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บทคัดย่อภาษาไทย  

ช่ือเร่ือง ปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิว
ชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ยา่นศนูย์กลาง
ธุรกิจ 

ผู้วิจยั ธนินท์รัฐ โรจนชยัพงศ์ 
ปริญญา บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 
ปีการศกึษา 2561 
อาจารย์ท่ีปรึกษา ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร. ธิตินนัธ์ุ ชาญโกศล  

  
การวิจัยครัง้นีมี้ความมุ่งหมายเพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจซือ้

อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุ่มเจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี  ย่านศูนย์กลางธุรกิจ ซึ่งกลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีใช้ในการวิจัยครัง้นี ้คือ ผู้บริโภคชาวไทยกลุม่เจเนอเรชั่นวายซึ่งบริโภคอาหารเสริมบ ารุง
ผิวชนิดเม็ดในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจ รวมทัง้สิน้จ านวน 400 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็น
เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมลู สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมลู คือ การแจกแจงความถ่ี คา่ร้อย
ละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห์ความแตกต่างโดยใช้สถิติทดสอบค่าที การ
วิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว และการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์โดยใช้สถิติสหสมัพนัธ์อยา่งงา่ย
ของเพียร์สนั ผลการวิจัย พบว่า ผู้ ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ระดับการศึกษา
ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายได้ 25,001 – 35,000 บาท และ
สถานภาพโสด สว่นประสมทางการตลาดบริการโดยรวมมีระดบัความส าคญัอยู่ในระดบัมาก  การ
ตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุ่มเจเนอเรชั่นวายในเขตตพืน้ท่ี  ย่านศูนย์กลาง
ธุรกิจ มีการตัดสินใจซือ้โดยรวมอยู่ในระดบัมาก ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ผู้บริโภคท่ีมี
ลกัษณะทางด้านประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ อาชีพ รายได้ และสถานภาพ แตกตา่งกนั มี
การตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ด แตกต่างกัน บางขัน้ตอนอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดับ 0.01 และ 0.05 ตามล าดับ ส่วนประสมทางการตลาดบริการ มีความสัมพันธ์ต่อการ
ตัดสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ด ในระดับต ่า และเป็นไปในทิศทางเดียวกัน อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และ 0.05 ตามล าดบั 

 
ค าส าคญั : อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ด, การตดัสนิใจซือ้, กลุม่เจเนอเรชัน่วาย 
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The purpose of this research was to study the factors related to buying 

decisions for skin care supplement tablets among members of Generation Y in the 
Bangkok central business district. The sample size in this research consisted of four 
hundred and Thai Generation Y consumers who had bought skin care supplement 
tablets. A questionnaire was used for the purpose of data collection. The majority of the 
respondents were female, single, held a Bachelor’s degree or equivalent, worked as 
private company employees and had a monthly income of between 25,001 to 35,000 
Baht. The overall service marketing mix was at a very important level. Thai Generation Y 
consumers had overall satisfaction regarding buying decisions were at a very important 
level.Thai Generation Y consumers of different genders, occupation, income and marital 
status demonstrated different buying decisions for skin care supplement tablets among 
members of Generation Y in the Bangkok central business district at a statistically 
significant level of 0.01 and 0.05 in some steps, respectively. The service marketing mix 
on aspects including product, price, place, promotion, process, people and physical 
evidence were found at a low level with buying decisions for skin care supplement 
tablets among members of Generation Y in the central business district of Bangkok at a 
statistically significant level of 0.01 and 0.05, in some steps, respectively. 

 
Keyword : skin care supplement tablets, buying decisions, members of Generation Y 
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สารนิพนธ์ฉบบันีส้ าเร็จสมบูรณ์ได้ด้วยความอนเุคราะห์อยา่งดียิ่งจาก  ผู้ช่วยศาสตราจารย์ 
ดร.ธิตินนัธ์ุ ชาญโกศล  อาจารย์ท่ีปรึกษาสารนิพนธ์ท่ีได้ให้ค าปรึกษาแนะน าและข้อคิดเห็นตา่งๆ ใน
การท าวิจยั ตลอดจนการตรวจแก้ไขข้อบกพร่องจนท าให้สารนิพนธ์ฉบบันีเ้สร็จสมบูรณ์ซึ่งผู้วิจัย ขอ
กราบ ขอบพระคณุในความเมตตาของทา่นเป็นอยา่งสงูไว้ ณ ท่ีนี ้

ผู้วิจัยขอกราบขอบพระคุณ ผู้ ช่วยศาสตราจารย์  ดร.กุลเชษฐ์  มงคล และอาจารย์ ดร.
วสันต์ สกุลกิจกาญจน์  ท่ีกรุณาให้ความอนุเคราะห์เป็นผู้ เช่ียวชาญตรวจแบบสอบถามแก้ไข
เคร่ืองมือในการวิจยัให้สมบูรณ์ ซึง่ผู้วิจัยรู้สกึซาบซึง้ในความกรุณาของคณาจารย์ทกุทา่น ท่ีกรุณาให้
ค าปรึกษาแนะน าแนวทางในการท าสารนิพนธ์ฉบับนีต้ัง้แต่เร่ิมต้นจนส าเร็จสมบูรณ์  จึงขอกราบ
ขอบพระคณุเป็นอยา่งสงูไว้ ณ โอกาสนี ้

ขอกราบขอบพระคณุคณาจารย์คณะบริหารธุรกิจเพื่อสงัคม มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ 
ทกุทา่นท่ีประสทิธ์ิประสาทวิชาความรู้ ให้ความช่วยเหลอืตลอดจนประสบการณ์ท่ีดีแก่ผู้วิจยัอีกทัง้ให้
ความเมตตาด้วยดีเสมอมา 

ขอขอบคุณเพื่อนๆ MBA รุ่น 18 ทุกๆ คน ท่ีได้มีโอกาสมาศึกษาต่อร่วมกัน และเจ้าหน้าท่ี
ภาควิชาบริหารธุรกิจ คณะสงัคมศาสตร์ และบณัฑิตวิทยาลยัทุกท่าน ตลอดจนผู้ มีสว่นร่วมท่ีท าให้
งานวิจยัฉบบันีส้ าเร็จลลุว่งได้ด้วยดี 

ขอขอบพระคุณบิดา มารดาท่ีได้เลีย้งดูและอบรมสัง่สอนผู้ วิจัยให้เป็นคนดี ขยัน อดทน 
ซื่อสตัย์ มีคุณธรรมและมอบโอกาสการศึกษาเป็นวิชาความรู้ติดตวัเพื่อทดแทนคุณต่อสงัคมและ
ประเทศชาติ 

สดุท้ายนี ้คุณประโยชน์และความดีอันพึงมีจากสารนิพนธ์ฉบบันีผู้้ วิจัยขอมอบเป็นเคร่ือง
บูชา พระคุณบิดา มารดา และบูรพคณาจารย์ทุกท่านท่ีได้อบรมสัง่สอนชีแ้นะแนวทางท่ีดีและมี
คณุคา่ ตลอดมาจนส าเร็จการศกึษา 
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บทที่ 1  
บทน า 

 
ภมูิหลัง 

ปัจจุบนักระแสการดแูลรักษาความงามมีแนวโน้มเพิ่มมากขึน้ท าให้ผู้บริโภคเร่ิมหนัมาใส่
ใจเร่ืองการดแูลรักษาผิวตวัเองเพิ่มขึน้ รวมไปถึงการให้ความส าคญักับภาพลกัษณ์ภายนอกท่ีจะ
เป็นตวัสะท้อนให้เห็นถึงการมีบุคลิกภาพท่ีดีในสายตาผู้พบเห็นซึ่งช่วยสง่เสริมให้เกิดความมั่นใจ 
และเป็นการเพิ่มโอกาสท่ีจะประสบความส าเร็จในเร่ืองตา่งๆ เช่น หน้าท่ีการงาน การมีคูค่รอง รวม
ไปถึงการได้รับการยอมรับจากสงัคมมากยิ่งขึน้ แต่เน่ืองจากไลฟ์สไตล์ของผู้บริโภคในปัจจุบนัท่ีมี
วิถีชีวิตด าเนินไปด้วยความเร่งรีบ เพื่อแข่งขันกับเวลาท่ีมีอยู่อย่างจ ากัด จึงอาจท าให้การ
รับประทานอาหารท่ีได้รับคณุคา่สารอาหารในการดแูลรักษาผิวไม่ดีเทา่ท่ีควร อีกทัง้สภาพแวดล้อม
อนัเต็มไปด้วยสภาวะท่ีเป็นมลพิษ ความร้อน ฝุ่ นละออง และสารอนมุลูอิสระ อาจสง่ผลกระทบต่อ
ผิวในหลายประการ จากปัจจยัตา่งๆ ข้างต้น จึงท าให้ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ด เป็น
ทางเลอืกหนึง่ท่ีจะช่วยเสริมให้ผู้บริโภคมีผิวท่ีดีขึน้ตามกระแสนิยมในปัจจุบนั 

จากข้อมูล  (Euro Monitor, 2016) พบว่าธุรกิจอาหารเสริมของไทยมีมูลค่ามากกว่า 
6.67 แสนล้านบาท โดยธุรกิจอาหารเสริมแบง่ออกเป็น 3 ประเภทหลกัๆ ได้แก่ อาหารเสริมสขุภาพ
และรักษาโรค  อาหารเสริมความงาม และอาหารเสริมสมรรถภาพทางร่างกาย โดยพบว่า อาหาร
เสริมสุขภาพและรักษาโรคเป็นตลาดท่ีมีมูลค่ามากอันดับต้น ด้วยมูลค่ากว่า 518,000 บาท 
รองลงมาเป็นอาหารเสริมความงาม มีมูลค่าตลาด 142,000 บาท ซึ่งร้อยละ 40 เน้นอาหารเสริม
บ ารุงผิว และอันดบัสดุท้ายตลาดอาหารเสริมเพิ่มสมรรถทางร่างกาย มีมูลคา่ตลาด 66,700 ล้าน
บาท โดยคาดว่าปี 2017 ตลาดอาหารเสริมจะมีแนวโน้มเพิ่มขึน้อีกประมาณ 11 % ซึง่จะโดดเด่น
ในกลุม่อาหารเสริมความงาม โดยเฉพาะอาหารเสริมบ ารุงผิว ดงัภาพประกอบ 1 ( เข้าถึงข้อมลู ณ 
วนัท่ี 20 พฤศจิกายน 2560 ) 

 
ภาพประกอบ 1 มลูคา่ตลาดของกลุม่อาหารเสริมประเทศไทยในปี 2559 

ท่ีมา : Euro Monitor. (2016) มลูคา่ตลาดกลุม่อาหารเสริมประเทศไทยในปี 2559 
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จากข้อมูล ส าหรับประเทศไทย พ.ศ. 2559  มีจ านวนประชากรทัง้ประเทศจ านวน 
65,931,550 คน ซึ่งเป็นกลุม่เจเนอเรชั่นวาย (พ.ศ.2522 – 2537) ถึง 18.7 ล้านคน หรือประมาณ 
28.54% รองลงมา คือ เจเนอเรชัน่เอ็กซ์ ( X ) ซึง่มีจ านวนใกล้เคียงคือ 27 %  และเจเนอเรชัน่แซด ( 
Z )  มีสดัสว่น 22 % โดยประชากรเจเนอเรชั่นอ่ืนๆ พบว่ามีสดัสว่นน้อยกว่า และมีแนวโน้มลดลง 
ดั งภ าพ ป ระ ก อ บ  2 (Terrabkk, 2 0 1 6 b)สัด ส่ ว น เจ เน อ เรชั่ น ว า ย  ใน ป ระ เท ศ ไท ย : 
http//www.terrabkk.com, เข้าถึงข้อมลู ณ วนัท่ี 20 พฤษภาคม 2561) 

 

 
 

ภาพประกอบ 2 สดัสว่นประชากรแตล่ะกลุม่เจเนอเรชัน่ประเทศไทยในปี 2559 
 
ท่ีมา : http//www.terrabkk.com.2016 สดัสว่นเจเนอเรชัน่วาย ในประเทศไทย 
 
อีกทัง้คาดว่ากลุ่มเจเนอเรชั่นวาย เข้ามามีบทบาทมากขึน้ในตลาดแรงงานไทย โดย

ปัจจุบันราว 30 % ของแรงงานไทย และอีก 5 ปี ข้างหน้าคาดว่าจะมีสดัส่วนสูงถึง 40 % ของ
ตลาดแรงงานไทยทัง้หมด สง่ผลให้เป็นกลุม่ท่ีมีก าลงัการซือ้ผลติภณัฑ์อาหารเสริมมากกวา่ในกลุม่
อ่ืน โดยเฉพาะใน  ปัจจุบนั กระแสดาราท่ีเป็นเนตไอดอลในกลุม่เจเนอเรชั่นวาย อาทิเช่น นกัแสดง
ชาย โดม ปกรณ์ ลมั ท่ีมีการรีวิวการรับประทานอาหารเสริมบ ารุงผิวในเฟสบุ๊ค และอินสตาแกรม 
ท าให้ยิ่งเกิดกระแสการรับประทานวิตามินบ ารุงผิวในกลุม่เจเนอเรชัน่วายเพิ่มมากขึน้อีก 

จากสิง่ท่ีได้กลา่วมาข้างต้น ท าให้ผู้วิจัยสนใจท่ีจะศึกษา “ ปัจจัยท่ีมีความสมัพนัธ์ตอ่การ
ตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ย่านศนูย์กลางธุรกิจ 
“ เน่ืองจากกลุม่เจเนอเรชั่นวายเป็นกลุม่ท่ีมีก าลงัซือ้สงูและมีบุคลิคลกัษณะเฉพาะ โดยมีสดัสว่น
จ านวน และก าลงัซือ้มากกว่ากลุ่มผู้บริโภคอ่ืนๆ ซึ่งมีแนวโน้มว่าเป็นกลุ่มตลาดท่ีมีความส าคัญ
อย่างมากดังนัน้ เพื่อให้เจ้าของธุรกิจหรือนักการตลาดท่ีเก่ียวข้องกับธุรกิจอาหารเสริมเข้าใจ

28.54%
27%

22% 22.46%

0.00%

5.00%

10.00%

15.00%

20.00%

25.00%

30.00%

ร้อ
ยล
ะ (

P
er

ce
n

ta
ge

)
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เก่ียวกับ การตดัสินใจในการซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวาย และเป็น
ข้อมูลในการวางแผนเชิงกลยุทธ์การตลาด ในการปรับปรุงผลิตภัณฑ์ หรือเพิ่มส่วนแบ่งตลาด 
เน่ืองจากพบว่าเป็นช่องว่างทางการตลาดในการด าเนินธุรกิจท่ีค่อนข้างมีความน่าสนใจในการท่ี
ผู้ประกอบการหรือเจ้าของธุรกิจจะเข้ามาเพิ่มโอกาสในการด าเนินธุรกิจเพื่อเพิ่มผลก าไรหรือ
ยอดขาย อีกทัง้ยงัเป็นการตอบสนองความต้องการของกลุม่เจเนอเรชัน่วายได้อยา่งมีประสทิธิภาพ
และประสิทธิผล ซึ่งจะมีผลทัง้ทางตรงและทางอ้อมตอ่ระบบเศรษฐกิจและสงัคมทัง้ระดบัจุลภาค
และมหภาคโดยรวม 

 
ความมุ่งหมายของงานวจิัย 

ในการวิจยัครัง้นีผู้้วิจยัมีความมุ่งหมาย ดงันี ้
1.เพื่อศกึษาการตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชัน่วายใน

เขตพืน้ท่ียา่นศนูย์กลางธุรกิจ โดยจ าแนกตามลกัษณะประชากรศาสตร์ 
2.เพื่อศึกษาสว่นประสมทางการตลาดบริการท่ีมีความสมัพนัธ์ต่อการตัดสินใจซือ้

อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ยา่นศนูย์กลางธุรกิจ 
3.เพื่อน าเสนอแนวทางด้านการตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจ

เนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ยา่นศนูย์กลางธุรกิจ 
 

ความส าคัญของการวิจัย 
การวิจัยครัง้นีท้ าให้ทราบถึงพฤติกรรมการตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของ

กลุม่เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ยา่นศนูย์กลางธุรกิจ ซึง่ก่อให้เกิดประโยชน์ ดงันี ้
1.เพื่อให้ทราบถึงการตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่น

วายในเขตพืน้ท่ียา่นศนูย์กลางธุรกิจ โดยจ าแนกตามลกัษณะประชากรศาสตร์ 
2.เพื่อให้ทราบถึงสว่นประสมทางการตลาดบริการท่ีมีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจ

ซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ยา่นศนูย์กลางธุรกิจ 
3.เพื่อพัฒนาและปรับปรุงผลิตภัณฑ์ให้สอดคล้องมากท่ีสุดกับความต้องการของ

กลุม่เจเนอเรชัน่วาย 
4. เพื่อให้ได้ข้อมูล ในการประกอบการวางแผนเชิงกลยุทธ์ และยุทธศาสตร์ให้

เหมาะสมกบัสภาพการแขง่ขนัในสงัคมปัจจุบนั 
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ขอบเขตของการวิจัย 
ในการศึกษาครัง้นีมุ้่งศกึษา ปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุง

ผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ยา่นศนูย์กลางธุรกิจ 
ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั 

ประชากรท่ีท าการศึกษา คือ ผู้บริโภคชาวไทยกลุ่มเจเนอเรชั่นวาย (ผู้ ท่ีเกิด พ.ศ. 
2522 - 2537)  (กานต์พิชชา  เก่งการช่าง, 2556) ซึ่งปัจจุบนัอายุ 24 - 39 ปี ตามส านกังานสถิติ
แห่งชาติ 2559 รายงานว่ามีจ านวนสดัสว่นกลุม่เจเนอเรชั่นวาย 18.80 ล้านคน (เข้าถึงข้อมูล ณ 
วนัท่ี 20 พฤษภาคม 2561) ซึง่ทราบจ านวนประชากรท่ีแนน่อน  

กลุม่ตวัอยา่งท่ีใช้ในการวิจยั 
กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัย คือ ผู้บ ริโภคชาวไทยกลุ่มเจเนอเรชั่นวาย ซึ่งบริโภค

อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ด ท่ีพกัอาศยัอยูใ่นเขตพืน้ท่ียา่นศนูย์กลางธุรกิจ กรุงเทพมหานคร  โดย
มีการก าหนดให้ค่าความคลาดเคลื่อนเท่ากับ 0.05 ท่ีระดับความเช่ือมั่น 95 % จึงก าหนดขนาด
ของกลุ่มตัวอย่างโดยใช้สูตรในการค านวณ ซึ่งทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน ทาโร่ ยามาเน ่
(Taro Yamane, 1973 : 125) ดงันี ้

 

n          =      
N

1+N𝑒2 
 

n         คือ   ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง 
N        คือ   จ านวนประชากร 
e         คือ   คา่ความคลาดเคลือ่นท่ียอมรับได้ 0.05 

 

n          =               
N

1+N𝑒2 
 

    n         =     
18,800,000

1+18,800,000(0.05)2 

  
n        =              399.99   คน 

 
ผลการค านวณจะได้ขนาดกลุม่ตวัอย่าง n = 399.99 คน ดงันัน้ขนาดของกลุม่ตวัอย่าง

ส าหรับการวิจยัครัง้นีเ้ทา่กบั 400 คน  
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วิธีการสุม่ตวัอยา่ง 
การสุม่ตวัอยา่งท่ีใช้ในการวิจยัครัง้นี ้ผู้วิจยัมี 3 ขัน้ตอน ดงันี ้

ขัน้ท่ี 1 วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) ผู้ วิจัยได้เลือกเก็บ
ข้อมลูกบักลุม่ตวัอยา่งในเขตพืน้ท่ี ย่านศนูย์กลางธุรกิจ ซึ่งเป็นยา่นท่ีมีกิจกรรมทางเศรษฐกิจมาก
ท่ีสดุ ในพืน้ท่ีกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากเป็นแหลง่รวม ส านกังาน ห้างสรรพสินค้าชัน้น าท่ีเป็นท่ี
นิยม อีกทัง้เป็นยา่นท่ีมีการคมนาคมท่ีสะดวก โดยเก็บข้อมูลจากร้านยาท่ีได้รับคณุภาพและความ
ไว้วางใจ ซึง่เป็นร้านยาท่ีมีเภสชักรประจ าร้าน ภายในห้างสรรพสนิค้าชัน้น า ยา่นศนูย์กลางธุรกิจ ท่ี
เป็นท่ีนิยมมาใช้บริการของกลุม่เจเนอเรชั่นวาย (ข้อมูลจากการจัดอนัดบัห้างสรรพสนิค้ายอดนิยม
ของกลุม่เจเนอเรชัน่วาย เข้าถึงข้อมลู ณ วนัท่ี 11 กนัยายน 2560  http: th.travel141.com) ดงันี ้

1.ห้างสรรพสนิค้า สยาม พารากอน ( Siam Paragon ) 
2.ห้างสรรพสนิค้า เซ็นทรัลเวิลด์ ( Central World ) 
3.ห้างสรรพสนิค้า สยามเซ็นเตอร์ ( Siam Center ) 
4.ห้างสรรพสนิค้า เทอมินลั 21 ( Terminal 21 ) 
5.ห้างสรรพสนิค้า มาบุญครอง ( MBK Center ) 

ขัน้ท่ี 2 วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบโควต้า (Quata Sampling) โดยก าหนดจ านวนกลุ่ม
ตัวอย่างผู้ วิจัยจะท าการเก็บกลุ่มตัวอย่างจากห้างสรรพสินค้าชัน้น าดังกล่าวไว้ โดยแบ่งกลุ่ม
ตวัอยา่งแบบโควต้า แตล่ะห้างสรรพสนิค้าชัน้น าเทา่ๆ กนั ดงันี ้

 

พืน้ที่ศนูย์กลางธุรกิจ จ านวนกลุ่มตัวอย่างแบบโควต้า (n) 
1.ห้างสรรพสนิค้าสยาม พารากอน 80 ชุด 
2.ห้างสรรพสนิค้า เซ็นทรัลเวิลด์ 80 ชุด 
3.ห้างสรรพสนิค้า สยามเซ็นเตอร์ 80 ชุด 
4.ห้างสรรพสนิค้า เทอมินลั 21 80 ชุด 
5.ห้างสรรพสนิค้า มาบุญครอง 80 ชุด 

รวม 400 ชุด 

 
การเก็บตวัอย่างนีเ้ลือกเก็บร้านยาท่ีได้รับคณุภาพและความนา่เช่ือถือ โดยมีเภสชักร

ประจ าร้านท่ีได้รับใบประกอบโรคศิลป์ ซึง่ประกอบด้วย ร้านยา Boots , ร้านยา Watson และร้าน
ยา Lab Pharmacy  โดยเป็นร้านยาท่ีมีตามห้างสรรพสนิค้าชัน้น าดงักลา่ว 
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ขัน้ท่ี 3 วิธีการสุม่ตวัอยา่งแบบสะดวก (Convenience Sampling) โดยการเลอืกกลุม่
ตัวอย่างเพื่อแจกแบบสอบถาม ตามจ านวนสดัส่วนท่ีก าหนดไว้ ในช่วงเวลาใดก็ได้ตามความ
สะดวกของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ระยะเวลาในการเก็บรวบรวมข้อมูล   : ระหวา่งเดือนสงิหาคม – เดือนกนัยายน 
ตวัแปรท่ีศกึษา 
ในการศึกษาครัง้นีมี้จุดประสงค์เพื่อต้องการทราบถึง ปัจจัยท่ีมีความสมัพันธ์ต่อการ

ตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ย่านศนูย์กลางธุรกิจ 
โดยมีตวัแปรในการศกึษา ดงันี ้

1.ตวัแปรอิสระ แบง่เป็นดงันี ้
1.1 ลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ 

1.1.1 เพศ 
1.1.1.1  เพศชาย 
1.1.1.2  เพศหญิง 

1.1.2  ระดบัการศกึษา 
1.1.2.1  ต ่ากวา่ปริญญาตรี 
1.1.2.2  ปริญญาตรีหรือเทียบเทา่ 
1.1.2.3  สงูกวา่ปริญญาตรี 

1.1.3  อาชีพ 
1.1.3.1  พนกังานบริษัทเอกชน 
1.1.3.2  ข้าราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
1.1.3.3  เจ้าของกิจการ / ธุรกิจสว่นตวั 
1.1.3.4  รับจ้าง 
1.1.3.5  นกัเรียน / นกัศกึษา 
1.1.3.6  อ่ืน ๆ โปรดระบุ 

1.1.4 รายได้เฉลีย่ตอ่เดือน  
1.1.4.1  ต ่ากวา่หรือเทา่กบั  15,000  บาท 
1.1.4.2  15,001 – 25,000   บาท 
1.1.4.3  25,001 – 35,000   บาท 
1.1.4.4  35,001 – 45,000   บาท 
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1.1.4.5  มากกวา่  45,000   บาท 
1.1.5 สถานภาพ 

1.1.5.1  โสด 
1.1.5.2  สมรส / อยูด้่วยกนั 
1.1.5.3  หม้าย / หยา่ร้าง / แยกกนัอยู่ 

( ข้อมูลอ้างอิงจาก ส านักงานสถิติแห่งชาติ การส ารวจภาวะเศรษฐกิจและสงัคมของ
ครัวเรือนในปี 2559 ) 

1.2 สว่นประสมทางการตลาดบริการ 
1.2.1  ผลติภณัฑ์ 
1.2.2  ราคา 
1.2.3  ช่องทางการจดัจ าหนา่ย 
1.2.4  การสง่เสริมการตลาด 
1.2.5  กระบวนการ 
1.2.6  บุคลากร 
1.2.7  ลกัษณะทางกายภาพ 

2. ตัวแปรตาม ได้แก่ การตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุ่มเจเนอ
เรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ยา่นศนูย์กลางธุรกิจ 

 
นิยามศัพท์เฉพาะ  

ในการวิจยัครัง้นีไ้ด้ก าหนดนิยามศพัท์เฉพาะไว้ ดงันี ้
1.อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ด หมายถึง ผลิตภัณฑ์ประเภทวิตามินชนิดรับประทาน

นอกเหนือจากการรับประทานอาหารตามปกติ โดยจะมีสว่นประกอบของสารอาหารอ่ืนๆ อาทิเช่น 
วิตามินซึง่มีสว่นช่วยในเร่ืองผิวพรรณให้มีความกระจ่างใส ช่วยให้ผิวดอู่อนเยาว์กวา่วยั ลดการเกิด
ริว้รอย กระชบัรูขมุขน และฟืน้ฟูสภาพผิว ฯลฯ 

2.กลุ่มเจเนอเรชั่นวาย หมายถึง ประชากรซึ่งเกิดในช่วง พ.ศ. 2522 - 2537 โดยใน
ปัจจุบันอายุ 24 - 29 ปี ท่ีพักอาศยัอยู่ในเขตพืน้ท่ีย่านศูนย์กลางธุรกิจ ท่ีเคยซือ้ หรือเคยบริโภค
อาหารเสริมประเภทวิตามินบ ารุงผิวชนิดเม็ด 

3.เขตพืน้ท่ีย่านศูนย์กลางธุรกิจ หมายถึง ย่านท่ีมีกิจกรรมทางเศรษฐกิจมากท่ีสุด ใน
พืน้ท่ีกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากเป็นแหลง่รวมทัง้ส านกังาน ศูนย์รวมห้างสรรพสนิค้าชัน้น าท่ีเป็นท่ี
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นิยม โดยห้างสรรพสินค้าชัน้น าท่ีเป็นท่ีนิยม ได้แก่ ห้างสรรพสนิค้า สยามพารากอน  เซ็นทรัลเวิลด์ 
สยามเซ็น-เตอร์ เทอมินลั 21 และมาบุญครอง  

4.ลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ หมายถึง ลกัษณะของแต่ละบุคคล ทางด้าน เพศ ระดบั
การศึกษาสงูสดุ อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และสถานภาพ ของกลุม่ผู้บริโภคเจเนอเรชั่นวายใน
เขตพืน้ท่ี ยา่นศนูย์กลางเศรษฐกิจ 

5.ส่วนประสมทางการตลาดบริการ หมายถึง ปัจจัยท่ีช่วยให้การด าเนินธุรกิจด้าน
การตลาด บรรลตุามวตัถุประสงค์ อันประกอบไปด้วย ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่วย 
การสง่เสริมการตลาด กระบวนการ บุคลากร และลกัษณะทางกายภาพ โดยมีรายละเอียด ดงันี ้

5.1 ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งท่ีน าเสนอกับผู้บริโภค เพื่อตอบสนองความ
จ าเป็น ความต้องการ หรือความพงึพอใจให้ผู้บริโภค 

5.2 ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน โดยจะมีการเปรียบเทียบ
ระหว่างคุณค่า (Value) ผลิตภัณฑ์กับราคา (Price) ของผลิตภัณฑ์นัน้ ซึ่งมีความคุ้ มค่ากับ
คณุประโยชน์ ปริมาณ และความสามารถในการเข้าถึงแก่กลุม่ผู้บริโภค 

5.3 ช่องทางการจัดจ าหนา่ย (Place) หมายถึง สถานท่ีให้บริการ ความสะดวก และ
ปริมาณ ช่องทางในการเข้าหาซือ้ อีกทัง้ใกล้แหลง่ธุรกิจการค้า อาทิเช่น ห้างสรรพสนิค้าชัน้น า 

5.4 การส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) หมายถึง เคร่ืองมือท่ีมีความส าคญัใน
การติดต่อสื่อสารเก่ียวกับข้อมูลระหว่างผู้ขายและผู้ ให้บริการ เพื่อแจ้งข่าวสารหรือชักจูงให้เกิด
ทศันคติ และพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ โดยใช้เคร่ืองมือการติดต่อสื่อสารการตลาด Intregrated 
Marketing Communication  อาทิเช่น  การโฆษณา การขายโดยใช้พนกังาน การสง่เสริมการขาย 
การประชาสมัพนัธ์ และการตลาดทางตรง 

5.5 กระบวนการ (Process) หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกับระเบียบ วิธีการ และ
งานปฏิบติัในด้านการบริการ ท่ีน าเสนอให้กับลกูค้า เพื่อท าให้ลกูค้าเกิดความประทบัใจ อาทิเช่น 
ความถกูต้อง, รวดเร็ว ฯลฯ  

5.6 บุคลากร/พนกังาน (Employee) หมายถึง เภสชักรท่ีท าหน้าท่ีในการให้ค าปรึกษา 
/ แนะน า ข้อมลูผลติภณัฑ์เพื่อกระตุ้นให้ลกูค้าเกิดความตัง้ใจ และตดัสนิใจซือ้ 

5.7 ลักษณ ะทางกายภาพ  (Physical Evidence and Presentation) หมายถึ ง 
ลกัษณะท่ีต้องแสดงให้เห็นคุณภาพของการบริการโดยผ่านการใช้หลกัฐานท่ีมองเห็นได้ อาทิเช่น 
ความสะอาด, บรรยากาศภายในร้าน, พืน้ท่ีขนาดท่ีมีความเหมาะสม 
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6.การตดัสนิใจซือ้ หมายถึง ขัน้ตอนท่ีผู้บริโภคใช้ตดัสนิใจในการซือ้ โดยผา่นกระบวนการ
ทัง้ 5 ขัน้ตอน ดงันี ้การรับรู้ปัญหา การค้นหาข้อมลู การประเมินผลทางเลอืก การตดัสนิใจซือ้ และ
ความรู้สกึภายหลงัการซือ้ 

 
กรอบแนวคิดในการวิจัย 

ในการท าวิจัยเร่ือง ปัจจัยท่ีมีความสมัพันธ์ต่อการตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิด
เม็ดของกลุม่เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ย่านศนูย์กลางธุรกิจ มีกรอบแนวคิดในการวิจยั ดงันี ้

 

 
 

ภาพประกอบ 3 กรอบแนวความคิดในการวิจยั 
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สมมติฐานของการวจิัย 
1. ผู้บริโภคท่ีมีลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ ระดบัการศึกษาสงูสุด 

อาชีพ รายได้เฉลีย่ตอ่เดือน และสถานภาพแตกตา่งกนั มีการตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิด
เม็ดแตกตา่งกนั 

2. สว่นประสมทางการตลาดบริการ ได้แก่ ผลติภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหนา่ย การ
ส่งเสริมการตลาด กระบวนการ บุคลากร และลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธ์ต่อการ
ตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ด 



 

บทที่ 2  
เอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวข้อง 

 
การวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของ

กลุ่มเจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจ ผู้วิจัยได้ศึกษาแนวความคิดและทฤษฎีท่ี
เก่ียวข้องเพื่อใช้เป็นแนวทางการด าเนินการ ดงันี ้

1.แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัประชากรศาสตร์ 
2.แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาดบริการ 
3.แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสนิใจซือ้ 
4.แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัเจเนอเรชัน่วาย 
5.แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัยา่นศนูย์กลางธุรกิจ 
6.ข้อมลูเก่ียวกบัอาหารเสริม 
7.ข้อมลูเก่ียวกบัวิตามินบ ารุงผิวชนิดเม็ด 
8.งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 

1.แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกับประชากรศาสตร์ 
กาญจนา แก้วเทพ (2541) ได้มีการเสนอแนวความคิดเก่ียวกับด้านประชากรศาสตร์ ว่า

เป็นแนวความคิดท่ีเช่ือในหลักการความเป็นเหตุเป็นผล กล่าวคือ คนเรามีการแสดงออกของ
พฤติกรรมตา่งๆ โดยสว่นหนึง่มาจากองค์ประกอบภายนอก (Exogeneous factors)  ซึ่งพฤติกรรม
สว่นใหญ่จะเป็นไปตามท่ีสงัคมวางแบบไว้ เช่น บุคคนแตล่ะช่วงวยัก็จะมีพฤติกรรมท่ีแตกตา่งกัน
ออกไป อีกทัง้สงัคมทัว่ไปมักจะก าหนดให้บุคคลท่ีมีลกัษณะประชากรแตกตา่งกัน มีแบบแผนของ
พฤติกรรมการแสดงออกท่ีแตกตา่งกนัและมีความหลากหลาย ตามลกัษณะเฉพาะตน  

สภุาภรณ์  พลนิกร (2548 : 28) ได้กลา่ววา่ ลกัษณะประชากรศาสตร์ หมายถึง ลกัษณะ
ทางสถิติท่ีสามารถวดัได้ของประชากร ซึง่มีการแบง่ตามสว่นตลาดดงันี ้อาย ุเพศ สถานภาพสมรส 
รายได้ อาชีพ และการศึกษา ในทางการตลาดจึงนิยมน ามาใช้ในการวางต าแหน่งของตลาด
เป้าหมาย (Target market position) เพื่อเป็นประโยชน์ในการชีน้ าโอกาสทางธุรกิจได้ อาทิเช่น 
ผู้บริโภคกลุม่สตรี มกัจะให้ความส าคญัเก่ียวกบัผลติภณัฑ์บ ารุงผิวตา่ง ๆ มากกว่ากลุม่สภุาพบุรุษ 
เป็นต้น 
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ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ (2550) ได้กลา่วถึง ลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ (Demographic) ว่า
เป็นข้อมูลเฉพาะบุคคล ท่ีจะท าให้สามารถเข้าถึงและตอบสนองตอ่การก าหนดตลาดเปา้หมายได้
อยา่งแม่นย า อีกทัง้ลกัษณะประชากรศาสตร์ท่ีมีความแตกตา่งกนัจะมีอิทธิพลตอ่การติดตอ่สือ่สาร
มากกวา่ตวัแปรอ่ืน ซึง่ประกอบด้วย 

1.อาย ุ(Age) ผลติภณัฑ์แต่ละประเภทจะสามารถตอบสนองความต้องการของกลุม่
ผู้บริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกนัตามช่วงวยั อาทิเช่น วยัรุ่นมักจะสนใจผลิตภณัฑ์ท่ีเก่ียวข้องกับความ
สวยงาม และความทนัสมัย  ขณะท่ีผู้สงูอายุมักจะสนใจผลิตภณัฑ์ท่ีเก่ียวข้องกับสขุภาพ เป็นต้น 
แตอ่ยา่งไรก็ตาม ตวัแปรชนิดนีอ้าจเป็นตวัแปรลวงได้ อาทิเช่น สนิค้าท่ีมีกลุม่เปา้หมายเป็นกลุม่วยั
ผู้สงูอาย ุแตก่ลุม่วยัรุ่นนัน้ให้ความสนใจมากกวา่ ทัง้นีมี้สาเหตมุาจากจิตวิทยาภายในของคนเราท่ี
ยงัมีความแตกตา่งกนัออกไป เป็นต้น 

2.เพศ (Sex) ผู้หญิงกับผู้ ชายมีแนวโน้มท่ีจะมีทศันคติและพฤติกรรมท่ีแตกต่างกัน 
อาทิเช่น ผู้หญิงจะมีความอ่อนโยนกว่าผู้ชาย ส าหรับผู้ชายมักจะมีความเป็นผู้น า กล้าแสดงออก
มากกว่าผู้หญิง ดงันัน้โดยส่วนใหญ่ผลิตภัณฑ์ท่ีผู้หญิงมักให้ความสนใจ จึงเป็นพวกผลิตภัณฑ์
บ ารุงผิว เสริมความงามด้านตา่ง ๆ เป็นต้น ดงันัน้นกัการตลาดจึงได้น าลกัษณะความแตกต่างทาง
เพศมาประยกุต์ใช้กบัผลติภณัฑ์เพื่อให้สามารถตอบสนองตอ่ความต้องการของกลุม่ลกูค้าได้อยา่ง
มีประสทิธิภาพสงูสดุ 

3.การศึกษา (Education) ผู้ ท่ีมีการศึกษาสูงมีแนวโน้มท่ีจะบริโภคผลิตภัณฑ์ท่ีมี
คุณภาพ ดีกว่าและมีราคาท่ีสูงกว่าผู้ ท่ีมีการศึกษาน้อย อาทิเช่น ผู้ ท่ีมีการศึกษาสูงมักจะให้
ความส าคญัต่อการเลือกใช้ผลิตภณัฑ์เสริมความงามในด้านต่าง ๆ มากกวา่ ผู้ ท่ีมีการศึกษาน้อย 
เป็นต้น 

4.อาชีพ (Occupation) บุคคลในแต่ละอาชีพมีความจ าเป็นในการอุปโภค บริโภค ท่ี
แตกต่างกัน เช่น นักแสดงมีความจ าเป็นท่ีจะต้องรักษาผิวพรรณ ดงันัน้สินค้าในกลุม่ผลิตภณัฑ์
เสริมความงาม จึงเป็นสิ่งจ าเป็น  ในขณะท่ีผู้ ใช้แรงงานต้องการสินค้าอุปโภคท่ีจ าเป็นใน
ชีวิตประจ าวนั อาทิเช่น เคร่ืองนุง่ห่ม ยารักษาโรค และอาหาร เป็นต้น  ดงันัน้นกัการตลาด จึงต้อง
ศึกษาว่าสินค้าและบริการของธุรกิจนัน้ เป็นท่ีต้องการของกลุ่มอาชีพประเภทใด เพื่อท่ีจะได้
จดัเตรียมสนิค้าให้สอดคล้องกบัความต้องการของกลุม่อาชีพเหลา่นัน้ได้อยา่งเหมาะสม 

5.รายได้ (Income) โดยทัว่ไปนกัการตลาดจะสนใจผู้บริโภคท่ีมีรายได้สงู แต่อยา่งไร
ก็ตามผู้ ท่ีมีรายได้ปานกลางและมีรายได้น้อย จะเป็นกลุม่ตลาดท่ีใหญ่กวา่  ซึ่งสินค้าหรือบริการท่ี
นิยมแบ่งสว่นแบ่งทางการตลาดตามรายได้ ได้แก่ บ้าน รถยนต์ โทรศพัท์มือถือ สินค้าแฟชั่น และ
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ผลิตภัณฑ์เสริมความงามท่ีมียี่ห้อราคาสูง เป็นต้น แม้ว่ารายได้จะเป็นตัวแปรท่ีนิยมใช้กันอย่าง
แพร่หลาย แต่นักการตลาดส่วนใหญ่ จะเช่ือมโยงเกณ ฑ์รายได้รวมเข้ากับตัวแปรด้าน
ประชากรศาสตร์ตวัอ่ืน ๆ เพื่อให้การก าหนดตลาดเป้าหมายชดัเจนยิ่งขึน้ อาทิเช่น กลุม่ผู้ มีรายได้
สงูท่ีอายุยงัน้อย เป็นการใช้เกณฑ์รายได้ร่วมกับเกณฑ์อายุ เป็นต้น นอกจากนีก้ารศึกษา อาชีพ 
และรายได้นัน้ มกัจะมีความสมัพนัธ์กนัอยา่งยิ่ง บุคคลท่ีมีการศกึษาสงูมักจะมีอาชีพการงานท่ีดี มี
รายได้สงู สว่นบุคคลทีมีการศึกษาน้อย โอกาสท่ีจะมีอาชีพการงานในระดบัสูงนัน้ย่อมเป็นไปได้
ยาก สง่ผลให้มีรายได้น้อย 

6.สถานภาพทางครอบครัว (Family status) นกัการตลาดจะให้ความส าคญัในการท่ี
บุคคลท่ีใช้สินค้าใดสนิค้าหนึง่ โดยพิจารณาจากลกัษณะบุคคลในครัวเรือนท่ีใช้สินค้าใดสนิค้าหนึ่ง 
ซึง่การพิจารณาลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ จากสถานภาพทางครอบครัว ก็เป็นแนวทางหนึ่งท่ี
จะช่วยในการพฒันากลยุทธ์การตลาดให้เหมาะสม อาทิเช่น บุคคลท่ีมีสถานภาพโสด ก็จะมีก าลงั
ซือ้ผลติภณัฑ์เสริมอาหารบ ารุงผิวมากกวา่ บุคคลท่ีมีสถานภาพทางครอบครัวท่ีสมรสแล้ว เป็นต้น 

พรรณพิมล  ก้านกนก และคณะ (2548)  กล่าวว่าลกัษณะทางประชากรของผู้บริโภค
ประกอบไปด้วย  

1.จ านวนประชากร ซึง่จ านวนประชากรมีความสมัพนัธ์กบัปริมาณความต้องการที่จะ
ซือ้สนิค้ามาด ารงชีวิต ถ้าจ านวนประชากรลดลง ปริมาณความต้องการซือ้สินค้าก็จะลดลง สง่ผล
ให้ปริมาณยอดขายต ่าลงไปด้วย อาทิเช่น ถ้าจ านวนประชากรภายในประเทศเพิ่มมากขึน้ ความ
ต้องการในการใช้ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารท่ีเก่ียวข้องกับสขุภาพ ความงาม นัน้ก็จะมีปริมาณเพิ่ม
มากขึน้ตามไปด้วย 

2.แหล่งท่ีพักอาศัย  ซึ่งแหล่งท่ีพักอาศัยท่ีมีผู้บริโภคอยู่กันเป็นจ านวนมาก และมี
ความหนาแน่นของจ านวนประชากรตอ่พืน้ท่ีสงู จะมีปริมาณความต้องการสินค้าท่ีสงูกวา่แหลง่ท่ี
อยู่อาศัยท่ีมีความหนาแน่นของประชากรน้อย โดยในแหล่งท่ีพักอาศัยเขตตัวเมืองจะมีความ
หนาแนน่ของประชากรตอ่พืน้ท่ีมากกวา่แหลง่ท่ีพกัอาศยัตามชนบท สง่ผลให้ก าลงัการซือ้ในเขตตวั
เมือง ก็จะมีมากกว่าในเขตชนบท อาทิเช่น ความต้องการซือ้ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารบ ารุงผิวเสริม
ความงาม ผู้บริโภคในเขตตวัเมืองมักมีความต้องการสินค้าประเภทดงักลา่วมากกว่าผู้บริโภคตาม
ชนบท เป็นต้น 

3.การเคลื่อนย้ายประชากร ซึ่งมีส่วนส าคัญในการสร้างโอกาสทางการตลาดท่ี
ก่อให้เกิดผลดีแก่นกัการตลาดท่ีจะขยายกิจการไปยงัเขตท่ีพกัอาศยั ท่ีมีอัตราการเคลือ่นย้ายของ
ประชากรเข้ามาสงู เน่ืองจาก การท่ีมีการขยายกิจการ เข้าไปยงัแหลง่ท่ีพกัอาศัยของประชากรท่ีมี



  14 

การเคลื่อนย้ายเข้ามาสูง ส่งผลให้เกิดการจับจ่ายใช้ส่อยของประชากร มีจ านวนเพิ่มขึน้ ท าให้
กิจการก็มีแนวโน้มท่ีจะประสบความส าเร็จคอ่นข้างสงู 

4.รายได้และรายจ่ายของผู้บริโภค โดยรายได้ของผู้บริโภคมีผลต่ออ านาจในการซือ้ 
ถ้าประชากรยิ่งมีรายได้สงู อ านาจการซือ้ก็จะสงูขึน้ตาม ในด้านรายจ่ายของผู้บริโภคโดยสว่นใหญ่
แล้วก็มกัจะแปรผนัตามกบัรายได้ท่ีเพิ่มขึน้ ซึ่งขึน้อยูก่ับลกัษณะการด าเนินชีวิตของบุคคลนัน้ ๆ ใน
แต่ละด้านท่ีมีความแตกต่างกันออกไป อาทิเช่น กลุม่สภุาพสตรี อาจให้ความส าคญัเก่ียวกบัเร่ือง
ความสวยงาม ดงันัน้รายจ่ายท่ีเพิ่มมากขึน้อาจจะเก่ียวข้องกับ ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารท่ีเก่ียวข้อง
กบัความสวยงาม เป็นต้น 

5.อาชีพ  โดยลกัษณะอาชีพของประชากรท่ีมีความแตกต่างกันก็เป็นปัจจัยหนึ่งท่ี
สง่ผลกระทบตอ่การอุปโภค บริโภคของแตล่ะบุคคล โดยสว่นใหญ่อาชีพของประชากรท่ีมีรายได้สงู
ยอ่มมีการใช้จ่ายมากกวา่ประชากรท่ีมีรายได้น้อย ซึง่แตล่ะอาชีพก็จะมีทัง้รายได้ และมีพฤติกรรม
การใช้จ่ายท่ีแตกต่างกนัออกไป อาทิเช่น อาชีพนกัแสดงท่ีมีรายได้คอ่นข้างสงู มักจะมีการใช้จ่ายท่ี
มากกวา่อาชีพแรงงานทัว่ ๆ ไป เป็นต้น 

6.การศึกษา ซึ่งการศึกษาของผู้บริโภคก็เป็นปัจจัยหนึ่งท่ีสง่ผลต่อการซือ้สินค้ามา
อุปโภค บริโภค ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกันจะมีความต้องการในสินค้าท่ีแตกต่างกัน 
ผู้ บริโภคท่ีมีระดับการศึกษาสูงย่อมต้องการชีวิตความเป็นอยู่ท่ีดีขึน้ ต้องการสินค้าท่ีจะมา
ตอบสนองชีวิตท่ีดีขึน้ อีกทัง้ยงัต้องการสินค้าท่ีสง่ผลต่อภาพลกัษณ์ของตนเองให้ดีขึน้ด้วย อาทิ
เช่น ความต้องการซือ้ผลติภณัฑ์เสริมอาหารต่าง ๆ ในการดแูลสขุภาพผิว เพื่อให้เกิดภาพลกัษณ์ท่ี
ดีในสายตาคนรอบข้าง เป็นต้น 

7.สถานภาพการแต่งงาน ซึ่งก็เป็นอีกปัจจัยหนึ่งท่ีส่งผลกระทบต่อการใช้จ่ายของ
ผู้บริโภค เพราะการแตง่งานมีผลตอ่ความต้องการสนิค้าท่ีจะใช้ในชีวิตครอบครัว อาทิเช่น สตรีท่ีมี
สถานภาพแตง่งานแล้ว การใช้จ่ายท่ีเก่ียวข้องกบัผลติภณัฑ์เสริมอาหารบ ารุงผิว อาจจะมีน้อยกว่า
สตรีท่ีมีสถานภาพโสด อีกทัง้ส าหรับสตรีท่ีมีสถานภาพโสดอาจต้องการใช้สินค้าส าหรับใช้เพียง
บุคคลเดียว และมีราคาท่ีคอ่นข้างสงูกวา่ สตรีท่ีมีสถานภาพแตง่งานแล้ว เป็นต้น 

ยุบล เบ็ญจรงค์กิจ (2542 : 44-52) ได้กล่าวถึง แนวความคิดด้านประชากรศาสตร์ ว่า
เป็นทฤษฎีท่ีใช้หลกัการของความเป็นเหตุเป็นผล กลา่วคือ พฤติกรรมตา่งๆ ของมนุษย์เกิดขึน้จาก
ปัจจัยภายนอกมากระตุ้น เป็นความเช่ือท่ีว่าคนท่ีมีคุณสมบัติทางประชากรท่ีแตกต่างกัน จะมี
พฤติกรรมท่ีแตกต่างกันไป ซึ่งแนวความคิดนีมี้ความคล้ายคลึงกับทฤษฎีกลุ่มสังคม (Social 
Categories Theory) ของ Defleur and Bcll-Rokeaoh (1996) ท่ีอธิบายว่า พฤติกรรมของบุคคล
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เก่ียวข้องกับลกัษณะต่างๆ ของบุคคล หรือลกัษณะทางประชากร ซึ่งลกัษณะเหล่านีส้ามารถ
อธิบายเป็นกลุม่ๆ ได้ คือบุคคลท่ีมีพฤติกรรมคล้ายคลงึกันมักจะอยู่ในกลุม่เดียวกัน ดังนัน้ กลุ่ม
บุคคลท่ีอยูใ่นฐานะทางสงัคมเดียวกนัจะเลอืกรับ และตอบสนองตอ่เนือ้หาขา่วสารในแบบเดียวกัน 
และทฤษฎีความแตกต่างระหว่างบุคคล ( Individual Differences Theory) ซึ่งทฤษฎีนีไ้ด้รับการ
พฒันาจากแนวความคิดเร่ืองสิง่เร้าและการตอบสนอง (Stimulus – Response) หรือทฤษฎี เอส-
อาร์ (S-R Theory) โดยได้น ามาประยกุต์ใช้อธิบายเก่ียวกบัการสื่อสารว่า ผู้ รับสารท่ีมีคุณลกัษณะ
ท่ีคล้ายคลงึกนั จะมีความสนใจต่อข่าวสารท่ีมีความใกล้เคียงหรือเป็นเหตุเป็นผลใกล้เคียงกันกัน 
อาทิเช่น กลุม่บุคคลท่ีชอบสินค้าท่ีมีการจัดโปรโมชั่นลดราคา ก็มักจะให้ความสนใจตอ่ข่าวสารท่ี
ประชาสมัพนัธ์ เก่ียวกบัสนิค้าท่ีลดราคา เป็นต้น 

จากแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับประชากรศาสตร์ ผู้วิจยัสามารถสรุปหลกัการได้ดงันี ้
ลกัษณะทางด้านประชากรศาสตร์ เป็นลกัษณะการศกึษาซึ่งเก่ียวข้องกบัโครงสร้างและพฤติกรรม
ของการแสดงออกในแต่ละบุคคล ซึ่งอาจเกิดผลกระทบทัง้จากปัจจัยภายนอกหรือปัจจัยภายใน
ของแต่ละบุคคลภายในสงัคม โดยลกัษณะทางด้านประชากรศาสตร์ประกอบด้วย เพศ อาย ุระดบั
การศกึษา อาชีพ รายได้ และสถานภาพสมรส ซึ่งมีความแตกต่างกันออกไปแต่ละบุคคล ดงันัน้ใน
เร่ืองของการด าเนินงานทางธุรกิจทางด้านการตลาด ผู้ประกอบการหรือนกัวางแผนธุรกิจ จึงนิยม
น าแนวความคิดทางด้านประชากรศาสตร์มาเป็นแนวทางในการก าหนดกลยุทธ์และวางแผนใน
การด าเนินธุรกิจของกลุม่เป้าหมายในแต่ละกลุม่ทางด้านประชากรศาสตร์ เพื่อให้สามารถเข้าถึง 
ตอบโจทย์ และบรรลุเป้าหมายในการด าเนินงานทางธุรกิจให้ประสบผลส าเร็จ อีกทัง้ยังเป็น
แนวทางหนึง่ในการหาช่องทางด้านการตลาดในการเพิ่มผลก าไรในการด าเนินธุรกิจอีกตอ่ไปทัง้ใน
ระยะสัน้และระยะยาว 

 
2.แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

กุลวดี คูหะโรจนานนท์ (2545) ได้กล่าวไว้ว่า ส่วนประสมทางการตลาดเป็นปัจจัยท่ี
สามารถควบคุม เปลี่ยนแปลงหรือปรับปรุงให้มีความเหมาะสมกับสภาพแวดล้อมในภาพรวมได้ 
เพื่อท าให้กิจการอยูร่อดหรืออาจเรียกได้วา่ สว่นประสมทางการตลาดเป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ี
ถูกใช้เพื่อสนองความต้องการของลกูค้ากลุม่เป้าหมาย อีกทัง้ยงัท าให้ลกูค้า เกิดความพอใจจาก
การได้รับผลิตภัณฑ์หรือบริการนัน้ๆ  อาทิเช่น รูปแบบผลิตภัณฑ์ท่ีมีความสวยงามสง่ผลให้เกิด
ความต้องการของกลุม่ลกูค้าเปา้หมายได้ เป็นต้น 
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เสรี วงษ์มณฑา (2542 : 11) กลา่ววา่ สว่นประสมทางการตลาด หมายถึง การมีสนิค้าท่ี
ตอบสนองความต้องการของลกูค้ากลุม่เปา้หมายได้ โดยมีการจ าหนา่ยในราคาท่ีผู้บริโภคยินยอม
และมีความสามารถท่ีจะจ่าย รวมถึงมีการจัดจ าหน่ายสินค้าให้สอดคล้องกบัพฤติกรรมการซือ้หา
เพื่อความสะดวกแก่ลูกค้า โดยการพยายามจูงใจให้เกิดความชอบในสินค้าและเกิดพฤติกรรม
อยา่งถกูต้อง 

คอตเลอร์ (Kotler,2011 : 434 - 438) แบ่งส่วนประสมทางการตลาดออกเป็น 7 ด้าน 
ดงันี ้

1.ผลติภณัฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งท่ีผู้ขายเสนอขายไปยงัตลาดเพื่อให้ผู้บริโภคเกิด
ความสนใจและได้มาเพื่อการอุปโภค บริโภค อันเป็นการตอบสนองความต้องการ ซึ่งผลิตภัณฑ์
มิได้มีความหมายจ ากดัเพียงวตัถุท่ีสามารถจบัต้องได้เทา่นัน้ แต่รวมถึงการบริการ สถานท่ี บุคคล 
แนวความคิด และการพิจารณาถึงขอบเขตของคุณภาพการบริการ ระดบัชัน้ของการบริการ ตรา
สนิค้า สายการบริการ การรับประกันและการบริการหลงัการขาย เน่ืองจากผลติภณัฑ์จะรวมไปถึง
สิ่งท่ีมีคุณค่าในการเสนอขาย และ ผลประโยชน์ท่ีผู้บริโภคได้รับ จึงจ าเป็นท่ีจะต้องพิจารณาถึง
องค์ประกอบของผลิตภณัฑ์ (Product Component) โดยมีลกัษณะส าคญัท่ีสามารถแบ่งออกได้
เป็น 5 สว่น 

1.1 ผลิตภณัฑ์หลกั (Core Product)  หมายถึง ประโยชน์หลกัของผลิตภัณฑ์ท่ี
ผู้บริโภค หรือผู้ ใช้บริการโดยตรงจากการซือ้ผลิตภณัฑ์หรือบริการนัน้ อาทิเช่น ผลิตภัณฑ์อาหาร
เสริมบ ารุงผิว ประโยชน์หลกัของผลติภณัฑ์ เพื่อท าให้สขุภาพผิวนัน้ดีขึน้ในแงม่มุตา่งๆ เป็นต้น 

1.2 ผลติภณัฑ์ทัว่ไป (Generic Product)  หมายถึง รูปแบบหรือรูปลกัษณะทัว่ไป
ท่ีประกอบขึน้เป็นผลิตภัณฑ์ อาทิเช่น ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมต่าง ๆ โดยทั่วไปท่ีมีจ าหน่ายตาม
ท้องตลาด 

1.3 ผลิตภัณฑ์คาดหวัง (Expected Product) หมายถึง ผลิตภัณฑ์ท่ีผู้ บริโภค 
คาดหวงัผลประโยชน์และรูปแบบในตวัของผลิตภณัฑ์ อาทิเช่น ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิว ท่ี
ผู้บริโภค มีความความหวงัในเร่ืองของการรับประทานแล้วสง่ผลให้ดูภาพลกัษณ์ดีในสายตาผู้พบ
เห็น  

1.4 ผลิตภัณฑ์ควบ (Augmented Product) หมายถึง บริการพิเศษอ่ืนๆ หรือ
ผลประโยชน์ท่ีผู้บริโภคหรือผู้ใช้ได้รับจากการท่ีซือ้สนิค้านัน้ โดยท่ีผู้ขายมีความมุ่งหมายต้องการให้
ผลิตภัณฑ์มีความโดดเด่นกว่าผลิตภัณฑ์ของคู่แข่ง อาทิเช่น ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิว ท่ี
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ผู้ผลิตมีการใสส่ารสกัดจากธรรมชาติเพิ่มเติมลงในผลิตภณัฑ์หลกั เพื่อสร้างความแตกต่าง และ 
ก่อให้เกิดความโดเดน่ในตวัผลติภณัฑ์มากกวา่คูแ่ขง่ เป็นต้น 

1.5 ผลิตภณัฑ์ท่ีมีศกัยภาพในอนาคต หมายถึง ผลประโยชน์หรือบริการพิเศษ
อ่ืนๆ ท่ีเป็นไปได้ ซึ่งผู้ขายคิดพัฒนาขึน้เพื่อเสนอให้ผู้บริโภค หรือผู้ ใช้ในอนาคต นอกเหนือจาก
ผลติภณัฑ์ควบท่ีมีอยูใ่นปัจจุบนั ทัง้นีเ้พื่อสร้างความพอใจที่มากยิ่งขึน้ 

2.ราคา (Price) หมายถึง มูลค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน โดย ราคาเป็นต้นทุน (Cost) 
ของลูกค้า ผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างมูลค่า (Value) ผลิตภัณฑ์ กับราคาและคุณภาพของ
การบริการของผลติภณัฑ์ ถ้ามลูคา่ต ่ากวา่ราคาเขาก็จะไม่ตดัสนิใจซือ้ อาทิเช่น เม่ือผู้บริโภคมีการ
พิจารณา ระหว่างคุณประโยชน์ของผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิวเม่ือเทียบกับราคา ถ้าพบว่ามี
มลูคา่ มากกวา่ราคาท่ีจ่ายไป จะท าให้ผู้บริโภคตดัสนิใจที่จะซือ้ผลติภณัฑ์ชนิดนัน้ เป็นต้น โดยการ
พิจารณาด้านราคาอาจจะต้องมีการพิจารณาในด้านต่างๆ  เน่ืองจากราคาเป็นสว่นหนึง่ในการท า
ให้บริการแตล่ะชนิดมีความแตกต่างกัน และมีผลต่อผู้บริโภคในการรับรู้ถึงคุณค่าท่ีได้รับจากการ
บริการ ดงันัน้ ผู้ก าหนดกลยทุธ์ด้านราคาต้องค านงึถึงในหลากหลายแงม่มุ 

2.1 การยอมรับของลกูค้าในมลูคา่ของผลติภณัฑ์วา่สงูกวา่ราคาผลติภณัฑ์นัน้ 
2.2 ต้นทนุสนิค้าและคา่ใช้จ่ายท่ีเก่ียวข้อง 
2.3 การแขง่ขนั 
2.4 ปัจจยัอ่ืนๆ 

3.การจดัจ าหนา่ย  (Place) หมายถึง ช่องทางซึง่ประกอบด้วยสถาบนัและกิจกรรมใน
การใช้เพื่อเคลือ่นย้ายผลิตภณัฑ์ และบริการจากองค์กรไปยงัตลาด สถาบนัท่ีน าผลิตภณัฑ์ออกสู่
ตลาดเปา้หมายก็คือ สถาบนัการตลาด สว่นกิจกรรมที่ช่วยในการกระจายสินค้าประกอบด้วย การ
ขนสง่ การคลงัสนิค้า และการเก็บรักษาสนิค้าคงคลงั การจดัจ าหนา่ยจึงประกอบด้วย 2 สว่น ดงันี ้

3.1 ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Channel of Distribution) หมายถึง เส้นทางท่ี
ผลิตภณัฑ์และกรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภณัฑ์ถูกเปลี่ยนโดยวิธีการแลกเปลี่ยนทางการตลาด ซึ่งในระบบ
ประกอบไปด้วย ผู้ผลิต คนกลาง ผู้ บริโภค หรือผู้ ใช้ทางอุตสาหกรรม  อาทิเช่น ผลิตภณัฑ์อาหาร
เสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดท่ีมีการวางจ าหน่ายในร้านยา Boots ร้านยา Watson และ ร้านยา Lab 
pharmacy เป็นต้น 

3.2 การกระจายสินค้า (Physical   Distribution) หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวข้อง
กับการเคลื่อนย้ายตวัผลิตภณัฑ์จากผู้ผลิตไปยงัผู้บริโภค ซึ่งการกระจายสินค้าประกอบด้วยงาน
ส าคญัตอ่ไปนี ้
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3.2.1 การขนสง่ (Transportation) 
3.2.2 การเก็บรักษาสนิค้า (Storage) และการคลงัสนิค้า (Warehousing) 
3.2.3 การบริหารสนิค้าคงคลงั (Inventory Management) 

4.การสง่เสริมการตลาด (Promotion)  เป็นการติดต่อสื่อสารเก่ียวกับข้อมูลระหว่าง
ผู้ขายกบัผู้ซือ้เพื่อสร้างทศันคติ และพฤติกรรมการซือ้ การติดตอ่สือ่สารอาจใช้พนกังานขายท าการ
ขาย ( Personal Selling) และการติดต่อสื่อสารโดยใช้สื่อ (Non personal Selling) เคร่ืองมือใน
การติดต่อสื่อสารหลายประการซึ่งอาจเลือกใช้เคร่ืองมือชนิดเดียวหรือหลายหลายเคร่ืองมือ 
ดงัตอ่ไปนี ้

4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็น กิจกรรมในการเสนอข่าวสารข้อมูล
ผลิตภณัฑ์ บริการหรือไอเดีย โดยกลยุทธ์ในการโฆษณาจะเก่ียวข้องกับกลยุทธ์การสร้างสรรค์ใน
งานโฆษณา และกลยุทธ์สื่อ อาทิเช่น มีการโฆษณาเก่ียวกับผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิว เพื่อ
เป็นการกระตุ้นความต้องการซือ้แก่ผู้บริโภค เป็นต้น 

4.2 การขายโดยใช้พนักงาน (Personal Selling) เป็นการติดต่อสื่อสารทางตรง
แบบเผชิญหน้าระหวา่งผู้ขายกบัลกูค้าท่ีคาดหวงั อาทิเช่น มีการใช้พนกังานเพื่อให้ข้อมูลเก่ียวกับ
ผลติภณัฑ์โดยตรงแก่ผู้บริโภค เป็นต้น 

4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมการส่งเสริมท่ี
นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใช้พนักงานขาย และการให้ข้อมูลประชาสมัพันธ์ ซึ่ง
สามารถกระตุ้ นความสนใจ การทดลองใช้ หรือการซือ้ของลูกค้าขัน้สุดท้ายหรือบุคคลอ่ืนใน
ช่องทาง เคร่ืองมือ การสง่เสริมการขายสามารถแบง่เป็นประเภทใหญ่ได้ 3 ประการ คือ 

4.3.1 การกระตุ้นผู้บริโภคให้เกิดความสนใจ การทดลองใช้ หรือเกิดการซือ้ 
เป็นการสง่เสริมการขายที่มุ่งสูผู่้บริโภค 

4.3.2 การกระตุ้นคนกลางให้ใช้ความพยายามในการขายสินค้าของผู้ผลิตให้
มากขึน้ซึง่เป็นการสง่เสริมการขายที่มุ่งสูค่นกลาง 

4.3.3 การกระตุ้นพนกังานขายหรือหน่วยงานขายให้เกิดความพยายามใน
การขาย ซึง่เป็นการสง่เสริมการขายที่มุ่งสูพ่นกังานขาย 

4.4 การให้ขา่วและการประชาสมัพนัธ์ (Publicity and Public Retation)  การให้
ข่าวเป็นการส่งเสริมการตลาดโดยไม่ ใช้บุคคล โดยไม่ มีการจ่ายเงินจากองค์การท่ีได้ รับ
ผลประโยชน์ ส่วนการประชาสมัพันธ์เป็นความพยายามในการวางแผนโดยองค์หนึ่ง เพื่อสร้าง
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ทัศนคติท่ี ดีต่อองค์การให้เกิดกับกลุ่มใดกลุ่มหนึ่ ง การให้ข่าวเป็นกิจกรรมหนึ่งของการ
ประชาสมัพนัธ์ 

4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) หมายถึง วิธีการต่างๆ ท่ีสามารถ
สร้างให้เกิดการตอบสนองกับลูกค้าในทันทีทันใด ด้วยวิธีการต่าง ๆ เช่น การขายทางโทรศัพท์ 
จดหมายตรง แคตตาล็อค โทรศพัท์ วิทยุ หรือหนงัสือพิมพ์ท่ีจูงใจให้ผู้บริโภคตอบกลบัเม่ือจะซือ้
เพื่อรับของตัวอย่าง อาทิเช่น การขายผลิตภัณฑ์เสริมอาหารบ ารุงผิว ในแคตตาล็อค เพื่อให้
ผู้บริโภคสามารถสัง่ซือ้สนิค้าได้ เป็นต้น 

5.บุคลากร (People) เป็นผู้ ท่ีท าให้เกิดปฏิสมัพันธ์ระหว่างลกูค้าและพนักงาน โดย
การปฏิสมัพนัธ์นี ้สง่ผลต่อการรับรู้ทางด้านตา่งๆ รวมไปถึงด้านการให้บริการของลกูค้า อาทิเช่น  
การท่ีเถสชักรสามารถให้ความรู้  ความเข้าใจเก่ียวกับผลติภณัฑ์เสริมอาหารบ ารุงผิวได้เป็นอยา่งดี 
ท าให้ผู้บริโภคนัน้เกิดความมัน่ใจในการรับประทาน จึงสง่ผลให้ผู้บริโภคเกิดความรู้สกึภายหลงัการ
ซือ้ท่ีอยากกลบัมาใช้บริการอีกในครัง้ต่อไป  ซึ่งมีความส าคัญเป็นอย่างมากในการท่ีธุรกิจจะ
ประสบผลส าเร็จ 

6.ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) เป็นปัจจัยท่ีเก่ียวข้องกับสว่นท่ีสมัผสั
จบัต้องของการบริการและสิง่แวดล้อม สิง่กระตุ้นท่ีจบัต้องได้ท่ีจะสง่ผลกระทบตอ่ความประทบัใจ
ของลกูค้าในรูปแบบท่ีเก่ียวกบัคณุภาพของการให้บริการท่ีได้รับจากสภาพแวดล้อมของการบริการ 
ได้แก่ ความสว่างภายในร้าน เสียงบรรยากาศภายในร้าน ความครบครันของสิ่งอ านวยความ
สะดวก ซึ่งสง่ผลต่อความพึงพอใจของลกูค้าในการท่ีจะเข้ามาใช้บริการ โดยปัจจัยด้านกายภาพ
จะต้องออกแบบให้เข้ากับนโยบายของบริษัทเพื่อแสดงออกในภาพลกัษณ์ของธุรกิจหรือองค์กร
ตนเอง  

7.กระบวนการ (Process) ผู้ให้บริการต้องใช้กระบวนการเพื่อสง่มอบการบริการของ
ตนให้ลกูค้า เน่ืองจากลูกค้าจะเก่ียวข้องกับกระบวนการของงานบริการ ความรวดเร็วและความ
สะดวกของกระบวนการมีความส าคัญมากในการบริการมากกว่าตวัผลิตภณัฑ์  อาทิเช่น การท่ี
ลกูค้าเข้ามาซือ้ผลิตภณัฑ์ต่าง ๆ ภายในร้านยา อาจมีกระบวนการหลายขัน้ตอนภายในร้าน เป็น
ต้น ดังนัน้เพื่อความสะดวกรวดเร็วในการท่ีลูกค้าจะได้รับบริการภายในร้าน ผู้ประกอบการหรือ
เจ้าของธุรกิจจ าเป็นอยา่งยิ่งท่ีจะต้องมีการวางแผนท่ีดีในเร่ืองกระบวนการท่ีจะให้บริการแก่ลกูค้า 
เพื่อสร้างความประทบัใจให้ลกูค้า ท่ีเข้ามารับบริการ 
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ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552 : 80-81) ได้กล่าวไว้ว่า ส่วนประสมการตลาด 
หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได้ ซึ่งบริษัทใช้ร่วมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแก่
กลุม่เปา้หมาย ซึง่ประกอบด้วยเคร่ืองมือดงัตอ่ไปนี ้ 

1.ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ผลิตภัณฑ์ หมายถึง สิ่งท่ีบริษัทน าเสนอออกขายเพื่อ
ก่อให้เกิดความสนใจ โดย การบริโภคหรือการใช้บริการนัน้สามารถท าให้ลกูค้าเกิดความพงึพอใจ 
โดยความพึงพอใจนัน้อาจจะมาจากสิ่งท่ีสมัผสัได้หรือสมัผสัไม่ได้ เช่น รูปแบบ บรรจุภณัฑ์ กลิน่ ส ี
ราคา ตราสินค้า คุณภาพของผลิตภัณฑ์ นอกจากนี ้ตัวผลิตภัณฑ์ท่ีน าเสนอขายนัน้ สามารถ
เป็นได้ทัง้ในรูปแบบของการมีตวัตนหรือการไม่มีตวัตนก็ได้ เพียงแตว่่าผลติภณัฑ์นัน้ๆ จ าเป็นต้อง
มีอรรถประโยชน์ (Utility) และมีคุณค่าในสายตาของลูกค้า โดยทัง้นีก้ารก าหนดกลยุทธ์ด้าน
ผลติภณัฑ์ ควรจะต้องค านงึและให้ความส าคญัเก่ียวกบัปัจจยัด้านตา่งๆ ดงันี ้ 

1.1 ความแตกตา่งของผลติภณัฑ์ (Product/Service Differentiation) หรือ ความ
ความแตกต่างทางการแขง่ขนั (Competitive Differentiation) เพื่อให้สินค้าหรือบริการของธุรกิจท่ี
ด าเนินการนัน้มีความแตกตา่งอยา่งโดดเด่น  

1.2 องค์ประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ์ (Product Component) เช่น 
ประโยชน์พืน้ฐาน คณุภาพ รูปร่างลกัษณะ การบรรจุภณัฑ์ตราสนิค้า เป็นต้น  

1.3 การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ (Product Positioning) เป็นการออกแบบ 
ผลิตภัณฑ์เพื่อแสดงต าแหน่งของผลิตภัณฑ์ว่าอยู่ในส่วนใดของตลาด ซึ่งจะมีความแตกต่าง 
(Differentiation )และมีคณุคา่ (Value) ในจิตใจของลกูค้ากลุม่เปา้หมาย  

1.4 การพัฒนาผลิตภัณฑ์ (Product Development) เพื่อท าให้ผลิตภัณฑ์มี 
ความใหม่ โดยการปรับปรุงและพัฒนาให้ดียิ่งขึน้ (New and Improved) อย่างสม ่าเสมอ ทัง้นี ้
จะต้องค านึงถึงความสามารถของบริษัทในการตอบสนองความต้องการของลกูค้าให้ดียิ่งขึน้ไป
เร่ือยๆ  

1.5 กลยุทธ์เก่ียวกับส่วนประสมผลิตภัณฑ์ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ์ 
(Product Line)  

2.ด้านราคา (Price)  หมายถึง จ านวนเงินท่ีผู้บริโภคต้องจ่ายเพื่อให้ได้รับผลิตภณัฑ์ 
สนิค้าหรือบริการของกิจการ ซึ่งอาจเป็นคุณค่าทัง้หมดท่ีลกูค้ารับรู้ เพื่อให้ได้รับผลประโยชน์จาก
การใช้ ผลิตภัณฑ์สินค้าหรือบริการนัน้ๆ อย่างคุ้มค่ากับจ านวนเงินท่ีจ่ายไป นอกจากนี ้ยังอาจ
หมายถึงคุณค่าของผลิตภัณฑ์ในรูปของตัวเงิน ซึ่งลูกค้าใช้ในการ เปรียบเทียบระหว่างราคา 
(Price) ท่ีต้องจ่ายเงินออกไป กับคุณค่า (Value) ท่ีลูกค้าจะได้รับกลบัมาจาก ผลิตภัณฑ์นัน้ ซึ่ง
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หากว่าคุณค่าสงูกว่าราคา ลูกค้าก็จะท าการตดัสินใจซือ้ (Buying Decision) ทัง้นี ้กิจการควรจะ
ค านงึถึงปัจจยัตา่งๆ ในขณะท่ีการก าหนดกลยทุธ์ด้านราคา ดงันี ้ 

2.1 สถานการณ์ สภาวะ และรูปแบบของการแขง่ขนัในตลาด  
2.2 ต้นทนุทางตรงและต้นทนุทางอ้อมเพื่อให้ได้มาซึง่สนิค้าหรือบริการ  
2.3 คณุคา่ท่ีรับรู้ได้ในสายตาของลกูค้ากลุม่เปา้หมาย  
2.4 ปัจจยัอ่ืนๆ ท่ีอาจสง่ผลเก่ียวข้อง 

3.ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place/Channel Distribution) ช่องทางการจัด
จ าหน่าย หมายถึง ช่องทางการจ าหนา่ยสินค้า หรือบริการ รวมถึงวิธีการท่ีจะน าสนิค้าหรือบริการ
นัน้ๆ ไปยงัผู้บริโภคเพื่อให้ทนัตอ่ความต้องการ โดยมีการพิจารณาหลกัเกณฑ์ว่า กลุม่เปา้หมายคือ
ใคร และควรกระจายสินค้าหรือบริการสูผู่้บริโภค ผ่านช่องทางใดจึงจะเหมาะสมท่ีสดุตามความ
ต้องการของผู้ บ ริโภค โดยการเลือกท าเลท่ีตัง้ (Location) ของธุรกิจนัน้มีความส าคัญมาก 
โดยเฉพาะอยา่งยิ่งธุรกิจ การให้บริการ เน่ืองจากท าเลท่ีตัง้ท่ีกิจการเลือกไว้นัน้ จะเป็นตวัก าหนด
กลุม่ลกูค้าท่ีจะเข้ามาใช้บริการ อาทิเช่น ร้านยาคุณภาพในห้างสรรพสนิค้า ท่ีเป็นช่องทางการจัด
จ าหนา่ยหนึง่ เพื่อให้ผู้บริโภคสามารถมาซือ้ผลติภณัฑ์เสริมอาหารตา่ง ๆ  

4.ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง เคร่ืองมือการสื่อสารทาง
การตลาด เพื่อสร้างแรงจูงใจ (Motivation) ความคิด (Thinking) ความรู้สึก (Feeling) ความ
ต้องการ (Need) และ ความพึงพอใจ (Satisfaction) ในสินค้าหรือบริการนัน้ ๆ โดยมีการจูงใจ
ลกูค้ากลุม่เป้าหมายให้เกิดความต้องการในตวัผลิตภณัฑ์นัน้ๆ  ซึ่งการซือ้สินค้าหรือบริการหรือ
อาจเป็นการติดต่อสื่อสาร (Communication) เพื่อแลกเปลี่ยนข้อมูลระหว่างผู้ ขายกับผู้ซือ้เพื่อให้
เกิดประโยชน์ทัง้สองฝ่าย โดยเคร่ืองมือสื่อสารทางการตลาดในรูปแบบท่ีมีการใช้แบบผสมผสาน
กัน อาจเรียกว่า เคร่ืองมือสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ( IMC: Integrated Marketing 
Communication) โดยเคร่ืองมือแต่ละรูปแบบนัน้ จะขึน้อยู่กับความเหมาะสมของกลุ่มลูกค้า
เปา้หมายท่ีนกัวางแผนทางการตลาดได้วางไว้ ซึง่ประกอบไปด้วย 5 เคร่ืองมือหลกั ดงันี ้ 

4.1 การโฆษณา (Advertising) หมายถึง กิจกรรมการเผยแพร่ข้อมูล ข่าวสาร 
เพื่อเป็นการสร้างแรงจูงใจและความต้องการซือ้สินค้าหรือบริการแก่ผู้ ท่ีได้รับข่าวสารจากโฆษณา  
ซึ่งการโฆษณาสามารถท าได้ในหลายช่องทางในการสื่อสาร ได้แก่ โทรทัศน์ วิทยุ ป้ายโฆษณา 
หนงัสอืพิมพ์ อินเตอร์เน็ต ตามแต่ละพฤติกรรมของกลุม่ท่ีเป็นลกูค้าเปา้หมาย ท่ีให้ความสนใจใน
ช่องทางท่ีแตกตา่งกันไป อาทิเช่น ในยุคปัจจุบนั ช่องทางการโฆษณาเก่ียวกับผลติภณัฑ์บ ารุงผิว 
มกัมีการโฆษณาผา่นสือ่อินเตอร์เนต เป็นต้น 
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4.2 การให้ข่าวและการประชาสมัพนัธ์ (Publicity and Public Relation) การให้
ข่าว หมายถึง การน าเสนอแนวความคิดของบุคคลท่ีมีต่อสินค้าหรือบริการ การประชาสมัพันธ์ 
หมายถึง ความพยายามในการสื่อสารข้อมูลจากผู้สง่สารไปยังผู้ รับสารท่ีเป็นกลุม่เป้าหมาย ซึ่ง
จุดมุ่งหมายของการประชาสมัพันธ์เพื่อให้ผู้บริโภครับทราบ ข้อมูลท่ีผู้ ส่งสาร ต้องการให้ทราบ
ขา่วสาร อาทิเช่น ร้านยาในห้างสรรพสนิค้า มีการจดัประชาสมัพนัธ์ เก่ียวกบั โครงการผลิตภณัฑ์
สง่เสริมการดแูลผิวพรรณ เป็นต้น 

4.3 การขายโดยพนักงาน (Personal Selling) หมายถึง การขายสินค้าท่ีมีการ
สือ่สารทัง้สองทาง (Two-ways Communication) ซึง่ท าให้ผู้ขายและผู้ซือ้ได้มีโอกาสพบหน้ากนั มี
การสอบถาม แลกเปลีย่นข้อมลู และเสนอขายสนิค้าหรือบริการกนัโดยตรง  

4.4 การสง่เสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมทางการตลาดท่ี 
จะช่วยเพิ่มปริมาณการขายสนิค้าหรือบริการ ให้มากขึน้ โดยใช้วิธีการตา่ง ๆ เช่น การลดราคา การ
แลกสินค้าสมนาคุณ การแจกสินค้าตัวอย่าง การแถมสินค้า ทัง้นีเ้พื่อกระตุ้นความต้องการของ
ผู้บริโภคท่ีมีตอ่สนิค้าหรือบริการ และก่อให้เกิดพฤติกรรมการตดัสนิใจซือ้ อาทิเช่น ร้านยามีการจัด
ลดราคาผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิว เพื่อให้เกิดการกระตุ้นความต้องการซือ้ของผู้บริโภค เป็น
ต้น 

4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) หมายถึง ช่องทางการตลาดท่ี
สามารถเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคเป้าหมายได้โดยตรงเพื่อน าเสนอสินค้าหรือบริการ โดยไม่มีความ 
จ าเป็นในการใช้คนกลางเพื่อท าหน้าท่ีประสานงาน ซึง่รูปแบบของช่องทางการตลาดทางตรง อาทิ 
การตลาดทางโทรศพัท์ ข้อความผา่นทางโทรศพัท์เคลือ่นท่ี จดหมายตรง เป็นต้น  

5.ด้านบุคคล (People) หรือบุคลากร หมายถึง พนักงานท่ีท างานเพื่อก่อประโยชน์
ให้แก่ องค์กรต่างๆ ซึง่นบัรวมตัง้แตเ่จ้าของกิจการ ผู้บริหารระดบัสงู ผู้บริหารระดบักลาง ผู้บริหาร
ระดับล่าง พนกังานทั่วไป คนท าความสะอาด เป็นต้น โดยบุคลากรนบัได้ว่ามีความส าคัญเป็น
อยา่งมาก เน่ืองจากเป็นผู้ คิด วางแผน และปฏิบติังาน เพื่อขบัเคลือ่นให้องค์กรให้เป็นไปในทิศทาง
ท่ีวางกลยุทธ์ไว้ อีกทัง้บทบาทของบุคลากรท่ีมีความส าคญั คือ การมีปฏิสมัพันธ์และสร้างมิตร
ไมตรี ต่อลูกค้า โดยจะส่งผลให้เกิดความพึงพอใจ และเกิดความผูกพันกับองค์กรหรือธุรกิจ ใน
ระยะยาว อาทิเช่น เม่ือผู้บริโภคเข้ามาซือ้ผลติภณัฑ์ต่าง ๆ ในร้านยา แล้วพนกังานหรือเภสชักรมี
ปฏิสมัพันธ์ท่ีดีแก่ลกูค้า จะท าให้ผู้ โภคเกิดความพึงพอใจ และอยากท่ีจะเข้ามาใช้บริการอีกใน
ระยะยาว  
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6 ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง สิ่งท่ีลูกค้าสามารถ
สมัผสัได้จากการเลอืกใช้สนิค้าหรือบริการขององค์กร ซึง่สามารถสร้างความแตกตา่งอยา่งโดดเด่น
และความประทบัใจอย่างเห็นได้ชัดเจน อาทิเช่น การตกแต่งร้าน รูปแบบของการเรียงผลิตภณัฑ์
อาหารเสริมภายในร้าน การแต่งกายของพนกังานในร้าน ความสวา่งภายในร้าน เป็นต้น สิง่เหลา่นี ้
จ าเป็นต่อการด าเนินธุรกิจ โดยเฉพาะอย่างยิ่งธุรกิจทางด้านการบริการ ท่ีควรจะต้องมีสร้าง
คณุภาพในภาพรวมท่ีดี เพื่อให้ลกูค้าสามารถสมัผสัได้ และเกิดความรู้สกึท่ีดีท่ีสร้างความแตกตา่ง
จากคูแ่ขง่ขนัรายอ่ืนๆ  

7.ด้านกระบวนการ (Process) หมายถึง กิจกรรมท่ีมีเก่ียวข้องกับวิธีการและงาน
ปฏิบัติในด้านการบริการเพื่อน าเสนอให้กับผู้ ใช้บริการเพื่อการสง่มอบการบริการอย่างถูกต้อง
รวดเร็ว ฉับไว โดยในแต่ละกระบวนการสามารถมีได้หลายกิจกรรม ตามแต่รูปแบบและวิธีการ
ด าเนินงานขององค์กร ซึ่ง หากพบว่ากิจกรรมต่างๆ ภายในกระบวนการมีความเช่ือมโยงและ
ประสานกัน จะท าให้กระบวนการ โดยรวมมีประสิทธิภาพท่ีดี สง่ผลภาพลกัษณ์ท่ีดีให้แก่องค์กร
นัน้ๆ อีกทัง้ท าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ ทัง้นีก้ระบวนการท างานในด้านของการบริการ
จ าเป็นต้องมีการออกแบบกระบวนการท างานท่ีชัดเจน เพื่อให้พนกังานภายในองค์กรทุกคน เกิด
ความเข้าใจตรงกัน สามารถปฏิบัติให้เป็นไปในทิศทางเดียวกันได้อย่างถูกต้อง อาทิเช่น การท่ี
ผู้บริโภคต้องการซือ้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิว แล้วได้รับค าแนะน าการรับประทานอย่าง
ละเอียดจากเภสชักรประจ าร้าน อยา่งรวดเร็ว สง่ผลให้ผู้บริโภคนัน้เกิดความประทบัใจในการได้รับ
บริการ เป็นต้น  

จากแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดบริการ  ผู้ วิจัยสามารถ
สรุปหลกัการได้ดังนี ้ส่วนประสมทางการตลาดบริการเป็นหลกัแนวความคิดทางด้านการตลาด
ส าหรับธุรกิจบริการ เพื่อใช้เป็นแนวทางให้สามารถตอบสนองความต้องการของกลุ่มลูกค้า
เปา้หมายได้ ซึง่จะสง่ผลให้ลกูค้าเกิดความสขุและความประทบัใจ ในการท่ีจะได้รับผลติภณัฑ์หรือ
บริการนัน้ๆ โดยสามารถแบง่สว่นประสมทางการตลาดบริการได้เป็น 7 ด้าน ได้แก่ 

1.ด้านผลติภณัฑ์ หมายถึง สิ่งท่ีผู้ เสนอขายต่อตลาดเพื่อให้ผู้บริโภค เกิดความสนใจ
ผลิตภัณฑ์หรือบริการนัน้ ๆ อันเป็นการส่งผลให้เกิดการกระตุ้นการ อุปโภค บริโภค หรือรับการ
บริโภคนัน้ๆ อาทิเช่น รูปแบบผลติภณัฑ์อาหารเสริมท่ีมีความสวยงาม สง่ผลให้เกิด แรงจูงใจในการ
อุปโภคในผลติภณัฑ์นัน้ ๆ เป็นต้น 
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2.ด้านราคา หมายถึง มูลค่าสินค้าในรูปตวัเงิน ซึ่งจะก่อให้เกิดการเปรียบเทียบราคา
ผลติภณัฑ์หรือบริการกบัปริมาณหรือคณุภาพของตวัผลติภณัฑ์หรือบริการนัน้ๆ อาทิเช่น ราคาของ
ผลติภณัฑ์อาหารเสริมท่ีมีความคุ้มคา่กบัคณุประโยชน์ เป็นต้น 

3.ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย หมายถึง ด้านสถานท่ี หรือช่องทางในการให้บริการ 
จ าหน่ายผลิตภัณฑ์ในการสง่มอบให้ถึงมือผู้บริโภค ซึ่งจะมีความส าคญัมากน้อยแตกต่างกันไป
ตามลกัษณะของธุรกิจบริการแต่ละประเภท อาทิเช่น ปริมาณร้านยาท่ีจ าหนา่ยอาหารเสริมบ ารุง
ผิว เป็นต้น 

4.ด้านการสง่เสริมการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือท่ีใช้ในการสื่อสารทางการตลาด เพื่อ
ใช้ในการส่งเสริมทางด้านการตลาด เพื่อแจ้งข่าวสาร ชักจูงให้ผู้บริโภคเกิดทัศนคติ และการ
ตดัสินใจในการอุปโภคหรือกระตุ้นให้เกิดการใช้บริการในตวัผลิตภัณฑ์นัน้ๆ  ซึ่งประกอบด้วย 5 
เคร่ืองมือ ดงันี ้การโฆษณา การประชาสมัพนัธ์ การขายโดยใช้พนกังาน การสง่เสริมการขาย และ
การตลาดทางตรง โดยเคร่ืองมือตา่ง ๆ นัน้ จะใช้ครบหรือไม่ ขึน้อยูก่ับนโยบายของผู้ประกอบการ
หรือนกัวางแผนทางการตลาด เพื่อให้เหมาะสมกบัธุรกิจประเภทนัน้ ๆ อาทิเช่น ในช่วงต้นเดือน ใน
กลุม่ธุรกิจผลิตภณัฑ์เสริมอาหารบ ารุงผิวมักจะมีการจัดการส่งเสริมการขาย โดยมักมีการ แจก
สว่นลด หรือ คปูองลดราคา ตา่ง ๆ เป็นต้น 

5.ด้านกระบวนการ หมายถึง ขัน้ตอนในกาบริการเพื่อส่งมอบผลิตภัณฑ์หรือการ
ให้บริการเพื่อส่งมอบให้แก่ลูกค้า ซึ่งส่วนใหญ่ผู้บริโภคมักจะคาดหวงัในเร่ือง การให้บริการท่ีมี
ความรวดเร็ว สะดวก ซึ่งเป็นจุดหนึ่งของธุรกิจในการสร้างความแตกต่างให้แก่ผู้ บริโภคหรือ
ผู้ รับบริการ อาทิเช่น ความสะดวกรวดเร็วในการได้รับค าปรึกษาจากเภสชักรเก่ียวกับ อาหารเสริม
บ ารุงผิวชนิดเม็ด เป็นต้น 

6.ด้านบุคลากร หมายถึง บุคคลท่ี มีส่วนช่วยในการท่ีท าให้ธุรกิจนัน้ประสบ
ความส าเร็จในการด าเนินงาน ซึ่งบุคลากรนัน้มีความส าคัญเป็นอย่างมาก เน่ืองจาก ในการ
ติดต่อสื่อสารต่าง ๆ หรือการได้รับบริการนัน้ โดยส่วนใหญ่ยังคงต้องใช้บุคลากร ดงันัน้ผู้บริโภค
หรือลกูค้าก็ยงัคงมีความคาดหวงัเก่ียวกบับุคลากรในการสง่มอบผลติภณัฑ์หรือ บริการตา่ง ๆ อาทิ
เช่น ลกูค้าท่ีมีความตัง้ใจซือ้ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิว ต้องการได้รับค าปรึกษาจากเภสชักร
ประจ าร้านในการให้ค าแนะน าเก่ียวกบัตวัผลติภณัฑ์ท่ีตนเองมีความสนใจ เป็นต้น 

7.ด้านลักษณะทางกายภาพ หมายถึง ลักษณะภายนอกท่ีผู้บริโภค หรือ ลูกค้า
มองเห็น สมัผสัได้ ซึง่เป็นสิ่งท่ีก่อให้เกิดความประทบัใจแก่ลกูค้าภายในร้าน อีกทัง้ยงัเป็นการสร้าง
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ภาพลกัษณ์ท่ีดีให้แก่ธุรกิจให้เกิดความน่าเช่ือถือเพิ่มมากขึน้ อาทิเช่น ความสะอาดภายในร้านยา
ท่ีให้บริการลกูค้า เป็นต้น 

 
3.แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจซือ้ 

วิไล จิระวชัร (2548)  ได้ให้ความหมายวา่ การตดัสนิใจ หมายถึง การเลอืกปฏิบติัเพื่อให้
เกิดประสิทธิภาพท่ีดีและก่อให้เกิดผลเสียน้อยท่ีสุด โดยให้บรรลุเป้าหมายและความพอใจของ
มนษุย์ การตดัสินใจซือ้ (Decision Making) ผู้บริโภคสว่นใหญ่จึงต้องใช้ระยะเวลาในการตดัสนิใจ 
ทัง้นีเ้พราะในการท่ีผู้บริโภคตดัสินใจซือ้นัน้ ผู้บริโภคต้องยอมรับความเสี่ยงวา่สินค้าท่ีเขาซือ้จะดี
เหมือนโฆษณาหรือไม่ จะมีคณุภาพคุ้มคา่ราคาท่ีเขาจ่ายไปหรือไม่ ซึง่ผู้บริโภคสว่นใหญ่จะมีความ
เคยชินกับสินค้าท่ีตนเองเคยใช้  ดงันัน้สินค้าใหม่ๆ ท่ีจะน าเสนอตวัเองแก่ผู้บริโภคนัน้ต้องหาวิธี
ทางในการจูงใจให้ผู้บริโภคเกิดความสนใจ และตดัสินใจซือ้สินค้าของตวัเองในท้ายท่ีสดุ อาทิเช่น 
การท่ีผู้บริโภคจะเปลีย่นผลติภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิวท่ีตนเองใช้จากแบรนด์หนึง่ ไปยงัอีกแบรนด์
หนึ่ง ผู้บริโภคอาจจะต้องมีการตัดสินใจเพิ่มมากขึน้ ดังนัน้ในการตัดสินใจจึงเป็นสิ่งส าคัญ  ซึ่ง
ผู้ประกอบการจ าเป็นท่ีจะต้องท าให้เกิดแรงจูงใจแก่ผู้บริโภคในการตัดสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์นัน้ ๆ  
เป็นต้น 

Schiffman (2002) & Kanu (2002)  ได้ให้ความหมายว่า การตัดสินใจซือ้ของผู้บริโภค 
หมายถึง ขัน้ตอนในการเลอืกซือ้ผลติภณัฑ์ท่ีมี 2 ทางเลอืกขึน้ไป พฤติกรรมผู้บริโภคจะพิจารณาใน
ส่วนท่ีเก่ียวข้องกับกระบวนการตัดสินใจ ทัง้ด้านจิตใจ (ความรู้สึกนึกคิด) และพฤติกรรมทาง
กายภาพ การซือ้เป็นกิจกรรมทางด้านจิตใจ และกายภาพในระยะเวลาหนึ่ง กิจกรรมเหลา่นีท้ าให้
เกิดการซือ้ และเกิดพฤติกรรมการซือ้ตามบุคคลอ่ืน 

Kotler (2003 อ้างใน (อดุลย์ จาตุรงคกลุ, 2550) ได้กลา่ววา่ ทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสนิใจ
ซือ้สนิค้าหรือบริการ ประกอบด้วยกระบวนการตดัสนิใจ 5 ขัน้ตอน คือ 

1.การรับรู้ปัญหาหรือความจ าเป็น (Problem or Need Recognition) หมายถึง การ
ท่ีบุคคลรับรู้ความต้องการของตนเองซึ่งเกิดขึน้เองหรือเกิดจากสิ่งเร้าท่ีมากระตุ้นทัง้จากปัจจัย
ภายนอกหรือภายใน โดยความต้องการเม่ือเกิดขึน้ถึงระดบัหนึง่จะเป็นการกระตุ้นบุคคลให้มีการ
เรียนรู้จากประสบการณ์ว่าจะสามารถ แก้ปัญหา หรือ หาวิธีทางแก้ไขได้อย่างไร อาทิเช่น ถ้า
ผู้บริโภคพบว่าตนเองมีปัญหาในด้านผิวพรรณต่าง ๆ ก็จะส่งผลให้เกิดการรับรู้ถึงปัญหาเพื่อหา
วิธีการแก้ไขปัญหา เป็นต้น 
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2.การแสวงหาข้อมูล (Information Search) เม่ือความต้องการถูกกระตุ้นมากพอ
และสิ่งท่ีสามารถตอบสนองความต้องการอยู่ใกล้ผู้ บริโภคจะด าเนินการเพื่อตอบสนองความ
ต้องการทันที แต่ถ้าความต้องการไม่มากพอ ก็จะเกิดการจดจ าเพื่อให้สามารถตอบสนองหรือ
ค้นหาข้อมลู ไว้เม่ือมีการกระตุ้นท่ีมากพอ อาทิเช่น เม่ือผู้บริโภครับรู้ถึงปัญหาและต้องการหาวิธีใน
การแก้ไขปัญหานัน้ ผู้บริโภคมักจะมีการค้นหาข้อมลูท่ีตนเองให้ความสนใจในด้านนัน้ ๆ เพื่อให้ได้
ข้อมลูท่ีตนเองต้องการมากท่ีสดุ เป็นต้น 

3.การประเมินทางเลอืก (Evaluation of Alternatives) เม่ือผู้บริโภคได้รับข้อมลูท่ีมาก
เพียงพอ ผู้บริโภคจะมีการเปรียบเทียบทางเลือกต่าง ๆ เพื่อประเมินทางเลือกในทุกทางโดยมี
ผลลพัธ์เป็นตวัก าหนด อาทิเช่น ผู้บริโภคเกิดความสนใจในผลิตภณัฑ์วิตามินบ ารุงผิว จะมีการ
ประเมินทางเลือกว่า จะรับประทานผลติภณัฑ์วิตามินบ ารุงผิวชนิดใดเพื่อให้มีความเหมาะสมกับ
สภาพผิวของตนเองมากท่ีสดุ เป็นต้น 

4.การตดัสินใจซือ้ (Purchase Decision) จากการประเมินผลทางเลือกในขัน้ตอนท่ี
ประเมินทางเลอืก ผู้บริโภคจะต้องตดัสินใจซือ้ผลติภณัฑ์ท่ีได้รับผลประโยชน์มากท่ีสดุ ซึง่สง่ผลต่อ
คุณค่าทางร่างกาย และ จิตใจ อาทิเช่น การท่ีผู้ บริโภคได้ศึกษา หรือ ได้รับข้อมูลเก่ียวกับ
ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิว แล้วตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ์ ท่ีมีความเหมาะสมกบัตนเองมากท่ีสดุ 
เป็นต้น 

5.พฤติกรรมภายหลงัการซือ้ (Post Purchase Feeling) เป็นความรู้สกึพอใจหรือไม่
พอใจภายหลงัการซือ้ผลติภณัฑ์ไปใช้แล้ว แบง่ออกเป็นความรู้สกึพอใจและไม่พอใจ ในสนิค้าและ
บริการนัน้ความพอใจเกิดขึน้เม่ือผลลพัธ์จากการใช้ตรงกับผู้บริโภคคาดหวงัไว้ ซึ่งถ้าผู้บริโภคเกิด
ความพงึพอใจในผลิตภณัฑ์หรือบริการนัน้ๆ ก็จะท าให้เกิดการกลบัมาซือ้ซ า้ หรือเกิดความภกัดีต่อ
ตราสนิค้านัน้ จึงเป็นสิ่งท่ีผู้ประกอบการธุรกิจ นัน้ให้ความส าคญัเป็นอย่างยิ่งในการท าให้ผู้บริโภค
มีพฤติกรรมภายหลงัการซือ้ท่ีเกิดความรู้สกึพอใจกบัผลติภณัฑ์หรือบริการของตนเอง อาทิเช่น เม่ือ
ผู้บริโภครับประทานผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิว แล้วรับประสทิธิผลท่ีดีคุ้มคา่กับราคาท่ีจ่ายไป 
จะท าให้ผู้บริโภคเกิด พฤติกรรมภายหลงัการซือ้ท่ีดี โดยเกิดความพงึพอใจในผลติภณัฑ์นัน้ๆ สง่ผล
ให้เกิดการกลบัมาซือ้ซ า้ หรือการบอกตอ่ผู้บริโภครายอ่ืน ๆ  เป็นต้น 
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กระบวนการตัดสินใจซือ้ของผู้บริโภค ( Consumer Buying Decision Process ) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
      
 
 

 
ภาพประกอบ 4 กระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผู้บริโภค 5 ขัน้ตอน 

 
ท่ีมา : อดุล ย์  จาตุรงคกุล (2550) พฤติกรรมผู้บ ริโภค (พิ ม พ์ครั ง้ ท่ี  8) ก รุงเทพ 

มหาวิทยาลยัธรรมศาสตร์ 
 
 

การรับรู้ปัญหา 

( Problem Recognition ) 

การค้นหาข้อมลู 

( Information Search ) 

การประเมนิทางเลือก 

( Evaluative of Alternative  ) 

การตดัสนิใจ 

( Purchase Decision ) 

พฤตกิรรมหลงัการซือ้ 

( Postpurchase Behavior ) 
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บุญเกียรติ  ชีวะตระกูลกิจ (2548) ได้กลา่วว่า กระบวนการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภค คือ 
ขัน้ตอนการตดัสนิใจซือ้สนิค้า ท่ีเก่ียวข้องกับการซือ้สนิค้าหรือบริการของผู้บริโภคกลุม่ใดกลุม่หนึ่ง 
ซึง่ประกอบด้วย ขัน้ตอนส าคญัตา่งๆ  ดงันี ้คือ 

1.การตระหนกัถึงความต้องการ (Need Recognition)  
2.การค้นหาข้อมลู (Search)  
3.การประเมินผลทางเลอืกตา่งๆ (Evaluation of Alternatives) 
4.การซือ้ (Purchase) 
5.การประเมินผลหลงัการซือ้ (Post Purchase Evaluation)  

การศึกษากระบวนการตัดสินใจซือ้ของผู้บริโภค จะท าให้กิจการได้ทราบถึงพฤติกรรม
ของผู้บริโภคในแต่ละขัน้ตอนดงักลา่วข้างต้น ซึ่งผู้ประกอบการหรือนกัวางแผนการตลาดสามารถ
น าข้อมลูเก่ียวกบัพฤติกรรมนัน้ ไปใช้เป็นแนวทางในการก าหนดกลยทุธ์และแผนงานทางการตลาด
ท่ีเหมาะสม อันจะน าไปสู่การด าเนินกิจกรรมทางการตลาดของกิจการอย่างถูกต้องและเกิด
ประสิทธิภาพสงูสดุ โดย กิจกรรมทางการตลาดท่ีด าเนินไปอย่างถูก กลุม่ลกูค้าเปา้หมาย ถูกเวลา
หรือทนัเวลา และสามารถเอาชนะคูแ่ขง่ขนัได้ด้วยการท าให้ลกูค้าตดัสินใจเลอืกซือ้สินค้า ท่ีกิจการ
ผลติจ าหน่ายและพอใจท่ีจะซือ้สนิค้า นัน้ซ า้อีกในคราวต่อๆไป รวมถึงการแนะน าให้บุคคลอ่ืนเห็น
ด้วยกับการซือ้และการใช้สินค้านัน้  การศึกษาพฤติกรรมของผู้ บ ริโภคแต่ละขัน้ตอนของ
กระบวนการตดัสินใจซือ้ดงักลา่วเกิดขึน้ เน่ืองจาก ผู้ซือ้แต่ละคนมีพฤติกรรมในการซือ้ท่ีแตกต่าง
กัน อย่างไรก็ตามในทางปฏิบัติกลยุทธ์และแผนงาน ควรมีการจัดให้เหมาะสมกับกลุ่มลูกค้า
เป้าหมาย แต่ละกลุม่แทนท่ีจะเป็นแต่ละคน โดยท่ีกลุม่เป้าหมายหนึง่ ซึ่งประกอบขึน้ด้วยผู้ซือ้ท่ีมี
พฤติกรรมในการซือ้ท่ีใกล้เคียงกันจ านวนหนึ่ง พฤติกรรมในการซือ้ท่ีแตกต่างกันเกิดจากอิทธิพล
ของปัจจยัตา่งๆ ทัง้จากภายนอกและภายในตวัของผู้บริโภคเอง อาทิเช่น การมีล าดบัชัน้ของสงัคม 
ความเช่ือ และทัศนคติท่ีแตกต่างกัน เป็นต้น ซึ่งปัจจัยต่างๆเหล่านี ้นอกจากจะมีผลต่อการ
แบง่กลุม่ผู้บริโภคแล้ว ยงัมีผลตอ่พฤติกรรมของผู้บริโภคในแตล่ะขัน้ตอนของกระบวนการตดัสนิใจ
ซือ้อีกด้วย โดยการตดัสนิใจซือ้ของผู้บริโภคอาจแบง่ออกได้เป็น 2 ลกัษณะ ได้แก่  

