ๆอยา่งรอบคอบ  ตั้งแต่   
การวิเคราะห์ตลาด  การศึกษาตวัผลิตภณัฑ์  การน าผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดในเวลาท่ีเหมาะสมการ
เตรียมรับมือกบัปฏิกิริยาจากคู่แข่งขนั  การควบคุมตน้ทุนของผลิตภณัฑ์  และการใชค้วามพยายาม
ทางการตลาดอยา่งเต็มท่ี  ปัจจยัต่าง ๆ เหล่าน้ี ลว้นส่งผลให้ธุรกิจมีโอกาสท่ีจะประสบผลส าเร็จใน
การน าเสนอผลิตภณัฑอ์อกสู่ตลาดไดสู้งข้ึน 

พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นพื้นฐานทั่วไปในการด าเนินงานด้านการตลาด  การท างานด้าน
การตลาดของธุรกิจ  นกัการตลาดตอ้งเขา้ใจพื้นฐานทัว่ไปของพฤติกรรมผูบ้ริโภค เพื่อประกอบการ
ตดัสินใจในการด าเนินงานดา้นต่าง ๆ ซ่ึงจะประกอบไปดว้ย 

1. การให้ความส าคัญกับผู้บริโภค    ส่ิงท่ีส าคญัท่ีสุดส าหรับการท าธุรกิจในฐานะของ
นักการตลาดแล้วคงไม่ใช่ส่ิงอ่ืนใด นอกจากตวัผูบ้ริโภค นั่นคือ การผลิตสินค้าตามท่ีผูบ้ริโภค
ตอ้งการ และหลีกเล่ียงการผลิตสินคา้ท่ีมีลกัษณะท่ีผูบ้ริโภคไม่ชอบหรือไม่ตอ้งการ  เพื่อป้องกนั
การไม่ยอมรับในผลิตภณัฑท่ี์ธุรกิจเสนอขาย 

2. การพิจารณาพฤติกรรมการซ้ือพฤติกรรรมการใช้   ธุรกิจตอ้งมองจากผูบ้ริโภคเป็นหลกั 
ไม่ควรใชพ้ฤติกรรมของตนเองตดัสินใจแทนผูบ้ริโภคเพราะการตดัสินใจในผลิตภณัฑ์ท่ีจะเสนอ
ขายท่ีไม่ใช่ความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของผูบ้ริโภค  นัน่หมายถึงธุรกิจไดป้ระสบกบัความลม้เหลวไป
แลว้ตั้งแต่ยงัไม่ไดน้ าผลิตภณัฑอ์อกสู่ตลาด 

3. การวิจัยพฤติกรรมผู้บริโภคเพื่อลดความเส่ียง  การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภค
เป็นกระบวนการท่ีมีขั้นตอนและมีสาเหตุหลากหลายท่ีมีผลกระทบต่อ     การตดัสินใจซ้ือหรือไม่
ซ้ือผลิตภณัฑ์    ดังนั้น ธุรกิจควรท่ีจะท าการวิจยั  เพื่อหาสาเหตุของการมีพฤติกรรมหรือการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์  ส าหรับส่ิงท่ีไม่สามารถคาดการณ์ได ้ในการช่วยลดความเส่ียงท่ีจะท าให้
ผลิตภณัฑข์องธุรกิจประสบกบัความลม้เหลวได ้

4. การใช้ส่ิงจูงใจที่สอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภค  การปฏิบติังานดา้นการตลาด
ของธุรกิจ  กิจกรรมท่ีธุรกิจใช้เป็นส่ิงจูงใจเพื่อกระตุน้พฤติกรรมควรสอดคลอ้งกบัตลาดเป้าหมาย  
(Target Market) ของผลิตภณัฑ์และสอดคลอ้งกบัส่วนประสมการตลาด (Marketing  Mix) คือ  
ผลิตภณัฑ ์ ราคา  การจดัจ าหน่ายและการส่งเสริมการตลาดดว้ย  เพื่อให้ส่ิงจูงใจนั้นสามารถกระตุน้



ให้เกิดการตอบสนองจากผูบ้ริโภคในการซ้ือผลิตภณัฑ์นั้น หรือเกิดการยอมรับในผลิตภณัฑ์ของ
ธุรกิจและเพื่อใหผู้บ้ริโภคกระท าการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑข์องธุรกิจในท่ีสุด 

5. การพฒันาและปรับปรุงผลติภัณฑ์ให้ตรงกบัความต้องการ การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค
ของนกัการตลาด  จะสามารถท าให้ทราบถึงความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของผูบ้ริโภค ว่าผลิตภณัฑ์ท่ี
ตอ้งการเป็นอย่างไรซ่ึงจะไดท้  าการพฒันาปรับปรุงผลิตภณัฑ์นั้น ให้เป็นไปตามความตอ้งการได ้ 
อีกทั้งยงัสามารถสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขนัในทางธุรกิจ  ซ่ึงจะเป็นหนทางท่ีจะท าให้
ธุรกิจประสบความส าเร็จไดเ้ป็นอยา่งดี 
 

ประโยชน์ของการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค 
เหตุผลท่ีธุรกิจส่วนใหญ่ตอ้งการท่ีจะศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคนั้น เพื่อตอ้งการท่ีจะเขา้ถึงจิตใจของ
ผูบ้ริโภคหรือทราบความตอ้งการท่ีแทจ้ริง   และสามารถท าให้การใช้เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีได้
วางแผนหรือก าหนดข้ึนมานั้นมีประสิทธิภาพและประสิทธิผลอยา่งสูงสุด   อีกทั้งยงัเป็นการแกไ้ข
ปัญหาทางการตลาดต่าง ๆ ท่ีเกิดข้ึนให้ลุล่วงไปไดด้ว้ยดี   ประโยชน์ท่ีไดจ้ากการศึกษาพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค  มีดงัน้ี  คือ 

1 เพื่อให้สามารถเข้าใจถึงปัญหาความต้องการของผู้บริโภคการเปล่ียนแปลงไปของสังคม
ท าให้ความต้องการในผลิตภัณฑ์เปล่ียนแปลงไปด้วย  การเข้าใจถึงปัญหาความต้องการของ
ผูบ้ริโภคจะช่วยให้ธุรกิจสามารถผลิตสินคา้ออกมาสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้ และยงัจะ
ท าใหท้ราบแนวโนม้การเปล่ียนแปลงท่ีจะเกิดข้ึนในอนาคต  เพื่อท่ีธุรกิจจะไดส้ามารถปรับตวัและ
สนองตอบต่อการเปล่ียนแปลงไปของสังคม  เทคโนโลยี  วฒันธรรม กฎหมาย  การเมืองและ
เศรษฐกิจไดอ้ย่างถูกตอ้งเหมาะสมและเกิดผลดีต่อธุรกิจ   ดงันั้น การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคจึง
เป็นหนทางท่ีจะสามารถแกไ้ขปัญหาต่าง ๆ ตามความตอ้งการผูบ้ริโภคในสังคมไดเ้ป็นอยา่งดี 

2  เพื่อช่วยในการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภคได้อย่างถูกต้องและรวดเร็ว  ผลิตภัณฑ์ท่ี
จ  าหน่ายอยูใ่นตลาด  ผูผ้ลิตไดท้  าการผลิตออกมาจ าหน่ายเพื่อตอ้งการท่ีจะใหผู้บ้ริโภคซ้ือไปอุปโภค
บริโภคตามความจ าเป็นและความตอ้งการ   การเขา้ใจถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคจะท าให้การผลิตสินคา้
ต่างๆ ของธุรกิจ  เป็นไปตามท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ นัน่คือ  สามารถสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค
ไดแ้ละยงัช่วยให้การตดัสินใจของผูบ้ริโภคง่ายข้ึนและถูกตอ้งยิ่งข้ึน  เช่น ผูบ้ริโภคสามารถเลือก
รูปแบบ  คุณภาพ  ราคา  ปริมาณ  ร้านคา้ใหต้รงกบัความตอ้งการของตนเองให้ไดม้ากท่ีสุด  เป็นตน้  
ดงันั้น ถา้ธุรกิจเขา้ใจพฤติกรรมของผูบ้ริโภคมากเท่าใด ยิ่งท าให้ธุรกิจสามารถผลิตสินคา้ไดต้รง
ตามความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากดว้ยเช่นกนั 

3  เพือ่การหาตลาดใหม่ หรือก าหนดตลาดเป้าหมาย  การท่ีธุรกิจจะพฒันาและเติบโตต่อไป
ได้  ปัจจัยส าคัญประการหน่ึง คือ การมุ่งท่ีจะสนองความต้องการในตลาดท่ียงัไม่ได้รับการ
ตอบสนองนัน่คือ  ตลาดใหม่ (New Market) ธุรกิจท่ีสามารถศึกษาความตอ้งการของผูบ้ริโภคใน



ตลาดใหม่ และสามารถตอบสนองได้  โอกาสในการสร้างก าไรให้กับธุรกิจจะมีมาก  ใน
ขณะเดียวกนั  ธุรกิจจ าเป็นตอ้งวิเคราะห์ตลาดและคาดคะเนความตอ้งการของตลาดดว้ยวา่  ตลาด
ใหญ่พอท่ีธุรกิจจะเลือกเป็นตลาดใหม่เพื่อด าเนินกิจกรรมทางการตลาดหรือไม่ จากแนวความคิด
ของการตลาดสมยัใหม่ (New Marketing Concept)   คือ  การมุ่งสนองตอบความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค ดว้ยการมองจากตวัผูบ้ริโภคหรือตลาดเป้าหมาย(Target  Market)ก่อนเสมอ  ธุรกิจจึงมี
โอกาสท่ีจะประสบความส าเร็จหรือบรรลุตามวตัถุประสงคไ์ด ้

4  เพื่อการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดอย่างมีประสิทธิภาพ  การวิเคราะห์พฤติกรรม
ผูบ้ริโภคอย่างถูกตอ้ง  จะสามารถช่วยให้ธุรกิจสามารถก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด (Marketing 
Strategies)  ไดอ้ยา่งถูกตอ้งและมีประสิทธิภาพดว้ยเช่นกนั  กลยุทธ์ทางการตลาดประกอบดว้ย  กล
ยุทธ์ด้านผลิตภณัฑ์     กลยุทธ์ด้านราคา     กลยุทธ์ดา้นการจดัจ าหน่าย  และ      กลยุทธ์ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด  แต่เน่ืองจากการแข่งขนัทางธุรกิจในสภาวะเศรษฐกิจปัจจุบนัเป็นไปอยา่งรุนแรง
เป้าหมายเพื่อการแยง่ชิงส่วนแบ่งตลาด (Market Share) และการสร้างก าไรให้เกิดข้ึนกบัธุรกิจ  การ
เลือกใช้กลยุทธ์ทางการตลาดต่าง ๆ  จึงต้องเป็นไปอย่างรอบคอบ มุ่งเน้นประสิทธิภาพโดยมี
เป้าหมายท่ีผูบ้ริโภคเป็นหัวใจส าคญั   โดยมีวตัถุประสงค์หลกัคือ ตอ้งการให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจ
เลือกซ้ือสินคา้และบริการของธุรกิจอยา่งสม ่าเสมอและตลอดไป 

5  เพือ่เป็นเคร่ืองมือส าหรับนโยบายสาธารณะ  นโยบายสาธารณะ (Public Policy) สามารถ
จะก าหนดข้ึนมาได้โดยการยอมรับของผูบ้ริโภค  ดงันั้น  ความพยายามท่ีตอ้งการทราบถึงแนว
ทางการใชจ่้ายเงิน เวลา พลงังาน จะสามารถท าไดดี้และมีประสิทธิภาพ ก็ต่อเม่ือ    การใชน้โยบาย
สาธารณะเป็นท่ียอมรับของผูบ้ริโภค การมีความเขา้ใจผูบ้ริโภคในเร่ืองความตอ้งการดา้นต่าง ๆ ใน
สังคมส่วนรวมว่าส่ิงใดผูบ้ริโภคชอบ ส่ิงใดผูบ้ริโภคไม่ชอบจะมีผลต่อ     การก าหนดนโยบาย
สาธารณะได ้เช่น นโยบายสาธารณะเก่ียวกบัการรักษาพยาบาลฟรี  การควบคุมสภาพแวดลอ้ม  การ
ประหยดัน ้ ามนั การรักษาสุขภาพ  การออกก าลงักาย  เป็นตน้  การก าหนดนโยบายต่าง ๆ เหล่าน้ี
ตอ้งมีความเข้าใจเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นอย่างดีด้วย  จึงจะประสบผลส าเร็จและเป็นท่ี
ยอมรับของผูบ้ริโภคในสังคม 

6.  การน าพฤติกรรมผู้บริโภคมาใช้ในการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด การน าพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคมาประยุกต์ใชใ้นการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดมีความจ าเป็นอย่างยิ่ง เพราะธุรกิจต่าง
พยายามท่ีจะท าให้ผลิตภณัฑ์ของตนเป็นท่ีต้องการและได้รับการยอมรับจากผูบ้ริโภค  การน า
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคมาประยุกตใ์ชใ้ห้สอดคลอ้งกบักลยุทธ์ทางการตลาดท่ีเหมาะสมกลมกลืน
จะท าใหผู้บ้ริโภค ตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ์ของธุรกิจได ้ โดยส่ิงท่ีจะน ามาพิจารณาในแต่ละดา้นคือ  
การแบ่งส่วนตลาด  ผลิตภณัฑ์  ราคา  การจดัจ าหน่ายและ           การส่งเสริมการตลาด กบัขอ้มูล
พฤติกรรมผูบ้ริโภค เพื่อใช้ประกอบการตดัสินใจในการก าหนดกิจกรรมทางการตลาดท่ีธุรกิจจะ
ด าเนินการกบัตลาดเป้าหมายท่ีไดเ้ลือกไวใ้หเ้กิดประสิทธิภาพและประสิทธิผลอยา่งสูงสุด 



 แนวโน้มพฤติกรรมผู้บริโภคในปัจจุบัน 
จากอดีตถึงปัจจุบนัผูบ้ริโภคมีการปรับตวัและพฤติกรรมการด าเนินชีวิตอยูต่ลอดเวลาอยา่งต่อเน่ือง   
การเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมของผูบ้ริโภคดงักล่าวเป็นสาเหตุให้ธุรกิจตอ้งปรับตวัเองตามไปดว้ย  
ปรากฏการณ์ท่ีเกิดข้ึนเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคสมยัใหม่ในปัจจุบนั และท่ีเห็นได้อย่างเด่นชัด
ส าหรับพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีการเปล่ียนแปลงในสังคม    มีดงัน้ี 
             1.  ลักษณะโครงสร้างของครอบครัวเปลี่ยนไป ในอดีตครอบครัวจะเป็นครอบครัวใหญ่ มี
บุคคลในครอบครัวหลายคน  เช่น  มี พ่อ แม่ ลูก พร้อมดว้ย ปู่ ยา่ หรือ ตายาย ลุง ป้า นา้ อา เป็นตน้  
ส าหรับในปัจจุบนัครอบครัวมีขนาดเล็กลง คือ เม่ือลูกแต่งงาน แลว้จะแยกครอบครัวออกมาโดยไม่
อยูร่วมกบัพ่อแม่  และในขณะเดียวกนัครอบครัวในปัจจุบนัเกิดการหยา่ร้างมากข้ึน  ท าให้ลูกท่ีเกิด
มาอาจมีพ่อหรือแม่เพียง คนเดียวเป็นผูดู้แล  ความรักความห่วงใยกนัภายในครอบครัวระหว่างพี่
น้องจึงลดลงตามไปด้วย  จากโครงสร้างของครอบครัวท่ีเปล่ียนไปน้ี   จึงท าให้ส่ิงท่ีเคยมีใน
ครอบครัวสมยัอดีตลดน้อยลงหรือไม่มี  เช่น การเคารพและนับถือผูใ้หญ่ท่ีเป็นบุพการี   ความ
เกรงใจต่อพอ่แม่หรือผูใ้หญ่   การยบัย ั้งชัง่ใจในการประพฤติท่ีไม่ถูกไม่ควร  เป็นตน้ 
             2.  ผู้บริโภคมีความรู้มากขึน้   ปัจจุบนัผูบ้ริโภคมีการศึกษาท่ีสูงข้ึนกวา่ในอดีต  จึงมีความ
สนใจท่ีจะรับรู้ขอ้มูลข่าวสารจากส่ือต่างๆมากยิ่งข้ึน  เป็นเหตุให้ผูบ้ริโภคในปัจจุบนั รู้จกัท่ีจะเลือก
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีตนเองตอ้งการไดอ้ย่างถูกตอ้ง  การเลือกตราสินคา้ท่ีแตกต่างกนัในตลาด
ของผูบ้ริโภคจะมีความหลากหลายมากข้ึน ในขณะท่ีความจงรักภกัดีต่อตราสินคา้มีนอ้ยลง 
             3.  ผู้บริโภคให้ความส าคัญกับสุขภาพมากขึ้น   การดูแลสุขภาพเป็นเร่ืองท่ีผูบ้ริโภคในยุค
ปัจจุบนัให้ความสนใจ การเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ต่างๆท่ีมีจ าหน่ายในตลาด ส าหรับผูบ้ริโภคแลว้ จะ
มุ่งเน้นผลิตภณัฑ์เพื่อการบ ารุงรักษาสุขภาพท่ีจะท าให้สุขภาพสมบูรณ์  แข็งแรง  เช่น  ผลิตภณัฑ์
เสริมอาหาร   ผกัปลอดสารพิษ   เคร่ืองด่ืมสมุนไพร  เป็นตน้ การใส่ใจดูแลสุขภาพน้ีรวมไปถึงการ
ออกก าลงักายและเล่นกีฬามากข้ึน จากการใหค้วามส าคญักบัการดูแลรักษาสุขภาพท าให้ผูบ้ริโภคท่ี
ใหค้วามส าคญักบัการดูแลรักษาสุขภาพ มีการเจบ็ป่วยนอ้ยลงและยงัมีอายท่ีุยนืยาวมากข้ึน 
             4.  มีการแต่งงานช้าลง  ผูบ้ริโภคจะให้ความส าคญักบัการศึกษาหาความรู้และการมีงานท า
จนกวา่ชีวิตจะมัน่คงแลว้จึงจะคิดถึงเร่ืองการแต่งงานมีครอบครัวและเม่ือมีครอบครัวแลว้ส่วนมาก
จะมีลูกเพียง 1 - 2 คน เท่านั้น ท าให้การเล้ียงดูลูกของผูบ้ริโภคในยุคปัจจุบนัสามารถให้การเล้ียงดู
ลูกไดอ้ยา่งดีเพราะ พอ่แม่ มีอาชีพ การงานมัน่คงแลว้   การซ้ือสินคา้และบริการต่าง ๆ เพื่อลูกจะได้
สามารถท าไดอ้ยา่งเตม็ท่ี 
             5.  มีความเท่าเทยีมกนัระหว่างเพศมากขึน้  สังคมใหค้วามเท่าเทียมกนัระหวา่งชายกบัหญิง
มากข้ึน  ซ่ึงต่างจากอดีตท่ีผูช้ายจะเป็นผูน้ าฝ่ายหญิงเสมอ  จะเห็นจากต าแหน่งหน้าท่ีการงานใน
ปัจจุบนัท่ีมีทั้งชายและหญิงเป็นหวัหนา้หรือเป็นผูบ้ริหารระดบัสูง ทั้งในภาคธุรกิจ และภาครัฐ   ซ่ึง
สามารถเป็นผูน้ าองคก์รไดเ้ท่าเทียมกนั  รวมถึงสินคา้และบริการท่ีมีจ  าหน่ายในปัจจุบนัท่ีมีทั้งสินคา้



ท่ีมีกลุ่มเป้าหมายเป็นชายและหญิงอย่างไม่แตกต่างกนัเลย เช่น  กางเกงยีนส์แบบชายและหญิง  
เคร่ืองด่ืมท่ีมีแอลกอฮอลส์ าหรับชายและหญิง   เป็นตน้ 
             6. ผู้บริโภคต้องการความสะดวกสบายในชีวิตมากขึน้  ในยุคท่ีสังคมมี  การแข่งขนัในทุก
ด้านผู ้บริโภคต้องพยายามต่อสู้กับสภาพของสังคม เศรษฐกิจในปัจจุบัน เพื่อให้ตนเองและ
ครอบครัว  สามารถด ารงตนอยูไ่ดใ้นสังคมอยา่งมีความสุข  การท างานเพื่อให้มีรายไดท่ี้มากข้ึนจึง
เป็นเร่ืองท่ีหลีกเล่ียงไม่ไดแ้ละผูบ้ริโภคต่างให้ความส าคญัอยา่งมาก  เพราะการมีรายไดท่ี้เพิ่มข้ึนจะ
ท าให้ได้มาซ่ึงความสะดวกสบายในการด ารงชีวิต ได้มาซ่ึงสินคา้และบริการตามท่ีตนเองและ
ครอบครัวตอ้งการ   เช่น  เคร่ืองใช้ไฟฟ้า พาหนะ  อุปกรณ์อ านวยความสะดวก  ท่ีจะท าให้ชีวิต
ความเป็นอยู่สะดวกสบาย    หรือได้รับการบริการท่ีดี รวดเร็ว ประทบัใจ     การยกย่องและให้
เกียรติ   เป็นตน้  ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีจะสามารถหาไดถ้า้มีเงินหรืออ านาจซ้ือ 
             7.  การหลีกเลี่ยงกฎระเบียบของสังคม  การปฏิบติัตามกฎระเบียบของสังคมเป็นเร่ืองท่ี
จ าเป็น  แต่ในสังคมยุคใหม่ผูบ้ริโภคไม่ชอบท่ีจะปฏิบติัตามกฎระเบียบ  ท าให้ธุรกิจปัจจุบนัจึงตอ้ง
พยายามผลิตสินคา้ท่ีสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค ใหผู้บ้ริโภคสามารถมีชีวิตท่ีอิสระ  ปราศจาก
กฎระเบียบ ขอ้บงัคบั   แมจ้ะเป็นเพียงการใช้ผลิตภณัฑ์ผูบ้ริโภคยงัรู้สึก      พึงพอใจ และยอมรับ
เป็นอยา่งดี  เช่น  การบริการดดัแปลงรถจกัรยานยนตแ์ละรถยนต ์  สถานบนัเทิงท่ีผูเ้ขา้ไปใชบ้ริการ
สามารถสูบบุหร่ีได้ หรือสถานบนัเทิงท่ีเปิดเกินเวลาท่ีกฎหมายก าหนด  เป็นต้น ซ่ึงจากการ
หลีกเล่ียงกฎระเบียบของสังคมน้ีท าให้เกิดธุรกิจท่ีผิดกฎหมายและขดัต่อศีลธรรมจรรยาบรรณมาก
ข้ึน 
             8.  ผู้บริโภคมีความจงรักภักดีต่อตราสินค้าน้อยลง  จากการท่ีธุรกิจผลิตสินคา้ต่าง ๆ ออกมา
สนองความต้องการของผูบ้ริโภคมากเกินความจ าเป็นท าให้ธุรกิจต้องแข่งขนักันอย่างรุนแรง
เพื่อท่ีจะให้ธุรกิจของตนเองอยู่รอดได้  จึงเกิดกิจกรรมการขายต่างๆ มากมาย เพื่อกระตุ้นให้
ผูบ้ริโภคซ้ือสินค้าและบริการของธุรกิจ  เป็นเหตุให้ความซ่ือสัตยต่์อตราสินคา้มีน้อยลงเพราะ
ผูบ้ริโภคจะให้ความส าคญักบักิจกรรมส่งเสริมการขายมากกวา่เน่ืองจากกิจกรรมต่าง ๆ ท่ีธุรกิจใช้
กระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดการตดัสินใจซ้ือเหล่าน้ี  จะท าให้ผูบ้ริโภคได้รับประโยชน์ท่ีเพิ่มมากข้ึน
นอกเหนือจากการไดผ้ลิตภณัฑท่ี์ซ้ือนั้นดว้ย 
             9.  ผู้บริโภคให้ความส าคัญกบัส่ิงแวดล้อมมากขึน้  การขยายตวัของธุรกิจก่อให้เกิดมลภาวะ
ท าให้ผูบ้ริโภคต่ืนตวัในเร่ืองการให้ความส าคญักบัส่ิงแวดลอ้มมากข้ึน  ธุรกิจไดใ้ห้ความส าคญักบั
ส่ิงแวดลอ้ม  โดยการผลิตสินคา้และบริการท่ีจะไม่ท าให้ส่ิงแวดลอ้มไดรั้บความเสียหาย หรือไดรั้บ
ผลกระทบ  จะได้รับการยอมรับจากผูบ้ริโภคด้วย  เช่น  การใช้บรรจุภณัฑ์ท่ีย่อยสลายได้ตาม
ธรรมชาติ  หรือเป็นบรรจุภณัฑท่ี์สามารถน ากลบัมาใชใ้หม่ไดอี้ก  เป็นตน้ 
              
 



             10.  ผู้บริโภคใช้บัตรเครดิตแทนเงินสดมากขึน้  ทศันคติของผูบ้ริโภคในเร่ืองการซ้ือสินคา้
และบริการไดเ้ปล่ียนแปลงไปจากอดีตท่ีการซ้ือสินคา้จะนิยมใชเ้งินสด  และไม่นิยมใชบ้ตัรเครดิต 
เพราะกลวัเกิดปัญหาจากการใช้ในภายหลงั  แต่ในปัจจุบนัระบบการให้สินเช่ือไดรั้บการยอมรับ
มากข้ึน  ผูบ้ริโภคนิยมใชบ้ตัรเครดิตในการช าระค่าสินคา้และบริการซ่ึงสะดวกกวา่การจ่ายเป็นเงิน
สด  เพราะไม่ตอ้งน าเงินสดติดตวัไปจ านวนมาก ๆช่ึงอาจจะเป็นอนัตราย และบางคร้ังการซ้ือสินคา้
ไม่ไดมี้การวางแผนไวล่้วงหน้า  การมีบตัรเครดิตจะท าให้สามารถซ้ือสินคา้ท่ีตอ้งการนั้นไดท้นัที  
แมจ้ะไม่มีเงินสดอยูเ่ลยในขณะนั้นก็ตาม 

จากแนวโนม้ของพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไป  ธุรกิจจ าเป็นตอ้งเขา้ใจใน
พฤติกรรมต่าง ๆ เหล่าน้ี  เพื่อท่ีจะน ามาใช้ประโยชน์กบัการด าเนินงาน    การวางแผนการตลาด  
เพราะถ้าธุรกิจเขา้ใจถึงพฤติกรรมท่ีเปล่ียนไปแล้วสามารถผลิตสินคา้มาสนองความตอ้งการได ้
อย่างถูกต้อง และสอดคล้องกับความต้องการท่ี เป็นไปตามสถานการณ์และพฤติกรรมท่ี
เปล่ียนแปลงไปได ้ นัน่หมายถึง  โอกาสและความส าเร็จของธุรกิจก็อยูไ่ม่ไกล  
 
แบบจ าลองพฤติกรรมผู้บริโภค 
 แบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer  Behavior  Model)  เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจ
ท่ีท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์  โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการท่ีเกิดส่ิงกระตุน้ (Stimulus)  ท่ีท าให้
เกิดความตอ้งการ  ส่ิงกระตุน้ผ่านมาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ  (Buyer’s black box)     ซ่ึง
เปรียบเสมือนกล่องด าซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได้  ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะ
ไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะต่างๆ ของผูซ้ื้อ  แลว้จะมีการตอบสนองของผูซ้ื้อ  (Buyer’s  response)  
หรือการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (ศิริวรรณ  เสรีรัตน์.2541:81)   
 แบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภคจึงเป็นการอธิบายล าดับขั้นตอนของปัจจยัต่าง ๆ ท่ีจะ
น าไปสู่การเกิดข้ึนของพฤติกรรมหรือท่ีเรียกว่า พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค แบบจ าลอง
พฤติกรรมผูบ้ริโภคยงัสามารถช่วยท าให้เห็นภาพรวมของการเกิดพฤติกรรมผูบ้ริโภควา่เกิดข้ึนได้
อย่างไร  มีปัจจยัใดท่ีมีผลกระทบต่อการตดัสินใจซ้ือ  ซ่ึงจะช่วยให้ธุรกิจเกิดการพฒันางานด้าน
การตลาดไดเ้หมาะสมยิง่ข้ึน 
 แบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค  ของ Philip  Kotler  เร่ิมตน้จากส่ิงกระตุน้  (Stimulus)  
เพื่อให้เกิดการตอบสนอง  (Response)  ดงันั้นแบบจ าลองน้ีจึงเรียกวา่  S-R  Theory   มีรายละเอียด
ดงัน้ี  

1.1  ส่ิงกระตุ้น  (Stimulus) คือ  ส่ิงท่ีกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการ ในผลิตภณัฑ์ซ่ึง
เป็นเหตุจูงใจใหเ้กิดการซ้ือสินคา้  (Buying  motive)  สามารถแบ่งออกได ้2 ประเภทคือ 



 1.1.1 ส่ิงกระตุ้นภายใน (Inside Stimulus) คือ ส่ิงกระตุน้  ท่ีเกิดจากความตอ้งการ
ภายในร่างกาย  ท่ีเกิดข้ึนตามสัญชาตญาณของบุคคล  โดยปกติทัว่ไป ส่ิงกระตุ้นภายในชนิดน้ี  
ไดแ้ก่  ความกลวั   ความหิว   ความตอ้งการทางเพศ   เป็นตน้ 

1.1.2  ส่ิงกระตุ้นภายนอก  (Outside Stimulus) คือ ส่ิงกระตุน้ท่ีไม่ไดเ้กิดข้ึนเอง
จากความตอ้งการของร่างกาย  แต่เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีนกัการตลาดสร้างข้ึนเพื่อกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิด
ความตอ้งการ  ประกอบดว้ย  2  ส่วน ดงัน้ี  

