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บทคัดย่อ 
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แบบสอบถามที่มีค่าความเช่ือมั่น 0.937 และการตรวจสอบความตรงของเนื้อหา โดยผู้ทรงคุณวุฒิ 
ตัวอย่างที่ใช้จํานวน 123 ตัวอย่าง สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ คา่เฉลี่ย ค่าร้อยละ  
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุ  
 ผลการศึกษาพบว่า ความคาดหวังกลุ่มอ้างอิงและการรับรู้ค่านิยมมีอิทธิพลเชิงบวกต่อ 
ความต้ังใจซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 
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ABSTRACT 

 
 The purpose of this study was to analyze the relationship of expectation, 
reference Group customer perceived value affecting buying intention behavior 
toward Healthcare Product with Sport Brand in Bangkok District. The quantitative 
technique was work for research methodology. The research tool was the 
questionnaire which the value of reliability was 0.937, Additionally, its content of 
validity was approved by the expertise. The 123 sample was investigated. The 
statistical techniques for data analysis, including mean, standard levitation, 
percentage and the multiple regression analysis were applied. 
 The research finding was shown that expectation, reference group, and 
customer’s perceived value positively affected buying intention behavior at 0.05  
statistical significance.  
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บทที่ 1  
บทนํา 

 
1.1 ความเป็นมาและความสาํคัญของปัญหา 
 ปัจจุบันธุรกิจประเภทต่าง ๆ ต่างก็อยู่ในสถานที่มีการแข่งขันสูงมากโดยเฉพาะผลิตภัณฑ์ 
ที่มีความเก่ียวข้องกับความต้องการของมนุษย์ในทุกพ้ืนทีข่องตลาดในเฉพาะสินค้าน้ัน ทั้งน้ี ในการ
แข่งขันกันน้ันธุรกิจส่วนใหญ่มกัจะนําจุดเด่นของผลิตภัณฑ์ของตนมาเน้นเป็นจุดสําคัญในการทํา
การตลาด อาทิ รูปแบบของการออกแบบตัวผลิตภัณฑ์ คณุสมบัติหรือประสิทธิภาพในการใช้งาน 
การทํางานที่เหนือกว่า เป็นต้น 
 อย่างไรก็ตาม ต้องยอมรับว่าธุรกิจต่าง ๆ พยายามนําสินค้าภายใต้แบรนด์ที่เป็นที่รู้จัก
ออกมาจําหน่ายซึ่งมีธุรกิจบางประเภทได้ดําเนินการเพ่ิมชนิดหรือเพ่ือสายผลิตภัณฑ์ ใหม่ ๆ ออกมา
เพ่ือเป็นทางเลือกให้กับผู้บริโภคได้เลือกซื้อสินค้าของธุรกิจที่นําเสนออย่างครบวงจร แต่ที่ผ่านมา 
การเพ่ิมชนิดและสายผลิตภัณฑ์ที่ธุรกิจทํากันอยู่น้ันมักจะอยู่ในหมวดผลิตภัณฑ์เดียวกัน เช่น หมวด
กีฬาที่มีการสร่งผลิตภัณฑ์ใหม่ ๆ ที่หลากหลายในหมวดกฬีาเดียวกัน ได้แก่ รองเท้ากีฬา เสื้อกีฬา 
อุปกรณ์กีฬา เป็นต้น แต่เน่ืองจากธุรกิจบางประเภทได้พยายามหาจุดแตกต่างที่จะทําให้ชนะและเกิด
ความได้เปรียบจากคู่แข่งขันทีใ่ช้กลยุทธ์ไปในทิศทางเดียวกันเป็นส่วนใหญ่จึงได้มีการปรับกลยุทธ์ที ่
มุ่งความคิดของลูกค้าและคุณค่าที่ผู้บริโภคจะได้รับจากการซ้ือสินค้าภายใต้แบรนด์ของธุรกิจที่มีอยู่น้ัน
ด้วยการสร้างผลิตภัณฑ์ใหม่ ๆ ที่อยู่เหนือความคาดคิดของคู่แข่ง อาทิ การท่ีธุรกิจแบรนด์ผลิตภัณฑ์
กีฬา ที่มีผู้บริโภคไปท่ัวโลกได้มีการออกผลิตภัณฑ์ใหม่ที่เหมาะกับลูกค้าของตนเองโดยเน้นความเป็น
ตัวตนของผู้บริโภคมากย่ิงขึ้น ซึ่งผลิตภัณฑ์ใหม่เหล่าน้ันได้แก่ ผลิตภัณฑ์เก่ียวกับร่างกาย เช่น นํ้าหอม 
สเปรย์ดับกลิ่นกาย ครีมโกนหนวด และน้ํายาหลังโกนหนวด 
 ด้วยหลักการตลาดแล้วการออกผลิตภัณฑ์ใหม่ของธุรกิจมีความสําคัญทีจ่ะต้องสื่อสารเพ่ือ
เข้าถึงลูกค้านอกจากสร้างผลิตภัณฑ์ให้สอดคล้องกับความคาดหวังและคุณค่าของผู้บริโภคท่ีมีมีต่อ
สินค้าน้ัน ๆ ทงัน้ีเพ่ือให้ผู้บริโภคเกิดความต้ังใจที่จะซื้อผลติภัณฑ์และตัดสินใจซื้อในทีส่ดุ ซึ่งหลักการ
ดังกล่าวสอดคล้องกับการศึกษาของ McCathy & Pereault (1990, p. 342) ที่ได้ทําการศึกษาว่า
ความต้ังใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคน้ันจะขึ้นอยู่กับว่าสินค้าน้ัน ความคาดหวังของลูกค้าและคุณค่า 
ที่ลูกค้ารับรู้ได้จากการเรียนรู้จากประสบการณ์ที่เคยใช้หรอืรู้จักกับสินค้าประเภทน้ันมาก่อน ใน
ขณะเดียวกันได้มี Zeithaml (1988) การศึกษาว่ากลุ่มบุคคลอ้างอิงที่เป็นปัจจัยหน่ึงที่ส่งผลต่อ 
การต้ังใจซื้อสนิค้า ความใกลชิ้ดและความช่ืนชม ความไว้วางใจที่ลูกค้ามต่ีอบุคคลอ้างอิงเหล่าน้ัน 
จึงทําให้เกิดการคล้อยตามหรอืไว้วางใจบุคคลอ้างอิงและใช้ข้อมูลที่ได้รับหรือคําแนะนําที่ได้รับมา 
ทําให้ตนเองเกิดความต้ังใจจะซื้อสินค้าที่ได้รับคําแนะนําเหล่าน้ัน  
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 จากที่กล่าวมาข้างต้น ผู้วิจัยจึงเกิดคําถามว่าผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายธุรกิจประเภทผลิตภัณฑ์ 
กีฬาที่ดําเนินการอยู่น้ันและต้องการให้ผู้บริโภคเกิดความต้ังใจซื้อผลิตภัณฑ์ดังกล่าวสามารถที่จะนํา
ปัจจัยที่เก่ียวข้องกับการศึกษาด้านความคาดหวังของลูกค้า กลุ่มบุคคลอ้างอิงที่มีอิทธิพลต่อลูกค้าและ
การรับรู้คุณค่าของลูกค้ามาใช้เพ่ือให้เกิดการต้ังใจซื้อได้หรือไม่ใครศึกษาในลักษณะของการวิเคราะห์ 
ที่เพ่ือศึกษาถึงอิทธิพลที่มีต่อกันว่าเป็นในลักษณะใด 
 ดังน้ัน ผู้วิจัยจึงทําการศึกษาเรื่องความคาดหวัง กลุ่มอ้างอิง การรับรู้ค่านิยมของผู้บริโภค 
ที่ส่งผลต่อพฤติกรรม การต้ังใจซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬาในเขต 
กรุงเทพมหานคร  
 ทั้งน้ีเพ่ือการศึกษาในการใช้ประโยชน์ให้แก่ลูกค้าผลิตภัณฑ์กีฬา ในการสร้างกลยุทธ์ที่จูงใจ
ให้ผู้บริโภคเกิดความต้ังใจที่จะซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายส่งผลต่อความสําเร็จในการดูธุรกิจ
นอกจากน้ัน ผลการศึกษาดังกล่าวยังนําไปสู่ประโยชน์ทางการศึกษาในลักษณะของการขยาย 
องค์ความรู้ในด้านปัจจัยอ่ืน ๆ ทีส่่งผลต่อการต้ังใจซื้อของผู้บริโภคท่ีมีต่อสินค้าประเภทต่าง ๆ ทําให ้
ได้มุมมองทางการตลาดเพ่ิมมากขึ้น  
  
1.2 วัตถุประสงคข์องงานวิจัย 
 การศึกษาคร้ังนี้มีวัตถุประสงค์ ดังต่อไปนี้ 
 1.2.1 เพ่ือสํารวจความคิดเห็นของผู้บริโภคผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้า
กีฬาในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มีต่อความคาดหวังที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการต้ังใจซื้อผลิตภัณฑ์ดูแล
ร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬาในเขตกรุงเทพมหานคร 
 1.2.2 เพ่ือวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างกลุ่มอ้างอิง ที่ส่งผลต่อพฤติกรรมและการต้ังใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬาในเขตกรุงเทพมหานคร 
 1.2.3 เพ่ือสํารวจความคิดเห็นของผู้บริโภคผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้า
กีฬาในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มีต่อการรับรู้ค่านิยมที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการต้ังใจซื้อผลติภัณฑ์ดูแล
ร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬาในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
1.3 ประโยชนท์ี่ได้รับจากการศึกษา 
 1.3.1 ประโยชน์ทางด้านวิชาการ 
   1.3.1.1 เพ่ือทราบความคิดเห็นของความคาดหวัง กลุ่มอ้างอิง การรับรู้ค่านิยมของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ที่ส่งผลต่อพฤติกรรมและการต้ังใจซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลรา่งกายภายใต้
แบรนด์ของสินค้ากีฬาในเขตกรุงเทพมหานคร  
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   1.3.1.2 เพ่ือเพ่ิมเติมองค์ความรู้ทางวิชาการและผลงานวิจยัที่เก่ียวข้องกับปัจจัย 
ความคาดหวัง กลุ่มอ้างอิง การรับรู้ค่านิยมทีส่่งผลต่อพฤติกรรมการต้ังใจซือ้ของผลิตภัณฑ์ดูแล
ร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา 
 1.3.2 ประโยชน์ในการนําไปใช้ 
 เป็นแนวทางให้กับต่อผู้บริหารหรือกลุ่มผลติภัณฑ์ดูแลร่างกายในแบรนด์กีฬาเพ่ือพัฒนา 
กลยุทธ์การเพ่ิมหรือการสร้างการต้ังใจซื้อของผู้บริโภคให้เหมาะสมกับ ความคาดหวัง กลุ่มอ้างอิง  
การรับรู้ค่านิยม 
 
