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บทคดัย่อ 
การศกึษาวจิยัครัง้นี้มวีตัถุประสงค์เพื่อ 1) เพื่อศกึษาความแตกต่างของความไว้วางใจต่อผลิตภณัฑท์ าความสะอาด
ผวิหน้าที่มสี่วนผสมจากธรรมชาติผ่านร้านค้าปลกี จ าแนกตามคุณลกัษณะทางด้านประชากรศาสตร์ 2) เพื่อศกึษา
ความแตกต่างของการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑท์ าความสะอาดผวิหน้าทีม่สีว่นผสมจากธรรมชาตผิ่านรา้นคา้ปลกี จ าแนก
ตามคุณลกัษณะทางด้านประชากรศาสตร์ 3) เพื่อศกึษาอิทธพิลทางตรงของความไว้วางใจในผลติภณัฑ์ที่มีต่อการ
ตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์ท าความสะอาดผวิหน้าที่มสี่วนผสมจากธรรมชาติผ่านรา้นค้าปลกี โดยกลุ่มตวัอย่างคอื ผู้ที่มี
ประสบการณ์ซือ้และใชผ้ลติภณัฑ์ท าความสะอาดผวิหน้าทีม่สี่วนผสมจากธรรมชาตผิ่านร้านคา้ปลกี จ านวน 400 ชุด 
วธิกีารวเิคราะหข์อ้มลูทางสถติ ิไดแ้ก่ สถติเิชงิพรรณนา ค่าสถติ ิt- test การวเิคราะหค์วามแปรปรวน วธิสีมการถดถอย
เชงิเสน้ตรงพหุคูณ และโมเดลสมการโครงสรา้งก าลงัสองน้อยทีสุ่ดบางส่วน PLS-SEM ผลการศกึษาพบว่า เพศ อายุ 
ระดบัการศกึษาที่แตกต่างกนั มรีะดบัความไว้วางใจแตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 และเพศ อายุ 
ระดบัการศกึษา รายไดเ้ฉลีย่ทีแ่ตกต่างกนั มรีะดบัการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑฯ์แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่
ระดับ 0.05 ผลการวิเคราะห์ปจัจัยความไว้วางใจในด้านความซื่อสตัย์ ด้านสมรรถนะ ด้านความน่าเชื่อถือ ด้าน
ความสมัพนัธ ์มคีวามสมัพนัธเ์ชงิบวกกบัการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑฯ์ อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 นอกจากนี้ 
ปจัจยัความไวว้างใจมอีทิธพิลทางตรงเชงิบวกกบัการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑฯ์ โดยมสีมัประสทิธิเ์สน้ทางเท่ากบั 0.575 
ค่าน ้าหนกัของปจัจยั Factor Loadings มคี่าระหว่าง 0.735 -0.845 ค่า R2 = 0.331 และค่า AVE มคี่าระหว่าง 0.615 - 
0.629 
ค าส าคญั: ความไวว้างใจ,การตดัสนิใจซือ้, ผลติภณัฑท์ าความสะอาดผวิหน้าทีม่สีว่นผสมทางธรรมชาติ 
 
Abstract 
This research aims to 1) To study the differences in trust in facial cleansers with natural ingredients through 
retail shops classified by population 2) To study the difference in the decision to purchase facial cleansers 
with natural ingredients through retail shops. 3) To study the direct influence of product trust on the decision 
to purchase facial cleansers with natural ingredients through retail shops. The sample are experienced 
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purchase and use of facial cleansers with natural ingredients through retail shops through 400 consumers. 
Statistical analysis methods include descriptive statistics, t-test, one-way ANOVA, multiple linear regression, 
and partial least squares equation models. PLS-SEM. The results showed that gender, age, education level 
were statistically significant differences at 0.05 level on consumer’s trust. and gender, age, education level, 
average income was significantly different at 0.05. on level of decision making on purchasing products level. 
An analysis of consumer’s trust factors in Integrity, Competency, Reliability, Concern are positive correlation 
with purchasing decision. In addition, the consumer’s trust factor had a positive influence on the purchase 
decision. The direct effect is 0.575, the coefficient of loading factor is 0.735 - 0.845, R2 = 0.331, and AVE is 
0.615 - 0.629. 
Keywords: Consumer’s Trust, Decision to Purchase, Facial Wash Natural Product 
 