 (1)  ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด  (Marketing  Stimulus)  เป็นการใชส่้วนประสม
การตลาด (Marketing Mix) มาท าการกระตุน้หรือจูงใจให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการ  โดยนกัการ
ตลาดสามารถสร้างข้ึนโดยใชกิ้จกรรมทางการตลาดต่าง ๆและยงัสามารถท าการควบคุมส่ิงกระตุน้
ท่ีสร้างข้ึนเหล่าน้ีไดด้ว้ย   ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด ประกอบดว้ย 

 ผลิตภัณฑ์  (Product)  การออกแบบผลิตภัณฑ์ให้ตรงตามความต้องการของ
ผูบ้ริโภคในตลาดเป้าหมาย   ทั้งคุณภาพ  รูปแบบ สีสัน บรรจุภณัฑ์ ความสะดวกในการน าไปใช ้ 
เพื่อท่ีจะสามารถกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการและตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีธุรกิจน าเสนอ
นั้นได ้
 ราคา  (Price)  การก าหนดราคาของผลิตภณัฑ์ให้เหมาะสมกบัคุณภาพ  และตอ้ง
ค านึงถึงความสามารถในการจ่ายหรือตน้ทุนของผูบ้ริโภคในตลาดเป้าหมายดว้ย  การก าหนดราคา
โดยปกติแลว้ธุรกิจจะตอ้งพยายามท าใหมู้ลค่าของผลิตภณัฑท่ี์ผูบ้ริโภคจะไดรั้บสูงกวา่ราคาหรือเงิน
ท่ีผูบ้ริโภคตอ้งจ่ายใหก้บัธุรกิจ   
 การจดัจ าหน่าย   (Distribution)   การจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์อย่างทัว่ถึงหรือเขา้ถึง
กลุ่มลูกคา้ท่ีอยูใ่นตลาดเป้าหมายได ้ การท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความสะดวกสบายในการหาซ้ือสินคา้
และบริการ    การเลือกท าเลท่ีตั้งร้านคา้ท่ีสะดวกสบายต่อการเดินทางไปยงัร้านคา้ท่ีจ  าหน่ายของ
ผูบ้ริโภคเพื่อการเลือกซ้ือสินคา้และบริการ  รวมถึงการส่งมอบผลิตภณัฑ์ท่ีท าการซ้ืออย่างสะดวก
รวดเร็วดว้ย 
 การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  การจดักิจกรรมทางการตลาดเพื่อกระตุน้ให้
เกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการโดย การโฆษณา  การประชาสัมพนัธ์  การส่งเสริมการขาย
และการใชพ้นกังานขาย  เช่น  การท าโฆษณาตวัผลิตภณัฑ์อยา่งสม ่าเสมอ  การลดราคาหรือชิงโชค
ในโอกาสพิเศษต่าง ๆ การแจกของตวัอย่างเพื่อให้เกิดการทดลองใช้  การเผยแพร่ข่าวเพื่อสร้าง
ภาพลกัษณ์ท่ีดีขององคก์ร  การสาธิตสินคา้ของพนกังานขาย  เป็นตน้ 
 (2)  ส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ (Other  Stimulus)  เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีเกิดข้ึนภายนอกท่ีจะมีการ
เปล่ียนแปลงไปตามสภาวการณ์ต่าง ๆ  ซ่ึงธุรกิจไม่สามารถควบคุมได้  แต่เป็นส่ิงกระตุ้นท่ีมี
ผลกระทบต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค  ประกอบดว้ย 



 เศรษฐกิจ (Economic)  การเปล่ียนแปลงสภาวะของเศรษฐกิจมีผลกระทบต่อ
พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค  เช่น เศรษฐกิจถดถอย   ประชาชนมีรายไดน้อ้ย ส่งผลให้ผูบ้ริโภค
เปล่ียนมาหาซ้ือสินคา้ราคาถูก   เศรษฐกิจดี ประชาชนมีรายไดเ้พิ่มมากข้ึน ท าให้สามารถหาซ้ือ
สินคา้และบริการท่ีมีราคาสูงข้ึนหรือซ้ือในปริมาณท่ีมากข้ึน   เป็นตน้ 
 เทคโนโลยี  (Technological) เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีมีความส าคญัมากข้ึนในปัจจุบนั                
ในยคุท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการความสะดวกสบาย  ความทนัสมยั  ความรวดเร็วและเทคโนโลยียงัเป็นส่ิง
ท่ีบ่งบอกถึงลักษณะส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคด้วย  เช่น ระบบการฝาก-ถอน เงินโดยใช้เคร่ือง
อตัโนมติั  การคิดราคาสินคา้โดยใชร้ะบบบาร์โคด้  การใชบ้ตัรเครดิตช าระค่าสินคา้แทนการใชเ้งิน
สด  การเปล่ียนโทรศพัทมื์อถือรุ่นใหม่แทนเคร่ืองเก่า   เป็นตน้ 
                        กฎหมายและการเมือง (Law and Political)  การออกกฎระเบียบและขอ้บงัคบัต่าง ๆ 
ของรัฐอาจส่งผลกระทบต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคในด้านใดดา้นหน่ึงเสมอ เช่น กฎหมายการจ ากดั
เวลาการให้บริการสถานบนัเทิง   กฎหมายคุม้ครองผูป้ระสบภยัจากรถ   กฎหมายบงัคบัให้ผูข้บัข่ี
รถจกัรยานยนต ์และผูซ้อ้นทา้ยตอ้งสวมหมวกนิรภยั  เป็นตน้ 
 วฒันธรรม  (Cultural)  ขนบธรรมเนียมประเพณีท่ียึดถือและปฏิบติัสืบต่อกนัมา
ตั้งแต่อดีตจนถึงปัจจุบนั  เป็นส่ิงกระตุ้นให้ผูบ้ริโภคเกิดการตดัสินใจซ้ือได้  เช่น วนัส าคญัทาง
พระพุทธศาสนา ผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้ไปท าบุญ ส่งผลให้ธุรกิจขายสินคา้ไดเ้พิ่มข้ึน หรือ เทศกาล
สงกรานตห์รือวนัข้ึนปีใหม่  ความตอ้งการบริโภคสินคา้จะมีมากข้ึนกวา่ในช่วงวนัปกติ   เป็นตน้ 

1.2  กล่องด า  (Black box) คือ  ความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคท่ีมีผลกระทบต่อการ
ตดัสินใจซ้ือ  ซ่ึงธุรกิจไม่สามารถทราบได ้ จึงท าให้ธุรกิจพยายามท่ีจะท าการศึกษาผูบ้ริโภค เพื่อ
ตอ้งการท่ีจะเขา้ถึงความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค  อนัจะน าไปสู่การวางแผนการตลาดและ    การ
ปฏิบติัการทางการตลาดของธุรกิจท่ีจะสามารถจูงใจผูบ้ริโภคหรือสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคได ้ กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคไดรั้บอิทธิพลมาจากส่ิงต่าง ๆ เหล่า     น้ีคือ 

1.2.1   ลักษณะของผู้บริโภค (Consumer Characteristics) ลกัษณะของผูซ้ื้อ
จะมีความแตกต่างกนัตามปัจจยัต่าง ๆ ไดแ้ก่  

(1)  ปัจจยัส่วนบุคคล    เช่น เพศ อาย ุ รายได ้ การศึกษา  อาชีพ  สถานภาพ 
เป็นตน้ 

(2)  ปัจจยัดา้นจิตวทิยา เช่น  ความตอ้งการ แรงจูงใจ  การรับรู้  การเรียนรู้  
ทศันคติ   เป็นตน้ 

(3)  ปัจจยัดา้นสังคม  เช่น ครอบครัว   กลุ่มอา้งอิง  บทบาทและสถานะ    
 เป็นตน้  

(4)  ปัจจยัดา้นวฒันธรรม เช่น วฒันธรรมพื้นฐาน  วฒันธรรมยอ่ย  ชั้นทาง 
สังคม   เป็นตน้ 



  1.2.2  กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค  (Buyer Decision Process)  
ประกอบด้วยขั้นตอนดงัน้ี  คือ การรับรู้ปัญหา  การคน้หาขอ้มูล  การประเมินผลทางเลือก  การ
ตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ  

1.3  การตอบสนอง  (Response)  เป็นการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการท่ีจะเลือก
ซ้ือสินค้าท่ีได้รับการกระตุ้น   และผ่านการกลั่นกรองจากกล่องด า หรือความรู้สึกนึกคิดของ
ผูบ้ริโภคแลว้  โดยการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเป็นการตดัสินใจในส่ิงต่าง ๆ  ดงัน้ี 

  1.3.1  การเลือกผลิตภัณฑ์ (Product Choice)  เป็นการตอบสนองดา้นตวั
ผลิตภณัฑ์ท่ีผูบ้ริโภคมีความตอ้งการ  เช่น การตดัสินใจเลือกซ้ือ รถยนต์เก๋ง รถกระบะ  2 ประตู 
หรือ รถกระบะ  4 ประตู    เป็นตน้ 

  1.3.2  การเลือกตราสินค้า    (Brand   Choice)   เป็นการตอบสนอง       
ดา้นตรายีห่อ้ของผลิตภณัฑท่ี์ผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ เช่น  การตดัสินใจเลือกซ้ือ รถยนต ์ ระหวา่งยี่ห้อ  
HONDA   TOYOTA  MITSUBICHI   และ  CHEVROLET  เป็นตน้ 

  1.3.3  เลือกผู้ขาย (Dealer Choice)   เป็นการตอบสนองดา้นสถานท่ี
จ าหน่ายหรือผูข้าย ท่ีผูบ้ริโภคจะไปท าการซ้ือผลิตภณัฑ์   เช่น  การตดัสินใจเลือกซ้ือจากผูข้ายหรือ
ตวัแทนจ าหน่าย  รายใด  ซ้ือจากร้านคา้ปลีกใกลบ้า้นหรือซ้ือจากร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ 
เป็นตน้ 

  1.3.4  เลอืกเวลาในการซ้ือ  (Purchase Timing)  เป็นการตอบสนอง  ดา้น
เวลา  ในการซ้ือผลิตภณัฑ์วา่จะท าการซ้ือในเวลาใด  เช่น การตดัสินใจเลือกซ้ือเวลาเงินโบนสัออก 
วนัเงินเดือนออก หรือช่วงท่ีมีกิจกรรมพิเศษลดราคา เป็นตน้  

  1.3.5  เลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase Amount)  เป็นการตอบสนองดา้น
ปริมาณในการซ้ือผลิตภณัฑ์วา่จะท าการซ้ือจ านวนเท่าใด   เช่น ตดัสินใจซ้ือรถ  จ  านวน 1 คนั  ซ้ือ
เส้ือ จ านวน 3 ตวั เป็นตน้ 
 
การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 
 การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค  (Analyzing consumer behavior) เป็น
การศึกษาพฤติกรรมการซ้ือ ของผูบ้ริโภค  เพื่อการศึกษาถึงความต้องการของผูบ้ริโภค  ใน         
การคน้หาค าตอบท่ีจะน ามาช่วยในการตดัสินใจทางการตลาดของธุรกิจ ท่ีจะสร้างความตอ้งการ
และความพึงพอใจของผูบ้ริโภค สามารถใชค้  าถามเพื่อคน้หาลกัษณะพฤติกรรม คือ 6 Ws 1 H  และ
ส่ิงท่ีตอ้งหาค าตอบ 7 ประการ ( 7 Os ) มีดงัน้ี คือ  

 2.1  ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market?)  ส่ิงท่ีธุรกิจตอ้ง
ตอบ คือ ลกัษณะของกลุ่มเป้าหมาย (Occupants)  โดยนกัการตลาดตอ้งท าการแบ่งส่วนตลาดและ
ก าหนดตลาดเป้าหมายเพื่อท่ีจะทราบว่าเป้าหมายในการเสนอขายสินคา้และบริการอยู่ท่ีตลาดใด 



โดยการแบ่งส่วนตลาดจะสามารถแบ่งตามลกัษณะทางประชากรศาสตร์  ภูมิศาสตร์ จิตวิทยา และ
พฤติกรรมศาสตร์ เช่น ตลาดเป้าหมายท่ีเป็นเพศหญิง  อายุ 28 ปีข้ึนไป อาชีพรับราชการ  รายได ้
15,000 บาทข้ึนไป อยูใ่นเมือง  เป็นคนทนัสมยั  เป็นตน้ 

 2.2  ผู้บริโภคซ้ืออะไร  (What does the consumer  buy?) ส่ิงท่ีธุรกิจตอ้งตอบ คือ 
ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ (Objects) คุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ อะไรท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ   ท่ีจะ
สามารถสนองตอบความต้องการและความพึงพอใจได้  โดยคุณสมบติันั้นอาจมีคุณลักษณะท่ี
เหนือกวา่คู่แข่งขนั เช่น ซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าเพราะความสะดวก ซ้ือหนงัสือเพราะตอ้งการความรู้ ซ้ือ
บริการนวดแผนโบราณเพราะตอ้งการความผอ่นคลาย เป็นตน้ 

 2.3  ท าไมผู้บริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer  buy?) ส่ิงท่ีธุรกิจตอ้งตอบ 
คือ วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ (Objectives) ในการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคจะมีปัจจยัต่าง ๆ ท่ีมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลเหล่าน้ี ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นจิตวิทยา  เช่น การท าประกนัชีวิต  เพื่อ
ป้องกนัความเส่ียงและความมัน่คงของครอบครัว การใส่เส้ือผา้ราคาแพงเพื่อความภาคภูมิใจของ
ตนเอง  เป็นตน้ ปัจจยัทางดา้นสังคมและวฒันธรรม เช่น การใช้โทรศพัท์มือถือตามเพื่อน      การ
ซ้ือของไหวบ้รรพบุรุษในเทศกาลตรุษจีน เป็นตน้ และปัจจยัส่วนบุคคล เช่น ผูบ้ริโภคท่ีผิวขาวจะ
สามารถเลือกซ้ือเส้ือผา้สีอ่อนและสีเขม้ใส่ได ้แต่ผูบ้ริโภคท่ีมีผิวคล ้าจะเลือกซ้ือเส้ือผา้สีอ่อน หรือ 
สีเทา  เป็นตน้  

 2.4  ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซ้ือ (Who participates in the buying) ค  าตอบ
ท่ีต้องการคือ บทบาทของกลุ่มต่าง ๆ (Organizations) การตดัสินใจซ้ือสินค้าและบริการของ
ผูบ้ริโภคในแต่ละคร้ัง มกัจะมีกลุ่มต่าง ๆ มีส่วนร่วมในการตดัสินใจ ซ่ึงผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือ เหล่าน้ี  ไดแ้ก่ ผูริ้เร่ิม ผูมี้อิทธิพล  ผูต้ดัสินใจซ้ือ ผูซ้ื้อและผูใ้ช ้

2.5  ผู้บริโภคซ้ือเมื่อใด  (When does the consumer buy?) ค าตอบท่ีตอ้งการคือ 
โอกาสในการซ้ือ (Occasions)  เช่น ซ้ือในวนัส าคญัทางศาสนา ซ้ือเม่ือมีรายไดพ้ิเศษ ซ้ือในโอกาส
พิเศษต่าง ๆ หรือซ้ือตามช่วงฤดูกาล เป็นตน้ 

2.6  ผู้บริโภคซ้ือที่ไหน (Where does the consumer buy?) ส่ิงท่ีธุรกิจตอ้งตอบ  
คือ ช่องทางหรือแหล่งซ้ือ  (Outletes) เป็นสถานท่ีท่ีผูบ้ริโภคจะสามารถท าการซ้ือได ้เม่ือมีความ
จ าเป็นหรือความตอ้งการเกิดข้ึน เช่น ร้านสะดวกซ้ือ หา้งสรรพสินคา้ หรือ ซุปเปอร์มาร์เก็ต เป็นตน้ 

2.7  ผู้บริโภคซ้ืออย่างไร (How does the consumer buy?) ส่ิงท่ีธุรกิจตอ้งตอบ คือ 
ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ  (Operation) เป็นกระบวนการในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค  ท่ีเร่ิม
ตั้งแต่ การรับรู้ปัญหา  การคน้หาขอ้มูล  การประเมินผลทางเลือก  การตดัสินใจซ้ือ  และพฤติกรรม
หลงัการซ้ือ 
 
 



บทบาทของบุคคลทีม่ีส่วนร่วมในกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
ในการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการของผูบ้ริโภคแต่ละคร้ัง  จะไดรั้บอิทธิพลจากบุคคลต่าง ๆ  ท่ี
เก่ียวขอ้ง ซ่ึงอาจมีมากหรือนอ้ยข้ึนอยูก่บัสถานการณ์ในการตดัสินใจซ้ือ เช่น การซ้ือบา้นหลงัใหม่  
หรือการซ้ือรถยนตค์นัใหม่   สมาชิกในครอบครัวจะมีส่วนร่วมใน            การตดัสินใจร่วมกนั เป็น
ตน้ และในบางคร้ังอาจมีบุคคลอ่ืนเขา้มามีส่วนร่วมในกระบวนการตดัสินใจหรือมีบทบาทในการ
ให้ค  าแนะน า ให้ขอ้มูล รายละเอียดของสินคา้และบริการได้ ดงันั้น บุคคลท่ีมีบทบาทต่าง ๆ ใน
กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคจะตอ้งมีหน่ึงคนหรือหน่ึงบทบาทเป็นอย่างน้อยเสมอ ผูมี้
ส่วนร่วมในกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค จะประกอบดว้ยบทบาทดงัน้ี 
 1  ผู้ริเร่ิม (Initiator) คือ  ผูท่ี้จะเสนอความคิดท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑ์เป็นคนแรก  เพื่อท่ีจะ
ตอบสนองความตอ้งการของตนเองหรือครอบครัว  เช่น ลูกต้องการให้พ่อซ้ือรถคนัใหม่ให้ใช้
เพื่อท่ีจะได้ไม่ตอ้งแย่งกบัพ่อแม่    แม่เสนอให้ลูกเรียนพิเศษในวนัเสาร์และอาทิตยเ์พื่อเพิ่มพูน
ความรู้ให้มากยิ่งข้ึน  เป็นต้น ธุรกิจจึงต้องพยายามค้นหาสินค้าท่ีจะสามารถตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ียงัไม่ไดรั้บการตอบสนองนั้น 
 2  ผู้มีอิทธิพล (Influencer) คือ  ผูมี้อิทธิพลในการให้ค  าแนะน าไปยงัผูบ้ริโภคเพื่อให้เกิด
การตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงบุคคลอาจใช้การพูด การแสดงออกท่ีมีอิทธิพลต่อ           การตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค ผูมี้อิทธิพลจึงเป็นบุคคลท่ีมีบทบาทส าคญัในการกระตุน้ การจูงใจหรือช้ีน าให้ผูบ้ริโภค
คลอ้ยตาม  ปฏิบติัตาม หรือเช่ือในส่ิงท่ีผูมี้อิทธิพลไดน้ าเสนอ  เช่น นกักีฬาท่ีมีช่ือเสียง จะมีผลต่อ
การจูงใจผูท่ี้เล่นกีฬาได้   ท าให้ธุรกิจต่าง ๆ มกัเลือกใช้นักกีฬาโฆษณา อุปกรณ์กีฬาหรือชุดกีฬา 
หรือการโฆษณายาสีฟันโดยใช้ทนัตแพทยม์าเป็นผูน้ าเสนอ ย่อมท าให้ผูบ้ริโภคคลอ้ยตามไดง่้าย 
ธุรกิจจึงตอ้งทราบวา่ใครเป็นผูมี้อิทธิพลต่อกลุ่มเป้าหมายท่ีจะซ้ือสินคา้ เพื่อจะไดส้ามารถใชบุ้คคล
เหล่านั้นจูงใจใหเ้กิดการซ้ือสินคา้และบริการของธุรกิจได ้

3  ผู้ตัดสินใจ (Decider) คือ ผูท่ี้จะตดัสินใจขั้นสุดทา้ยวา่จะซ้ือสินคา้หรือบริการนั้นหรือไม่ 
ผูต้ดัสินใจจึงมีบทบาทส าคญัต่อกระบวนการซ้ือ เพราะถา้ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการแต่ยงัไม่ตดัสินใจ 
การซ้ือก็ยงัไม่เกิดข้ึน ดงันั้น ธุรกิจเม่ือตอ้งการส่ือสารขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์   จึงตอ้งส่ือสารให้
เขา้ถึงผูต้ดัสินใจใหไ้ด ้เช่น การโฆษณานมผงส าหรับเล้ียงทารกจะท าการโฆษณาไปยงัแม่ เพราะแม่
เป็นผูต้ดัสินใจซ้ือ   เป็นตน้ 

4  ผู้ซ้ือ (Buyer) คือ ผูท่ี้ไปซ้ือสินคา้จริง ๆ ในขั้นตอนของการซ้ือ ผูซ้ื้ออาจเป็นบุคคล
เดียวกบัผูริ้เร่ิมและผูต้ดัสินใจก็ได ้หรือผูต้ดัสินใจท าการตดัสินใจแลว้มอบหมายให้บุคคลอ่ืนไปท า
การซ้ือก็ได ้ หรือผูซ้ื้อเป็นทั้งผูริ้เร่ิม ผูต้ดัสินใจ ผูซ้ื้อและผูใ้ชไ้ปพร้อม ๆ กนัได ้

5  ผู้ใช้ (User) คือ ผูบ้ริโภคท่ีใช้สินคา้หรือบริการนั้น  ผูใ้ชจึ้งเป็นผูท่ี้จะไดรั้บประโยชน์
จากผลิตภณัฑ์  และเป็นผูท่ี้จะทราบว่าผลิตภณัฑ์นั้นมีคุณภาพมากน้อยเพียงใดด้วย ธุรกิจจึงตอ้ง
ทราบวา่สินคา้ท่ีธุรกิจจ าหน่ายนั้นใครคือผูใ้ชท่ี้แทจ้ริง  เพราะถา้ธุรกิจตอ้งการศึกษาหาขอ้มูลของ



ผลิตภณัฑเ์พื่อการปรับปรุงพฒันาผลิตภณัฑใ์หมี้คุณภาพมากข้ึนจะไดรู้้วา่ตอ้งหาขอ้มูลจากใคร เช่น 
ซุปไก่สกดัตราแบรนด์ ในอดีตผูซ้ื้อมกัจะไม่ใช่ผูใ้ช้ เพราะผูซ้ื้อส่วนมากจะซ้ือไปเยี่ยมผูป่้วย ทั้ง
กล่ินและรสชาติไม่น่ารับประทาน แต่ในปัจจุบนัไดมี้การปรับปรุงใหม่ มีรสชาติและกล่ินดี ท าให้
สามารถรับประทานไดง่้ายมากยิง่ข้ึน 
บทบาทของบุคคลท่ีมีส่วนร่วมในกระบวนการตดัสินใจซ้ือ มีความจ าเป็นอย่างยิ่งต่อธุรกิจ เพราะ
บุคคลเหล่าน้ีไดเ้ขา้มามีส่วนเก่ียวขอ้งในกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์  ซ่ึงผูบ้ริโภคหน่ึงคน
อาจเป็นตั้งแต่หน่ึงบทบาท ถึงหลายบทบาทได้ ข้ึนอยู่กับสถานการณ์และโอกาสท่ีแตกต่างกัน 
นักการตลาดจึงต้องศึกษาให้เข้าใจและน ามาใช้ประโยชน์ในการก าหนดกลยุทธ์การตลาดท่ี
เหมาะสมและสอดคลอ้งกบัตลาดเป้าหมาย  ตามสถานการณ์ท่ีเปล่ียนแปลงไปได ้
 
กระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
 กระบวนการตดัสินใจซ้ือ (Buying decision process) คือ ล าดบัขั้นตอน         การตดัสินใจ
ซ้ือของผูบ้ริโภค 5 ขั้นตอน คือ การรับรู้ปัญหา  การคน้หาขอ้มูล  การประเมินผลทางเลือก  การ
ตดัสินใจซ้ือและพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ   ซ่ึงมีรายละเอียดดงัน้ี  
 1  การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition)   การรับรู้ปัญหาหรือการรับรู้ถึงความตอ้งการ  
คือ การท่ีผูบ้ริโภคเกิดปัญหาท่ีเก่ียวขอ้งกบัความรู้สึกถึงความตอ้งการในตวัสินคา้หรือมีสินคา้ไม่
เพียงพอ กบัความตอ้งการ จึงเป็นสาเหตุให้ผูบ้ริโภคตอ้งพิจารณาหาซ้ือสินคา้มาเพื่อสนองความ
ต้องการทั้ งทางด้านร่างกายและจิตใจ ซ่ึงความต้องการท่ีเกิดนั้นเป็นปัญหาให้ผูบ้ริโภคต้องมี
พฤติกรรมการซ้ือเกิดข้ึน   ซ่ึงการรับรู้ปัญหานั้นสามารถแบ่งออกเป็น  6  ประการ คือ  
 1.1  การหมดไปของสินค้าที่ใช้อยู่  เม่ือสินคา้ท่ีใช้อยู่หมดไปหรือใกลห้มดท าให้
ตอ้งมีการซ้ือมาทดแทน เช่น ขณะขบัรถยนต์อยู่เห็นน ้ ามนัใกลห้มดจึงเขา้สถานีบริการน ้ ามนัเพื่อ
เติมน ้ามนั แม่บา้นตอ้งการซกัผา้และผงซกัฟอกหมดจึงตอ้งออกไปซ้ือ เป็นตน้ 
 1.2  การแก้ปัญหาในอดีตก่อให้เกิดปัญหาใหม่   ปัญหาท่ีเกิดข้ึนแล้วในอดีตซ่ึง
ผูบ้ริโภคไดท้  าการแกไ้ขแลว้อาจเป็นผลท าใหเ้กิดปัญหาใหม่ท่ีตอ้งแกไ้ขอีกในอนาคตได ้เช่น เดิมที
ใชร้ถยนตท่ี์เติมน ้ ามนัเบนซิน  แต่น ้ ามนัเบนซินมีราคาสูงข้ึนเร่ือย ๆ จึงเกิดภาระค่าใชจ่้ายท่ีมากข้ึน 
ท าให้ผูบ้ริโภคเปล่ียนเป็นใช้ก๊าซแทน แต่เม่ือตอ้งเดินทางไกล ๆ กลวัว่าสถานีบริการ   ก๊าซเติม
รถยนตมี์นอ้ยท าใหไ้ม่สะดวกและเกิดปัญหา อาจท าใหผู้บ้ริโภคเปล่ียนมาใชร้ถยนตท่ี์น ้ ามนัเบนซิน
อีก เป็นตน้ 
 1.3  สภาพครอบครัวทีเ่ปลีย่นแปลงไป  การท่ีขนาดครอบครัว หรือ จ านวนสมาชิก
ในครอบครัวเปล่ียนแปลงไป มีผลท าให้ความตอ้งการในสินคา้เปล่ียนแปลงไปได ้เช่น เม่ือบุตรโต
ข้ึน บา้นหลงัเดิมอาจจะคบัแคบไป หรือรถยนตค์นัเดิมอาจจะเล็กไป ซ่ึงอาจจะมี   การซ้ือบา้นหลงั
ใหม่หรือต่อเติมบา้นและอาจซ้ือรถยนตค์นัใหม่ท่ีใหญ่กวา่เดิม เป็นตน้ 



 1.4  การแก้ปัญหาหน่ึงอาจน าไปสู่อีกปัญหาหน่ึงได้   ความตอ้งการของผูบ้ริโภค
ต่อสินคา้หน่ึงอาจน าไปสู่การเกิดข้ึนอีกปัญหาหน่ึงท่ีตอ้งมีการแกไ้ขได ้เช่น การซ้ือบา้นหลงัใหม่
อาจท าใหต้อ้งซ้ือเฟอร์นิเจอร์ และของตกแต่งบา้นใหม่ เพื่อให้เขา้กบับา้นใหม่นั้นดว้ย หรือ การซ้ือ
อุปกรณ์ออกก าลงักายมาไวใ้นบา้นอาจจะท าให้ตอ้งต่อเติมบา้นเพื่อสร้างห้องส าหรับออกก าลงักาย    
เป็นตน้ 
 1.5  การเปลี่ยนกลุ่มอ้างอิง    กลุ่มอา้งอิงมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ
สมาชิกในกลุ่มเป็นอย่างมาก เช่น ถา้สมาชิกคนใดในกลุ่มใช้สินคา้ใดสินคา้หน่ึง    อาจเป็นผลให้
สมาชิกคนอ่ืน ๆ ในกลุ่มใชสิ้นคา้นั้นดว้ย เพื่อให้เกิดความรู้สึกทดัเทียมกนั และถา้หากใครตอ้งการ
เขา้เป็นสมาชิกกลุ่ม  ก็อาจตอ้งใชสิ้นคา้ท่ีแสดงถึงสถานะท่ีทดัเทียมกนักบัสมาชิกในกลุ่มเพื่อใหเ้กิด
การยอมรับของกลุ่มอา้งอิงนั้นดว้ย 
 1.6  การใช้ความพยายามทางการตลาด   บางคร้ังผูบ้ริโภคไม่ไดเ้กิดความตอ้งการ
ในสินคา้และบริการหรือไม่เกิดปัญหาใด ๆ ท่ีจะตอ้งไปแสวงหาสินคา้มาสนองความตอ้งการ  แต่
นกัการตลาดพยายามกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการ หรือ รับรู้ถึงปัญหาต่าง ๆ เหล่านั้น  เช่น 
การโฆษณาสินคา้ต่าง ๆ ผ่านส่ือ   การใช้พนักงานขายไปสาธิตสินคา้ยงัผูบ้ริโภค   การจดัแสดง
สินคา้ตามหา้งสรรพสินคา้   การแจกสินคา้ตวัอยา่งเพื่อให้เกิดการทดลองใช ้  การลดราคา   การให้
ของแถม   การชิงโชค   เป็นตน้   การใชค้วามพยายามทางการตลาดเหล่าน้ี เพื่อกระตุน้ให้ผูบ้ริโภค
เกิดความตอ้งการหรือรับรู้ปัญหาซ่ึงจะน าไปสู่การแกไ้ขบ าบดัเพื่อสนองความตอ้งการท่ีเกิดจากการ
กระตุน้ของนกัการตลาดนั้น 
 การค้นหาข้อมูล  (Search for Information)   การคน้หาขอ้มูลเป็นกระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บรู้ถึงปัญหาและท าการคน้หาขอ้มูลสินคา้ท่ีจะสามารถแกไ้ขปัญหาหรือสนอง
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้การคน้หาขอ้มูลจึงเป็นขั้นตอนในกระบวนการตดัสินใจท่ีจะสามารถ
ท าใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้นั้นได ้แหล่งการคน้หาขอ้มูลของผูบ้ริโภคโดยทัว่ไป มี    2 แหล่ง 
คือ 
 1  แหล่งข้อมูลภายใน (Internal sources) เป็นแหล่งขอ้มูลท่ีผูบ้ริโภคท าการคน้หาเบ้ืองตน้ 
โดยผูบ้ริโภคจะพยายามนึกถึงความทรงจ าในอดีต ประสบการณ์ หรือ ขอ้มูลท่ีผูบ้ริโภคมีอยู ่เพื่อมา
ประกอบการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงการคน้หาข้อมูลภายในจะมีประสิทธิภาพมากหรือน้อยข้ึนอยู่กับ
ปริมาณ  คุณภาพของขอ้มูลท่ีผูบ้ริโภคมีอยูแ่ละความสามารถในการจดจ าขอ้มูลต่าง ๆ ในอดีตของ
ผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัสินคา้และบริการนั้น 
 2  แหล่งข้อมูลภายนอก (External sources) เป็นแหล่งขอ้มูลท่ีไดจ้ากการคน้หาภายนอก 
ส าหรับผูบ้ริโภคท่ีไม่มีประสบการณ์ภายใน  เก่ียวกบัขอ้มูลท่ีจะใชป้ระกอบการพิจารณา  ตดัสินใจ
ช้ือ  จึงตอ้งท าการคน้หาขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลภายนอก ซ่ึงแหล่งขอ้มูลจากภายนอกของผูบ้ริโภคมี 
5 แหล่ง คือ 