1.4 นิยามเชิงปฏิบัติการ  
 1.4.1 ความคาดหวัง (Expectation) หมายถึง สิ่งที่ประชาชนมีความคาดหวังผลิตภัณฑ์
ดูแลร่างกายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา ซึ่งในที่น้ีได้แก่  
   1.4.1.1 ความคาดหวังต่อความพึงพอใจหลังจากที่ใช้ผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้
แบรนด์ของสินค้ากีฬา 
   1.4.1.2 ส่วนผสมปราศจากทีไ่ม่ระคายเคืองต่อผิวหนัง 
   1.4.1.3 ส่วนประกอบที่ทําใหผ้ิวดี 
   1.4.1.4 กลิ่นทีเ่หมาะกับความเป็นตัวตน 
   1.4.1.5 การแทรกซึมเข้าสู่ผวิได้ง่าย 
   1.4.1.6 ความคาดหวังเร่ืองราคาที่เหมาะสมกับประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ดูแล
ร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา 
   1.4.1.7 ความควาดหวังต่อของสมนาคุณของผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์
ของสินค้ากีฬา 
   1.4.1.8 ความคาดหวังต่อประเภทของร้านค้าที่จัดจําหน่ายผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกาย
ภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา 
 1.4.2 กลุ่มอ้างอิง (Reference Group) หมายถึง กลุ่มบุคคลท่ีมีช่ือเสียง ดารา นักแสดง  
ที่มีผลต่อการตัดสินใจในการเลือกซื้อสินค้า ซึ่งในที่น้ีได้แก่ 
   1.4.2.1 กลุม่อ้างอิงเป็นผู้มีประสบการณ์ในการใช้ผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้ 
แบรนด์ของสินค้ากีฬา มาก่อน 
   1.4.2.2 กลุม่อ้างอิงเป็นผู้ที่มคีวามรู้พร้อมให้คําแนะนําที่ดีต่อผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกาย
ภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา 
   1.4.2.3 กลุม่ผูอ้้างอิงมีความสนิทสนมกับทา่นและมักจะให้คําแนะนําที่ถกูต้อง 
   1.4.2.4 กลุม่อ้างอิงเป็นที่ช่ืนชอบส่วนตัว 
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   1.4.2.5 กลุม่อ้างอิงเป็นที่รู้จักและได้รับการยอมรับจากสงัคม 
   1.4.2.6 กลุม่ผูอ้้างอิงเป็นผู้ออกค่าใช้จ่ายในการซื้อผลิตภัณฑ์ 
 1.4.3 การรับรูค้่านิยม (Perceived Value) หมายถึง การรับรู้ถึงคุณค่าของสินค้าในด้าน
ต่าง ๆ เช่น ส่งเสริมบุคลิกภาพ ซึ่งในที่น้ีได้แก่ 
   1.4.3.1 ผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา มีส่วนทําใหผู้้ใช้ดูดีขึ้น 
   1.4.3.2 ผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา มีส่วนให้ผู้ใช้เป็นที่
ยอมรับในสังคม 
   1.4.3.3 ผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา ช่วยส่งเสริม
บุคลิกภาพให้ผูใ้ช้ผลิตภัณฑ์ 
   1.4.3.4 ผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา มีราคาที่เหมาะสมกับ
คุณสมบัติตามที่โฆษณา 
   1.4.3.5 ผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา เหมาะกับการดําเนิน
ชีวิต (Lifestyle) ในปัจจุบัน 
 1.4.4 การต้ังใจซื้อ (Intention) หมายถึง การต้ังใจซื้อในสถานการณ์ต่อไปนี้ ได้แก่ 
   1.4.4.1 การต้ังใจที่จะซื้อผลติภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา 
เพราะมั่นใจในตราสินค้า 
   1.4.4.2 การต้ังใจที่จะซื้อผลติภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา 
เพราะมั่นใจต่อประโยชน์ที่จะได้รับหลังการใช้งาน 
   1.4.4.3 การต้ังใจที่จะซื้อผลติภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา 
เพราะเป็นผลิตภัณฑ์จําเป็นที่ต้องใช้ตามปกติ 
   1.4.4.4 การต้ังใจที่จะซื้อผลติภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา แม้ว่า
ราคาอาจจะสูงกว่าของตราสินค้าอ่ืน ๆ แต่มีคุณภาพดีกว่า 
   1.4.4.5 การต้ังใจที่จะซื้อผลติภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา 
เพราะตราสินค้าเป็นที่รู้จักของคนทั่ว ๆ ไป 
   1.4.4.6 การต้ังใจที่จะซื้อผลติภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา 
เพราะช่ืนชมตราผลิตภัณฑ์เป็นอย่างมาก 
   1.4.4.7 การต้ังใจที่จะซื้อผลติภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา ต้ังแต่
ครั้งแรกที่พบเห็น 
   1.4.4.8 การต้ังใจที่จะซื้อผลติภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา 
เพราะผู้ที่แนะนําเคยใช้ผลิตภัณฑ์และได้ผลดีมาก่อน 
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   1.4.4.9 การต้ังใจที่จะซื้อผลติภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา 
เพราะไม่มีเวลาเลือกซื้อตราสินค้าอ่ืน 
   1.4.4.10 การต้ังใจที่จะซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลรา่งกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา 
เพราะไม่มีเวลาหาข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์น้ี 
   1.4.4.11 การต้ังใจที่จะซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลรา่งกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา 
เพราะเป็นคนท่ีชอบทดลองตราสินค้าใหม่ ๆ ไม่ยึดติดกับตราหน่ึงตราใดโดยเฉพาะ 

       
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 



บทที่ 2 

การทบทวนวรรณกรรม   
 
2.1 แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง 
 2.1.1 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้องกับความคาดหวัง (Expectation) 
 วิศิษฎ์ วิเศษเธียรกุล (2541, หน้า 8) ความคาดหวังหมายถึง จิตที่เป็นความรู้สึกนึกคิด 
หรือเป็นความคิดเห็นอย่างมีวิจารณญาณของบุคคลที่คาดคะเน หรือเป็นการคาดการณ์ล่วงหน้า 
ว่าควรจะเกิดอะไรข้ึนและปฏิบัติอย่างไร 
 จันทรา จันทรส์ุขสวัสด์ิ (2546, หน้า 11) กล่าวว่า ความคาดหวังหมายถึงที่คาดหวังแล้ว 
นํามาปฏิบัติเพ่ือให้บรรลุตามเป้าหมายวางไว้  
 พัชรี มหาลาภ (2538) อธิบายว่า ความคาดหวังเป็นความคิด การรับรู้ของแต่ละบุคคลที่
แตกต่างกัน เพราะแต่ละบุคคลมีความต้องการท  ่ีไม่เหมือนกัน อาจจะขึ้นอยู่กับประสบการณ์ที่ผ่านมา 
ในครั้งน้ันของแต่ละบุคคล โดยบุคคลเหล่าน้ันจะมีการประเมินค่าความคาดหวังที่แตกต่างกันไป 
ฉะน้ัน ความคาดหวังของแต่ละบุคคลจะเกดจากสภาพแวดล้อมที่บุคคลน้ัน ๆ เคยได้รับ และเกิดจาก 
ความรู้สึกนึกคิด รวมท้ังพฤติกรรมทีแ่สดงออกมาของบุคคลเพ่ือให้ได้รับผลตามที่คาดหวัง 
 เบญจา นิลบุตร (2540) ได้กล่าวไว้ว่า ความคาดหวังเป็นสิ่งที่เกิดจากความรู้สึกนึกคิดต่อ 
เหตุการณ์ล่วงหน้าต่าง ๆ โดยเป็นความคาดหวังที่ต้องการให้เกิดขึ้นจริงในอนาคตตามเป้าหมายที่
กําหนดไว้ 
 พรพิมล ริยาย, คุณากร คณุาสวัสด์ิ, จารุณี ปัญคตวนิช และเมทินี ทะนงกิจ (2556)  
กล่าวไว้ว่า ความคาดหวังหมายถึง ความต้องการ ความรู้สึก การรับรู้ การคาดการณ์ต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง 
ถึงสิ่งที่บุคคลปรารถนาจะเป็นและได้มาในอนาคตที่จะเกิดขึ้น 
 ฤทัย นิธิธนวิชิต (2553, หน้า 12) กล่าวว่า ความคาดหวังเป็นความคิด ความเช่ือ  
ความมุ่งหวัง ความต้องการ ความรู้สึกที่มีต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง เช่น บุคคล กระทํา หรือเหตุการณ์เป็น 
การคิดคาดคะเนไว้ล่วงหน้า โดยมุ่งหวังในสิ่งที่จะเป็นไปได้มากกว่าสิ่งที่เป็นไปไม่ได้ 
 2.1.2 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้องกับกลุ่มอ้างอิง (Reference Group)  
 Comber & Thieme (2013) ได้กล่าวถึงการคล้อยตามกลุม่อ้างอิงว่า เป็นแหล่งที่มาของ 
อิทธิพลทางสังคมที่สําคญั ซึ่งได้มาจากบุคคลสําคัญของแต่ละบุคคล เช่น สมาชิกในครอบครัว เพ่ือน 
และเพ่ือนบ้าน เป็นต้น คนทีส่ําคัญเหล่าน้ีทาํหน้าที่เป็นผู้ประเมินเกี่ยวกับพฤติกรรมของบุคคล  
 White, Smith, Terry, Greenslade & McKimmie (2009) ได้กล่าวถึง การคล้อยตาม
กลุ่มอ้างอิงว่า เป็นการปรับพฤติกรรมโดยการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิงถึงเป็นเคร่ืองช้ีนําตามสถานการณ์ 
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ถ้าบุคคลตามกลุ่มอ้างอิงมีการร้องขอหรือมีการแนะนํา เพ่ือให้เป็นการตอบสนองการกระตุ้นให้เกิด
การเปลี่ยนแปลงในความต้ังใจเชิงพฤติกรรม 
 ณัฏฐา อุ่ยมานะชัย (2556) กล่าวไว้ว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่มกัให้ความเช่ือถือข้อมูลที่ได้รบั
จากกลุ่มดาราหรือคนดังเป็นอย่างมาก เพราะมีความเช่ือมั่นว่าข้อมูลที่ได้รับเป็นข้อมูลจากผู้บริโภค
ด้วยกันเอง (Peer to Peer) หรือจากผู้เช่ียวชาญ (Expert to Peer) ในเรื่องใดเรื่องหน่ึงมากกว่าตน 
และคิดว่าข้อมูลที่ได้รับไม่ใช่การโฆษณาโดยเจ้าของสินค้าและบริการจึงยินดีที่จะเปิดรับโดยปราศจาก 
อคติ ผู้บริโภคอาจมีความเช่ือถือดาราหรือคนดังคนใดคนหน่ึงอยู่ก่อนแล้วและเมื่อได้รบัรู้ว่าดาราหรือ
คนดังที่ตนช่ืนชอบน้ันใช้สินค้าหรือบริการใดส่วนใหญ่ก็จะต้องการที่จะใช้สินค้าหรือบริการน้ัน 
พร้อมทั้งยินดีที่จะบอกต่อไปยังคนใกล้ชิดอีกด้วย จากที่กล่าวมาการส่งเสริมการขายผลิตภัณฑ์บํารุง 
ผิวหน้านอกเหนือจากการประชาสัมพันธ์ตามเว็บไซต์หรือโฆษณาตามพ้ืนที่เว็บไซต์ต่าง ๆ แล้ว  
การกระตุ้นการความสนใจของผู้บริโภคได้เป็นอย่างดีคือ การโฆษณาผ่านดาราหรือคนดังที่ใช้อ้างอิง 
ในการทําธุรกิจโดยเฉพาะด้านความสวยความงามในสังคมปัจจุบัน นอกจากน้ี การใช้คณุสมบัติของ 
ตัวดารามาสร้างความมั่นใจ (Confidently) ความเช่ือถือ (Believe) และความไว้วางใจ (Trust)  
ย่ิงเป็นแม่เหลก็ดึงดูดใจผู้บริโภคอยู่แล้ว หากย่ิงเลือกพรีเซ็นเตอร์ที่ตอบโจทย์ตรงตามผลิตภัณฑ์ด้วย
แล้วก็ย่ิงสามารถดึงดูดผู้บริโภค ทําให้รูส้ึกผลิตภัณฑ์มีความน่าสนใจได้ย่ิง ๆ ขึ้นไปอีก ดังน้ัน  
การอ้างอิงจากดาราหรือคนดังผ่านอินสตาแกรมน้ันจึงมีอิทธิพลค่อนข้างสูง 
 2.1.3 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้องกับการรับรู้ค่านิยม (Perceived Value)  
 ภาณุมาส ตัมพานุวัตร (2551) กล่าวว่า ค่านิยม (Values) หมายถึง ความเช่ือมั่นพ้ืนฐาน 
ซึ่งนําไปสู่พฤติกรรมของบุคคลหรือสังคมหรือความรู้สึกนิยมช่ืนชอบเห็นคุณค่าในบุคคล สิ่งของ หรือ
ความคิดในเรื่องใดเร่ืองหน่ึง ค่าหน่ึงมีทั้งด้านบวกและด้านลบ ด้านบวกหมายถึง สิ่งที่ดีและต้องการ 
ด้านลบหมายถึง สิ่งที่ไม่ดีและไม่ต้องการ ค่านิยมช่วยให้เกิดความรักและความสัมพันธ์กันในสังคม 
ค่านิยมของบุคคล เช่น ค่านิยมด้านความมีอิสรเสรี ความพอใจ การเคารพตนเอง ความซื่อสัตย์  
การช่ือฟัง เป็นต้น ค่านิยมของสังคม เช่น ระบบความร่วมมือ สันติภาพ ความเป็นประชาธิปไตย  
 Mooij (2011) ได้ให้ความหมายไว้ว่าค่านิยม คือ ความเช่ือของบุคคลที่มต่ีอสิ่งต่าง ๆ และ 
เป็นตัวกําหนดการแสดงออกทางพฤติกรรมของบุคคล โดยค่านิยมที่มีอยู่ในตัวบุคคลจะประกอบไป 
ด้วยความคิด ความรู้สึก อารมณ์และเจตคติ นอกจากน้ันค่านิยมจะมีการเปลี่ยนแปลงไปตาม 
กาลเวลาสถานการณ์หรือความคิดของกลุ่มคนในสังคมน้ัน 
 Holbrook (1999) ได้กล่าวว่า คุณค่าที่รับรู้เป็นความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลและผลิตภัณฑ์ 
หรือการใช้บริการที่ได้จากประสบการณ์ในการใช้ผลิตภัณฑ์หรือการใช้บริการ 
 Carlson, O’Cass & Ahrholdt (2015) ได้กล่าวว่า คุณค่าที่รับรู้ของมูลค่าผลิตภัณฑ์จะถูก 
ตัดสินในการเปรียบเทียบกับผลิตภัณฑ์อ่ืน ๆ จากผู้บริโภค 
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 2.1.4 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียงข้องกับการต้ังใจซื้อ (Buying Intention) 
 Schiffman & Kanuk (1994, p. 659) ได้ให้ความหมายของกระบวนการตัดสินใจซื้อ 
ของผู้บริโภคว่า หมายถึง ขั้นตอนในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์จากสองทางเลือกขึ้นไปพฤติกรรม 
ผู้บริโภคจะพิจารณาในส่วนทีเ่ก่ียวข้องกับกระบวนการตัดสินใจ ทั้งด้านจิตใจ (ความรู้สึกนึกคิด)  
และพฤติกรรมทางกายภาพ การซื้อเป็นกิจกรรมด้านจิตใจและกายภาพซึ่งเกิดขึ้นในช่วงระยะเวลา
หน่ึงกิจกรรมเหล่าน้ีทําให้เกิดการซื้อ และเกิดพฤติกรรมการซื้อตามบุคคลอ่ืน 
 Kotler (2000) กล่าวว่า การตัดสินใจของผูบ้ริโภคเกิดจากปัจจัย 2 ส่วน คือ ปัจจัยภายใน
คือ แรงจูงใจการรับรู้การเรียนรู้บุคลิกภาพและทัศนคติของผู้บริโภค ได้แก่  
 1) ความเสี่ยงจากการตัดสินใจ คือ สิ่งที่อาจจะเกิดขึ้นโดยไม่ได้คาดคิดเมื่อตัดสินใจซื้อสนิค้า
ไปแล้วแบ่งเป็นความเสี่ยงในด้านคุณสมบัติของสินค้าด้านกายภาพของสินค้าเองด้านความคุ้มค่ากับ
เงิน ด้านสังคม ด้านจิตใจ และด้านระยะเวลาในการใช้งานสินค้า โดยจะมากหรือน้อยขึ้นอยู่กับ
ประเภทของสินค้าละบริการรวมถึงวิธีการซื้อด้วยอย่างไรก็ตามผู้บริโภคเองก็มีกลยุทธ์ต่างๆเพ่ือลด
ความเสี่ยงเหล่าน้ี ได้แก่ 
   1.1) การเสาะหาข้อมูลทําได้โดยการพูดคุยกับเพ่ือน ครอบครัว หรือผู้ทีส่ามารถ
แนะนําได้ พนักงานขาย หรือจากสื่อต่าง ๆ เพราะย่ิงผู้บริโภคมีข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าหรืบริการมาก
เพียงใดการคาดการณ์เก่ียวกับตัวสินค้าก็จะทําได้ดีย่ิงขึ้นความเสี่ยงก็จะลดลง 
   1.2) การใช้สินค้าเดิมที่เคยใช้แล้วพอใจ 
   1.3) ซื้อสินค้าโดยยึดถือภาพลักษณ์และช่ือเสียงของสินค้า 
   1.4) การเช่ือว่าสินค้าย่ีห้อที่มีราคาสูงจะมีคุณภาพดีกว่าสินค้าราคาตํ่า 
   1.5) การหาหลักประกันอ่ืน ๆ เช่น การคืนเงินการรับประกัน เป็นต้น 
 2) ผู้บริโภคจะพิจารณาสินค้า โดยการพิจารณาจากประสบการณ์ที่เคยซือ้สินค้าแบ่งเป็น 3 
ระดับ คือ 
   2.1) ระดับการตัดสินใจซื้อสูงจะตัดสินใจซื้อจากการเสาะหาข้อมูลจํานวนมาก 
   2.2) ระดับการตัดสินใจที่ผู้บรโิภครู้จักสินค้าและย่ีห้อต่าง ๆ อยู่บ้างแต่ก็ยังต้องการ 
ข้อมูลเพ่ิมเติม 
   2.3) ระดับการตัดสินใจในกรณีที่ผู้บริโภคเคยมีประสบการณ์จากการใช้สนิค้าหรือ 
บริการประเภทน้ันอยู่แล้วแต่ต้องการข้อมูลเพ่ือทบทวนสิ่งที่ตนรู้และย้าํการตัดสินใจว่าไม่ผิดพลาด 
 ทิพย์วัลย์ สีจันทร์ (2546) กล่าวว่า การตัดสินใจเป็นการเลอืกทางเลือกมาเป็นแนวทางใน
การแก้ปัญหาซึ่งต้องมีทางเลือกหลาย ๆ ทางเลือกเกิดขึ้นก่อนแล้วนํามาเปรียบเทียบกันจนได้
ทางเลือกที่เหมาะสมที่สุดมาเป็นแนวทางในการแก้ปัญหาต่อไป 
 