1.การซือ้ท่ีไม่เคยซือ้มาก่อน หมายถึง การตดัสนิใจซือ้สนิค้าหรือบริการของผู้บริโภค 
ท่ียังไม่เคยซือ้มาก่อน รวมทัง้ท่ีเคยซือ้แล้วแต่ไม่พอใจ อาทิเช่น การท่ีผู้ บริโภคตัดสินใจซือ้
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิวครัง้แรกจากการได้รับค าแนะน าจากเภสัชกร โดยท่ียังไม่เคย
รับประทานผลติภณัฑ์ชนิดนัน้มาก่อน 
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2.การซือ้ซ า้ หมายถึง การตดัสินใจซือ้หรือบริการท่ีเคยซือ้แล้ว และรู้สกึพึงพอใจใน
ผลท่ีได้รับจากการท่ีได้ใช้สินค้านัน้ ส าหรับการซือ้ท่ีไม่เคยซือ้มาก่อน ผู้บริโภคจะใช้กระบวนการ
แก้ปัญหา (The General Problem Solving Process) มาเป็นแนวทางหนึง่ในการตดัสนิใจซือ้ โดย
การตัดสินใจซือ้ลกัษณะนีย้งัครอบคลุมสินค้าท่ีเคยซือ้แต่ใช้แล้วไม่พอใจ ซึ่งผู้บริโภคจะต้องใช้
กระบวนการแก้ปัญหามา ประกอบการตดัสนิใจซือ้อีกครัง้หนึง่เช่นเดียวกนั  สว่นการซือ้ซ า้ผู้บริโภค
จะใช้ความคุ้นเคย เป็นแนวทางในการตดัสนิใจซือ้ เน่ืองจากเคยซือ้สนิค้าหรือบริการนัน้ไปใช้อยา่ง
ได้ผลหลายครัง้แล้ว ผู้ บริโภคจึงไม่มีความจ าเป็นท่ีจะต้องเสียเวลาไปกับขัน้ตอนต่างๆ ใน
กระบวนการตดัสนิใจซือ้ เช่นเดียวกับการซือ้ในลกัษณะท่ีหนึง่ แม้วา่สนิค้าหรือบริการท่ีซือ้นัน้จะมี
หลากหลายแบรนด์ให้เลอืก หรือเป็นสนิค้าประเภทท่ีหากตดัสนิใจซือ้ผิดพลาดไปก็จะมีผลเสียหาย
เกิดขึน้คอ่นข้างมากก็ตาม 

จากแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจซือ้ ผู้วิจัยสามารถสรุปหลกัการได้ดงันี ้
การตดัสนิใจซือ้ หมายถึง กระบวนการท่ีผู้บริโภคเลือกท่ีจะกระท าสิ่งใดสิ่งหนึ่ง จากทางเลือกต่าง 
ๆ ท่ีมีอยู่ ซึ่งผู้บริโภคต้องมีการตดัสินใจในทางเลือกต่าง ๆ ของสินค้าหรือบริการ โดยมีการเลือก
สนิค้าหรือบริการตามข้อมูลและข้อจ ากดัในด้านต่าง ๆ ของสถาการณ์ ซึง่การตดัสินใจซือ้นัน้ เป็น
สิง่ท่ีอยูภ่ายใต้จิตใจของผู้บริโภคแตล่ะบุคคล โดยผา่นกระบวนการทัง้ 5 ขัน้ตอน ดงันี ้

1.การรับรู้ปัญหาหรือความจ าเป็น ซึ่งเป็นจุดเร่ิมต้นของปัญหาท่ีเกิดขึน้ในแต่ละ
บุคคลท่ีมีความแตกต่างกันออกไป โดยเม่ือบุคคลเกิดการรับรู้ปัญหาหรือทราบความจ าเป็นของ
ตนเองแล้ว จะท าให้เกิดการหาวิธีการปฏิบติัหรือการแก้ไขปัญหานัน้ อาทิเช่น ถ้าผู้บริโภครับรู้ว่า
ตนเองมีปัญหาในเร่ืองผิวพรรณ ผู้บริโภคอาจจะเร่ิมหาแนวทางหรือวิธีการแก้ไขปัญหา เพื่อลดการ
เกิดปัญหาในเร่ืองผิวพรรณของตนเอง เป็นต้น 

2.การแสวงหาข้อมูล ซึ่งเม่ือเกิดปัญหาขึน้จะท าให้ผู้บริโภค แสวงหาหนทางแก้ไข โย
อาจมีการหาข้อมูล เพื่อช่วยประกอบในการตดัสินใจ ซึ่งมาจากแหลง่ข้อมูลหลายแหลง่ อาทิเช่น 
แหลง่บุคคล แหลง่ธุรกิจ หรือ แหลง่ข่าวทัว่ไปจากสือ่มวลชน อาทิเช่น การท่ีผู้บริโภคมีความสนใจ
เก่ียวกับผลิตภัณฑ์เสริมอาหารบ ารุงผิวแล้วมีการหาข้อมูลเพื่อศึกษาถึงคุณสมบัติต่าง ๆ ของ
ผลิตภณัฑ์ จาก แหลง่ข้อมูลทาง อินเตอร์เนต บุคคลท่ีเคยได้รับประทาน หรือจากค าแนะน าของ
เภสชักรประจ าร้าน เพื่อให้ได้ ข้อมลูมาประกอบในการตดัสนิใจซือ้ เป็นต้น 

3.การประเมินทางเลือก เม่ือผู้บริโภคได้รับทราบข้อมลูทางเลอืกตา่ง ๆ แล้ว จะมีการ
ประเมินทางเลือกและตัดสินใจเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุด โดยในการประเมินทางเลือกนัน้อาจจะ
ประเมินโดยการเปรียบเทียบข้อมลูและคณุสมบติัของสินค้าหรือผลติภณัฑ์ ท่ีผู้บริโภคคิดวา่ให้ผลดี
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ท่ีสุดหรือมีคุณค่ามากท่ีสุดจากทางเลือกต่าง ๆ ท่ีมี ซึ่งอาจมีแนวคิดในการพิจารณา เพื่อช่วย
ประเมินผลแต่ละทางเลือกให้ตดัสินใจได้อาทิเช่น การท่ีผู้บริโภคประเมินผลิตภัณฑ์อาหารเสริม
บ ารุงผิวชนิดประเภทต่าง ๆ ท่ีให้คุณค่าหรือตรงกับคุณสมบติัท่ีผู้บริโภคมีความต้องการในราคาท่ี
เหมาะสมมากท่ีสดุ เป็นต้น 

4.การตัดสินใจซือ้ เม่ือผู้ บริโภคมีการประเมินทางเลือกท่ีดีท่ีสุดแล้ว จึงเกิดการ
ตัดสินใจซือ้ในผลิตภัณฑ์หรือบริการนัน้ ๆ ซึ่งเป็นขัน้ตอนท่ีผู้บริโภคเกิดความมั่นใจในการซือ้
ผลติภณัฑ์นัน้โดยสมบูรณ์แล้ว 

5.พฤติกรรมภายหลงัการซือ้ หลงัจากท่ีมีการซือ้ผลิตภณัฑ์หรือบริการนัน้ ๆ  ผู้บริโภค
จะเกิดความพึงพอใจ หรือ ไม่พึงพอใจ ซึ่งเป็นผลลพัธ์ท่ีเกิดขึน้ตามมาจากการท่ีผู้บริโภคได้ใช้
ผลิตภัณฑ์หรือบริการนัน้ ๆ โดยส่วนใหญ่ผู้ ประกอบการหรือนักวางแผนทางการตลาดมักจะ
ต้องการให้ผู้บริโภคมีพฤติกรรมภายหลงัการซือ้ท่ีพงึพอใจ เน่ืองจาก ต้องการให้เกิดการกลบัมาซือ้
ซ า้ หรือการบอกกลา่วบุคคลตอ่ๆ ไป อาทิเช่น ผู้บริโภคมีความพงึพอใจตอ่การใช้ผลติภณัฑ์อาหาร
เสริมบ ารุงผิว สง่ผลให้เกิดการกลบัมาซือ้ซ า้ หรือการบอกตอ่แก่ผู้บริโภครายอ่ืนๆ เป็นต้น 

 
4.แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกับเจเนอเรช่ันวาย 

อุทิส ศิริวรรณ (2555) ได้กลา่วว่า กลุ่มเจเนอเรชั่นวาย (Generation Y) คือ กลุ่มคนท่ี
เกิดระหว่างปี พ.ศ. 2523 – 2533 ซึ่งคนกลุม่เจเนอเรชั่นวายสว่นใหญ่ ชอบความท้าทาย มกัชอบ
อุปโภค- บริโภคสิง่แปลกใหม่ มีความเบื่อหนา่ยเร็ว สมาธิสัน้ กล้าแสดงออก  ทนัแฟชัน่ ทนัโลก ทนั
เหตกุารณ์ ชอบเกาะติดเทคโนโลยีอย่างใกล้ชิด ต้องการประสบความส าเร็จในรูปแบบของตนเอง 
รักการท างานแบบเป็นนายตวัเอง อิสระ ไม่ชอบให้ใครออกค าสัง่ บงัคบั หรือ ควบคมุ แตอ่ยา่งใด 

ณฐัวฒุิ พงศ์สริิ (2552) ได้กลา่ววา่ คนกลุม่เจเนอเรชัน่วาย มีอายรุะหวา่ง 10-32 ปี เป็น
คนท่ีเติบโตมาในยุคของการเปลี่ยนแปลงอย่างมากของสภาพแวดล้อมทางสงัคม เศรษฐกิจ และ 
การเมือง รวมทัง้เทคโนโลยีท่ีก้าวหน้า มีบุคลิกลกัษณะตามสมัยนิยม มีความกล้าแสดงออก เป็น
ตวัของตวัเอง 

ศนัธยา สทิธิสมวงศ์ (2551) ได้ให้ค านิยามว่า คนกลุม่เจเนอเรชั่นวาย เป็นกลุม่คนท่ีเกิด
ไม่เกิน ปี พ.ศ. 2521 ซึง่คนกลุม่นีเ้ป็นคนท่ีเพิ่งจะจบการศึกษาระดบัปริญญาตรี หรือ ปริญญาโท 
และ ก าลงัเร่ิมก้าวเข้าสูต่ลาดแรงงาน คนกลุ่มเจเนอเรชั่นวายต้องการอิสระ มีความเป็นตวัของ 
ตัวเองสูง กล้าแสดงออกทางความคิด การพูด การแต่งกาย มีความอดทนต ่า ชอบท้าทาย
กฎระเบียบ มีความทะเยอทะยานท่ีจะประสบความส าเร็จในระยะเวลาอนัสัน้ คุ้นเคยกบัเทคโนโลยี 
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ชอบการเปลีย่นแปลง มีความกระตือรือร้น มองโลกในแงดี่ และมีไอเดียชอบคิดอะไรนอกกรอบ ให้
ความสนใจและรักษาสุขภาพ เน่ืองจาก เขาได้รับการเลีย้งดูท่ีพยายามให้เขามีความมั่นใจใน
ตวัเองและพยายามค้นคว้าหาค าตอบด้วย ตนเอง พนกังานกลุม่เจนเนอเรชัน่วายนีต้้องการความ
สมดลุระหวา่งงานและชีวิตมาก (Work Life Balance) 

จากแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับเจเนอเรช่ันวาย ผู้วิจัยสามารถสรุปหลกัการได้ดงันี ้
กลุม่เจเนอเรชั่นวาย คือ กลุ่มบุคคลท่ีมีอายุระหว่าง 24-39 ปี ซึ่งเป็นกลุ่มเจเนอเรชั่นท่ีมีสดัสว่น
มากท่ีสดุในประเทศไทย ณ ขณะนี ้โดยกลุม่เจเนอเรชัน่วายเกิดมาในยคุท่ีมีการเปลีย่นแปลงอยา่ง
มากทัง้จากสภาพแวดล้อมทางสงัคม เศรษฐกิจ การเมือง และเทคโนโลยีท่ีมีความก้าวหน้าเป็น
อยา่งมาก สง่ผลให้พฤติกรรมหรือการแสดงออกของกลุม่เจเนอเรชั่นวาย มีลกัษณะ ชอบความท้า
ทาย มีความเช่ือมั่นในตนเองสงู มีความทันสมัย กล้าแสดงออก อีกทัง้ ชอบการเปลี่ยนแปลงใน
การอุปโภค บริโภค สิง่แปลกใหม่ ดงันัน้สนิค้าในแต่ละประเภท ผู้ประกอบการหรือนกัวางแผนทาง
การตลาดจึงมกัท่ีจะมุ่งเน้นมาท่ีกลุม่เจเนอเรชัน่วาย เน่ืองจาก ด้านสดัสว่นจ านวน และด้านก าลงั
ซือ้ ในตลาดแรงงานมากกว่าในกลุม่เจเนอเรชั่นอ่ืนๆ รวมถึงพฤติกรรมท่ีชอบบริโภคสิง่แปลกใหม่ 
ดงันัน้ จึงเป็นช่องทางด้านการตลาดในอีกแง่มมุหนึ่งท่ีผู้ประกอบการจะเลง็เห็นความส าคญั อาทิ
เช่น ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดท่ีมีความหลากหลายและแปลกใหม่ ท่ีจะมุ่งเน้นให้
สามารถตอบโจทย์ความต้องการของกลุม่ลกูค้าเจเนอเรชัน่วาย เป็นต้น 

 
5.แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกับย่านศูนย์กลางธุรกิจ 

ย่านศูนย์กลางธุรกิจ (CBD: Central Business District) เป็นบริเวณท่ีมีกิจกรรมทาง
สงัคมและเศรษฐกิจมากท่ีสดุในเขตพืน้ท่ีกรุงเทพมหานคร เน่ืองจาก ย่านนีเ้ป็นท่ีตัง้ของสถานทูต 
อาคารส านกังานขนาดใหญ่ ศูนย์รวมห้างสรรพสนิค้าชัน้น า โรงแรมและท่ีพกัระดบั 5 ดาว รวมทัง้
เป็นยา่นท่ีมีระบบคมนาคมขนสง่ท่ีสมบูรณ์พร้อมท่ีสดุ ทัง้ระบบขนสง่แบบรางรถไฟฟา้ BTS , MRT 
, และ BRT ทางด่วนรวมทัง้ท่าเรือขนสง่สินค้า จึงท าให้ย่านนีไ้ด้จัดเป็นแหลง่เศรษฐกิจท่ีมีความ
พร้อมสมบูรณ์มากท่ีสดุ โดยย่านศูนย์กลางธุรกิจ (CBD: Central Business District) ประกอบไป
ด้วย 3 ท าเลหลัก (Terrabkk, 2016a)มาท าความรู้จักย่าน CBD : http//www.terrabkk.com , 
เข้าถึงข้อมลู ณ วนัท่ี 20 พฤษภาคม 2561) ได้แก่ 

1. ท าเลสลีม-สาทร ได้แก่ เขตบางรัก เขตสาทร 
2. ท าเลสขุมุวิท-ชิดลม-เอกมยั ได้แก่ เขตปทมุวนั เขตวฒันา เขตคลองเตย 
3. ท าเลพระราม 3-ยานนาวา ได้แก่ เขตยานนาวา เขตบางคอแหลม  
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จากแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับย่านศูนย์กลางธุรกิจ ผู้วิจัยสามารถสรุปหลกัการได้
ดงันี ้ ย่านศนูย์กลางธุรกิจ เป็นแหลง่พืน้ท่ีศนูย์รวมธุรกิจตา่ง ๆ ในเขตกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากมี
กิจกรรมทางสังคมและเศรษฐกิจมากท่ีสุด ซึ่งย่านดังกล่าวประกอบไปด้วย อาคารส านักงาน 
บริษัทใหญ่ๆ จ านวนมาก รวมถึง ศูนย์รวมห้างสรรพสินค้าชัน้น า ท่ีมีช่ือเสียงและเป็นท่ีรู้จักของ
ประชาชนเป็นจ านวนมาก ซึ่งเป็นแหล่งท าเลท่ีมีการคมนาคมสะดวก ทัง้ทางรถไฟฟ้า (BTS) 
รถไฟฟ้าใต้ดิน (MRT) ดังนัน้ ย่านศูนย์กลางธุรกิจจึงเป็นย่านท่ีมีบุคคลจ านวนมากท่ีนิยมมาท า
กิจกรรม ต่าง ๆ อาทิเช่น การเข้ามาท างาน การเดินเลน่ช้อปปิง้ในวนัหยดุ ฯลฯ  สง่ผลให้เป็นแหลง่
ท่ีรวมผู้ คนเป็นจ านวนมาก เม่ือเทียบกับบริเวณอ่ืนๆ ในย่านกรุงเทพมหานคร ด้วยเหตุผล
นานบัประการท่ีได้กลา่วไว้ข้างต้น 

 
6.ข้อมูลเก่ียวกับอาหารเสริม 

ความหมายของผลติภณัฑ์เสริมอาหาร 
ส านักงานคณะกรรมการอาหารและยา (2559) ได้ให้ค านิยามของ ผลิตภัณฑ์เสริม

อาหาร ว่าเป็นผลิตภัณฑ์ท่ีใช้รับประทานนอกเหนือจากการรับประทานอาหารตามปกติ ซึ่งมี
สารอาหารหรือสารอ่ืนเป็นองค์ประกอบ อยู่ในรูปแบบเม็ด แคปซูล ผล เกล็ด ของเหลว หรือ
ลกัษณะอ่ืน ซึง่มิใช่รูปแบบอาหารปกติ (conventional foods) ส าหรับผู้บริโภคท่ีคาดหวงัประโยชน์
ทางด้านสง่เสริมสขุภาพ 

สารอาหารหรือสารอ่ืน หมายถึง 
1.วิตามิน กรมอะมิโน กรดไขมนั แร่ธาต ุและผลติผลจากพืชหรือสตัว์ 
2.สารเข้มข้น สารเมตาโบไลท์ สว่นประกอบ หรือสารสกดัของสารใน (1) 
3.สารสงัเคราะห์เลยีนแบบสารตาม (1) หรือ (2) 
4.สว่นผสมอยา่งใดอยา่งหนึง่หรือหลายอยา่งของสารใน (1) (2) หรือ (3) 
5.สารหรือสิ่งอ่ืนตามท่ีส านกังานคณะกรรมการอาหารและยาประกาศก าหนดโดย

ความเห็นของคณะกรรมการอาหาร 
สุรันทร์ จงดีประเสริฐ (2554) กล่าวว่า อาหารเสริม เป็นผลิตภัณฑ์ท่ีใช้รับประทาน

นอกเหนือจากการรับประทานอาหารตามปกติ ซึ่งมีสารอาหารหรือสารอ่ืนเป็นองค์ประกอบ อยูใ่น
รูปแบบเม็ด แคปซูลผง เกล็ด ของเหลวหรือลักษณะอ่ืน ซึ่งมิใช่ รูปแบบอาหารตามปก ติ 
Conventional Foods  ส าหรับผู้บริโภคท่ีคาดหวงัประโยชน์เก่ียวกบัสขุภาพในด้านตา่ง ๆ  
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เพลินใจ ตงัคณะกุล (2547) กลา่วถึง ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมไว้ว่าผลิตภณัฑ์ท่ีใช้ในการ
รับประทานโดยตรง โดยนอกเหนือจากการรับประทานอาหารหลกั ซึง่โดยปกติมกัจะอยูใ่นลกัษณะ
ท่ีเป็นเม็ด แคปซูล ผง เกล็ด ของเหลว หรือลกัษณะอ่ืนๆ ซึ่งสามารถใช้กับบุคคลโดยทั่วไป ไม่
จ าเป็นต้องเป็นผู้ ป่วย อาทิเช่น ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิว ซึ่งอยู่ในรูปแบบเม็ดหรือ แคปซูล 
เพื่อใช้ในการรับประทาน ส าหรับบุคคลทัว่ไปท่ีใสใ่จในเร่ืองผิวพรรณ 

ประเภทของผลติภณัฑ์เสริมอาหาร 
เพลินใจ  ตังคณะกุล (2547) ได้จ าแนกประเภทผลิตภัณฑ์เสริมอาหารตามคุณสมบัติ

และประสทิธิภาพของผลติภณัฑ์ไว้ดงันี ้
1. อาหารบ ารุงสขุภาพ ระบุสรรพคณุวา่เป็นอาหารบ ารุงร่างกาย เม่ือรับประทานแล้ว

จะท าให้บุคคลมีสุขภาพท่ีดีขึน้ ซึ่งราคาค่อนข้างแพง อาทิเช่น   ซุปไก่สกัดท่ีช่วยในเร่ืองการ
อ่อนเพลยี บ ารุงสมอง เป็นต้น 

2. อาหารป้องกันและรักษาโรค เช่น น า้มันปลา ท่ีช่วยในเร่ืองการลดไตรกลีเซอไรด์ 
ในเลอืดได้ 

3. อาหารลดน า้หนกั ส าหรับผู้ ท่ีมีน า้หนกัเกิน อาหารประเภทนีจ้ะเพิ่มปริมาณบริโภค
แล้วอ่ิมไม่ให้คณุคา่ทางอาหาร อาทิเช่น ผลติภณัฑ์จากบุก เมลด็แมงลกั เป็นต้น 

4. อาหารเสริมนกักีฬา มีสารอาหารท่ีท าให้เกิดการสร้างพลงังานอย่างรวดเร็วให้แก่
ร่างกาย เช่น เคร่ืองด่ืมกลโูคส และเคร่ืองด่ืมเกลอืแร่แก้อ่อนเพลยีส าหรับนกักีฬา 

5. ผลิตภัณฑ์ท่ีเสริมหรือเติมสารอาหาร (Fortification) บางชนิดให้มากขึน้ เช่น ใย
อาหาร (Dietary Fiber) หรือวิตามินต่าง ๆ  เพื่อเป็นทางเลือกส าหรับผู้ คนบางกลุ่มท่ีได้รับ
สารอาหารบางชนิดไม่เพียงพอตอ่ความต้องการของร่างกายในแตล่ะบุคคลท่ีตา่งกนั 

รูปแบบผลติภณัฑ์เสริมอาหาร 
1.ผลติภณัฑ์เสริมอาหารรูปแบบเม็ดและแคปซูล 
ขึน้กบัสตูรของแตล่ะผลติภณัฑ์ เม็ดและแคปซูลอาจไม่ได้มีเฉพาะตวัยาส าคญัในการ

ออกฤทธ์ิแต่บางครัง้อาจจะมีสารอ่ืน ๆ ท่ีเรียกว่า “ กระสายยา” ซึ่งหมายถึง สารท่ีใส่ใน
กระบวนการท าผลติภณัฑ์ชนิดเม็ดหรือแคปซูล กระสายยา อาจแบง่ได้เป็น 4 กลุม่ใหญ่ คือ  

1.1 สารเพิ่มเนือ้ (Fillers) คือ สารท่ีเป็นสว่นประกอบท่ีช่วยเพิ่มปริมาณเนือ้ให้แก่
เม็ดหรือแคปซูล อาทิเช่น แลคโตส ซึ่งใส่เป็นสารเพิ่มเนือ้ เพื่อให้สะดวกการการตอกอัดเป็นเม็ด
มากขึน้ 
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1.2 สารยึดจับ (Binders) คือ สารท่ีจะช่วยยึดจับผลิตภัณฑ์ให้รวมกันเป็นก้อน 
หากไม่มีสารยึดจับผลติภณัฑ์ชนิดเม็ดจะแตกเป็นผงร่วนไม่จับกันเป็นเม็ด อาทิเช่น เซลลูโลส ท่ีใช้
เป็นสารเพิ่มการยดึจบัเพื่อให้เม็ดยามีความคงตวัมากขึน้ 

1.3 สารช่วยกระจายตัว (Disintegrates) คือ สารท่ีช่วยให้ผลิตภัณฑ์ชนิดเม็ด
ละลายในระบบทางเดินอาหารได้ดีขึน้ ท าให้สารส าคัญท่ีมีฤทธ์ิถูกดูดซึมเข้าร่างกายอย่างมี
ประสิทธิภาพ อาทิเช่น อลัจิเนต ซึ่งเติมลงในเม็ดยาเพื่อท าให้เกิดการแตกตวัดีขึน้หลงัรับประทาน 
สง่ผลให้วิตามินหรือยาท่ีรับประทาน มีการดดูซมึดีขึน้ 

1.4 สารหล่อลื่น (Lubricants)  คือ สารท่ีช่วยในการหล่อลื่น อาทิเช่น น า้มัน 
Olephin จะช่วยท าให้แกะเม็ดยาออกจากพิมพ์ได้ง่ายในขัน้ตอนการผลิต นอกจากนีผ้ลิตภณัฑ์
เสริมสขุภาพด้านต่าง ๆ อาจมีสารอ่ืนๆ เป็นสว่นประกอบเพิ่มส าหรับรูปแบบผลิตภณัฑ์เม็ดหรือ
แคปซูล อาทิเช่น สารแตง่กลิน่ สารให้ความหวาน สารแตง่ส ีและวตัถกุนัเสยี เป็นต้น 

2.ผลติภณัฑ์เสริมอาหารรูปแบบปลดปลอ่ยตวัยาอยา่งตอ่เน่ือง 
เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมีการพัฒนาขึน้เพื่อให้สามารถปลดปลอ่ยส่วนประกอบส าคัญใน

ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารออกมาเป็นระยะอย่างต่อเน่ือง  (Timed-Release หรือเรียกว่า Sustained 
Release หรือ Continuous Release) โดยสารส าคญัของผลิตภณัฑ์จะถูกปลดปลอ่ยออกมาอยา่ง
ต่อเน่ืองจากโพลิเมอร์ท่ีเคลือบชัน้ตัวยา แทนการปล่อยออกมาทัง้หมดครัง้เดียว ท าให้ปริมาณ
สารส าคัญในผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร ค่อยๆ ปลดปล่อยออกมาเป็นระยะอย่างต่อเน่ือง สง่ผลให้
สารส าคญัอยูใ่นร่างกายของผู้บริโภคได้นานขึน้ อาทิเช่น ผลติภณัฑ์เสริมอาหารท่ี เคลอืบฟิล์มสอง
ชัน้ เพื่อให้มีการปลดปลอ่ยสารส าคญัออกมาอยา่งตอ่เน่ือง 

3.ผลติภณัฑ์เสริมอาหารรูปแบบผงและน า้มนั 
ผลิตภัณฑ์รูปแบบนีเ้หมาะกับผู้บริโภคท่ีมีปัญหาเร่ืองการรับประทานท่ีอาจเป็น

อุปสรรค อาทิเช่น ผู้บริโภคท่ีกลืนผลิตภัณฑ์ในรูปแบบเม็ด ค่อนข้างล าบาก ดังนัน้จึงมีการท า
ผลติภณัฑ์ในรูปแบบนีข้ึน้มา เพื่อให้สามารถตอบโจทย์ผู้บริโภคได้ดียิ่งขึน้ 

จากแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับอาหารเสริม  ผู้ วิจัยสามารถสรุปหลกัการได้ดังนี ้ 
ผลิตภณัฑ์อาหารเสริม เป็นผลิตภัณฑ์ท่ีใช้รับประทานเสริมนอกเหนือจากการรับประทานอาหาร
ปกติในแต่ละวนั ซึ่งในองค์ประกอบของอาหารเสริมอาจเป็นสารอาหารท่ีมีความแตกต่างกันไป
หลายประเภท อาทิเช่น วิตามินต่าง ๆ สารสงัเคราะห์ หรือ สารสกัดต่างๆ จากธรรมชาติ เป็นต้น 
โดยรูปแบบผลิตภัณ ฑ์อาหารเสริมนัน้อาจมีแตกต่างกัน ตามแต่สภาพความคงตัวของ
สว่นประกอบของอาหารเสริมท่ีส าคญั ส าหรับตวัผลิตภัณฑ์ อาจมีสว่นประกอบท่ีนอกหนือจาก
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สารส าคญัในการออกฤทธ์ิ อาทิเช่น สารยึดจับ สารช่วยกระจายยา เป็นต้น ซึ่งคุณสมบัติหลกัๆ 
ของผลติภณัฑ์เสริมอาหารนัน้มักเน้นท่ี การบ ารุงและดแูลรักษาสขุภาพร่างกายให้ดีขึน้ในด้านตา่ง 
ๆ ของผู้บริโภคท่ีมีความต้องการเฉพาะแต่ละบุคคลท่ีแตกต่างกันออกไปอาทิเช่น การท่ีผู้บริโภค
ต้องการท่ีจะมีสขุภาพผิวท่ีดี ผู้บริโภคอาจให้ความสนใจเก่ียวกับผลิตภณัฑ์เสริมอาหารกลุม่บ ารุง
ผิว เป็นต้น 

 
7.ข้อมูลเก่ียวกับวิตามนิบ ารุงผิว 

วิตามิน (Vitamin) หมายถึง สารอินทรีย์ท่ีร่างกายต้องการในปริมาณน้อย โดยวิตามินมี
บทบาทในการช่วยควบคมุปฏิกิริยาเคมีในร่างกาย ช่วยปอ้งกนัเซลล์ ท าให้การเปลีย่นแปลงอาหาร
เป็นพลงังานได้ ซึ่งเราไม่สามารถสงัเคราะห์วิตามินขึน้มาได้ หรือสงัเคราะห์ได้ก็ไม่เพียงพอกับ
ความต้องการ จึงจ าเป็นต้องได้รับการบริโภคอาหาร 

วิตามินบ ารุงผิวชนิดเม็ด หมายถึง สารอินทรีย์ท่ีได้จากการรับประทาน ซึง่มีสว่นช่วยใน
เร่ืองการดูแลผิวพรรณให้มีสภาพท่ีดีขึน้ โดยสามารถแบ่งได้เป็น 8 ชนิด  (เข้าถึงข้อมูล ณ วนัท่ี 22 
เมษายน 2561 https:/spiceee.net/th/articles) ดงันี ้

1.วิตามินซี (Vitamin C) เป็นวิตามินท่ีสามารถละลายในน า้ได้ ร่างกายสามารถขบั
ออกจากทางปัสสาวะได้ ท าให้วิตามินซีเป็นหนึง่ในวิตามินบ ารุงผิวท่ีไม่อนัตราย 

คณุประโยชน์ของวิตามินซี 
1.ช่วยปกปอ้งเซลล์ผิวให้มีสขุภาพดี 
2.ช่วยรักษาบาดแผลให้หายรวดเร็วมากยิ่งขึน้ 
3.ช่วยลดความหยาบกร้าน และริว้รอยบนผิวได้เป็นอยา่งดี 
ปริมาณท่ีเหมาะสมในการรับประทาน : 1,000 มิลลกิรัมตอ่วนั 

2.ซิงค์ (Zinc) เป็นวิตามินท่ีมีความจ าเป็นต่อร่างกาย เน่ืองจากมีสว่นเก่ียวข้องกับ
การท างานของเอนไซด์มากกวา่ 300 ชนิด และยงัช่วยให้ร่างกายเกิดความสมดลุ ควบคมุฮอร์โมน 

คณุประโยชน์ของซิงค์ 
1.ลดปัญหาการอุดตนัของเซลล์ผิวท่ีตายแล้ว 
2.ช่วยสมานแผล ลดปัญหาริว้รอยอกัเสบ 
3.ลดโอกาสการเกิดรอยหมองคล า้ และหลมุสวิ 
ปริมาณท่ีเหมาะสมในการรับประทาน :  40 มิลลกิรัมตอ่วนั 
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3.กลูต้าไธโอน (Glutathion) เป็นสารต้านอนุมูลอิสระท่ีอยู่ในรูปแบบของโปรตีน
ชนิดหนึง่ท่ีร่างกายสามารถสงัเคราะห์ได้เอง เพื่อปกปอ้งเนือ้เยื่อในสว่นตา่งๆ  

คณุประโยชน์ของกลตู้าไธโอน 
1.ตอ่ต้านอนมุลูอิสระ 
2.เสริมสร้างระบบภมิูคุ้มกนัในร่างกาย 
3.เสริมสร้างในเร่ืองผิวพรรณกระจ่างใส 
ปริมาณท่ีเหมาะสมในการรับประทาน :  60 - 250 มิลลกิรัมตอ่วนั  

4.คอลลาเจน (Collagen) เป็นโปรตีนชนิดหนึ่งท่ีถูกสร้างมาจากอะมิโนในร่างกาย
ของมนษุย์ โดยคอลลาเจนมีโครงสร้างท่ีแข็งแรงมาก จะอยูใ่นบริเวณกระดกู เส้นเอ็น 

คณุประโยชน์ของคอลลาเจน 
1.ช่วยปกปอ้งเซลล์ผิวจากมลพิษในสิง่แวดล้อม 
2.ช่วยชะลอความเสือ่มสภาพของเซลล์ 
3.ช่วยลดรอยเห่ียวยน่ 
ปริมาณท่ีเหมาะสมในการรับประทาน :  5,000  มิลลกิรัมตอ่วนั 

5.โคเอนไซด์ คิวเทน (Coenzyme Q10) เป็นสารต้านอนุมูลอิสระท่ีมีความจ าเป็น
ตอ่การสร้างพลงังานในร่างกาย 

คณุประโยชน์ของโคเอนไซด์ คิวเทน 
1.ช่วยในการบ ารุงผิวพรรณ 
2.ช่วยลดเลอืนริว้รอย 
3.มีคณุสมบติัในการตอ่ต้านอนมุลูอิสระ 
ปริมาณท่ีเหมาะสมในการรับประทาน :  30 มิลลกิรัมตอ่วนั 

6.สารสกัดจากเมล็ดองุ่ น  (Grape seed) เป็นสารต่อ ต้านอนุมูลอิสระท่ี มี
ประสิทธิภาพสงูมาก เพราะเป่ียมด้วยสารฟลาโวนอยด์ ซึง่มีประสิทธิภาพมากกว่าวิตามินซี และ
วิตามินเอ 

คณุประโยชน์สารสกดัจากเมลด็องุน่ 
1.เป็นสารอนมุลูอิสระชัน้เยี่ยม 
2.ช่วยบ ารุงผิวพรรณ และช่วยชะลอไม่ให้ผิวหนงัดแูก่ก่อนวยั 
3.ช่วยลดปัญหาสผิีวไม่สม ่าเสมอ 
ปริมาณท่ีเหมาะสมในการรับประทาน : 100  มิลลกิรัมตอ่วนั 
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7.น า้มันอีฟน่ิงพริมโรส (Evening Primrose Oil) เป็นกรดไขมันท่ีสกัดมาจากดอก
อีฟน่ิงพริมโรส โดยมีการน ามาใช้ดแูลสขุภาพมาตัง้แตโ่บราณ 

คณุประโยชน์สารสกดัอีฟน่ิงพริมโรส 
1.ช่วยให้ผิวพรรณ เนียนนุม่ ชุ่นช่ืน เปลง่ปลัง่ 
2.ช่วยในการลดภาวะผิวหนงัอกัเสบ 
3.ช่วยปอ้งกนัในเร่ืองชะลอริว้รอย 
ปริมาณท่ีเหมาะสมในการรับประทาน : 1,000 – 3,000  มิลลกิรัมตอ่วนั 

8.ไฮยาลูรอน (Hyaluron) เป็นกรดท่ีพบได้ในธรรมชาติของร่างกาย และมี
ความส าคญัตอ่การรักษาโครงสร้างชัน้ผิวหนงั ซึง่จะสร้างน้อยลงเม่ืออาย ุ25 ปีขึน้ไป 

คณุประโยชน์ของโฮยาลรูอน 
1.เพิ่มความชุ่นช่ืนให้แก่ผิวหนงั  
2.ปกปอ้งผิวหน้าจากรังส ีUV จากแสงแดด อนัเป็นสาเหตขุองการเกิดฝา้ กระ 
3.ลดเลอืนริว้รอยตึน้ๆ และรอยลกึได้เป็นอยา่งดี 
ปริมาณท่ีเหมาะสมในการรับประทาน :  50 - 100 มิลลกิรัมตอ่วนั 

จากแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับวิตามินบ ารุงผิว ผู้วิจัยสามารถสรุปหลกัการได้ดงันี ้
วิตามินบ ารุงผิวชนิดเม็ดรับประทาน หมายถึง สารท่ีร่างกายได้รับจากการรับประทานเพิ่มเติม
นอกเหนือจากการรับประทานอาหารปกติ เพื่อให้ประโยชน์เก่ียวกบัสขุภาพผิวในด้านต่าง ๆ อาทิ
เช่น ช่วยให้ผิวกระจ่างใส ต่อต้านอนุมลูอิสระ ปกปอ้งเซลล์ผิว เป็นต้น ซึง่งานวิจัยนีมี้วิตามินบ ารุง
ผิวชนิดเม็ดรับประทานท่ีได้ท าการเก็บข้อมลูเพื่อศกึษาเพียง 8 ชนิด คือ วิตามินซี (Vitamin C) ซิงค์ 
(Zinc) กลูต้าไธโอน (Glutathion) คอลลาเจน (Collagen) โคเอนไซด์ คิวเทน (Coenzyme Q10) 
สารสกดัจากเมลด็องุ่น (Grape seed) น า้มนัอีฟน่ิงพริมโรส (Evening Primrose Oil)   และไฮยาลู
รอน (Hyaluron)   โดยวิตามินท่ีกล่าวมาทัง้หมดมีการวางขายในร้านยา รูปแบบเม็ดพร้อม
รับประทาน ซึ่งมีปริมาณท่ีเหมาะสมในการรับประทานต่อวนัอย่างครบถ้วน ส าหรับวิตามินบาง
ชนิดท่ีมีสรรพคุณใกล้เคียงกัน อาจท าให้ผู้บริโภคสามารถเลือกรับประทานวิตามินได้ตามความ
เหมาะสมของแตล่ะบุคคล 

 
8.งานวจิัยที่เก่ียวข้อง 

ณีรนุช  ทรัพย์ทวี (2550) ได้ท าการศกึษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสนิใจซือ้
และพฤติกรรมการเลือกอาหารเสริมบ ารุงผิวพรรณของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร การวิจัย
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ครัง้นีมุ้่งศกึษาถึงปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสนิใจซือ้และพฤติกรรมการเลอืกซือ้อาหารเสริม
บ ารุงผิวพรรณ โดยมีกลุม่ตวัอยา่งทัง้หมด จ านวน 385 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือท่ีใช้
ในการเก็บรวบรวมข้อมูลสถิติใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐาน สว่นสถิติท่ีใช้ทดสอบแบบสมมติฐาน ได้แก่ การวิเคราะห์ความแตกต่างด้วยค่าท่ี การ
วิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว และการวิเคราะห์สถิติสหสัมพันธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน 
ผลการวิจัยพบว่า ผู้บริโภคท่ีตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 23 – 40 ปี 
ระดับการศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายได้ต่อเดือน 10,001 – 29,999 
บาท ผู้บริโภคท่ีมีอาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายได้ตา่งกนั มีพฤติกรรมการซือ้อาหารเสริมบ ารุง
ผิวพรรณแตกต่างกัน โดยเม่ือมีอายุมากขึน้ผู้บริโภคจะให้ความส าคญัในเร่ืองการบ ารุงผิวพรรณ 
โดยปัจจัยทางด้านผลิตภัณฑ์ และปัจจัยทางด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีความสมัพันธ์กับ
ความถ่ีในการซือ้และปริมาณการซือ้ต่อครัง้ และมีความสมัพนัธ์กบัค่าใช้จ่ายในแต่ละครัง้ ปัจจัย
ทางด้านการสง่เสริมทางการตลาด มีความสมัพนัธ์กบัความถ่ีในการซือ้และปริมาณการซือ้ 

นิภาพร  รุ่งสว่าง (2551) ได้ท าการศึกษา เร่ืองทัศนคติและแนวโน้มพฤติกรรมการ
ตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ์อาหารเสริมท่ีมีสว่นผสมของคอลลาเจนของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
การวิจัยครัง้นีมุ้่งศึกษาลกัษณะข้อมูลทางประชากรศาสตร์ของผู้บริโภค ความรู้ ความเข้าใจ ใน
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมท่ีมีส่วนผสมของคอลลาเจน ทัศนคติด้านผลิตภัณฑ์อาหารเสริมท่ีมี
สว่นผสมของคอลลาเจน ทศันคติด้านด้านสว่นประสมทางการตลาดอ่ืนๆ ได้แก่ ราคา ช่องทางการ
จดัจ าหน่าย และการสง่เสริมการตลาด และพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมท่ีมีสว่นผสม
คอลลาเจน โดยกลุม่ตวัอยา่งท่ีใช้ คือ  ผู้บริโภคท่ีซือ้หรือเคยซือ้ผลติภณัฑ์อาหารเสริมท่ีมีสว่นผสม
คอลลาเจน และอาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครจ านวน 385 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็น
เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ การทดสอบค่าที การ
วิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว และหาค่าความสมัพันธ์โดยใช้สถิติสหสมัพันธ์อย่างง่ายของ
เพียร์สนั  ผลการวิจัยพบวา่ ผู้บริโภคสว่นใหญ่เป็นเพศหญิง สถานะภาพโสด อายรุะหวา่ง 20 – 29 
ปี มีระดบัการศึกษาต ่ากวา่ระดบัปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษัทเอกชน / ลกูจ้าง และมีรายได้
เฉลี่ยติอเดือนตา่งกัน มีแนวโน้มการตดัสนิใจซือ้ ผลิตภณัฑ์อาหารท่ีมีสว่นผสมคอลลาเจนต่างกัน 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.058 ความรู้ความเข้าใจในผลติภัณฑ์อาหารเสริมท่ีมีสว่นผสม
ของคอลลาเจนท่ีแตกต่างกัน มีแนวโน้มพฤติกรรมการตดัสินใจผลิตภัณฑ์อาหารไม่แตกต่างกัน 
ทศันคติด้านผลิตภัณฑ์อาหารท่ีมีสว่นผสมคอลลาเจนในด้านประโยชน์หลกั ด้านตราสินค้า และ
ด้านความคาดหวงั มีความสมัพันธ์กับแนวโน้มพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์อาหารท่ีมี
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สว่นผสมของคอลลาเจน อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยมีความสมัพันธ์ในทิศทาง
เดียวกนั ในระดบัปานกลาง 

วิชญา ภิรมย์รส และ ศรุตา แจ่มดวง  (2553) ได้ท าการศกึษาเร่ือง ปัจจัยท่ีสง่ผลต่อการ
เลือกซือ้ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารของนกัศึกษาคณะวิทยาการจดัการ มหาวิทยาลยัศิลปากร วิทยา
เขตสารสนเทศเพชรบุ รี การวิจัยครัง้นีมุ้่งศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีเป็นตัว
ก าหนดการตดัสนิใจการเลอืกซือ้ผลติภณัฑ์เสริมอาหารโดยกลุม่ตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจัยครัง้นี ้คือ 
นกัศึกษาคณะวิทยาการการจัดการมหาวิทยาลยัศิลปากรวิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี จ านวน 
360 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการวิจยัครัง้นี ้สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ คือ ความถ่ี 
คา่เฉลีย่ ร้อยละ สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยสว่นประสมทางการตลาดสง่ผล
ต่อการตัดสินใจเลือกซือ้ ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารของนักศึกษาโดยรวมส่งผลมากท่ีสุด ซึ่งด้าน
ผลิตภณัฑ์สง่ผลมากกว่าด้านอ่ืนๆ และ ผลการศกึษาพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซือ้ก็พบว่าสว่น
ใหญ่นิยมซือ้ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารประเภทท่ีช่วยเพิ่มความจ า หรือ บ ารุงสมองยี่ห้อ อะมิโนพลสั 
โดยพบว่า เพื่อนและพ่อแม่ มีสว่นในการตัดสินใจซือ้มากท่ีสุด โดยมีเหตุจูงใจคือ สรรพคุณของ
ผลติภณัฑ์เสริมอาหาร จึงเป็นท่ีนา่สนใจวา่ การท่ีจะพฒันาผลติภณัฑ์ดงักลา่วจ าเป็นต้องให้ความ
สนใจกบักลุม่ผู้บริโภคหลกัท่ีรับประทาน และยงัต้องให้ค าแนะน าท่ีดีแก่ผู้ รับฟังขา่วสาร โดยทัว่ไป
ด้วย โดยเฉพาะยี่ห้อ และ สรรพคณุท่ีถกูต้องเป็นความจริง 

สชุาวดี  พุกกะเวส (2554) ได้ท าการศกึษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลตอ่กระบวนการตดัสนิใจซือ้
ผลติภณัฑ์อาหารเสริมวิตามินซี การศึกษา ปัจจยัทางด้านประชากรศาสตร์ ท่ีมีผลตอ่กระบวนการ
ตดัสนิใจซือ้ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมวิตามินซี โดยพบวา่ ผู้บริโภคสว่นใหญ่เป็นเพศหญิง มีอาย ุ20-
30 ปี มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี อาชีพนกัเรียนและนกัศึกษา รายได้ 5,000 -10,000 บาท โดย
แบ่งปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์ออกเป็น เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ท่ี
แตกต่างกันจะมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมวิตามินซีแตกต่างกัน และ
พฤติกรรมของผู้บริโภค โดยแบ่งออกเป็น ตราผลติภณัฑ์ เหตุผลการซือ้ ความถ่ี สถานท่ีซือ้ จ านวน
เงินท่ีซือ้ต่อการซือ้ 1 ครัง้  แหล่งข้อมูลข่าวสารท่ีแตกต่างกัน มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซือ้
ผลติภณัฑ์อาหารเสริมวิตามินซีแตกตา่งกัน 

ฐิตาภา  พรหมสวาสด์ิ (2555) ได้ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจัยสว่นประสมทางการตลาดท่ีมี
ผลต่อพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารบ ารุงสมองและความจ าของผู้ บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร การวิจยัครัง้นีมุ้่งศกึษา ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ และปัจจยัด้านสว่นประสม
ทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารบ ารุงสมองและความจ าของ
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ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล สถิติ
ท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมลู คือ คา่เฉลีย่ ร้อยละ สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห์คา่ที (T) การ
วิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทางเดียว และสถิติค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์เพียร์สนั (Pearson chi-
square) ผลการวิจัย พบว่า ผู้บริโภคสว่นใหญ่เป็นเพศหญิง อายุต ่ากว่า 30 ปี มีสถานภาพโสด/
หม้าย/หยา่ร้าง ระดบัการศกึษาต ่ากวา่หรือเทา่กับปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษัทเอกชน  และมี
รายได้เฉลี่ยต่อเดือนน้อยกว่า 20,000 บาท ซึ่งกลุม่ตวัอย่างมีความคิดเห็นต่อ ปัจจัยสว่นประสม
ทางการตลาด โดยรวมอยู่ในระดบัส าคญัมากท่ีสดุ โดยพบว่า พฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์เสริม
อาหารบ ารุงสมองและความจ า ด้านค่าใช้จ่ายในการซือ้ผลิตภัณฑ์มีความสมัพันธ์กับ อาชีพ 
รายได้เฉลีย่ตอ่เดือน  ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านการ
สง่เสริมการตลาด 

ขนิษฐา  กนัหาไชย (2558) ได้ท าการศกึษาเร่ือง ปัจจัยด้านสว่นประสมทางการตลาดท่ีมี
ผลต่อพฤติกรรมการเลือกซือ้อาหารเสริมท่ีมีส่วนผสมของสารกลูต้าไธโอนของวัยรุ่นในเขต
กรุงเทพมหานคร การวิจัยครัง้นีมุ้่งศกึษาปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ พฤติกรรมการเลือกซือ้อาหาร
เสริม และปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซือ้อาหารท่ีมี
สว่นผสมสารกลตู้าไธโอนของวยัรุ่นเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการ
เก็บรวบรวมข้อมูล สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล คือ ค่าเฉลี่ย ร้อยละ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
การวิเคราะห์ค่าที (T) การวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทางเดียว และสถิติค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสมัพันธ์เพียร์สนั (Pearson chi-square) (2557) ผู้ ท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซือ้ คือ ตนเอง 
ความถ่ีในการซือ้ต่อครัง้ทุกๆ 2 เดือน โดยผู้บริโภคมีความเห็นต่อปัจจัยสว่นประสมทางการตลาด
โดยรวมอยู่ในระดับส าคัญมาก จากการศึกษาเร่ืองความสัมพันธ์ท่ีระดับนัยส าคัญ 0.05  
ผลการวิจัยพบว่า ระดับการศึกษาต่างกันมีพฤติกรรมการเลือกซือ้อาหารเสริมในแต่ละด้าน
แตกต่างกัน และปัจจัยด้านสว่นประสมทางการตลาดมีความสมัพันธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกซือ้
อาหารเสริม ท่ีมีสว่นประสมทางการตลาดมีความสมัพนัธ์ตอ่พฤติกรรมการเลอืกซือ้อาหารเสริมท่ีมี
สว่นผสมของสารกลตู้าไธโอนของวยัรุ่นในเขตกรุงเทพมหานคร 

ชมพูนุช  กิตติดุลยการ (2558) ได้ท าการศึกษาเร่ือง การตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์เสริม
อาหารของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร การวิจัยครัง้นีมุ้่งศึกษา พฤติกรรมการซือ้และการ
ตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารของผู้ บริโภค โดยหาความสัมพันธ์ระหว่างลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ อายุ และรายได้ต่อเดือน กับขัน้ตอนการตัดสินใจซือ้
ผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล คือ สถิติ Chi-square ผลการวิจัยพบว่า 
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ผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 20 - 30 ปี รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 15,000 – 25,000 บาท  
ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ เพศ ช่วงอายุ และช่วงรายได้ต่อเดือน มีความสัมพันธ์กับการ
ตดัสินใจซือ้ทัง้ 5 ขัน้ตอน ดงันี ้ขัน้ตอนการตระหนกัถึง ปัญหา ขัน้ตอนการแสวงหาข้อมลู ขัน้ตอน
การประเมินผลทางเลือก ขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้ และขัน้ตอนความรู้สกึภายหลงัการซือ้ ท่ีระดับ
นยัส าคญั 0.05 และพบวา่ ช่วงอายุและช่วงรายได้ต่อเดือนมีความสมัพนัธ์กบัขัน้ตอนการแสวงหา
ข้อมลู 

