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วตัถุประสงค์ของการศึกษาค้นควา้อิสระฉบบัน้ีเพื่อการศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจัย
ทางดา้นส่วนผสมทางการตลาด และ พฤติกรรมการใชท่ี้แตกต่างกนั ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดผิวหน้า ท่ีท าจากสมุนไพรของประชากรวัยเกษียณอายุ ในเขต
กรุงเทพมหานคร เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บขอ้มูล คือ แบบสอบถาม สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ คือ 
สถิติเชิงพรรณนา โดยการแจกแจงความถ่ี ค่าร้อยละ พร้อมการวิเคราะห์ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมาน โดยใช้ค่า t-Test F-Test และ Multiple Regression Analysis (MRA)  
ค่าสถิติเหล่าน้ีไดจ้ากการค านวณโดยโปรแกรมส าเร็จรูป SPSS For Windows 
 
ผลการศึกษาสรุปไดด้งัน้ี 
 
 การประมวลผลจากกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีไดต้อบแบบสอบถาม แสดงให้เห็นถึงความสัมพนัธ์
ปัจจยัทางด้านประชากรศาสตร์ ปัจจยัทางด้านส่วนประสมทางการตลาด และพฤติกรรมในการ
เลือกซ้ือ ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์ าความสะอาดผวิหนา้ท่ีท าจากสมุนไพร 
 โดยภาพรวมของปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดผิวหนา้ท่ี
ท าจากสมุนไพร มีดงัน้ี ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ในดา้นรายได ้ปัจจยัทางดา้นส่วนประสม
การตลาดในดา้น ผลิตภณัฑ ์ราคาและช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัทางดา้นพฤติกรรมไดแ้ก่แหล่ง
ในการซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือ และ ผูมี้อิทธิพลต่อการซ้ือ มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ท า
ความสะอาดผวิหนา้ท่ีท าจากสมุนไพร  
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 The purpose of this independent study report is to study the factors of personal, factors of 
marketing mix and consumer behavior which affecting the buying decisions of herbal facial 
cleansing products of retired consumers in Bangkok. Questionnaires were used to gather data. 
Descriptive statistics is using Percentage, Mean, Standard deviation and Inference Statistics is 
using t-Test, F-Test and Multiple Regression Analysis (MRA) were calculated by SPSS for 
window Results of the study are as follows: 

The analysis data is come from the questionnaires that showing the factors of personal, 
marketing mix and consumer behavior are the key of decision to choose herbal facial cleansing 
products. 

Conclusively, the factors of consumer behavior with the decision to buy herbal facial 
cleansing products is related to the factors of Personal (Income, Marketing mix (Product, Price 
and Place) and consumer behavior (Location of buying, frequency of buying and person who 
influenced to buy) 
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บทที ่1 

                                                                   บทน า  

 

1.1 ทีม่าและความส าคญัของปัญหา                                                                        

ในปัจจุบนัน้ีมลภาวะส่ิงแวดลอ้มหรือมลพิษส่ิงแวดลอ้มซ่ึงปนเป้ือนดว้ยมวลสารหรือพลงังานท่ี

มีผลท าให้สุขภาพทางกาย ใจ และสังคมเส่ือมลงก่อให้เกิดผลกระทบต่อมนุษยท์ั้งทางตรงและทางออ้ม 

อากาศท่ีเตม็ไปดว้ยฝุ่ นละอองท่ีสกปรก น ้าท่ีไม่สะอาดท าให้สุขภาพผิวของคนเรามีปัญหาตอ้งไดรั้บการ

ป้องกนัและบ ารุงรักษามากข้ึน ผูบ้ริโภคทั้งชาวไทยและชาวต่างชาติเร่ิมหนัมาให้ความสนใจดูแลสุขภาพ

ผิวโดยเฉพาะผิวหน้ากันมากข้ึนประกอบกับกระแสความนิยมผลิตภัณฑ์ท่ีท าจากธรรมชาติหรือมี

ส่วนผสมของสารสกดัจากธรรมชาติไดรั้บการยอมรับโดยเฉพาะผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดผิวหน้าท่ีมี

ส่วนผสมของสมุนไพรดงันั้นปัจจุบนัคนเราจึงหนัมาสนใจกบัเคร่ืองส าอางจากธรรมชาติและสมุนไพร

มากยิง่ข้ึนเพื่อความสวยงามและมีสุขภาพท่ีดีควบคู่กนัไป โดยมีสมุนไพรหลายชนิดในปัจจุบนัท่ีนิยมใช้

เป็นส่วนผสมของเคร่ืองส าอาง และไดรั้บความ นิยมอยา่งดี เน่ืองจากผูใ้ชม้ ัน่ใจวา่ปลอดภยัมากกวา่การ

ใช้สารเคมี ไดแ้ก่ ว่านหางจระเข ้อญัชนั มะค าดีควาย เปลือกมงัคุดเป็นตน้ โดยน ามาใชเ้ป็นส่วนผสม

ของแชมพ ูครีมนวดผม สบู่ โลชนับ ารุงผวิ เป็นตน้ เม่ือความตอ้งการของผูบ้ริโภคมีมากดงันั้นจึงเกิดการ

แข่งขนัทางการตลาดโดยใชก้ลยทุธ์ต่างๆท่ีมีความหลากหลายและรุนแรง 

ผวิหนา้ของคนเราตอ้งการการดูแลแตกต่างกนัไปตามวยัเพราะสภาพผิวหนา้มีการเปล่ียนแปลง

ไปตามอายุท่ีเพิ่มข้ึน ในช่วงท่ีเป็นหนุ่มสาว ผิวพรรณยอ่มเต่งตึงหน้าใส การลา้งหน้าดว้ยน ้ าเปล่าหรือ

ผลิตภณัฑท์ าความสะอาดแบบธรรมดาก็เพียงพอ แต่เม่ือวยัเร่ิมมากข้ึนผิวหนา้ก็เร่ิมแห้ง หยาบมากข้ึน มี
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รอยตีนกา  การดูแลผวิหนา้ยอ่มมีความยากล าบากยุง่ยากมากกวา่ปกติโดยทัว่ไป เพราะปัญหาของผิวจะ

เร่ิมปรากฏมากข้ึนผิวของคนแก่จะเร่ิมหย่อนยานเห่ียวยน่เป็นไฝฝ่า หนา้ไม่ใสเรียบเนียนเหมือนผิวของ

คนวยัหนุ่มสาว ผูสู้งอายุเป็นวยัท่ีมีการเปล่ียนแปลงหลายดา้น เช่น การเปล่ียนแปลงทางดา้นจิตใจ การ

เปล่ียนแปลงทางดา้นร่างกาย สุขภาพมีความเส่ือมโทรมมากข้ึน ผิวพรรณมีการเปล่ียนแปลงในทางท่ีแย่

ลง มีโอกาสติดเช้ือง่าย ผิวฉีกขาดง่ายโอกาสท่ีจะแพห้รือระคายเคืองต่อผิวมีมากข้ึน มากกวา่ผิวของคน

วยัหนุ่มสาว ความสามารถในการซ่อมแซมของผิวลดลง เพราะฉะนั้นผิวของผูสู้งอายุหรือคนวยั

เกษียณอายุไม่ว่าจะเป็นผิวพรรณตามร่างกายหรือผิวหน้าย่อมตอ้งไดรั้บการดูแลเป็นพิเศษมากกว่าผิว

ของคนวยัหนุ่มสาวหรือวยัท างาน การดูแลผิวหนา้ท่ีถูกตอ้งควรเร่ิมจากการท าความสะอาดผิวหนา้อยา่ง

ถูกวธีิ ซ่ึงเป็นการยดือายุเซลผิวหนงัไดน้านท่ีสุดเป็นการป้องกนัการท าลายเซลผิวหนงัและแน่นอนเป็น

การชะลอวยัไดอ้ย่างไดผ้ล ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดผิวหน้าท่ีไดรั้บความนิยมในตลาดมีหลากหลาย

รูปแบบเช่น สบู่ลา้งหนา้, ครีมลา้งหนา้,โฟมลา้งหนา้, เจลลา้งหนา้ และ สบู่เหลวลา้งหนา้ เป็นตน้  

กระแสความนิยมการบริโภคสินคา้ธรรมชาติและสินคา้ปลอดสารพิษส่งผลให้ผูบ้ริโภคยอมรับ

และมีความต้องการผลิตภณัฑ์สมุนไพรเพิ่มมากข้ึนเคร่ืองส าอางท่ีมีในท้องตลาดมีทั้งผลิตมาจาก

ต่างประเทศและภายในประเทศซ่ึง การแข่งขนัของธุรกิจเคร่ืองส าอางมีการแข่งขนัสูงมากทั้งธุรกิจขาย

ตรงและธุรกิจคา้ปลีก ส าหรับตลาดในประเทศไทย ผลิตภณัฑ์สมุนไพรเป็นท่ีตอ้งการและยอมรับกนั

มาก โดยเฉพาะผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดผิวหนา้ท่ีท าจากสมุนไพร ในปีพ.ศ.2548 ค่าใช้จ่ายในการซ้ือ

เคร่ืองส าอางจากสมุนไพรในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑลมีมูลค่า 3,200 ลา้นบาท (ท่ีมา:โพสล์ บริษทั 

ศูนยก์สิกรไทย จ ากดั, 2548) และกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเป็นวยัเกษียณอายุจะมีมากข้ึนในอนาคตเพราะอีก 20 ปี

ขา้งหนา้ ประเทศไทยอาจจะประสบปัญหาวกิฤตผูสู้งอาย ุจากการศึกษาของธนาคารพฒันาแห่งเอเชียได้

ช้ีใหเ้ห็นวา่ สัดส่วนประชากรท่ีมีอายมุากกวา่ 60 ปี จะเพิ่มจากร้อยละ 9.8 ในปี 2548 เป็นร้อยละ 18 ในปี 

2568 ซ่ึงสรุปไดว้า่โครงสร้างประชากรของไทยก าลงัเปล่ียนแปลงไปสู่ “สังคมผูสู้งอายุ’’ ท าให้ตลาด

ของธุรกิจท่ีเก่ียวกบัผลิตภณัฑท์ าความสะอาดผวิหนา้ส าหรับผูสู้งอายุมีขนาดใหญ่ข้ึนและธุรกิจจะหนัมา

ใหค้วามส าคญักบักลุ่มผูบ้ริโภควยัเกษียณอายมุากข้ึน 
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              การวิจยัน้ี ผูศึ้กษามีความสนใจศึกษาในเร่ืองการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ท าความสะอาด

ผิวหนา้ท่ีท าจากสมุนไพรของประชากรวยัเกษียณอายุในเขตกรุงเทพมหานคร วา่มีปัจจยัใดบา้งท่ีเขา้มา

เก่ียวขอ้ง ซ่ึงท่ีผ่านมาผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดผิวหน้าจะเน้นกลุ่มลูกคา้วยัท างานแต่ก็มีประชากรวยั

เกษียณอายุท่ีมีความสนใจในการใช้สินค้าเหล่าน้ีด้วยเช่นกัน ซ่ึงจะมีมากข้ึนในอนาคตดังนั้ นผล

การศึกษาในคร้ังน้ีอาจเป็นแนวทางให้กบัธุรกิจท่ีมีส่วนเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าท่ีท าจาก

สมุนไพรในการน าไปใชว้างแผนเพื่อพฒันาและก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดต่อไป 

1.2 วตัถุประสงค์ของการวจิัย 

1. เพื่อศึกษาถึงความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคลท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์

ท าความสะอาดผวิหนา้ท่ีท าจากสมุนไพรของประชากรวยัเกษียณอายใุนเขตกรุงเทพมหานคร 

2.  เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือก

ซ้ือผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดผิวหน้า ท่ีท าจากสมุนไพรของประชาการวัย เกษียณอายุในเขต

กรุงเทพมหานคร 

3.  เพื่อศึกษาความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ท า

ความสะอาดผวิหนา้ท่ีท าจากสมุนไพรของประชากรวยัเกษียณอายใุนเขตกรุงเทพมหานคร 

1.3 สมมติฐานของการวจิัย 

 1. ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีประกอบไปดว้ย เพศ, สถานภาพ, ระดบัการศึกษา, อาชีพ, รายได ้ท่ีต่างกนั 

ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดผิวหน้าท่ีท าจากสมุนไพรของประชากรวยั

เกษียณอายใุนเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 
 2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์, ราคา, ช่องทางการจดัจ าหน่าย, 

และการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดผิวหนา้ท่ี

ท าจากสมุนไพรของประชากรวยัเกษียณอายใุนเขตกรุงเทพมหานคร 
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 3. พฤติกรรมการใช้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดผิวหน้าท่ีแตกต่างกัน ส่งผลต่อการเลือกซ้ือ