9 
 

2.2 สมมติฐานการศึกษา 
 งานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง 
 ชางยู่ เหวย (2558) ได้ทําการศึกษาเรื่อง อิทธิพลภาพลักษณ์ตราสินค้าและค่านิยมทาง 
สังคมท่ีมผีลต่อการตัดสินใจซือ้กาแฟเฟรนไชส์ต่างประเทศของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ผลการศึกษาพบว่า 1) ประชาชนที่อยู่ในเขตกรุงเทพมหานครมีการรับรูภ้าพลักษณ์ตราสินค้าของ 
ร้าน กาแฟเฟรนไชส์ต่างประเทศ ได้แก่ ความเช่ือมโยง บุคลิกภาพ ผู้ใช้ ประโยชน์ คุณสมบัติ  
อัตลักษณ์ และวัฒนธรรมอยู่ที่ระดับมาก 2) ประชาชนท่ีอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครมีความคิดเห็น
เก่ียวกับค่านิยมทางสังคมในการต่ืนกาแฟอยู่ที่ระดับปานกลางและประชาชนที่อยู่ในเขต
กรุงเทพมหานคร มีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อกาแฟเฟรนไชส์ต่างประเทศอยู่ที่ระดับมาก 
3) ภาพลักษณ์ตราสินค้าด้านความเช่ือมโยง บุคลิกภาพ ประโยชน์ อัตลักษณ์ และวัฒนธรรมมีส่งผล
ต่อการตัดสินใจซื้อกาแฟแฟรนไชส์ต่างประเทศของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครอย่างมีนัยสําคัญ
ที่ 0.05 และ 4) ค่านิยมทางสังคมในการด่ืมกาแฟมีส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อกาแฟแฟรนไชส์
ต่างประเทศของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครอย่างมีนัยสําคัญที่ 0.05 
 ชุติมา มีสกุล (2558) ศึกษาวิจัยเรื่อง ความคาดหวังในสินค้าและกิจกรรมส่งเสริมการขาย 
ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซือ้สินค้าเสื้อผ้าแฟช่ันและเครือ่งประดับผ่านอินเทอร์เน็ตของประชากร 
ในเขตอําเภอเมืองและอําเภอวิเศษชัยชาญ จังหวัดอ่างทอง การวิจัยคร้ังนี้เป็นการวิจัยเชิงปริมาณโดย
ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจงจากกลุ่มตัวอย่าง จํานวน 500 คน ในเขตอําเภอเมืองและอําเภอ
วิเศษชัยชาญ จังหวัดอ่างทอง ผลจากการศึกษาพบว่า ความคาดหวังในสินค้าและกิจกรรมส่งเสริม 
การขายส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นและเครื่องประดับผ่านอินเทอร์เน็ตโดยรวมอยู่ในระดับ
มาก โดยความคาดหวังต่อกิจกรรมส่งเสริมการขายส่งผลมากที่สุด รองลงมาคือ การใช้สือ่โฆษณา 
ประชาสัมพันธ์แจ้งรายการโปรโมช่ัน SMS/ Line Application/ E-mail/ Facebook เพ่ือสร้าง 
ความสนใจใหก้ับลูกค้าด้วยเช่นกัน 
 Bartsch, Diamantopoulos, Paparoidamis & Chumpitaz (2016) และ Zhou, Teng 
& Poon (2008) ศึกษาการให้ความสําคัญในสังคม (Social Prestige) หมายถึง การให้ความสําคัญ
ของภาพลักษณ์ของบุคคล การใช้ความสําคัญกับการใช้ชีวิตยุคใหม่ การให้ความสําคัญกับสัญลักษณ์ 
ทางสังคมของบุคคล และความสําคัญของศักด์ิศรีทางสังคม ของผู้บริโภคในการซื้อสินค้าต่าง ๆ  
เป็นแนวคิดของผู้บริโภคท่ีต้องการเป็นเจ้าของตราสินค้าระดับโลกเพ่ือถือเป็นส่วนหน่ึงของคุณภาพ
เหนือช้ัน (Superior Quality) การให้ความสําคัญในสังคม(Social Prestige) และ การสอดคล้องกับ
แนวโน้มการบริโภคของคนหมู่มาก (Conformity to Consumption Trends) 
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2.3 กรอบแนวความคิด 
 
ภาพที่ 2.1: กรอบแนวความคิด  
 

 
 

 กรอบแนวความคิดตามภาพท่ี 2.1 แสดงให้เห็นถึงเส้นทางความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปร 
ซึ่งสามารถอธิบายได้ว่า ความคาดหวัง กลุ่มอ้างอิง และการรับรู้ค่านิยมของลูกค้า ซึ่งเป็นตัวแปรอิสระ
จะส่งผลต่อการต้ังใจซื้อ ซึ่งเป็นตัวแปรตาม 



บทที่ 3 
วิธีการดําเนนิการวิจัย 

 
 ในการศึกษาเรือ่ง ความคาดหวัง กลุ่มอ้างอิง การรับรู้ค่านิยมของผู้บริโภคท่ีส่งผลต่อ
พฤติกรรมการต้ังใจซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬาในเขตกรุงเทพมหานคร 
ผู้วิจัยนําเสนอวิธีการดําเนินการวิจัยตามลําดับดังน้ี 
 
3.1 ประเภทของงานวิจัย 
 การศึกษาวิจัยเร่ือง ความคาดหวัง กลุ่มอ้างอิง การรับรู้ค่านิยมของผู้บริโภคท่ีส่งผลต่อ
พฤติกรรมการต้ังใจซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬาในเขตกรุงเทพมหานคร 
เป็นการวิจัยเชิงปริมาณและใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล 
 
3.2 ประชากรและการเลือกกลุ่มตัวอย่าง   
 3.2.1 ประชากรท่ีใช้ในการวิจัย   
 ประชากรท่ีใช้ในการวิจัยคร้ังนี้ คือ ประชาชนท่ีใช้หรือเคยใช้หรือมีความเข้าใจเก่ียวกับ
ผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬาในเขตกรุงเทพมหานคร  
 3.2.2 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้้ในการวิจัย   
 กลุ่มตัวอย่างที่ทําการวิจัยคร้ังนี้ คือ ประชาชนท่ีใช้หรือเคยใช้หรือมีความเข้าใจเก่ียวกับ
ผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬาในเขตกรุงเทพมหานคร ซึง่ผู้วิจัยไม่ทราบจํานวนที่ 
ไม่แน่นอนของประชาชนกลุ่มดังกล่าวจึงใช้โปรแกรมสําเร็จรูป G*Power ในการคํานวณหา 
กลุ่มตัวอย่างซึ่งในที่น้ีได้จํานวนตัวอย่าง 123 คน (Cohen, 1977) 
 3.2.3 การเลือกกลุ่มตัวอย่าง   
 การเลือกตัวอย่างสําหรับงานวิจัยน้ี ผู้วิจัยได้กําหนดการเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบไม่อาศัย
ความน่าจะเป็นโดยการเลือกตัวอย่างแบบตามสะดวก ซึ่งผู้วิจัยทําการแจกแบบสอบถามในพ้ืนที ่
ต่าง ๆ ที่สามารถเข้าถึงกลุ่มตัวอย่างได้โดยแบ่งเป็นเขตพ้ืนที่ตามสถานทีต่่าง ๆ ดังต่อไปนี้  

3.2.3.1 บริเวณห้างสรรพสินค้าทั้งเขตพระนครและเขตธนบุรี 
3.2.3.2 บริเวณสถานออกกําลังกายในเขตพื้นที่ต่าง ๆ  