 2.1  แหล่งบุคคล (Personal sources) เป็นแหล่งท่ีผูบ้ริโภคคน้หาขอ้มูลไดง่้ายท่ีสุด 
ไดแ้ก่ สมาชิกในครอบครัว ญาติพี่นอ้ง เพื่อนสนิท เพื่อนบา้น คนรู้จกั เป็นตน้ 
  2.2 แหล่งการคา้ (Commercial sources)  เป็นแหล่งขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบั การ
จ าหน่ายสินคา้ หรือแหล่งท่ีท าการเผยแพร่ขอ้มูลของสินคา้ไปยงัผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ ร้านคา้ท่ีจ  าหน่าย
สินคา้ ตวัแทนจ าหน่าย พนกังานขาย การจดัแสดงสินคา้ ส่ือโฆษณาต่าง ๆ เป็นตน้ 
  2.3  แหล่งสาธารณะ (Public sources) เป็นแหล่งท่ีเก่ียวขอ้งกบักลุ่มบุคคลหรือ
องคก์ร กลุ่มส่ือสารมวลชน  หน่วยงานท่ีดูแลหรือคุม้ครองผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ ส านกังานคณะกรรมการ
คุ้มครองผูบ้ริโภค (สคบ.) ส านักงานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) ส านักงานมาตรฐาน
ผลิตภณัฑอุ์ตสาหกรรม (สมอ.) เป็นตน้ 
 2.4  แหล่งประสบการณ์ (Experiential sources) เป็นแหล่งขอ้มูลของบุคคลหรือ
กลุ่มบุคคลท่ีเคยมีประสบการณ์เก่ียวกบัการใชผ้ลิตภณัฑเ์หล่านั้นแลว้ 
 2.5  แหล่งทดลอง (Experimental sources) เป็นแหล่งขอ้มูลท่ีไดมี้การท าวิจยั หรือ
ทดสอบคุณภาพของผลิตภณัฑแ์ลว้   และมีขอ้มูลเพื่อประกอบการพิจารณาตดัสินใจได ้
 แหล่งข้อมูลท่ีผู ้บริโภคท าการค้นหาเพื่อประกอบการพิจารณาตัดสินใจซ้ือสินค้ามี
ความส าคญัต่อกระบวนการตดัสินใจอยา่งมาก เพราะถา้ผูบ้ริโภคมีขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ใดมาก    
และเป็นขอ้มูลดา้นบวกจะส่งผลใหมี้โอกาสไดรั้บการพิจารณาจากผูบ้ริโภคได ้ ดงันั้น นกัการตลาด
จึงตอ้งพยายามใหข้อ้มูลสินคา้ท่ีธุรกิจเสนอขายไปยงัผูบ้ริโภค เพื่อจะไดเ้ป็นแหล่งขอ้มูลภายในและ
ภายนอกส าหรับประกอบการพิจารณาเพื่อตดัสินใจซ้ือ 
 การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives)   การประเมินผลทางเลือกเป็นการ
น าข้อมูลท่ีได้จากการค้นหาในขั้นท่ี 2 ของกระบวนการตดัสินใจซ้ือมาท า         การพิจารณา
ตดัสินใจ โดยใช้เหตุผลต่าง ๆ ท่ีไดท้  าการคน้หามาแลว้นั้น การประเมินผลทางเลือก   จึงเป็นการ
เลือกผลิตภัณฑ์และเลือกตราท่ีผู ้บริโภคยอมรับว่าดีท่ีสุด หรือมีข้อบกพร่องน้อยท่ีสุด  หรือ
เหมาะสมกบัผูบ้ริโภคมากท่ีสุด  ซ่ึงอาจจะไม่ใช่ตราท่ีมีช่ือเสียงมากท่ีสุดหรือเป็นสินคา้ท่ีแพงท่ีสุด 
หรือมีคุณภาพสูงท่ีสุดก็ได ้เช่น ผูบ้ริโภคท่ีมีฐานะปานกลาง การซ้ือรถยนต์อาจพิจารณาจากราคา 
การใชง้านและตรา  มากกวา่ความหรูหราหรือภาพลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์  เป็นตน้ 
 วธีิการประเมินผลทางเลอืกมี  6  วธีิดังนี ้ คือ 
 1  การเลือกผลิตภณัฑ์ท่ีดีท่ีสุด โดยการพิจารณาเปรียบเทียบผลิตภณัฑ์หลาย ๆ ชนิด 
จากนั้นจึงค่อย ๆ ตดัผลิตภณัฑ์ท่ีมีขอ้ดอ้ยหรือขอ้บกพร่องออกไปให้เหลือผลิตภณัฑ์ท่ีคิดวา่ดีท่ีสุด
เพียงชนิดเดียว 
 2  การจดักลุ่มผลิตภณัฑ์   การประเมินผลวิธีน้ีจะใชโ้ดย   การแบ่งกลุ่มผลิตภณัฑ์ออกเป็น 
2 กลุ่ม คือ กลุ่มท่ีผูบ้ริโภคยอมรับกับกลุ่มท่ีผูบ้ริโภคไม่ยอมรับ จากนั้นตดักลุ่มท่ีผูบ้ริโภคไม่
ยอมรับออกไป  แลว้ท าการพิจารณาเลือกตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑจ์ากกลุ่มท่ีผูบ้ริโภคยอมรับเท่านั้น 



 3  การก าหนดเกณฑ์  การประเมินผลวิธีน้ีผูบ้ริโภคจะพิจารณาโดยการก าหนดเกณฑ์
เก่ียวกบัคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ ในดา้นคุณภาพ ราคา ปริมาณและอ่ืน ๆ  แลว้น าผลิตภณัฑ์แต่ละ
ตราท่ีผูบ้ริโภคสนใจมาท าการเปรียบเทียบกบัเกณฑ์ท่ีไดก้  าหนดไว ้ผลิตภณัฑ์ตราใดมีคุณสมบติั
ใกลเ้คียงกบัเกณฑท่ี์ก าหนดไวม้ากท่ีสุดจะไดรั้บการพิจารณาเลือกตดัสินใจซ้ือ 
 4  การใหค้ะแนน    การประเมินผลวธีิน้ีท าโดยการใหค้ะแนนความส าคญัในคุณสมบติัของ
ผลิตภัณฑ์แต่ละรายการ จากนั้ นจึงน าผลิตภัณฑ์มาพิจารณาให้คะแนนคุณสมบัติแต่ละข้อ 
ผลิตภณัฑใ์ดไดค้ะแนนรวมมากท่ีสุดจะไดรั้บการพิจารณาคดัเลือก เพื่อตดัสินใจซ้ือ 
 5  การคาดคะเนคุณค่า      การประเมินผลวิธีน้ี ผูบ้ริโภคจะท าการก าหนดน ้ าหนักของ
ความส าคัญในคุณสมบัติของผลิตภณัฑ์แต่ละข้อ จากนั้นน าไปคูณกับคะแนนความคิดเห็นท่ี
ผูบ้ริโภคมีต่อคุณสมบัติแต่ละข้อของผลิตภัณฑ์ตราใดตราหน่ึง ค่าคะแนนท่ีออกมาจะเป็นค่า
ทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อตราผลิตภณัฑ์นั้น และถา้ตราผลิตภณัฑ์ใดมีค่าคะแนนของทศันคติสูง 
จะไดรั้บการพิจารณาเลือกเพื่อท าการตดัสินใจซ้ือ เช่น ผูบ้ริโภคตอ้งการท่ีจะซ้ือ    รถกระบะ 1 คนั  
โดยมีการพิจารณาให้ความส าคญัของคุณสมบติัรถกระบะในดา้น รูปแบบ  ประหยดัน ้ ามนั ราคา 
เง่ือนไขการช าระเงิน และบริการหลงัการขาย  สามารถพิจารณาไดโ้ดย      การคาดคะเนคุณค่าจาก
การก าหนดคะแนนความคิดเห็นได ้ ดงัน้ี  
 6 การเปรียบเทียบผลิตภณัฑ์กบัผลิตภณัฑ์ในอุดมคติ       การประเมินผลวิธีน้ีเป็นวิธีการ
ก าหนดคุณลกัษณะของผลิตภณัฑท่ี์ผูบ้ริโภคตอ้งการ แลว้น าผลิตภณัฑ์ตราต่าง ๆ ท่ีมีจ  าหน่ายอยูใ่น
ตลาดมาท าการเปรียบเทียบกบัคุณลกัษณะผลิตภณัฑท่ี์ตอ้งการตามอุดมคติ ผลิตภณัฑ์ตราใดตรงกบั
อุดมคติของผูบ้ริโภคหรือใกลเ้คียงมากท่ีสุดจะไดรั้บการพิจารณาเลือกตดัสินใจซ้ือ 
 การท่ีผูบ้ริโภคจะประเมินผลทางเลือกเพื่อพิจารณาตดัสินใจซ้ือสินคา้จึงมีหลายวิธี นกัการ
ตลาดจ าเป็นตอ้งมีความเขา้ใจในวิธีประเมินต่าง ๆ เหล่าน้ี เพื่อท่ีจะได้น ามาก าหนดกลยุทธ์ทาง
การตลาดเพื่อสามารถกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการและธุรกิจจะได้สามารถสนองความ
ต้องการได้ โดยธุรกิจอาจใช้วิธี   เสนอผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณลักษณะและคุณสมบติัตรงตามความ
ตอ้งการหรือตรงตามอุดมคติของผูบ้ริโภคให้มากท่ีสุด   เปล่ียนความเช่ือของผูบ้ริโภควา่ตราสินคา้
ของธุรกิจดีกว่าตราของคู่แข่งขนั  ปรับปรุงผลิตภณัฑ์ให้สอดคลอ้งกบัความเช่ือและอุดมคติของ
ผูบ้ริโภค   สร้างความสนใจในคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ท่ีผูบ้ริโภคยงัมองไม่เห็นหรือไม่สนใจ     
เพิ่มน ้าหนกัความส าคญัใหคุ้ณสมบติัในผลิตภณัฑข์องธุรกิจท่ีมีอยูแ่ลว้ใหม้ากยิง่ข้ึน 
 1.  การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision)   การตดัสินใจซ้ือจะเกิดข้ึนเม่ือผูบ้ริโภคไดท้  า
การประเมินผลทางเลือกท่ีดีท่ีสุดเพื่อสนองความตอ้งการหรือส าหรับการแกไ้ขปัญหาท่ีเกิดข้ึนนั้น 
แต่การซ้ือจริงอาจจะยงัไม่เกิดข้ึนได ้ เพราะการซ้ือยงัมีปัจจยัอ่ืนเขา้มาเก่ียวขอ้งท่ีจะน าไปสู่การ
ตดัสินใจซ้ือ  ดงันั้น  การตดัสินใจซ้ือจะเกิดข้ึนหรือไม่จึงข้ึนอยูก่บัปัจจยัต่อไปน้ี 



 1. ความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention) การท่ีผูบ้ริโภคเลือกผลิตภณัฑ์ท่ีดีท่ีสุดส าหรับ
การตอบสนองความต้องการหรือเลือกผลิตภัณฑ์ท่ีสามารถแก้ปัญหาของผู ้บริโภคได้จาก
คุณประโยชน์ของสินคา้ ดงันั้น ความตั้งใจซ้ือจริง โดยการพิจารณาจากตราสินคา้  คุณภาพ  และ
ผลประโยชน์ทั้งหมดท่ีผูบ้ริโภคจะไดรั้บ แลว้สรุปให้เป็นทางเลือกท่ีสอดคลอ้งกบัความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภค 
 2.สถานการณ์ในขณะท าการตัดสินใจ (Situational  Influences)   เป็นปัจจยัดา้นเวลา
และสถานท่ีในขณะท่ีท าการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค  และมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในเวลานั้น 
สถานการณ์ท่ีท าใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือ  มีอยู ่ 5  ประการ  คือ  
 2.1 ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ  เป็นส่ิงแวดลอ้มท่ีผูบ้ริโภคสามารถมองเห็นไดเ้ม่ือ
ไปยงัแหล่งท่ีท าการจดัจ าหน่ายสินค้า  ได้แก่ สถานท่ีตั้ งแหล่งท่ีขายสินค้า การจดัแสดงสินค้า 
บรรยากาศในบริเวณร้านคา้  เป็นตน้ 
 2.2  ลกัษณะของตวัผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมการซ้ือ เป็นลกัษณะส่วน
บุคคลของผูบ้ริโภคดา้นพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ  ซ่ึงผูบ้ริโภคแต่ละคนมีความแตกต่างกนัไป  
เช่น ผูบ้ริโภคบางรายซ้ือสินคา้ยาก แต่บางรายซ้ือง่าย เป็นตน้  รวมถึงทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อ
ผลิตภณัฑ์ดว้ย หากบุคคลมีทศันคติในทางบวกกบัผลิตภณัฑ์ โอกาสท่ีผูบ้ริโภคจะท าการตดัสินใจ
ซ้ือจะมีมากข้ึน ในขณะเดียวกัน ถ้าผูบ้ริโภคมีทศันคติในทางลบ อาจส่งผลให้เกิดความลังเล 
หรือไม่มัน่ใจในตวัผลิตภณัฑน์ั้น การซ้ือจึงอาจไม่เกิดข้ึน เช่น บุคคลมีทศันคติในทางลบวา่ สินคา้มี
คุณภาพต ่า ไม่เหมาะสมกบัราคาท่ีก าหนดไวสู้ง ผูบ้ริโภคอาจไม่ซ้ือสินคา้นั้นได ้    เป็นตน้ 
 2.3  เง่ือนไขการซ้ือดา้นเวลา  การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคแต่ละคร้ังจะพิจารณา
เง่ือนไขดา้นเวลาประกอบเสมอ ผลิตภณัฑ์บางชนิดผูบ้ริโภคเคยใชป้ระจ า การซ้ือใหม่จึงท าไดง่้าย
ใชเ้วลานอ้ย ในขณะท่ีผลิตภณัฑ์บางชนิดผูบ้ริโภคเคยใชน้านมาแลว้ เม่ือตอ้งการจะซ้ืออีกคร้ังอาจ
ใช้เวลาในการพิจารณาตดัสินใจนาน เง่ือนไขการซ้ือดา้นเวลา  ไดแ้ก่  เคยซ้ือแลว้หรือไม่ เคยซ้ือ
คร้ังสุดทา้ยเม่ือใด จะท าการซ้ือในช่วงระยะเวลาใด  เป็นตน้ 
 2.4  ความพร้อมของร่างกาย อารมณ์ และอ านาจซ้ือ  สภาพความพร้อมของร่างกาย
และอารมณ์ จะมีผลกระทบต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค เช่น ถ้าผูบ้ริโภคมีความเครียด ไม่
สบาย เจบ็ป่วย การตดัสินใจซ้ือสินคา้บางชนิดอาจท าไดน้อ้ยลงหรืออาจไม่เกิดข้ึน ในขณะเดียวกนั
ถ้ามีความสุข สภาพจิตใจดีการตัดสินใจซ้ือก็จะง่ายข้ึน   รวมถึงความพร้อมของอ านาจซ้ือท่ี
ผูบ้ริโภคมีอยูใ่นขณะนั้นวา่มากนอ้ยเพียงใดดว้ย 
 2.5  สภาพการณ์ท่ีคาดคะเนไว ้และไม่ไดค้าดคะเนไว ้ความตั้งใจในการซ้ือของ
ผูบ้ริโภคบางคร้ังอาจเกิดจากการคาดการณ์ไวแ้ลว้หรืออาจไม่ไดค้าดการณ์ไวก่้อนแต่ซ้ือเพราะมี
เง่ือนไขพิเศษบางประการ ซ่ึงท าใหมี้ผลต่อการตดัสินใจซ้ือและไม่ซ้ือได ้เช่น ผูบ้ริโภคคาดการณ์ไว้
ก่อนแลว้ว่าส้ินเดือนจะซ้ือเคร่ืองเสียงใหม่ เป็นตน้ หรือ ผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือเคร่ืองคอมพิวเตอร์



ใหม่แต่เม่ือไปถึงร้านคา้ท่ีจ  าหน่ายแลว้ไม่พอใจการบริการของพนกังานขาย จึงเปล่ียนใจไม่ซ้ือ หรือ 
ผูบ้ริโภคยงัไม่ไดท้  าการตดัสินใจซ้ือแต่ พนกังานขายเสนอเง่ือนไขพิเศษ ดา้นราคา ของสมนาคุณ 
การบริการหลงัการขาย ท าใหก้ารตดัสินใจซ้ือเร็วข้ึนได ้  เป็นตน้ 
 3.ระยะเวลาในการตัดสินใจ (Decision Time) เวลาท่ีใช้ส าหรับการตดัสินใจซ้ือ 
ผูบ้ริโภคท่ีท าการตดัสินใจซ้ือสินคา้ บางคร้ังใช้เวลานานเป็นเดือนหรือเป็นปี  ก่อนท่ีจะท าการ
ตดัสินใจซ้ือได ้ในขณะท่ีผูบ้ริโภคบางรายอาจตดัสินใจซ้ือแบบฉบัพลนัได ้ ดงันั้น ในการตดัสินใจ
ซ้ือของผูบ้ริโภคระยะเวลาท่ีใช้ จะถูกน ามาใช้พิจารณาเหมือนกบัการแสวงหาขอ้มูลก่อนท าการ
ตดัสินใจซ้ือ 
 4.พฤติกรรมหลังการซ้ือ (Post  Purchase  Behavior)   การท่ีผูบ้ริโภคท าการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑแ์ลว้    การตดัสินใจซ้ือนั้นจะมีระดบัความพอใจท่ีเป็นผลสืบเน่ืองมาจากประสบการณ์
การบริโภคว่า อยู่ในระดบัใด  กระบวนการตดัสินใจซ้ือไม่ใช่ส้ินสุดเม่ือผูบ้ริโภคท าการซ้ือสินคา้
และบริการแลว้เท่านั้น   แต่ส่ิงท่ีส าคญัคือ การท าอยา่งไรท่ีจะท าให้ผูบ้ริโภคกลบัมาซ้ือผลิตภณัฑ์
ของธุรกิจอีก  ดงันั้น ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคภายหลงัจากการซ้ือ  จึงมีความส าคญัต่อการซ้ือซ ้ า
และการให้ขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ของธุรกิจต่อไปยงับุคคลอ่ืนอีกด้วย  พฤติกรรมหลงัการซ้ือของ
ผูบ้ริโภคจะมีใน 2 ลกัษณะ คือ    ความพึงพอใจของผูบ้ริโภค (Customer satisfaction) และความไม่
พึงพอใจของผูบ้ริโภค (Customer dissatisfaction)  ความพึงพอใจเป็นพฤติกรรมหลงัการซ้ือท่ี
ผูบ้ริโภคท าการประเมินว่าผลิตภณัฑ์ท่ีไดต้ดัสินใจซ้ือไปแล้วนั้นเป็นไปตามท่ีไดค้าดหวงัไว ้ใน
ขณะเดียวกนัถา้ผลการประเมินพบว่าผลิตภณัฑ์ท่ีผูบ้ริโภคไดต้ดัสินใจซ้ือแลว้นั้นไม่เป็นไปตามท่ี
คาดหวงัหรือเป็นการตดัสินใจท่ีผิด ก็จะท าให้ผูบ้ริโภคไม่พอใจ  ความไม่พอใจของผูบ้ริโภคจาก
การซ้ือและใชสิ้นคา้มีสาเหตุ  ดงัน้ี 
 4.1  ความรู้สึกไม่พงึพอใจในตัวสินค้า  เม่ือผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ไปแลว้เกิดความรู้สึก
ลงัเลใจ ไม่มัน่ใจในตวัสินคา้ เช่น ซ้ือเคร่ืองเล่น VCD ไปแลว้ รู้สึกวา่คิดผิดควรซ้ือแบบเป็น DVD 
เพราะสามารถใชป้ระโยชน์ไดดี้กวา่ จึงเกิดความรู้สึกไม่พอใจในภายหลงั 
 4.2  ความรู้สึกไม่พึงพอใจหลังจากการซ้ือสินค้าไปใช้แล้ว เป็นความรู้สึกหลงัจาก
ไดใ้ชแ้ลว้ระยะหน่ึง พบวา่สินคา้นั้นมีขอ้บกพร่อง หรือทราบขอ้มูลจากบุคคลอ่ืนวา่สินคา้ชนิดน้ีไม่
มีคุณภาพ และอาจเป็นความรู้สึกไม่ดีท่ีมาจากอนาคตของสินคา้หรือธุรกิจท่ีผลิตสินคา้ได้ เช่น 
ผูบ้ริโภคซ้ือสินค้าของธุรกิจใช้ได้ระยะหน่ึงแล้วธุรกิจนั้ นก็ปิดกิจการ มีผลให้ผู ้บริโภคเกิด
ความรู้สึกไม่ดีไดว้า่ถา้สินคา้มีปัญหาหรือช ารุดจะส่งไปซ่อมท่ีใด เป็นตน้ 
 4.3  การรับรู้ภายหลังว่าสินค้าที่ซ้ือราคาไม่ตรงตามความเป็นจริง   เป็นการรับรู้
ของผูบ้ริโภคภายหลงัจากท่ีไดซ้ื้อผลิตภณัฑ์ไปแลว้ วา่ผลิตภณัฑ์ท่ีซ้ือมามีราคาท่ีไม่ยุติธรรม หรือ
เอารัดเอาเปรียบผูบ้ริโภค  เช่น ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้มาในราคาท่ีสูงมากเกินความเป็นจริง ทั้งท่ีปกติ
แลว้ราคาต ่ากวา่น้ี   เป็นตน้ 



5.   คุณภาพสินค้าไม่ตรงตามที่ต้องการ  การท่ีผูบ้ริโภคไดท้  า      การซ้ือผลิตภณัฑ์ไปแลว้
พบว่าคุณภาพไม่ตรงตามท่ีตอ้งการ หรือธุรกิจได้ท าการโฆษณาสินคา้เกินความเป็นจริง ท าให้
ผูบ้ริโภคหลงเช่ือ  จึงเกิดความไม่พอใจได ้
 จากกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ทั้ง 5 ขั้น ธุรกิจตอ้งเขา้ใจในทุกขั้นตอนของกระบวนการ
เพื่อท่ีจะไดก้ าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดในการท่ีจะท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการ
ของธุรกิจ แล้วกลับมาซ้ือซ ้ า และตลอดไปซ่ึงไม่ใช่เร่ืองท่ีง่ายนัก แต่ถ้าธุรกิจมีความเข้าใจใน
กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคอยา่งท่องแทแ้ลว้ โอกาสท่ีจะท าให้ธุรกิจบรรลุวตัถุประสงค์ก็
ไม่ใช่เร่ืองยากเกินกวา่ท่ีจะท าใหส้ าเร็จได ้
 
ระดับการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
 การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคนั้นจะมีขั้นตอน แต่นัน่ก็ไม่ไดห้มายความวา่     การตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ทุกชนิดมีขั้นตอนหรือกระบวนการเหมือนกนัทั้งหมด ผลิตภณัฑ์บางชนิดการตดัสินใจซ้ือ
อาจตอ้งใชร้ะยะเวลานาน เช่น การซ้ือบา้น  ซ้ือรถยนต ์ เป็นตน้ แต่สินคา้บางชนิดอาจจะใชเ้วลาใน
การตดัสินใจนอ้ย หรือมีการขา้มขั้นตอนบางขั้นไป เช่น การซ้ือสบู่ ยาสีฟัน ยาสระผม  ผงซกัฟอก 
เป็นตน้ การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคจึงมีความแตกต่างกนัในหลายระดบั ตั้งแต่ระดบัต ่าไปจนถึง
ระดบัสูง 
ระดบัการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค สามารถแยกออกได ้3 ระดบั  ดงัน้ี  

1.  การตัดสินใจตามความเคยชิน (Nominal Decision Making / Routinized/Habitual)  
เป็นระดบัของการตดัสินใจซ้ือ ท่ีผูบ้ริโภคไม่ตอ้งพิจารณาอะไรมาก เน่ืองจากเป็นความเคยชินใน
การซ้ืออยูแ่ลว้เป็นปกตินิสัย กระบวนการตดัสินใจซ้ือในระดบัน้ีจึงเร่ิมตน้จากการรับรู้ปัญหา แลว้
จากนั้นไดแ้สวงหาขอ้มูล โดยส่วนมากเป็นการแสวงหาขอ้มูลจากภายใน คือความทรงจ าท่ีมีอยูเ่ดิม 
นอกจากสินคา้ตราท่ีใชอ้ยูป่ระจ านั้นจะมีปัญหาจึงมีการแสวงหาขอ้มูลใหม่ เช่น สบู่ ยาสีฟัน ยาสระ
ผม เป็นตน้ ซ่ึงแบ่งเป็น 2 ประเภทไดแ้ก่ 
 1.1  การตัดสินใจซ้ือจากความซ่ือสัตย์ในตราสินค้า (Brand Loyalty Decision)    การ
ท่ีผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือเพราะความภกัดีต่อตราสินคา้ และคิดว่าเป็นตราสินค้าท่ีดีท่ีสุดส าหรับ  
ตนเองแลว้ 
 1.2   การตัดสินใจซ้ือซ ้า (Repeat Purchase Decision)  การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
เพื่อแกปั้ญหาอยา่งต่อเน่ือง สาเหตุเพราะยงัไม่มีตราสินคา้ใดท่ีจะสามารถแกปั้ญหาหรือสนองความ
ตอ้งการไดดี้กวา่ตราน้ีในขณะท่ีเกิดความตอ้งการ 
การตัดสินใจที่จ ากัด (Limited Decision Making/Solving) การตดัสินใจในระดบัน้ีผูบ้ริโภคจะมี
การใช้ขอ้มูลทั้งจากภายในและภายนอก โดยใชเ้กณฑ์การตดัสินใจอยา่งง่าย  ในกรณีการตดัสินใจ
ในระดบัน้ีผูบ้ริโภคมกัจะไม่ค่อยมีเวลา ทรัพยากร และการจูงใจท่ีจะท า การตดัสินใจในระดบัท่ี



