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บทคดัยอ่ 

 การวิจยัน้ีเป็นการวิจยัเชิงสาํรวจ โดยใชก้ลุ่มตวัอยา่งเป็นผูบ้ริโภคครีมบาํรุงผวิพรรณ เพศ

หญิงในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล เป็นการศึกษาช่วงอายแุละระดบัรายไดข้องผูบ้ริโภค

กลุ่มน้ีวา่ใหค้วามสาํคญัต่อกิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาดรูปแบบใดบา้ง ตลอดจนก่อใหเ้กิด

ความตั้งใจซ้ือสินคา้ครีมบาํรุงผวิพรรณระดบัไหนในแต่ละกิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาด

ขา้งตน้ วตัถุประสงคข์องการศึกษาในคร้ังน้ีเพื่อใหส้ามารถหากิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาดท่ีมี

ความเหมาะสมและก่อใหเ้กิดความตั้งใจซ้ือระดบัสูงในสินคา้ครีมบาํรุงผวิพรรณ 

 ผูต้อบแบบสอบถามในการศึกษาเฉพาะส่วนบุคคลเร่ืองน้ีแบ่งออกไป 3 กลุ่ม คือ กลุ่มวยั

เรียน กลุ่มวยัทาํงานและกลุ่มวยัเกษียน โดยการแจกแบบสอบถามใหก้บักลุ่มตวัอยา่งอา้งอิงตาม

สถานท่ีดงัต่อไปน้ี คือ โรงเรียนเอกชนและรัฐบาลเป็นจาํนวน 50 คน มหาวิทยาลยัเอกชนและ

รัฐบาลเป็นจาํนวน 100 คนและศูนยก์ารคา้ในเขตพื้นท่ีธุรกิจเป็นจาํนวน 100 คน ซ่ึงแบบสอบถาม

ไดแ้บ่งเป็น 3 ส่วนคือ ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลสถานภาพทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม เป็นคาํถามเก่ียวกบั

ขอ้มูลดา้นลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถามในเร่ืองอายแุละรายไดข้อง

ผูบ้ริโภค ส่วนท่ี 2 ความคิดเห็นเก่ียวกบัครีมบาํรุงผวิพรรณและกิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาดท่ี

ใชใ้นปัจจุบนั ส่วนท่ี 3 ความคิดเห็นเก่ียวกบัเน้ือหาของนาํเสนอกิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาด

ท่ีผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัและเกิดระดบัความตั้งใจซ้ือ การวิเคราะห์ขอ้มูลใชโ้ปรแกรม

สาํเร็จรูป SPSS ในการประมวลผลมีสถิติท่ีใชไ้ดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

การวิเคราะห์หาค่าการวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว (One – way ANOVA) ค่า

สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์เพียร์สนั 

  



 
 

 ผลการวิจยัพบวา่ 

 1. ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายรุะหวา่ง 22 – 55 ปีหรืออยูใ่นวยัทาํงาน รองลงมาคือ

วยัเกษียนและวยัรุ่นตามลาํดบั ในส่วนรายไดต่้อเดือนอยูใ่นช่วง 5,000 – 10,000 บาทหรืออยูใ่น

รายไดร้ะดบัตํ่า รองลงมาคือรายไดร้ะดบัสูงและระดบักลางตามลาํดบั 

 2. กิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาดเป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคพบเห็นบ่อยคร้ังในสินคา้ครีมบาํรุง

ผวิพรรณยีห่อ้ต่างๆ แต่ใหร้ะดบัความสาํคญัของกิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาดเหล่าน้ีแตกต่าง

กนัออกไปแต่กมี็บางกิจกรรมท่ีผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ท่ีช่วงอายแุละระดบัรายไดแ้ตกต่างกนักลบัให้

ระดบัความสาํคญัพอๆกนัและอยูใ่นระดบัความสาํคญัมาก คือ การจดัรายการส่งเสริมการขาย 

ยกตวัอยา่งเช่น การลดราคา การแลกรางวลัหรือการใหท้ดลองใชสิ้นคา้ตวัอยา่ง เป็นตน้ 

 3. ระดบัความสาํคญัของกิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาดชนิดต่างๆมีความสมัพนัธ์กบั

ระดบัความตั้งใจซ้ือท่ีแตกต่างกนัออกไปตามคุณลกัษณะประชากรไม่วา่จะเป็นอายหุรือรายได ้ซ่ึง

กิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาดแบ่งออกเป็น 4 ลกัษณะไดแ้ก่ การใหข้อ้มูล การโฆษณา

ประชาสมัพนัธ์ การจดักิจกรรมและการจดัรายการส่งเสริมการขาย ซ่ึงพบวา่มีความสอดคลอ้งกนั

อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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การศึกษาเฉพาะส่วนบุคคลเร่ืองน้ีสาํเร็จลุล่วงได ้ดว้ยความอนุเคราะห์ของอาจารยท่ี์ปรึกษา 

คือ ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.เกษมสนัต ์พิพฒัน์ศิริศกัด์ิ ท่ีกรุณาสละเวลาใหค้าํปรึกษาและคาํแนะนาํท่ี

มีประโยชน์ แนวคิดใหม่ๆในการเขียนรวมถึงการนาํเสนอการศึกษาเฉพาะบุคคลในรูปแบบท่ี

ถูกตอ้งและเหมาะสม มีความทนัสมยั ทาํใหเ้กิดความสมบูรณ์ของเน้ือหาในการศึกษาเฉพาะบุคคล

คร้ังน้ี ขา้พเจา้ขอขอบคุณมา ณ ท่ีน้ีดว้ย 

 นอกจากน้ี ขอกราบขอบพระคุณ คุณพอ่และคุณแม่ท่ีใหก้ารสนบัสนุนและใหก้าํลงัใจมา

โดยตลอด ขอบคุณพี่ชายและพี่สาวท่ีช่วยแนะนาํวิธีเขียนการศึกษาเฉพาะบุคคลใหถู้กตอ้ง ขอบคุณ

เพื่อนๆปริญญาโทท่ีช่วยในการแนะนาํเก่ียวกบัการเขียนการศึกษาเฉพาะบุคคลน้ี ตลอดจนช่วยออก

แนวความคิดในการทาํใหก้ารศึกษาเฉพาะบุคคลช้ินน้ีออกมาทาํใหเ้กิดความผดิพลาดในการศึกษา

เฉพาะบุคคลเพียงเลก็นอ้ย ขอบคุณทุกท่านท่ีใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม ทาํให้

การศึกษาเฉพาะส่วนบุคคลเร่ืองน้ีสาํเร็จไดอ้ยา่งสมบูรณ์ 

 ขา้พเจา้หวงัวา่การศึกษาเฉพาะส่วนบุคคลฉบบัน้ี จะสามารถสร้างประโยชน์สาํหรับผูท่ี้มี

ความสนใจศึกษาและหาความรู้เก่ียวกบัเร่ืองน้ีไม่มากกน็อ้ย หากการศึกษาเฉพาะส่วนบุคคลเร่ืองน้ี

มีขอ้ผดิพลาดและขอ้บกพร่องประการใด ผูเ้ขียนตอ้งขออภยัไว ้ณ ท่ีน้ีดว้ย 
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บทท่ี 1 
บทนาํ 

 

ความเป็นมาและความสาํคญัของปัญหา 
 ปัจจุบนัในตลาดของครีมบาํรุงผวิพรรณมีการแข่งขนักนัหลายๆดา้นต่างเพ่ือเอาใจกลุ่ม
ผูบ้ริโภคหญิง ไม่วา่จะเป็นเร่ืองของคุณภาพ เช่น ผลิตเน้ือครีมท่ีมีความนุ่ม ซึมเขา้ผวิไดเ้ร็ว ไม่
เหนียวเหนอะหนะ มีสรรพคุณท่ีดีต่างๆ เช่น ฟ้ืนฟสูภาพผวิพรรณใหดี้ข้ึน สร้างกล่ินหรือสีสนัท่ี
หลากหลายสวยงามอยา่งครีมกล่ินช็อกโกแลตมีเน้ือครีมสีนํ้าตาล ครีมกล่ินสตอเบอร่ีมีเน้ือครีมสี
ชมพ ูเป็นตน้  มีการใชส่้วนผสมต่างๆท่ีมีส่วนช่วยบาํรุงผวิพรรณอยา่งผลไมห้รือเติมดว้ยวิตามิน
เสริม เช่น กรดผลไมห้รือวติามิน เอ ช่วยลบร้ิวรอยบนผวิ ดา้นบรรจุภณัฑท่ี์มีการออกแบบใหโ้ดด
เด่นสะดุดตาผูบ้ริโภคเพื่อจูงใจใหม้าซ้ือ ซ่ึงรายใหญ่ท่ีมีส่วนครองตลาดมานานของภายในและ
ต่างประเทศหรือรายยอ่ยท่ีเพิ่งเปิดตวัมาโดยเป็นตราสินคา้นาํเขา้จากต่างชาติ กม็กัจะมีการผลิตครีม
บาํรุงผวิพรรณท่ีลกัษณะคลา้ยๆกนัออกมาในสายตาของผูบ้ริโภค โดยมีจุดมุ่งหมายสุดทา้ยอยูท่ี่ทาํ
ใหผ้วิพรรณของผูใ้ชมี้สุขภาพท่ีดีข้ึนมาดว้ยส่วนผสมต่างท่ีช่วยฟ้ืนฟสูภาพผวิ 
 จากสถานการณ์ขา้งตน้จะพบวา่ครีมบาํรุงผวิพรรณเป็นสินคา้ค่อนขา้งมีความคลา้ยคลึงกนั
และทดแทนกนัไดง่้าย เม่ือผูบ้ริโภคหญิงซ่ึงมีความละเอียดอ่อนกวา่ผูบ้ริโภคชายไดใ้ชแ้ละเกิดความ
ไม่พอใจในสินคา้อาจทาํใหเ้ปล่ียนไปหาครีมบาํรุงผวิพรรณของคู่แข่งรายอ่ืนไดต้ลอดเวลา ดงันั้นจึง
เป็นเร่ืองท่ีสาํคญัและจาํเป็นมากท่ีจะตอ้งมีการประชาสมัพนัธ์แก่ผูบ้ริโภคใหรู้้ถึงสรรพคุณของ 
สินคา้ท่ีแทจ้ริงท่ีผลิตออกมา วิธีการใชท่ี้เหมาะสมกบัผูบ้ริโภคแต่ละบุคคล ตลอดจนจุดเด่นใน
สินคา้นั้นๆ ซ่ึงเป็นประเดน็สาํคญัท่ีตอ้งมีการโฆษณาหรือประชาสมัพนัธ์สินคา้ใหผู้บ้ริโภคเกิด
ความสนใจหรือดึงดูดใหม้าใชค้รีมบาํรุงผวิพรรณนั้นๆได ้
 ดงันั้นจึงเป็นเหตุผลท่ีผูว้ิจยัตอ้งการศึกษาหาระดบัความสาํคญัของกิจกรรมการส่งเสริมทาง
การตลาดท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือครีมบาํรุงผวิพรรณของผูบ้ริโภคหญิง เพื่อคน้หาวา่กิจกรรมการ
ส่งเสริมทางการตลาดแบบใดท่ีเหมาะสมทาํใหผู้บ้ริโภคหญิงเกิดการรับรู้และการตดัสินใจท่ีจะซ้ือ
สินคา้ 
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วตัถุประสงคข์องการศึกษา 
วตัถุประสงคข์องการศึกษาคร้ังน้ี มีดงัต่อไปน้ี 

1. เพื่อสาํรวจระดบัความสาํคญัของกิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาด 
2. เพื่อศึกษาความสมัพนัธ์ระหวา่งระดบัความสาํคญัท่ีมีต่อกิจกรรมทางการตลาดกบัระดบั

ความตั้งใจซ้ือครีมบาํรุงผวิพรรณของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
3. เพื่อศึกษาความสมัพนัธ์ระหวา่งคุณลกัษณะส่วนบุคคลดา้นอายกุบัระดบัความตั้งใจซ้ือครีม

บาํรุงผวิพรรณในเขตกรุงเทพมหานคร 
4. เพื่อศึกษาความสมัพนัธ์ระหวา่งคุณลกัษณะประชากรกบัระดบัความสาํคญัของกิจกรรม

การส่งเสริมทางการตลาด 
 

ขอบเขตของการศึกษา 
งานวิจยัช้ินคร้ังน้ีเป็นงานวิจยัเชิงสาํรวจ ซ่ึงมีการศึกษาดว้ยประเดน็ต่อไปน้ี 

1. ระบุประชากรท่ีศึกษา ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคือ ผูใ้ชค้รีมบาํรุงผวิพรรณหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร เน่ืองจากการศึกษาคร้ังน้ีมีประชากรเป็นจาํนวนมาก ผูท้าํวิจยัจึงเลือกใช้
กลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 250 คน 

2. ลกัษณะของประชากร ท่ีทาํการศึกษาประกอบไปดว้ย 
 2.1 อายขุองผูบ้ริโภค แบ่งเป็น 

• 17 – 21 ปี เป็นช่วงอายขุองวยัรุ่น 
• 22 – 55 ปี เป็นช่วงอายขุองวยัทาํงาน 
• 55 ปีข้ึนไป เป็นช่วงอายขุองวยัเกษียน 

 2.2  รายไดข้องผูบ้ริโภค แบ่งเป็น 
• 5,000 – 10,000 บาท เป็นรายไดร้ะดบัตํ่า 
• 10,001 – 15,000 บาท เป็นรายไดร้ะดบักลาง 
• 15,000 บาทข้ึนไป เป็นรายไดร้ะดบัสูง 

 2.3 ระดบัความสาํคญัของกิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาด แบ่งเป็น 5 ระดบั ดงัน้ี 
• มากท่ีสุด 
• ค่อนขา้งมาก 
• ปานกลาง 
• ค่อนขา้งนอ้ย 
• นอ้ยท่ีสุด 
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3. สถานท่ีท่ีจะทาํการวิจยั จาํกดัอยูใ่นบริเวณพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ตามสถานท่ีดงัน้ี 
ศูนยก์ารคา้มีช่ือเสียง • 

โรงเรียนเอกชนและรัฐบาล • 

มหาวิทยาลยัเอกชนและรัฐบาล • 

พื้นท่ีธุรกิจ เช่น สาทร สีลม เป็นตน้ • 

4. ระยะเวลาท่ีทาํการศึกษา เร่ิมกมุภาพนัธ์ พ.ศ. 2552 ถึง พฤษภาคม พ.ศ. 2552 

  
กรอบแนวความคิด 
ภาพท่ี 1.1 กรอบแนวความคิด 

 

 

    
  
 
 
 
 

  

 
  ระดับความตั้งใจซ้ือ 
 

ระดับความสําคญัต่อกจิกรรมการส่งเสริมทางการตลาด 

การใหข้อ้มูลสินคา้ครีมบาํรุงผวิพรรณ 
ลกัษณะของการโฆษณา ประชาสมัพนัธ์ของครีมบาํรุงผวิพรรณ 

การจดักิจกรรม 
การจดัรายการส่งเสริมทางการขาย 

คุณสมบัตส่ิวนบุคคล 

อาย ุ
รายได ้

 กรอบแนวความคิดขา้งตน้อธิบายไดว้า่ผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนัจะส่งผลต่อระดบั
ความสาํคญัต่อกิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาดและระดบัความตั้งใจซ้ือครีมบาํรุงผวิพรรณท่ี
แตกต่างกนั อยา่งไรกต็ามระดบัความตั้งใจซ้ือครีมบาํรุงผวิพรรณจะข้ึนอยูก่บัระดบัความสาํคญัท่ี
ผูบ้ริโภคมีต่อกิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาด 
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สมมุติฐาน 
สมมติฐานภายใตแ้นวคิดขา้งตน้มีดงัน้ี 
สมมติฐานขอ้ท่ี 1 ช่วงอายท่ีุแตกต่างของผูบ้ริโภคหญิงจะใหค้วามสาํคญัต่อกิจกรรมการส่งเสริม
ทางการตลาดท่ีแตกต่างกนั 
 ตวัแปรตน้ คือ ช่วงอายขุองผูบ้ริโภคหญิง 
 ตวัแปรตาม คือ ระดบัความสาํคญัต่อกิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาด 
สมมติฐานขอ้ท่ี 2 ระดบัรายไดท่ี้แตกต่างของผูบ้ริโภคหญิงจะใหค้วามสาํคญัต่อกิจกรรมการ
ส่งเสริมทางการตลาดท่ีแตกต่างกนั 
 ตวัแปรตน้ คือ ระดบัรายไดข้องผูบ้ริโภคหญิง  
 ตวัแปรตาม คือ ระดบัความสาํคญัต่อกิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาด 
สมมติฐานขอ้ท่ี 3 ระดบัความสาํคญัของกิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาดมีความสมัพนัธ์กบัระดบั
ความตั้งใจซ้ือครีมบาํรุงผวิพรรณ 
 ตวัแปรตน้ คือ ระดบัความสาํคญัต่อกิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาด 
 ตวัแปรตาม คือ ระดบัความตั้งใจซ้ือ 
 
ประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากการทาํวจิยั 
 ผลจากการศึกษาในเร่ืองน้ีสามารถนาํไปวางแผนกิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาดของ
ครีมบาํรุงผวิพรรณในปัจจุบนัใหส้ามารถเจาะกลุ่มเป้าหมายแต่ละช่วงอายไุดอ้ยา่งเหมาะสม 

 
คาํนิยามศพัท ์

1. คุณลกัษณะของประชากร หมายถึง อายขุองกลุ่มผูบ้ริโภคแบ่งเป็น 3 ช่วง ดงัน้ี วยัรุ่น 
วยัทาํงานและวยัเกษียนและระดบัรายไดข้องกลุ่มผูบ้ริโภคแบ่งเป็น 3 ช่วง ดงัน้ี 5,000 
– 10,000 บาท, 10,001 – 15,000 บาทและ15,000 ข้ึนไปบาท 

2. ระดบัความสาํคญัของกิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาด หมายถึง ระดบัความมากนอ้ย
ของความสาํคญัท่ีผูต้อบแบบสอบถามมีความเห็นต่อกิจกรรมการส่งเสริมทาง
การตลาด 

