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บทคัดยอ 

กกกกกกกกการวิจัยนี้ มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือครีมอาบน้ํา  

และศึกษาพฤติกรรมในการซ้ือครีมอาบน้ําตลอดจนศึกษาตราสินคาของครีมอาบน้ําท่ีนักศึกษา

มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรีตัดสินใจเลือกซ้ือมากท่ีสุด โดยมีกลุมตัวอยาง

จํานวน 390 คน และใชวิธีการสํารวจกลุมตัวอยางแบบโควตา ( Quota sample) ใชเทคนิคทางสถิติ

ในการวิเคราะหขอมูล คือ รอยละ เทคนิคการวิเคราะหปจจัย (Factor Analysis) และการวิเคราะห

การถดถอยโลจิสติกส (Logistic Regression Analysis) และใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการ

เก็บรวบรวมขอมูล 

กกกกกกกกผลการวิเคราะหปจจัย สามารถจําแนกปจจัยใหมไดท้ังหมด 5 ปจจัย  คือ ปจจัยดาน

ผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานการสงเสริมการขาย ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยทางจิตวิทยา 

กกกกกกกกผลการวิเคราะหการถดถอยโดยใชปจจัยท่ีไดจากการวิเคราะหรวมกับปจจัยอ่ืนๆ พบวา 

ปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือครีมอาบน้ําของกลุมตัวอยาง ไดแก คณะ และปจจัยทาง

จิตวิทยา พฤติกรรมในการเลือกซ้ือครีมอาบน้ําของกลุมตัวอยาง คือ กลุมตัวอยางสวนใหญทําการ

เลือกซ้ือครีมอาบน้ําแบบขวดมากท่ีสุด ณ ระดับราคา 51 – 100 บาท และสวนใหญเลือกซ้ือครีม

อาบน้ําขนาดกลาง (250 – 300 มล.) โดยสถานท่ีท่ีกลุมตัวอยางทําการตัดสินใจเลือกซ้ือมากท่ีสุด คือ 

ซูเปอรเซ็นเตอร เชน บ๊ิกซี  โลตัส และคารฟูร และตราสินคาของครีมอาบน้ําท่ีกลุมตัวอยางทําการ

ตัดสินใจเลือกซ้ือมากท่ีสุด คือ ตราลักส  
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กกกกกกกกปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือครีมอาบน้ํา กรณีศึกษานักศึกษามหาวิทยาลัย

ศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี สําเร็จไปไดดวยดี ดวยความอนุเคราะหจากนักศึกษา

มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ท่ีเสียสละเวลาอันมีคาในการกรอก

แบบสอบถาม ผูศึกษาจึงขอกราบขอบพระคุณ ณ โอกาสนี ้

กกกกกกกกขอขอบพระคุณ อาจารยประพล เปรมทองสุข  อาจารยท่ีปรึกษางานวิจัยในคร้ังนี้ ท่ีให

ความอนุเคราะหในการใหคําแนะนํา ปรึกษา ใหความรู แนวคิด ขอคิดเห็น ตลอดจนตรวจทาน

แกไข เปนอยางดี จนการศึกษาคร้ังนี้สําเร็จไปไดดวยด ี

กกกกกกกกขอขอบพระคุณ ครอบครัวสุวรรณปยวงศ ท่ีคอยใหกําลังใจและเปนแรงบันดาลใจ

ตลอดการทําวิจัยฉบับนี้เปนอยางด ี

กกกกกกกกขอบคุณเพื่อนๆ ท่ีคอยใหคําแนะนําและชวยเหลือในการทําวิจัยคร้ังนี้ จนสําเร็จไดดวยด ี

กกกกกกกกประโยชนและคุณคาอันพึงมีจากวิจัยฉบับนี้ ผูศึกษาขอมอบเปนเคร่ืองบูชาพระคุณบิดา 

มารดา ครูอาจารยผูประสิทธิประสาทวิชาความรู วางรากฐานการศึกษาแกผูศึกษา และ

ขอขอบพระคุณใหแกผูมีสวนรวมทุกทาน 
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บทที ่1 

บทนํา 

 

1. ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

กกกกกกกกสินคาอุปโภคประเภทครีมอาบน้ํา เปนสินคาท่ีอยูใกลชิดกับมนุษยมากท่ีสุด และถือได

วาเปนส่ิงจําเปนในชีวิตประจําวัน  เนื่องจากประเทศไทยเปนเมืองรอน ทําใหมีเช้ือโรคตางๆ

มากมายบนอากาศ ทําใหมนุษยไมสามารถละเลยการทําความสะอาดรางกายของตนเองได ทําให

ปริมาณความตองการใชครีมอาบน้ํา เพื่อชําระรางกายเพิ่มข้ึน 

กกกกกกกกปจจุบันบริษัทท่ีผลิตครีมอาบน้ําของไทยมีมากมาย ทําใหเกิดการแขงขันของบริษัทท่ี

ผลิตสินคาอุปโภค คือ ครีมอาบน้ํา ซ่ึงเปนสินคาประเภทเดียวกันเปนจํานวนมาก ครีมอาบน้ํา

สามารถแบงออกตามลักษณะการใชงานได เชน ครีมอาบน้ําสําหรับเด็ก ครีมอาบน้ํา เพื่อความงาม 

ครีมอาบน้ําเพื่อสุขภาพผิว (สุรธี พัฒนวงศสวัสดิ ์2544 : 1) 

กกกกกกกกบริษัท ไบโอ คอนซูเมอร จํากัด ไดทําการรุกผลิตภัณฑสําหรับเด็ก “ดีนี”่ โดยนางสาว 

ศิริสุภา อาจสัญจร ผูจัดการฝายการตลาดบริษัท ไบโอ คอนซูเมอร จํากัด เปดเผยวา นโยบาย

การตลาดของบริษัท ไบโอ คอนซูเมอร จํากัด โดยรวมป  2552 ไดมีการวางแผนอยางรัดกุมและ

รอบคอบมากยิ่งข้ึน สําหรับป 2552 นี้บริษัทไดทุมงบ 30 ลานบาท ในกลุมผลิตภัณฑสําหรับเด็กดีนี่ 

จากปท่ีผานมาใชงบ 20 ลานบาท เนื่องจากเปนกลุมท่ีมีศักยภาพในการเติบโตในทามกลางวิกฤติ

เศรษฐกิจ โดยพบวาภาพรวมตลาดผลิตภัณฑสําหรับเด็กในป 2552 ยังมีอัตราการเติบโตสวน

กระแสกับภาวะเศรษฐกิจ อาทิ ตลาดครีมอาบน้ําและสระมูลคา 150 ลานบาท โต10 % ลาสุดบริษัท

เปดตัวผลิตภัณฑครีมอาบน้ํา ดีนี่ เพียว สูตรผสมน้ํานมและโยเกิรต 2 กล่ิน เจาะกลุมเปาหมายเด็ก

และขยายฐานกลุมเปาหมายแฝงไปสูผูหญิงเปนหลัก ซ่ึงเปนผลิตภัณฑท่ีสอดคลองกับผูบริโภคใน

ขณะนี้ ทาง บริษัท ไบโอ คอนซูเมอร จํากัด เนนสรางความเช่ือม่ันตราสินคา รวมถึงคุณภาพสินคา

ใหกับลูกคา เนื่องจากตลาดผลิตภัณฑเด็กการแขงขันไมรุนแรง 

กกกกกกกกท้ังนี้ จากการดําเนินการตลาดเชิงรุก บริษัทตั้งเปามีสวนแบงตลาดเพิ่มจาก 7 % เปน  

17 % ในตลาดครีมอาบน้ําและสระมูลคา 150 ลานบาท โดยข้ึนจากอันดับ 4 มาเปนอันดับ 3 แทนท่ี

โคโดโมะ ซ่ึงมีสวนแบงอยู 17 % สวนอันดับ 2 จอหนสัน แอนด จอหนสัน 23% เบบ้ีบายด 45 % 

(ผูจัดการรายวัน 2552) 
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กกกกกกกกมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี มีพื้นท่ีท้ังส้ิน 621ไร ในวิทยาเขต

สารสนเทศมีคณะจํานวน 3 คณะ ไดแก คณะสัตวศาสตรและเทคโนโลยีการเกษตร คณะวิทยาการ

จัดการและคณะเทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสาร โดยมีจํานวนนักศึกษาท้ังมหาวิทยาลัย

ศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรีตั้งแตป  2549 - 2552 มีจํานวนท้ังส้ิน 5,233 คน โดยแบง

จํานวนนักศึกษาแตละคณะได ดังตอไปนี้  คณะสัตวศาสตรและเทคโนโลยีการเกษตรมีจํานวน 

1,082 คน คณะวิทยาการจัดการมีจํานวน 2,742 คน และคณะเทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสาร

มีจํานวน 1,409 คน  

กกกกกกกกปจจุบันการแขงขันของผลิตภัณฑประเภทครีมอาบน้ําเพิ่มความรุนแรงมากยิ่งข้ึน ทําให

ผูวิจัยมีความประสงคท่ีจะศึกษาถึงปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือครีมอาบน้ําของนักศึกษา

ปริญญาตรีของมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี เนื่องจากกลุมลูกคาเปนผูท่ีมี

กําลังซ้ือท่ีตางกันในระดับหนึ่ง อีกท้ังเปนผูท่ีอยูในวัยชอบการทดลองผลิตภัณฑท่ีออกใหมและให

ความสําคัญกับรูปแบบผลิตภัณฑคอนขางสูง รวมไปถึงบริษัทท่ีผลิตครีมอาบน้ําสามารถนําวิจัย

ฉบับนี้ไปปรับเปล่ียนกลยุทธของบริษัทตนเองได เพื่อสามารถรักษาฐานลูกคาของบริษัทใหม่ันคง 

รักษามาตรฐานของผลิตภัณฑเพื่อใหเกิดความเช่ือม่ันในการตัดสินใจของลูกคาและขยายสวนแบง

ทางการตลาด 

 

2. วตัถุประสงค์ของการศึกษา 
1. ศึกษาปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือครีมอาบน้ําของนักศึกษามหาวิทยาลัย 

ศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

2. ศึกษาพฤติกรรมในการเลือกซ้ือครีมอาบน้ําของนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร  

วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

3. ศึกษาสวนแบงทางการตลาดของตราสินคาของครีมอาบน้ําท่ีกลุมตัวอยางทําการ

ตัดสินใจเลือกซ้ือมากท่ีสุด 

 

3. สมมติฐานของการศึกษา 

1.   ปจจัยดานส่ิงกระตุนทางการตลาด ประกอบดวย ผลิตภัณฑ  ราคา  สถานท่ีจําหนาย

ผลิตภัณฑและการสงเสริมการจัดจําหนายมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือครีมอาบน้ําของกลุมตัวอยาง 

2.  ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค ประกอบดวย ทางสังคม ไดแก กลุม

อางอิง ครอบครัว บทบาทและสถานภาพ  ดานสวนบุคคล ไดแก อายุและข้ันในวงจรการดํารงชีวิต 

อาชีพ สถานภาพทางเศรษฐกิจ รูปแบบการดํารงชีวิต บุคลิกภาพและความเช่ือในความคิดตนเอง  
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และทางจิตวิทยา ไดแก ส่ิงจูงใจ การรับรู การเรียนรู และความเช่ือหรือทัศนคติ จะมีผลตอการเลือก

ซ้ือครีมอาบน้ํา 

 

4. กรอบแนวคดิในการวจัิย 

กกกกกกกกจากการศึกษาเอกสารและรายงานการวิจัยท่ีเกี่ยวของสรุปไดวา มีปจจัยหลายปจจัยท่ี

สงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือครีมอาบน้ํา แตในการวิจัยคร้ังนี้ผูวิจัยสนใจศึกษาเฉพาะ ปจจัยดาน

ประชากร ไดแก เพศ อายุ  คณะ ระดับช้ันการศึกษา  รายได  และสภาพผิว ปจจัยสวนประสม

การตลาด ไดแก  ผลิตภัณฑ  ราคา  การจัดจําหนาย  การสงเสริมการตลาด ปจจัยท่ีมี ผลตอการ

ตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค  ไดแก  ปจจัยทางสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยทางจิตวิทยา   
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ภาพที ่1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 

 

 
นักศึกษา

มหาวิทยาลัย

ศิลปากร วิทยาเขต

สารสนเทศเพชรบุรี 

ปจจัยดานประชากร 

1. เพศ 
2. อายุ   
3. คณะ 
4. ระดับช้ันการศึกษา   
5. รายได 
6.   สภาพผิว 

ปจจัยสวนประสมการตลาด 

1.  ผลิตภัณฑ   
    - ความมีช่ือเสียง 
      - สวนผสมที่มีคุณภาพดี 
      - บรรจุภัณฑที่มีความ 

  ทันสมัย 

2.   ราคา 

      - คุณภาพกับราคา 

      - ปริมาณกับราคา 

3.   การจัดจําหนาย   
4.   การสงเสริมทางการตลาด  
 

 

 

 

การเลือกซื้อครีม

อาบนํ้า 
- ซื้อ 
- ไมซื้อ 

ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อของ

ผูบริโภค 

1.   ปจจัยทางสังคม 

  - กลุมอางอิง 

2.   ปจจัยสวนบุคคล 

              - สถานภาพทางเศรษฐกิจ 

3.   ปจจัยทางจิตวิทยา 

  - ความรูเก่ียวกับครีมอาบนํ้า 
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5. ขอบเขตการศึกษา 

1. ศึกษาปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือครีมอาบน้ํา กรณีศึกษานักศึกษา

มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี สามารถแบงได 3 ปจจัยดังนี ้

  1.1 ปจจัยดานประชากร ไดแก เพศ อายุ คณะ ระดับช้ันการศึกษา และรายได  

  1.2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย การ 

สงเสริมทางการตลาด  

  1.3 ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค ไดแก ปจจัยทางสังคม ปจจัย  

สวนบุคคล และปจจัยทางจิตวิทยา 

2. ประชากรท่ีทําการวิจัย คือ นักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ 

เพชรบุรี ท้ัง 3 คณะ ไดแก คณะสัตวศาสตรและเทคโนโลยีการเกษตร, คณะวิทยาการจัดการ และ 

คณะเทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสาร 

3. ระยะเวลาในการทําวิจัยตั้งแตเดือนมิถุนายน พ.ศ.2552 ถึงเดือนกุมภาพันธ พ.ศ.  

2553 

 

6. ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
1. ทราบถึงปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือครีมอาบน้ําของนักศึกษาศิลปากร 

วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  

2. ทราบถึงพฤติกรรมในการเลือกซ้ือครีมอาบน้ําของนักศึกษาศิลปากร วิทยาเขต 

สารสนเทศเพชรบุรี 

กกกกกกกก 3.    ทราบถึงสวนแบงทางการตลาดของตราสินคาของครีมอาบน้ําท่ีนักศึกษาศิลปากร 

วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรีทําการตัดสินใจเลือกซ้ือมากท่ีสุด 

 

7. นิยามศัพท์ 

กกกกกกกกพฤติกรรมของผู้ซ้ือ หมายถึง การกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่งท่ีเกี่ยวของกับการ

แลกเปล่ียนซ้ือสินคา(ในกรณีนี้ หมายถึง ครีมอาบน้ํา) และบริการดวยเงิน (ธงชัย สันติวงษ 2546 : 

28) 

กกกกกกกกพฤติกรรมของผู้ใช้ หมายถึง การกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่งท่ีเปนผูบริโภคหรือใช

สินคา (ในกรณีนี้ หมายถึง ครีมอาบน้ํา) และบริการนั้น ท้ังนี้หมายรวมถึง กระบวนการตัดสินใจซ่ึง

มีมาอยูกอนแลว และมีสวนในการกําหนดใหมีการกระทําดังกลาว (ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป  2547 : 

82) 
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กกกกกกกกผู้บริโภค หมายถึง ผูท่ีทําการซ้ือหรือใชผลิตภัณฑครีมอาบน้ํา (ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป 

2547 : 67) 

กกกกกกกกครีมอาบนํา้ หมายถึง ผลิตภัณฑท่ีมีลักษณะเปนเนื้อครีมขนสําหรับทําความสะอาด

รางกายเทานั้น ไมรวมถึงครีมท่ีใชลางทําความสะอาดเฉพาะสวน เชน สบูเหลวทําความสะอาดจุด

ซอนเรน ครีมลางหนา (ภรภัทร ศรีธูป 2548 : 14) 

กกกกกกกกการตัดสินใจ หมายถึง การเลือกทําการอยางใดอยางหนึ่งในทางเลือกท่ีมีอยูตั้งแตสอง

ทางข้ึนไป (Robbins and Coulter 2546 : 49) 
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บทที ่2 

เอกสารและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 

กกกกกกกกการศึกษาปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือครีมอาบน้ํา กรณีศึกษานักศึกษา

มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ผูศึกษาไดศึกษาทฤษฎีท่ีเกี่ยวของ เพื่อเปน

พื้นฐานและเปนแนวทางในการศึกษา ดังนี ้

1. ทฤษฎีพฤติกรรมของผูบริโภค 
2. ส่ิงกระตุน-การตอบสนอง 
3. ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค  
4. ตัวอยางบริษัทท่ีผลิตครีมอาบน้ํา 
5. การจําแนกกลุมตัวแปรดวยเทคนิค Factor Analysis 
6. การวิเคราะหการถดถอยโลจิสติกส 
7. งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 
1. ทฤษฎพีฤติกรรมของผู้บริโภค (Theory of Consumer Behavior) 

กกกกกกกกทฤษฎีทางเศรษฐศาสตร เช่ือวาผูบริโภคมีความตองการในการบริโภคสินคาและบริการ 

อยางหลากหลาย แตเนื่องจากผูบริโภคแตละรายมีขอจํากัดในเร่ืองของทรัพยากร ดังนั้นผูบริโภคจึง 

มีการลําดับการบริโภคกอนหลังแตกตางกัน โดยคํานึงถึงอรรถประโยชนสูงสุดท่ีตนจะไดรับ 

สําหรับการบริโภคสินคาคงทน ซ่ึงสวนใหญจะมีการใชงานท่ียาวนานและมีราคาคอนขางแพง 

ผูบริโภคจําเปนตองคํานึงถึงประโยชนหรือความพอใจท่ีตนไดรับเปนอยางมากกอนการตัดสินใจ 

ซ้ือ เม่ือเปรียบเทียบกับสินคาอ่ืนท่ีตองซ้ือใชเปนประจํา 

กกกกกกกกพฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่งซ่ึงเกี่ยวของโดยตรง

กับการจัดหาใหไดมาซ่ึงสินคาและบริการ ท้ังนี้หมายรวมถึง กระบวนการตัดสินใจซ่ึงมีมาอยูกอน

แลว และมีสวนในการกําหนดใหมีการกระทําดังกลาว (ธงชัย  สันติวงษ 2546 : 27)  

กกกกกกกกการศึกษาโมเดลพฤติกรรมของผูบริโภค(Consumer Behavior Model) หรือเรียกอีก

อยางหนึ่งวา S – R Theory เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีทําใหเกิดการซ้ือสินคา โดยมีจุดเร่ิมตนจาก

การเกิดส่ิงกระตุน(S – Stimulus) ท่ีทําใหเกิดความตองการส่ิงกระตุนผานเขาไปในความรูสึกนึกคิด

ของผูซ้ือ (Buying’s black box)ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดํา จนทําใหเกิดความตองการกอนแลวจึงมี

ผลทําใหเกิดการตอบสนอง (R – Response) ซ่ึงมีพฤติกรรมท่ีแสดงออกถึงความสัมพันธดังกลาว 
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สามารถแสดงรูปแบบพฤติกรรมผูซ้ือได ดังแผนภูมิตอไปนี ้

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

ภาพที ่2 โมเดลแสดงพฤติกรรมผูบริโภค 

ท่ีมา : ศิวฤทธ์ิ  พงศกรรังศิลป, หลักการตลาด (กรุงเทพมหานคร : สํานักพิมพทอป, 2547), 70. 

