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บทคัดยอ 

 

 การศกึษาปจจัยสวนประสมทางการตลาด อิทธิพลของบุคคลที่มีชื่อเสียงท่ีสงผลตอการ

ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสกินแครบนรานคาออนไลนของเพศชายในจังหวัดราชบุรี มีวัตถุประสงคเพ่ือ

ศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาด และอิทธิพลของบุคคลที่มีชื่อเสียงที่มีผมตอการตัดสินใจซื้อ

ผลิตภัณฑสกินแครบนรานคาออนไลน ของเพศชาย ในจังหวัดราชบุรี การวิจัยเปนการวิจัยเชิงสำรวจ 

(Survey Research) โดยเลือกกลุมตัวอยางเปนเพศชาย ในจังหวัดราชบุรี ที่เคยซื้อผลิตภัณฑสกิน

แครบนรานคาออนไลน จำนวน 358 คน เก็บรวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถามออนไลน สถิติที่ใชใน

การวิเคราะหขอมูลไดแก คาความถี่ คารอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะห

การถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression Analysis) และวิเคราะหขอมูลดวยโปรแกรมประมวลผล

ทางสถิติสำเร็จรูป 

 ผลการวิจัย พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีอายุระหวาง 21-25 ป มีสถานภาพโสดมากที่สุด 

ระดับการศึกษาจบปริญญาตรี รายไดตอเดือนอยูที่ 40,001 บาทขึ้นไป และสวนใหญประกอบอาชีพ

พนักงานบริษัทเอกชน ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ไดแก ดาน

ผลิตภัณฑ ดานราคา และดานชองทางการจัดจำหนายมีอิทธิพลโดยตรงกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ 

สกินแครบนรานคาออนไลน ของเพศชาย ในจังหวัดราชบุรี ในขณะที่ปจจัยดานสวนประสมการตลาด 

ดานการสงเสริมการตลาด ดานการใหบริการสวนบุคคล และดานการรักษาความเปนสวนตัว ไมมี

อิทธิพลโดยตรงกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสกินแครบนรานคาออนไลน ของเพศชาย ในจังหวัด

ราชบุรี และอิทธิพลของบุคคลที่มีชื่อเสียง ไดแก ความไววางใจ ความเชียวชาญ ความดึงดูใจ และ

ความเคารพ มีอิทธิพลโดยตรงกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสกินแครบนรานคาออนไลนของเพศชาย 

ในจังหวัดราชบุร ีในขณะที่อิทธิพลของบุคคลท่ีมีชื่อเสียง ความเหมือนของกลุมเปาหมาย ไมมีอิทธิพล

โดยตรงกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสกินแครบนรานคาออนไลนของเพศชายในจังหวัดราชบุรี  

อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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 ดังนั้น เมื่อนำสมมติฐานมาพิจารณาพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาด และอิทธิพลของ

บุคคลที่มีชื่อเสียงที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสกินแครบนรานคาออนไลนของเพศชายใน

จังหวัดราชบุรี อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ทำใหทราบวาการซื้อผลิตภัณฑสกินแครบน

รานคาออนไลนของเพศชายในจังหวัดราชบุรีนั้นผูบริโภคมีแนวโนมใหความสำคัญกับปจจัยดาน

ดังกลาว ดานผลิตภัณฑ ดานราคา และดานชองทางการจัดจำหนาย รวมถึงอิทธิพลของบุคคลที่มี

ชื่อเสียงดังตอไปนี้ ความไววางใจ ความเชียวชาญ ความดึงดูใจ และความเคารพเปนสำคัญ 
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ABSTRACT 

 

 Study of marketing mix factors and how the influencers influencing male 

customer purchasing decisions of skincare product via online platform within 

Ratchaburi province.  This study aims to identify the marketing mix factors and how 

the influencer influencing male purchase decisions of skincare product via online 

platform within Ratchaburi province.  The online questionnaires (Survey Research) 

was used to collect data from 358 males consumers in working-age.  Ready-made 

statistical processing programs was used to calculate and report the frequency, 

percentage, mean, standard deviation and multiple regression analysis. 

 The results of the research revealed that most of the samples were single, 

aged between 21-25 years old.  They hold Bachelor's degree with monthly income 

above 40,001 baht.  Most of them are employees of private companies.  The 

hypothesis testing results revealed that marketing mix that are product, price and 

distribution channel significant influenced (p ≤ 0.05) the purchase decision of skincare 

products via online platform of males customers in Ratchaburi Province, while 

promotion, personal service and privacy does not influence purchase decision of the 

study sample.  For the influencers factors, trust, expertise, attractiveness and respect 

significant influenced (p ≤ 0.05) males' decision to purchase skincare products.  On 

the other hand, similarity of influencers and study sample does not not influence 

purchase decisions of the sample group. 

 In conclusion, with statistical significance at p ≤ 0.05 level, revealing that 

product, price and distribution channel (marketing mix), trust, expertise, attractiveness  
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and respect (influencers factor) significant influencing males’ purchase decision to 

skincare products via online platform in Ratchaburi Province. 

 

Keywords: 6 P’s Marketing Mix, Power Influencer, Purchase Decision, Skincare 
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ตารางที ่4.17: ตารางแสดงคาเฉลี่ย (X̅) และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของระดับความคิดเห็น 35 

ตารางที ่4.18: ตารางแสดงคาเฉลี่ย (X̅) และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของระดับประสิทธิผล  36          

เก่ียวกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสกินแครบนรานคาออนไลนของเพศชาย  

  ในจังหวัดราชบุรี  

ตารางที ่4.19: ตารางแสดงคาประสิทธิ์สหสัมพันธระหวางตัวแปรปจจัยสวนประสมการตลาด  38                      

ที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสกินแครบนรานคาออนไลนของเพศชาย  

  ในจังหวัดราชบุรี  

  

 



ฎ 

 

สารบัญตาราง (ตอ) 

 

หนา 

ตารางที ่4.20: ตารางการวิเคราะหความถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis)  40 

ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีสงผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสกินแครบน 

  รานคาออนไลนของเพศชายในจังหวัดราชบุร ี

ตารางที ่4.21: ตารางแสดงคาประสิทธิ์สหสัมพันธระหวางตัวแปรอิทธิพลของบุคคลที่มีชื่อเสียง  42                      

ที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสกินแครบนรานคาออนไลนของเพศชาย  

  ในจังหวัดราชบุรี  

ตารางที ่4.22: ตารางการวิเคราะหความถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis)  44             

อิทธิพลของบุคคลท่ีมีชื่อเสียงที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสกินแครบน 

 รานคาออนไลนของเพศชายในจังหวัดราชบุร ี
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บทที่ 1 

บทนำ 

 

1.1 ความเปนมา และความสำคัญของปญหา 

 ปจจุบันโลกของการทำธุรกิจออนไลนเติบโตขึ้นอยางตอเนื่องจากความกาวหนาของเทคโนโลยี

ที่ทำใหการเขาถึงอินเทอรเน็ตของผูบริโภคเปนไปไดอยางงายดาย สะดวกและรวดเร็ว ซึ่งในป พ.ศ. 

2557 ธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-Commerce) ของประเทศไทยไดเติบโตข้ึนอยางรวดเร็ว 

เนื่องจากการทำธุรกิจตาง ๆ ในชวงนี ้E-Commerce เปนชองทางการขายหลักในการเขาถึงผูบริโภค 

ทำใหเกิดการแขงขั้นในการใหบริการเพ่ือตอบสนองความตองการของผูบริโภคใหไดมากที่สุด ทั้งนี้ 

การใชงานโทรศัพทมือถือ หรือสารมโฟนเปนอีกหนึ่งชองทางที่ทำใหคนไทยสวนใหญสามารถเขาถึง

อินเทอรเน็ตได ดังนั้นผูใชอินเทอรเน็ตจึงสามารถสั่งสินคาออนไลนผานแอปพลิเคชัน (Application) 

หรือผานเว็บไซต ไมวาจะเปนที่ทำงาน ที่บาน ที่มหาลัย หรือที่ใดก็ตามทีอิ่นเทอรเน็ตสามารถเขาถึง 

ทำใหไมจำเปนตองไปซื้อสินคาดวยตัวเองตามหางตาง ๆ นอกจากนี้ในปจจุบันการซื้อสินคาผาน

ชองทางออนไลนนั้นสามารถเชื่อถือได อีกทั้งยังมีประสิทธิภาพมากขึ้นกวาแตกอนเปนอยางมาก ไมวา

จะเปนในกรณีที่สินคาเกิดชำรุดเสียหาย หรือสงผิด ทางบริษัทก็มีนโยบายรองรับปญหาตาง ๆ เหลานี้ 

(บูรณเมตต วิวัฒนานุกูล, 2564) 

สำหรับการคาขายสินคาทางออนไลนก็ไดรับความนิยมมากขึ้นเชนกัน เพราะผูบริโภคนั้นมี

ทัศนคติที่ดีตอการใชบริการซื้อสินคาออนไลนมากขึ้นกวาเม่ือกอน ทำใหธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

(E-Commerce) ก็มีการเติบโตข้ึนอยางตอเนื่อง ไมวาจะเปนการซื้อขายสินคาผานชองทางสื่อสังคม

ออนไลน (Social Media) บริการตลาดกลางที่ใหบริการการซื้อขายสินคา (E-Marketplace) รวมถึง

แอปพลิเคชัน (Application) และเมื่อพูดถึงแอปพลิเคชันหรือธุรกิจขายสินคาออนไลนในประเทศไทย 

เว็บไซตแรก ๆ ที่จะนึกถึงก็คือเว็บไซต www.Shopee.com ที่มีผูเขาเยี่ยมชมเว็บไซตสูงถึง 47 ลาน

ครั้งในหนึ่งเดือน และยอดดาวนโหลดแอปพลิเคชันในป ค.ศ. 2020 สูงถึง 139 ลานดาวนโหลด และ

ยังคงเพ่ิมมากขึ้นในป ค.ศ. 2021 อยูท่ี 203 ลานดาวนโหลด ประกอบกับทาง Shopee มีการจัด

โปรโมชั่นสวนลดตาง ๆ พรอมทั้งโคดการจัดสงฟรีใหกับผูบริโภคออนไลน แตสิ่งสำคัญจริง ๆ ที่ทำให 

Shopee เปนที่รูจักในธุรกิจการตลาดออนไลนนั่นคือการทุมเงินในการโปรโมตทุกชองทาง (Cartoon 

Tanaporn, 2564) 

ในปจจุบันการใชสกินแครไมไดเปนเรื่องของผูหญิงเทานั้น ในทุกวันนี้ผูชายหันมาดูแลตัวเอง

มากขึ้น อางอิงจากในป 2563 ชวงเริ่มตนของ Covid-19 ในไทย การคนหาคียเวิรดที่เก่ียวของกับ

ผลิตภัณฑดูแลผิวหนาสำหรับผูชายมากถึง 60% เกิดจากที่เพศชายไทยอยูบนโลกอินเทอรเน็ตมากขึ้น 

เพราะไมสามารถใชชีวิตไดอยางปกติ เหมือนชวงกอน Covid-19 ระบาด ทำใหไดเริ่มศึกษาขอมูล
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เก่ียวกับการดูแลตัวเองมากกวาที่ผานมา และจาพฤติกรรมและทัศนคติของผูบริโภคชายไทยได

เปลี่ยนไป มองวาการดูแลผิวไมไดถูกจำกัดเฉพาะเพศหญิง แตเพศชายก็สามารถดูแลผวิที่ลงลึกได 

รวมถึงมีการขยับขั้นตอนดูแลตัวเองจากลางหนา และทามอยสเจอรไรเซอร กันแดด เปนการดูแล    

ที่ซับซอนขึ้น โดยเฉพาะในกลุมเจนมิลเลนเนียลอายุระหวาง 20-39 ป จะเปนเปาหมายหลักของ

ผลิตภัณฑดูแลผิวหนา เนื่องจากกลุมนี้ใหความสำคัญกับภาพลักษณ บุคลิกภาพ และหนาตา  

ที่ตองการใหตัวเองดูดีอยูเสมอ (มารเก็ตเทียร, 2565) 

 

ตารางที ่1.1: แพลตฟอรม E-Commerce ที่โตไวที่สดในอาเซียนป 2020 

 

แอปพลิเคชัน ยอดดาวนโหลดป 2020 

Amazon 169 ลานดาวนโหลด 

Shopee 139 ลานดาวนโหลด 

Wish 138 ลานดาวนโหลด 

Shein 122 ลานดาวนโหลด 

Pinduoduo 90 ลานดาวนโหลด 

AliExpress 79 ลานดาวนโหลด 

Flipkart 72 ลานดาวนโหลด 

Lazada 69 ลานดาวนโหลด 

Mercado Libre 56 ลานดาวนโหลด 

eBay 51 ลานดาวนโหลด 

 

ที่มา: Cartoon Tanaporn.  (2564).  Case study: ทำไม Shopee ถึงเปนแพลตฟอรม  

E-Commerce ที่โตไวที่สดในอาเซียน.  สืบคนจาก https://thegrowthmaster.com/case-

study/shopee. 
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ตารางที ่1.2: แพลตฟอรม E-Commerce ที่โตไวที่สดในอาเซียนป 2021 

 

แอปพลิเคชัน ยอดดาวนโหลดป 2021 

Shopee 203 ลานดาวนโหลด 

Shein 190 ลานดาวนโหลด 

Meesho 153 ลานดาวนโหลด 

Amazon 148 ลานดาวนโหลด 

Flipkart 93 ลานดาวนโหลด 

AliExpress 84 ลานดาวนโหลด 

Wish 72 ลานดาวนโหลด 

Pinduoduo 67 ลานดาวนโหลด 

Lazada 67 ลานดาวนโหลด 

Alibaba 62 ลานดาวนโหลด 

 

ที่มา: Cartoon Tanaporn.  (2564).  Case study: ทำไม Shopee ถึงเปนแพลตฟอรม  

E-Commerce ที่โตไวที่สดในอาเซียน.  สืบคนจาก https://thegrowthmaster.com/case-

study/shopee. 

 

เมื่อพูดถึงการทุมเงินในการโปรโมตเพ่ือใหผูบริโภคเห็นแอปพลิเคชัน Shopee และอยากใช

บริการ ในปจจุบันพฤติกรรมความตั้งใจใชบริการของผูบริโภคจะสนใจการสื่อสารของผูทรงอิทธิพลใน

โลกออนไลนมากกวาการโฆษณา เพราะตองการรับรูขอมูลที่มาจากประสบการณการใชจริงที่ผูบริโภค

ใหความเชื่อใจ และการที่กลุมผูบริโภคไดนำขอมูลตาง ๆ มาเปนสวนหนึ่งของความตั้งใจในการเลือก

ซื้อสินคาบนแอปพลิเคชัน Shopee จึงทำใหผูทรงอิทธิพลในโลกออนไลนเปนอีกหนึ่งชองทางที่ชวย

สื่อสารใหถึงกลุมผูบริโภคกลุมเปาหมาย เนื่องจากผูทรงอิทธิพลในโลกออนไลนเหลานี้นั้นเชี่ยวชาญ

เฉพาะดานท่ีจะใหผูบริโภคสนใจเขามาใชบริการ และยังมีการใชสื่อออนไลนที่หลากหลายเพ่ือให

เขาถึงกลุมเปาหมายไดอีกดวย (แบรนดอินไซด, 2561) 

 

1.2 วัตถุประสงคของการวิจัย 

การวิจัยนี้มีวัตถุประสงคของการวิจัย คือ 

1.2.1 เพ่ือศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาด ที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสกินแคร

บนรานคาออนไลนของเพศชายในจังหวัดราชบุร ี
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1.2.2 เพ่ือศึกษาอิทธิพลของบุคคลที่มีชื่อเสียงการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสกินแครบนรานคา

ออนไลนของเพศชายในจังหวัดราชบุร ี

 

1.3 ขอบเขตของงานวิจัย 

การวิจัยนี้มีขอบเขตของการศึกษา ดังนี้ 

1.3.1 ขอบเขตดานประชากรและกลุมตัวอยาง 

กลุมตัวอยาง คือ กลุมประชากรเพศชาย ที่อาศัยในจังหวัดราชบุรี ที่เคยซื้อผลิตภัณฑสกิน

แครบนรานคาออนไลน โดยกำหนดขนาดกลุมตัวอยางไมทราบจำนวนประชากร เปนสูตรของ 

Cochran (1977) ผลการคำนวณได 384 คน แตในงานวิจัยครั้งนี ้ผูวิจัยเก็บขอมูลของกลุมตัวอยางได

จำนวน 358 คน 

1.3.2 ขอบเขตดานเนื้อหา 

เนื้อหาที่นำมาใชในการวิจัยครั้งนี้ประกอบดวยตัวแปร ดังตอไปนี้ 

1) ตัวแปรอิสระ มีดังตอไปนี้ 

1.1) ปจจัยสวนประสมการตลาดออนไลน (6Ps) ไดแก ดานผลิตภัณฑ

(Product) ดานราคา (Price) ดานชองทางการจัดจำหนาย (Place) ดานการสงเสริมการตลาด

(Promotion) ดานการใหบริการสวนบุคคล (Personalization) และดานความเปนสวนตัวของขอมูล

(Privacy) 

1.2) อิทธิพลของบุคคลท่ีมีชื่อเสียง (Power Influencer) 

2) ตัวแปรตาม คือ การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสกินแครบนรานคาออนไลน ของเพศ

ชายในจังหวัดราชบุร ี

1.3.3 ขอบเขตดานพื้นที่ 

การวิจัยเรื่อง “ปจจัยสวนประสมทางการตลาด อิทธิพลของบุคคลท่ีมีชื่อเสียงที่สงผลตอการ

ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสกินแครบนรานคาออนไลนของเพศชายในจังหวัดราชบุร”ี ศึกษาเฉพาะกลุม

ผูบริโภคทางออนไลนที่มีการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสกินแครบนรานคาออนไลนของเพศชายในจังหวัด

ราชบุร ี

1.3.4 ขอบเขตดานเวลา 

การวิจัยเรื่อง “ปจจัยสวนประสมทางการตลาด อิทธิพลของบุคคลท่ีมีชื่อเสียงที่สงผลตอการ

ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสกินแครบนรานคาออนไลนของเพศชายในจังหวัดราชบุร”ี ใชเวลาในการศึกษา

และเก็บขอมูลเดือน พฤศจิกายน 2565-ธันวาคม 2565 
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1.4 ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 

1.4.1 แอปพลิเคชัน Shopee หรือผูใชบริการแพลตฟอรมอื่น สามารถนำผลการวิจัยครั้งนี้

ไปใชในการพัฒนาหรือปรับปรุงแอปพลิเคชันเพ่ือตอบโจทยการใชงานของผูบริโภคหลากหลาย

รูปแบบ 

1.4.2 ผลการวิจัยครั้งนี้สามารถนำไปใชในการวางแผนกลยุทธดานการตลาดในเรื่องของ

อิทธิพลของบุคคลท่ีมีชื่อเสียงในปจจุบันเพ่ือเปนการโปรโมตการตลาดของแอปพลิเคชัน 

1.4.3 ธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-Commerce) สามารถนำขอมูลไปวางแผนกลยุทธใน