 จํานวนตัวอย่างของแต่ละพ้ืนที่ใช้จํานวนเท่า ๆ กัน เน่ืองจากไม่สามารถแบ่งสัดส่วนตาม
ขนาดของประชากรได้เพราะไม่ทราบจํานวนประชากรที่แน่นอน  
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3.3 เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา 
 การวิจัยในครั้งน้ีใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล
โดยมีขั้นตอนในการสร้างเครื่องมือ ซึ่งแบบสอบถามเหล่าน้ีถูกสร้างขึ้นจากการสํารวจวรรณกรรมและ
งานวิจัยที่เก่ียวข้องโดยแบ่งเครื่องมือออกเป็น 3 ส่วน คือ                                                  
 ส่วนที่ 1 แบบสอบถามเก่ียวกับข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ และข้อมลูทั่วไปของลูกค้า 
ร้านกาแฟแฟรนไชส์ตราต่างประเทศ จํานวน 5 ข้อ ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และ
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน โดยเป็นคําถามแบบให้เลือกตอบแบบคําตอบเดียว                                
 ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของ
สินค้ากีฬา โดยเป็นคําถามแบบให้เลือกตอบแบบคําตอบเดียว 
 ส่วนที่ 3 แบบสอบถามเก่ียวกับ ความคาดหวัง กลุ่มอ้างอิง การรับรู้ค่านิยมของผู่บริโภค 
และพฤติกรรมการต้ังใจซื้อผลิตภัณฑ์ภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา โดยข้อคําถามเป็นแบบมาตรส่วน
ประเมินค่า (Rating Scale) 5 ระดับ มีรายละเอียดการให้คะแนนดังน้ี 
   1 คะแนน หมายถึง ผู้ตอบแบบสอบถามมีความเห็นเกี่ยวกับความคาดหวังหวัง 
กลุ่มอ้างอิง การรับรู้ค่านิยมของผู่บริโภค และพฤติกรรมการต้ังใจซื้อผลติภัณฑ์ภายใต้แบรนด์ของ
สินค้ากีฬา ในระดับน้อยที่สุด 
   2 คะแนน หมายถึง ผู้ตอบแบบสอบถามมีความเห็นเกี่ยวกับความคาดหวังหวัง 
กลุ่มอ้างอิง การรับรู้ค่านิยมของผู่บริโภค และพฤติกรรมการต้ังใจซื้อผลติภัณฑ์ภายใต้แบรนด์ของ
สินค้ากีฬา ในระดับน้อย 
   3 คะแนน หมายถึง ผู้ตอบแบบสอบถามมีความเห็นเกี่ยวกับความคาดหวังหวัง 
กลุ่มอ้างอิง การรับรู้ค่านิยมของผู่บริโภค และพฤติกรรมการต้ังใจซื้อผลติภัณฑ์ภายใต้แบรนด์ของ
สินค้ากีฬา ในระดับปานกลาง 
   4 คะแนน หมายถึง ผู้ตอบแบบสอบถามมีความเห็นเกี่ยวกับความคาดหวังหวัง 
กลุ่มอ้างอิง การรับรู้ค่านิยมของผู่บริโภค และพฤติกรรมการต้ังใจซื้อผลติภัณฑ์ภายใต้แบรนด์ของ
สินค้ากีฬา ในระดับมาก 
   5 คะแนน หมายถึง ผู้ตอบแบบสอบถามมีความเห็นเกี่ยวกับความคาดหวังหวัง 
กลุ่มอ้างอิง การรับรู้ค่านิยมของผู้บริโภค และพฤติกรรมการต้ังใจซื้อผลติภัณฑ์ภายใต้แบรนด์ของ
สินค้ากีฬา ในระดับมากที่สุด 
 ทั้งน้ี ผู้วิจัยได้กําหนดเกณฑ์การแปลความหมายของค่าเฉลี่ยจากการวิเคราะห์ข้อมูลดังน้ี 
   คะแนนเฉล่ีย                แปลความหมาย 
   1.00–1.49                  เห็นด้วยน้อยที่สุด 
              1.50–2.49                  เห็นด้วยน้อย 
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              2.50–3.49                  เฉย ๆ 
              3.50–4.49                  เห็นด้วยมาก 
              4.50–5.00             เห็นด้วยมากที่สุด 
       
3.4 การทดสอบเครื่องมือ         
 3.4.1 การตรวจสอบความตรงเชิงเนื้อหา (Content Validity) 
 ผู้วิจัยได้ทําการตรวจสอบความตรงเชิงเน้ือหาว่ามีเน้ือหาครบถ้วนตามหลักทางวิชาการ
หรือไม่ ซึ่งในทีน้ี่ผู้วิจัยได้ใช้วิธีการตรวจสอบโดยส่งแบบสอบถามให้ผูท้รงคุณวุฒิเพ่ือพิจารณา 
ความครบถ้วนของเนื้อหาและได้รับคําแนะนําในการพัฒนาเน้ือหาแบบสอบถามให้สมบูรณ์มากย่ิงข้ึน
หลังจากน้ันผู้วิจัยได้ดําเนินการปรับปรุงเน้ือหาของแบบสอบถามตามคําแนะนําดังกล่าวและมอบให้ 
อาจารย์ที่ปรึกษาทําการตรวจทานอีกครั้ง (สุวิมล ติรกานนท์, 2546) 
 3.4.2 การตรวจสอบความเชื่อม่ัน (Reliabilty) 
 การตรวจสอบในเรื่องน้ีเป็นการตรวจสอบความเข้าใจของผู้ตอบแบบสอบถามต่อสิ่งที่ผู้วิจัย
ต้องการถามได้ตรงกัน (อ้างอิง) ผู้วิจัยพิจารณาจากค่าสัมประสิทธ์ิคอนแบ็ชอัลฟ่า (Cronbach’s 
Alpha Coeffcient) ซึ่งมีรายละเอียดดังน้ี 
 
ตารางที่ 3.1: ค่าความเช่ือมั่น 
 

ส่วนของคาํถาม ค่าอัลฟ่าแสดงความเช่ือม่ัน 
ความคาดหวัง .806 
กลุ่มอ้างอิง .806 

การรับรู้ค่านิยม .838 
การต้ังใจซื้อผลิตภัณฑ์ .891 

ค่ารวม .937 
 
 ผลการตรวจสอบความเช่ือมั่นได้ค่าความเช่ือมั่นของคําถามแต่ละประเด็นและค่าความ
เช่ือมั่นรวมอยู่ระหว่างค่า 0.7–1.00 นอกจากน้ี แบบสอบถามท่ีสร้างขึ้นยังได้ผ่านการตรวจสอบ
เน้ือหาจากผู้ทรงคุณวุฒิเรียบร้อยร้อยแล้วจึงได้สรุปว่าแบบสอบถามที่ได้สามารถนําไปใช้ในการเก็บ
รวบรวมข้อมูลได้ 
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3.5 วิธีการเก็บข้อมูล 
 การเก็บรวบรวมข้อมูลในครั้งน้ีผู้วิจัยวางแผนเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยตนเองโดยขอ 
ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามจากประชาชนท่ีมาซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายใต้แบรนด์ของ
สินค้ากีฬาในเขตกรุงเทพมหานคร ในการแจกแบบสอบถามเริ่มต้ังแต่เดือนมกราคม พ.ศ. 2561  
จนถึงเดือนกุมภาพันธ์ พ.ศ. 2561 รวมเวลาในการเก็บรวบรวมข้อมูลทั้งสิ้น 1 เดือน 
 ขั้นตอนการเก็บรวบรวมข้อมูล 
 รายละเอียดของขั้นตอนการเก็บรวบรวมข้อมูลมีดังต่อไปนี้ 
   ขั้นที่ 1 ขอความร่วมมือจากประชาชนท่ีมาซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายใต้แบรนด์ 
ของสินค้ากีฬาในเขตกรุงเทพมหานคร และแจกแบบสอบถามให้กับประชาชนท่ีมาซื้อผลิตภัณฑ์ดูแล
ร่างกายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬาในเขตกรุงเทพมหานคร    
   ขั้นที ่2 รวบรวมเก็บแบบสอบถาม และประเมินจํานวนแบบสอบถามท่ีได้กลับมา 
ว่ามีความสมบูรณ์และมจีํานวนครบตามที่ได้ออกแบบไว้ คือ แจกไปจํานวน 450 ชุด คาดว่าจะได้
กลับมา 400 ชุด 
 
3.6 วิธีการทางสถิติ 
 การวิจัยเชิงปริมาณใช้การบรรยายโดยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) และ 
การวิเคราะห์ถดถอยพหุ (Multiple Regression) มีชนิดของสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลเพ่ือ 
ตอบวัตถุประสงค์แต่ละข้อแบ่งเป็น 5 ส่วน ดังน้ี 
 ส่วนที ่1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามสถิติที่ใช้เป็นค่าจํานวน และค่าร้อยละ 
 ส่วนที่ 2 ความคิดเห็นเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของ
สินค้ากีฬา สถติิที่ใช้เป็นค่าจํานวนและค่าร้อยละ 
 ส่วนที่ 3 ความคิดเห็นเกี่ยวกับความคาดหวัง กลุ่มอ้างอิง การรับรู้ค่านิยมของผู่บริโภค และ
พฤติกรรมการต้ังใจซื้อผลิตภัณฑ์ภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬาสถิติที่ใช้คอื ค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

  ส่วนที่ 4 ความคิดเห็นเกี่ยวกับการต้ังใจซื้อต่อผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของ
สินค้ากีฬา สถิติที่ใช้คือ ค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

  ส่วนที่ 5 การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างความคาดหวัง กลุ่มอ้างอิง การรับรู้ค่านิยม 
 ของผู้บริโภคและพฤติกรรมการต้ังใจซื้อ ใช้เทคนิคการวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุ เน่ืองจาก 

เป็นการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระ 3 ตัว ซึ่งได้แก่ ความคาดหวัง กลุ่มอ้างอิง  
 การรับรู้ค่านิยมกับตัวแปรตาม 1 ตัว คือ พฤติกรรมการต้ังใจซื้อ 



บทที่ 4 
การวิเคราะห์ข้อมูล 

 
 ในบทนี้จะเป็นการศึกษาและวิเคราะห์ข้อมูลเรื่อง ความคาดหวัง กลุ่มอ้างอิง การรับรู้
ค่านิยมของผู้บริโภคท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้า
กีฬาในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งในการวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยได้เก็บตัวอย่างโดยแจกแบบสอบถามจ านวน 
150 ชุด ได้รับการตอบกลับทั้งสิ้น 150 ชุด โดยผู้วิจัยได้กระจายแบบสอบถามไปยังสถานที่ต่าง ๆ ที่มี
วัยรุ่นและวัยกลางคนอยู่เป็นจ านวนมาก อาทิเช่น ห้างสรรพสินค้าท่ีมีแบรนด์สินค้ากีฬา ผู้ที่ซื้อสินค้า
แบรนด์กีฬา สถานออกก าลังกายในเขตพระราม 1 ปิ่นเกล้า เป็นต้น โดยอาศัยการสุ่มแบบตามสะดวก 
แบบสอบถามมีความสมบูรณ์ทั้งสิ้น 120 ชุด โดยแยกออกเป็น  4 ส่วน ดังนี ้
 4.1 การวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามและเหตุผลในการซื้อผลิตภัณฑ์ดูแล
ร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา 
 4.2 การวิเคราะห์พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา 
 4.3 การวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยที่มีผลต่อการตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์
ของสินค้ากีฬา 
 4.4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
4.1. การวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามและเหตุผลในการซื้อผลิตภัณฑ์ดูแล
ร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา 
 การวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ใช้สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ การแจกแจง
ความถี่ ค่าร้อยละ เพ่ืออธิบายถึงลักษณะทั่วไปของตัวแปรข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  
ซึ่งประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน สรุปได้ตามตาราง  
และค าอธิบายต่อไปนี้ 
 

ตารางที่ 4.1: จ านวนร้อยละของประชากร จ าแนกตามเพศ 
 

เพศ จ านวน ร้อยละ 

ชาย 42 34.1 
หญิง 81 65.9 

รวม 123 100 



16 
 

 ผลการวิเคราะห์ตามตารางที่ 4.1 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ซึ่งมี
จ านวน 81 ราย คิดเป็นร้อยละ 65.9 รองลงมาคือ เพศชาย มีจ านวน 42 ราย คิดเป็นร้อยละ 34.1 
 
ตารางที่ 4.2: จ านวนร้อยละของประชากร จ าแนกตามอายุ 
 
อายุ จ านวน ร้อยละ 

19–25 ปี 25 20.3 
26–35 ปี 38 30.9 
36–45 ปี 13 10.6 
มากกว่า 45 ปี 47 38.2 
รวม 123 100 