3. ระดบัความตั้งใจซ้ือ หมายถึง ระดบัความสูงตํ่าของความตั้งใจซ้ือท่ีผูต้อบ
แบบสอบถามมีความเห็นต่อครีมบาํรุงผวิพรรณ 
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บทที ่2 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

  
 ในการศึกษาเร่ือง กิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาดมีผลต่อระดบัความตั้งใจซ้ือครีมบาํรุง
ผวิพรรณของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ผูท้าํวิจยัไดอ้าศยัแนวความคิด ทฤษฎีและ
งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งดงัต่อไปน้ี 

1. แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวลกัษณะประชากรศาสตร์ 
2. แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัความตั้งใจซ้ือ 
3. แนวความคิดและทฤษฏีเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด 
4. งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวลกัษณะประชากรศาสตร์ 
 ชิดาภา สุขพลาํ (2548) แนวความคิดหลกัด านประชากรศาสตร เป นทฤษฎีท่ีใช  
หลกัการของความเป นเหตุเป นผลกล่าวคือพฤติกรรมต างๆของมนุษย ท่ีเกิดข้ึนตามแรงบงัคบัจาก
ภายนอกมากระตุ น เป นความเช่ือว ามนุษย ดาํเนินชีวิตตามแบบฉบบัท่ีสงัคมได วางแม บทไว และ
แนวความคิดน้ีเช่ือว าคนท่ีมีคุณลกัษณะทางประชากรท่ีแตกต างกนัจะมีพฤติกรรมท่ีแตกต างกนั
ไปด วย 
 ยบุล เบญ็จรงค กิจ (2542) ได กล าวถึงแนวความคิดด านประชากรน้ีเป นทฤษฎีท่ีใช หลกัการ
ของความเป นเหตุเป นผล กล าวคือพฤติกรรมพฤติกรรมต างๆของมนุษย เกิดข้ึนตามแรงบงัคบัจาก
ภายนอกมากระตุ นเป นความเช่ือท่ีว าคนท่ีมีคุณสมบติัทางประชากรท่ีแตกต างกนั จะมีพฤติกรรมท่ี
แตกต างกนัไปด วยซ่ึงแนวความคิดน้ีตรงกบัทฤษฎีกลุ มสงัคม (Social Categories Theory) ท่ี
อธิบายว าพฤติกรรมของบุคคลเก่ียวข องกบัลกัษณะต างๆของบุคคลหรือลกัษณะทางประชากรซ่ึง
ลกัษณะเหล่าน้ีสามารถอธิบายเป นกลุ มๆได คือบุคคลท่ีมีพฤติกรรมคล ายคลึงกนัมกัจะอย ูในกลุ 
มเดียวก ัน ดงันั้นบุคคลท่ีอย ูในลาํดบัชั้นทางสงัคมเดียวกนัจะเลือกรับและตอบสนองต อเน้ือหาข 
าวสารในแบบเดียวกนัและทฤษฎีความแตกต างระหว างบุคคล (Individual Differences Theory) ซ่ึง
ทฤษฎีน้ีได รับการพฒันาจากแนวความคิดเร่ืองส่ิงเร าและการตอบสนอง (Stimulus-Response) หรือ
ทฤษฎี เอส-อาร  (S-R Theory) ในสมยัก อนและได นาํมาประยกุต ใช อธิบายเก่ียวกบัการส่ือสารว า ผ ู
รับสารท่ีมีคุณลกัษณะท่ีแตกต างกนัจะมีความสนใจต อข่าวสารท่ีแตกต างกนั 
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ปรมะ สตะเวทิน (2546) ได อธิบายถึงคุณสมบติัเฉพาะของตน ซ่ึงแตกต างกนัในแต ละคน 
คุณสมบติั เหล าน้ีจะมีอิทธิพลต อผ ูรับสารในการทาํการส่ือสาร อย างไรกต็ามในการส่ือสารใน
สถานการณ ต างๆกนันั้น จาํนวนของผ ูรับสารกมี็ปริมาณแตกต างกนัด วยการวิเคราะห  ผ ูรับสารท่ีมี
จาํนวนน อยคนนั้นมกัไม ค อยมีป ญหาหรือมีป ญหาน อยกว าการวิเคราะห ผ ูรับสารท่ีมีจาํนวนมาก 
เน่ืองจากการวเิคราะห คนท่ีมีจาํนวนน อย เราสามารถวิเคราะห ผ ูรับสารทุกคนได  แต ในการวิเคราะห 
คนจาํนวนมาก เราไม สามารถวิเคราะห ผ ูรับสารแต ละคนได  เพราะมีผ ูรับสารจาํนวนมากเกินไป 
นอกจากน้ีผ ูส งสารยงัไม รู จกัผ ูรับสารแต ละคนด วย ดงันั้นวิธีการท่ีดีท่ีสุดในการวิเคราะห ผ ูรับสารท่ี
ประกอบไปด วยคนจาํนวนมากกคื็อการจาํแนกผ ูรับสารออกเป นกลุ มๆ ตามลกัษณะประชากร 
(Demographic characteristics) ได แก  อาย ุเพศ สถานภาพทาง สงัคมและเศรษฐกิจ การศึกษา 
ศาสนา สถานภาพสมรส เป นต น ซ่ึงคุณสมบติัเหล าน้ีล วนแล วแต มีผลต อการรับรู  การตีความและ
การเข าใจในการส่ือสารทั้งส้ิน  
 1. เพศ (Sex) หญิงชายมีความแตกต างกนัทั้งในด านสรีระ ความถนดั สภาวะทางจิตใจ 
อารมณ  จากงานวิจยัทางด านจิตวิทยาทั้งหลายได แสดงให เห็นถึงความแตกต างอย างมากในเร่ือง
ความคิด ค านิยมและทศันคติ ทั้งน้ี เพราะวฒันธรรมและสังคมได กาํหนดบทบาทและกิจกรรมของ
คนสองทั้งเพศไว แตกต างกนั 
 2. อาย ุ(Age) อายเุป นป จจยัท่ีสาํคญัประการหน่ึงต อพฤติกรรมการส่ือสารของมนุษย 
เน่ืองจากอายจุะเป  นตวักาํหนดหรือเป นส่ิงท่ีบ งบอกเก่ียวกบัความมีประสบการณ ในเร่ืองต างๆของ
บุคคล ดงัคาํกล าวท่ีว าผ ูใหญ อาบนํ้าร อนมาก อน เกิดมาหลายฝนหรือเรียกคนท่ีมีประสบการณ 
นอ้ยกว าว าเดก็เม่ือวานซืน เป นต น ส่ิงเหล าน้ีล วนแล วแต เป นเคร่ืองบ งช้ีหรือแสดงความคิด ความ
เช่ือ ลกัษณะการโต ตอบต อเหตุการณ ต างๆท่ีเกิดข้ึนของบุคคล คนเราโดยทัว่ไปเม่ืออายเุพิ่มข้ึน 
ประสบการณ สูงข้ึน ความฉลาดรอบคอบเพ่ิมมากข้ึน วิธีคิดและส่ิงท่ีสนใจกจ็ะเปล่ียนแปลงไป 
 3. การศึกษา (Education) การศึกษาหรือความรู เป นลกัษณะอีกประการหน่ึงท่ีมีอิทธิพลต่อ
ผ ูรับสาร การท่ีคนได รับการศึกษาท่ีต างกนั ยคุสมยัท่ีต างกนัระบบการศึกษาท่ีแตกต างกนัจึงย อมมี
ความรู สึกนึกคิด อุดมการณ และความต องการท่ีแตกต างกนั คนทัว่ๆไปมกัจะสนใจหรือยดึ
แนวความคิดในแนวสาขาของตนเป นสาํคญัและบุคคลมกัมีลกัษณะบางประการท่ีแสดงหรือบ งช้ีถึง
พื้นฐานการศึกษาหรือสาขาวิชาท่ีเรียนมา เน่ืองจากสถาบนัการศึกษาเป นสถาบนัท่ีอบรมกล อมเกลา
ให บุคคลมีบุคลิกภาพไปในทิศทางท่ีแตกต างกนั ทางด านครูผ ูสอนกมี็อิทธิพลต อความคิดของผ ู
เรียนโดยการสอดแทรกความรู สึกนึกคิดของตวัให แก ผ ูเรียน ดงันั้นการศึกษาจึงเป นตวักาํหนดใน
กระบวนการเลือกสรรของผ ูรับ 
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 4. สถานภาพทางสงัคม และเศรษฐกิจ (Socio-Economic Status) อนัได แก  เช้ือชาติ และ 
ชาติพนัธุ  ถ่ินฐาน ภูมิลาํเนา พื้นฐานของครอบครัว อาชีพ รายได และฐานะทางการเงิน ป จจยัเหล าน้ี
มีอิทธิพลอย างสาํคญัต อผ ูรับ ซ่ึงในการวจิยัทางด านนิเทศศาสตร  ได ช้ีให เห็นว าสถานะทางสงัคม
และเศรษฐกิจของผ ูรับสารมีอิทธิพลอย างสาํคญัต อปฏิกิริยาของผ ูรับสารท่ีมีต อผ ูส งสาร และสาร 
สถานะภาพทางสงัคมและเศรษฐกิจทาํให คนมีวฒันธรรมท่ีต างกนั มีประสบการณ ท่ีต างกนั มี
ทศันคติ ค านิยมและเป าหมายท่ีต างกนั 
 5. ศาสนา (Religion) การนบัถือศาสนาเป นลกัษณะอีกประการหน่ึงของผ ูรับสารท่ีมี
อิทธิพลต อตวัผ ูรับสาร ทั้งทางด านทศันคติ ค านิยมและพฤติกรรมโดยศาสนาได มีส วนเก่ียวข อง 
กบัคนและกิจกรรมต างๆในชีวิตคนตลอดทั้งชีวิต อิทธิพลของศาสนาท่ีมีต อบุคคลไว  3 ด าน ได แก  
ด านศีลธรรม คุณธรรม ความเช่ือทางจรรยาของบุคคล ด านการเมือง และด านเศรษฐกิจ ป จจยั
ทางดา้น ประชากรนั้นยงัมีลกัษณะอ่ืนๆซ่ึงสามารถนาํมาวิเคราะห เพื่อทาํความรู จกักบัการส่ือสารได  
โดยอย ูภายใตแ้นวความคิดท่ีว าถ าบุคคลมีป จจยัเหล านั้นแตกต างกนั ความคิด และการกระทาํกมี็
แนวโนม้ท่ีจะแตกต างกนัไปด วย  
 

แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกบัความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention)  
 ไซเธิล เบอร์ร่ีและพาราสุรามาน(Zeithaml, Berry & Parasuraman, 1990) กล่าววา่ ความ
ตั้งใจซ้ือเป็นการแสดงถึงการเลือกใชบ้ริการนั้นๆเป็นตวัเลือกแรกและกล่าวไดว้า่ความตั้งใจซ้ือเป็น
มิติหน่ึงท่ีแสดงใหเ้ห็นถึงความจงรักภกัดีของลูกคา้โดยประกอบดว้ยมิติ 4 มิติ 

1. ความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention) คือ การท่ีผูบ้ริโภคเลือกใชบ้ริการนั้นๆเป็นตวัเลือก
แรก ซ่ึงส่ิงน้ีสามารถสะทอ้นถึงพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคได ้

2. พฤติกรรมการบอกต่อ (Word of Mouth Communications) คือ การท่ีผูบ้ริโภคพดูถึงแต่
เร่ืองท่ีดีเก่ียวกบัผูใ้หบ้ริการและการบริการ รวมถึงแนะนาํและกระตุน้ใหบุ้คคลอ่ืน
สนใจและมาใชบ้ริการนั้น ซ่ึงสามารถนาํมาวิเคราะห์ความจงรักภกัดีของผูบ้ริโภคท่ีมี
ต่อผูใ้หบ้ริการ 

3. ความอ่อนไหวต่อปัจจยัดา้นราคา (Price Sensitivity) คือ การท่ีผูบ้ริโภคไม่มีปัญหาเม่ือ
ผูใ้หบ้ริการข้ึนราคาและผูบ้ริโภคยอมจ่ายในราคาท่ีสูงกวา่ท่ีอ่ืนหากการบริการนั้น
สามารถตอบสนองความพึงพอใจได ้

4. พฤติกรรมการร้องเรียน (Complaining Behavior)  คือ การใหผู้บ้ริโภคร้องเรียนเม่ือเกิด
ปัญหา อาจจะร้องเรียนกบัผูใ้หบ้ริการ บอกต่อคนอ่ืนหรือส่งเร่ืองไปยงัหนงัสือพิมพ ์
ส่วนน้ีเป็นการวดัถึงการตอบสนองต่อปัญหาของผูบ้ริโภค 
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 ณฏัฐิกา ณวรรณโณ (2542) กล่าววา่ ความตั้งใจซ้ือ หมายถึง ความตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคา้ใดๆท่ี
สามารถเขา้ถึงความพึงพอใจท่ีผูบ้ริโภคคาดหวงัไว ้ซ่ึงจะเกิดข้ึนหลงัจากผูบ้ริโภคไดป้ระเมินตรา
สินคา้นั้นแลว้ ซ่ึงอาจก่อใหเ้กิดพฤติกรรมซ้ือตามมา รวมถึงพฤติกรรมการกลบัมาซ้ือตราสินคา้เดิม
ในอนาคต 
 ฮาวาร์ด (Haward, 1994) กล่าววา่ ความตั้งใจซ้ือเป็นกระบวนการท่ีเก่ียวขอ้งกบัจิตใจท่ีบ่ง
บอกถึงแผนการของผูบ้ริโภคท่ีจะซ้ือตราสินคา้ใดตราสินคา้หน่ึง ในช่วงเวลาใดเวลาหน่ึง ทั้งน้ี
ความตั้งใจซ้ือเกิดข้ึนมาจากทศันคติท่ีมีต่อตราสินคา้ของผูบ้ริโภคและความมัน่ใจของผูบ้ริโภคใน
การประเมินตราสินคา้ท่ีผา่นมา 
 สรุปความตั้งใจซ้ือเป็นพฤติกรรมอยา่งหน่ึงของผูบ้ริโภคไม่วา่จะเป็นสินคา้หรือบริการ ซ่ึง
มีความตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคา้หรือบริการนั้นๆอยูแ่ต่ก่อน มีการคาํนึงถึงความคุม้ค่าประกอบกบัความ
ตอ้งการในขณะนั้นแลว้ ทาํใหใ้นบางกรณีไม่จาํเป็นตอ้งมาตดัสินใจในการเลือกซ้ือสินคา้หรือ
บริการ ตลอดจนความจงรักภกัดีต่อสินคา้ยงัเป็นอีกปัจจยัในความตั้งใจซ้ือ นอกจากน้ียงัมีปัจจยั
อ่ืนๆท่ีส่งผลกระทบ ไดแ้ก่ กิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาด เช่น การลดราคาเส้ือผา้ตราสินคา้มี
ช่ือ 80% ในช่วงส้ินปี 
 

แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 
 Kolter (2000) กล่าววา่ ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) นั้นคือเคร่ืองมือท่ีใชใ้น
การแข่งขนัซ่ึงประกอบไปดว้ย 4Ps ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดั
จาํหน่าย (Place) และการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) 
 ผลิตภณัฑเ์ป็นองคป์ระกอบแรกของส่วนประสมการตลาด สามารถเป็นไดท้ั้งสินคา้ บริการ 
ความคิด สถานท่ีหรือบุคคล ผลิตภณัฑท่ี์แทจ้ริงตอ้งเป็นส่ิงท่ีมีคุณค่าและสามารถนาํไปตอบสนอง
ต่อความตอ้งการของลูกคา้ได ้ดงันั้นการออกแบบผลิตภณัฑท่ี์มีความสอดคลอ้งกบัความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคจึงเป็นส่ิงสาํคญัท่ีไม่อาจละเลยได ้
 ราคาเป็นองคป์ระกอบท่ีสองของส่วนประสมการตลาด โดยทัว่ไปแลว้ราคาเป็นส่ิงตอบ
แทนในรูปของตวัเงินท่ีผูซ้ื้อใชเ้ป็นส่ือกลางในการแลกเปล่ียนกบัผลิตภณัฑข์องผูข้ายสินคา้ แต่
ราคาอาจสามารถอยูใ่นรูปของส่ิงตอบแทนอ่ืนๆไดน้อกจากเป็นตวัเงิน ยกตวัอยา่ง การลงคะแนน
เสียงใหก้บัผูส้มคัรรับเลือกตั้ง ซ่ึงในท่ีน้ีคะแนนเสียงของแต่ละบุคคลกมี็ค่าเทียบเท่ากบัราคา โดยคิด
วา่ผลิตภณัฑคื์อผูล้งสมคัรรับเลือกตั้งท่ีนาํเสนอนโยบายต่างๆไว ้เป็นตน้ การกาํหนดราคาเป็นเร่ือง
ท่ีตอ้งตดัสินใจใหดี้เสียก่อน จาํเป็นตอ้งคาํนึงถึงปัจจยัต่างๆหลายๆดา้นเขา้มาประกอบ เช่น คู่แข่ง 
ขอ้บงัคบัของรัฐบาล ความคาดหวงัในสินคา้ของผูบ้ริโภค กระแสนิยมในปัจจุบนั 
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 ช่องทางการจดัจาํหน่ายเป็นองคป์ระกอบท่ีสามของส่วนประสมการตลาด หมายถึงวิธีการ
ต่างๆท่ีใชใ้นการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไปยงัลูกคา้มีอยูด่ว้ยกนั 2 ลกัษณะคือ ช่องทางตรง
(Direct Channel) เป็นการนาํเสนอขายผลิตภณัฑโ์ดยตรงจากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค ยกตวัอยา่ง
ตวัแทนขายของบริษทั ส่วนในอีกลกัษณะหน่ึงคือช่องทางออ้ม (Indirect Channel) เป็นการนาํเสนอ
ขายสินคา้จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคเช่นกนัแต่ใชพ้อ่คา้คนกลาง ซ่ึงสามารถนบัไปถึงพอ่คา้ส่งหรือ
พอ่คา้ปลีกกไ็ดเ้หมือนกนั 
 การส่งเสริมการตลาดเป็นองคป์ระกอบสุดทา้ยของส่วนประสมการตลาด โดยหลกัการของ
วิธีการส่งเสริมทางการตลาดนั้นเป็นการติดต่อส่ือสารใหต้ลาดเป้าหมายไดรั้บทราบเก่ียวกบัขอ้มูล
ต่างๆของผลิตภณัฑข์ององคก์ร รวมไปถึงการกระตุน้ความตอ้งการใหเ้กิดการซ้ือข้ึน เป็นเคร่ืองมือ
ในการส่งเสริมทางการตลาด ประกอบด วยเคร่ืองมือหลกั 5 อย าง คือ 
 1. การโฆษณา (Advertising) หมายถึง การเสนอหรือส งเสริมความคิดสินค าหรือบริการ
ผา่นส่ือเฉพาะบุคคลโดยเสียค าใช จ ายหรือชาํระเงินแก องค การและหน วยงานท่ีโฆษณาให  วิธีการ
โฆษณาอาจจะกระทาํโดยการถ ายทอดข าวสารข อมูลต างๆ โดยอาศยัส่ือการโฆษณาหลายๆ 
ช่องทางพร อมกนัหรือต างเวลากนักไ็ด  เช น วิทยโุทรทศัน  วิทยกุระจายเสียง หนงัสือพิมพ  เอกสาร
วารสาร นิตยสาร หนงัสือพิมพ  หรือโดยการส งข าวสารทางไปรษณีย หรือป ายโฆษณา เป็นตน้ แต่
ทั้งน้ีการโฆษณาเป็นเพียงการกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเร่ิมตระหนกัหรือมีการรับรู้ถึงสินคา้หรือบริการ
ใหม่ๆท่ีเกิดข้ึนมา ซ่ึงถา้ตอ้งการคงใหมี้ประสิทธิภาพของการโฆษณาจาํเป็นตอ้งสร้างความรู้สึกแก่
ผูบ้ริโภควา่มีสินคา้หรือบริการเกิดข้ึนมาใหม่ๆอยา่งต่อเน่ือง 
 2. การส งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง เป นการส่ือสารโดยใชส่ิังจูงใจ เน่ือง
จากผ ูขายต องการเรียกร องความสนใจจากผ ูท่ีไม เคยใช สินคา้หรือบริการนั้นมาก อน เปรียบเทียบได้
กบัการให รางวลัแก ผ ูบริโภค การส งเสริมการขายเป นวธีิการท่ีก อให เกิดการเปล่ียนแปลงยอดขายให 
สูงข้ึนไดเ้พยีงในระยะสั้นเท่านั้น  ไม สามารถรักษาระดบัการเปล่ียนแปลงได ในระยะยาว แต อย างไร
กต็ามการส่งเสริมการขายท่ีไดท้าํอย างถูกวิธี ถูกจงัหวะเวลาและสถานการณ แล วจะสามารถช วย
สนบัสนุนกิจกรรมการส งเสริมการขายให ประสบความสาํเร็จไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
 3. การประชาสมัพนัธ  (Public Relations) หมายถึง การสร างความสมัพนัธ อนัดี สร้างความ
ตระหนกัและการรับรู้ต่อสาธารณชน เพื่อให ได รับการกล าวถึงในทางท่ีดี ซ่ึงจะทาํให เกิดการพฒันา
และสร างภาพลกัษณ ท่ีดีต อองค กร พร อมทั้งการจดัการหรือกาํจดัข าวลือในเร่ืองราวหรือเหตุการณ 
อนัไม พึงประสงค  
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 4. การขายโดยบุคคล (Personal Selling) หมายถึง การอาศยัตวัแทนขายหรือพนกังานของ
บริษทัโดยจะมีลกัษณะคือในระยะเร่ิมแรกพนกังานขายจะเข าถึงกลุ มผ ูบริโภคเป าหมายหรือลูกคา้
อย างช าๆ เพื่อไม่สร้างแรงกดดนัในการขายสินคา้หรือบริการต่อผูบ้ริโภคจนมากเกินไปจนเกิด
ความรู้สึกไม่ดีหรือต่อตา้นข้ึน โดยตอ้งทาํใหผู้บ้ริโภครู้สึกคลอ้ยตามหรือมีความเช่ือมัน่ในสินคา้
หรือบริการเสียก่อน ซ่ึงเป็นวิธีการท่ีก อให เกิดการยอมรับมากกว าการโฆษณา 
 5. การตลาดทางตรง (Direct Marketing) หมายถึง ระบบตลาดท่ีองค กรใช เคร่ืองมือต างๆ 
ในการติดต อกบัลูกค าเป าหมายโดยตรง โดยมีจุดมุ งหมายเพื่อให เกิดการตอบสนองอย างใดอย าง
หน่ึงและเกิดการซ้ือขายข้ึน  
 เสรี วงษ�มณฑา (2540) ได�กล�าวว�า การส่ือสารการตลาดเป�นการใช�
เคร่ืองมือทางการส่ือสารต�างๆ อย�างสอดคล�องและเป�นไปในแนวทางเดียวกนั เพื่อให�
เข�าถึงผ�ูบริโภคมากท่ีสุด โดยกิจกรรมหรือเคร่ืองมือท่ีใช�นั้นจะต�องมีจุดสมัผสัในการ
ติดต�อส่ือสารกบัผ�ูบริโภค (Contact point) อยา่งเหมาะสม เพราะการท่ีผ�ูบริโภคได�พบ
เห็นตราสินค�าตลอดเวลา จะทาํให�ผ�ูบริโภคมี 
ความคุ�นเคยกบัตรา สินค�านั้นๆ ซ่ึงจะทาํให�เกิดความชอบ การไว�วางใจในตราสินค�า 
และเกิด 
การตดัสินใจซ้ือในท่ีสุด เม่ือผ�ูบริโภคได�มีการพบเห็นหรือได�มีการติดต�อกบัตราสินค�
าอย�าง 
สมํ่าเสมอจะนาํไปสู�ความต�อเน่ืองของการส่ือสารการตลาด 
 ดงันั้นจากแนวความคิดเร่ืองส่วนประสมการตลาดในการศึกษาวจิยัคร้ังน้ีไดมุ่้งเนน้ให้
ความสาํคญัในดา้นกิจกรรมการส่งเสริมการตลาดท่ีส่งผลต่อระดบัความตั้งใจซ้ือ โดยไดย้กวิธีการ
มาทั้งหมด 10 ขอ้ตามความเหมาะสมดงัน้ี 

1. การลดราคา เป็นวิธีกระตุน้ใหเ้กิดความสนใจดว้ยกลยทุธ์ทางราคา 
2. การโฆษณา เป็นวิธีกระตุน้ใหเ้กิความสนใจดว้ยวิธีการนาํเสนอและใหข้อ้มูล  
3. การแลกรางวลั เป็นวิธีกระตุน้ใหเ้กิดความสนใจดว้ยรางวลัท่ีมีมูลค่าสูง  
4. สาธิตสินคา้ เป็นวิธีกระตุน้ใหเ้กิดความสนใจดว้ยการแสดงสรรพคุณของสินคา้ 
5. ออกบูธ เป็นวธีิกระตุน้ใหเ้กิดความสนใจดว้ยการจดักิจกรรมนอกสถานท่ี 
6. การแถมสินคา้ เป็นวิธีกระตุน้ใหเ้กิดความสนใจดว้ยการแจกของแถม 
7. การเพิ่มปริมาณสินคา้ เป็นวธีิกระตุน้ใหเ้กิดความสนใจในปริมาณท่ีเพิม่ข้ึน 
8. ใหท้ดลองสินคา้ เป็นวิธีกระตุน้ใหเ้กิดความสนใจโดยไดท้ดสอบใชจ้ริงก่อน 
9. แจกสินคา้ทดลอง เป็นวิธีกระตุน้ใหเ้กิดความสนใจโดยไดสิ้นคา้ตวัอยา่งไวท้ดลองใช ้



 11

10. การจดักิจกรรมเพื่อสงัคม เป็นวิธีกระตุน้ใหเ้กิดความสนใจโดยการสร้างภาพลกัษณ์ 
  

 
งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
  จงกลนี ไทยเก้ือ (2541) ศึกษาการวิเคราะห์องคป์ระกอบท่ีมีต่อการตั้งใจซ้ือผลิตภณัฑ์
เคร่ืองสาํอาง โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาองคป์ระกอบท่ีมีความเก่ียวขอ้งส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือ
เคร่ืองสาํอางของผูบ้ริโภคหญิงในกรุงเทพมหานคร พบวา่ผูบ้ริโภคหญิงส่วนใหญ่มีอายรุะหวา่ง 25 
– 29 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี สถานภาพโสดและเป็นพนกังานบริษทั มีรายไดเ้ฉล่ียระหวา่ง 
9,001 – 10,000 บาทต่อเดือน และไดใ้หล้าํดบัความสาํคญัของคุณลกัษณะเรียงจากมากไปหานอ้ย
ดงัน้ี คุณภาพของสินคา้ ส่วนผสมธรรมชาติของผลิตภณัฑ ์การบริการของพนกังานขาย ราคาของ
ผลิตภณัฑ ์ความหลากหลายของผลิตภณัฑ ์ระดบัความมีช่ือเสียง การลดแลกแจกแถมต่างๆ ลกัษณะ
บรรจุภณัฑแ์ละการโฆษณาตามลาํดบั นอกจากน้ีตาํแหน่งของผลิตภณัฑย์ีห่อ้มีทิศทางของปัจจยั
ดา้นสินคา้อยูใ่นระดบัสูงส่งผลใหใ้นการรับรู้ของผูบ้ริโภคะมีทิศทางของปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การตลาดในระดบัตํ่า หากผลิตภณัฑด์งักล่าวตอ้งการเป็นสินคา้ท่ีมีคุณค่าในใจผูบ้ริโภคจะตอ้งทาํ
การปรับปรุงตาํแหน่งผลิตภณัฑเ์สียใหม่ เป็นการเพิ่มการส่งเสริมทางการตลาด สุดทา้ยแลว้พบวา่
ความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภคข้ึนอยูก่บัทศันคติของแต่ละบุคคลหรือกลุ่มอา้งอิง การสนบัสนุนใหซ้ื้อ
ของคนใกลต้วัไม่วา่จะเป็นเพือ่นหรือญาติซ่ึงมีผลต่อการตดัสินใจค่อนขา้งมากในผลิตภณัฑ์
เคร่ืองสาํอาง  
 เสาวนีย� ปุยะกลุ (2540) ได�ทาํการศึกษา “ป�จจยัท่ีมีความสมัพนัธ�กบัพฤติกรรม
การบริโภคเคร่ืองสาํอางของนิสิตนกัศึกษามหาวิทยาลยัของรัฐในกรุงเทพมหานคร” ผลวิจยัพบว�
านิสิตนกัศึกษาใช�เคร่ืองสาํอางเก่ียวกบัเส�นผมใช�ยาสระผม เคร่ืองสาํอางท่ีใช�กบัใบหน
�าและช�องปาก เคร่ืองสาํอางท่ีใช�จะซ้ือโดยเฉล่ีย 1-3 เดือนต�อคร้ัง คร้ังละ 200-600 ส�
วนแหล�งข�อมูลท่ีได�รับเก่ียวกบัเคร่ืองสาํอางคือบทความในโทรทศัน�และวิทย ุ
 กนกนาฏ สง�าเนตร (2541) ได�ทาํการศึกษา “การเป�ดรับข�าวสารท่ีมีอิทธิพลต�
อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสาํอางในระบบขายตรง” พบว�า การเป�ดรับข�าวสาร ได�แก� 
การเป�ดรับข�าวสารจากส่ือมวลชน ส่ือบุคคลและส่ือเฉพาะกิจ มีความสมัพนัธ�การตดัสินใจ
ซ้ือเคร่ืองสาํอางในระบบขายตรง ส�วนป�จจยัทางด�านการตลาด ได�แก� ราคา การส�
งเสริมการขาย ส�วนลกัษณะทางประชากร ไดแ้ก� อาย ุระดบัการศึกษา รายได� ไม�มีความ
สมัพนัธ�กบัการตดัสินใจซ้ือ 
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 จากการทบทวนแนวความคิดและทฤษฏีท่ีเก่ียวขอ้งสามารถกาํหนดกรอบแนวความคิดและ
นาํมาสร้างแบบสอบถามเพ่ือใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการรวบรวมขอ้มูลต่อไป 
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บทที ่3 
ระเบียบวธีิวิจยั  

 
 ในบทน้ีจะกล่าวถึงระเบียบวธีิวิจยั ประกอบไปดว้ยหวัขอ้ต่อไปน้ี 
การคดัเลอืกกลุ่มตัวอย่าง 

กลุ่มประชากรและวิธีการเขา้ถึงเพื่อเขา้ไปเกบ็ขอ้มูล 
แหล่งขอ้มูลการวิจยัเร่ืองน้ีเป็นการวจิยัเชิงพรรณาและการวิจยัเชิงสาํรวจโดยมุ่งศึกษาท่ี

กิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาดมีผลต่อระดบัความตั้งใจซ้ือครีมบาํรุงผวิพรรณของผูบ้ริโภคหญิง
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ซ่ึงประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีคือ ผูบ้ริโภคหญิงท่ีใชค้รีมบาํรุงผวิพรรณ โดยอาศยัอยู่
ในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงผูท้าํการวิจยัไดเ้ร่ิมเกบ็ขอ้มูลตั้งแต่วนัท่ี 1 มีนาคม พ.ศ. 2552 จนถึงวนัท่ี 
22 มีนาคม พ.ศ. 2552 ซ่ึงเป็นระยะเวลาประมาณ 3 สปัดาห์ โดยท่ีจาํนวนแบบสอบถามท่ีส่งไปให้
กลุ่มท่ีจะศึกษานั้นมีทั้งส้ิน 250 ชุด 

กลุ่มตวัอยา่งและวิธีการเลือกกลุ่มตวัอยา่ง 
การเลือกกลุ่มตวัอยา่งไดใ้ชว้ิธีการสุ่มแบบสะดวกโดยมีขนาดตวัอยา่ง 250 คน ซ่ึงคาํนวณ

โดยใชสู้ตรสาํเร็จของยามาเนะ (Yamane, 1967) ท่ีระดบัความเช่ือ 95 % ค่าความคลาดเคล่ือน ± 
10 % 

การเลือกกลุ่มจาํนวนดงักล่าวคือผูบ้ริโภคหญิงท่ีใชค้รีมบาํรุงผวิพรรณในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยแบ่งพื้นท่ีในการสาํรวจท่ีโรงเรียนไดแ้ก่ โรงเรียนทิวไผง่ามเขต
บางพลดัและโรงเรียนสาธิตจุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยัเขตปทุมวนั จาํนวน 50 คน มหาวิทยาลยัทั้ง
เอกชนและรัฐบาลไดแ้ก่ มหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร์วิทยาเขตบางเขน มหาวิทยาลยัรังสิตและ
มหาวิทยาลยัศิลปากรวงัท่าพระ จาํนวน 100 คน ตลอดจนศูนยก์ารคา้ในพ้ืนท่ีธุรกิจไดแ้ก่ศูนยก์ารคา้
สีลม คอมเพลก็ซ์ ศูนยก์ารคา้เซ็นทรัลเวิร์ลและเอม็โพเร่ียม จาํนวน 100 คน ทั้งน้ีการเลือกกลุ่มคน
ในพื้นท่ีมหาวทิยาลยัและศูนยก์ารคา้ในพื้นท่ีธุรกิจมากกวา่โรงเรียน เน่ืองจากทาํใหส้ามารถเขา้ถึง
กลุ่มเป้าหมายของการวิจยัตามท่ีกาํหนดและยงัเป็นกลุ่มเป้าหมายหลกัท่ีสาํคญัดว้ย 
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ประเภทของข้อมูลทีใ่ช้ในการศึกษาและวธีิการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
       การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาวิจยัเชิงสาํรวจ (Survey Research) โดยมีวิธีการศึกษา 2 วิธี คือ 

1. ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) จากแหล่งขอ้มูลทุติยภูมิต่าง ๆโดยศึกษารวบรวมขอ้มูล
จาก เอกสารวชิาการ หนงัสือ ตาํรา บทความ รายงานการวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง วิทยานิพนธ์ 
เอกสารทางราชการท่ีเก่ียวขอ้ง เวบ็ไซตแ์ละงานวิจยัต่างๆท่ีเก่ียวกบักิจกรรมการส่งเสริม
ทางการตลาดกบัครีมบาํรุงผวิอ่ืนๆ เพื่อนาํมาประกอบและอา้งอิงการศึกษา  

2. ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) แหล่งขอ้มูลไดม้าจากการใหแ้บบสอบถามกบักลุ่มตวัอยา่ง 
จาํนวน 250 คน โดยใชแ้บบสอบถามทั้งหมด 250 ชุด 

 
เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีเร่ืองกิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาดมีผลต่อระดบัความ
ตั้งใจซ้ือของผูต้อบแบบสอบถาม ซ่ึงแบ่งออกเป็น 3 ตอนดงัน้ี 

ตอนท่ี 1 ขอ้มูลสถานภาพทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม เป็นคาํถามเก่ียวกบัขอ้มูลดา้น 
ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถามในเร่ือง อายแุละรายไดข้อง
ผูบ้ริโภค ซ่ึงเป็นลกัษณะใหเ้ลือกตอบจาํนวน 3 ขอ้ 

ตอนท่ี 2 ความคิดเห็นเก่ียวกบัครีมบาํรุงผวิพรรณและกิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาดท่ี
ใชใ้นปัจจุบนั 

ตอนท่ี 3 ความคิดเห็นเก่ียวกบัเน้ือหาของนาํเสนอกิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาดท่ี
ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัและเกิดระดบัความตั้งใจซ้ือ 

 
โดยในส่วนท่ี 2 แบ่งระดบัการวดัตามแบบของประมาณค่า (Ratri Scale) เป็น 5 ระดบั คือ มากท่ีสุด 
ค่อนขา้งมาก ปานกลาง ค่อนขา้งนอ้ย และนอ้ยท่ีสุด โดยมีเกณฑก์ารใหค้ะแนนดงัน้ี 
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ตารางท่ี 3.1 ระดบัความคิดเห็น 