ดานตาง ๆ เพ่ือสรางแรงจูงใจตอกลุมผูบริโภคใหเกิดความสนใจและตองการใชแอปพลิเคชันมาก

ยิ่งข้ึน 

 

1.5 นิยามศัพทเฉพาะ 

พาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-Commerce) หมายถึง การทำธุรกิจขายสินคาและบริการผานชอง

ทางการสงขอมูลผานสื่ออิเล็กทรอกนิกสผานทางเครือขายสัญญาณอินเทอรเน็ต จนทำใหเกิดรายได

ทางธุรกิจ 

ปจจัยสวนประสมการตลาดออนไลน (6Ps) หมายถึง การนำสวนประสมทางการตลาดแบบ

ดั้งเดิม (4P) มาพัฒนาซึ่งเพ่ิมดานการใหบริการแบบเจาะจงและดานการรักษาความเปนสวนตัว โดยมี

ทั้งหมด 6 ดาน คือ (1) ดานผลิตภัณฑ (2) ดานราคา (3) ดานการจัดจำหนาย (4) ดานสงเสริม

การตลาด (5) ดานการใหบริการแบบเจาะจง และ (6) ดานการรักษาความเปนสวนตัว (อณัฐพล  

ขังเขตต, 2553) ซึ่งในการวิจัยครั้งนี้แตละดานมีความหมายดังตอไปนี้ 

1) ดานผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ระบบการใหบริการของแอปพลิเคชัน

สามารถรองรับการใชงานตามความตองการของลูกคาไดหลากหลายรูปแบบ  

2) ดานราคา (Price) หมายถึง อัตราคาบริการในดานตาง ๆ ของแอปพลิเคชันมี

ความเหมาะสมและคุมคา เชน คาอาหาร คาบริการจัดสง   

3) ดานการจัดจำหนาย (Place) หมายถึง รายละเอียดขอมูลในแอปพลิเคชัน

แบงแยกหมวดหมูอยางชัดเจนและมีการอัพเดทขอมูลตลอดเวลา รวมถึงมีชองทางการชำระเงินที่

หลากหลาย 

4) ดานสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การจัดกิจกรรมสงเสริมทางการ

ตลาดภายในแอปพลิเคชัน เชน การจัดโปรโมชั่นแจกสวนลดรวมกับรานคา     

5) ดานการใหบริการแบบเจาะจง (Personalization) หมายถึง การประชาสัมพันธ

ขาวสารและโปรโมชั่นของแอปพลิเคชันใหผูใชงานแตละคนทราบ รวมถึงมีชองทางการติดตอกับ

เจาหนาที่แบบสวนตัวหลากหลายชองทาง 
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ผูมีอิทธิพลทางสื่อสังคม (Power Influencer) หมายถึงบุคคลที่สาธารณชนรูจักหรือใหความ

สนใจ และมีชื่อเสียงในสังคม ไมวาจะเปน ดารา ศิลปน รวมถึงนักกีฬา ในงานวิจัยครั้งนี้จะเลือก

บุคคลที่มีชื่อเสียงที่เปนพรีเซนเตอรใหกับแอปพลิเคชัน Shopee ประกอบดวย 5 ลักษณะ ไดแก 

1) ความไววางใจ (Trustworthiness) หมายถึง ความไวใจและความนาเชื่อถือของ

บุคคลนั้นเพ่ือใหผูบริโภคสามารถยึดเปนแบบอยาง 

2) ความเชี่ยวชาญ (Expertise) ประสบการณ ความชำนาญเฉพาะดานของพรีเซนเตอร 

3) ความดึงดูดใจ (Attractive) หมายถึง สิ่งท่ีดึงดูดความนาสนใจตอผูบริโภค จาก

รูปราง หนาตา และบุคลิกภาพของพรีเซนเตอร 

4) ความเคารพ (Respect) การประสบความสำเร็จและเปนที่ยอมรับ จนทำให

ผูบริโภคสามารถทำเปนแบบอยางหรือเปนตนแบบที่ดี 

5) ความเหมือนกับกลุมเปาหมาย (Similarity) มีความคลายคลึงกันกับกลุมลูกคา

เปาหมาย เชน เพศ บุคลิก หรือรูปแบบการดำเนินชีวิต 

การตัดสินใจใชบริการ (Purchase Decision) หมายถึง กระบวนการความคิดเชิงบวกของ

ผูบริโภคที่มีตอสินคาหรือบริการหลังจากที่ไดมีการใชงานสินคาหรือบริการนั้น ๆ 
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บทที่ 2 

วรรณกรรมและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 

 ในการศึกษาวิจัยเรื่อง “ปจจัยสวนประสมทางการตลาด อิทธิพลของบุคคลท่ีมีชื่อเสียงที่

สงผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสกินแครบนรานคาออนไลนของเพศชายในจังหวัดราชบุรี” ผูวิจัย

ไดทบทวนเอกสาร ทฤษฎี แนวคิด และผลงานวิจัยที่เก่ียวของ เพ่ือใชเปนกรอบแนวคิดในการศึกษา 

ดังนี้ 

 2.1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับสวนประสมการตลาดออนไลน (6Ps) 

 2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับทรงอิทธิพลทางสื่อสังคม (Power Influencer) 

 2.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจใชบริการ (Purchase Decision) 

 2.4 งานวิจัยที่เก่ียวของ 

 2.5 สมมติฐานการวิจัย 

 2.6 กรอบแนวคิดการวิจัย 

 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสมการตลาดออนไลน 6(Ps) 

 Kotler (1997) กลาววา สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง ตัวแปรหรือ

เครื่องมือทางการตลาดที่สามารถควบคุมได บริษัทมักจะนำมาใชรวมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจ

และความตองการของลูกคาที่เปนกลุมเปาหมาย แตเดิมสวนประสมการทางตลาดจะมีเพียงแค 4 ตัว

แปรเทานั้น (4Ps) ไดแก ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) สถานที่หรือชองทางการจัดจำหนาย

ผลิตภัณฑ (Place) และการสงเสริมการตลาด (Promotion) ตอมามีการคิดตัวแปรเพ่ิมเติมข้ึนมาอีก 

3 ตัวแปร ไดแก บุคคล (People) ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) และกระบวนการ 

(Process) เพ่ือใหสอดคลองกับแนวคิดท่ีสำคัญทางการตลาดสมัยใหมโดยเฉพาะอยางยิ่งกับธุรกิจ

ทางดานการบริการ ดังนั้นจึงเรียกวาเปนสวนประสมทางการตลาดแบบ 7Ps 

 Kotler (2000) อธิบายวาการตัดสินใจของผูบริโภคจากปจจัยภายใน คือ แรงจูงใจ การรับรู 

การเรียนรู บุคลิกภาพ และทัศนคติซึ่งจะแสดงใหเห็นถึงความตองการและตระหนักวามีสินคาใหเลือก

มากมาย กิจกรรมที่ผูบริโภคเขามาเกี่ยวของสัมพันธกับขอมูล คือ การประเมินคาของทางเลือก

เหลานั้น 

 Schiffman & Kanuk (1994) กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค คือ กระบวนการในการ

เลือกซื้อสินคาจากทางเลือกที่มีตั้งแตสองทางเลือกขึ้นไป โดยใหผูบริโภคพิจารณาในสวนที่เก่ียวของ

กับกระบวนการตัดสินใจ ทั้งดานจิตใจ (ดานความรูสึกนึกคิด) และพฤติกรรมทางกายภาพ การซื้อเปน
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กิจกรรมท้ังทางดานจิตใจและกายภาพซึ่งเกิดขึ้นในชวงระยะเวลาหนึ่งทั้งสองกิจกรรมทำใหเกิดการซื้อ

และเกิดพฤติกรรมการซื้อตามบุคคลอ่ืน 

 Lamb, Hair & McDanial (2000, p. 44 อางใน พิบูล ทีปะปาล, 2545) ใหความหมายวา 

สวนประสมทางการตลาด หมายถึง การนำกลยุทธเก่ียวกับผลิตภัณฑการจัดจำหนายการสงเสริม

การตลาดและการกำหนดราคามาประสมกันเปนหนึ่งเดียวจัดทำขึ้นโดยมีจุดมุงหมายเพ่ือกอใหเกิด

การแลกเปลี่ยนกับตลาดเปาหมาย และทำใหเกิดความพึงพอใจซึ่งกันและกันสองฝาย 

 ศริวิรรณ เสรีรัตน, ปริญ ลักษิตานนท และศุภร เสรีรัตน (2541) กลาววา แนวความคิด

เก่ียวกับกลยุทธการตลาดสำหรับธุรกิจการใหบริการ (Marketing Mix) ในหนังสือการบริหาร

การตลาดยคุใหม ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ (Buying Decision Process) จะเปนลำดับขั้น โดย

พบวาผูบริโภคตองผานกระบวนการตัดสินใจ 7 ขั้นตอน คือ ธุรกิจที่ใหบริการจะใชสวนประสมทาง

การตลาด (Marketing Mix) หรือ 7Ps 

 เสรี วงษมณฑา (2542) กลาววา สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง  

การที่กิจการมีสินคาและบริการไวตอบสนองความตองการของผูบริโภคและสามารถสรางความพึง

พอใจใหแกพวกเขาได ท้ังนี้ราคาของสินคาและบริการอยูในระดับที่ผูบริโภคยอมรับไดรวมถึงยินยอมที่

จะจาย (Willing to Pay) มีชองทางการจัดจำหนายท่ีเหมาะสมสามารถเขาถึงไดอยางสะดวกสบาย 

อีกทั้งมีความพยายามจูงใจเพื่อใหผูบริโภคเกิดความสนใจตัดสินใจซื้อสินคาและบริการ 

 วิเชียรวงศ ณิชชากุล และคณะ (2550) และจิตรลดา วิวัฒนเจริญวงศ (2553) กลาวถึง  

สวนประสมการตลาดออนไลน (Online Marketing Mix) ถือเปนองคประกอบการตลาดแบบใหม  

ซึ่งประกอบดวย 6Ps ไดแก ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) ชองทางการจัดจำหนาย (Place) 

การสงเสริมทางการตลาด (Promotion) การรักษาความเปนสวนตัว (Privacy) และการใหบริการ

สวนบุคคล (Personalization) ซึ่งแตละสวนประสมมีความเก่ียวของเชื่อมโยงกันและมีความสำคัญ 

ตอการดำเนินกิจกรรมทางการตลาดแบบออนไลน โดยมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 

ผลิตภัณฑ (Product) 

 เปนสิ่งที่ธุรกิจตองการนำเสนอขายเพ่ือมุงเนนตอบสนองความตองการของลูกคา โดย

อุปสรรคของกลุมเปาหมายที่สำคัญของการซื้อขายสินคาทางออนไลน คือ ลูกคาจะไมสามารถทดลอง

สินคาได (Product Trial) และไมทราบคุณลักษณะของสินคาถึงแมสินคาจะมีคุณภาพท่ีดี โดยลูกคามี

แนวโนมที่จะซื้อสินคาจากรานท่ีเปนที่รูจักหรือเคยซื้อมากอน เพ่ือใหลูกคามั่นใจไดวาจะไดรับสินคาที่

มีคุณภาพตรงตามที่นำเสนอไวบนอินเทอรเน็ต โดยการพิจารณาสามารถแบงออกเปน 3 ประเภท 

ไดแก สินคาที่สามารถจับตองได (Physical Goods) สินคาดิจิทัล (Digital Goods) และธุรกิจบริการ 

(Services) 
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 การคาขายผานชองทางออนไลนลูกคาไมสามารถจับตองสินคาไดกอน แตสามารถดูสินคา

ผานทางรูปภาพ ราคา คำบรรยายคุณสมบัติ และการรีวิวจากลูกคาทานอื่นเทานั้น ดังนั้นธุรกิจจำเปน

จะตองมีรูปภาพของสินคาที่ชัดเจน ไมควรมัวหรือมืดดำวางในตำแหนงภาพที่สมดุล หลีกเลี่ยงการ

แกไขรูปภาพ เชน การปรับยอหรือขยายขนาดของรูปภาพ ปรับแตงสีของภาพ มีทั้งขนาดตัวอยาง 

(Preview) และรูปภาพแบบเต็ม (Full) หากเปนสินคาประเภทใหบริการ ธุรกิจจำเปนจะตองแสดง  

ใหเห็นถึงคุณภาพของการใหบริการ บรรยากาศทีด่ีเหมาะสม การเขียนขอความบรรยายตองเขียนให

กระชับไดใจความและเชิญชวนไมใชคำโฆษณาที่เกินจริง 

ราคา (Price) 

ราคา (Price) เปนสิ่งที่ใชกำหนดมูลคาของผลิตภัณฑในรูปของเงินตราหรือมูลคาที่ยอมรับใน

การแลกเปลี่ยนผลิตภัณฑที่นำเสนอ ซึ่งจำเปนตองคำนึงถึงปจจัยในการตั้งราคาของผลิตภัณฑ ไดแก 

คำนึงถึงราคาตลาดเปนหลัก การคำนวณเผื่อราคาคาขนสง สินคาราคาถูกอาจจะขายไมไดเสมอไป 

เนนดานความสะดวกสบายในการสั่งซื้อ และสินคาที่มีราคาถูกเกินไป อาจขายแบบรวมหรือขายใน

ปริมาณมาก ๆ นอกจากนั้นในการตั้งราคาสินคาควรตองใหเหมาะสมกับประเภทของสินคาและ

สอดคลองกับกลุมเปาหมาย 

ชองทางการจัดจำหนาย (Place) 

ชองทางการจัดจำหนาย (Place หรือ Distribution) เปนกระบวนการเคลื่อนยายผลิตภัณฑ

จากผูผลิตไปสูผูบริโภคคนสุดทายหรือตลาดเปาหมายซึ่งเปนวิธีการนำสินคาหรือบริการออกสู

ทองตลาด ประกอบดวยชองทางการจัดจำหนายที่จะทำใหสินคาหรือบริการสามารถหางายสำหรับ

ผูบริโภคเม่ือเขาตองการซื้อไมวาเมื่อใดและที่ไหน ซึ่งการจัดจำหนายผลิตภัณฑผานระบบพาณิชย

อิเล็กทรอนิกสถือเปนวิธีที่สะดวกสบาย ไดแก เว็บไซต เครือขายสังคม ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส  

(E-marketplace) ฯลฯ โดยการใชงานควรคำนึกถึงปจจัยดานตาง ๆ ไดแก เว็บไซตที่

สามารถใชงานไดงาย การเขาถึงเว็บไซตเปนไปอยางสะดวก หรือดาวนโหลดขอมูลไดอยางรวดเร็ว 

ขอมูลที่นำเสนอมีความชัดเจนนาสนใจ และความปลอดภัยของขอมูลผูใชบริการ ฯลฯ 

การสงเสริมทางการตลาด (Promotion) 

การสงเสริมทางการตลาด (Promotion) เปนเครื่องมือการสื่อสารเพ่ือสรางความพึงพอใจ 

ตอตราสินคาหรือบริการ โดยอาศัยความคิดหรือบุคคลเพ่ือใชจูงใจ (Persuade) ใหเกิดความตองการ 

เตือนความทรงจำ (Remind) แจงขาวสาร รวมถึงการแนะนำสินคาหรือบริการที่ตรงกับความตองการ

ของผูบริโภค นอกจากนั้นการสงเสริมการตลาดเพื่อการตัดสินใจซื้อมีอีกหลากหลายวิธี เชน การ

โฆษณาดวยปายโฆษณา (Banner) การจายโฆษณาผานทางอีเมล การโฆษณาดวยการเสียคาใชจาย

ใหกับเว็บไซตอ่ืน การโฆษณาดวยระบบสมาชิก การโฆษณาดวยการแลกลิงคกับเว็บไซตอื่น หรือการ

จายโฆษณาบนเครื่องมือคนหา (Search Engine Marketing) เปนตน 
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การรักษาความเปนสวนตัว (Privacy) 

การรักษาความเปนสวนตัว (Privacy) เปนนโยบายท่ีผูประกอบการหรือองคกรตาง ๆ ควร

ประกาศใหผูบริโภคทราบวาตนเองจะใหความคุมครองขอมูลสวนบุคคลที่เก็บไวไปในทิศทางใด  

ซึ่งผูประกอบการควรกำหนดนโยบาย เพ่ือสรางความนาเชื่อถือ ตองรักษาความลับของลูกคา และไม

นำขอมูลของลูกคาไปเผยแพรกอนไดรับอนุญาต โดยผูดูแลเว็บไซตจำเปนตองสรางระบบรักษาความ

ปลอดภัยที่ทำใหลูกคาเชื่อไดวาขอมูลเหลานี้จะไมถูกโจรกรรมออกไป และตองระบุนโยบายเก่ียวกับ

การรักษาความเปนสวนตัวของลูกคา (Privacy Policy) ใหชัดเจนบนเว็บไซต รวมถึงปฏิบัติตามกฎนั้น

อยางเครงครดั  

การใหบริการสวนบุคคล (Personalization) 

 การใหบริการสวนบุคคล (Personalization) เปนลักษณะการบริการแบบโตตอบ 

(Interactive) ระหวางผูประกอบการกับลูกคาแบบเจาะจงเฉพาะบุคคล เรียกวา การตลาดแบบตัว 

ตอตัว (One to One Marketing) เพ่ือนำเสนอสิ่งที่ตรงใจใหกับลูกคา อำนวยความสะดวกใหกับ

ลูกคา และสรางความเปนกันเอง ตลอดจนสรางความประทับใจใหกับลูกคา ซึ่งธุรกิจควรมีการเก็บ

ขอมูลลูกคา และอาจมีการสรางความประทับใจในรูปแบบตางๆ เชน สงคำอวยพรเนื่องในโอกาส

พิเศษ อาทิ ปใหม วันเกิด และเทศกาลอ่ืน เพื่อใหลูกคาเกิดความประทับใจ รวมถึงการบริการ

บางอยางสามารถใหขอมูลกับลูกคาแบบเจาะจงหลายคนพรอมกันไดดวยเชนกัน 

 

2.2 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับอิทธิพลของบุคคลที่มีชื่อเสียง (Power Influencer) 

 ผูทรงอิทธิพลบนสื่อออนไลน (Power Influencer) หมายถึง ผูที่ใชสื่อทางสังคมตาง ๆ 

เพ่ือใหการเผยแพร แบงปนความคิดเห็นของตัวเองในเรื่องตาง ๆ และไดรับการยอมรับจากผูคน

จำนวนมาก ทำใหบุคคลนั้น ๆ เปนผูมีอิทธิพลที่สงผลตอผูอ่ืน และในปจจุบันสังคมออนไลนได

เปลี่ยนไปจากเดิม ผูทรงอิทธิพลมีผลตอพฤติกรรมการสื่อสารในสังคมมากขึ้นกวาแตกอน ซึ่งจากเดิม

เปนเพียงผูรับสารจากอินเทอรเน็ต ปจจุบันสามารถเปนผูสงสารไดอยางแพรหลาย ดังนั้น ผูบริโภคที่