 

ส่ิงกระตุ้น (S) 

 

ผลติภัณฑ์           เศรษฐกจิ 

ราคา                    เทคโนโลยี 

การจัดจําหน่าย   กฎหมาย 

การส่งเสริม         การเมอืง 

การตลาด             วฒันธรรม 

การตอบสนอง (R) 

 

การตดัสินใจเลอืกซ้ือของ

ผู้บริโภค 

1. การเลอืกตราสินค้า 

2. การเลอืกตวัแทนจําหน่าย 

3. ปริมาณในการซ้ือ 

4. ระยะเวลาในการซ้ือ 

5. วธีิการชําระเงนิ 

Marketing black box 

 

ปัจจัยภายนอก           ปัจจัยภายใน 

วฒันธรรม                  ส่วนบุคคล 

สังคม                          จิตวทิยา 

 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
 
1.  การรับรู้ปัญหา 

2.  ค้นหาข้อมูล 

3.  ประเมนิทางเลอืก 

4.  ตดัสินใจเลอืก 

5.  พฤตกิรรมภายหลงัการซ้ือ 
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2. ส่ิงกระตุ้น-การตอบสนอง 

กกกกกกกก1. ส่ิงกระตุน (Stimulus) อาจเกิดข้ึนเองภายในรางกาย และสงกระตุนจากภายนอก 

นักการตลาดจะตองสนใจและจัดส่ิงกระตุนภายนอก เพื่อใหผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ 

ส่ิงกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซ้ือสินคา ส่ิงกระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวน คือ 

            1.1 ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing stimulus) เปนส่ิงท่ีนักการตลาดสามารถ

ควบคุมและตองจัดใหมีข้ึน เปนส่ิงกระตุนท่ีเกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย 

                               1.1.1 ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สินคา (goods) และบริการ (service) ท่ี

ธุรกิจพัฒนาและผลิตข้ึน เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจสูงสุด 

ผลิตภัณฑหรือสินคาและการบริการนั้น มีท้ังท่ีจับตองได เชน  พัดลม โตะ ฯลฯ และไมสามารถจับ

ตองได เชน การตัดผม การนวดแผนโบราณ เปนตน นอกจากนี้ผลิตภัณฑยังรวมไปถึงตราสินคา 

(Brand) การบรรจุหีบหอ (Packaging) การรับประกัน (Guarantee) คุณภาพผลิตภัณฑ (Quality) บาง

ธุรกิจพัฒนาผลิตภัณฑท่ีสามารถจับตองไดเพียงอยางเดียวไมมีการบริการเสริม เชน สินคาสะดวก

ซ้ือ ไดแก สบู แชมพูสระผม เปนตน บางผลิตภัณฑรวมไปถึงบริการเสริม หรือบางธุรกิจมีแตการ

บริการเทานั้นท่ีจําหนายใหกับลูกคา เชน รานตัดผม เปนตน  ส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product) 

เชน การออกแบบผลิตภัณฑใหสวยงาม เพื่อกระตุนความตองการ 

                               1.1.2 ราคา ( Price) หมายถึง จํานวนเงินท่ีลูกคาตองชําระใหกับผูขาย เพื่อให

ไดรับสินคาและบริการ โดยธุรกิจตองกําหนดราคาใหอยูในระดับท่ีสามารถซ้ือได การกําหนดราคา

นั้นมีจุดมุงหมายเพื่อสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน ในระดับท่ีธุรกิจยังคงมีกําไร และลูกคา

สามารถซ้ือ ส่ิงกระตุนทางดานราคา (Price) เชน การกําหนดราคาสินคาใหเหมาะสมกับผลิตภัณฑ 

โดยพิจารณาลูกคาเปาหมายเปนหลัก  

          1.1.3 การจัดจําหนาย (Place) หมายถึง การจัดการเกี่ยวกับการอํานวยความ

สะดวกในการซ้ือสินคาของลูกคากลุมเปาหมายใหมีความสะดวกสบายสูงสุด ดวยการนําสินคาและ

บริการไปสงมอบใหกับลูกคาภายในเวลาท่ีลูกคาตองการ ซ่ึงมีรูปแบบท่ีแตกตางกันตามลักษณะ

ของสินคา พฤติกรรมของลูกคา สถานท่ีตั้งของธุรกิจ และท่ีตั้งของลูกคา โดยมีความเกี่ยวของกับ

งานของนักการตลาดในการออกแบบและพัฒนาระบบการจัดการชองทางการตลาดใหเหมาะสมกับ

ตัวสินคาและกลุมลูกคาเปาหมาย ส่ิงกระตุนดานการจัดการชองทางการจัดจําหนาย (Place)  เชน 

การจัดจําหนายใหท่ัวถึง เพื่อใหความสะดวกแกผูบริโภค 

กกกกกกกกกก  1.1.4  การสงเสริมทางการตลาด (Promotion) หมายถึง การกําหนดแนวทาง

ในการส่ือสารไปยังลูกคากลุมเปาหมายเกี่ยวกับสินคาและบริการ ราคา และขอมูลอ่ืนๆ ของสินคา

และบริการ โดยมุงหมายใหเกิดการตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการ ดวยการประสมประสานสวน



10 

 

 
 

ประสมการสงเสริมการตลาด ไดแก การโฆษณา การประชาสัมพันธ การสงเสริมการขาย การตลาด

ทางตรง และการใชพนักงานขาย นักการตลาดใชการสงเสริมการตลาดในการแจงขาวกระตุนจูงใจ

และการย้ําเตือนลูกคา โดยมุงหวังใหเกิดการตัดสินใจซ้ือ หรือในบางคร้ังตองการเพิ่มยอดขายให

สูงข้ึนในระยะส้ันดวย ส่ิงกระตุนดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เชน การโฆษณาสมํ่าเสมอ 

การใชความพยายามของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม การสรางความสัมพันธอันดีกับบุคคล

ท่ัวไป (ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป 2547 : 14–15) 

      1.2 ส่ิงกระตุนอ่ืนๆ (Other stimulus) เปนส่ิงกระตุนความตองการของผูบริโภคท่ีอยู

ภายนอกองคการ ซ่ึงบริษัทควบคุมไมได ส่ิงกระตุนเหลานี้ ไดแก 

       1.2.1 ส่ิงกระตุนทางดานเศรษฐกิจ (Economic) เชน ภาวะเศรษฐกิจ รายไดของ

ผูบริโภค 

                                 1.2.2  ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี (Technology) เชน เทคโนโลยีของเคร่ือง 

เอทีเอ็ม 

         1.2.3 ส่ิงกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Law and political) เชน การเพิ่ม

ภาษี ลดภาษีสินคา 

              1.2.4 วัฒนธรรม (Culture)  อิทธิพลของวัฒนธรรม จะมีผลกระทบตอลักษณะ

ความตองการของบุคคลในสังคม ไดแก การดํารงชีวิต คานิยมในสังคม ความเช่ือถือตาง ๆ  

ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม (Culture)  เชน ประเพณีไทยในเทศกาลตางๆ  

กกกกกกกก2. กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค ( Buyer’s Black Box) ความรูสึกนึกคิด

ของผูซ้ือเปรียบเสมือนกลองดํา ซ่ึงผูผลิตหรือผูขาย ไมสามารถทราบได จึงตองพยายามคนหา

ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซ้ือและ

กระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ 

                          2.1  ลักษณะของผูซ้ือ (Buyer characteristics) มีอิทธิพลจากหลายปจจัยตางๆ คือ  

ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล ปจจัยดานจิตวิทยา 

                       2.2 กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค ประกอบดวยข้ันตอน คือ การรับรูความ

ตองการ การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลังการซ้ือ 

กกกกกกก 3.  การตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 

ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตางๆ คือ การเลือกผลิตภัณฑ การเลือกตราสินคา การเลือก

ผูขาย การเลือกเวลาในการตัดสินใจซ้ือ การเลือกปริมาณการซ้ือ 
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3.  ปัจจัยทีมี่ผลต่อการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 

กกกกกกกกกรอบกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคอยูภายใตอิทธิพลของปจจัยตางๆอีก 4 

กลุม ท่ีจะสามารถสรางผลกระทบตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคไดอยางมีนัยสําคัญ 

โดยเฉพาะในข้ันการยอมรับความตองการ ท่ีถือเปนกระบวนการพื้นฐานเบ้ืองตนกอนท่ีจะเกิดการ

ตัดสินใจซ้ืออยางเปนรูปธรรมของผูบริโภค จึงจําเปนอยางยิ่งท่ีนักการตลาดจะตองทําการศึกษาถึง

ผลกระทบท่ีอาจจะเกิดข้ึนจากปจจัยท้ัง 4 ปจจัย ดังตอไปนี ้(วิทวัส รุงเรืองผล 2546 : 57) 

กกกกกกกก1. ปัจจัยทางวฒันธรรม (Cultural factors)   

กกกกกกกก     ปจจัยทางวัฒนธรรมเปนปจจัยภายนอกท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 

วัฒนธรรมเปนส่ิงท่ีทําใหผูบริโภคแสดงพฤติกรรมท่ีแตกตางกันออกมา ปจจัยทางวัฒนธรรมมี

ดังตอไปนี ้

วัฒนธรรม ( Culture) หมายถึง ส่ิงท่ีบุคคลในสังคมเดียวกันไดรับการถายทอด หลอ

หลอม ส่ังสอน จากครอบครัวและสภาพแวดลอม บุคคลในสังคมเดียวกันจะมีพฤติกรรมท่ีคลายกัน 

วัฒนธรรมของคนในประเทศเดียวกันจะมีลักษณะท่ีคลายกันและวัฒนธรรมท่ีตางกันสงผลให

ผูบริโภคแสดงพฤติกรรมท่ีแตกตางกันออกไป  

  1.1  วัฒนธรรมยอย (Subculture) หมายถึง กลุมของบุคคลท่ีมีลักษณะชีวิตความ

เปนอยูท่ีใกลเคียงกัน ภายในวัฒนธรรมเดียวกัน เชน ในประเทศไทย วัฒนธรรมของคนไทยจะมี

หลายวัฒนธรรมยอย โดยวัฒนธรรมยอยแบงออกไดตามเช้ือชาติ ศาสนา ความเช่ือ ภูมิภาค เปนตน    

1.2 ระดับช้ันทางสังคม (Social class) หมายถึง การแบงระดับของคนในสังคม 

ออกมาเปนช้ันท่ีมีลักษณะคลายๆกัน โดยแบงตามปจจัยหลายๆตัว เชน รายได การศึกษา อาชีพ การ

ทํางาน ความเปนอยู เปนตน ซ่ึงบุคคลท่ีอยูในแตละช้ันทางสังคมจะมีพฤติกรรม ความสนใจ และ

ลักษณะท่ีคลายๆกัน 

กกกกกกกก2. ปัจจัยทางสังคม (Social factors) 

   ปจจัยทางสังคมเปนปจจัยภายนอกท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 

เพราะผูบริโภคทุกคนเปนสวนหนึ่งของสังคมจึงไมอาจหลีกเล่ียงอิทธิพลจากปจจัยเหลานี้ได ปจจัย

ทางสังคมมีดังตอไปนี ้

2.1 กลุมอางอิง (Reference groups) หมายถึง บุคคลหรือกลุมบุคคลท่ีมีอิทธิพลใน 

การใหคําปรึกษาหรือแนะนําบุคคลอ่ืนๆในการตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการของสมาชิกในกลุม   

2.2 ครอบครัว (Family) เหมายถึง กลุมท่ีมีความสําคัญท่ีสุดตอการตัดสินใจซ้ือ 

ของผูบริโภค เพราะครอบครัวเปนกลุมท่ีทุกคนตองเปนสมาชิกโดยไมอาจหลีกเล่ียงได ซ่ึงสมาชิก

ในครอบครัวท่ีมีอิทธิพล ไดแก บิดา มารดา ญาติพี่นอง สามี ภรรยา  
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2.3 บทบาทและสถานภาพ (Roles and status) 

 2.3.1 บทบาท (Roles) หมายถึง ส่ิงท่ีบุคคลแสดงออกมาไดหลายแบบใน

สถานการณท่ีแตกตางกัน เชน เม่ืออยูบานมีบทบาทเปน ลูก เม่ือไปทํางานในบริษัทมีบทบาทเปน

ผูจัดการฝายการตลาด และแตละบทบาทจะแสดงพฤติกรรมท่ีแตกตางกันออกไป บุคคลแตละคน

สามารถแสดงบทบาทไดหลายบทบาทได 

2.3.2  สถานภาพ ( Status) หมายถึง สถานะท่ีบุคคลดํารงอยูท่ีสามารถวัดความ

แตกตางของบทบาทได เชน ผูท่ีมีบทบาทเปนผูจัดการกับเสมียน ผูจัดการจะมีสถานภาพสูงกวา

เสมียน โดยบุคคลในสังคมท่ีมีสถานภาพแตกตางกันจะมีพฤติกรรมการบริโภคท่ีแตกตางกันดวย 

เชน ประธานบริษัทใชรถยนตราคาแพงนําเขาจากตางประเทศ พนักงานบริษัทชอบราคาสินคาไมสูง

นัก เปนตน 

กกกกกกกก3. ปัจจัยส่วนบุคคล (Personal factors) 

              ปจจัยสวนบุคคลเปนปจจัยภายในของแตละบุคคลและมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ

สินคาของผูบริโภคอันเนื่องมาจากสภาพแวดลอมของผูบริโภค นั่นคือ ผูบริโภคมีอายุและข้ันใน

วงจรการดําเนินชีวิต รายได อาชีพ สถานภาพทางเศรษฐกิจ รูปแบบการดํารงชีวิต บุคลิกภาพ และ

ความเช่ือสวนตัว ท่ีแตกตางกันจึงทําใหแสดงพฤติกรรมท่ีแตกตางกันออกมา 

   3.1 อายุและข้ันในวงจรการดํารงชีวิต (Age and stage in the life cycle)  หมายถึง 

พฤติกรรมการซ้ือสินคาและบริการในชวงอายุและแตละข้ันในวงจรการดํารงชีวิตท่ีมีพฤติกรรมการ

ซ้ือท่ีแตกตางกัน เชน ในวัยเด็กอยากไปเท่ียวสวนสนุก วัยรุนอยากไปเท่ียวศูนยการคา ผูท่ีอยูในวัย

ทํางานอยากไปทองเท่ียวธรรมชาติ หรือผูท่ีสูงอายุอยากไปทองเท่ียวในสถานท่ีรมร่ืน อากาศเย็น

สบาย เปนตน  

3.2 อาชีพ (Occupation) หมายถึง บุคคลท่ีมีอาชีพตางกันจะซ้ือหรือบริโภคสินคาท่ี

แตกตางกันตามอาชีพของตน เชน ผูบริหารระดับสูง มักจะซ้ือเส้ือผาทํางานราคาแพง เปนตน 

                           3.3  สถานภาพทางเศรษฐกิจ (Economic circumstance) หมายถึง บุคคลท่ีมีรายได

ท่ีแตกตางกัน หรือมีสถานภาพทางเศรษฐกิจท่ีแตกตางกัน จะมีพฤติกรรมท่ีแตกตางกัน การออม

และการซ้ือหาสินทรัพยตางๆจะตางกัน ผูท่ีมีสถานภาพทางเศรษฐกิจท่ีดีจะซ้ือสินคาท่ีมีคุณภาพดี 

ราคาคอนขางสูง และมีเงินออมสูง เปนตน 

  3.4 รูปแบบการดํารงชีวิต (Lifestyle) หมายถึง รูปแบบในการดํารงชีวิตของแตละ

บุคคลมีความแตกตางกัน อันเนื่องมาจากมีกิจกรรม ความสนใจ และความคิดเห็นท่ีแตกตางกัน 

  3.5 บุคลิกภาพและความเช่ือในความคิดตนเอง (Personality and self-concept)  
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กกกกกกกก บุคลิกภาพ หมายถึง ส่ิงท่ีบุคคลแสดงออกมาตามปกติเปนนิสัยท่ีบุคคลอ่ืน

สามารถมองเห็นได เชน ความสุภาพออนโยน ยิ้มแยมแจมใส ชอบสังคม เก็บตัว เปนตน 

กกกกกกกก ความเช่ือในความคิดตนเอง หมายถึง ความเช่ือของแตละบุคคลตามส่ิงท่ีไดรับ

รู หรือผานประสบการณ ตองการอะไร 

กกกกกกกก4. ปัจจัยทางจิตวทิยา (Psychologial factors) 

              ปจจัยทางจิตวิทยาเปนปจจัยภายในท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการ

ของผูบริโภค ปจจัยทางจิตวิทยามี 4 ปจจัยท่ีเกี่ยวของกับการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค มีดังนี ้

4.1 ส่ิงจูงใจ (Motivation) หมายถึง แรงผลักดันใหผูบริโภคแสดงพฤติกรรมตางๆ

ออกมา และเปนส่ิงกระตุนใหผูบริโภคแสวงหาสินคาท่ีจะสามารถตอบสนองความจําเปน(needs) 

หรือความตองการ(wants)ของตนเองได  

                           4.2  การรับรู (Perception) หมายถึง วิธีการท่ีผูบริโภคไดรับขอมูล หรือเปน  

กระบวนการในการแปลความหมายของขอมูลท่ีไดรับจากส่ิงแวดลอมภายนอก 

4.3 การเรียนรู หมายถึง การเปล่ียนแปลงพฤติกรรมและความเขาใจ โดยไดรับ

การกระตุนใหเปล่ียนแปลงอันเนื่องมาจากประสบการณท่ีผานมา การเรียนรูของแตละบุคคลจะเกิด

จากแรงกระตุน (drive) ส่ิงกระตุน (stimuli) การสนทนา (cues) การตอบสนอง (response) และการ

เสริมแรง (reinforcement)   

4.4 ความเช่ือหรือทัศนคติ (Beliefs and attitudes) เกิดข้ึนจากการกระทําและการ

เรียนรู โดยความเช่ือ (beliefs) หมายถีง ส่ิงท่ีบุคคลมีความเช่ือม่ันยึดถือวาเปนจริง และ ทัศนคติ 

(attitudes) หมายถึง มุมมองตอส่ิงใดส่ิงหนึ่งในดานดีและไมดี มักเปนความรูสึกทางอารมณท่ีสงผล

ใหเกิดพฤติกรรมท่ีแตกตางกัน (ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป 2547 : 71-81) 

 

4. ตัวอย่างบริษัททีผ่ลติครีมอาบนํา้ 

 

ตารางที ่1 แสดงตัวอยางรายช่ือบริษัทท่ีผลิตครีมอาบน้ํา 

บริษัททีผ่ลติครีมอาบนํา้ ครีมอาบนํา้ตรา 

1. บริษัท ไลออน (ประเทศไทย) จํากัด   โชกุบุสซึ โมโนกาตาริ 

2. บริษัท ยูนิลีเวอร ไทย โฮลด้ิงส จํากัด Vaseline, Lux 

3. บริษัท อินเตอรเนช่ันแนล แลบบอราทอรีส จํากัด Mistine 

4. บริษัท คอลเกต-ปาลมโอลีฟ (ประเทศไทย) จํากัด Protex 

5. บริษัท ไบโอ แมนูแฟคเจอริ่ง จํากัด                                                              BeNice 



14 

 

 
 

บริษัททีผ่ลติครีมอาบนํา้ ครีมอาบนํา้ตรา 

6. บริษัท พรอดเตอร แอนด แกรมเบิล แมนูแฟคเจอรริ่ง    

ก  (ประเทศไทย) จํากัด    

เซฟการด 

7. บริษัท โอสถสภา จํากัด Babi Mild 

 

5.  การจําแนกกลุ่มตัวแปรด้วยเทคนิค Factor Analysis   

กกกกกกกกFactor Analysis หรือ การวิเคราะหปจจัย หรือบางคร้ังเรียกวาการวิเคราะหตัวประกอบ

เปนเทคนิคท่ีจะจับกลุมหรือรวมตัวแปรท่ีมีความสัมพันธกันไวในกลุมหรือ Factor เดียวกัน ตัวแปร

ท่ีอยูใน Factor เดียวกันจะมีความสัมพันธกันมาก โดยความสัมพันธนั้นอาจจะเปนในทิศทางบวก 

(ไปในทางเดียวกัน) หรือทิศทางลบ (ไปในทางตรงกันขาม) ก็ได สวนตัวแปรท่ีอยูคนละ Factor จะ

ไมมีความสัมพันธกัน หรือมีความสัมพันธกันนอยมาก 

5.1 วตัถุประสงค์ของเทคนิค Factor Analysis 

5.1.1 เพื่อลดจํานวนตัวแปรโดยรวมตัวแปรหลายๆตัวใหอยูในกลุม หรือปจจัย 

(Factor) เดียวกัน โดยท่ีจํานวนปจจัยจะนอยกวาจํานวนตัวแปร โดยการนําตัวแปรท่ีมีความสัมพันธ

กันไวในปจจัยเดียวกัน เชนงานวิจัยเร่ืองหนึ่งมีตัวแปร 15 ตัว (X1, X2, …, X15) เม่ือใชเทคนิค Factor 