ระดบัความสาํคญัและความตั้งใจ 
คะแนน 

ระดบัความสาํคญั ระดบัความตั้งใจซ้ือ 
มากท่ีสุด 5 5 

ค่อนขา้งมาก 4 4 
ปานกลาง 3 3 

ค่อนขา้งนอ้ย 2 2 
นอ้ยท่ีสุด 1 1 

 
เกณฑใ์นการจดัระดบัไดท้าํการจดัโดยรวมไว ้5 ระดบั โดยใชสู้ตรคาํนวณ ดงัน้ี 
 อนัตรภาคชั้น  = คะแนนสูงสุด - คะแนนตํ่าสุด 
    จาํนวนชั้น 
             =       5 – 1    
              5 
           =     0.80 
 
 จึงปรากฏช่วงคะแนนส่วนท่ี 3 ดงัน้ี 

ระดบัมากท่ีสุด  คือ คะแนนตั้งแต่  4.21 – 5.00  
ระดบัมาก  คือ คะแนนตั้งแต่  3.41 – 4.20  
ระดบัปานกลาง  คือ คะแนนตั้งแต่  2.61 – 3.40 
ระดบันอ้ย  คือ คะแนนตั้งแต่  1.81 – 2.60 
ระดบันอ้ยท่ีสุด  คือ คะแนนตั้งแต่  1.00 – 1.80 

 
วธีิการทางสถิติ  
การตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ 

ผูศึ้กษาไดท้าํการตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ ดงัน้ี 
1. ความเท่ียงตรง (validity) ผูศึ้กษาไดต้รวจสอบความเท่ียงตรงตามเน้ือหาซ่ึงสอดคลอ้งกบั

เน้ือหาของเคร่ืองมือท่ีสร้างข้ึนกบัเน้ือหาสาระของส่ิงท่ีตอ้งการจะศึกษา และไดต้รวจสอบ
โดยอาจารยท่ี์ปรึกษาสารนิพนธ์ 
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2. ความเช่ือมัน่ (reliability) ผูศึ้กษาไดต้รวจสอบความเช่ือมัน่โดยการวิเคราะห์หาค่า
สมัประสิทธ์ิแอลฟาของครอนแบช (Cronbach’s Alpha Coefficient) โดยใชโ้ปรแกรม
สาํเร็จรูป SPSS ในระดบัความน่าเช่ือถือเท่ากบั 0.871 

สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
1. การหาค่าการเปรียบเทียบปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อระดบัความตั้งใจซ้ือครีมบาํรุง

ผวิพรรณ ใหเ้กิดประสิทธิผลท่ีมีความแตกต่างกนั โดยใชก้ารทดสอบเก่ียวกบัค่าเฉล่ีย 
(Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

2. การเปรียบเทียบระดบัความสาํคญัของกิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาดกบัระดบัความ
ตั้งใจซ้ือของผูบ้ริบริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีต่อองคป์ระกอบต่างๆดว้ยวิธีการ 
ANOVA 

3. สถิติเชิงอนุมาน ใชท้ดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปรอิสระและตวัแปรตาม โดยใชค้่า
สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์เพียร์สนั โดยมีเกณฑก์ารวดัระดบัและทิศทางความสมัพนัธ์ 
พิจารณาไดจ้ากค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ 
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บทที ่4 
การวเิคราะห์ขอ้มูล 

 
 การวิจยัคร้ังน้ีมุ่งศึกษาเร่ือง”กิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาดมีผลต่อระดบัความตั้งใจซ้ือ
ครีมบาํรุงผวิพรรณของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร” การวิเคราะห์ขอ้มูล โดยทาํการแจก
แบบสอบถามจาํนวน 250 ชุด โดยคิดจาํนวนกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 250 ตวัอยา่งเป็นร้อยละ 100 ซ่ึง
ขอ้มูลท่ีไดรั้บ ผูว้ิจยัจึงสามารถนาํมาวิเคราะห์และเสนอผลโดยแบ่งออก 3 ส่วนดงัต่อไปน้ี 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลสถานภาพทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนท่ี 2 ความคิดเห็นเก่ียวกบัครีมบาํรุงผวิพรรณและกิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาดท่ี

ใชใ้นปัจจุบนั 
ส่วนท่ี 3 ความคิดเห็นเก่ียวกบัระดบัความสาํคญัและความตั้งใจซ้ือในกิจกรรมส่งเสริม

ทางการตลาดชนิดต่างๆกนั 
  
ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลสถานภาพทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ขอ้มูลสถานภาพทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามไดแ้ก่ อายแุละระดบัรายไดต่้อเดือน โดย
กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีเป็นผูบ้ริโภคหญิงท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายในการใชผ้ลิตภณัฑค์รีม
บาํรุงผวิท่ีอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลจาํนวน 250 คน 
ตาราง 4.1 คุณสมบติัของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามอาย ุ
 

อาย ุ จาํนวน(คน) ร้อยละ 

17-21 21 8.4 

22-55 181 72.4 

55 ข้ึนไป 48 19.2 

รวม 250 100.0 

 
 ผลจากการศึกษาขอ้มูลทางดา้นอายพุบวา่กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายรุะหวา่ง 
22 – 55 ปี มีจาํนวน 181 คน คิดเป็นร้อยละ 72.4 รองลงมาอาย ุ55 ข้ึนไป มีจาํนวน 48 คน คิดเป็น
ร้อยละ 19.2 นอ้ยท่ีสุดมีอายรุะหวา่ง 17 – 21 ปี มีจาํนวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 8.4 ตามลาํดบั 
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ตาราง 4.2 คุณสมบติัของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามระดบัรายไดต่้อเดือน 
 

ระดบัรายได ้ จาํนวน(คน) ร้อยละ 

5,000 – 10,000 บาท 91 36.4 

10,001 – 15,000 บาท 73 29.2 

15,000 บาทข้ึนไป 86 34.4 

รวม 250 100.0 

 
 ผลจากการศึกษาขอ้มูลทางดา้นระดบัรายไดพ้บวา่กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มี
รายไดร้ะหวา่ง 5,000 – 10,000 บาท มีจาํนวน 91 คน คิดเป็นร้อยละ 36.4 รองลงมามีระดบัรายได้
ระดบั15,000 ข้ึนไปบาท มีจาํนวน 86 คน คิดเป็นร้อยละ 34.4 นอ้ยท่ีสุดมีระดบัรายไดร้ะหวา่ง 
10,001 – 15,000 บาท มีจาํนวน 73 คน คิดเป็นร้อยละ 29.2 ตามลาํดบั 
 
 ส่วนท่ี 2 ความคิดเห็นเก่ียวกบัครีมบาํรุงผวิพรรณและกิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาดท่ี
ใชใ้นปัจจุบนั 
 ขอ้มูลเก่ียวกบัความคิดเห็นทัว่ไปของผูบ้ริโภคท่ีมีในปัจจุบนั โดยแสดงจาํนวนและร้อยละ
ของกลุ่มผูต้อบแบบสอบถามในเร่ือง ยีห่อ้ของครีมบาํรุงผวิพรรณท่ีการใชกิ้จกรรมการส่งเสริม
การตลาดบ่อยคร้ัง ครีมบาํรุงผวิพรรณท่ีผูต้อบแบบสอบถามใช ้ชนิดของกิจกรรมส่งเสริมทางการ
ตลาดท่ีพบเห็นเป็นประจาํและครีมบาํรุงผวิพรรณยีห่อ้ท่ีผูต้อบแบบสอบถามท่ีใชอ้ยูมี่กิจกรรมการ
ส่งเสริมทางการตลาดบ่อยมากมั้ย 
ตาราง 4.3 จาํนวนและร้อยละของความคิดเห็นท่ีมีต่อกิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาดจาํแนกตาม

ยีห่อ้ 

ยีห่อ้ จาํนวน(คน) ร้อยละ 

นีเวยี 87 34.8 

พอนดส์ 75 30.0 

สมูท อี 11 4.4 

นาทริฟ 4 1.6 

สกาแคร์ 5 2.0 

(ตารางมีต่อ) 
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ตาราง 4.3 (ต่อ) จาํนวนและร้อยละของความคิดเห็นท่ีมีต่อกิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาด
จาํแนกตามยีห่อ้   

จอห์นสนั 3 1.2 

กานิเยร์ 8 3.2 

โชกบุุสสึ 1 0.4 

วาสลีน 27 10.8 

ลอรีอลั 10 4.0 

ซิตร้า 17 6.8 

เภสชั 2 0.8 

รวม 250 100.0 

 
ผลการศึกษาขอ้มูลดา้นครีมบาํรุงผวิพรรณยีห่อ้ท่ีมีการใชกิ้จกรรมการส่งเสริมทาง

การตลาดบ่อยท่ีสุด โดยผูบ้ริโภคส่วนใหญ่พบวา่นีเวยีมีการใชกิ้จกรรมการส่งเสริมทางการตลาด
บ่อยคร้ังท่ีสุดเป็นจาํนวน 87 คน คิดเป็นร้อยละ 34.8 รองลงมาคือพอนดส์เป็นจาํนวน 75 คน คิด
เป็นร้อยละ 30 รองลงมาคือวาสลีนเป็นจาํนวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 10.8 รองลงมาซิตร้าเป็น
จาํนวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 6.8 รองลงมาคือสมูทอีเป็นจาํนวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 4.4 
รองลงมาคือลอรีอลัเป็นจาํนวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 4 รองลงคือกานิเยร์เป็นจาํนวน 8 คน คิดเป็น
ร้อยละ 3.2 รองลงมาคือสกาแคร์เป็นจาํนวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 2 รองลงมาคือนาทริฟเป็นจาํนวน 
4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.6 รองลงมาคือจอห์นสนัเป็นจาํนวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 1.2 รองลงมาเภสัช
เป็นจาํนวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.8 อนัดบัสุดทา้ยคือโชกบุุสสึเป็นจาํนวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.4 
 
ตาราง 4.4 จาํนวนและร้อยละของความคิดเห็นจาํแนกตามยีห่อ้ท่ีกาํลงัใชอ้ยู ่
 

ยีห่อ้ จาํนวน(คน) ร้อยละ 

นีเวยี 41 16.4 

พอนดส์ 23 9.2 

สมูท อี 24 9.6 

นาทริฟ 3 1.2 

(ตารางมีต่อ) 
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ตาราง 4.4 (ต่อ) จาํนวนและร้อยละของความคิดเห็นจาํแนกตามยีห่อ้ท่ีกาํลงัใชอ้ยู ่
 

สกาแคร์ 11 4.4 

จอห์นสนั 29 11.6 

กานิเยร์ 10 4.0 

โชกบุุสสึ 9 3.6 

วาสลีน 66 26.4 

ลอรีอลั 19 7.6 

ซิตร้า 14 5.6 

เภสชั 1 0.4 

รวม 250 100.0 

 
 ผลการศึกษาขอ้มูลดา้นครีมบาํรุงผวิพรรณยีห่อ้ท่ีผูต้อบแบบสอบถามใชอ้ยูใ่นปัจจุบนั 
พบวา่ยีห่อ้ท่ีมีการใชม้ากเป็นอนัดบัหน่ึงคือวาสลีนเป็นจาํนวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 26.4 รองลงมา
คือนีเวยีเป็นจาํนวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 16.4 รองลงมาคือจอห์นสนัจาํนวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 
11.6 รองลงมาคือสมูทอีเป็นจาํนวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 9.6 รองลงมาคือพอนดส์เป็นจาํนวน 23 
คน คิดเป็นร้อยละ 9.2 รองลงมาคือลอรีอลัเป็นจาํนวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 7.6 รองลงมาคือซิตร้า 
14 คน คิดเป็นร้อยละ 5.6 รองลงมาคือสกาแคร์เป็นจาํนวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 4.4 รองลงมากานิ
เยร์เป็นจาํนวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 4 รองลงมาคือโชกบุุสสึเป็นจาํนวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 3.6 
รองลงมาคือนาทริฟเป็นจาํนวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 1.2 อนัดบัสุดทา้ยคือเภสชัเป็นจาํนวน 1 คน 
คิดเป็นร้อยละ 0.4 
 
ตาราง 4.5 จาํนวนและร้อยละของความคิดเห็นท่ีมีต่อการลดราคา 
 

การลดราคา จาํนวน(คน) ร้อยละ 

ไม่เลือก 177 70.8 

เลือก 73 29.2 

รวม 250 100.0 
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 ผลจากการศึกษาขอ้มูลทางดา้นกิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาดเร่ืองการลดราคา โดย
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ไม่ค่อยไดพ้บเห็นการลดราคาในผลิตภณัฑย์ีห่อ้ท่ีตนเองใชเ้ป็นจาํนวน 248 คน 
คิดเป็นร้อยละ 70.8 และพบเห็นการลดราคาเป็นจาํนวน 73 คน คิดเป็นร้อยละ 29.2 ตามลาํดบั 
ตาราง 4.6 จาํนวนและร้อยละของความคิดเห็นท่ีมีต่อการโฆษณา 
 

การโฆษณา จาํนวน(คน) ร้อยละ 

ไม่เลือก 107 42.8 

เลือก 143 57.2 

รวม 250 100.0 

 
 ผลจากการศึกษาขอ้มูลทางดา้นกิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาดเร่ืองการโฆษณา โดย
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่พบเห็นการโฆษณาในผลิตภณัฑย์ีห่อ้ท่ีตนเองใชเ้ป็นจาํนวน 143 คน คิดเป็นร้อย
ละ 57.2 ไม่พบเห็นโฆษณาเป็นจาํนวน 107 คน คิดเป็นร้อยละ 42.8 ตามลาํดบั 
 
ตาราง 4.7 จาํนวนและร้อยละของความคิดเห็นท่ีมีต่อแลกรางวลั 
 

การแลกรางวลั จาํนวน(คน) ร้อยละ 

ไม่เลือก 250 100.0 

เลือก 0 0 

รวม 250 100.0 

 
 ผลจากการศึกษาขอ้มูลทางดา้นกิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาดเร่ืองการแลกรางวลั โดย
ผูบ้ริโภคทั้งหมดไม่เคยพบเห็นการแลกรางวลัในผลิตภณัฑย์ีห่อ้ท่ีตนเองใชเ้ป็นจาํนวน 250 คน คิด
เป็นร้อยละ 100.0 
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ตาราง 4.8 จาํนวนและร้อยละของความคิดเห็นท่ีมีต่อสาธิตสินคา้ 
 

สาธิตสินคา้ จาํนวน(คน) ร้อยละ 

ไม่เลือก 234 93.6 

เลือก 16 6.4 

รวม 250 100.0 

  
ผลจากการศึกษาขอ้มูลทางดา้นกิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาดเร่ืองการสาธิตสินคา้ โดย
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ไม่เคยพบเห็นการสาธิตสินคา้ในผลิตภณัฑย์ีห่อ้ท่ีตนเองใชเ้ป็นจาํนวน 234 คน 
คิดเป็นร้อยละ 93.6 พบเห็นการสาธิตสินคา้เป็นจาํนวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 6.4 ตามลาํดบั 
 
ตาราง 4.9 จาํนวนและร้อยละของความคิดเห็นท่ีมีต่อออกบูธ 
 

ออกบูธ จาํนวน(คน) ร้อยละ 

ไม่เลือก 169 67.6 

เลือก 81 32.4 

รวม 250 100.0 

 
 ผลจากการศึกษาขอ้มูลทางดา้นกิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาดเร่ืองการออกบูธ โดย
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ไม่เคยพบเห็นการออกบูธในผลิตภณัฑย์ีห่อ้ท่ีตนเองใชเ้ป็นจาํนวน 169 คน คิด
เป็นร้อยละ 67.6 พบเห็นการออกบูธเป็นจาํนวน 81 คน คิดเป็นร้อยละ 32.4 ตามลาํดบั 
 
ตาราง 4.10 จาํนวนและร้อยละของความคิดเห็นท่ีมีต่อการแถม 
 

การแถม จาํนวน(คน) ร้อยละ 

ไม่เลือก 195 78.0 

เลือก 55 22.0 

รวม 250 100.0 
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 ผลจากการศึกษาขอ้มูลทางดา้นกิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาดเร่ืองการแถม โดย
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ไม่เคยพบเห็นการแถมในผลิตภณัฑย์ีห่อ้ท่ีตนเองใชเ้ป็นจาํนวน 195 คน คิดเป็น
ร้อยละ 78.0 พบเห็นการแถมเป็นจาํนวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 22.0 ตามลาํดบั 
 
ตาราง 4.11 จาํนวนและร้อยละของความคิดเห็นท่ีมีต่อเพิม่ปริมาณ 
 

เพิ่มปริมาณ จาํนวน(คน) ร้อยละ 

ไม่เลือก 197 78.8 

เลือก 53 21.2 

รวม 250 100.0 

 
 ผลจากการศึกษาขอ้มูลทางดา้นกิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาดเร่ืองการเพิ่มปริมาณ โดย
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ไม่เคยพบเห็นการเพิ่มปริมาณในผลิตภณัฑย์ีห่อ้ท่ีตนเองใชเ้ป็นจาํนวน 197 คน 
คิดเป็นร้อยละ 78.8 พบเห็นการเพ่ิมปริมาณเป็นจาํนวน 53 คน คิดเป็นร้อยละ 21.2 ตามลาํดบั 
 
ตาราง 4.12 จาํนวนและร้อยละของความคิดเห็นท่ีมีต่อใหท้ดลองสินคา้ 
 

ใหท้ดลองสินคา้ จาํนวน(คน) ร้อยละ 

ไม่เลือก 186 74.4 

เลือก 64 25.6 

รวม 250 100.0 

 
 ผลจากการศึกษาขอ้มูลทางดา้นกิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาดเร่ืองการใหท้ดลองสินคา้ 
โดยผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ไม่เคยพบเห็นการใหท้ดลองสินคา้ในผลิตภณัฑย์ีห่อ้ท่ีตนเองใชเ้ป็นจาํนวน 
186 คน คิดเป็นร้อยละ 74.4 พบเห็นการใหท้ดลองสินคา้เป็นจาํนวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 25.6
ตามลาํดบั 
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ตาราง 4.13 จาํนวนและร้อยละของความคิดเห็นท่ีมีต่อแจกสินคา้ทดลอง 
 

แจกสินคา้ทดลอง จาํนวน(คน) ร้อยละ 

ไม่เลือก 123 49.2 

เลือก 127 50.8 

รวม 250 100.0 

 
 ผลจากการศึกษาขอ้มูลทางดา้นกิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาดเร่ืองการแจกสินคา้
ทดลอง โดยผูบ้ริโภคส่วนใหญ่พบเห็นการแจกสินคา้ทดลองในผลิตภณัฑย์ีห่อ้ท่ีตนเองใชเ้ป็น
จาํนวน 123 คน คิดเป็นร้อยละ 50.8 ไม่เคยพบเห็นการแจกสินคา้ทดลองเป็นจาํนวน 127 คน คิด
เป็นร้อยละ 49.2 ตามลาํดบั 
 