เขาถึงสื่อออนไลนบนอินเทอรเน็ตจากทั่วโลกสามารถทำหนาที่เปนผูสราง ถายถอด และเผยแพร

ขอมูลขาวสารจากอินเทอรเน็ตไดอยางรวดเร็วและงายดาย ทั้งนี้ผูคนในสังคมสามารถใชพื้นที่บนสื่อ

สังคมออนไลนเพื่อเปนพื้นที่ในการนำเสนอตัวตนจนเปนที่รูจักและกลายเปน Power Influencer  

บนโลกออนไลน และสามารถสงอิทธิพลตอทัศนคติ และพฤติกรรมของคนในสังคมไดอยางกวางขวาง 

(พิชิต วิจิตรบุญยรักษ, 2554 และลลิตา พวงมหา, 2563) 

 Power Influencer เปรียบเสมือนบุคคลที่เปนสัญลักษณของสินคาที่ไดทำการโปรโมต หาก

มีการเปลี่ยนตัวบุคคลอาจสงผลใหผูบริโภคนั้นไมสามารถจำสินคาที่โปรโมตได เพราะผูบริโภคจะจำ

ตราสินคาโดยผานการจดจำบุคคลท่ีโปรโมต นอกจากนั้นการใชผูทรงอิทธิพลที่มีชื่อเสียงในการโปร
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โมต ควรจะตองคำนึงถึงคุณลักษณะทั้ง 5 องคประกอบนี้เปนสำคัญ (ภัสสรนันท อเนกธรรมกุล, 

2553) ดังนี้ 

1) ความไววางใจ (Trustworthiness) เปนความไววางใจในตัวบุคคล ความนาเชื่อถือ รวมถึง

ความสามารถท่ีกลุมเปาหมายสามารถยึดถือเปนแบบอยาง 

วรรษมน อินทรสกุล (2558) ที่ศกึษาเก่ียวกับ อิทธิพลบุคคลที่มีชื่อเสียงบนอินสตาแกรมตอ

พฤติกรรมการบริโภค สินคาแฟชั่นออนไลน พบวา ความนาไววางใจของบุคคลสงผลตอพฤติกรรมของ

กลุมผูบริโภคสินคาของบุคคลที่มีชื่อเสียงบนอินสตาแกรม 

 2) ความเชี่ยวชาญ (Expertise) เปนความชำนาญ และความเชียวชาญเฉพาะดานของบุคคล

คนนั้น ๆ เชน Executive Chef พงษธวัช เฉลิมกิตติชัย เปนพรีเซนเตอรใหกับอาหารหลายประเภท 

เปนตน 

3) ความดึงดูดใจ (Attractive) คือบุคคลท่ีมีรูปราง หนาตา บุคลิกภาพที่นาดึงดูดใจ เชน 

ญาญา อุรัสยา เปนพรีเซนเตอรใหกับแอปพลิเคชันShopee หรือ เบลลา ราณีเปนพรีเซนเตอรใหกับ

ลาซาดา เปนตน จากผลการวิจัยของ ธันตชนก สิทธิพันธ (2558) ที่ศึกษาเก่ียวกับ การเปดรับสื่อและ

ทัศนคติของผูบริโภคท่ีซื้อสินคาออนไลนประเภทผลิตภัณฑเสริมความงามท่ีมีตอการใชบุคคลที่มี

ชื่อเสียงผานอินสตาแกรม พบวา ทัศนคติของผูบริโภคเห็นดวยตอการใชผูทรงอิทธิพลที่มีชื่อเสียง  

บนอินสตาแกรม เพราะความสวยงามเปนสิ่งที่ดึงดูดใจตอผูบริโภคใหใชบริการหรือซื้อสินคา 

4) ความเคารพ (Respect) ความสำเร็จที่กลุมเปาหมายใหความเคารพในตัวของบุคคลนั้น ๆ  

ทำใหเกิดความชื่นชม และสามารถยึดถือเปนแบบอยาง ดังนั้นจำเปนตองเลือกพรีเซนเตอรที่

กลุมเปาหมายใหความยอมรับถึงการประสบความสำเร็จในชีวิตของบุคคลนั้น ๆ 

5) ความเหมือนกับกลุมเปาหมาย (Similarity) คือ ความคลายคลึงของพรีเซนเตอรกับ

กลุมเปาหมายของผลิตภัณฑที่ทำการโปรโมต ไมวาจะเปน บุคลิกภาพ การใชชีวิต อายุ เพศ เชื้อชาติ 

รวมไปจนถึงระดับทางสังคม (Cialdini, 2007) 

 

2.3 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจใชบริการ (Purchase Decision) 

ความตั้งใจซื้อนับเปนกระบวนการท่ีเก่ียวของกับความนึกคิดและจิตใจของผูบริโภค ที่จะชวย

ใหการวางแผนการตลาดนั้นมีประสิทธิภาพมากขึ้น ความตั้งใจซื้อถูกนับวาเปนปจจัยท่ีมี ความสำคัญ

สาหรับนักการตลาดที่จะตองทาความเขาใจความตองการของผูบริโภค เนื่องจากความตั้งใจ ซื้อของ

ผูบริโภคนั้นสามารถนาไปวางแนวทางการวางกลยุทธการตลาดในอนาคต เพ่ือทาใหเกิดการซื้อซ้ำ 

ผานทางระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-commerce) โดยที่การศึกษาวิจัยกอนหนามีการพูดถึง ใน

สวนของภาพลักษณของตราสินคาที่นับวาเปนองคประกอบที่สำคัญที่จะทาใหผูบริโภคมี ความตั้งใจ

ซื้อสินคาอยางตอเนื่องนั่นเอง ความตั้งใจซื้อก็สามารถหมายถึงผูบริโภคที่พรอมจะเลือกซื้อ สินคาให
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สอดคลองกับความตองการของตนเอง นอกจากนั้นยังขึ้นอยูกับประสบการณการซื้อสินคา และ

ทัศนคติของผูบริโภคท่ีมีตอตราสินคา การศึกษาวิจัยกอนหนาบอกวาความตั้งใจซื้อนั้นสามารถวัดได 

จากการสอบถามผูบริโภคโดยตรง เก่ียวกับตัวสินคา ตราสินคา และความตองการซื้อในอนาคต ความ

ไววางใจสงผลใหผูบริโภคเกิดความตั้งใจซื้อ โดยทัศนคติที่มีตอสินคา หรือตราสินคา ทาใหผูบริโภค 

เกิดความเชื่อมั่นและไววางใจตอตราสินคา ซึ่งถูกยอมรับโดยทั่วไปวาความไววางใจนั้นมีอิทธิพลตอ 

ความตั้งใจซื้อสินคาของผูบริโภค (ณัฐกฤษณ รัตนเหม, 2561) จากการศึกษาความไววางใจมีอิทธิพล

ตอ ความตั้งใจซื้อสินคาผานทางระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-commerce) เนื่องจากผูบริโภคมี 

ความเชื่อมั่นในตราสินคา และมีความไววางใจที่จะเลือกใชบริการผานทางระบบพาณิชย

อิเล็กทรอนิกส (E-commerce)  

 

2.4 งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

เปรมกมล หงษยนต (2562) การศึกษางานวิจัยในครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาถึงปจจัยที่มี

อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคาผานแอพพลิเคชั่นออนไลน (Lazada) ของผูบริโภคยุคดิจิทัลใน

กรุงเทพฯ กลุมตัวอยางที่เลือกใชในการศึกษาครั้งนี้ คือ ประชากรในกรุงเทพมหานครจำนวน 400 คน 

โดยใชวิธีการสุมอยางงาย เครื่องมือที่เลือกใชในการเก็บรวบรวมขอมูล คือ แบบสอบถาม สถิติที่ใชใน

การวิเคราะหขอมูล ไดแก การแจกแจงความถี่ คาเฉลี่ย คารอยละ และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

สำหรับสถิติที่ใชทดสอบสมมติฐาน คือ การวิเคราะหการถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple Regressions 

Analysis) ผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิง โดยมีอายุระหวาง 20-30 ป มีอาชีพ

สวนใหญทำงานบริษัทเอกชน/รับจาง ระดับการศึกษา ระดับปริญญาตรี ประชากรสวนใหญใหระดับ

ความสำคัญดานปจจัยสวนประสมทางการตลาด 6Ps และพฤติกรรมการตัดสินใจซื้ออยูในระดับมาก 

ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดออนไลน ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ

ซื้อสินคาผานทางแอพพลิเคชั่นออนไลน (Lazada) ดวยกัน 2 ดาน คือ ปจจัยดานการสงเสริม

การตลาด (.000) และปจจัยดานผลิตภัณฑ (.004) สวนปจจัยดานราคา ปจจัยดานชองทางการจัด

จำหนาย และปจจัยดานการรักษาความเปนสวนตัวไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคาผานทาง

แอพพลิเคชั่นออนไลน (Lazada) ของผูบริโภคยุคดิจิทัลในกรุงเทพมหานคร โดยสอดคลองกับ รัชนี 

ไพศาลวงศดี และอิทธิกร ขำเดช (2556) ที่กลาววา ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด และปจจัยดาน

ผลิตภัณฑ มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคา 

วรัสสิญา ศุภธนโชติพงศ (2562) ทำการศึกษาเรื่องคุณภาพการบริการที่สงผลตอความตั้งใจ 

ที่จะใชบริการซ้ำของลูกคาธนาคารกรุงศรีอยุธยา จำกัด (มหาชน) กรณศึีกษาพื้นที่สวนกลาง

กรุงเทพมหานคร ภาค 203 (Quality of Service that Affects the Intention of Customer to 

Repurchasebank of Ayudhya Public Company Limiteda Case Study of Bangkok 
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Metropolitan Area, Region 203) โดยมีตัวแปรตน คือ ทัศนคติการบริการ, คุณภาพการ     

บริการ, ความพึงพอใจในการบริการ, 6Ps (Price/Place/Product/Promotion/ Privacy/ 

Personalization) โดยมีตัวแปรตาม คือ การกลับมาใชซ้ำ วัตถุประสงคการวิจัยครั้งนี้ 1) เพ่ือศึกษา

ทัศนคติการบริการท่ีสงผลตอความตั้งใจการกลับมาใชบริการธนาคารซ้ำของลูกคา ธ.กรุงศรฯี 2) เพื่อ

ศึกษาคุณภาพการบริการ ที่สงผลตอความตั้งใจการกลับมาใชบริการธนาคารซ้ำของลูกคา ธ.กรุงศรฯี 

3) เพ่ือศึกษาความพึงพอใจการบริการ ที่สงผลตอความตั้งใจการกลับมาใชบริการธนาคารซ้ำของ

ลูกคา ธ.กรุงศรฯี และ 4) เพ่ือศึกษาการกลับมาใชบริการธนาคารซ้ำของลูกคา ธ.กรุงศรีฯ การวจิัย

ครั้งนี้เปนการศกึษาเชิงปริมาณ (Quantitative Research Approach) ซึ่งมีลักษณะการวิจัยเชิง

สํารวจ (Survey Research) โดยการศึกษาครั้งนี้ใชแบบสอบถาม (Questionnaire) เก็บรวบรวม

ขอมูลจากประชากรกลุมตัวอยางของลูกคาที่มาใชบริการ ธ.กรุงศรฯี กรณีศึกษาพื้นที่สวนกลาง

กรุงเทพมหานคร ภาค 203 เมื่อพิจารณาความสัมพันธระหวางตัวแปรอิสระและตัวแปรตาม พบวา 

ทัศนคติการบริการ คุณภาพการบริการ มีความสัมพันธเชิงบวก การกลับมาใชบริการธนาคารซ้ำของ

ลูกคาอยางนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 (r = .480, .484 และ .535 ตามลำดับ) โดยพบวา ความ

พึงพอใจการบริการ กับ การกลับมาใชบริการธนาคารซ้ำมีความสัมพันธกันมากที่สุด (r = .535) เมื่อ

พิจารณาความสัมพันธระหวางตัวแปรอิสระดวยกัน พบวา ทัศนคติการบริการมีความสัมพันธเชิงบวก 

คุณการบริการ และ ความพึงพอใจการบริการ อยางมีนัยสำคัญทางสถิติระดับ 0.01 (r = .662 และ 

.652 ตามลำดับ) คุณภาพการบริการ มีความสำคัญเชิงบวกกับความพึงพอใจการบริการ อยางมี

นัยสำคัญทางสถิติระดับ 0.01 (r = .613)  

 วรภัทร ปริญญาพรหม (2557) ไดทำการศึกษาเรื่อง การศึกษารูปแบบออนไลน แพลตฟอรม

กับ Power Influencer บนสื่อออนไลนที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภค ตัวแปรตน (ผูมี

อิทธิพลบนสื่อสังคมออนไลน) ตัวแปรตาม (การตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการของ ผูบริโภค ตัวแปร

เชื่อมโยง (ตัวแปรท่ีเกิดขึ้นจากพฤติกรรมระหวางดำเนินการทดลอง) และตัวแปร แทรกซอนหรือ   

ตัวแปรภายนอก (สื่อออนไลน และประเภทอุตสาหกรรม) ซึ่งผลการวิจัย พบวา Power Influencer 

ประเภทดารา ผูมีชื่อเสียง (Celebrity) และผูเชี่ยวชาญเฉพาะดาน (Expert) มีผลตอการตัดสินใจซื้อ

สินคามากที่สุดบนสื่อออนไลนหมวดมัลติมีเดีย (Multimedia) ผูเขียนวิจารณ สินคา/บริการ

(Reviewer) และผูใหความเห็นเพ่ือปรับปรุงสินคาและบริการ (Customer Complain) ซึ่ง มีผลตอ

การตัดสินใจซื้อสินคามากที่สุดบนสื่อออนไลนหมวดการรีวิว/แสดงความคิดเห็น (Reviews and 

Opinions)  

ตุล อัคนิบุตร (2556) ไดทำการศึกษาเก่ียวกับอิทธิพลของการโฆษณาที่ใช พรีเซนเตอร 

นักรองเกาหลีตอทัศนคติและความตั้งใจซื้อของวัยรุนหญิงในกรุงเทพมหานคร ซึ่งผลการวิจัย พบวา 

การเปดรับโฆษณาที่ใชนักรองเกาหลีเปน พรีเซนเตอรสินคามีอิทธิพลตอทัศนคติวัยรุน และพบวา 
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ทัศนคติของวัยรุนหญิงมีอิทธิพลตอความตั้งใจซื้อสินคาที่ตราสินคาใชนักรองเกาหลี นอกจากนี้ยังมี 

การใชบุคคลทั่วไปมาน าเสนอขายสินคาและบริการดวยเชนกัน ผูนําเสนอ (Presenter) ไมวาจะเปน 

บุคคลที่มีชื่อเสียงหรือไมมีก็ตาม ถือวามีบทบาทหนาที่เปรียบเสมือนบุคคลที่เปนสัญลักษณของสินคา 

นั้น ๆ เปนตัวแทนของสินคา มีหนาที่บอกกลาวถึงสรรพคุณของตัวสินคาวาใชแลวจะมีประโยชน 

อยางไรบางเพราะเปนผูที่มีประสบการณใชสินคานั้นมากอน  

 

2.5 สมมติฐานการวิจัย 

 การศกึษา “ปจจัยสวนประสมทางการตลาด อิทธิพลของบุคคลท่ีมีชื่อเสียงที่สงผลตอการ

ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสกินแครบนรานคาออนไลนของเพศชายในจังหวัดราชบุร”ี มีสมมติฐานการวิจัย 

ดังนี้ 

 สมมติฐานท่ี 1 ปจจัยสวนประสมการตลาด สงผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสกินแครบน

รานคาออนไลนของเพศชายในจังหวดัราชบุร ี

 สมมติฐานท่ี 2 อิทธิพลของบุคคลที่มีชื่อเสียง สงผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสกินแครบน

รานคาออนไลนของเพศชายในจังหวัดราชบุร ี
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2.6 กรอบแนวคิดการวิจัย 

 

ภาพที่ 2.1: กรอบแนวคดิการวิจัย 
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บทที่ 3 

วิธีการดำเนินการวิจัย 

 

การศกึษาวิจัยเรื่อง “ปจจัยสวนประสมทางการตลาด อิทธิพลของบุคคลที่มีชื่อเสียงที่สงผล

ตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสกินแครบนรานคาออนไลนของเพศชายในจังหวัดราชบุร”ี ผูวิจัย

ดำเนินการศึกษาคนควาตามลำดับ ดังตอไปนี้ 

 

3.1 ประเภทของงานวิจัย 

การวิจัยนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ใชวิธีการวิจัยเชิงสำรวจ 

(Survey Research Method) โดยการใชแบบสอบถาม (Questionnaire) เปนเครื่องมือในการเก็บ

รวบรวมขอมูล ซึ่งมีตัวแปรที่ใชในการศกึษา ดังตอไปนี้ 

1) ตัวแปรอิสระ ประกอบดวย ปจจัยสวนประสมการตลาดออนไลนอิทธิพลของบุคคลที่มี

ชื่อเสียง 

2) ตัวแปรตาม คือ การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสกินแครบนรานคาออนไลนของเพศชายใน

จังหวัดราชบุร ี

 

3.2 การวิจัยเชิงปริมาณ  

3.2.1 ประชากรและการสุมกลุมตัวอยาง 

 ประชากรที่ใชในการวิจัยกลุมเพศชายในจังหวัดราชบุรีที่เคยซื้อผลิตภัณฑสกินแครบนรานคา

ออนไลน 

 กลุมตัวอยางและการสุมตัวอยาง 

การกำหนดขนาดของกลุมตัวอยางสำหรับการวิจัยครั้งนี้ใชหลักการคำนวณของ Cohen 

(1977) โดยใชโปรแกรม G*Power เวอรชั่น 3.1.9.4 เพราะเปนโปรแกรมที่สรางจากสูตรการคำนวณ

ของ Cohen และผานการรับรองและตรวจสอบจากนักวิจัยหลายทาน (Erdfelder, Faul & 

Buchner, 1996 และนงลักษณ วิรัชชัย, 2555) โดยกำหนดคา β เทากับ 0.20 ดังนั้นคา Power of 

Test (1-β) เทากับ 0.95 และกำหนดคาอัลฟา (∝) เทากับ 0.05 จำนวนตัวแปรอิสระเทากับ 11  

คาขนาดของอิทธิพล (Effect Size) เทากับ 0.15 ผลที่ไดคือ ขนาดของกลุมตัวอยางข้ันต่ำที่ตองเก็บ

สำหรับงานวิจัยครั้งนี้เทากับ 178 ตัวอยาง ดังภาพที่ 3.1 แตเนื่องจากวิจัยนี้เปนวิจัยทางธุรกิจจึงตอง

พิจารณาความมีนัยสำคัญทางธุรกิจและปรับใหเหมาะสมกับงานวิจัย (นงลักษณ วิรัชชัย, 2555, หนา 

83) จึงไดสำรองเก็บเปนจำนวน 358 ตัวอยาง 
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ภาพที่ 3.1: หนาจอแสดงผลโปรแกรม G*Power เวอรชั่น 3.1.9.4 ในการกำหนดขนาดของกลุม

ตัวอยาง  

 

 
 

3.2.2 เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล 

เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลเพื่อการวิจัยเชิงสำรวจ ในครั้งนี้ คือ แบบสอบถาม  