ผลิตภณัฑท์ าความสะอาดผวิหนา้ท่ีท าจากสมุนไพรของประชากรวยัเกษียณอายใุนเขตกรุงเทพมหานคร 

1.4 ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

 1. เพื่อเขา้ใจความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนบุคคล ส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรม ต่อ

การตดัสินใจเลือกซ้ือ เพื่อเป็นแนวทางในการจดัสรรและพฒันาปรับปรุงผลิตภณัฑ์ท าความสะอาด

ผวิหนา้ท่ีท าจากสมุนไพรไดอ้ยา่งเหมาะสมและดีข้ึน 

 2. เพื่อน าผลท่ีได้จากการศึกษา เป็นประโยชน์ส าหรับผูป้ระกอบธุรกิจผลิตสินคา้เก่ียวกับ

ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดผิวหน้าท่ีท าจากสมุนไพร เพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภควยั

เกษียณอายใุนเขตกรุงเทพมหานคร 

 3. เพื่อน าผลท่ีไดจ้ากการศึกษา เป็นแนวทางในการวางแผนกลยุทธ์ของธุรกิจ เพื่อตอบสนอง

ความตอ้งการ และสร้างความพึงพอใจแก่ผูบ้ริโภควยัเกษียณอายใุนเขตกรุงเทพมหานคร 

1.5 ขอบเขตของงานวจิัย 

 ประเภทและรูปแบบวิธีการวิจยั งานวิจยัน้ีเป็นงานวิจยัเชิงส ารวจ (Survey Research) ท่ีใช้

แบบสอบถามแบบปลายปิด (Close-ended Questionnaire) ท่ีประกอบดว้ยขอ้มูลคุณสมบติัส่วนบุคคล 

ขอ้มูลพฤติกรรมการตดัสินใจในการซ้ือและบริโภคสินคา้และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีให้

ความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดผิวหน้าท่ีท าจากสมุนไพรของประชากรวยั

เกษียณอายใุนเขตกรุงเทพมหานครเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล 

1. ขอบเขตดา้นประชากร: กลุ่มตวัอยา่งของการท าวจิยัน้ี คือ ผูบ้ริโภควยัเกษียณอายใุนเขต 

กรุงเทพมหานครซ่ึงมีอายตุั้งแต่ 56 ปีข้ึนไป 

2. ขอบเขตดา้นเน้ือหา: ศึกษาและวเิคราะห์ผูบ้ริโภควยัเกษียณอายตุอบแบบสอบถามในเขต 

กรุงเทพมหานคร 

3. ขอบเขตดา้นตวัแปรศึกษา:  จะท าการศึกษาเฉพาะตวัแปรท่ีส าคญัคือ 
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                3.1ตวัแปรอิสระ: ในท่ีน้ีจะประกอบดว้ย 

                 3.1.1 ตวัแปรท่ีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่  

 เพศ 

 อาชีพ 

 รายได ้

 ระดบัการศึกษา 

 สถานภาพ 

3.1.2 ตวัแปรท่ีเก่ียวปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ 

 ผลิตภณัฑ ์(Products) 

 ราคา (Price) 

 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 

 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

3.1.3 พฤติกรรมการใชผ้ลิตภณัฑท์ าความสะอาดผวิหนา้ 

  3.2 ตวัแปรตาม: ปัจจยัท่ีส่งผลต่อผูบ้ริโภคดา้นการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ท าความ

สะอาดผวิหนา้ท่ีท าจากสมุนไพรของประชากรวยัเกษียณอายใุนเขตกรุงเทพมหานคร                                               
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1.6 กรอบแนวคดิในการศึกษาวจิัย 

1.1 รูปกรอบแนวคิดในการศึกษาวจัิย 

                   ตัวแปรอสิระ                                                                     ตัวแปรตาม 

 

 

                                                                                            

   

  

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

 ผลิตภณัฑ ์(Product) 
 ราคา (Price) 
 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
 การส่งเสริมทางการตลาด  

(Promotion) 

 

พฤติกรรมการใช้ผลติภัณฑ์ท าความสะอาด
ผวิหน้าทีท่ าจากสมุนไพร 

                                                          

ปัจจัยส่วนบุคคล 

 เพศ 
 อาชีพ 
 รายได ้
 ระดบัการศึกษา 
 สถานภาพ 

การตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ท าความสะอาด
ผวิหน้าทีท่ าจากสมุนไพร 
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1.7 นิยามศัพท์ 

เพื่อให้เกิดความเขา้ใจตรงกนัและตามวตัถุประสงคข์องการวิจยั จึงก าหนดความหมายของค า

ต่างๆท่ีใชใ้นการวจิยั ดงัน้ี 

1. ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดผิวหนา้ท่ีท าจากสมุนไพร หมายถึง ผลิตภณัฑ์ก่ึงปรุงแต่งต่างๆท่ีมี

ส่วนผสมของสมุนไพร ท่ีใช้เพื่อวตัถุประสงค์ในการท าความสะอาดผิวหนา้ ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์โฟม เจล 

สบู่ หรือผลิตภณัฑอ่ื์นๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการท าความสะอาดผวิหนา้ 

2. สมุนไพร ตามพจนานุกรมฉบบัราชบณัฑิตยสถาน พ.ศ. 2525 ให้ความหมายวา่ สมุนไพร คือ 

พชืท่ีใชเ้ป็นเคร่ืองยา ซ่ึงหาไดต้ามพื้นเมืองไม่ใช่เคร่ืองเทศ 

3. ประชากรวยัเกษียณอายุ หมายถึง ประชากรท่ีมีอายุ 56 ปีข้ึนไปซ่ึงเป็นอายุโดยเฉล่ียในการ

ส้ินสุดการท างานของพนกังานในภาคเอกชน 

4. ลกัษณะประชากรศาสตร์ หมายถึง คุณลกัษณะต่างๆของบุคคล ได้แก่ อายุ เพศ ระดับ

การศึกษา อาชีพ ประสบการณ์ในการท างาน รายไดต่้อเดือน ลกัษณะครอบครัวและฐานะทางสังคม ท่ีมี

ผลต่อความคิดและความรู้สึก อนัน าไปสู่การกระท าเพื่อตอบสนองความตอ้งการ 

5. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) 

ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) กบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค  

6. การตดัสินใจ หมายถึง กระบวนการเลือกทางเลือกใดทางเลือกหน่ึง จากหลาย ๆ ทางเลือกท่ี

ได้พิจารณาหรือประเมินอย่างดีแล้วว่าเป็นทางให้บรรลุวตัถุประสงค์ และเป้าหมายในการเลือก

ผลิตภณัฑ ์

7. การเลือกซ้ือ หมายถึง การตดัสินใจซ้ือ และความตอ้งการในการเลือกใช ้ผลิตภณัฑ์ท าความ

สะอาดผวิหนา้ท่ีท าจากสมุนไพร 

8. เพศ หมายถึง ส่ิงท่ีถูกก าหนดโดยระบบสรีระหรือชีววทิยาเป็นเพศหญิงและเพศชาย 

9. อาย ุหมายถึง การนบัวนัเดือนปีเก่ียวกบัช่วงอาย ุ

10. สถานภาพ หมายถึง สถานะทางสังคม 
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11. การส่งเสริมการตลาด หมายถึง การติดต่อส่ือสารทางการตลาดไปยงักลุ่มเป้าหมายเพื่อ

ก่อใหเ้กิดการรับรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑห์รือบริการท่ีเสนอขาย 

 

 

 



 
 

 

                                                   

บทที ่2 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 

 ในการศึกษาวิจยัเร่ือง “การตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดผิวหน้าท่ีท าจาก

สมุนไพรของประชากรวยัเกษียณอายุในเขตกรุงเทพมหานคร” เป็นเร่ืองท่ีศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัดา้น

ต่างๆ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดผิวหน้าท่ีท าจากสมุนไพร โดยได้

ท าการค้นควา้เอกสารถึงแนวคิดและทฤษฎี ตลอดจนผลงานวิจัยต่างๆท่ีเก่ียวข้อง เพื่อน ามา

สนบัสนุนเน้ือหาดงัต่อไปน้ี 

2.1 แนวคิดทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 

2.2 การแบ่งส่วนและต าแหน่งทางการตลาด 

2.3  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 

2.4  แนวคิดพฤติกรรมการซ้ือและการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

2.5 แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งความตอ้งการและการจูงใจ 

2.6 ความรู้เก่ียวกบัเคร่ืองส าอางจากธรรมชาติและสมุนไพร 

2.7 ผลงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

2.1 แนวคดิทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด 

ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix หรือ 4 P’s) หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ี

ควบคุมไดซ่ึ้งบริษทัใชร่้วมกนั เพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย (Kotler, 2003:16 อา้ง

ถึง ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2546:53) 
เสรี วงษม์ณฑา (2542: 11) กล่าววา่ ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง 

การมีสินคา้ท่ีตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายได ้ขายในราคาท่ีผูบ้ริโภคยอมรับได ้

และผูบ้ริโภคยินดีจ่ายเพราะเห็นว่าคุ้ม รวมถึงมีการจดัจ าหน่ายกระจายสินคา้ให้สอดคล้องกับ
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พฤติกรรมการซ้ือหาเพื่อความสะดวกแก่ลูกคา้ ดว้ยความพยายามจูงใจให้เกิดความชอบในสินคา้

และเกิดพฤติกรรมอยา่งถูกตอ้ง 

 

      

รูปท่ี 2.1 แสดงแนวคิดเก่ียวกบัองคป์ระกอบของส่วนประสมทางการตลาด หรือ 4P’s 

    ท่ีมา : http://subagency.wordpress.com/2012/12/27/other-4ps-for-marketing-mix/ 

ผลติภัณฑ์ (Product) 

 ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อตอบสนองความจ าเป็นหรือ

ความตอ้งการของลูกคา้ให้เกิดความตอ้งการของลูกคา้ให้เกิดความพึงพอใจ ประกอบด้วยส่ิงท่ี

สัมผสัได ้และสัมผสัไม่ได้ เช่น บรรจุภณัฑ์ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการและช่ือเสียงของ

ผู ้ขาย ผลิตภัณฑ์อาจจะเป็นสินค้าบริการ สถานท่ี บุคคล หรือความคิด  ผลิตภัณฑ์ต้องมี

อรรถประโยชน์ (Utility) คุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้จึงจะมีผลท าให้ผลิตภณัฑ์สามารถขาย

ไดก้ารก าหนดกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑต์อ้งพยายามค านึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี 

1. ความแต่งต่างของผลิตภัณฑ์ (Product differentiation) และความแตกต่างทางการ

แข่งขนั (Competitive differentiation)  

2. องค์ประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลติภัณฑ์ (Product component) เช่น ประโยชน์พื้นฐาน 

รูปลกัษณ์ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ 
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3. การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ (Product positioning) เป็นการออกแบบผลิตภณัฑ์ของ

บริษทัเพื่อแสดงต าแหน่งท่ีแตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย  

4. การพัฒนาผลิตภัณฑ์ (Product development) เพื่อให้ผลิตภณัฑ์มีลกัษณะใหม่และ

ปรับปรุงให้ดีข้ึน (New and improved) ซ่ึงตอ้งค านึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ

ตอ้งการของลูกคา้ใหไ้ดดี้ยิง่ข้ึน 

5. กลยุทธ์เกี่ยวกับส่วนประสมผลิตภัณฑ์ (Product mix) และสายผลิตภณัฑ์  (Product 

line)  

ราคา (Price)  

 ราคา(Price) หมายถึง จ านวนเงินหรือส่ิงอ่ืนๆ ท่ีมีความจ าเป็นตอ้งจ่าย เพื่อให้ไดผ้ลิตภณัฑ ์
หรือ หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปแบบเงิน ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของ

ผลิตภณัฑก์บัราคา (Price) ของผลิตภณัฑน์ั้น ดงันั้นผูก้  าหนดกลยุทธ์ดา้นราคาจึงตอ้งค านึงถึงคุณค่า

ท่ีรับรู้ (Perceived value) ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณาการยอมรับของลูกค้าดา้นคุณค่าของ

ผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ราคาผลิตภณัฑ ์ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง และการแข่งขนั  

การส่งเสริมทางการตลาด (Promotion)  

 การส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพึงพอใจ

ต่อตราสินคา้หรือบริการหรือความคิดหรือต่อบุคคล โดยใชเ้พื่อจูงใจให้เกิดความตอ้งการ เพื่อเตือน

ความทรงจ าในผลิตภณัฑ์ โดยคาดว่าจะมีอิทธิพล ต่อความรู้สึก ความเช่ือ และ พฤติกรรมการซ้ือ 