กวา้งขวาง จึงพยายามลดขอ้มูล ทางเลือก และเกณฑก์ารประเมินลง เพื่อให้การตดัสินใจง่ายข้ึน เช่น 
ซ้ือสินคา้ตราท่ีรู้จกั ซ้ือตราท่ีถูกท่ีสุด หรือซ้ือตราท่ีออกวางตลาดใหม่ ซ่ึงการตดัสินใจซ้ือแบบน้ีจะ
สามารถน าไปสู่การเปล่ียนตราสินคา้ใหม่ (Brand switch) ไดง่้าย ถา้ธุรกิจมีการจดักิจกรรมการ
ส่งเสริมการขาย  เช่น การลดราคา การแจกของตวัอยา่ง การใหข้องแถม     เป็นตน้ 
 การตัดสินใจที่กว้างขวาง (Extensive Decision Making/Problem Solving)  การตดัสินใจ
แบบน้ีจะเกิดข้ึนเม่ือผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือสินคา้ท่ีมีความส าคญั ราคาสูงและมีความเส่ียงถา้ตดัสินใจ
ผิดพลาด   ท าให้การตดัสินใจของผูบ้ริโภคตอ้งหาขอ้มูลรายละเอียดใน ตวัผลิตภณัฑ์อยา่งมาก ทั้ง
ภายในและภายนอก มีกฎเกณฑ์การตดัสินใจท่ียุง่ยากซบัซ้อน มีทางเลือกท่ีหลากหลาย และเม่ือท า
การซ้ือไปแลว้จะมีการประเมินภายหลงัการซ้ือดว้ย   ผลิตภณัฑ์ท่ีใชร้ะดบัการตดัสินใจท่ีกวา้งขวาง  
เช่น บา้น  รถยนต์   คอมพิวเตอร์    เป็นตน้ และเน่ืองจากสินคา้ท่ีมี       การตดัสินใจท่ีกวา้งขวาง 
เป็นสินคา้ท่ีมีความส าคญั   ผูบ้ริโภคจึงพิจารณาคุณสมบติัต่าง ๆ ของสินคา้อยา่งละเอียด เช่น ราคา   
การบริการหลงัการขาย  รูปแบบ  การรับประกนั  ประโยชน์ใชส้อย และสินคา้อ่ืน ๆ ประกอบการ
ตดัสินใจ บางคร้ังการตดัสินใจซ้ืออาจใช้อารมณ์เขา้มาเก่ียวขอ้ง แต่ก็จะใชค้วามคิดอยา่งมากดว้ย 
เช่น การซ้ือเคร่ืองประดบัราคาแพง  น ้าหอม เป็นตน้ 
 กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค  เป็นกระบวนการท่ีนกัการตลาดตอ้งเขา้ใจและควร
ท าการศึกษาอยา่งลึกซ้ึง เพื่อท่ีจะไดท้ราบถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภคอยา่งแทจ้ริง ใน          การ
น าไปใชส้ าหรับวางแผนการตลาดหรือการจดักิจกรรมทางการตลาด  เพื่อให้ธุรกิจสามารถกระตุน้
ผูบ้ริโภคให้เกิดการตัดสินใจซ้ือและสามารถสนองตอบความต้องการของผูบ้ริโภคในตลาด
เป้าหมายไดอ้ยา่งถูกตอ้ง  ดงันั้น หนทางแห่งความส าเร็จของธุรกิจคือการเขา้ใจพฤติกรรมผูบ้ริโภค
อย่างถูกตอ้ง เพื่อการจูงใจและการน าเสนอผลิตภณัฑ์ท่ีถูกตอ้ง มีความแตกต่างจากคู่แข่งขนั ราคา
เหมาะสมกบัผลิตภณัฑแ์ละตลาดเป้าหมาย  สนองความตอ้งการทนัตามเวลา ซ้ือหาไดส้ะดวก และ 
จดักิจกรรมการส่งเสริมการตลาดท่ีเขา้ถึงผูบ้ริโภคในตลาดเป้าหมายได้อย่างแทจ้ริง จึงจะท าให้
ธุรกิจประสบความส าเร็จได ้

 
 วฒันธรรมกบัการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด 
วฒันธรรมเป็นเร่ืองท่ีนกัการตลาดให้ความส าคญั เพราะการมีความเขา้ใจในวฒันธรรมจะสามารถ
ท าใหก้ารก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดถูกตอ้งและสอดคลอ้งกบัวิถีชีวิตของผูบ้ริโภค ซ่ึงเป็นบุคคล
หรือกลุ่มบุคคลในสังคม ถา้นกัการตลาดเขา้ใจในเร่ืองวฒันธรรมผิดพลาดแลว้อาจส่งผลกระทบกบั
ธุรกิจหรือหน่วยงานได้ นักการตลาดสามารถน าวฒันธรรมมาใช้ใน      การก าหนดกลยุทธ์ทาง
การตลาดไดด้งัน้ี 

1.  การแบ่งส่วนตลาด  (Market Segmentation) การก าหนดตลาดเป้าหมายในการ
เสนอขายสินคา้หรือบริการนกัการตลาดจ าเป็นตอ้งท าการแบ่งส่วนตลาด และในการแบ่งส่วนตลาด 



วฒันธรรมสามารถน ามาใชใ้นการแบ่งส่วนตลาดได ้เช่น ศาสนา ความเช่ือ ค่านิยม    เป็นตน้ ซ่ึงจะ
สามารถศึกษาพฤติกรรมหรือคาดคะเนพฤติกรรมของตลาดเป้าหมายไดง่้ายยิ่งข้ึน ใน    การท่ีจะจดั
กิจกรรมการตลาดเพื่อสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมายใหไ้ดรั้บความพึงพอใจสูงสุด 

2.   การวางแผนและพัฒนาผลิตภัณฑ์ (Product Planning and Development) การ
สนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมายดว้ยการสร้างผลิตภณัฑ์ท่ีสามารถแกปั้ญหาให้กบัผูบ้ริโภค
ได้ โดยผูบ้ริโภคเกิดความพึงพอใจเม่ือได้บริโภคหรือใช้สินคา้และบริการนั้น นักการตลาดจึง
จ าเป็นตอ้งพยายามคน้หาความตอ้งการในคุณสมบติั  รูปแบบ ลกัษณะ สีสัน บรรจุภณัฑ์ ท่ีจะท าให้
ผูบ้ริโภคหรือลูกคา้ในตลาดเป้าหมายพึงพอใจและตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑข์องกิจการ 

3.   การวางแผนด้านราคา  (Price   Planning) ในการก าหนดราคาสินคา้ท่ีจะท าการ
เสนอขายในตลาดนั้น การก าหนดราคามีผลต่อความส าเร็จและลม้เหลวในตวัผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขาย
ได ้ดงันั้น นกัการตลาดจึงจ าเป็นตอ้งศึกษาความเช่ือ ค่านิยม ในการก าหนดราคาให้สอดคลอ้งกบั
ความรู้สึกของผูบ้ริโภคดว้ย สินคา้บางชนิดราคาต ่า ลูกคา้อาจไม่ไวว้างใจหรือมองวา่สินคา้นั้นไม่มี
คุณภาพได ้การก าหนดราคาสินคา้จึงจ าเป็นตอ้งเขา้ใจวฒันธรรมดา้นราคาของผูบ้ริโภคดว้ย 

4.  การวางแผนด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Distribution Planning) พฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไปในการหาซ้ือผลิตภณัฑช์นิดต่าง ๆ ท่ีเป็นผลมาจาก        การเปล่ียนแปลง
ของค่านิยม และการยอมรับในวฒันธรรมต่างชาติมีมากข้ึน ท าให้การซ้ือในแบบเดิมลดลง และ
ผูบ้ริโภคหันมานิยมการซ้ือในช่องทางใหม่ ๆ เช่น การซ้ือจากแคตตาล็อก      การซ้ือทางโทรศพัท ์
การใชเ้คร่ืองมือส่ือสารอิเล็กทรอนิกส์ การซ้ือจากร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ (Modern Trade) มากยิ่งข้ึน 
นกัการตลาดจึงจ าเป็นตอ้งเขา้ใจในการเปล่ียนแปลงในค่านิยมท่ีเปล่ียนแปลงไปเหล่าน้ี 

5.   การวางแผนการส่งเสริมการตลาด (Promotion Planning) การท า         การ
ส่งเสริมการตลาด เป็นการให้ขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ การจูงใจให้ท าการตดัสินใจซ้ือ  เตือนความ
ทรงจ าในผลิตภณัฑ์และตราสินคา้ การจดักิจกรรมการส่งเสริมการตลาดของธุรกิจ วฒันธรรมจึง
เป็นส่ิงหน่ึงท่ีเขา้มามีส่วนในการสร้างสรรค์  ทั้งดา้นการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการ
ขาย  หรือการใชพ้นกังานขาย เช่น การโฆษณาสินคา้ท่ีน าเอาพิธีกรรมทางศาสนามาสร้างแรงจูงใจ 
การใหพ้นกังานขายแต่งกายท่ีเนน้ความเป็นไทยและกิริยามารยาทท่ีอ่อนนอ้ม เป็นตน้ ดงันั้นนกัการ
ตลาดท่ีเขา้ใจในวฒันธรรมอยา่งลึกซ้ึง  โดยเฉพาะวฒันธรรมของกลุ่มผูบ้ริโภคในตลาดเป้าหมาย 
ยอ่มสร้างสรรค์กิจกรรมต่าง ๆ ไดส้อดคลอ้งกบัค่านิยม ความเช่ือของกลุ่มเป้าหมายไดเ้ป็นอยา่งดี 
และจะน าไปสู่การจูงใจใหเ้สนอขายสินคา้ของธุรกิจไดใ้นท่ีสุด 
 
 
 
 



วฒันธรรมย่อย 
วฒันธรรมยอ่ย (Subculture) คือ กลุ่มวฒันธรรมท่ีแตกต่างกนัซ่ึงเป็นส่วนท่ีปรากฏชดัเจนในสังคม
ขนาดใหญ่และสลบัซบัซอ้น (Schiffman and kanuk.1994:443) 
วฒันธรรมย่อย  คือ ความรู้สึกนึกคิดและการกระท าของกลุ่มสมาชิกในสังคมท่ีแตกต่างไปจาก
สมาชิกส่วนใหญ่ของสังคมนั้น เช่น ส าเนียง ภาษา ค่านิยม ศาสนา หรือวิถี           การด ารงชีวิตอ่ืน 
ๆ   (วชัรา  คลายนาทร.2530:103) 
จากความหมายของวฒันธรรมยอ่ย สรุปไดว้า่หมายถึง  วฒันธรรมของกลุ่มคนในสังคมท่ีมีประเพณี 
ค่านิยม แนวความคิด ความเช่ือ การด าเนินชีวิต ท่ีแตกต่างไปจากคนในสังคมกลุ่มใหญ่ ซ่ึงสมาชิก
ในกลุ่มเดียวกนัจะมีลกัษณะพฤติกรรมท่ีคลา้ยคลึงกนั 
 1.  ประเภทของวฒันธรรมย่อย 
วฒันธรรมยอ่ยสามารถจดัแบ่งตามประเภทไดด้งัน้ี 

 1.1 แบ่งตามอายุ  (Age) ไดแ้ก่ กลุ่มทารกและเด็ก กลุ่มวยัรุ่น กลุ่มวยัท างาน กลุ่มวยั
ผูใ้หญ่และกลุ่มผูสู้งอาย ุเป็นตน้ 

 1.2   แบ่งตามเช้ือชาติ  (Nationality)  ไดแ้ก่ เช้ือชาติจีน เช้ือชาติองักฤษ เช้ือชาติลาว 
เช้ือชาติเวยีดนาม เช้ือชาติญ่ีปุ่น เป็นตน้ 

 1.3  แบ่งตามศาสนา (Religious)   ไดแ้ก่   ศาสนาพุทธ  ศาสนาคริสต ์ ศาสนาอิสลาม  
ศาสนาซิกส์   ศาสนาฮินดู เป็นตน้ 

 1.4  แบ่งตามท้องถิ่น  (Region) ได้แก่  ภาคเหนือ ภาคกลาง ภาคใต้ ภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ   ภาคตะวนัออก   เป็นตน้ 

 1.5  แบ่งตามสีผวิ (Racial) ไดแ้ก่ ผวิขาว ผวิด า ผวิเหลือง เป็นตน้ 
 1.6   แบ่งตามอาชีพ (Occupation) ได้แก่ อาชีพเกษตรกร อาชีพทนายความ อาชีพ

แพทย ์อาชีพครู อาชีพนกัธุรกิจ อาชีพพยาบาล เป็นตน้ 
 1.7  แบ่งตามภาษา (Language) ได้แก่ ภาษาเหนือ ภาษาอีสาน ภาษาใต ้ภาษามอญ 

ภาษาล้ือ  ภาษายาว ีเป็นตน้ 
 การเขา้ใจวฒันธรรมยอ่ยจะช่วยใหน้กัการตลาดตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย
ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง ตามอายุ เช้ือชาติ ศาสนา ทอ้งถ่ิน สีผิวและอาชีพ ของผูบ้ริโภคในกลุ่มยอ่ยนั้น โดย
การน าผลการศึกษาวิเคราะห์วฒันธรรมยอ่ยไปใช้ในการก าหนดกลยุทธ์การตลาด เพื่อความส าเร็จ
ของธุรกิจและสามารถท่ีจะแสวงหาโอกาสตอบสนองความตอ้งการกลุ่มยอ่ยท่ีมีความตอ้งการแต่ยงั
ไม่ได้รับการตอบสนอง ด้วยการวางแผนพฒันาผลิตภณัฑ์ แล้วน าเสนอกลุ่มย่อยเหล่านั้นเพื่อ
แกปั้ญหาและสนองความตอ้งการต่อไป 
  
 



ช้ันสังคม 
ชั้นสังคม (Social class) คือ กลุ่มต่างๆ ท่ีแบ่งเป็นหน่วยย่อย ๆ โดยท่ีแต่ละกลุ่มต่างมีความ
เหมือนกนัในดา้นค่านิยม รูปแบบการด าเนินชีวิตความสนใจ และจากความเหมือนกนัเหล่าน้ีท าให้
มีพฤติกรรมท่ีคล้ายกัน จึงได้รับการจดัอยู่ในชั้นหรือหน่วยเดียวกัน (Engel, Blaekwell and 
Miniard.1995:681) 
ชั้นสังคม คือ ปรากฏการณ์ท่ีมนุษยอ์ยูร่วมกนัในสังคมไดมี้การแบ่งแยกเป็นกลุ่ม ๆ ท่ีแตกต่างกนัไป
ตามฐานะ บทบาท หรือค่านิยมกลุ่มต่าง ๆ เหล่าน้ีจะมีต าแหน่งท่ีตั้งเป็นชั้นเรียงล าดบัจากสูงมาต ่า
เสมอ (ธงชยั สันติวงษ.์2533:203) 
จากความหมาย สรุปไดว้า่ ชั้นสังคม คือ  กลุ่มของสังคมท่ีเป็นหน่วยยอ่ย ๆ  ท่ีมีลกัษณะแตกต่างกนั
ตาม ค่านิยม  บทบาท  สถานะ  รูปแบบการด าเนินชีวิต   และกลุ่มต่าง ๆ ท่ีมีลกัษณะแตกต่างกนัน้ี   
ในแต่ละกลุ่มยอ่ย ๆ กลุ่มท่ีมีลกัษณะเหมือนกนัหรือคลา้ยกนั จะอยูใ่นชั้นสังคมเดียวกนั 
 
ปัจจัยทีเ่ป็นเกณฑ์ในการก าหนดช้ันสังคม 
การก าหนดชั้นสังคมเพื่อแบ่งกลุ่มของชั้นสังคมแต่ละชั้นออกจากกนัโดยส่วนมากจะพิจารณาจาก
รายได ้และอาชีพเป็นเกณฑ์ในการพิจารณา แต่ส าหรับนกัการตลาด        การพิจารณาชั้นสังคมนั้น 
จะใหค้วามสนใจปัจจยัอ่ืน ๆ ดว้ย เพื่อทราบถึงความสนใจกิจกรรม        ซ่ึงจะท าให้การก าหนดชั้น
สังคมชดัเจนมากยิง่ข้ึน โดยส่ิงท่ีใชเ้ป็นเกณฑใ์นการก าหนดชั้นสังคม      มีดงัน้ี 
 1.  อาชีพ (Occupation) หน้าท่ีการงาน หรืออาชีพเป็นเกณฑ์ท่ีส าคญัในการก าหนดชั้น
สังคม เพราะอาชีพท่ีปฏิบัตินั้ นสามารถบ่งบอกถึงส่วนอ่ืน ๆ ของบุคคลไม่ว่าจะเป็น รายได ้
การศึกษา บทบาทสถานะ กลุ่มสังคม ความช านาญต่าง ๆ ตามมาด้วย เช่น แพทย์ วิศวกร 
นกัการเมือง นกัธุรกิจ ขา้ราชการ เกษตรกร รับจา้ง เป็นตน้ 
 2.  รายได้ (Income) รายไดเ้ป็นปัจจยัหน่ึงในการก าหนดชั้นสังคม เน่ืองจากการท่ีผูบ้ริโภค
จะสามารถหาซ้ือผลิตภณัฑ์มาสนองความตอ้งการไดม้ากนอ้ยเพียงใด คุณภาพอยา่งไร ยอ่มข้ึนอยู่
กบัรายได ้เพราะรายไดเ้ป็นตวัก าหนดอ านาจการซ้ือสินคา้ 
 3.   การศึกษา (Education) ระดบัการศึกษาของบุคคลสามารถก าหนดชั้นสังคมของบุคคล
ได้ เพราะการศึกษาจะเป็นพื้นฐานสู่การมีอาชีพท่ีดี มีรายได้และค่าตอบแทนท่ีสูงข้ึน มีบทบาท
สถานะอ านาจหนา้ท่ีท่ีดีตามมา 
 4.  ชาติก าเนิด    การเกิดมาในครอบครัวหรือในตระกูลท่ีร ่ ารวยมีทรัพยสิ์นมรดกจ านวน
มาก วงศต์ระกูลเป็นท่ียอมรับยกยอ่งในสังคมทัว่ไป ยอ่มบ่งบอกถึงชั้นสังคมได ้บุคคลท่ีเกิดมาใน
ตระกูลท่ีร ่ ารวยและมีช่ือเสียง ส่วนมากจะพยายามรักษาระดบัชั้นสังคมของตนเองไวไ้ม่ให้ลดลง
กวา่ชั้นท่ีอยูเ่ดิม และผูบ้ริโภคส่วนมากตอ้งการท่ีจะเล่ือนชั้นสังคมของตนเองใหสู้งข้ึน 



 5.  กิจกรรมส่วนตัว (Personal performance)  กิจกรรมท่ีปฏิบติันอกเหนือจากอาชีพท่ีท า
ตามปกติ เป็นปัจจยัท่ีสามารถน ามาก าหนดชั้นสังคมได ้เช่น ความชอบในผลิตภณัฑ์   ประเภทและ
วธีิการพกัผอ่น เป็นตน้ ส่ิงเหล่าน้ีจะสามารถบอกถึงความชอบ ความสนใจ งานอดิเรก ทศันคติ และ
ค่านิยม ของบุคคลนั้น ๆ ได ้
พฤติกรรมของบุคคลในชั้นสังคมต่าง ๆ น้ี นกัการตลาดสามารถน ามาใชป้ระโยชน์ในการแบ่งส่วน
ตลาด (Market segmentation) ก าหนดตลาดเป้าหมาย (Target market) และก าหนดต าแหน่ง
ผลิตภัณฑ์ (Product positioning) เพื่อให้การก าหนดส่วนประสมการตลาดเป็นไปอย่างมี
ประสิทธิภาพได ้
ลักษณะของการแบ่งช้ันสังคม   ชั้นสังคมท่ีมีการแบ่งออกเป็นชั้น ๆ เพื่อแบ่งแยกบุคคล ครอบครัว
ในสังคมออกเป็นกลุ่ม ๆ โดยชั้นสังคมจะมีลกัษณะท่ีเหมือนกนัในหลายดา้น ตามแต่ละชั้น ดงัน้ี 
 1.   ช้ันสังคมมีการเรียงล าดับจากสูงไปต ่า   ชั้นสังคมท่ีบุคคลด ารงอยูจ่ะมีทั้งสูง กลางและ
ต ่า สมาชิกในแต่ละชั้นสังคมจะรู้และเขา้ใจวา่ชั้นท่ีตนด ารงอยูน่ั้นสูงกวา่หรือต ่ากวา่ชั้นสังคมอ่ืน ๆ 
โดยการเรียงล าดบัจะเร่ิมจากสูงไปต ่าเสมอ 
 2.   ช้ันสังคมในแต่ละช้ันจะมีพฤติกรรมที่คล้ายคลึงกัน    การอยู่ร่วมกนัในชั้นสังคมของ
บุคคลท่ีเป็นสมาชิกกลุ่ม มกัจะมีพฤติกรรมไปในทิศทางเดียวกนัและคลา้ยคลึงกนั เช่น ทศันคติ 
แนวคิด ความสนใจ กิจกรรม สินคา้ท่ีใช ้การแต่งกาย การพดูจา เป็นตน้ 
 3.   ช้ันสังคมจะเป็นตัวก าหนดพฤติกรรมระหว่างกลุ่ม   การท่ีบุคคล     อยูใ่นชั้นสังคมใด
สังคมหน่ึงแลว้ การท่ีจะติดต่อคบหาสมาคมกนัมกัจะติดต่อคบหากนัเองในชั้นสังคมเดียวกนัเป็น
ส่วนใหญ่ และจะไม่ค่อยไปยุง่เก่ียวกบับุคคลในชั้นสังคมอ่ืน  
 4.   ช้ันสังคมจะสามารถเปลี่ยนแปลงให้สูงขึน้หรือต ่าลงได้   ใน        การก าหนดชั้นสังคม
เป็นชั้นต่าง ๆ นั้นจะพิจารณาจากหลากหลายปัจจยัซ่ึงเม่ือก าหนดแลว้ท าให้บุคคลด ารงอยู่ในชั้น
สังคมนั้น แต่การด ารงอยู่ในชั้นสังคมของบุคคลมิใช่อยู่อยา่งถาวร บุคคลสามารถเปล่ียนแปลงชั้น
สังคมท่ีตนด ารงอยูใ่หสู้งข้ึนหรือต ่าลงได ้เช่น การมีอาชีพท่ีดี มีการศึกษาดี และรายไดม้ากข้ึน ยอ่ม
ท าให้ชั้นสังคมสูงข้ึนได้ หรือบุคคลท่ีร ่ ารวย แต่ประสบภาวะขาดทุนใน    การด าเนินธุรกิจจน
ลม้ละลาย ยอ่มท าใหช้ั้นสังคมลดต ่าลงไดเ้ช่นกนั 
 
การแบ่งช้ันสังคม 
การแบ่งชั้นสังคม  เป็นการพิจารณาว่าชั้นต่าง ๆ มีการจดัแบ่งชั้นอะไรบา้ง และท าไมจึงมีการแบ่ง
ชั้น โดยการแบ่งจะใชพ้ฤติกรรมของผูบ้ริโภคเป็นเกณฑ์ การแบ่งชั้นสังคมน้ีนกัการตลาดให้ความ
สนใจท่ีการพยายามเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมของผูบ้ริโภคแต่ละชั้นและระหวา่งชั้น
วา่มีความแตกต่างในการซ้ือและบริโภคอยา่งไรบา้ง 
ชั้นสังคมสามารถแบ่งออกเป็น  6  ชั้นดงัน้ี 



 1.  ช้ันสูงส่วนบน  (Upper-Upper class)   กลุ่มน้ีมีจ านวนไม่มากหรือมีสัดส่วนนอ้ยท่ีสุด
เม่ือเปรียบเทียบกบัชั้นสังคมทุกชั้น เป็นกลุ่ม ครอบครัวเก่าแก่ท่ีร ่ ารวยมานานแลว้ วงศ์ตระกูลมี
ช่ือเสียงหรือกลุ่มผูดี้เก่า  ทายาทผูดี้เก่า เป็นบุคคลระดบัสูงในสังคม ราชนิกุล มียศ   มีบรรดาศกัด์ิ 
 พฤติกรรมการบริโภค มกัซ้ือสินคา้ท่ีมีราคาแพง มีค่านิยมท่ีชอบของหรูหรา ชอบ
ออกสังคม การซ้ือสินคา้จะพิจารณาสินคา้ท่ีเหมาะสมกบัภาพลกัษณ์ของตนเอง โดยไม่ค  านึงถึง
ราคา เพราะผูบ้ริโภคท่ีอยูใ่นสังคมกลุ่มน้ีไม่มีปัญหาในเร่ืองการใชจ่้ายเงิน 
 2.  ช้ันสูงส่วนล่าง (Lower-Upper class)   กลุ่มน้ีเป็นพวกเศรษฐีใหม่ ความร ่ ารวยของคน   
กลุ่มน้ี ส่วนมากเกิดจากความสามารถ ความขยนั ขนัแข็งในการท างาน ไม่ใช่เกิดจากทรัพยสิ์นท่ี
เป็นมรดกตกทอดจากบรรพบุรุษ บุคคลในชั้นน้ีจะเขา้สังคมเก่ง ชอบท างานการกุศล และจะมี
พฤติกรรมคลา้ยกบักลุ่มแรก แต่ท่ีแตกต่างคือช่ือเสียงของวงศต์ระกูล      การยอมรับในฐานะและ
ความโดดเด่นอ่ืน ๆ ได้แก่ นักธุรกิจท่ีประสบความส าเร็จ ดารานักร้องท่ีมีช่ือเสียง นักกีฬาท่ีมี
ช่ือเสียงในระดบันานาชาติ เป็นตน้ 
 พฤติกรรมการบริโภคของคนกลุ่มน้ีจะเป็นไปอย่างฟุ่มเฟือย ชอบของใหม่ ๆ 
แปลก ๆ ท่ีมีราคาแพง เพื่อแสดงถึงความมัง่คัง่ร ่ ารวย เช่น ซ้ือรถราคาแพง ๆ และบางคร้ังให้
ลูกหลานใชเ้งินอย่างฟุ่มเฟือย คนกลุ่มน้ีถึงแมจ้ะมีจ านวนไม่มาก แต่มีความส าคญัส าหรับธุรกิจท่ี
จ าหน่ายสินคา้ฟุ่มเฟือยท่ีมีราคาแพง (Luxury goods) การตดัสินใจซ้ือเป็นไปอยา่งรวดเร็ว และไม่
ต่อรองราคา สินคา้ท่ีนิยมมกัเป็นสินคา้ท่ีมีช่ือเสียง (Brand Name) จากต่างประเทศเป็นส่วนใหญ่  
การตดัสินใจซ้ือ   มกัใช้อารมณ์มากกว่าเหตุผล การใช้พนักงานขาย และการโฆษณา ณ จุดขาย 
สามารถจูงใจใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือไดเ้ร็วข้ึน 

3.  ช้ันกลางส่วนบน (Upper-Middle class)   กลุ่มน้ีมกัจะพิจารณาไดจ้ากอาชีพและรายได้
ท่ีค่อนขา้งสูง เป็นบุคคลท่ีมีการศึกษาสูง โดยมองวา่การศึกษามีความส าคญัต่อการประกอบอาชีพ
การงานต่าง ๆ กลุ่มน้ีมีความตอ้งการสถานภาพทางสังคมสูง ตอ้งการการยอมรับจากสังคมเนน้ชีวิต
ครอบครัวและลูกเป็นส าคญั ไดแ้ก่ แพทย ์นกัวิทยาศาสตร์ นกักฎหมาย เจา้ของธุรกิจและผูบ้ริหาร
องคก์รระดบักลาง ขา้ราชการระดบัสูง   เป็นตน้ 
  พฤติกรรมการบริโภคของกลุ่มชั้นกลางส่วนบนมกัข้ึนอยูก่บัเงินเดือนหรือรายได้
และมีการจบัจ่ายใช้สอยตามเกณฑ์เงินเดือน กลุ่มน้ีจดัวา่เป็นกลุ่มท่ีเป็นตลาดท่ีดี (Quality market) 
ส าหรับสินค้าหลาย ๆ ประเภท การซ้ือจะเป็นไปอย่างมีเหตุผล รอบคอบ นิยมซ้ือสินคา้แฟชั่น 
สินคา้ท่ีมีช่ือเสียง และในขณะเดียวกนัก็เนน้คุณภาพและความสมเหตุสมผลดว้ย สินคา้ท่ีซ้ือจะเป็น
สัญลกัษณ์ท่ีแสดงถึงความส าเร็จและความสามารถของผูน้ าครอบครัวดว้ย คนกลุ่มน้ีชอบฟังวิทยุ ดู
โทรทศัน์เฉพาะรายการท่ีให้ความรู้ อ่านหนังสือพิมพ์ นิตยสารทางวิชาการ เพื่อตอ้งการรับรู้ส่ิง
แปลกใหม่ เพื่อแสดงออกถึงการทนัยคุทนัสมยั 