Analysis แลวอาจจะเหลือเพียง 3 ปจจัย คือ 

            Factorท่ี 1 (ปจจัยท่ี 1) ประกอบดวย X1, X3, X4, X9, X10, X13, X14, X15 

            Factorท่ี 2 (ปจจัยท่ี 2) ประกอบดวย X2, X7, X8, X12 

            Factorท่ี 3 (ปจจัยท่ี 3) ประกอบดวย X5, X6, X11 

            เม่ือลดตัวแปรจาก 15 ตัวแปร เหลือเพียง 3 ปจจัยแลว จะตองมีการตั้งช่ือ

หรือกําหนดช่ือปจจัยท่ีแสดงถึงความหมายของตัวแปรตางๆท่ีอยูในปจจัยนั้น เชน คําถามเกี่ยวกับ

ขอมูลสวนบุคคล ซ่ึงอาจประกอบไปดวย รายได, อายุ และรายจาย เม่ือวิเคราะหแลวพบวาตัวแปร

ท้ัง 3 ตัวดังกลาวมีความสัมพันธกันมาก จะรวมอยูในปจจัยเดียวกันและอาจเรียกช่ือปจจัยวา “ฐานะ

ทางสังคม” ก็ได 

5.1.2 เพื่อตรวจสอบความถูกตอง (Confirmatory) ในงานวิจัยบางเร่ือง ผูวิจัย 

ตองกําหนดความสําคัญหรือน้ําหนักใหกับตัวแปร เชน ถาตองการสรางดัชนีวัดประสิทธิภาพการ

ทํางาน ซ่ึงจะพิจารณาจากตัวแปรหลายๆตัว เชน ผลงาน (X1), ระยะเวลาปฏิบัติงาน (X2), จํานวนวัน

ลา (X3) โดยท่ีสมการแสดงความสัมพันธ คือ  

  P = W1X1 + W2X2 + W3X3  

        โดยท่ี        P = ประสิทธิภาพการทํางาน 
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            W1, W2, W3 เปนน้ําหนักของตัวแปร X1, X2, X3 ตามลําดับ 

        กรณีท่ีผูวิจัยกําหนดคา W1, W2, W3 เองอาจจะไมถูกตองนัก ผูวิจัยสามารถใชเทคนิค 

Factor Analysis ในการตรวจสอบความถูกตองของคาดังกลาวได 

5.2 ประโยชน์ของเทคนิค Factor Analysis 

           5.2.1 ลดจํานวนตัวแปร โดยการรวมตัวแปรหลายๆตัวใหอยูในปจจัยเดียว 

กัน โดยถือวาปจจัยใหมท่ีสรางข้ึนเปนตัวแปรใหม ท่ีสามารถหาคาของปจจัยท่ีสรางข้ึนได เรียกวา 

Factor  Score จึงสามารถนําปจจัยดังกลาวไปเปนตัวแปรสําหรับการวิเคราะหทางสถิติตอไป เชน  

5.2.1.1 การวิเคราะหความถดถอย และสหสัมพันธ (Regression and 

Correlation Analysis) 

5.2.1.2 การวิเคราะหความแปรปรวน (ANOVA) 

5.2.1.3 การทดสอบสมมติฐาน t-test, Z-test 

5.2.1.4 การวิเคราะหจําแนกกลุม (Discriminant Analysis) เปนตน   

5.2.2 ใชในการแกปญหาการท่ีตัวแปรอิสระของเทคนิคการวิเคราะหความ 

ถดถอยมีความสัมพันธกัน (Multicollinearity)  

                   วิธีการอยางหนึ่งในการแกปญหา Multicollinearity คือ การรวมตัวแปร

อิสระท่ีมีความสัมพันธกันไวดวยกัน โดยการสรางเปนตัวแปรใหม หรือเรียกวาปจจัย โดยใช

เทคนิค Factor Analysis แลวนําปจจัยดังกลาวไปเปนตัวแปรอิสระในการวิเคราะหความถดถอย

ตอไป เนื่องจากปจจัยดังกลาวจะไมมีความสัมพันธกัน จึงเปนการแกปญหา Multicollinearity 

5.2.3 ทําใหเห็นโครงสรางความสัมพันธของตัวแปรท่ีศึกษา เนื่องจาก 

เทคนิค Factor Analysis จะหาคาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ ( Correlation) ของตัวแปรทีละคูแลว

รวมตัวแปรท่ีสัมพันธกันมากไวในปจจัยเดียวกัน จึงสามารถวิเคราะหถึงโครงสรางท่ีแสดง

ความสัมพันธของตัวแปรตางๆท่ีอยูในปจจัยเดียวกันได 

5.2.4 ทําใหสามารถอธิบายความหมายของแตละปจจัยได ตามความหมายของ

ตัวแปรตางๆ ท่ีอยูในปจจัยนั้น ทําใหสามารถนําไปใชในดานการวางแผนได ตัวอยางเชน ใน

การศึกษาถึงปจจัยหรือตัวแปรท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือรถยนต ผูวิจัยไดพิจารณาถึงตัวแปรท่ี

คาดวาจะมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือมา 14 ตัวแปร ดังนี ้

               X1 : คาใชจายในการซอม X8 : ความสะดวกสบาย 

               X2 : มีสีใหเลือกมาก                     X9 : ขนาดของเคร่ืองยนต 

               X3 : พื้นท่ีภายในรถ  X10: ความเพรียวของรถยนต 

                   X4 : การประหยัดน้ํามัน  X11: ความยาก/งายในการขับ 
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               X5 : การดูแล   X12: รูปทรงสะดุดตา 

                   X6 : รูปทรงทันสมัย  X13: พื้นท่ีเก็บของ 

               X7 : ราคาขายตอ  X14: จอดงาย 

แลวใหกลุมตัวอยางใหคะแนนความสําคัญแกแตละตัวแปร โดย

คะแนนอยูในชวง 1-10 คะแนน ถาใหคะแนน  “1” หมายถึง ใหความสําคัญนอยท่ีสุด และคะแนน

“10” หมายถึง ใหความสําคัญมากท่ีสุด เม่ือใชเทคนิค Factor Analysis แลวปรากฏวาสามารถแบง

ไดเปน 4 ปจจัย ดังนี ้

 

ตารางที ่2 แสดงการจําแนกกลุมตัวแปรดวยเทคนิค Factor Analysis   

Factorที่ 1 Factorที่ 2 Factorที่ 3 Factorที่ 4 

x3 : พ้ืนที่ภายใน x1 : คาใชจายในการ  

       ซอม 

x2 : มีสีใหเลือกมาก x11 : ความยาก/ งายใน    

        การขับ 

x8 : ความสะดวกสบาย x4 : การประหยัดนํ้ามัน x6 : รูปทรงทันสมัย x14 : จอดงาย 

x13 : พ้ืนที่เก็บของ x7 : ราคาขายตอ x10 : ความเพรียวพราว      

       ของรถยนต 
 

 

  

x9 : ขนาดของ    

       เครื่องยนต 

x12 : รูปทรงสะดุดตา 

  

 

  และถาจากผลของการวิเคราะหพบวา Factor ท่ี 1 มีความสําคัญมากท่ีสุดตอการตัดสินใจ

ซ้ือรถยนต รองลงมาเปน Factor ท่ี 2, 3 และ 4 ตามลําดับ ในท่ีนี้จะกําหนดช่ือ Factor ท่ี 1-4 ให

สอดคลองกับตัวแปรท่ีอยูใน Factor นั้นๆ ดังนี ้

   Factor ท่ี 1 คือ ปจจัยดานความสะดวกสบายของรถยนต (Comfortability) 

   Factor ท่ี 2 คือ ปจจัยดานคาใชจาย (Cost efficiency) 

   Factor ท่ี 3 คือ ปจจัยดานรูปราง, รูปทรงของรถยนต (Stylishness)  

      Factor ท่ี 4 คือ ปจจัยดานความสะดวกในการขับข่ี (Ease of handling) 

จากขอมูลขางตนทําใหผูประกอบรถยนตออกจําหนาย ควรท่ีจะพิจารณาถึงปจจัยดาน

ความสะดวกสบายของรถยนตเปนอันดับแรก (ซ่ึงข้ึนกับฝายออกกแบบ) รองลงมาเปนปจจัยดาน

คาใชจาย เปนตน 
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            ปจจัยที่ 1 

  

 

 

                                                     ปจจัยที่ 2 

  

 

 

 

                                                                                                                 ปจจัยที่ 3 

 

 

 

                                                                                                    ปจจัยที่ 4    

 

 

ภาพที ่3 แสดงตัวแปรแตละตัวในปจจัยตางๆ 

 

5.3 หลกัเกณฑ์ของเทคนิค Factor Analysis 

               ดังไดกลาวมาแลววา เทคนิค Factor Analysis ใชในการลดจํานวนตัวแปร หรือ

กลาวไดวาเปนเทคนิคท่ีใชในการเปล่ียนตัวแปรเดิมท่ีมีความสัมพันธกันใหเปนตัวแปร หรือปจจัย

ใหมท่ีไมมีความสัมพันธกัน โดยท่ีปจจัยท่ีไดเปน Linear combination ของตัวแปรเดิม โดยจะ

พยายามนํารายละเอียดจากตัวแปรเดิมตางๆ มาไวในปจจัยใหมากท่ีสุด เชน จากตัวอยางงานวิจัยท่ี

ศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือรถยนต ซ่ึงปจจัยท่ี 1 ประกอบดวยตัวแปร 3 ตัวคือ X3, 

X8 และX13 นั่นหมายความวาตัวแปร X3, X8, X13 มีความสัมพันธกันมาก และสามารถนํารายละเอียด

จากตัวแปร X3, X8 และX13 มาไวใน Factor 1 ไดมากท่ีสุด โดยท่ีเขียนสมการเชิงเสนแสดง

ความสัมพันธไดดังนี ้

 F1 = W3X3 + W8X8 + W13X13 + e 

ตวัแปร (Variable)                     

X3 : พ้ืนที่ภายใน                                                

X8 : ความสะดวกสบาย 

X13: พ้ืนที่เก็บของ 

 

 
X1 : คาใชจายในการซอม 

X4 : การประหยัดนํ้ามัน 

X7 : ราคาขายตอ 

X9 : ขนาดของเครื่องยนต 

 

 X2 : มีสีใหเลือกมาก 

X6 : รูปทรงทันสมัย 

X10 : ความเพรียวของรถยนต 

X1  : รูปทรงสะดุดตา 

X11: ความยาก/งายในการขับ 

X14: จอดงาย 

 

 

ปัจจัย (Factor) 

ปจจัยดานความสะดวกสบาย 

ปจจัยดานคาใชจาย 

ปจจัยดานรูปราง, รูปแบบของรถยนต 

ปจจัยดานความสะดวกในการขับขี่ 
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สําหรับการวัดปริมาณรายละเอียดของแตละ Factor จะวัดจากคาแปรปรวน 

(Variance) ของปจจัยนั้นๆ 

 สําหรับสมการท่ีใชในการประมาณคาปจจัยท่ี j คือ 

   Fj = Wj1X1 + Wj2X2 + … + WjpXp + e 

 โดยท่ี  Xj = ตัวแปรท่ี j 

   Wj = สัมประสิทธ์ิของตัวแปรท่ี j 

นอกจากนั้น ยังสามารถแสดงความสัมพันธของคาตัวแปร Xi ซ่ึงเปน Linear 

combination ของ Factor ตางๆ ดังนี้ 

   Z1 = L11F1 + L12F2 + …+ L1mFm + e1      

   Z2 = L21F1 + L22F2 + …+ L2mFm+ e2 

     Zp = Lp1F1 + Lp2F2+ …+ LpmFm + ep 

 โดยท่ี  Zi = ตัวแปร Xj ท่ีทําการ standardized แลว; j = 1, 2, …, p 

   P = จํานวนตัวแปร 

  m = จํานวน Factor ; m < p 

             F1, …, Fm = Common Factors 

  e = Unique Factor = error 

                       Lij = คาสัมประสิทธ์ิ หรือเรียกวา Factor loading 

Factor loading หรือคาสัมประสิทธ์ิ เปนคาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ  (r) 

เนื่องจากตัวแปร Xj’s ไดถูก Standardized เปน Zj แลว ซ่ึงทําใหคา Factor loading มีคาระหวาง -1 

ถึง + 1 คา Factor loading จะใชในการพิจารณาวาตัวแปรแตละตัวอยูใน Factor ใด ซ่ึงจะกลาวถึง

รายละเอียดภายหลัง 

5.4 ขั้นตอนการวเิคราะห์ของเทคนิค Factor Analysis      

                  การนําเทคนิค Factor Analysis ไปวิเคราะหขอมูลเพื่อจัดกลุม หรือจําแนก

กลุมตัวแปร แบงเปน 4 ข้ันตอน ดังนี ้

                  ขั้นที ่1 : การตรวจสอบวาตัวแปรตางๆ มีความสัมพันธกันหรือไม 

                 ถาตัวแปรมีความสัมพันธกันมาก หรือมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญจะ

สามารถใชเทคนิค Factor Analysis ได ถาตัวแปรไมมีความสัมพันธกัน หรือมีความสัมพันธกันนอย 

ไมควรใชเทคนิค Factor Analysis โดยการตรวจสอบทําได 2 วิธี ดังนี ้
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  วิธีท่ี 1 การตรวจสอบโดยใชคาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ โดยการสรางเมท

ริกซแสดงสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธของตัวแปรทุกคู ดวยการใชคําส่ัง Analyze          Correlate  

Bivariate 

o ถาคาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธของตัวแปรคูใดมีคาใกล + 1 หรือ -1 

แสดงวาตัวแปรคูนั้นมีความสัมพันธกันมากควรอยูใน Factor เดียวกัน 

o ถาคาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธของตัวแปรคูใดมีคาใกลศูนย แสดง

วาตัวแปรคูนั้นไมมีความสัมพันธกันหรือสัมพันธกันนอยควรอยูคนละ Factor 

o ถามีตัวแปรท่ีไมมีความสัมพันธกับตัวแปรอ่ืนๆ หรือมี

ความสัมพันธกับตัวแปรอ่ืนๆท่ีเหลือนอยมาก ควรตัดตัวแปรนั้นออกจากการวิเคราะห 

  วิธีท่ี 2 ผูวิเคราะหสามารถตรวจสอบโดยใชสถิติ KMO โดยใชคําส่ัง  

Analyze         Data Reduction          Factor           

ขั้นที ่ 2 : การสกัดปจจัย (Factor Extraction) เปนข้ันตอนยอยของเทคนิค 

Factor Analysis โดยใชคําส่ัง Analyze          Data Reduction         Factor 

                                     วัตถุประสงคของการสกัดปจจัย คือ การหาจํานวน Factor ท่ี

สามารถใชแทนตัวแปรท้ังหมดทุกตัวได หรือเปนการดึงรายละเอียดจากตัวแปรมาไวใน Factor 

วิธีการสกัดปจจัยมีหลายวิธี ในท่ีนี้จะกลาวถึงวิธี Principal Component Analysis หรือ PCA ซ่ึงเปน

วิธีท่ีนิยมมากท่ีสุด ซ่ึงเปนเทคนิคท่ีมีวัตถุประสงคท่ีจะนํารายละเอียดของตัวแปรท่ีมีจํานวนตัวแปร

มากๆ มาไวในปจจัยท่ีมีเพียงไมกี่ปจจัย โดยจะพิจารณาจากรายละเอียดท้ังหมดจากแตละตัวแปร 

         ในการวิเคราะห PCA จะสราง Linear combination ของตัวแปร 

โดยท่ี 

•  Factor ท่ี 1 จะเปน Linear combination แรกและมีรายละเอียด 

จากตัวแปรท้ังหมดมากท่ีสุด หรือกลาวไดวามีคาแปรปรวนสูงสุด 

•  Factor ท่ี 2 ก็เปน Linear combination ของตัวแปร เชนกัน 

และสามารถนํารายละเอียดท่ีเหลือจาก Factor ท่ี 1 โดยพยายามนํารายละเอียดจากท่ีเหลือมาใสใน 

Factor ท่ี 2 ใหมากท่ีสุด โดยท่ีFactor ท่ี 2 ไมมีความสัมพันธกับ Factor ท่ี 1 ซ่ึงเปนการแกปญหาการ

เกิด Multicollinearity 

•  Factor ท่ี 3 เปน Linear combination ของตัวแปรเชนกัน ไมมี

ความสัมพันธกับ Factor ท่ี 1และ 2 และสามารถนํา Information ท่ีเหลือจากตัวแปรใหมากท่ีสุด 

•   ... 
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•  ในทํานองเดียวกัน การสราง Factor ท่ี 4, 5, … ก็ใชหลักเกณฑ

ดังท่ีกลาวขางตน 

ในข้ันท่ี 2 นี้จะทําใหสามารถประมาณคา Factor loading ได โดย

ท่ีคา Factor loading จะเปนคาท่ีใชในการพิจารณาวามีตัวแปรใดบางท่ีควรจะอยูใน Factor เดียวกัน 

ในแตละ Factor ใหพิจารณาคา Factor loading ของแตละตัวแปร ถา Factor loading ของตัวแปรใดมี

คามาก (เขาสู +1 หรือ -1) ควรจัดตัวแปรนั้นอยูใน Factor ดังกลาว ในบางกรณีคา Factor loading มี

คากลางๆ เชน ถามี 2 Factor แลวพบวา Factor loading ของตัวแปร X5 ใน Factor ท่ี 1 เปน .42 และ

ใน Factor ท่ี 2 เปน .51 ทําใหไมแนใจวาควรจัดตัวแปร X5 อยูใน Factor ท่ี 1 หรือ 2 ก็ควรจะทําการ

หมุนแกน ดังจะกลาวตอไปในข้ันท่ี 3  

ขั้นที ่3 : การหมุนแกนปจจัย (Factor Rotation) 

                                ดังไดกลาวแลวในข้ันท่ี 2 วากรณีท่ีคา Factor loading มีคากลางๆ ทํา

ใหไมสามารถจัดตัวแปรวาควรอยูใน Factor ใดไดนั้น จะตองทําการหมุนแกน ดังนั้น วัตถุประสงค

ของการหมุนแกนปจจัย คือ เพื่อทําใหคา Factor loading ของตัวแปร มีคามากข้ึนหรือลดลง

จนกระท่ังทําใหทราบวาตัวแปรนั้นควรอยูใน Factor ใด หรือไมควรอยูใน Factor ใด 

วธีิหมุนแกนปัจจัย 

                   วิธีการหมุนแกนปจจัยมี 2 วิธีใหญๆ คือ 

1. Orthogonal Rotation 

        เปนการหมุนแกนปจจัยไปแลวยังคงทําให Factor ตั้งฉากกัน หรือ 

เปนอิสระกัน แตทําใหคา Factor loading เพิ่มข้ึนหรือลดลง 

2. Oblique Rotation 

        เปนการหมุนแกนปจจัยไปในลักษณะท่ี Factor ไมตั้งฉากกัน หรือ  

Factor ไมเปนอิสระกันนั่นเอง แตทําใหคา Factor loading มากข้ึนหรือลดลง 

ขั้นที ่4 : การคํานวณคา Factor Score 

                                 เม่ือสามารถจัดตัวแปรท่ีมีอยูจํานวนมากเหลือเปนกลุมตัวแปรไมกี่

กลุม สามารถคํานวณหาคา Factor score ของแตละ case ได เชน ถามี 2 Factor ก็สามารถคํานวณหา

คา Factor score ของท้ัง 2 Factor ได และถือวาท้ัง 2 Factor เปนตัวแปรใหมท่ีนําไปวิเคราะหตอไป

ได 

5.5 เงื่อนไขของเทคนิค Factor Analysis  

5.5.1 Factor (F) และ error (e) ในสมการท่ี (2.1) จะตองเปนอิสระกัน 

    5.5.2 ตัวแปรท่ีนํามาจัดกลุมควรเปนตัวแปรเชิงปริมาณ และกรณีท่ีมีตัวแปร 



21 

 

 
 

เชิงกลุมผสมอยูดวย จะตองเปล่ียนตัวแปรเชิงกลุมใหอยูในรูปตัวแปรเทียม (Dummy variable) กอน 

5.5.3 ความสัมพันธระหวางFactorและตัวแปรอยูในรูปเชิงเสน(Linear)เทานั้น 

5.5.4 สําหรับเทคนิค Principal component analysis ตัวแปรแตละตัว หรือ 

ขอมูลไมจําเปนตองมีการแจกแจงแบบปกติ แตถาตัวแปรบางตัวมีการแจกแจงเบคอนขางมาก และ

มีคาผิดปกติ (Outlier) ผลลัพธท่ีไดอาจจะไมถูกตอง 

5.5.5 จํานวนขอมูล (Case) ควรมากกวาจํานวนตัวแปร ซ่ึงมักมีคําถามวาควร 

มากกวากี่เทา บางคร้ังจะพบวาตองการใหจํานวนขอมูล (Case) มากกวาจํานวนตัวแปรอยางนอย 10 

เทา (กัลยา วานิชยบัญชา 2549 : 4-11) 

 

6.  การวเิคราะห์การถดถอยโลจิสติกส์ (Logistic Regression Analysis) 

กกกกกกกกในการวิเคราะหพหุคูณ จะใชกับตัวแปรอิสระ 2 ตัวข้ึนไป และตัวแปรตาม 1 ตัว  โดยท่ี

ตัวแปรอิสระและตัวแปรตามจะอยูในสเกลของตัววัดแบบชวง (Interval Scale) และแบบอัตราสวน 

(Ratio Scale) แตในการวิเคราะหการถดถอยโลจิสติกส (Logistic Regression Analysis) ตัวแปรจะ

อยูในสเกลการวัดแบบ (Nominal) และสเกลการวัดแบบเรียงอันดับ (Ordinal Scale) และตัวแปร

ตามจะมี 2 คา เปนอยางนอยเชน กลุมชาย และกลุมหญิง และตัวแปรอิสระก็จะมีมากกวา 1 ตัว ดัง

ภาพตอไปนี ้

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

  

ภาพที ่4  แสดงความสัมพันธโลจิสติกสเม่ือตัวแปรตามมี 2 คา 

ท่ีมา : ยุทธ ไกยวรรณ, วิเคราะหขอมูลวิจัย Step by Step SPSS 4 (กรุงเทพมหานคร : บริษัท พิมพดี 

จํากัด, 2551), 189. 