หรือเป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูซ้ื้อกบัผูข้าย เพื่อสร้าง ทศันคติและพฤติกรรมการ

ซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขาย (Personal selling) ท าการขาย และ การติดต่อส่ือสารโดย

ไม่ใชค้น (Non-personal selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการ องคก์ารอาจเลือกใช้

หน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือ ซ่ึงต้องใช้หลักการเลือกใช้ เคร่ืองเมือการส่ือสารการตลาดแบบผสม

ประสานกนั  (Integrated Marketing Communication : IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบั

ลูกคา้  ผลิตภณัฑคู์่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมาย ร่วมกนัไดเ้คร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดท่ีส าคญั

มีดงัน้ี  
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1. การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกับองค์การและ

ผลิตภณัฑ ์บริการ หรือความคิด ท่ีตอ้งการมีการจ่ายโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ 

2. การขายโดยใช้พนังงานขาย (Personal selling) เป็นการส่ือสารระหวา่งบุคคลกบับุคคล

เพื่อพยายามจูงใจผูซ้ื้อท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซ้ือผลิตภณัฑ์ หรือบริการหรือ มีปฏิกิริยาต่อความคิด

หรือเป็นการเสนอขายโดยหน่วยงานขาย   เพื่อให้เกิดการขาย และ สร้างความสัมพนัธ์ อนัดีต่อ

ลูกคา้  

3. การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) เป็นส่ิงจูงใจท่ีมีคุณค่าพิเศษท่ีกระตุน้หน่วยงาน

ขาย (Sale forces) ผูจ้ดัจ  าหน่วย (Distributors) หรือผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย (Ultimate consumer) โดยมี

จุดมุ่งหมายเพื่อใหเ้กิดการขายในทนัทีทนัใด เป็นเคร่ืองมือกระตุน้ความตอ้งการท่ีใชส้นบัสนุนการ

โฆษณา และการขายโดยใช้พนกังาน ซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจ การทดลองใช้ หรือการซ้ือ 

โดยลูกคา้คนสุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการขายมี 3 รูปแบบคือ 

3.1 การกระตุน้ผูบ้ริโภค เรียกว่าการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค(Consumer 

promotion) 

3.2 การกระตุ้นคนกลาง  เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง(Trade 

promotion) 

3.3 การกระตุ้นพนักงานขาย เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนักงานขาย 

(Sales forces promotion)  

           4. การให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์ (Publicity and public relation : PR) มีความหมาย

ดงัน้ี 

  4.1 การให้ข่าว (Publicity) เป็นการเสนอข่าวเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์หรือบริการ หรือ

ตราสินคา้หรือบริษทัท่ีไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน โดยผา่นส่ือการกระจายเสียง หรือ ส่ือส่ิงพิมพ ์โดยการ

ใหข้่าวเป็นกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพนัธ์ 

  4.2 การประชาสัมพนัธ์ (Public relations : PR) หมายถึงความพยายาม ในการ

ส่ือสารท่ีมีการวางแผนโดยองคก์ารวางแผนโดยองคก์ารหน่ึง เพื่อสร้างทศันคติท่ี ดีต่อองค์การ ต่อ
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ผลิตภณัฑ์ หรือต่อนโยบายให้เกิดกับกลุ่มใดกลุ่มหน่ึง มีจุดมุ่งหมายเพื่อส่งเสริม หรือป้องกัน

ภาพพจน์ หรือผลิตภณัฑ ์ของบริษทั 

 5. การตลาดทางตรง (Direct marketing) การโฆษณาเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง 

(Direct response advertising) และการตลาดเช่ือมตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online marketing) 

มีความหมายดงัน้ี 

 5.1 การตลาดทางตรง (Direct marketing) เป็นการติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายเพื่อให้เกิด

การตอบสนองโดยตรงกบัผูซ้ื้อ และท าให้เกิดการสนองโดยตรง หรือหมายถึงวิธีต่างๆ ท่ีนักการ

ตลาดใช้ส่งเสริมผลิตภณัฑ์โดยตรงกบัผูซ้ื้อ และท าให้เกิดการตอบสนองในทนัที ทั้งน้ีตอ้งอาศยั

ฐานขอ้มูลลูกคา้และการใชส่ื้อต่างๆ เพื่อส่ือสารโดยตรงกบัลูกคา้ เช่นการโฆษณา และแคตตาล็อก 

5.2 การโฆษณาเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct response advertising) เป็น

ข่าวสารการโฆษณา ซ่ึงผูถ้ามผูอ่้าน ผูรั้บฟัง หรือผูช้ม ใหเ้กิดการตอบสนองกลบัโดยตรงไปยงั ผูส่้ง

ข่าวสาร ซ่ึงอาจจะใชจ้ดหมายตรงหรือส่ืออ่ืน เช่น นิตยสาร วทิย ุโทรทศัน์ 

 5.3 การตลาดเช่ือมทางตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online marketing) หรือการตลาด

ผา่นส่ืออิเล็กทรอนิคส์ (Electronic marketing) เป็นการโฆษณาผา่นระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์หรือ

อินเตอร์เน็ต เพื่อส่ือสาร ส่งเสริม และการขายผลิตภณัฑ์หรือบริการโดยมุ่งหวงัก าไรและการคา้

เคร่ืองมือท่ีส าคญัประกอบดว้ย การขายทางโทรศพัท ์การขายตรงโดยใชจ้ดหมายตรง การขายโดย

ใช้แคตตาล็อก การขายทางโทรศพัท์ วิทยุ หรือหนังสือพิมพ์ ซ่ึงจูงใจให้ลูกคา้ เกิดกิจกรรมการ

ตอบสนอง เช่น ใหคู้ปองแลกซ้ือ  

การจัดจ าหน่าย (Place) 

 การจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึงโครงสร้างของช่องทาง ซ่ึงประกอบด้วยสถาบนัและ
กิจกรรม ใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑอ์อกสู่ตลาดเป้าหมายคือ สถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วย

ในการกระจายสินคา้ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั  
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2.2 การแบ่งส่วน และต าแหน่งทางการตลาด (STP marketing) 

         หมายถึง  การจดัผลิตภณัฑ์และส่วนประสมทางการตลาดท่ีแตกต่างกนั  เพื่อสนองความ

ตอ้งการของตลาดท่ีมีลกัษณะและความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั ซ่ึงแบ่งออกเป็น 3 ส่วนดว้ยกนัคือ 

1. Market Segmentation (การแบ่งส่วนตลาด) 

 2. Market Targeting (การเลือกตลาดเป้าหมาย) 

 3. Market Positioning (การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ)์ 

ล าดับขั้นตอนของ STP marketing  

  

         

 

 

 

  

รูปที ่2.2 แสดงล าดับขั้นตอนของ STP Marketing 

Market Segmentation (การแบ่งส่วนตลาด) 

 หมายถึง การแบ่งลูกคา้ออกเป็นกลุ่มย่อยท่ีแต่งต่างกนั โดยใชเ้กณฑ์ความตอ้งการ บุคลิก 

ลกัษณะ หรือพฤติกรรม ซ่ึงผูบ้ริโภคท่ีอยู่ในแต่ละกลุ่มเดียวกนั จะมีความตอ้งการในสินคา้หรือ

บริการท่ีคลา้ยคลึงกนั หรือส่วนประสมทางการตลาดท่ีแตกต่างกนั 

 

 

การแบ่งส่วนการตลาด 

 ก าหนดเกณฑใ์นการ

แบ่งส่วนการตลาด 

 พฒันาโครงร่างของ

ส่วนการตลาด 
 

การก าหนดตลาดเป้าหมาย 

 พฒันาการวดัส่วน

การตลาดท่ีน่าสนใจ 

 เลือกส่วนตลาด

เป้าหมาย 

ก าหนดต าแหน่งผลติภัณฑ์ 

 พฒันาต าแหน่งผลิตภณัฑข์อง

ส่วนตลาดเป้าหมาย 

 การพฒันาส่วนประสม

ทางการตาด ส าหรับแต่ละ

ส่วนตลาด 
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              Mass                              Segment                            Niche                          Micro 

Market                            Market                           Market                      Market 

 

No Segmentation             Complete Segmentation 

รูปท่ี 2.3 แสดงระดบัของการแบ่งส่วนตลาด 

ระดับของการแบ่งส่วนตลาด  จะเห็นได้ว่าระดับของการแบ่งส่วนตลาดแบ่งออกเป็น 4 ระดับ

ดว้ยกนัคือ 
1. Mass marketing (การตลาดรวม) ใชก้ลยุทธ์การผลิตผลิตภณัฑ์แบบไม่แตกต่าง คือเนน้

การผลิตจ านวนมาก และขายให้กบัลูกค้าทุกคนเหมือนกนั ถือได้ว่าไม่มีการแบ่งส่วนตลาดเลย 

ตวัอยา่งเช่น รองเทา้ยีห่อ้นนัยาง ผลิตรองเทา้แบบเดียวส าหรับลูกคา้ทุกกลุ่ม 

2. Segment marketing (การตลาดแบบแบ่งส่วน) เป็นการแบ่งตลาดออกส่วนๆตามความ

ตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีแต่งต่างกนั เพื่อผลิตสินคา้หรือบริการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค

แต่ละกลุ่มตวัอย่างเช่น รองเทา้ยี่ห้อไนก้ี ผลิตรองเทา้ส าหรับกีฬาประเภทต่างๆไม่ว่าจะเป็นวิ่ง

บาสเกตบอล เทนนิส ฟุตบอล เป็นตน้ 

3. Niche marketing (การตลาดส่วนย่อย) เป็นการแบ่งตลาดออกเป็นส่วนย่อยๆ เพื่อ

ตอบสนองความความตอ้งการของผูบ้ริโภคเฉพาะกลุ่ม ตวัอย่าง เช่น การผลิตรองเทา้ส าหรับผูท่ี้

ชอบปีนเขา ตีกอลฟ์ เป็นตน้ 

4. Micro marketing (การตลาดเฉพาะบุคคล) เป็นการแบ่งส่วนตลาดท่ีมีความสมบูรณ์ 

มากท่ีสุด คือ เป็นการแบ่งตลาดออกเป็นส่วนย่อยๆ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค

เฉพาะบุคคล ตวัอยา่ง ร้านท่ีรับตดัรองเทา้ส าหรับลูกคา้แต่ละคนเป็นตน้  

ประโยชน์ของการแบ่งส่วนตลาด  

1. ท าใหท้ราบถึงความตอ้งการและขอบเขตความพอใจของแต่ละส่วนตลาด 
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2. ท าให้ทราบถึงโอกาสทางการตลาด หรือ ต าแหน่งผลิตภัณฑ์ท่ีเหมาะสมกับตลาด

เป้าหมาย 

3. ใชเ้ป็นเกณฑใ์นการเลือกตลาดเป้าหมายท่ีเหมาะสมกบัความสามารถของบริษทั 

4. ท าใหส้ามารถปรับปรุงผลิตภณัฑใ์ห้ตอบสนองความพอใจของผูบ้ริโภคให้ดีข้ึน 

5. ท าใหส้ามารถปรับปรุงแผนการตลาด และงบประมาณการตลาดไดเ้หมาะสม 

Marketing Targeting (การเลอืกตลาดเป้าหมาย) 

การเลือกตลาดเป้าหมาย (Market targeting) หมายถึงกระบวนการในการประเมินความ

น่าสนใจของแต่ละส่วนตลาดและเลือกเขา้สู่ตลาดเพียงหน่ึงหรือหลายส่วนตลาด 

 ส่วนตลาดเป้าหมาย (Target Marketหรือ Target Group) หมายถึงกลุ่มผูบ้ริโภคหรือส่วน

ตลาดท่ีนกัการตลาดสนใจและเลือกท่ีจะเขา้ไปด าเนินการกิจกรรมทางการตลาด เพื่อตอบสนอง 

ความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มนั้นๆ 

การประเมินส่วนการตลาด เป็นการประเมินความแตกต่างของส่วนตลาด โดยพิจารณาถึงปัจจยั

ต่างๆ 3ปัจจยั คือ 

1. ขนาดและการเจริญเติบโตของส่วนตลาด 

2. ความน่าสนใจของส่วนตลาด 

3. วตัถุประสงคแ์ละทรัพยากรของบริษทั 

กลยุทธ์การเลอืกส่วนตลาดมี3 กลยุทธ์ คือ 

1. ตลาดรวมหรือตลาดไม่แตกต่าง (Undifferentiated Marketing) 

2. การตลาดมุ่งเฉพาะส่วน (Concentrated Marketing) 