บทน า 
จากการแข่งขนัทีรุ่นแรงในตลาดธุรกจิอย่างต่อเนื่องโดยเฉพาะผลจากการเปลีย่นแปลงของพฤติกรรมผูบ้รโิภคท าให้
ผลติภณัฑจ์ านวนมากมกีารเปลีย่นแปลงวธิกีารน าเสนอ การพฒันาผลติภณัฑใ์หต้อบโจทยค์วามต้องการของผูบ้รโิภค
ทีส่งูสดุ หนึ่งในธุรกจิทีม่กีารเปลีย่นแปลงไปอย่างมาก คอื ธุรกจิความงาม เครื่องส าอาง เป็นต้น (Herzner, 2014) จาก
ที่ผ่านมาอุตสาหกรรมเครื่องส าอางมุ่งเน้นการพฒันานวตักรรมผ่านรากฐานของการใช้สารเคมเีพื่อสร้างสสีนัความ
สวยงามหรอืการใชเ้พื่อลบเลอืนริว้รอย การบ ารุงรกัษาและท าความสะอาดผวิหน้า สารเคมลีว้นเป็นองคป์ระกอบหลกัที่
ใช ้เน่ืองจากมตีน้ทุนเวลาและค่าใชจ้่ายทีต่ ่าจากการพฒันาต่อเน่ืองหลายปี และเหน็ผลไดร้วดเรว็ แต่ปจัจุบนัผูบ้รโิภคมี
ความรูม้ากขึน้เป็นผลมาจากการเขา้ถงึอนิเทอรเ์น็ตแหล่งความรูข้นาดใหญ่ทีท่ าให้พฤตกิรรมผูบ้รโิภคเปลีย่นแปลงไป 
ส่งผลใหเ้กดิการตระหนักถงึความปลอดภยัและคุณภาพชวีติกบัการใชง้านผลติภณัฑม์ากยิง่ขึน้ ผลติภณัฑค์วามงาม
ต่างๆ จงึเปลีย่นแปลงไปทัง้การลดสารเคมทีีเ่ป็นองคป์ระกอบหลกัและชสูว่นผสมธรรมชาตใิหโ้ดดเด่นเพื่อเป็นจุดขายที่
มากขึน้ แนวโน้มของผลติภณัฑจ์งึวิง่ยอ้นกลบัไปสูจุ่ดเริม่ตน้ คอื การกลบัคนืสูค่วามเป็นธรรมชาต ิแนวทางดงักล่าวจงึ
กระตุ้นให้ผู้บรโิภคให้ความส าคญัและมองหาผลติภณัฑ์ที่มสี่วนผสมของความเป็นธรรมชาติมากยิง่ขึน้ ซึ่งจากการ
เปลีย่นแปลงของสภาพแวดลอ้มการแข่งขนัท าให้การวางแผนกลยุทธ์การตลาด ต้องพถิีพถินัและสรา้งมติทิี่แตกต่าง
อย่างชดัเจน ปจัจุบนัถงึแมว้่าออนไลน์จะมบีทบาทและน่าสนใจแต่เมื่อพจิารณาพฤตกิรรมผูบ้รโิภคสว่นใหญ่และรปูแบบ
ธุรกิจ การค้าปลีกยงัมีบทบาทที่ส าคญัในการขบัเคลื่อนและผลกัดนัสนิค้าไปยงัผู้บริโภคหรือลูกค้า การค้าปลีกได้
กระจายผ่านช่องทางต่างๆ ทัง้รา้นสะดวกซือ้ทีใ่ห้บรกิารตลอด 24 ชัว่โมง หรอืหา้งสรรพสนิค้าทีม่สีนิคา้หลากหลาย
น าเสนอให้กบัผู้บริโภคและลูกค้า ธุรกิจค้าปลีกในปจัจุบันมีศกัยภาพในการสร้างสรรค์กิจกรรมทางการตลาด ซึ่ง
พฤตกิรรมการซื้อสนิคา้จะขึน้กบัระดบัความไวว้างใจทีผู่บ้รโิภคมต่ีอผลติภณัฑน์ัน้ๆ ตามไปดว้ย Butler & Cantrell 
(1984), McKnight & Chervany (2001), Kotler & Keller (2012) ดงันัน้จากความส าคญัของปญัหาดงักล่าว ผูว้จิยัจงึได้
ท าการศึกษาอิทธิพลของความไว้วางใจที่มีต่อการตัดสนิใจซื้อผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดผิวหน้าที่มีส่วนผสมจาก
ธรรมชาตผิ่านรา้นคา้ปลกี เพื่อมุ่งเน้นการน าค าตอบของผลการวจิยัซึง่จะเป็นแนวทางการเสนอแนะการใหค้วามส าคญั
กบัการสร้างความไว้วางใจต่อผลติภณัฑ์ให้กบัลูกค้าและมุ่งไปสู่การกระตุ้นให้เกดิการตัดสนิใจซื้อผลติภัณฑ์ตามที่
องคก์รคาดหวงัอย่างมปีระสทิธภิาพและประสทิธผิล 
 
วตัถปุระสงค ์
การวจิยัครัง้นี้มวีตัถุประสงคเ์พื่อ 1) ศกึษาความแตกต่างของความไวว้างใจต่อผลติภณัฑท์ าความสะอาดผวิหน้าที่มี
สว่นผสมจากธรรมชาตผิ่านรา้นคา้ปลกี จ าแนกตามคุณลกัษณะทางดา้นประชากรศาสตร์ 2) เพื่อศกึษาความแตกต่าง
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ของการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดผิวหน้าที่มีส่วนผสมจากธรรมชาติผ่านร้านค้าปลีก จ าแนกตาม
คุณลกัษณะทางดา้นประชากรศาสตร ์และ 3) เพื่อศกึษาอทิธพิลทางตรงของความไว้วางใจในผลติภณัฑท์ี่มต่ีอการ
ตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑท์ าความสะอาดผวิหน้าทีม่สีว่นผสมจากธรรมชาตผิ่านรา้นคา้ปลกี 
 