โดยคำถามทั้งหมดในแบบสอบถามชุดนี้ใชคำถามแบบปลายปด (Close-Ended Question) ซึ่ง

แบบสอบถามเหลานี้ถูกสรางขึ้นจากการทบทวนวรรณกรรม โดยแบบสอบถามแบงออกเปน 5 สวน คือ 

สวนที่ 1 คำถามคัดกรอง (Screening Questions) จำนวน 3 ขอ คำถามลักษณะ

แบบปลายปด 

สวนที่ 2 ขอมูลสวนบุคคลท่ัวไป ไดแก เพศ อายุ ระดับการ สถานภาพ รายไดตอ

เดือนและอาชีพ จำนวน 6 ขอ คำถามลักษณะแบบปลายปด 

สวนที่ 3 ปจจัยสวนประสมการตลาด หรือ 6Ps ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา 

ดานชองทางการจัดจำหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานการใหบริการสวนบุคคล และดานความ

เปนสวนตัว จำนวน 40 ขอ 
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 สวนที ่4 อิทธิพลของบุคคลที่มีชื่อเสียง หรือ Power Influencer ไดแก ความไววางใจ 

ความเชี่ยวชาญ ความดึงดูดใจ ความเคารพ และความเหมือนกับกลุมเปาหมาย จำนวน 32 ขอ 

 สวนที ่5 การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสกินแครบนรานคาออนไลนของเพศชายใน

จังหวัดราชบุร ีจำนวน 5 ขอ 

สำหรับปจจัยสวนประสมทางการตลาดอิทธิพลของบุคคลที่มีชื่อเสียงที่สงผลตอการตัดสินใจ

ซื้อผลิตภัณฑสกินแครบนรานคาออนไลนของเพศชายในจังหวัดราชบุร ีใชคาเฉลี่ย (Mean) และคา

สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ในการแปลผลคาเฉลี่ย ผูวิจัยใชเกณฑในการแปรผล

โดยใชสูตรการคำนวณความกวางของอันตรภาคชั้น มีดังนี้ (มัลลิกา บุนนาค, 2548) 

 

ความกวางของอันตรภาคชั้น  =  (คาสูงสุด - คาต่ำสุด)/ จำนวนชั้น 

=  (5-1)/5 

=  0.8 

 

ดังนั้น เกณฑในการประเมินผลและการแปลผลคาเฉลี่ยในสวนของการวิจัยเชิงพรรณนามี

รายละเอียดดังนี้  

คะแนนเฉลี่ย 4.21-5.00 หมายถึง ระดับความคิดเห็น/ความพึงพอใจมากที่สุด 

คะแนนเฉลี่ย 3.41-4.20 หมายถึง ระดับความคิดเห็น/ความพึงพอใจมาก 

คะแนนเฉลี่ย 2.61-3.40 หมายถึง ระดับความคิดเห็น/ความพึงพอใจปานกลาง 

คะแนนเฉลี่ย 1.81-2.60 หมายถึง ระดับความคิดเห็น/ความพึงพอใจนอย 

คะแนนเฉลี่ย 1.00-1.80 หมายถึง ระดับความคิดเห็น/ความพึงพอใจนอยที่สุด 

 

3.2.3 การทดสอบเครื่องมือ 

1) การตรวจสอบความเท่ียงตรงของเนื้อหา (Content validity)  

ผูวิจัยไดนำเสนอแบบสอบถามที่ไดสรางขึ้นตออาจารยที่ปรึกษาเพ่ือตรวจสอบความ

ครบถวนและความสอดคลองของเนื้อหาของแบบสอบถามที่ตรงกับเรื่องท่ีศึกษา โดยนำแบบสอบถาม

ที่ปรับปรุงแกไขแลวใหอาจารยที่ปรึกษาตรวจสอบความเหมาะสมของเนื้อหาวามีความสอดคลองกับ

ตัวแปรมากนอยเพียงใด และนำขอแกไขทั้งหมดมาปรับปรุงตามขอเสนอแนะของอาจารยที่ปรึกษา 

2) การตรวจสอบความเชื่อมั่น (Reliability) 

จากการเก็บแบบสอบถามโดยนำไปทดลอง (Try Out) ใชกับกลุมตัวอยางจำนวน  

30 ชุด พบวา คาสัมประสิทธิ์ครอนบัคอัลฟา (Cronbach's Alpha Coefficient) ของแบบสอบถามมี

รายละเอียดดังตอไปนี้ 
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ตารางที ่3.1: คาความเชื่อมั่น 

 

 

จากคาสัมประสิทธิ์ครอนบัคอัลฟาของแบบสอบถามจำแนกรายตัวแปร แสดงวา 

แบบสอบถามมีความเชื่อมั่น (Reliability) สูง เนื่องจากมีคาไมต่ำกวา 0.60 (Hair, et al., 2006)  

และสามารถนำไปเก็บขอมูลตอได  

3.2.4 วิธีการเก็บขอมูล 

ผูวิจัยนำแบบสอบถามฉบับสมบูรณที่ผานความเห็นชอบจากอาจารยที่ปรึกษาแลวนำมาสราง

แบบสอบถามออนไลน (Google Form) โดยนำแบบสอบถามใหกับกลุมตัวอยางหรือประชาชนเพศ

ชาย ในจังหวัดราชบุรีตามชองทางออนไลน เพ่ือเก็บรวมรวบแบบสอบถามทั้งหมดและตรวจสอบ

ความครบถวนสมบูรณของขอมูลในแบบสอบถาม เพ่ือนำมาวิเคราะหขอมูลโดยการลงขอมูลใน

โปรแกรมคอมพิวเตอรตอไป 

3.2.5 วิธีการทางสถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 

1) สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ผูวิจัยใชสถิตเิชิงพรรณนาสำหรับการ

วิเคราะหขอมูลเบื้องตนเพ่ืออธิบายขอมูลเก่ียวกับลักษณะทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ 

อายุ สถานภาพ ระดับการศกึษา อาชีพ รายไดตอเดือน และผูตอบแบบสอบถามเคยใชบริการแอป

พลิเคชัน Shopee โดยแสดงคารอยละ (Percentage) และคาความถี่ (Frequency)  

2) สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ในการวิจัยนี้ใชการวิเคราะหถดถอย

พหุคณู (Multiple Regression Analysis) โดยวธิ ีEnter ในการทดสอบสมมติฐาน ปจจัยสวนประสม

ทางการตลาด อิทธิพลของบุคคลที่มีชื่อเสียงที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสกินแครบนรานคา

ออนไลนของเพศชายในจังหวัดราชบุรซีึ่งกำหนดระดับนัยสำคัญทางสถิติที่ 0.05  

ตัวแปร จำนวนขอ 

คาอัลฟาแสดงความ

เชื่อม่ันของกลุม

ตัวอยาง (n=30) 

ปจจัยสวนประสมการตลาดออนไลน (6Ps) 40 0.95 

อิทธิพลของบุคคลท่ีมีชื่อเสียง (Power Influencer) 32 0.90 

การตั้งใจใชบริการแอปพลิเคชัน Shopee 5 0.55 

รวม 77 0.96 
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บทที่ 4 

ผลการวิจัย 

 

 ผลการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาด อิทธิพลของบุคคลที่มีชื่อเสียงที่สงผลตอการ

ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสกินแครบนรานคาออนไลน ของเพศชาย ในจังหวัดราชบุร ีจากกลุมตัวอยาง

จำนวนทั้งหมด 358 ชุด ซึ่งการวิเคราะหผลแบงเปน 2 สวน ประกอบดวย 

 

4.1 การวิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ 

รายไดตอเดือน และผูตอบแบบสอบถามเคยใชบริการแอปพลิเคชัน Shopee หรือไม ผูวิจัยใชสถิติใน

การวิเคราะหขอมูล คือ คาความถี่และคารอยละ โดยนำเสนอขอมูลในรูปแบบของตารางและ

เรียงลำดับ ดังตอไปนี้ 

 

ตารางที่ 4.1: แสดงจำนวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจำแนกตามเพศ 

 

ขอมูลท่ัวไป จำนวน (คน) รอยละ 

1. เพศ 

ชาย 

 

358 

 

100.0 

หญิง 0 0 

รวม 358 100.0 

 

 จากผูตอบแบบสอบถามจำนวน 358 คน ผูตอบแบบสอบถามทั้งหมดเปนเพศชาย 

 

ตารางที่ 4.2: แสดงจำนวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจำแนกตามอายุ 

 

ขอมูลท่ัวไป จำนวน (คน) รอยละ 

2. อายุ 

21 – 25 ป 

26 – 30 ป 

 

121 

109 

 

33.8 

30.4 

 (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.2 (ตอ): แสดงจำนวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจำแนกตามอายุ 

 

ขอมูลท่ัวไป จำนวน (คน) รอยละ 

2. อายุ 

31 – 40 ป 

41 – 50 ป 

มากกวา 50 ป 

 

90 

24 

14 

 

25.1 

6.7 

3.9 

รวม 358 100.00 

 

 จากผูตอบแบบสอบถามจำนวน 358 คน พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุระหวาง 

21-25 ป จำนวน 121 คน คิดเปนรอยละ 33.8 รองลงมา คือ อายุ 26-30 ป จำนวน 109 คน คิดเปน

รอยละ 30.4 และอายุระหวาง 31-40 ป จำนวน 90 คน คิดเปนรอยละ 25.1 สวนกลุมตัวอยางนอย

ที่สุด คือ อายุ 41-50 ป จำนวน 24 คน คิดเปนรอยละ 6.7 และมากกวา 50 ป จำนวน 14 คน คิด

เปนรอยละ 3.9 ตามลำดับ 

 

ตารางที่ 4.3: แสดงจำนวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจำแนกตามสถานภาพ 

 

ขอมูลท่ัวไป จำนวน (คน) รอยละ 

3. สถานภาพ 

สมรส 

โสด 

 

61 

297 

 

17.0 

83.0 

รวม 358 100.00 

  

 จากผูตอบแบบสอบถามจำนวน 358 คน พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีสถานภาพ

โสด จำนวน 297 คน คิดเปนรอยละ 83.0 และสถานภาพสมรส จำนวน 61 คน คิดเปนรอยละ 17.0  
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ตารางที่ 4.4: แสดงจำนวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจำแนกตามระดับการศึกษา 

 

ขอมูลท่ัวไป จำนวน (คน) รอยละ 

4. ระดับการศึกษา 

ต่ำกวาปริญญาตรี 

ปริญญาตรี 

ปริญญาโทหรือสูงกวา 

 

2 

312 

44 

 

0.6 

87.2 

12.3 

รวม 358 100.00 

 

 จากผูตอบแบบสอบถามจำนวน 358 คน พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีระดับ

การศกึษาปริญญาตรี จำนวน 312 คน คิดเปนรอยละ 87.2 รองลงมา คือ ระดับการศึกษาปริญญาโท

หรือสูงกวา จำนวน 44 คน คิดเปนรอยละ 12.3 สวนกลุมตัวอยางนอยท่ีสุด คือ ระดับต่ำกวาปริญญา

ตรี จำนวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.6 

 

ตารางที ่4.5: แสดงจำนวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจำแนกตามอาชีพ 

 

ขอมูลท่ัวไป จำนวน (คน) รอยละ 

5. อาชีพ 

ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

นักเรียน/นักศึกษา 

ประกอบธุรกิจสวนตัว 

พนักงานบริษัทเอกชน 

รับจางท่ัวไป 

 

42 

23 

94 

183 

16 

 

11.7 

6.4 

26.3 

51.1 

4.5 

รวม 358 100.00 

 

 จากผูตอบแบบสอบถามจำนวน 358 คน พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอาชีพเปน 

พนักงานบริษัทเอกชน จำนวน 183 คน คิดเปนรอยละ 51.1 รองลงมา คือ ประกอบธุรกิจสวนตัว 

จำนวน 94 คน คิดเปนรอยละ 26.3 ชาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ จำนวน 42 คน คิดเปนรอยละ 

11.7 นักเรียน/นักศึกษา จำนวน 23 คน คิดเปนรอยละ 6.4 สวนกลุมตัวอยางนอยท่ีสุด คือ อาชีพ

รับจางท่ัวไป จำนวน 16 คน คิดเปนรอยละ 4.5 ตามลำดับ 
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ตารางที่ 4.6: แสดงจำนวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจำแนกตามรายไดตอเดือน 

 

ขอมูลท่ัวไป จำนวน (คน) รอยละ 

6. ระดับรายได 

10,001 – 20,000 บาท 

20,001 – 30,000 บาท 

30,001 – 40,000 บาท 

40,001 บาทข้ึนไป 

ต่ำกวาหรือเทียบเทา 10,000 

 

53 

54 

88 

157 

6 

 

14.8 

15.1 

24.6 

43.9 

1.7 

รวม 358 100.00 

 

 จากผูตอบแบบสอบถามจำนวน 358 คน พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดตอ

เดือนอยูที่ 40,001 บาทขึ้นไป จำนวน 157 คน คิดเปนรอยละ 43.9 รองลงมา คือ 30,001-40,000 

บาท จำนวน 88 คน คิดเปนรอยละ 24.6 ตอมาคือ คือ 20,001-30,000 บาท จำนวน 54 คน คิดเปน

รอยละ 15.1 สวนกลุมตัวอยางนอยที่สุด คือ 10,001-20,000 บาท จำนวน 53 คน คิดเปนรอยละ 

14.8 และ ต่ำกวาหรือเทียบเทา 10,000 บาท จำนวน 6 คน คิดเปนรอยละ 1.7 ตามลำดับ  

 

4.2 ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีสงผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสกินแครบนรานคาออนไลน 

ของเพศชาย ในจังหวัดราชบรุ ี

 

ตารางที่ 4.7: ตารางแสดงคาเฉลี่ย (X̅) และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของระดับความคิดเห็น  

เก่ียวกับเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมการตลาดออนไลนที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อ

ผลิตภัณฑสกินแครบนรานคาออนไลน ของเพศชาย ในจังหวัดราชบุร ีดานผลิตภัณฑ 

 

ดานผลิตภัณฑ 𝑥̅ S.D. ระดับ 

1. สกินแครบนแอปพลิเคชัน Shopee มีความหลากหลาย 3.51 1.261 มาก 

2. สกินแครบนแอปพลิเคชัน Shopee มีการรับประกันสินคา

เทียบเทากับการซื้อสินคาผานทาง Off-line 
3.43 1.200 มาก 

3. สกินแครบนแอปพลิเคชัน Shopee มีขอมูลสินคา ราคา และ

รายละเอียดครบถวน 
3.44 1.237 มาก 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.7 (ตอ): ตารางแสดงคาเฉลี่ย (X̅) และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของระดับความ 

 คิดเห็นเก่ียวกับเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมการตลาดออนไลนที่สงผลตอการ 

 ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสกินแครบนรานคาออนไลน ของเพศชาย ในจังหวัดราชบุร ี 

 ดานผลิตภัณฑ 

 

ดานผลิตภัณฑ 𝑥̅ S.D. ระดับ 

4. สกินแครบนแอปพลิเคชัน Shopee มีคุณภาพเทียบเทากับ

การซื้อผานชองทาง Off-line เชน หางสรรพสินคา เปนตน 
3.46 1.206 มาก 

5. สกินแครบนแอปพลิเคชัน Shopee มีความทันสมัย 3.52 1.229 มาก 

6. สกินแครบนแอปพลิเคชัน Shopee มีคุณสมบัติตรงตาม

ขอมูลที่ไดใสในสวนของขอมูลของสินคา 
3.56 1.181 มาก 

7. สกินแครบนแอปพลิเคชัน Shopee มีบริการหลังการขาย 

เทียบเทากับการซื้อสินคาผานทาง Off-line 
3.44 1.221 มาก 

ภาพรวม 3.48 0.622 มาก 

 

จากตารางท่ี 4.7 พบวา ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับเก่ียวกับปจจัยสวนประสมการตลาด 

ดานผลิตภัณฑ โดยรวมมีคะแนนเฉลี่ยอยูระดับมาก (𝑥̅ = 3.48) และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานเทากับ 

(S.D. = 0.622) เมื่อพิจารณาในแตละขอ พบวา กลุมตัวอยางคิดวาสกินแครบนแอปพลิเคชัน 

Shopee มีคุณสมบัติตรงตามขอมูลที่ไดใสในสวนของขอมูลของสินคา มีคะแนนเฉลี่ยสูงสุด (𝑥̅ = 

3.56) รองลงมาคือ สกินแครบนแอปพลิเคชัน Shopee มีความทันสมัย (𝑥̅ = 3.52) สกินแครบน

แอปพลิเคชัน Shopee มีความหลากหลาย (𝑥̅ = 3.51) สกินแครบนแอปพลิเคชัน Shopee มี

คุณภาพเทียบเทากับการซื้อผานชองทาง Off-line เชน หางสรรพสินคา เปนตน (𝑥̅ = 3.46) สกิน

แครบนแอปพลิเคชัน Shopee มีบริการหลังการขาย เทียบเทากับการซื้อสินคาผานทาง Off-line 

และสกินแครบนแอปพลิเคชัน Shopee มีขอมูลสินคา ราคา และรายละเอียดครบถวน (𝑥̅ = 3.44) 

และขอที่มีคาเฉลี่ยนอยที่สุด คือสกินแครบนแอปพลิเคชัน Shopee มีการรับประกันสินคาเทียบเทา

กับการซื้อสินคาผานทาง Off-line (𝑥̅ = 3.43) 
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ตารางที่ 4.8: ตารางแสดงคาเฉลี่ย (X̅) และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของระดับความคิดเห็น  

 เก่ียวกับเก่ียวกับปจจัยสวนประสมการตลาดออนไลนที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อ 

 ผลิตภัณฑสกินแครบนรานคาออนไลน ของเพศชาย ในจังหวัดราชบุร ีดานราคา 

 

ดานราคา 𝑥̅ S.D. ระดับ 

8. สกินแครบนแอปพลิเคชัน Shopee มีราคาต่ำกวาการซื้อ

ผานวิธีการอ่ืน 
3.56 1.209 มาก 

9. สกินแครบนแอปพลิเคชัน Shopee สามารถเทียบราคาได

สะดวก 
3.34 1.155 ปานกลาง 

10. สกินแครบนแอปพลิเคชัน Shopee มีความคุมคากับ

คุณสมบัติของสินคา 
3.52 1.156 มาก 

11. สกินแครบนแอปพลิเคชัน Shopee มีการแสดงราคาอยาง

ชัดเจน 
3.49 1.192 มาก 

12. สกินแครบนแอปพลิเคชัน Shopee สามารถตอรองราคาได

กับเจาของราน 
3.46 1.189 มาก 

ภาพรวม 3.48 0.634 มาก 

 

จากตารางท่ี 4.8 พบวา ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับเก่ียวกับปจจัยสวนประสมการตลาด  

ดานราคา โดยรวมมีคะแนนเฉลี่ยอยูระดับมาก (𝑥̅ = 3.48) และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานเทากับ  

(S.D. = 0.634) เมื่อพิจารณาในแตละขอ พบวากลุมตัวอยางคิดวาสกินแครบนแอปพลิเคชัน Shopee 