ธนัฎฐา  พริกทอง (2558) ได้ท าการศึกษาเร่ือง การตัดสินใจซือ้อาหารเสริมประเภท
วิตามินเพื่อสขุภาพของผู้บริโภควยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร การวิจัยครัง้นีมุ้่งศึกษา  ปัจจัย
ทางด้านประชากรศาสตร์ และปัจจัยสว่นประสมทางการตลาดบริการ  ท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้
อาหารเสริมประเภทวิตามินเพื่อสุขภาพของผู้ บริโภควัยท างานในเขตกรุงเทพมหานคร  กลุ่ม
ตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัย คือ ผู้บริโภควัยท างานท่ีตัดสินใจซือ้อาหารเสริมประเภทวิตามินเพื่อ
สขุภาพในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บ
ข้อมูล ข้อมูลทางสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล โดยใช้ความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน โยท าการทดสอบสถิติเชิงพรรณนา ใช้การแจกแจงความถ่ี และ สถิติเชิง
อนมุาน ผลการวิจยั พบวา่ ผู้บริโภคสว่นใหญ่เป็นเพศหญิง มีอาย ุ25 - 34 ปี ระดบัการศกึษาระดบั
ปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ระหว่าง 25,000 – 34,999 บาท 
และมีสถานภาพโสด สว่นประสมทางการตลาดบริการโดยรวมและรายด้านมีความส าคญัอยู่ใน
ระดบัมาก ความคิดเห็นเก่ียวกับการตดัสินใจซือ้อาหารเสริมประเภทวิตามินเพื่อสขุภาพของกลุม่
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครอยูใ่นระดบัมากทกุด้าน สว่นประสมทางการตลาดบริการ ทกุด้าน
มีความสมัพนัธ์กับการตดัสินใจซือ้ขัน้ตอนการตดัสินใจ อาหารเสริมประเภทวิตามินเพื่อสขุภาพ 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.01 

วรานิษฐ์  โฆษิตศิริธนรัฐ (2559) ได้ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีความสมัพันธ์กับการ
ตดัสินใจซือ้เคร่ืองครัวรีน่าแวร์ในเขตกรุงเทพมหานคร การวิจัยครัง้นีมุ้่งศึกษา  ปัจจัยทางด้าน
ประชากรศาสตร์ และปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดบริการ  ท่ีมีผลต่อการตดัสนิใจซือ้เคร่ืองครัว
รีนา่แวร์ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบวา่ พบวา่ ผู้บริโภคสว่นใหญ่เป็นเพศหญิง มีอาย ุ55 
ปีขึน้ไป ส าเร็จการศกึษาระดบัปริญญาตรี สถานภาพโสด มีอาชีพข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีรายได้
เฉลี่ยต่อเดือน ระหว่าง 30,001 – 40,000 บาท ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ราคา 
บุคลากร ลกัษณะทางกายภาพ กระบวนการ การสง่เสริมการตลาด และช่องทางการจัดจ าหน่าย 
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มีความสมัพนัธ์กับการตดัสินใจซือ้เคร่ืองครัวรีนา่แวร์ โดยมีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัระดบั
ปานกลาง และคอ่นข้างต ่า อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

ศศิร์อร  ศภุวิทยาภินนัท์ (2559) ได้ท าการศึกษาเร่ือง  สว่นประสมทางการตลาดบริการท่ี
มีความสมัพนัธ์กับการตดัสินใจใช้บริการสถานีบริการน า้มันของผู้บริโภคจังหวดักาญจนบุรี การ
ศึกษาวิจัยครัง้นีมุ้่งศึกษา ส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีความสมัพันธ์กับการตดัสินใจใช้
บริการสถานีบริการน า้มันของผู้บริโภคในเขตจังหวดักาญจนบุรี ผลการวิจัยพบว่า ผู้บริโภคสว่น
ใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 28 - 37 ปี สถานภาพสมรส/อยู้ ด้วยกัน ส าเร็จการศึกษาปริญญาตรี มี
อาชีพธุรกิจสว่นตวั/ค้าขาย/อาชีพอิสระ มีรายได้ตอ่เดือน มากกวา่ 40,000 บาท  ผู้บริโภคท่ีมีอาย ุ
สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพและรายได้ต่อเดือนแตกต่างกันมีการตดัสินใจใช้บริการสถานี
บริการน า้มนั แตกต่างนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และ 0.05 ตามล าดบั สว่นประสม
ทางการตลาดด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านสถานท่ี ด้านบุคลากร และด้านลกัษณะทางกายภาพ 
มีความสมัพนัธ์กับการตดัสนิใจใช้บริการสถานีบริการน า้มนั โดยมีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกัน 
ในระดบัปานกลาง สว่นประสมทางการตลาดด้านการสง่เสริมการตลาด และด้านกระบวนการ มี
ความสมัพนัธ์กับการตดัสินใจใช้บริการสถานีบริการน า้มัน โดยมีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกัน
ในระดบัต ่า 

จากแนวคิดข้างต้นท าให้ผู้วิจัยสามารถสรุปหลักการและทฤษฎีเพื่อใช้เป็นกรอบ
แนวคิดเชิงบูรณาการและสร้างเคร่ืองมือในการวิจัย ส าหรับการศึกษาในเร่ือง ปัจจัยท่ีมี
ความสมัพนัธ์ต่อการตัดสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงชนิดเม็ดของกลุ่มเจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี 
ยา่นศนูย์กลางธุรกิจ โดยมีรายละเอียดดงันี ้

แนวคิดด้านลกัษณะประชากรศาสตร์ ผู้วิจยัได้อ้างอิงแนวความคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์  
(2550 : 57)  ท่ีกล่าวถึงเก่ียวกับลกัษณะ ประชากรศาสตร์ โดยมีการจ าแนก เพศ อายุ ระดับ
การศึกษาสูงสุด อาชีพ รายได้ต่อเดือน และสถานภาพ ซึ่งเป็นเกณฑ์ท่ีมักใช้ในการแบ่งตาม
ลกัษณะทางด้านประชากรศาสตร์ เพื่อน ามาเป็นแนวทางในการสร้างเคร่ืองมือแบบสอบถาม ด้าน
ลกัษณะข้อมลูสว่นบุคคล 

แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดบริการ ผู้ วิจัยได้อ้างอิงแนวความคิดของ คอตเลอร์ 
(Kolter, 2011 : 434 – 438 ) ซึ่งได้กล่าวเก่ียวกับองค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาด
บริการ ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) การจัดจ าหนา่ย (Place) การสง่เสริมการตลาด 
(Promotion) บุคลากร (People) ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence)  เพื่อเป็นแนวทางใน
การออกแบบงานวิจยัสร้างเคร่ืองมือแบบสอบถาม 
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แนวคิดกระบวนการตัดสินใจซือ้ ผู้ วิจัยได้อ้างอิงแนวความคิดของคอตเลอร์ (Kotler 
อ้างอิงในอดุลย์ จาตุรงคกุล , 2550) ซึ่งมีการจ าแนกขัน้ตอนการตดัสินใจของผู้บริโภค 5 ขัน้ตอน 
คือ การรับรู้ปัญหาหรือความจ าเป็น การแสวงหาข้อมูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซือ้ 
และพฤติกรรมภายหลังการซือ้ โดยได้น าขัน้ตอนต่าง ๆ มาสร้างเป็นเคร่ืองมือในการตอบ
แบบสอบถาม 

จากงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง ผู้วิจยัได้น ามาเป็นแนวทางในการวิจยั ครัง้นี ้
ขนิษฐา กนัหาไชย (2558) จากงานวิจัยครัง้นี ้ผู้วิจยัได้น าแนวความคิดในเร่ืองปัจจยัด้าน

ประชากรท่ีมีผลต่อการเลือกซือ้อาหารเสริมของวัยรุ่นในเขตกรุงเทพมหานคร มาปรับใช้เป็น
แนวทางในการสร้างแบบสอบถาม และน าความรู้ท่ีได้มาตัง้เป็นแบบกรอบแนวความคิด อาทิเช่น 
เพศ ระดบัการศกึษาสงูสดุ อาชีพ รายได้ตอ่เดือน และสถานภาพ 

ณีรนชุ ทรัพย์ทวี (2550) จากงานวิจยันี ้ผู้วิจยัได้น าแนวความคิดในเร่ือง ปัจจยัทางด้าน
สว่นประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อการตดัสินใจซือ้และพฤติกรรมเลือกซือ้อาหารเสริม
บ ารุงผิวพรรณ มาเป็นแนวความคิดทางด้านสว่นประสมทางการตลาด และน าความรู้มาปรับเป็น
กรอบแนวความคิดได้ 

ธนฎัฐา พริกทอง (2558) จากงานวิจัยนี ้ผู้วิจัยได้น าแนวความคิดในเร่ือง การตดัสินใจ
ซือ้อาหารเสริมประเภทวิตามินเพื่อสขุภาพ โดยน ามาเป็นแนวทางในการสร้างกระบวนการตดัสิน
ทัง้ 5 ขัน้ตอน ได้แก่ การรับรู้ปัญหา การค้นหาข้อมูล การประเมินผล การตัดสิ นใจซือ้ และ
ความรู้สกึภายหลงัการซือ้ ซึง่ผู้วิจยัได้น ามาเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม  

 
 
 



 

บทที่ 3  
วิธีการด าเนินการวจัิย 

 
ในการศึกษาวิจัยเร่ือง ปัจจัยท่ีมีความสมัพันธ์ต่อการตัดสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิว

ชนิดเม็ดของกลุ่มเจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจ ผู้ วิจัยได้ก าหนดวิธีการ
ด าเนินการวิจยัตามล าดบัขัน้ตอนดงัตอ่ไปนี ้

1.  การก าหนดประชากรและการเลอืกกลุม่ตวัอยา่ง 
2.  เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศกึษาวิจยั 
3.  การเก็บรวบรวมข้อมลู 
4.  การจดักระท าข้อมลูและวิเคราะห์ข้อมลู 
5.  สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมลู 

 
การก าหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั 
ประชากรท่ีท าการศึกษา คือ ผู้บริโภคชาวไทยกลุ่มเจเนอเรชั่นวาย (ผู้ ท่ีเกิด พ.ศ. 

2522 - 2537) (กานต์พิชชา เก่งการช่าง , 2556 : 17) ซึ่งปัจจุบันอายุ 24 - 39 ปี ตามส านักงาน
สถิติแหง่ชาติ 2559 รายงานว่ามีจ านวนสดัสว่นกลุม่เจเนอเรชั่นวาย 18.80 ล้านคน (เข้าถึงข้อมูล 
ณ วนัท่ี 20 พฤษภาคม 2561 ) ซึง่ทราบจ านวนประชากรท่ีแนน่อน  

กลุม่ตวัอยา่งท่ีใช้ในการวิจยั 

กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัย คือ ผู้บริโภคชาวไทยกลุ่มเจเนอเรชั่นวาย ซึ่งบริโภค
อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ด ท่ีพกัอาศยัอยูใ่นเขตพืน้ท่ียา่นศนูย์กลางธุรกิจ กรุงเทพมหานคร  โดย
มีการก าหนดให้ค่าความคลาดเคลื่อนเท่ากับ 0.05 ท่ีระดับความเช่ือมั่น 95 % จึงก าหนดขนาด
ของกลุ่มตัวอย่างโดยใช้สูตรในการค านวณ ซึ่งทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน ทาโร่ ยามาเน ่
(Taro Yamane, 1973 : 125) ดงันี ้

n          =      
N

1+N𝑒2 
 

n         คือ   ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง 
                         N        คือ   จ านวนประชากร      
    e         คือ   คา่ความคลาดเคลือ่นท่ียอมรับได้ 0.05 
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n          =               
N

1+N𝑒2 
 

   n          =     
18,800,000

1+18,800,000(0.05)2 

  
n          =          399.99   คน 

 
ผลการค านวณจะได้ขนาดกลุ่มตัวอย่าง n = 399.99 คน ดังนัน้ขนาดของกลุ่ม

ตวัอยา่งส าหรับการวิจยัครัง้นีเ้ทา่กบั 400 คน  
วิธีการสุม่ตวัอยา่ง 

การสุม่ตวัอยา่งท่ีใช้ในการวิจยัครัง้นี ้ผู้วิจยัมี 3 ขัน้ตอน ดงันี ้
ขัน้ท่ี 1 วิธีการสุม่ตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) ผู้วิจัยได้เลือกเก็บข้อมูล

กับกลุม่ตวัอย่างในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจ ซึ่งเป็นย่านท่ีมีกิจกรรมทางเศรษฐกิจมากท่ีสุด 
ในพืน้ท่ีกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากเป็นแหลง่รวม ส านกังาน ห้างสรรพสนิค้าชัน้น าท่ีเป็นท่ีนิยม อีก
ทัง้เป็นยา่นท่ีมีการคมนาคมท่ีสะดวก โดยเก็บข้อมลูจากร้านยาท่ีได้รับคณุภาพและความไว้วางใจ 
ซึ่งเป็นร้านยาท่ีมีเภสชักรประจ าร้าน ภายในห้างสรรพสินค้าชัน้น า ย่านศูนย์กลางธุรกิจ ท่ีเป็นท่ี
นิยมมาใช้บริการของกลุม่เจเนอเรชั่นวาย (ข้อมูลจากการจัดอันดบัห้างสรรพสินค้ายอดนิยมของ
กลุม่เจเนอเรชัน่วาย ณ วนัท่ี11 กนัยายน 2560  http: th . travel 141 . com) ดงันี ้

1. ห้างสรรพสนิค้า สยาม พารากอน ( Siam Paragon ) 
2. ห้างสรรพสนิค้า เซ็นทรัลเวิลด์ ( Central World ) 
3. ห้างสรรพสนิค้า สยามเซ็นเตอร์ ( Siam Center ) 
4. ห้างสรรพสนิค้า เทอมินลั 21 ( Terminal 21 ) 
5. ห้างสรรพสนิค้า มาบุญครอง ( MBK Center ) 

ขัน้ท่ี 2 วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบโควต้า (Quata Sampling) โดยก าหนดจ านวนกลุ่ม
ตัวอย่างผู้ วิจัยจะท าการเก็บกลุ่มตัวอย่างจากห้างสรรพสินค้าชัน้น าดังกล่าวไว้ โดยแบ่งกลุ่ม
ตวัอยา่งแบบโควต้า แตล่ะห้างสรรพสนิค้าชัน้น าเทา่ๆ กนั ดงันี ้
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พืน้ที่ศนูย์กลางธุรกิจ จ านวนกลุ่มตัวอย่างแบบโควต้า (n) 
1.ห้างสรรพสนิค้าสยาม พารากอน 80 ชุด 
2.ห้างสรรพสนิค้า เซ็นทรัลเวิลด์ 80 ชุด 
3.ห้างสรรพสนิค้า สยามเซ็นเตอร์ 80 ชุด 
4.ห้างสรรพสนิค้า เทอมินลั 21 80 ชุด 
5.ห้างสรรพสนิค้า มาบุญครอง 80 ชุด 

รวม 400 ชุด 

 
การเก็บตัวอย่างนีเ้ลือกเก็บร้านยาท่ีได้รับคุณภาพและความน่าเช่ือถือ โดยมีเภสชักร

ประจ าร้านท่ีได้รับใบประกอบโรคศิลป์ ซึง่ประกอบด้วย ร้านยา Boots , ร้านยา Watson และร้าน
ยา Lab Pharmacy  โดยเป็นร้านยาท่ีมีตามห้างสรรพสนิค้าชัน้น าดงักลา่ว 

ขัน้ท่ี 3 วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) โดยการเลือกกลุ่ม
ตัวอย่างเพื่อแจกแบบสอบถาม ตามจ านวนสดัส่วนท่ีก าหนดไว้ ในช่วงเวลาใดก็ได้ตามความ
สะดวกของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ระยะเวลาในการเก็บรวบรวมข้อมลู   : ระหวา่งเดือน กรกฎาคม – เดือนกนัยายน 
 

การสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัยครัง้นี ้เป็นแบบสอบถาม (Questionaire) โดยสร้างขึน้จากการ

รวบรวมข้อมูลจากแนวคิดทฤษฎีและวรรณกรรมท่ีเก่ียวข้องแล้วน ามาประยุกต์เป็นค าถามใน
แบบสอบถาม โดยแบง่ออกเป็น 3 สว่น ดงันี ้

สว่นท่ี 1 ข้อมลูด้านประชากรศาสตร์ 
แบบสอบถามข้อมูลลักษณะด้านประชากรศาสตร์จ านวน 5 ข้อ ได้แก่ เพศ  ระดับ

การศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และสถานภาพ ซึ่งเป็นแบบสอบถามท่ีมีค าตอบให้
เลือกตอบ หลายค าตอบ (Multiple Choice Questions) โดยให้เลือกตอบเพียงข้อเดียวแต่ละข้อ
ค าถามใช้ระดบัดงันี ้

1.เพ ศ  ใ ช้ ระดับ การวัด ข้ อมูลป ระ เภทนามบัญ ญั ติ  (Nominal scale) โดย
แบบสอบถามให้สามารถเลอืกได้ 2 ค าตอบ ดงันี ้ 
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1.1 เพศชาย 
1.2 เพศหญิง 

2.ระดบัการศึกษา ใช้ระดบัการวดัข้อมูลประเภทเรียงล าดับ (Ordinal scale)  (พรเพ็ญ 
เพชรสขุศิริ. 2540 : 36)   ซึ่งได้แสดงระดบัการศึกษาของกลุม่ตวัอย่างท่ีใช้ในแบบสอบถามโดยแบ่ง
ออกเป็น 3 ระดบั ดงันี ้

2.1 ต ่ากวา่ปริญญาตรี 
2.2 ปริญญาตรีหรือเทียบเทา่ 
2.3 สงูกวา่ปริญญาตรี 

3.อาชีพ ลักษณะแบบสอบถามประกอบด้วยค าถามท่ีมีให้เลือกหลายค าตอบ            
(Multiple choice questions) และใช้ระดับการวัดข้อมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal scale) 
ได้แก่ 

3.1  พนกังานบริษัทเอกชน  
3.2  ข้าราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
3.3  เจ้าของกิจการ / ธุรกิจสว่นตวั   
3.4  รับจ้าง 
3.5  นกัเรียน / นกัศกึษา 
3.6  อ่ืน ๆ โปรดระบุ 

4. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ลักษณะข้อค าถามท่ีมีให้เลือกหลายค าตอบ (Multiple 
choice questions)และใช้ระดบัการวดัข้อมูลประเภทเรียงล าดบั (Ordinal scale โดยก าหนดช่วง
รายได้ ดงันี ้

4.1  ต ่ากวา่หรือเทา่กบั  15,000    บาท 
4.2  15,001 – 25,000       บาท 
4.3  25,001 – 35,000       บาท 
4.4  35,001 – 45,000       บาท 
4.5  มากกวา่  45,000       บาท 

(ข้อมูลอ้างอิงจาก มติคณะรัฐมนตรี   เม่ือวันท่ี 31 มกราคม 2559 ก าหนดรายได้
เฉลีย่ตอ่เดือนจากข้อมลูฐานเงินเดือนขัน้ต ่าปริญญาตรี 15,000 บาทตอ่เดือน) 
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5. สถานภาพ  รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ลกัษณะข้อค าถามท่ีมีให้เลือกหลายค าตอบ 
(Multiple choice questions) และใช้ระดับการวัดข้อมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal scale) 
ได้แก่ 

5.1  โสด 
5.2  สมรส / อยูด้่วยกนั 
5.3  หม้าย / หยา่ร้าง / แยกกนัอยู่ 
 

สว่นท่ี 2 สว่นประสมทางการตลาดบริการ 
เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสมัพันธ์ต่อการตดัสินใจซือ้

อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจ  โดยเป็น
แบบสอบถามปลายปิดแบง่ออกเป็น 7 ด้าน  ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านกระบวนการ ด้านบุคลากร และด้านลักษณะทาง
กายภาพ โดยในแต่ะด้านมีค าถามด้านละ 3 ข้อ รวม 21 ข้อ ซึ่งวัดข้อมูลประเภทอันตรภาค 
(Interval scale) แบบมาตราสว่นประมาณคา่ (Rating scale)  มีจ านวน 5 ระดบั โดยมีเกณฑ์การ
ก าหนดคะแนนดงันี ้

ระดบั  5     หมายถึง      มีความส าคญัมากท่ีสดุ 
ระดบั  4     หมายถึง      มีความส าคญัมาก 
ระดบั  3     หมายถึง      มีความส าคญัปานกลาง 
ระดบั  2     หมายถึง      มีความส าคญัน้อย 
ระดบั  1     หมายถึง      มีความส าคญัน้อยท่ีสดุ 

การก าหนดเกณฑ์คา่คะแนนเฉลีย่ในการแปลผล โดยใช้สตูรการค านวณความกว้างของ    
อนัตรภาคชัน้ (Class Interval) ดงันี ้(มลัลกิา บุนนาค. 2537 : 29) 

 

ความกว้างของอนัตรภาคชัน้  =  
ระดบัมากท่ีสดุ –ระดบัน้อยท่ีสดุ

จ านวนชัน้
 

=   
5−1

5
 

=   0.8 
จากการค านวณดงักลา่ว จะได้ช่วงกว้างของแต่ละระดบัเท่ากับ 0.8 ดงันัน้จึงน าเกณฑ์

คะแนนเฉลี่ยของสว่นประสมทางการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซือ้อาหาร
เสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ด มาก าหนดความหมายของระดบัคะแนนได้ดงันี ้ 
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ระดบัคะแนนเฉลีย่                              แปลผล 
4.21 – 5.00   หมายถึง   สว่นประสมทางการตลาดมีความส าคญั  ระดบัมากท่ีสดุ 
3.41 – 4.20   หมายถึง   สว่นประสมทางการตลาดมีความส าคญั  ระดบัมาก 
2.51 – 3.40   หมายถึง   สว่นประสมทางการตลาดมีความส าคญั  ระดบัปานกลาง 
1.81 – 2.60   หมายถึง   สว่นประสมทางการตลาดมีความส าคญั  ระดบัน้อย 
1.00  – 1.80    หมายถึง   สว่นประสมทางการตลาดมีความส าคญั  ระดบัน้อยท่ีสดุ 

 
สว่นท่ี 3 ข้อมลูการตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ด 
เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับการตัดสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุ่มเจเนอ

เรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจ  โดยเป็นแบบสอบถามปลายปิดแบ่งการตดัสินใจซือ้
ออกเป็น 5 ขัน้ตอน  ได้แก่ ขัน้ตอนการรับรู้ปัญหา ขัน้ตอนการค้นหาข้อมลู ขัน้ตอนการประเมินผล
ทางเลือก ขัน้ตอนการตัดสินใจ และขัน้ตอนความรู้สึกภายหลงัการซือ้ โดยในแต่ละขั น้ตอน มี
ค าถามขัน้ตอนละ 3 ข้อ รวม 15 ข้อ ซึ่งวดัข้อมูลประเภทอันตรภาค (Interval scale) แบบมาตรา
สว่นประมาณคา่ (Rating scale)  มีจ านวน 5 ระดบั โดยมีเกณฑ์การก าหนดคะแนนดงันี ้

ระดบั  5     หมายถึง      มีความคิดเห็น ในระดบัเห็นด้วยอยา่งยิ่ง 
ระดบั  4     หมายถึง      มีความคิดเห็น ในระดบัเห็นด้วย 
ระดบั  3     หมายถึง      มีความคิดเห็น ในระดบัไม่แนใ่จ 
ระดบั  2     หมายถึง      มีความคิดเห็น ในระดบัไม่เห็นด้วย 
ระดบั  1     หมายถึง      มีความคิดเห็น ในระดบัไม่เห็นด้วยอยา่งยิ่ง 

การก าหนดเกณฑ์คา่คะแนนเฉลีย่ในการแปลผล โดยใช้สตูรการค านวณความกว้างของ    
อนัตรภาคชัน้ (Class Interval) ดงันี ้(มลัลกิา บุนนาค. 2537 : 29) 

 

ความกว้างของอนัตรภาคชัน้  =  
ระดบัมากท่ีสดุ –ระดบัน้อยท่ีสดุ

จ านวนชัน้
 

=   
5−1

5
 

=   0.8 
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จากการค านวณดงักลา่ว จะได้ช่วงกว้างของแต่ละระดบัเท่ากับ 0.8 ดงันัน้จึงน าเกณฑ์
คะแนนเฉลีย่ของกระบวนการตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ด มาก าหนดความหมายของ
ระดบัคะแนนได้ดงันี ้ 

 
ระดบัคะแนนเฉลีย่                              แปลผล 
4.21 – 5.00   หมายถึง   มีการตัดสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ด ในระดับ

มากท่ีสดุ 
3.41 – 4.20   หมายถึง   มีการตัดสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ด ในระดับ

มาก 
2.51 – 3.40   หมายถึง   มีการตัดสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ด ในระดับ

ปานกลาง 
1.81 – 2.60   หมายถึง   มีการตัดสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ด ในระดับ

น้อย 
1.00  – 1.80    หมายถึง    มีการตัดสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ด ในระดับ

น้อยท่ีสดุ 
 

ขัน้ตอนการสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 
1.  ศึกษาข้อมูลจากหนังสือ วารสารวิชาการ บทความ แนวคิดทางทฤษฎี และ

เอกสารงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง เพื่อเป็นแนวทางก าหนดขอบเขตตวัแปรท่ีใช้ในการศกึษาและการสร้าง
แบบสอบถามของงานวิจยั  

2.  รวบรวมข้อมูลและเนือ้หาต่างๆ ท่ีสอดคล้องกับกรอบแนวคิดและขอบเขต
แบบสอบถามโดยน าทฤษฎีและงานวิจยัต่างๆ ท่ีเก่ียวข้องมาสร้างแบบสอบถามให้ตรงตามความ
มุ่งหมายของงานวิจยั 

3.  น าข้อมูลเนือ้หาทัง้หมดท่ีได้จัดท าของบทท่ี 1-3 และแบบสอบถามเสนอต่อ
อาจารย์ท่ีปรึกษา เพื่อตรวจสอบความถูกต้องและข้อเสนอแนะ เพื่อน ามาปรับปรุงแก้ไข
แบบสอบถามให้ถกูต้องและครบถ้วน ก่อนน าไปทดลองใช้ 

4.  ปรับปรุงแก้ไขแบบสอบถามตามค าแนะน าของอาจารย์ท่ีปรึกษา ตรวจสอบความ
ตรงตอ่เนือ้หา และความสมบูรณ์ของเคร่ืองมือ เพื่อพิจารณาปรับปรุงแก้ไขให้ดียิ่งขึน้ 
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5.  น าแบบสอบถาม ท่ีป รับป รุงแ ก้ ไขแ ล้ว ไปทดลองใช้  (Try Out) โดยน า
แบบสอบถามฉบบัสมบูรณ์นัน้ไปทดลองใช้กบักลุม่ตวัอยา่ง จ านวน 30 ชุด เพื่อหาคา่ความเช่ือมั่น 
(Reliability) ท่ี 95% โดยวิธีหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟา (Alpha Coefficient) โดยใช้วิธีค านวณ
ของครอนบัค (Cronbach's Alpha Coefficient ) ซึ่งค่าแอลฟาท่ีได้แสดงถึงค่าความเช่ือมั่น (r) 
ของแบบสอบถาม โดยก าหนดค่าความเช่ือมั่นท่ียอมรับได้ต้องไม่ต ่ากว่า 0.7 (กัลยา วานิชย์
บญัชา. 2550:34-36)  
 

คา่สมัประสทิธ์ิแอลฟาของครอนบคั ในแตล่ะด้านได้คา่ มีคา่ดงันี ้
  

ด้านผลติภณัฑ์ มีคา่เทา่กบั 0.881 
ด้านราคา มีคา่เทา่กบั 0.743 
ด้านช่องทางการจดัจ าหนา่ย มีคา่เทา่กบั 0.810 
ด้านการสง่เสริมการตลาด มีคา่เทา่กบั 0.804 
ด้านกระบวนการ มีคา่เทา่กบั 0.733 
ด้านบุคลากร มีคา่เทา่กบั 0.908 
ด้านลกัษณะทางกายภาพ มีคา่เทา่กบั 0.783 
ขัน้ตอนการรับรู้ปัญหา มีคา่เทา่กบั 0.839 
ขัน้ตอนการค้นหาข้อมลู มีคา่เทา่กบั 0.747 
ขัน้ตอนการประเมินผลทางเลอืก มีคา่เทา่กบั 0.821 
ขัน้ตอนการตดัสนิใจ มีคา่เทา่กบั 0.820 
ขัน้ตอนความรู้สกึภายหลงัการซือ้ มีคา่เทา่กบั 0.702 

6. จัดท าน าแบบสอบถามฉบับสมบูรณ์  แล้วน าไปเก็บรวบรวมข้อมูลในการ
ศกึษาวิจยัตอ่ไป 

 
การเก็บรวบรวมข้อมูล 

การวิจยัครัง้นีเ้ป็นการศกึษา โดยเก็บรวบรวมจากแหลง่ข้อมลู ดงันี ้
1.ข้อมลูปฐมภมิู (Primary Data) ได้จากการเก็บรวบรวมข้อมลูโดยใช้แบบสอบถาม

จากกลุ่ม ตัวอย่า งจ าน วน  400 คน  โดยผู้ วิ จั ยจ ะด า เนินการเก็บ รวบรวม ข้อมู ลจ าก                                     
กลุม่ตวัอย่าง  ซึ่งเป็นข้อมูลหลกัท่ีใช้ในการวิเคราะห์ตามสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ เพื่อให้ได้ข้อสรุปตาม
วตัถปุระสงค์ของการวิจยั 
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2.ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นข้อมูลท่ีได้จากการศึกษาค้นคว้าและ
รวบรวมข้อมลูจากหนงัสอื เอกสารงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง วิทยานิพนธ์ และข้อมลูจากอินเตอร์เน็ต 
 
การจัดกระท าข้อมลูวิเคราะห์ข้อมลู 

การจดักระท าข้อมลูในงานวิจยั มีขัน้ตอนดงันี ้
1.การตรวจสอบข้อมูล (Editing) ท าการตรวจสอบความถูกต้องและความสมบูรณ์ของ   

การตอบแบบสอบถามก่อนน าไปวิเคราะห์ โดยแยกแบบสอบถามท่ีไม่สมบูรณ์ออก 
2.การลงรหัส (Coding) น าแบบสอบถามท่ีถูกต้องสมบูรณ์เรียบร้อยแล้ว มาลงรหัส

ตามท่ีก าหนดไว้ เพื่อประมวลผลข้อมลูด้วยระบบคอมพิวเตอร์ 
3.การประมวลผล (Processing) น าแบบสอบถามท่ีลงรหัสเรียบร้อย มาบันทึกลงใน

คอมพิวเตอร์และประมวลผลข้อมูล โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ เพื่อค านวณค่าทางสถิติ
ตา่งๆ ในการวิเคราะห์ข้อมลูตามสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ 

1.การวิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) 
เป็นการอธิบายข้อมลูเก่ียวกบักลุม่ตวัอยา่ง ดงันี ้

1.1.หาคา่ร้อยละ (Percentage)และความถ่ี (Frequency) ส าหรับแบบสอบถาม 
สว่นท่ี 1  ด้านลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ ข้อ 1- ข้อ 5 

1.2.หาคา่เฉลีย่ (Mean) และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D)  ส าหรับแบบสอบถาม 
สว่นท่ี 2 ด้านสว่นประสมทางการตลาดบริการ ข้อ 1–21 
สว่นท่ี 3 การตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ด ข้อ 1–15 
2.การวิเคราะห์สถิติเชิงอนมุาน (Interential) 

สมมติฐานข้อท่ี 1 ผู้บริโภคท่ีมีลักษณะด้านประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ 
ระดบัการศกึษา อาชีพ รายได้เฉลีย่ตอ่เดือน และสถานภาพท่ีแตกตา่งกัน มีการตดัสนิใจซือ้อาหาร
เสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชัน่วายแตกตา่งกนัสถิติท่ีใช้ทดสอบ ดงันี ้

1.เพศแตกตา่งกนั สถิติท่ีใช้ คือ Independent Simple t – test 
2.ระดบัการศึกษาแตกต่างกัน อาชีพแตกต่างกัน รายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่าง

กนั สถานภาพแตกตา่งกนั สถิติท่ีใช้ คือ One - way Anova 
สมมติฐานข้อท่ี 2 สว่นประสมทางการตลาดบริการ ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา 

ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการสง่เสริมการตลาด ด้านกระบวนการ ด้านบุคลากร และด้าน
ลกัษณะทางกายภาพ มีความสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจ
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เนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจ โดยสถิติท่ีใช้ในการทดสอบ คือ สถิติสหสมัพันธ์
อยา่งงา่ยของเพียร์สนั (Pearson Correlation Coefficeint) ในการทดสอบวา่มีความสมัพนัธ์อยา่ง
มีนยัส าคญัทางสถิติ 

 
5.สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมลู 

1.สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ประกอบด้วย 
1.1การหาค่าร้อยละ (Percentage) เป็นการเปรียบเทียบความถ่ี หรือ จ านวนท่ี

ต้องการกับความถ่ี หรือ จ านวนทัง้หมดท่ีเทียบเป็น 100 (กัลยา วานิชย์บญัชา 2545 : 36)โดยใช้
สตูร ดงันี ้

    P    =  
𝑓

𝑛
  ×  100 

    P    แทน คา่ร้อยละหรือเปอร์เซ็นต์ 
    F    แทน ความถ่ีของคะแนน 
    N    แทน ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง 

ค่าเฉลี่ย (Mean) คือ ค่าคะแนนตัวหนึ่งซึ่งเกิดจากการเอาค่าคะแนนทุกตัวมารวมกัน          
แล้วหารด้วยจ านวนของคะแนนทัง้หมดเพื่อต้องการทราบค่าเฉลี่ยของตัวแปร(กัลยา วานิชย์
บญัชา.2545: 39) โดยใช้สตูร ดงันี ้

 
 

   เม่ือ                แทน   คา่คะแนนเฉลีย่ 
แทน   ผลรวมของคะแนนทัง้หมด 
n แทน   ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง 
ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation หรือ S.D.) เพื่อต้องการทราบ การ

กระจายของข้อมูลของตวัแปรเม่ือเทียบกับตวักลางเลขคณิต (กัลยา วานิชย์บญัชา. 2545 : 38)  
โดยใช้สตูรดงันี ้

 
 
เม่ือ S         แทน คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานของคะแนนกลุม่ตวัอยา่ง 
                                   N            แทน     ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง 
                                                  แทน    ผลรวมของคะแนนทัง้หมดยกก าลงัสอง 
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                                                  แทน    ผลรวมของคะแนนแตล่ะตวัยกก าลงัสอง 
สถิติท่ีใช้ทดสอบความเช่ือมั่น (Reliability) ของแบบสอบถาม การหาความเช่ือมั่นของ

แบบสอบถามโดยใช้วดัคา่สมัประสทิธ์ิแอลฟา (Cronbachs’ alpha coefficient) โดยใช้สตูรดงันี ้  
 

                    Cronbach’s  Alpha   =    
kcovariance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅

variance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅
1+(k−1)covariance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅

variance

 

                  เม่ือ Cronbach’s  Alpha  แทน  คา่สมัประสทิธ์ิของความเช่ือมัน่ 
               K                   แทน    จ านวนค าถาม 

                      covariance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅   แทน  คา่เฉลีย่ของคา่แปรปรวน 

                           variance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅      แทน  คา่เฉลีย่ของคา่แปรปรวนของค าถาม 
 สถิติเชิงอนมุาน (Inferential Analysis) ในการทดสอบสมมติฐาน 
การทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่าง 2 กลุ่ม ท่ีเป็นอิสระต่อกัน     

โดยใช้ t-test แบบ Independent (Independent t-test) เพื่อใช้ทดสอบสมมติฐาน ตอนท่ี 2 ด้าน
เพศ สถานภาพ รายได้แหลง่ท่ีมาของรายได้ คะแนนเฉลีย่สะสมและอาชีพ โดยใช้สตูรดงันี ้

กรณีท่ีความแปรปรวนของทัง้ 2 กลุม่เทา่กนั s2
1 = s2

2 
 

𝑡 =
𝑥̅1 − 𝑥̅2

√
(𝑛1 − 1)𝑆1

2 + (𝑛2 − 1)𝑆2
2

𝑛1 + 𝑛2 − 2 (
1

𝑛2
+

1
𝑛2

)

 

   โดยท่ี  df    =   n1+ n2 -2 
  เม่ือ             t          แทน    คา่สถิติท่ีใช้พิจารณาใน t-distribution 
                     X 1      แทน    คา่เฉลีย่ของกลุม่ตวัอยา่งท่ี 1 
                     X 2      แทน   คา่เฉลีย่ของกลุม่ตวัอยา่งท่ี 2 
                     S 21      แทน   คา่ความแปรปรวนของกลุม่ตวัอยา่งท่ี 1 
                     S 22      แทน   คา่ความแปรปรวนของกลุม่ตวัอยา่งท่ี 2 
                     n1        แทน   ขนาดของกลุม่ตวัอยา่งท่ี 1 
                     n2        แทน   ขนาดของกลุม่ตวัอยา่งท่ี 2 

2.1.2  กรณีท่ีคา่ความแปรปรวนของทัง้ 2 กลุม่ไม่เทา่กนั s2
1 ≠ s2

2 
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𝑡 =
𝑥̅1 − 𝑥̅2

√
𝑆1

2

𝑛1
+

𝑆2
2

𝑛2

 

   
สถิติท่ีใช้ทดสอบ t มีชัน้แหง่ความอิสระ = df 

𝑑𝑓 =
(

𝑆1
2

𝑛1
+

𝑆2
2

𝑛2
)

2

(
𝑆1

2

𝑛1
)

2

𝑛1 − 1 +
(

𝑆2
2

𝑛2
)

2

𝑛2 − 1

 

เม่ือ     t           แทน   คา่สถิติท่ีใช้พิจารณาใน t-distribution 
                    X1           แทน    คา่เฉลีย่ของกลุม่ตวัอยา่งท่ี 1 
               X 2          แทน    คา่เฉลีย่ของกลุม่ตวัอยา่งท่ี 2 
                                 s 21          แทน   ความแปรปรวนของกลุม่ตวัอยา่งท่ี 1 
                                 s 22          แทน    ความแปรปรวนของกลุม่ตวัอยา่งท่ี 2 
                                 n              แทน   ขนาดของกลุม่ตวัอยา่งท่ี 1 
                                 n 2           แทน   ขนาดของกลุม่ตวัอยา่งท่ี 2 
การทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของตัวแปรอิสระท่ีมีตัง้แต่ 2 กลุ่มขึน้ไป      

โดยใช้สูตรการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way Analysis of Variance: One Way 
ANOVA)   เพื่อใช้ทดสอบสมมุติฐานท่ีเก่ียวกับ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อ
เดือน    ท่ีแตกตา่งกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05 โดยใช้สตูร ((ชูศรี วงศ์รัตนะ, 2553) 

F=
𝑀𝑆(𝑏)

𝑀𝑆(𝑊)
 

                         เม่ือ        F         แทน    คา่สถิติท่ีใช้พิจารณาใน F-distribution 
                           MSb       แทน    คา่ความแปรปรวนระหวา่งกลุม่  
                          MS w      แทน    คา่ประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม่  
โดยก าหนดค่าความอิสระ (Degree of Freedom : DF) ระหว่างกลุ่ม คือ  k-1 ภายใน

กลุม่      n-k  และรวมทัง้กลุม่ คือ n-1 
กรณีผลการทดสอบมีความแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ จะท าการตรวจสอบ

ความแตกต่างเป็นรายคู่ ท่ีระดับนัยส าคัญ 0.05 หรือ ระดับความเช่ือมั่น 95% โดยใช้สูตรวิธี 
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Least Significant Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยประชากร (กัลยา วานิชย์บญัชา, 
2544)  

𝐿𝑆𝐷 =  𝑡1−𝛼/ 2;𝑛−𝑘√𝑀𝑆𝐸 [
1

𝑛𝑖
+

1

𝑛𝑗
] 

    โดยท่ี    ni  ≠  nj 
     r = n – k  
   เม่ือ    LSD        แทน      ผลต่างนัยส าคัญท่ีค านวณได้ส าหรับกลุ่ม

ตวัอยา่ง กลุม่ท่ี i และ j   T1-α / 2 ; n-k      แทน  คา่ท่ีใช้พิจารณาการแจกแจงท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 
95%  และชัน้ของความเป็นอิสระภายในกลุม่  

                  MSE       แทน  คา่ความแปรปรวนภายในกลุม่ (MSW) 
              k            แทน  จ านวนตวัอยา่งของกลุม่ i  
                    n  แทน  จ านวนตวัอยา่งของกลุม่ j 

                α  แทน  คา่ความเช่ือมัน่ 

กรณี ค่ าความ แป รป รวนของแต่ ละกลุ่ม ไม่ เท่ ากัน ใช้ ค่ า  Brown-forsythe (β)                  
(Hartung. 2001: 300) ใช้สตูรนี ้

β = 
𝑀𝑆(𝐵)

𝑀𝑆(𝑊)
 

 

                           โดย  MS(W)=      ∑ (1 −
𝑛𝑖

𝑁

𝑘
𝑖=1 )𝑆𝑖

2 

                เม่ือ    β             แทน    คา่สถิติท่ีใช้พิจารณาในBrown-forsythe 
   MS(B)      แทน    คา่ความแปรปรวนระหวา่งกลุม่ 
   MS(W)    แทน    คา่ความแปรปรวนภายในกลุม่ส าหรับสถิติ 
   k   แทน จ านวนกลุม่ตวัอยา่ง 
   ni   แทน ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง 
   N   แทน ขนาดประชากร 

   Si2   แทน ความแปรปรวนของกลุม่ตวัอยา่ง 
และเม่ือพบคา่ความแปรปรวนของตวัแปรต้นไม่เทา่กนัอยา่งน้อย 1 กลุม่ จะท าการตรวจ    

สอบความแปรปรวนเป็นรายคู่ โดยใช้สตูรตามวิธีดนัเนท ที 3 (Dunnett T3) ค านวณโดยใช้สูตร
ดงันี ้
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    𝑑𝐷
̅̅̅̅  =    

√2(𝑀𝑆𝑆
𝐴

)𝑞𝑑

√𝑛
 

 

  เม่ือ       𝑑𝐷
̅̅̅̅  แทน คา่สถิติท่ีใช้ในการพิจารณาใน Dunnett T3 

   qD แทน คา่ตาราง Critical values of the Dunnett test 
   𝑀𝑆S

A

  แทน คา่ความแปรปรวนภายในกลุม่ 

   n แทน ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง 
 2 .3   ส ถิ ติสหสัมพั น ธ์ อย่ า งง่าย  (Pearson Product Moment Correlation 

Coefficient) ใช้ในการหาความสมัพนัธ์ของตวัแปร 2 ตวัท่ีเป็นอิสระต่อกัน โดยท่ีแต่ละตวัมีระดบั
การวดัข้อมลูในระดบัอนัตรภาค (Interval scale) ขึน้ไป เพื่อใช้ทดสอบสมมติฐาน โดยใช้สตูรดงันี ้
(กลัยา วานิชย์บญัชา, 2545)  

   
  






])(][)(([

))((
2222 yynxxn

yxxyn
rxy

 
    

   เม่ือ  xyr    แทน    สมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์ 

    x    แทน     ผลรวมของคะแนน x 

    y   แทน      ผลรวมของคะแนน y 

    2X   แทน      ผลรวมของคะแนนชุด x แตล่ะตวัยกก าลงัสอง 

    2y   แทน     ผลรวมของคะแนนชุด y แตล่ะตวัยกก าลงัสอง 

    xy   แทน     ผลรวมของผลคณูระหวา่ง x และ y 
      n  แทน     ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง 
 
โดยท่ีคา่สมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์ จะมีคา่ระหวา่ง -1 < r < 1 และความหมายของคา่ r คือ 
คา่ r เป็นลบ แสดงว่า x และ y มีความสมัพนัธ์ในทิศทางตรงกนัข้าม คือ ถ้า x เพิ่ม  y จะ

ลด แตถ้่า x ลด y จะเพิ่ม 
คา่ r เป็นบวก แสดงว่า x และ y มีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกัน คือ ถ้า x เพิ่ม  y จะ

เพิ่ม แตถ้่า x ลด y จะลด 
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ถ้า r มีค่าเข้าใกล้ 1 หมายถึง x และ y มีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกัน และ มี
ความสมัพนัธ์กนัมาก 

ถ้า r มีค่าเข้าใกล้ -1 หมายถึง x และ y มีความสมัพันธ์ในทิศทางตรงกันข้าม และ มี
ความสมัพนัธ์กนัมาก 

ถ้า r มีคา่เทา่กบั 0 หมายถึง x และ y ไม่มีความสมัพนัธ์กนั 
 

ตาราง 1 แสดงการแปลความหมายคา่สมัประสทิธ์ิ 
 

ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ ระดับความสัมพันธ์ 

0.91-1.00 
0.71-0.90 
0.31-0.70 
0.01-0.30 
0.00 

มีคา่สมัพนัธ์สงูมาก 
มีคา่สมัพนัธ์สงู 
มีคา่สมัพนัธ์ปานกลาง 
มีคา่สมัพนัธ์ต ่า 
ไม่มีความสมัพนัธ์กนั 



 

บทที่ 4 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 
ในการศึกษาวิจัยเร่ือง ปัจจัยท่ีมีความสมัพันธ์ต่อการตัดสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิว

ชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ยา่นศนูย์กลางธุรกิจ โดยการวิเคราะห์ข้อมูล ผู้วิจยัได้
ก าหนดสญัลกัษณ์ตา่งๆ ท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมลูดงันี ้
 
สัญลักษณ์ที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมลู 

การเสนอผลการศกึษาครัง้นี ้กลุม่วิจยัได้ก าหนดสญัลกัษณ์เพื่อใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
ดงันี ้

N แทน ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง (Sample size) 

X̄  แทน คา่เฉลีย่ของกลุม่ตวัอยา่ง 
S.D. แทน คา่เบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
Sig.(2-tailed) แทน ความนา่จะเป็นส าหรับบอกนยัส าคญัทางสถิติ 
HO แทน สมมติฐานหลกั 
H1 แทน สมมติฐานรอง 
* แทน ความมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
** แทน ความมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
t  แทน คา่สถิติท่ีใช้ทดสอบ T-Test 
df  แทน ชัน้ขององศาอิสระ (Degree of freedom) 
SS  แทน ผลรวมคะแนนยกก าลงัสอง (Sum of Square) 
MS  แทน ค่าเฉลี่ยของผลรวมคะแนนยกก าลังสอง (Mean of 

Square) 
F  แทน คา่สถิติท่ีใช้ทดสอบ Anova (F-Test) 
r  แทน คา่สถิติสมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์อยา่งงา่ยของเพียร์สนั 
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การเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
ในการวิเคราะห์ข้อมูล กลุม่ผู้ วิจัยได้แบ่งการน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลออกเป็น 4 

สว่น ตามล าดบัดงันี ้
ส่วนที่  1      วิเคราะห์ข้อมลูลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ส่วนที่  2      การวิเคราะห์ข้อมลูสว่นประสมทางการตลาดบริการ 
ส่วนที่  3     การวิเคราะห์การตัดสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุ่ม 

                                   เจเนอเรชัน่วายเขตพืน้ท่ี ยา่นศนูย์กลางธุรกิจ 
ส่วนที่  4      การวิเคราะห์ข้อมลูเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
 

ผลการวิเคราะห์ข้อมลู 
ผลการวิเคราะห์ข้อมลูเชิงพรรณา 

ส่วนที่ 1 การวิเคราะห์ข้อมลูลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
การวิเคราะห์ข้อมลูลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ 

ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือนและสถานภาพ โดยน าเสนอในรูปแบบของจ านวน 
และคา่ร้อยละ ดงัรายละเอียดตอ่ไปนี ้

 
ตาราง 2 แสดงจ านวน (ความถ่ี) และคา่ร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามลกัษณะด้าน
ประชากรศาสตร์ 

 

 ลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ จ านวน (คน) ร้อยละ 

1.เพศ 
ชาย 104 26.0 
หญิง 296 74.0 

 รวม 400 100.0  

2.ระดบัการศกึษา 
ต ่ากวา่ปริญญาตรี 28 7.0 
ปริญญาตรีหรือเทียบเทา่ 238 59.5 
สงูกวา่ปริญญาตรี 134 33.5 

 รวม 400 100.0 
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ตาราง  2 (ตอ่) 
 

 ลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ จ านวน (คน) ร้อยละ 

3.อาชีพ 
 พนกังานบริษัทเอกชน          237               59.2 
 ข้าราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ         42                 10.5 
 เจ้าของกิจการ / ธุรกิจสว่นตวั         53   13.3 
 รับจ้าง            16                  4.0 
 นกัเรียน / นกัศกึษา          42                 10.5 
 อ่ืนๆ            10                  2.5 

 รวม 400 100.0 

4.รายได้เฉลีย่ตอ่เดือน 
 ต ่ากวา่หรือเทา่กบั 15,000  บาท                    48   12.0 
 15,001 – 25,000  บาท          85                 21.2 

   25,001 – 35,000  บาท         128                32.0                 
  35,001 – 45,000  บาท          62                 15.5 
  มากกวา่ 45,000  บาท                     77              19.3 

 รวม 400 100.0 

5.สถานภาพ 
โสด 296 74.0 
สมรส / อยูด้่วยกนั 86 21.5 
หม้าย / หยา่ร้าง / แยกกนัอยู ่ 18 4.5 

 รวม 400 100.0 

 
จากตาราง 2 ผลการวิเคราะห์ข้อมลูลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ ตามตาราง สามารถ

จ าแนกตามตวัแปรได้ดงันี ้
เพศ ผู้ ท่ีตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 104 คน คิดเป็นร้อยละ 26.0 

และเป็นเพศหญิง จ านวน 296 คน คิดเป็นร้อยละ 74.0 
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ระดับการศึกษา ผู้ ท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการศึกษาระดับปริญญาตรีหรือ
เทียบเทา่ จ านวน 238 คน คิดเป็นร้อยละ 59.5 รองลงมาคือ ระดบัสงูกวา่ปริญญาตรี จ านวน 134 
คน คิดเป็นร้อยละ 33.5 และระดบัต ่ากวา่ปริญญาตรี 28 คน คิดเป็นร้อยละ 7.0 ตามล าดบั 