3. การตลาดแตกต่าง (Differentiated Marketing) 

Market Positioning (การก าหนดต าแหน่งผลติภัณฑ์) 

 เป็นการจัดผลิตภัณฑ์ให้มีความแตกต่าง ชัดเจน และตรงกับความต้องการ โดยการ

เปรียบเทียบผลิตภณัฑ์ของบริษทักบัผลิตภณัฑ์ของคู่แข่งขนัให้อยูใ่นจิตใจของผูบ้ริโภค โดยในขั้น
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น้ีจะตอ้งมีการระบุความไดเ้ปรียบ หรือความแตกต่างทางการแข่งขนั (Competitive Advantages) ใน

ดา้นต่างๆดงัน้ี  

1. ความแตกต่างด้านผลิตภัณฑ์ (Product Differentiation) เป็นการพิจารณาคุณลกัษณะเด่น

ของตวัผลิตภณัฑ์ท่ีเหนือกว่าคู่แข่งขนัซ่ึงสามารถพิจารณาได้จากคุณลกัษณะต่างๆดงัน้ี รูปแบบ 

คุณลกัษณะ ความคงทน ราคา ความน่าเช่ือถือ คุณภาพ 

2.ความแตกต่างด้านบริการ (Service Differentiation) เป็นการก าหนดต าแหน่งทางการตลาด

ใหแ้ก่ผลิตภณัฑโ์ดยเนน้ไปท่ีการใหบ้ริการท่ีเหนือกวา่คู่แข่ง ซ่ึงสามารถพิจารณาไดจ้ากคุณลกัษณะ

ต่างๆดงัน้ี ความรวดเร็ว การรับประกนั การบริการจดัส่งสินคา้ การฝึกอบรม หรือให้ค  าปรึกษาแก่

ลูกคา้ การบริการบ ารุงรักษาและซ่อมแซม 

3.ความแตกต่างด้านบุคคล (Personnel Differentiation) เป็นการก าหนดต าแหน่งทางการตลาด

โดยพิจารณาจากความสามารถของบุคลากรในองค์กร โดยทัว่ไปนิยมใช้กบัผลิตภณัฑ์ประเภท

บริการ ซ่ึงสามารถพิจารณาได้จากคุณลักษณะต่างๆดังน้ี ความรู้ความสามารถของบุคลากร 

ประสบการณ์และความช านาญ ความซ่ือสัตย์สามารถไวว้างใจได้ การดูแลเอาใจใส่ลูกคา้ การ

ติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้ 

4.ความแตกต่างด้านภาพลักษณ์ (Image Differentiation) เป็นการก าหนดต าแหน่งทางการ

ตลาดโดยน าเอาภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์หรือองค์กรมาเป็นเคร่ืองมือในการสร้างความแตกต่าง

ของการแข่งขนั ซ่ึงสามารถพิจารณาไดจ้ากคุณลกัษณะต่างๆดงัน้ี ส่ือสัญลกัษณ์ บรรยากาศ การจดั

เหตุการณ์พิเศษ 

2.3 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมของผู้บริโภค 

 พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) คือ พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคท าการคน้หาการคิด 

การซ้ือ การใช้ การประเมินผลในสินคา้และบริการ ซ่ึงคาดว่าจะตอบสนองความตอ้งการของเขา 

(Schiffman and Kanuk, 1987: 521), (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2546 : 192), หรือเป็นขั้นตอนซ่ึงเก่ียวกบั

ความคิดประสบการณ์ การซ้ือ การใช้สินคา้และบริการของผูบ้ริโภคเพื่อตอบสนองความตอ้งการ
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และความพึงพอใจของเขา (Solomon 2002 : 528) , (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2546 : 192) หรือ หมายถึง 

การศึกษาการตดัสินใจ และการกระท าของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือ และการใชสิ้นคา้ 

ประโยชน์ของการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค 

1.ช่วยใหน้กัการตลาดเขา้ใจถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค 

2.ช่วยให้ผูเ้ก่ียวข้องสามารถหาหนทางแก้ไขพฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือสินค้าของ

ผูบ้ริโภคในสังคมไดถู้กตอ้งและสอดคลอ้งกบัความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจมากยิง่ข้ึน 

3.ช่วยใหก้ารพฒันาตลาดและการพฒันาผลิตภณัฑส์ามารถท าไดดี้ข้ึน 

4.ช่วยในการปรับปรุงกลยทุธ์การตลาดของธุรกิจต่างๆ เพื่อความไดเ้ปรียบคู่แข่งขนั 

การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 

 การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing consumer behavior) เป็นการคน้หาหรือวิจยั

ลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมการซ้ือ การใช้ การเลือกบริการ แนวคิด หรือประสบการณ์ท่ี

จะท าใหผู้บ้ริโภคพึงพอใจ ค าตอบท่ีไดจ้ะช่วยใหน้กัการตลาดสามารถก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด 

(Market strategies) ท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม (ศิริวรรณ 

เสรีรัตน์, 2546 : 193) อา้งอิงถึง ชาคร สายปรีชา: 2552 
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ตารางที2่.1 แสดงค าถาม (6Ws และ 1H) เพือ่หาค าตอบเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 

       ท่ีมา : ( ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2540) อา้งอิงถึง ชาคร สายปรีชา: 2552 

ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบท่ีตอ้งการทราบ (7 Os) กลยทุธ์การตลาดท่ีเก่ียวขอ้ง 
ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย (Who 
is in the target market?) 

ลั ก ษ ณ ะ ก ลุ่ ม เ ป้ า ห ม า ย 
(Occupants) ทางด้าน 1). 
ประชากรศาสตร์ 2). ภูมิศาสตร์ 
3). จิตวิทยา หรือ จิตวิเคราะห์ 
4). พฤติกรรมศาสตร์ 

ก ล ยุ ท ธ์ ก า ร ต ล า ด  (4Ps) 
ประกอบด้วย ผลิตภณัฑ์ ราคา 
ก า ร จัด จ า ห น่ า ย  แ ล ะ ก า ร
ส่งเสริมการตลาดท่ีเหมาะสม 
และสามารถสนองความพึง
พอใจของกลุ่มเปาหมายได ้

ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What does 
the consumer buy?) 

ส่ิ ง ท่ี ผู ้บ ริ โ ภ คต้อ ง ก า ร ซ้ื อ 
(Objectives) ส่ิงท่ีผูบ้ริโภค
ต้องการจากผลิตภัณฑ์ก็ คือ
ต้ อ ง ก า ร คุ ณ ส ม บั ติ ห รื อ
องค์ประกอบของผลิตภัณฑ ์
(Product Component) และ
ความแตกต่าง ท่ี เหนือกว่า คู่
แ ข่ ง ขั น  (Competitive 
Differentiation) 
 

กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product 
Strategies) ประกอบด้วย 1). 
ผลิตภณัฑ์หลกั 2). รูปลกัษณ์
ผลิตภัณฑ์ ได้แก่บรรจุภัณฑ ์
ตราสินค้า  รูปแบบ บริการ 
คุณภาพ ลกัษณะนวตักรรม 3). 
ผลิตภณัฑ์ควบ 4). ผลิตภณัฑ์ท่ี
คาดหวงั 5). ศกัยภาพผลิตภณัฑ ์
ความแตกต่างทางการแข่งขนั 
(Competitive Differentiation) 
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ท าไมผู ้บ ริโภคจึง ซ้ือ  (Why 
does the consumer buy?) 

วั ต ถุ ป ร ะ ส ง ค์ ใ น ก า ร ซ้ื อ 
(Objectives) ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้
เพื่อสนองความตอ้งการของเขา
ด้านร่างกายและด้านจิตวิทยา 
ซ่ึ ง ต้อ ง ศึ กษ า ถึ ง ปั จ จัย ท่ี มี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ 
คือ 1). ปัจจยัภายในหรือปัจจยั
ทางดา้นจิตวิทยา 2). ปัจจยัทาง
สังคมและวฒันธรรม 3). ปัจจยั
เฉพาะบุคคล  

กลยุทธ์ท่ีใชม้ากคือ 1). กลยุทธ์
ด้ า น ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์  (Product 
Strategies) 2). กลยุทธ์ส่งเสริม
ก า ร ต ล า ด  (Promotion 
Strategies) ประกอบด้วยกล
ยุทธ์การโฆษณา การขายโดย
ใช้พนักงานขาย การส่งเสริม
ก า ร ข า ย  ก า ร ใ ห้ ข่ า ว ส า ร 
ประชาสัมพนัธ์ 3). กลยุทธ์ดา้น
ราคา (Price Strategies) 4).กล
ยุ ท ธ์ ด้ า น ช่ อ ง ท า ง ก า ร จั ด
จ าหน่าย (Distribution Channel 
Strategies) 

ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจ
ซ้ือ (Who participates in the 
buying?) 

บ ท บ า ท ข อ ง ก ลุ่ ม ต่ า ง ๆ 
(Organizations) มีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ่ึงประกอบด้วย 
1). ผูริ้เร่ิม 2). ผูมี้อิทธิพล 3).ผู้
ตดัสินใจซ้ือ 5).ผูใ้ช ้ 

ก ล ยุ ท ธ์ ท่ี ใ ช้ ม า ก คื อ  ก า ร
โฆษณาและ(หรือ) กลยุทธ์การ
ส่งเสริมการตลาด (Advertising 
and Promotion Strategies) โดย
ใชก้ลุ่มอิทธิพล 

ผู ้บ ริ โภค ซ้ื อ เ ม่ื อ ใด  (When 
does the consumer buy?)  

โอกาสในการซ้ือ (Occasions) 
เช่นช่วงเดือนใดของปี หรือ 
ช่วงฤดูใดของปี ช่วงวนัใดของ
เดือน ช่วงเวลาใดของโอกาส
พิเศษ หรือเทศกาลวันส าคัญ
ต่างๆ 

กลยุทธ์ท่ีใชม้ากคือกลยุทธ์การ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion 
Strategies) เช่นท าการส่งเสริม
ก า ร ต ล า ด เ ม่ื อ ใ ด จึ ง จ ะ
สอดคลอ้งกบัโอกาสในการซ้ือ  

ผู ้บ ริโภค ซ้ือ ท่ี ไหน  (Where 
does the consumer buy?)  

ช่องทางหรือแหล่ง (Outlets) ท่ี
ผู ้บ ริโภคไปท าการ ซ้ือ  เ ช่น 
ห้างสรรพสินค้า ซุปเปอร์มา
เก็ต ร้านขายของช า บางล าพ ู
พาหุรัด สยามสแควร์ ฯลฯ 

กลยทุธ์ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Distribution Channel 
Strategies) บริษทัน าผลิตภณัฑ์
สู่ตลาดเป้าหมายโดยพิจารณา
วา่จะผา่นคนกลางอยา่งไร 
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ผู ้บ ริ โภค ซ้ืออย่า งไร  (How 
does the consumer buy?) 