มีราคาต่ำกวาการซื้อผานวิธีการอ่ืน มีคะแนนเฉลี่ยสูงสุด (𝑥̅ = 3.56) รองลงมาคือ สกินแครบน 

แอปพลิเคชัน Shopee มีความคุมคากับคณุสมบัติของสินคา (𝑥̅ = 3.52) สกินแครบนแอปพลิเคชัน 

Shopee มีการแสดงราคาอยางชัดเจน (𝑥̅ = 3.49) สกินแครบนแอปพลิเคชัน Shopee สามารถ

ตอรองราคาไดกับเจาของราน (𝑥̅ = 3.46) และขอที่มีคาเฉลี่ยนอยที่สุด คือสกินแครบนแอปพลิเคชัน 

Shopee สามารถเทียบราคาไดสะดวก (𝑥̅ = 3.43) 
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ตารางที่ 4.9: ตารางแสดงคาเฉลี่ย (X̅) และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของระดับความคิดเห็น  

เก่ียวกับเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมการตลาดออนไลนที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อ

ผลิตภัณฑสกินแครบนรานคาออนไลน ของเพศชาย ในจังหวัดราชบุร ีดานชองทาง 

การจำหนาย 

 

ดานชองทางการจำหนาย 𝑥̅ S.D. ระดับ 

13. แอปพลิเคชัน Shopee มีความนาเชื่อถือ 3.53 1.213 มาก 

14. แอปพลิเคชัน Shopee มีความสะดวกในการซื้อสินคา และ

สามรถใชบริการไดตลอด 24 ชั่วโมง 
3.48 1.222 มาก 

15. แอปพลิเคชัน Shopee มีความตรงตอเวลาในการบริการ

จัดสงสินคา 
3.46 1.182 มาก 

16. แอปพลิเคชัน Shopee มีใหเลือกวิธีการชำระเงินหลาย

รูปแบบ 
3.46 1.256 มาก 

17. แอปพลิเคชัน Shopee มีข้ันตอนการซื้อสินคาตั้งแตตนจน

จบกระบวนการ สะดวก งายดาย 
3.40 1.209 ปานกลาง 

18. แอปพลิเคชัน Shopee มีระบบความปลอดภัยในการซื้อ

ขายสินคา 
3.50 1.137 มาก 

19. แอปพลิเคชัน Shopee มีความสวยงาม นาใชงาน ดึงดูด

ความสนใจ 
3.53 1.199 มาก 

ภาพรวม 3.48 0.579 มาก 

 

จากตารางท่ี 4.9 พบวา ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับเก่ียวกับปจจัยสวนประสมการตลาด 

ดานชองทางการจำหนาย โดยรวมมีคะแนนเฉลี่ยอยูระดับมาก (𝑥̅ = 3.48) และสวนเบี่ยงเบน

มาตรฐานเทากับ (S.D. = 0.579) เมื่อพิจารณาในแตละขอ พบวาแอปพลิเคชัน Shopee มีความ

สวยงาม นาใชงาน ดึงดูดความสนใจ และแอปพลิเคชัน Shopee มีความนาเชื่อถือ มีคะแนนเฉลี่ย

สูงสุด (𝑥̅ = 3.53) รองลงมาคือ แอปพลิเคชัน Shopee มีระบบความปลอดภัยในการซื้อขายสินคา 

(𝑥̅ = 3.50) แอปพลิเคชัน Shopee มีความสะดวกในการซื้อสินคา และสามรถใชบริการไดตลอด 

24 ชั่วโมง (𝑥̅ = 3.48) แอปพลิเคชัน Shopee มีความตรงตอเวลาในการบริการจัดสงสินคา และ

แอปพลิเคชัน Shopee มีใหเลือกวิธีการชำระเงินหลายรูปแบบ (𝑥̅ = 3.46) และขอที่มีคาเฉลี่ยนอย
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ที่สุด คือแอปพลิเคชัน Shopee มขีั้นตอนการซื้อสินคาตั้งแตตนจนจบกระบวนการ สะดวก งายดาย 

(𝑥̅ = 3.40) 

 

ตารางที่ 4.10: ตารางแสดงคาเฉลี่ย (X̅) และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของระดับความคิดเห็น  

เก่ียวกับเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมการตลาดออนไลนที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อ

ผลิตภัณฑสกินแครบนรานคาออนไลน ของเพศชาย ในจังหวัดราชบุร ีดานการ

สงเสริมการตลาด 

 

ดานการสงเสริมการตลาด 𝑥̅ S.D. ระดับ 

20. แอปพลิเคชัน Shopee นี้มอบสวนลดพิเศษในวันพิเศษ 

หรือเทศกาลตาง ๆ 
3.52 1.213 มาก 

21. แอปพลิเคชัน Shopee มีเงื่อนไขการใชสวนลด หรือคูปอง

ตาง ๆ เหมาะสมและสามารถใชงานไดจริง 
3.38 1.210 ปานกลาง 

22. แอปพลิเคชัน Shopee มีเงื่อนไขการใชสวนลดจากบัตร

เครดิตมีความเหมาะสม และสามารถใชงานไดจริง 
3.37 1.208 ปานกลาง 

23. แอปพลิเคชัน Shopee มีเงื่อนไขสวนลดสำหรับสมาชิกของ 

Shopee อยางเหมาะสม และใชงานไดจริง 
3.53 1.117 มาก 

24. แอปพลิเคชัน Shopee มีการใหขอมูลขาวสารกับผูใชงาน

สม่ำเสมอ 
3.47 1.222 มาก 

25. แอปพลิเคชัน Shopee มีสื่อโฆษณาออนไลน เชน 

Facebook fan page, IG เขาถึงไดงาย 
3.52 1.152 มาก 

26. แอปพลิเคชัน Shopee มีโปรโมชันซื้อ 1 แถม 1 เสมอ 3.40 1.174 ปานกลาง 

ภาพรวม 3.45 0.524 มาก 

 

จากตารางท่ี 4.10 พบวา ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับเก่ียวกับปจจัยสวนประสมการตลาด 

ดานการสงเสริมการตลาด โดยรวมมีคะแนนเฉลี่ยอยูระดับมาก (𝑥̅ = 3.45) และสวนเบี่ยงเบน

มาตรฐานเทากับ (S.D. = 0.524) เมื่อพิจารณาในแตละขอ พบวาแอปพลิเคชัน Shopee มีเงื่อนไข

สวนลดสำหรับสมาชิกของ Shopee อยางเหมาะสม และใชงานไดจริง มีคะแนนเฉลี่ยสูงสุด (𝑥̅ = 

3.53) รองลงมาคือ แอปพลิเคชัน Shopee มีสื่อโฆษณาออนไลน เชน Facebook fan page, IG 

เขาถึงไดงาย และแอปพลิเคชัน Shopee นี้มอบสวนลดพิเศษในวันพิเศษ หรือเทศกาลตาง ๆ (𝑥̅ = 
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3.52) แอปพลิเคชัน Shopee มีการใหขอมูลขาวสารกับผูใชงานสม่ำเสมอ (𝑥̅ = 3.47) แอปพลิเคชัน 

Shopee มีโปรโมชันซื้อ 1 แถม 1 เสมอ (𝑥̅ = 3.40) แอปพลิเคชัน Shopee มีเงื่อนไขการใช

สวนลด หรือคูปองตาง ๆ เหมาะสมและสามารถใชงานไดจริง (𝑥̅ = 3.38) และขอที่มีคาเฉลี่ยนอย

ที่สุด คือแอปพลิเคชัน Shopee มีเงื่อนไขการใชสวนลดจากบัตรเครดิตมีความเหมาะสม และ

สามารถใชงานไดจริง (𝑥̅ = 3.37) 

 

ตารางที่ 4.11: ตารางแสดงคาเฉลี่ย (X̅) และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของระดับความคิดเห็น  

 เก่ียวกับเก่ียวกับปจจัยสวนประสมการตลาดออนไลนที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อ 

ผลิตภัณฑสกินแครบนรานคาออนไลน ของเพศชาย ในจังหวัดราชบุร ีดานการใช

บริการสวนบุคคล 

 

ดานการบริการสวนบุคคล 𝑥̅ S.D. ระดับ 

27. แอปพลิเคชัน Shopee มีการใหขอมูลขาวสาร โปรโมชัน 

แกลูกคาอยางสม่ำเสมอ 
3.50 1.247 มาก 

28. แอปพลิเคชัน Shopee มีชองทางการติดตอสื่อสารกับ

เจาหนาที่ Contact Center ไดตลอด 24 ชั่วโมง 
3.51 1.252 มาก 

29. แอปพลิเคชัน Shopee เจาหนาที ่Contact Center 

สามารถตอบกลับ และมีปฏิสัมพันธกับลูกคาในทันที 
3.51 1.236 มาก 

30. แอปพลิเคชัน Shopee มีระบบบันทึกขอมูลท่ีลูกคาเคย

สั่งซื้อหรือเคยดขูอมูลสินคา เพื่อสะดวกตอการรับชมและ

ดำเนินการสั่งซื้อตามความสนใจของตน 

3.49 1.171 มาก 

31. แอปพลิเคชัน Shopee มีการรับประกันสินคาหลังจากการ

ซื้อภายใน ระยะเวลาที่กำหนด 
3.50 1.157 มาก 

32. แอปพลิเคชัน Shopee มีการติดตามหลังการขายอยาง

สม่ำเสมอ 
3.43 1.188 มาก 

33. แอปพลิเคชัน Shopee มีชองทางใหผูใชงานรายงานความ

เสี่ยงดานความปลอดภัย 
3.34 1.196 ปานกลาง 

ภาพรวม 3.47 0.540 มาก 
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จากตารางท่ี 4.11 พบวา ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับเก่ียวกับปจจัยสวนประสมการตลาด 

ดานการบริการสวนบุคคล โดยรวมมีคะแนนเฉลี่ยอยูระดับมาก (𝑥̅ = 3.47) และสวนเบี่ยงเบน

มาตรฐานเทากับ (S.D. = 0.540) เมื่อพิจารณาในแตละขอ พบวาแอปพลิเคชัน Shopee เจาหนาที่ 

Contact Center สามารถตอบกลับ และมีปฏสิัมพันธกับลูกคาในทันท ีและแอปพลิเคชัน Shopee 

มีชองทางการติดตอสื่อสารกับเจาหนาที่ Contact Center ไดตลอด 24 ชั่วโมง มีคะแนนเฉลี่ยสูงสุด 

(𝑥̅ = 3.51) รองลงมาคือ แอปพลิเคชัน Shopee มีการรับประกันสินคาหลังจากการซื้อภายใน 

ระยะเวลาที่กำหนด และแอปพลิเคชัน Shopee มีการใหขอมูลขาวสาร โปรโมชัน แกลูกคาอยาง

สม่ำเสมอ (𝑥̅ = 3.50) .แอปพลิเคชัน Shopee มีระบบบันทึกขอมูลที่ลูกคาเคยสั่งซื้อหรือเคยดู

ขอมูลสินคา เพื่อสะดวกตอการรับชมและดำเนินการสั่งซื้อตามความสนใจของตน (𝑥̅ = 3.49)  

แอปพลิเคชัน Shopee มีการติดตามหลังการขายอยางสม่ำเสมอ (𝑥̅ = 3.43) และขอที่มีคาเฉลี่ย

นอยที่สุด คือแอปพลิเคชัน Shopee มีชองทางใหผูใชงานรายงานความเสี่ยงดานความปลอดภัย  

(𝑥̅ = 3.34) 

 

ตารางที่ 4.12: ตารางแสดงคาเฉลี่ย (X̅) และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของระดับความคิดเห็น  

 เก่ียวกับเก่ียวกับปจจัยสวนประสมการตลาดออนไลนที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อ 

 ผลิตภัณฑสกินแครบนรานคาออนไลน ของเพศชาย ในจังหวัดราชบุร ีดานการรักษา 

 ความเปนสวนตัว 

 

ดานการรักษาความเปนสวนตัว 𝑥̅ S.D. ระดับ 

34. แอปพลิเคชัน Shopee มีการเก็บขอมูลความลับของลูกคา 

เชน ชื่อ อีเมล เบอรติดตอ ที่อยู เปนตน ไดอยางปลอดภัย 
3.39 1.222 ปานกลาง 

35. แอปพลิเคชัน Shopee มีการแจงนโยบายความเปนสวนตัว

ไดอยางชัดเจน 
3.46 1.136 มาก 

36. แอปพลิเคชัน Shopee มีการเปดเผยขอมูลความลับของ

ลูกคาเพ่ือในการทำธุรกรรมทางการคาใหสำเร็จเทานั้น เชน 

การจัดสงสินคา เปนตน 

3.53 1.156 มาก 

37. แอปพลิเคชัน Shopee มีระบบการชำระคาบริการที่

ปลอดภัย 
3.45 1.175 มาก 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.12 (ตอ): ตารางแสดงคาเฉลี่ย (X̅) และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของระดับความ 

 คิดเห็นเก่ียวกับเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมการตลาดออนไลนที่สงผลตอการ 

 ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสกินแครบนรานคาออนไลน ของเพศชาย ในจังหวัด 

 ราชบุร ีดานการรักษาความเปนสวนตัว 

 

ดานการรักษาความเปนสวนตัว 𝑥̅ S.D. ระดับ 

38. แอปพลิเคชัน Shopee มีการขออนุญาตลูกคาเพ่ือสง

ขาวสารทางอีเมลลหาลูกคา 
3.56 1.209 มาก 

39. แอปพลิเคชัน Shopee มีระบบการปดก้ันบุคคลที่ไม

ตองการติดตอสื่อสาร 
3.42 1.220 มาก 

40. แอปพลิเคชัน Shopee มีทีมงานสำหรับการรักษาความเปน

สวนตัว 
3.42 1.166 มาก 

ภาพรวม 3.47 0.553 มาก 

 

จากตารางท่ี 4.12 พบวา ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับเก่ียวกับปจจัยสวนประสมการตลาด 

ดานการรักษาความเปนสวนตัว โดยรวมมีคะแนนเฉลี่ยอยูระดับมาก (𝑥̅ = 3.47) และสวนเบี่ยงเบน

มาตรฐานเทากับ (S.D. = 0.553) เมื่อพิจารณาในแตละขอ พบวาแอปพลิเคชัน Shopee มีการขอ

อนุญาตลูกคาเพ่ือสงขาวสารทางอีเมลลหาลูกคามีคะแนนเฉลี่ยสูงสุด (𝑥̅ = 3.56) รองลงมาคือ แอป

พลิเคชัน Shopee มีการเปดเผยขอมูลความลับของลูกคาเพื่อในการทำธุรกรรมทางการคาใหสำเร็จ

เทานั้น เชน การจัดสงสินคา เปนตน (𝑥̅ = 3.53) แอปพลิเคชัน Shopee มีการแจงนโยบายความ

เปนสวนตัวไดอยางชัดเจน (𝑥̅ = 3.46) แอปพลิเคชัน Shopee มีระบบการชำระคาบริการที่

ปลอดภัย (𝑥̅ = 3.45) แอปพลิเคชัน Shopee มีทีมงานสำหรับการรักษาความเปนสวนตัว และ 

แอปพลิเคชัน Shopee มีระบบการปดก้ันบุคคลที่ไมตองการติดตอสื่อสาร (𝑥̅ = 3.42) และขอที่มี

คาเฉลี่ยนอยท่ีสุด คือแอปพลิเคชัน Shopee มีการเก็บขอมูลความลับของลูกคา เชน ชื่อ อีเมล 

เบอรติดตอ ที่อยู เปนตน ไดอยางปลอดภัย (𝑥̅ = 3.39) 
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4.3 อิทธิพลของบุคคลท่ีมีชื่อเสียงท่ีสงผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสกินแครบนรานคา

ออนไลน ของเพศชาย ในจังหวัดราชบุรี 

 

ตารางที่ 4.13: ตารางแสดงคาเฉลี่ย (X̅) และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของระดับความคิดเห็น  

 เก่ียวกับเก่ียวกับอิทธิพลของบุคคลที่มีชื่อเสียงที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ 

 สกินแครบนรานคาออนไลนของเพศชายในจังหวัดราชบุร ีดานความไววางใจ 

 

ดานความไววางใจ 𝑥̅ S.D. ระดับ 

1. ทานจะรูสึกไววางใจบุคคลที่ทุมเทในการทำงานและมีความ

เปนมืออาชีพ 
3.46 1.201 มาก 

2. ทานไวเนื้อเชื่อใจบุคคลที่มีชื่อเสียงเพราะทดลองใชสกินแคร

จริง 
3.45 1.210 มาก 

3. ทานไวเนื้อเชื่อใจบุคคลที่มีชื่อเสียงเพราะรสนิยมเหมือนกับ

ทาน 
3.51 1.192 มาก 

4. ทานไวเนื้อเชื่อใจอิทธิพลของบุคคลที่มีชื่อเสียงท่ีมียอดแชร 

ยอดไลคเปนจำนวนมาก 
3.39 1.222 ปานกลาง 

5. พรีเซนเตอรที่เปน Power Influencer หรือผูนำกระแสทำให

ทานเกิดความเชื่อถือ 
3.38 1.176 ปานกลาง 

6. ทานรูสึกไววางใจอิทธิพลของบุคคลที่มีชื่อเสียงที่เปนท่ีรูจัก

และเปนที่นิยมของประชาชน 
3.43 1.190 มาก 

7. ทานรูสึกไววางใจอิทธิพลของบุคคลที่มีชื่อเสียงที่มีการให

ขอมูลสกินแครถูกตอง 
3.61 1.190 มาก 

ภาพรวม 3.46 0.555 มาก 

 

 จากตารางท่ี 4.13 พบวา ของระดับความคิดเห็นเก่ียวกับเก่ียวกับอิทธิพลของบุคคลที่มี

ชื่อเสียงที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสกินแครบนรานคาออนไลน ของเพศชาย ในจังหวัด

ราชบุร ีดานความไววางใจ โดยรวมมีคะแนนเฉลี่ยอยูระดับมาก (𝑥̅ = 3.46) และสวนเบี่ยงเบน

มาตรฐานเทากับ (S.D. = 0.555) เมื่อพิจารณาในแตละขอ พบวากลุมตัวอยางรูสึกไววางใจอิทธิพล

ของบุคคลที่มีชื่อเสียงท่ีมีการใหขอมูลสกินแครถูกตอง มีคะแนนเฉลี่ยสูงสุด (𝑥̅ = 3.61) รองลงมา

คือ กลุมตัวอยางไวเนื้อเชื่อใจบุคคลที่มีชื่อเสียงเพราะรสนิยมเหมือนกับทาน (𝑥̅ = 3.51) กลุม
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ตัวอยางจะรูสึกไววางใจบุคคลที่ทุมเทในการทำงานและมีความเปนมืออาชีพ (𝑥̅ = 3.46) กลุม

ตัวอยางทานไวเนื้อเชื่อใจบุคคลที่มีชื่อเสียงเพราะทดลองใชสกินแครจริง (𝑥̅ = 3.45) กลุมตัวอยาง

รูสึกไววางใจอิทธิพลของบุคคลที่มีชื่อเสียงที่เปนท่ีรูจักและเปนที่นิยมของประชาชน (𝑥̅ = 3.43) 