การทบทวนวรรณกรรม 
ความไว้วางใจสินค้า ความไวว้างใจเป็นการศกึษาดา้นการตลาดความสมัพนัธท์ีเ่ป็นไปตามทฤษฎคีวามไวว้างใจของ 
Morgan and Hunt (1994) ทีก่ล่าวไวว้่า ความไวว้างใจอาจถกูก าหนดใหเ้ป็น “ความเชื่อมัน่ในความน่าเชือ่ถอืและความ
ซื่อสตัยข์องคู่คา้” และความมุ่งมัน่ทีก่ าหนดไวว้่าเป็นความปรารถนาหรอืความตัง้ใจทีจ่ะรกัษาความสมัพนัธท์ีม่คี่าต่อไป
ในอนาคต (Moorman et al.,1992) ความไวว้างใจเกดิขึน้จากความเชื่อมัน่ระหว่างคู่คา้ ความสอดคลอ้ง อ านาจ ความ
เทีย่งตรง ความรบัผดิชอบ ความยุตธิรรม การใหค้วามช่วยเหลอื และความเมตตา (Morgan and Hunt, 1994) ความ
ไว้วางใจดงักล่าวจะส่งผลต่อความสมัพนัธ์ในระยะยาวที่ถูกสร้างขึน้ ความมัน่ใจของลูกค้าที่เพิ่มมากขึ้นจะเป็นการ
ประเมนิและการยนิดทีีจ่ะจ่ายเพื่อสนิคา้และบรกิาร ความไวว้างใจเป็นองคป์ระกอบทีส่ าคญัในการลดความเสีย่งในการ
ตดัสนิใจซือ้และความผกูพนัในระยะยาว องคป์ระกอบของความไวว้างใจสนิคา้ ประกอบดว้ย 4 ตวัแปร ไดแ้ก่ 
1. ความซื่อสตัย ์(Integrity) หมายถงึ ความซื่อสตัยส์จุรติและความจรงิใจซึง่เป็นหวัใจส าคญัของความน่าเชื่อถอื 
2. สมรรถนะ (Competency) หมายถงึ ความรู้ ทกัษะ และคุณลกัษณะส่วนบุคคลของพนักงานหรอืบุคลากรในการ
สือ่สารขอ้มลูผลติภณัฑไ์ปยงัผูบ้รโิภคเพื่อสรา้งความน่าเชื่อถอื 
3. ความน่าเชื่อถอื (Reliability) หมายถงึ ความน่าเชื่อถอืในพฤตกิรรมและความยดึมัน่ในคุณค่าอย่างสม ่าเสมอ และ
เป็นมาตรฐานทีก่ าหนดไวส้ าหรบัตนเองและองคก์ร 
4. ความสมัพนัธ ์(Concern) หมายถงึ ความห่วงใยในความเป็นอยู่ของผูอ้ื่นๆ หรอืการแสดงความปรารถนาดต่ีอผูอ้ื่น
ดว้ยความจรงิใจ 
การตดัสินใจซ้ือของผู้บริโภค แนวคดิการตดัสนิใจซือ้ของผู้บรโิภค (Consumer Decision Making: CDM) เป็น
รูปแบบความสมัพนัธ์ทีม่คีวามซบัซอ้น โดยเกดิขึน้ครัง้แรกในช่วงปี ค.ศ.1960 และไดม้กีารพฒันามานานกว่า 50 ปี 
ครอบคลุมการวจิยัเกีย่วกบัโครงสรา้งต่างๆ ทีเ่กดิจากเศรษฐกจิและจติวทิยา (Milner and Rosenstreich, 2013) ตาม
แนวคดิของ Nicosia’s Model การตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคเริม่ต้นจากการสื่อสารขอ้มูลไปยงัผูบ้รโิภคเพื่อสรา้งการจูง
ใจ ตามด้วยกระบวนการค้นหาและประเมนิผล การตดัสนิใจและผลลพัธท์ี่เกดิจากพฤติกรรม การบรโิภคและบนัทกึ
ขอ้มูล ประสบการณ์และขอ้เสนอแนะ (Nicosia, 1966) ทัง้นี้ได้มนีักวจิยัและนักทฤษฎีที่ไดใ้ห้ความหมายของการ
ตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคทีส่อดคลอ้งกนัดงัที ่Engel, Kollat & Blackwell (1968) กล่าวว่า การตดัสนิใจซือ้ของผู้บรโิภค 
คอื กระบวนการที่เหมาะสมในสองสถานการณ์ส าหรบัการซื้อครัง้แรกและการซื้อซ ้า ทัง้นี้กระบวนการตดัสนิใจของ
ลูกคา้เป็นกระบวนการที่ด าเนินไปในหลายขัน้ตอน ไดแ้ก่ ขัน้ตอนการรบัรู ้ข ัน้ตอนทางอารมณ์และพฤตกิรรม ในช่วง
การรบัรู้ กระบวนการทางจิตใจของลูกค้าที่ได้รบัผลกระทบ และการรบัรู้ของผลิตภัณฑ์จะเกิดขึน้ในช่วงอารมณ์ที่
ผูบ้รโิภคมสีว่นร่วมกบัการตอบสนองอารมณ์หรอืความรูส้กึของตน และพฒันาสมัพนัธภาพและทศันคตต่ิางๆ เกีย่วกบั
ผลติภณัฑ ์ในขัน้ตอนพฤตกิรรมลูกคา้จะน าไปสู่การกระท าโดยเฉพาะอย่างยิง่การตดัสนิใจซือ้ สอดคลอ้งกบั Kotler & 