อาชีพ ผู้ ท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นพนกังานบริษัทเอกชน จ านวน 237 คน คิด
เป็นร้อยละ 59.2 รองลงมาคือ เจ้าของกิจการ/ธุรกิจสว่นตวั จ านวน 53 คน คิดเป็นร้อยละ 13.3  
ข้าราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ จ านวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 10.5  นิสิต/นกัศึกษา จ านวน 42 
คน คิดเป็นร้อยละ 10.5  รับจ้าง จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4.0 และอ่ืนๆ จ านวน 10 คน คิด
เป็นร้อยละ 2.5 ตามล าดบั 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน ผู้ ท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนเท่ากับ 
25,001-35,000 บาท จ านวน 128 คน คิดเป็นร้อยละ 32.0 รองลงมาคือ มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
15,001– 25,000 บาท จ านวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 21.2   มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนมากกว่า 
45,000 บาท จ านวน 77 คน คิดเป็นร้อยละ 19.3 มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 35,001– 45,000 บาท 
จ านวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 15.5 และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต ่ากว่าหรือเท่ากับ 15,000 บาท 
จ านวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 12.0 ตามล าดบั  

สถานภาพ ผู้ ท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด จ านวน 296 คน คิดเป็น
ร้อยละ 74.0 รองลงมาคือ สถานภาพสมรส/อยู่ด้วยกัน จ านวน 86 คน คิดเป็นร้อยละ 21.5 
สถานภาพหม้าย/หยา่ร้าง/แยกกนัอยู ่จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.5 ตามล าดบั 

ผลการวิเคราะห์ตามตาราง 2 พบว่า ข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร์ด้านระดับ
การศึกษา อาชีพ และสถานภาพสมรส ของผู้บริโภคมีจ านวนความถ่ีในบางช่วงข้อมูลต ่ากวา่ 30 
ข้อมลู ดงันัน้ผู้วิจยัจึงได้จดักลุม่ใหม่เพื่อให้ข้อมลูมีการกระจายตวัแบบปกติ  ดงันี ้
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ตาราง 3 แสดงจ านวนและคา่ร้อยละของลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถามท่ี
จดักลุม่ใหม่ 

 

 ลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ จ านวน (คน) ร้อยละ 

2. ระดบัการศกึษา 
ต ่ากวา่ปริญญาตรี/ปริญญาตรีหรือเทียบเทา่ 266 66.5 
สงูกวา่ปริญญาตรี 134 33.5 

 รวม 400  100.0 

3. อาชีพ 
พนกังานบริษัทเอกชน 237 59.2 
ข้าราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ                                            42                 10.5 
เจ้าของธุรกิจ/ธุรกิจสว่นตวั/รับจ้าง/อ่ืนๆ                                 79                 19.8 
นกัเรียน / นกัศกึษา                                                              42                 10.5 

 รวม 400  100.0 

5. สถานภาพ 
โสด / หม้าย / หยา่ร้าง / แยกกนัอยู ่ 314 78.5 
สมรส / อยูด้่วยกนั  86 21.5 

 รวม 400  100.0 

 
จากตาราง 3 ผลการวิ เคราะห์ ข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ ตอบ

แบบสอบถามด้านระดบัการศกึษา อาชีพและสถานภาพ ท่ีจดักลุม่ใหม่ได้ข้อมลู ดงันี ้
ระดับการศึกษา ผู้ ท่ีตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่ มีระดับการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี/

ปริญญาตรีหรือเทียบเทา่จ านวน 266 คน คิดเป็นร้อยละ 66.5 และมีการศกึษาสงูกวา่ปริญญาตรี 
จ านวน 134 คน คิดเป็นร้อยละ 33.5 ตามล าดบั 

อาชีพ ผู้ ท่ีตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่มีอาชีพพนกังานบริษัทเอกชน จ านวน 237 คน 
คิดเป็นร้อยละ 59.2 รองลงมาคืออาชีพเจ้าของธุรกิจ/ธุรกิจสว่นตวั/รับจ้าง/อ่ืนๆ จ านวน 79 คน คิด
เป็นร้อยละ 19.8 อาชีพข้าราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ และอาชีพนกัเรียน / นกัศกึษา ซึง่มีจ านวน
ผู้ตอบแบบสอบถามเทา่กนั จ านวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 10.5 ตามล าดบั 
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สถานภาพ ผู้ ท่ีตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่มีสถานภาพโสดหม้าย/หย่าร้าง/แยกกันอยู ่
จ านวน 314 คน คิดเป็นร้อยละ 78.5 และสถานภาพสมรส/อยูด้่วยกนั 86 คน คิดเป็นร้อยละ 21.5 
ตามล าดบั 
 

ส่วนที่  2 การวิเคราะห์ข้อมูลส่วนประสมทางการตลาดบริการ วิเคราะห์โดยการหา
ค่าเฉลี่ย (Mean) และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ของกลุม่ตัวอย่าง จ านวน 
400 คน ได้ดงัตาราง ตอ่ไปนี ้

 
ตาราง 4 แสดงคา่เฉลีย่ (Mean) และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)ของข้อมลู
สว่นประสมทางการตลาดบริการ 

 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
 

x̄  S.D. ความส าคัญ 
ด้านผลิตภณัฑ์    
1. ยี่ห้อของอาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ด 3.77 .749 มาก 
2. รูปแบบของอาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดมี

ความทนัสมยั 
3.48 .675 มาก 

3. บรรจุภณัฑ์ของผลติภณัฑ์มีความสวยงาม 3.52 .690 มาก 
ด้านผลิตภณัฑ์โดยรวม 3.58 .555 มาก 

ด้านราคา    
4. ราคาของอาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดมีความ

คุ้มคา่กบัคณุประโยชน์ 
4.19 .647 มาก 

5. ราคาของอาหารเสริมวิตามินบ ารุงผิวชนิดเม็ดมี
ความคุ้มคา่กบัปริมาณในบรรจุภณัฑ์ 

3.73 .712 มาก 

6. ราคาของอาหารเสริมวิตามินบ ารุงผิวชนิดเม็ด
สามารถเข้าถึงผู้บริโภคเจเนอเรชัน่วายได้ 

4.20 .666 มาก 

ด้านราคาโดยรวม 4.04 .474 มาก 
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ตาราง 4 (ตอ่) 
 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
 

x̄  S.D. ความส าคัญ 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย    
7. ความสะดวกในการหาซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิว

ชนิดเม็ด 
3.69 .714 มาก 

8. ปริมาณร้านยาท่ีจ าหน่ายอาหารเสริมบ ารุงผิว
ชนิดเม็ด 

3.51 .704 มาก 

9. ความน่าเช่ือถือของร้านยาท่ีจ าหน่ายอาหาร
เสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ด 

4.23 .635 มากท่ีสดุ 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายโดยรวม 3.81 .503 มาก 
ด้านการส่งเสริมการตลาด    
10.  การโฆษณาผา่น Social Media เช่น 

Facebook , Line 
3.98 .737 มาก 

11.  รายการสง่เสริมการขาย เช่น แจกสินค้า , การ
แถม , ให้สว่นลด ในครัง้ตอ่ไป 

4.07 .702 มาก 

12.  มีการแจกแผน่พบัเพื่อให้ข้อมลูด้านอาหารเสริม
บ ารุงผิวชนิดเม็ด 

3.38 .690 ปานกลาง 

ด้านการส่งเสริมการตลาดโดยรวม 3.80 .464 มาก 
ด้านกระบวนการ    
13.  ความสะดวกรวดเร็วของการได้รับค าปรึกษา

จากเภสชักรเก่ียวกับอาหารเสริมบ ารุงผิวชนิด
เม็ด 

4.11 .613 มาก 

14. ความสะดวกรวดเร็วในการช าระเงิน 3.34 .708 ปานกลาง 
15.  มีจุดบริการให้ความรู้เก่ียวกบัอาหารเสริมบ ารุง

ผิวชนิดเม็ดเพียงพอ 
3.87 .768 มาก 

ด้านกระบวนการโดยรวม 3.77 .517 มาก 
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ตาราง 4 (ตอ่) 
 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
 

x̄  S.D. ความส าคัญ 
ด้านบุคลากร    
16.  เภสัชกรให้ข้อมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ได้อย่าง

ละเอียด 
4.39 .629 มากท่ีสดุ 

17. เภสัชกรมีความน่าเช่ือ ถือในการให้ ข้อมูล
บริการ 

4.23 .632 มากท่ีสดุ 

18.  เภสชักรมีอธัยาศยัในการให้บริการลกูค้า 4.26 .627 มากท่ีสดุ 
ด้านบุคลากรโดยรวม 4.29 .510 มากที่สุด 

ด้านลักษณะทางกายภาพ    
19.  บรรยากาศภายในร้านมีความสว่างเพียงพอใน

การให้บริการ      ลกูค้า 
3.68 .635 มาก 

20.  ความสะอาดภายในร้านยาท่ีให้บริการลกูค้า 4.18 .648 มาก 
21.  พืน้ท่ีในการจัดวางสินค้า มีขนาดเหมาะสมกับ

ปริมาณสนิค้า 
3.43 .739 มาก 

ด้านลักษณะทางกายภาพโดยรวม 3.76 .485 มาก 
ส่วนประสมการตลาดบริการโดยรวม 3.86 .281 มาก 

    
จากตาราง 4  ผลการวิเคราะห์สว่นประสมทางการตลาดบริการโดยรวมพบว่า  ผู้ ตอบ

แบบสอบถามให้ความส าคญักับสว่นประสมทางการตลาดบริการโดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมี
คา่เฉลี่ยเท่ากับ 3.86 เม่ือพิจารณาแต่ละด้านจะเห็นได้ว่า สว่นประสมทางการตลาดบริการอยู่ใน
ระดบัมากท่ีสดุ ได้แก่ ด้านบุคลากร โดยมีคา่เฉลีย่ 4.29  และอยูใ่นระดบัมากได้แก่ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการสง่เสริมการตลาด ด้านกระบวนการ ด้านลกัษณะทางกายภาพ
และด้านผลิตภณัฑ์ โดยมีค่าเฉลี่ย 4.04  3.81  3.80  3.77  3.76 และ  3.58  ตามล าดบั โดยเม่ือ
พิจารณาในแตล่ะรายด้าน พบวา่ 
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ด้านผลติภณัฑ์  
ผลการวิเคราะห์เก่ียวกับสว่นประสมทางการตลาดบริการในด้านผลิตภณัฑ์ โดยรวมอยู่

ในระดบัมาก โดยมีคา่เฉลีย่เทา่กบั  3.58  เม่ือพิจารณาแตล่ะด้านจะเห็นได้วา่ 
สว่นประสมทางการตลาดบริการในด้านผลิตภณัฑ์อยู่ในระดบัมากคือ ยี่ห้อของอาหาร

เสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ด โดยมีค่าเฉลี่ย เท่ากับ  3.77  รองลงมา คือ บรรจุภัณฑ์ของผลิตภัณฑ์มี
ความสวยงาม รูปแบบของอาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดมีความทันสมัย โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ  
3.52  และ  3.48  ตามล าดบั 

ด้านราคา 
ผลการวิเคราะห์เก่ียวกับสว่นประสมทางการตลาดบริการในด้านราคา โดยรวมอยู่ใน

ระดบัมาก โดยมีคา่เฉลีย่เทา่กบั  4.04  เม่ือพิจารณาแตล่ะด้านจะเห็นได้วา่ 
สว่นประสมทางการตลาดบริการในด้านราคาอยู่ในระดบัมากคือ ราคาของอาหารเสริม

วิตามินบ ารุงผิวชนิดเม็ดสามารถเข้าถึงผู้บริโภคเจเนอเรชั่นวายได้  โดยมีค่าเฉลี่ย เท่ากับ  4.20  
รองลงมา คือ ราคาของอาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดมีความคุ้มค่ากับคุณประโยชน์  ราคาของ
อาหารเสริมวิตามินบ ารุงผิวชนิดเม็ดมีความคุ้มคา่กบัปริมาณในบรรจุภณัฑ์ โดยมีคา่เฉลี่ยเทา่กับ  
4.19  และ  3.73  ตามล าดบั 

ด้านช่องทางการจดัจ าหนา่ย  
ผลการวิเคราะห์เก่ียวกับสว่นประสมทางการตลาดบริการในด้านช่องทางการจดัจ าหนา่ย 

โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมีคา่เฉลีย่เทา่กบั  3.81  เม่ือพิจารณาแตล่ะด้านจะเห็นได้วา่ 
สว่นประสมทางการตลาดบริการในด้านช่องทางการจดัจ าหนา่ย อยูใ่นระดบัมากท่ีสดุคือ 

ความน่าเช่ือถือของร้านยาท่ีจ าหน่ายอาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ด โดยมีค่าเฉลี่ย เท่ากับ  4.23  
และอยูใ่นระดบัมาก คือ ความสะดวกในการหาซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ด ปริมาณร้านยาท่ี
จ าหนา่ยอาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ด โดยมีคา่เฉลีย่เทา่กบั  3.69  และ  3.51  ตามล าดบั 

ด้านการสง่เสริมการตลาด 
ผลการวิเคราะห์เก่ียวกับสว่นประสมทางการตลาดบริการในด้านการสง่เสริมการตลาด 

โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมีคา่เฉลีย่เทา่กบั  3.80  เม่ือพิจารณาแตล่ะด้านจะเห็นได้วา่ 
ส่วนประสมทางการตลาดบริการในด้านการส่งเสริมการตลาดอยู่ในระดับมากคือ 

รายการสง่เสริมการขาย เช่น แจกสินค้า , การแถม , ให้สว่นลด ในครัง้ต่อไป โดยมีคา่เฉลี่ย เทา่กับ  
4.07  รองลงมา คือ การโฆษณาผ่าน Social Media เช่น Facebook , Line โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ  
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3.98  และ  อยูใ่นระดบัปานกลางคือ  มีการแจกแผ่นพบัเพื่อให้ข้อมลูด้านอาหารเสริมบ ารุงผิวชนิด
เม็ด  โดยมีคา่เฉลีย่ เทา่กบั 3.38  

ด้านกระบวนการ 
ผลการวิเคราะห์เก่ียวกับสว่นประสมทางการตลาดบริการในด้านกระบวนการ โดยรวม

อยูใ่นระดบัมาก โดยมีคา่เฉลีย่เทา่กบั  3.77  เม่ือพิจารณาแตล่ะด้านจะเห็นได้วา่ 
สว่นประสมทางการตลาดบริการในด้านกระบวนการอยู่ในระดบัมากคือ ความสะดวก

รวดเร็วของการได้รับค าปรึกษาจากเภสชักรเก่ียวกับอาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ด  โดยมีค่าเฉลี่ย 
เท่ากับ  4.11  รองลงมา คือ มีจุดบริการให้ความรู้เก่ียวกับอาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดเพียงพอ 
โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ  3.87  และ อยู่ในระดบัปานกลางคือ  ความสะดวกรวดเร็วในการช าระเงิน 
โดยมีคา่เฉลีย่ เทา่กบั 3.34  

ด้านบุคลากร 
ผลการวิเคราะห์เก่ียวกับสว่นประสมทางการตลาดบริการในด้านบุคลากร โดยรวมอยูใ่น

ระดบัมากท่ีสดุ โดยมีคา่เฉลีย่เทา่กบั  4.29  เม่ือพิจารณาแตล่ะด้านจะเห็นได้วา่ 
สว่นประสมทางการตลาดบริการในด้านบุคลากรอยู่ในระดับมากท่ีสุดคือ เภสชักรให้

ข้อมูลเก่ียวกับผลิตภณัฑ์ได้อย่างละเอียด โดยมีค่าเฉลี่ย เท่ากับ  4.39  รองลงมา คือ เภสชักรมี
อัธยาศยัในการให้บริการลกูค้า เภสชักรมีความน่าเช่ือถือในการให้ข้อมูลบริการ  โดยมีค่าเฉลี่ย
เทา่กบั  4.26  และ  4.23  ตามล าดบั 

ด้านลักษณะทางกายภาพ 
ผลการวิเคราะห์เก่ียวกับสว่นประสมทางการตลาดบริการในด้านลกัษณะทางกายภาพ 

โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมีคา่เฉลีย่เทา่กบั  3.76  เม่ือพิจารณาแตล่ะด้านจะเห็นได้วา่ 
สว่นประสมทางการตลาดบริการในด้านลกัษณะทางกายภาพอยูใ่นระดบัมากคือ ความ

สะอาดภายในร้านยาท่ีให้บริการลูกค้า โดยมีค่าเฉลี่ย เท่ากับ  4.18  รองลงมา คือ บรรยากาศ
ภายในร้านมีความสว่างเพียงพอในการให้บริการลูกค้า    พืน้ท่ีในการจัดวางสินค้า มีขนาด
เหมาะสมกบัปริมาณสนิค้า โดยมีคา่เฉลีย่เทา่กบั  3.68  และ  3.43  ตามล าดบั 
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ส่วนที่  3  การวิเคราะห์ข้อมูลการตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจ
เนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ยา่นศนูย์กลางธุรกิจ 

 
ตาราง 5 แสดงคา่เฉลีย่ (Mean) และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ของข้อมลู
เก่ียวกบัการตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ยา่น
ศนูย์กลางธุรกิจ 

 

การตัดสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิว
ชนิดเมด็ 

 

x̄  S.D. ความส าคัญ 

การรับรู้ปัญหา    
  1. ท่านได้ให้ความส าคัญเก่ียวกับการดูแลสขุภาพ
ผิวตนเอง 

3.95 .649 มาก 

  2. ทา่นรู้จักอาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ด จากการท่ี
พบเห็นบุคคนสว่นใหญ่ซือ้มารับประทาน 

3.70 .760 มาก 

  3. ทา่นได้รับข้อมลูถึงคณุประโยชน์ของอาหารเสริม
บ ารุงผิว 

3.92 .737 มาก 

การรับรู้ปัญหาโดยรวม 3.85 .532 มาก 
การค้นหาข้อมูล    
  4. ก่อนท่านตัดสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิด
เม็ด ท่านได้สอบถามจากคนใกล้ชิด เช่น บุคคลใน
ครอบครัว , เพื่อน 

3.61 .854 มาก 

 5. ก่อนท่านตัดสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิด
เม็ด ทา่นได้รับข้อมลูจากร้านยาท่ีจดัจ าหนา่ย 

4.06 .678 มาก 

 6. ก่อนท่านตัดสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิด
เม็ด ท่านได้รับข้อมูลจากแหล่งข้อมูลอิเล็กทรอนิค 
เช่น อินเตอร์เนต 

4.08 .752 มาก 

การค้นหาข้อมูลโดยรวม 3.91 .513 มาก 
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ตาราง 5 (ตอ่) 
 

การตัดสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิว
ชนิดเมด็ 

 

x̄  S.D. ความส าคัญ 

การประเมินผลทางเลือก    
 7. ท่านเลือกซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดโดย
พิจารณาจากคณุประโยชน์ของผลติภณัฑ์ 

4.22 .591 มากท่ีสดุ 

 8. ท่านเลือกซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดโดย
พิจารณาจากราคาของผลติภณัฑ์ 

3.75 .788 มาก 

 9. ท่านเลือกซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดโดย
พิจารณาจากยี่ห้อของผลติภณัฑ์ 

3.58 .801 มาก 

การประเมินผลทางเลือกโดยรวม 3.84 .510 มาก 
การตัดสินใจ    
  10.  ท่านมีความตัง้ใจท่ีจะซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิว
ชนิดเม็ดเทา่นัน้ 

3.64 .820 มาก 

  11. ท่านตดัสินใจซือ้เม่ือได้รับค าแนะน าจากเภสชั
กรท่ีให้ค าแนะน าภายในร้าน 

4.05 .601 มาก 

  12. ท่านตัดสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ด
จากร้านยาคณุภาพ 

4.21 .583 มากท่ีสดุ 

การตัดสินใจโดยรวม 3.96 .505 มาก 
ความรู้สึกภายหลังการซือ้    
 13. ท่านมีความพึงพอใจในการได้รับข้อมูลอาหาร
เสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดจากเภสชักรท่ีให้ค าแนะน า 

4.12 .670 มาก 

14. ท่านจะกลบัไปซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ด
เพื่อมารับประทานอยา่งตอ่เน่ืองในครัง้ตอ่ไป 

3.90 .682 มาก 

15. ท่านจะแนะน าอาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดท่ี
ทา่นรับประทานให้แก่บุคคลภายในครอบครัว 

3.79 .718 มาก 

ความรู้สึกภายหลังการซือ้โดยรวม 3.93 .615 มาก 
การตัดสินใจซือ้โดยรวม 3.90 .367 มาก 
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จากตาราง 5  ผลการวิเคราะห์การตัดสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ด โดยรวม
พบว่า  ผู้ ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับการตัดสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ด 
โดยรวมอยู่ในระดับ มาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.90 เม่ือพิจารณาแต่ละขัน้ตอน จะเห็นได้การ
ตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ด อยูใ่นระดบัมาก  ทุกๆ ขัน้ตอน คือ ขัน้ตอนการตดัสนิใจ  
ขัน้ตอนความรู้สกึภายหลงัการซือ้ ขัน้ตอนการค้นหาข้อมลู ขัน้ตอนการรับรู้ปัญหา และขัน้ตอนการ
ประเมินผลทางเลือก โดยมีค่าเฉลี่ย 3.96  3.93  3.91  3.85 และ  3.84  ตามล าดับ  โดยเม่ือ
พิจารณาในแตล่ะรายขัน้ตอน พบวา่ 

ขัน้ตอนการรับรู้ปัญหา 
ผลการวิเคราะห์เก่ียวกับการตัดสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุ่มเจเนอ

เรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจขัน้ตอนการรับรู้ปัญหา โดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยมี
คา่เฉลีย่เทา่กบั  3.85  เม่ือพิจารณาแตล่ะด้านจะเห็นได้วา่ 

การตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่าน
ศูนย์กลางธุรกิจขัน้ตอนการรับรู้ปัญหา อยู่ในระดับมาก คือ ท่านได้ให้ความส าคัญเก่ียวกับการ
ดแูลสขุภาพผิวตนเอง โดยมีคา่เฉลี่ย เทา่กับ  3.95  รองลงมา คือ ทา่นได้รับข้อมูลถึงคณุประโยชน์
ของอาหารเสริมบ ารุงผิว  และท่านรู้จักอาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดจากการท่ีพบเห็นบุคคนสว่น
ใหญ่ซือ้มารับประทานโดยมีคา่เฉลีย่เทา่กบั  3.92  และ  3.70  ตามล าดบั 

ขัน้ตอนการค้นหาข้อมลู 
ผลการวิเคราะห์เก่ียวกับการตัดสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุ่มเจเนอ

เรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ยา่นศนูย์กลางธุรกิจขัน้ตอนการค้นหาข้อมูล โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมี
คา่เฉลีย่เทา่กบั  3.91  เม่ือพิจารณาแตล่ะด้านจะเห็นได้วา่ 

การตัดสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุ่มเจเนอเรชั่นวายเขตพืน้ท่ี ย่ าน
ศูนย์กลางธุรกิจขัน้ตอนการค้นหาข้อมูล อยู่ในระดับมาก คือ ก่อนท่านตัดสินใจซือ้อาหารเสริม
บ ารุงผิวชนิดเม็ด ท่านได้รับข้อมูลจากแหล่งข้อมูลอิเล็กทรอนิค เช่น อินเตอร์เนต โดยมีค่าเฉลี่ย 
เท่ากับ  4.08  รองลงมา คือ ก่อนท่านตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ด ท่านได้รับข้อมูล
จากร้านยาท่ีจัดจ าหน่ายและก่อนท่านตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ด ท่านได้สอบถาม
จากคนใกล้ชิด เช่น บุคคลในครอบครัว , เพื่ อน  โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ   4.06  และ  3.61  
ตามล าดบั 
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ขัน้ตอนการประเมินผลทางเลอืก 
ผลการวิเคราะห์เก่ียวกับการตัดสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุ่มเจเนอ

เรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจขัน้ตอนการประเมินผลทางเลือก โดยรวมอยู่ในระดับ
มาก โดยมีคา่เฉลีย่เทา่กบั  3.84  เม่ือพิจารณาแตล่ะด้านจะเห็นได้วา่ 

การตัดสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุ่มเจเนอเรชั่นวายเขตพืน้ท่ี ย่าน
ศูนย์กลางธุรกิจขัน้ตอนการประเมินผลทางเลือก อยู่ในระดับมากท่ีสดุ คือ ท่านเลือกซือ้อาหาร
เสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดโดยพิจารณาจากคุณประโยชน์ของผลิตภณัฑ์ โดยมีค่าเฉลี่ย เทา่กับ  4.22 
และอยู่ในระดับมาก คือ ท่านเลือกซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดโดยพิจารณาจากราคาของ
ผลิตภัณฑ์ และท่านได้รับข้อมูลจากร้านยาท่ีจัดจ าหน่ายและก่อนท่านตดัสินใจซือ้อาหารเสริม
บ ารุงผิวชนิดเม็ด ท่านเลอืกซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดโดยพิจารณาจากยี่ห้อของผลิตภณัฑ์ 
โดยมีคา่เฉลีย่เทา่กบั  3.75  และ  3.58  ตามล าดบั 

ขัน้ตอนการตดัสนิใจ 
ผลการวิเคราะห์เก่ียวกับการตัดสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุ่มเจเนอ

เรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจขัน้ตอนการตัดสินใจ โดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยมี
คา่เฉลีย่เทา่กบั  3.96  เม่ือพิจารณาแตล่ะด้านจะเห็นได้วา่ 

การตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่าน
ศนูย์กลางธุรกิจขัน้ตอนการตดัสินใจ อยู่ในระดบัมากท่ีสดุ คือ ท่านตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุง
ผิวชนิดเม็ดจากร้านยาคุณภาพ โดยมีค่าเฉลี่ย เท่ากับ  4.21  รองลงมาอยูใ่นระดบัมาก คือ ท่าน
ตดัสนิใจซือ้เม่ือได้รับค าแนะน าจากเภสชักรท่ีให้ค าแนะน าภายในร้าน  และทา่นมีความตัง้ใจท่ีจะ
ซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดเทา่นัน้ โดยมีคา่เฉลีย่เทา่กบั  4.05  และ  3.64  ตามล าดบั 

ขัน้ตอนความรู้สกึภายหลงัการซือ้ 
ผลการวิเคราะห์เก่ียวกับการตัดสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุ่มเจเนอ

เรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจขัน้ตอนความรู้สกึภายหลงัการซือ้  โดยรวมอยู่ในระดบั
มาก โดยมีคา่เฉลีย่เทา่กบั  3.93  เม่ือพิจารณาแตล่ะด้านจะเห็นได้วา่ 

การตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่าน
ศนูย์กลางธุรกิจขัน้ตอนการรับรู้ปัญหา อยูใ่นระดบัมาก คือ ทา่นมีความพงึพอใจในการได้รับข้อมลู
อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดจากเภสชักรท่ีให้ค าแนะน า โดยมีค่าเฉลี่ย เท่ากับ  4.12  รองลงมา 
คือ ท่านจะกลบัไปซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดเพื่อมารับประทานอย่างต่อเน่ืองในครัง้ต่อไป  
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และท่านจะแนะน าอาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดท่ีท่านรับประทานให้แก่บุคคลภายในครอบครัว 
โดยมีคา่เฉลีย่เทา่กบั  3.90  และ  3.79  ตามล าดบั 
ผลการวิเคราะห์ข้อมลูเชิงอนุมาน 

ส่วนที่ 4 การวิเคราะห์ข้อมลูเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานที่ 1 ผู้บริโภคท่ีมีลกัษณะประชากรศาสตร์ประกอบด้วย เพศ ระดบัการศกึษา 

อาชีพ รายได้เฉลีย่ตอ่เดือน และสถานภาพแตกตา่งกนั มีการตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิด
เม็ดของกลุ่มเจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจ แตกต่างกัน ซึ่งสามารถเขียน
สมมติฐานยอ่ยได้ดงันี ้

สมมติฐานที่  1.1 ผู้บริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิว
ชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ยา่นศนูย์กลางธุรกิจ แตกตา่งกนั 

 
H0: ผู้บริโภคท่ีมีเพศแตกตา่งกัน มีการตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่

เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ยา่นศนูย์กลางธุรกิจ ไม่แตกตา่งกนั   
H1: ผู้บริโภคท่ีมีเพศแตกตา่งกัน มีการตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่

เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ยา่นศนูย์กลางธุรกิจ แตกตา่งกนั   
 
สถิติท่ีใช้ในการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างเพศท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซือ้อาหารเสริม

บ ารุงผิวชนิดของกลุม่เจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจ จะใช้การทดสอบความ
แตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่าง 2 กลุ่มท่ีเป็นอิสระต่อกัน (Independent Sample  
t-test ) ดงันี ้

ท าการทดสอบความแตกต่างระหว่างความแปรปรวนของกลุ่มตัวแปรโดยใช้สถิติ 
Levene’s Test ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 ซึง่หากผลการทดสอบพบวา่ คา่ Sig. มีคา่น้อยกว่า 
0.05 แสดงว่ากลุม่ตวัแปรตามมีความแปรปรวนแตกต่างกนั แต่ถ้าหากคา่ Sig. มีค่ามากกว่าหรือ
เทา่กบั 0.05 แสดงวา่กลุม่ตวัแปรตามมีความแปรปรวนไม่แตกตา่งกนั 

กรณีท่ีตวัแปรตามมีความแปรปรวนแตกตา่งกนัจะใช้คา่ Equal Variance not Assumed 
ส าหรับทดสอบความแตกต่างของตัวแปร (t-test) และกรณีท่ีตัวแปรตามมีความแปรปรวนไม่
แตกตา่งกนัจะใช้คา่ Equal Variance Assumed ส าหรับทดสอบความแตกตา่งของตวัแปร (t-test) 
ท่ีระดบัความเช่ือมั่นร้อยละ 95 โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
เม่ือคา่ Sig. มีคา่น้อยกวา่ 0.05 
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ตาราง 6 แสดงการตรวจสอบคา่ความแปรปรวนการตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดของกลุม่
เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี  ยา่นศนูย์กลางธุรกิจจ าแนกตามเพศโดยใช้  Levene’s Test  

 

 
การตัดสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเมด็
ของกลุ่มเจเนอเรช่ันวาย ย่านศูนย์กลางธุรกิจ 

 

 
Levene’s Test for Equality of 

Variances 
 

F Sig. 

การรับรู้ปัญหา 0.132 0.716 
การค้นหาข้อมลู 0.188 0.276 
การประเมินผลทางเลอืก 0.278 0.598 
การตดัสนิใจ 4.440* 0.037 
ความรู้สกึภายหลงัการซือ้ 7.086** 0.008 

 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 
จากตาราง 6 ผลการตรวจสอบค่าความแปรปรวนการตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิว

ชนิดของกลุม่เจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจจ าแนกตามเพศ โดยใช้ Levene’s 
Test พบว่า ขัน้ตอนการตดัสนิใจ และ ขัน้ตอนความรู้สกึภายหลงัการซือ้ มีคา่ Sig. เทา่กบั 0.037 
และ 0.008 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 และ 0.001 ตามล าดับ นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่ามีค่าความแปรปรวนแตกต่างกันจึงทดสอบคา่ t  กรณี
ความแปรปรวนไม่เท่ากัน  (Equal Variance not assumed) ส าหรับขัน้ตอนการรับรู้ปัญหา  
ขัน้ตอนการประเมินผลทางเลือก และขัน้ตอนการค้นหาข้อมูล มีค่า Sig. เท่ากับ 0.716  0.598  
0.276 ตามล าดบั ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความวา่มีคา่ความแปรปรวนไม่แตกตา่งกนัจึงทดสอบคา่ t  กรณีความแปรปรวนเทา่กนั 
(Equal Variance assumed) 
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ตาราง 7  แสดงผลการวิเคราะห์การตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชัน่
วายในเขตพืน้ท่ี ยา่นศูนย์กลางธุรกิจ โดยจ าแนกตามเพศ 
 
การตัดสินใจซือ้อาหาร
เสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ด
กลุ่มเจเนอเรช่ันวาย 

t-test of Equality of Means 

เพศ x̄  S.D. t df Sig. 

การรับรู้ปัญหา ชาย 
หญิง 

3.7083 
3.9077 

.59789 

.49756 
-3.328** 398 .001 

การค้นหาข้อมลู ชาย 
หญิง 

3.8397 
3.9358 

.58011 

.48636 
-1.645 398 .101 

การประเมินผลทางเลอืก ชาย 
หญิง 

3.8718 
3.8401 

.57512 

.51708 
.522 398 .602 

การตดัสนิใจ ชาย 
หญิง 

3.8750 
3.9977 

.58420 

.47220 
-1.932 152.900 .055 

ความรู้สกึภายหลงัการซือ้ ชาย 
หญิง 

3.8109 
3.9809 

.70254 

.57638 
-2.219* 154.462 .028 

 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 
จากตาราง 7  ผลการวิเคราะห์การตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจ

เนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจ โดยจ าแนกตามเพศพบว่า การตดัสินใจซือ้อาหาร
เสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอนการรับรู้
ปัญหามีค่า Sig. เท่ากับ 0.001 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  และ
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนั มีการตดัสนิใจซือ้อาหาร
เสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอนการรับรู้
ปัญหาแตกตา่งกันอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ โดย
เพศชายมีคา่เฉลีย่น้อยกวา่เพศหญิง 
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การตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่าน
ศูนย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอนการค้นหาข้อมูล มีค่า Sig. เท่ากับ 0.101 ซึ่งมีค่ามากกว่า 0.05 นั่นคือ 
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0)  และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1)  หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีเพศ
แตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุ่มเจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี 
ยา่นศูนย์กลางธุรกิจ ในขัน้ตอนการค้นหาข้อมูล ไม่แตกต่างกัน อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 ซึง่ไม่สอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ 

การตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่าน
ศูนย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอนการประเมินผลทางเลือก มีค่า Sig. 0.602 ซึ่งมีค่ามากกว่า 0.05 นั่นคือ 
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1)  หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีเพศ
แตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุ่มเจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี 
ยา่นศูนย์กลางธุรกิจ ในขัน้ตอนการประเมินผลทางเลอืก ไม่แตกตา่งกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.05 ซึง่ไม่สอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ 

การตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่าน
ศนูย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอนการตดัสนิใจมีคา่ Sig. เทา่กบั 0.055 ซึง่มีคา่มากกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับ
สมมติฐานหลกั (H0)  และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีเพศแตกตา่งกัน 
มีการตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ย่านศนูย์กลาง
ธุรกิจ ขัน้ตอนการตดัสินใจ ไม่แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้อง
กบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ 

การตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่าน
ศนูย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอนความรู้สกึภายหลงัการซือ้มีค่า Sig. เทา่กับ 0.028 ซึง่มีค่าน้อยกวา่ 0.05 
นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  และปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0)  หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมี
เพศแตกตา่งกนั มีการตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี 
ย่านศูนย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอนความรู้สึกภายหลงัการซือ้แตกต่างกันอย่างมีนยัส าคัญทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 ซึง่สอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ โดยเพศชายมีคา่เฉลีย่น้อยกวา่เพศหญิง 
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สมมติฐานที่ 1.2 ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกตา่งกนั มีการตดัสินใจซือ้อาหารเสริม
บ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ยา่นศนูย์กลางธุรกิจ แตกตา่งกนั 

 
H0: ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกัน มีการตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิด

เม็ดของกลุม่เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ยา่นศนูย์กลางธุรกิจ ไม่แตกตา่งกนั   
H1: ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกัน มีการตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิด

เม็ดของกลุม่เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ยา่นศนูย์กลางธุรกิจ แตกตา่งกนั   
สถิติท่ีใช้ในการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างระดบัการศึกษาท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซือ้

อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดของกลุ่มเจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจ จะใช้การ
ทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของกลุม่ตวัอยา่ง 2 กลุม่ท่ีเป็นอิสระต่อกัน (Independent 
Sample t-test ) ดงันี ้

ท าการทดสอบความแตกต่างระหว่างความแปรปรวนของกลุ่มตัวแปรโดยใช้สถิติ 
Levene’s Test ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 ซึง่หากผลการทดสอบพบวา่ คา่ Sig. มีคา่น้อยกว่า 
0.05 แสดงว่ากลุม่ตวัแปรตามมีความแปรปรวนแตกต่างกนั แต่ถ้าหากคา่ Sig. มีค่ามากกว่าหรือ
เทา่กบั 0.05 แสดงวา่กลุม่ตวัแปรตามมีความแปรปรวนไม่แตกตา่งกนั 

กรณีท่ีตวัแปรตามมีความแปรปรวนแตกตา่งกนัจะใช้คา่ Equal Variance not Assumed 
ส าหรับทดสอบความแตกต่างของตัวแปร (t-test) และกรณีท่ีตัวแปรตามมีความแปรปรวนไม่
แตกตา่งกนัจะใช้คา่ Equal Variance Assumed ส าหรับทดสอบความแตกตา่งของตวัแปร (t-test) 
ท่ีระดบัความเช่ือมั่นร้อยละ 95 โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
เม่ือคา่ Sig. มีคา่น้อยกวา่ 0.05 
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ตาราง 8 แสดงการตรวจสอบคา่ความแปรปรวนการตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดของกลุม่
เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี  ยา่นศนูย์กลางธุรกิจจ าแนกตามระดบัการศกึษาโดยใช้  Levene’s 
Test  
 

 

การตัดสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ด
ของกลุ่มเจเนอเรช่ันวาย ย่านศูนย์กลางธุรกิจ 
 

 
Levene’s Test for Equality of 

Variances 
 

F Sig. 

การรับรู้ปัญหา 0.556 0.456 
การค้นหาข้อมลู 0.537 0.464 
การประเมินผลทางเลอืก 0.546 0.460 
การตดัสนิใจ 4.281* 0.039 
ความรู้สกึภายหลงัการซือ้ 1.024 0.312 

 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
จากตาราง 8 ผลการตรวจสอบค่าความแปรปรวนการตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิว

ชนิดของกลุม่เจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจจ าแนกตามระดบัการศึกษา โดยใช้ 
Levene’s Test พบว่า ขัน้ตอนการตัดสินใจ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.039 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ 
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่ามีค่าความแปรปรวน
แตกต่างกันจึงทดสอบค่า t  กรณีความแปรปรวนไม่เท่ากัน (Equal Variance not assumed) 
ส าหรับขัน้ตอนการค้นหาข้อมูล ขัน้ตอนการประเมินผลทางเลือก ขัน้ตอนการรับรู้ปัญหา และ
ขัน้ตอนความรู้สกึภายหลงัการซือ้มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.464  0.460  0.456  และ  0.312 ตามล าดบั 
ซึง่มากกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความ
ว่ามีค่าความแปรปรวนไม่แตกต่างกันจึงทดสอบค่า t  กรณีความแปรปรวนเท่ากัน (Equal 
Variance assumed) 
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ตาราง 9 แสดงผลการวิเคราะห์การตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชัน่
วาย ในเขตพืน้ท่ี ยา่นศนูย์กลางธุรกิจ  โดยจ าแนกตามระดบัการศกึษา 

 
 
การตัดสินใจซือ้
อาหารเสริมบ ารุง
ผิวชนิดเม็ดกลุ่ม 
เจเนอเรช่ันวาย 

t-test of Equality of Means 

ระดบัการศกึษา x̄  S.D. t df Sig. 

การรับรู้ปัญหา ต ่ากวา่ป.ตรี- 
ป. ตรี  
สงูกวา่ป. ตรี 

3.8195 
 
3.9279 

.54255 
 
.50455 

-1.929 398 .054 

การค้นหาข้อมลู ต ่ากวา่ป.ตรี- 
ป. ตรี  
สงูกวา่ป. ตรี 

3.9085 
 
3.9154 

.51598 
 
.51003 

-1.27 398 .899 

การประเมินผล
ทางเลอืก 

ต ่ากวา่ป.ตรี- 
ป. ตรี  
สงูกวา่ป. ตรี 

3.8333 
 
3.8781 

.54963 
 
.49651 

-794 398 .428 

การตดัสนิใจ ต ่ากว่าป.ตรี-
ป. ตรี  
สงูกวา่ป. ตรี 

3.9348 
 
4.0274 

.53468 
 
.43844 

-1.847 317.49
8 

.066 

ความรู้สกึ
ภายหลงัการซือ้ 

ต ่ากวา่ป.ตรี- 
ป. ตรี  
สงูกวา่ป. ตรี 

3.8960 
 
4.0174 

.59102 
 
.65570 

-1.806 398 .062 

 
จากตาราง 9 ผลการวิเคราะห์การตัดสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจ

เนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ยา่นศนูย์กลางธุรกิจ โดยจ าแนกตามระดบัการศึกษาพบว่า การตดัสนิใจ
ซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอน
การรับรู้ปัญหามีคา่ Sig. เทา่กับ 0.054 ซึ่งมีค่ามากกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0)  
และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1)  หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกัน มีการ
ตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ย่านศนูย์กลางธุรกิจ 
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ขัน้ตอนการรับรู้ปัญหาไม่แตกต่างกันอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกับ
สมมติฐานท่ีตัง้ไว้  

การตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่าน
ศูนย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอนการค้นหาข้อมูล มีค่า Sig. เท่ากับ 0.899 ซึ่งมีค่ามากกว่า 0.05 นั่นคือ 
ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0)  และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1)  หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีระดับ
การศึกษาแตกต่างกัน มีการตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวายใน
เขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจ ในขัน้ตอนการค้นหาข้อมูล ไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 ซึง่ไม่สอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ 

การตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่าน
ศูนย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอนการประเมินผลทางเลือก มีค่า Sig. 0.428  ซึ่งมีค่ามากกวา่ 0.05 นัน่คือ 
ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0)  และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1)  หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีระดับ
การศึกษาแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวายใน
เขตพืน้ท่ี ยา่นศนูย์กลางธุรกิจ ในขัน้ตอนการประเมินผลทางเลอืก ไม่แตกตา่งกนั อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึง่ไม่สอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ 

การตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุ่มเจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่าน
ศนูย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอนการตดัสนิใจมีคา่ Sig. เทา่กบั 0.066 ซึง่มีคา่มากกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับ
สมมติฐานหลกั (H0)  และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1)  หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศึกษา
แตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุ่มเจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี 
ยา่นศนูย์กลางธุรกิจขัน้ตอนการตดัสินใจ ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่ง
ไม่สอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ 

การตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่าน
ศนูย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอนความรู้สกึภายหลงัการซือ้มีค่า Sig. เท่ากับ 0.062 ซึ่งมีคา่มากกวา่ 0.05 
นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1)  หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมี
ระดบัการศึกษาแตกต่างกัน มีการตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุ่มเจเนอเรชั่น
วายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอนความรู้สึกภายหลงัการซือ้ ไม่แตกต่างกันอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึง่ไม่สอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว้  
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สมมติฐานที่  1.3 ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกัน มีการตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิว
ชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ยา่นศนูย์กลางธุรกิจ แตกตา่งกนั 

 
H0: ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกัน มีการตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของ

กลุม่เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ยา่นศนูย์กลางธุรกิจ ไม่แตกตา่งกนั   
H1: ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกัน มีการตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของ

กลุม่เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ยา่นศนูย์กลางธุรกิจ แตกตา่งกนั   
 
สถิติท่ีใช้ในการทดสอบอาชีพท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดของกลุม่

เจเนอเรชั่นวายเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจ จะใช้การทดสอบสถิติการวิเคราะห์ความแปรปรวน
ทางเดียว (One-Way Analysis of Variance) เพื่อเปรียบเทียบทดสอบค่าความแตกต่างค่าเฉลี่ย
ของตวัแปรแตล่ะตวัท่ีมีกลุม่ตวัอยา่งมากกวา่ 2 กลุม่ขึน้ไป ดงันี ้

ท าการทดสอบความแตกต่างระหว่างความแปรปรวนของกลุ่มตัวแปร โดยใช้สถิติ 
Levene’s Test ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 ซึง่หากผลการทดสอบพบวา่ คา่ Sig. มีคา่น้อยกว่า 
0.05 แสดงว่ากลุม่ตวัแปรตามมีความแปรปรวนแตกต่างกนั แต่ถ้าหากคา่ Sig. มีค่ามากกว่าหรือ
เทา่กบั 0.05 แสดงวา่กลุม่ตวัแปรตามมีความแปรปรวนไม่แตกตา่งกนั 

กรณีท่ีตัวแปรตามมีความแปรปรวนแตกต่างกันทดสอบความสมัพนัธ์โดยสถิติทดสอบ 
Brown-Forsythe และกรณีท่ีตวัแปรตามมีความแปรปรวนไม่แตกตา่งกนัทดสอบความสมัพนัธ์โดย
สถิติ F-test ในตาราง ANOVA ท่ีระดบัความเช่ือมั่นร้อยละ 95 โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 
และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) เม่ือค่า Sig. มีค่าน้อยกว่า 0.05 ดงันัน้ถ้ายอมรับสมมติฐานรอง 
(H0) หมายความว่ามีค่าเฉลีย่อยา่งน้อยหนึ่งคูท่ี่แตกต่างกัน จะน าไปเปรียบเทียบเชิงซ้อนทดสอบ
ความแตกตา่งของคา่เฉลีย่เป็นรายคู่ตอ่ไป แตถ้่าหากคา่ Sig. มีคา่มากกวา่หรือเทา่กบั 0.05 แสดง
วา่กลุม่ตวัแปรไม่มีความแตกตา่งกนั 

กรณีท่ีตวัแปรตามมีความแปรปรวนแตกต่างกันทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยเป็น
รายคู่โดยสถิติ Dennett’s T3 กรณีท่ีตัวแปรตามมีความแปรปรวนไม่แตกต่างกันทดสอบความ
แตกตา่งของคา่เฉลีย่เป็นรายคูโ่ดยสถิติ  Least Significant Difference (LSD) เพื่อหาวา่คา่เฉลีย่คู่
ใดบ้างแตกตา่งกนัอยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 
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ตาราง 10 แสดงการตรวจสอบคา่ความแปรปรวนการตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดของ
กลุม่เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี  ยา่นศนูย์กลางธุรกิจจ าแนกตามกลุม่อาชีพโดยใช้  Levene’s 
Test  

 
 
การตัดสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ด 
ของกลุ่มเจเนอเรช่ันวาย ย่านศูนย์กลางธุรกิจ 
 

 
Levene’s Test for Equality of Variances 
 

F Sig. 