กลุมตัวอยางไวเนื้อเชื่อใจอิทธิพลของบุคคลท่ีมีชื่อเสียงที่มียอดแชร ยอดไลคเปนจำนวนมาก (𝑥̅ = 

3.39) และขอที่มีคาเฉลี่ยนอยที่สุด คือพรีเซนเตอรที่เปน Power Influencer หรือผูนำกระแสทำให

กลุมตัวอยางเกิดความเชื่อถือ (𝑥̅ = 3.38) 

 

ตารางที่ 4.14: ตารางแสดงคาเฉลี่ย (X̅) และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของระดับความคิดเห็น  

 เก่ียวกับเก่ียวกับอิทธิพลของบุคคลที่มีชื่อเสียงที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ 

 สกินแครบนรานคาออนไลนของเพศชายในจังหวัดราชบุร ีดานความเชี่ยวชาญ 

 

ดานความเชี่ยวชาญ 𝑥̅ S.D. ระดับ 

8. อิทธิพลของบุคคลที่มีชื่อเสียงตองมีความรูดานสกินแคร 3.37 1.218 ปานกลาง 

9. อิทธิพลของบุคคลที่มีชื่อเสียงตองมีประสบการณการรีวิว  

มานาน 
3.54 1.189 มาก 

10. อิทธิพลของบุคคลท่ีมีชื่อเสียงตองสามารถอธิบายขอมูล 

และนำเสนอครบถวน 
3.47 1.236 มาก 

11. อิทธิพลของบุคคลท่ีมีชื่อเสียงที่มาเปนพรีเซนตเอรมี

ประสบการณสอดคลองกับผลิตภัณฑ 
3.41 1.160 มาก 

12. อิทธิพลของบุคคลท่ีมีชื่อเสียงเปนบุคคลที่ประสบ

ความสำเร็จ และเปนที่ยอมรับ 
3.45 1.233 มาก 

13. ทานคิดวาประการณในการใชสินคาของอิทธิพลของบุคคลท่ี

มีชื่อเสียงมีสวนทำใหทานสนใจซื้อสินคาตามท่ีเขาใช 
3.49 1.185 มาก 

14. ทานคิดวาการรีวิวขอมูลสินคาของอิทธิพลของบุคคลที่มี

ชื่อเสียงมีสวนชวยใหทานสนใจซื้อสินคาตามที่เขาใช 
3.49 1.190 มาก 

ภาพรวม 3.46 0.603 มาก 

 

 จากตารางท่ี 4.14 พบวา ของระดับความคิดเห็นเก่ียวกับเก่ียวกับอิทธิพลของบุคคลที่มี

ชื่อเสียงที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสกินแครบนรานคาออนไลน ของเพศชาย ในจังหวัด

ราชบุร ีดานความเชี่ยวชาญ โดยรวมมีคะแนนเฉลี่ยอยูระดับมาก (𝑥̅ = 3.46) และสวนเบี่ยงเบน
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มาตรฐานเทากับ (S.D. = 0603) เมื่อพิจารณาในแตละขอ อิทธิพลของบุคคลที่มีชื่อเสียงตองมี 

ประสบการณการรีวิวมานาน มีคะแนนเฉลี่ยสูงสุด (𝑥̅ = 3.54) รองลงมาคือ ทานคิดวาประการณใน

การใชสินคาของอิทธิพลของบุคคลที่มีชื่อเสียงมีสวนทำใหทานสนใจซื้อสินคาตามที่เขาใช และทาน

คิดวาการรีวิวขอมูลสินคาของอิทธิพลของบุคคลท่ีมีชื่อเสียงมีสวนชวยใหทานสนใจซื้อสินคาตามที่เขา

ใช (𝑥̅ = 3.49) อิทธิพลของบุคคลที่มีชื่อเสียงตองสามารถอธิบายขอมูล และนำเสนอครบถวน (𝑥̅ = 

3.47) อิทธิพลของบุคคลที่มีชื่อเสียงเปนบุคคลที่ประสบความสำเร็จ และเปนที่ยอมรับ (𝑥̅ = 3.45) 

อิทธิพลของบุคคลท่ีมีชื่อเสียงที่มาเปนพรีเซนตเอรมีประสบการณสอดคลองกับผลิตภัณฑ (𝑥̅ = 

3.41) และขอที่มีคาเฉลี่ยนอยที่สุด คืออิทธิพลของบุคคลที่มีชื่อเสียงตองมีความรูดานสกินแคร  

(𝑥̅ = 3.37) 

 

ตารางที่ 4.15: ตารางแสดงคาเฉลี่ย (X̅) และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของระดับความคิดเห็น  

 เก่ียวกับเก่ียวกับอิทธิพลของบุคคลที่มีชื่อเสียงที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ 

 สกินแครบนรานคาออนไลนของเพศชายในจังหวัดราชบุร ีดานความดึงดูดใจ 

 

ดานความดึงดูดใจ 𝑥̅ S.D. ระดับ 

15. อิทธิพลของบุคคลท่ีมีชื่อเสียงตองหนาตามีความโดดเดน

เปนเอกลักษณ 
3.47 1.224 มาก 

16. อิทธิพลของบุคคลท่ีมีชื่อเสียงตองมีบุคลิกภาพที่ดี 3.43 1.188 มาก 

17. อิทธิพลของบุคคลท่ีมีชื่อเสียงใชวิธีการนาเสนอที่นาสนใจ 3.46 1.208 มาก 

18. อิทธิพลของบุคคลท่ีมีชื่อเสียงมีกระแสความนิยมในสื่อ

ออนไลน 
3.55 1.217 มาก 

19. ลักษณะของอิทธิพลของบุคคลที่มีชื่อเสียงที่กำลังอยูใน

กระแสนิยมสามารถสรางความสนใจใหกับทานได 
3.49 1.185 มาก 

20. ทานชื่นชอบบุคคลที่มีชื่อเสียงที่กำลังไดรับความนิยมใน 

การรีวิวสกินแคร 
3.39 1.245 ปานกลาง 

21. ทานคิดวารูปลักษณภายนอกที่ดูดีของอิทธิพลของบุคคลท่ีมี

ชื่อเสียงมีสวนทำใหทานสนใจสินคาที่เขาใช 
3.45 1.194 มาก 

ภาพรวม 3.46 0.573 มาก 
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 จากตารางท่ี 4.15 พบวา ของระดับความคิดเห็นเก่ียวกับเก่ียวกับอิทธิพลของบุคคลที่มี

ชื่อเสียงที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสกินแครบนรานคาออนไลน ของเพศชาย ในจังหวัด

ราชบุร ีดานความดึงดูดใจ โดยรวมมีคะแนนเฉลี่ยอยูระดับมาก (𝑥̅ = 3.46) และสวนเบี่ยงเบน

มาตรฐานเทากับ (S.D. = 0.573) เมื่อพิจารณาในแตละขอ อิทธิพลของบุคคลท่ีมีชื่อเสียงมีกระแส

ความนิยมในสื่อออนไลน มีคะแนนเฉลี่ยสูงสุด (𝑥̅ = 3.55) รองลงมาคือ ลักษณะของอิทธิพลของ

บุคคลที่มีชื่อเสียงที่กำลังอยูในกระแสนิยมสามารถสรางความสนใจใหกับทานได (𝑥̅ = 3.49) 

อิทธิพลของบุคคลท่ีมีชื่อเสียงตองหนาตามีความโดดเดนเปนเอกลักษณ (𝑥̅ = 3.47) อิทธิพลของ

บุคคลที่มีชื่อเสียงใชวิธีการนาเสนอที่นาสนใจ (𝑥̅ = 3.46) ทานคิดวารูปลักษณภายนอกที่ดูดีของ

อิทธิพลของบุคคลท่ีมีชื่อเสียงมีสวนทำใหทานสนใจสินคาที่เขาใช (𝑥̅ = 3.45) กลุมตัวอยางคดิวา

รูปลักษณภายนอกที่ดูดีของอิทธิพลของบุคคลที่มีชื่อเสียงมีสวนทำใหทานสนใจสินคาที่เขาใช (𝑥̅ = 

3.43) และขอที่มีคาเฉลี่ยนอยที่สุด คือกลุมตัวอยางชื่นชอบบุคคลที่มีชื่อเสียงที่กำลังไดรับความนิยม

ในการรีวิวสกินแคร (𝑥̅ = 3.39) 

 

ตารางที่ 4.16: ตารางแสดงคาเฉลี่ย (X̅) และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของระดับความคิดเห็น  

 เก่ียวกับเก่ียวกับอิทธิพลของบุคคลที่มีชื่อเสียงที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ 

 สกินแครบนรานคาออนไลนของเพศชายในจังหวัดราชบุร ีดานความเคารพ 

 

ดานความเคารพ 𝑥̅ S.D. ระดับ 

22. รูสึกชื่นชมและยอมรับอิทธิพลของบุคคลท่ีมีชื่อเสียงที่ประสบ

ความสำเร็จในหนาที่การงานเกี่ยวกับการรีวิวสกินแคร 
3.49 1.229 มาก 

23. การประสบความสำเร็จในวิชาชีพของผูทรงอิทธิพลทางสื่อ 

สังคมทาใหมีความนาเชื่อถือ 
3.34 1.181 ปานกลาง 

24. อิทธิพลของบุคคลท่ีมีชื่อเสียงที่เปนแบบอยางที่ดีของสังคม 

ไมมีประวัติเสียหาย 
3.51 1.250 มาก 

25. การใชคำพูดในการถายทอดของอิทธิพลของบุคคลท่ีมี

ชื่อเสียง ทำใหชื่นชมและยอมรับ 
3.45 1.205 มาก 

26. ความมีชื่อเสียงในวงการมายาวนาน ทาใหทานชื่นชมและ 

ยอมรับ 
3.49 1.203 มาก 

27. ทานชื่นชอบบุคคลที่มีการยอมรับในวงการสกินแคร 3.51 1.188 มาก 

ภาพรวม 3.48 0.597 มาก 
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จากตารางท่ี 4.16 พบวา ของระดับความคิดเห็นเก่ียวกับเก่ียวกับอิทธิพลของบุคคลที่มี

ชื่อเสียงที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสกินแครบนรานคาออนไลน ของเพศชาย ในจังหวัด

ราชบุร ีดานความเคารพ โดยรวมมีคะแนนเฉลี่ยอยูระดับมาก (𝑥̅ = 3.46) และสวนเบ่ียงเบน

มาตรฐานเทากับ (S.D. = 0.573) เมื่อพิจารณาในแตละขอ กลุมตัวอยางชื่นชอบบุคคลที่มีการ

ยอมรับในวงการสกินแคร และอิทธิพลของบุคคลที่มีชื่อเสียงที่เปนแบบอยางที่ดีของสังคม ไมม ี

ประวัติเสียหาย มีคะแนนเฉลี่ยสูงสุด (𝑥̅ = 3.51) รองลงมาคือ ความมีชื่อเสียงในวงการมายาวนาน 

ทาใหทานชืน่ชมและ ยอมรับ และรูสึกชื่นชมและยอมรับอิทธิพลของบุคคลท่ีมีชื่อเสียงที่ประสบ 

ความสำเร็จในหนาที่การงานเกี่ยวกับการรีวิวสกินแคร (𝑥̅ = 3.49) การใชคำพูดในการถายทอดของ

อิทธิพลของบุคคลท่ีมีชื่อเสียง ทำใหชื่นชมและยอมรับ (𝑥̅ = 3.45) และขอที่มีคาเฉลี่ยนอยทีสุ่ด คือ

การประสบความสำเร็จในวิชาชีพของผูทรงอิทธิพลทางสื่อ สังคมทาใหมีความนาเชื่อถือ (𝑥̅ = 3.34) 

 

ตารางที่ 4.17: ตารางแสดงคาเฉลี่ย (X̅) และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของระดับความคิดเห็น  

 เก่ียวกับเก่ียวกับอิทธิพลของบุคคลที่มีชื่อเสียงที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ 

 สกินแครบนรานคาออนไลนของเพศชายในจังหวัดราชบุร ีดานความเหมือนกับ 

 กลุมเปาหมาย 

 

ดานความเหมือนกับกลุมเปาหมาย 𝑥̅ S.D. ระดับ 

28. ติดตามอิทธิพลของบุคคลท่ีมีชื่อเสียงที่มีรูปแบบการดำเนิน

ชีวิต (Lifestyle) คลายคลึงกัน 
3.53 1.171 มาก 

29. ติดตามอิทธิพลของบุคคลท่ีมีชื่อเสียงที่ใชสกินแครที่

คลายคลึงกัน 
3.41 1.160 มาก 

30. ติดตามอิทธิพลของบุคคลท่ีมีชื่อเสียงที่มีบุคลิกคลายคลึงกัน 3.47 1.245 มาก 

31. ทานชื่นชอบบุคคลที่เปนท่ีนิยมและเปนผูนาดานสกินแคร 3.46 1.224 มาก 

32. ทานอยากใชผลิตภัณฑแบบเดียวกับพรีเซนเตอรท่ีมีระดับ 

ทางสังคมคลายคลึงกับทาน 
3.58 1.236 มาก 

ภาพรวม 3.49 0.639 มาก 

 

จากตารางท่ี 4.17 พบวา ของระดับความคิดเห็นเก่ียวกับเก่ียวกับอิทธิพลของบุคคลที่มี

ชื่อเสียงที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสกินแครบนรานคาออนไลน ของเพศชาย ในจังหวัด

ราชบุร ีดานความเหมือนกับกลุมเปาหมาย โดยรวมมีคะแนนเฉลี่ยอยูระดับมาก (𝑥̅ = 3.46) และ
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สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ (S.D. = 0.573) เมื่อพิจารณาในแตละขอ กลุมเปาหมายอยากใช

ผลิตภัณฑแบบเดียวกับพรีเซนเตอรที่มีระดับ ทางสังคมคลายคลึงกับทาน มีคะแนนเฉลี่ยสูงสุด  

(𝑥̅ = 3.58) รองลงมาคือ กลุมเปาหมายติดตามอิทธิพลของบุคคลที่มีชื่อเสียงที่มีรูปแบบการดำเนิน

ชีวิต (Lifestyle) คลายคลึงกัน (𝑥̅ = 3.53) กลุมเปาหมายติดตามอิทธิพลของบุคคลท่ีมีชื่อเสียงที่มี

บุคลิกคลายคลึงกัน (𝑥̅ = 3.47) กลุมเปาหมายชื่นชอบบุคคลที่เปนที่นิยมและเปนผูนาดานสกินแคร 

(𝑥̅ = 3.46) และขอที่มีคาเฉลี่ยนอยที่สุด คือกลุมเปาหมายติดตามอิทธพิลของบุคคลท่ีมีชื่อเสียงที่

ใชสกินแครที่คลายคลึงกัน (𝑥̅ = 3.41) 

 

4.4 ขอมูลระดับประสิทธิผลเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสกินแครบนรานคาออนไลน ของ

เพศชาย ในจังหวัดราชบุรี 

 

ตารางที่ 4.18: ตารางแสดงคาเฉลี่ย (X̅) และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของระดับประสิทธิผล

เก่ียวกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสกินแครบนรานคาออนไลนของเพศชายในจังหวัด

ราชบุร ี

 

การตัดสินใจซื้อ 𝑥̅ S.D. ระดับ 

1. ทานตัดสินใจซื้อสกินแครผานแอปพลิเคชัน Shopee จาก

คุณสมบัติที่ตรงตามความตองการของทาน 
3.56 1.174 มาก 

2. เมื่อทานทราบถึงความตองการในสกินแครแลว ทานจะทำ

การคนหาขอมูลสกินแครนั้น ๆ กอนการตัดสินใจซื้อเสมอ 
3.47 1.197 มาก 

3. ทานตัดสินใจซื้อสกินแครผานแอปพลิเคชัน Shopee ที่ได

คนหามาประเมินเปรียบเทียบแตละยี่หอของสกินแคร 
3.55 1.182 มาก 

4. ทานตัดสินใจซื้อสกินแครผานแอปพลิเคชัน Shopee ที่มี

สวนผสมท่ีชื่นชอบและสกินแครท่ีไดรับความนิยมในปจจุบัน 
3.50 1.192 มาก 

5. ทานตัดสินใจซื้อสกินแครผานแอปพลิเคชัน Shopee ตาม

บุคคลที่มีชื่อเสียงที่ทานกำลังติดตามอยู 
3.39 1.199 มาก 

ภาพรวม 3.51 0.632 มาก 
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 จากตารางท่ี 4.18 พบวา ของระดับความคิดเห็นเก่ียวกับเก่ียวกับอิทธิพลของบุคคลที่มี

ชื่อเสียงที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสกินแครบนรานคาออนไลน ของเพศชาย ในจังหวัด

ราชบุร ีดานความเหมือนกับกลุมเปาหมาย โดยรวมมีคะแนนเฉลี่ยอยูระดับมาก (𝑥̅ = 3.51) และสวน

เบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ (S.D. = 0.632) เมื่อพิจารณาในแตละขอ กลุมเปาหมายทานตัดสินใจซื้อ 

สกินแครผานแอปพลิเคชัน Shopee จากคุณสมบัติที่ตรงตามความตองการของทาน มีคะแนนเฉลี่ย

สูงสุด (𝑥̅ = 3.56) รองลงมาคือ กลุมเปาหมายทานตัดสินใจซื้อสกินแครผานแอปพลิเคชัน Shopee 

ที่ไดคนหามาประเมินเปรียบเทียบแตละยี่หอของสกินแคร (𝑥̅ = 3.55) กลุมเปาหมายติดตามอิทธิพล

ของ กลุมเปาหมายตัดสินใจซื้อสกินแครผานแอปพลิเคชัน Shopee ที่มีสวนผสมท่ีชื่นชอบและสกิน

แครที่ไดรับความนิยมในปจจุบัน (𝑥̅ = 3.50) กลุมเปาหมายทราบถึงความตองการในสกินแครแลว 

ทานจะทำการคนหาขอมูลสกินแครนั้น ๆ กอนการตัดสินใจซื้อเสมอ (𝑥̅ = 3.47) และขอที่มีคาเฉลี่ย

นอยที่สุด คือกลุมเปาหมายตัดสินใจซื้อสกินแครผานแอปพลิเคชัน Shopee ตามบุคคลที่มีชื่อเสียงที่

ทานกำลังติดตามอยู (𝑥̅ = 3.39) 

 

4.5 การทดสอบสมมติฐาน 

 4.2.1 ผลการวิเคราะหขอมูลการทดสอบสมมติฐานปจจัยสวนประสมการตลาดออนไลนที่

สงผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสกินแครบนรานคาออนไลน ของเพศชาย ในจังหวัดราชบุร ี
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ตารางที ่4.19: ตารางแสดงคาประสิทธิ์สหสัมพันธระหวางตัวแปรปจจัยสวนประสมการตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสกินแครบนรานคาออนไลนของ

เพศชายในจังหวัดราชบุรี 

 

ปจจัยสวนประสม

การตลาด 

ดาน

ผลิตภัณฑ 

(X1) 

ดานราคา 

(X2) 

ดานชองทาง

การจัดจำหนาย 

(X3) 