Keller (2012) กล่าวว่า แบบจ าลอง 5 ขัน้ตอนเป็นการแสดงใหเ้หน็ว่าลูกคา้ต้องผ่านกระบวนการการรบัรูป้ญัหา การ
คน้หาขอ้มลู การประเมนิผลทางเลอืก การตดัสนิใจซือ้ และพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ หมายความว่า กระบวนการซือ้
จะเริม่ขึน้ก่อนการซื้อและผลที่เกิดขึ้นจริงในระยะยาว ดงันัน้กระบวนการตดัสนิใจซื้อเกดิขึ้นทุกวนัในความคดิของ
ผูบ้รโิภค ทัง้นี้ผูบ้รโิภคอาจไม่ไดผ้่านทุกขัน้ตอนของกระบวนการตดัสนิใจซือ้ ขึน้อยู่กบัราคาของผลติภณัฑว์่าถูกหรอื
แพง โดยองค์ประกอบของการตดัสนิใจซื้อของผู้บริโภคตามแนวคดิและทฤษฎีของ Kotler and Keller (2012) 
ประกอบดว้ย 5 ตวัแปร ไดแ้ก่ 
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1. การรบัรูป้ญัหา (Problem Recognition) หมายถงึ กระบวนการตดัสนิใจขัน้แรกของผูบ้รโิภค ผูบ้รโิภครบัรูป้ญัหาและ
ความต้องการของตนเอง เนื่องจากผู้บรโิภคเกดิความไม่พอใจในสนิคา้ทีใ่ชอ้ยู่ หรอืเกดิความต้องการสนิคา้ใหม่เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการหรอืความจ าเป็น Kotler and Keller (2012)  
2. การคน้หาขอ้มูล (Information Search) หมายถงึ กระบวนการหลงัจากทีผู่บ้รโิภครบัรูป้ญัหาและความต้องการของ
ตนเองแลว้ ผูบ้รโิภคจะเริม่คน้หาขอ้มลูผ่านแหล่งขอ้มลูรปูแบบต่างๆ เพื่อน ามาประกอบการตดัสนิใจ เช่น แหล่งข้อมูล
จากบุคคล (Personal Sources) เช่น ครอบครวั ญาติพี่น้อง เพื่อน คนรู้จกั แหล่งขอ้มูลการตลาด (Commercial 
Sources) เช่น โฆษณา พนกังานขาย รา้นคา้ รวมถงึขอ้มลูจากประสบการณ์ผูใ้ชส้นิคา้และบรกิาร ทัง้นี้การคน้หาขอ้มลู
ในครัง้แรกอาจจ าเป็นที่จะต้องใช้ข้อมูลจากหลายแหล่ง และลดปรมิาณการค้นหาข้อมูลในการซื้อสนิค้าครัง้ต่อไป 
(Kotler and Keller, 2012) 
3. การประเมนิผลทางเลอืก (Evaluation of Alternative) หมายถึง กระบวนการหลงัจากที่ผูบ้รโิภคได้ขอ้มูลแล้ว 
ผูบ้รโิภคจะท าการประเมนิผลติภณัฑห์รอืตราสนิคา้ทีเ่ป็นตวัเลอืกทัง้หมดจากคุณสมบตัทิีส่ามารถตอบสนองความต้อง
ของผูบ้รโิภค ในกระบวนการน้ีปจัจยัทีม่อีทิธพิลอย่างมากคอืทศันคตแิละการมสี่วนร่วมของลูกคา้ เช่น ถ้าทศันคตขิอง
ลกูคา้เป็นบวกและมสีว่นร่วมสงู มกัจะมกีารประเมนิทางเลอืกหรอืมกีารเปรยีบเทยีบในหลายๆ ตราสนิคา้ (Kotler and 
Keller, 2012) 
4. การตดัสนิใจซือ้ (Purchase Decision) หมายถงึ กระบวนการสุดทา้ยหลงัจากการประเมนิผลทางเลอืก ผูบ้รโิภคจะ
เลอืกตราสนิคา้ทีช่ื่นชอบมากทีสุ่ด และตดัสนิใจซือ้สนิคา้ดงักล่าวในทีสุ่ด ทัง้นี้ Kotler and Keller (2012) ไดก้ล่าวว่า 
ปจัจยัทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ ประกอบดว้ย 2 ปจัจยั คอื 1) ทศันคตขิองบุคคล เช่น ทศันคตขิองบุคคลในครอบครวั
ทีม่ต่ีอสนิคา้ อาจส่งผลใหผู้บ้รโิภคเกดิการ เปลีย่นใจในการตดัสนิใจซือ้สนิคา้นัน้ แมว้่าผูบ้รโิภคจะชื่นชอบสนิคา้นัน้ก็
ตาม 2) สถานการณ์ที ่ไม่ไดค้าดหมาย เกดิจากการเปลีย่นแปลงความตัง้ใจซือ้ เช่น ผูบ้รโิภคตกงานในช่วงเวลาทีจ่ะซือ้
สนิคา้นัน้ ท าใหต้อ้งประหยดั เป็นตน้  
กรอบแนวคิดการวิจยั 
ตวัแปรต้น  ตวัแปรตาม 
ปัจจยัส่วนบุคคล 
1. เพศ 2. อายุ 
3. ระดบัการศกึษา 4. รายได ้
5. อาชพี 
ปัจจยัความไว้วางใจในผลิตภณัฑฯ์ 

 การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดผิวหน้าท่ีมี
ส่วนผสมจากธรรมชาติผา่นรา้นค้าปลีก 

 

1. การรบัรูป้ญัหา 
3. การประเมนิทางเลอืก 
5. พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ 

2. การคน้หาขอ้มลู 
4. การตดัสนิใจซือ้ 
 

1. ความซื่อสตัย ์2. สมรรถนะ 
3. ความน่าเชื่อถอื 4. ความสมัพนัธ ์

   

 

วิธีการวิจยั 
เครือ่งมือท่ีใช้ในการวิจยั เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยัคอื แบบสอบถาม โดยทีว่จิยัไดศ้กึษาจากทฤษฎ ีเอกสารงานวจิยัที่
เกีย่วขอ้ง เพื่อน ามาสร้างแบบสอบถามทีม่คีวามครอบคลุมสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค์ของงานวจิยัทีก่ าลงัศกึษา โดย
แบบสอบถามทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ แบ่งออกเป็น 5 ส่วน ไดแ้ก่ ขอ้มูลทัว่ไป พฤตกิรรมการเลอืกซือ้ผลภิณัฑท์ าความ
สะอาดผิวหน้า ระดับความไว้วางใจในผลิตภัณฑ์ในด้านความซื่อสตัย์ ด้านสมรรถนะ ด้านความน่าเชื่อถือ ด้าน
ความสมัพนัธ ์โดยผลการตรวจสอบความน่าเชื่อถอื (Reliability) พบว่ามคี่า Cronbach’s alpha เท่ากบั 0.791 0.702 
0.837 0.936 ตามล าดบั และระดบัการตดัสนิใจซือ้ในขัน้ตอนการรบัรูป้ญัหา การแสวงหาขอ้มูล การประเมนิทางเลอืก 
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การตดัสนิใจซื้อ พฤติกรรมหลงัการซื้อ โดยผลการตรวจสอบความน่าเชื่อถือ (Reliability) พบว่ามคี่า Cronbach’s 
alpha เท่ากบั 0.735 0.774 0.777 0.797 0.933 ตามล าดบั และสว่นขอ้เสนอแนะ  
สถิติท่ีใช้ในการวิจยั 
สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) ผู้วิจยัใช้สถิติ ได้แก่ ค่าความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน อธบิายการกระจายตวัของขอ้มลูทัว่ไป ระดบัความไวว้างใจ ระดบัการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑฯ์ 
ค่าสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ท าการวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติ เพื่อทดสอบสมมติฐานแต่ละข้อ 
(Hypothesis Testing) โดยผูว้จิยัใช้วเิคราะหค์วามสมัพนัธ์ระหว่างปจัจยัดา้นประชากรศาสตร ์กบัความไว้วางใจใน
ผลติภณัฑ ์และการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑฯ์ โดยใชส้ถติ ิt-test ค่าความแปรปรวนทางเดยีว (One-way ANOVA) และ
ท าการเปรยีบเทยีบรายคู่ด้วยวธิ ี(Least Significant Difference: LSD) วิธสีมการถดถอยเชงิพหุคูณ (Multiple 
Regression) และโมเดลสมการโครงสร้างก าลังสองน้อยที่สุดบางส่วน PLS-SEM ด้วยโปรแกรม SmartPLSTM ซึ่ง
วธิกีารวเิคราะหแ์บบ PLS-SEM มจีุดมุ่งหมายเพื่อประมาณค่าพารามเิตอรใ์นโมเดลใหส้ามารถอธบิายความแปรปรวน
ของตวัแปรแฝงภายในในโมเดลใหไ้ดม้ากทีสุ่ด โดยประมาณค่าดว้ยวธิกีารถดถอยแบบก าลงัสองน้อยทีสุ่ด  (Ordinary 
Least Square: OLS) ซึง่ PLS-SEM มขีอ้ตกลงเบือ้งต้นน้อยกว่า เช่น ตวัแปรสงัเกตไดไ้ม่จ าเป็นต้องมีการแจกแจง
ปกต ิเป็นตน้ (Rigdon et al., 2010) 
 