ตาราง 4.14 จาํนวนและร้อยละของความคิดเห็นท่ีมีต่อกิจกรรมเพื่อสงัคม 
 

กิจกรรมเพื่อสงัคม จาํนวน(คน) ร้อยละ 

ไม่เลือก 238 95.2 

เลือก 12 4.8 

รวม 250 100.0 

 
 ผลจากการศึกษาขอ้มูลทางดา้นกิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาดเร่ืองการแจกสินคา้
ทดลอง โดยผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ไม่เคยพบเห็นกิจกรรมเพือ่สงัคมในผลิตภณัฑย์ีห่อ้ท่ีตนเองใชเ้ป็น
จาํนวน 238 คน คิดเป็นร้อยละ 95.2 พบเห็นกิจกรรมเพ่ือสงัคมเป็นจาํนวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 
4.8 ตามลาํดบั 
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ตาราง 4.15 จาํนวนและร้อยละของความคิดเห็นท่ีมีต่อกิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาดอ่ืนๆ 
 

กิจกรรมอ่ืน จาํนวน(คน) ร้อยละ 

ไม่เลือก 250 100.0 

เลือก 0 0 

รวม 250 100.0 

 
 ผลจากการศึกษาขอ้มูลทางดา้นกิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาดดว้ยวิธีท่ีนอกเหนือจากท่ี
กาํหนดมา โดยผูบ้ริโภคทั้งหมดไม่เคยพบเห็นกิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาดอ่ืนๆในผลิตภณัฑ์
ยีห่อ้ท่ีตนเองใชเ้ป็นจาํนวน 250 คน คิดเป็นร้อยละ 100.0 
 
ตาราง 4.16 ครีมบาํรุงผวิพรรณยีห่อ้ท่ีผูต้อบแบบสอบถามใชอ้ยูมี่กิจกรรมทางการตลาดบ่อยแค่ไหน 
 

ความบ่อย จาํนวน(คน) ร้อยละ 

ไม่บ่อย 98 39.2 

บ่อย 152 60.8 

Total 250 100.0 

 
 ผลจากการศึกษาขอ้มูลของครีมบาํรุงผวิพรรณท่ีผูต้อบแบบสอบถามใชอ้ยูว่า่มีจาํนวนการ
ใชกิ้จกรรมการส่งเสริมทางการตลาดบ่อยคร้ังแค่ไหน พบวา่กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้
ขอ้มูลวา่ครีมบาํรุงผวิพรรณท่ีตนไดใ้ชอ้ยูมี่กิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาดท่ีบ่อยเป็นจาํนวน 152 
คน คิดเป็นร้อยละ 60.8 พบวา่มีการกิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาดไม่บ่อยคร้ังเป็นจาํนวน 98 
คน คิดเป็นร้อยละ 39.2 ตามลาํดบั 
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ตาราง 4.17 ระดบัความสาํคญัเน้ือหาของการใหข้อ้มูลท่ีเปล่ียนไปตามอาย ุ
อาย ุ

เน้ือหา Sig 
17 – 21 ปี 22 – 55 ปี 55 ปีข้ึนไป 

แปล

ผล 

แปล

ผล  S.D.  S.D.  S.D. 
แปล

ผล 

1. การใหข้อ้มูลสินคา้ครีมบาํรุงผวิพรรณ 

1.1โดยผูเ้ช่ียวชาญ
เฉพาะดา้น 

3.57 1.257 มาก 3.58 0.81 มาก 3.77 0.801 มาก 0.496 

1.2 ปาน

กลาง 

ปาน

กลาง 
โดยดาราและ
บุคคลมีช่ือเสียง 

3.10 1.091 3.21 0.949 3.65 1.120 มาก 0.019* 

1.3 ปาน

กลาง 
โดยพนกังานขาย
ของบริษทั 

3.95 0.498 มาก 3.02 0.948 3.65 1.130 มาก 0.0* 

*p < 0.05 
 
 ผูต้อบแบบสอบถามช่วงอาย ุ17 – 21 ปี ใหค้วามสาํคญัมากในการใหข้อ้มูลสินคา้โดย
ผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะดา้นและพนกังานขายของบริษทั รองลงมาใหค้วามสาํคญัปานกลางในการให้
ขอ้มูลสินคา้โดยดาราและบุคคลมีช่ือเสียง 
 ผูต้อบแบบสอบถามช่วงอาย ุ22 – 55 ปี ใหค้วามสาํคญัปานกลางในการใหข้อ้มูลสินคา้โดย
ดาราและบุคคลมีช่ือเสียงและพนกังานบริษทั รองลงมาใหค้วามสาํคญัมากในการใหข้อ้มูลสินคา้
โดยผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะดา้น 
 ผูต้อบแบบสอบถามช่วงอาย ุ55 ปีข้ึนไป ใหค้วามสาํคญัมากในการใหข้อ้มูลสินคา้ทุก
ประเภทโดยผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะดา้นกบัดาราและบุคคลมีช่ือเสียงกบัโดยพนกังานขายของบริษทั 
 เม่ือพิจารณาคุณลกัษณะดา้นอาย ุพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามในช่วงอายตุ่างๆไม่มี
ความสมัพนัธ์กบัระดบัความสาํคญัของกิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาดดา้นการใหข้อ้มูลสินคา้
บาํรุงผวิพรรณโดยผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะดา้น อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ผลวิเคราะห์
ดงักล่าวพบวา่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
 ในขณะเดียวกนัพบวา่มีความสมัพนัธ์กบัระดบัความสาํคญัของกิจกรรมการส่งเสริมทาง
การตลาดดา้นการใหข้อ้มูลสินคา้บาํรุงผวิพรรณโดยดารา บุคคลมีช่ือเสียงและพนกังานขายของ
บริษทัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ผลวิเคราะห์ดงักล่าวพบวา่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
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ตาราง 4.18 ระดบัความสาํคญัในลกัษณะของการโฆษณา ประชาสมัพนัธ์ของครีมบาํรุงผวิพรรณท่ี
เปล่ียนไปตามอาย ุ

อาย ุ

เน้ือหา Sig 
17 – 21 ปี 22 – 55 ปี 55 ปีข้ึนไป 

แปล

ผล 

แปล

ผล  S.D.  S.D.  S.D. 
แปล

ผล 

2. ลกัษณะของการโฆษณา ประชาสมัพนัธ์ของครีมบาํรุงผวิพรรณ 

ปาน

กลาง 

ปาน

กลาง 

ปาน

กลาง 
3.33 0.913 3.18 1.126 2.69 1.274 2.1ภาพยนตร์ 0.02* 

2.2 
ปาน

กลาง 
3.52 0.928 มาก 3.25 0.887 3.76 0.7 มาก ป้ายโฆษณา 0.064 

2.3 
ปาน

กลาง 

ปาน

กลาง 
3.24 0.436 3.50 0.834 มาก 3.23 1.016 นิตยสาร 0.08 

2.4 
ปาน

กลาง 

ปาน

กลาง 

ปาน

กลาง 
2.71 0.902 2.70 1.034 2.73 1.250 ใบปลิว แผน่พบั 0.981 

2.5 เวป็ไซตข์อง
บริษทั 

3.52 1.123 มาก 2.57 1.007 นอ้ย 2.08 0.871 นอ้ย 0.0* 

2.6 โฆษณาบน
เวบ็ไซตอ่ื์นๆ 
เช่น แบนเนอร์ 

ปาน

กลาง 

ปาน

กลาง 
2.90 1.136 2.94 0.993 2.17 0.781 นอ้ย 0.0* 

2.7 การใหข้อ้มูล
แบบ Call 
Center 

ปาน

กลาง 
2.86 1.236 2.53 0.997 นอ้ย 2.15 0.967 นอ้ย 0.015* 

*p < 0.05 
 
 ผูต้อบแบบสอบถามช่วงอาย ุ17 – 21 ปี ใหค้วามสาํคญัปานกลางในการโฆษณา 
ประชาสมัพนัธ์ในช่องทางภาพยนตร์ นิตยสาร ใบปลิว แผน่พบั แบนเนอร์โฆษณาและการใหข้อ้มูล
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 ผูต้อบแบบสอบถามช่วงอาย ุ22 – 55 ปี ใหค้วามสาํคญัมากในการโฆษณา ประชาสมัพนัธ์
ในช่องทางภาพยนตร์ ใบปลิว แผน่พบั แบนเนอร์โฆษณา รองลงมาใหค้วามสาํคญัมากในการ
โฆษณาประชาสัมพนัธ์ในช่องทางของป้ายโฆษณากบันิตยสาร สุดทา้ยใหค้วามสาํคญันอ้ยใน
ช่องทางการใหข้อ้มูลแบบ Call Centerและเวป็ไซตบ์ริษทั 
 ผูต้อบแบบสอบถามช่วงอาย ุ55 ปีข้ึนไป ใหค้วามสาํคญัปานกลางในการโฆษณา 
ประชาสมัพนัธ์ในช่องทางภาพยนตร์ ป้ายโฆษณา นิตยสาร ใบปลิว แผน่พบั รองลงมาให้
ความสาํคญันอ้ยในการโฆษณา ประชาสมัพนัธ์ในช่องทางเวป็ไซตบ์ริษทั แบนเนอร์โฆษณาและ
การใหข้อ้มูลแบบCall Center 
 เม่ือพิจารณาคุณลกัษณะดา้นอาย ุพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามในช่วงอายตุ่างๆไม่มี
ความสมัพนัธ์กบัระดบัความสาํคญัของกิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาดของลกัษณะของการ
โฆษณา ประชาสมัพนัธ์ของครีมบาํรุงผวิพรรณ ไดแ้ก่ ป้ายโฆษณา นิตยสาร ใบปลิว แผน่พบัและ
การใหข้อ้มูลแบบ Call Center อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ผลวิเคราะห์ดงักล่าวพบวา่ไม่
สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
 ในขณะเดียวกนัพบวา่มีความสมัพนัธ์กบัระดบัความสาํคญัของกิจกรรมการส่งเสริมทาง
การตลาดลกัษณะของการโฆษณา ประชาสมัพนัธ์ของครีมบาํรุงผวิพรรณ ไดแ้ก่ ภาพยนตร์ เวป็
ไซตข์องบริษทัและแบนเนอร์โฆษณาอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ผลวิเคราะห์ดงักล่าว
พบวา่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
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ตาราง 4.19 ระดบัความสาํคญัของการจดักิจกรรมท่ีเปล่ียนไปตามอาย ุ
อาย ุ

เน้ือหา Sig 
17 – 21 ปี 22 – 55 ปี 55 ปีข้ึนไป 

แปล

ผล 

แปล

ผล  S.D.  S.D.  S.D. 
แปล

ผล 

3. การจดักิจกรรม 

3.1ออกบูธท่ี
ศูนยก์ารคา้หรือ
สถานท่ีต่างๆ 

ปาน

กลาง 
3.10 0.995 3.71 0.766 มาก 3.58 0.739 มาก 0.003* 

3.2 จดักิจกรรมท่ี
ศูนยก์ารคา้หรือ
สถานท่ีต่างๆ 

3.62 1.117 มาก 3.66 0.858 มาก 3.65 0.699 มาก 0.971 

3.3 2.33 0.913 นอ้ย 2.51 0.854 นอ้ย 2.40 0.917 นอ้ย การจดัสมัมนา 0.520 

3.4 ปาน

กลาง 

ปาน

กลาง 
การจดักิจกรรม
เพื่อสงัคม 

3.05 1.532 2.94 0.967 3.79 1.129 มาก 0.0* 

*p < 0.05 
 
 ผูต้อบแบบสอบถามช่วงอาย ุ17 – 21 ปี ใหค้วามสาํคญัปานกลางในการจดักิจกรรมโดย
ออกบูธท่ีศูนยก์ารคา้หรือสถานท่ีต่างๆและการจดักิจกรรมเพื่อสงัคม รองลงมาใหค้วามสาํคญัมาก
ในการจดักิจกรรมท่ีศูนยก์ารคา้หรือสถานท่ีต่างๆ สุดทา้ยใหค้วามสาํคญันอ้ยในการจดัสมัมนา 
 ผูต้อบแบบสอบถามช่วงอาย ุ22 – 55 ปี ใหค้วามสาํคญัมากในการจดักิจกรรมโดยออกบูธท่ี
ศูนยก์ารคา้หรือสถานท่ีต่างๆและการจดักิจกรรมท่ีศูนยก์ารคา้หรือสถานท่ีต่างๆ รองลงมาให้
ความสาํคญัปานกลางในการจดักิจกรรมเพ่ือสงัคม สุดทา้ยใหค้วามสาํคญันอ้ยในการจดัสมัมนา 
 ผูต้อบแบบสอบถามช่วงอาย ุ55 ปีข้ึนไป ใหค้วามสาํคญัมากในการจดักิจกรรมโดยออกบูธ
ท่ีศูนยก์ารคา้หรือสถานท่ีต่างๆ จดักิจกรรมท่ีศูนยก์ารคา้หรือสถานท่ีต่างๆและการจดักิจกรรมเพื่อ
สงัคม รองลงมาใหค้วามสาํคญันอ้ยในการจดัสมัมนา 
 เม่ือพิจารณาคุณลกัษณะดา้นอาย ุพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามในช่วงอายตุ่างๆไม่มี
ความสมัพนัธ์กบัระดบัความสาํคญัของกิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาดดา้นการจดักิจกรรม 
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 ในขณะเดียวกนัพบวา่มีความสมัพนัธ์กบัระดบัความสาํคญัของกิจกรรมการส่งเสริมทาง
การตลาดดา้นการจดักิจกรรม ไดแ้ก่ ออกบูธท่ีศูนยก์ารคา้หรือสถานท่ีต่างๆและการจดักิจกรรมเพ่ือ
สงัคมอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ผลวิเคราะห์ดงักล่าวพบวา่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
 
ตาราง 4.20 ระดบัความสาํคญัของการจดัรายการส่งเสริมทางการขายท่ีเปล่ียนไปตามอาย ุ

 

อาย ุ

เน้ือหา Sig 
17 – 21 ปี 22 – 55 ปี 55 ปีข้ึนไป 

แปล

ผล 

แปล

ผล  S.D.  S.D.  S.D. 
แปล

ผล 

4. การจดัรายการส่งเสริมทางการขาย 

3.76 0.768 มาก 3.93 0.680 มาก 3.94 1.137 มาก 4.1 การลดราคา 0.635 

4.2 การมอบของ
สมนาคุณ 

3.81 0.750 มาก 3.65 0.712 มาก 3.46 1.110 มาก 0.196 

4.3 มีการแลก
รางวลั ใหบ้ตัร
สมนาคุณ 

ปาน

กลาง 

ปาน

กลาง 
3.62 1.024 มาก 3.40 0.835 2.96 0.922 0.003* 

4.4 การใหท้ดลอง
ใชสิ้นคา้
ตวัอยา่ง 

3.71 0.717 มาก 3.73 0.929 มาก 3.58 1.252 มาก 0.638 

4.5 แจกสินคา้
ทดลอง 

4.00 1.123 มาก 3.80 1.007 มาก 3.50 0.871 มาก 0.086 

4.6 ปาน

กลาง 

ปาน

กลาง 
การเพิ่มปริมาณ
สินคา้ 

2.90 0.775 2.94 0.903 2.17 1.288 นอ้ย 0.359 

4.7 ปาน

กลาง 

ปาน

กลาง 
การสาธิตสินคา้
โดยพนกังาน 

3.52 1.030 มาก 3.39 0.820 3.35 1.246 0.782 

*p < 0.05 
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 ผูต้อบแบบสอบถามช่วงอาย ุ17 – 21 ปี ใหค้วามสาํคญัมากในการจดัรายการส่งเสริม
ทางการขายไดแ้ก่ การลดราคา การมอบของสมนาคุณ การแลกรางวลัหรือใหบ้ตัรสมนาคุณ การให้
ทดลองใชสิ้นคา้ตวัอยา่ง แจกสินคา้ทดลองและการสาธิตสินคา้โดยพนกังาน รองลงมาให้
ความสาํคญัปานกลางโดยการเพิ่มปริมาณ 
 ผูต้อบแบบสอบถามช่วงอาย ุ22 – 55 ปี ใหค้วามสาํคญัมากในการจดัรายการส่งเสริม
ทางการขายไดแ้ก่ การลดราคา การมอบของสมนาคุณและแจกสินคา้ทดลอง รองลงมาให้
ความสาํคญัปานกลาง ไดแ้ก่ การแลกรางวลัหรือใหบ้ตัรสมนาคุณ การเพิ่มปริมาณสินคา้และการ
สาธิตสินคา้โดยพนกังาน 
 ผูต้อบแบบสอบถามช่วงอาย ุ55 ปีข้ึนไป ใหค้วามสาํคญัมากในการจดัรายการส่งเสริม
ทางการขายไดแ้ก่ การลดราคา การมอบของสมนาคุณ การใหท้ดลองใชสิ้นคา้ตวัอยา่งและแจก
สินคา้ทดลอง รองลงมาใหค้วามสาํคญัปานกลาง ไดแ้ก่ การแลกรางวลัหรือใหบ้ตัรสมนาคุณและ
การสาธิตสินคา้โดยพนกังาน สุดทา้ยใหค้วามสาํคญันอ้ยโดยการเพ่ิมปริมาณสินคา้ 
 เม่ือพิจารณาคุณลกัษณะดา้นอาย ุพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามในช่วงอายตุ่างๆไม่มี
ความสมัพนัธ์กบัระดบัความสาํคญัของกิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาดดา้นการจดัรายการ
ส่งเสริมทางการขายดว้ยวิธี การลดราคา การมอบของสมนาคุณ การใหท้ดลองใชสิ้นคา้ตวัอยา่ง 
แจกสินคา้ทดลอง การเพิ่มปริมาณสินคา้และการสาธิตสินคา้โดยพนกังานอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.05 ผลวิเคราะห์ดงักล่าวพบวา่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
 ในขณะเดียวกนัพบวา่มีความสมัพนัธ์กบัระดบัความสาํคญัของกิจกรรมการส่งเสริมทาง
การตลาดดา้นการจดัรายการส่งเสริมทางการขายโดยวิธีการแลกรางวลั ใหบ้ตัรสมนาคุณอยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ผลวิเคราะห์ดงักล่าวพบวา่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
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ตาราง 4.21 ระดบัความสาํคญัเน้ือหาของการใหข้อ้มูลท่ีเปล่ียนไปตามรายได ้
 