        ตัวแปรอิสระ                                              ตัวแปรตาม(อยูในระดับกลุม) 

 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

เมื่อ   ตัวแปร  y1  คือ  เพศหญิง , y2   คือ  เพศชาย 

x1 

x2 

 
y2 

 

y1 
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6.1 วตัถุประสงค์ของการวเิคราะห์การถดถอยโลจิสติกส์  

6.1.1 เพื่อพยากรณความนาจะเปนของการเกิดเหตุการณท่ีสนใจ (ตัวแปรตาม) 

จากชุดตัวแปรอิสระ 

6.1.2 เพื่อศึกษาระดับความสัมพันธของตัวแปรอิสระแตละตัว 

6.2  เงื่อนไขทีใ่ช้วเิคราะห์การถดถอยโลจิสติกส์ 

6.2.1 ตัวแปรอิสระ (x) จะเปนขอมูลในระดับการวัดแบบกลุม (Nominal  

Scale) ท่ีเปนตัวแปรแบบทวิ มี 2 คา (Dichotomous) คือ 0 กับ 1 หรือเปนตัวแปรท่ีอยูในสเกลแบบ

ชวง (Interval Scale) หรืออยูในสเกลแบบอัตราสวน (Ratio Scale) ก็สามารถนํามาวิเคราะหได 

6.2.2 ตัวแปรอิสระแตละตัวตองไมมีความสัมพันธตอกัน หรือไมเกิดปญหา  

Multicollinearity 

6.2.3 ตัวแปรตามจะเปนตัวแปรเชิงกลุมอยางนอย 2 กลุม 

6.2.4 ตองใชขนาดตัวอยาง n มากกวาหรือเทากับ 30p เม่ือ p คือ ตัวแปรอิสระ 

6.3  แนวคดิของการใช้การวเิคราะห์การถดถอยโลจิสติกส์ 

         โดยท่ัวไปแลวเทคนิคการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุ (Multiple Linear 

Regression Analysis) มีขอตกลงเบ้ืองตนก็คือ การแจกแจงความคลาดเคล่ือนตองเปนโคงปกติ แต

ในการใชการวิเคราะหการถดถอยโลจิสติกสโดยเฉพาะแบบ Binary Logistic  ท่ีคาตัวแปรตาม (y) 

มีเพียง 2 คา คือ 0 กับ 1 จึงเปนไปไมไดท่ีคาความคลาดเคล่ือนจะมีการแจกแจงแบบปกติ ดังนั้นการ

เลือกใชการวิเคราะหการถดถอยโลจิสติกสแทน  อีกประการก็คือ คาพยากรณท่ีไดจากการวิเคราะห

การถดถอยเชิงพหุ ไมสามารถแปลความหมายเปนความนาจะเปนของการเกิดเหตุการณได  ซ่ึงคา

พยากรณโดยเฉพาะแบบ Binary Logistic จะมีเพียง 2 คา คือ 0 กับ 1 หรือ เกิดกับไมเกิด หรือชอบ

หรือไมชอบ แตการวิเคราะหการถดถอยโลจิสติกสสามารถทําได  การวิเคราะหจําแนกกลุม 

(Discriminant Analysis) ใชพยากรณการเปนสมาชิกของกลุมไดโดยตรง และมีขอตกลงเบ้ืองตนก็

คือ เมทริกซความแปรปรวน และความแปรปรวนรวม (Variance Covariance Matrix) ตองเทากัน

ทุกกลุมทุกตัวอยาง แตในการวิเคราะหโลจิสติกสไมจําเปนตองมีขอตกลงเหลานี ้

6.4  ประเภทของการวเิคราะห์การถดถอยโลจิสติกส์ 

  การวิเคราะหการถดถอยโลจิสติกส จะแบงออกเปน 2 ประเภท คือ 

6.4.1 Binary Logistic Regression  ตัวแปรตามจะแบงออกเปนคาท่ีมี 2  คา 

คือ 0 กับ 1 (Dichotomous Variable) เชน 
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ภาพที ่5 แสดงแบบจําลอง Binary Regression Logistic                                                                                         

ท่ีมา : ยุทธ ไกยวรรณ, วิเคราะหขอมูลวิจัย Step by Step SPSS 4 (กรุงเทพมหานคร : บริษัท พิมพดี 

จํากัด, 2551), 190. 

6.4.2  Multinominal Logistic Regression ตัวแปรตาม (y) จะถูกแบงออกเปน

กลุมมากกวา 2 กลุม เชน 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่6 แสดงแบบจําลอง Multinominal Logistic Regression 

ท่ีมา : ยุทธ ไกยวรรณ, วิเคราะหขอมูลวิจัย Step by Step SPSS 4 (กรุงเทพมหานคร : บริษัท พิมพดี 

จํากัด, 2551), 191. 

6.5 สมการการวเิคราะห์ถดถอยโลจิสติกส์ 

 ในกรณีท่ีมีตัวแปรอิสระ (x) 1 ตัว แตตัวแปรตาม (y) มีไดเพียง 2 คา จะพบวา

ความสัมพันธระหวาง x กับ y จะไมอยูในรูปเชิงเสน แตจะอยูในรูปสมการตอไปนี ้

      

 

                ตัวแปรอิสระ (x)                                               ตัวแปรตาม (y) 

              ตัวแปรอิสระ (x)                                                      ตัวแปรตาม (y) 

1. อาย ุ

2. รายได 

3. ระดับการศึกษา 

4. อาชีพ 

 

ลูกคาซื้อสินคา (y1 = 0) 
 
 
ลูกคาที่ไมซื้อสินคา (y2 = 1) 

1. อายุ  

2. รายได 

3. ระดับการศึกษา 

4. อาชีพ 

y1 : นอยที่สุด (0) 

y2 : นอย (1) 

y3 : ปานกลาง (2) 

y4 : มาก (3) 

y5 : มากที่สุด (4) 
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       Prob (event)   =       e 
ß0 + ß1x  

 

                                                               1 + e 
ß0 + ß1x  

 

หรือ  Prob (event)   =      ez                           

                         1 + ez
 

หรือ         Prob (event)  =        1 

                        1 + e –z
 

 ในกรณีตัวแปรอิสระหลายตัว สมการจะเปนดังนี ้

Prob (event)   =         e 
ß0 + ß1x1+…+ ßnxn  

 

                                                               1 + e
 ß0 + ß1x1+…+ ßnxn  

 

เม่ือ  ß0 และ ß1 คือ คาสัมประสิทธ์ิของตัวแปรตางๆ 

                             X  คือ ตัวแปรอิสระ 

                             e  คือ เปนคาล็อกท่ีมีคาประมาณคงท่ี 2.718 (ยุทธ  ไกยวรรณ 

2551 : 189 -198) 

 

7.  งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

กกกกกกกก   7.1 ปัทมา ผาสุขตระกลู ( 2548) ไดวิจัยในหัวขอเร่ือง การศึกษาเร่ืองกลยุทธทาง

การตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑครีมอาบน้ํา มีวัตถุประสงค คือ เพื่อศึกษากลยุทธทาง

การตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑครีมอาบน้ํา ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการ

จัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาดและดานบรรจุภัณฑ กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัยคร้ังนี้ ไดแก 

ผูบริโภคท่ีเคยซ้ือผลิตภัณฑครีมอาบน้ําในเขตบางเขน จํานวน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย

เปนแบบสอบถามวิเคราะหขอมูลดวยการหาคารอยละ คาเฉล่ีย กลุมตัวอยางสวนใหญเปนนักเรียน,

นักศึกษาท่ีเปนเพศหญิง มีอายุ 25 ปข้ึนไป มีการศึกษาระดับปริญญาตรีมากท่ีสุด และมีรายได

มากกวา 10,000 บาทเปนสวนมาก โดยความคิดเห็นของกลุมตัวอยางท่ีมีตอกลยุทธทางการตลาดท่ี

มีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑครีมอาบน้ําแตละดาน โดยภาพรวมพบวา ดานผลิตภัณฑ ให

ความสําคัญกับคุณภาพของครีมอาบน้ํา ดานราคา ใหความสําคัญกับราคาตองเหมาะสมเม่ือ

เปรียบเทียบกับคุณภาพ ดานชองทางการจัดจําหนาย ใหความสําคัญกับความสะดวกในการไปยัง

แหลงจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ใหความสําคัญกับการโฆษณาผานส่ือวิทยุ โทรทัศน 



25 

 

 
 

เว็บไซต ดานการบรรจุภัณฑ  ใหความสําคัญกับวัสดุท่ีนํามาใชทําบรรจุภัณฑ ควรคํานึงถึง

ผลกระทบตอส่ิงแวดลอม 

กกกกกกกก 7.2 ภรภัทร ศรีธูป ( 2548) ไดวิจัยในหัวขอเร่ือง การศึกษาพฤติกรรมและปจจัย

ทางการตลาดท่ีมีประกอบการเลือกซ้ือครีมอาบน้ําของผูบริโภคในหางโมเดิรนเทรด โดยมี

วัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมในการซ้ือและการใชครีมอาบน้ําของผูบริโภค และเพื่อศึกษา

ปจจัยทางการตลาดท่ีใชประกอบการเลือกซ้ือครีมอาบน้ําของผูบริโภค กลุมตัวอยางท่ีใชในการทํา

วิจัยคร้ังนี้ คือ ผูบริโภคท่ีอาศัยอยูในกรุงเทพมหานคร วิธีการดําเนินการวิจัย ไดทําการสุมตัวอยาง

แบบผสมกันหลายวิธี ( Multi Stages Sampling) การเก็บขอมูลใชกลุมตัวอยางจํานวน 400 ชุดดวย

แบบสอบถาม ระหวางวันท่ี 20 กุมภาพันธ – 21 มีนาคม 2548 แลวนําขอมูลท่ีไดมาวิเคราะหดวย

โปรแกรม SPSS/PC ผลการวิจัยพบวากลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 31 – 40 ป 

สถานภาพสมรส การศึกษาระดับปริญญาตรี มีอาชีพ พนักงานบริษัท มีรายไดตอเดือนอยูระหวาง 

20.001 – 30,000 บาท มีสมาชิกในครอบครัวจํานวน 3 – 4 คน พฤติกรรมการเลือกซ้ือและการใช

ครีมอาบน้ําสวนใหญใชยี่หอลักส โดยมีเหตุผล คือ กล่ิมหอมติดผิวกาย บรรจุภัณฑท่ีนิยมเลือกซ้ือ 

คือ ชนิดขวดขนาดใหญ (600 cc. ข้ึนไป) และซ้ือในปริมาณ 2 ขวด/ซอง มีคาใชจายตอคร้ังมากกวา 

200 บาท พฤติกรรมการซ้ือครีมอาบน้ําคร้ังตอไปนั้น สวนใหญยังคงใชยี่หอเดิม มีเหตุผลในการซ้ือ

ครีมอาบน้ําท่ีหาง Tesco Lotus คือ ราคาถูก สถานท่ีท่ีนิยมซ้ือ คือ Discount Store บุคคลท่ีมีสวน

รวมในการเลือกซ้ือครีมอาบน้ํา คือ ตนเอง และส่ือท่ีไดรับเกี่ยวกับครีมอาบน้ํา ไดแก โทรทัศน 

กกกกกกกกสวนปจจัยทางดานสวนประสมทางดานการตลาดผลการวิจัย พบวา ทางดานผลิตภัณฑ 

พบวา ความมีช่ือเสียงของตราสินคา ความมีคุณภาพของครีมอาบน้ํา และสวนผสมของครีมอาบน้ํา

มีผลตอระดับการตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุด และราคาจะตองเปนราคาท่ีเหมาะสม ไมสูงจนเกินไป ดาน

ชองทางการจัดจําหนาย จะตองสามารถหาซ้ือไดงายท่ัวไป และในสวนของการสงเสริมการตลาด  

กกกกกกกกกลุมตัวอยางใหความสําคัญกับการลดราคามากท่ีสุด นอกจากนี้ผูวิจัยไดให

ขอเสนอแนะวาผูผลิตควรใหความสําคัญกับการพัฒนาคุณภาพของผลิตภัณฑใหเหนือคูแขง ควรมี

การสงเสริมการขายโดยการลดราคาเปนชวงๆ และควรกระจายสินคาใหท่ัวถึง หาซ้ือไดงาย 
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บทที ่3 

วธีิดําเนินการวจัิย 

 

กกกกกกกกระเบียบวิธีวิจัยของงานวิจัยเร่ือง ปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือครีมอาบน้ํา 

กรณีศึกษานักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี โดยมีรายละเอียดดังตอไปนี ้

 

1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

กกกกกกกกประชากรท่ีทําการศึกษาวิจัยในคร้ังนี้ คือ นักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขต

สารสนเทศเพชรบุรี มีจํานวนคณะท้ังหมด 3 คณะ คือ  

- คณะสัตวศาสตรและเทคโนโลยีการเกษตรมีจํานวนนักศึกษาท้ังส้ิน 1,082 คน  

- คณะวิทยาการจัดการมีจํานวนนักศึกษาท้ังส้ิน 2,742 คน 

- คณะเทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสารมีจํานวนนักศึกษาท้ังส้ิน 1,409 คน  

กกกกกกกกซ่ึงมีจํานวนนักศึกษาท่ีศึกษาในระดับปริญญาตรีช้ันปท่ี 1 - 4 โดยมีจํานวนท้ังส้ิน  

5,233 คน (ระบบบริการการศึกษา มหาวิทยาลัยศิลปากร 2552) 

กกกกกกกกผูวิจัยไดทําการคํานวณขนาดกลุมตัวอยางตามวิธีของ Taro Yamane โดยคํานวณจาก

ประชากรท่ีมีการเลือกซ้ือครีมอาบน้ําในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี และ

ยอมรับความคลาดเคล่ือนท่ี 5%  ซ่ึงแสดงรายละเอียดของการคํานวณหาขนาดกลุมตัวอยางไดดังนี้ 

กกกกกกกกการกําหนดขนาดกลุมตัวอยางท่ีทราบจํานวนประชากรท่ีแนนอน (Finite Population) 

ใชสูตร Taro Yamane (Taro Yamane 1973, อางถึงใน ยุทธ ไกยวรรณ 2550 : 64 ) 

สูตร                  

 

 

 

เม่ือ  n แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง  

   N แทน ขนาดของประชากร 

   e แทน ความคลาดเคล่ือนของการสุมตัวอยาง 5% 

กกกกกกกกขนาดกลุมตัวอยางของการตัดสินใจเลือกซ้ือครีมอาบน้ําของนักศึกษามหาวิทยาลัย

ศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี มีจํานวนท้ังส้ิน 
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                                                           n    =               5,233 

                                                                         1 + (5,233) (0.05)2 

                                                           n     371.60 

กกกกกกกกการคํานวณหาขนาดกลุมตัวอยางตามสูตร Taro Yamane สามารถคํานวณหาขนาดกลุม

ตัวอยางของนักศึกษาท่ีมีการตัดสินใจเลือกซ้ือครีมอาบน้ําได 371.60 คน เนื่องจากผลการคํานวณท่ี

ไดไมลงตัวจึงเลือกท่ีจะทําสํารวจท่ีขนาดกลุมตัวอยางจํานวน 390 คน เพื่อความสะดวกในการเก็บ

ขอมูล 

กกกกกกกกวิธีการสุมตัวอยาง ผูวิจัยใชวิธีการสุมตัวอยางแบบโควตา (Quota sampling) เพื่อใหได

กลุมตัวอยางและขอมูลท่ีมีคุณสมบัติตรงตามท่ีผูวิจัยศึกษา 

 

2. เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 

กกกกกกกกเคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูล คือ แบบสอบถาม โดยแบงเปน 5 สวน ดังนี ้

กกกกกกกกสวนท่ี 1 แบบสอบถามขอมูลสวนตัวของนักศึกษา ไดแก เพศ อายุ รายรับเฉล่ียตอ 

เดือน คณะท่ีศึกษา ช้ันปท่ีศึกษา สภาพผิวกาย เปนแบบสอบถามลักษณะตัวเลือกท่ีกําหนดให มีขอ

คําถามจํานวน 6 ขอ เปนแบบ Check list  

กกกกกกกกสวนท่ี 2 แบบสอบถามทดสอบความรูเกี่ยวกับครีมอาบน้ํา  มีขอคําถามจํานวน 12 ขอ 

โดยแบงระดับลักษณะการตอบแบบสอบถามเปนมาตรวัดและใหคะแนนดังนี ้

 ตอบใช  1 คะแนน  

 ตอบไมใช 0 คะแนน  

ในการแปลความหมายคะแนนระดับความคิดเห็น โดยมีการกําหนดเกณฑการแบง

ระดับตามเกณฑความหมายคาคะแนนมีดังนี ้

คะแนนเฉล่ีย    ระดับความรู  

คะแนนระหวาง 9.00–12.00   หมายถึง  มีระดับความรูมาก  

คะแนนระหวาง 5.00–8.00     หมายถึง               มีระดับความรูปานกลาง 

คะแนนระหวาง 0.00–4.00     หมายถึง  มีระดับความรูนอย  

กกกกกกกกสวนท่ี 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือครีมอาบน้ํา   

โดยลักษณะของคําถามเปนมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale) มี 5 ระดับ คือ 

  เห็นดวยมากท่ีสุด  หมายถึง  เห็นดวยกับขอความนี้มากท่ีสุด  

  เห็นดวยมาก  หมายถึง  เห็นดวยกับขอความนี้มาก  

  ไมแนใจ  หมายถึง  ไมแนใจกับขอความนี้  
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  ไมเห็นดวย  หมายถึง  ไมเห็นดวยกับขอความนี้  

  ไมเห็นดวยท่ีสุด   หมายถึง  ไมเห็นดวยกับขอความนี้มากท่ีสุด  

กกกกกกกกในการแปลความหมายคะแนนระดับความคิดเห็น โดยมีการกําหนดเกณฑการแบง

ระดับตามเกณฑความหมายคาคะแนนมีดังนี ้

คะแนนเฉล่ีย ระดับความรู  

คะแนนระหวาง 4.50–5.00     หมายถึง   อยูในระดับเห็นดวยกับขอความนี้มากท่ีสุด    

 คะแนนระหวาง 3.50-4.49      หมายถึง   อยูในระดับเห็นดวยกับขอความนี้มาก  

คะแนนระหวาง 2.50-3.49      หมายถึง   อยูในระดับไมแนใจกับขอความนี ้

คะแนนระหวาง 1.50-1.49      หมายถึง   อยูในระดับไมเห็นดวยกับขอความนี ้

คะแนนระหวาง 1.00-1.49      หมายถึง    อยูในระดับไมเห็นดวยกับขอความนี้มากท่ีสุด  

กกกกกกกกสวนท่ี 4 แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือครีมอาบน้ํา เปนแบบสอบถาม 

ลักษณะตัวเลือกท่ีกําหนดให มีขอคําถามจํานวน 12 ขอ เปนแบบ Check list 

กกกกกกกกสวนท่ี 5 ขอเสนอแนะอ่ืนๆ โดยเปนคําถามปลายเปด (Open End Question) 