ผลการวิจยั 
ข้อมูลทัว่ไป กลุ่มตวัอย่างสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ อยู่ในช่วงอายุ 30 - 39 ปี ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีรายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืนอยู่ทีช่่วง 10,001-20,000 บาท และมอีาชพีเป็นพนกังานบรษิทัเอกชน โดยมคีวามไวว้างใจในผลติภณัฑฯ์ ในดา้น
ความซื่อสตัย์ สมรรถนะ ความน่าเชื่อถือ อยู่ในระดบัความส าคญัเห็นด้วยอย่างยิ่ง ด้านความสมัพนัธ์อยู่ในระดับ
ความส าคญัเหน็ดว้ย 
เมื่อพจิารณาการตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภคพบว่า ด้านการตดัสนิใจซื้อให้ระดบัความส าคญัเหน็ด้วยอย่างยิง่ การรบัรู้
ปญัหา การแสวงหาข้อมูล การประเมินผลทางเลือก และพฤติกรรมภายหลงัการซื้อให้ระดบัความส าคญัเห็นด้วย 
ตามล าดบั 
ปัจจยัความไว้วางใจต่อผลิตภณัฑ ์
ด้านความซ่ือสตัย ์พบว่าระดบัความเหน็รวมมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.38 สว่นเบีย่งเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.67 โดยทีค่วาม
ไวว้างใจในผลติภณัฑท์ีเ่ป็นไปตามขอ้ก าหนด อย. ผลติภณัฑต์อ้งบ่งบอกวนัเดอืนปีทีผ่ลติและหมดอายุ และผลติภณัฑ์
ต้องบ่งบอกเลขทีจ่ดแจ้งบนผลติภณัฑ์ พบว่า มรีะดบัความส าคญัอยู่ในระดบัเหน็ดว้ยอย่างยิง่ โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 
4.40, 4.33 และ 4.44 ตามล าดบั สว่นเบีย่งเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.769, 0.879 และ 0.820 ตามล าดบั  
ด้านสมรรถนะ พบว่าระดบัความเหน็รวมมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.35 ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.71 โดยทีพ่นักงาน
ขายสามารถใหข้อ้มลูผลติภณัฑไ์ดถู้กตอ้ง ผลติภณัฑต์อ้งผ่านกระบวนการผลติทีถู่กต้องไดม้าตรฐานและผลติภณัฑใ์ห้
ผลลพัธ์เป็นทีน่่าพอใจ พบว่ามรีะดบัความส าคญัอยู่ในระดบัเหน็ด้วยอย่างยิง่ โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.32, 4.29 และ 
4.44 ตามล าดบั สว่นเบีย่งเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.883, 0.932 และ 0.845 ตามล าดบั  
ด้านความน่าเช่ือถือ พบว่าระดบัความเหน็รวมมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.54 สว่นเบีย่งเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.59 โดยทีลู่กคา้มี
ความรูส้กึไวว้างใจเมื่อผลติภณัฑม์กีารรบัประกนัคุณภาพ ความรูส้กึไวว้างใจเมื่อผลติภณัฑม์เีอกสารรบัรองการผลติ
อย่างถูกต้องและความรู้สกึไว้วางใจเมื่อผลติภณัฑ์แสดงขอ้มูลชดัเจน พบว่ามรีะดบัความส าคญัอยู่ในระดบัเหน็ด้วย
อย่างยิง่ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.51,4.57 และ4.55 ตามล าดบั สว่นเบีย่งเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.756, 0.729 0.744 ตามล าดบั  
ด้านความสมัพนัธ ์พบว่าระดบัความเหน็รวมมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.19 ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.75 โดยทีด่า้น
ความสมัพนัธร์ะหว่างลกูคา้กบัพนกังานขาย โดยมกีารใหข้อ้มลูผลติภณัฑด์ว้ยความน่าเชื่อถือพบว่ามรีะดบัความส าคญั
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อยู่ในระดบัเหน็ดว้ยอย่างยิง่โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.33 สว่นเบีย่งเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.867 ส่วนพนักงานขายมคีวาม
ยิม้แยม้ และตอ้นรบัลกูคา้จรงิใจ และ พนกังานขายเอาใจใส ่และตดิตามลกูคา้อย่างต่อเนื่องมรีะดบัความเหน็อยู่ทีร่ะดบั
เหน็ดว้ย โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.17 และ 4.09 ตามล าดบั สว่นเบีย่งเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.891และ0.959 ตามล าดบั 
ปัจจยัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑช์ าระล้างผิวหน้าท่ีมีส่วนผสมทางธรรมชาติ 
ด้านการรบัรู้ปัญหา มีระดบัความเห็นโดยเฉลี่ยเท่ากบั 4.19 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.63 พบว่ามีระดบั
ความส าคญัอยู่ในระดบัเหน็ดว้ย โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.40, 4.33 และ 4.44 ตามล าดบั สว่นเบีย่งเบนมาตรฐานเท่ากบั 
0.766, 1.00 และ 0.844 ตามล าดบั  
ด้านการแสวงหาข้อมูล มรีะดบัความเหน็โดยเฉลีย่เท่ากบั 4.19 ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.65 พบว่ามรีะดบั
ความส าคญัอยู่ในระดบัเหน็ดว้ย โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.22, 4.07 และ 4.29 ตามล าดบั สว่นเบีย่งเบนมาตรฐานเท่ากบั 
0.847, 0.982 และ 0.864 ตามล าดบั 
ด้านการประเมินทางเลือกรวม มรีะดบัความเหน็โดยเฉลีย่เท่ากบั 4.18 สว่นเบีย่งเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.58 พบว่ามี
ระดบัความส าคญัอยู่ในระดบัเหน็ดว้ย โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.14, 4.29 และ 4.12 ตามล าดบั ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน
เท่ากบั 0.851, 0.802 และ 0.957 ตามล าดบั 
ด้านการตดัสินใจซ้ือ มีระดบัความเหน็โดยเฉลี่ยเท่ากบั 4.27 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.63 พบว่ามีระดบั
ความส าคญัอยู่ในระดบัเหน็ดว้ย โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.23, 4.38 และ 4.23 ตามล าดบั สว่นเบีย่งเบนมาตรฐานเท่ากบั 
0.863, 0.772 และ 0.846 ตามล าดบั 
ด้านพฤติกรรมหลงัการซ้ือ มรีะดบัความเหน็โดยเฉลี่ยเท่ากบั 4.18 ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.65 พบว่ามี
ระดบัความส าคญัอยู่ในระดบัเหน็ดว้ย โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.20, 4.24 และ 4.11 ตามล าดบั ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน
เท่ากบั 0.790, 0.788 และ 0.840 ตามล าดบั 
ผลทดสอบสมมติฐาน 
ดา้นเพศทีแ่ตกต่างกนั มคีวามไว้วางใจในผลติภณัฑ์และระดบัการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์ท าความสะอาดผวิหน้าที่มี
สว่นผสมจากธรรมชาตผิ่านรา้นคา้ปลกีทีแ่ตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยเพศหญงิมคีวามไวว้างใจ
ดา้นความซื่อสตัย ์สมรรถนะ ความน่าเชื่อถอื ความสมัพนัธแ์ละการตดัสนิซือ้ผลติภณัฑโ์ดยรวมมคี่าเฉลีย่สงูกว่าเพศชาย  
ดา้นอายุ พบว่าช่วงอายุแตกต่างกนั มคีวามไวว้างใจดา้นความสมัพนัธแ์ละความไวว้างใจโดยรวมแตกต่างกนัอย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
หากพจิารณาค่าเฉลีย่ความไวว้างใจโดยรวมช่วงอายุทีม่มีคีวามแตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญั ไดแ้ก่ อายุ 20-29 ปี กบั 
40-49 ปี, 30-39 ปีกบั 40-49 ปี, 40- 49 ปีกบัอายุมากกว่า 50 ปีขึน้ไป เมื่อพจิารณาค่าเฉลีย่การตัดสนิใจซือ้โดยรวม
พบว่าอายุ 20-29 ปี กบัมากกว่า 50 ปีขึน้ไป 30-39 ปีกบัมากกว่า 50 ปีขึน้ไป 40-49 ปีกบัอายุมากกว่า 50 ปีขึน้ไป 
ในดา้นระดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนัมคีวามไวว้างใจในผลติภณัฑฯ์ ด้านความซื่อสตัย ์ความน่าเชื่อถอื และโดยรวม
แตกต่างกนั โดยพบว่ากลุ่มระดบัต ่ากว่าปรญิญาตร ีกบัปรญิญาเอก, ระดบัปรญิญาตร ีกบัปรญิญาเอก, ระดบัปรญิญา
โท กบัปรญิญาเอก มคีวามแตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญั และมรีะดบัการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑฯ์ โดยรวมแตกต่างกนั 
ในกลุ่มระดบัการศกึษาต ่ากว่าปรญิญาตร ีกบัปรญิญาเอก, กลุ่มระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีกบัปริญญาเอก กลุ่มระดบั
การศกึษาต ่าปรญิญาโทกบัปรญิญาเอก มคีวามแตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิและดา้นระดบัรายไดท้ีแ่ตกต่าง
กนัมรีะดบัการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑฯ์ โดยรวมแตกต่างกนั หากพจิารณาค่าเฉลีย่การตดัสนิใจซือ้ พบว่า กลุ่มรายไดท้ี่
มรีะดบัการตดัสนิใจซือ้แตกต่างกันอย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิไดแ้ก่ รายไดน้้อยกว่า 5,000-10,000 บาท กบั 30,000-
40,000 บาท, 10,000-20,000 บาท กบั 20,000-30,000 บาท, 10,000-20,000 บาท กบั 30,000-40,000 บาท, 
20,000-30,000 บาท กบัมากกว่า 40,000 บาทขึน้ไป, 30,000-40,000 บาท กบัมากกว่า 40,000 บาทขึน้ไป 
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ปีที ่7 ฉบบัที ่2 (กรกฎาคม - ธนัวาคม 2561) 