 4.   ช้ันกลางส่วนล่าง (Lower-Middle class)   กลุ่มน้ีท่ีมีจ  านวนมากในสังคม เป็นกลุ่มท่ีมี
อาชีพชั้นกลางท่ีใชแ้รงงานนอ้ย ท างานในส านกังาน (White collar worker)        มีเงินเดือนประจ า 
อ านาจซ้ือจึงข้ึนอยู่กับเงินเดือน มีความสามารถ รับผิดชอบ ท างานเก่งและท างานอยู่ในกรอบ
กฎหมายและศีลธรรม ไดแ้ก่ ขา้ราชการท่ีเป็นพนกังานธุรการ  พนกังานระดบัปฏิบติังาน พนกังาน
คอมพิวเตอร์ เจา้ของธุรกิจขนาดเล็ก นกัเทคนิคต่าง ๆ เป็นตน้ 
  พฤติกรรมการบริโภคของกลุ่มน้ี การตดัสินใจซ้ือจะมีเหตุผลก่อนการตดัสินใจซ้ือ 
แต่ละคร้ังจะหาขอ้มูลอย่างละเอียดก่อนการตดัสินใจ ชอบของดีท่ีราคาไม่แพงมากนกั เน้นความ
ประหยดัและชอบซ้ือสินค้าท่ีมีกิจกรรมการส่งเสริมการขาย เช่น ลดราคา การแถม การชิงโชค 
คูปอง เป็นตน้ คนกลุ่มน้ีชอบอ่านหนงัสือพิมพ ์ฟังวิทยุ F.M.ดูโทรทศัน์และชอบบริโภคสินคา้ท่ีให้
ความบนัเทิงสูงกวา่กลุ่มอ่ืน ๆ 
 5.   ช้ันต ่าส่วนบน (Upper-Lower class)   กลุ่มน้ีมีจ านวนมากท่ีสุด   กวา่ทุกชั้นสังคม เป็น
กลุ่มพวกใชแ้รงงาน และงานท่ีใชท้กัษะก่ึงฝีมือ (Blue collar worker) ด ารงชีวิตอยูไ่ปวนั ๆ ไม่มีการ
เปล่ียนแปลงกิจกรรมท่ีท า ไม่ทะเยอทะยานในการใฝ่หาฐานะ (Status) ต่าง ๆ มีการศึกษาในระดบั
มธัยมศึกษาถึงอนุปริญญา เป็นส่วนใหญ่ ค่าตอบแทนท่ีไดน้้อย สถานท่ีอยู่ค่อนขา้งแออดั อาจอยู่
บา้นเช่าหรือบา้นของตนเองขนาดเล็ก ไดแ้ก่ ช่างฝีมือ คนงานรับจา้ง คนงานทัว่ไป เป็นตน้ 
  พฤติกรรมการบริโภคของคนกลุ่มน้ีมีขอบเขตจ ากดัเน่ืองจากมีรายไดน้อ้ย การซ้ือ
สินคา้แต่ละคร้ังมีความระมดัระวงัไม่ซ้ือสินคา้ฟุ่มเฟือย และเน้นสินค้าท่ีมีราคาถูก ก่อน   การ
ตดัสินใจซ้ือจะไม่มีการแสวงหาขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ และชอบท่ีจะเลือกซ้ือสินคา้จากร้านประจ า
หรือร้านคา้เล็ก ๆ มากกวา่ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ เพราะกลวัวา่ร้านคา้จะบริการไม่ดี เพราะตนอยูใ่น
สังคมชั้นล่าง และเม่ือซ้ือสินคา้ใดแลว้มกัจะท าการซ้ือซ ้ า ๆ ตราเดิม ไม่นิยมทดลองของแปลก ๆ 
ใหม่ ๆ นอกจากจะไดรั้บการแจกตวัอยา่งสินคา้ การรับขอ้มูลข่าวสาร จะสนใจดูโทรทศัน์ ฟังวิทย ุ
A.M. ไม่ชอบข่าวเศรษฐกิจการเมือง และคนกลุ่มน้ียงัให้ความร่วมมือต่อการจดักิจกรรมการ
ส่งเสริมการขายเป็นอยา่งดี เช่น การชิงโชค การใชคู้ปอง เป็นตน้ 
 6.  ช้ันต ่าส่วนล่าง (Lower-Lower class)   กลุ่มน้ีเป็นกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีใชแ้รงงาน มีทกัษะต ่า 
(Unskilled worker) มกัอาศยัอยูใ่นยา่นท่ีแออดัหรือในสลมั มีรายไดต้  ่า ไม่เพียงพอต่อการด ารงชีพ
ตามสภาวะเศรษฐกิจ การศึกษาต ่า หรืออาจไม่มีการศึกษา ไม่มีความรู้และความช านาญในวิชาชีพ 
อยูไ่ปวนั ๆ หาเชา้กินค ่า ไดแ้ก่ กรรมกร แรงงานเร่ร่อน และพวกไม่ด้ินรน เฉ่ือยชา วา่งงาน เป็นตน้ 
พฤติกรรมการบริโภคของคนกลุ่มน้ีจะเป็นการตดัสินใจซ้ือแบบไม่มี     การวางแผน ชอบซ้ือเช่ือ 
ซ้ือผ่อน ซ้ือคร้ังละมาก ๆ และไม่ค  านึงถึงคุณภาพ ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะระดบัการศึกษาท่ีต ่า มีความ
เขา้ใจในขอ้มูลข่าวสารต่าง ๆ นอ้ย การซ้ือสินคา้ส่วนมากมกัซ้ือจากร้านคา้ประจ าท่ีคุน้เคย เน่ืองจาก
สามารถต่อรองและผอ่นผนัการช าระค่าสินคา้ได ้นิยมฟังวทิย ุ A.M. และดูละครโทรทศัน์มากท่ีสุด 



 การแบ่งชั้นสังคมมีความส าคญัและประโยชน์ต่อนกัการตลาดเป็นอย่างมาก ใน       
การน ามาใช้วางแผนการตลาด ตั้ งแต่ การแบ่งส่วนตลาด การเลือกตลาดเป้าหมาย การก าหนด
ต าแหน่งผลิตภัณฑ์ การก าหนดวตัถุประสงค์ รวมถึงการก าหนดส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) ให้สอดคล้องและเหมาะสมกบัผูบ้ริโภคในแต่ละชั้นสังคมได้ ซ่ึงปกติแล้ว
กิจกรรมการตลาดทั้งหลายท่ีได้จัดข้ึน  มกัจัดท าส าหรับชั้นสังคมสองชั้นควบคู่กันไป เพราะ
ในขณะท่ีท าแผนการตลาด ดา้นการส่งเสริมการขายต่าง ๆ เช่น การใชคู้ปองเพื่อแลกซ้ือในราคาต ่า
กวา่ปกติ ท่ีท าข้ึนส าหรับชั้นใดชั้นหน่ึงนั้นตอ้งสามารถครอบคลุมไปถึงชั้นท่ีรองลงไปดว้ย เพราะ
คนในชั้นท่ีรองลงไปมกัจะท าการตดัสินใจซ้ือตามชั้นท่ีสูงกวา่เสมอ จึงจะเกิดประโยชน์สูงสุด  
ความแตกต่างกนัในการตัดสินใจซ้ือตามช้ันสังคม   การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคโดยปกติแลว้จะมี
ลกัษณะแตกต่างกนัตามชั้นสังคมท่ีสังกดัอยูส่าเหตุท่ีท าใหแ้ตกต่างกนัมาจากสาเหตุต่าง ๆ ดงัน้ี 

1.   ส่ิงจูงใจต่างกัน  (Motivation)  ความตอ้งการของผูบ้ริโภคแต่ละคนมกัจะแตกต่างกนั 
ตามลกัษณะทางจิตวิทยา ส่วนบุคคล สังคมและวฒันธรรมจึงเป็นสาเหตุให้ส่ิงจูงใจทางวฒันธรรม
แตกต่างกันออกไป จากการศึกษาพบว่าชนชั้นกลางจะมีส่ิงจูงใจท่ีเน้นถึงสาเหตุมากกว่าและ
ค านึงถึงอนาคตมากกวา่ในสังคมชั้นต ่าซ่ึงค านึงถึงปัจจุบนัและอดีตเท่านั้น 
 2.   การรับรู้และความเข้าใจต่างกัน (Perception)  บุคคลท่ีอยู่ในชั้นสังคมท่ีต่างกนั การ
ตีความหมายจากการรับรู้ มักจะแตกต่างกัน ทั้ งท่ีตัวกระตุ้นท่ีเป็นเหตุของการรับรู้และการ
ตีความหมายนั้น เป็นปัจจยัตวัเดียวกนัก็ตาม 
 3.   ลักษณะท่าทางต่างกัน  (Personality) บุคลิกลกัษณะของบุคคล      มกัเป็นไปตามชั้น
สังคมท่ีตนด ารงอยูเ่สมอ เช่น เด็กท่ีอยูใ่นชั้นสังคมท่ีสูง มกัจะมีบุคลิกภาพท่ีมีความมัน่ใจในตวัเอง 
ความสมบูรณ์ทางจิตใจ การใชภ้าษา และมีความสุภาพมากกวา่เด็กท่ีอยูใ่นชั้นสังคมท่ีต ่ากวา่ 
 4.   การเรียนรู้และความเฉลียวฉลาดต่างกัน (Learning and inelegance) โดยปกติแลว้เด็ก
ท่ีอยู่ในสังคมชั้นสูง การเรียนรู้เร็วและมีความเฉลียวฉลาดมากกว่า เด็กท่ีอยู่ในสังคมชั้นต ่า อาจมี
สาเหตุมาจากหลายประการ เช่น การเล้ียงดูดว้ยอาหารท่ีดีกวา่ในช่วงระยะเวลาการเจริญเติบโตของ
สมอง การมีสุขภาพท่ีดีกวา่ และการไดรั้บการศึกษาท่ีดีกวา่ เป็นตน้ 
 5.   ครอบครัวที่แตกต่างกัน (Family) การมีสภาพครอบครัวท่ีแตกต่างกนัจะส่งผลกระทบ
ต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีต่างกนั ครอบครัวท่ีสามีและภรรยามีพื้นฐานมาจากชั้นสังคมเดียวกนั การ
ตดัสินใจซ้ือก็มกัจะมีแนวทางท่ีคลอ้ยตามกนัต่างกบัสามีและภรรยาท่ีมาจากชั้นสังคมท่ีแตกต่างกนั 
อ านาจในการตดัสินใจซ้ืออาจจะอยูท่ี่ฝ่ายใดฝ่ายหน่ึง 
 6.   แบบของวัฒนธรรมที่แตกต่างกัน (Culture patterns and artifacts) พฤติกรรมของ
บุคคลในครอบครัว มกัได้รับอิทธิพลมาจากชั้นสังคม จากการถ่ายทอดทางวฒันธรรม ได้แก่ 
กิจกรรมการพกัผ่อน กิจกรรมทางสังคม กิจกรรมทางศาสนา และกิจกรรมประจ าวนั เช่น การ
รับประทานอาหารในเวลาท่ีต่างกนั การเลือกสถานท่ีรับประทานอาหารท่ีไม่เหมือนกนั เป็นตน้ 



 7.   กระบวนการตัดสินใจต่างกนั (Decision process)   กระบวนการตดัสินใจซ้ือของบุคคล
ในแต่ละชั้นสังคมจะแตกต่างกนัออกไป เช่น การตดัสินใจซ้ือของบุคคลในชั้นต ่าจะเร็วกว่าใน
สังคมชั้นสูง การวางแผนการซ้ือในสังคมชั้นต ่าจะมีการซ้ือทนัทีท่ีของเดิมใชไ้ม่ได ้แต่ในสังคมชั้น
กลางมกัจะมีการวางแผนการซ้ือไวล่้วงหนา้ 
 8.   แหล่งของข้อมูลที่ได้มาต่างกัน (Information sources)   ผูบ้ริโภค    มกัไดรั้บขอ้มูลท่ี
แตกต่างกนัไปตามชั้นสังคมของตน คนท่ีอยูใ่นสังคมชั้นต ่ามกัไดรั้บขอ้มูลท่ีนอ้ยและบางคร้ังก็เป็น
ขอ้มูลท่ีไม่ถูกตอ้ง รวมถึงการถูกหลอกลวงไดง่้าย ซ่ึงต่างจากชั้นสังคมท่ีสูงกวา่จะสามารถเลือกรับ
ขอ้มูลจากแหล่งต่าง ๆ ไดม้ากและมีมาตรฐานกวา่ 
 9.   การบวนการซ้ือต่างกัน (Purchasing process) การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคมกัไดรั้บ
อิทธิพลมาจากชั้นสังคม ในดา้นการซ้ือซ่ึงจะพิจารณาวา่เขาจะซ้ือท่ีไหน ซ้ืออยา่งไร ใครมีส่วนร่วม
ในการตดัสินใจซ้ือ ซ้ือเพราะเหตุผลอะไร เช่น คนในสังคมชั้นสูงมกัเลือกร้านคา้ท่ีจ  าหน่ายสินคา้ท่ี
ตอ้งการ มากกวา่คนในสังคมชั้นต ่าท่ีมกัเลือกซ้ือตามความสะดวกหรือเลือกร้านใกลบ้า้น เป็นตน้ 
การศึกษาถึงความแตกต่างในพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคในแต่ละชั้นสังคมนั้น จะเป็น
ประโยชน์อย่างยิ่งต่อนักการตลาดในการแบ่งส่วนตลาด สาเหตุเพราะผูบ้ริโภคท่ีอยู่ในแต่ละชั้น
สังคม จะมีความตอ้งการท่ีจะบริโภคสินคา้และบริการท่ีแตกต่างกนัเสมอ ดงันั้น   การเขา้ถึงขอ้มูล 
รายละเอียดท่ีเก่ียวขอ้งกบักระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค จึงมีประโยชน์ต่อความส าเร็จในการ
เสนอความตอ้งการของตลาดเป้าหมายและบรรลุวตัถุประสงคข์องธุรกิจ 

ปัจจยัทางวฒันธรรม    เป็นปัจจยัภายนอกท่ีส าคญั ซ่ึงประกอบดว้ย วฒันธรรม  วฒันธรรม
ยอ่ย  และชั้นสังคม    เน่ืองจากพฤติกรรมของบุคคลท่ีแสดงออกมานั้นส่วนหน่ึงมาจากปัจจยัต่าง ๆ 
เหล่าน้ี   เพราะว่าวฒันธรรมเป็นความดีงามท่ีเกิดจากการเรียนรู้  สั่งสม และถ่ายทอดจากอดีตสู่
ปัจจุบนั  และเป็นส่ิงก าหนดให้บุคคลเกิดพฤติกรรมร่วมในสังคม   ได้แก่   ความเช่ือ  ศาสนา  
ขนบธรรมเนียมประเพณี  ทศันคติ  แนวคิด  บรรทดัฐาน  อุดมการณ์  เป็นตน้ ซ่ึงพฤติกรรมทาง
วฒันธรรมน้ี จะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการต่าง ๆ ดว้ย  สาเหตุมาจากการท่ีบุคคลอยู่
ในสังคมมกัจะมีพฤติกรรมท่ีสอดคลอ้งกบัวฒันธรรมเพื่อแสดงความเป็นส่วนหน่ึงในสังคมหรือ
กลุ่มนั้น ๆ และยงัรวมถึงชั้นสังคมท่ีบุคคลด ารงอยู่ด้วย   เน่ืองจาก ชั้นสังคม   เป็นหน่วยย่อยท่ี
บุคคลด ารงอยู ่และมีพฤติกรรมในดา้นรูปแบบการด ารงชีวติ  ค่านิยม  คลา้ยกนั  ดงันั้น ชั้นสังคม จึง
เป็นอีกปัจจยัหน่ึงท่ีมีผลต่อกระทบพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค  และการท่ีนกัการตลาดเขา้ใจถึง
ปัจจยัดา้นวฒันธรรม จะท าให้เขา้ใจผูบ้ริโภคมากยิ่งข้ึน สามารถสนองความตอ้งการและความพึง
พอใจให้แก่ผูบ้ริโภคท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายไดอ้ย่างสอดคลอ้งเหมาะสม  อนัจะท าให้ธุรกิจประสบ
ผลส าเร็จได ้

 
 



แนวคิดและทฤษฎด้ีานส่วนประสมทางการตลาด 4P’s 
แนวคิดทฤษฎทีางการตลาด 

แนวคิดทางการตลาดของ ฟิลลิป คอตเลอร ความส าสคญของฟิลลิป คอตเลอร์ในศาสตร์
การตลาดฟิลลิป คอตเลอร์ (Philip Kotler) เกิดเม่ือปีค.ศ.1931 จบการศึกษาระดบัปริญญาโทจาก
มหาวิทยาแห่งชิคาโก (University of Chicago) และปริญญาเอกจากสถาบนัเทคโนโลยีแห่งรัฐแมท
ซาจูเซทท ์(MIT) ทางดา้นเศรษฐศาสตร์และการศึกษาขั้นสูงกวา่ปริญญาเอกทางดา้นคณิตศาสตร์ท่ี
มหาวิทยาลัยฮาวาร์ด และทางด้านวิทยาศาสตร์ทางพฤติกรรม (Behavioural Science) ท่ี
มหาวิทยาลัยแห่งรัฐชิคาโกขณะน้ีเป็นอาจารย์ประจ าท่ีมหาวิทยาลัยนอร์ธเวสเทิร์น (Kellogg 
Graduate School of Management) ฟิลลิป คอตเลอร์ (Philip Kotler) ไดน้ าเสนอการน าหลกัการ
ตลาดทั้ งหลายไปประยุกต์ใช้ในโลกปัจจุบัน ทั้ งทางด้านธุรกิจทางระบบอิเล็กทรอนิกส์ (E-
Business) รูปแบบทางการตลาดขององค์กรและคุณค่าต่อลูกคา้และเป็นท่ีปรึกษาในดา้นของการ
วางแผนและกลยุทธ์ทางการตลาด การวางผงัองค์กรทางด้านการตลาดและการตลาดระหว่าง
ประเทศ ให้กบับริษทัเช้น ไอบีเอ็ม (IBM) เจนเนอรัลอิเล็กทริก(General Electric) เอทีแอนด์ที 
(AT&T) ฮนันีเวลล์ (Honeywell) ธนาคารแห่งชาติอเมริกา (Bankof America) สายการบินสวิสแอร์ 
(SAS Airlines) บริษทัมิชลิน (Michelin) โมโตโรลลา (Motorola)และบริษทัรถยนตฟ์อร์ด (Ford) 

ฟิลลิป คอตเลอร์ (Philip Kotler) เขาเป็นผูท่ี้เปล่ียนการอธิบายทางดา้น การตลาด จาก
กิจกรรม(activity)ไปสู่การให้ความส าคญัท่ีการสรางความเขา้ใจว่าการตลาดคืองานทางดา้นการ
ผลิต (work of production) ประการท่ีสอง ฟิลลิป คอตเลอร์ (Philip Kotler) ไดต่้อยอดความคิดของ 
ปีเตอร์เอฟ. ดรัคเกอร์ (Peter F. Drucker) ในการเปล่ียนความคิดทางการตลาดจากเดิม มุ่งเนน้ท่ีราคา 
และการกระจายสินคา้ (price and distribution) ไปสู่การเนน้ท่ีพบความตอ้งการของลูกคา้(meeting 
customers’s need) และประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากผลิตภณัฑ์และบริการ (benefits receivesfrom a 
product or service) และ ประการสุดทา้ย ฟิลลิป คอตเลอร์ (Philip Kotler) เป็นผูข้ยายขอบเขตของ
การตลาดให้กวา้งข้ึน จากการรับรู้เดิมในมิติของการตลาดว่า เก่ียวขอ้งสัมพนัธ์ขบวนการส่ือสาร
และแลกเปล่ียน (process of communication and exchange) หากแต่ ฟิลลิป คอตเลอร์ (Philip 
Kotler) ไดข้ยายกรอบความคิดเหล่าน้ีให้ไดเ้ห็นวา่การตลาดนั้น สามารถเก่ียวขอ้งสัมพนัธ์กบัเร่ือง
อ่ืนใดท่ีไม่เก่ียวขอ้งกบัธุรกิจไดเ้ช่นกนั อาทิเช่น การกุศล พรรคการเมือง เป็นตน้ 

 
ความหมายและขอบเขตของการตลาดตลาด (Market) 

ในความหมายของ ฟิลลิป คอตเลอร์ (Philip Kotler) หมายถึง ท่ีใดก็ตาม ทั้งท่ีเป็นสถานท่ี
หรือไม่มีสถานท่ี ท่ีมีอุปสงคแ์ละอุปทาน ในสินคา้ หรือบริการมาพบกนั จนท าให้เกิดราคาท่ีมาจาก
กลไกตลาด โดยเศรษฐกิจในระบบตลาดน้ียอมรับการเปล่ียนแปลงของราคา เช่น การท่ีราคาลดลง
โดยอตัโนมติัเม่ือมีการเสนอขายสินค่าเป็นตน้ ทางดา้นทฤษฏีนั้น เห็นวา่ เศรษฐกิจในระบบตลาดท่ี



แทจ้ริงนั้น จ  าเป็นตอ้งประกอบไปดว้ยเง่ือนไขต่าง ๆ ดงัน้ีคือ ผูผ้ลิตสินคา้ท่ีมีขนาดเล็ก ผูบ้ริโภค
จ านวนมากรวมถึง มาตรการในการกีดกนัการเขา้ตลาดท่ีนอ้ย เง่ือนไขเหล่าน้ีถา้มีครบทั้งหมดจะถือ
วา่เป็นตลาดท่ีสมบูรณ์ซ่ึงพบไดม้ากในโลกปัจจุบนั (Kotler, 2003a, p.11) ค าตลาด จึงมีความหมาย
ครอบคลุมถึงลูกคา้หลายกลุ่ม รวมทั้งตลาดท่ีมีตวัตนโดยลกัษณะทางกายภาพ และตลาดท่ีไม่มี
ตวัตนในกายภาพ (ตลาด Digital) ตลอดจนตลาดขนาดใหญ่ท่ีมีหลายๆตลาดยอ่ยซ่ึงมีความเก่ียวขอ้ง
สัมพนัธ์อยูใ่นธุรกิจนั้นขอบเขตของการตลาด (The Scope of Marketing) การตลาดเป็นงานท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการสร้างสรรค์ การส่งเสริม และการส่งมอบสินคา้ หรือบริการให้กบัผูบ้ริโภคและ
องค์กรการธุรกิจต่างๆ นกัการตลาดมีหน้าท่ีกระตุน้ความตอ้งการ ซ้ือผลิตภณัฑ์ต่าง ๆ ของบริษทั
ตลอดจนรับผดิชอบต่อ 

แนวคิดทฤษฎีทางการตลาดของผูบ้ริโภคสินคา้และบริการนั้น เป็นการตลาดท่ีมุ่งขายสินคา้
และบริการ แต่ท่ีจริงแลว้การตลาดไม่จ  าเป็นตอ้งมุง้ไปทางท าก าไรเพียงอย่างเดียว อนัท่ีจริงแล้ว
องคก์รใดๆ ท่ีตอ้งเก่ียวขอ้งกบัสาธารณะก็ลว้นจ าเป็นตอ้งใชก้ารตลาดเขา้ช่วยทั้งนั้น แมแ้ต่องคก์ร
ศาสนาซ่ึงตอ้งการเผยแพร่ธรรมะใหถึ้งชาวบา้น แต่ ฟิลลิป คอตเลอร์ (Philip Kotler) เรียกส่ิงวา่เป็น
การตลาดอยา่งหน่ึงเช่นกนั ดงันั้นสามารถกล่าวไดอี้กอย่างหน่ึงว่า การตลาดนั้น สามารถน าไปใช้
ในการเผยแพร่อะไรก็ได ้นบัตั้งแต่สินคา้ไปจนถึงความคิด ซ่ึงเรียกกนัวา่การตลาดเชิงสังคม (social 
marketing) เป็นการตลาดท่ีไม่ไดมุ้่งหวงัก าไรแต่อยากปลูกฝังความคิดหรือพฤติกรรมบางอยา่งท่ี
เห็นวา่ดีใหแ้ก่ผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย 6 แนวคิดดงัน้ี 

1. แนวคิดการผลติ (The Production Concept) นบัเป็นแนวคิดท่ีเก่าแก่ท่ีสุดในการ 
ด าเนินธุรกิจ ซ่ึงใช้ได้ดีเม่ือมีความตอ้งการซ้ือ มากกว่าความตอ้งการขาย และเน้นการปรับปรุง
คุณภาพการผลิตให้ตน้ทุนต ่าลง เพื่อขายสินคา้ในราคาต ่ากว่าคู่แข่ง แนวคิดน้ีถือว่า ผูบ้ริโภคนิยม
สินคา้ท่ีหาซ้ือได้แพร่หลายทัว่ไป และราคาถูก แนวคิดเช่นน้ีมกัถูกน าไปใช้ในประเทศท่ีก าลัง
พฒันา ซ่ึงผูบ้ริโภคมกัจะสนใจตวัสินคา้มากกวา่รูปแบบ 

2. แนวคิดผลติภัณฑ์ (The Product Concept) ผูบ้ริโภคจะใหค้วามส าคญัต่อคุณภาพ 
มากกว่าราคา และในขณะเดียวกนั ผูผ้ลิตเองก็เน้นไปท่ีการปรับปรุงพฒันา ผลิตภณัฑ์อยู่เสมอ
แนวคิดน้ีถือว่าผูบ้ริโภคชอบสินค่าท่ีมีคุณภาพดีท่ีสุด อย่างไรก็ตามผูผ้ลิตสินคา้ หรือ บริการท่ีใช้
แนวความคิดน้ีมกัจะหลงใหลไปกับสินค้าของตน จนอาจมองข้ามความต้องการท่ีแท้จริงของ
ผูบ้ริโภค 

3. แนวคิดการขาย (The Selling Concept) ตอ้งมีการกระตุน้การขายดว้ยวธีิการลกัษณะ 
ต่างๆ เช่น ลดแลกแจกแถม เพื่อให้ซ้ือมากข้ึน ปัจจุบนัแนวคิดเช่นน้ีมกัจะถูกใชใ้นสินคา้ท่ีขายยาก 
หรือไม่ไดอ้ยูใ่นความคิดท่ีจะซ้ือเลย (unsought goods) ดงันั้นแนวความคิดน้ีจึงมุ่งไปท่ีการขายเชิง
รุก และความพยายามในการส่งเสริมการตลาด แนวความคิดน้ีตั้งขอ้สันนิฐานวา่ ลูกคา้มีความเฉ่ือย
ในการซ้ือ หรือบางคร้ังอาจรู้สึกต่อตา้นการซ้ือ ดงันั้นฝ่ายการตลาดจึงมีหน้าท่ีตอ้งเกล้ียงกล่อมให้



ซ้ือ และเช่ือวา่บริษทั มีเคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดท่ีสามารถใช้กระตุน้ให้เกิดการซ้ือ บริษทัท่ี
ใชแ้นวความคิดน้ียกตวัอยา่งเช่น บริษทั coca-cola โดยมีจุดมุ่งหมายเพื่อให้ไดข้ายสินคา้ไดม้ากข้ึน 
ขายใหผู้ค้นจ านวนมากข้ึน ใหบ้่อยข้ึน และใหไ้ดเ้งินมากข้ึน เพื่อใหไ้ดก้  าไรมากข้ึน 

4. แนวคิดมุ่งตลาด (The Marketing concept) แนวคิดน้ีเกิดข้ึนเม่ือกลางปี 1950 แนวคิด 
ต่างๆท่ีผ่านมานั้นจะเป็นการผลิตแลว้ขาย แต่แนวคิดมุ่งตลาดน้ียึดหลกั มุ่งเน้นลูกคา้และแสวงหา
ก าไรจากความพึงพอใจของลูกค้า มิใช่เป็นการตามล้าหาลูกคา หรือการหาลูกค้าให้เหมาะกับ
ผลิตภณัฑ์แนวคิดการผลิตแนวคิดผลิตภณัฑ์และ แนวคิดการขาย นั้น มีขอ้จ ากดัส าหรับการใช ้ใน
ปัจจุบนั กล่าวคือ แนวคิดการตลาดใชเ้พื่อให้บรรลุเป้าหมายองคก์ร เร่ิมตน้จากการตรวจสอบความ
จ าเป็น และความตองการต่างๆของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย และน าเสนอส่ิงท่ีตอ้งการนั้น โดยพยายาม
สร้างความพึงพอใจให้กลุ่มลูกคา้เป้าหมายอยา่งมีประสิทธิภาพกวา่คู่แข่ง ประสานกิจกรรมต่างๆท่ี
จะกระทบต่อลูกคา้กลุ่มนั้นเพื่อสร้างความพึงพอใจสูงสุด 
 

5. แนวคิดทางด้านลูกค้า(The Customer concept) ส่วนแนวคิดทางดา้นลูกคา้จะมุ่งเนน้ 
ความต้องการส่วนตวัเฉพาะลูกค้าแต่ละราย เพื่อเสริมสร้างความภักดีของลูกค้าท่ีมีต่อบริษัท
ตลอดจนสร้างคุณคา้ท่ีลูกคา้ไดรั้บใหต้ลอดชีพถา้เป็นไปได ้

6. แนวคดทางการตลาดเพือ่สังคม (The Societal marketing concept)แนวคิดการตลาด 
เพื่อสังคม มีจุดเร่ิมตน้เช่นเดียวกนักบัแนวคิดการตลาดในรูปแบบอ่ืน 
 

ฟิลลิป คอตเลอร์ (Philip Kotler)  ไดมี้การแบ่งระดบัของแนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกบั
ตลาดออกเป็น (Kotler, 1984) ระดบัแรก การตลาดแบบดั้งเดิม (Traditional Marketing) โดย
การตลาดแบบน้ีมีจุดมุ่งหมายหลักคือ การสร้างความตระหนักในตราสินค้า(brands)แบบท่ีเคย
มุ่งเนน้กนัมา โดยการตลาดท่ีอยูใ่นระดบัขั้นน้ีจะมุ่งใหค้วามส าคญักบัส่วนประสมการตลาด 

อดุลย์ จาตุรงคกุล (2543: 26) กล่าวในเร่ือง ตวัแปรหรือองค์ประกอบของส่วนผสมทาง
การตลาด (4P’s) วา่เป็นตวักระตุน้หรือส่ิงเร้าทางการตลาดท่ีกระทบต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
โดยแบ่งออกไดด้งัน้ี 

1. ผลติภัณฑ์ (Products) ท่ีตอ้งมีคุณภาพและรูปแบบดีไซน์ตรงตามความตอ้งการของ 
ลูกคา้หรือสินคา้หรือบริการท่ีบุคคลและองคก์รซ้ือไปเพื่อใช้ในกระบวนการผลิตสินคา้อ่ืนๆ หรือ
ในแนวทางการประกอบธุรกิจ หรือหมายถึงสินคา้หรือบริการท่ีผูซ้ื้อสินคา้หรือบริการท่ีผูซ้ื้อไปเพื่อ
ใช้ในการผลิต การให้บริการ หรือด าเนินงานของกิจการ(ณัฐ อิรนพไพบูลย์ 2554)หรือ แม้
ผลิตภณัฑ์จะเป็นองประกอบตวัเดียวในส่วนประสมของการตลาดก็ตาม แต่เป็นตวัส าคัญท่ีมี
รายละเอียดท่ีจะต้องพิจารณาอีกมากมาย ดังน้ี เช่นความหลากหลายของผลิตภณัฑ์ (Produce 
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Variety) ช่ือตราสินคา้ของผลิตภณัฑ์ (Brand Name) คุณภาพ ของผลิตภณัฑ์ (Quality) การรับระกนั
ผลิตภณัฑ ์(Warranties) และการรับคืนผลิตภณัฑ ์(Returns) (ชีวรรณ เจริญสุข 2547) 