การรับรู้ปัญหา .036 .991 
การค้นหาข้อมลู 1.169 .321 
การประเมินผลทางเลอืก .734 .532 
การตดัสนิใจ 1.985 .116 
ความรู้สกึภายหลงัการซือ้ .488 .691 

 
จากตาราง 10  ผลการตรวจสอบคา่ความแปรปรวนการตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิว

ชนิดเม็ดของกลุ่มเจเนอเรชั่นวายเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจจ าแนกตามกลุ่มอาชีพโดยใช้  
Levene’s Test เม่ือพิจารณาพบว่าการตัดสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุ่มเจเนอ
เรชั่นวาย เขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอนการรับรู้ปัญหา ขัน้ตอนความรู้สึกภายหลงัการ 
ขัน้ตอนการประเมินผลทางเลือก ขัน้ตอนการค้นหาข้อมูล และขัน้ตอนการตดัสินใจ  มีค่า Sig. 
เท่ากับ 0.991  0.691  0.532   0.321  และ 0.116 ตามล าดับ ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คือ ค่าความ
แปรปรวนไม่แตกตา่งกนัจึงใช้สถิติ   F-test ในตาราง ANOVA ในการทดสอบ 
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ตาราง 11 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตา่งของการตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ด
ของกลุม่เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ยา่นศนูย์กลางธุรกิจ เม่ือจ าแนกตามกลุม่อาชีพโดยใช้ F-test 
 
การตัดสินใจซือ้อาหาร
เสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ด
ของกลุ่มเจเนอเรช่ันวาย 

ANOVA 
อาชีพ df SS MS F Sig

. 
การรับรู้ปัญหา ระหวา่งกลุม่ 

ภายในกลุม่ 
รวม 

3 
396 
399 

.163 
112.746 
112.909 

.054 

.285 
.191 .903 

การค้นหาข้อมลู ระหวา่งกลุม่ 
ภายในกลุม่ 

รวม 

3 
396 
399 

  1.028 
104.125 
105.153 

.343 

.263 
1.303 .273 

การประเมินผลทางเลอืก ระหวา่งกลุม่ 
ภายในกลุม่ 

รวม 

3 
396 
399 

.163 
112.714 
113.021 

.102 

.285 
.360 .782 

การตดัสนิใจ ระหวา่งกลุม่ 
ภายในกลุม่ 

รวม 

3 
396 
399 

3.405 
98.683 

102.089 

1.135 
.249 

4.555** .004 

ความรู้สกึภายหลงัการซือ้ ระหวา่งกลุม่ 
ภายในกลุม่ 

รวม 

3 
396 
399 

2.080 
148.982 
151.062 

.693 

.376 
1.843 .139 

 
** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 
จากตาราง 11  ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของการตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุง

ผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ย่านศนูย์กลางธุรกิจ ในด้านขัน้ตอนการรับรู้ปัญหา 
ขัน้ตอนการค้นหาข้อมูล ขัน้ตอนการประเมินผลทางเลือก ขัน้ตอนการตัดสินใจ และขัน้ตอน
ความรู้สกึภายหลงัการซือ้ เม่ือจ าแนกตามกลุม่อาชีพโดยใช้ F-test  ในการทดสอบพบวา่ 
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การตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่าน
ศูนย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอนการรับรู้ปัญหา เม่ือจ าแนกตามกลุ่มอาชีพมีค่า Sig. เท่ากับ 0.903 ซึ่ง
มากกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0)  และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า 
ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั มีการตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่น
วายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจ ในขัน้ตอนการรับรู้ปัญหาไม่แตกต่างกัน อย่างมีนยัส าคัญ
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึง่ไม่สอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีวางไว้ 

การตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่าน
ศูนย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอนการค้นหาข้อมูล เม่ือจ าแนกตามกลุม่อาชีพมีค่า Sig. เท่ากับ 0.273 ซึ่ง
มากกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0)  และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า 
ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั มีการตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่น
วาย ในเขตพืน้ท่ี ยา่นศนูย์กลางธุรกิจ ในขัน้ตอนการค้นหาข้อมลู ไม่แตกตา่งกนั อย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึง่ไม่สอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีวางไว้ 

การตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่าน
ศนูย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอนประเมินผลทางเลอืก เม่ือจ าแนกตามกลุม่อาชีพมีค่า Sig. เท่ากับ 0.782 
ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0)  และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความ
ว่า ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอ
เรชั่นวาย ในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจ ในขัน้ตอนการประเมินผลทางเลือกไม่แตกต่างกัน 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึง่ไม่สอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีวางไว้ 

การตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่าน
ศูนย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอนการตดัสินใจ เม่ือจ าแนกตามกลุม่อาชีพมีค่า Sig. เท่ากับ 0.04 ซึ่งน้อย
กว่า 0.01 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0)   หมายความว่า 
ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั มีการตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่น
วายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจ ในขัน้ตอนการตดัสินใจแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติท่ีระดบั 0.01 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานท่ีวางไว้ จึงท าการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่
โดยวิธีทดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบคา่เฉลีย่รายคู ่
ปรากฏผลดงัตาราง 12 

การตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่าน
ศนูย์กลางธุรกิจ ในขัน้ตอนความรู้สกึภายหลงัการซือ้  เม่ือจ าแนกตามกลุม่อาชีพมีคา่ Sig. เทา่กับ 
0.139 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0)  และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
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หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกตา่งกัน มีการตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของ
กลุ่มเจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจ ในขัน้ตอนความรู้สึกภายหลงัการซือ้ไม่
แตกตา่งกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึง่ไม่สอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีวางไว้ 
 
ตาราง 12 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตา่งระหวา่ง การตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิด
เม็ดของกลุม่เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ยา่นศนูย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอนการตดัสนิใจ จ าแนกตาม
กลุม่อาชีพเป็นรายคูด้่วย Least Significant Difference (LSD) 
 

อาชีพ x̄  พนกังาน
บริษัทเอกชน 

 

ข้าราชการ/
พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 

เจ้าของกิจการ/
ธุรกิจสว่นตวั/
รับจ้าง/อ่ืนๆ 

นกัเรียน/
นกัศกึษา 

  4.0127 4.0476 3.9072 3.7302 

พนกังานบริษัทเอกชน 4.0127 - 
-.3496 
(.676) 

.10549 
(.105) 

.28250** 
(.001) 

ข้าราชการ / พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 

4.0476 
.3496 
(.676) 

- 
.14045 
(.141) 

.31746** 
(.004) 

เจ้าของกิจการ/ธุรกิจ
สว่นตวั/รับจ้าง/อ่ืนๆ 

3.9072 
-.10549 

.105 
-.14045 
(.141) 

- 
-.17701 
(.640) 

นกัเรียน/นกัศกึษา 3.7302 
-.28250** 
(.001) 

-.31746** 
(.004) 

-.17701 
(.640) 

- 

 
** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 
จากตาราง 12 การเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่าง การตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุง

ผิวชนิดเม็ดของกลุ่มเจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจ ในขัน้ตอนการตัดสินใจ 
จ าแนกตามกลุ่มอาชีพเป็นรายคู่ด้วย Least Significant Difference (LSD) พบว่าขัน้ตอนการ
ตัดสินใจ ของผู้บริโภคท่ีมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนกับนักเรียน/นักศึกษา มีค่า Sig. เท่ากับ 
0.001 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้อาหาร
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เสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุ่มเจเนอเรชั่นวายเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจ ในขัน้ตอนการ
ตัดสินใจแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 โดยผู้ บริโภคท่ีมีอาชีพ พนักงาน
บริษัทเอกชน มีการตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี 
ยา่นศูนย์กลางธุรกิจ ในขัน้ตอนการตดัสินใจมากกว่า ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา โดยมี
ผลต่างเฉลี่ยเท่ากับ 0.28250  และอีกหนึ่งรายคู่หนึ่งคือผู้บริโภคท่ีมีอาชีพ  ข้าราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจกับนักเรียน/นักศึกษา มีค่า Sig. เท่ากับ 0.004 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า 
ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั มีการตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่น
วายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจ ในขัน้ตอนการตดัสินใจแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติท่ีระดบั 0.01 โดยผู้บริโภคท่ีมีอาชีพข้าราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ มีการตดัสินใจซือ้อาหาร
เสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุ่มเจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจ ในขัน้ตอนการ
ตดัสนิใจมากกวา่ ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพนกัเรียน/นกัศกึษา โดยมีผลตา่งเฉลีย่เทา่กบั 0.31746  

 
สมมติฐานที่ 1.4 ผู้บริโภคท่ีมีรายได้แตกตา่งกัน มีการตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิว

ชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ยา่นศนูย์กลางธุรกิจ แตกตา่งกนั 
H0: ผู้บริโภคที่มีรายได้แตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจ

เนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ยา่นศนูย์กลางธุรกิจ ไม่แตกต่างกนั   

H1: ผู้บริโภคท่ีมีรายได้แตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของ
กลุม่เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ยา่นศนูย์กลางธุรกิจ แตกตา่งกนั   

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบรายได้ท่ีมีผลตอ่การตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดของกลุม่
เจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจ  จะใช้การทดสอบสถิติการวิเคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of Variance) เพื่อเปรียบเทียบทดสอบค่าความแตกตา่ง
คา่เฉลีย่ของตวัแปรแตล่ะตวัท่ีมีกลุม่ตวัอยา่งมากกวา่ 2 กลุม่ขึน้ไป ดงันี ้

ท าการทดสอบความแตกต่างระหว่างความแปรปรวนของกลุ่มตัวแปร โดยใช้สถิติ 
Levene’s Test ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 ซึง่หากผลการทดสอบพบวา่ คา่ Sig. มีคา่น้อยกว่า 
0.05 แสดงว่ากลุม่ตวัแปรตามมีความแปรปรวนแตกต่างกนั แต่ถ้าหากคา่ Sig. มีค่ามากกว่าหรือ
เทา่กบั 0.05 แสดงวา่กลุม่ตวัแปรตามมีความแปรปรวนไม่แตกตา่งกนั 

กรณีท่ีตัวแปรตามมีความแปรปรวนแตกต่างกันทดสอบความสมัพนัธ์โดยสถิติทดสอบ 
Brown-Forsythe และกรณีท่ีตวัแปรตามมีความแปรปรวนไม่แตกตา่งกนัทดสอบความสมัพนัธ์โดย
สถิติ F-test ในตาราง ANOVA ท่ีระดบัความเช่ือมั่นร้อยละ 95 โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 
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และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) เม่ือค่า Sig. มีค่าน้อยกว่า 0.05 ดงันัน้ถ้ายอมรับสมมติฐานรอง 
(H0) หมายความว่ามีค่าเฉลีย่อยา่งน้อยหนึ่งคูท่ี่แตกต่างกัน จะน าไปเปรียบเทียบเชิงซ้อนทดสอบ
ความแตกตา่งของคา่เฉลีย่เป็นรายคูต่อ่ไป แตถ้่าหากคา่ Sig. มีคา่มากกวา่หรือเทา่กบั 0.05 แสดง
วา่กลุม่ตวัแปรไม่มีความแตกตา่งกนั 

กรณีท่ีตวัแปรตามมีความแปรปรวนแตกต่างกันทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยเป็น
รายคู่โดยสถิติ Dennett’s T3 กรณีท่ีตัวแปรตามมีความแปรปรวนไม่แตกต่างกันทดสอบความ
แตกตา่งของคา่เฉลีย่เป็นรายคูโ่ดยสถิติ  Least Significant Difference (LSD) เพื่อหาวา่คา่เฉลีย่คู่
ใดบ้างแตกตา่งกนัอยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 

 
ตาราง 13 แสดงการตรวจสอบคา่ความแปรปรวนการตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดของ
กลุม่เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี  ยา่นศนูย์กลางธุรกิจจ าแนกตามกลุม่รายได้โดยใช้  Levene’s 
Test  

 

 
การตัดสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ด 
ของกลุ่มเจเนอเรช่ันวาย ย่านศูนย์กลางธุรกิจ 
 

 
Levene’s Test for Equality 

of Variances 
 

    F  Sig. 

การรับรู้ปัญหา 1.131 .341 
การค้นหาข้อมลู  .411 .801 
การประเมินผลทางเลอืก  .822 .512 
การตดัสนิใจ 1.944 .102 
ความรู้สกึภายหลงัการซือ้ 1.289 .274 

 
จากตาราง 13  ผลการตรวจสอบคา่ความแปรปรวนการตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิว

ชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจจ าแนกตามกลุม่รายได้โดยใช้  
Levene’s Test เม่ือพิจารณาพบว่าการตัดสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุ่มเจเนอ
เรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอนการค้นหาข้อมูล ขัน้ตอนการประเมินผล
ทางเลือก ขัน้ตอนการรับรู้ปัญหา ขัน้ตอนความรู้สกึภายหลงัการ และขัน้ตอนการตดัสินใจ  มีค่า 
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Sig. เท่ากับ 0.801  0.512  0.341  0.274  และ  0.102 ตามล าดับ ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ค่า
ความแปรปรวนไม่แตกตา่งกนัจึงใช้สถิติ F-test ในตาราง ANOVA ในการทดสอบ 

 
ตาราง 14 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตา่งของการตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ด
ของกลุม่เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ยา่นศนูย์กลางธุรกิจ เม่ือจ าแนกตามกลุม่รายได้โดยใช้ F-test 
 

การตัดสินใจซือ้อาหาร
เสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ด
ของกลุ่มเจเนอเรช่ันวาย  

ANOVA 
รายได้ df SS MS F Sig. 

การรับรู้ปัญหา ระหวา่งกลุม่ 
ภายในกลุม่ 

รวม 

4 
395 
399 

1.226 
112.683 
112.909 

.306 

.283 
1.084 .364 

การค้นหาข้อมลู ระหวา่งกลุม่ 
ภายในกลุม่ 

รวม 

4 
395 
399 

  .459 
104.694 
105.153 

.115 

.265 
.433 .785 

การประเมินผลทางเลอืก ระหวา่งกลุม่ 
ภายในกลุม่ 

รวม 

4 
395 
399 

1.058 
111.963 
113.021 

.264 

.283 
.933 .445 

การตดัสนิใจ ระหวา่งกลุม่ 
ภายในกลุม่ 

รวม 

4 
395 
399 

3.982 
98.106 

102.089 

.996 

.248 
4.008** .003 

ความรู้สกึภายหลงัการซือ้ ระหวา่งกลุม่ 
ภายในกลุม่ 

รวม 

4 
395 
399 

1.453 
149.610 
151.062 

.363 

.379 
.959 .430 

 
** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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จากตาราง 14  ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของการตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุง
ผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวายเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจ ในด้านขัน้ตอนการรับรู้ปัญหา 
ขัน้ตอนการค้นหาข้อมูล ขัน้ตอนการประเมินผลทางเลือก ขัน้ตอนการตัดสินใจ และขัน้ตอน
ความรู้สกึภายหลงัการซือ้ เม่ือจ าแนกตามกลุม่รายได้โดยใช้ F-test  ในการทดสอบพบวา่ 

การตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่าน
ศูนย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอนการรับรู้ปัญหา เม่ือจ าแนกตามกลุ่มรายได้มีค่า Sig. เท่ากับ 0.364 ซึ่ง
มากกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0)  และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า 
ผู้บริโภคท่ีมีรายได้แตกตา่งกัน มีการตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่น
วายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจ ในขัน้ตอนการรับรู้ปัญหาไม่แตกต่างกัน อย่างมีนยัส าคัญ
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึง่ไม่สอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีวางไว้ 

การตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่าน
ศูนย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอนการค้นหาข้อมูล เม่ือจ าแนกตามกลุม่รายได้มีค่า Sig. เท่ากับ 0.785 ซึ่ง
มากกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0)  และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า 
ผู้บริโภคท่ีมีรายได้แตกตา่งกัน มีการตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่น
วาย ในเขตพืน้ท่ี ยา่นศนูย์กลางธุรกิจ ในขัน้ตอนการค้นหาข้อมลู ไม่แตกตา่งกนั อย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึง่ไม่สอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีวางไว้ 

การตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่าน
ศนูย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอนประเมินผลทางเลอืก เม่ือจ าแนกตามกลุม่รายได้มีคา่ Sig. เทา่กับ 0.445 
ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0)  และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความ
วา่ ผู้บริโภคท่ีมีรายได้แตกต่างกัน มีการตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอ
เรชั่นวาย ในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจ ในขัน้ตอนการประเมินผลทางเลือกไม่แตกต่างกัน 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึง่ไม่สอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีวางไว้ 

การตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่าน
ศนูย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอนการตดัสินใจ เม่ือจ าแนกตามกลุม่รายได้มีค่า Sig. เท่ากับ 0.003 ซึ่งน้อย
กว่า 0.01 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0)   หมายความว่า 
ผู้บริโภคท่ีมีรายได้แตกตา่งกัน มีการตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่น
วายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจ ในขัน้ตอนการตดัสินใจแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติท่ีระดบั 0.01 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานท่ีวางไว้ จึงท าการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่
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โดยวิธีทดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบคา่เฉลีย่รายคู ่
ปรากฏผลดงัตาราง 15 

การตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่าน
ศนูย์กลางธุรกิจ ในขัน้ตอนความรู้สกึภายหลงัการซือ้  เม่ือจ าแนกตามกลุม่รายได้มีคา่ Sig. เทา่กับ 
0.430 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0)  และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีรายได้แตกตา่งกนั มีการตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของ
กลุ่มเจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจ ในขัน้ตอนความรู้สึกภายหลงัการซือ้ไม่
แตกตา่งกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึง่ไม่สอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีวางไว้ 

 
ตาราง 15 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตา่งระหวา่ง การตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิด
เม็ดของกลุม่เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ยา่นศนูย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอนการตดัสนิใจ จ าแนกตาม
กลุม่รายได้เป็นรายคูด้่วย Least Significant Difference (LSD) 
 

รายได้เฉล่ียต่อ
เดือน 

x̄  ต ่ากวา่หรือ
เท่ากบั 
15,000 
บาท 

15,001-
25,000 
บาท 

25,001-
35,000 
บาท 

35,001-
45,000 
บาท 

มากกวา่
45,000 บาท 

 

ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 
15,000 บาท 

3.7083 - 
-.29559** 
(.001) 

-.32031** 
(.000) 

-.22715* 
(.018) 

.-29600** 
(.001) 

15,001-25,000 
บาท 4.0039 

.29559** 
(.001) - 

-02472 
(.723) 

.06844 
(.411) 

-.00041 
(.996) 

25,001-35,000 
บาท 4.0286 

.32031** 
(.000) 

.02472 
(.723) - 

.09316 
(.228) 

.02432 
(.735) 

35,001-45,000 
บาท 3.9355 

.22715* 
(.018) 

-.06844 
(.411) 

-.09316 
(.228) - 

 

มากกวา่ 45,000 
บาท 4.0043 

.29600** 
(.001) 

.00041 
(.996) 

-.02432 
(.735) 

.06885 
(.419) - 

 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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จากตาราง 15 การเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่าง การตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุง
ผิวชนิดเม็ดของกลุ่มเจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจ ในขัน้ตอนการตัดสินใจ 
จ าแนกตามกลุ่มรายได้เป็นรายคู่ด้วย Least Significant Difference (LSD) พบว่าขัน้ตอนการ
ตัดสินใจ ของผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต ่ากว่าหรือเท่ากับ 15,000 บาท กับผู้บริโภคท่ีมี
รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 15,001-25,000 บาท มีคา่ Sig. เทา่กบั 0.001 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 หมายความ
วา่ ผู้บริโภคท่ีมีรายได้แตกต่างกัน มีการตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอ
เรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจ ในขัน้ตอนการตัดสินใจแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 15,001-25,000 บาท มีการตดัสินใจ
ซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุ่มเจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจ ใน
ขัน้ตอนการตัดสินใจมากกว่า ผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต ่ากว่าหรือเท่ากับ 15,000 บาท 
โดยมีผลต่างเฉลี่ยเท่ากับ 0.29559  ผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต ่ากว่าหรือเท่ากับ 15,000 
บาท กับผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 25,001-35,000 บาท มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อย
กว่า 0.01 หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีรายได้แตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิว
ชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ยา่นศนูย์กลางธุรกิจ ในขัน้ตอนการตดัสนิใจแตกตา่ง
กัน อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 25,001-35,000 
บาท มีการตัดสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุ่มเจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่าน
ศูนย์กลางธุรกิจ ในขัน้ตอนการตัดสินใจมากกว่า ผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต ่ากว่าหรือ
เท่ากับ 15,000 บาท โดยมีผลต่างเฉลี่ยเท่ากบั 0.32031  ผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉลีย่ต่อเดือนต ่ากว่า
หรือเท่ากับ 15,000 บาท กับผู้ บริโภคท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 35,001-45,000 บาท มีค่า Sig. 
เท่ากับ 0.018 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีรายได้แตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้
อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจ ในขัน้ตอน
การตดัสินใจแตกต่างกัน อย่างมีนยัส าคัญทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อ
เดือน 35,001-45,000 บาท มีการตัดสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุ่มเจเนอเรชั่น
วายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจ ในขัน้ตอนการตดัสินใจมากกว่า ผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อ
เดือนต ่ากว่าหรือเทา่กับ 15,000 บาท โดยมีผลตา่งเฉลีย่เทา่กับ 0.22715  ผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉลี่ย
ต่อเดือนต ่ากว่าหรือเท่ากับ 15,000 บาท กับผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนมากกว่า 45,000 
บาทมีค่า Sig. เท่ากับ 0.001 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีรายได้แตกต่างกัน มี
การตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลาง
ธุรกิจ ในขัน้ตอนการตดัสนิใจแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยผู้บริโภคท่ีมี
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รายได้เฉลีย่ตอ่มากกวา่ 45,000 บาทมีการตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอ
เรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจ ในขัน้ตอนการตัดสินใจมากกว่า ผู้บริโภคท่ีมีรายได้
เฉลีย่ตอ่เดือนต ่ากวา่หรือเทา่กบั 15,000 บาท โดยมีผลตา่งเฉลีย่เทา่กบั 0.29600 

 
สมมติฐานที่ 1.5 ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพแตกตา่งกัน มีการตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุง

ผิวชนิดของกลุม่เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ยา่นศนูย์กลางธุรกิจ แตกตา่งกนั 
 
H0: ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ด

ของกลุม่เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ยา่นศนูย์กลางธุรกิจ ไม่แตกตา่งกนั   
H1: ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ด

ของกลุม่เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ยา่นศนูย์กลางธุรกิจ แตกตา่งกนั 
 
สถิติท่ีใช้ในการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งสถานภาพท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้อาหาร

เสริมบ ารุงผิวชนิดของกลุม่เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ย่านศนูย์กลางธุรกิจ จะใช้การทดสอบความ
แตกต่างระหว่างคา่เฉลีย่ของกลุม่ตวัอยา่ง 2 กลุม่ท่ีเป็นอิสระต่อกนั Independent Sample t-test  
ดงันี ้

ท าการทดสอบความแตกต่างระหว่างความแปรปรวนของกลุ่มตัวแปรโดยใช้สถิติ 
Levene’s Test ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 ซึง่หากผลการทดสอบพบวา่ คา่ Sig. มีคา่น้อยกว่า 
0.05 แสดงว่ากลุม่ตวัแปรตามมีความแปรปรวนแตกต่างกนั แต่ถ้าหากคา่ Sig. มีค่ามากกว่าหรือ
เทา่กบั 0.05 แสดงวา่กลุม่ตวัแปรตามมีความแปรปรวนไม่แตกตา่งกนั 

กรณีท่ีตวัแปรตามมีความแปรปรวนแตกตา่งกนัจะใช้คา่ Equal Variance not Assumed 
ส าหรับทดสอบความแตกต่างของตัวแปร (t-test) และกรณีท่ีตัวแปรตามมีความแปรปรวนไม่
แตกตา่งกนัจะใช้คา่ Equal Variance Assumed ส าหรับทดสอบความแตกตา่งของตวัแปร (t-test) 
ท่ีระดบัความเช่ือมั่นร้อยละ 95 โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
เม่ือคา่ Sig. มีคา่น้อยกวา่ 0.05 
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ตาราง 16 แสดงการตรวจสอบคา่ความแปรปรวนการตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดของ
กลุม่เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี  ยา่นศนูย์กลางธุรกิจจ าแนกตามสถานภาพโดยใช้  Levene’s 
Test  
 

 

 
การตัดสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเมด็
ของกลุ่มเจเนอเรช่ันวาย ย่านศูนย์กลางธุรกิจ 

 

 
Levene’s Test for Equality of 

Variances 
 

F Sig. 

การรับรู้ปัญหา 5.456* .020 
การค้นหาข้อมลู 3.072 .080 
การประเมินผลทางเลอืก 1.076 .300 
การตดัสนิใจ .712 .399 
ความรู้สกึภายหลงัการซือ้ .080 .777 

 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
จากตาราง 16 ผลการตรวจสอบค่าความแปรปรวนการตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิว

ชนิดของกลุ่มเจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจจ าแนกตามสถนภาพโดยใช้ 
Levene’s Test พบว่า ขัน้ตอนการรับรู้ปัญหา มีค่า Sig. เท่ากับ 0.02 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ 
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่ามีค่าความแปรปรวน
แตกต่างกันจึงทดสอบค่า t  กรณีความแปรปรวนไม่เท่ากัน ( Equal Variance not assumed ) 
ส าหรับขัน้ตอนความรู้สกึภายหลงัการซือ้ ขัน้ตอนการค้นหาข้อมูล ขัน้ตอนการตดัสินใจ ขัน้ตอน
การประเมินผลทางเลือกและขัน้ตอนค้นหาข้อมูล มีค่า Sig. เท่ากับ 0.777  0.399  0.300 และ 
0.080 ตามล าดบั ซึง่มากกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และ ปฏิเสธสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความวา่มีคา่ความแปรปรวนไม่แตกตา่งกนัจึงทดสอบคา่ t  กรณีความแปรปรวนเทา่กนั 
( Equal Variance assumed ) 
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ตาราง 17 แสดงผลการวิเคราะห์การตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชัน่
วายในเขตพืน้ท่ี ยา่นศูนย์กลางธุรกิจ  โดยจ าแนกตามสถานภาพ 
 
การตัดสินใจซือ้อาหาร
เสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ด
ของกลุ่มเจเนอเรช่ันวาย 

t-test of Equality of Means 

สถานภาพ x̄  S.D. t df Sig. 

การรับรู้ปัญหา โสด/หม้าย/หย่าร้าง/
แยกกนัอยู่ 

สมรส/อยู่ด้วยกนั 

3.8715 
 

3.7984 

.59789 
 
.49756 

1.129 112.904 .337 

การค้นหาข้อมลู โสด/หม้าย/หย่าร้าง/
แยกกนัอยู่ 

สมรส/อยู่ด้วยกนั 

3.9395 
 

3.8062 

.58011 
 
.48636 

2.143* 398 .033 

การประเมนิผลทางเลือก โสด/หม้าย/หย่าร้าง/
แยกกนัอยู่ 

สมรส/อยู่ด้วยกนั 

3.8556 
 

3.8217 

.57512 
 
.51708 

.523 398 .601 

การตดัสนิใจ โสด/หม้าย/หย่าร้าง/
แยกกนัอยู่ 

สมรส/อยู่ด้วยกนั 

3.9766 
 

3.9264 

.58420 
 
.47220 

.817 398 .415 

ความรู้สกึภายหลงัการซือ้ โสด/หม้าย/หย่าร้าง/
แยกกนัอยู่ 

สมรส/อยู่ด้วยกนั 

3.9565 
 

3.8643 

.70254 
 
.57638 

1.231 398 .219 

 
จากตาราง 17  ผลการวิเคราะห์การตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจ

เนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจ โดยจ าแนกตามสถานภาพพบว่า การตดัสินใจซือ้
อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวายเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอนการ
รับรู้ปัญหามีคา่ Sig. เทา่กบั 0.337 ซึง่มีคา่มากกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0)  และ
ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา่ ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพแตกต่างกัน มีการตดัสินใจซือ้
อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ยา่นศูนย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอนการ
รับรู้ปัญหา ไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกับสมมติฐาน
ท่ีตัง้ไว้  
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การตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่าน
ศูนย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอนการค้นหาข้อมูล มีค่า Sig. เท่ากับ 0.033 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ 
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  และปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0)  หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีเพศ
แตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุ่มเจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี 
ย่านศูนย์กลางธุรกิจ ในขัน้ตอนการค้นหาข้อมูล แตกต่างกัน อย่างมีนยัส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 
0.05 ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ โดยสถานภาพโสด/หม้าย/หย่าร้าง/แยกกนัอยู่ มีค่าเฉลี่ย
มากกวา่สถานภาพ สมรส/อยุด้่วยกนั 

การตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่าน
ศูนย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอนการประเมินผลทางเลือกมีค่า Sig. เท่ากับ 0.601 ซึ่งมีค่ามากกว่า 0.05 
นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0)  และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1)  หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมี
สถานภาพแตกตา่งกัน มีการตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวายใน
เขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอนการประเมินผลทางเลือก ไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึง่ไม่สอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว้  

การตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่าน
ศนูย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอนการตดัสนิใจมีคา่ Sig. เทา่กบั 0.415 ซึง่มีคา่มากกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0)  และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1)  หมายความว่า ผู้ บริโภคท่ีมีสถานภาพ
แตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุ่มเจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี 
ย่านศูนย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอนการตัดสินใจ ไม่แตกต่างกันอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
ซึง่ไม่สอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว้  

การตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่าน
ศนูย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอนความรู้สกึภายหลงัการซือ้มีค่า Sig. เท่ากับ 0.219 ซึ่งมีคา่มากกวา่ 0.05 
นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0)  และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1)  หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมี
สถานภาพแตกตา่งกัน มีการตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวายใน
เขตพืน้ท่ี ยา่นศูนย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอนความรู้สกึภายหลงัการซือ้ ไม่แตกตา่งกันอย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึง่ไม่สอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว้  
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สมมติฐานที่ 2   สว่นประสมทางการตลาดบริการ ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการ
จัดจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด กระบวนการ บุคลากร และลักษณะทางกายภาพ มี
ความสมัพนัธ์ต่อการตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี 
ยา่นศนูย์กลางธุรกิจ 

 
H0: ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย 

การสง่เสริมการตลาด กระบวนการ บุคลากร และลกัษณะทางกายภาพ ไม่มีความสมัพนัธ์ตอ่การ
ตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ยา่นศนูย์กลางธุรกิจ 

H1: ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย 
การสง่เสริมการตลาด กระบวนการ บุคลากร และลกัษณะทางกายภาพ มีความสมัพันธ์ต่อการ
ตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ยา่นศนูย์กลางธุรกิจ 

 
สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์จะใช้การทดสอบความสมัพนัธ์ของตวัแปรสองตวัท่ีเป็นอิสระต่อ

กัน โดยใช้ค่าสถิติสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน (Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient)ท่ีระดบัความเช่ือมั่นร้อยละ 95 โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0 ) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) เม่ือคา่ Sig. มีคา่น้อยกวา่ 0.05 และ 0.01 
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ตาราง 18 แสดงการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งสว่นประสมทางการตลาดบริการ ได้แก่ 
ผลติภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหนา่ย การสง่เสริมการตลาด กระบวนการ บุคลากร และ
ลกัษณะทางกายภาพ มีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจ
เนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ยา่นศูนย์กลางธุรกิจ 

 
ส่วนประสมทางการตลาดบริการ การรับรู้

ปัญหา 
การ
ค้นหา
ข้อมูล 

การ
ประเมินผล
ทางเลือก 

การ
ตัดสินใจ 

ความรู้สึก
ภายหลัง
การซือ้ 

ด้านผลติภณัฑ์ คา่ r 
Sig(2-tailed) 

ระดบั 
ความสมัพนัธ์ 

.246** 
.000 
ต ่า 

ทิศทาง
เดียวกนั 

.117* 
.019 
ต ่า 

ทิศทาง 
เดียวกนั 

.193** 
.000 
ต ่า 

ทิศทาง 
เดียวกนั 

.181** 
.000 
ต ่า 

ทิศทาง 
เดียวกนั 

.179** 
.000 
ต ่า 

ทิศทาง 
เดียวกนั 

ด้านราคา คา่ r 
Sig(2-tailed) 

ระดบั 
ความสมัพนัธ์ 

.150** 
.003 
ต ่า 

ทิศทาง
เดียวกนั 

.157** 
.002 
ต ่า 

ทิศทาง 
เดียวกนั 

.174** 
.000 
ต ่า 

ทิศทาง
เดียวกนั 

.180** 
.000 
ต ่า 

ทิศทาง
เดียวกนั 

.213** 
.000 
ต ่า 

ทิศทาง
เดียวกนั 

ด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

คา่ r 
Sig(2-tailed) 

ระดบั 
ความสมัพนัธ์ 

.112* 
.025 
ต ่า 

ทิศทาง
เดียวกนั 

.163** 
.001 
ต ่า 

ทิศทาง
เดียวกนั 

.210** 
.000 
ต ่า 

ทิศทาง
เดียวกนั 

.057 

.259 
ไมมี่ - 
ความ 
สมัพนัธ์ 

.060 

.230 
ไมมี่ - 
ความ 
สมัพนัธ์ 

ด้านการสง่เสริม
การตลาด 

คา่ r 
Sig(2-tailed) 

ระดบั 
ความสมัพนัธ์ 

.278** 
.000 
ต ่า 

ทิศทาง
เดียวกนั 

.116* 
.020 
ต ่า 

ทิศทาง
เดียวกนั 

.118* 
.019 
ต ่า 

ทิศทาง
เดียวกนั 

.156** 
.002 
ต ่า 

ทิศทาง
เดียวกนั 

.150** 
.003 
ต ่า 

ทิศทาง
เดียวกนั 
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ตาราง 18 (ตอ่) 
 
ส่วนประสมทางการตลาดบริการ การรับรู้

ปัญหา 
การ
ค้นหา
ข้อมูล 

การ
ประเมินผล
ทางเลือก 

การ
ตัดสินใจ 

ความรู้สึก
ภายหลัง
การซือ้ 

ด้านกระบวนการ คา่ r 
Sig(2-tailed) 

ระดบั 
ความสมัพนัธ์ 

.094 

.061 
ไมมี่ - 
ความ 
สมัพนัธ์ 

.173** 
.000 
ต ่า 

ทิศทาง
เดียวกนั 

.164** 
.001 
ต ่า 

ทิศทาง
เดียวกนั 

.179** 
.000 
ต ่า 

ทิศทาง
เดียวกนั 

.137** 
.006 
ต ่า 

ทิศทาง
เดียวกนั 

ด้านบคุลากร คา่ r 
Sig(2-tailed) 

ระดบั 
ความสมัพนัธ์ 

.179** 
.000 
ต ่า 

ทิศทาง
เดียวกนั 

.180** 
.000 
ต ่า 

ทิศทาง
เดียวกนั 

.156** 
.002 
ต ่า 

ทิศทาง
เดียวกนั 

.204** 
.000 
ต ่า 

ทิศทาง
เดียวกนั 

.193** 
.000 
ต ่า 

ทิศทาง
เดียวกนั 

ด้านลกัษณะ 
ทางกายภาพ 

คา่ r 
Sig(2-tailed) 

ระดบั 
ความสมัพนัธ์ 

.157** 
.000 
ต ่า 

ทิศทาง
เดียวกนั 

.164** 
.000 
ต ่า 

ทิศทาง
เดียวกนั 

.237** 
.002 
ต ่า 

ทิศทาง
เดียวกนั 

.100* 
.000 
ต ่า 

ทิศทาง
เดียวกนั 

.099* 
.000 
ต ่า 

ทิศทาง
เดียวกนั 

 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   
 ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 
จากตาราง 18  ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การสง่เสริมการตลาด กระบวนการ บุคลากร และ
ลกัษณะทางกายภาพ มีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจ
เนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจ เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า สามารถอธิบาย
รายละเอียดแตล่ะด้านดงันี ้
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ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่าส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านผลิตภัณฑ์มีค่า Sig(2-
tailed) เท่ากับ 0.000 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก  (H0) หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านผลิตภัณฑ์ มี
ความสมัพนัธ์ต่อการตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี 
ย่านศูนย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอนการรับรู้ปัญหา อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และมีค่า r 
เทา่กบั 0.246  แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กันระดบัต ่า ในทิศทางเดียวกนั กลา่วคือ ถ้า
ผู้ประกอบการมีการใช้สว่นประสมทางการตลาดบริการด้านผลิตภณัฑ์เพิ่มขึน้จะท าให้ผู้บริโภคมี
การตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดในขัน้ตอนการรับรู้ปัญหา เพิ่มขึน้ในระดบัต ่า 

พบว่าสว่นประสมทางการตลาดบริการด้านผลิตภณัฑ์มีค่า Sig(2-tailed) เท่ากบั 0.019 
ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) 
หมายความว่า สว่นประสมทางการตลาดบริการด้านผลิตภณัฑ์มีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสนิใจซือ้
อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ยา่นศูนย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอนการ
ค้นหาข้อมลู อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และมีคา่ r เท่ากับ 0.117  แสดงว่าตวัแปรทัง้
สองมีความสมัพนัธ์กนัระดบัต ่า ในทิศทางเดียวกนั กลา่วคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้สว่นประสม
ทางการตลาดบริการด้านผลติภณัฑ์เพิ่มขึน้จะท าให้ผู้บริโภคมีการตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิว
ชนิดเม็ดในขัน้ตอนการค้นหาข้อมลู เพิ่มขึน้ในระดบัต ่า 

พบว่าสว่นประสมทางการตลาดบริการด้านผลิตภณัฑ์มีค่า Sig(2-tailed) เท่ากบั 0.000 
ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) 
หมายความว่า สว่นประสมทางการตลาดบริการด้านผลิตภณัฑ์มีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสนิใจซือ้
อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ยา่นศูนย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอนการ
ประเมินผลทางเลอืก อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และมีคา่ r เทา่กบั 0.193  แสดงวา่ตวั
แปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนัระดบัต ่า ในทิศทางเดียวกัน กลา่วคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้สว่น
ประสมทางการตลาดบริการด้านผลิตภณัฑ์เพิ่มขึน้จะท าให้ผู้บริโภคมีการตดัสนิใจซือ้อาหารเสริม
บ ารุงผิวชนิดเม็ดในขัน้ตอนการประเมินผลทางเลอืก เพิ่มขึน้ในระดบัต ่า 

พบว่าสว่นประสมทางการตลาดบริการด้านผลิตภณัฑ์มีค่า Sig(2-tailed) เท่ากบั 0.000 
ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) 
หมายความว่า สว่นประสมทางการตลาดบริการด้านผลิตภณัฑ์มีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสนิใจซือ้
อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ยา่นศูนย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอนการ
ตดัสนิใจ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และมีคา่ r เทา่กบั 0.181  แสดงวา่ตวัแปรทัง้สอง
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มีความสมัพนัธ์กนัระดบัต ่า ในทิศทางเดียวกนั กลา่วคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้สว่นประสมทาง
การตลาดบริการด้านผลติภณัฑ์เพิ่มขึน้จะท าให้ผู้บริโภคมีการตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิด
เม็ดในขัน้ตอนการตดัสนิใจ เพิ่มขึน้ในระดบัต ่า 

พบว่าสว่นประสมทางการตลาดบริการด้านผลิตภณัฑ์มีค่า Sig(2-tailed) เท่ากบั 0.000 
ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) 
หมายความว่า สว่นประสมทางการตลาดบริการด้านผลิตภณัฑ์มีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสนิใจซือ้
อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอน
ความรู้สกึภายหลงัการซือ้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และมีคา่ r เทา่กับ 0.179  แสดง
วา่ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กันระดบัต ่า ในทิศทางเดียวกัน กลา่วคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการ
ใช้ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านผลิตภัณฑ์เพิ่มขึน้จะท าให้ผู้ บริโภคมีการตัดสินใจซือ้
อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดในขัน้ตอนความรู้สกึภายหลงัการซือ้ เพิ่มขึน้ในระดบัต ่า 

ด้านราคา พบว่าสว่นประสมทางการตลาดบริการด้านราคามีค่า Sig(2-tailed) เท่ากับ 
0.003 ซึ่งมีค่าน้อยกวา่ 0.01 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 
หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านราคามีความสมัพันธ์ต่อการตัดสินใจซือ้
อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ยา่นศูนย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอนการ
รับรู้ปัญหา อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และมีค่า r เท่ากับ 0.150  แสดงว่าตัวแปรทัง้
สองมีความสมัพนัธ์กนัระดบัต ่า ในทิศทางเดียวกนั กลา่วคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้สว่นประสม
ทางการตลาดบริการด้านราคาเพิ่มขึน้จะท าให้ผู้บริโภคมีการตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิด
เม็ดในขัน้ตอนการรับรู้ปัญหา เพิ่มขึน้ในระดบัต ่า 

พบว่าสว่นประสมทางการตลาดบริการด้านราคามีค่า Sig(2-tailed) เท่ากบั 0.002 ซึ่งมี
คา่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความ
วา่ สว่นประสมทางการตลาดบริการด้านราคามีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุง
ผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอนค้นหาข้อมูล อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และมีคา่ r เท่ากับ 0.157  แสดงวา่ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์
กันระดับต ่า ในทิศทางเดียวกัน กล่าวคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้ส่วนประสมทางการตลาด
บริการด้านราคาเพิ่มขึน้จะท าให้ผู้บริโภคมีการตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดในขัน้ตอน
การค้นหาข้อมลู เพิ่มขึน้ในระดบัต ่า 

พบว่าสว่นประสมทางการตลาดบริการด้านราคามีค่า Sig(2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึ่งมี
คา่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความ
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วา่ สว่นประสมทางการตลาดบริการด้านราคามีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุง
ผิวชนิดเม็ดของกลุ่มเจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอนการประเมินผล
ทางเลอืก อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และมีคา่ r เทา่กบั 0.174  แสดงวา่ตวัแปรทัง้สอง
มีความสมัพนัธ์กนัระดบัต ่า ในทิศทางเดียวกนั กลา่วคือ ถ้าผู้ ประกอบการมีการใช้สว่นประสมทาง
การตลาดบริการด้านราคาเพิ่มขึน้จะท าให้ผู้บริโภคมีการตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ด
ในขัน้ตอนการประเมินผลทางเลอืก เพิ่มขึน้ในระดบัต ่า 

พบว่าสว่นประสมทางการตลาดบริการด้านราคามีค่า Sig(2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึ่งมี
คา่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความ
วา่ สว่นประสมทางการตลาดบริการด้านราคามีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุง
ผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ยา่นศูนย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอนการตดัสนิใจ อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และมีคา่ r เท่ากับ 0.180  แสดงวา่ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์
กันระดับต ่า ในทิศทางเดียวกัน กล่าวคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้ส่วนประสมทางการตลาด
บริการด้านราคาเพิ่มขึน้จะท าให้ผู้บริโภคมีการตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดในขัน้ตอน
การตดัสนิใจ เพิ่มขึน้ในระดบัต ่า 

พบว่าสว่นประสมทางการตลาดบริการด้านราคามีค่า Sig(2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึ่งมี
คา่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความ
วา่ สว่นประสมทางการตลาดบริการด้านราคามีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุง
ผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอนความรู้สกึภายหลงั
การซือ้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และมีค่า r เท่ากบั 0.213  แสดงวา่ตวัแปรทัง้สองมี
ความสมัพนัธ์กันระดบัต ่า ในทิศทางเดียวกัน กลา่วคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้สว่นประสมทาง
การตลาดบริการด้านราคาเพิ่มขึน้จะท าให้ผู้บริโภคมีการตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ด
ในขัน้ตอนความรู้สกึภายหลงัการซือ้ เพิ่มขึน้ในระดบัต ่า 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย พบวา่สว่นประสมทางการตลาดบริการด้านช่องทางการ
จดัจ าหนา่ย มีคา่ Sig(2-tailed) เท่ากบั 0.025 ซึง่มีคา่น้อยกว่า 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า สว่นประสมทางการตลาดบริการด้านช่อง
ทางการจัดจ าหน่าย มีความสมัพันธ์ต่อการตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุ่มเจ
เนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ยา่นศูนย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอนการรับรู้ปัญหา อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดับ 0.05 และมีค่า r เท่ากับ 0.112  แสดงว่าตัวแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กันระดับต ่า ใน
ทิศทางเดียวกัน กล่าวคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านช่อง
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ทางการจัดจ าหน่าย เพิ่มขึน้จะท าให้ผู้บริโภคมีการตัดสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดใน
ขัน้ตอนการรับรู้ปัญหา เพิ่มขึน้ในระดบัต ่า 

พบว่าสว่นประสมทางการตลาดบริการด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีค่า Sig(2-tailed) 
เทา่กบั 0.001 ซึง่มีคา่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
(H0) หมายความวา่ สว่นประสมทางการตลาดบริการด้านช่องทางการจดัจ าหนา่ย มีความสมัพนัธ์
ต่อการตัดสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุ่มเจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่าน
ศูนย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอนค้นหาข้อมูล อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และมีค่า r เท่ากับ 
0.163  แสดงว่าตัวแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กันระดับต ่า ในทิศทางเดียวกัน กล่าวคือ ถ้า
ผู้ประกอบการมีการใช้สว่นประสมทางการตลาดบริการด้านช่องทางการจดัจ าหนา่ย เพิ่มขึน้จะท า
ให้ผู้บริโภคมีการตัดสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดในขัน้ตอนการค้นหาข้อมูล เพิ่มขึน้ใน
ระดบัต ่า 

พบว่าสว่นประสมทางการตลาดบริการด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีค่า Sig(2-tailed) 
เทา่กบั 0.000 ซึง่มีคา่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
(H0) หมายความวา่ สว่นประสมทางการตลาดบริการด้านช่องทางการจดัจ าหนา่ย มีความสมัพนัธ์
ต่อการตัดสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุ่มเจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่าน
ศนูย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอนการประเมินผลทางเลอืก อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และมีค่า 
r เท่ากับ 0.210  แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กันระดบัต ่า ในทิศทางเดียวกัน กลา่วคือ 
ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้สว่นประสมทางการตลาดบริการด้านช่องทางการจดัจ าหนา่ย เพิ่มขึน้จะ
ท าให้ผู้บริโภคมีการตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดในขัน้ตอนการประเมินผลทางเลือก 
เพิ่มขึน้ในระดบัต ่า 

พบว่าสว่นประสมทางการตลาดบริการด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีค่า Sig(2-tailed) 
เทา่กบั 0.259 ซึง่มีคา่มากกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ไม่ มี
ความสมัพนัธ์ต่อการตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี 
ยา่นศนูย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอนการตดัสนิใจ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้อง
กบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ 

พบว่าสว่นประสมทางการตลาดบริการด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีค่า Sig(2-tailed) 
เทา่กบั 0.230 ซึง่มีคา่มากกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ไม่ มี
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ความสมัพนัธ์ต่อการตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี 
ยา่นศนูย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอนความรู้สกึภายหลงัการซือ้ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  ซึ่ง
ไม่สอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ 

ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่าสว่นประสมทางการตลาดบริการด้านการส่งเสริม
การตลาดมีค่า Sig(2-tailed) เท่ากับ 0.000 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.01 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า สว่นประสมทางการตลาดบริการด้านการ
สง่เสริมการตลาดมีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอ
เรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอนการรับรู้ปัญหา อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี
ระดับ 0.01 และมีค่า r เท่ากับ 0.278  แสดงว่าตัวแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กันระดับต ่า ใน
ทิศทางเดียวกัน กล่าวคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านการ
ส่งเสริมการตลาดเพิ่มขึน้จะท าให้ผู้บริโภคมีการตัดสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดใน
ขัน้ตอนการรับรู้ปัญหา เพิ่มขึน้ในระดบัต ่า 

พบว่าส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านการส่งเสริมการตลาดมีค่า Sig(2-tailed) 
เทา่กบั 0.020 ซึง่มีคา่น้อยกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
(H0) หมายความวา่ สว่นประสมทางการตลาดบริการด้านการสง่เสริมการตลาดมีความสมัพนัธ์ต่อ
การตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลาง
ธุรกิจ ขัน้ตอนการค้นหาข้อมูล อย่างมีนยัส าคัญทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และมีค่า r เท่ากับ 0.116  
แสดงวา่ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนัระดบัต ่า ในทิศทางเดียวกนั กลา่วคือ ถ้าผู้ประกอบการมี
การใช้สว่นประสมทางการตลาดบริการด้านการสง่เสริมการตลาดเพิ่มขึน้จะท าให้ผู้บริโภคมีการ
ตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดในขัน้ตอนการค้นหาข้อมลู เพิ่มขึน้ในระดบัต ่า 

พบว่าส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านการส่งเสริมการตลาดมีค่า Sig(2-tailed) 
เทา่กบั 0.019 ซึง่มีคา่น้อยกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
(H0) หมายความวา่ สว่นประสมทางการตลาดบริการด้านการสง่เสริมการตลาดมีความสมัพนัธ์ต่อ
การตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลาง
ธุรกิจ ขัน้ตอนการประเมินผลทางเลอืก อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และมีคา่ r เทา่กับ 
0.118  แสดงว่าตัวแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กันระดับต ่า ในทิศทางเดียวกัน กล่าวคือ ถ้า
ผู้ประกอบการมีการใช้สว่นประสมทางการตลาดบริการด้านการสง่เสริมการตลาดเพิ่มขึน้จะท าให้
ผู้บริโภคมีการตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดในขัน้ตอนการประเมินผลทางเลอืก เพิ่มขึน้
ในระดบัต ่า 
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พบว่าส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านการส่งเสริมการตลาดมีค่า Sig(2-tailed) 
เทา่กบั 0.002 ซึง่มีคา่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
(H0) หมายความวา่ สว่นประสมทางการตลาดบริการด้านการสง่เสริมการตลาดมีความสมัพนัธ์ต่อ
การตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลาง
ธุรกิจ ขัน้ตอนการตัดสินใจ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 และมีค่า r เท่ากับ 0.156  
แสดงวา่ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนัระดบัต ่า ในทิศทางเดียวกนั กลา่วคือ ถ้าผู้ประกอบการมี
การใช้สว่นประสมทางการตลาดบริการด้านการสง่เสริมการตลาดเพิ่มขึน้จะท าให้ผู้บริโภคมีการ
ตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดในขัน้ตอนการตดัสนิใจ เพิ่มขึน้ในระดบัต ่า 

พบว่าส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านการส่งเสริมการตลาดมีค่า Sig(2-tailed) 
เทา่กบั 0.003 ซึง่มีคา่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
(H0) หมายความวา่ สว่นประสมทางการตลาดบริการด้านการสง่เสริมการตลาดมีความสมัพนัธ์ต่อ
การตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลาง
ธุรกิจ ขัน้ตอนความรู้สกึภายหลงัการซือ้ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และมีค่า r เทา่กับ 
0.150  แสดงว่าตัวแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กันระดับต ่า ในทิศทางเดียวกัน กล่าวคือ ถ้า
ผู้ประกอบการมีการใช้สว่นประสมทางการตลาดบริการด้านการสง่เสริมการตลาดเพิ่มขึน้จะท าให้
ผู้บริโภคมีการตัดสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดในขัน้ตอนความรู้สึกภายหลังการซือ้ 
เพิ่มขึน้ในระดบัต ่า 

ด้านกระบวนการ พบว่าสว่นประสมทางการตลาดบริการด้านกระบวนการมีค่า Sig(2-
tailed) เทา่กบั 0.061 ซึง่มีคา่มากกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0)  และปฏิเสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า สว่นประสมทางการตลาดบริการด้านผลติภณัฑ์ ไม่มีความสมัพันธ์
ต่อการตัดสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุ่มเจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่าน
ศนูย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอนการรับรู้ปัญหา อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ซึง่ไม่สอดคล้องกับ
สมมติฐานท่ีตัง้ไว้ 

พบว่าส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านกระบวนการมีค่า Sig(2-tailed) เท่ากับ 
0.000 ซึ่งมีค่าน้อยกวา่ 0.01 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 
หมายความวา่ สว่นประสมทางการตลาดบริการด้านกระบวนการมีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสนิใจ
ซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอน
การค้นหาข้อมลู อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และมีคา่ r เทา่กบั 0.173  แสดงวา่ตวัแปร
ทัง้สองมีความสมัพันธ์กันระดบัต ่า ในทิศทางเดียวกัน กล่าวคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้ส่วน
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ประสมทางการตลาดบริการด้านกระบวนการเพิ่มขึน้จะท าให้ผู้บริโภคมีการตัดสินใจซือ้อาหาร
เสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดในขัน้ตอนการค้นหาข้อมลู เพิ่มขึน้ในระดบัต ่า 

พบว่าส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านกระบวนการมีค่า Sig(2-tailed) เท่ากับ 
0.001 ซึ่งมีค่าน้อยกวา่ 0.01 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 
หมายความวา่ สว่นประสมทางการตลาดบริการด้านกระบวนการมีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสนิใจ
ซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอน
การประเมินผลทางเลือก อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และมีค่า r เท่ากบั 0.164  แสดง
วา่ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กันระดบัต ่า ในทิศทางเดียวกัน กลา่วคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการ
ใช้ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านกระบวนการเพิ่มขึน้จะท าให้ผู้บริโภคมีการตัดสินใจซือ้
อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดในขัน้ตอนการประเมินผลทางเลอืก เพิ่มขึน้ในระดบัต ่า 

พบว่าส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านกระบวนการมีค่า Sig(2-tailed) เท่ากับ 
0.000 ซึ่งมีค่าน้อยกวา่ 0.01 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 
หมายความวา่ สว่นประสมทางการตลาดบริการด้านกระบวนการมีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสนิใจ
ซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอน
การตดัสนิใจ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และมีคา่ r เทา่กับ 0.179  แสดงวา่ตวัแปรทัง้
สองมีความสมัพนัธ์กนัระดบัต ่า ในทิศทางเดียวกนั กลา่วคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้สว่นประสม
ทางการตลาดบริการด้านกระบวนการเพิ่มขึน้จะท าให้ผู้บริโภคมีการตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุง
ผิวชนิดเม็ดในขัน้ตอนการตดัสนิใจ เพิ่มขึน้ในระดบัต ่า 

พบว่าส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านกระบวนการมีค่า Sig(2-tailed) เท่ากับ 
0.006 ซึ่งมีค่าน้อยกวา่ 0.01 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 
หมายความวา่ สว่นประสมทางการตลาดบริการด้านกระบวนการมีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสนิใจ
ซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอน
ความรู้สกึภายหลงัการซือ้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และมีคา่ r เทา่กับ 0.137  แสดง
วา่ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กันระดบัต ่า ในทิศทางเดียวกัน กลา่วคือ ถ้าผู้ ประกอบการมีการ
ใช้ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านกระบวนการเพิ่มขึน้จะท าให้ผู้บริโภคมีการตัดสินใจซือ้
อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดในขัน้ตอนความรู้สกึภายหลงัการซือ้ เพิ่มขึน้ในระดบัต ่า 