 
 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลตามตารางที่ 4.2 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุในช่วง 
มากกว่า 45 ปี มีจ านวน 47 ราย คิดเป็นร้อยละ 38.2 รองลงมา มีช่วงอายุ 26–35 ปี มีจ านวน 38 
ราย คิดเป็นร้อยละ 30.9 ช่วงอายุ 26–35 ปี มีจ านวน 25 ราย คิดเป็นร้อยละ 20.3 และช่วงอายุ 
36–45 ปี มีจ านวน 13 ราย คิดเป็นร้อยละ 10.6 
 
ตารางที่ 4.3: จ านวนร้อยละของประชากร จ าแนกตามระดับการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จ านวน ร้อยละ 
ต่ ากว่าปริญญาตรี 10 8.1 
ปริญญาตรี 79 34.2 
สูงกว่าปริญญาตรี 34 27.6 

รวม 123 100.0 

 
 จากตารางที่ 4.3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้านระดับการศึกษา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม 
ส่วนใหญ่มีการศึกษาระดับปริญญาตรี ซึ่งมีจ านวน 70 ราย คิดเป็นร้อยละ 34.2 รองลงมา สูงกว่า
ปริญญาตรี มีจ านวน 34 ราย คิดเป็นร้อยละ 27.6 และต่ ากว่าปริญญาตรี มีจ านวน 10 ราย คิดเป็น
ร้อยละ 8.1 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.4: จ านวนร้อยละของประชากร จ าแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จ านวน ร้อยละ 

นักเรียน/ นักศึกษา 19 15.4 
ค้าขาย/ ธุรกิจส่วนตัว 16 13.0 
พนักงานบริษัทเอกชน 36 29.3 
รับราชการ/ พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

33 26.8 

อ่ืน ๆ 19 15.4 

รวม 123 100.0 
 
 จากตารางที่ 4.4 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้านอาชีพ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่
ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน ซึ่งมีจ านวน 36 ราย คิดเป็นร้อยละ 29.3 รองลงมา ประกอบ
อาชีพรับราชการ/ รัฐวิสาหกิจ มีจ านวน 33 ราย คิดเป็นร้อยละ 26.8 อาชีพนักเรียน/ นักศึกษา และ
อาชีพอ่ืน ๆ มีจ านวน 19 รายเท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 15.4 และอาชีพค้าขาย/ ธุรกิจส่วนตัว มีจ านวน 
16 ราย คิดเป็นร้อยละ 13.0 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.5: จ านวนร้อยละของประชากร จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน จ านวน ร้อยละ 
ต่ ากว่า 15,000 บาท 33 26.8 
15,001–25,000 บาท 31 25.2 
25,001–35,000 บาท 44 35.8 
มากกว่า 35,000 บาท 15 12.2 

รวม 123 100.0 

 
 จากตารางที่ 4.5 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดือน พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 25,001–35,000 บาท ซึ่งมีจ านวน 44 ราย คิดเป็น 
ร้อยละ 35.8 รองลงมา มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่ ากว่า 15,000 บาท มีจ านวน 33 ราย คิดเป็นร้อยละ  
26.8 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 15,001–25,000 บาท มีจ านวน 31 ราย คิดเป็นร้อยละ 25.2 และรายได้ 
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มากกว่า 35,000 บาท มีจ านวน 15 ราย คิดเป็นร้อยละ 12.2 ตามล าดับ 
 
4.2 การวิเคราะห์พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา 
 
ตารางที่ 4.6: การเลือกใช้สินค้าที่มีแบรนด์เดียวกับสินค้ากีฬา 
 

เหตุผล             จ านวน ร้อยละ 

ซื้อใช้          53 43.1 
ไม่ซื้อใช้ 16 13.0 
ไม่แน่ใจ     54 43.9 

รวม 123 100.0 

 
 จากตารางที่ 4.6 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้านเลือกใช้สินค้าที่มีแบรนด์เดียวกับสินค้ากีฬา
หรือไม ่พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ยังไม่แน่ใจ ซึ่งมีจ านวน 54 ราย คิดเป็นร้อยละ 43.9 
รองลงมา ซื้อใช้ซึ่งมีจ านวน 53 ราย คิดเป็นร้อยละ 43.1 และ ไม่ซื้อใช้ 16 ราย คิดเป็นร้อยละ 13.0 
ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.7: เหตุผลที่เลือกใช้ผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา 
 

เหตุผล             จ านวน ร้อยละ 
มั่นใจในแบรนด์สินค้ากีฬาอยู่แล้ว          59 48.0 
ต้องการทดลองใช้โดยไม่ค านึงถึง 
แบรนด์อะไร      

21 17.1 

บรรจุภัณฑ์ดูดี 2 1.6 
มีคนแนะน า                                            21 17.1 
ไม่เคยซื้อใช้ 20 16.3 

รวม 123 100.0 

 
 จากตารางที่ 4.7 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้านเหตุผลที่ท่านเลือกใช้ผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกาย
ภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกใช้ผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกาย
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ภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬาเพราะมั่นใจในแบรนด์กีฬาอยู่แล้ว ซึ่งมีจ านวน 59 ราย คิดเป็นร้อยละ 
48.0 รองลงมา เลือกใช้เพราะต้องการทดลองใช้โดยไม่ค านึงถึงแบรนด์อะไร และมีคนแนะน า  
มีจ านวน 21 ราย คิดเป็นร้อยละ 17.1 เลือกใช้เพราะไม่เคยซื้อใช้ มีจ านวน 20 ราย คิดเป็นร้อยละ 
16.3 และเลือกใช้เพราะบรรจุภัณฑ์ดุดี มีจ านวน 2 ราย คิดเป็นร้อยละ 1.6 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.8: การทราบว่ามีผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายที่ใช้แบรนด์เดียวกับผลิตภัณฑ์กีฬา 
 

การทราบถึงการมีผลิตภ ณฑ์ จ านวน ร้อยละ 

เคย 60 48.8 
ไม่เคย 63 51.2 

รวม 123 100.0 

 
 จากตารางที่ 4.8 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลว่าท่านเคยทราบหรือไม่ว่ามีผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกาย
ที่ใช้   แบรนด์เดียวกับผลิตภัณฑ์กีฬา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ไม่เคยทราบว่ามีผลิตภัณฑ์
ดูแลร่างกายที่ใช้แบรนด์เดียวกับผลิตภัณฑ์กีฬา ซึ่งมีจ านวน 63 ราย คิดเป็นร้อยละ 51.2 และผู้ตอบ
แบบสอบถามเคยทราบว่ามีผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายที่ใช้แบรนด์เดียวกับผลิตภัณฑ์กีฬา ซึ่งมีจ านวน 60 
ราย คิดเป็นร้อยละ 48.8 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.9: ชนิดของแบรนด์ผลิตภัณฑ์กีฬาที่คาดหวังมากท่ีสุดในเรื่องคุณภาพ 
 

ชนิดของแบรนด์             จ านวน ร้อยละ 

แบรนด์ต่างประเทศ          76 61.0 
แบรนด์ไทย 9 7.3 
ไม่แน่นอน      39 31.7 

รวม 123 100.0 

 
 จากตารางที่ 4.9 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้านแบรนด์ผลิตภัณฑ์กีฬาที่ท่านคาดหวังมากที่สุด
ในเรื่องคุณภาพ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่คาดหวังจากแบรนด์ต่างประเทศ ซึ่งมีจ านวน 76 
ราย คิดเป็นร้อยละ 61.0 รองลงมา เลือกคาดหวังจากแบรนด์ไทย ซึ่งมีจ านวน 39 ราย คิดเป็นร้อยละ 
31.7 และความคาดหวังไม่แน่นอน ซึ่งมีจ านวน 9 ราย คิดเป็นร้อยละ 7.3 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.10: ท่านคาดหวังเรื่องใดมากท่ีสุดจากแบรนด์ดังกล่าวที่ท่านเลือก 
 

เหตุผล             จ านวน ร้อยละ 

คุณภาพ         7 5.7 
ความทันสมัยตามค่านิยม 94 71.4 
ราคาที่เหมาะสม      22 17.9 

รวม 123 100.0 

 
 จากตารางที่ 4.10 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้านท่านคาดหวังเรื่องใดมากท่ีสุดจากแบรนด์
ดังกล่าวที่ท่านเลือก พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่คาดหวังจากความทันสมัยตามค่านิยม  
ซึ่งมีจ านวน 94 ราย คิดเป็นร้อยละ 71.4 รองลงมา เลือกคาดหวังจากราคาที่เหมาะสม ซึ่งมีจ านวน 
22 ราย คิดเป็นร้อยละ 17.9 และจากคุณภาพ ซึ่งมีจ านวน 7 ราย คิดเป็นร้อยละ 5.7 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.11: กลุ่มอ้างอิงที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงร่างกายภายใต้แบรนด์กีฬา 
    มากที่สุด 
 

เหตุผล             จ านวน ร้อยละ 

ดารา/ นักแสดง         12 9.8 
นักวิชาการ 5 4.1 
ผู้เชี่ยวชาญด้านผิวหนัง 29 23.6 
นักกีฬาที่มีชื่อเสียง      24 19.5 
นายแบบ/ นางแบบ 2 1.6 
สมาชิกในครอบครัว                                            8 6.5 
เพ่ือนและคนสนิท 43 35.0 

รวม 123 100.0 

 
 จากตารางที่ 4.11 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้านกลุ่มอ้างอิงที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์บ ารุงร่างกายภายใต้แบรนด์กีฬามากท่ีสุด พบว่า กลุ่มอ้างอิงที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์บ ารุงร่างกายภายใต้แบรนด์กีฬามากท่ีสุด คือ เพ่ือนและคนสนิท ซึ่งมีจ านวน 43 ราย  
คิดเป็นร้อยละ 35.0 รองลงมาคือ ผู้เชี่ยวชาญด้านผิวหนัง ซึ่งมีจ านวน 29 ราย คิดเป็นร้อยละ 23.6  
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นักกีฬาที่มีชื่อเสียง ซึ่งมีจ านวน 24 ราย คิดเป็นร้อยละ 19.5 ดารา/ นักแสดง ซึ่งมีจ านวน 12 ราย 
คิดเป็นร้อยละ 9.8 สมาชิกในครอบครัว ซึ่งมีจ านวน 8 ราย คิดเป็นร้อยละ 6.5 นักวิชาการ ซึ่งมี
จ านวน 5 ราย คิดเป็นร้อยละ 4.1 และนายแบบ/ นางแบบ มีจ านวน 2 ราย คิดเป็นร้อยละ1.6 
ตามล าดับ 
 
4.3 การวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยท่ีมีผลต่อการตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของ
สินค้ากีฬา 
 การวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามใช้สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ค่าเฉลี่ย  
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการแปลผล เพื่ออธิบายถึงข้อมูลปัจจัยที่มีผลต่อการตั้งใจซื้อซื้อ
ผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกาย ซึ่งประกอบด้วย ความคาดหวัง (Expectation) กลุ่มอ้างอิง (Reference 
Group) การรับรู้ค่านิยม (Perceived Value) ข้อมูลการตั้งใจซื้อ (Buying Intention) สรุปได้ 
ตามตารางและค าอธิบายต่อไปนี้ 
 
ตารางที่ 4.12: ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของข้อมูลความคาดหวังต่อผลิตภัณฑ์ดูแล 
   ร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา 
 

ข้อมูลความคาดหวัง (Expectation) ของ
ผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา 

ค่าเฉลี่ย 

(𝒙) 
 

ค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

(S.D.) 

ระดับ 
ความ 
คิดเห็น 

1) ส่วนผสมปราศจากที่ไม่ระคายเคืองต่อผิวหนัง 4.45 .749 มาก 
2) ส่วนประกอบที่ท าให้ผิวดี 4.34 .766 มาก 
3) กลิ่นที่เหมาะกับความเป็นตัวตน 4.13 .819 มาก 
4) การแทรกซึมเข้าสู่ผิวได้ง่าย 4.34 .734 มาก 
5) ท่านมีความคาดหวังเรื่องราคาท่ีเหมาะสมกับ 
   ประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ 
   ของสินค้ากีฬา 

4.43 .747 มาก 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.12 (ต่อ): ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของข้อมูลความคาดหวังต่อผลิตภัณฑ์ 
      ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา 
 

ข้อมูลความคาดหวัง (Expectation) ของ 
ผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา 

ค่าเฉลี่ย 

(𝒙) 
 

ค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

(S.D.) 