2. ราคา (Pricing) ตอ้งเหมาะสมกบัต าแหน่งทางการแข่งขนัของสินคา้และสร้างก าไรใน 
อตัราท่ีเหมาะสมสู่กิจการหรือจ านวนเงินท่ีถูกเรียกเก็บเป็นค่าสินคา้หรือบริการหรืผลรวมของมูล
ค่าท่ีผูซ้ื้อท าการแลกเปล่ียนเพื่อให้ไดม้าซ่ึงผลประโยชน์จากการมีหรือการใชผ้ลิตภณัฑ์สินคา้หรือ
บริการหรือนโยบายการตั้งราคา (Pricing Policies)(ณัฐ อิรนพไพบูลย ์2554)หรือมูลค่าของสินคา้
และบริการท่ีวดัออกมาเป็นตวัเงิน การก าหนดรามีความส าคญัต่อกิจการมาก กิจการไม่สามารถ
ก าหนดราคาสินคา้เองไดต้ามใจชอบ การพิจารณาราคาจะตอ้งก าหนดตน้ทุนการผลิต สภาพการ
แข่งขนั ก าไรท่ีคาดหมาย ราคาของคู่แข่งขนั ดงันั้นกิจการจะตอ้งเลือกกลยุทธ์ท่ีเหมาะสมในการก า
ก าหนดราคาสินคา้และบริการ  ประเด็นส าคญัจะตอ้งพิจารณาเก่ียวกบัราคาไดแ้ก่ ราคาสินคา้ท่ีระบุ
ในรายการหรือราคาท่ีระบุ (List Price) ราคาท่ีให้ส่วนลด (Discounts) ราคาท่ีมีส่วนยอมให ้
(Allowances) ราคาท่ีมีช่วงระยะเวลาท่ีการช าระเงิน (Payment Period) และราคาเง่ือนไขให้สินเช่ือ 
(Credit Terms) (ชีวรรณ เจริญสุข 2547) 

3. ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ก็เนน้ช่องทางการกระจายสินคา้ท่ีครอบคลุมและ 
ทัว่ถึง สามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายทุกส่วนไดเ้ป็นอยา่งดีหรือเป็นช่องทางการจดัจ าหน่ายเป็น
เส้นทางเคล่ือนยา้ยจากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือลูกคา้ ซ่ึงอาจผ่านคนกลางหรือไม่ผ่านก็ได้ ใน
ช่องทางการจดัจ าหน่ายประกอบดว้ย ผูผ้ลิต ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม (Industrial User) 
หรือลูกคา้ทางอุตสาหกรรม (Industrial Consumer) และคนกลาง (Middleman) โลจิสติกส์ทาง
การตลาด เป็นการวางแผนการปฏิบติัตามแผนและการควบคุมการเคล่ือนยา้ยสินคา้จากจุดเร่ิมตน้
ไปยงจุดท่ีตอ้งการ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้โดยมุ่งผลก าไร (ณัฐ อิรนพไพบูลย ์2554) 
หรือกลยทุธ์ทางการตลาดในการท าให้มีผลิตภณัฑ์ไวพ้ร้อมจ าหน่าย สามารถก่ออิทธิพลต่อการพบ
ผลิตภณัฑ ์แน่นอนวา่สินคา้ท่ีมีจ  าหน่ายแพร่หลายและง่ายท่ีจะซ้ือก็จะท าให้ผูบ้ริโภคน าไปประเมิน
ประเภทของช่องทางท่ีน าเสนอก็อาจก่ออิทธิพลต่อการรับรู้ภาพพจน์ของผลิตภณัฑ์ (ชีวรรณ เจริญ
สุข 2547)หรือ ช่องทางการจัดจ าหน่ายท่ีเก่ียวข้องกับ หน่วยเศรษฐกิจต่างๆ ท่ีมีส่วนร่วมใน
กระบวนการน าพาสินคา้จากผูผ้ลิตไปสู่มือผูบ้ริโภค ซ่ึงการตดัสินใจเลือกช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ี
เหมาะสม มีความ ส าคญัต่อก าไรของหน่วยธุรกิจ รวมทั้งมีผลกระทบต่อการก าหนดส่วนผสม
ทางการตลาดท่ีเก่ียวขอ้งอ่ืนๆเช่น การตั้งราคา การโฆษณา เกรดสินค้า (ภูดินันท์ อดิทิพยางกูร 
2555) หรือ การกระจายสินคา้เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยตวัสินคา้ จากผูผ้ลิตไปยงั
ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรมการขนส่งและการเก็บรักษาตวัสินคา้ ภายในธุรกิจใดธุรกิจหน่ึง
และระบบช่องทางการจดัจ าหน่ายของธุรกิจนั้น (ชานนท ์รุ่งเรือง 2555)\ 
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การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ท่ีเนน้ทั้งการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ส่งเสริมการ 
ขายและการตลาดโดยตรง ซ่ึงสามารถเรียกว่า 4P ซ่ึงน าไปสู่การได้ครอบครองส่วนแบ่งทาง
การตลาดท่ีเพิ่มข้ึนตามเป้าหมายของกิจการนัน่เอง ระดบัท่ีสองคือการตลาดท่ีมุ่งเน้นทางดา้นของ
การสร้างประสบการณ์ท่ีดีน่าประทบัใจให้กบัลูกคา้ ก็จะน าไปสู่การสร้างความผูกพนัทางด้าน
อารมณ์ท่ีแนบแน่น ต่อผูบ้ริโภคแบบสนิทแนบแน่น โดยผลลพัธ์ท่ีคาดหวงัจากกิจการในการด าเนิน
กลยุทธ์ทางการตลาดระดบัท่ีสองน้ี คือกิจการจะสามารถมีส่วนแบ่งการตลาดในจิตใจของลูกคา้
สูงข้ึนเม่ือเทียบกบัคู่แข่งขนั(ณัฐ อิรนพไพบูลย์ 2554)หรือ เป็นกิจกรรมติต่อส่ือสารไปยงัตลาด
เป้าหมายเพื่อเป็นการให้คามรู้ ชกัจูง หรือเป็นการเตือน ความจ าเป็นของตลาดเป้าหมายท่ีมีต่อตรา
สินคา้และผลิตภณัฑ์สินคาหรือบริการ การโฆษณา การส่งเสริมการขาย (ชานนท์ รุ่งเรือง 2555) 
หรือเป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพึงพอใจต่อตราสินคา้หรือบริการความคิด ต่อบุคคล
โดยใชเ้พื่อจูงใจ ใหเ้กิดความตอ้งการเพื่อเตือนความทรงจ า ในผลิตภณัฑ์โดยคาดวา่จะมีอิทธิพลต่อ
ความรู้สึก ความเช่ือ และพฤติกรรมการซ้ือ(ชีวรรณ เจริญสุข 2547) 
 
4. ประวตัิความเป็นมาของผลติภัณฑ์โฟมล้างหน้ายีห้่อ  POND’S 
 ผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้จะช่วยท าความสะอาดผิวหนา้อยา่งล ้าลึกและหมดจดซ่ึงเป็นการท า
ความสะอาดท่ีล ้ าลึกมากกว่าการท าความสะอาดผิวหน้าด้วยน ้ าเปล่าเพียงอย่างเดียว และยงัช่วย
ป้องกนัผิวจากแบคทีเรีย เพื่อลดการอุดตนัของส่ิงสกปรกในรูขุมขน ลดการเกิดสิว ผื่นและเช้ือรา
บนผวิหนงั ค าแนะน าในการเลือกโฟมลา้งหนา้ คือ เลือกโฟมลา้งหนา้ท่ีมีสารสกดัจากธรรมชาติ ไม่
ท าลายชั้นผวิและใหค้วามชุ่มช้ืนกบัผวิหนา้ 
 ในปี ค.ศ. 1846 เธอรอน ที. พอนด์ เภสัชกรชาวอเมริกนัไดคิ้ดคน้ 'ขุมทรัพยท์องค า' ชาท่ีมี
คุณสมบติัในการรักษาซ่ึงสกดัจากตน้วิทช์ฮาเซล เขาคน้พบว่าชาน้ีช่วยเสริมสร้างความแข็งแรง
ให้กบัผิวจากภายใน ช่วยสมานผิวจากรอยบาดเล็กน้อยและจุดบกพร่องอ่ืนๆ มากมาย หลงัจากนั้น
ไม่นาน ผลิตภณัฑ์ดงักล่าวกลายเป็นท่ีรู้จกัอย่างกวา้งขวางในช่ือของสารสกดัPOND’S นั่นคือจุด
แรกเร่ิมของแบรนดผ์ลิตภณัฑดู์แลผวิแบรนดแ์รกของโลก การคน้พบคร้ังยิ่งใหญ่ท่ีเป็นเอกลกัษณ์น้ี
เกิดข้ึนไดจ้ากความมุ่งมัน่ตั้งใจท่ีอยากช่วยให้ผูห้ญิงมีผิวท่ีเขม้แข็งจากภายใน เพื่อให้ผิวนั้นดูนุ่ม
เนียนสวยงามข้ึนจากภายนอก POND’S เปิดตวัตราสัญลกัษณ์ดอกทิวลิปในทศวรรษท่ี 1960 ส่ือถึง
ความงดงามท่ีละเอียดอ่อนของผูห้ญิง ซ่ึงนบัตั้งแต่นั้นก็กลายเป็นตวัแทนแห่งค าสัญญาของแบรนด์
ท่ีจะมอบความแข็งแกร่งภายในและความนุ่มนวลภายนอกให้ ไม่วา่ผิวของคุณจะตอ้งเผชิญอะไรก็
ตาม จากการก่อตั้งสถาบนัวิจยั POND’S ในทศวรรษท่ี 1990 (ปัจจุบนัเป็นเครือข่ายของ
นกัวิทยาศาสตร์และผูเ้ช่ียวชาญดา้นผิวหนงักวา่ 700 คนทัว่โลก) POND’S ไดส้ร้างตวัตนให้เป็นท่ี
ยอมรับในฐานะผูเ้ช่ียวชาญชั้นน าของโลกดา้นการวิจยัเร่ืองการดูแลผิวและการวินิจฉยัผิวท่ีล ้าสมยั 
สถาบนัวิจยั POND’S มีสิทธิบตัรมากกว่า 200 สิทธิบตัร และไดเ้ปิดตวันวตักรรมใหม่ตวัแรก
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มากมายทั้งในดา้นการท าความสะอาดผิว การปรับผิว และการลดเลือนร้ิวรอยแห่งวยั ไดแ้ก่ VAO-
B3 ท่ีช่วยให้จุดด่างด าจางลงไดใ้น 7 วนั กรดคอนจูเกเตดไลโนเลอิก (CLA) สารต่อตา้นร้ิวรอยท่ี
ท างานจากผิวชั้ นใน เร่งการฟ้ืนฟูผิวและซ่อมแซมเซลล์ผิวหนังท่ีถูกท าลาย และ GenActiv 
นวตักรรมการปรับสีผิวท่ีเขา้ไปควบคุมการผลิตเม็ดสีเมลานินตั้งแต่จุดก าเนิด โดยในปัจจุบนัมี
สูตรโฟมลา้งหนา้จ านวน 5 สูตร ไดแ้ก่ สูตร White Beauty, สูตร Oil Control, สูตร Acne Clear Anti 
Acne, สูตร Age Miracle และสูตร Pure White 
 
5. งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 
พิพฒัน์ ไชยพฒัน์ และ วไิลลกัษณ์ รัตนเพียรธมัมะ ( 2562 ) ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ี 

มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์โฟมลา้งหนา้ของผูบ้ริโภค ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ
การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์โฟมล้างของหน้าของผู ้บริโภค และพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์โฟมลา้งหนา้ จากกลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภคทัว่ไปท่ีใช ้ อินเตอร์เน็ตและเคยซ้ือโฟมลา้งหน้า
ทั้งส้ิน   จ  านวน 412 คนโดยใชแ้บบสอบถามส่งให้ผูบ้ริโภคตอบกลบัทางออนไลน์ เป็นเคร่ืองมือ
ในการวิจยัและรวบรวมขอ้มูล วิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ค่าความถ่ีค่าร้อยละ 
ค่าเฉล่ียค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และใชส้ถิติเชิงอนุมาน โดยใช้ค่า t-test และF-test ในกรณีพบ
ความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ใช้การทดสอบรายคู่โดยวิธีLSD ผลการวิจยั
พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อยู่ในช่วงอายุระหว่าง 21-30 ปี สถานภาพโสด 
การศึกษาระดบัปริญญาตรี มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน และมีรายไดต่อเดือน15,001 – 20,000 
บาท โดยผูบ้ริโภคให้ ความส าคญัต่อ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโฟ
มลา้งหนา้โดยภาพรวมอยูใ่นระดบั มาก ทั้งน้ีเม่ือพิจารณาเป็นรายดา พบวา่ผูบ้ริโภคให้ความส าคญั
กบัปัจจยัส่วน 
ประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์มากรองลงมาคือ ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาดและดา้นการ
จดัจ าหน่ายผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ 
และรายไดต่้อเดือนต่างกนั ให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด ในการตดัสินใจซ้ือโฟ
มลา้งหนา้แตกต่างกนันอ้ยกวา่นยัส าคญั ทางสถิติท่ีระดบั0.05 พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือโฟมลา้ง
หนา้ส่วนใหญ่ตดัสินใจซ้ือโฟมลา้งหนา้แบบครีม เหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือโฟมลา้หนา้เพื่อช าระลา้งส่ิง
สกปรกได้อย่างล ้ าลึก โดยซ้ือโฟมล้างหน้าแบบมีฟองมีฟองมาก ส่วนใหญ่ซ้ือโฟมลา้งหน้าด้วย
ตวัเองโดยซ้ือ2 –3 เดือนต่อคร้ังราคาท่ีซ้ือโดย เฉล่ียประมาณ101-200 บาท ต่อคร้ังแลซ้ือโฟมลา้ง
หนา้หนา้ในขนาดบรรจุ50 กรัม ทั้งส่วนใหญ่ซ้ือโฟมลา้งหนา้หนา้ใน หา้งสรรพสินคา้ และรับทราบ
ขอ้มูลผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้จากโทรทศัน์และวทิยมุากท่ีสุด 

 



 
ประพล เปรมทองสุข (2559) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ 

ซ้ือโฟมลา้งหนา้แบบโคลนของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  
กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษา คือ ผูบ้ริโภคโฟมลา้งหนา้ในเขตกรุงเทพฯ จ านวน 400 คน 

รวบรวมขอ้มูลด้วยวิธีการเลือกตามสะดวก ด้วยแบบสอบถามท่ีผูว้ิจยัพฒันาข้ึนเอง ตามทฤษฎี
พฤติกรรมผูบ้ริโภค ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด รวมทั้งงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง วิเคราะห์ขอ้มูล
ดว้ย ความถ่ี ร้อยละ การวเิคราะห์ปัจจยั และการวเิคราะห์การถดถอยโลจิสติก 
             ผลการศึกษา ปรากฏวา่ ผูบ้ริโภคโฟมลา้งหนา้แบบโคลนส่วนใหญ่จะซ้ือโฟมลา้งหนา้แบบ
มีฟอง ยี่ห้อนีเวีย ให้ความส าคญักบัผลิตภณัฑ์ท่ีไม่มีส่วนผสมของแอลกอฮอล์และมีคุณสมบติัลด
ความมนัมากท่ีสุด โดยซ้ือโฟมลา้งหนา้แบบโคลนเดือนละ 1 คร้ัง เป็นแบบขวดขนาด 150 - 230 
กรัม ศึกษาขอ้มูลจากเวบ็ไซต์ และพึงพอใจกบัการส่งเสริมการตลาดแบบเพิ่มปริมาณในราคาเท่า
เดิม การวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด สามารถสกดัปัจจยัได ้5 ปัจจยั ไดแ้ก่ 1) ปัจจยั
ดา้นการจดัวางสินคา้และโฆษณา 2) ปัจจยัด้านราคาและการบริการ3) ปัจจยัด้านการส่งเสริม
การตลาด 4) ปัจจยัดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ์ และ 5) ปัจจยัดา้นความสะดวกในการซ้ือ โดยปัจจยั
ทั้ง 5 ปัจจยัน้ี มีเพียงปัจจยัดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ์ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ โฟมลา้งหนา้แบบ
โคลน 
 ธนิษฐ์ แกว้สว่าง (2559) แผนธุรกิจเพื่อสร้างธุรกิจใหม่: โฟมลา้งหน้า Strong White 
วิเคราะห์ส่วนประกอบของธุรกิจให้รอบด้านเพื่อให้พร้อมส าหรับการประกอบการ และเป็น
แนวทาง และแบบแผนในการด าเนินธุรกิจให้ด าเนินไปอย่างมีประสิทธิภาพสูงสุด แผนธุรกิจได้
จดัท าข้ึนเพื่อธุรกิจประเภทผลิตภณัฑท์ าความสะอาดผวิหนา้ แบรนดS์trong Whiteเป็นโฟมลา้งหนา้
สูตรฟองนอ้ยช่วยบ ารุงผวิและลดอาการแพ ้ใชไ้ดแ้มก้ระทัง่ผวิแพง่้าย และท าใหห้นา้ผอ่งหลงัลา้ง 
ทนัที เหมาะกบัอากาศร้อนช้ืนของประเทศไทยเป็นอย่างดีและเน่ืองจากปัจจุบนัตลาดสินคา้เพื่อ
ความงามนิยมผลิตภณัฑ์ครีมบ ารุงผิวกนัเป็นส่วนใหญ่ แต่การท าความสะอาดผิวก็เป็นขั้นตอน
ส าคญัไม่แพก้ารบ ารุงผวิ เจา้ของธุรกิจจึงเห็นช่องวา่งของตลาดในจุดน้ี โดยจดัจ าหน่ายผา่นตวัแทน
จ าหน่ายทัว่ประเทศ และผา่นทางช่องทางส่ือออนไลน์ โดยเป็นการด าเนินธุรกิจใหม่ วิธีการในการ
จดัท าแผน คือ การวิเคราะห์ปัจจยัแวดลอ้มทางธุรกิจ การวิเคราะห์การแข่งขนั และการส ารวจท่ีใช้
แบบสอบถามกบัตวัอยา่งซ่ึงเป็นบุคคล จ านวน 200 คน โดยใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบบงัเอิญ สถิติ
ท่ีใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูลเบ้ืองตน้ คือ สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ค่าร้อยละ และค่าเฉล่ีย ผลการ
วิเคราะห์ปัจจยัแวดลอ้มพบว่า ปัจจยัเส่ียงท่ีเกิดข้ึนจากปัจจยัแวดลอ้มภายในและภายนอก ไดแ้ก่ 
ปัจจัยด้านบุคลากรเน่ืองจากเจ้าของธุรกิจไม่เคยท าธุรกิจโฟมล้างหน้ามาก่อน และคู่แข่งใน
อุตสาหกรรมส่วนใหญ่เป็นบริษทัใหญ่ซ่ึงท าตลาดมานานแลว้ ขอ้ไดเ้ปรียบของเราคือมีความโดด
เด่นด้านคุณภาพและราคา ในขณะท่ีขอ้เสียเปรียบทางการแข่งขนัคือ แบรนด์ใหม่ไม่เป็นท่ีรู้จกั



บทที ่3 
วธีิการด าเนินการวจัิย 

 
งานวิจยัเร่ือง “ ความพึงพอใจและพฤติกรรมท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์โฟมลา้งหน้า ยี่ห้อ POND’S    

ของนักศึกษาวิทยาลยัเทคโนโลยีอรรถวิทยพ์ณิชยการ” ผูว้ิจยัได้ก าหนดวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา
ความ   พึงพอใจและพฤติกรรมการใชผ้ลิตภณัฑ์โฟมลา้งหนา้ยี่ห้อ POND’S ของนกัศึกษาวิทยาลยั
เทคโนโลยีอรรถวิทยพ์ณิชยการ วิธีการศึกษาเชิงส ารวจ (Survey Research) ขั้นตอนต่าง ๆ ในการ
วิจยัดงัน้ี ก าหนดประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั การเก็บรวบรวมขอ้มูล การ
วเิคราะห์ขอ้มูล 
 
ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากร คือ นักศึกษาระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพ(ปวช .)และนักศึกษาระดับ
ประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง (ปวส.) (รอบเช้า) ที่ใช้ผลิตภัณฑ์โฟมล้างหน้ายี่ห้อ POND’S               
ของวิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทย์พณิชยการจ านวน จ านวน 2,824 คน (ข้อมูลจากส านักทะเบียน
และวัดผล วิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทย์พณิชยการ ณ วันที่ 11 มิถุนายน 2562)   
 กลุ่มประชากรตัวอย่าง คือ นักศึกษาระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพ(ปวช.) และนักศึกษา
ระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง (ปวส.) (รอบเช้า) ที่ใช้ผลิตภัณฑ์โฟมล้างหน้ายี่ห้อ POND’S               
ของวิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทย์พณิชยการ จ านวน 162 คน การสุ่มโดยวิธีเจาะจง 
 
เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 
 เคร่ืองท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี คือ แบบสอบถาม แบ่งเป็น 3 ตอน คือ 
 ตอนที่ 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม คือ เพศ อาย ุระดบัชั้น และสาขาวชิา 
 ตอนที ่2 แบบสอบถามเก่ียวกบัความพึงพอใจในการผลิตภณัฑ์โฟมลา้งหนา้ยี่ห้อ POND’S 
ของนกัศึกษาวิทยาลยัเทคโนโลยีอรรถวิทยพ์ณิชยการ ดา้นส่วนผสมทางดา้นการตลาด 4 ดา้น ซ่ึง
ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยเป็น
แบบวดัความพึงพอใจแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating scale) โดยการให้คะแนนระดบัความพึง
พ อ ใ จ ใ น แ บ บ ส อ บ ถ า ม แ ต่ ล ะ ข้ อ ใ ช้ เ ก ณ ฑ์  ดั ง น้ี



5 หมายถึง  ความพึงพอใจมากท่ีสุด 
 4 หมายถึง  ความพึงพอใจมาก 
 3 หมายถึง  ความพึงพอใจปานกลาง 
 2 หมายถึง  ความพึงพอใจนอ้ย 
 1 หมายถึง  ความพึงพอใจนอ้ยท่ีสุด 
 
 ตอนที ่3 พฤติกรรมท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์โฟมลา้งหนา้ยีห่อ้ POND’S ของ

นกัศึกษาวทิยาลยัเทคโนโลยอีรรถวทิยพ์ณิชยการ 

ขั้นตอนการสร้างเคร่ืองมือ 
1. ศึกษารายละเอียดท่ีเก่ียวกบัความพึงพอใจและพฤติกรรมท่ีมีต่อผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ 

ยีห่อ้ POND’S  
2. สร้างค าถามเก่ียวกบัความพึงพอใจและพฤติกรรมท่ีมีต่อผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ยีห่อ้ 

 POND’S ใหส้อดคลอ้งกบันิยามศพัทเ์ฉพาะ 
3. น าแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนมาไปขอค าแนะน าจากอาจารยท่ี์ปรึกษาโครงการ อาจารยท่ี์ 

ปรึกษาร่วมโครงการ ผูท้รงคุณวฒิุและคณะกรรมการท่ีพิจารณาโครงการ 
4. น าแบบสอบถามท่ีไดรั้บการปรับปรุงแลว้ในขอ้ท่ี 3  มาจดัท าแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์ 

 เพื่อน าไปใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากนกัศึกษากลุ่มตวัอยา่งต่อไป 
 

การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 ในการเก็บรวบรวมข้อมูลผูว้ิจ ัยด าเนินการเก็บข้อมูลด้วยตนเอง โดยมีล าดับข้อตอน
ดงัต่อไปน้ี 

1. ก่อนแจกแบบสอบถาม ผูท่ี้วจิยัช้ีแจงใหก้ลุ่มตวัอยา่งทราบถึงจุดประสงคข์องการวจิยั 
และช้ีแจงการตอบแบบสอบถาม 

2. ขณะท่ีกลุ่มตวัอยา่งตอบแบบสอบถาม ผูว้จิยัเปิดโอกาสใหแ้ก่กลุ่มตวัอยา่งสอบถามถึง 
ปัญหาในการตอบค าถามไดต้ลอดเวลา 

3. ตรวจสอบแบบสอบถามวา่มีขอ้มูลครบถว้นหรือสมบูรณ์หรือไม่ 
 
การวเิคราะห์ข้อมูล  
 การวิเคราะห์ขอ้มูลผูว้ิจยัไดร้วบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถาม และน ามาประมวลผลผ่าน
โปรแกรมคอมพิวเตอร์ หาค่าสถิติ ท่ีอ านวยความสะดวก ถูกตอ้งและแม่นย  า โดยใช้หลกัสถิติใน
การวเิคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 



 ตอนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม หาค่าร้อยละ 
 ตอนที ่2 ความพึงพอใจท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์โฟมลา้งหนา้ยี่ห้อ POND’S ของนกัศึกษาวิทยาลยั
เทคโนโลยีอรรถวิทยพ์ณิชยการ ท่ีเป็นขอ้มูลจากขอ้ค าถามท่ีเป็น Rating scale จะหาค่าเฉล่ีย 

(x ) และค่าเบ่ียงแบบมาตรฐาน (SD) และเปรียบเทียบกบัเกณฑ ์ดงัต่อไปน้ี 
  
การแปลความหมายของคะแนนเฉลีย่ของตัวแปรต่าง ๆ ใช้เกณฑ์ ต่อไปนี้ 
  คะแนน  4.50-5.00 หมายถึง  ความพึงพอใจมากท่ีสุด 
  คะแนน  3.50-4.49 หมายถึง  ความพึงพอใจมาก 
  คะแนน  2.50-3.49 หมายถึง  ความพึงพอใจปานกลาง 
  คะแนน  1.50-2.49 หมายถึง  ความพึงพอใจนอ้ย 
  คะแนน  0.00-1.49 หมายถึง  ความพึงพอใจนอ้ยท่ีสุด 
 ส่วนที่ 3 พฤติกรรมการใช้ผลิตภณัฑ์โฟมลา้งหน้ายี่ห้อ POND’S ของนกัศึกษาวิทยาลยั

เทคโนโลยอีรรถวทิยพ์ณิชยการ หาค่าร้อยละ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

1.  การตอบวตัถุประสงคก์ารวิจยันั้นผูว้ิจยัด าเนินการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติเกณฑ์สถิติ
พื้นฐาน  ค่าร้อยละ,  ค่าเฉล่ีย,  ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  ดงัน้ี 

   ค่าร้อยละ  โดยใชสู้ตร 
 

 ̅  
 

 
 

 
 เม่ือ      ̅   แทน ค่าร้อยละ  
                 แทน ความถ่ีท่ีตอ้งการแปลงใหเ้ป็นค่าร้อยละ  
                แทน จ านวนความถ่ีทั้งหมด  
  
 ค่าเฉล่ียเลขคณิต โดยใชสู้ตร 
 

 ̅  
∑ 

 
 

 
  เม่ือ            ̅        แทนค่าคะแนนเฉล่ีย 
                 ∑      แทนผลรวมของคะแนนทั้งหมด 
                            แทนจ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 
 

ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน โดยใชสู้ตร 

   =   
1)n(n

fX)(fXn 22



 
 

   เม่ือ     S.D.      แทน  ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
     f           แทน  ความถ่ีของขอ้มูลแต่ละชั้น 
     X         แทน คะแนนแต่ละตวั 
     n           แทน  จ านวนคะแนนในกลุ่ม 
              แทน  ผลรวม



บทที ่4 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 
การวจิยัเร่ืองความพึงพอใจและพฤติกรรมท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์โฟมลา้งหนา้ยี่ห้อ POND’Sของ

นกัศึกษาวิทยาลยัเทคโนโลยีอรรถวิทยพ์ณิชยการ ผูว้ิจยัได้ใช้แบบสอบถามในการเก็บรวบรวม
ขอ้มูล ซ่ึงไดแ้จกแบบสอบถามให้แต่ละกลุ่มตวัอย่างจ านวน 162คน และในการน าเสนอผลการ
วเิคราะห์ขอ้มูล ผูว้จิยัไดก้  าหนดสัญลกัษณ์ ดงัน้ี 

 

 ̅ แทน  ค่าเฉล่ีย 
   SD  แทน  ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
 

การน าเสนอผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 ผูว้จิยัเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูลดงัน้ี 
 ตอนที ่1จ านวนร้อยละเป็นขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ 
ระดบัชั้น และสาขาวชิา 

ตอนที่ 2จ านวนร้อยละค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานเก่ียวกับความพึงพอใจของ
นกัศึกษาวทิยาลยัเทคโนโลยอีรรถวทิยพ์ณิชยการท่ีมีต่อผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ยีห่อ้ POND’S 
 ตอนที่ 3จ านวนและร้อยละเก่ียวกบัพฤติกรรมของนกัศึกษาวิทยาลยัเทคโนโลยีอรรถวิทย์
พณิชยการท่ีมีต่อผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ยีห่อ้ POND’S 
 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
ตอนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัชั้น และสาขาวชิา 
 
ตารางที ่1ขอ้มูลเก่ียวกบัเพศ 

เพศ จ านวน (คน) ร้อยละ 

ชาย 40 24.7 

หญิง 122 75.3 

รวม 162 100.00 



จากตารางที่ 1 พบวา่ นกัศึกษาส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 75.3และเป็นเพศชาย    
คิดเป็นร้อยละ 24.7 



ตารางที ่2ขอ้มูลเก่ียวกบัอาย ุ 
 

จากตารางที ่2พบวา่ นกัศึกษาส่วนใหญ่อาย ุ15-18 ปี คิดเป็นร้อยละ 64.8 รองลงมา  เป็น 
นกัศึกษาอายุ 19-22 ปี คิดเป็นร้อยละ 28.4 และนอ้ยท่ีสุดเป็น นกัศึกษาท่ีมีอายุ 22-24 ปี คิดเป็นร้อยละ 
6.8 
 
ตารางที ่3 ขอ้มูลเก่ียวกบัระดบัชั้น 
 

ระดับช้ัน จ านวน ( คน ) ร้อยละ 

ปวช. 1 23 14.2 

ปวช. 2 76 46.9 

ปวช. 3 26 16.0 

ปวส. 1 21 13.0 

ปวส. 2 16 9.9 

รวม 162 100.00 

จากตารางที่ 3 พบว่า นกัศึกษาส่วนใหญ่ระดบัชั้น ปวช. 2 คิดเป็นร้อยละ 46.9 รองลงมาเป็น
นักศึกษาระดบัชั้น ปวช.3 คิดเป็นร้อยละ 16.0 และข้อท่ีมีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุด เป็นนักศึกษาระดบัชั้น   
ปวส. 2 คิดเป็น   ร้อยละ 9.9 
 
 
 
 
 