ขั้ นตอนในการตัดสินใจซ้ือ 
(Operations) ประกอบดว้ย 1).
การรับรู้ปัญหา 2).การค้นหา
ข้อ มู ล  3).ก า รป ระ เ มิ น ผ ล
ทางเลือก 4).การตัดสินใจซ้ือ 
5).ความรู้สึกหลงัการซ้ือ 

กลยุทธ์ท่ีใชก้นัมากคือ กลยุทธ์
ก า ร ส่ ง เ ส ริ ม ก า ร ต ล า ด 
(Promotion Strategies) 
ประกอบด้วยการโฆษณาการ
ขายโดยใช้พนักงานขาย การ
ส่งเสริมการขาย การให้ข่าว 
แ ล ะ ก า ร ป ร ะ ช า สั ม พัน ธ์ 
ก า ร ต ล า ด ท า ง ต ร ง  เ ช่ น 
พ นั ก ง า น ข า ย จ ะ ก า ห น ด
วัตถุประสงค์ในการขายให้
สอดคล้องกบัวตัถุประสงค์ใน
การตดัสินใจซ้ือ 

 

2.4 แนวคดิพฤติกรรมการซ้ือและการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 

 Kotler, Philip (2002) อา้งอิงถึง ชาคร สายปรีชา: 2552กล่าวเก่ียวกบัรูปแบบพฤติกรรม

ผูบ้ริโภค (Consumer Behavior Model) วา่เป็นการศึกษาถึงสาเหตุท่ีท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือของ

ผูบ้ริโภค ซ่ึงพฤติกรรมนั้นจะเกิดข้ึนจากการมีส่ิงมากระตุน้ (Stimulus) ความรู้สึกของผูบ้ริโภคท า

ใหเ้กิดความตอ้งการ และผา่นสู่ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s black box) และความรู้สึกนึกคิด

น้ีจะไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะของผูซ้ื้อ และกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค เม่ือผ่านช่วงน้ี

แล้วก็จะเกิดการตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s response) หรือการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer’s 

purchase decision) 

พฤติกรรมการซ้ือแบบปกตินิสัย (Habitual Buying Behavior) 

 เป็นพฤติกรรมการซ้ือท่ีเกิดข้ึนเม่ือผูบ้ริโภคซ้ือสินค้าท่ีมีความเส่ียงน้อย และไม่มีข้อ

แตกต่างระหว่างยี่ห้อมากนักหรือถ้ามีก็ไม่ถือเป็นเร่ืองส าคญั ส่วนใหญ่จะเป็นสินคา้ท่ีมีราคาต่อ

หน่วยต ่า มีวางขายทัว่ไปไม่ตอ้งใชค้วามพยายามในการซ้ือมาก เพราะรู้จกัสินคา้เป็นอยา่งดีอยูแ่ลว้ 

นอกจากน้ียงัรู้ดว้ยวา่มีสินคา้ประเภทเดียวกนัให้เลือกหลายยี่ห้อ แต่ผูบ้ริโภคไม่ไดใ้ห้ความส าคญั
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กบัความแตกต่างนั้นมากนกั ถา้ซ้ือผิดยี่ห้อก็ไม่เป็นไร สินคา้แบบน้ีผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือง่ายไม่

ยุง่ยาก ไดแ้ก่ สินคา้สะดวกซ้ือทั้งหลาย เช่น สบู่ ยาสีฟัน ผงซกัฟอก 

พฤติกรรมการซ้ือแล้วลดความกงัวลใจ (Dissonance-Reducing Buying Behavior) 

 เกิดข้ึนในกรณีท่ีผูบ้ริโภคตอ้งซ้ือสินคา้ท่ีมีความเส่ียงหรือส่วนไดส่้วนเสียมาก ผูบ้ริโภคมี

ความรู้ดีเก่ียวกบัสินคา้รู้ว่าแมจ้ะมีให้เลือกหลายยี่ห้อ แต่ไม่ได้ให้ความส าคญักบัความแตกต่าง

ระหวา่งยีห่อ้มากนกั เพราะเช่ือวา่ยีห่อ้ท่ีราคาใกลเ้คียงกนัก็น่าจะมีคุณภาพเหมือนๆกนั ส่วนมากมกั

เป็นสินคา้ราคาสูง ซ้ือเป็นคร้ังคราว แมจ้ะมีความรู้ว่ายี่ห้อไหนดีแต่ก็ยงัมีเร่ืองอ่ืนให้พิจารณาอีก 

ตวัอยา่งสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคมกัมีพฤติกรรมการซ้ือแบบน้ี เช่น พรมปูพื้น ซ่ึงมีราคาสูง แลว้ยงัโยงใยกบั

เร่ืองรสนิยมท่ีเหมาะกนักบัเฟอร์นิเจอร์และเคร่ืองแต่งบา้นอ่ืนๆ หรือไม่กวา่จะตดัสินใจซ้ือไดต้อ้งช้

อปป้ิงเปรียบเทียบทั้งราคาและลวดลายต่างๆมากมาย สุดทา้ยหลงัจากดูมาจนทัว่แลว้ก็คิดว่าพรม

ยี่ห้ออะไรถา้ราคาพอๆกนั ก็น่าจะเหมือนๆกนั เม่ือลงมือซ้ือจะตดัสินใจไดค้่อนขา้งเร็ว ส่ิงจูงใจใน

การซ้ืออาจเป็นราคาท่ีจ่ายไดส้ะดวกเร่ืองเวลา และสถานท่ีในการซ้ือ และบริการเสริมอ่ืนๆ แต่ความ

กงัวลใจจะเกิดข้ึนเม่ือซ้ือไปใชแ้ลว้รู้วา่พรมนั้นมีขอ้ต านิ หรือ มียี่ห้ออ่ืนท่ีดีเด่นกว่าแต่ไม่ไดซ้ื้อมา 

เม่ือเกิดความกงัวลใจก็จะพยายามหาเหตุผลมายนืยนักบัตวัเองวา่ท่ีตดัสินใจซ้ือมานั้นถูกตอ้งแลว้ 

พฤติกรรมการซ้ือแบบซ ้าซ้อน (Complex Buying Behavior) 

 เกิดข้ึนในกรณีท่ีผูบ้ริโภคตอ้งซ้ือสินคา้ท่ีมีความเส่ียงหรือมีส่วนไดส่้วนเสียสูง และมีความ

แตกต่างระหวา่งยี่ห้ออย่างเห็นไดช้ดั มกัเป็นสินคา้ท่ีมีราคาสูง ผูบ้ริโภคมีความรู้เก่ียวกบัตวัสินคา้

นอ้ย ซ้ือไม่บ่อย บางอยา่งอาจซ้ือเพียงคร้ังเดียวในชีวติก็ได ้เช่น บา้น รถยนต ์เปียโน ในกรณีอยา่งน้ี

ผูบ้ริโภคจะตอ้งเสาะแสวงหาขอ้มูลเพิ่มเติมมากมาย เปรียบเทียบยี่ห้อ รุ่น คุณภาพ ราคา สัมผสั เพื่อ

ทดสอบใหรู้้แน่เสียก่อน และใชเ้วลาตดัสินใจนานก่อนจะลงมือซ้ือ 

พฤติกรรมการซ้ือแสวงหาความหลากหลาย (Variety-Seeking Buying Behavior) 

 เกิดข้ึนในกรณีผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ท่ีมีความเส่ียงส่วนไดส่้วนเสียนอ้ย และยงัให้ความส าคญั

กบัยี่ห้อสินคา้ รู้ว่าสินคา้แต่ละยี่ห้อมีคุณภาพแตกต่างกนัแต่ไม่อยากซ้ือซ ้ ายี่ห้อเดิม เหตุผลในการ

เปล่ียนยี่ห้อไม่ใช่เพราะไม่พึงพอใจในสินค้าแต่เป็นเพราะอยากหนีจากความจ าเจ อยากลอง
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ของใหม่ พฤติกรรมการซ้ือจึงเปล่ียนแปลงยี่ห้อเสมอ ตวัอยา่งสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคมกัมีพฤติกรรมแบบ

น้ี ไดแ้ก่ อาหาร ขนมขบเค้ียว ลูกอม เป็นตน้ 

กระบวนการในการตัดสินใจซ้ือ 

 กระบวนการตดัสินใจซ้ือ (Buying decision process) เป็นล าดบัขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ

ของผูบ้ริโภค ซ่ึงแบ่งได ้5 ขั้นตอนดงัน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน์,2546 : 199) อา้งอิงถึง ชาคร สายปรีชา: 

2552 

 1. การรับรู้ปัญหา หมายถึงการท่ีบุคคลรับรู้ถึงความตอ้งการภายในของตน ซ่ึงอาจเกิดข้ึน

เองจากส่ิงกระตุน้จากภายนอกและภายใน เช่นการหิว ความกระหาย ความเจ็บปวด ซ่ึงรวมถึงความ

ตอ้งการทางร่างกาย (Physiological needs) และความปรารถนา อนัเป็นความตอ้งการดา้นจิตวิทยา 

ส่ิงเหล่าน้ีเกิดข้ึนเม่ือถึงระดบัหน่ึงจะกลายเป็นส่ิงกระตุน้ บุคคลจะเรียนรู้ถึงวิธีท่ีจะจดัการกบัส่ิง

กระตุน้จากประสบการณ์ในอดีต ท าให้เขารู้วา่จะตอบสนองต่อส่ิงกระตุน้อยา่งไร  

 2. ความต้องการ ท่ีเกิดข้ึนไม่สามารถสนองความตอ้งการคน้หาขอ้มูล ถา้ความตอ้งการถูก

กระตุ้นมากพอ และส่ิงท่ีสามารถตอบสนองความต้องการอยู่ใกล้กันกับผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคจะ

ด าเนินการคน้หาขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งมากข้ึน ซ่ึงในบางคร้ังตอ้งการไดท้นัที ความตอ้งการจะถูกจดจ า

ไว ้เพื่อหาทางสนองความตอ้งการภายหลงั เม่ือความตอ้งการถูกกระตุน้ไดถู้กสะสมไวม้ากจะท าให้

เกิดการปฏิบติัในภาวะอยา่งหน่ึงคือ ความตั้งใจให้ไดรั้บการสนองความตอ้งการ เขาจะพยายามคา้

หาขอ้มูลเพื่อหาทางสนองความตอ้งการท่ีถูกกระตุน้ โดยแหล่งขอ้มูลของผูบ้ริโภคประกอบดว้ย5

กลุ่มคือ  

2.1 แหล่งบุคคลไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบา้น คนรู้จกั เป็นตน้ 

            2.2 แหล่งการคา้ ได้แก่ ส่ือการโฆษณา พนักงานขาย ตวัแทนการคา้ บรรจุภณัฑ ์

การจดัแสดงสินคา้ เป็นตน้  

2.3 แหล่งประสบการณ์ ไดแ้ก่ การควบคุม การตรวจสอบ การใชสิ้นคา้ เป็นตน้  

2.4 แหล่งชุมชน ไดแ้ก่ ส่ือมวลชน องคก์ารคุม้ครองผูบ้ริโภค 

2.5 แหล่งทดสอบ ไดแ้ก่ หน่วยงานท่ีส ารวจคุณภาพผลิตภณัฑ์ หน่วยวิจยั ภาวะ

ตลาดของผลิตภณัฑ ์ประสบการณ์ตรงของผูบ้ริโภคในการทดลองใชผ้ลิตภณัฑ์ 
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 3. การประเมินผลการเลือก เม่ือผูบ้ริโภคไดข้อ้มูลมาแลว้ผูบ้ริโภคจะเกิดความเขา้ใจและ

ประเมินผลทางเลือกต่างๆนกัการตลาดจ าเป็นตอ้งรู้ถึงวิธีการต่างๆ ท่ีผูบ้ริโภคใชใ้นการประเมินผล

ทางเลือก 

 4. การตัดสินใจซ้ือ จากการประเมินผลทางเลือกจะช่วยให้ผูบ้ริโภคก าหนดความพึงพอใจ

ระหวา่งผลิตภณัฑ์ต่างๆ ท่ีเป็นทางเลือกโดยทัว่ๆ ไปผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีชอบมาก

ท่ีสุด 

 5. พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ หลงัจากซ้ือและทดลองใช้ผลิตภณัฑ์ไปแลว้ ผูบ้ริโภคจะมี

ประสบการณ์เก่ียวกบัความพอใจหรือไม่พอใจในผลิตภณัฑ์ ซ่ึงพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือท่ีนกัการ

ตลาดตอ้งติดตามและใหค้วามสนใจ มีดงัน้ี 

  5.1 ความพึ่ งพอใจภายหลังการซ้ือ เป็นระดับความพึงพอใจของผูบ้ริโภคภาย

หลงัจากท่ีไดซ้ื้อสินคา้ไปแลว้ 

  5.2 การกระท าภายหลงัการซ้ือ ความพึงพอใจหรือไม่พอใจในผลิตภณัฑ์จะมีผล

ต่อพฤติกรรมต่อเน่ืองของผูบ้ริโภค ถา้ผูบ้ริโภครู้สึกพึงพอใจก็มีแนวโนม้วา่ผูบ้ริโภคจะกลบัมาซ้ือ

ผลิตภณัฑน์ั้นอีกคร้ัง 

  5.3 พฤติกรรมการใชแ้ละการก าจดัภายหลงัการซ้ือ ซ่ึงเป็นหนา้ท่ีของนกัการตลาด

ท่ีจะตอ้งคอยติดตามวา่ผูบ้ริโภคไดก้ าจดัสินคา้นั้นอยา่งไร 

ลกัษณะทัว่ไปของการเกดิการตัดสินใจ (The nature of decision marking) 

 เ ง่ือนไขหลายประการท่ีจ าเป็นส าหรับการพิจารณาว่า กิจกรรมใดจึงจะถือว่าเป็น

กระบวนการของการตดัสินใจ  ต่อไปน้ีคือ กิจกรรมท่ีท าใหเ้กิดการตดัสินใจ 

1. ผูต้ดัสินใจตอ้งเผชิญกบัปัญหาและสถานการณ์ท่ีมีความขดัแยง้กนัท่ีจ  าเป็นจะหาทาง

แกไ้ข ซ่ึงผูต้ดัสินใจในท่ีน้ีหมายถึง “บุคคลใดๆ หรือกลุ่มของบุคคลท่ีไม่ไดรั้บความพอใจส าหรับ

สภาวะท่ีเป็นอยูใ่นปัจจุบนับางอยา่งหรือการคาดหวงัของสภาวะในอนาคต รวมทั้งความปรารถนา