ผลการวิเคราะหส์มการถดถอยเชิงพหคุณู (Multiple Regression Analysis)  
 
ตารางท่ี 1 ปจัจยัความไวว้างใจในผลติภณัฑ์ กบัการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑท์ าความสะอาดผวิหน้าทีม่สี่วนผสมจาก
ธรรมชาตผิ่านรา้นคา้ปลกี แสดงไดด้งัตาราง 
ตวัแปร B SE Beta t Sig. 

ค่าคงที ่ 1.958 0.176  11.119 0.000* 
ความซื่อสตัย ์ 0.109 0.055 0.148 1.982 0.048* 
สมรรถนะ 0.087 0.049 0.125 1.765 0.078** 

ความน่าเชื่อถอื 0.166 0.055 0.198 2.997 0.003* 
ความสมัพนัธ ์ 0.152 0.051 0.233 3.017 0.003* 

r = 0.564 R2 = 0.318 Adjusted R2 = 0.311 SE = 0.411 

 * นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05   
 ** นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.10 
 
ผลการวิเคราะหโ์มเดลสมการโครงสรา้งก าลงัสองน้อยท่ีสุดบางส่วน PLS-SEM 
ผลการวเิคราะหไ์ดค่้าน ้าหนักปจัจยั Factor Loadings มคี่าระหว่าง 0.735 - 0.845 ซึ่งมคี่าสงูกว่าเกณฑค์อื 0.500 
แสดงว่าตวัชีว้ดัสามารถใชเ้ป็นองคป์ระกอบของตวัแปรแฝงไดด้ ีและ t- statistics มากกว่า 1.96 ทุกตวั แสดงว่าตวัชีว้ดั
สามารถสะทอ้นค่าตวัแปรแฝงไดด้ ีมคี่า R2 = 0.331 ตวัแปรแฝงด้านความไวว้างใจ มคี่า Composite Reliability = 
0.871 และค่าความน่าเชื่อถอื Cronbach’s Alpha = 0.803 มคี่า AVE = 0.629 ส่วนตวัแปรแฝงดา้นการตดัสนิใจซือ้
ผลติภณัฑฯ์ มคี่า Composite Reliability = 0.871 และค่าความน่าเชื่อถอื Cronbach’s Alpha เท่ากบั 0.844 มคี่า AVE 
เท่ากับ 0.615 ซึ่งทัง้หมดมีค่ามากกว่าเกณฑ์ที่ก าหนดไว้ โดยที่ Composite Reliability Cronbach’s Alpha  
ไม่น้อยกว่า 0.70 (Fornell & Lacker, 1981) AVE ไม่น้อยกว่า 0.50 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 1 แสดงผลการวเิคราะหส์มการโครงสรา้ง PLS-SEM 

ความไว้วางใจ
ในผลติภณัฑ์ฯ 

ด้านความซ่ือสัตย์ (X1) 
 

การรับรู้ปัญหา (Y1) 

การตัดสินใจซ้ือ 
ผลติภณัฑ์ฯ 

ด้านสมรรถนะ (X2) 
 

ด้านความน่าเช่ือถือ (X3) 

การแสวงหาข้อมูล (Y2) 

ประเมินผลทางเลือก (Y3) 

การตัดสินใจซ้ือ (Y4) 

พฤติกรรมภายหลงั 
การซื้อ (Y5) 

ด้านความสัมพนัธ์ (X4) 
 

0.788 

0.747 

0.790 

0.845 

0.735 

0.788 

0.744 

0.839 

0.810 

0.575 

R2 = 0.331 
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อภิปรายผลการวิจยั 
ความไวว้างใจทีม่ผีลติภณัฑ ์ในมติดิา้นความซื่อสตัย ์พบว่า สง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑท์ าความสะอาดผวิหน้า
ที่มีส่วนผสมจากธรรมชาติ ผ่านช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยร้านค้าปลีกอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 มี
ความสมัพนัธก์นัในเชงิบวก กล่าวคอื เมื่อลกูคา้มคีวามไวว้างใจในผลติภณัฑท์ีม่คีวามซื่อสตัยใ์นการบ่งบอกขอ้เทจ็จรงิ
ของผลติภณัฑ์อย่างครบถ้วน ไม่มสีารอนัตรายต้องหา้มในส่วนผสม แสดงวนัที่ผลติและหมดอายุชดัเจน จะท าผลให้
ลกูคา้ท าการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑท์ าความสะอาดผวิหน้าทีม่สี่วนผสมจากธรรมชาตมิากขึน้ ซึง่ลูกคา้ทีเ่ลอืกซือ้สนิคา้
ผ่านรา้นคา้ปลกีจะใชเ้วลาในเลอืกพจิารณา รายละเอยีด คุณสมบตั ิการรบัรองจากหน่วยงานทีเ่ป็นมาตรฐาน จากขอ้มลู
ต่างๆ ทีแ่สดงบนผลติภณัฑเ์ป็นล าดบัแรก ดงันัน้ การแสดงถงึความจรงิใจ ซื่อสตัย์ต่อลูกคา้จะ เป็นสิง่เริม่ต้นของการ
สรา้งความไวว้างใจในดา้นอื่นๆ ต่อไปได้ สอดคลอ้งกบัแนวคดิและทฤษฎขีอง Imhmed, Binti and Zalisham (2013) 
กล่าวถึง ความไว้วางใจ ประสบการณ์ในอดีต สงัคมปจัจุบนั มีความสมัพันธ์เชิงบวกกบัความตัง้ใจของผู้ซื้อและ
พฤตกิรรมการซือ้ โดยปจัจยัความไวว้างใจมเีป็นปจัจยัทีม่อีทิธพิลมากทีส่ดุ 
ความไวว้างใจทีม่ผีลติภณัฑ ์ในมติดิา้นสมรรถนะ พบว่า สง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑท์ าความสะอาดผวิหน้าทีม่ี
สว่นผสมจากธรรมชาต ิอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 มคีวามสมัพนัธก์นัในเชงิบวก กล่าวคอื ความไวว้างใจใน
การแสดงสมรรถนะหรอืประสทิธภิาพของผลติภณัฑ์ท าความสะอาดผวิหน้าที่มสี่วนผสมจากธรรมชาตทิี่ใหผ้ลลพัธใ์น
การช าระลา้งผวิหน้าไดอ้ย่างเป็นทีน่่าพอใจ ซึง่ต้องผ่านกระบวนการผลติทีถู่กต้องได้มาตรฐานรบัรอง มกีารทดสอบ
แล้ว โดยไม่มผีลขา้งเคยีงหรอืเป็นอนัตรายต่อผวิหน้า ซึ่งจากผลการวจิยัพบว่ากลุ่มตวัอย่างที่เลอืกซื้อผลติภณัฑ์ท า
ความสะอาดผวิหน้าที่มสี่วนผสมจากธรรมชาติผ่านร้านค้าปลกีมกัจะคาดหวงักบัผลลพัธ์ที่ดีของการใช้งาน ช่วยท า
ความผวิหน้าใหส้ะอาดและต้องไม่ระคายเคอืงหรอืเกดิการแพจ้ากสารเคมอีื่นๆ ได ้ซึง่จะเป็นปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้รวมไปถงึพฤตกิรรมการกลบัมาซือ้ช ้าอกีดว้ย 
ความไว้วางใจที่มผีลติภัณฑ์ ในมติิด้านความน่าเชื่อถือ พบว่า ส่งผลต่อการตัดสนิใจซื้อผลิตภณัฑ์ท าความสะอาด
ผวิหน้าทีม่สีว่นผสมจากธรรมชาต ิอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 มคีวามสมัพนัธก์นัในเชงิบวก กล่าวคอื เมื่อ
ลกูคา้รูส้กึไวว้างใจในผลติภณัฑท์ีม่เีอกสารรบัรองการผลติอย่างถูกตอ้ง มกีารรบัประกนัคุณภาพ และแสดงขอ้มูลต่างๆ 
อย่างชดัเจน จะส่งอทิธพิลเชงิบวกให้ลูกค้าตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์ท าความสะอาดผวิหน้าที่มสี่วนผสมจากธรรมชาต ิ
จากผลการวิจัยพบว่ากลุ่มตัวอย่างให้ความส าคญักบัการมีเอกสารรบัรองรของการผลิตอย่างถูกต้อง เป็นเพราะ
ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดผวิหน้าจะสมัผสัผิวหน้าโดยตรง ซึ่งเป็นอวยัวะส่วนส าคญัของร่างกาย เป็นภาพลกัษณ์
หน้าตาของลูกค้า จงึให้ความส าคญักบัความน่าเชื่อของผลติภณัฑ์นี้ มากกว่าผลติภัณฑ์ท าความสะอาดที่ท าความ
สะอาดสว่นอื่นๆ ของร่างกาย 
ความไวว้างใจทีม่ผีลติภณัฑ ์ในมติดิา้นความสมัพนัธ ์พบว่า สง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑท์ าความสะอาดผวิหน้า
ที่มีส่วนผสมจากธรรมชาติ ผ่านช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยร้านค้าปลีกอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 มี
ความสมัพนัธ์กนัในเชงิบวก กล่าวคอื การเลอืกซื้อผลติภณัฑ์ผ่านร้านค้าปลกีจะต้องมกีารสื่อสาร แนะน าสนิค้าโดย
พนกังานขาย ดงันัน้ เมื่อพนักงานขายใหข้อ้มูลผลติภณัฑด์้วยความน่าเชื่อถอื มอีธัยาศยัด ียิม้แยม้ และต้อนรบัลูกคา้
ดว้ยความจรงิใจเอาใจใส่และติดตามลูกคา้อย่างต่อเน่ือง สอบถามถึงความพงึพอใจในผลติภณัฑ์รวมทัง้รบัฟงัความ
คดิเหน็จากลกูคา้จะท าใหล้กูคา้มคีวามไวว้างใจในผลติภณัฑม์ากขึน้ 
 