ดานการสงเสริม

การตลาด 

(X4) 

ดานการบริการ

สวนบุคคล 

(X5) 

ดานการรักษา

ความเปนสวนตัว 

(X6) 

การตัดสินใจ 

(X7) 

ดานผลิตภัณฑ (X1) 1 .422** .409** .367* .366** .336** .377** 

ดานราคา (X2)  1 .352** .329** .290** .374** .432** 

ดานชองทางการจัด

จำหนาย (X3) 
  1 .371** .353** .431** .379** 

ดานการสงเสริม

การตลาด (X4) 
   1 .381** .399** .323** 

ดานการบริการสวน

บุคคล (X5) 
    1 .381** .399** 

ดานการรักษาความ

เปนสวนตัว (X6) 
     1 .433** 

การตัดสินใจ (X7)       1 
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จากตารางท่ี 4.19 พบวาปจจัยสวนประสมการตลาด ทั้ง 6 ดาน มีความสัมพันธกับการ

ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสกินแครบนรานคาออนไลน ของเพศชาย ในจังหวัดราชบุรี โดยดานผลิตภัณฑ 

มีความสัมพันธกัน .377 ดานราคา มีความสัมพันธ .432 ดานชองทางการจัดจำหนาย มีความสัมพันธ 

.379 ดานการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธ .323 ดานการบริการสวนบุคคล มีความสัมพันธ 

3.99 และดานการรักษาความเปนสวนตัว มีความสัมพันธ .433 อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

แสดงวาปจจัยสวนประสมการตลาดทั้ง 6 ดาน สงผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสกินแครบนรานคา

ออนไลน ของเพศชาย ในจังหวัดราชบุร ี

 ในการทดสอบสมมติฐานใชการวิเคราะหสถิติเชิงอนุมาน โดยใชการวิเคราะหถดถอยเชิง

พหุคณู (Multiple Regression) อธิบายแบบ Stepwise และกำหนดระดับนัยสำคัญทางสถิติท่ี 0.05 

เพ่ือวิเคราะหขอมูล ดังนี้ 
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ตารางที ่4.20: ตารางการวิเคราะหความถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ปจจัยสวนประสมการตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ 

สกินแครบนรานคาออนไลนของเพศชายในจังหวัดราชบุรี 

 

ตัวแปรพยากรณ 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t P-Value 

Collinearity Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 

คาคงท่ี .910 .236  3.851 0.000   

ดานผลิตภัณฑ (X1) .150 .054 .148 2.769 0.006 .716 1.396 

ดานราคา (X2) .264 .051 .268 5.176 0.000 .764 1.309 

ดานชองทางการจัดจำหนาย (X3) .199 .057 .186 2.496 0.001 .753 1.328 

ดานการสงเสริมการตลาด (X4) .137 0.62 .113 2.220 0.027 .786 1.272 

a. Dependent Variable: การตดัสินใจซื้อผลิตภัณฑสกินแครบนรานคาออนไลน ของเพศชาย ในจังหวัดราชบุร ี

R Square (R2) = 0.277 Adjust R Square (AR2) = 0.269 Std. Error of the Estimate (S.E.) = 0.54036 Durbin-Watson Statistic = 2.296 

F = 33.865 P-Value = 0.000e 

 

 จากตารางท่ี 4.20 พบวาเมื่อวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณของตัวแปรพยากรณปจจัยสวนประสมการตลาด ทั้ง 6 ดาน มีเพียง 4 ดานที่สามารถรวม

พยากรณการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสกินแครบนรานคาออนไลน ของเพศชาย ในจังหวัดราชบุรีไดอยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ 0.05 แสดงใหเห็นวาปจจัยสวน

ประสมการตลาดดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจำหนาย ดานการสงเสริมการตลาด มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสกินแครบนรานคาออนไลน 

ของเพศชาย ในจังหวัดราชบุรี มีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกัน สวนดานการใหบริการสวนบุคคล และดานการรักษาความเปนสวนตัว มีความสัมพันธไปในทิศ

ทางตรงขามกัน
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ทั้งนี้ปจจัยทั้ง 4 ดานสามารถพยากรณการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสกินแครบนรานคาออนไลน 

ของเพศชายในจังหวัดราชบุรีไดรอยละ 27.7 (R2 = 0.277) โดยสามารถนำตัวแปรทั้งหมดมาพยากรณ

ผานการเขียนสมการถดถอยพหุคูณไดดังตอไปนี้ 

 

Y = 0.910 + 0.150(X1) + 0.264(X2) +0.199(X3) + 0.137(X4) 

 

 สมการรูปแบบคะแนนมาตรฐาน ไดแก 

 

Z = 0.148(Z1) + 0.268(Z2) + 0.186(Z3) + 0.113(Z4) 

 

 จากสมการพยากรณการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสกินแครบนรานคาออนไลนของเพศชายใน

จังหวัดราชบุรี พบวา ดานผลิตภัณฑสงผลมากท่ีสุด รองลงมาคือดานราคา ดานชองทางการจัด

จำหนาย และดานการสงเสริมการตลาด ตามลำดับ 

 

 4.2.2 ผลการวิเคราะหขอมูลการทดสอบสมมติฐานอิทธิพลของบุคคลที่มีชื่อเสียงที่สงผลตอ

การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสกินแครบนรานคาออนไลน ของเพศชาย ในจังหวัดราชบุรี 
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ตารางที ่4.21: ตารางแสดงคาประสิทธิ์สหสัมพันธระหวางตัวแปรอิทธิพลของบุคคลที่มีชื่อเสียงท่ีสงผลตอการตดัสินใจซื้อผลิตภัณฑสกินแครบนรานคาออนไลน 

ของเพศชายในจังหวัดราชบุรี 

 

ปจจัยสวนประสมการตลาด 

ดานความ

ไววางใจ 

(X1) 

ดานควา

เชี่ยวชาญ 

(X2) 

ดานความ 

ดึงดูดใจ 

(X3) 

ดานความเคารพ 

(X4) 

ดานความเหมือนกับ

กลุมเปาหมาย 

(X5) 

การ

ตัดสินใจ 

(X6) 

ดานความไววางใจ (X1) 1 .402** .375** .366* .422** .347** 

ดานควาเชี่ยวชาญ (X2)  1 .422** .339** .358** .380** 

ดานความดึงดูดใจ (X3)   1 .318** .337** .358** 

ดานความเคารพ (X4)    1 .363** .338** 

ดานความเหมือนกับ

กลุมเปาหมาย (X5) 
    1 .237** 

การตัดสินใจ (X6)      1 
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จากตารางท่ี 4.21 พบวาอิทธิพลของบุคคลท่ีมีชื่อเสียง ทั้ง 5 ดาน มีความสัมพันธกับการ

ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสกินแครบนรานคาออนไลน ของเพศชาย ในจังหวัดราชบุรี โดยดานความ

ไววางใจ มีความสัมพันธกัน .347 ดานความเชี่ยวชาญ มีความสัมพันธ .380 ดานความดึงดดูใจ มี

ความสัมพันธ .358 ดานความเคารพ มีความสัมพันธ .338 และดานความเหมือนกับกลุมเปาหมาย  

มีความสัมพันธ .237 อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 แสดงวาอิทธิพลของบุคคลท่ีมีชื่อเสียงทัง้ 

5 ดาน สงผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสกินแครบนรานคาออนไลน ของเพศชาย ในจังหวัดราชบุร ี

ถามีอิทธิพลมาก การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสกินแครบนรานคาออนไลนก็จะสูงข้ึนดวย 

 ในการทดสอบสมมติฐานใชการวิเคราะหสถิติเชิงอนุมาน โดยใชการวิเคราะหถดถอยเชิง

พหุคณู (Multiple Regression) อธิบายแบบ Stepwise และกำหนดระดับนัยสำคัญทางสถิติท่ี 0.05 

เพ่ือวิเคราะหขอมูล ดังนี้ 
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ตารางที ่4.22: ตารางการวิเคราะหความถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) อิทธิพลของบุคคลที่มีชื่อเสียงที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ 

สกินแครบนรานคาออนไลนของเพศชายในจังหวัดราชบุรี 

 

ตัวแปรพยากรณ 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t P-Value 

Collinearity Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 

คาคงท่ี .822 .237  3.474 0.001   

ดานความไววางใจ (X1) .139 .060 .122 2.328 0.020 .746 1.340 

ดานความเช่ียวชาญ (X2) .312 .057 .282 5.431 0.000 .755 1.324 

ดานความดึงดดูใจ (X3) .169 .055 .162 3.058 0.002 .731 1.368 

ดานความเคารพ (X4) .157 .053 .149 2.946 0.003 .804 1.244 

a. Dependent Variable: การตดัสินใจซื้อผลิตภัณฑสกินแครบนรานคาออนไลน ของเพศชาย ในจังหวัดราชบุร ี

R Square (R2) = 0.279 Adjust R Square (AR2) = 0.271 Std. Error of the Estimate (S.E.) = 0.53970 Durbin-Watson Statistic = 2.193 

F = 34.164 P-Value = 0.000e 

 

 จากตารางท่ี 4.22 พบวาเมื่อวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณของตัวแปรพยากรณอิทธิพลของบุคคลที่มีชื่อเสียง ทั้ง 5 ดาน มีเพียง 4 ดานที่สามารถรวม

พยากรณการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสกินแครบนรานคาออนไลน ของเพศชาย ในจังหวัดราชบุรีไดอยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ 0.05 แสดงใหเห็นวาอิทธิพลของ

บุคคลที่มีชื่อเสียงดานความไววางใจ ดานความเชี่ยวชาญ ดานความดึงดูดใจ และดานความเคารพ มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสกินแครบนรานคาออนไลน 

ของเพศชาย ในจังหวัดราชบุรี มีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกัน สวนดานความเหมือนกับกลุมเปาหมาย มีความสัมพันธไปในทิศทางตรงขามกัน
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ทั้งนี้ปจจัยทั้ง 5 ดานสามารถพยากรณการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสกินแครบนรานคาออนไลน 

ของเพศชาย ในจังหวัดราชบุรีไดรอยละ 27.9 (R2 = 0.279) โดยสามารถนำตัวแปรทั้งหมดมา

พยากรณผานการเขียนสมการถดถอยพหุคูณไดดังตอไปนี้ 

 

Y = 0.822 + 0.139(X1) + 0.312(X2) +0.169(X3) + 0.157(X4) 

  

สมการรูปแบบคะแนนมาตรฐาน ไดแก 

 

Z = 0.122(Z1) + 0.282(Z2) + 0.162(Z3) + 0.149(Z4) 

 

 จากสมการพยากรณการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสกินแครบนรานคาออนไลนของเพศชายใน

จังหวัดราชบุรี พบวา ดานความไววางใจ ดานความเชี่ยวชาญ ดานความดึงดูดใจ และดานความ

เคารพ ตามลำดับ 
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บทที่ 5 

สรุปผล อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 

 การศึกษาวิจัยเรื่อง “ปจจัยสวนประสมทางการตลาด อิทธิพลของบุคคลที่มีชื่อเสียงที่ 

สงผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสกินแครบนรานคาออนไลนของเพศชายในจังหวัดราชบุรี” มี

วัตถุประสงคเพ่ือศึกษา อิทธิพลของปจจัยสวนประสมการตลาดออนไลน (6Ps) และอิทธิพลของผูที่ 

มีชื่อเสียง (Power Influencers) ที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสกินแครบนรานคาออนไลน 

ของเพศชายในจังหวัดราชบุร ีเปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ที่ใชวิธกีารวิจัย 

เชิงสำรวจ (Survey Research) และใชแบบสอบถามออนไลน (Questionnaire) เปนเครื่องมือใน 

การเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยาง จำนวน 358 ตัวอยาง โดยใชวิธีการสุมตัวอยางแบบเจาะจง 

(Purposive Sampling) สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก คาความถี่ คารอยละ คาเฉลี่ย คาสวน

เบี่ยงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะหถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) โดยวิธี Enter 

ที่ระดับนัยสำคัญทางสถิติที่ 0.05 ดังนั้นผูวิจัยขอสรุปผล อภิปรายผล และขอเสนอแนะ ดังตอไปนี้ 

 

5.1 สรุปผลการวิจัย 

 การเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางจำนวน 358 ตัวอยาง สรุปไดวา ผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด

เปนเพศชาย สวนใหญมีอายุระหวาง 21-25 ป อยูในสถานภาพโสด การศึกษาระดับปริญญาตรี 

ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และรายไดตอเดือนอยูที่ 40,001 บาทขึ้นไป 

 ในสวนของตัวแปรปจจัยสวนประสมการตลาดออนไลน ภาพรวมระดับความคิดเห็นมาก  

(X̅ = 3.47, S.D.= 0.399) อิทธิพลของบุคคลที่มีชื่อเสียง ภาพรวมระดับความคิดเห็นมาก (X̅ = 3.47, 

S.D.= 0.417) และปจจัยการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสกินแครบนรานคาออนไลน ของเพศชาย ใน

จังหวัดราชบุร ีในภาพรวมอยูในระดับมาก (X̅ = 3.51, S.D.= 0.632) 

 

5.2 การอภิปรายผล 

 จากการศึกษาวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยสามารถอภิปรายผลตามสมมติฐาน ดังตอไปนี้ 

 5.2.1 สมมติฐานที่ 1 ปจจัยสวนประสมการตลาดออนไลนสงผลตอการตัดสินใจซื้อ

ผลิตภัณฑสกินแครบนรานคาออนไลน ของเพศชาย ในจังหวัดราชบุร ี

 ผลการทดสอบพบวา สวนประสมการตลาดออนไลนสงผลเนื่องจากคา Sig อยูท่ี 0.000 ถือ

วาสัมพันธกับงานของ วิเชียรวงศ ณิชชากุล และคณะ (2550) และจิตรลดา วิวัฒนเจริญวงศ (2553) 

ที่วิจัยเก่ียวกับองคประกอบการตลาดแบบใหม ซึ่งประกอบดวย 6 Ps ไดแก ผลิตภัณฑ (Product) 
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ราคา (Price) ชองทางการจัดจำหนาย (Place) การสงเสริมทางการตลาด (Promotion) การรักษา

ความเปนสวนตัว (Privacy) และการใหบริการสวนบุคคล (Personalization) ซึ่งแตละสวนประสม  

มีความเก่ียวของเชื่อมโยงกันและมีความสำคัญตอการดำเนินกิจกรรมทางการตลาดแบบออนไลน 

 5.2.2 สมมติฐานที่ 2 อิทธิพลของบุคคลที่มีชื่อเสียงสงผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสกิน

แครบนรานคาออนไลน ของเพศชาย ในจังหวัดราชบุรี 

 ผลการทดสอบพบวา อิทธิพลของบุคคลที่มีชื่อเสียงสงผลเนื่องจากคา Sig อยูที ่0.000 ถือวา

สัมพันธกับงานของ ภัสสรนันท อเนกธรรมกุล (2553) ที่วิจัยเก่ียวกับ Power Influencer กลาวไววา 

Power Influencer เปรียบเสมือนบุคคลที่เปนสัญลักษณของสินคาที่ไดทำการโปรโมต หากมีการ

เปลี่ยนตัวบุคคลอาจสงผลใหผูบริโภคนั้นไมสามารถจำสินคาที่โปรโมตได เพราะผูบริโภคจะจำตรา

สินคาโดยผานการจดจำบุคคลทีโ่ปรโมต นอกจากนั้นการใชผูทรงอิทธิพลที่มีชื่อเสียงในการโปรโมต 

ควรจะตองคำนึงถึงคุณลักษณะทั้ง 5 องคประกอบนี้เปนสำคัญ 

 

5.3 ขอเสนอแนะ 

 5.3.1 จากผลการวิจัยแสดงใหเห็นวาปจจัยสวนประสมการตลาดออนไลน อิทธิพลของผูท่ีมี

ชื่อเสียง มีความสำคัญเปนอยางยิ่งตอการตัดสินใจซื้อสกินแครผานแอปพลิเคชัน Shopee ดังนั้น  

แตละรานคาที่ทำการขายผลิตภัณฑอยูบนแอปพลิเคชัน Shopee ตองใหความสำคัญกับปจจัยสวน

ประสมการตลาดออนไลน และอิทธิพลของผูที่มีชื่อเสียง ซึ่งสงผลใหผูบริโภคสามารถตัดสินใจซื้อ

สินคาหรือผลิตภัณฑในรานคาบนแอปพลิเคชัน Shopee ของเราไดเพ่ิมมากขึ้น และทำใหรานคา   

นั้น ๆ บรรลุเปาหมายที่ตั้งไว 

 5.3.2 การศึกษาปญหาอุปสรรคของผูที่ใชบริการแอปพลิเคชัน Shopee สามารถรับรูถึง

แนวทางในการพัฒนารานคาบนแอปพลิเคชัน Shopee ใหมีประสิทธิภาพในการใหบริการมากยิ่งข้ึน 

 5.3.3 การศึกษาดังกลาว ผูตอบแบบสอบถามในกลุมตัวอยางเปนบุคคลที่เคยใชบริการแอป

พลิเคชัน Shopee เพียงเทานั้น โดยไมไดใชผูตอบแบบสอบถามที่ไมเคยใชบริการแอปพลิเคชัน 

Shopee แตอาจจะเคยใชเปนแอปพลิเคชัน E-Commerce อ่ืน ในการศึกษาครั้งตอไปควรเก็บขอมูล

และรวบรวมขอมูลจากผูตอบแบบสอบถามที่เปนผูใชบริการแอปพลิเคชัน E-Commerce ใดก็ได 

เพ่ือที่จะไดรับรูถึงขอที่ควรปรับปรุงในแอปพลิเคชัน E-Commerce โดยรวม 

 5.3.4 การศึกษาดังกลาว ควรมีการศึกษาตัวแปรอ่ืน ๆ ที่มีความเก่ียวของ ที่มีผลกระทบตอ

การตัดสินใจซื้อสกินแครผานแอปพลิเคชัน Shopee ไดแก คุณภาพการบริการ ความพึงพอใจของ

ลูกคา การสื่อสารปากตอปากแบบอิเล็กทรอนิกส เปนตน 
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แบบสอบถาม 

เรื่อง ปจจัยสวนประสมทางการตลาด อิทธิพลของบุคคลที่มีชื่อเสียงที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อ

ผลิตภัณฑสกินแครบนรานคาออนไลน ของเพศชาย ในจังหวัดราชบุรี 

คำชี้แจง แบบสอบถามชุดนี้จำทำขึ้นโดยมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

อิทธิพลของบุคคลท่ีมีชื่อเสียงที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสกินแครบนรานคาออนไลนของเพศ

ชายในจังหวัดราชบุร ีซึ่งเปนสวนหนึ่งของการศึกษาในหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัย

กรุงเทพ ผูวิจัยขอความรวมมือจากผูตอบแบบสอบถามในการตอบคำถามใหครบถวนและตรงกับความ

เปนจริง โดยขอมูลทั้งหมดถือเปนความลับและถูกนำเสนอในภาพรวมเทานั้น ผูวิจัยขอขอบพระคุณท่ี

ทานสละเวลาในการตอบแบบสอบถามฉบับนี้ 

 