อยากไดแ้ละสิทธิท่ีจะน ามากระท าของบุคคลให้มุ่งไปสู่การแกไ้ขสภาวะในปัจจุบนัหรือในอนาคต

ดงักล่าว”(Williams,1994) อา้งอิงถึง ชาคร สายปรีชา: 2552 
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2. ผูต้ ัดสินใจมีความปรารถนาท่ีจะให้ได้มาซ่ึงเป้าหมายใดเป้าหมายหน่ึงหรือหลาย

เป้าหมาย ซ่ึงเป้าหมายเหล่าน้ีปกติจะแสดงออกมาในรูปของการให้มาซ่ึงสภาวะของส่ิงท่ีใหม่

บางอย่างหรือการรักษาไวซ่ึ้งสภาวะของส่ิงเดิมท่ีมีอยู ่เป้าหมายต่างๆ ของผูบ้ริโภคโดยทัว่ไป เป็น

เร่ืองเก่ียวขอ้งกบัความพอใจท่ีไดรั้บจากสินคา้และบริการ  

 3. เพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงเป้าหมาย ผูต้ดัสินใจจะตอ้งก าหนดทางเลือกท่ีตอ้งกระท าท่ีน่าจะน าไปสู่

เป้าหมายท่ีปรารถนาได ้ทางเลือกต่างๆ ซ่ึงผูบ้ริโภคจะเป็นเร่ืองเก่ียวกบัปัจจยัต่างๆ เช่น ตราสินคา้ 

คุณลกัษณะของสินคา้ และราคา เป็นตน้ 

 4. ผูต้ดัสินใจจะตอ้งเผชิญกบัระดบัความไม่แน่นอนบางส่วนในการท่ีทางเลือกท่ีตอ้งน ามา

ซ่ึงความพอใจหรือไม่พอใจ ส าหรับผูบ้ริโภคแลว้ความไม่แน่นอนอาจเป็นขอ้จ ากดัท่ีเน่ืองมากจาก

การขาดความรู้ท่ีสมบูรณ์ของทางเลือกต่างๆ หรือ ระดับระดับการไม่รู้ของแรงจูงใจ เป็นต้น 

กระบวนการตดัสินใจจึงเป็นเป้าหมายอยูท่ี่การแกไ้ขปัญหาในการซ้ือ และการใชข้องผลิตภณัฑ์ ซ่ึง

จะส่งผลกระทบท่ีท าให้ผูบ้ริโภคตอ้งใช้ความพยายามท่ีจะเก่ียวขอ้งกบัชนิดของความไม่แน่นอน

ต่างๆ ในท่ีสุดก็น าไปสู่การเลือกสรรและการปฏิบติัต่อทางเลือกบางอย่างท่ีธุรกิจมีการน าเสนออยู่

ในตลาด ทางเลือกท่ีเลือกแล้วอาจจะไม่ได้แสดงถึงการแก้ไขปัญหาท่ีได้ผลดีท่ีสุดก็ได้และ

พฤติกรรมการตดัสินใจในปัญหาอาจจะท าให้ไดดี้พอสมควรอย่างต่อเน่ืองบ่อยๆ จนท าให้บุคคล

สามารถเขา้ไปใกลภ้าวะของการตดัสินใจท่ีไดผ้ลดีท่ีสุดได ้

ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 

 การศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค เพื่อให้ทราบถึงลกัษณะความตอ้งการ

ของผูบ้ริโภคด้านต่างๆและเพื่อท่ีจะจดัส่ิงกระตุน้ทางการตลาดให้เหมาะสม เม่ือผูซ้ื้อได้รับส่ิง

กระตุน้อ่ืนๆ ผ่านเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ซ่ึงเปรียบเสมือนกล่องด าท่ีผูข้ายไม่สามารถ

คาดคะเนได ้งานของผูข้าย คือ คน้หาลกัษณะของผูซ้ื้อและความรู้สึกนึกคิดไดรั้บอิทธิพลจากส่ิงได้



26 
 
 
 

 

บา้ง การศึกษาถึงลกัษณะของผูซ้ื้อท่ีเป็นเป้าหมายจะมีประโยชน์ส าหรับผูข้าย คือท าให้ทราบความ

ตอ้งการและลกัษณะของลูกคา้ เพื่อจะจดัส่วนประสมต่างๆทางการตลาดต่างๆ กระตุน้และสนอง

ความตอ้งการของผูซ้ื้อท่ีเป็นเป้าหมายไดถู้กตอ้ง  (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2546:199) 

รูปท่ี 2.4 แสดงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 

  

  

 

 

 

 

 

 

 

 

    

 

ท่ีมา : ปริญ ลกัษิตานนท ์และคณะ.2543 : 54 

-วฒันธรรม 

-วฒันะธรรมยอ่ย 

-ชั้นของสังคม 

-กลุ่มอิทธิพล 

-ครอบครัว 

-บทบาทและสถานะ 

ปัจจยัส่วนบุคคล 

 -อายุ 

-ขั้นตอนวงจรชีวิตครอบครัว 

-อาชีพ 

-ฐานะเศรษฐกิจ 

-รูปแบบการด ารงชีวติ 

ปัจจยัทางจิตวทิยา 

-การจูงใจ 

-การรับรู้ 

-การเรียนรู้ 

-ความเช่ือและทศันคติ 

-บคุลกิภาพและความคิดเห็น

สว่นบคุคล 

ผู้ซือ้ 

ปัจจยัทางวฒันธรรม ปัจจยัทางสังคม 
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ลกัษณะของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัส่วนบุคคล

และปัจจยัดา้นจิตวทิยาโดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

1.  ปัจจัยทางวัฒนธรรม (Cultural factors) เป็นสัญลกัษณ์และส่ิงท่ีมนุษยส์ร้างข้ึนเป็นท่ี

ยอมรับจากรุ่นหน่ึงไปสู่รุ่นหน่ึง โดยเป็นตวัก าหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยใ์นสังคมหน่ึง

ในวฒันธรรมจะก าหนดลกัษณะของสังคม และก าหนดความแตกต่างของสังคมหน่ึงจากสังคมอ่ืน 

วฒันธรรมเป็นส่ิงท่ีก าหนดความตอ้งการและพฤติกรรมของบุคคล 

1.1 วฒันธรรมพืน้ฐาน (Cultural) เป็นลกัษณะพื้นฐานของบุคคลในสังคม เช่น 

ลกัษณะนิสัยของคนไทย ซ่ึงเกิดจากการหล่อหลอมพฤติกรรมของสังคมไทย ท าให้มีลักษณะ 

พฤติกรรมท่ีคลา้ยคลึงกนั 

1.2 วฒันธรรมกลุ่มย่อย (Subculture) เป็นวฒันธรรมของแต่ละกลุ่มท่ีมี 

ลกัษณะเฉพาะและแตกต่างกนัซ่ึงมีอยูภ่ายในสังคมขนาดใหญ่และสลบัซบัซ้อน วฒันธรรมยอ่ยเกิด

จากพื้นฐาน ภูมิศาสตร์และลกัษณะพื้นฐานของมนุษย ์ประกอบดว้ย กลุ่มเช้ือชาติ กลุ่มศาสนา กลุ่ม

ผิวสี พื้นท่ีทางภูมิศาสตร์หรือทอ้งถ่ินกลุ่มอาชีพ กลุ่มย่อยดา้นอายุ กลุ่มย่อยดา้นเพศ และชั้นทาง

สังคม 

2. ปัจจัยด้านสังคม (Social factor) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวิตประจ าวนั และมีอิทธิพล

ต่อพฤติกรรมการซ้ือ ประกอบดว้ย 

2.1 กลุ่มอ้างองิ เป็นกลุ่มท่ีบุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้งดว้ย ซ่ึงจะมีอิทธิพลต่อทศันคติ 

ความคิดเห็น และค่านิยมของบุคคลในกลุ่มอา้งอิง โดยแบ่งออกเป็น 2 ระดบัคือ 

2.1.1 กลุ่มปฐมภูมิ ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อนสนิท เพื่อนบา้น 

2.1.2 กลุ่มทุติยภูมิไดแ้ก่ กลุ่มบุคคลชั้นน าของในสังคม เพื่อนร่วมอาชีพ 

และร่วมสถาบนั บุคคล ในกลุ่มต่างๆในสังคม  

2.2 ครอบครัว บุคคลในครอบครัวถือว่ามีอิทธิพลมากท่ีสุด ทศันคติ ความคิดเห็น 

และค่านิยมของบุคคลเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของครอบครัว 

2.3 บทบาทและสถานะ บุคคลจะเก่ียวข้องกับหลายกลุ่ม เช่น ครอบครัว กลุ่ม

อา้งอิง องคก์รและสถาบนัต่างๆ จะมีบทบาทและสถานะท่ีแตกต่างกนัในแต่ละกลุ่ม 
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3. ปัจจัยส่วนบุคคล (Personal factors) การตดัสินใจของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะ

ส่วนบุคคลของคนทางดา้นต่างๆ 

3.1 อายุ ผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนัจะมีความตอ้งการผลิตภณัฑท่ี์แตกต่างกนั 

3.2 วงจรชีวติครอบครัว เป็นขั้นตอนการด ารงชีวติของบุคคลในลกัษณะของการมี 

ครอบครัว การด ารงชีวิตในแต่ละขั้นตอนเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการทศันคติ และค่านิยม

ของบุคคล ท าใหเ้กิดความตอ้งการในผลิตภณัฑแ์ละพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนั 

3.3 อาชีพของแต่ละบุคคล จะน าไปสู่ความจ าเป็นและความตอ้งการสินคา้และ 

บริการท่ีแตกต่างกนั 

3.4 รายได้ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการ และยงัเก่ียวขอ้งกบัอ านาจใน 

การซ้ือและทศันคติเก่ียวกบัการจ่ายเงิน 

3.5 รูปแบบการด ารงชีวติ  ข้ึนอยูก่บัวฒันธรรม ชั้นของสังคม และกลุ่มอาชีพของ 

แต่ละบุคคล การเลือกผลิตภณัฑ์ของบุคคลอยู่กบัค่านิยมและรูปแบบการด าเนินชีวิต โดยรูปแบบ

การด ารงชีวติของบุคคลจะแสดงออกมาในรูปของกิจกรรม ความสนใจและความคิดเห็น  

4. ปัจจัยทางด้านจิตวิทยา (Psychological factor) การเลือกซ้ือของบุคคลไดรั้บอิทธิพล

จากปัจจยัทางจิตวทิยา ซ่ึงถือไดว้า่เป็นปัจจยัภายในตวัผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือและ

การใชสิ้นคา้ ประกอบดว้ย  

4.1 การจูงใจ หมายถึง ส่ิงกระตุน้ท่ีอยูใ่นตวับุคคล ซ่ึงกระตุน้ใหบุ้คคลปฏิบติั การ 

จูงใจเกิดภายในตวับุคคล แต่อาจถูกกระทบจากปัจจยัทางวฒันธรรม 

4.2 การรับรู้ เป็นกระบวนการซ่ึงแต่ละบุคคลไดรั้บการเลือกสรรจดัระเบียบ และ 

ตีความหมายขอ้มูล เพื่อท่ีจะสร้างภาพท่ีมีความหมายถึงกระบวนการความเขา้ใจของบุคคลท่ีมีต่อ

โลกท่ีอาศยัอยู่ การรับรู้เป็นกระบวนการแต่ละบุคคล ซ่ึงข้ึนอยู่กบั ความเช่ือ ประสบการณ์ ความ

ต้องการ อารมณ์และส่ิงกระตุ้น โดยพิจารณาเป็นกระบวนการกลั่นกรองการรับรู้จะแสดงถึง

ความรู้สึกจากประสาททั้ง 5 ได้แก่ การได้กล่ิน การไดเ้ห็น การได้ยิน การได้รสชาติและการได้

ความสึก 
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4.3 การเรียนรู้ หมายถึงการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมและความโนม้เอียงของ  

พฤติกรรมจากประสบการณ์ท่ีผ่านมา การเรียนรู้ของบุคคลเกิดข้ึนเม่ือบุคคลไดรั้บส่ิงกระตุน้และ

เกิดการตอบสนอง การเรียนรู้เกิดจากอิทธิพลหลายอย่างเช่นทศันคติ ความเช่ือ และประสบการณ์ 

ในอดีต 

4.4 ความน่าเช่ือถือ เป็นความคิดท่ีบุคคลยดึถือเก่ียวกบัส่ิงใดส่ิงหน่ึง ซ่ึงเป็นผลมา 