ข้อเสนอแนะ 
จากการศกึษากลุ่มลกูคา้ดา้นเพศ อายุ ระดบัการศกึษา รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน อาชพี โดยจากการศกึษาพบว่า เพศ อายุ 
ระดบัการศึกษา มรีะดบัความไว้วางใจในด้านความซื่อสตัย์ ด้านสมรรถนะ ด้านความน่าเชื่อถือ ด้านความสมัพนัธ ์
แตกต่างกนั ดงันัน้ ผู้ผลติหรอืผู้ประกอบการ จงึต้องใส่ใจในความต้องการซื้อผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดผวิหน้าที่มี
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ส่วนผสมจากธรรมชาตเิฉพาะกลุ่มดว้ย เช่น การออกผลติภณัฑท์ีเ่หมาะสมกบัการท าความสะอาดผวิหน้าเฉพาะกลุ่ม 
ชายหรอืหญงิ วยัรุ่นหรอืวยัท างาน หรอืใหเ้หมาะสมกบักจิกรรมการใชช้วีติประจ าวนั 
นอกจากนี้จากผลการศึกษาพบว่าความไว้วางใจในด้านต่างๆ ส่งอิทธิพลทางตรงในทางบวกต่อการตัดสินใจซื้อ
ผลติภณัฑท์ าความสะอาดผวิหน้าทีม่สีว่นผสมจากธรรมชาต ิซึง่ผูผ้ลติหรอืผูป้ระกอบการ ต้องใหค้วามส าคญักบัความ
ซื่อสตัย ์มกีารควบคุมคุณภาพ มคีวามน่าเชื่อถือ ควรไดร้บัมาตรฐานการผลติจากหน่วยงานสากล รวมทัง้ การอบรม 
สง่เสรมิพนกังานขายใหม้คีวามรู ้ความเขา้ใจต่อขอ้มลูทีถู่กตอ้งของผลติภณัฑเ์พื่อใหล้กูคา้เกดิความมัน่ใจและตดัสนใจ
ซือ้สนิคา้มากขึน้ได ้
ข้อเสนอแนะงานวิจยัในครัง้ต่อไป 
ควรท าการศกึษาระดบัความคดิเหน็ของกลุ่มตวัอย่างในเขตพืน้ที ่หรอืจงัหวดัอื่นๆ โดยน าผลการศกึษาทีไ่ดม้าท าการ
เปรียบเทียบความคิดเห็นตลอดจนพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดผิวหน้าที่มีส่วนผสมจาก
ธรรมชาติผ่านร้านค้าปลีกต่อไป และในการวิจยัครัง้ถัดไป ควรศึกษาอทิธิพลของตัวแปรอิสระด้านอื่นๆ เช่น ส่วน
ประสมการตลาด การรบัรูท้ีม่ต่ีอผลติภณัฑ ์หรอืแมก้ระทัง่ ตวัแปรคัน่กลาง น ามาวเิคราะหห์าอทิธพิลทางตรงทางออ้ม 
เพื่อเป็นแนวทางพฒันากลยุทธก์ารผลติและจดัจ าหน่ายในอนาคตไดต่้อไป  
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