รายได ้

เน้ือหา Sig 

5,000 – 10,000 10,001 – 15,000 15,000 

บาท บาท 

บาทข้ึนไป 

แปล

ผล 

แปล

ผล  S.D.  S.D.  S.D. 
แปล

ผล 

1. การใหข้อ้มูลสินคา้ครีมบาํรุงผวิพรรณ 

1.1โดยผูเ้ช่ียวชาญ
เฉพาะดา้น 

มาก มาก มาก 3.70 0.811 3.90 0.970 3.74 0.786 0.298 

1.2 ปาน

กลาง 
โดยดาราและ
บุคคลมีช่ือเสียง 

มาก 3.65 1.120 มาก 3.14 0.933 3.45 1.067 0.118 

1.3 ปาน

กลาง 
โดยพนกังานขาย
ของบริษทั 

3.95 0.498 มาก 3.02 0.948 3.23 0.990 
ปาน

กลาง 
0.06 

 
 ผูต้อบแบบสอบถามช่วงรายได ้5,000 – 10,000 บาท ใหค้วามสาํคญัมากในการใหข้อ้มูล
สินคา้ทั้งหมดทุกประเภท ไม่วา่จะเป็นผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะดา้น โดยดาราและบุคคลมีช่ือเสียงและ
พนกังานขายของบริษทั 
 ผูต้อบแบบสอบถามช่วงรายได ้10,001 – 15,000 บาท ใหค้วามสาํคญัปานกลางในการให้
ขอ้มูลสินคา้โดยดาราและบุคคลมีช่ือเสียงและพนกังานบริษทั รองลงมาใหค้วามสาํคญัมากในการ
ใหข้อ้มูลสินคา้โดยผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะดา้น 
 ผูต้อบแบบสอบถามช่วงรายได ้15,000 บาทข้ึนไป ใหค้วามสาํคญัมากในการใหข้อ้มูล
สินคา้ทุกประเภทโดยผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะดา้นกบัดาราและบุคคลมีช่ือเสียงกบัพนกังานขายของบริษทั 
 เม่ือพิจารณาคุณลกัษณะดา้นรายได ้พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามในช่วงรายไดต่้างๆไม่มี
ความสมัพนัธ์กบัระดบัความสาํคญัของกิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาดดา้นการใหข้อ้มูลสินคา้
บาํรุงผวิพรรณใดๆเลย ไม่วา่เป็นการใหข้อ้มูลสินคา้โดยผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะดา้น โดยดาราและบุคคล
มีช่ือเสียงหรือพนกังานขายของบริษทั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ผลวิเคราะห์ดงักล่าว
พบวา่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
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ตาราง 4.22 ระดบัความสาํคญัในลกัษณะของการโฆษณา ประชาสมัพนัธ์ของครีมบาํรุงผวิพรรณท่ี
เปล่ียนไปตามรายได ้

 

รายได ้

เน้ือหา Sig 

5,000 – 10,000 บาท 10,001 – 15,000 15,000 

บาท 

บาทข้ึนไป 

แปล

ผล 

แปล

ผล  S.D.  S.D.  S.D. 
แปล

ผล 

2. ลกัษณะของการโฆษณา ประชาสมัพนัธ์ของครีมบาํรุงผวิพรรณ 

ปาน

กลาง 

ปาน

กลาง 
มาก 2.87 1.379 2.1ภาพยนตร์ 3.02 0.966 3.45 1.001 0.005* 

2.2 มาก มาก มาก 3.53 0.835 3.51 1.060 ป้ายโฆษณา 3.44 0.819 0.781 

2.3 
ปาน

กลาง 
มาก มาก 3.23 0.842 นิตยสาร 3.51 0.656 3.51 1.015 0.067 

2.4 
ปาน

กลาง 

ปาน

กลาง 

ปาน

กลาง 
ใบปลิว แผน่พบั 2.75 1.081 2.73 0.821 2.64 1.226 0.781 

2.5 ปาน

กลาง 

ปาน

กลาง 
เวป็ไซตข์อง
บริษทั 

นอ้ย 2.52 1.149 2.79 0.985 2.40 0.961 0.051 

2.6 โฆษณาบน
เวบ็ไซตอ่ื์นๆ 
เช่น แบนเนอร์ 

ปาน

กลาง 

ปาน

กลาง 

ปาน

กลาง 
2.92 1.147 2.64 0.839 2.78 0.987 0.212 

2.7 การใหข้อ้มูล
แบบ Call 
Center 

ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย 0.053 2.31 0.911 2.68 1.191 2.44 0.897 

*p < 0.05 
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 ผูต้อบแบบสอบถามช่วงรายได ้5,000 – 10,000 บาท ใหค้วามสาํคญัปานกลางในการ
โฆษณา ประชาสมัพนัธ์ในช่องทางภาพยนตร์ ใบปลิว แผน่พบั เวป็ไซตบ์ริษทั แบนเนอร์โฆษณา
และการใหข้อ้มูลแบบCall Center รองลงมาใหค้วามสาํคญัมากในการโฆษณา ประชาสมัพนัธ์ใน
ช่องทางป้ายโฆษณาและนิตยสาร 
 ผูต้อบแบบสอบถามช่วงรายได ้10,001 – 15,000 บาท ใหค้วามสาํคญัปานกลางในการ
โฆษณา ประชาสมัพนัธ์ในช่องทางนิตยสาร ใบปลิว แผน่พบั เวป็ไซตบ์ริษทัและแบนเนอร์โฆษณา 
รองลงมาใหค้วามสาํคญัมากในการโฆษณาประชาสมัพนัธ์ในช่องทางของภาพยนตร์และป้าย
โฆษณา สุดทา้ยใหค้วามสาํคญันอ้ยในช่องทางการใหข้อ้มูลแบบ Call Centerและ 
 ผูต้อบแบบสอบถามช่วงรายได ้15,000 บาทข้ึนไป ใหค้วามสาํคญัปานกลางในการโฆษณา 
ประชาสมัพนัธ์ในช่องทางภาพยนตร์ ใบปลิว แผน่พบัและแบนเนอร์โฆษณา รองลงมาให้
ความสาํคญัมากในการโฆษณา ประชาสมัพนัธ์ในช่องทางป้ายโฆษณาและนิตยสาร สุดทา้ยให้
ความสาํคญันอ้ยในเวป๊ไซตข์องบริษทัและการใหข้อ้มูลแบบCall Center 
 เม่ือพิจารณาคุณลกัษณะดา้นรายได ้พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามในช่วงรายไดต่้างๆไม่มี
ความสมัพนัธ์กบัระดบัความสาํคญัของกิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาดของลกัษณะของการ
โฆษณา ประชาสมัพนัธ์ของครีมบาํรุงผวิพรรณ ไดแ้ก่ ป้ายโฆษณา นิตยสาร ใบปลิว แผน่พบั เวป็
ไซตข์องบริษทั แบนเนอร์โฆษณาและการใหข้อ้มูลแบบ Call Center อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 ผลวิเคราะห์ดงักล่าวพบวา่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
 ในขณะเดียวกนัพบวา่มีความสมัพนัธ์กบัระดบัความสาํคญัของกิจกรรมการส่งเสริมทาง
การตลาดลกัษณะของการโฆษณา ประชาสมัพนัธ์ของครีมบาํรุงผวิพรรณ ดว้ยภาพยนตร์อยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ผลวิเคราะห์ดงักล่าวพบวา่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
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ตาราง 4.23 ระดบัความสาํคญัของการจดักิจกรรมท่ีเปล่ียนไปตามรายได ้
 

รายได ้

เน้ือหา Sig 

5,000 – 10,000 บาท 10,001 – 15,000 15,000 

บาท 

บาทข้ึนไป 

แปล

ผล 

แปล

ผล  S.D.  S.D.  S.D. 
แปล

ผล 

3. การจดักิจกรรม 

3.1ออกบูธท่ี
ศูนยก์ารคา้หรือ
สถานท่ีต่างๆ 

ปาน

กลาง 
มาก มาก 3.38 0.860 3.74 0758 3.73 0.742 0.006* 

3.2 จดักิจกรรมท่ี
ศูนยก์ารคา้หรือ
สถานท่ีต่างๆ 

มาก มาก มาก 3.64 0.856 3.73 0.832 3.59 0.869 0.55 

3.3 
ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย 2.64 0.734 การจดัสมัมนา 2.55 0.885 2.26 0.923 0.011* 

3.4 ปาน

กลาง 

ปาน

กลาง 

ปาน

กลาง 
การจดักิจกรรม
เพื่อสงัคม 

0.131 3.30 1.150 3.03 0.912 2.99 1.183 

*p < 0.05 
 
 ผูต้อบแบบสอบถามช่วงรายได ้5,000 – 10,000 บาท ใหค้วามสาํคญัมากในการจดักิจกรรม
โดยออกบูธท่ีศูนยก์ารคา้หรือสถานท่ีต่างๆและจดักิจกรรมท่ีศูนยก์ารคา้หรือสถานท่ีต่างๆ รองลงมา
ใหค้วามสาํคญัปานกลางในการจดักิจกรรมเพื่อสงัคม สุดทา้ยใหค้วามสาํคญันอ้ยในการจดัสมัมนา 
 ผูต้อบแบบสอบถามช่วงรายได ้10,001 – 15,000 บาท ใหค้วามสาํคญัปานกลางในการจดั
กิจกรรมโดยออกบูธท่ีศูนยก์ารคา้หรือสถานท่ีต่างๆ การจดัสมัมนาและการจดักิจกรรมเพ่ือสงัคม 
รองลงมาใหค้วามสาํคญัมากในการจดักิจกรรมท่ีศูนยก์ารคา้หรือสถานท่ีต่างๆ 
 ผูต้อบแบบสอบถามช่วงรายได ้15,000 บาทข้ึนไป ใหค้วามสาํคญัมากในการจดักิจกรรม
โดยออกบูธท่ีศูนยก์ารคา้หรือสถานท่ีต่างๆและจดักิจกรรมท่ีศูนยก์ารคา้หรือสถานท่ีต่างๆ รองลงมา
ใหค้วามสาํคญัปานกลางในการจดักิจกรรมเพื่อสงัคม สุดทา้ยใหค้วามสาํคญันอ้ยในการจดัสมัมนา 
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 เม่ือพิจารณาคุณลกัษณะดา้นรายได ้พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามในช่วงรายไดต่้างๆไม่มี
ความสมัพนัธ์กบัระดบัความสาํคญัของกิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาดดา้นการจดักิจกรรม 
ไดแ้ก่ จดักิจกรรมท่ีศูนยก์ารคา้หรือสถานท่ีต่างๆและการจดักิจกรรมเพ่ือสงัคมอยา่งมีนยัสาํคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 ผลวิเคราะห์ดงักล่าวพบวา่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
 ในขณะเดียวกนัพบวา่มีความสมัพนัธ์กบัระดบัความสาํคญัของกิจกรรมการส่งเสริมทาง
การตลาดดา้นการจดักิจกรรม ไดแ้ก่ ออกบูธท่ีศูนยก์ารคา้หรือสถานท่ีต่างๆและการจดัสมัมนาอยา่ง
มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ผลวิเคราะห์ดงักล่าวพบวา่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
 
ตาราง 4.24 ระดบัความสาํคญัของการจดัรายการส่งเสริมทางการขายท่ีเปล่ียนไปตามรายได ้

 

รายได ้

เน้ือหา Sig 
5,000 – 10,000 บาท 10,001 – 15,000 บาท 15,000 บาทข้ึนไป 

แปล

ผล 

แปล

ผล  S.D.  S.D.  S.D. 
แปล

ผล 

4. การจดัรายการส่งเสริมทางการขาย 

4.1 การลดราคา 3.81 0.682 มาก 3.92 0.662 มาก มาก 4.03 0.976 0.178 

4.2 การมอบของ
สมนาคุณ 

มาก 3.51 0.794 3.77 0.590 มาก มาก 3.63 0.959 0.119 

4.3 มีการแลกรางวลั 
ใหบ้ตัรสมนาคุณ 

3.20 0.934 
ปาน

กลาง 
3.58 0.744 มาก 3.27 0.913 

ปาน

กลาง 
0.017* 

4.4 การใหท้ดลองใช้
สินคา้ตวัอยา่ง 

มาก 3.62 0.904 3.78 0.932 มาก มาก 3.73 1.100 0.534 

4.5 แจกสินคา้ทดลอง 3.89 0.674 มาก 3.81 0.952 มาก มาก 3.58 1.241 0.1 

4.6 การเพ่ิมปริมาณ
สินคา้ 

มาก 3.74 0.841 3.86 0.871 มาก มาก 3.81 1.012 0.666 

4.7 การสาธิตสินคา้
โดยพนกังาน 

3.30 0.901 
ปาน

กลาง 
3.56 0.816 มาก 3.36 1.039 

ปาน

กลาง 
0.177 

*p < 0.05 
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ผูต้อบแบบสอบถามช่วงรายได ้5,000 – 10,000 บาท ใหค้วามสาํคญัมากในการจดัรายการ
ส่งเสริมทางการขายไดแ้ก่ การลดราคา การมอบของสมนาคุณ การใหท้ดลองใชสิ้นคา้ตวัอยา่ง แจก
สินคา้ทดลองและการเพ่ิมปริมาณ รองลงมาใหค้วามสาํคญัปานกลางโดยการแลกรางวลัหรือให้
บตัรสมนาคุณและการสาธิตสินคา้โดยพนกังาน 
 ผูต้อบแบบสอบถามช่วงรายได ้10,001 – 15,000 บาท ใหค้วามสาํคญัมากในการจดัรายการ
ส่งเสริมทางการขายทุกรายการไม่วา่จะเป็น การลดราคา การมอบของสมนาคุณ แจกสินคา้ทดลอง 
การแลกรางวลัหรือใหบ้ตัรสมนาคุณ การเพิ่มปริมาณสินคา้และการสาธิตสินคา้โดยพนกังาน 
 ผูต้อบแบบสอบถามช่วงรายได ้15,000 บาทข้ึนไป ใหค้วามสาํคญัมากในการจดัรายการ
ส่งเสริมทางการขายไดแ้ก่ การลดราคา การมอบของสมนาคุณ การใหท้ดลองใชสิ้นคา้ตวัอยา่ง แจก
สินคา้ทดลองและการเพ่ิมปริมาณสินคา้ รองลงมาใหค้วามสาํคญัปานกลาง ไดแ้ก่ การแลกรางวลั
หรือใหบ้ตัรสมนาคุณและการสาธิตสินคา้โดยพนกังาน 
 เม่ือพิจารณาคุณลกัษณะดา้นรายได ้พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามในช่วงรายไดต่้างๆไม่มี
ความสมัพนัธ์กบัระดบัความสาํคญัของกิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาดดา้นการจดัรายการ
ส่งเสริมทางการขายดว้ยวิธี การลดราคา การมอบของสมนาคุณ การใหท้ดลองใชสิ้นคา้ตวัอยา่ง 
แจกสินคา้ทดลอง การเพิ่มปริมาณสินคา้และการสาธิตสินคา้โดยพนกังานอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.05 ผลวิเคราะห์ดงักล่าวพบวา่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
 ในขณะเดียวกนัพบวา่มีความสมัพนัธ์กบัระดบัความสาํคญัของกิจกรรมการส่งเสริมทาง
การตลาดดา้นการจดัรายการส่งเสริมทางการขายโดยวิธีการแลกรางวลั ใหบ้ตัรสมนาคุณอยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ผลวิเคราะห์ดงักล่าวพบวา่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
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ตาราง 4.25 ความสมัพนัธ์ระหวา่งระดบัความตั้งใจซ้ือและระดบัความสาํคญัของการใหข้อ้มูลสินคา้
ครีมบาํรุงผวิพรรณ 

 

                       ระดบัความสาํคญั 
 
 

ระดบัความตั้งใจซ้ือ 

โด
ยผ

ูเ้ชี่
ยว
ชา
ญเ
ฉพ

าะ
ดา้
น 

โด
ยด
าร
าห

รือ
บุค

คล
มีชื่

อเสี
ยง

 

โด
ยพ

นกั
งา
นข

าย
ขอ

งบ
ริษ

ทั 

โดยผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะดา้น 0.0009*   

โดยดาราหรือบุคคลมีช่ือเสียง  0.0009*  

โดยพนกังานขายของบริษทั   0.0009* 
*p < 0.05 

  
ผลการศึกษาพบวา่ระดบัความตั้งใจซ้ือมีความสมัพนัธ์โดยตรงกบัระดบัความสาํคญัของ

การใหข้อ้มูลสินคา้ครีมบาํรุงผวิพรรณ ซ่ึงประกอบไปดว้ยการใหข้อ้มูลโดยผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะดา้น 
โดยดาราหรือบุคคลมีช่ือเสียงและพนกังานขายของบริษทั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตาราง 4.26 ความสมัพนัธ์ระหวา่งระดบัความตั้งใจซ้ือและระดบัความสาํคญัในลกัษณะของการ
โฆษณา ประชาสมัพนัธ์ ครีมบาํรุงผวิพรรณ 

 

    ระดบั  
             ความสาํคญั 

 
 

ระดบั 
ความตั้งใจซ้ือ 

ภา
พย

นต
ร์ 

ป้า
ยโ
ฆษ

ณา
 

นิต
ยส

าร
 

ใบ
ปลิ

ว แ
ผน่

พบั
 

เวบ็
ไซ

ตข์
อง
บริ

ษทั
 

โฆ
ษณ

าบ
นเ
วบ็

ไซ
ตอ์ื่

นๆ
 

กา
รใ
หข้

อ้มู
ลแ

บบ
 C

all
 C

en
ter

 

ภาพยนตร์ 0.0009*       

ป้ายโฆษณา  0.0009*      

นิตยสาร   0.0009*     
ใบปลิว แผน่พบั    0.0009*    
เวบ็ไซตข์องบริษทั     0.0009*   
โฆษณาบนเวบ็ไซต์
อ่ืนๆ 