จากประสบการณ์ในอดีต 

4.5 ทศันคติ หมายถึง การประเมินความความพึงพอใจหรือไม่พอใจของบุคคล 

หรือความรู้สึกนึกคิดของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงแวดลอ้ม 

4.6 บุคลกิภาพ หมายถึง ลกัษณะดา้นจิตวทิยาท่ีแตกต่างกนัของบุคคล ซ่ึงน าไปสู่ 

การตอบสนองต่อส่ิงแวดลอ้ม ท่ีมีแนวโนม้เหมือนเดิมและสอดคลอ้งกนั 

4.7 แนวคิดของตนเอง หมายถึงความรู้สึกนึกคิดท่ีบุคคลมีต่อตวัเอง หรือความคิด 

ท่ีบุคคลคิดวา่บุคคลอ่ืน (สังคม) มีความคิดเห็นต่อตนอยา่งไร 

 2.5 แนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วข้องความต้องการและการจูงใจ 

  ความต้องการ หมายถึง ความแตกต่างท่ีบุคคลรับรู้ไดร้ะหว่างสภาพในอุดมคติ และสภาพ

ความเป็นจริงในปัจจุบนั ซ่ึงมีอิทธิพลเพียงพอท่ีจะกระตุน้ให้เกิดพฤติกรรม (ฉัตยาพร เสมอใจ

,2550:46)โดยสามารถแบ่งความตอ้งการออกเป็น2ลกัษณะ คือ 

 1. ความต้องการทางร่างการ (Physiological Needs) เป็นความตอ้งการเบ้ืองตน้ของร่างกาย 

ซ่ึงถือเป็นความตอ้งการขั้นพื้นฐานหรือแรงผลกัดนัในการแสดงพฤติกรรมของบุคคล 

 2. ความต้องการจิตวิทยา (Psychological Needs) เป็นความตอ้งการท่ีเกิดข้ึนจากการเรียนรู้

ในสังคม ท่ีเป็นผลจากสภาพจิตใจ และและความส าพนัธ์กบับุคคลอ่ืน 

  

 ในการซ้ือสินค้าหรือบริการของผูบ้ริโภค เพื่อท าให้ความต้องการส่วนตัว ได้รับการ

ตอบสนองนั้น เก่ียวขอ้งกบัประเด็นส าคญัเก่ียวกบัความตอ้งการ 4 ประการ คือ 
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1.ความต้องการเป็นรากฐานของการกระท าทั้ งหมดของบุคคล ความต้องการจึงเป็น

ตวัก าหนดพื้นฐานของพฤติกรรมท่ีสร้างกรอบใหก้บัปัจจยัอ่ืนๆ ทั้งหมดของพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

2.ความตอ้งการไม่ใช่ความขาดหรือความไม่พอแมว้า่ความขาดหรือความไม่พอเป็นสาเหตุ

ท่ีท าใหบุ้คคลเกิดความตอ้งการแต่บุคคลแต่ละคนก็มีความตอ้งการท่ีเหมือนกนัหลายประการทุกคน

ต่างตอ้งการไดรั้บความพอใจท่ีเกิดจากความตอ้งการทั้งหมดหากเป็นไปไดก้ารขาดบางส่ิงอยูท่  าให้

บุคคลรู้วา่ความตอ้งการนั้นยงัไม่ไดรั้บการบ าบดั 

3.ความตอ้งการสามารถเป็นไปไดท้ั้งดา้นร่างกายหรือดา้นจิตใจซ่ึงมีความส าคญัต่อบุคคล

ทั้งหมด 

4.บุคคลมีความรู้สึกถึงความตอ้งการท่ีแตกต่างกนัข้ึนอยู่กบัความส าคญัของความจ าเป็นท่ี

บุคคลไดรั้บการรับรู้โดยตรง การรู้ถึงความตอ้งการอาจมีไดห้ลายประการแต่งต่างกนั ตั้งแต่การไม่รู้

ถึงระดบัการตั้งใจท่ีจะบริโภค 

แรงจูงใจ หมายถึง แรงขบัภายใน หรือความจ าเป็นของบุคคลท่ีกระตุน้ให้ เกิดการกระท า

ข้ึน เพื่อลดความเครียดท่ีเกิดข้ึนภายใน จากความตอ้งการท่ียงัไม่ไดรั้บการตอบสนองของบุคคล 

การจูงใจ หรือ Motivation เป็นส่วนหน่ึงท่ีช่วยในการตดัสินใจของผูบ้ริโภค จึงตอ้งท า

ความเขา้ใจแรงจูงใจของบุคคลในดา้นต่างๆดงัน้ี  

1. แรงจูงใจมีพื้นฐานมาจากความตอ้งการ คือ ความตอ้งการเป็นจุดเร่ิมตน้ของแรงจูงใจเม่ือ

บุคคลเกิดความตอ้งการ ก็อาจจะเกิดแรงจูงใจตามมาหรือไม่ก็ได ้ 

2. แรงจูงใจเป็นแรงผลกัดนัท่ีมาจากความตึงเครียด คือ เม่ือความตอ้งการท่ีเกิดข้ึนยงัไม่ได้

รับการตอบสนอง และความตอ้งการยงัคงอยู ่ก็จะกลายเป็นความเครียด ซ่ึงบุคคลจะพยายามท่ีจะ

ตอบสนองความตอ้งการนั้น 

3. แรงจูงใจจะมุ่งท่ีเป้าหมาย คือ บุคคลจะเห็นถึงผลประโยชน์ท่ีจะเกิดข้ึนตามเป้าหมายจะ

เป็นแรงขบัใหบุ้คคลเกิดพฤติกรรมเพื่อบรรลุเป้าหมายนั้น 

4. แรงจูงใจเป็นการรวมพลังของความต้องการ และผลประโยชน์ท่ีคาดหวงั  เพื่อให้

สามารถบรรลุเป้าหมายนั้นๆ 
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กระบวนการของการจูงใจ 

แรงจูงใจท่ี เกิดข้ึนภายในของแต่ละบุคคล จะกระตุ้นให้บุคคลนั้ นเกิดการปฏิบัติ 

กระบวนการของการจูงใจประกอบดว้ยพลงัความตึงเครียด ซ่ึงเกิดจากความจ าเป็น ความตอ้งการ 

หรือ ความปรารถนาท่ียงัไม่ไดรับการตอบสนอง ซ่ึงเป็นตวัผลกัดนัให้บุคคลเกิดพฤติกรรมเพื่อ

ตอบสนองความตอ้งการและลดความเครียดภายในได ้

1. ความจ าเป็น หรือปรารถนาเม่ือเกิดข้ึนแลว้ บุคคลอาจจะตอบสนองทนัทีตามสัญชาติ

ญาณ โดยใชค้วามคิดไตร่ตรอง หรือไม่ตอบสนองใดๆข้ึนอยูก่บัความส าคญัของส่ิงนั้นๆต่อบุคคล 

2. ความเครียด เม่ือความจ าเป็นหรือความปรารถนาเกิดข้ึนแลว้ไม่ไดรั้บการตอบสนองก็จะ

กลายเป็นความเครียด ซ่ึงมีอิทธิพลต่อการแสดงพฤติกรรมของบุคคลต่อไป 

3. แรงผลกัดนั เม่ือเกิดความเครียดข้ึน จะกลายเป็นแรงผลกัดนัให้บุคคลเกิดการตดัสินใจ

และก่อให้เกิดพฤติกรรมหรือการกระท าเพื่อตอบสนองต่อความจ าเป็น หรือความปรารถนาของ

บุคคลนั้น 

4. พฤติกรรม บุคคลจะแสดงพฤติกรรมเพื่อแกปั้ญหาหรือการกระท าให้บรรลุจุดมุ่งหมาย

เม่ือส าเร็จแลว้ ความเครียดก็จะลดลง 

ข้อสมมุติฐานทฤษฎเีกีย่วกบัการจูงใจมนุษย์ 

1. มนุษยมี์ความตอ้งการโดยธรรมชาติ ซ่ึงความตอ้งการมีอยูเ่สมอไม่ส้ินสุด แต่ส่ิงท่ีมนุษย์

ตอ้งการนั้นข้ึนอยูก่บัวา่เขามีส่ิงนั้นอยูห่รือยงั ขณะท่ีความตอ้งการใดไดรั้บการตอบสนองแลว้ความ

ตอ้งการอ่ืนในล าดบัท่ีสูงข้ึนไปเป็นล าดบัต่อมาจะเขา้มาแทนท่ี กระบวนการน้ีไม่มีส้ินสุด โดยจะ

เร่ิมตน้ตั้งแต่เกิดจนตาย 

2. ธรรมชาติของความตอ้งการในส่ิงท่ีมีอยูเ่ดิม พบวา่ ความตอ้งท่ีไดรั้บการตอบสนองแลว้

จะไม่เป็นส่ิงจูงใจของพฤติกรรมอีกต่อไป ความตอ้งการท่ีไม่ได้รับการตอบสนองเท่านั้นท่ีเป็น

ส่ิงจูงใจของพฤติกรรมมนุษย ์

3.ความตอ้งการของมนุษยมี์เป็นล าดบัความส าคญั กล่าวคือเม่ือความตอ้งการในระดบัต ่า

ไดรั้บการตอบสนองแลว้ ความตอ้งการในระดบัสูงก็จะเรียกร้องใหมี้การตอบสนองทนัที 
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ระดับความต้องการของมนุษย์ตั้งแต่ระดับต ่าสุดไปถึงล าดับสูงสุดรวม 5 ระดับดังนี ้

 

                      รูปที ่2.5 ล าดับความส าคัญของความต้องการตามทฤษฎขีองมาสโลว์ 

                        ท่ีมา : http://en.wikipedia.org/wiki/File:Maslow%27s_Hierarchy_of_Needs.svg 

1. ความต้องการทางกายภาพ (Physiological Needs) 

เป็นความตอ้งการทางร่างกายขั้นพื้นฐานของมนุษยแ์ละเป็นส่ิงท่ีจ  าเป็นท่ีสุดส าหรับการด ารงชีวิต 

ร่างการจะตอ้งได้รับการตอบสนองภายในช่วงระยะเวลาและสม ่าเสมอ ถ้าร่างกายไม่ได้รับการ

ตอบสนองแลว้ ชีวติก็ด าเนินอยูไ่ม่ได ้

2. ความต้องการความมั่นคงปลอดภัย (Safety or Security Needs) 

 เม่ือความตอ้งการทางร่างกายไดรั้บการตอบสนองแลว้ ความตอ้งการความมัน่คงปลอดภยัก็จะเขา้

มามีบทบาทในพฤติกรรของมนุษย ์ความปลอดภยัดงักล่าว มี2รูปแบบ คือ ความตอ้งการความ

ปลอดภยัทางดน้ร่างกาย และความมัน่คงทางเศรษฐกิจ 

http://upload.wikimedia.org/wikipedia/commons/6/60/Maslow's_Hierarchy_of_Needs.svg
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3. ความต้องการทางสังคม (Social Needs) 

เม่ือความตอ้งการ 2 ประการแรกไดรั้บการตอบสนองแลว้ ความตอ้งการท่ีอยูใ่นระดบัท่ีสูงกวา่ก็จะ

เขา้มาครอบน าพฤติกรรมของบุคคลนั้นความตอ้งการทางสังคม หมายถึง ความตอ้งการการยอมรับ

ในผลงาน ความเอ้ืออาทร ความเป็นมิตรท่ีดี ความมีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดี และความรักจากผูบ้ริหาร

องคก์าร และ เพื่อนร่วมงาน 

4. ความต้องการได้รับการยกย่องสรรเสริญในสังคม (Esteem Needs) 

หมายถึงความเช่ือมนัในตวัเอง ความส าเร็จ ความรู้ ความสามารถ การนบัถือตนเอง ความเป็นอิสระ 

และ เสรีภาพในการท างาน ตลอดจนตอ้งการมีฐานะเด่นและเป็นท่ียอมรับนบัถือของคนทั้งหลาย 

และมีต าแหน่งสูงในองคก์าร 

5.  ความต้องการความส าเร็จสมหวงัในชีวติ (Self – Actualization Needs) 

โดยธรรมชาติแลว้เม่ือมนุษยไ์ดรั้บการตอบสนองตามความตอ้งการทั้ง 4 ระดบัขา้งตน้ โดยท่ีเขาไม่

ตองกงัวลเร่ืองปากทอ้ง ไม่ตอ้กงัวลเร่ืองความปลอดภยั ไม่ตอ้งกงัวลเร่ืองความรักจากคนอ่ืนหรือ