ระดับ 
ความ 
คิดเห็น 

6) ท่านมีความควาดหวังต่อของสมนาคุณของ 
   ผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา           

3.79 .880 มาก 

7) ท่านมีความคาดหวังต่อประเภทของร้านค้าที่จัด 
   จ าหน่ายผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ 
   ของสินค้ากีฬา 

3.84 .824 มาก 

รวม 4.19 .681 มาก 
 

 ผลการศึกษาข้อมูลพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเห็นด้วยมากที่สุดกับข้อมูลความคาดหวัง
(Expectation) (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.19) และเม่ือพิจารณารายข้อพบว่า ข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุดคือ 
ส่วนผสมปราศจากที่ไม่ระคายเคืองต่อผิวหนังเป็นข้อที่มีความคาดหวังมากท่ีสุด (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
4.45) รองลงมาคือ ความคาดหวังเรื่องราคาที่เหมาะสมกับประโยชน์ของ ผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกาย
ภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.34) กลิ่นที่เหมาะกับความเป็นตัวตน (ค่าเฉลี่ย 
เท่ากับ 4.13) ความคาดหวังต่อประเภทของร้านค้าที่จัดจ าหน่าย ผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต ้
แบรนด์ของสินค้ากีฬา (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.84) ข้อที่มีค่าเฉลี่ยต่ าที่สุด คือ ความคาดหวังต่อของ
สมนาคุณของผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.79)  
 
 
 
 
 
 
 
 
 



23 
 

ตารางที่ 4.13: ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของข้อมูลกลุ่มอ้างอิง (Reference  
   Group) ต่อผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา 
 

ข้อมูลกลุ่มอ้างอิง (Reference Group) ต่อ
ผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา 

ค่าเฉลี่ย 

(𝑥) 

ค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

(S.D.) 

ระดับ
ความ 
คิดเห็น 

1) กลุ่มอ้างอิงเป็นผู้มีประสบการณ์ในการใช้ผลิตภัณฑ์ 
    ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬามาก่อน 

4.15 .796 มาก 

2) กลุ่มอ้างอิงเป็นผู้ที่มีความรู้พร้อมให้ค าแนะน าที่ดี 
    ต่อผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้า 
    กีฬา 

4.25 .742 มาก 

3) กลุ่มผู้อ้างอิงมีความสนิทสนมกับท่านและมักจะให้ 
    ค าแนะน าท่ีถูกต้อง 

3.92 .731 มาก 

4) กลุ่มอ้างอิงเป็นที่ชื่นชอบส่วนตัว 3.70 .829 มาก 
5) กลุ่มอ้างอิงเป็นที่รู้จักและได้รับการยอมรับจาก 
    สังคม 

3.79 .825 มาก 

6) กลุ่มผู้อ้างอิงเป็นผู้ออกค่าใช้จ่ายในการซื้อ 
    ผลิตภัณฑ์ 

3.55 1.057 มาก 

รวม 3.89 .825 มาก 

 
 ผลการศึกษาข้อมูลพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเห็นด้วยมากกับข้อมูลกลุ่มอ้างอิง 
(Reference Group) (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.89) และเมื่อพิจารณารายข้อพบว่า ข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุดคือ 
กลุ่มอ้างอิงเป็นผู้ที่มีความรู้พร้อมให้ค าแนะน าที่ดีต่อผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้า
กีฬา (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.25) รองลงมาคือ กลุ่มอ้างอิงเป็นผู้มีประสบการณ์ในการใช้ผลิตภัณฑ์ดูแล
ร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬามาก่อน (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.15) กลุ่มผู้อ้างอิงมีความสนิทสนม 
กับท่านและมักจะให้ค าแนะน าที่ถูกต้อง (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.92) กลุ่มอ้างอิงเป็นที่รู้จักและได้รับการ
ยอมรับจากสังคม (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.79) กลุ่มอ้างอิงเป็นที่ชื่นชอบส่วนตัว (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.70)  
ข้อที่มีค่าเฉลี่ยต่ าที่สุดคือ กลุ่มผู้อา้งอิงเป็นผู้ออกค่าใช้จ่ายในการซื้อผลิตภัณฑ์ (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.55) 
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ตารางที่ 4.14: ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของข้อมูลการรับรู้ค่านิยม (Perceived  
   Value) ต่อผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา 
 

ข้อมูลการรับรู้ค่านิยม (Perceived Value) ต่อ 
ผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา 

 ค่าเฉลี่ย 

(𝑥) 

ค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

(S.D.) 

ระดับ
ความ 
คิดเห็น 

1) ผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา  
    มีส่วนท าให้ผู้ใช้ดูดีขึ้น 

3.92 .795 มาก 

2) ผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา  
    มีส่วนให้ผู้ใช้เป็นที่ยอมรับในสังคม 

3.66 .957 มาก 

3) ผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา 
    ช่วยส่งเสริมบุคลิกภาพให้ผู้ใช้ผลิตภัณฑ์ 

3.82 .840 มาก 

4) ผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา  
    มีราคาท่ีเหมาะสมกับคุณสมบัติตามท่ีโฆษณา 

4.02 .784 มาก 

5) ผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา  
    เหมาะกับการด าเนินชีวิต (Lifestyle) ในปัจจุบัน   

3.82 .747 มาก 

รวม 3.85 .825 มาก 

 
 ผลการศึกษาข้อมูลพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเห็นด้วยมากกับข้อมูลการรับรู้ค่านิยม 
(Perceived Value) (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.85) และเมื่อพิจารณารายข้อพบว่า ผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกาย
ภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬามีราคาท่ีเหมาะสมกับคุณสมบัติตามท่ีโฆษณา (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.02) 
รองลงมา คือ ผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬามีส่วนท าให้ผู้ใช้ดูดีขึ้น (ค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 3.92ผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬาช่วยส่งเสริมบุคลิกภาพให้ผู้ใช้
ผลิตภัณฑ์ และผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬาเหมาะกับการด าเนินชีวิต 
(Lifestyle) ในปัจจุบันมีค่าเฉลี่ยเท่ากันที่ (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.82) ข้อที่มีค่าเฉลี่ยต่ าสุดคือ ผลิตภัณฑ์
ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา มีส่วนให้ผู้ใช้เป็นที่ยอมรับในสังคม(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.66) 
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ตารางที่ 4.15: ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของข้อมูลการตั้งใจซื้อ (Buying  
   Intention) ต่อผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา 
 

ข้อมูลการตั้งใจซื้อ (Buying Intention) ต่อผลิตภัณฑ์
ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา 

ค่าเฉลี่ย 

(𝑥) 

ค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

(S.D.) 

ระดับ
ความ 
คิดเห็น 

1) ท่านตั้งใจที่จะซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ 
    ของสินค้ากีฬา เพราะมั่นใจในตราสินค้า 

3.90 .814 มาก 

2) ท่านตั้งใจที่จะซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ 
    ของสินค้ากีฬา เพราะมั่นใจต่อประโยชน์ที่จะได้รับหลัง 
    การใช้งาน   

4.08 .816 มาก 

3) ท่านตั้งใจที่จะซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ 
    ของสินค้ากีฬา เพราะเป็นผลิตภัณฑ์จ าเป็นที่ท่านต้องใช้ 
    ตามปกติ 

3.86 .890 มาก 

4) ท่านตั้งใจที่จะซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ 
    ของสินค้ากีฬา แม้ว่าราคาอาจจะสูงกว่าของตราสินค้า 
    อ่ืน ๆ แต่มีคุณภาพดีกว่า 

3.95 .788 มาก 

5) ท่านตั้งใจที่จะซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ 
    ของสินค้ากีฬา เพราะตราสินค้าเป็นที่รู้จักของคนทั่ว ๆ 
    ไป 

3.76 .790 มาก 

6) ท่านตั้งใจที่จะซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ 
    ของสินค้ากีฬา เพราะท่านชื่นชมตราผลิตภัณฑ์เป็น 
    อย่างมาก 

3.67 .854 มาก 

7) ท่านตั้งใจที่จะซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ 
    ของสินค้ากีฬา ตั้งแต่ครั้งแรกที่ท่านพบเห็น 

3.39 .955 เฉยๆ 

8) ท่านตั้งใจที่จะซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ 
    ของสินค้ากีฬา เพราะผู้ที่แนะน าเคยใช้ผลิตภัณฑ์และ 
    ได้ผลดีมาก่อน 

4.07 .755 มาก 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.15 (ต่อ): ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของข้อมูลการตั้งใจซื้อ (Buying  
       Intention) ต่อผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา 
 

ข้อมูลการตั้งใจซื้อ (Buying Intention) ต่อผลิตภัณฑ์
ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา 

ค่าเฉลี่ย 

(𝑥) 

ค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

(S.D.) 

ระดับ
ความ 
คิดเห็น 

9) ท่านตั้งใจที่จะซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ 
    ของสินค้ากีฬา เพราะไม่มีเวลาเลือกซ้ือตราสินค้าอ่ืน ๆ 

3.30 1.024 เฉยๆ 

10) ท่านตั้งใจที่จะซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ 
     ของสินค้ากีฬา เพราะไม่มีเวลาหาข้อมูลเกี่ยวกับ 
     ผลิตภัณฑ์นี้ 

3.35 1.056 เฉยๆ 

11) ท่านตั้งใจที่จะซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ 
     ของสินค้ากีฬา เพราะเป็นคนที่ชอบทดลองตราสินค้า 
     ใหม ่ๆ ไม่ยึดติดตราหนึ่งตราใดโดยเฉพาะ  

3.56 1.025 มาก 

รวม 3.71 .888 มาก 

 
 ผลการศึกษาข้อมูลพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเห็นด้วยมากกับข้อมูลการตั้งใจซื้อ (Buying 
Intention) (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.71) และเมื่อพิจารณารายข้อพบว่า ข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุดคือ ท่านตั้งใจ 
ที่จะซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา เพราะมั่นใจต่อประโยชน์ที่จะได้รับหลัง
การใช้งาน (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.08) รองลงมาคือ ท่านตั้งใจที่จะซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้ 
แบรนด์ของสินค้ากีฬา เพราะผู้ที่แนะน าเคยใช้ผลิตภัณฑ์และได้ผลดีมาก่อน (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.07) 
ท่านตั้งใจที่จะซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา แม้ว่าราคาอาจจะสูงกว่าของ
ตราสินค้าอ่ืน ๆ แต่มีคุณภาพดีกว่า (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.95) ท่านตั้งใจที่จะซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกาย
ภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา เพราะมั่นใจในตราสินค้า (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.90) ท่านตั้งใจที่จะซื้อ
ผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา เพราะเป็นผลิตภัณฑ์จ าเป็นที่ท่านต้องใช้ตาม
ปรกติ(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.86) ท่านตั้งใจที่จะซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา 
เพราะตราสินค้าเป็นที่รู้จักของคนท่ัว ๆ ไป(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.76) ท่านตั้งใจที่จะซื้อผลิตภัณฑ์ดูแล
ร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา เพราะท่านชื่นชมตราผลิตภัณฑ์เป็นอย่างมาก (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
3.67) ท่านตั้งใจที่จะซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา เพราะเป็นคนที่ชอบ
ทดลองตราสินค้าใหม่ ๆ ไม่ยึดติดตราหนึ่งตราใดโดยเฉพาะ (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.56) ท่านตั้งใจที่จะซื้อ
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ผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬาตั้งแต่ครั้งแรกท่ีท่านพบเห็น(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.39) 
ท่านตั้งใจที่จะซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬาเพราะไม่มีเวลาหาข้อมูลเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑ์นี้(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.35) ที่มีค่าเฉลี่ยต่ าสุดคือ ท่านตั้งใจที่จะซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกาย
ภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา เพราะไม่มีเวลาเลือกซื้อตราสินค้าอ่ืน ๆ (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.30) 
 
4.4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 การศึกษาในส่วนนี้เป็นผลการศึกษาเกี่ยวกับความคาดหวัง กลุ่มอ้างอิง การรับรู้ค่านิยมของ
ผู้บริโภคท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬาในเขต 
โดยมีสมมติฐานทั้งหมด 3 ข้อ ดังนี้ 
 สมมติฐานที่ 1 ความคาดหวังตราสินค้ามีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ดูแล
ร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา        
 สมมติฐานที่ 2 กลุ่มอ้างอิงมีอิทธิพลเชิงบวกต่อความต่อการตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกาย
ภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา 
 สมมติฐานที่ 3 การรับรู้ค่านิยม มีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกาย
ภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา 
 
ตารางที่ 4.16: แสดงอิทธิพลความคาดหวัง กลุ่มอ้างอิง การรับรู้ค่านิยมมีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตั้งใจ 
   ซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา        
 