 

3. การตรวจสอบเคร่ืองมือ 

กกกกกกกกในการสรางเคร่ืองมือ ผูวิจัยไดดําเนินการสรางแบบสอบถาม โดยมีข้ันตอนดังนี ้

กกกกกกกกข้ันท่ี012ศึกษาวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของและนําผลการศึกษามาสรางเปนแบบสอบถาม  

กกกกกกกกข้ันท่ี123นําแบบสอบถามท่ีสรางข้ึนใหอาจารยท่ีปรึกษา ตรวจสอบความถูกตอง ความ

สมบูรณของเนื้อหา และความชัดเจนของภาษาท่ีใชในแบบสอบถามใหตรงกับเร่ืองท่ีตองการจะวัด

จากนั้นนําแบบสอบถามมาปรับปรุงและแกไขตามคําแนะนํากอนนําไปทดสอบความเท่ียงตรงของ

แบบสอบถาม 

กกกกกกกกข้ันท่ี134นําแบบสอบถามท่ีไดพิจารณาปรับปรุงแกไขแลวไปทดลองใช (Try out) กับ

กลุมตัวอยางท่ีมีลักษณะคลายคลึงกับกลุมประชากรท่ีตองการวิจัย ซ่ึงผูวิจัยไดนําไปทดสอบกับ

นักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏเพชรบุรี คณะเทคโนโลยีสารสนเทศและคณะวิทยาการจัดการ จํานวน 

30 คน เพื่อดูความเหมาะสมของการใชภาษาและความสมบูรณของเนื้อหาท่ีใชสอบถาม เปนการหา

ความเช่ือม่ันและความบกพรองของแบบสอบถาม โดยลักษณะของแบบสอบถามสามารถหาความ

เช่ือม่ันของแบบสอบถามสวนท่ีเปน Rating Scale โดยใชสัมประสิทธ์ิอัลฟาของครอนบาค (สิน 

พันธุพินิจ 2549  : 191-193) โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป ไดคาความเช่ือม่ันเทากับ  0.67 แสดงวา

เคร่ืองมือมีความเช่ือม่ันสูงและแบบสอบถามมีความเท่ียงตรง สามารถนําไปใชเก็บขอมูลได 
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กกกกกกกกข้ันท่ี143ไดนําแบบสอบถามมาปรับปรุงแกไข เพื่อใหสอดคลองตรงตามวัตถุประสงค 

เนื้อหาและโครงสรางใหสมบูรณมากยิ่งข้ึน และนําไปใชเก็บขอมูลกับกลุมตัวอยางจริง 

 

4. การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

กกกกกกกกผูวิจัยนําแบบสอบถามท่ีไดผานการพัฒนาและปรับปรุงจนมีคุณภาพและไดดําเนินการ

แจกแบบสอบถามใหกับนักศึกษาท่ีศึกษาอยูในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี

ดวยตนเองจํานวน 390 คน โดยทําการสุมตัวอยางแบบโควตา ( Quota sampling) จากจํานวน

นักศึกษาท้ังหมด มีวิธีการเก็บรวบรวมขอมูล แลวนําขอมูลท่ีไดมาตรวจสอบความถูกตองครบถวน

ของแบบสอบถาม บันทึกผลขอมูลโดยใชโปรแกรมคอมพิวเตอร 

 

5. การวเิคราะห์ข้อมูล 

กกกกกกกกการวิจัยคร้ังนี้ ผูวิจัยไดเก็บรวบรวมขอมูลแบบสอบถาม และตรวจสอบความถูกตอง

ของขอมูลท้ังหมดแลว ไดนําขอมูลมาลงรหัส แลวบันทึกขอมูล และนําไปวิเคราะหขอมูลดวย

เคร่ืองคอมพิวเตอร โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS for Window (Statistical Package for the 

Social Sciences) มีการคํานวณหาคาสถิติท่ีใชทดสอบหาความสัมพันธของปจจัยตางๆ ซ่ึง

ประกอบดวยการวิเคราะหขอมูล 3 สวน ดังนี ้

กกกกกกกก5.1 การวิเคราะหลักษณะท่ัวไปของขอมูลท่ีเก็บรวบรวมได โดยการแจกแจงความถ่ี  

และคารอยละ 

กกกกกกกก5.2 การวิเคราะหปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือครีมอาบน้ํา โดยการสรางตัว 

แปรใหมของกลุมตัวแปรดวยการวิเคราะหปจจัย (Factor Analysis) ของแบบสอบถามในสวนท่ี 3 ท่ี

มีจํานวน 16 ขอ โดยมีการทดสอบและวิเคราะหความเหมาะสมของตัวแปร ซ่ึงใชเทคนิค KMO and 

Bartlett’s test 

กกกกกกกก5.3 นําขอมูลท่ีเปนปจจัยในแบบสอบถามสวนท่ี 1, 2, 3 และสวนท่ี 4 ท่ีผานการ 

วิเคราะหปจจัย แลวมาวิเคราะหการถดถอยโลจิสติกส เพื่อพยากรณความนาจะเปนของสมการ

ปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือครีมอาบน้ํา  
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บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

กกกกกกกกผลการวิเคราะหปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือครีมอาบน้ํา กรณีศึกษานักศึกษา

มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี จากการสัมภาษณผูตอบแบบสอบถามท่ีมีการ

ตัดสินใจเลือกซ้ือครีมอาบน้ําจํานวน 390 ตัวอยาง จากการสอบถามผูตอบแบบสอบถาม ผลการ

วิเคราะหขอมูลแบงออกเปน ดังนี ้

1.  ขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถาม 

2.  การทดสอบความรูเกี่ยวกับครีมอาบน้ํา 

3.  ปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือครีมอาบน้ํา 

4.  พฤติกรรมการซ้ือครีมอาบน้ํา 

                                สวนท่ี 1 สําหรับผูตอบแบบสอบถามท่ีไมทําการตัดสินใจเลือกซ้ือครีมอาบน้ํา 

                                สวนท่ี 2 สําหรับผูตอบแบบสอบถามท่ีทําการตัดสินใจเลือกซ้ือครีมอาบน้ํา 

 

1. ข้อมูลส่วนตัวของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 

ตารางที ่3 แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามโดยจําแนกตามเพศ 
 

เพศ จํานวน ร้อยละ 

ชาย 85 21.79 

หญิง 305 78.21 

รวม 390 100 

 

กกกกกกกกจากตารางท่ี 3 แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามโดยจําแนกตามเพศ 

ปรากฏวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 305 คน คิดเปนรอยละ 78.21 

รองลงมา คือ เพศชาย จํานวน 85 คน คิดเปนรอยละ 21.79 ตามลําดับ 
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ตารางที ่4 แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามโดยจําแนกตามอาย ุ
 

อายุ จํานวน ร้อยละ 

18 11 2.8 

19 107 27.4 

20 125 32.1 

21 103 26.4 

22 42 10.8 

23 2 0.5 

รวม 390 100 

 

กกกกกกกกจากตารางท่ี 4 แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามโดยจําแนกตามอายุ , 

ปรากฏวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุ 20 ป จํานวน 125 คน คิดเปนรอยละ 32.1 รองลงมา 

คือ อายุ 19 ป จํานวน 107 คน คิดเปนรอยละ 27.4 และ อายุ 21 ป จํานวน 103 คน คิดเปนรอยละ 

26.4 9 ตามลําดับ 

 

ตารางที ่5 แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามโดยจําแนกตามรายรับเฉล่ีย  
 

รายรับเฉลีย่ จํานวน ร้อยละ 

ไมเกิน 5,000 บาท 235 60.26 

5,001 - 7,000 บาท 85 21.79 

7,001 - 10,000 บาท 64 16.41 

10,001 - 15,000 บาท 6 1.54 

รวม 390 100 

 

กกกกกกกกจากตารางท่ี 5 แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามรายรับ  

ปรากฏวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายรับเฉล่ียไมเกิน 5,000  บาท จํานวน 235 คน คิดเปน

รอยละ 60.26 รองลงมา คือ รายรับเฉล่ีย 5,001 – 7,000 บาท จํานวน 85 คน คิดเปนรอยละ 21.79 

และรายรับเฉล่ีย 7,001 – 10,000 บาท จํานวน 64 คน คิดเปนรอยละ 16.41 ตามลําดับ 
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ตารางที ่6 แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามโดยจําแนกตามคณะ 
 

คณะ จํานวน ร้อยละ 

สัตวศาสตรและเทคโนโลยีการเกษตร 74 19 

วิทยาการจัดการ 225 57.7 

เทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร 91 23.3 

รวม 390 100 

 

กกกกกกกกจากตารางท่ี 6 แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามคณะ  

ปรากฏวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญศึกษาอยูในคณะวิทยาการจัดการ จํานวน 225 คน คิดเปน

รอยละ 57.7 รองลงมา คือ คณะเทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสาร จํานวน  91 คน คิดเปนรอย

ละ 23.3 และ คณะสัตวศาสตรและเทคโนโลยีการเกษตร จํานวน 74 คน คิดเปนรอยละ 19 

ตามลําดับ 

 

ตารางที ่7 แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามโดยจําแนกตามช้ันปท่ีศึกษา 
 

 

  

 

 

 

 

 

ก 

กกกกกกกกจากตารางท่ี 7 แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามช้ันปท่ี 

ศึกษาปรากฏวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญศึกษาอยูในช้ันปท่ี 2 จํานวน 175 คน คิดเปนรอยละ 

44.87 รองลงมา คือ ช้ันปท่ี 3 จํานวน 103 คน คิดเปนรอยละ 26.41 และ ช้ันปท่ี 4 จํานวน 76 คน 

คิดเปนรอยละ 19.49 ตามลําดับ  

 

 

 

ช้ันปี จํานวน ร้อยละ 

1 35 8.97 

2 175 44.87 

3 103 26.41 

4 76 19.49 

อื่นๆ 1 0.26 

รวม 390 100 
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ตารางที ่8 แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามโดยจําแนกตามสภาพผิว 
 

สภาพผวิ จํานวน ร้อยละ 

ผิวธรรมดา 145 37.2 

ผิวมัน 70 17.9 

ผิวแหง 90 23.1 

ผิวผสม 85 21.8 

รวม 390 100 

 

กกกกกกกกจากตารางท่ี 8 แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามสภาพผิว 

ปรากฏวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีสภาพผิวธรรมดา จํานวน 145 คน คิดเปนรอยละ 37.2 

รองลงมา คือ สภาพผิวแหง จํานวน 90 คน คิดเปนรอยละ 23.1 และสภาพผิวผสม จํานวน 85 คน 

คิดเปนรอยละ 21.8 ตามลําดับ 

 

2. การทดสอบความรู้เกีย่วกบัครีมอาบนํา้ 

 

ตารางที ่9 แสดงระดับความรูเกี่ยวกับครีมอาบน้ําของจํานวนผูตอบแบบสอบถาม 
 

ระดบัความรู้ 
จํานวนผู้ตอบ  

จํานวน (คน) ร้อยละ 

ระดับความรูนอย (1 - 4 คะแนน) 13 3.3 

ระดับความรูปานกลาง (5 - 8 คะแนน) 264 67.7 

ระดับความรูมาก (9 - 12 คะแนน) 113 29 

รวม 390 100 

 

กกกกกกกกจากตารางท่ี 9 แสดงระดับความรูเกี่ยวกับครีมอาบน้ําของจํานวนผูตอบแบบสอบถาม 

ปรากฏวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีระดับความรูปานกลาง ( 5 – 8 คะแนน) จํานวน 264 คน 

หรือคิดเปนรอยละ 67.7 รองลงมา คือ มีระดับความรูมาก (9 – 12 คะแนน) จํานวน 113 คน คิดเปน

รอยละ 29 และมีระดับความรูนอย (1 – 4 คะแนน) จํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 3.3 ตามลําดับ 
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3. ปัจจัยทีส่่งผลต่อการตัดสินใจเลอืกซ้ือครีมอาบนํา้ 

กกกกกกกกการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือครีมอาบน้ํา  โดย 

ศึกษาปจจัยดานตางๆ ไดแก ปจจัยทางการตลาด ปจจัยทางสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยทาง 

จิตวิทยา เปนตน 

กกกกกกกกจากแบบสอบถามในสวนท่ี 3 ท่ีแสดงถึงปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือครีม 

อาบน้ํา ผูวิจัยไดใชวิธีการวิเคราะหปจจัย (Factor analysis) เพื่อลดตัวแปรท่ีมีอยูใหมีจํานวนปจจัยท่ี

นอยท่ีสุด โดยท่ีแตละปจจัยนั้นจะไมมีความสัมพันธกัน ซ่ึงมีผลการวิเคราะหดังตารางตอไปนี ้ 

 

ตารางที ่10 การวิเคราะหหาความเหมาะสมของขอมูลโดยใชเทคนิค KMO and Bartlett’s test 
 

Kaiser-Meyer-Olkin Measure of  Sampling 

Adequacy. 
.811 

Bartlett's Test of  

Sphericity 

Approx. Chi-Square 1704.540 

df 120 

sig. .000 

 

กกกกกกกกจากตารางท่ี 10 คา KMO มีคาเทากับ .811 ซ่ึงมีคามากกวา .5 และเขาสู 1 จึงสรุปไดวา  

ขอมูลนี้มีความเหมาะสมมากในการวิเคราะหดวยเทคนิค Factor Analysis (กัลยา วานิชยบัญชา  

2549 : 23) และคา sig. ของการทดสอบ Bartlett จะพบวาตัวแปรเดิมมีความสัมพันธสูงอยางมี 

นัยสําคัญทางสถิติ (sig. < .05) แสดงวาตัวแปรเดิมมีความสัมพันธกันมากเพียงพอท่ีจะนํามา 

วิเคราะหปจจัยได  
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ตารางที ่11 แสดง Total Variance Explained 
 

 

กกกกกกกกจากตารางท่ี 11 เปนตารางแสดงคาสถิติสําหรับแตละ Factor ท้ังกอนและหลังการสกัด

ปจจัย โดยวิธี Principal Component ในการสกัดปจจัย ซ่ึงจะพบวามีเพียง Factor หรือ Component ท่ี

1 – 5 เทานั้นท่ีมีคา Eigenvalue มากกวา 1 และFactor ท่ีสําคัญท่ีสุด คือ Factorท่ี 1 เนื่องจากอธิบาย

ความแปรปรวนของขอมูลไดมากท่ีสุดถึง 29.322% และเม่ือมีการหมุนแกนแลวน้ําหนักของท้ัง 5 

Factor มีคาเทากับ 60.943% ท่ีสามารถอธิบายปจจัยท้ังหมดได 

กกกกกกก 

Com 

po 

nent 

 

Initial Eigenvalues 
Extraction Sums of  Squared 

Loadings 

Rotation Sums of  Squared 

Loadings 

Total 
% of 

Variance 

Cumu 

lative 

 % 

Total 
% of 

Variance 

Cumu 

 lative  

% 

Total 
% of 

Variance 

Cumu 

  lative 

% 

1 4.691 29.322 29.322 4.691 29.322 29.322 2.216 13.847 13.847 

2 1.633 10.207 39.528 1.633 10.207 39.528 1.988 12.426 26.273 

3 1.302 8.138 47.666 1.302 8.138 47.666 1.923 12.017 38.290 

4 1.093 6.829 54.495 1.093 6.829 54.495 1.852 11.575 49.865 

5 1.032 6.448 60.943 1.032 6.448 60.943 1.772 11.077 60.943 

6 .920 5.752 66.694             

7 .784 4.901 71.595             

8 .751 4.695 76.290             

9 .701 4.382 80.673             

10 .575 3.593 84.266             

11 .548 3.428 87.694             

12 .509 3.183 90.877             

13 .414 2.587 93.464             

14 .398 2.490 95.954             

15 .367 2.291 98.245             

16 .281 1.755 100.000             
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กกกกกกกกจากการใชโปรแกรม SPSS 11.5 for Windows ในการวิเคราะหปจจัยโดยการหมุนแกน

ปจจัยโดยวิธี Varimax ซ่ึงเปนวิธีท่ีทําใหน้ําหนักปจจัยของตัวแปรเดิมมีคาสูงข้ึน ในจํานวนตัวแปร

ท่ีนอยท่ีสุด ท้ังนี้เพราะวิธีนี้จะพิจารณาเฉพาะตัวแปรท่ีมีน้ําหนักปจจัยสูงเทานั้น (กัลยา วานิชย 

บัญชา 2549 : 29) ซ่ึงจะไดผลการวิเคราะห ดังนี ้

  

ตารางที ่12 แสดงการหมุนแกนปจจัยโดยวิธี Varimax 
 

ปัจจัย 
Component 

1 2 3 4 5 

บรรจุภัณฑที่มีความทันสมัย 0.671 0.106 0.212 0.012 0.209 

การวางสินคาบนช้ันวางมีความดึงดูด 0.661 0.017 0.210 0.280 0.013 

ความใกล-ไกลของสถานที่ในการขาย 0.608 0.159 0.056 0.198 0.026 

พนักงานขายมีสวนดึงดูดในการซื้อ 0.495 -0.120 0.285 0.482 0.209 

ความมีช่ือเสียงและเปนที่รูจัก 0.484 0.191 0.047 -0.054 0.260 

คุณภาพกับราคา 0.203 0.814 0.096 -0.003 0.012 

ปริมาณกับราคา 0.064 0.785 0.205 -0.001 0.040 

ครีมอาบนํ้ามีสวนผสมที่ดี 0.405 0.467 -0.080 0.063 0.246 

การมีของแถมเปนสวนหน่ึงในการซื้อ 0.149 0.081 0.795 0.151 0.220 

การมีสินคาทดลองใช 0.335 -0.009 0.726 0.098 -0.010 

การลดราคามีสวนในการซื้อ -0.001 0.331 0.639 0.227 0.178 

เงินที่ไดรับตอเดือนมีสวนในซื้อ 0.129 0.022 0.164 0.719 0.221 

บุคคลรอบขางมีสวนในการซื้อครีม 0.182 -0.014 0.201 0.718 -0.084 

งายและสะดวกตอการพกพา -0.008 0.526 -0.067 0.587 0.086 

มีคุณสมบัติดีกวาสบูกอน 0.125 0.083 0.198 0.030 0.869 

ทําใหผิวพรรณของทานดีขึ้น 0.263 0.063 0.104 0.185 0.810 

 

กกกกกกกกจากตารางท่ี 12 จากการสรางตัวแปรใหมของกลุมโดยการวิเคราะหปจจัย (Factor  

Analysis) โปรแกรมสามารถจัดปจจัยใหมไดท้ังหมด 5 ปจจัย จากจํานวนปจจัยท้ังหมด 16 ขอ โดย 

แตละตัวแปรจะอยูในแตละปจจัย ดังนี ้
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กกกกกกกกปจจัยท่ี 1 ดานผลิตภัณฑ ไดแก ขอ 1 การซ้ือครีมอาบน้ําทานพิจารณาครีมอาบน้ําท่ีมีช่ือ 

เสียงและเปนท่ีรูจัก ขอ 3 การซ้ือครีมอาบน้ําทานพิจารณาบรรจุภัณฑท่ีมีความทันสมัย ขอ 6 ทาน 

เช่ือวาความใกล-ไกลของสถานท่ีในการจัดจําหนายครีมอาบน้ํามีผลตอการเลือกซ้ือ ขอ 7 ทานคิดวา 

การจัดวางครีมอาบน้ําบนช้ันวางสินคามีสวนดึงดูดใหทานตัดสินใจซ้ือ ขอ 11 พนักงานขายมีสวน 

ดึงดูดในการเลือกซ้ือครีมอาบน้ํา 

กกกกกกกกปจจัยท่ี 2 ดานราคา ไดแก ขอ 2 การซ้ือครีมอาบน้ําทานพิจารณาสวนผสมท่ีมีคุณภาพด ี 

ขอ 4 การเปรียบเทียบคุณภาพกับราคาเปนสวนหนึ่งในการเลือกซ้ือครีมอาบน้ํา ขอ 5 การเปรียบ 

เทียบปริมาณกับราคาเปนสวนหนึ่งในการเลือกซ้ือครีมอาบน้ํา  

กกกกกกกกปจจัยท่ี 3 ดานการสงเสริมการขาย ไดแก  ขอ 8 การมีสินคาทดลองใชทําใหทานเลือก

ซ้ือครีมอาบน้ํา ขอ 9 การมีของแถมเปนสวนหนึ่งท่ีทานพิจารณาในการเลือกซ้ือครีมอาบน้ํา ขอ 10 