     0.0009*  

การใหข้อ้มูลแบบ 
Call Center 

      0.0009* 

*p < 0.05 
  
 ผลการศึกษาพบวา่ระดบัความตั้งใจซ้ือมีความสมัพนัธ์โดยตรงกบัระดบัความสาํคญัของ
การโฆษณา ประชาสมัพนัธ์ ครีมบาํรุงผวิพรรณ ซ่ึงประกอบไปดว้ยภาพยนตร์ ป้ายโฆษณา 
นิตยสาร ใบปลิว แผน่พบั เวบ็ไซตข์องบริษทั โฆษณาบนเวบ็ไซตอ่ื์นๆและการใหข้อ้มูลแบบ Call 
Center อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05
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                       ระดบัความสาํคญั 
 
 

ระดบัความตั้งใจซ้ือ 

ออ
กบู

ธต
าม
ศูน

ยก์
าร
คา้
หรื

อ 
สถ

าน
ที่ต่

าง
ๆ 

จดั
กิจ

กร
รม

ตา
มศู

นย
ก์า
รค
า้ห

รือ
สถ

าน
ที่ต่

าง
ๆ 

กา
รจ
ดัส

มัม
นา

 

กา
รจ
ดักิ

จก
รร
มเ
พื่อ

สงั
คม

 

ออกบูธตามศูนยก์ารคา้หรือ 
สถานท่ีต่างๆ 

0.0009*    

จดักิจกรรมตามศูนยก์ารคา้
หรือสถานท่ีต่างๆ 

 0.0009*   

การจดัสมัมนา   0.0009*  

การจดักิจกรรมเพื่อสงัคม    0.0009* 

*p < 0.05 
  
 ผลการศึกษาพบวา่ระดบัความตั้งใจซ้ือมีความสมัพนัธ์โดยตรงกบัระดบัความสาํคญัของ
การจดักิจกรรม ซ่ึงประกอบไปดว้ยออกบูธตามศูนยก์ารคา้หรือ สถานท่ีต่างๆ จดักิจกรรมตาม
ศูนยก์ารคา้หรือสถานท่ีต่างๆ การจดัสมัมนาและการจดักิจกรรมเพื่อสงัคม อยา่งมีนยัสาํคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตาราง 4.28 ความสมัพนัธ์ระหวา่งระดบัความตั้งใจซ้ือและระดบัความสาํคญัของการจดัรายการ
ส่งเสริมทางการขาย 

 

        ระดบั 
                ความสาํคญั 

 
 

ระดบั 
ความตั้งใจซ้ือ 

กา
รล
ดร
าค
า 

กา
รม

อบ
ขอ

งส
มน

าคุ
ณ 

มีก
าร
แล

กร
าง
วลั

 ให
บ้ตั

รส
มน

าคุ
ณ 

กา
รใ
หท้

ดล
อง
ใช
ส้ิน

คา้
ตวั

อย
า่ง

 

แจ
กสิ

นค
า้ท
ดล

อง
 

กา
รเพ

ิ ่มป
ริม

าณ
สิน

คา้
 

กา
รส

าธิ
ตสิ

นค
า้โ
ดย
พน

กัง
าน
ขา
ย 

การลดราคา 0.0009*       

การมอบของสมนาคุณ  0.0009*      

มีการแลกรางวลั ให้
บตัรสมนาคุณ 

  0.0009*     

การใหท้ดลองใช้
สินคา้ตวัอยา่ง 

   0.0009*    

แจกสินคา้ทดลอง     0.0009*   
การเพิ่มปริมาณสินคา้      0.0009*  
การสาธิตสินคา้โดย
พนกังาน  ขาย 

      0.0009* 

*p < 0.05 
  

ผลการศึกษาพบวา่ระดบัความตั้งใจซ้ือมีความสมัพนัธ์โดยตรงกบัระดบัความสาํคญัของ
การจดัรายการส่งเสริมทางการขาย ซ่ึงประกอบไปดว้ย การลดราคา การมอบของสมนาคุณ มีการ
แลกรางวลั ใหบ้ตัรสมนาคุณ การใหท้ดลองใชสิ้นคา้ตวัอยา่ง แจกสินคา้ทดลอง การเพิม่ปริมาณ
สินคา้และการสาธิตสินคา้โดยพนกังานขาย อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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บทที ่5 
สรุป การอภิปรายผลและขอ้เสนอแนะ 

สรุปผลการศึกษา 
 คุณลกัษณะของประชากรทางดา้นอายแุละรายไดข้องผูต้อบแบบสอบถามจาํนวนทั้งหมด 
250 คน เป็นผูใ้ชสิ้นคา้ครีมบาํรุงผวิพรรณเป็นประจาํในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดย
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายใุนช่วง 22 – 55 ปีหรืออยูใ่นวยัทาํงาน จาํนวนทั้งส้ิน 181 คน 
นบัเป็นกลุ่มลูกคา้เป้าหมายหลกัของสินคา้ครีมบาํรุงผวิพรรณ ในขณะเดียวกนัผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่มีระดบัรายไดค่้อนขา้งไม่แตกต่างกนัมากนกัโดยอยูใ่นช่วง 5,000 – 10,000 บาทเป็น
ประชากรในรายไดร้ะดบัตํ่า  
 เม่ือศึกษาถึงความสมัพนัธ์ระหวา่งคุณลกัษณะของประชากรและระดบัความสาํคญัของ
กิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาด ซ่ึงคุณลกัษณะท่ีแตกต่างกนัน้ีส่งผลต่อระดบัความสาํคญัท่ี
แตกต่างกนัออกไปของแต่ละช่วงอายแุละรายไดไ้ม่วา่จะเป็นดา้นการใหข้อ้มูลสินคา้ ดา้นการ
โฆษณา ประชาสมัพนัธ์สินคา้ ดา้นการจดักิจกรรมและดา้นการส่งเสริมการขาย 
 กลุ่มผูบ้ริโภคช่วงอาย ุ17 – 21 ปี ใหค้วามสาํคญัมากในดา้นการใหข้อ้มูลสินคา้โดย
ผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะดา้นและพนกังานขายของบริษทั ในดา้นการโฆษณา ประชาสมัพนัธ์ในช่องทางท่ี
เหมาะสมคือการใชป้้ายโฆษณาและเวป็ไซตบ์ริษทั ในดา้นการจดักิจกรรมท่ีเหมาะสมคือการจดั
กิจกรรมท่ีศูนยก์ารคา้หรือสถานท่ีต่างๆ สุดทา้ยในดา้นการจดัรายการส่งเสริมทางการขายท่ีควรใช้
กบัคนในช่วงอายน้ีุไดแ้ก่ การลดราคา การมอบของสมนาคุณ การแลกรางวลัหรือใหบ้ตัรสมนาคุณ 
การใหท้ดลองใชสิ้นคา้ตวัอยา่ง แจกสินคา้ทดลองและการสาธิตสินคา้โดยพนกังาน 
 กลุ่มผูบ้ริโภคช่วงอาย ุ22 – 55 ปี ใหค้วามสาํคญัมากในดา้นการใหข้อ้มูลสินคา้โดย
ผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะดา้น ในดา้นการโฆษณา ประชาสมัพนัธ์ในช่องทางท่ีเหมาะสมคือการใชป้้าย
โฆษณาและนิตยสาร ในดา้นการจดักิจกรรมท่ีเหมาะสมคือการออกบูธท่ีศูนยก์ารคา้หรือสถานท่ี
ต่างๆและการจดักิจกรรมท่ีศูนยก์ารคา้หรือสถานท่ีต่างๆ สุดทา้ยในดา้นการจดัรายการส่งเสริม
ทางการขายท่ีควรใชก้บัคนในช่วงอายน้ีุไดแ้ก่ การลดราคา การมอบของสมนาคุณและแจกสินคา้
ทดลอง  
 กลุ่มผูบ้ริโภคช่วงอาย ุ55 ปีข้ึนไป ใหค้วามสาํคญัมากในดา้นการใหข้อ้มูลสินคา้ทุก
ประเภทโดยผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะดา้น ดาราและบุคคลมีช่ือเสียงกบัพนกังานขายของบริษทั ในดา้นการ
โฆษณา ประชาสมัพนัธ์ไม่มีกิจกรรมท่ีส่งผลมากนกัต่อกลุ่มลูกคา้ในช่วงอายน้ีุโดยช่องทางท่ี
รองลงมาท่ีพอใชไ้ดมี้ ภาพยนตร์ ป้ายโฆษณา นิตยสารและใบปลิว แผน่พบั ในดา้นการจดักิจกรรม
ท่ีเหมาะสมคือการออกบูธท่ีศูนยก์ารคา้หรือสถานท่ีต่างๆ จดักิจกรรมท่ีศูนยก์ารคา้หรือสถานท่ี
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 กลุ่มผูบ้ริโภคช่วงรายได ้5,000 – 10,000 บาท ใหค้วามสาํคญัมากในดา้นการใหข้อ้มูล
สินคา้ทุกประเภท ไม่วา่จะเป็นผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะดา้น โดยดาราและบุคคลมีช่ือเสียงและพนกังาน
ขายของบริษทั ในดา้นการโฆษณา ประชาสมัพนัธ์ในช่องทางท่ีเหมาะสมคือการใชป้้ายโฆษณาและ
นิตยสาร ในดา้นการจดักิจกรรมท่ีเหมาะสมคือการออกบูธท่ีศูนยก์ารคา้หรือสถานท่ีต่างๆและการ
จดักิจกรรมท่ีศูนยก์ารคา้หรือสถานท่ีต่างๆ สุดทา้ยในดา้นการจดัรายการส่งเสริมทางการขายท่ีควร
ใชก้บัคนในช่วงรายไดน้ี้ไดแ้ก่ การลดราคา การมอบของสมนาคุณ การใหท้ดลองใชสิ้นคา้ตวัอยา่ง 
แจกสินคา้ทดลองและการเพิ่มปริมาณ  
 กลุ่มผูบ้ริโภคช่วงรายได ้10,001 – 15,000 บาท ใหค้วามสาํคญัมากในดา้นการใหข้อ้มูล
สินคา้โดยผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะดา้นในดา้นการโฆษณา ประชาสมัพนัธ์ในช่องทางท่ีเหมาะสมคือ
ภาพยนตร์และป้ายโฆษณา ในดา้นการจดักิจกรรมท่ีเหมาะสมคือการจดักิจกรรมท่ีศูนยก์ารคา้หรือ
สถานท่ีต่างๆ  
สุดทา้ยในดา้นการจดัรายการส่งเสริมทางการขายทุกประเภทสามารถใชก้บัคนในช่วงรายไดน้ี้ การ
ลดราคา การมอบของสมนาคุณ แจกสินคา้ทดลอง การแลกรางวลัหรือใหบ้ตัรสมนาคุณ การเพิ่ม
ปริมาณสินคา้และการสาธิตสินคา้โดยพนกังาน 
 กลุ่มผูบ้ริโภคช่วงรายได ้15,000 บาทข้ึนไป ใหค้วามสาํคญัมากในดา้นการใหข้อ้มูลสินคา้
โดยผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะดา้นกบัดาราและบุคคลมีช่ือเสียง ในดา้นการโฆษณา ประชาสมัพนัธ์ใน
ช่องทางท่ีเหมาะสมคือการใชป้้ายโฆษณาและนิตยสาร ในดา้นการจดักิจกรรมท่ีเหมาะสมคือการ
ออกบูธท่ีศูนยก์ารคา้หรือสถานท่ีต่างๆและการจดักิจกรรมท่ีศูนยก์ารคา้หรือสถานท่ีต่างๆ สุดทา้ย
ในดา้นการจดัรายการส่งเสริมทางการขายท่ีควรใชก้บัคนในช่วงรายไดน้ี้ไดแ้ก่ การลดราคา การ
มอบของสมนาคุณ การใหท้ดลองใชสิ้นคา้ตวัอยา่ง แจกสินคา้ทดลองและการเพ่ิมปริมาณสินคา้ 
 เม่ือศึกษาความสมัพนัธ์ระหวา่งระดบัความสาํคญัของกิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาด
และระดบัความตั้งใจซ้ือ พบวา่มีความสมัพนัธ์กนัในทุกประเดน็ 
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การทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานขอ้ท่ี 1 ช่วงอายท่ีุแตกต่างของผูบ้ริโภคหญิงจะใหค้วามสาํคญัต่อกิจกรรมการ
ส่งเสริม 
 ผลการศึกษาพบวา่ช่วงอายท่ีุแตกต่างของผูบ้ริโภคหญิงโดยแบ่งออกเป็น 17 – 21 ปี 22 – 
55 ปีและอาย ุ55ปีข้ึนไป ใหค้วามสาํคญัต่อกิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาดท่ีแตกต่างกนัออกไป 
ซ่ึงมีความสอดคลอ้งกนักบัสมมติฐานท่ีกาํหนดไวด้งัน้ี 
 การใหข้อ้มูลสินคา้ครีมบาํรุงผวิพรรณ ซ่ึงกิจกรรมท่ีสอดคลอ้งคือการใหข้อ้มูลโดยดารา
และบุคคลมีช่ือเสียง ซ่ึงผูบ้ริโภคในช่วงอาย ุ55 ปีข้ึนไปใหค้วามสาํคญัมาก และพนกังานขายของ
บริษทั ซ่ึงผูบ้ริโภคในช่วงอาย ุ17 – 21 ปี และช่วงอาย ุ55 ปีข้ึนไปใหค้วามสาํคญัมาก ในดา้นการ
โฆษณา ประชาสมัพนัธ์ของครีมบาํรุงผวิพรรณ ซ่ึงกิจกรรมท่ีสอดคลอ้งคือภาพยนตร์ เวป็ไซตข์อง
บริษทัและโฆษณาบนเวบ็ไซตอ่ื์นๆ ต่อมาการจดักิจกรรม ซ่ึงกิจกรรมท่ีสอดคลอ้งคือการออกบูธท่ี
ศูนยก์ารคา้หรือสถานท่ีต่างๆและการจดักิจกรรมเพื่อสงัคม สุดทา้ยการจดัรายการส่งเสริมทางการ
ขาย ซ่ึงกิจกรรมท่ีสอดคลอ้งคือการแลกรางวลั ใหบ้ตัรสมนาคุณ 
 สมมติฐานขอ้ท่ี 2 ระดบัรายไดท่ี้แตกต่างของผูบ้ริโภคหญิงจะใหค้วามสาํคญัต่อกิจกรรม
การส่งเสริมทางการตลาดท่ีแตกต่างกนั 
 ผลการศึกษาพบวา่ระดบัรายไดท่ี้แตกต่างของผูบ้ริโภคหญิงโดยแบ่งออกเป็น 5,000 – 
10,000 บาท, 10,001 – 15,000 บาทและ15,000 บาทข้ึนไป ใหค้วามสาํคญัต่อกิจกรรมการส่งเสริม
ทางการตลาดท่ีแตกต่างกนัออกไป ซ่ึงมีความสอดคลอ้งกนักบัสมมติฐานท่ีกาํหนดไวด้งัน้ี 
 การโฆษณา ประชาสมัพนัธ์ของครีมบาํรุงผวิพรรณ ซ่ึงกิจกรรมท่ีสอดคลอ้งคือภาพยนตร์ 
ต่อมาการจดักิจกรรม ซ่ึงกิจกรรมท่ีสอดคลอ้งคือการออกบูธท่ีศูนยก์ารคา้หรือสถานท่ีต่างๆและการ
จดัสมัมนา สุดทา้ยการจดัรายการส่งเสริมทางการขาย ซ่ึงกิจกรรมท่ีสอดคลอ้งคือการแลกรางวลั ให้
บตัรสมนาคุณ ในขณะเดียวกนักิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาดเร่ืองการใหข้อ้มูลสินคา้ครีมบาํรุง
ผวิพรรณ ไม่สอดคลอ้งกนักบัสมมติฐานท่ีกาํหนด 
 สมมติฐานขอ้ท่ี 3 ระดบัความสาํคญัต่อกิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาดมีความสมัพนัธ์
กบัระดบัความตั้งใจซ้ือครีมบาํรุงผวิพรรณ 
 ผลการศึกษาพบวา่ระดบัความสาํคญัต่อกิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาดกบัระดบัความ
ตั้งใจซ้ือมีความสมัพนัธ์กนัในทุกๆประเดน็ท่ีเก่ียวขอ้งไม่วา่จะเป็นการใหข้อ้มูลสินคา้ครีมบาํรุง
ผวิพรรณ การโฆษณา ประชาสมัพนัธ์ของครีมบาํรุงผวิพรรณ การจดักิจกรรมและการจดัรายการ
ส่งเสริมทางการขาย ซ่ึงมีความสอดคลอ้งกนักบัสมมติฐานท่ีกาํหนดไว ้
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การอภิปรายผล 
 ผลการศึกษาในสมมติฐานขอ้ 1 ท่ีกล่าววา่ช่วงอายท่ีุแตกต่างกนัจะใหร้ะดบัความสาํคญัของ
กิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาด พบวา่ผลการวิจยัมีความสอดคลอ้งแนวคิดเก่ียวกบัลกัษณะ
ประชากรศาสตร์ของปรมะ สตะเวทิน (2546) ได อธิบายถึงคุณสมบติัเฉพาะซ่ึงแตกต างกนัทางดา้น
เพศหญิงจะมีความแตกต างกวา่ชายทั้งในด านสรีระ ความถนดั สภาวะทางจิตใจและมีความแตกต่าง
อย างมากในเร่ืองความคิด ค านิยมและทศันคติ ในดา้นอายท่ีุ เป็นเคร่ืองบ่งช้ีหรือแสดงความคิด 
ความเช่ือต างๆท่ีเกิดข้ึนของบุคคล คนเราโดยทัว่ไปเม่ืออายเุพิ่มข้ึนวิธีคิดและส่ิงท่ีสนใจกจ็ะ
เปล่ียนแปลงไป เป็นผลใหป้ระชากรเพศหญิงในช่วงอายท่ีุแตกต่างกนัจะใหค้วามสาํคญัต่อกิจกรรม
การส่งเสริมทางการตลาดชนิดเดียวกนัไม่เท่ากนัเสมอไป ยกตวัอยา่งในประชากรช่วงวยัรุ่นให้
ความสาํคญัมากกบัการโฆษณาในเวป็ไซตบ์ริษทั ในขณะท่ีประชากรวยัทาํงานและวยัเกษียนกลบั
ใหค้วามสาํคญันอ้ยกบักิจกรรมน้ี ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวความคิดเร่ืองความตั้งใจซ้ือของณฏัฐิกา 
ณวรรณโณ (2542)  กล่าววา่ความตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคา้ใดๆท่ีสามารถเขา้ถึงความพึงพอใจท่ีผูบ้ริโภค
คาดหวงัไว ้ซ่ึงจะเกิดข้ึนหลงัจากผูบ้ริโภคไดป้ระเมินตราสินคา้นั้นแลว้ ซ่ึงอาจก่อใหเ้กิดพฤติกรรม
ซ้ือตามมา ดงันั้นจากความสมัพนัธ์ท่ีมีความสอดคลอ้งกนัทาํใหร้ะดบัความสาํคญัของกิจกรรมการ
ส่งเสริมทางการตลาดท่ีมีมากข้ึน ผูบ้ริโภคยอ่มเกิดความตั้งใจซ้ือท่ีมีระดบัมากข้ึนตามไปดว้ยแต่ไม่
จาํเป็นวา่ตอ้งเพิ่มข้ึนในระดบัท่ีเท่ากนั 
 ผลการศึกษาในสมมติฐานขอ้ 2 ท่ีกล่าววา่ระดบัรายไดท่ี้แตกต่างของผูบ้ริโภคหญิงจะให้
ความสาํคญัต่อกิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาดท่ีแตกต่างกนั พบวา่ผลการวิจยัมีความสอดคลอ้ง
กบัแนวคิดเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตร์ของปรมะ สตะเวทิน (2546) ไดอ้ธิบายถึง
คุณสมบติัเฉพาะซ่ึงแตกต างกนัในดา้นเศรษฐกิจ รายได และฐานะทางการเงิน ซ่ึงมีอิทธิพลสาํคญัต่อ
ประชากร ซ่ึงในสภาวะท่ีแตกต่างกนัจะมีทศันคติ ค่านิยมและเป้าหมายท่ีแตกต่างกนั ยกตวัอยา่ง 
ประชากรท่ีมีรายไดร้ะดบักลางใหค้วามสาํคญัมาก ในขณะท่ีประชากรท่ีมีรายไดร้ะดบัตํ่าและสูงให้
ความสาํคญัปานกลางเท่านั้น ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดดา้นความตั้งใจซ้ือของฮาวาร์ด (Haward, 
1994) กล่าววา่ ความตั้งใจซ้ือเกิดข้ึนมาจากทศันคติท่ีมีต่อตราสินคา้ของผูบ้ริโภคและความมัน่ใจ
ของผูบ้ริโภคในการประเมินตราสินคา้ท่ีผา่นมา ดงันั้นการเปรียบเทียบความคุม้ค่าในรูปของเงินท่ี
จ่ายออกไปก่อใหเ้กิดความรู้สึกคุม้ค่ามากนอ้ยแค่ไหน ซ่ึงถา้มีความคุม้ค่ามากกจ็ะเกิดความตั้งใจซ้ือ
ไดม้ากตามไปดว้ย 
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 ผลการศึกษาสมมติฐานขอ้ 3 ท่ีกล่าววา่ระดบัความสาํคญัต่อกิจกรรมการส่งเสริมทาง
การตลาดมีความสมัพนัธ์กบัระดบัความตั้งใจซ้ือครีมบาํรุงผวิพรรณ ซ่ึงในท่ีน้ีหมายถึงระดบั
ความสาํคญัท่ีมากจะทาํใหร้ะดบัความตั้งใจซ้ือมากตามไปดว้อย พบวา่ผลการศึกษามีความสมัพนัธ์
กนัในทุกประเดน็ท่ีเก่ียวขอ้ง โดยลกัษณะของกิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาดท่ีไดก้าํหนดมามี
ความสอดคลอ้งกบัทฤษฏีส่วนประสมทางการตลาดของ Kolter (2000) ซ่ึงกล่าววา่หลกัการของ
วิธีการส่งเสริมทางการตลาดนั้นเป็นการติดต่อส่ือสารใหต้ลาดเป้าหมายไดรั้บทราบเก่ียวกบัขอ้มูล
ต่างๆของผลิตภณัฑข์ององคก์ร รวมไปถึงการกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ  ซ่ึงแต่ละกิจกรรมมีผลต่อ
ระดบัความตั้งใจซ้ือท่ีแตกต่างกนัออกไป ยกตวัอยา่ง การส่งเสริมการขายในเร่ืองการลดราคาท่ีมี
ระดบัความสาํคญัมากท่ีสุดแต่ทาํใหเ้กิดระดบัความตั้งใจซ้ือมาก แต่การมอบของสมนาคุณท่ีมีระดบั
ความสาํคญัมากแต่ทาํใหเ้กิดระดบัความตั้งใจซ้ือมากท่ีสุด เป็นตน้ 
 