ตัวแปรอิสระ B Beta T Sig. Tolerance VIF 

1) ความคาดหวัง .575 0.511 6.533 .001* 1.000 1.000 
2) กลุ่มอ้างอิง .666 0.646 9.317 .000* 1.000 1.000 
3) การรับรู้ค่านิยม .715 0.746 12.326 .000* 1.000 1.000 
n = 123, R2 = .630, F = 67.471 *p < 0.05 

 
 จากตารางที ่4.16 พบว่า ความคาดหวังต่อตราสินค้า มีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตั้งใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จึง
สนับสนุนสมมติฐานนี้ 
 เมื่อพิจารณาค่า Variance Inflation Factor (VIF) พบว่า เท่ากับ 1.000  ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 
10 จึงผ่านเกณฑ์ก าหนดและไม่เกิดปัญหาความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระ 
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 นอกจากนี้ยังพบว่า กลุ่มอ้างอิงมีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกาย
ภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จึงสนับสนุนสมมติฐานนี้ 
ในท านองเดียวกันเมื่อพิจารณาค่า Variance Inflation Factor (VIF) พบว่า เท่ากับ 1.000  ซึ่งมีค่า
น้อยกว่า 10 จึงผ่านเกณฑ์ก าหนดและไม่เกิดปัญหาความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระ  
 จากตารางที ่4.16 พบว่า การรับรู้ค่านิยมมีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ดูแล
ร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จึงสนับสนนุสมมติฐานนี้ 
เมื่อพิจารณาค่า Variance Inflation Factor (VIF) พบว่า เท่ากับ 1.000 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 10 จึงผ่าน
เกณฑ์ก าหนดและไม่เกิดปัญหาความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระ  
 
ตารางที่ 4.17: สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

สมมติฐาน ผลการทดสอบ 

สมมติฐานที่ 1 ความคาดหวังตราสินค้ามีอิทธิพลเชิงบวก 
                   ต่อการตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกาย 
                   ภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา 

สนับสนุนสมมติฐาน 

สมมติฐานที่ 2 กลุ่มอ้างอิงมีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตั้งใจ 
                   ซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้     
                   แบรนด์ของสินค้ากีฬา 

สนับสนุนสมมติฐาน 

สมมติฐานที่ 3 การรับรู้ค่านิยมมีอิทธิพลเชิงบวกต่อ 
                   การตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้     
                   แบรนด์ของสินค้ากีฬา 

สนับสนุนสมมติฐาน 

 



บทที่ 5 
การอภิปรายผล 

 
5.1 สรุปผลการศึกษาภาพรวม 
 ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่าง 
 กลุ่มตัวอย่างเป็นวัยรุ่นและวัยกลางคนอยู่เป็นจํานวนมาก อาทิเช่น ห้างสรรพสินค้าทีม่ ี
แบรนด์สินค้ากีฬา ผู้ที่ซื้อสินคา้แบรนด์กีฬา สถานออกกําลังกายในเขตพระราม 1 ป่ินเกล้า ส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง มีอายุมากกว่า 45 ปี มีระดับการศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชน
และมีรายได้ต่อเดือน 25,001–35,000 บาท กลุม่ตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับ
ระดับความคาดหวัง (EX) อยู่ในระดับเห็นมากที่สุด โดยเฉพาะในเรื่องของความคาดหวังด้านส่วนผสม
ปราศจากที่ไมร่ะคายเคืองต่อผิวหนัง มีความคิดเห็นเกี่ยวกับกลุ่มอ้างอิง (RG) อยู่ในระดับมาก และยงั
พบว่ากลุ่มอ้างอิงที่เป็นผู้มีความรู้ มีความคิดเห็นเก่ียวกับระดับการรับรู้ค่านิยม (PV) อยู่ในระดับมาก 
โดยเฉพาะอย่างย่ิงค่านิยมที่เกี่ยวข้องกับผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬามีราคาที่
เหมาะสมกับคณุสมบัติตามท่ีโฆษณา และมคีวามคิดเห็นเกี่ยวกับการต้ังใจซื้อ (BI) อยู่ในระดับมาก 
 การสรปุผลตามวัตถุประสงคก์ารวิจัย 
 วัตถุประสงคท์ี่ 1 เพ่ือสํารวจความคิดเห็นของผู้บริโภคผลิตภัณฑ์ดูแลรา่งกายภายใต้แบรนด์
ของสินค้ากีฬาในเขตกรุงเทพมหานคร ทีม่ีต่อความคาดหวังที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการต้ังใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬาในเขตกรุงเทพมหานคร 
 ผลการวิจัยพบว่า ความคาดหวังตราสินค้ามีอิทธิพลเชิงบวกต่อการต้ังใจซื้อผลิตภัณฑ์ดูแล
ร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ต้ังไว้ 
 วัตถุประสงคท์ี่ 2 เพ่ือวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างกลุ่มอ้างอิง ที่ส่งผลต่อพฤติกรรมและ
การต้ังใจซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลรา่งกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬาในเขตกรุงเทพมหานคร 
 ผลการวิจัยพบว่า กลุ่มอ้างอิงมีอิทธิพลเชิงบวกต่อการต่อการต้ังใจซื้อผลติภัณฑ์ดูแลร่างกาย
ภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ต้ังไว้ 
 วัตถุประสงคท์ี่ 3 เพ่ือสํารวจความคิดเห็นของผู้บริโภคผลิตภัณฑ์ดูแลรา่งกายภายใต้แบรนด์
ของสินค้ากีฬาในเขตกรุงเทพมหานคร ทีม่ีต่อการรับรู้ค่านิยมที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการต้ังใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬาในเขตกรุงเทพมหานคร 
 ผลการวิจัยพบว่า การรับรู้ค่านิยม มีอิทธิพลเชิงบวกต่อการต้ังใจซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกาย
ภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ต้ังไว้ 
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5.2 การอภิปรายผล  
 ผลการศึกษาทีส่รุปได้จากสมมติฐานที่ 1 ที่ต้ังไว้ว่า ความคาดหวังส่งผลต่อการต้ังใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬาในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งผลดังกลา่วสามารถ
อธิบายได้ว่าเมื่อผู้บริโภคได้รับสิ่งที่คาดหวังแล้วจากตัวสินค้าจะทําให้ผู้บริโภค มีการต้ังใจที่จะซื้อ
สินค้าน้ันโดยผลการศึกษาดังกล่าวสอดคล้องกับงานวิจัยของ ชุติมา มีสกลุ (2558) 
 สําหรับผลการศึกษาได้จากสมมติฐานที่ 2 ที่ต้ังไว้ว่า กลุ่มอ้างอิงส่งผลต่อการต้ังใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬาในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งผลดังกลา่วสามารถ
อธิบายได้ว่าในการที่ผู้บริโภคจะเกิดการต้ังใจซื้อผลิตภัณฑ์ได้น้ัน พบว่า กลุ่มอ้างอิงมีผลต่อการต้ังใจ
ซื้อดังกล่าว ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ Bartsch, et al. (2016) และ Zhou, et al. (2008) 
 นอกจากน้ี ผลการศึกษาได้จากสมมติฐานที ่3 ที่ต้ังไว้ว่า การรับรู้ค่านิยมส่งผลต่อการต้ังใจ
ซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬาในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งผลดังกล่าวสามารถ
อธิบายได้ว่าในสังคมปัจจุบันการต้ังใจซื้อสนิค้าของผู้บริโภคเป็นเพราะได้รับอิทธิพลจากค่านิยมที่
ผู้บริโภคได้รับรู้ซึ่งสอดคล้องกับผลการวิจัย ชางยู่ เหวย (2558) 
 กล่าวโดยสรุป จากการศึกษาในครั้งน้ีพบว่า การต้ังใจซื้อผลิตภัณฑ์หรือสนิค้าของผู้บริโภค
เป็นผลมาจากความคาดหวังของผู้บริโภคท่ีคาดว่าจะได้รับจากผลิตภัณฑ์ กลุ่มอ้างอิงที่ตนเองให้ 
ความเช่ือถือซึ่งอาจมาจากความเช่ือถือในเรื่องของประสบการณ์หรือความรู้ความเข้าใจ และการรับรู้
ค่านิยมในสังคมขณะน้ันที่มีต่อสินค้าที่กําลังเลือกซื้อ 
 
5.3 ข้อเสนอแนะเพื่อการนําไปใช้ 
 จากผลการวิจยัผู้วิจัยเสนอแนะให้กับกลุ่มผลิตภัณฑ์ดูแลรา่งกายภายใต้แบรนด์ของสินค้า
กีฬา ส่งเสริมและมุ่งเน้นความคาดหวัง กลุ่มอ้างอิง การรับรู้ค่านิยม เพ่ือให้เกิดการต้ังใจซื้อผลิตภัณฑ์ 
ดังต่อไปนี้ 
 5.3.1 ผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬาควรมุ่งเน้นต่อความคาดหวังใน
เร่ืองภาพลักษณ์ตราสินค้าต่อคุณสมบัติในเรื่องกลิ่นที่เหมาะกับความเป็นตัวตน ประเภทของร้านค้า 
ที่จัดจําหน่าย และต่อของสมนาคุณ เพ่ือก่อให้เกิดความคาดหวังต่อกลุ่มลูกค้ามากขึ้น 
 5.3.2 ผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬาควรมุ่งเน้นกลุ่มอ้างอิง โดยให้
ความสําคัญในเรื่องผู้มีประสบการณ์ในการใช้ผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา 
มาก่อน ผู้ที่มคีวามรู้พร้อมให้คําแนะนําที่ดีต่อผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา
เน่ืองจากเป็นกลุ่มอ้างอิงที่มีความน่าเช่ือถือ เพ่ือจะทําให้กลุ่มอ้างอิงส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อได้ 
มากข้ึน    
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 5.3.3 ผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬาควรมุ่งเน้นการรับรู้ค่านิยมต่อ
คุณสมบัติในเรือ่งมีส่วนให้ผู้ใช้เป็นที่ยอมรับในสังคม เหมาะกับการดําเนินชีวิต ช่วยส่งเสริมบุคลิกภาพ
ให้ผู้ใช้ผลิตภัณฑ์ เน่ืองจากจะช่วยให้เห็นคุณค่าการรับรู้ค่านิยมได้มากกว่าน้ี 
 5.3.4 ผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬาควรมุ่งเน้นการต้ังใจซื้อต่อ
คุณสมบัติในเรือ่งมั่นใจต่อประโยชน์ที่จะได้รับหลังการใช้งาน ผู้ที่แนะนําเคยใช้ผลิตภัณฑ์และได้ผลดี
มาก่อน แม้ว่าราคาอาจจะสูงกว่าของตราสินค้าอ่ืน ๆ แต่มีคุณภาพดีกว่า เน่ืองจากทําให้ลูกค้าลด 
การตัดสินใจและก่อให้เกิดการต้ังใจซื้อที่ง่ายขึ้น  
 
5.4 ข้อเสนอแนะสาํหรบังานวิจัยครั้งต่อไป 
 เน่ืองจากผลการวิจัยในครั้งน้ีเป็นไปตามสมมติฐานที่ต้ังไว้จํานวน 3 สมมติฐาน จาก 3 
สมมติฐาน ผู้วิจัยจึงเสนอแนะว่า 
 5.4.1 ควรทําการวิจัยแนวเดียวกันน้ีกับผลิตภัณฑ์ใกล้เคียงอ่ืน ๆ เพ่ิมเติม เพ่ือจะได้นํา
ผลการวิจัยมาปรับปรุงและพัฒนาสินค้าให้ดีย่ิงขึ้น ซึ่งสามารถส่งผลให้เกิดประโยชน์และความ 
พึงพอใจต่อผู้ใช้งานให้ดีขึ้นอีกด้วย 
 5.4.2 นอกจากความคาดหวัง กลุ่มอ้างอิง การรับรู้ค่านิยมแล้ว ผู้วิจัยเสนอแนะให้ทําการ
วิจัยคุณภาพการให้บริการ (Service Quality) เพ่ิมเติมเพ่ือที่จะได้ทราบถึงความคิดและทัศนคติของ
ลูกค้าที่มาใช้บริการ เพ่ือนําไปปรับปรุงและพัฒนาให้ดีขึ้นตามแนวคิดทฤษฎีของ Parasuraman, 
Zeithhaml & Berry (1988) 
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แบบสอบถาม 
เรื่อง  

ความคาดหวัง กลุ่มอ้างอิง การรับรู้ค่านิยมของผู้บริโภคท่ีส่งผลต่อพฤตกิรรมการต้ังใจซ้ือผลิตภัณฑ์
ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬาในเขตกรงุเทพมหานคร 

 
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 

 
 แบบสอบถามฉบับน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการทําศึกษาค้นคว้าอิสระ หลักสตูรบริหารธุรกิจ
มหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยกรุงเทพ ซึ่งจัดทําเพ่ือเก็บรวบรวมข้อมูลมาใช้ในการศึกษา ผูวิ้จัยจึงใคร่ 
ขอความกรุณาในการตอบแบบสอบถามตามความเป็นจริงหรือความเห็นของท่านให้มากที่สุดเพ่ือ 
ความสมบูรณ์ในการศึกษาอน่ึง คําตอบของท่านจะนําไปใช้ประโยชน์ทางการศึกษาเท่าน้ัน 
 ขอขอบพระคุณที่ช่วยตอบแบบสอบถามมา ณ โอกาสน้ี 
 

ผู้วิจัย 
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ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
คําช้ีแจง: กรุณาตอบแบบสอบถามโดยผู้วิจัยขอความร่วมมือจากท่านให้ระบุเคร่ืองหมาย  ลงในช่อง  
ให้ตรงตามความเป็นจริงมากที่สุดเพียง 1 คาํตอบ 
 
1) เพศ 
  ชาย        หญิง 
 
2) อายุ 
  ตํ่ากว่า 18 ปี      19–25 ปี 
  26–35 ปี       36–45 ปี 
  45 ปี ขึ้นไป 
 
3) ระดับการศกึษา 
  ตํ่ากว่าปริญญาตร ี     ปริญญาตรี 
  สูงกว่าปริญญาตร ี
 
4) อาชีพ 
  นักเรียน/ นักศึกษา     ค้าขาย/ ธุรกิจส่วนตัว 
  พนักงานบริษัทเอกชน    รับราชการ/ พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
  อ่ืน ๆ โปรดระบุ ................................................ 
 
5) รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
  ตํ่ากว่า 10,000 บาท     10,001–20,000 บาท 
  20,001–30,000 บาท    30,001 บาท ขึ้นไป 
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ส่วนที่ 2 พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์ดูแลรา่งกายภายใต้แบรนด์ของสนิค้ากีฬา 
ความหมาย ผลิตภัณฑ์ดูแลรา่งกายภายใต้แบรนด์ของสนิค้ากีฬาได้แก่สเปรย์ ดับกลิน่ย่ีห้อ Adidas 
เป็นต้น 
คําช้ีแจง: โปรดใส่เคร่ืองหมาย  ลงในช่อง  ทีใ่ห้ตรงกับความคิดเห็นของท่านมากที่สุด 
 
1) ท่านคิดว่าท่านจะเลือกใช้สินค้าที่มีแบรนด์เดียวกับสินค้ากีฬาหรือไม่ 
  ไมซ่ื้อใช้                    ไมแ่น่ใจ               
  ซื้อใช้           
 
2) ในกรณีที่ต้องซื้อผลิตภัณฑ์ภายใต้แบรนด์กีฬา เหตุผลที่ท่านเลือกใช้ผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้              
แบรนด์ของสินค้ากีฬา (ตอบได้มากกว่า 1 คําตอบ) 
        มั่นใจในแบรนด์สินค้ากีฬาอยู่แล้ว             ราคาถูกกว่า 
            ต้องการทดลองใช้โดยไม่คํานึงถึงแบรนด์อะไร    บรรจุภัณฑ์ดูดี 
             มีคนแนะนํา                                         ไม่เคยซื้อใช้ 
 
3) ท่านเคยทราบหรือไม่ว่ามีผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายที่ใช้แบรนด์เดียวกับผลิตภัณฑ์กีฬา 
         เคย                    ไม่เคย 
 
4) แบรนด์ผลติภัณฑ์กีฬาที่ท่านคาดหวังมากที่สุดในเรื่องคุณภาพ 
             แบรนด์ต่างประเทศ                  แบรนด์ไทย               
  ไมแ่น่นอน 
 
5) ท่านคาดหวังเร่ืองใดมากที่สุดจากแบรนด์ดังกล่าวที่ท่านเลือก 
             คุณภาพ                   ความทันสมัยตามค่านิยม              
  ราคาที่เหมาะสม 
 
6) กลุ่มอ้างอิงที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์บํารุงร่างกายภายใต้แบรนด์กีฬามากที่สุดคือ 
             ดารา/ นักแสดง                 นักวิชาการ               
  ผู้เช่ียวชาญด้านผิวหนัง                นักกีฬาทีม่ีช่ือเสียง          
  นายแบบ/ นางแบบ         สมาชิกในครอบครัว    
             เพ่ือนและคนสนิท 
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ส่วนที่ 3 ความคาดหวัง กลุม่อ้างอิง การรบัรู้คา่นิยมของผู้บริโภคและพฤติกรรม ความต้ังใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา 
คําช้ีแจง: โปรดทําเคร่ืองหมาย   ลงในช่องว่างที่ตรงกับความคิดเห็นของท่านมากที่สุด 
 

 
 
 
 
 

5 4 3 2 1

เห็นด้วย
มากท่ีสุด

เห็นด้วย 
  มาก

เฉยๆ
เห็นด้วย 

 น้อย
เห็นด้วย
น้อยท่ีสุด

1.1 ท่านมีความคาดหวัง ต่อความพึงพอใจหลังจากท่ีใช้ผลิตภัณฑ์ดูแล
ร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา

1.1.1 ส่วนปราศจากที่ไม่ระคายเคืองต่อผิวหนัง
1.1.2 ส่วนประกอบท่ีทําให้ผิวดี

1.1.3 กลิ่นที่เหมาะกับความเป็นตัวตน

1.1.4 การแทรกซึมเข้าสู่ผิวได้ง่าย
1.2 ท่านมีความคาดหวังเรื่องราคาท่ีเหมาะสมกับประโยชน์ของ
ผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา

1.3 ท่านมีความควาดหวังต่อของสมนาคุณ ของผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกาย
ภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา

1.4 ท่านมีความคาดหวังต่อประเภทของร้านค้าที่จัดจําหน่าย
ผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา

ความคาดหวัง กลุ่มอ้างอิง การ รั บรู้ ค่ านิยมของผู้บริ โภคท่ีมี
ต่อผลิตภัณฑ์ดูแลร่ างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬาในเขต
 กรุ งเทพมหานคร

1.ความคาดหวัง (Expectation)
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5 4 3 2 1
เห็นด้วย
มากท่ีสุด

เห็นด้วย 
 มาก

เฉยๆ
เห็นด้วย 

 น้อย
เห็นด้วย
น้อยท่ีสุด

2.1กลุ่มอ้างอิง (Reference Group)

2.1 กลุ่มอ้างอิงเป็นผู้มีประสบการณ์ในการใช้ผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกาย
ภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา มาก่อน
2.2 กลุ่มอ้างอิงเป็นผู้ที่มีความรู้พร้อมให้คําแนะนําท่ีดีต่อผลิตภัณฑ์
ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา

2.3 กลุ่มผู้อ้างอิงมีความสนิทสนมกับท่านและมักจะให้คําแนะนําท่ี
ถูกต้อง
2.4 กลุ่มอ้างอิงเป็นที่ชื่นชอบส่วนตัว

2.5 กลุ่มอ้างอิงเป็นที่รู้จักและได้รับการยอมรับจากสังคม

2.6กลุ่มผู้อางอิงเป็นผู้ออกค่าใช้จ่ายในการซ้ือผลิตภัณฑ์

ความคาดหวัง กลุ่มอ้างอิง การ รั บรู้ ค่ านิยมของผู้บริ โภคท่ีมี
ต่อผลิตภัณฑ์ดูแลร่ างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬาในเขต
 กรุ งเทพมหานคร

5 4 3 2 1
เห็นด้วย
มากท่ีสุด

เห็นด้วย 
  มาก

เฉยๆ
เห็นด้วย 

 น้อย
เห็นด้วย
น้อยท่ีสุด

3.การรั บรู้ ค่ านิยม (Perceived Value)

3.1 ผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา มีส่วนทําให้
ผู้ใช้ดูดีข้ึน
3.2 ผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา มีส่วนให้ผู้ใช้
เป็นท่ียอมรับในสังคม

3.3 ผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา ช่วยส่งเสริม
บุคลิคภาคให้ผู้ใช้ผลิตภัณฑ์
3.4 ผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา มีราคาที่
เหมาะสมกับคุณสมบัติตามที่โฆษณา

3.5 ผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬา เหมาะกับ
การดําเนินชีวิต (Lifestyle) ในปัจจุบัน

ความคาดหวัง กลุ่มอ้างอิง การรั บรู้ ค่ านิยมของผู้บริ โภคท่ีมี
ต่อผลิตภัณฑ์ดูแลร่ างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากีฬาในเขต
 กรุ งเทพมหานคร
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** ขอขอบคณุทุกท่านที่กรณุาสละเวลาในการตอบแบบสอบถามคร้ังนี้ ** 

5 4 3 2 1

เห็นด้วย

มากที่สุด

เห็นด้วย   

มาก
เฉยๆ

เห็นด้วย  

น้อย

เห็นด้วย

น้อยที่สุด

4.การต ัง้ใจซือ้ (Buying Intention)

4.1 ทา่นต ัง้ใจทีจ่ะซือ้ผลิตภณัฑ์ดูแลร่างกายภายใตแ้บรนด์ของสินคา้กฬีา 

เพราะมัน่ใจในตราสินคา้

4.2 ทา่นต ัง้ใจทีจ่ะซือ้ผลิตภณัฑ์ดูแลร่างกายภายใตแ้บรนด์ของสินคา้กฬีา 

เพราะมัน่ใจตอ่ประโยชน์ทีจ่ะไดร้บัหลงัการใชง้าน

4.3 ทา่นต ัง้ใจทีจ่ะซือ้ผลิตภณัฑ์ดูแลร่างกายภายใตแ้บรนด์ของสินคา้กฬีา 

เพราะเป็นผลิตภณัฑ์จําเป็นทีท่า่นตอ้งใชต้ามปรกติ

4.4 ทา่นต ัง้ใจทีจ่ะซือ้ผลิตภณัฑ์ดูแลร่างกายภายใตแ้บรนด์ของสินคา้กฬีา แมว้า่

ราคาอาจจะสูงกวา่ของตราสินคา้อ่ืนๆแตมี่คณุภาพดีกวา่

4.5 ทา่นต ัง้ใจทีจ่ะซือ้ผลิตภณัฑ์ดูแลร่างกายภายใตแ้บรนด์ของสินคา้กฬีา 

เพราะตราสินคา้เป็นทีรู่จ้ักของคนท ัว่ๆไป

4.6 ทา่นต ัง้ใจทีจ่ะซือ้ผลิตภณัฑ์ดูแลร่างกายภายใตแ้บรนด์ของสินคา้กฬีา 

เพราะทา่นชืน่ชมตราผลิตภณัฑ์เป็นอย่างมาก

4.7 ทา่นต ัง้ใจทีจ่ะซือ้ผลิตภณัฑ์ดูแลร่างกายภายใตแ้บรนด์ของสินคา้กฬีา 

ต ัง้แตค่รั้งแรกทีท่า่นพบเห็น

4.8 ทา่นต ัง้ใจทีจ่ะซือ้ผลิตภณัฑ์ดูแลร่างกายภายใตแ้บรนด์ของสินคา้กฬีา 

เพราะผูท้ีแ่นะนําเคยใชผ้ลิตภณัฑ์และไดผ้ลดีมากอ่น

4.9 ทา่นต ัง้ใจทีจ่ะซือ้ผลิตภณัฑ์ดูแลร่างกายภายใตแ้บรนด์ของสินคา้กฬีา 

เพราะไม่มีเวลาเลือกซือ้ตราสินคา้อ่ืนๆ

4.10 ทา่นต ัง้ใจทีจ่ะซือ้ผลิตภณัฑ์ดูแลร่างกายภายใตแ้บรนด์ของสินคา้กฬีา 

เพราะไม่มีเวลาหาขอ้มูลเกีย่วกบัผลิตภณัฑ์น้ี

4.11 ทา่นต ัง้ใจทีจ่ะซือ้ผลิตภณัฑ์ดูแลร่างกายภายใตแ้บรนด์ของสินคา้กฬีา 

เพราะเป็นคนทีช่อบทดลองตราสินคา้ใหม่ๆไม่ยึดตดิกบัตราหน่ึงตราใด

โดยเฉพาะ

ความคาดหวัง กลุ่มอ้างอิง การรับรู้ค่านยิมของผู้บริโภคที่มต่ีอผลิตภณัฑ์

ดูแลร่างกายภายใต้แบรนด์ของสินค้ากฬีาในเขต กรุงเทพมหานคร
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