อายุ จ านวน ( คน ) ร้อยละ  

อาย ุ15-18 ปี 105 64.8 

อาย ุ19-22 ปี 46 28.4 

อาย ุ22-25ปี 11 6.8 

รวม 162 100.00 



ตารางที ่4 ขอ้มูลเก่ียวสาขาวชิา 
 

สาขาวชิา จ านวน ( คน ) ร้อยละ 

สาขาวชิาการบญัชี 22 13.6 

สาขาวชิาการตลาด 56 34.6 

สาขาวชิาคอมพิวเตอร์ธุรกิจ 30 18.5 

สาขาวชิาเทคโนโลยสีารสนเทศ 28 17.3 

สาขาวชิาการจดัการโลจิสติกส์ 7 4.3 

สาขาวชิาคอมพิวเตอร์กราฟิก 14 8.6 

สาขาวชิา English Program 5 3.1 

รวม 162 100.00 
 จากตารางที่ 4 พบว่า นกัศึกษาส่วนใหญ่เป็นนกัศึกษาสาขาวิชาการตลาด คิดเป็นร้อยละ 
34.6 รองลงมาเป็นนกัศึกษาสาขาวชิาคอมพิวเตอร์ธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 18.5และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด
เป็นนกัศึกษาสาขาวชิา English Program เป็นร้อยละ 3.1 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



ตอนที่ 2 จ านวนร้อยละค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานเก่ียวกบัความพึงพอใจของนกัศึกษาวิทยาลยั
เทคโนโลยอีรรถวทิยพ์ณิชยการท่ีมีต่อผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ยีห่้อ POND’S 
 
ตารางที ่5จ านวนร้อยละค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานเก่ียวกบัความพึงพอใจของนกัศึกษาวิทยาลยั
เทคโนโลยอีรรถวทิยพ์ณิชยการท่ีมีต่อผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ยีห่้อ POND’S 
 

รายการ 

ความพงึพอใจ 

มาก
ทีสุ่ด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ทีสุ่ด ค่าเฉลีย่ S.D 

ระดับ 

ความพงึ
พอใจ 5 4 3 2 1 

ด้านผลติภัณฑ์      

1. ความหลากหลายของ
ผลิตภณัฑ์ 

35 

(21.6%) 

104 

(64.2%) 

23 

(14.2%) 

- - 4.07 0.59 
มาก 

2. ส่วนผสมของโฟมลา้งหนา้ 66 

(40.7%) 

 68 

(42.0%) 

28 

(17.3%) 

- - 4.23 0.72 มาก 

3. กล่ิน 60 

(37.0%) 

77 

(47.5%) 

25 

(15.4%) 

- - 4.22 0.69 มาก 

4. ตรายีห่้อ 49 

(30.2%) 

83 

(51.2%) 

28 

(17.3%) 

- - 4.13 0.68 มาก 

5. ขนาดของผลิตภณัฑ์ 58 

(35.8%) 

77 

(47.5%) 

27 

(16.7%) 

- - 4.19 0.70 มาก 

6. คุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ 59 78 25 - - 4.21 0.69 มาก 



 

 

 

(36.4%) (48..1%) (15.4%) 

รวม 4.17 0.54 มาก 



 

รายการ 

ความพงึพอใจ 

มาก
ทีสุ่ด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ทีสุ่ด ค่าเฉลีย่ S.D 

ระดับ 

ความพงึ
พอใจ 5 4 3 2 1 

ด้านราคา 

1. ราคาเหมาะสมเม่ือ
เปรียบเทียบกบัผลิตภณัฑ์
ยีห่อ้อ่ืน  

59 

(36.4%) 

80 

(49.4%) 

23 

(14.2%) 

- - 

4.22 

 

0.67 

 

มาก 

2. ราคาเหมาะสมเม่ือเปรียบ 
เทียบคุณภาพ 

69 

(42.6%) 

75 

(46.3%) 

18 

(11.1%) 

- - 

4.31 

 

0.66 

 

มาก 

3. ราคาเหมาะสมกบัขนาด
และปริมาณ 

66 

(40.7%) 

70 

(43.2%) 

26 

(16.0%) 

- -  

4.25 

 

0.71 

 

มาก 

4. มีหลายราคาใหเ้ลือก 61 

(37.7%) 

80 

(49.4%) 

21 

(13.0%) 

- -  

4.25 

 

0.66 

 

มาก 

รวม 4.25 0.56 มาก 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

1. มีการจดัจ าหน่ายในร้าน
สะดวกซ้ือทัว่ไป 

61 

(37.7%) 

78 

(48.1%) 

23 

(14.2%) 

- - 

4.23 0.68 

 
มาก 

2. มีการวางจ าหน่ายใน
หา้งสรรพสินคา้ 

65 

(40.1%) 

76 

(46.9%) 

21 

(13.0%) 

- - 

4.27 0.67 

 

มาก 

3. มีการวางจ าหน่ายในร้าน
โชวห่์วย และร้านเบด็เตล็ด 

61 

(37.7%) 

79 

(48.8%) 

22 

(13.6%) 

- - 

4.24 0.67 

 

มาก 

รวม 4.24 0.57 มาก 



 

 
 

 จากตารางที่ 5พบว่าการส ารวจระดบัความพึงพอใจท่ีมีต่อการใช้ผลิตภณัฑ์โฟมลา้งหน้า 
ยีห่อ้ POND’S มีดงัต่อไปน้ี 

 1.ความพึงพอใจในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์โฟมล้างหน้า ยี่ห้อ POND’S ของนักศึกษา 
วทิยาลยัเทคโนโลยีอรรถวิทยพ์าณิชยการ (ดา้นผลิตภณัฑ์, ดา้นราคา, ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย, 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด) โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก( ̅= 4.26, SD=0.50)เม่ือพิจารณาเป็นราย
ด้านพบว่า ด้านท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ด้านการส่งเสริมการตลาดอยู่ในระดับมาก ( ̅= 4.83, 
SD=0.56) รองลงมา คือ ดา้นราคา อยูใ่นระดบัมาก (x = 4.25, SD=0.56) ส่วนดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุด 
คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์อยูใ่นระดบัมาก  ( ̅= 4.17, SD=0.54) 

2.เม่ือพิจารณาแต่ละดา้น พบวา่ 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

1.มีการโฆษณาผา่นส่ือ เช่น 
ส่ือโทรทศัน์, ส่ือออนไลน์, 
หนังสือพิมพ์ ป้ายโฆษณา
ต่าง ๆ เป็นตน้ 

 

74 

(45.7%) 

 

 

69 

(42.6%) 

 

 

19 

(11.7%) 

 

- 

 

- 
4.34 0.67 มาก 

2. มีกิจกรรมการส่งเสริม
การขาย ลด แลก แจก แถม 

70 

(43.2%) 

76 

(46.9%) 

16 

(9.9%) 

- - 
4.33 0.65 มาก 

3. มีการประชาสัมพนัธ์ผา่น
ทาง Internet เช่น Facebook  
เวบ็ไซต ์เป็นตน้ 

92 

(56.8%) 

54 

(33.3%) 

16 

(9.9%) 

  

4.47 0.67 มาก 

4. การจดักิจกรรมทางการ
ตลาดผา่น Facebook,  

 Instagram 

85 

(52.5%) 

57 

(35.2%) 

20 

(12.3%) 

  

4.40 0.70 มาก 

รวม 4.38 0.56 มาก 

สรุปความพงึพอใจโดยรวม 4.26 0.50 มาก 



 

  2.1 ความพึงพอใจในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์โฟมลา้งหน้า POND’Sของนกัศึกษา
วิทยาลยัเทคโนโลยีอรรถวิทยพ์าณิชยการ ดา้นผลิตภณัฑ์ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( ̅= 4.17 , 
SD=0.54 ) เม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ส่วนผสมของผลิตภณัฑ์ อยูใ่นระดบั
มาก ( ̅= 4.23 , SD =0.72 ) รองลงมา คือ กล่ิน อยูใ่นระดบัมาก ( ̅= 4.22 , SD=0.69 ) ส่วนขอ้ท่ีมี
ค่าเฉล่ียต ่าสุด คือ ความหลากหลายของผลิตภณัฑอ์ยูใ่นระดบัมาก ( ̅= 4.07 , SD=0.59 ) 

2.2 ความพึงพอใจในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ ยีห่อ้ POND’Sของ       
นักศึกษาวิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทย์พาณิชยการ  ด้านราคา โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก        
( ̅=4.25 , SD=0.56 ) เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ราคาเหมาะสมเม่ือ

เปรียบเทียบกบัคุณภาพ อยูใ่นระดบัมาก ( ̅= 4.31 , SD=0.66 ) รองลงมา คือ ราคาเหมาะสมกบั
ขนาดและปริมาณอยู่ในระดบัมาก ( ̅= 4.25 , SD=0.71 ) และขอ้มีค่าเฉล่ียต ่าท่ีสุด คือ ราคา
เหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกบัผลิตภณัฑย์ีห่อ้อ่ืน ๆอยูใ่นระดบัมาก ( ̅= 4.22, SD=0.67 ) 

2.3 ความพึงพอใจในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ ยีห่อ้ POND’Sของ 
นกัศึกษาวทิยาลยัเทคโนโลยีอรรถวิทยพ์าณิชยการ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยภาพรวมอยูใ่น
ระดบัมาก ( ̅= 4.24 , SD=0.57) เม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ มีการวาง
จ าหน่ายในห้างสรรพสินคา้อยูใ่นระดบัมาก ( ̅= 4.27 , SD=0.67) รองลงมา คือ มีการจดัจ าหน่าย
ในร้านโชวห่์วย และร้านเบ็ดเตล็ด อยูใ่นระดบัมาก ( ̅= 4.24 , SD=0.67 ) และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียต ่า
ท่ีสุด คือ มีการวางจ าหน่ายในร้านสะดวกซ้ือทัว่ไปอยูใ่นระดบัมาก ( ̅= 4.23, SD=0.68 ) 

2.4 ความพึงพอใจในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ ยีห่อ้ POND’Sของ 
นกัศึกษาวิทยาลยัเทคโนโลยีอรรถวิทยพ์าณิชยการ ดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยภาพรวมอยู่ใน
ระดับมาก ( ̅= 4.38, SD=0.56 ) เ ม่ือพิจารณารายข้อ พบว่า ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ                                
มีการประชาสัมพนัธ์ผา่นทาง Internet เช่น Facebook, เวบ็ไซตเ์ป็นตน้อยูใ่นระดบัมาก ( ̅= 4.47, 
SD=0.67 ) รองลงมา คือ มีการจดักิจกรรมทางการตลาดผา่น Facebook, Instagramอยูใ่นระดบัมาก 
( ̅= 4.40, SD=0.70 )  และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าท่ีสุด มีกิจกรรมการส่งเสริมการขาย ลด แลก แจก แถม 
อยูใ่นระดบัมาก ( ̅= 4.33 , SD =0.65) 
 
ตอนที่ 3 จ านวนและร้อยละเก่ียวกบัพฤติกรรมของนกัศึกษาวิทยาลยัเทคโนโลยีอรรถวิทยพ์ณิชย
การท่ีมีต่อผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ยีห่อ้ POND’S 

 
ตารางที่ 6 จ  านวนและร้อยละเก่ียวกบัพฤติกรรมของนกัศึกษาวิทยาลยัเทคโนโลยีอรรถวิทยพ์ณิชย
การท่ีมีต่อผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ยีห่อ้ POND’S 
 

พฤติกรรมทีม่ีต่อการตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์โฟมล้างหน้า ความถี่ ร้อยละ 



 

ยีห้่อ POND’S 

1.สูตรโฟมล้างหน้าทีใ่ช้ผลติภัณฑ์โฟมล้างหน้ายีห้่อ POND’S 

สูตร White Beauty 71 43.8 

สูตรOil Control 25 15.4 

สูตร Acne Clear Anti Acne 19 11.7 

สูตร Age Miracle 22 13.6 

สูตร Pure White 25 15.4 
รวม 162 100.00 

จากตารางที ่6 พบวา่ สูตรโฟมลา้งหนา้ท่ีเลือกใชส่้วนใหญ่คือสูตร White Beauty คิดเป็นร้อยละ
43.8รองลงมาเป็น สูตร Oil Control และสูตร Pure White คิดเป็นร้อยละ 15.4และนอ้ยท่ีสุดคือสูตร Acne 
Clear Anti Acne คิดเป็นร้อยละ 11.7 

 
 
 

 

ตารางที ่7เหตุผลของการเลือกซ้ือผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ยี่หอ้ POND’S 
 

พฤติกรรมทีม่ีต่อการตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์โฟมล้างหน้า 
ยีห้่อ POND’S 

ความถี่ ร้อยละ 

2.เหตุผลของการเลอืกซ้ือผลิตภัณฑ์โฟมล้างหน้ายีห้่อ POND’S (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

อยากทดลองสินคา้ใหม่ ๆ 29 26.1 

มัน่ใจในคุณภาพ 37 33.3 

ก าลงัเป็นท่ีนิยม 24 21.6 

เพื่อนแนะน า 39 35.1 

หาซ้ือง่าย 74 66.6 

ราคาถูก 71 63.9 

โฆษณาทางส่ือต่าง ๆ 7 6.3 

อ่ืน ๆ - - 
รวม 162 100.00 



 

จากตารางที่ 7 พบวา่ เหตุผลของการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์โฟมลา้งหนา้ส่วนใหญ่คือหาซ้ือง่ายคิด
เป็นร้อยละ66.6 รองลงมาเป็น ราคาถูก คิดเป็นร้อยละ 63.9 และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดคือ โฆษณาทาง
ส่ือต่าง ๆ คิดเป็นร้อยละ 6.3  
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ตารางที ่8การใชผ้ลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ยีห่อ้ POND’S ต่อวนั 

พฤติกรรมทีม่ีต่อการตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์โฟมล้างหน้า 
ยีห้่อ POND’S 

ความถ่ี ร้อยละ 

3.การใช้ผลติภัณฑ์โฟมล้างหน้ายีห้่อ POND’Sต่อวนั 

วนัละ 1 คร้ัง 43 26.5 

วนัละ 2 คร้ัง 104 64.2 

วนัละ 3 คร้ัง 11 6.8 

มากกวา่ 3 คร้ัง 4 2.5 
รวม 162 100.00 

จากตารางที ่8 พบวา่ การใชผ้ลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ต่อวนัส่วนใหญ่คือวนัละ 2 คร้ัง คิดเป็น

ร้อยละ64.2รองลงมาวนัละ 1 คร้ัง คิดเป็นร้อยละ 26.5และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดคือ วนัละมากกวา่ 

3 คร้ัง คิดเป็นร้อยละ 2.5 



 

 

ตารางที ่9 ขนาดในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ยีห่อ้ POND’S ในแต่ละคร้ัง 

พฤติกรรมทีม่ีต่อการตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์โฟมล้างหน้า 
ยีห้่อ POND’S 

ความถ่ี ร้อยละ 

4.ขนาดในการเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์โฟมล้างหน้ายี่ห้อ POND’Sในแต่ละคร้ัง 

 ขนาด 15มล. 44 27.2 

ขนาด 40 มล. 86 53.1 

ขนาด 50มล. 26 16.0 

ขนาด 100 มล. 6 3.7 
รวม 162 100.00 

จากตารางที ่9พบวา่ ขนาดในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ในแต่ละคร้ังส่วนใหญ่คือ
ขนาด 40 มล.คิดเป็นร้อยละ53.1 รองลงมาเป็นขนาด 15มล.คิดเป็นร้อยละ 27.2และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ีย
นอ้ยท่ีสุดคือขนาด 100มล.คิดเป็นร้อยละ 3.7 

 

 

ตารางที ่10ท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ยีห่้อ POND’S จ านวนก่ีหลอดต่อคร้ัง 

พฤติกรรมทีม่ีต่อการตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์โฟมล้างหน้า 
ยีห้่อ POND’S 

ความถ่ี ร้อยละ 

5.ท่านเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์โฟมล้างหน้ายี่ห้อ POND’Sจ านวนกีห่ลอดต่อคร้ัง 

จ านวน 1 หลอด 75 46.3 

จ านวน 2 หลอด 73 45.1 

จ านวน 3 หลอด 8 4.9 

มากกวา่ 3 หลอดข้ึนไป 6 3.7 
รวม 162 100.00 

จากตารางที ่10พบวา่ จ  านวนท่ีซ้ือผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ต่อคร้ังส่วนใหญ่คือ1 หลอด คิด

เป็นร้อยละ46.3รองลงมา คือ 2หลอด คิดเป็นร้อยละ 45.1และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดคือ มากกวา่ 3

หลอดข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 3.7 



 

 

ตารางที่ 11ท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ยีห่้อ POND’S ท่ีใดเป็นส่วนใหญ่ 

พฤติกรรมทีม่ีต่อการตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์โฟมล้างหน้า 
ยีห้่อ POND’S 

ความถ่ี ร้อยละ 

6. ท่านเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์โฟมล้างหน้ายี่ห้อ POND’Sทีใ่ดเป็นส่วนใหญ่ 

ร้านขายของโชวห่์วย 8 4.9 

ร้านสะดวกซ้ือทัว่ไป 90 55.6 

ซุปเปอร์มาร์เก็ต ไดแ้ก่ Foodland, Top, Big C, Lotus 41 25.3 

หา้งสรรพสินคา้ 23 14.2 

อ่ืน ๆ - - 
รวม 162 100.00 

จากตารางที ่11พบวา่ สถานท่ีท่ีเลือกซ้ือส่วนใหญ่คือร้านสะดวกซ้ือทัว่ไปคิดเป็นร้อยละ

55.6 รองลงมาเป็นซุปเปอร์มาร์เก็ต ไดแ้ก่ Foodland, Top, Big C, Lotus คิดเป็นร้อยละ 25.3และขอ้

ท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดคือ ร้านขายของโชวห่์วย คิดเป็นร้อยละ 4.9 

 

ตารางที ่12บุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโฟมลา้งหนา้ยีห่อ้ POND’S มากท่ีสุด 

พฤติกรรมทีม่ีต่อการตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์โฟมล้างหน้า 
ยีห้่อ POND’S 

ความถ่ี ร้อยละ 

7. บุคคลทีม่ีผลต่อการตัดสินใจเลอืกซ้ือโฟมล้างหน้ายี่ห้อ POND’Sมากทีสุ่ด 

เพื่อน 45 27.8 

ดารา, พรีเซนเตอร์ 22 13.6 

ตวัท่านเอง 77 47.5 

ญาติพี่นอ้ง 11 6.8 

พนกังานขาย 7 4.3 

อ่ืน ๆ - - 
รวม 162 100.00 



 

จากตารางที ่12พบวา่ บุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ ส่วนใหญ่ คือตวัท่านเองคิดเป็นร้อย

ละ 47.5 รองลงมาเป็น เพื่อน คิดเป็นร้อยละ 27.8และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดคือ พนกังานขาย คิด

เป็นร้อยละ 4.3 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ตารางที ่13ท่านคิดวา่ส่ือประเภทใดดึงดูดความสนใจใหท้่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ยีห่อ้       

POND’S มากท่ีสุด 

พฤติกรรมทีม่ีต่อการตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์โฟมล้างหน้า 
ยีห้่อ POND’S 

ความถี่ ร้อยละ 

8. ท่านคิดว่าส่ือประเภทใดดึงดูดความสนใจให้ท่านเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์โฟมล้างหน้ายี่ห้อ 
POND’Sมากทีสุ่ด 

8.1 โทรทศัน์ 63 38.9 

8.2 ป้ายโฆษณากลางแจง้ 13 8.0 

8.3 วทิย ุ 4 2.5 

8.4 หนงัสือพิมพ ์ 4 2.5 

8.5 นิตยสาร 10 6.2 



 

8.6 ส่ือ Social Network เช่น Website, Facebook 68 42.0 
รวม 162 100.00 

จากตารางที่ 13พบว่า ส่ือท่ีดึงดูดความสนใจส่วนใหญ่คือส่ือ Social Networkเ เช่นWebsite, 
Facebook คิดเป็นร้อยละ42.0รองลงมาเป็นส่ือโทรทศัน์คิดเป็นร้อยละ 38.9และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด
คือ หนงัสือพิมพแ์ละวทิย ุคิดเป็นร้อยละ 2.5   



 

บทที ่5 
สรุปผล  อภิปรายผล  และข้อเสนอแนะ 

 
การวิจยัเร่ือง ความพึงพอใจและพฤติกรรมท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์โฟมลา้งหน้ายี่ห้อ POND’S 

ของนกัศึกษาวิทยาลยัเทคโนโลยีอรรถวิทยพ์ณิชยการ โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาความ เพื่อท่ีจะ
ศึกษาความพึงพอใจและพฤติกรรมท่ีมีผลต่อผลิตภณัฑ์โฟมลา้งหน้ายี่ห้อ POND’S ประชากรท่ีใช้
ในการศึกษาคร้ังน้ีเป็นนักศึกษาวิทยาลยัเทคโนโลยีอรรถวิทยพ์ณิชยการระดบัประกาศนียบตัร
วิชาชีพ (ปวช.) ชั้นปีท่ี 1-3 (รอบเช้า) และนกัศึกษาระดบัประกาศนียบตัรวิชาชีพชั้นสูง (ปวส.)    
ชั้นปีท่ี 1-2  (รอบเชา้) เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถาม สถิติท่ีใช้ในการ
วเิคราะห์ขอ้มูลไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนท่ีเบ่ียงเบนมาตรฐานโดยสรุปผลการวจิยั ดงัน้ี 

 
สรุปผล 
 ความพึงพอใจในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์โฟมล้างหน้า ยี่ห้อ POND’S ของนักศึกษา 
วทิยาลยัเทคโนโลยีอรรถวิทยพ์าณิชยการ (ดา้นผลิตภณัฑ์, ดา้นราคา, ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย, 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด) โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก 
 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ดา้นการส่งเสริมการตลาดอยูใ่น
ระดบัมาก รองลงมา คือ ดา้นราคา อยู่ในระดบัมาก และดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุด คือ ดา้นผลิตภณัฑ์  
อยูใ่นระดบัมาก   

 
เม่ือพิจารณาแต่ละดา้น พบวา่ 

  1.1 ความพึงพอใจในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์โฟมลา้งหนา้ POND’S ของนกัศึกษา
วทิยาลยัเทคโนโลยอีรรถวทิยพ์าณิชยการ ดา้นผลิตภณัฑ ์โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณา
รายขอ้ พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ส่วนผสมของผลิตภณัฑ์ อยูใ่นระดบัมาก รองลงมา คือ กล่ิน 
อยูใ่นระดบัมาก ส่วนขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุด คือ ความหลากหลายของผลิตภณัฑ ์อยูใ่นระดบัมาก  

1.2 ความพึงพอใจในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ ยีห่อ้ POND’S ของ       
นักศึกษาวิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทย์พาณิชยการ  ด้านราคา โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก          
เม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ราคาเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกบัคุณภาพ อยูใ่น
ระดบัมาก รองลงมา คือ  ราคาเหมาะสมกบัขนาดและปริมาณ อยูใ่นระดบัมาก และขอ้มีค่าเฉล่ียต ่า
ท่ีสุด คือ ราคาเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกบัผลิตภณัฑย์ีห่อ้อ่ืน ๆอยูใ่นระดบั  



 

1.3 ความพึงพอใจในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ ยีห่อ้ POND’S ของ 
นกัศึกษาวทิยาลยัเทคโนโลยีอรรถวิทยพ์าณิชยการ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยภาพรวมอยูใ่น
ระดบัมาก เม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ มีการวางจ าหน่ายในห้างสรรพสินคา้
อยูใ่นระดบัมาก รองลงมา คือ มีการจดัจ าหน่ายในร้านโชวห่์วย และร้านเบ็ดเตล็ด อยูใ่นระดบัมาก 
และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าท่ีสุด คือ มีการวางจ าหน่ายในร้านสะดวกซ้ือทัว่ไปอยูใ่นระดบัมาก  

1.4 ความพึงพอใจในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ ยีห่อ้ POND’S ของ 
นกัศึกษาวิทยาลยัเทคโนโลยีอรรถวิทยพ์าณิชยการ ดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยภาพรวมอยู่ใน
ระดบัมาก เม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ  มีการประชาสัมพนัธ์ผา่นทาง Internet 
เช่น Facebook, เวบ็ไซต์เป็นตน้อยูใ่นระดบัมาก รองลงมา คือ มีการจดักิจกรรมทางการตลาดผา่น 
Facebook, Instagram อยูใ่นระดบัมาก และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าท่ีสุด มีกิจกรรมการส่งเสริมการขาย ลด 
แลก แจก แถม อยูใ่นระดบัมาก   
 
 พฤติกรรมของนกัศึกษาวิทยาลยัเทคโนโลยีอรรถวิทยพ์ณิชยการท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์โฟมลา้ง
หนา้ยีห่อ้ POND’S  พบวา่  
  1.สูตรโฟมลา้งหนา้ท่ีเลือกใช ้ส่วนใหญ่  คือสูตร White Beauty  คิดเป็นร้อยละ 
43.8 รองลงมาเป็น สูตร Oil Control และสูตร Pure White คิดเป็นร้อยละ 15.4 และ สูตร Age 
Miracle  คิดเป็นร้อยละ 13.6 
  2.เหตุผลของการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์โฟมลา้งหนา้ ส่วนใหญ่ คือหาซ้ือง่าย คิดเป็น
ร้อยละ 66.6 รองลงมาเป็น ราคาถูก คิดเป็นร้อยละ 63.9 และ เพื่อนแนะน า คิดเป็นร้อยละ 35.1  

 3.การใชผ้ลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ต่อวนั ส่วนใหญ่ คือวนัละ 2 คร้ัง คิดเป็นร้อยละ
64.2รองลงมาวนัละ 1 คร้ัง คิดเป็นร้อยละ 26.5และ วนัละ 3 คร้ัง คิดเป็นร้อยละ 6.8 

4.ขนาดในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ในแต่ละคร้ัง ส่วนใหญ่คือขนาด  
40 มล.คิดเป็นร้อยละ53.1รองลงมาเป็นขนาด 15มล.คิดเป็นร้อยละ 27.2และขนาด 50มล.คิดเป็น
ร้อยละ 16.0 
  5.จ  านวนท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์โฟมลา้งหนา้ต่อคร้ัง ส่วนใหญ่ คือ 1 หลอด คิดเป็นร้อย
ละ46.3รองลงมา คือ 2หลอด คิดเป็นร้อยละ 45.1และ 3หลอด คิดเป็นร้อยละ 4.9 

6.สถานท่ีท่ีเลือกซ้ือ ส่วนใหญ่ คือร้านสะดวกซ้ือทัว่ไปคิดเป็นร้อยละ55.6 
รองลงมาเป็นซุปเปอร์มาร์เก็ต ไดแ้ก่ Foodland, Top, Big C, Lotus คิดเป็นร้อยละ 25.3และ
หา้งสรรพสินคา้ คิดเป็นร้อยละ 14.2 

7.บุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ ส่วนใหญ่ คือตวัท่านเองคิดเป็นร้อยละ 47.5  
รองลงมาเป็น เพื่อน คิดเป็นร้อยละ 27.8และดารา,พรีเซ็นเตอร์คิดเป็นร้อยละ 13.6 
 



 

8. ส่ือท่ีดึงดูดความสนใจ ส่วนใหญ่ คือส่ือ Social Network เช่น  Website, Facebook 
คิดเป็นร้อยละ42.0รองลงมาเป็น ส่ือโทรทศัน์ คิดเป็นร้อยละ 38.9และป้ายโฆษณากลางแจง้คิดเป็นร้อย
ละ 8.0 
 
อภิปรายผล 
 

จากการศึกษาความพึงพอใจและพฤติกรรมท่ีมีต่อผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ยีห่อ้POND’S  
ของนกัศึกษาวทิยาลยัเทคโนโลยอีรรถวทิยพ์ณิชยการ พบวา่ นกัศึกษาวทิยาลยัเทคโนโลยีอรรถวิทย์
พณิชยการ มีความหลากหลายในการใช้ผลิตภณัฑ์โฟมลา้งหน้ายี่ห้อ POND’S โดยใช้ผลิตภณัฑ ์  
โฟมลา้งหนา้ยี่ห้อ POND’S วนัละ 2 คร้ัง รองลงมา คือ วนัละ 1 คร้ัง เป็นแบบหลอดขนาด 40 มล. 
ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการวจิยั ของคุณประพล เปรมทองสุข (2559) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ี
ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือโฟมล้างหน้าแบบโคลนของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ผล
การศึกษา ปรากฏวา่ ผูบ้ริโภคโฟมลา้งหนา้แบบโคลนส่วนใหญ่จะซ้ือโฟมลา้งหนา้แบบมีฟอง ยี่ห้อ
นีเวยี ใหค้วามส าคญักบัผลิตภณัฑ์ท่ีไม่มีส่วนผสมของแอลกอฮอล์และมีคุณสมบติัลดความมนัมาก
ท่ีสุด โดยซ้ือโฟมลา้งหนา้แบบโคลนเดือนละ 1 คร้ัง เป็นแบบขวดขนาด 150 - 230 กรัม 
  
ข้อเสนอแนะ  
ข้อเสนอแนะในน าผลการวจัิยไปใช้ 

1. ควรเพิ่มกิจกรรมการส่งเสริมการขาย ลด แลก แจก แถมเพื่อดึงดูดความสนใจของ 
ลูกคา้ 

2. ควรเพิ่มการโฆษณาผา่นส่ือออนไลน์เพื่อเขา้ถึงลูกคา้ทุกกลุ่มไดอ้ยา่งรวดเร็ว 
ข้อเสนอแนะในการวจัิยคร้ังต่อไป 

1. ควรหาขอ้มูลเก่ียวกบัปัญหาของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
2. ควรหาขอ้มูลความพึงพอใจและพฤติกรรมการใชผ้ลิตภณัฑอ่ื์น ๆ เช่น ครีมกนัแดด  

เป็นตน้ 
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ภาคผนวก ก 
ใบอนุมติัโครงการ 

บนัทึกการเขา้พบอาจารยท่ี์ปรึกษาและอาจารยท่ี์ปรึกษา 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

แบบน าเสนอขออนุมัติโครงการ 
สาขาวชิาการตลาด วทิยาลยัเทคโนโลยอีรรถวิทย์พณชิยการ 

ภาคเรียนที ่1-2 ปีการศึกษา 2562 
ช่ือโครงการ             ความพึงพอใจและพฤติกรรมท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์โฟมลา้งหนา้   

           POND’S ของนกัศึกษาวทิยาลยัเทคโนโลยอีรรถวทิยพ์ณิชยการ 
           (A Survey of Satisfaction and Behavior have effected  to        
            POND’S Facial Foam of Attawit Commercial  Technology    
            College’s Student) 

ระยะเวลาการด าเนินงาน            มิถุนายน 2562 – กุมภาพนัธ์ 2563 
สถานทีก่ารด าเนินงาน            วทิยาลยัเทคโนโลยอีรรถวทิยพ์ณิชยการ 280 ถนนสรรพาวธุ   
                                                     แขวงบางนา เขตบางนา กรุงเทพฯ 10260 
ประมาณการค่าใช้จ่าย            รวม 2,000 บาท 
ผู้รับผดิชอบโครงการ 

1. นางสาวศศิมา          ชยัฉลาด        รหสัประจ าตวั     39204       ปวช.3/3 
2. นางสาวณฐักานต ์    เผา่อ าไพ         รหสัประจ าตวั     39390       ปวช.3/3 

 
ลงช่ือ.......................................................................ประธานโครงการ 
    (นางสาวศศิมา     ชัยฉลาด)...../....../....... 
 