การนาํผลไปใช ้

1. เน่ืองจากคุณลกัษณะประชากรท่ีเปล่ียนแปลงไป ทาํใหร้ะดบัความสาํคญัของกิจกรรมการ
ส่งเสริมทางการตลาดมีความแตกต่างตามไปดว้ย ดงันั้นผูใ้ชผ้ลวิจยัควรคาํนึงถึงการเปล่ียนแปลงน้ี
แลว้นาํไปใชใ้หเ้หมาะสมกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมายท่ีกาํหนดเอาไว ้เช่น ตอ้งการผลิตสินคา้สาํหรับวยั
ทาํงานในรายไดร้ะดบัล่าง กส็ามารถกาํหนดกิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาดท่ีชดัเจนได ้

2. กิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาดแต่ละชนิดมีความสมัพนัธ์ต่อระดบัความตั้งใจซ้ือ โดย
ผูใ้ชผ้ลวิจยัตอ้งการกิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาดท่ีใหมี้ระดบัความตั้งใจซ้ือมากท่ีสุด จึงมี
ความจาํเป็นท่ีตอ้งคาํนึงถึงสภาวะทางการเงินในปัจจุบนัขององคก์รโดยการเลือกใชกิ้จกรรมการ
ส่งเสริมทางการตลาดยงัไม่จาํเป็นตอ้งใชทุ้กวิธี เพราะธุรกิจส่วนมากมกัสูญเสียเงินไปกบักิจกรรม
การส่งเสริมทางการตลาดท่ีมากเกินไปหรือไม่เหมาะสมกบัผลลพัธ์ท่ีสมควรได ้นอกจากน้ียงัดูรวม
ไปถึงความเหมาะสมของสถานการณ์ปัจจุบนั เช่น การเลือกจดักิจกรรมกลางแจง้ในช่วงฤดูท่ีฝนตก
หนกั จะทาํใหไ้ม่ไดป้ระสิทธิภาพเตม็ท่ี 

3. การเลือกใชกิ้จกรรมการส่งเสริมทางการตลาดชนิดต่างๆ ผูใ้ชผ้ลวิจยัควรคาํนึงถึงความ
เหมาะสมในสินคา้ตวัอยา่งเช่น สินคา้ท่ีเพิ่งวางตลาดคร้ังแรก มกัจะใชกิ้จกรรมการส่งเสริมทาง
การตลาดเร่ืองการส่งเสริมการขายอยา่งการลดราคาอาจจะไม่เหมาะสม เน่ืองจากผูบ้ริโภคจะติดใจ
ในราคาท่ีถูกตั้งแต่แรกทาํใหค้วามตั้งใจซ้ือในคร้ังต่อไปลดลงเม่ือราคาเพิ่มข้ึนสู่ระดบัปกติ โดยวิธีท่ี
น่าสนใจกวา่คือการใชล้กัษณะการส่งเสริมการขายอยา่งการใหข้องแถมหรือของสมนาคุณ เป็นตน้ 
โดยสร้างระดบัความตั้งใจซ้ือมากเช่นกนัและใหค้วามรู้สึกคุม้ค่าระดบัเดียวกนักบัการลดราคา โดย
สร้างความรู้สึกคุม้ค่ากบัเงินท่ีจ่ายไป 
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4. ถา้มีเหตุจาํเป็นในการเลือกใชกิ้จกรรมการส่งเสริมทางการตลาดท่ีส่งผลใหมี้ระดบัความ
ตั้งใจซ้ือท่ีตํ่ากวา่ความตอ้งการ กไ็ม่ไดห้มายความวา่จะใชง้านไม่ไดเ้สียทีเดียว ใหผู้ใ้ชผ้ลวิจยันาํ
กิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาดอ่ืนๆเขา้ไปสอดแทรก ยกตวัอยา่ง เวป็ไซตข์องบริษทัท่ีไม่วา่จะ
เป็นคุณลกัษณะดา้นใดกท็าํใหเ้กิดระดบัความตั้งใจซ้ือนอ้ย แต่ถา้นาํลกัษณะการส่งเสริมการขาย 
การใหข้อ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกจ็ะสามารถกระตุน้ใหเ้กิดความสนใจท่ีมากข้ึนกลายเป็นความพอใจ 
สุดทา้ยเกิดเป็นความตั้งใจซ้ือในระยะต่อมาได ้
 
ขอ้เสนอแนะในการวจิยั 
 ในการวิจยัในคร้ังต่อไป ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะ ท่ีพอจะเป็นแนวทางในการพฒันาผลการวิจยั
ใหมี้ประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึนไดด้งัน้ี 

1. ทาํการวิจยักบักลุ่มตวัอยา่งอ่ืนๆ เช่น เพศชาย หรือพฒันากรอบความคิดใหก้วา้งข้ึน เช่น 
อาชีพมีผลต่อระดบัความสาํคญัของกิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาดหรือไม่อยา่งไร เพื่อนาํผล
ศึกษาช้ินใหม่มาทาํการเปรียบเทียบงานวิจยัช้ินน้ีวา่มีความสอดคลอ้งหรือแตกต่างกนัอยา่งไร ทาํให้
สามารถนาํไปใชใ้นธุรกิจจริงได ้

2. ทาํการวิจยักบักลุ่มสินคา้ใกลเ้คียง เช่น โฟมทาํความสะอาดใบหนา้หรือสินคา้ประทินผวิ
ต่างๆ วา่มีความแตกต่างจากผลิตภณัฑค์รีมบาํรุงผวิพรรณหรือมีความสอดคลอ้งกนัระดบัไหน 

3. ในการวิจยัคร้ังน้ี เป็นการศึกษาในพ้ืนท่ีท่ีกาํหนด เช่น โรงเรียน ศูนยก์ารคา้ มหาวิทยาลยั
และพ้ืนท่ีธุรกิจเพียงบางส่วน ส่งผลใหไ้ม่สามารถระบุรายละเอียดพฤติกรรมของผูบ้ริโภคทั้งหมด
ของเขตกรุงเทพและปริมณฑลได ้ดงันั้นในการศึกษาคร้ังต่อไป ดงันั้นในการวิจยัคร้ังต่อไปควร
เพิ่มเติมเขตอ่ืนๆใหมี้ความครอบคลุมมากยิง่ข้ึน 
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ภาคผนวก ก 
แบบสอบถาม 



 
แบบสอบถาม 

เร่ือง “กจิกรรมการส่งเสริมทางการตลาดมีผลต่อระดับความตั้งใจซ้ือครีมบํารุงผวิพรรณของ
ผู้บริโภคหญงิในเขตกรุงเทพมหานคร” 
---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
คาํช้ีแจงในการตอบแบบสอบถาม 

แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการวิจยัเร่ือง “กิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาดมีผลต่อ
ระดบัความตั้งใจซ้ือครีมบาํรุงผวิพรรณของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร” โดยนกัศึกษา
ปริญญาโทหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต (MBA) มหาวิทยาลยักรุงเทพ จึงใคร่ขอความร่วมมือ
จากทุกท่านในการตอบแบบสอบถามใหค้รบ ทุกขอ้ตามความเป็นจริงและตามความคิดเห็นของ
ท่าน เพื่อจะไดน้าํผลการวิจยัไปใชป้ระโยชน์ ทางการศึกษาต่อไป โดยขอ้มูลท่ีท่านตอบใน
แบบสอบถามทั้งหมดถือเป็นความลบั ซ่ึงจะนาํเสนอผลการวิจยัในลกัษณะโดยรวมเท่านั้น 

แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ตอน ดงัน้ี 
ตอนท่ี 1 ขอ้มูลสถานภาพทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม เป็นคาํถามเก่ียวกบัขอ้มูลดา้น

ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถามในเร่ือง อายขุองผูบ้ริโภค รายไดข้องผูบ้ริโภค
ซ่ึงเป็นลกัษณะใหเ้ลือกตอบจาํนวน 2 ขอ้ 
 ตอนท่ี 2 ความคิดเห็นเก่ียวกบัครีมบาํรุงผวิพรรณและกิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาดท่ี
ใชใ้นปัจจุบนั 
 ตอนท่ี 3 ความคิดเห็นเก่ียวกบัประเภทของกิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาดท่ีผูต้อบ
แบบสอบถามใหค้วามสาํคญัและเกิดความรู้สึกตั้งใจซ้ือ 
ส่วนที ่1 ข้อมูลสถานภาพทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
คาํช้ีแจง โปรดทาํเคร่ืองหมาย  ลงใน  ในขอ้คาํถามทุกขอ้ท่ีตรงกบัความเป็นจริงของท่าน 
มากท่ีสุดเพยีงคาํตอบเดียว 

1. อาย ุ
  17-21 ปี  22-55 ปี  55 ปีข้ึนไป 
 

2. รายได ้

บาท 10,001 – 15,000 บาท 15,000 ข้ึนไปบาท  5000 – 10,000 
 



ส่วนที ่2 ความคดิเห็นเกีย่วกบัครีมบํารุงผวิพรรณและกจิกรรมการส่งเสริมทางการตลาดทีใ่ช้ใน
ปัจจุบัน 
คาํช้ีแจง โปรดทาํเคร่ืองหมาย  ลงในส่วนท่ีกาํหนดใหต้รงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุดใน
แต่ละขอ้เพียงคาํตอบเดียว 

1. ครีมบาํรุงผวิพรรณยีห่อ้ใดท่ีมีการใชกิ้จกรรมการส่งเสริมทางการตลาดบ่อยท่ีสุด 

(เลือกตอบเพียงขอ้เดียว) 

  นีเวีย  สกาแคร์  วาสลีน 
 พอนดส์  จอห์นสนั  ลอรีอลั 
 สมูท อี  กานิเยร์  ซิตร้า 
 นาทริฟ  โชกบุุสสึ  เภสชั 
2. ครีมบาํรุงผวิพรรณท่ีท่านกาํลงัใชอ้ยูคื่อยีห่อ้ใด (เลือกตอบเพียงขอ้เดียว) 

 นีเวีย   สกาแคร์  วาสลีน 
  พอนดส์  จอห์นสนั  ลอรีอลั 
 สมูท อี  กานิเยร์  ซิตร้า 
 นาทริฟ  โชกบุุสสึ  เภสชั 
3. กิจกรรมทางการตลาดของครีมบาํรุงผวิพรรณยีห่อ้ท่ีท่านคุน้เคยหรือพบเห็นเป็นประจาํ

ไดแ้ก่ขอ้ใด (เลือกตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

  ลดราคา ออกบูธ  ใหท้ดลองสินคา้    
  การโฆษณา  การแถม  แจกสินคา้ทดลอง  
  แลกรางวลั  เพิ่มปริมาณ  กิจกรรมเพ่ือสงัคม  
 สาธิตสินคา้  อ่ืนๆ....................  
4. ครีมบาํรุงผวิพรรณยีห่อ้ท่ีท่านใชอ้ยูมี่กิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาดบ่อยหรือไม่ 

  บ่อย   ไม่บ่อย  



ส่วนที ่3 ความคดิเห็นเกีย่วกบัเนือ้หาของนําเสนอกจิกรรมการส่งเสริมทางการตลาดทีผู้่ตอบ
แบบสอบถามให้ความสําคญัและเกดิความรู้สึกตั้งใจซ้ือ 
คาํช้ีแจง โปรดทาํเคร่ืองหมาย  ลงในช่องวา่งท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุดในแต่ละขอ้
เพียงคาํตอบเดียว 

รายการ 

ระดบัความสาํคญั ระดบัความตั้งใจซ้ือ 
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1. การให้ข้อมูลสินค้าครีมบํารุงผวิพรรณ 
1.1 โดยผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะดา้น           
1.2 โดยดาราหรือบุคคลมี

ช่ือเสียง 
          

1.3 โดยพนกังานขายของ
บริษทั 

          

2. ลกัษณะของการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ ครีมบํารุงผวิพรรณ   
2.1 ภาพยนตร์           
2.2 ป้ายโฆษณา           
2.3 นิตยสาร           
2.4 ใบปลิว แผน่พบั           
2.5 เวบ็ไซตข์องบริษทั           
2.6 โฆษณาบนเวบ็ไซตอ่ื์น            
2.7 การใหข้อ้มูลแบบ Call 

Center 
          

3. การจัดกจิกรรม 
3.1 ออกบูธตามศนูยก์ารคา้

หรือสถานท่ีต่างๆ 
          

3.2 จดักิจกรรมท่ีศนูยก์ารคา้
หรือสถานท่ีต่างๆ 

          

3.3 การจดัสัมมนา           
3.4 การจดักิจกรรมเพ่ือสังคม           

 



รายการ 

ระดบัความสาํคญั ระดบัความตั้งใจซ้ือ 
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4. การจัดรายการส่งเสริมทางการขาย   
4.1 การลดราคา           
4.2 การมอบของสมนาคุณ           
4.3 มีการแลกรางวลั ใหบ้ตัร

สมนาคุณ 
          

4.4 การใหท้ดลองใชสิ้นคา้
ตวัอยา่ง 

          

4.5 แจกสินคา้ทดลอง           
4.6 การเพ่ิมปริมาณสินคา้           
4.7 การสาธิตสินคา้โดย

พนกังานขาย 
          

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

ขอขอบพระคุณท่ีท่านไดส้ละเวลาและใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถามคร้ังน้ี 
อภิชาติ ธนะสิทธิชยั 

                ผูว้ิจยั 
 

 



ประวติัผูท้าํวจิยั 

 
ช่ือ-นามสกลุ  นาย อภิชาติ ธนะสิทธิชยั 
รหัสนักศึกษา  7510200079 
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