การลดราคาเปนสวนหนึ่งในการเลือกซ้ือครีมอาบน้ํา 

กกกกกกกกปจจัยท่ี 4 ปจจัยสวนบุคคล ไดแก  ขอ 12  ทานเช่ือวาบุคคลรอบขางมีสวนในการเลือก

ซ้ือครีมอาบน้ํา ขอ 13 เงินท่ีไดรับตอเดือนเปนสวนหนึ่งในการเลือกซ้ือครีมอาบน้ํา ขอ 14 ครีมอาบ 

น้ํางายและสะดวกตอการพกพา 

กกกกกกกกปจจัยท่ี 5 ปจจัยทางจิตวิทยา ไดแก  ขอ 15 ทานรูสึกวาครีมอาบน้ํามีคุณสมบัติดีกวาสบู

กอน ขอ 16 ทานเช่ือวาครีมอาบน้ําทําใหผิวพรรณของทานดีข้ึน 

กกกกกกกกหลังจากสรางตัวแปรใหมของกลุมปจจัยออกมาเปน 5 กลุมแลว สามารถนําท้ัง 5 ปจจัย

ไปรวมใชในการหาปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือครีมอาบน้ํา กรณีศึกษานักศึกษา 

มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี โดยใชวิธี Logistic Regression Analysis ซ่ึง

ขอมูลท่ีเก็บไดผานเงื่อนไขท่ีใชในการวิเคราะหการถดถอยโลจิสติกส ดังนี ้

กกกกกกกก1. ตัวแปรอิสระ (x) จะเปนขอมูลในระดับการวัดแบบกลุม (Nominal Scale) ท่ีเปนตัว 

แปรแบบทวิ มี 2 คา (Dichotomous) คือ 0 กับ 1 หรือเปนตัวแปรท่ีอยูในสเกลแบบชวง (Interval 

Scale) หรืออยูในสเกลแบบอัตราสวน (Ratio Scale) ก็สามารถนํามาวิเคราะหได ซ่ึงขอมูลท่ีนํามา 

วิเคราะหเปนขอมูลในการวัดระดับแบบกลุมและเปนขอมูลท่ีอยูในรูปแบบสเกลแบบชวง จึงผาน 

เงื่อนไขดังกลาว 

กกกกกกกก2. ตัวแปรอิสระแตละตัวตองไมมีความสัมพันธตอกัน หรือไมเกิดปญหา  

Multicollinearity โดยทําการทดสอบ Spearman เพื่อดูความสัมพันธของตัวแปรอิสระแตละตัว โดย 

พิจารณาจากคา sig. หากคา sig > 0.05 แสดงวาตัวแปรอิสระนั้นไมมีความสัมพันธกัน สามารถ

นํามาวิเคราะหการถดถอยโลจิสติกสได 



38 

 

 
 

กกกกกกกกจากการทดสอบความสัมพันธ เพื่อดูความสัมพันธของตัวแปรอิสระแตละตัว จะไดตัว

แปรอิสระท่ีไมมีความสัมพันธกันดังตอไปนี ้

กกกกกกกก- คณะ (x1) 

 คณะสัตวศาสตรและเทคโนโลยีการเกษตร (x1-1) 

 คณะวิทยาการจัดการ (x1-2) 

กกกกกกกก- ปจจัยดานผลิตภัณฑ (F1) 

กกกกกกกก- ปจจัยดานราคา (F2) 

กกกกกกกก- ปจจัยดานการสงเสริมการขาย (F3) 

กกกกกกกก- ปจจัยสวนบุคคล (F4) 

กกกกกกกก- ปจจัยทางจิตวิทยา (F5) 

กกกกกกกก3. ตัวแปรตามจะเปนตัวแปรเชิงกลุมอยางนอย 2 กลุม ซ่ึงในหัวขอนี้ก็คือ การตัดสินใจ

เลือกซ้ือครีมอาบน้ําและไมทําการตัดสินใจเลือกซ้ือครีมอาบน้ํา  

กกกกกกกก4. ตองใชขนาดตัวอยาง n มากกวาหรือเทากับ 30p เม่ือ p คือ ตัวแปรอิสระ จากตัวแปร

อิสระท่ีผานการทดสอบความสัมพันธแสดงใหเห็นวา มีตัวแปรอิสระท่ีผานเขาไปวิเคราะหการ 

ถดถอยโลจิสติกส จํานวน 5 ปจจัย ซ่ึงคํานวณหาขนาดตัวอยางจะได 372 ตัวอยาง แตผูวิจัยไดสุม

ตัวอยางท้ังหมด 390 ตัวอยาง ดังนั้นจึงผานขอกําหนดดังกลาว 

เม่ือนําตัวแปรอิสระดังกลาวมาวิเคราะหการถดถอยโลจิสติกส จะไดผลการวิเคราะหดังนี ้

 

ตารางที ่13 Model Summary 
 

Step Nagelkerke R Square 

1 .062 

2 .104 

 

กกกกกกกกในตาราง Model Summary เปนการทดสอบความเหมาะสมของโมเดล ซ่ึงเลือกใช Step 

2 เนื่องจากมีคา R Square ท่ีไดมีคาสูงท่ีสุด คือ เทากับ 0.104 หรือ 10.4% ของความผันแปรใน

โมเดลการถดถอยโลจิสติกส 
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ตารางที ่14 Hosmer and Lemeshow Test  
 

Step Chi-square df Sig. 

1 22.217 8 .005 

2 8.721 8 .366 

 

กกกกกกกกตาราง Hosmer and Lemeshow Test ใชทดสอบความเหมาะสมของสมการถดถอย 

โลจิสติกส โดยกําหนดสมมติฐานของการทดสอบ คือ  

  H0 คือ สมการท่ีเหมาะสม 

  H1 คือ สมการท่ีไมเหมาะสม 

และเปนตารางทดสอบ Chi-Square ซ่ึงเลือกใช Step 2 เนื่องจากผลท่ีไดมีคามากท่ีสุด คือ  คา Chi-

Square 8.721 และมีคา Significance เทากับ .366 ซ่ึง > .05 จึงสรุปไดวา Model ท่ีกําหนด ยอมรับ H0 

นั่นคือ สมการมีความเหมาะสมสําหรับใชวิธีการวิเคราะหการถดถอยโลจิสติกส 

 

ตารางที ่15 Omnibus Tests of Model Coefficients 
 

  Chi-square df Sig. 

Step 2      Step 12.242 2 .002 

                Block 29.380 3 .000 

                 Model 29.380 3 .000 

กกกกกกกก 

กกกกกกกกตาราง Omnibus Tests of Model Coefficients Step 2 แสดงสถิติทดสอบ Chi-Square 

กกกกกกกกModel Chi-Square กําหนดสมมติฐานในการทดสอบ คือ  

H0 คือ โอกาสท่ีจะมีการตัดสินใจเลือกซ้ือครีมอาบน้ํา ไมข้ึนกับตัวแปรอิสระท้ัง 7 

ตัว 

H1 คือ โอกาสท่ีจะมีการตัดสินใจเลือกซ้ือครีมอาบน้ํา ข้ึนกับตัวแปรอิสระขางตน

อยางนอย 1 ตัว 

กกกกกกกกจากตารางสถิติทดสอบ Model Chi-Square เทากับ 29.380 และคา Sig. เทากับ .000 นั่น 

คือ ยอมรับ H1 แสดงวา โอกาสท่ีจะมีการตัดสินใจเลือกซ้ือครีมอาบน้ํา ข้ึนกับตัวแปรอิสระขางตน 

อยางนอย 1 ตัว 
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ตารางที ่16 Variables in the Equation 
 

  B S.E. Wald df Sig. Exp(B) 

Step 2 (b)  คณะ     12.352 2 .002   

                  คณะ(1) 1.077 .368 8.565 1 .003 2.935 

                  คณะ(2) .844 .270 9.731 1 .002 2.325 

                 FAC5_1 .499 .120 17.228 1 .000 1.647 

                Constant .321 .218 2.165 1 .141 1.378 

 

กกกกกกกกจากตาราง Variables in the Equation สามารถสรางสมการถดถอยโลจิสติกส พยากรณ

ปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือครีมอาบน้ํา กรณีศึกษานักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยา

เขตสารสนเทศเพชรบุรี ไดดังนี ้

กกกกกกกกP(Y)  = Ze−+1
1

 

  

กกกกกกกกZ    = 0.321+ 0.499(F5)+ 1.077(x1-1)+ 0.844(x1-2) 

กําหนดใหคา  1. P(Y) เปนตัวแปรตาม หรือ การตัดสินใจเลือกซ้ือครีมอาบน้ําท้ังท่ีซ้ือครีมอาบน้ํา  

         และไมซ้ือครีมอาบน้ํา  

   2. (F5 ), (x1-1), (x1-2) เปนตัวแปรอิสระท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือครีมอาบน้ํา 

   3. 0.321 เปน คาคงท่ี   

   4. e เปนคา log ท่ีมีคาคงท่ี มีคาประมาณ 2.718 

กกกกกกกกจากสมการขางตน สามารถอธิบายไดวา ผลการวิเคราะหคาสัมประสิทธ์ิของตัวแปร 

ตางๆ ท่ีประมาณไดและคาสถิติท่ีเกี่ยวของกับการวิเคราะหการถดถอยโลจิสติกส เพื่อพยากรณ

วามีปจจัยใดบางท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือครีมอาบน้ํา กรณีศึกษานักศึกษามหาวิทยาลัย

ศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ซ่ึงจากการคํานวณดวยโปรแกรม SPSS แสดงใหเห็นวา

ปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือครีมอาบน้ํา กรณีศึกษานักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยา

เขตสารสนเทศเพชรบุรี ประกอบดวย ปจจัยท่ี 5 ปจจัยทางจิตวิทยา คือ ครีมอาบน้ํามีคุณสมบัติดีกวา

สบูกอน และครีมอาบน้ําทําใหผิวพรรณของทานดีข้ึน  
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ตารางที ่17 Classification Table 
 

Observed 

Predicted 

ซ้ือครีม Percentage 

Correct ไม่ซ้ือ ซ้ือ 

Step 2     ซื้อครีม           ไมซื้อ    

                                       ซื้อ                                                           

12 98 10.9 

14 266 95.0 

Overall Percentage     71.3 

 

กกกกกกกกจากตาราง Classification Table เปนการพิจารณาความเช่ือถือไดของการพยากรณ เม่ือ

นําตัวแปรเขาสมการแลว ซ่ึงจากตารางมีเปอรเซ็นตของการพยากรณถูกตองเทากับ 71.3% 

 

4. พฤติกรรมการซ้ือครีมอาบนํา้ 

 การวิเคราะหพฤติกรรมการซ้ือครีมอาบน้ํา โดยทําการวิเคราะหจากผูตอบแบบสอบถามท้ัง

ซ้ือและไมซ้ือครีมอาบน้ํา จํานวน 390 คน ดังนี ้

 

ส่วนที ่1 สําหรับผูตอบแบบสอบถามท่ีไมทําการตัดสินใจเลือกซ้ือครีมอาบน้ํา 

ตารางที ่18 แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามโดยจําแนกตามการตัดสินใจเลือกซ้ือ  

                   ครีมอาบน้ํา 
 

การตดัสินใจซ้ือ จํานวน ร้อยละ 

ซื้อ 110 28.2 

ไมซื้อ 280 71.8 

รวม 390 100 

 

กกกกกกกกจากตารางท่ี 18 แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามการ

ตัดสินใจเลือกซ้ือครีมอาบน้ํา ปรากฏวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีการตัดสินใจท่ีไมซ้ือครีม

อาบน้ํา จํานวน 280 คน คิดเปนรอยละ 71.8 รองลงมา คือ ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีการตัดสินใจ

เลือกซ้ือครีมอาบน้ํา จํานวน 110 คน คิดเปนรอยละ 28.2  
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ตารางที ่19 แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามโดยจําแนกตามสาเหตุท่ีผูตอบ 

กกกกกกกกแบบสอบถามมีการตัดสินใจไมเลือกซ้ือครีมอาบน้ํา 
 

สาเหตุทีม่กีารตดัสินใจไม่เลอืกซ้ือ จํานวน ร้อยละ 

ราคาแพง 59 15.1 

ลักษณะของผลิตภัณฑของครีมอาบนํ้าไมนาใช 24 6.2 

ครีมอาบนํ้ามีระยะเวลาการใชงานนอยกวาสบูกอน 38 9.7 

ครีมอาบนํ้ามีมอยซเจอรไรเซอรมาก 54 13.8 

อื่นๆ 4 1.0 

 

กกกกกกกกจากตารางท่ี 19 แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามสาเหตุท่ี

ผูตอบแบบสอบถามมีการตัดสินใจไมเลือกซ้ือครีมอาบน้ํา ปรากฏวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ

มีการตัดสินใจไมเลือกซ้ือครีมอาบน้ํา เพราะราคาแพง จํานวน 59 คน คิดเปนรอยละ 15.1 รองลงมา 

คือ ครีมอาบน้ํามีมอยซเจอรไรเซอรมาก จํานวน 54 คน คิดเปนรอยละ 13.8 และครีมอาบน้ํามี

ระยะเวลาการใชงานนอยกวาสบูกอน จํานวน 38 คน คิดเปนรอยละ 9.7 

 

ตารางที ่20 แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามโดยจําแนกตามผูตอบแบบสอบถามท่ี 

กกกกกกกกมีความคิดท่ีจะซ้ือครีมอาบน้ําในอนาคต 
  

ความคดิ จํานวน ร้อยละ 

ซื้อ  14 3.6 

ไมซื้อ 37 9.5 

ไมแนใจ 59 15.1 

รวม 110 28.2 

 

กกกกกกกกจากตารางท่ี 20 แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามผูตอบ

แบบสอบถามท่ีมีความคิดท่ีจะซ้ือครีมอาบน้ําในอนาคต ปรากฏวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมี

ความคิดท่ีไมแนใจท่ีจะซ้ือครีมอาบน้ําในอนาคต จํานวน 59 คน คิดเปนรอยละ 15.1 และรองลงมา 

คือ ความคิดท่ีจะไมซ้ือ จํานวน 37 คน คิดเปนรอยละ 9.5 และความคิดท่ีจะซ้ือครีมอาบน้ํา จํานวน 

14 คน คิดเปนรอยละ 3.6 
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ส่วนที ่2 สําหรับผูตอบแบบสอบถามท่ีทําการตัดสินใจเลือกซ้ือครีมอาบน้ํา 

ตารางที ่21 แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามโดยจําแนกตามตราสินคาของครีม 

กกกกกกกกอาบน้ําท่ีผูตอบแบบสอบถามมีการตัดสินใจเลือกซ้ือ 
 

ตราสินค้า จํานวน ร้อยละ 

ลักส 76 19.5 

เซฟการด 1 0.3 

โชกุบุสซึ 45 11.5 

โพรเทคส 13 3.3 

บีไนซ 66 16.9 

วาสลีน 41 10.5 

บิโอเร 13 3.3 

อื่นๆ 25 6.4 

รวม 280 71.8 

 

กกกกกกกกจากตารางท่ี 21 แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามตราสินคา

ของครีมอาบน้ําท่ีผูตอบแบบสอบถามมีการตัดสินใจเลือกซ้ือ ปรากฏวาผูตอบแบบสอบถามสวน

ใหญมีการตัดสินใจเลือกซ้ือครีมอาบน้ําตราสินคาลักส จํานวน 76 คน คิดเปนรอยละ 19.5 รองลงมา 

คือ ตราสินคาบีไนซ จํานวน 66 คน คิดเปนรอยละ 16.9 และตราสินคาโชกุบุสซึ จํานวน 45 คน คิด

เปนรอยละ 11.5 ตามลําดับ 
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ตารางที ่22 แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามโดยจําแนกตามสาเหตุท่ีผูตอบแบบ 

กกกกกกกกสอบถามมีการตัดสินใจเลือกซ้ือครีมอาบน้ํา 
 

สาเหตุทีม่กีารตดัสินใจเลอืกซ้ือ จํานวน ร้อยละ 

ราคาถูกกวาสบูกอน 15 3.8 

ชอบทดลองใชครีมอาบนํ้าใหมๆ 34 8.7 

สะดวกในการพกพา 151 38.7 

กลิ่นหอม 217 55.6 

ฟองมาก 97 24.9 

มีความเปนสวนตัว 78 20.0 

มีสวนผสมของมอยซเจอรไรเซอร 141 36.2 

ผลิตจากสวนผสมของพืชธรรมชาติ 73 18.7 

มีสวนผสมของวิตามินอี 102 26.2 

อื่นๆ 7 1.8 

 

กกกกกกกกจากตารางท่ี 22 แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามสาเหตุท่ีผู 

ตอบแบบสอบถามมีการตัดสินใจเลือกซ้ือครีมอาบน้ํา ปรากฏวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือก

ซ้ือครีมอาบน้ํา เพราะกล่ินหอม จํานวน 217 คน คิดเปนรอยละ 55.6 รองลงมา คือ สะดวกในการ

พกพา จํานวน 151 คน คิดเปนรอยละ 38.7 และมีสวนผสมของมอยซเจอรไรเซอร จํานวน 141 คน 

คิดเปนรอยละ 36.2 ตามลําดับ 
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ตารางที ่23 แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามโดยจําแนกตามผูท่ีมีสวนรวมในการ 

กกกกกกกกตัดสินใจซ้ือครีมอาบน้ํา 
 

ผู้มส่ีวนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ จํานวน ร้อยละ 

ตนเอง 187 47.9 

พอแม 33 8.5 

ญาติ 8 2.1 

เพ่ือน 38 9.7 

แฟน 12 3.1 

อื่นๆ 2 .5 

รวม 280 71.8 

 

กกกกกกกกจากตารางท่ี 23 แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามผูท่ีมีสวน

รวมในการตัดสินใจซ้ือครีมอาบน้ํา ปรากฏวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญไดตัดสินใจซ้ือครีม

อาบน้ําโดยตนเอง จํานวน 187 คน คิดเปนรอยละ 47.9 รองลงมา คือ เพื่อนมีสวนรวมในการ

ตัดสินใจซ้ือกับผูตอบแบบสอบถาม จํานวน 38 คน คิดเปนรอยละ 9.7 และพอแมมีสวนรวมในการ

ตัดสินใจซ้ือกับผูตอบแบบสอบถาม จํานวน 33 คน คิดเปนรอยละ 8.5 ตามลําดับ 

 

ตารางที ่24 แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามโดยจําแนกตามรูปแบบของครีม 

กกกกกกกกอาบน้ํา 
 

รูปแบบครีมอาบนํา้ จํานวน ร้อยละ 

แบบขวด 184 47.2 

แบบชนิดเติม 96 24.6 

รวม 280 71.8 

 

กกกกกกกกจากตารางท่ี 24 แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามรูปแบบ

ของครีมอาบน้ํา ปรากฏวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีการตัดสินใจซ้ือครีมอาบน้ําในรูปแบบ

ขวด จํานวน 184 คน คิดเปนรอยละ 47.2 รองลงมา คือ รูปแบบเติม จํานวน 96 คน คิดเปนรอยละ 

24.6  
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ตารางที ่25 แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามโดยจําแนกตามระดับราคาของครีม 

กกกกกกกกอาบน้ําท่ีผูตอบแบบสอบถามทําการตัดสินใจซ้ือ 
 

ระดบัราคา จํานวน ร้อยละ 

ตํ่ากวา 50 บาท 21 5.4 

51 - 100 บาท 168 43.1 

101 - 150 บาท 63 16.2 

ต้ังแต 151 บาทขึ้นไป 28 7.2 

รวม 280 71.8 

 

กกกกกกกกจากตารางท่ี 25 แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามระดับราคา

ของครีมอาบน้ําท่ีผูตอบแบบสอบถามทําการตัดสินใจซ้ือ ปรากฏวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ

ตัดสินใจซ้ือครีมอาบน้ําท่ีระดับราคา 51 – 100 บาท จํานวน 168 คน คิดเปนรอยละ 43.1 รองลงมา

คือ ระดับราคา 101 – 150 บาท จํานวน 63 คน คิดเปนรอยละ 16.2 และระดับราคาตั้งแต 151 บาท

ข้ึนไป จํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 7.2 ตามลําดับ 

 

ตารางที ่26 แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามโดยจําแนกตามขนาดครีมอาบน้ําท่ี 

กกกกกกกกผูตอบแบบสอบถามทําการตัดสินใจซ้ือ 
 

ขนาดครีมอาบนํา้ จํานวน ร้อยละ 

ขนาดเล็ก (50 - 100 มล.) 43 11.0 

ขนาดกลาง (250 - 300 มล.) 180 46.2 

ขนาดใหญ (400 มล.ขึ้นไป) 57 14.6 

รวม 280 71.8 

 