หนังสือแสดงเจตนายินยอมเขารวมในการวิจัยโดยไดรับการบอกกลาวและเต็มใจ  

ขาพเจาไดอานเอกสารชี้แจงผูเขารวมในการวิจัยเก่ียวกับโครงการวิจัย เรื่อง ปจจัยสวน

ประสมทางการตลาด อิทธิพลของบุคคลที่มีชื่อเสียงที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสกินแครบน

รานคาออนไลนของเพศชายในจังหวัดราชบุร ีขาพเจาไดรับทราบสาระสำคัญและเขาใจวัตถุประสงค 

รวมทั้งรายละเอียดตาง ๆ ของโครงการวจิัยเรื่องนี้พรอมทั้งมีโอกาสไดซักถามขอสงสัย และไดรับการ

ชี้แจงจนเปนที่พอใจแลว 

ขาพเจาเขาใจดีวา ขาพเจามีสิทธิ์ที่จะไมตอบคำถามขอใดขอหนึ่งหรือจะถอนตัวจากการให

ความรวมมือโดยสิ้นเชิงก็ได ถาไมสะดวกที่จะใหความรวมมือตอไป โดยที่การทำเชนนั้นจะไม

กอใหเกิดผลกระทบที่ไมพึงประสงคตอตัวขาพเจา หรือตอบริการใด ๆ ที่ขาพเจาหรือครอบครัวของ

ขาพเจาอาจจะตองการในอนาคตแตอยางใด และขาพเจายินยอมเขารวมในการวิจัยนี้โดยสมัครใจ  

ที่เรียนทานมาทั้งหมดนี้ หากยังมีสิ่งใดที่ไมชัดเจน หรือหากทานมีขอสงสัย โปรดสอบถาม

พนักงานสัมภาษณไดในตอนนี้ หรือหากมีขอสงสัยประการใดในภายหลัง ทานสามารถติดตอหัวหนา

โครงการวิจัยนี้ไดตามชื่อที่อยูและเบอรโทรศัพทขางลางนี้  
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สวนที่ 1 คำถามคัดกรองผูตอบแบบสอบถาม (Screening Questions) 

คำชี้แจง โปรดทำเครื่องหมาย ✔ลงใน  หนาขอความที่ตรงกับขอมูลของทานมากที่สุดเพียง

คำตอบเดียว 

1. ทานเคยใชบริการแอปพลิเคชัน Shopee หรือไม 

            1) เคย   2) ไมเคย   

2. ทานเปนคนจังหวัดราชบุรีหรือไม 

   1) ใช   2) ไมใช 

3. ทานเปนเพศชายหรือไม 

   1) ใช   2) ไมใช 

 

สวนที่ 2 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

คำชี้แจง โปรดทำเครื่องหมาย ✔ลงใน  หนาขอความที่ตรงกับขอมูลของทานมากที่สุดเพียง

คำตอบเดียว 

1. เพศ 

            1) หญิง   2) ชาย   

2. อาย ุ

   1) 21 – 25 ป     2) 26 – 30 ป 

   3) 31 – 40 ป     4) 41 – 50 ป 

   5) มากกวา 50 ปขั้นไป 

3. สถานภาพ 

   1) โสด   2) สมรส   3) หยาราง/หมาย/แยกกันอยู 

4. ระดับการศึกษา 

   1) ต่ำกวาปริญญาตรี    2) ปริญญาตรี 

   3) ปริญญาโทหรือสูงกวา      

5. อาชีพ 

   1) นักศึกษา      2) พนักงานบริษัทเอกชน 

   3) ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ   4) ประกอบธุรกิจสวนตัว 

   5) รับจางทั่วไป     
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6. รายไดตอเดือน  

   1) ต่ำกวาหรือเทียบเทา 10,000 บาท  2) 10,001 – 20,000 บาท 

   3) 20,001 – 30,000 บาท              4) 30,001 – 40,000 บาท 

   5) 40,001 บาทข้ึนไป 

 

 

สวนที่ 3 ปจจัยสวนประสมการตลาดออนไลน สงผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสกินแครบนรานคา

ออนไลน ของเพศชาย ในจังหวัดราชบุร ี

คำชี้แจง โปรดทำเครื่องหมาย ✔ ลงในชองที่ตรงกับระดับความคิดเห็นของทานตอความสำคัญของ

ปจจัยสวนประสมการตลาดออนไลน สงผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสกินแครบนรานคาออนไลน 

ของเพศชาย ในจังหวัดราชบุรี 

 

สวนประสมการตลาดออนไลน 

ระดับความคิดเห็น 

มาก

ที่สุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
นอย 

นอย

ที่สุด 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ (Product) 
     

1. สกินแครบนแอปพลิเคชัน Shopee มีความ

หลากหลาย 

     

2. สกินแครบนแอปพลิเคชัน Shopee มีการรับประกัน

สินคาเทียบเทากับการซื้อสินคาผานทาง Off-line 

     

3. สกินแครบนแอปพลิเคชัน Shopee มีขอมูลสินคา 

ราคา และรายละเอียดครบถวน 

     

4. สกินแครบนแอปพลิเคชัน Shopee มีคุณภาพ

เทียบเทากับการซื้อผานชองทาง Off-line เชน 

หางสรรพสินคา เปนตน  

     

5. สกินแครบนแอปพลิเคชัน Shopee มีความทันสมัย      

6. สกินแครบนแอปพลิเคชัน Shopee มีคุณสมบัติตรง

ตามขอมูลที่ไดใสในสวนของขอมูลของสินคา 

     

7. สกินแครบนแอปพลิเคชัน Shopee มีบริการหลัง  

การขาย เทียบเทากับการซื้อสินคาผานทาง Off-line 
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ปจจัยดานราคา (Price) 
     

8. สกินแครบนแอปพลิเคชัน Shopee มีราคาต่ำกวาการ

ซื้อผานวิธีการอ่ืน 

     

9. สกินแครบนแอปพลิเคชัน Shopee สามารถเทียบ

ราคาไดสะดวก 

     

10. สกินแครบนแอปพลิเคชัน Shopee มีความคุมคากับ

คุณสมบัติของสินคา 

     

11. สกินแครบนแอปพลิเคชัน Shopee มีการแสดงราคา

อยางชัดเจน 

     

12. สกินแครบนแอปพลิเคชัน Shopee สามารถตอรอง

ราคาไดกับเจาของราน 

     

ปจจัยดานชองทางการจำหนาย (Place) 
     

13. แอปพลิเคชัน Shopee มีความนาเชื่อถือ 
     

14. แอปพลิเคชัน Shopee มีความสะดวกในการซื้อ

สินคา และสามรถใชบริการไดตลอด 24 ชั่วโมง 

     

15. แอปพลิเคชัน Shopee มีความตรงตอเวลาในการ

บริการจัดสงสินคา  

     

16. แอปพลิเคชัน Shopee มีใหเลือกวิธีการชำระเงิน

หลายรูปแบบ 

     

17. แอปพลิเคชัน Shopee มีข้ันตอนการซื้อสินคาตั้งแต

ตนจนจบกระบวนการ สะดวก งายดาย 

     

18. แอปพลิเคชัน Shopee มีระบบความปลอดภัยใน

การซื้อขายสินคา 

     

19. แอปพลิเคชัน Shopee มีความสวยงาม นาใชงาน 

ดึงดูดความสนใจ 

     

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) 
     

20. แอปพลิเคชัน Shopee นี้มอบสวนลดพิเศษในวัน

พิเศษ หรือเทศกาลตาง ๆ 

     

21. แอปพลิเคชัน Shopee มีเงื่อนไขการใชสวนลด หรือ

คูปองตาง ๆ เหมาะสมและสามารถใชงานไดจริง 
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22. แอปพลิเคชัน Shopee มีเงื่อนไขการใชสวนลดจาก

บัตรเครดิตมีความเหมาะสม และสามารถใชงานไดจริง 

     

23. แอปพลิเคชัน Shopee มีเงื่อนไขสวนลดสำหรับ

สมาชิกของ Shopee อยางเหมาะสม และใชงานไดจริง 

     

24. แอปพลิเคชัน Shopee มีการใหขอมูลขาวสารกับ

ผูใชงานสม่ำเสมอ 

     

25. แอปพลิเคชัน Shopee มีสื่อโฆษณาออนไลน เชน 

Facebook fan page, IG เขาถึงไดงาย 

     

26. แอปพลิเคชัน Shopee มีโปรโมชันซื้อ 1 แถม 1 

เสมอ 

     

ปจจัยดานการใชบริการสวนบุคคล 

(Personalization) 

     

27. แอปพลิเคชัน Shopee มีการใหขอมูลขาวสาร  

โปรโมชัน แกลูกคาอยางสม่ำเสมอ 

     

28. แอปพลิเคชัน Shopee มีชองทางการติดตอสื่อสาร

กับเจาหนาที่ Contact Center ไดตลอด 24 ชั่วโมง 

     

29. แอปพลิเคชัน Shopee เจาหนาที ่Contact Center 

สามารถตอบกลับ และมีปฏิสัมพันธกับลูกคาในทันที 

     

30. แอปพลิเคชัน Shopee มีระบบบันทึกขอมูลท่ีลูกคา

เคยสั่งซื้อหรือเคยดูขอมูลสินคา เพ่ือสะดวกตอการรับชม

และดำเนินการสั่งซื้อตามความสนใจของตน 

     

31. แอปพลิเคชัน Shopee มีการรับประกันสินคา

หลังจากการซื้อภายใน ระยะเวลาที่กำหนด 

     

32. แอปพลิเคชัน Shopee มีการติดตามหลังการขาย

อยางสม่ำเสมอ 

     

33. แอปพลิเคชัน Shopee มีชองทางใหผูใชงานรายงาน

ความเสี่ยงดานความปลอดภัย 

     

ปจจัยดานการรักษาความเปนสวนตัว (Privacy) 
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34. แอปพลิเคชัน Shopee มีการเก็บขอมูลความลับของ

ลูกคา เชน ชื่อ อีเมล เบอรติดตอ ที่อยู เปนตน ไดอยาง

ปลอดภัย 

     

35. แอปพลิเคชัน Shopee มีการแจงนโยบายความเปน

สวนตัวไดอยางชัดเจน 

     

36. แอปพลิเคชัน Shopee มีการเปดเผยขอมูลความลับ

ของลูกคาเพ่ือในการทำธุรกรรมทางการคาใหสำเร็จ

เทานั้น เชน การจัดสงสินคา เปนตน 

     

37. แอปพลิเคชัน Shopee มีระบบการชำระคาบริการที่

ปลอดภัย 

     

38. แอปพลิเคชัน Shopee มีการขออนุญาตลูกคาเพ่ือ

สงขาวสารทางอีเมลหาลูกคา 

     

39. แอปพลิเคชัน Shopee มีระบบการปดก้ันบุคคลที่ไม

ตองการติดตอสื่อสาร 

     

40. แอปพลิเคชัน Shopee มีทีมงานสำหรับการรักษา

ความเปนสวนตัว 
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สวนที่ 3 อิทธิพลของบุคคลที่มีชื่อเสียง สงผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสกินแครบนรานคา

ออนไลน ของเพศชาย ในจังหวัดราชบุร ี

คำชี้แจง โปรดทำเครื่องหมาย ✔ ลงในชองที่ตรงกับระดับความคิดเห็นของทานตอความสำคัญของ

อิทธิพลของบุคคลท่ีมีชื่อเสียง สงผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสกินแครบนรานคาออนไลน ของเพศ

ชาย ในจังหวัดราชบุร ี

 

อิทธิพลของบุคคลท่ีมีชื่อเสียง 

ระดับความคิดเห็น 

มาก

ที่สุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
นอย 

นอย

ที่สุด 

ดานความไววางใจ (Trustworthiness) 
     

1. ทานจะรูสึกไววางใจบุคคลที่ทุมเทในการทำงานและมี

ความเปนมืออาชีพ 

     

2. ทานไวเนื้อเชื่อใจบุคคลที่มีชื่อเสียงเพราะทดลองใช 

สกินแครจริง 

     

3. ทานไวเนื้อเชื่อใจบุคคลที่มีชื่อเสียงเพราะรสนิยม

เหมือนกับทาน 

     

4. ทานไวเนื้อเชื่อใจอิทธิพลของบุคคลที่มีชื่อเสียงท่ีมี

ยอดแชร ยอดไลคเปนจำนวนมาก 

     

5. พรีเซนเตอรที่เปน Power Influencer หรือผูนำ

กระแสทำใหทานเกิดความเชื่อถือ 

     

6. ทานรูสึกไววางใจอิทธิพลของบุคคลที่มีชื่อเสียงที่เปน

ที่รูจักและเปนที่นิยมของประชาชน 

     

7. ทานรูสึกไววางใจอิทธิพลของบุคคลที่มีชื่อเสียงที่มี

การใหขอมูลสกินแครถูกตอง 

     

ดานความเชี่ยวชาญ (Expertise) 
     

8. อิทธิพลของบุคคลที่มีชื่อเสียงตองมีความรูดาน   

สกินแคร 

     

9. อิทธิพลของบุคคลที่มีชื่อเสียงตองมีประสบการณ 

การรีวิวมานาน 
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10. อิทธิพลของบุคคลท่ีมีชื่อเสียงตองสามารถอธิบาย

ขอมูล และนำเสนอครบถวน 

     

11. อิทธิพลของบุคคลท่ีมีชื่อเสียงที่มาเปนพรีเซนเตอรมี

ประสบการณสอดคลองกับผลิตภัณฑ 
     

12. อิทธิพลของบุคคลท่ีมีชื่อเสียงเปนบุคคลที่ประสบ

ความสำเร็จ และเปนที่ยอมรับ 

     

13. ทานคิดวาประการณในการใชสินคาของอิทธิพลของ

บุคคลที่มีชื่อเสียงมีสวนทำใหทานสนใจซื้อสินคาตามที่

เขาใช  

     

14. ทานคิดวาการรีวิวขอมูลสินคาของอิทธิพลของ

บุคคลที่มีชื่อเสียงมีสวนชวยใหทานสนใจซื้อสินคาตามที่

เขาใช  

     

ดานความดึงดูดใจ (Attractive) 
     

15. อิทธิพลของบุคคลท่ีมีชื่อเสียงตองหนาตามีความ

โดดเดนเปนเอกลักษณ 

     

16. อิทธิพลของบุคคลท่ีมีชื่อเสียงตองมีบุคลิกภาพที่ดี 
     

17. อิทธิพลของบุคคลท่ีมีชื่อเสียงใชวิธีการนาเสนอที่

นาสนใจ  

     

18. อิทธิพลของบุคคลท่ีมีชื่อเสียงมีกระแสความนิยมใน

สื่อออนไลน 

     

19. ลักษณะของอิทธิพลของบุคคลที่มีชื่อเสียงที่กำลังอยู

ในกระแสนิยมสามารถสรางความสนใจใหกับทานได 

     

20. ทานชื่นชอบบุคคลที่มีชื่อเสียงที่กำลังไดรับความ

นิยมในการรีวิวสกินแคร 

     

21. ทานคิดวารูปลักษณภายนอกที่ดูดีของอิทธิพลของ

บุคคลที่มีชื่อเสียงมีสวนทำใหทานสนใจสินคาที่เขาใช 

     

ดานความเคารพ (Respect) 
     

22. รูสึกชื่นชมและยอมรับอิทธิพลของบุคคลท่ีมีชื่อเสียง

ที่ประสบความสำเร็จในหนาที่การงานเก่ียวกับการรีวิว 

สกินแคร 
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23. การประสบความสำเร็จในวิชาชีพของผูทรงอิทธิพล

ทางสื่อ สังคมทำใหมีความนาเชื่อถือ  

     

24. อิทธิพลของบุคคลท่ีมีชื่อเสียงที่เปนแบบอยางที่ดี

ของสังคม ไมมีประวัติเสียหาย 

     

25. การใชคำพูดในการถายทอดของอิทธิพลของบุคคล

ที่มีชื่อเสียง ทำใหชื่นชมและยอมรับ  

     

26. ความมีชื่อเสียงในวงการมายาวนาน ทาใหทาน 

ชื่นชมและยอมรับ 

     

27. ทานชื่นชอบบุคคลที่มีการยอมรับในวงการสกินแคร      

ดานความเหมือนกับกลุมเปาหมาย (Similarity) 
     

28. ติดตามอิทธิพลของบุคคลท่ีมีชื่อเสียงที่มีรูปแบบ 

การดำเนินชีวิต (Lifestyle) คลายคลึงกัน 

     

29. ติดตามอิทธิพลของบุคคลท่ีมีชื่อเสียงที่ใชสกินแครที่

คลายคลึงกัน 

     

30. ติดตามอิทธิพลของบุคคลท่ีมีชื่อเสียงที่มีบุคลิก

คลายคลึงกัน 

     

31. ทานชื่นชอบบุคคลที่เปนท่ีนิยมและเปนผูนำ

ดานสกินแคร 

     

32. ทานอยากใชผลิตภัณฑแบบเดียวกับพรีเซนเตอรท่ีมี

ระดับ ทางสังคมคลายคลึงกับทาน 
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สวนที่ 4 การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสกินแครบนรานคาออนไลน ของเพศชาย ในจังหวัดราชบุร ี

คำชี้แจง โปรดทำเครื่องหมาย ✔ ลงในชองที่ตรงกับระดับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสกินแครบน

รานคาออนไลนของเพศชายในจังหวัดราชบุร ี

 

การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสกินแครบนรานคา

ออนไลนของเพศชายในจังหวัดราชบุรี 

ระดับความพึงพอใจ 

มาก

ที่สุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
นอย 

นอย

ที่สุด 

1. ทานตัดสินใจซื้อสกินแครผานแอปพลิเคชัน 

Shopee จากคุณสมบัติท่ีตรงตามความตองการของ

ทาน 

     

2. เมื่อทานทราบถึงความตองการในสกินแครแลว ทาน

จะทำการคนหาขอมูลสกินแครนั้น ๆ กอนการตัดสินใจ

ซื้อเสมอ 

     

3. ทานตัดสินใจซื้อสกินแครผานแอปพลิเคชัน 

Shopee ที่ไดคนหามาประเมินเปรียบเทียบแตละยี่หอ

ของสกินแคร 

     

4. ทานตัดสินใจซื้อสกินแครผานแอปพลิเคชัน 

Shopee ที่มีสวนผสมที่ชื่นชอบและสกินแครที่ไดรับ

ความนิยมในปจจุบัน 

     

5. ทานตัดสินใจซื้อสกินแครผานแอปพลิเคชัน 

Shopee ตามบุคคลที่มีชื่อเสียงที่ทานกำลังติดตามอยู 

     

  

 

ขอขอบคุณในความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม 
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ประวัติผูเขียน 

 

ชื่อ-นามสกุล   นายชัยวัฒน ชารี 

 

อีเมล    chaiwat.chare@bumail.net 

 

ประวัติการศึกษา  สำเร็จการศึกษาปริญญาตรี คณะวิทยาศาสตร  

 สาขาวิทยาการคอมพิวเตอร มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร 

 

ประสบการณการทำงาน  ปจจุบัน Senior Data Analytics Engineer at G-able  
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