ด้านบุคลากร พบว่าสว่นประสมทางการตลาดบริการด้านบุคลากรมีค่า Sig(2-tailed) 
เทา่กบั 0.000 ซึง่มีคา่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
(H0) หมายความวา่ สว่นประสมทางการตลาดบริการด้านบุคลากรมีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสนิใจ
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ซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอน
การรับรู้ปัญหา อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และมีค่า r เทา่กับ 0.179  แสดงว่าตวัแปร
ทัง้สองมีความสมัพันธ์กันระดบัต ่า ในทิศทางเดียวกัน กล่าวคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้ส่วน
ประสมทางการตลาดบริการด้านบุคลากรเพิ่มขึน้จะท าให้ผู้บริโภคมีการตดัสินใจซื อ้อาหารเสริม
บ ารุงผิวชนิดเม็ดในขัน้ตอนการรับรู้ปัญหา เพิ่มขึน้ในระดบัต ่า 

พบว่าสว่นประสมทางการตลาดบริการด้านบุคลากรมีค่า Sig(2-tailed) เท่ากับ 0.000 
ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลัก  (H0) 
หมายความว่า สว่นประสมทางการตลาดบริการด้านบุคลากรมีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจซือ้
อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอน
ค้นหาข้อมลู อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และมีคา่ r เท่ากับ 0.180  แสดงว่าตวัแปรทัง้
สองมีความสมัพนัธ์กนัระดบัต ่า ในทิศทางเดียวกนั กลา่วคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้สว่นประสม
ทางการตลาดบริการด้านบุคลากรเพิ่มขึน้จะท าให้ผู้บริโภคมีการตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิว
ชนิดเม็ดในขัน้ตอนการค้นหาข้อมลู เพิ่มขึน้ในระดบัต ่า 

พบว่าสว่นประสมทางการตลาดบริการด้านบุคลากรมีค่า Sig(2-tailed) เท่ากับ 0.002 
ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) 
หมายความว่า สว่นประสมทางการตลาดบริการด้านบุคลากรมีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจซือ้
อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ยา่นศูนย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอนการ
ประเมินผลทางเลอืก อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และมีคา่ r เทา่กบั 0.156  แสดงวา่ตวั
แปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนัระดบัต ่า ในทิศทางเดียวกนั กลา่วคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้สว่น
ประสมทางการตลาดบริการด้านบุคลากรเพิ่มขึน้จะท าให้ผู้บริโภคมีการตดัสินใจซือ้อาหารเสริม
บ ารุงผิวชนิดเม็ดในขัน้ตอนการประเมินผลทางเลอืก เพิ่มขึน้ในระดบัต ่า 

พบว่าสว่นประสมทางการตลาดบริการด้านบุคลากรมีค่า Sig(2-tailed) เท่ากับ 0.000 
ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) 
หมายความว่า สว่นประสมทางการตลาดบริการด้านบุคลากรมีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจซือ้
อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ยา่นศูนย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอนการ
ตดัสนิใจ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และมีคา่ r เทา่กบั 0.204  แสดงวา่ตวัแปรทัง้สอง
มีความสมัพนัธ์กนัระดบัต ่า ในทิศทางเดียวกนั กลา่วคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้สว่นประสมทาง
การตลาดบริการด้านบุคลากรเพิ่มขึน้จะท าให้ผู้บริโภคมีการตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิด
เม็ดในขัน้ตอนการตดัสนิใจ เพิ่มขึน้ในระดบัต ่า 
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พบว่าสว่นประสมทางการตลาดบริการด้านบุคลากรมีค่า Sig(2-tailed) เท่ากับ 0.000 
ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) 
หมายความว่า สว่นประสมทางการตลาดบริการด้านบุคลากรมีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจซือ้
อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอน
ความรู้สกึภายหลงัการซือ้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และมีคา่ r เทา่กับ 0.193  แสดง
วา่ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กันระดบัต ่า ในทิศทางเดียวกัน กลา่วคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการ
ใช้สว่นประสมทางการตลาดบริการด้านบุคลากรเพิ่มขึน้จะท าให้ผู้บริโภคมีการตดัสนิใจซือ้อาหาร
เสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดในขัน้ตอนความรู้สกึภายหลงัการซือ้ เพิ่มขึน้ในระดบัต ่า 

ด้านลักษณะทางกายภาพ พบว่าส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านลกัษณะทาง
กายภาพมีค่า Sig(2-tailed) เท่ากับ 0.000 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้าน
ลกัษณะทางกายภาพมีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจ
เนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ยา่นศูนย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอนการรับรู้ปัญหา อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดับ 0.01 และมีค่า r เท่ากับ 0.157  แสดงว่าตัวแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กันระดับต ่า ใน
ทิศทางเดียวกัน กลา่วคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้สว่นประสมทางการตลาดบริการด้านลกัษณะ
ทางกายภาพเพ่ิมขึน้จะท าให้ผู้บริโภคมีการตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดในขัน้ตอนการ
รับรู้ปัญหา เพิ่มขึน้ในระดบัต ่า 

พบว่าส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านลกัษณะทางกายภาพมีค่า Sig(2-tailed) 
เทา่กบั 0.000 ซึง่มีคา่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
(H0) หมายความวา่ สว่นประสมทางการตลาดบริการด้านลกัษณะทางกายภาพมีความสมัพนัธ์ต่อ
การตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลาง
ธุรกิจ ขัน้ตอนค้นหาข้อมลู อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และมีคา่ r เทา่กบั 0.164  แสดง
วา่ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กันระดบัต ่า ในทิศทางเดียวกัน กลา่วคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการ
ใช้ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านลักษณะทางกายภาพเพิ่มขึน้จะท าให้ผู้บริโภคมีการ
ตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดในขัน้ตอนการค้นหาข้อมลู เพิ่มขึน้ในระดบัต ่า 

พบว่าส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านลกัษณะทางกายภาพมีค่า Sig(2-tailed) 
เทา่กบั 0.002 ซึง่มีคา่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
(H0) หมายความวา่ สว่นประสมทางการตลาดบริการด้านลกัษณะทางกายภาพมีความสมัพนัธ์ต่อ
การตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลาง



  108 

ธุรกิจ ขัน้ตอนการประเมินผลทางเลอืก อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และมีคา่ r เทา่กับ 
0.237  แสดงว่าตัวแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กันระดับต ่า ในทิศทางเดียวกัน กล่าวคือ ถ้า
ผู้ประกอบการมีการใช้สว่นประสมทางการตลาดบริการด้านลกัษณะทางกายภาพเพิ่มขึน้จะท าให้
ผู้บริโภคมีการตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดในขัน้ตอนการประเมินผลทางเลอืก เพิ่มขึน้
ในระดบัต ่า 

พบว่าส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านลกัษณะทางกายภาพมีค่า Sig(2-tailed) 
เทา่กบั 0.046 ซึง่มีคา่น้อยกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
(H0) หมายความวา่ สว่นประสมทางการตลาดบริการด้านลกัษณะทางกายภาพมีความสมัพนัธ์ต่อ
การตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลาง
ธุรกิจ ขัน้ตอนการตัดสินใจ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 และมีค่า r เท่ากับ 0.100  
แสดงวา่ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนัระดบัต ่า ในทิศทางเดียวกนั กลา่วคือ ถ้าผู้ประกอบการมี
การใช้สว่นประสมทางการตลาดบริการด้านลกัษณะทางกายภาพเพิ่มขึน้จะท าให้ผู้บริโภคมีการ
ตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดในขัน้ตอนการตดัสนิใจ เพิ่มขึน้ในระดบัต ่า 

พบว่าส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านลกัษณะทางกายภาพมีค่า Sig(2-tailed) 
เทา่กบั 0.000 ซึง่มีคา่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
(H0) หมายความวา่ สว่นประสมทางการตลาดบริการด้านลกัษณะทางกายภาพมีความสมัพนัธ์ต่อ
การตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลาง
ธุรกิจ ขัน้ตอนความรู้สกึภายหลงัการซือ้ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และมีค่า r เทา่กับ 
0.099  แสดงว่าตัวแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กันระดับต ่า ในทิศทางเดียวกัน กล่าวคือ ถ้า
ผู้ประกอบการมีการใช้สว่นประสมทางการตลาดบริการด้านลกัษณะทางกายภาพเพิ่มขึน้จะท าให้
ผู้บริโภคมีการตัดสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดในขัน้ตอนความรู้สึกภายหลังการซือ้ 
เพิ่มขึน้ในระดบัต ่า 
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สรุปผลการทดสอบสมมตฐิาน 
ตาราง 19 แสดงสรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

สมมติฐาน สถิติท่ีใช้ ผลการทดสอบ 
สมมติฐานที่ 1 ผู้บริโภคท่ีมีลกัษณะประชากรศาสตร์ประกอบด้วย เพศ ระดบัการศกึษา อาชีพ 
รายได้เฉลีย่ตอ่เดือน และสถานภาพแตกตา่งกนั มีการตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ด
ของกลุม่เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ยา่นศนูย์กลางธุรกิจ แตกตา่งกนั 
     สมมติฐานท่ี 1.1 ผู้ บริโภคท่ีมี เพศ แตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิว 
ชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ยา่นศนูย์กลางธุรกิจแตกตา่งกนั 
 ขัน้ตอนการรับรู้ปัญหา Independent  t-test  
 ขัน้ตอนการค้นหาข้อมลู Independent  t-test  
 ขัน้ตอนการประเมินผลทางเลอืก Independent  t-test  
 ขัน้ตอนการตดัสนิใจ Independent  t-test  
 ขัน้ตอนความรู้สกึภายหลงัการซือ้ Independent  t-test  

      สมมติฐานท่ี 1.2 ผู้บริโภคท่ีมี ระดับการศึกษา แตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้อาหารเสริม
บ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ยา่นศนูย์กลางธุรกิจแตกตา่งกนั 

 ขัน้ตอนการรับรู้ปัญหา Independent  t-test  
 ขัน้ตอนการค้นหาข้อมลู Independent  t-test  
 ขัน้ตอนการประเมินผลทางเลอืก Independent  t-test  
 ขัน้ตอนการตดัสนิใจ Independent  t-test  
 ขัน้ตอนความรู้สกึภายหลงัการซือ้ Independent  t-test  

  สมมติฐานท่ี 1.3 ผู้บริโภคท่ีมี อาชีพ แตกตา่งกนั มีการตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิด
เม็ดของกลุม่เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ยา่นศนูย์กลางธุรกิจแตกตา่งกนั 
 ขัน้ตอนการรับรู้ปัญหา F-test  
 ขัน้ตอนการค้นหาข้อมลู F-test  
 ขัน้ตอนการประเมินผลทางเลอืก F-test  
 ขัน้ตอนการตดัสนิใจ F-test  
 ขัน้ตอนความรู้สกึภายหลงัการซือ้ F-test  
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ตาราง 19 (ตอ่) 
 

สมมติฐาน สถิติท่ีใช้ ผลการทดสอบ 
   สมมติฐานท่ี 1.4 ผู้ บริโภคท่ีมี รายได้ แตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิว 
ชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ยา่นศนูย์กลางธุรกิจแตกตา่งกนั 
 ขัน้ตอนการรับรู้ปัญหา F-test  
 ขัน้ตอนการค้นหาข้อมลู F-test  
 ขัน้ตอนการประเมินผลทางเลอืก F-test  
 ขัน้ตอนการตดัสนิใจ F-test  
 ขัน้ตอนความรู้สกึภายหลงัการซือ้ F-test  

  สมมติฐานท่ี 1.5 ผู้บริโภคท่ีมี สถานภาพ แตกตา่งกนั มีการตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิว
ชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ยา่นศนูย์กลางธุรกิจแตกตา่งกนั 
 ขัน้ตอนการรับรู้ปัญหา Independent  t-test  
 ขัน้ตอนการค้นหาข้อมลู Independent  t-test  
 ขัน้ตอนการประเมินผลทางเลอืก Independent  t-test  
 ขัน้ตอนการตดัสนิใจ Independent  t-test  
 ขัน้ตอนความรู้สกึภายหลงัการซือ้ Independent  t-test  

สมมติฐานที่  2   ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัด
จ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด กระบวนการ บุคลากร และลักษณะทางกายภาพ มี
ความสมัพันธ์ต่อการตัดสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวายในเขต
พืน้ท่ี ยา่นศนูย์กลางธุรกิจ 
2.1 ด้านผลติภณัฑ์ 
 ขัน้ตอนการรับรู้ปัญหา Pearson Correlation  
 ขัน้ตอนการค้นหาข้อมลู Pearson Correlation  
 ขัน้ตอนการประเมินผลทางเลอืก Pearson Correlation  

 ขัน้ตอนการตดัสนิใจ Pearson Correlation  

 ขัน้ตอนความรู้สกึภายหลงัการซือ้ Pearson Correlation  
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ตาราง 19 (ต่อ) 

 

สมมติฐาน สถิติท่ีใช้ ผลการทดสอบ 
2.2 ด้านราคา 
 ขัน้ตอนการรับรู้ปัญหา Pearson Correlation  

 ขัน้ตอนการค้นหาข้อมลู Pearson Correlation  

 ขัน้ตอนการประเมินผลทางเลอืก Pearson Correlation  

 ขัน้ตอนการตดัสนิใจ Pearson Correlation  

 ขัน้ตอนความรู้สกึภายหลงัการซือ้ Pearson Correlation  

2.3 ด้านช่องทางการจดัจ าหนา่ย 
 ขัน้ตอนการรับรู้ปัญหา Pearson Correlation  
 ขัน้ตอนการค้นหาข้อมลู Pearson Correlation  

 ขัน้ตอนการประเมินผลทางเลอืก Pearson Correlation  

 ขัน้ตอนการตดัสนิใจ Pearson Correlation  
 ขัน้ตอนความรู้สกึภายหลงัการซือ้ Pearson Correlation  

2.4 ด้านการสง่เสริมการตลาด 
 ขัน้ตอนการรับรู้ปัญหา Pearson Correlation  

 ขัน้ตอนการค้นหาข้อมลู Pearson Correlation  

 ขัน้ตอนการประเมินผลทางเลอืก Pearson Correlation  

 ขัน้ตอนการตดัสนิใจ Pearson Correlation  

 ขัน้ตอนความรู้สกึภายหลงัการซือ้ Pearson Correlation  

2.5 ด้านกระบวนการ 
 ขัน้ตอนการรับรู้ปัญหา Pearson Correlation  

 ขัน้ตอนการค้นหาข้อมลู Pearson Correlation  

 ขัน้ตอนการประเมินผลทางเลอืก Pearson Correlation  

 ขัน้ตอนการตดัสนิใจ Pearson Correlation  

 ขัน้ตอนความรู้สกึภายหลงัการซือ้ Pearson Correlation  
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ตาราง 19 (ตอ่) 
 

สมมติฐาน สถิติท่ีใช้ ผลการทดสอบ 
2.6 ด้านบุคลากร 
 ขัน้ตอนการรับรู้ปัญหา Pearson Correlation  
 ขัน้ตอนการค้นหาข้อมลู Pearson Correlation  
 ขัน้ตอนการประเมินผลทางเลอืก Pearson Correlation  
 ขัน้ตอนการตดัสนิใจ Pearson Correlation  
 ขัน้ตอนความรู้สกึภายหลงัการซือ้ Pearson Correlation  

2.7 ด้านลกัษณะทางกายภาพ 
 ขัน้ตอนการรับรู้ปัญหา Pearson Correlation  
 ขัน้ตอนการค้นหาข้อมลู Pearson Correlation  
 ขัน้ตอนการประเมินผลทางเลอืก Pearson Correlation  
 ขัน้ตอนการตดัสนิใจ Pearson Correlation  
 ขัน้ตอนความรู้สกึภายหลงัการซือ้ Pearson Correlation  

 
หมายเหตุ           เคร่ืองหมาย  หมายถึง สอดคล้องกบัสมมติฐาน H1 
                              เคร่ืองหมาย  หมายถึง ไม่สอดคล้องกบัสมมติฐาน H1 

 
 
 
 



 

บทที่ 5 
สรุปผล อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
งานวิจัยฉบับนี ้ผู้วิจัยมุ่งศึกษา เร่ือง ปัจจัยท่ีมีความสมัพันธ์ต่อการตดัสินใจซือ้อาหาร

เสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุ่มเจเนอเรชั่นวายในเขตพื น้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจ เพื่อน ามาเป็น
แนวทางในการวางแผนการตลาดของธุรกิจอาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวาย 
โดยเป็นข้อมูลในการวางแผนเชิงกลยุทธ์ด้านการตลาด ในการปรับปรุงผลิตภณัฑ์ หรือเพิ่มสว่น
แบ่งการตลาด เน่ืองจากพบว่าเป็นช่องว่างทางการตลาดในการด าเนินธุรกิจท่ีค่อนข้างมีความ
นา่สนใจในการท่ีผู้ประกอบการหรือเจ้าของธุรกิจจะเข้ามาเพิ่มโอกาสในการด าเนินธุรกิจเพื่อเพิ่ม
ผลก าไรหรือยอดขาย อีกทัง้ยงัเป็นการตอบสนองความต้องการของกลุม่เจเนอเรชัน่วายได้อย่างมี
ประสทิธิภาพและประสิทธิผล ซึ่งจะมีผลทัง้ทางตรงและทางอ้อมต่อระบบเศรษฐกิจและสงัคมทัง้
ระดบัจุลภาคและมหภาคโดยรวม 

 
สังเขปการวจิัย 
ความมุ่งหมายของการวิจัย 

ในการวิจยัครัง้นีผู้้วิจยัได้ตัง้ความมุ่งหมายไว้ดงันี ้ 
1.เพื่อศกึษาการตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวายในเขต

พืน้ท่ียา่นศนูย์กลางธุรกิจ โดยจ าแนกตามลกัษณะประชากรศาสตร์ 
2.เพื่อศึกษาสว่นประสมทางการตลาดบริการท่ีมีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจซือ้อาหาร

เสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ยา่นศนูย์กลางธุรกิจ 
3.เพื่อน าเสนอแนวทางด้านการตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอ

เรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ยา่นศนูย์กลางธุรกิจ 
 

ความส าคัญของการวิจัย  
การวิจัยครัง้นีท้ าให้ทราบถึงพฤติกรรมการตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของ

กลุม่เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ยา่นศนูย์กลางธุรกิจ ซึง่ก่อให้เกิดประโยชน์ ดงันี ้
1. เพื่อให้ทราบถึงการตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวาย

ในเขตพืน้ท่ียา่นศนูย์กลางธุรกิจ โดยจ าแนกตามลกัษณะประชากรศาสตร์ 
2. เพื่อให้ทราบถึงสว่นประสมทางการตลาดบริการท่ีมีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสนิใจซือ้

อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ยา่นศนูย์กลางธุรกิจ 
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3. เพื่อพฒันาและปรับปรุงผลิตภณัฑ์ให้สอดคล้องมากท่ีสดุกับความต้องการของกลุม่เจ
เนอเรชัน่วาย 

4. เพื่อให้ได้ข้อมูล ในการประกอบการวางแผนเชิงกลยุทธ์ และยุทธศาสตร์ให้เหมาะสม
กบัสภาพการแขง่ขนัในสงัคมปัจจุบนั 

 
สมมติฐานของการวจิัย 

1. ผู้บริโภคท่ีมีลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ ระดบัการศึกษาสงูสุด 
อาชีพ รายได้เฉลีย่ตอ่เดือน สถานภาพแตกต่างกัน มีการตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ด
แตกตา่งกนั 

2. สว่นประสมทางการตลาดบริการ ได้แก่ ผลติภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหนา่ย การ
ส่งเสริมการตลาด กระบวนการ บุคลากร และลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธ์ต่อการ
ตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ด  

 
วิธีการด าเนินงานวจิัย 
1.การก าหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตวัอย่าง 

ประชากรที่ใช้ในการวิจัย 
ประชากรท่ีท าการศึกษา คือ ผู้บริโภคชาวไทยกลุม่เจเนอเรชัน่วาย (ผู้ ท่ีเกิด พ.ศ. 2522 - 

2537) (กานต์พิชชา เก่งการช่าง , 2556 : 17) ซึ่งปัจจุบันอายุ 24 - 39 ปี ตามส านักงานสถิติ
แห่งชาติ 2559 รายงานว่ามีจ านวนสดัสว่นกลุม่เจเนอเรชั่นวาย 18.80 ล้านคน (เข้าถึงข้อมูล ณ 
วนัท่ี 20 พฤษภาคม 2561) ซึง่ทราบจ านวนประชากรท่ีแนน่อน  

กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย 
กลุม่ตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจัย คือ ผู้บริโภคชาวไทยกลุม่เจเนอเรชั่นวาย ซึง่บริโภคอาหาร

เสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ด ท่ีพกัอาศยัอยูใ่นเขตพืน้ท่ี ยา่นศูนย์กลางธุรกิจ กรุงเทพมหานคร  โดยมีการ
ก าหนดให้คา่ความคลาดเคลือ่นเท่ากบั 0.05 ท่ีระดบัความเช่ือมั่น 95 % จึงก าหนดขนาดของกลุม่
ตัวอย่างโดยใช้สูตรในการค านวณ ซึ่งทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน ทาโร่ ยามาเน่ (Taro 
Yamane, 1973 : 125) ดงันี ้

 

n          =      
N

1+N𝑒2 
 

n         คือ     ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง 
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N        คือ     จ านวนประชากร 
e         คือ    คา่ความคลาดเคลือ่นท่ียอมรับได้ 0.05 

 

n        =               
N

1+N𝑒2 
 

    n        =     
18,800,000

1+18,800,000(0.05)2 

  
n        =          399.99   คน 

 
ผลการค านวณจะได้ขนาดกลุม่ตวัอย่าง n = 399.99 คน ดงันัน้ขนาดของกลุม่ตวัอย่าง

ส าหรับการวิจยัครัง้นีเ้ทา่กบั 400 คน  
 
วิธีการสุ่มตัวอย่าง 
การสุม่ตวัอยา่งท่ีใช้ในการวิจยัครัง้นี ้ผู้วิจยัมี 3 ขัน้ตอน ดงันี ้
ขัน้ที่  1 วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) ผู้ วิจัยได้เลือกเก็บ

ข้อมลูกบักลุม่ตวัอยา่งในเขตพืน้ท่ี ย่านศนูย์กลางธุรกิจ ซึ่งเป็นยา่นท่ีมีกิจกรรมทางเศรษฐกิจมาก
ท่ีสดุ ในพืน้ท่ีกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากเป็นแหลง่รวม ส านกังาน ห้างสรรพสินค้าชัน้น าท่ีเป็นท่ี
นิยม อีกทัง้เป็นยา่นท่ีมีการคมนาคมท่ีสะดวก โดยเก็บข้อมูลจากร้านยาท่ีได้รับคณุภาพและความ
ไว้วางใจ ซึง่เป็นร้านยาท่ีมีเภสชักรประจ าร้าน ภายในห้างสรรพสนิค้าชัน้น า ยา่นศนูย์กลางธุรกิจ ท่ี
เป็นท่ีนิยมมาใช้บริการของกลุม่เจเนอเรชั่นวาย (ข้อมูลจากการจัดอนัดบัห้างสรรพสนิค้ายอดนิยม
ของกลุม่เจเนอเรชัน่วาย เข้าถึงข้อมลู ณ วนัท่ี 11 กนัยายน 2560  http: th.travel141.com) ดงันี ้

1.ห้างสรรพสนิค้า สยาม พารากอน ( Siam Paragon ) 
2.ห้างสรรพสนิค้า เซ็นทรัลเวิลด์ ( Central World ) 
3. ห้างสรรพสนิค้า สยามเซ็นเตอร์ ( Siam Center ) 
4. ห้างสรรพสนิค้า เทอมินลั 21 ( Terminal 21 ) 
5. ห้างสรรพสนิค้า มาบุญครอง ( MBK Center ) 
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ขัน้ที่  2 วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบโควต้า (Quata Sampling) โดยก าหนดจ านวนกลุ่ม
ตัวอย่างผู้ วิจัยจะท าการเก็บกลุ่มตัวอย่างจากห้างสรรพสินค้าชัน้น าดังกล่าวไว้ โดยแบ่งกลุ่ม
ตวัอยา่งแบบโควต้า แตล่ะห้างสรรพสนิค้าชัน้น าเทา่ๆ กนั ดงันี ้

 

พืน้ที่ศนูย์กลางธุรกิจ จ านวนกลุ่มตัวอย่างแบบโควต้า (n) 
         1.ห้างสรรพสนิค้าสยาม พารากอน 80 ชุด 
         2.ห้างสรรพสนิค้า เซ็นทรัลเวิลด์ 80 ชุด 
         3.ห้างสรรพสนิค้า สยามเซ็นเตอร์ 80 ชุด 
         4.ห้างสรรพสนิค้า เทอมินลั 21 80 ชุด 
         5.ห้างสรรพสนิค้า มาบุญครอง 80 ชุด 

รวม 400 ชุด 

 
การเก็บตัวอย่างนีเ้ลือกเก็บร้านยาท่ีได้รับคุณภาพและความน่าเช่ือถือ โดยมีเภสชักร

ประจ าร้านท่ีได้รับใบประกอบโรคศิลป์ ซึง่ประกอบด้วย ร้านยา Boots , ร้านยา Watson และร้าน
ยา Lab Pharmacy  โดยเป็นร้านยาท่ีมีตามห้างสรรพสนิค้าชัน้น าดงักลา่ว 

ขัน้ที่ 3 วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) โดยการเลอืกกลุม่
ตัวอย่างเพื่อแจกแบบสอบถาม ตามจ านวนสดัส่วนท่ีก าหนดไว้ ในช่วงเวลาใดก็ได้ตามความ
สะดวกของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ระยะเวลาในการเก็บรวบรวมข้อมูล   : ระหวา่งเดือนสงิหาคม – เดือนกนัยายน 
2.การสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 

ในการศกึษาวิจยัครัง้นี ้ผู้วิจยัได้สร้างเคร่ืองมือ หรือแบบสอบถาม  
ส่วนที่  1 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับลักษณะด้านประชากรศาสตร์ของผู้ ตอบ

แบบสอบถาม ได้แก่ เพศ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และสถานภาพ โดย
ลกัษณะของแบบสอบถามเป็นแบบปลายปิดประกอบด้วยค าถามแบบท่ีมีค าตอบให้เลือก 2 
ค าตอบ (Dichotomous Question) จ านวน 1 ข้อ ค าถามท่ีมีให้เลือกหลายค าตอบ (Multiple 
Choice) ท่ีเหมาะสมท่ีสดุ จ านวน 4 ข้อ  

ส่วนที่  2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสมัพันธ์ต่อการ
ตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ย่านศนูย์กลางธุรกิจ  
โดยเป็นแบบสอบถามปลายปิดแบง่ออกเป็น 7 ด้าน  ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทาง
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การจดัจ าหนา่ย ด้านการสง่เสริมการตลาด ด้านกระบวนการ ด้านบุคลากร และด้านลกัษณะทาง
กายภาพ โดยในแต่ละด้านมีค าถามด้านละ 3 ข้อ รวม 21 ข้อ ซึ่งวัดข้อมูลประเภทอันตรภาค 
(Interval scale) แบบมาตราสว่นประมาณคา่ (Rating scale)  มีจ านวน 5 ระดบั  

ส่วนที่  3 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับการตัดสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของ
กลุ่มเจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจ  โดยเป็นแบบสอบถามปลายปิดแบ่งการ
ตดัสนิใจซือ้ออกเป็น 5 ขัน้ตอน  ได้แก่ ขัน้ตอนการรับรู้ปัญหา ขัน้ตอนการค้นหาข้อมลู ขัน้ตอนการ
ประเมินผลทางเลือก ขัน้ตอนการตัดสินใจ และขัน้ตอนความรู้สึกภายหลงัการซือ้ โดยในแต่ละ
ขัน้ตอน มีค าถามขัน้ตอนละ 3 ข้อ รวม 15 ข้อ ซึ่งวัดข้อมูลประเภทอันตรภาค (Interval scale) 
แบบมาตราสว่นประมาณคา่ (Rating scale) มีจ านวน 5 ระดบั  

 
3.การสร้างและทดสอบเคร่ืองมือ 

1. ศึกษาข้อมูลจากหนงัสือ วารสารวิชาการ บทความ แนวคิดทางทฤษฎี และเอกสาร
งานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง เพื่อเป็นแนวทางก าหนดขอบเขตตัวแปรท่ีใช้ในการศึกษาและการสร้าง
แบบสอบถามของงานวิจยั  

2. รวบรวมข้อมูลและเนื อ้หาต่างๆ ท่ีสอดคล้องกับกรอบแนวคิดและขอบเขต
แบบสอบถาม โดยน าทฤษและงานวิจยัตา่งๆ ท่ีเก่ียวข้องมาสร้างแบบสอบถามให้ตรงตามความมุ่ง
หมายของงานวิจยั 

3. น าข้อมูลเนือ้หาทัง้หมดท่ีได้จดัท าของบทท่ี 1-3 และแบบสอบถามเสนอต่ออาจารย์ท่ี
ปรึกษา เพื่อตรวจสอบความถูกต้องและข้อเสนอแนะ เพื่อน ามาปรับปรุงแก้ไขแบบสอบถามให้
ถกูต้องและครบถ้วน ก่อนน าไปทดลองใช้ 

4. ปรับปรุงแก้ไขแบบสอบถามตามค าแนะน าของอาจารย์ท่ีปรึกษา ตรวจสอบความตรง
ตอ่เนือ้หา และความสมบูรณ์ของเคร่ืองมือ เพื่อพิจารณาปรับปรุงแก้ไขให้ดียิ่งขึน้ 

5. น าแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแก้ไขแล้วไปทดลองใช้ (Try Out) โดยน าแบบสอบถาม
ฉบบัสมบูรณ์นัน้ไปทดลองใช้กับกลุม่ตวัอย่าง จ านวน 30 ชุด เพื่อหาค่าความเช่ือมั่น (Reliability) 
ท่ี 95% โดยวิธีหาค่าสมัประสิทธ์ิแอลฟา (Alpha Coefficient) โดยใช้วิธีค านวณของครอนบัค 
(Cronbach's Alpha Coefficient ) ซึ่ งค่ า แอลฟ า ท่ี ไ ด้ แสด งถึ งค่ าค วาม เช่ื อ มั่ น  ( r) ขอ ง
แบบสอบถาม โดยก าหนดค่าความเช่ือมั่นท่ียอมรับได้ต้องไม่ต ่ากว่า 0.7 (กัลยา วานิชย์บญัชา. 
2550:34-36)  
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4.การเก็บรวบรวมข้อมูล 
การวิจัยครัง้นีเ้ป็นการศึกษา มุ่งเน้น ปัจจัยท่ีมีความสมัพันธ์ต่อการตัดสินใจซือ้อาหาร

เสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดในเขตพืน้ท่ี ยา่นศูนย์กลางธุรกิจ ซึง่ผู้วิจัยได้เก็บรวบรวมจากแหลง่ข้อมูล 2 
แหลง่ ดงันี ้

1.ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ได้จากการเก็บรวบรวมข้อมลูโดยใช้แบบสอบถามจาก
กลุม่ตวัอยา่งจ านวน 400 คน โดยผู้วิจยัจะด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลจาก กลุม่ตวัอยา่ง  ซึง่เป็น
ข้อมูลหลกัท่ีใช้ในการวิเคราะห์ตามสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ เพื่อให้ได้ข้อสรุปตามวตัถุประสงค์ของการ
วิจยั 

2.ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นข้อมูลท่ีได้จากการศึกษาค้นคว้าและรวบรวม
ข้อมลูจากหนงัสอื เอกสารงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง วิทยานิพนธ์ และข้อมลูจากอินเตอร์เน็ต 
 
5.การจัดกระท าข้อมูลวิเคราะห์ข้อมลู 

การจดักระท าข้อมลูในงานวิจยั มีขัน้ตอนดงันี ้
1. การตรวจสอบข้อมูล (Editing) ท าการตรวจสอบความถูกต้องและความสมบูรณ์ของ

การตอบแบบสอบถามก่อนน าไปวิเคราะห์ โดยแยกแบบสอบถามท่ีไม่สมบูรณ์ออก 
2. การลงรหสั (Coding) น าแบบสอบถามท่ีถกูต้องสมบูรณ์เรียบร้อยแล้ว มาลงรหสัตาม 

ท่ีก าหนดไว้ เพื่อประมวลผลข้อมลูด้วยระบบคอมพิวเตอร์ 
3. การประมวลผล (Processing) น าแบบสอบถามท่ีลงรหัสเรียบร้อย มาบันทึกลงใน

คอมพิวเตอร์และประมวลผลข้อมูล โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ เพื่อค านวณค่าทางสถิติ
ตา่งๆ ในการวิเคราะห์ข้อมลูตามสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ 
 
6.การวิเคราะห์ข้อมลู 

1.การวิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) 
เป็นการอธิบายข้อมลูเก่ียวกบักลุม่ตวัอยา่ง ดงันี ้

1.1.หาค่าร้อยละ (Percentage)และความถี่  (Frequency) ส าหรับแบบสอบถาม 
สว่นท่ี 1   ด้านลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม ข้อ 1- ข้อ 5 

1.2.หาค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D)  ส าหรับแบบสอบถาม 
สว่นท่ี 2   ด้านสว่นประสมทางการตลาดบริการ ข้อ 1–21 
สว่นท่ี 3   การตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ด ข้อ 1–15 

2.การวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมาน (Interential) 



  119 

สมมติฐานข้อที่ 1 ผู้บริโภคท่ีมีลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ ระดบั
การศกึษา อาชีพ รายได้เฉลีย่ตอ่เดือน และสถานภาพท่ีแตกตา่งกนั มีการตดัสินใจซือ้อาหารเสริม
บ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจแตกต่างกัน สถิติท่ีใช้
ทดสอบ ดงันี ้

1. เพศท่ีแตกต่างกัน มีการตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่น
วายในเขตพืน้ท่ี ยา่นศนูย์กลางธุรกิจแตกตา่งกนั สถิติท่ีใช้ คือ Independent  t – test 

2.ระดบัการศกึษาท่ีแตกต่างกัน  มีการตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่
เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ยา่นศนูย์กลางธุรกิจแตกตา่งกนั สถิติท่ีใช้ คือ Independent  t – test 

3. อาชีพท่ีแตกต่างกัน  มีการตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุ่มเจเนอ
เรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ยา่นศนูย์กลางธุรกิจแตกตา่งกนั สถิติท่ีใช้ คือ One-way Anova 

4. รายได้ท่ีแตกต่างกัน  มีการตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุ่มเจเนอ
เรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ยา่นศนูย์กลางธุรกิจแตกตา่งกนั สถิติท่ีใช้ คือ One-way Anova 

5. สถานภาพท่ีแตกตา่งกนั มีการตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอ
เรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ยา่นศนูย์กลางธุรกิจแตกตา่งกนั สถิติท่ีใช้ คือ Independent  t – test 

สมมติฐานข้อที่  2 สว่นประสมทางการตลาดบริการ ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา 
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการสง่เสริมการตลาด ด้านกระบวนการ ด้านบุคลากร และด้าน
ลกัษณะทางกายภาพ มีความสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจ
เนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจ โดยสถิติท่ีใช้ในการทดสอบ คือ สถิติสหสมัพันธ์
อยา่งงา่ยของเพียร์สนั (Pearson Correlation Coefficeint) ในการทดสอบวา่มีความสมัพนัธ์อยา่ง
มีนยัส าคญัทางสถิติ 
 
สรุปผลการศึกษา 

ผลการศึกษา ปัจจัยท่ีมีความสมัพันธ์ต่อการตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ด
ของกลุม่เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ยา่นศนูย์กลางธุรกิจ สรุปผลได้ดงันี ้

ข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร์ 
ผลการศึกษา พบว่า ผู้บริโภคกลุม่เจเนอเรชั่นวายท่ีตอบแบบสอบถาม ทัง้หมด 400 ชุด 

สว่นใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 296 คน คิดเป็นร้อยละ 74.0 มีระดับการศึกษาปริญญาตรีหรือ
เทียบเทา่ จ านวน 238 คน คิดเป็นร้อยละ 59.5 มีอาชีพ พนกังานบริษัทเอกชน จ านวน 237 คน คิด
เป็นร้อยละ 59.2  มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 25,001 – 35,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 32.0 และมี
สถานภาพโสด จ านวน 296 คน คิดเป็นร้อยละ 74.0  
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ข้อมูลส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซือ้
อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุ่มเจเนอเรช่ันวายในเขตพืน้ที่ ย่านศูนย์กลางธุรกิจ 

ผลการศึกษาข้อมูลส่วนประสมทางการตลาดบริการ ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านกระบวนการ ด้านบุคลากร ด้าน
ลกัษณะทางกายภาพ ของจ านวนผู้บริโภค 400 คน พบว่า สว่นประสมทางการตลาดบริการท่ีมี
ความสมัพนัธ์ต่อการตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี 
ย่านศูนย์กลางธุรกิจ อยู่ในระดับมากท่ีสุด ได้แก่ ด้านบุคลากร โดยมีค่าเฉลี่ย 4.29  และอยู่ใน
ระดับมากได้แก่ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้าน
กระบวนการ ด้านลกัษณะทางกายภาพ และด้านผลิตภัณฑ์ โดยมีค่าเฉลี่ย 4.04  3.81  3.80  
3.77  3.76  และ  3.58  ตามล าดบั 

ข้อมูลการตัดสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุ่มเจเนอเรช่ันวายใน
เขตพืน้ที่ ย่านศูนย์กลางธุรกิจ 

ผลการศกึษาข้อมูลการตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวาย
ในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจ ได้แก่ ขัน้ตอนการรับรู้ปัญหา ขัน้ตอนการค้นหาข้อมูล ขัน้ตอน
การประเมินผลทางเลอืก ขัน้ตอนการตดัสนิใจ และขัน้ตอนความรู้สกึภายหลงัการซือ้ ของจ านวน
ผู้บริโภค 400 คน โดยพิจารณาแตล่ะขัน้ตอน พบว่า การตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ด
ของกลุ่มเจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจ อยู่ในระดับมาก  ทุกๆ ขัน้ตอน คือ 
ขัน้ตอนการตดัสินใจ  ขัน้ตอนความรู้สกึภายหลงัการซือ้ ขัน้ตอนการค้นหาข้อมลู ขัน้ตอนการรับรู้
ปัญหา และขัน้ตอนการประเมินผลทางเลือก โดยมีค่าเฉลี่ย 3.96  3.93  3.91  3.85  และ  3.84  
ตามล าดบั 
 
การวิเคราะห์ข้อมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานข้อที่ 1 ผู้บริโภคท่ีมีลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ ระดบั
การศกึษา อาชีพ รายได้เฉลีย่ตอ่เดือน และสถานภาพท่ีแตกตา่งกนั มีการตดัสินใจซือ้อาหารเสริม
บ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ยา่นศูนย์กลางธุรกิจแตกตา่งกัน ซึง่สามารถ
เขียนเป็นสมมติฐานยอ่ยได้ดงันี ้

สมมติฐานที่  1.1 ผู้บริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิว
ชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ยา่นศนูย์กลางธุรกิจ แตกตา่งกนั 
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เม่ือพิจารณาพบว่า ผู้บริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกัน มีการตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิว
ชนิดเม็ดของกลุ่มเจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอนการรับรู้ปัญหา และ
ขัน้ตอนความรู้สกึภายหลงัการซือ้ แตกตา่งกนั ซึง่สอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ 

ผู้บริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกัน มีการตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุ่มเจ
เนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอนการค้นหาข้อมูล ขัน้ตอนการประเมินผล
ทางเลอืก และขัน้ตอนการตดัสนิใจ ไม่แตกตา่งกนั ซึง่ไม่สอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ 

สมมติฐานที่ 1.2 ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกตา่งกนั มีการตดัสินใจซือ้อาหารเสริม
บ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ยา่นศนูย์กลางธุรกิจ แตกตา่งกนั 

เม่ือพิจารณาพบว่าผู้บริโภคท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้อาหาร
เสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอนการรับรู้
ปัญหา ขัน้ตอนค้นหาข้อมูล ขัน้ตอนการประเมินผลทางเลือก ขัน้ตอนการตดัสินใจ และขัน้ตอน
ความรู้สกึภายหลงัการซือ้ ไม่แตกตา่งกนั ซึง่ไม่สอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ 

สมมติฐานที่ 1.3 ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกัน มีการตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิว
ชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ยา่นศนูย์กลางธุรกิจ แตกตา่งกนั 

เม่ือพิจารณาพบวา่ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิว
ชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอนการตดัสินใจ แตกต่าง
กนั ซึง่สอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ 

ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกัน มีการตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจ
เนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอนการรับรู้ปัญหา ขัน้ตอนการค้นหาข้อมูล 
ขัน้ตอนการประเมินผลทางเลือก และขัน้ตอนความรู้สึกภายหลังการซือ้ ไม่แตกต่างกัน ซึ่งไม่
สอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ 

สมมติฐานที่ 1.4 ผู้บริโภคท่ีมีรายได้แตกตา่งกัน มีการตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิว
ชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ยา่นศนูย์กลางธุรกิจ แตกตา่งกนั 

เม่ือพิจารณาพบวา่ผู้บริโภคท่ีมีรายได้แตกต่างกัน มีการตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิว
ชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอนการตดัสินใจ แตกต่าง
กนั ซึง่สอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ 

ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกัน มีการตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจ
เนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอนการรับรู้ปัญหา ขัน้ตอนการค้นหาข้อมูล 
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ขัน้ตอนการประเมินผลทางเลือก และขัน้ตอนความรู้สึกภายหลังการซือ้ ไม่แตกต่างกัน ซึ่งไม่
สอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ 

สมมติฐานที่  1.5 ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพแตกตา่งกัน มีการตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุง
ผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ยา่นศนูย์กลางธุรกิจ แตกตา่งกนั 

เม่ือพิจารณาพบว่าผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้อาหารเสริม
บ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ยา่นศนูย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอนการค้นหาข้อมูล 
แตกตา่งกนั ซึง่สอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ 

ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของ
กลุ่มเจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอนการรับรู้ปัญหา ขัน้ตอนการ
ประเมินผลทางเลือก ขัน้ตอนการตดัสินใจ และขัน้ตอนความรู้สกึภายหลงัการซือ้ ไม่แตกต่างกัน 
ซึง่ไม่สอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ 

สมมติฐานที่ 2   สว่นประสมทางการตลาดบริการ ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการ
จัดจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด กระบวนการ บุคลากร และลักษณะทางกายภาพ มี
ความสมัพนัธ์ต่อการตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี 
ยา่นศนูย์กลางธุรกิจ ซึง่สามารถอธิบายในแตล่ะด้าน ดงันี ้

2.1  ด้านผลิตภัณฑ์   เม่ือพิจารณาพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้าน
ผลิตภัณฑ์ มีความสมัพันธ์ต่อการตดัสินใจ ซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุ่มเจเนอเรชั่น
วายในเขตพืน้ท่ี ย่านศนูย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอนการรับรู้ปัญหา ขัน้ตอนการค้นหาข้อมลู ขัน้ตอนการ
ประเมินผลทางเลอืก ขัน้ตอนการตดัสนิใจ และขัน้ตอนความรู้สกึภายหลงัการซือ้  

2.2  ด้านราคา  เม่ือพิจารณาพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านราคา มี
ความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสนิใจ ซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี 
ย่านศูนย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอนการรับรู้ปัญหา ขัน้ตอนการค้นหาข้อมูล ขัน้ตอนการประเมินผล
ทางเลอืก ขัน้ตอนการตดัสนิใจ และขัน้ตอนความรู้สกึภายหลงัการซือ้  

2.3  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  เม่ือพิจารณาพบว่า ส่วนประสมทางการตลาด
บริการ ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย  มีความสมัพนัธ์ตอ่การตัดสินใจ ซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิด
เม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่านศนูย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอนการรับรู้ปัญหา ขัน้ตอนการ
ค้นหาข้อมูล และขัน้ตอนการประเมินผลทางเลือก  และพบว่า ไม่มีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจ 
ซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอน
การตดัสนิใจ และขัน้ตอนความรู้สกึภายหลงัการซือ้ 
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2.4  ด้านการส่งเสริมการตลาด  เม่ือพิจารณาพบวา่ สว่นประสมทางการตลาดบริการ 
ด้านการสง่เสริมการตลาด  มีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจ ซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของ
กลุม่เจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอนการรับรู้ปัญหา ขัน้ตอนการค้นหา
ข้อมูล ขัน้ตอนการประเมินผลทางเลือก ขัน้ตอนการตดัสินใจ และขัน้ตอนความรู้สกึภายหลงัการ
ซือ้  

2.5  ด้านกระบวนการ  เม่ือพิจารณาพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้าน
กระบวนการ  มีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสินใจ ซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่น
วายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจ  ขัน้ตอนการค้นหาข้อมูล ขัน้ตอนการประเมินผลทางเลือก 
ขัน้ตอนการตดัสนิใจ และขัน้ตอนความรู้สกึภายหลงัการซือ้   และพบวา่ ไม่มีความสมัพนัธ์ต่อการ
ตดัสนิใจ ซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ยา่นศนูย์กลางธุรกิจ 
ขัน้ตอนการรับรู้ปัญหา 

2.6  ด้านบุคลากร  เม่ือพิจารณาพบวา่ สว่นประสมทางการตลาดบริการ ด้านบุคลากร 
มีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจ ซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุ่มเจเนอเรชั่นวายในเขต
พืน้ท่ี ยา่นศูนย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอนการรับรู้ปัญหา ขัน้ตอนการค้นหาข้อมลู ขัน้ตอนการประเมินผล
ทางเลอืก ขัน้ตอนการตดัสนิใจ และขัน้ตอนความรู้สกึภายหลงัการซือ้  

2.7  ด้านลักษณะทางกายภาพ  เม่ือพิจารณาพบว่า สว่นประสมทางการตลาดบริการ 
ด้านลกัษณะทางกายภาพ  มีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจ ซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของ
กลุม่เจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอนการรับรู้ปัญหา ขัน้ตอนการค้นหา
ข้อมูล ขัน้ตอนการประเมินผลทางเลือก ขัน้ตอนการตดัสินใจ และขัน้ตอนความรู้สกึภายหลงัการ
ซือ้ 

 
อภปิรายผลการศึกษา 

จากผลการศกึษาวิจยัเร่ือง ปัจจัยท่ีมีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุง
ผิวชนิดเม็ดของกลุ่มเจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจ มีประเด็นท่ีสามารถน ามา
อภิปรายผล ดงันี ้

สมมติฐานที่  1 ผู้บริโภคท่ีมีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ ระดับการศึกษา 
อาชีพ รายได้ และสถานภาพ แตกตา่งกนั มีการตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่
เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ยา่นศนูย์กลางธุรกิจ แตกตา่งกนั พบวา่ 
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1.1 ด้านเพศ การตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวายใน
เขตพืน้ท่ีย่านศูนย์กลางธุรกิจ พบว่า เพศหญิง มีการตัดสินใจซือ้ ขัน้ตอนการรับรู้ปัญหาและ
ขัน้ตอนความรู้สึกภายหลังการซือ้ มากกว่า เพศชาย เน่ืองจากว่า พฤติกรรมในเร่ืองของการ
ตระหนักหรือการให้ความส าคัญในการดูแลสุขภาพผิว ทัง้ในด้านของการสร้างภาพลักษณ์
ภายนอกท่ีให้ผู้คนพบเห็นหรือ การสร้างโอกาสตา่ง ๆ ทางสงัคม อาทิเช่น การได้รับหน้าท่ีการงาน
ท่ีดี การได้คู่ครองท่ีดี เป็นต้น จึงสง่ผลให้เพศหญิงมักให้ความส าคญัด้านการรับรู้ปัญหามากกว่า
เพศชาย รวมถึงการให้ความส าคัญต่อขัน้ตอนความรู้สึกภายหลังการซือ้ท่ีเพศหญิงมักจะให้
ความส าคญัหรือมีการพิจารณาได้คอ่นข้างถ่ีถ้วนกวา่เพศชาย ซึง่ในขัน้ตอนความรู้สกึภายหลงัการ
ซือ้นัน้มีความส าคญัอีกขัน้ตอนหนึ่งในการด าเนินธุรกิจ โดยจะสง่ผลให้เกิดการกลบัมาซือ้ซ า้หรือ
พฤติกรรมการบอกตอ่ เม่ือผู้บริโภคเกิดความพึงพอใจในการอุปโภคหรือบริโภค ในผลติภณัฑ์นัน้ๆ  
ดงัท่ีกลา่วมาในแตล่ะขัน้ตอนจึงอาจเป็นปัจจยัท่ีท าให้เกิดการตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิด
เม็ดเขตพืน้ท่ี ย่านศนูย์กลางธุรกิจ ซึ่งสอดคล้องกบังานวิจยัของ ชมพนูุท กิตติดุลยการ (2558) ได้
ศึกษาเร่ือง การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งผู้ตอบ
แบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศหญิง โดยพบวา่ เพศมีผลต่อการตดัสินใจในด้านขัน้ตอนการรับรู้
ปัญหา และขัน้ตอนความรู้สึกภายหลงัการซือ้ ท่ีระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 โดยเพศหญิง มี
ขัน้ตอนการรับรู้ปัญหาและขัน้ตอนความรู้สกึภายหลงัการซือ้ ในการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์เสริม
อาหาร มากกว่าเพศชาย และสอดคล้องกับงานวิจัยของ ฐิตาภา พรหมสวาสด์ิ  (2555) ได้ศึกษา
เร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซือ้ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารบ ารุงสมองและ
ความจ าของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิง ซึ่งให้ความส าคญัต่อการตดัสินใจในขัน้ตอนของการรับรู้ปัญหา ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 
0.05 และสอดคล้องกับงานวิจัยของ ธนัฎฐา พริกทอง (2558) ได้ศึกษาเร่ือง  การตัดสินใจซือ้
อาหารเสริมเพื่อสขุภาพของผู้บริโภควยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร โดยพบว่า เพศท่ีแตกต่าง
กนั มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้อาหารเสริมเพื่อสขุภาพของผู้บริโภควยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร 
แตกตา่งกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 