กกกกกกกกจากตารางท่ี 26 แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามขนาดครีม 

อาบน้ําท่ีผูตอบแบบสอบถามทําการตัดสินใจซ้ือ ปรากฏวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญทําการ

ตัดสินใจเลือกซ้ือครีมอาบน้ําขนาดกลาง (250 - 300 มล.) จํานวน 180 คน คิดเปนรอยละ 46.2 

รองลงมา คือ ขนาดใหญ (400 มล.ข้ึนไป) จํานวน 57 คน คิดเปนรอยละ 14.6 และขนาดเล็ก (50 - 

100 มล.) จํานวน 43 คน คิดเปนรอยละ 11.0 ตามลําดับ 
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ตารางที ่27 แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบถามโดยจําแนกตามสูตรของครีมอาบน้ําท่ี 

กกกกกกกกผูตอบแบบสอบถามทําการตัดสินใจซ้ือ 
 

สูตรของครีมอาบนํา้ จํานวน ร้อยละ 

สูตรบํารุงผิวใหขาวเนียนเปนธรรมชาติ 168 43.1 

สูตรเติมความสดช่ืนกระชับผิว 105 26.9 

สูตรผิวสะอาดล้ําลึก 87 22.3 

สูตรปกปองผิวกระชับจากรังสียูวี 47 12.1 

สูตรผิวออนเยาวเนียนกระชับ 77 19.7 

สูตรออนละมุน สําหรับผิวออนบาง 61 15.6 

สูตรคืนความสมดุลใหผิว ดูกระจางใสเนียนนุม 120 30.8 

อื่นๆ 1 .3 

 

กกกกกกกกจากตารางท่ี 27 แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามสูตรของ

ครีมอาบน้ําท่ีผูตอบแบบสอบถามทําการตัดสินใจซ้ือ ปรากฏวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญทํา

การตัดสินใจเลือกซ้ือครีมอาบน้ําสูตรบํารุงผิวใหขาวเนียนเปนธรรมชาติ จํานวน 168 คน คิดเปน

รอยละ43.1 รองลงมา คือ สูตรคืนความสมดุลใหผิว ดูกระจางใสเนียนนุม จํานวน 120 คน คิดเปน

รอยละ 30.8 และสูตรเติมความสดช่ืนกระชับผิว จํานวน 105 คน คิดเปนรอยละ 26.9 ตามลําดับ 
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ตารางที ่28 แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามโดยจําแนกตามส่ือท่ีผูตอบ 

กกกกกกกกแบบสอบถามเปดรับขอมูลขาวสารเกี่ยวกับครีมอาบน้ํา 
 

ส่ือทีไ่ด้รับข่าวสาร จํานวน ร้อยละ 

โทรทัศน 205 52.6 

หนังสือพิมพ 7 1.8 

นิตยสาร 23 5.9 

แผนพับ/โบรชัวร 2 .5 

ปายโฆษณา 11 2.8 

อินเตอรเน็ต 8 2.1 

การแสดงสินคา 21 5.4 

อื่นๆ 3 .8 

รวม 280 71.8 

กกกกกกกก 

กกกกกกกกจากตารางท่ี 28 แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามส่ือท่ี 

ผูตอบแบบสอบถามเปดรับขอมูลเกี่ยวกับครีมอาบน้ํา ปรากฏวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ

เปดรับขอมูลขาวสารเกี่ยวกับครีมอาบน้ําจากส่ือทางโทรทัศนมากท่ีสุด จํานวน 205 คน คิดเปนรอย

ละ 52.6 รองลงมา คือ ส่ือทางนิตยสาร จํานวน 23 คน คิดเปนรอยละ 5.9 และส่ือทางการแสดง

สินคา จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 5.4 ตามลําดับ 
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ตารางที ่29 แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามโดยจําแนกตามสถานท่ีท่ีผูตอบแบบ 

กกกกกกกกสอบถามทําการตัดสินใจเลือกซ้ือครีมอาบน้ําเปนประจํา 
 

สถานทีท่ีท่าํการตดัสินใจซ้ือ จํานวน ร้อยละ 

รานขายของชํา เชน รานพี่เหมี่ยว 9 2.3 

รานสะดวกซื้อ เชน แฟมิลี่มารท, 7-Eleven 14 3.6 

ซูเปอรมารเก็ต เชน TOPS 29 7.4 

หางสรรพสินคา เชน โรบินสัน, พาตา 22 5.6 

ซูเปอรสโตร เชน Makro 9 2.3 

รานคาเฉพาะอยาง เชน Watsons, Boots 41 10.5 

ซูเปอรเซ็นเตอร เชน Big-C, Lotus, คารฟูร 149 38.2 

อื่นๆ 7 1.8 

รวม 280 71.8 

  

กกกกกกกกจากตารางท่ี 29  แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามสถานท่ีท่ี 

ผูตอบแบบสอบถามทําการตัดสินใจเลือกซ้ือครีมอาบน้ําเปนประจํา ปรากฏวาผูตอบแบบสอบถาม

สวนใหญเลือกซูเปอรเซ็นเตอรในการทําการตัดสินใจซ้ือครีมอาบน้ํา จํานวน 149 คน คิดเปนรอย

ละ 38.2 รองลงมา คือ รานคาเฉพาะอยาง จํานวน 41 คน คิดเปนรอยละ 10.5 และซูเปอรมารเก็ต 

จํานวน 29 คน คิดเปนรอยละ 7.4 ตามลําดับ 

 

 

 



 

50 

 

บทที ่5 

สรุป อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

กกกกกกกกการวิจัยเร่ือง การศึกษาปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจ เลือกซ้ือครีมอาบน้ํา กรณีศึกษา

นักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี โดยใชเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวม

ขอมูลเปนแบบสอบถาม และใชเวลาในการทําการศึกษาประมาณ 8 เดือน ในการศึกษาขอมูล

ครอบคลุมดวยสาระดังนี้   

1. วัตถุประสงคการวิจัย 

2. ระเบียบวิธีวิจัย 

3. สรุปผลการวิจัย 

4. อภิปรายผลการวิจัย 

5. ขอเสนอแนะ 

โดยมีรายละเอียดดังนี ้

 

1. วตัถุประสงค์ 

กกกกกกกก1.1 ศึกษาปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือครีมอาบน้ําของนักศึกษามหาวิทยาลัย

ศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

กกกกกกกก1.2  ศึกษาพฤติกรรมในการซ้ือครีมอาบน้ําของนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยา

เขตสารสนเทศเพชรบุรี 

กกกกกกกก1.3  ศึกษาสวนแบงทางการตลาดของตราสินคาของครีมอาบน้ําท่ีกลุมตัวอยางทําการ

ตัดสินใจเลือกซ้ือมากท่ีสุด 

 

2. ระเบียบวธีิวจัิย 

กกกกกกกกการวิจัยคร้ังนี้ใชกลุมตัวอยางท่ีเปนกลุมนักศึกษา มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขต

สารสนเทศเพชรบุรี โดยใชกลุมตัวอยางจํานวน 390 คน 
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กกกกกกกกเคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูล คือ แบบสอบถามท้ังปลายเปด และปลายปด 

โดยใชวิธีการสุมตัวอยางแบบโควตา (Quota sampling) ในการเก็บรวบรวมขอมูล และมีวิธีการ

วิเคราะหขอมูล ดังนี้   

กกกกกกกก2.1 การวิเคราะหรอยละของขอมูลท่ัวไป 

กกกกกกกก2.2 การวิเคราะหปจจัย  

กกกกกกกก2.3 การวิเคราะหการถดถอยโลจิสติกส  

 

3. สรุปผลการศึกษา 

กกกกกกกกการศึกษาปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือครีมอาบน้ํา กรณีศึกษานักศึกษามหา

วิทยาศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ผลการวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยไดนํามาสรุปผลดังนี ้

กกกกกกกกสวนท่ี 1 ขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถาม 

กกกกกกกกจากกลุมตัวอยางท่ีไดทําการศึกษาท่ีมีท้ังหมด 390 คน  พบวากลุมตัวอยางเปนเพศหญิง 

โดยผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุ 20 ป รองลงมา คือ อายุ 19 ป และอายุ 21 ป และผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญมีรายรับมากท่ีสุดในชวงไมเกิน 5,000 บาท รองลงมาคือ 5,001 – 7,000 

บาท และ7,001 – 10,000 บาท ตามลําดับ ซ่ึงผูตอบแบบสอบถามสวนใหญศึกษาอยูในคณะ

วิทยาการจัดการ รองลงมา คือ คณะเทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสาร และคณะสัตวศาสตร

และเทคโนโลยีการเกษตร ตามลําดับ และผูตอบแบบสอบถามศึกษาอยูในช้ันปท่ี 2 มากท่ีสุด 

รองลงมาคือ ช้ันปท่ี 3 และช้ันปท่ี 4 ตามลําดับ และผูตอบแบบสอบถามมีสภาพผิวธรรมดามาก

ท่ีสุด รองลงมา คือ สภาพผิวแหง และสภาพผิวผสม ตามลําดับ 

กกกกกกกกสวนท่ี 2 การทดสอบความรูเกี่ยวกับครีมอาบน้ํา 

กกกกกกกกจากกลุมตัวอยางท่ีไดทําการศึกษาท่ีมีท้ังหมด 390 คน พบวาผูตอบแบบสอบถามสวน

ใหญมีระดับความรูเกี่ยวกับครีมอาบน้ําระดับปานกลาง (5 – 8 คะแนน) รองลงมา คือ ระดับความรู

มาก (9 - 12 คะแนน) และระดับความรูนอย (1 – 4 คะแนน) ตามลําดับ 

กกกกกกกกสวนท่ี 3 ปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือครีมอาบน้ํา 

จากผลการวิจัยพบวา การศึกษาปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือครีมอาบน้ํา   

สามารถจัดกลุมปจจัยตามวิธีการวิเคราะหปจจัย ไดเปน 5 กลุม ดังนี้  

กกกกกกกก(F1) ปจจัยดานผลิตภัณฑ ไดแก  ขอ 1 การซ้ือครีมอาบน้ําทานพิจารณาครีมอาบน้ําท่ีมี

ช่ือเสียงและเปนท่ีรูจัก ขอ 3 การซ้ือครีมอาบน้ําทานพิจารณาบรรจุภัณฑท่ีมีความทันสมัย ขอ 6 

ทานเช่ือวาความใกล-ไกลของสถานท่ีในการจัดจําหนายครีมอาบน้ํามีผลตอการเลือกซ้ือ ขอ 7 ทาน
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คิดวาการจัดวางครีมอาบน้ําบนช้ันวางสินคามีสวนดึงดูดใหทานตัดสินใจซ้ือ ขอ 11 พนักงานขายมี

สวนดึงดูดในการเลือกซ้ือครีมอาบน้ํา 

กกกกกกกก(F2) ปจจัยดานราคา ไดแก ขอ 2 การซ้ือครีมอาบน้ําทานพิจารณาสวนผสมท่ีมีคุณภาพดี 

ขอ 4 การเปรียบเทียบคุณภาพกับราคาเปนสวนหนึ่งในการเลือกซ้ือครีมอาบน้ํา ขอ 5 การ

เปรียบเทียบปริมาณกับราคาเปนสวนหนึ่งในการเลือกซ้ือครีมอาบน้ํา 

กกกกกกกก(F3) ปจจัยดานการสงเสริมการขาย ไดแก  ขอ 8 การมีสินคาทดลองใชทําใหทานเลือก

ซ้ือครีมอาบน้ํา ขอ 9 การมีของแถมเปนสวนหนึ่งท่ีทานพิจารณาในการเลือกซ้ือครีมอาบน้ํา ขอ 10 

การลดราคาเปนสวนหนึ่งในการเลือกซ้ือครีมอาบน้ํา 

กกกกกกกก(F4) ปจจัยสวนบุคคล ไดแก  ขอ 12  ทานเช่ือวาบุคคลรอบขางมีสวนในการเลือกซ้ือ

ครีมอาบน้ํา ขอ 13 เงินท่ีไดรับตอเดือนเปนสวนหนึ่งในการเลือกซ้ือครีมอาบน้ํา ขอ 14 ครีมอาบน้ํา

งายและสะดวกตอการพกพา 

กกกกกกกก(F5) ปจจัยทางจิตวิทยา ไดแก  ขอ 15 ทานรูสึกวาครีมอาบน้ํามีคุณสมบัติดีกวาสบูกอน 

ขอ 16 ทานเช่ือวาครีมอาบน้ําทําใหผิวพรรณของทานดีข้ึน 

กกกกกกกกและเม่ือนําปจจัยอ่ืนๆ ท่ีเกี่ยวของมาทดสอบความสัมพันธจะไดปจจัยท่ีผานเขาไป 

วิเคราะหการถดถอยโลจิสติกสไดดังนี ้

กกกกกกกก(x1) คณะ  

                          คณะสัตวศาสตรและเทคโนโลยีการเกษตร (x1-1) 

      คณะวิทยาการจัดการ (x1-2) 

กกกกกกกกนําปจจัยขางตนมาวิเคราะหการถดถอยโลจิสติกส จะพบวาปจจัยท่ีสงผลตอการ

ตัดสินใจเลือกซ้ือครีมอาบน้ํา ไดแก ปจจัยทางจิตวิทยา (F5) ซ่ึงประกอบดวย ทานรูสึกวาครีมอาบน้ํา

มีคุณสมบัติดีกวาสบูกอน ทานเช่ือวาครีมอาบน้ําทําใหผิวพรรณของทานดีข้ึน นอกจากนี้ยังมีคณะ 

(x1) ซ่ึงประกอบไปดวย คณะสัตวศาสตรและเทคโนโลยีการเกษตร ( x1-1), คณะวิทยาการจัดการ  

(x1-2) โดยสามารถเขียนเปนสมการถดถอยโลจิสติกส พยากรณปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือก

ซ้ือครีมอาบน้ํา ไดดังนี้  

กกกกกกกกP(Y)  = Ze−+1
1

 

กกกกกกกกZ    = 0.321+ 0.499(f5)+ 1.077(x1-1)+ 0.844(x1-2) 

โดยท่ี P(Y) คือ ตัวแปรตาม หรือ การตัดสินใจเลือกซ้ือครีมอาบน้ํา  

 ( f5), (x1-1) และ (x1-2) เปนตัวแปรอิสระท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือครีมอาบน้ํา 

 0.321 เปน คาคงท่ี 
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กกกกกกกกสวนท่ี 4 พฤติกรรมการซ้ือครีมอาบน้ํา  

กกกกกกกกจากกลุมตัวอยางท่ีไดทําการศึกษาท่ีมีท้ังหมด 390 คน พบวาผูตอบแบบสอบถามสวน

ใหญทําการตัดสินใจไมเลือกซ้ือครีมอาบน้ํา เนื่องจากราคาแพง รองลงมา คือ ครีมอาบน้ํามีมอยซ

เจอรไรเซอรมาก และครีมอาบน้ํามีระยะเวลาการใชงานนอยกวาสบูกอน ตามลําดับ และสําหรับใน

อนาคตผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความคิดท่ีไมแนใจท่ีจะซ้ือครีมอาบน้ํา รองลงมา คือ ไมซ้ือ 

และซ้ือ ตามลําดับ ซ่ึงสวนแบงทางการตลาดของครีมอาบน้ําสวนใหญ คือ ตราลักส รอยละ 19.5 

ตราบีไนซ รอยละ 16.9 ตราโชกุบุสซึ รอยละ 11.5 ตราวาสลีน รอยละ 10.5 ตราบิโอเรและตราโพร

เทคส รอยละ 3.3 และตราเซฟการด รอยละ 0.3 ตามลําดับ ซ่ึงสาเหตุท่ีผูตอบแบบสอบถามสวน

ใหญทําการตัดสินใจเลือกซ้ือครีมอาบน้ํา เนื่องจากครีมอาบน้ํามีกล่ินหอม รองลงมา คือ ครีมอาบน้ํา

มีความสะดวกในการพกพา และครีมอาบน้ํามีสวนผสมของมอยซเจอรไรเซอร ตามลําดับ โดย

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญไดทําการตัดสินใจเลือกครีมอาบน้ําดวยตนเอง รองลงมา คือ เพื่อนได

มีสวนรวมในการตัดสินใจเลือกซ้ือครีมอาบน้ํา และพอแม ตามลําดับ และผูตอบแบบสอบถามสวน

ใหญไดทําการเลือกซ้ือครีมอาบน้ําแบบขวดมากท่ีสุด และระดับราคาท่ีผูตอบแบบสอบถามสวน

ใหญทําการตัดสินใจเลือกซ้ืออยู ณ ระดับราคาท่ี 51 - 100 บาท รองลงมา คือ 101 - 150 บาท และ

ตั้งแต 151 บาทข้ึนไป ตามลําดับ และผูตอบแบบสอบถามสวนใหญทําการตัดสินใจเลือกซ้ือครีม

อาบน้ําท่ีมีขนาดกลาง (250 - 300 มล.) รองลงมา คือ ขนาดใหญ (400 มล.ข้ึนไป) และขนาดเล็ก (50 

- 100 มล.) ตามลําดับ และสูตรของครีมอาบน้ําท่ีผูตอบแบบสอบถามสวนใหญทําการตัดสินใจเลือก

ซ้ือ คือ ครีมอาบน้ําสูตรบํารุงผิวใหขาวเนียนเปนธรรมชาติ รองลงมา คือ สูตรคืนความสมดุลใหผิว  

ดูกระจางใสเนียนนุมและสูตรเติมความสดช่ืนกระชับผิว ตามลําดับ และผูตอบแบบสอบถามสวน

ใหญทําการเปดรับขอมูลขาวสารเกี่ยวกับครีมอาบน้ําผานส่ือทางโทรทัศนมากท่ีสุด รองลงมา คือ 

นิตยสาร และการแสดงสินคา ตามลําดับ และสถานท่ีท่ีผูตอบสอบแบบถามสวนใหญทําการ

ตัดสินใจซ้ือครีมอาบน้ําเปนประจํา คือ ซูเปอรเซ็นเตอร เชน Big-C, Tesco Lotus และคารฟูร 

รองลงมา คือ รานคาเฉพาะอยาง เชน รานพี่เหม่ียว และซูเปอรมารเก็ต เชน TOPS ตามลําดับ 

สวนท่ี 5 ขอเสนอแนะ 

กกกกกกกกจากขอเสนอแนะของผูตอบแบบสอบถาม พบวาผูตอบแบบสอบถามมีขอเสนอแนะวา

ครีมอาบน้ําบางชนิดมีมอยซเจอรไรเซอรมาก ทําใหชําระลางรางกายแลวรูสึกวาไมสะอาด และ

ผูตอบแบบสอบถามบางรายเสนอวาการทดสอบความรูเกี่ยวกับครีมอาบน้ํา ควรมีชองใหเลือกวาไม

ทราบดวย และคําถามแตละคําถามมีความยากเกินไป 
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4. อภิปรายผลการวจัิย 

กกกกกกกกจากการสรุปผลการวิจัยขางตน ผูวิจัยไดเลือกประเด็นท่ีนาสนใจมาวิจารณ ดังนี ้

กกกกกกกก4.1 คณะ จากผลการวิจัยพบวากลุมตัวอยางศึกษาในคณะวิทยาการจัดการมากท่ีสุด มี

สัดสวนจํานวน 225 คนหรือรอยละ 57.7  รองลงมา คือ คณะเทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสาร 

มีสัดสวนจํานวน 91 คนหรือรอยละ 23.3 และคณะสัตวศาสตรและเทคโนโลยีการเกษตร มีสัดสวน

จํานวน 74 คนหรือรอยละ 19 และจากขอสังเกตของผูวิจัยพบวา ผลจากการวิเคราะหการถดถอยโล

จิสติกส แสดงใหเห็นวาคณะเปนปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือครีมอาบน้ํา เนื่องจากคณะมี

ความสัมพันธกับจํานวนนักศึกษาของแตละคณะ และคณะวิทยาการจัดการมีจํานวนนักศึกษาเปน

จํานวนมากและเปนผูหญิงเปนสวนใหญ ซ่ึงผูหญิงเปนผูท่ีดูแลสุขภาพผิวของตนเองเปนอยางยิ่ง จึง

สงผลใหผูหญิงทําการตัดสินใจเลือกซ้ือครีมอาบน้ําท่ีมีสูตรตรงกับสภาพผิวของตนเองสูง คณะ

วิทยาการจัดการ และคณะเทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสารเปนคณะท่ีศึกษาดานธุรกิจ และ