ความเห็นของอาจารย์ที่ปรึกษาโครงการ  ความเห็นของอาจารย์ที่ปรึกษาร่วมโครงการ 
..............................................................  .................................................................... 
..............................................................  ..................................................................... 
ลงช่ือ.....................................................  ลงช่ือ........................................................... 
(อาจารย์กนัตชาติ เมธาโชติมณกีุล)...../...../..... (อาจารย์ธนน  ลาภธนวรุิฬห์)....../....../........ 
 

ลงช่ือ.......................................................................หัวหน้าสาขาวชิาการตลาด 
                                    (อาจารย์วงค์เดือน  ประไพวชัรพนัธ์)......./......./....... 
  



 

ช่ือโครงการ  ความพึงพอใจและพฤติกรรมท่ีมีต่อผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ยีห่อ้ 
POND’S ของนกัศึกษาวทิยาลยัเทคโนโลยอีรรถวทิยพ์ณิชยการ 

ช่ือโครงการภาษาองักฤษ (A Survey of Satisfaction and Behavior have effected to 
POND’S Facial Foam of Attawit Commercial Technology 
College’s Students) 

แผนงาน  นกัศึกษาสาขาวชิาการตลาด โครงการกลุ่มวจิยั 
อาจารย์ทีป่รึกษา  อาจารยก์นัตชาติ  เมธาโชติมณีกุล 
อาจารย์ทีป่รึกษาร่วม อาจารยธ์นน   ลาภธนวรุิฬห์ 
ผู้รับผดิชอบโครงการ 

1. นางสาวศศิมา             ชยัฉลาด  ประธานโครงการ 
2. นางสาวณฐักานต ์  เผา่อ าไพ  รองประธานโครงการ 

 
หลกัการและเหตุผล 
 ในปัจจุบนัมีมลภาวะฝุ่ นละอองค่อนขา้งมาก เม่ือฝุ่ นละอองสัมผสัผิวหน้าของเราท าให้
ใบหน้าสกปรกและก่อให้เกิดส่ิงอุดตนัในรูขุมขน เป็นสาเหตุของการเกิดสิว การท าความสะอาด
ใบหนา้ดว้ยน ้ าเปล่าจึงไม่สะอาดพอ ดงันั้นการลา้งหนา้ดว้ยโฟมลา้งหนา้จึงเป็นอีกหน่ึงทางเลือกท่ี
จะช่วยท าความสะอาดใบหน้าไดเ้ป็นอยา่งดี โฟมลา้งหนา้ในปัจจุบนัมีหลากหลายยี่ห้อแต่ท่ีเรามกั
เห็นในร้านสะดวกซ้ือและไดรั้บความนิยมมาตั้งแต่ปี ค.ศ. 1846  เป็นเวลายาวนานถึง  173  ปี    คือ 
โฟมลา้งหนา้ยีห่อ้ POND’S  ซ่ึงปรับปรุงสูตรพิเศษดว้ยสารสกดัจากน ้ านมผสานวิตามิน B3 วิตามิน 
C และโปรตีนจากน ้ านมท่ีช่วยฟ้ืนบ ารุงผิวหมองคล ้ า และปรับสีผิวให้ขาวกระจ่างใสอย่างเป็น
ธรรมชาติ ดว้ยแรงบนัดาลใจจากเทคโนโลยล่ีาสุดของประเทศเกาหลี  
 ดงันั้นคณะผูจ้ดัท าจึงมีแนวคิดท่ีจะหาข้อมูลและท าการส ารวจความพึงพอใจของกลุ่ม
นักศึกษาวิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทย์พณิชยการ ในการเลือกใช้ผลิตภณัฑ์โฟมล้างหน้ายี่ห้อ 
POND’S พร้อมสาเหตุท่ีกลุ่มนกัศึกษาวิทยาลยัเทคโนโลยีอรรถวิทยพ์ณิชยการเลือกใช้ เพราะมี
ความน่าสนใจ ความแปลกใหม่และน่าทดลองใช้อย่างไร เพื่อท่ีจะไดท้ราบถึงความพึงพอใจของ
นกัศึกษาท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์โฟมลา้งหนา้ POND’S โดยเลือกนกัศึกษาระดบัประกาศนียบตัรวิชาชีพ
(รอบเชา้) วทิยาลยัเทคโนโลยอีรรถวทิยพ์ณิชยการ 
 
 
 
 



 

วตัถุประสงค์ 
3. เพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคก์ารเรียนรู้ของวชิาโครงการ 
4. เพื่อท่ีจะศึกษาความพึงพอใจและพฤติกรรมท่ีมีผลต่อผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ยีห่้อ 

POND’Sของนกัศึกษาระดบัประกาศนียบตัรวชิาชีพวทิยาลยัเทคโนโลยอีรรถวทิย์
พณิชยการ 

5. เพื่อใหน้กัศึกษาเกิดความสามคัคีและร่วมมือปฏิบติังานกนัเป็นทีม 
6. เพื่อเป็นแนวทางในการเลือกใชผ้ลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ 

 
เป้าหมาย 

1. บรรลุวตัถุประสงคก์ารเรียนรู้ของวชิาโครงการ 
2. ผลการวจิยัมีคุณภาพถูกตอ้งขอ้มูลครบถว้นตามระเบียบแบบแผน 
3. นกัศึกษาเกิดความสามคัคีและร่วมมือปฏิบติังานกนัเป็นทีม 
4. ด าเนินการวจิยัไดต้ามระยะเวลาท่ีก าหนด 

 
วธีิการด าเนินการ 
ขั้นที ่1 ขั้นเตรียมการ 

1. เตรียมคิดหวัขอ้ท่ีตอ้งการวิจยั 
2. ประชุมวางแผนงาน วางรูปแบบงาน จดัสรรงบประมาณ 
3. ร่างโครงการเสนออาจารยท่ี์ปรึกษาโครงการ 
4. จดัเตรียมแบ่งหนา้ท่ีความรับผดิชอบและปฏิบติังาน 
5. จดัเตรียมสถานท่ีและเอกสารปฏิบติั 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

ขั้นที ่ 2 ขั้นด าเนินการ 
1. สัปดาห์ท่ี 1 หาขอ้มูลสาเหตุและปัญหาพร้อมค านิยาม 
2. สัปดาห์ท่ี 2 หาแนวคิดเก่ียวกบัความพึงพอใจและพฤติกรรมท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์โฟม   

ลา้งหนา้ POND’S  
3. สัปดาห์ท่ี 3 หาขอ้มูลแนวคิดเก่ียวกบัทศันคติ 
4. สัปดาห์ท่ี 4 หาขอ้มูลงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
5. สัปดาห์ท่ี 5 ก าหนดกลุ่มตวัอยา่ง 
6. สัปดาห์ท่ี 6 รวบรวมขอ้มูล 
7. สัปดาห์ท่ี 7 จดัท าและออกแบบแบบสอบถาม 
8. สัปดาห์ท่ี 8 แจกแบบสอบถาม 
9. สัปดาห์ท่ี 9 วเิคราะห์ แปรผล สรุป 

 
ขั้นที ่3 ขั้นประเมินผล 
  1.   สรุปผลการส ารวจ 

2.   ส่งรายงานการสรุปผลการส ารวจ 
 
  



 

ขั้นตอนการด าเนินงาน 
 
 

ขั้นตอนการด าเนินการ 
ปี 2562 ปี 2563 

มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. ม.ค. ก.พ. 

1.คิดหวัขอ้ท่ีจะท าการวจิยั 

 

        

2.ประชุมวางแผนงานวาง

รูปแบบงานและจดัสรร

งบประมาณ 

        

3.ร่างโครงการเสนออาจารยท่ี์

ปรึกษาโครงการ 

         

4.แบ่งหนา้ท่ีความรับผดิชอบ 

 

        

5.เตรียมสถานท่ีและเอกสารใน

การปฏิบติังาน 

        

6.ลงมือปฏิบติังานตามแผนงาน

และขั้นตอนการด าเนินงานท่ีวาง

ไว ้

      

7.สรุปผลการปฏิบติังานวิจยั 

 

        

8.ส่งรายงานท ารูปเล่มการ

ด าเนินงานวจิยั 

         



 

 
วนั เวลา สถานที่ 
 เร่ิมด าเนินงานตั้งแต่ มิถุนายน พ.ศ. 2562 – กุมภาพนัธ์ พ.ศ. 2563 
 สถานท่ี วทิยาลยัเทคโนโลยอีรรถวทิยพ์ณิชยการ 280 ถนนสรรพาวธุ  แขวงบางนา  
 เขตบางนา กรุงเทพมหานคร 10260 
 
 
 
งบประมาณ และวสัดุอุปกรณ์ 
 งบประมาณในการลงทุน คนละ 1,000 บาท จ านวน 2 คน  เป็นเงิน 2,000 บาท 
 1.กระดาษ                  500  บาท   
 2.ค่าแผน่ซีดี                 50  บาท 
 3. ค่าเขา้เล่ม                 200  บาท 
 4. แมก็และลูกแมก็                 250  บาท 
 5. ค่าปร้ินเอกสาร              1,000 บาท 
        รวม                          2,000  บาท 
 
การติดตามผลและการประเมิน 

1.  น าเสนอผลงานเพื่อใหค้ณะกรรมการเป็นผูป้ระเมิน 

 2.  รายงานสรุปผลการวิจยัและการด าเนินงานโครงการ 
 
ผลทีค่าดว่าจะได้รับ 
 1.  บรรลุวตัถุประสงคก์ารเรียนรู้ของวชิาโครงการ 
 2.  ไดรู้้ความพึงพอใจและพฤติกรรมท่ีมีผลต่อผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ยีห่อ้ POND’S 
      ของนกัศึกษาระดบัประกาศนียบตัรวชิาชีพวทิยาลยัเทคโนโลยอีรรถวทิยพ์ณิชยการ 
 3.  นกัศึกษาเกิดความสามคัคีและร่วมมือปฏิบติังานกนัเป็นทีม 
 4.  สร้างแนวทางในการเลือกใชผ้ลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ 
 
ปัญหาและอุปสรรค 

1.  แบบสอบถามกลุ่มเป้าหมายอาจไม่ใหค้วามร่วมมือ 
 2.  อาจเกิดความผดิพลาดดา้นการวเิคราะห์ขอ้มูลทางสถิติของแบบสอบถาม 
 



 

 
 
 
 
 
 
 
 
ข้อเสนอแนะ 
 1.  ขอความร่วมมือจากผูต้อบแบบสอบถาม 

2.  การแปรผลขอ้มูลจากแบบสอบถามควรไดรั้บการตรวจจากผูเ้ช่ียวชาญหรืออาจารย์ 
     ท่ีศูนยว์จิยั 

 
 
 
ลงช่ือ.................................................                 ลงช่ือ………………………………... 
  (อาจารยก์นัตชาติ เมธาโชติมณีกุล)            (อาจารยธ์นน  ลาภธนวิรุฬห์) 
          อาจารยท่ี์ปรึกษาโครงการ             อาจารยท่ี์ปรึกษาร่วมโครงการ 
 
                          ลงช่ือ........................................................ 
                               (อาจารยว์งคเ์ดือน  ประไพวชัรพนัธ์) 
                                              อาจารยห์วัหนา้สาขาวชิาการตลาด 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 
 
 
 
 
 
 

 
สถานทีด่ าเนินโครงการ 

 



 

 
 
 

 

 
 

บันทกึการเข้าพบอาจารย์ทีป่รึกษา และอาจารย์ทีป่รึกษาร่วม 
โครงการ  ความพึงพอใจและพฤติกรรมท่ีมีต่อผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ 

ยีห่อ้ POND’S ของนกัศึกษาวทิยาลยัเทคโนโลยอีรรถวทิยพ์ณิชยการ  
ทีป่รึกษาโครงการ  อาจารยก์นัตชาติ เมธาโชติมณีกุล  
ทีป่รึกษาร่วมโครงการ  อาจารยธ์นน ลาภธนวรุิฬห์ 

            ผู้รับผดิชอบโครงการ  นางสาวศศิมา  ชยัฉลาด          ระดบัชั้นปวช.3/3  เลขท่ี 8 
                                              นางสาวณฐักานต ์ เผา่อ าไพ    ระดบัชั้นปวช.3/3  เลขท่ี 33 
 

ล าดับ
ที่ 

รายการ วนัที่ 
ลงช่ือ 

ทีป่รึกษา 

ลงช่ือ 
ทีป่รึกษา
ร่วม 

1 ส่งโครงการเพื่อขออนุมติั 24-28 มิ.ย.62   
2 ก าหนดส่ง เน้ือหา บทท่ี 1 1-12 ก.ค.62   
3 ก าหนดส่ง เน้ือหา บทท่ี 2 15-31 ก.ค.62   
4 ก าหนดส่ง เน้ือหา บทท่ี 3 1-16 ส.ค.62   
5 ก าหนดส่ง PowerPoint (โครงการ+ 

แผนการด าเนินงาน  เพื่อน าเสนอ) 
2-6 ก.ย.62    

6 Present โครงการ คร้ังท่ี 1 21 ก.ย.62   
7 ปฏิบติัการภาคสนามและอ่ืน ๆ (ระยะเวลา

ประมาณ 3 เดือน) 
1-31ต.ค.62   

8 ก าหนดส่ง PowerPoint 1-8 พ.ย.62   
9 Present โครงการ คร้ังท่ี 2 16 พ.ย.62   
10 งานนิทรรศการ ATC นิทรรศน์ 14 ธ.ค.62   
11 ก าหนดส่ง เน้ือหา บทท่ี 4 16-20 ธ.ค.62   



 

12 ก าหนดส่ง เน้ือหา บทท่ี 5 20-24 ม.ค.63   
13 ก าหนดส่ง ตรวจรูปเล่มโครงการ 17-21 ก.พ.63   
14 ส่งรูปเล่ม+เงินค่ารูปเล่ม+แผน่ซีดี 1 แผน่ 24-28 ก.พ.63   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ข 
ตวัอยา่งแบบสอบถาม 

  



 

 

 

 

แบบสอบถาม 

เร่ือง ความพึงพอใจและพฤติกรรมท่ีมีต่อผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ยีห่อ้ POND’S ของนกัศึกษา

วทิยาลยัเทคโนโลยอีรรถวทิยพ์ณิชยการ 

ตอนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงใน  หนา้ขอ้ท่ีตรงกบัความเป็นจริง 

1. เพศ  

   ชาย 

  หญิง 

2. อาย ุ

  อาย ุ15-18 ปี  

  อาย ุ19-22 ปี   

  อาย ุ23-25 ปี 

3. ระดบัชั้น  

  ปวช.1                   ปวส.1 

  ปวช.2                 ปวส.2 

  ปวช.3 

4. สาขาวชิา 

  สาขาวชิาการบญัชี                            สาขาวชิาการตลาด 

  สาขาวชิาคอมพิวเตอร์ธุรกิจ             สาขาวชิาเทคโนโลยสีารสนเทศ    

  สาขาวชิาคอมพิวเตอร์กราฟิก           สาขาวชิาการจดัการโลจิสติกส์ 

  สาขาวชิา English Program



 

ตอนที ่2ขอ้มูลความพึงพอใจการใชผ้ลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ยีห่อ้ POND’S  ของนกัศึกษาวทิยาลยั

เทคโนโลยอีรรถวทิยพ์ณิชยการ 

ค าช้ีแจงโปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่องวา่ง  ท่ีตอ้งการ 

5 พึงพอใจมากท่ีสุด  4  พึงพอใจมาก 

3 พึงพอใจปานกลาง 2  พึงพอใจนอ้ย 

1 พึงพอใจนอ้ยท่ีสุด 

ขอ้ รายละเอียด 
ระดบัความพึงพอใจ 

5 4 3 2 1 

ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 

1 ความหลากหลายของผลิตภณัฑ์      

2 ส่วนผสมของโฟมลา้งหนา้      

3 กล่ิน      

4 ตรายีห่้อ      

5 ขนาดของผลิตภณัฑ์      

6 คุณสมบติัของผลิตภณัฑ์      

ดา้นราคา (Price) 

1 ราคาเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกบัผลิตภณัฑย์ีห่อ้อ่ืน ๆ      

2 ราคาเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบคุณภาพ      

3 ราคาเหมาะสมกบัขนาดและปริมาณ      

4 มีหลายราคาใหเ้ลือก      
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ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 

1 มีการจดัจ าหน่ายในร้านสะดวกซ้ือทัว่ไป      

2 มีการวางจ าหน่ายในหา้งสรรพสินคา้      

3 มีการวางจ าหน่ายในร้านโชวห่์วย และร้านเบ็ดเตล็ด      

 

 

ขอ้ รายละเอียด 
ระดบัความพึงพอใจ 

5 4 3 2 1 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

1 มีการโฆษณาผา่นส่ือ เช่น ส่ือโทรทศัน์,ส่ือออนไลน์,หนงัสือพิมพ ์

ป้ายโฆษณาต่าง ๆ เป็นตน้ 

     

2 มีกิจกรรมการส่งเสริมการขาย ลด แลก แจก แถม      

3 มีการประชาสัมพนัธ์ผา่นทาง Internet เช่น Facebook, เวบ็ไซต ์

 เป็นตน้ 

     

4 การจดักิจกรรมทางการตลาดผา่น Facebook, Instagram      

 

ส่วนที3่  การส ารวจพฤติกรรมท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ยีห่้อ POND’S ของ

นกัศึกษาวทิยาลยัเทคโนโลยอีรรถวทิยพ์ณิชยการ 

ค าช้ีแจง  กรุณาใส่เคร่ืองหมาย ลงในช่อง  หลงัขอ้ความท่ีตรงกบัสภาพความเป็นจริงหรือ

ความคิดเห็น ของท่าน 



 

1. สูตรโฟมลา้งหนา้ยีห่้อ POND’S ท่ีเลือกใช ้

    สูตร White Beauty  
   สูตร Oil Control  
    สูตร Acne Clear Anti Acne 
    สูตร Age Miracle 
    สูตร Pure White  
2. เหตุผลของการเลือกซ้ือผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ยีห่้อ POND’S (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

    อยากทดลองสินคา้ใหม่ ๆ                      มัน่ใจในคุณภาพ 

    ก าลงัเป็นท่ีนิยม                                       เพื่อนแนะน า  

    หาซ้ือง่าย                                                ราคา  

    โฆษณาทางส่ือต่าง ๆ                             อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)....................... 

3. การใชผ้ลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ยีห่อ้ POND’S ต่อวนั 
    วนัละ 1 คร้ัง                                           วนัละ 2 คร้ัง 
    วนัละ 3 คร้ัง                                           มากกวา่ 3 คร้ังต่อวนั 

4. ขนาดในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ยีห่อ้ POND’S  ในแต่ละคร้ัง 
    ขนาด 15 มล 
     ขนาด 40 มล. 
      ขนาด 50 มล. 
      ขนาด 100 มล. 
    อ่ืน ๆ โปรดระบุ................. 
 

5. ท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ยีห่อ้ POND’S จ านวนก่ีหลอดต่อคร้ัง 
  1 หลอด            
  2 หลอด            
  3 หลอด 
  มากกวา่ 3 หลอด ข้ึนไป 
 

6. ท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ยีห่อ้ POND’S ท่ีใดเป็นส่วนใหญ่ 
 หา้งสรรพสินคา้                          ร้านสะดวกซ้ือทัว่ไป 
 ร้านขายของโชวห่์วย                   ซุปเปอร์มาเก็ต ไดแ้ก่ Foodland,  
 อ่ืน ๆ โปรดระบุ.........                      Top, Big C, Lotus  



 

 
7. บุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโฟมลา้งหนา้ยีห่้อ POND’S  มากท่ีสุด 

  เพื่อน                                            พรีเซนเตอร์   

  ตวัท่านเอง                                   ญาติพี่นอ้ง  

  พนกังานขาย                                อ่ืน ๆ โปรดระบุ………. 

8. ท่านคิดวา่ส่ือประเภทใดดึงดูดความสนใจใหท้่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑโ์ฟมลา้งหนา้ยีห่้อ POND’S 
มากท่ีสุด 

  โทรทศัน์ 
  ป้ายโฆษณากลางแจง้ 
  วทิย ุ
  หนงัสือพิมพ ์
  นิตยสาร  
  ส่ือ Social Network เช่น Website, Facebook 
  อ่ืน ๆ โปรดระบุ……………………………..  

ขอ้เสนอแนะ  

............................................................................................................................................................................................................................................................................................................................ 

............................................................................................................................................................................................................................................................................................................................ 

............................................................................................................................................................................................................................................................................................................................ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ค 

- ประมวลภาพการด าเนินโครงการ 



 

- รูปขั้นตอนการปฏิบติังานโครงการ 

- รายงานปฏิบติังานรายบุคคล 

- บญัชีรายรับ – รายจ่าย 
 

 



 

 

 

 

 

 

 



 

 

 



 

 

 



 

รายงานปฏิบติัรายงานบุคคล 

นางสาวศศิมา  ชยัฉลาด 
วัน / เดือน / ปี การปฏิบติังาน หมายเหตุ 
4 มิ.ย. 62 ประชุมหาหัวข้อการวิจัย  
13 มิ.ย. 62 แบ่งหน้าที่รับผิดชอบในการหาข้อมูล  
18 มิ.ย. 62 ร่างโครงการวิจัยเสนออาจารย์ที่ปรึกษา  
20 มิ.ย. 62 ท าใบอนุมัติโครงการ  
25 มิ.ย. 62 ส่งใบอนุมัติโครงการ  
27 มิ.ย. 62 ท าบทที่ 1  
3 ก.ค. 62 ส่งบทที่ 1  
8 ก.ค. 62 แก้บทที่ 1  
11 ก.ค. 62 พบอาจารย์ที่ปรึกษา / ส่งงานให้อาจารย์ตรวจ  
12 ก.ค. 62 ท าแบบสอบถาม  
15 ก.ค. 62 ส่งแบบสอบถาม  
22 ก.ค. 62 แก้แบบสอบถาม  
30 ก.ค. 62 พบอาจารย์ที่ปรึกษา / ส่งงานให้อาจารย์ตรวจ  
3 ก.ย. 62 ส่งงานบทที่ 1-3 และแบบสอบถาม  
16 ก.ย. 62 พบอาจารย์ที่ปรึกษา / ส่งงานให้อาจารย์ตรวจ  
21 ก.ย. 62 Present โครงการคร้ังที่ 1  
25 ก.ย. 62 แจกแบบสอบถาม  
8 ต.ค. 62 ท าบทที่ 4-5  
6 พ.ย. 62 ส่งบทที่ 4-5  

13 พ.ย. 62 ส่ง PowerPoint บทที่ 4-5  
16 พ.ย. 62 Present โครงการคร้ังที่ 2  

11 ก.พ. 63 
ส่งบรรณานุกรม และภาคผนวกต่าง ๆ 
ส่งกิตติกรรมประกาศ และบทคัดย่อ 

 

12 ก.พ. 63 
แก้บรรณานุกรม และภาคผนวกต่าง ๆ 
แก้กิตติกรรมประกาศ และบทคัดย่อ 

 

21 ก.พ. 63 ตรวจรูปเล่มโครงการ  
24 ก.พ. 63 ส่งรูปเล่ม+เงินค่ารูปเล่ม+แผ่นซีดี 1 แผ่น  

 



 

รายงานปฏิบติัรายงานบุคคล 

 

 

 

  

 

 

นางสาวณฐักานต ์ เผา่อ าไพ 

วนั / เดือน / ปี การปฏิบติังาน หมายเหตุ 
4 มิ.ย. 62 ประชุมหาหัวข้อการวิจัย  
11 ก.ค. 62 พบอาจารย์ที่ปรึกษา / ส่งงานให้อาจารย์ตรวจ  
12 ก.ค. 62 ท าแบบสอบถาม  
15 ก.ค. 62 ส่งแบบสอบถาม  
22 ก.ค. 62 แก้แบบสอบถาม  
30 ก.ค. 62 พบอาจารย์ที่ปรึกษา / ส่งงานให้อาจารย์ตรวจ  
3 ก.ย. 62 ส่งงานบทที่ 1-3 และแบบสอบถาม  
16 ก.ย. 62 พบอาจารย์ที่ปรึกษา / ส่งงานให้อาจารย์ตรวจ  
21 ก.ย. 62 Present โครงการคร้ังที่ 1  
25 ก.ย. 62 แจกแบบสอบถาม  
8 ต.ค. 62 ท าบทที่ 4-5  
6 พ.ย. 62 ส่งบทที่ 4-5  

11 พ.ย. 62 ท า PowerPoint บทที่ 4-5  
13 พ.ย. 62 ส่ง PowerPoint บทที่ 4-5  
16 พ.ย. 62 Present โครงการคร้ังที่ 2  

11 ก.พ. 63 
ส่งบรรณานุกรม และภาคผนวกต่าง ๆ 
ส่งกิตติกรรมประกาศ และบทคัดย่อ 

 

12 ก.พ. 63 
แก้บรรณานุกรม และภาคผนวกต่าง ๆ 
แก้กิตติกรรมประกาศ และบทคัดย่อ 

 

21 ก.พ. 63 ตรวจรูปเล่มโครงการ  
24 ก.พ. 63 ส่งรูปเล่ม+เงินค่ารูปเล่ม+แผ่นซีดี 1 แผ่น  



 

บัญชีรายรับ-รายจ่าย 

การส ารวจความพึงพอใจและพฤติกรรมท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์โฟมลา้งหนา้ POND’S ของนกัศึกษา
วทิยาลยัเทคโนโลยอีรรถวทิยพ์ณิชยการ 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจ่าย คงเหลอื 

จ านวน
หน่วย 

คน
ละ 

จ านวน
เงิน 

จ านวน
หน่วย 

คน
ละ 

จ านวน
เงิน 

จ านวนเงิน 

10 ก.ค. 62 เก็บเงินสมาชิกใน
กลุ่ม 

2 คน 1,000 2,000    2,000 

15 ก.ค. 62  ค่ากระดาษ    5 รีม 50 500 1,500 
17 ก.ย. 62 ค่าแบบสอบถาม    162 ชุด 1 324 1,176 

18 ก.พ 63 ค่าเข้าเล่ม    1 ชุด 100 200 976 

18 ก.พ. 63 ค่าแผ่น CD  
พร้อมปก 

   1 ชุด 25 50 926 

18 ก.พ. 63 ค่าปริ้นเอกสาร    1 ชุด 100 200 726 
รวม 2,000  1,274 726 



 

ประวติัผูด้  าเนินโครงการ 

 

 

ช่ือ     :     นางสาวศศิมา  ชัยฉลาด 

เกิดเมื่อวันที่   :    วันเสาร์ที่ 2 กุมภาพันธ์ 2545 

ประวัติการศึกษา   :   ส าเร็จการศึกษา ชั้นมัธยมศึกษาต้นโรงเรียนวัดบางนาใน(ร่ืนศยามานนท์) 
   และก าลังศึกษาหลกัสูตรอยู่ในระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพ (ปวช.)  
   วิทยาลัย เทคโนโลยีอรรถวิทย์พณิชยการ ปีการศึกษา 2562 
ที่อยู่      :  54/9 หมู่ 9  ห้อง 8 ตึก 2 ซอยบางปลา 63 ถนนเทพารักษ์  
   ต าบลบางปลา อ าเภอบางพลี จังหวัดสมุทรปราการ 10540 
เบอร์โทรศัพท์     :  098-278-0503 
 

 



 

  

 

 

 

ช่ือ     :     นางสาวณัฐกานต์  เผ่าอ าไพ 

เกิดเมื่อวันที่   :    วันพุธที่ 29 พฤศจิกายน 2543 

ประวัติการศึกษา   :   ส าเร็จการศึกษา ชั้นมัธยมศึกษาต้นโรงเรียนสอนศาสนาศาสนูปถัมภ์ 
   และก าลังศึกษาหลกัสูตรอยู่ในระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพ (ปวช.)  
   วิทยาลัย เทคโนโลยีอรรถวิทย์พณิชยการ ปีการศึกษา 2562 
ที่อยู่      :  27/3 หมู่ 10  ซอยบางปลา 23 ถนนเทพารักษ์  
   ต าบลบางปลา อ าเภอบางพลี จังหวัดสมุทรปราการ 10540 
เบอร์โทรศัพท์     :  062-408-9927 
 
 
 
 
 

 