1.2 ด้านอาชีพ พบว่า กลุ่มผู้ บริโภคท่ีมีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา มีการตัดสินใจซือ้ 
ขัน้ตอนการตัดสินใจ น้อยท่ีสดุ เม่ือเทียบกับกลุ่มผู้บริโภคท่ีมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และ
อาชีพข้าราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ เน่ืองจาก นกัเรียน/นกัศกึษา โดยสว่นใหญ่แล้วมกัจะยงัไม่มี
รายได้เป็นของตนเอง ดงันัน้จ าเป็นท่ีจะต้องได้รับเงินจากผู้ปกครอง เป็นหลกั ท าให้ในการตดัสนิใจ
ซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวาย สง่ผลให้โอกาสในการตดัสินใจน้อยกว่า
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กลุม่อาชีพอ่ืนๆ และมีการพิจารณาในขัน้ตอนการตดัสนิใจมากกวา่กลุม่อาชีพอ่ืนๆ ดงันัน้ อาชีพท่ี
มีความแตกต่างกนัจึงสง่ผลให้มีการตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่น
วายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจแตกต่างกัน ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ธนฎัฐา พริกทอง 
(2558) ได้ศึกษาเร่ือง  การตัดสินใจซือ้อาหารเสริมเพื่อสุขภาพของผู้ บริโภควัยท างานในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยพบว่า อาชีพท่ีแตกต่างกัน มีผลต่อการตดัสินใจซือ้อาหารเสริมเพื่อสขุภาพ
ของผู้บริโภควยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตา่งกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 

1.3 ด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือน พบวา่ กลุม่ผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉลีย่ต่อเดือนต ่ากวา่หรือ
เทา่กบั 15,000 บาท มีการตดัสนิใจซือ้ ขัน้ตอนการตดัสนิใจ น้อยท่ีสดุ เม่ือเทียบกบักลุม่ผู้บริโภคท่ี
มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 15,001-25,000 บาท ผู้ บริโภคท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 25,001-35,000 
บาท ผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉลีย่ต่อเดือน 35,001-45,000 บาท และผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
มากกว่า 45,000 บาท เน่ืองจาก ผู้บริโภคกลุม่นี ้เป็นกลุม่ท่ีมีรายได้ค่อนข้างจ ากัด อีกทัง้ รายได้
เฉลี่ยต่อเดือนมักเป็นตัวก าหนดอ านาจในการใช้จ่ายอุปโภค/บริโภค สินค้าต่าง ๆ ดังนัน้ ในการ
ตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชัน่วาย ผู้ ท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อ
เดือน ต ่ากวา่หรือเทา่กบั 15,000 บาท จึงมีอ านาจในการตดัสนิใจ น้อยกวา่กลุม่ท่ีมีรายได้เฉลีย่ต่อ
เดือน กลุ่มอ่ืนๆ  ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ จุฬารัตน์ คล้าเจริญสมบัติ (2549) ได้ศึกษาเร่ือง 
พฤติกรรมการตดัสินใจเลอืกซือ้เคร่ืองครัวของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยพบวา่ ผู้บริโภค
ท่ีมีรายได้เฉลี่ยแตกต่างกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้เคร่ืองครัวแตกต่างกัน และสอดคล้องกับ
งานวิจยัของ ชฎาภรณ์ ชวลี (2556) ได้ศึกษาเร่ือง สว่นประสมทางการตลาดท่ีมีความสมัพนัธ์กับ
การตัดสินใจซื อ้ รองเท้าของผู้ หญิ งในเขตกรุงเทพมหานคร โดยพบว่า ผู้ หญิ งในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีมีรายได้เฉลีย่ต่อเดือนแตกตา่งกนั มีการตดัสินใจซือ้รองเท้าแตกตา่งกนั อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

1.4 ด้านสถานภาพ พบวา่ กลุม่ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพโสด/หม้าย/หย่าร้าง/แยกกันอยู ่
มีการตัดสินใจซือ้ ขัน้ตอนการค้นหาข้อมูลมากท่ีสดุ เน่ืองจาก ผู้บริโภคกลุ่มนีม้ักชอบความเป็น
อิสระทางความคิด ไม่ชอบชีวิตท่ีมีภาระ ชอบความสะดวกสบายในการด าเนินชีวิตประจ าวัน 
ดงันัน้จึงมักมีเวลาท่ีจะใสใ่จในการดูแลทัง้สขุภาพร่างกายและผิวพรรณ ได้มากกว่ากลุม่ผู้บริโภค
สมรส/อยู่ด้วยกัน อีกทัง้ในปัจจุบนั กระแสความงามในเร่ืองการดูแลผิวพรรณมีคอ่นข้างมาก อาทิ
เช่น กระแสการโฆษณาผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวด้านความงามต่าง ๆ , คลินิกดูแลผิวพรรณ เป็นต้น 
ส่งผลให้ประชาชนจ านวนมากในประเทศให้ความสนใจ จึงท าให้กลุ่มผู้ บริโภคกลุ่มนี ้ท่ี มี
สถานภาพโสด/หม้าย/หย่าร้าง/แยกกันอยู่ ให้ความส าคญัในด้านการค้นหาข้อมูล เพื่อให้ได้รับ



  126 

ประโยชน์จากผลิตภณัฑ์ท่ีจะสามารถตอบสนองต่อความต้องการในด้านสขุภาพผิวของตนเอง ซึ่ง
สอดคล้องกับงานวิจัยของ นิภาพร รุ่งสว่าง (2551) ได้ศึกษาเร่ือง ทัศนคติการตัดสินใจซือ้
ผลติภณัฑ์อาหารเสริมท่ีมีสว่นผสมของคอลลาเจนของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยพบว่า 
ผู้ บ ริโภคส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด/หม้าย/หย่าร้าง/แยกกันอยู่  มีแนวโน้มการตัดสินใจซือ้
ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมท่ีมีสว่นผสมคอลลาเจนต่างกัน ในด้านการค้นหาข้อมูล อยา่งมีนยัส าคญัท่ี
ระดบั 0.05 และสอดคล้องกบังานวิจยัของ  ตลุยา  วชิรปรีชาพงษ์ (2549) ได้ศกึษาเร่ือง พฤติกรรม
การตดัสินใจซือ้ผลติภณัฑ์อาหารเสริมชนิดแคปซูลเพื่อบ ารุงผิวพรรณของผู้บริโภคท่ีเป็นสตรี ในพร
อาหารเสริมชนิดแคปซูลเพื่อบ ารุงผิวพรรณของผู้บริโภคท่ีเป็นสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตา่ง
กนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

สมมติฐานที่ 2 สว่นประสมทางการตลาดบริการ ได้แก่ ผลติภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดั
จ าหนา่ย การสง่เสริมการตลาด กระบวนการ บุคลากร และลกัษณะทางกายภาพ มีความสมัพนัธ์
กับการตัดสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุ่มเจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่าน
ศนูย์กลางธุรกิจ โดยสามารถสรุปได้ดงันี ้

2.1 ด้านผลิตภัณฑ์  พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านผลิตภัณฑ์ มี
ความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี 
ย่านศูนย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอนการรับรู้ปัญหา ขัน้ตอนการค้นหาข้อมูล ขัน้ตอนการประเมินผล
ทางเลอืก ขัน้ตอนการตดัสนิใจ และขัน้ตอนความรู้สกึภายหลงัการซือ้ โดยมีความสมัพนัธ์ในระดบั
ต ่า ทิศทางเดียวกัน เน่ืองจากผู้บริโภคกลุ่มเจเนอเรชั่นวาย นัน้มักมีความคิดสร้างสรรค์ ชอบ
ทดลองสิ่งแปลกใหม่ ท้าทาย ดงันัน้ในการจะเลือกซือ้ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิว จึงมักจะให้
ความส าคญัทัง้ในเร่ืองภาพลกัษณ์ของตวัผลติภณัฑ์ อาทิเช่น รูปแบบความทนัสมยั ความสวยงาม 
ยี่ห้อของผลิตภณัฑ์ท่ีมีช่ือเสียง ซึ่งเป็นท่ียอมรับของสงัคม โดยมีความสมัพนัธ์ตัง้แต่ขัน้ตอนการ
รับรู้ปัญหา จนถึง ขัน้ตอนความรู้สกึภายหลงัการซือ้ตวัผลิตภณัฑ์ ซึ่งถ้าผู้บริโภคกลุม่เจเนอเรชั่น
วายเกิดความพึงพอใจ ในตัวผลิตภัณฑ์จะก่อให้เกิดพฤติกรรมการกลบัมาซือ้ซ า้ จึงท าให้ส่วน
ประสมทางการตลาดบริการด้านผลิตภณัฑ์นัน้มีความส าคญัเป็นอย่างมากกับการตดัสินใจซือ้ซ า้ 
ซึง่สอดคล้องกบังานวิจัยของ ธนฎัฐา พริกทอง (2558) ได้ศึกษาเร่ือง การตดัสนิใจซือ้อาหารเสริม
ประเภทวิตามินเพื่อสขุภาพของผู้บริโภควยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร โดยพบวา่ สว่นประทาง
การตลาดด้านผลิตภัณฑ์ มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซือ้อาหารเสริมประเภทวิตามินเพื่อ
สขุภาพของผู้บริโภควยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร และสอดคล้องกบัแนวคิดของ ศิริวรรณ เสรี
รัตน์ (2546 : 212-213) กลา่วว่า ผลิตภัณฑ์ เป็นสิ่งท่ีเสนอขาย เพื่อตอบสนองความต้องการของ
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ลกูค้าให้เกิดความพึงพอใจ โดยผลิตภัณฑ์ท่ีขายอาจจะเป็นสิ่งท่ีสมัผสัได้หรือสมัผัสไม่ได้ ทัง้ใน
ด้านท่ีเป็นสินค้า หรือบริการ ความคิด สถานท่ี ซึ่งก่อให้เกิดคุณค่าแก่ลูกค้า ในการท่ีจะได้รับ
ผลติภณัฑ์นัน้ไปครอบครองเป็นของตนเอง 

2.2 ด้านราคา พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา มีความสัมพันธ์กับการ
ตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ย่านศนูย์กลางธุรกิจ 
ขัน้ตอนการรับรู้ปัญหา ขัน้ตอนการค้นหาข้อมูล ขัน้ตอนการประเมินผลทางเลือก ขัน้ตอนการ
ตดัสินใจ และขัน้ตอนความรู้สกึภายหลงัการซือ้ โดยมีความสมัพันธ์ในระดบัต ่า ทิศทางเดียวกัน 
เน่ืองจากผู้บริโภคกลุม่เจเนอเรชัน่วายสว่นใหญ่มักเป็นวยัท่ีเร่ิมต้นฐานะในการสร้างความมัน่คงทัง้
แก่ตนเองและครอบครัว อีกทัง้ยังมีรายได้ท่ีค่อนข้างจ ากัด เพราะมักเป็นช่วงวัย ท่ีเร่ิมท างานมี
รายได้ ดงันัน้ สว่นประสมทางการตลาดด้านราคา จึงเป็นปัจจยัท่ีมีความส าคญัในการท่ีกลุ่มเจเนอ
เรชัน่วาย จะน ามาพิจารณาประกอบเพื่อให้ได้ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิวท่ีสามารถตอบโจทย์
กลุม่เจเนอเรชัน่วายในด้านของทัง้ความคุ้มคา่ของคณุประโยชน์ ปริมาณ และราคาสามารถเข้าถึง
กลุม่เจเนอเรชั่นวายได้ ซึง่สอดคล้องกบังานวิจยัของ  ชุติมา  ชุติกาโม (2553) ได้ศกึษาเร่ือง ปัจจัย
ท่ี มีผลต่อการตัดสินใจเลือก ด่ืม  Functional Drink ด้านบ า รุงสมองของผู้ บ ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา มีความสมัพันธ์ต่อการ
ตดัสินใจเลือกด่ืม Functional Drink และสอดคล้องกับงานวิจัยของ ชฎาภรณ์  ชวลี (2556) ได้
ศกึษาเร่ือง สว่นประสมทางการตลาดและแรงจูงใจท่ีมีความสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซือ้รองเท้าใน
เขตกรุงเทพมหานคร โดยพบวา่ ปัจจัยสว่นประสมทางการตลาดด้านราคา มีความสมัพนัธ์กับการ
ตดัสินใจซือ้รองเท้าในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ซึ่งมีข้อค าถาม
ท่ีมีความเก่ียวข้องกบังานวิจยั อาทิเช่น ความเหมาะสมกบัราคาเม่ือเทียบกบัคณุภาพ เป็นต้น 

2.3 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย พบว่า สว่นประสมทางการตลาดบริการด้านช่อง
ทางการจัดจ าหน่าย มีความสมัพนัธ์กับการตัดสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุ่มเจ
เนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ยา่นศนูย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอนการรับรู้ปัญหา ขัน้ตอนการค้นหาข้อมลู และ
ขัน้ตอนการประเมินผลทางเลือก โดยมีความสัมพันธ์กันในระดบัต ่า ทิศทางเดียวกัน เน่ืองจาก
ผู้บริโภคกลุม่เจเนอเรชัน่วาย สว่นใหญ่แล้วมักจะอยู่ในช่วงวยัท างาน มีความเร่งรีบในการท างาน
และการท ากิจกรรมตา่ง ๆ ดงันัน้ช่องทางการจดัจ าหนา่ยท่ีสะดวกและรวดเร็ว จึงสามารถท่ีจะตอบ
โจทย์ ไลฟ์สไตล์ ของกลุ่มเจเนอเรชั่นวายได้ เป็นอย่างมาก เม่ือพิจารณาในเร่ืองความสะดวก 
ปริมาณร้านท่ีมีจัดจ าหน่าย รวมถึงความน่าเช่ือถือของร้านท่ีกลุม่เจเนอเรชั่นวาย ใช้พิจารณาใน
การเลือกซือ้ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ด ท าให้สว่นประสมทางการตลาดบริการด้าน



  128 

ช่องทางการจัดจ าหน่าย เป็นอีกปัจจัยหนึ่งท่ีมีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุง
ผิวชนิดเม็ดของกลุ่มเจเนอเรชั่นวาย ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ พรพรรณ  เกษมทวีทรัพย์ 
(2558) ได้ศกึษาเร่ือง สว่นประสมการตลาดท่ีมีความสมัพนัธ์กับการตดัสนิใจซือ้เคร่ืองด่ืมตรา เช้ป
เป้ บิวตี ้ดริง้ค์ ของผู้ บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยพบว่า ปัจจัยส่วนประสมการตลาดมี
ความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื อ้ เคร่ืองด่ืมตรา เช้ปเป้  บิวตี  ้ดริง้ค์  ของผู้ บ ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร อาทิเช่น ความสะดวกในการหาซือ้และปริมาณร้านท่ีมีจ าหน่ายเพียงพอ เป็นต้น 
และสอดคล้องกับงานวิจัยของ ฐิตาภา พรหมสวาสด์ิ (2558) เร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารบ ารุงสมองและความจ าของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยพบว่า ปัจจัยสว่นประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารบ ารุงสมองและ
ความจ าของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

2.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด  พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านการ
สง่เสริมการตลาด มีความสมัพนัธ์กับการตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอ
เรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ยา่นศนูย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอนการรับรู้ปัญหา ขัน้ตอนการค้นหาข้อมลู ขัน้ตอน
การประเมินผลทางเลือก ขัน้ตอนการตัดสินใจ และขัน้ตอนความรู้สึกภายหลงัการซือ้ โดยมี
ความสมัพันธ์ในระดบัต ่า ทิศทางเดียวกัน ซึ่งปัจจัยพบว่า สว่นประสมทางการตลาดบริการด้าน 
การสง่เสริมการตลาด นัน้มกัเป็นสิง่กระตุ้นหรือดึงดูดความสนใจของผู้บริโภคกลุม่เจเนอเรชัน่วาย 
เน่ืองจากเป็นสิง่ท่ีผู้บริโภคพบเห็นได้งา่ยและเข้ากบัพฤติกรรมการตดัสินใจและอุปนิสยัของบุคคล
ในสงัคมไทย คือ ชอบสินค้า ท่ีมีการลด แลก แจก แถม หรือมีการจัดท าโปรโมชั่นต่าง ๆ เพราะ
สง่ผลต่อความรู้สกึของผู้บริโภคท่ีท าให้รู้สกึคุ้มค่ากับเงินท่ีจ่ายไป ดังนัน้ ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดบริการด้านการสง่เสริมการตลาด จึงเป็นปัจจัยหนึง่ท่ีมีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซือ้
อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดในเขตพืน้ท่ี ย่านศนูย์กลางธุรกิจ ซึง่สอดคล้องกับงานวิจยัของ วรุตม์  
ประไพพกัตร์ (2557) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจัยพฤติกรรมและปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดบริการท่ี
สง่ผลตอ่การตดัสนิใจซือ้สนิค้าประเภทเคร่ืองครัว ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัระยอง และสอดคล้อง
กับงานวิจัยของ สุดารัตน์  กันตะบุตร (2554) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
บริการด้าน การสง่เสริมการตลาด มีความสมัพันธ์กับการตดัสินใจซือ้สินค้าเพื่อสิ่งแวดล้อมของ
ผู้บริโภคในจงัหวดันครราชสมีา ในทกุขัน้ตอนของการตดัสนิใจ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 

2.5 ด้านกระบวนการ พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านกระบวนการ มี
ความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี 
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ย่านศูนย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอนการค้นหาข้อมูล ขัน้ตอนการประเมินผลทางเลือก ขัน้ตอนการ
ตดัสินใจ และขัน้ตอนความรู้สกึภายหลงัการซือ้ เน่ืองจาก ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดบริการ
ด้านกระบวนการ ถ้ามีการจดัการเก่ียวกบักระบวนการท่ีดีจะท าให้เกิดความสะดวกและรวดเร็วแก่
ผู้บริโภคในการได้รับการบริการ สง่ผลให้เกิดความพงึพอใจแก่ผู้ บริโภคกลุม่เจเนอเรชัน่วาย ในการ
ใช้บริการ ทัง้การซือ้ผลิตภณัฑ์หรือการได้รับค าปรึกษาจากบุคลากรท่ีมีความเช่ียวชาญ อาทิเช่น 
การจดัการด้านกระบวนการท าให้เกิดความรวดเร็วในการท่ีผู้บริโภคได้รับค าปรึกษา/แนะน าในการ
รับประทานผลติภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิว ภายในร้าน หรือแม้กระทัง่ความรวดเร็วในการช าระเงิน 
ท่ีไม่ ต้องท าให้ผู้ บริโภครอนาน เป็นต้น ดังนัน้ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการด้าน
กระบวนการ จึงมีความสมัพันธ์กับการตัดสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอ
เรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจยัของ ธนฎัฐา พริกทอง (2558) 
ได้ศกึษาเร่ือง การตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมประเภทวิตามินเพื่อสขุภาพของผู้บริโภควยัท างานในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านกระบวนการมี
ความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซือ้อาหารเสริมประเภทวิตามินเพื่อสขุภาพของผู้บริโภควยัท างานใน
เขตกรุงเทพมหานคร 

2.6 ด้านบุคลากร พบวา่ สว่นประสมทางการตลาดบริการด้านบุคลากร มีความสมัพนัธ์
กับการตัดสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุ่มเจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่าน
ศนูย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอนการรับรู้ปัญหา ขัน้ตอนการค้นหาข้อมูล ขัน้ตอนการประเมินผลทางเลือก 
ขัน้ตอนการตัดสินใจ และขัน้ตอนความรู้สึกภายหลังการซือ้ โดยมีความสัมพันธ์ในระดับต ่า 
ทิศทางเดียวกัน เน่ืองจากในการเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอ
เรชั่นวาย เพื่อให้ผู้บริโภคเกิดประโยชน์สงูสดุในการรับประทาน หรือสามารถท่ีจะเข้าถึงตอบโจทย์
ความต้องการของผู้ บริโภคกลุ่มเจเนอเรชั่นวาย จึงจ าเป็นท่ีจะต้องได้รับค าแนะน าในการ
รับประทานจากบุคลากรท่ีมีความรู้/ความเช่ียวชาญ ในผลติภณัฑ์นัน้ ๆ เป็นอยา่งดี ดงันัน้บุคลากร
ท่ีมีความรู้/ความเช่ียวชาญในการให้ค าปรึกษาด้านอาหารเสริมบ ารุงผิว ซึ่งเป็นสิ่งท่ีท าให้ผู้บริโภค
กลุม่เจเนอเรชั่นวายเกิดความเช่ือถือ และมั่นใจในการรับประทานผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิว 
จึงเป็นปัจจยัท่ีองค์กรธุรกิจ ให้ความส าคญัเป็นอยา่งยิ่ง เพื่อกระตุ้นให้ผู้บริโภคกลุม่เจเนอเรชัน่วาย
นัน้เกิดความสนใจและมัน่ใจในการท่ีจะเข้ามาซือ้ผลติภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิว  ดงันัน้ปัจจยัสว่น
ประสมทางการตลาดบริการด้านบุคลากรจึงมีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุง
ผิวชนิดเม็ดกลุม่เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ย่านศนูย์กลางธุรกิจ ซึง่สอดคล้องกบังานวิจยัของ วรา
นิษฐ์ โฆษิตศิริธนรัฐ (2559) ได้ศกึษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซือ้เคร่ืองครัวรี
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นา่แวร์ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยพบว่า ปัจจัยสว่นประสมทางการตลาดบริการด้านบุคลากร มี
ความสมัพนัธ์กับการตดัสินใจซือ้เคร่ืองครัวรีน่าแวร์ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งมีความสมัพนัธ์ใน
ระดบัปานกลาง ทิศทางเดียวกนั  

2.7 ด้านลักษณะทางกายภาพ พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านลกัษณะ
ทางกายภาพ มีความสมัพนัธ์กับการตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่น
วายในเขตพืน้ท่ี ย่านศนูย์กลางธุรกิจ ขัน้ตอนการรับรู้ปัญหา ขัน้ตอนการค้นหาข้อมลู ขัน้ตอนการ
ประเมินผลทางเลือก ขัน้ตอนการตัดสินใจ และขัน้ตอนความรู้สึกภายหลังการซื อ้ โดยมี
ความสมัพนัธ์ในระดบัต ่า ทิศทางเดียวกัน เน่ืองจากลกัษณะทางกายภาพเป็นสิ่งแรกๆ ท่ีผู้บริโภค
สามารถพบเห็นได้ง่ายท่ีสุด และมีอิทธิพลทัง้ในแง่การดึงดูดให้ผู้บริโภคเข้ามาใช้บริการและ
ความรู้สกึท่ีอยากจะเข้ามาใช้บริการอีกในครัง้ถดัไป โดยเฉพาะในแงข่องการที่กลุม่เจเนอเรชัน่วาย
ท่ีต้องการเข้ามาซือ้ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารบ ารุงผิว เม่ือพบว่าภายในร้านมีความสะอาด การ
จดัเรียงสินค้าท่ีเป็นระเบียบ ความสว่างภายในร้าน มีความเหมาะสมเพียงพอ ก็จะท าให้เกิดการ
กระตุ้นความรู้สกึอยากท่ีจะเข้ามาซือ้ผลิตภัณฑ์ภายในร้าน เกิดความเช่ือใจในผลิตภณัฑ์ภายใน
ร้าน อีกทัง้ยงัสง่ผลให้เกิดความประทบัใจ หลงัจากซือ้ผลิตภณัฑ์และอยากท่ีจะกลบัมาใช้บริการ
ร้านดงักลา่วอีก ดงันัน้สว่นประสมทางการตลาดบริการด้านลกัษณะทางกายภาพ มีความสมัพนัธ์
กับการตัดสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุ่มเจเนอเรชั่นวายในเขตพืน้ท่ี ย่าน
ศูนย์กลางธุรกิจ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ นฐพร นิลวงศ์ (2552) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดบ ริการท่ี มี ผลต่อการตัดสิน ใจใช้บ ริการคลิ นิก เวชกรรม ใน เขต
กรุงเทพมหานคร โดยพบว่า ปัจจัยด้านลกัษณะทางกายภาพ มีความสมัพนัธ์กับการตดัสินใจใช้
บริการคลินิกเวชกรรมในเขตกรุงเทพมหานคร อาทิเช่น ความสะอาดภายในคลินิกเวชกรรม เป็น
ต้น และสอดคล้องกบังานวิจัยของ ศศิร์อร ศุภวิทยาภินนัท์ (2559) ได้ศึกษาเร่ือง สว่นประสมทาง
การตลาดบริการท่ีมีความสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจใช้บริการสถานีบริการน า้มนัของผู้บริโภคในเขต
จงัหวดักาญจนบุรี โดยพบวา่ ลกัษณะทางกายภาพมีความสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจใช้บริการสถานี
บริการน า้มนั ซึง่มีความสมัพนัธ์ทิศทางเดียวกนั ท่ีระดบั 0.393 
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ข้อเสนอแนะที่ได้จากงานวิจัย 

ผลการศึกษา ปัจจัยท่ีมีความสมัพันธ์ต่อการตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ด
ของกลุม่เจเนอเรชัน่วายในเขตพืน้ท่ี ยา่นศนูย์กลางธุรกิจ ผู้วิจยัมีข้อเสนอแนะดงัประเด็นตอ่ไปนี ้

1.จากผลการวิจัยท าให้ทราบว่ากลุ่มผู้บริโภคท่ีมีการตัดสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิว
ชนิดเม็ดรับประทาน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ระดับการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเท่า อาชีพ
พนักงานบริษัทเอกชน รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 25,001-35,000 บาท และมีสถานภาพโสด ดังนัน้ 
ผู้ ผลิตและร้านค้า/ตัวแทนจ าหน่าย จึงควรให้ความส าคัญกับผู้ บริโภคกลุ่มนีเ้ป็นหลกั อันเป็น
ประโยชน์ตอ่ธุรกิจในการสร้างยอดขายและสร้างโอกาสในเชิงข้อได้เปรียบทางธุรกิจ 

2. จากผลวิจยั ท าให้ทราบว่ากลุม่เป้าหมายท่ีมีการตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิด
เม็ดรับประทานโดยสว่นใหญ่เป็นเพศหญิง และพบวา่มกัให้ความส าคญัในขัน้ตอนการรับรู้ปัญหา 
และขัน้ตอนความรู้สกึภายหลงัการซือ้ ดงันัน้ ในภาพรวมของบริษัทท่ีผลติผลิตภณัฑ์อาหารเสริม
บ ารุงผิวชนิดเม็ดควรมีฝ่ายวิจัยและพฒันาผลิตภณัฑ์ เพื่อวิเคราะห์ความต้องการของผู้บริโภคเพศ
หญิง ในการดูแลสภาพผิวท่ีมีความแตกต่างกัน เพื่อจะได้มีผลิตภัณฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิวท่ี
สามารถตอบโจทย์ความต้องการของทุกกลุ่มผู้บริโภคเพศหญิง โดยอาจมีการท า Skin test เพื่อ
ทดสอบสารส าคัญท่ีออกฤทธ์ในตัวผลิตภัณฑ์ เพื่อให้สามารถดูแลสภาพผิวท่ีแตกต่างกันให้มี
ความเหมาะสมกับผู้บริโภคในการผลติออกจ าหนา่ยสูต่ลาด อีกทัง้ในร้านค้า/ตวัแทนจ าหนา่ย ควร
มีการวางกลยทุธ์แนะน า ผู้บริโภคเพศหญิงให้สามารถได้รับผลิตภณัฑ์ท่ีตรงกับสภาพของการรับรู้
ปัญหาในเร่ืองผิวพรรณของผู้บริโภค อาทิเช่น การท่ีมีเคร่ืองมือ ใช้สามารถทดสอบสภาพผิวอย่าง
งา่ยๆ ว่าสภาพผิวของผู้หญิงในแต่ละบุคคล ควรมีการเพิ่มวิตามินบ ารุงผิวชนิดใด ให้แก่ผู้บริโภค
เพศหญิงในแต่ละราย และมีการแนะน าวิธีการดูแล/รับประทานวิตามินบ ารุงผิวอย่างเหมาะสม 
เป็นต้น เพื่อเป็นการท าให้ผู้บริโภคเกิดความรู้สึกท่ีดีภายหลงัการซือ้ และอยากท่ีจะกลบัมาใช้
บริการตอ่เน่ือง 

3. จากผลการวิจยั ท าให้ทราบวา่กลุม่เปา้หมาย ท่ีมีการตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิว
ชนิดเม็ดรับประทาน ขัน้ตอนการค้นหาข้อมลู โดยสว่นใหญ่เป็นเพศหญิง ท่ีมีสถานภาพโสด และมี
รายได้เฉลี่ย 25,001-35,000 บาท ดงันัน้ ผู้ผลิตหรือร้านค้า/ตัวแทนจ าหน่าย ควรให้ความส าคัญ
ในการสง่เสริมการขาย ทัง้ในแง่ของการเพิ่มช่องทางในการให้ความรู้ของผลิตภัณฑ์อาหารเสริม
บ ารุงผิวหรือการจดัท าเผยแพร่ข้อมลู ให้สามารถเข้าถึงกลุม่ผู้บริโภคกลุม่นี ้เพื่อเป็นแนวทางในการ
ท่ีกลุม่ผู้บริโภคจะสามารถสบืค้นข้อมูลในการประกอบการตดัสินใจ ให้ตรงกับความต้องการของ
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ตนเองมากท่ีสดุ อาทิเช่น การติดตัง้แอพพลิเคชัน่ภายในร้านท่ีเช่ือมต่อกบัมือถือ โดยเม่ือผู้บริโภค
เข้ามาใช้บริการภายในร้าน สามารถท่ีจะสแกน Barcode ในผลติภณัฑ์บ ารุงผิวชนิดรับประทานแต่
ละชนิดภายในร้าน สามารถท่ีจะแสดงข้อมลูในตวัผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวชนิดรับประทานนัน้ๆ ได้ เป็น
ต้น 

4. จากผลการวิจัยท าให้ทราบวา่กลุม่เป้าหมาย ท่ีมีการตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิว
ชนิดเม็ดรับประทาน ขัน้ตอนการตดัสินใจน้อยกว่ากลุม่อ่ืนๆ คือ ผู้บริโภคกลุม่เจเนอเรชั่นวายท่ีมี
รายได้ต ่ากว่าหรือเท่ากับ 15,000 บาท และมีอาชีพ นักเรียน/นักศึกษา ดังนัน้ในการท่ีร้านค้า/
ตวัแทนจ าหนา่ย จะมีการเสนอขายผลติภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดให้แก่กลุม่ผู้บริโภคกลุม่
นี ้ควรท่ีจะมีการวางกลยทุธ์ในการแนะน าผลติภณัฑ์และมีการเลือกผลิตภณัฑ์ท่ีมีราคาท่ีเหมาะสม
คุ้มคา่กบัเงินท่ีจ่ายไป เพื่อท าให้ผู้บริโภคในกลุม่นีมี้การตดัสนิใจซือ้ท่ีงา่ยขึน้ และสามารถเข้าถึงตวั
ผลติภณัฑ์ท่ีร้านค้า/ตวัแทนจ าหนา่ย แนะน าได้ อาทิเช่น การท่ีผู้บริโภคกลุม่นกัเรียน/นกัศกึษา เข้า
มาซือ้ผลติภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ด ภายในร้าน สามารถท่ีจะใช้บตัรหรือเอกสารท่ีแสดง
ตัวว่าเป็นกลุ่มนักเรียน/นักศึกษา แล้วจะได้รับคูปองส่วนลด เพิ่มขึน้อีก อีกทัง้ถ้าผู้บริโภคกลุ่ม
นกัเรียน/นกัศกึษา มีการบอกตอ่ระหว่างกนั จะมีการเพิ่มสว่นลดมากกวา่การท่ีนกัเรียน/นกัศกึษา 
มาซือ้เพียงคนเดียว เป็นต้น ซึง่เป็นการเพิ่มและกระตุ้นยอดขายให้แก่ทางร้านอีกด้วย 

5. ด้านผลิตภณัฑ์ บริษัทท่ีมีการผลิตผลิตภณัฑ์อาหารเสริมควรให้ความส าคญักับบรรจุ
ภณัฑ์ และรูปแบบเม็ดของผลิตภณัฑ์ ให้มีความสวยงาม ความแปลกใหม่ อาทิเช่น การออกแบบ
เม็ดผลติภณัฑ์ท่ีมีการปลดปลอ่ย/แตกตวัของสารส าคญัในตวัผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิด
รับประทานให้มีกลิ่นหรือรสชาติท่ีท าให้ผู้บริโภคสมัผัสได้เสมือนว่าได้รับประทานหรือสมัผสักับ
วิตามินในผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดรับประทานนัน้จริงๆ  เป็นต้น เพื่อเป็นการกระตุ้ น
ความน่าสนใจแก่ผู้บริโภคกลุม่เจเนอเรชั่นวาย ดงันัน้ทางบริษัทจึงต้องให้ความส าคญักับแผนก
วิจัยและพฒันาคุณภาพ/รูปแบบผลิตภณัฑ์ เป็นอย่างมาก ส าหรับ ร้านค้า/ตวัแทนจ าหน่าย ควร
คัดเลือกผลิตภัณฑ์ท่ีมีความทันสมัย สวยงาม สามารถรับประทานได้ง่ายและสะดวก เพื่อให้
เหมาะสมกบักลุม่ผู้บริโภคเจเนอเรชัน่วาย 

6. ด้านราคา ผู้ ผลิตและร้านค้า/ตวัแทนจ าหน่าย ควรให้ความส าคัญในด้านราคาของ
ผลติภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ด เน่ืองจากราคา เป็นปัจจยัหนึง่ในการก าหนดอ านาจในการ
ซือ้ของผู้บริโภค ดงันัน้ควรมีการวางกลยทุธ์การตัง้ราคาให้มีความเหมาะสมกบักลุม่ผู้บริโภคเจเนอ
เรชั่นวาย เน่ืองจากผู้ บริโภคกลุ่มนี ้ส่วนใหญ่เพิ่งเร่ิมสร้างฐานะความมั่นคง ดังนัน้รายได้จึง
คอ่นข้างมีจ ากดั  สง่ผลให้การซือ้ผลิตภณัฑ์ดงักลา่วต้องใช้การพิจารณาหลายด้าน ทัง้ความคุ้มค่า
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ทัง้คุณประโยชน์และปริมาณ โดยอาจมีการตัง้ราคาผลิตภณัฑ์ท่ีบวกเพิ่มก าไรไม่สงูมากจนเกินไป
และเม่ือกลุม่ผู้บริโภคเจเนอเรชั่นวาย ซือ้ผลิตภณัฑ์ครบยอดจ านวนเงินท่ีทางร้านก าหนดไว้ จะมี
การแจกคูปองสว่นลดเพื่อให้ผู้บริโภคสามารถท่ีจะกลบัมาซือ้ในผลิตภณัฑ์ตวัเดิมได้ในครัง้ถัดไป 
เป็นต้น 

7. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ร้านค้า/ตวัแทนจ าหน่าย ควรให้ความส าคญั ตอ่สถานท่ี
ท่ีผู้บริโภคสามารถเข้าถึงได้ง่าย อาทิเช่น อยูใ่กล้แหลง่ชุมชน เป็นต้น เพื่อท าให้เกิดความสะดวกใน
การท่ีผู้บริโภคจะสามารถซือ้หรือจัดหาผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดได้ โดยท่ีควรมีการ
จดัเภสชักรหรือบุคลากรท่ีมีความรู้ในด้านผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดเป็นอย่างดี เพื่อ
ท าให้ผู้บริโภคเกิดความมั่นใจในการรับประทานผลิตภณัฑ์ และยงัเป็นการเพิ่มยอดขายให้แก่ทาง
ร้านค้า/ตวัแทนจ าหนา่ย 

8. ด้านการสง่เสริมการตลาด ผู้ผลติหรือร้านค้า/ตวัแทนจ าหนา่ย ควรให้ความส าคญักับ
การวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด เพื่อเป็นแนวทางการเพิ่มยอดขาย ข้อได้เปรียบทางการแขง่ขนั
ให้แก่ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ด อาทิเช่น มีการผสมผสานการตลาดแบบบูรณาการ 
อาจใช้ทัง้การโฆษณา ประชาสมัพนัธ์ การแจกคปูองสว่นลด การแจกสนิค้าเพิ่ม การตลาดทางตรง
ในการให้ความรู้/ค าแนะน า ผา่นทางสือ่เทคโนโลยีตา่งๆ ในปัจจุบนั เป็นต้น 

9. ด้านกระบวนการ ร้านค้า/ตวัแทนจ าหน่าย ควรมีการจัดการด้านกระบวนการภายใน
ร้านให้มีประสิทธิภาพ เพื่อลดต้นทุนทัง้เวลาและค่าใช้จ่าย อีกทัง้ท าให้ผู้ ท่ีเข้ามาใช้บริการภายใน
ร้านเกิดความพึงพอใจ ท่ีจะเข้ามาใช้บริการครัง้ถัดไป อาทิเช่น การจัดกระบวนการภายในร้าน 
เพื่อให้ผู้บริโภคได้รับค าปรึกษาจากเภสชักรภายในร้านได้รวดเร็วยิ่งขึน้ การจัดระบบการช าระเงิน 
และความถูกต้องในการช าระเงิน เพื่อให้ลูกค้าช าระเงินได้รวดเร็วขึน้ โดยการท่ีสามารถสแกน 
Barcode เพื่อให้สามารถช าระเงินในมือถือตัดบัญชีของผู้บริโภคได้โดยตรง ซึ่งก่อให้เกิดความ
สะดวกในการท่ีผู้บริโภคเข้ามาใช้บริการภายในร้านยา 

10. ด้านบุคลากร ร้านค้า/ตวัแทนจ าหน่าย ควรมีการจัดให้มีเภสชักร หรือ บุคลากรท่ีมี
ความเช่ียวชาญในเร่ืองผลิตภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ด โดยมีการจดัให้มีการอบรมเพิ่มพูล
ทกัษะความรู้เพิ่มเติมและมีความทนัสมัยของข้อมูล เพื่อเป็นแนวทางในการให้ค าปรึกษา/แนะน า
การรับประทานผลติภณัฑ์อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดรับประทานให้แก่กลุม่ผู้บริโภคเจเนอเรชัน่วาย 

11. ด้านลกัษณะทางกายภาพ ร้านค้า/ตวัแทนจ าหน่าย ควรมีการจดัผงัร้าน หรือรูปแบบ
ร้านให้มีความสะอาด ความสว่างท่ีมีความเหมาะสมเพียงพอ เน่ืองจากเป็นสิ่งแรกท่ีผู้บริโภคพบ
เห็น แล้วสง่ผลให้ผู้บริโภคอยากท่ีจะเข้ามาใช้บริการ และเป็นการสร้างภาพลกัษณ์ให้เกิดความ
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นา่เช่ือถือ ในการได้รับบริการ ดงันัน้ร้านค้า/ตวัแทนจ าหน่าย ควรให้ความใสใ่จ และความส าคญั 
ตอ่การจัดการด้านลกัษณะทางกายภาพท่ีดี เพื่อเป็นแรงจูงใจในการเข้ามาใช้บริการของผู้บริโภค
ในครัง้แรก และครัง้ต่อไป อาทิเช่น การตรวจลักษณะทางกายภาพของร้านตามหลัก GPP 
(General practice pharmacy) เป็นต้น 

 
ข้อเสนอแนะในการวิจัยครัง้ต่อไป 

1. ควรมีการศึกษาผู้บริโภคนอกเหนือจากกลุม่เจเนอเรชัน่วาย เพื่อจะได้ข้อมลูท่ีมีความ
หลากหลายและสามารถเข้าใจถึงผู้บริโภคในทุกกลุ่มเจเนอเรชั่น ซึ่งจะเป็นประโยชน์ในการใช้
วางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดให้มีความเหมาะสม ให้สามารถเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภค อีกทัง้ยงัเป็น
การเพิ่มช่องทางด้านการตลาดและธุรกิจอีกด้วย 

2. ควรมีการศึกษาพฤติกรรมและทัศนคติในการรับรู้ของผู้บริโภค ท่ีมีความสมัพนัธ์ต่อ
การตัดสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของผู้ บริโภค เพื่อจะสามารถน าไปใช้ในการ
ประกอบการตัดสินใจของธุรกิจ ซึ่งจะเป็นประโยชน์ทัง้ในแง่การเพิ่มยอดขายผลิตภัณฑ์ และ
ตอบสนองให้ตรงกบัความต้องการของผู้บริโภค 
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แบบสอบถามเพื่อการวิจัย 
เร่ือง ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์ต่อการตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเมด็ 

ของกลุ่มเจเนอเรช่ันวายในเขตพืน้ที่ ย่านศนูย์กลางธุรกิจ 
ค าชีแ้จงในการตอบแบบสอบถาม  
 แบบสอบถามชุดนีมี้วัตถุประสงค์เพื่อประกอบการศึกษาของนิสิตปริญญาโท หลกัสตูร
บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต วิชาเอกการจดัการ มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ โดยจะศกึษาถึงปัจจัย
ท่ีมีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชั่นวายในเขต
พืน้ท่ี ย่านศูนย์กลางธุรกิจ ผู้วิจัยจึงใคร่ขอความร่วมมือจากท่านในการตอบแบบสอบถามนี ้และ
ขอขอบคณุทา่นท่ีกรุณาเสยีสละเวลาในการตอบแบบสอบถาม  
 แบบสอบถามฉบบันี ้แบง่ออกเป็น 3 สว่น ดงันี ้ 
     สว่นท่ี 1 ลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
     สว่นท่ี 2 สว่นประสมทางการตลาดบริการ   

    สว่นท่ี 3 การตดัสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดของกลุม่เจเนอเรชัน่วายในเขต
พืน้ท่ี ยา่นศนูย์กลางธุรกิจ 
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ส่วนที่ 1 : ลักษณะด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ค าชีแ้จง  โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่อง (    ) ส าหรับค าตอบท่ีตรงกบัข้อมลูของทา่นมากท่ีสดุ 

 1. เพศ 

  (    )  ชาย   (    )  หญิง                

2. ระดบัการศกึษาสงูสดุ 
  (    ) ต ่ากวา่ปริญญาตรี 
  (    ) ปริญญาตรีหรือเทียบเทา่ 
  (    ) สงูกวา่ปริญญาตรี 

3. อาชีพ 

(    )  พนกังานบริษัทเอกชน  
(    ) ข้าราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ 

 (    ) เจ้าของกิจการ / ธุรกิจสว่นตวั 
(    ) รับจ้าง 
(    ) นกัเรียน / นกัศกึษา  
(    ) อ่ืนๆ โปรดระบุ........................... 

 
4. รายได้เฉลีย่ตอ่เดือน 
  (    ) ต ่ากวา่หรือเทา่กบั 15,000    บาท   

(    ) 15,001 – 25,000  บาท 
 (    ) 25,001 – 35,000  บาท    

(    ) 35,001 – 45,000  บาท 
 (    ) มากกวา่ 45,000  บาท 

  
5. สถานภาพ 

(    ) โสด   
(    ) สมรส / อยูด้่วยกนั 

 (    ) หม้าย / หยา่ร้าง / แยกกนัอยู ่
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ส่วนที่ 2 ส่วนประสมทางการตลาดบริการ  
 ค าชีแ้จง โปรดท าเคร่ืองหมาย  ในช่องท่ีตรงกบัความคิดเห็นของทา่นมากท่ีสดุเพียงข้อเดียว 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

ระดับความส าคัญ 

มา
กที่
สดุ

 

มา
ก 

ปา
นก
ลา
ง 

น้อ
ย 

น้อ
ยที่
สดุ

 

(5) (4) (3) (2) (1) 
ด้านผลิตภณัฑ์ 
1. ยี่ห้อของอาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ด 

     

2. รูปแบบของอาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดมีความทนัสมยั       
3. บรรจุภณัฑ์ของผลติภณัฑ์มีความสวยงาม      
ด้านราคา 
4. ราคาของอาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดมีความคุ้มคา่กบั
คณุประโยชน์ 

     

5. ราคาของอาหารเสริมวิตามินบ ารุงผิวชนิดเม็ดมีความ
คุ้มคา่กบัปริมาณในบรรจุภณัฑ์ 

     

6. ราคาของอาหารเสริมวิตามินบ ารุงผิวชนิดเม็ดสามารถ
เข้าถึงผู้บริโภคเจเนอเรชัน่วายได้ 

     

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
7. ความสะดวกในการหาซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ด 

     

8. ปริมาณร้านยาท่ีจ าหนา่ยอาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ด      
9. ความนา่เช่ือถือของร้านยาท่ีจ าหนา่ยอาหารเสริมบ ารุงผิว
ชนิดเม็ด 

     

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
10. การโฆษณาผา่น Social Media เช่น Facebook , Line 

     

11. รายการสง่เสริมการขาย เช่น แจกสนิค้า , การแถม , ให้
สว่นลด ในครัง้ตอ่ไป 

     

12. มีการแจกแผน่พบัเพื่อให้ข้อมลูด้านอาหารเสริมบ ารุงผิว
ชนิดเม็ด 
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ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

ระดับความส าคัญ 

มา
กที่
สดุ

 

มา
ก 

ปา
นก
ลา
ง 

น้อ
ย 

น้อ
ยที่
สดุ

 

(5) (4) (3) (2) (1) 
ด้านกระบวนการ 
13. ความสะดวกรวดเร็วของการได้รับค าปรึกษาจากเภสชักร
เก่ียวกบัอาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ด 

     

14. ความสะดวกรวดเร็วในการช าระเงิน      
15. มีจุดบริการให้ความรู้เก่ียวกบัอาหารเสริมบ ารุงผิวชนิด
เม็ดเพียงพอ 

     

ด้านบุคลากร 
16. เภสชักรให้ข้อมลูเก่ียวกบัผลติภณัฑ์ได้อยา่งละเอียด 

     

17. เภสชักรมีความนา่เช่ือถือในการให้ข้อมลูบริการ      
18. เภสชักรมีอธัยาศยัในการให้บริการลกูค้า      
ด้านลักษณะทางกายภาพ 
19. บรรยากาศภายในร้านมีความสวา่งเพียงพอในการ
ให้บริการลกูค้า 

     

20. ความสะอาดภายในร้านยาท่ีให้บริการลกูค้า      
21. พืน้ท่ีในการจดัวางสนิค้า มีขนาดเหมาะสมกบัปริมาณ
สนิค้า 
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ส่วนที่ 3 การตัดสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผวิชนิดเม็ดของกลุ่มเจเนอเรช่ันวายเขตพืน้ที่ 
ย่านศูนย์กลางธุรกิจ 
 ค าชีแ้จง โปรดท าเคร่ืองหมาย  ในช่องท่ีตรงกบัความคิดเห็นของทา่นมากท่ีสดุเพียงข้อเดียว 

การตัดสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเมด็ 

ระดับความส าคัญ 

เห็
นด้
วย
อย
า่ง
ยิ่ง

 

เห็
นด้
วย

 

ไม
่แน
ใ่จ

 

ไม
่เห็
นด้
วย

 
ไม
่เห็
นด้
วย
อย
า่ง

ยิ่ง
 

(5) (4) (3) (2) (1) 
การรับรู้ปัญหา 
1. ทา่นได้ให้ความส าคญัเก่ียวกบัการดแูลสขุภาพผิวตนเอง 

     

2. ทา่นรู้จกัอาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ด จากการท่ีพบเห็น
บุคคนสว่นใหญ่ซือ้มารับประทาน 

     

3. ทา่นได้รับข้อมลูถึงคณุประโยชน์ของอาหารเสริมบ ารุงผิวชนิด
เม็ด 

     

การค้นหาข้อมูล 
4. ก่อนทา่นตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ด ทา่นได้
สอบถามจากคนใกล้ชิด เช่น บุคคลในครอบครัว , เพื่อน 

     

5. ก่อนทา่นตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ด ทา่นได้รับ
ข้อมลูจากร้านยาท่ีจดัจ าหนา่ย 

     

6. ก่อนทา่นตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ด ทา่นได้รับ
ข้อมลูจากแหลง่ข้อมลูอิเลก็ทรอนิค เช่น อินเตอร์เนต  

     

การประเมินผลทางเลือก 
7. ทา่นเลอืกซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดโดยพิจารณาจาก
คณุประโยชน์ของผลติภณัฑ์ 

     

8.ทา่นเลอืกซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดโดยพิจารณาจาก
ราคาของผลติภณัฑ์ 

     

9. ทา่นเลอืกซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดโดยพิจารณาจาก
ยี่ห้อของผลติภณัฑ์ 
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          ขอขอบพระคณุท่ีทา่นเสยีสละเวลา และช่วยสนบัสนนุในการศกึษาครัง้นี ้

 

 

การตัดสินใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเมด็ 

ระดับความส าคัญ 

เห็
นด้
วย
อย
า่ง
ยิ่ง

 

เห็
นด้
วย

 

ไม
่แน
ใ่จ

 

ไม
่เห็
นด้
วย

 

ไม
่เห็
นด้
วย
อย
า่ง
ยิ่ง

 

(5) (4) (3) (2) (1) 
การตัดสินใจ 
10. ทา่นมีความตัง้ใจท่ีจะซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ด
เทา่นัน้ 

     

11. ทา่นตดัสนิใจซือ้เม่ือได้รับค าแนะน าจากเภสชักรท่ีให้
ค าแนะน าภายในร้าน 

     

12. ทา่นตดัสนิใจซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดจากร้านยา
คณุภาพ 

     

ความรู้สึกภายหลังการซือ้ 
13. ทา่นมีความพงึพอใจในการได้รับข้อมลูอาหารเสริมบ ารุง
ผิวชนิดเม็ดจากเภสชักรท่ีให้ค าแนะน า 

     

14. ทา่นจะกลบัไปซือ้อาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดเพื่อมา
รับประทานอยา่งตอ่เน่ืองในครัง้ตอ่ไป 

     

15. ทา่นจะแนะน าอาหารเสริมบ ารุงผิวชนิดเม็ดท่ีทา่น
รับประทานให้แก่บุคคลภายในครอบครัว 

     



 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ข 
รายนามผู้เช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม 
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รายนามผู้เช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม 
 

                         รายช่ือ      ต าแหน่งและสถานที่ท างาน 
 

1. ผู้ช่วยศาสตราจารย์  ดร.กลุเชษฐ์  มงคล ผู้ช่วยศาสตราจารย์ประจ าคณะ บริหารธุรกิจ- 
เพื่อสงัคม มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ 

2. อาจารย์  ดร.วสนัต์  สกลุกิจกาญจน์ อาจารย์ประจ าคณะ บริหารธุรกิจเพื่อสงัคม 
มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ 
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ประวัติผู้เขียน 
 

ประวัตผู้ิเขียน 
 

ช่ือ-สกุล นายธนินท์รัฐ  โรจนชยัพงศ์ 
วัน เดือน ปี เกิด 9  สงิหาคม  2531 
สถานที่เกิด อ าเภอเมือง  จงัหวดันนทบุรี 
วุฒิการศึกษา พ.ศ. 2553 เภสชัศาสตร์บณัฑิต จาก จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยั  

พ.ศ. 2561 บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต (การจดัการ) จาก มหาวิทยาลยัศรี
นครินทรวิโรฒ 

ที่อยู่ปัจจุบัน 48/3 ถนน สขุาภิบาล อ. เมือง จ. นนทบุรี 11000   
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