การออกแบบ จึงทําใหกลุมตัวอยางคํานึงถึงคุณภาพ และรูปลักษณของครีมอาบน้ํา  

กกกกกกกก4.2 ปจจัยทางจิตวิทยา ไดแก ครีมอาบน้ํามีคุณสมบัติดีกวาสบูกอน และครีมอาบน้ําทํา

ใหผิวพรรณของทานดีข้ึน จากผลการวิจัยพบวากลุมตัวอยางมีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัย 

ดังกลาวโดยเฉล่ียในระดับมาก – มากท่ีสุด และผลการวิเคราะหการถดถอยโลจิสติกส แสดงใหเห็น

วาปจจัยทางจิตวิทยาสงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือครีมอาบน้ํา ซ่ึงสอดคลองกับปจจัยท่ีมีผลตอการ

ตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป  ท่ีกลาววา ปจจัยทางจิตวิทยาเปนปจจัยท่ีมีผลตอ

การตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค ไดแก ส่ิงจูงใจ การรับรู การเรียนรู และความเช่ือหรือทัศนคติ ซ่ึงเปน

ปจจัยหนึ่งท่ีผูบริโภคนําไปพิจารณาประกอบการตัดสินใจเลือกซ้ือครีมอาบน้ํา  

กกกกกกกก4.3 ปจจัยดานผลิตภัณฑ  ปจจัยดานราคา  ปจจัยดานการสงเสริมการขาย และปจจัย

สวนบุคคล จากผลการวิเคราะหการถดถอยโลจิสติกส  แสดงใหเห็นวาไมเปนปจจัยท่ีสงผลตอการ

ตัดสินใจเลือกซ้ือครีมอาบน้ํา ซ่ึงสามารถอภิปรายไดวา ปจจัยดานผลิตภัณฑ ดานราคา และดานการ

สงเสริมการขายในการตัดสินใจเลือกซ้ือครีมอาบน้ํา ไมมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือครีมอาบน้ํา จึง

ทําใหกลุมตัวอยางไมนําปจจัยดังกลาวมาพิจารณาในการตัดสินใจเลือกซ้ือ ซ่ึงอาจจะตรงขามกับ 

คณะ และปจจัยทางจิตวิทยา ซ่ึงอาจจะมีจุดเดนท่ีจูงใจในการตัดสินใจเลือกซ้ือครีมอาบน้ําท่ีมากกวา 

จึงทําใหกลุมตัวอยางเลือกนําปจจัยดังกลาวมาพิจารณา และในสวนปจจัยสวนบุคคลท่ีกลุมตัวอยาง

ไมไดนํามาพิจารณาเปนปจจัยในการตัดสินใจเลือกซ้ือครีมอาบน้ํา  เนื่องจากอาจจะเปนปจจัยพื้น 

ฐานท่ัวไปในการตัดสินใจวาจะเลือกหรือไมเลือกซ้ือครีมอาบน้ํา ซ่ึงเปนการตัดสินใจของแตละ

บุคคล 
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5. ข้อเสนอแนะ 

กกกกกกกก5.1 ขอเสนอแนะจากการวิจัย 

  5.1.1 จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามทําการตัดสินใจเลือกซ้ือครีมอาบน้ํา

นอย เม่ือเทียบกับจํานวนผูตอบแบบสอบถามท่ีไมทําการตัดสินใจเลือกซ้ือครีมอาบน้ํา  โดยคํานึงถึง

คณะ และปจจัยทางจิตวิทยา ในการตัดสินใจเลือกซ้ือครีมอาบน้ํา การทดสอบความรูเกี่ยวกับครีม

อาบน้ํามีสวนทําใหผูตอบแบบสอบถามมีความรูเกี่ยวกับครีมอาบน้ําเพิ่มมากข้ึน เพื่อท่ี จะนําความรู

ท่ีไดรับจากแบบสอบถามท่ีไดทําไปประกอบการตัดสินใจเลือกซ้ือครีมอาบน้ํา แตผูท่ีทําการ

ตัดสินใจเลือกซ้ือครีมอาบน้ํา ควรนําปจจัยดานตางๆ ท้ังหมด  ไมวาจะเปนปจจัยดานผลิตภัณฑ

ปจจัยดานราคา ปจจัยดานการสงเสริมการขาย และปจจัยสวนบุคคล  มาใชประกอบการตัดสินใจ

เลือกซ้ือครีมอาบน้ํา 

 5.1.2 ครีมอาบน้ําบางตราสินคา ควรมีสวนผสมของครีมอาบน้ํา ท่ีมีกล่ินหอม 

เนื่องจากผูท่ีทําการตัดสินใจเลือกซ้ือครีมอาบน้ํา ไดใหความสําคัญกับกล่ินของครีมอาบน้ํามาเปน

อันดับแรก และครีมอาบน้ําควรมีสวนผสมของมอยซเจอรไรเซอรท่ีพอประมาณ เพื่อทําใหผูท่ีเลือก

ซ้ือครีมอาบน้ํา เม่ือใชแลวจะไดรูสึกวาชําระรางกายสะอาด ตัวไมล่ืนเหมือนยังท้ิงคราบสกปรกอยู 

  5.1.3 ขอมูลท่ีไดจากการเก็บแบบสอบถาม อาจจะไมมีความนาเช่ือถือเทาท่ีควร 

เนื่องจากผูตอบแบบสอบถามบางรายอาจตอบแบบสอบถามม่ัว ไมตรงกับสภาพความเปนจริง ซ่ึง

อาจกอใหเกิดความคลาดเคล่ือนจากการเก็บแบบสอบถามได ผูวิจัยเห็นวา ควรใหระยะเวลากับ

ผูตอบแบบสอบถามในการทําแบบสอบถาม เพื่อท่ีจะไดขอมูลท่ีมีสภาพความเปนจริง และขอมูลชุด

นั้นมีประสิทธิภาพ 

กกกกกกกก5.2 ขอเสนอแนะในการศึกษาคร้ังตอไป 

5.2.1 ในการวิจัยคร้ังนี้ เคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูลมีเพียงอยางเดียว 

คือ แบบสอบถาม ซ่ึงขอมูลท่ีไดอาจจะยังไมครอบคลุม ดังนั้นในการทําวิจัยคร้ังตอไป ควรมีการ

เก็บรวบรวมขอมูลดวยวิธีอ่ืนๆดวย เชน การสัมภาษณ เปนตน เพื่อใหไดขอมูลท่ีสมบูรณมากยิ่งข้ึน 

 5.2.2  ควรมีการเพิ่มตัวแปรท่ีเปนปจจัยใหครอบคลุมมากยิ่งข้ึน เพื่อใหผลการวิจัย

ท่ีไดมีความเท่ียงตรงและมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน 

5.2.3   การเก็บขอมูลคร้ังนี้ สวนใหญจะเปนเพศหญิง และศึกษาในคณะวิทยาการ

จัดการ ดังนั้นผูวิจัยเห็นวาการแจกแบบสอบถามคร้ังตอไป ควรมีการสุมตัวอยางแบบโควตา เพื่อให

การแจกแบบสอบถาม สามารถครอบคลุมทุกกลุมตัวอยาง และหาสัดสวนของกลุมตัวอยางใหมี

ความเหมาะสม ท้ังในเร่ืองของเพศ คณะ และช้ันป เพื่อใหขอมูลท่ีไดมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน 
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เลขท่ี …...... 

 

แบบสอบถามเกีย่วกบัปัจจัยทีส่่งผลต่อการตัดสินใจเลอืกซ้ือครีมอาบนํา้ กรณศึีกษานักศึกษา

มหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 
 

 

วตัถุประสงค์ 

1. ศึกษาปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือครีมอาบน้ําของนักศึกษามหาวิทยาลัย 

ศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

2. ศึกษาพฤติกรรมในการเลือกซ้ือครีมอาบน้ําของนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร  

วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

3. ศึกษาสวนแบงทางการตลาดของตราสินคาของครีมอาบน้ําท่ีกลุมตัวอยางทําการ 

ตัดสินใจเลือกซ้ือมากท่ีสุด 

 

 

คาํช้ีแจง  

1.   แบบสอบถามชุดนี้ใชสอบถามนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ 

เพชรบุรีท่ีมีการตัดสินใจเลือกซ้ือครีมอาบน้ํา 

2.   แบบสอบถามนี้แบงออกเปน 5 สวน ดังนี้ 

สวนท่ี 1 แบบสอบถามขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถาม 

สวนท่ี 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือครีมอาบน้ํา 

สวนท่ี 3 แบบสอบถามทดสอบความรูเกี่ยวกับครีมอาบน้ํา 

สวนท่ี 4 แบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือครีมอาบน้ํา 

สวนท่ี 5 ขอเสนอแนะ  

3.   โปรดใสเคร่ืองหมาย  ลงในชอง  ใหสอดคลองกับตัวทานมากท่ีสุด 

4.   ขอมูลท่ีไดจากการสอบถามคร้ังนี้จะเก็บไวเปนความลับ เพื่อใชในการศึกษาเทานั้น 
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แบบสอบถามเกีย่วกบัปัจจัยทีส่่งผลต่อการตัดสินใจเลอืกซ้ือครีมอาบนํา้ กรณศึีกษานักศึกษา

มหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

 

คาํช้ีแจง โปรดทําเครื่องหมาย  ลงในชอง  ที่ตรงกับตัวทานมากที่สุดเพียงคําตอบเดียว 
 
ส่วนที ่1 ขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถาม 

1.  เพศ  

        ชาย      หญิง 

2.  อายุ ......... ป 

3.  รายรับเฉลี่ย .................... บาท/ เดือน 

4.  ทานศึกษาอยูในคณะใด 

        คณะสัตวศาสตรและเทคโนโลยีการเกษตร 

        คณะวิทยาการจัดการ 

        คณะเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร 

5.  ทานศึกษาอยูช้ันปใด 

        ช้ันปที่ 1      ช้ันปที่ 2 

        ช้ันปที่ 3      ช้ันปที่ 4 

        ช้ันปอื่นๆ (โปรดระบุ) .................... 

6.  ทานมีสภาพผิวกายประเภทใด 

        ผิวธรรมดา      ผิวมัน 

        ผิวแหง      ผิวผสม 
 

ส่วนที ่2 การทดสอบความรูเก่ียวกับครีมอาบนํ้า 

1.  ครีมอาบนํ้ามีเน้ือครีมความเขมขนมากกวาสบูเหลว 

   ใช      ไมใช 

2.  ดีเกลือหรือเกลือแกงสามารถนํามาทดสอบครีมอาบนํ้าปลอมได 

  ใช      ไมใช 

3.  สารสกัดจากองุน สามารถชวยปรับสีผิวและจุดดางดําใหจางลงได 

  ใช      ไมใช 

4.  สารสกัดจากเปลือกมังคุดปองกันเช้ือรา แบคทีเรียและแกอาการคันบนผิวกายได  

  ใช      ไมใช 

5.  มอยซเจอรไรเซอรทําใหผิวพรรณของทานรูสึกชุมช้ืนขึ้น 

  ใช      ไมใช 
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6.  ครีมอาบนํ้าสําหรับคนผิวแหง ควรมีคา pH 5-6 

  ใช      ไมใช 

7.  ครีมอาบนํ้าชวยปกปองผิวจากแสงแดดไดดีกวาครีมกันแดด 

  ใช      ไมใช 

8.  ครีมอาบนํ้าทํามาจากไขมันสัตว 

        ใช      ไมใช 

9.  ครีมอาบนํ้ามีฤทธิ์เปนดาง 

        ใช      ไมใช 

10. สารไตรโคซาน ( trichosan) ที่ผสมในครีมอาบนํ้าฆาเช้ือแบคทีเรีย สามารถลดอาการผื่นคัน 

        ใช      ไมใช 

11.  สวนผสมของครีมอาบนํ้าแตกตางจากสบูกอน 

        ใช      ไมใช 

12.  ครีมอาบนํ้าควรใชภายใน 2 ปนับจากวันที่ผลิต 

        ใช      ไมใช 

 

ส่วนที ่3 ปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อครีมอาบนํ้า 

คาํช้ีแจง  กรุณาทําเครื่องหมาย  ในชองที่สอดคลองกับความคิดเห็นของทานมากที่สุด 

ปัจจัยทีส่่งผลต่อการตดัสินใจเลอืกซ้ือสินค้า 

ความคดิเห็น 

เห็นดวย 

มากที่สุด 

เห็นดวย

มาก 
ไมแนใจ 

ไมเห็น

ดวย 

ไมเห็น

ดวยที่สุด 

  1. การซื้อครีมอาบนํ้าทานพิจารณาครีมอาบนํ้าที่มีช่ือเสียงและเปน

ที่รูจัก           

  2. การซื้อครีมอาบนํ้าทานพิจารณาสวนผสมที่มีคุณภาพดี           

  3. การซื้อครีมอาบนํ้าทานพิจารณาบรรจุภัณฑที่มีความทันสมัย      

  4. การเปรียบเทียบคุณภาพกับราคาเปนสวนหน่ึงในการเลือกซื้อ

ครีมอาบนํ้า      

  5. การเปรียบเทียบปริมาณกับราคาเปนสวนหน่ึงในการเลือกซื้อ

ครีมอาบนํ้า           

  6. ทานเช่ือวาความใกล-ไกลของสถานที่ในการจัดจําหนายครีม

อาบนํ้ามีผลตอการเลือกซื้อ      

  7. ทานคิดวาการจัดวางครีมอาบนํ้าบนช้ันวางสินคามีสวนดึงดูดให

ทานตัดสินใจซื้อ      

  8. การมีสินคาทดลองใชทําใหทานเลือกซื้อครีมอาบนํ้า      
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ปัจจัยทีส่่งผลต่อการตดัสินใจเลอืกซ้ือสินค้า 

ความคดิเห็น 

เห็นดวย 

มากที่สุด 

เห็นดวย

มาก 
ไมแนใจ 

ไมเห็น

ดวย 

ไมเห็น

ดวยที่สุด 

  9. การมีของแถมเปนสวนหน่ึงที่ทานพิจารณาในการเลือกซื้อครีม

อาบนํ้า      

10. การลดราคาเปนสวนหน่ึงในการเลือกซื้อครีมอาบนํ้า      

11. พนักงานขายมีสวนดึงดูดในการเลือกซื้อครีมอาบนํ้า      

12. ทานเช่ือวาบุคคลรอบขางมีสวนในการเลือกซื้อครีมอาบนํ้า      

13. เงินที่ไดรับตอเดือนเปนสวนหน่ึงในการเลือกซื้อครีมอาบนํ้า      

14. ครีมอาบนํ้างายและสะดวกตอการพกพา      

15. ทานรูสึกวาครีมอาบนํ้ามีคุณสมบัติดีกวาสบูกอน      

16. ทานเช่ือวาครีมอาบนํ้าทําใหผิวพรรณของทานดีขึ้น      

 

ส่วนที ่4 พฤติกรรมการซื้อครีมอาบนํ้า 

1.  ทานซื้อครีมอาบนํ้าหรือไม 

        ซื้อ (ขามไปตอบขอ 4)    ไมซื้อ (ตอบเฉพาะขอ 2-3) 

2.  สาเหตุสําคัญที่ทานไมซื้อครีมอาบนํ้า (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

  ราคาแพง     

  ลักษณะของผลิตภัณฑของครีมอาบนํ้าไมนาใช 

  ครีมอาบนํ้ามีระยะเวลาการใชงานนอยกวาสบูกอน 

  ครีมอาบนํ้ามีมอยซเจอรไรเซอรมาก ทําใหรูสึกเหมือนลางไมออกได 

  อื่นๆ (โปรดระบุ) ....................   

3.  ทานมีความคิดที่จะซื้อครีมอาบนํ้าในอนาคตหรือไม 

  ซื้อ      ไมซื้อ 

  ไมแนใจ 

4.  ปกติทานซื้อครีมอาบนํ้ายี่หอใดมากที่สุด (ตอบเพียงขอเดียว) 

        ลักส      เซฟการด 

        โชกุบุสซึ      โพรเทคส 

        บีไนซ      วาสลีน 

        บิโอเร      อื่นๆ (โปรดระบุ) ....................  

5.  สาเหตุสําคัญที่ทําใหทานซื้อครีมอาบนํ้า (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

        ราคาถูกกวาสบูกอน     ชอบทดลองใชครีมอาบนํ้าใหมๆ 

        สะดวกในการพกพา     กลิ่นหอม 
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        ฟองมาก      มีความเปนสวนตัว 

        มีสวนผสมของมอยซเจอรไรเซอร   ผลิตจากสวนผสมของพืชธรรมชาติ 

        มีสวนผสมของวิตามินอี    อื่นๆ (โปรดระบุ) ...................  

6.  ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจเลือกซื้อครีมอาบนํ้ากับทาน 

        ตนเอง      พอแม 

        ญาติ      เพ่ือน 

        แฟน      อื่นๆ (โปรดระบุ) ....................  

7.  ครีมอาบนํ้าแบบใดที่ทานซื้อเปนประจํา 

  แบบขวด      แบบชนิดเติม 

8.  ปกติทานซื้อครีมอาบนํ้าระดับราคาเทาไร 

  ตํ่ากวา 50 บาท     51 – 100 บาท 

  101 – 150 บาท      ต้ังแต 151 บาทขึ้นไป 

9.  ปกติทานซื้อครีมอาบนํ้าขนาดใด 

  ขนาดเล็ก (50 – 100 มล.)    ขนาดกลาง (250 – 300 มล.) 

  ขนาดใหญ (400 มล.ขึ้นไป) 

10. สวนใหญทานตัดสินใจเลือกซื้อครีมอาบนํ้าสูตรใด (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

  สูตรบํารุงผิวใหขาวเนียนเปนธรรมชาติ   สูตรเติมความสดช่ืนกระชับผิว 

  สูตรผิวสะอาดล้ําลึก     สูตรปกปองผิวกระชับจากรังสียูวี 

  สูตรผิวออนเยาวเนียนกระชับ    สูตรออนละมุน สําหรับผิวออนบาง 

  สูตรคืนความสมดุลใหผิว ดูกระจางใสเนียนนุม  อื่นๆ (โปรดระบุ) ....................  

11. ทานไดรับขอมูลขาวสารเก่ียวกับครีมอาบนํ้าจากสื่อใดมากที่สุด (ตอบเพียงขอเดียว) 

        โทรทัศน      หนังสือพิมพ 

  นิตยสาร      แผนพับ/โบรชัวร 

  ปายโฆษณา     อินเตอรเน็ต 

  การแสดงสินคา     อื่นๆ (โปรดระบุ) ....................  

12. สถานที่ใดที่ทานไปซื้อครีมอาบนํ้าเปนประจํา (ตอบเพียงขอเดียว) 

  รานขายของชํา เชน รานพี่เหมี่ยว   รานสะดวกซื้อ เชน แฟมิลี่มารท, 7 - Eleven 

  ซูเปอรมารเก็ต เชน Tops     หางสรรพสินคา เชน โรบินสัน, พาตา 

  ซูเปอรสโตร เชน Makro    รานคาเฉพาะอยาง เชน Watsons, Boots   

  ซูเปอรเซ็นเตอร เชน Big C, Tesco Lotus, คารฟูร 

         อื่นๆ (โปรดระบุ) ....................  
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 ข้อเสนอแนะอืน่ๆ  

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

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

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

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

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

 

ผู้วจิัยขอขอบพระคุณเป็นอย่างสูงในความอนุเคราะห์ของท่านทีใ่ห้ข้อมูลในคร้ังนี้ 
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ประวตัิผู้วจัิย 
 

ช่ือ – สกุล  นางสาวกุลนิษฐ  สุวรรณปยวงศ  
ท่ีอยู   147  ซอยภิรมย  ถนนทรงวาด  แขวงจักรวรรดิ  เขตสัมพันธวงศ  

   กรุงเทพมหานคร  10100  

E-Mail    lin_kulanid@hotmail.com 

ประวัติการศึกษา  กกกกกกก  

กกกกกกกกพ.ศ. 2548 สําเร็จการศึกษาระดับมัธยมศึกษา แผนการเรียนอังกฤษ – ฝร่ังเศส  

   โรงเรียนเบญจมราชาลัย ในพระบรมราชูปถัมภ  

กกกกกกกกพ.ศ. 2552 ศึกษาตอระดับปริญญาศิลปศาสตรบัณฑิต สาขาวิชาการจัดการธุรกิจ  

ท่ัวไป  คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร   

ประวัติการฝกงาน 

กกกกกกกกพ.ศ. 2552     บริษัท แอดวานซ อินโฟร เซอรวิส  จํากัด (มหาชน) 
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