จากสังคม  

2.6 ความรู้เกีย่วกบัเคร่ืองส าอางจากธรรมชาติและสมุนไพร 

ค าวา่ สมุนไพร ตามพจนานุกรมฉบบัราชบณัฑิตยสถาน พ.ศ. 2525 หมายถึง พืชท่ีใช ้ท าเป็น
เคร่ืองยา สมุนไพรก าเนิดมาจากธรรมชาติและมีความหมายต่อชีวิตมนุษยโ์ดยเฉพาะ ในทางสุขภาพ 
อนัหมายถึงทั้งการส่งเสริมสุขภาพและการรักษาโรค ความหมายของยาสมุนไพรในพระราชบญัญติั
ยา พ.ศ. 2510 ไดร้ะบุวา่ ยาสมุนไพร หมายความวา่ ยาท่ีไดจ้ากพฤกษาชาติสัตวห์รือแร่ธาตุ ซ่ึงมิได้
ผสมปรุงหรือแปรสภาพ เช่น พืชก็ยงัเป็นส่วนของราก ล าตน้ ใบ ดอก ผลฯลฯ ซ่ึงมิไดผ้า่นขั้นตอน
การแปรรูปใด ๆ แต่ในทางการคา้ สมุนไพรมกัจะถูกดดัแปลงในรูปแบบต่าง ๆ เช่น ถูกหั่นให้เป็น
ช้ินเล็กลง บดเป็นผงละเอียด หรืออดัเป็นแท่งแต่ในความรู้สึกของคนทัว่ไปเม่ือกล่าวถึงสมุนไพร 
มกันึกถึงเฉพาะตน้ไมท่ี้น ามาใชเ้ป็นยาเท่านั้น  
ท่ีมา: http://th.wikipedia.org/wiki/ 
พชืสมุนไพร หรือวตัถุธาตุน้ี หรือตวัยาสมุนไพรน้ี แบ่งออกเป็น 5 ประการ ดงัน้ี 

1. รูป ไดแ้ก่ ใบไม ้ดอกไม ้เปลือกไม ้แก่นไม ้กระพี้ไม ้รากไม ้เมล็ด 
2. สี มองแลว้เห็นวา่เป็นสีเขียวใบไม ้สีเหลือง สีแดง สีส้ม สีม่วง สีน ้าตาล สีด า 

http://th.wikipedia.org/wiki/
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3. กล่ิน ใหรู้้วา่มรกล่ิน หอม เหมน็ หรือกล่ินอยา่งไร 
4. รส ใหรู้้วา่มีรสอยา่งไร รสจืด รสฝาด รสขม รสเคม็ รสหวาน รสเปร้ียว รสเยน็ 
5. ช่ือ ตอ้งรู้วา่มีช่ืออะไรในพืชสมุนไพรนั้น ๆ ให้รู้ว่า ขิงเป็นอย่างไร ข่า เป็นอย่างไร ใบ

ข้ีเหล็กเป็นอยา่งไร  
ท่ีมา: http://th.wikipedia.org/wiki/ 
สมุนไพรเพือ่ความงาม 

สมุนไพรเพื่อความงามส าหรับผิวหน้า ใบหน้า คือ ด่านแรกท่ีเป็นเสน่ห์ดึงดูดใจของผูพ้บเห็น แต่

หลายๆคนก าลงัประสบปัญหาผิวหน้าไม่เรียบสวย เพราะเม็ดสิวและรอยแห้งกร้านดว้ยจุดด่างด า

ของกระและฝ้า จนตอ้งเสียเงินทองมากมายเพื่อเขา้สถานเสริมความงาม หรือหาซ้ือยามารักษา จึง

อยากแนะน าใหใ้ชส้มุนไพรพืชผกัและผลไมท่ี้มีอยูท่ ัว่ไป แต่มีคุณประโยชน์มากมายทั้งวิตามิน แร่

ธาตุ และสารบ ารุงผวิธรรมชาติท่ีช่วยดูแลผวิพรรณใหชุ่้มช้ืนผอ่งใสอ่อนไวอยูเ่สมอ 

ว่านหางจระเข้ (Aloe indica Royle) 

คุณค่าของว่านหางจระเขมี้มากมาย นอกจากใช้รักษาโรคแลว้ ยงัใช้บ ารุงผิว บ ารุงเส้นผมไดด้ว้ย 

ปัจจุบัน จะเห็นได้ว่า มีแชมพูสระผม และเคร่ืองส าอางหลายอย่าง ท่ีใช้ว่านหางจระเข้เป็น

ส่วนประกอบ และก าลงัเป็นท่ีนิยมของคนทัว่ไป เน่ืองจากวา่นหางจระเข ้มีคุณสมบติัสามารถช่วย

ให้กระบวนการเมตะโบลิซึม ท างานไดเ้ป็นปกติ ลดการติดเช้ือ สลายพิษของเช้ือโรค กระตุน้การ

เกิดใหม่ ของเน้ือเยือ่ส่วนท่ีช ารุด ฉะนั้น วา่นหางจระเขจึ้งถูกน ามาใช ้เพื่อบ ารุงผิวพรรณ ผูท่ี้ใชว้า่น

หางจระเขบ้  ารุงผิวพรรณอยูเ่ป็นประจ า จะรู้สึกไดช้ดัวา่ ว่านหางจระเขมี้ส่วนช่วย ให้ผิวพรรณผุด

ผอ่ง สดช่ืน มีน ้ ามีนวล และยงัสามารถขจดัสิว และลบรอยจุดด่างด าไดด้ว้ยการใช้วา่นหางจระเข ้

เพื่อบ ารุงผิว โดยปอกเปลือกออก ใชแ้ต่เมือกวุน้สีขาวใส ท่ีอยูภ่ายใน ทั้งน้ี เพื่อหลีกเล่ียงไม่ให้เกิด

การแพ ้ก่อนใช้ควรตรวจสอบว่า ตนเองจะเกิดอาการแพห้รือไม่ โดยใช้น ้ าท่ีไดจ้ากวุน้สีขาว ของ

วา่นหางจระเข ้ทาตรงบริเวณโคนหู แลว้ทิ้งไวส้ักครู่ ถา้เกิดการระคายเคืองเป็นผื่นแดง แสดงวา่ไม่

แพ ้ไม่เหมาะท่ีจะใชก้บัผวิหนา้อีกต่อไป ถา้ไม่มีอาการแพ ้ก็สามารถใชไ้ดต้ลอด แต่บางคนก็จะเห็น

ผลไดเ้หมือนกนั เม่ือใชว้า่นหางจระเขท้าบริเวณหวัสิว จะท าให้หวัสิวแห้งเร็ว นอกจากน้ี วา่นหาง

จระเขย้งัสามารถลดความแห้งกร้าน และลดความมนัของผิวหนา้ได ้โดยคนท่ีมีผิวมนั ก็จะช่วยให้

ลดความมนั คนท่ีมีผวิหนา้แหง้ ก็ยงัรักษาความชุ่มช่ืนของผวิไวไ้ด ้

http://th.wikipedia.org/wiki/
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งา (Sesamum indicum Linn. S. orientle. L) 

เป็นพืชลม้ลุก ให้เมล็ดเป็นจ านวนมาก เมล็ดงามีทั้งสีด า และสีขาว ในเมล็ดงามีน ้ ามนัอยู ่ประมาณ 

45-54% น ้ ามนังามีกล่ินหอมน่ารับประทาน วิธีใช้ โดยการน าเอาเมล็ดงาสด มาบีบน ้ ามนังาออก 

โดยไม่ผ่านความร้อน ใช้ทาผิวหนงั เพื่อบ ารุงผิวพรรณ ให้ผุดผ่อง ช่วนประทินผิวให้นุ่มนวล ไม่

หยาบกร้าน           

  แตงกวา (Cucumis sativas Linn.) 

จะมีวิตามินสูง ในผลแตงกวายงัมีเอ็นไซม์ cryssin ซ่ึงช่วยย่อยโปรตีนได ้เอ็นไซม์ชนิดน้ี จะช่วย

ย่อยผิวหนังท่ีหยาบกร้าน ให้หลุดออกไป เพื่อให้ผิวใหม่ท่ีอ่อนนุ่ม เกิดข้ึนมาแทนท่ี บางคนใช้

แตงกวาสด ผา่เป็นช้ินบางๆ วางบนใบหนา้ท่ีลา้งสะอาด แทนน ้าแตงกวา ปัจจุบนั มีน ้ าแตงกวาผสม

ในเคร่ืองส าอาง เช่น ครีมล้างหน้า ครีมทาตวั เพื่อช้วยให้ผิวไม่หยาบกร้าน และช่วยสมานผิว 

แตงกวาเป็นสมุนไพร ท่ีหาง่าย มีประโยชน์ ราคาถูก ใชติ้ดต่อกบัเป็นประจ า จะท าให้สวนสดช่ืน มี

น ้ามีนวล 

 มะเขือเทศ (Lycopersicon esculentum Mill.) 

ในมะเขือเทศ จะมีสาร Curotenoid และมีวิตามินหลายชนิด น ้ าจากผลมะเขือเทศสุก จะมีสาร 

licopersioin ซ่ึงมีฤทธ์ิฆ่าเช้ือรา และแบคทีเรีย และน ้ามะเขือเทศสด น ามาพอกหนา้ จะรักษาสิว 

สมานผวิหนา้ใหเ้ต่งตึง หรืออาจจะฝานบางๆ แปะลงบนผวิหนา้ก็ได ้

 ขมิน้ชัน (Curcuma Longa Linn.) 

ในขมิ้น จะมีสาร Curcumin และมีน ้ ามนัหอมระเหย ซ่ึงมีกล่ินเฉพาะ ขมิ้นมีฤทธ์ิยบัย ั้ง การ

เจริญเติบโตของเช้ือแบคทีเรีย และเช้ือราหลายชนิด ใชท้าผวิท่ีมีผดผื่นคนั ผงขมิ้นใชท้าตวั เพื่อให้มี

สีเหลืองทอง ใชบ้  ารุงผวิ และช่วยฆ่าเช้ือ ท่ีท าใหเ้กิดโรคผวิหนงับางชนิด ไดอี้กดว้ย 

 น า้ผึง้ (Apis dorsata) 

ได้จากผึ้ ง ประกอบด้วยน ้ าตาลกลูโคส ฟรุคโตส ข้ีผึ้ ง อลับูมินอยด์ ละอองเกสรดอกไม้ และ
ฮอร์โมนเอสโตรเจน จ านวนเล็กนอ้ย น ้ าผึ้งใชเ้ป็นส่วนประกอบ ของเคร่ืองส าอาง ใชพ้อกหนา้ ท า
ใหผ้วิหนา้ชุ่มช่ืน เปล่งปลัง่มีน ้ามีนวลข้ึน น ้าผึ้งยงัมีคุณสมบติัช่วยสมานผิว น ้ าผึ้ง เป็นเคร่ืองส าอาง
จากธรรมชาติ ท่ีให้ประโยชน์สูง และหาง่าย นอกจากน้ียงัใชน้ ้ าผึ้งบ ารุงผมฮอร์โมนเอสโตรเจนจะ
ช่วยบ ารุงหนงัศีรษะ และกระตุน้การงอกของเส้นผม 
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 มะขามเปียก (Tamarindus indica Linn) 
มะขามเปียกมีประวติัการใช้มายาวนาน ช่วยช าระส่ิงสกปรกจากผิวหนัง เพราะฤทธ์ิท่ีเป็นกรด
อ่อนๆ ในมะขาม จะช่วยขจดัส่ิงสกปรกจากผิวหนังได้ดี ปัจจุบนั ได้มีหญิงไทยจ านวนมาก ใช้
มะขามเปียกผสมน ้าอุ่น และนมสดใหเ้ขา้กนัดี พอกบริเวณผิวหนงั โดยเฉพาะบริเวณท่ีเป็นรอยดา้น 
เช่น ตาตุ่ม ขอ้ศอก ฝ่ามือ ท่ีมีรอยกร้านด า และบริเวณรักแร้ ขาหนีบ เพื่อให้ผิวหนงัท่ีเป็นรอยด าจาง
ลง ท าให้ผิวขาวนุ่มนวลข้ึน และนมสดจะช่วยบ ารุงผิว ให้นุ่มไดส้มุนไพรเพื่อความงามส าหรับผิว
กาย ผิวกายจะเปล่งปลัง่นุ่มนวลไร้รอยกร้าน และรอยหมองคล ้ า ข้ึนอยู่กบัปัจจยัหลายอย่าง เช่น 
อาหารการกิน การออกก าลงักาย และยงัมีการถนอมผวิ บ ารุงผวิอีกหลายๆรูปแบบ สมุนไพรพื้นๆ ท่ี
มีอยูท่ ัว่ๆไปเอามาใชบ้  ารุงผวิซ่ึงไดผ้ลเป็นอยา่งดีจึงอยากบอกต่อรับรองวา่ผิวคุณจะสวยข้ึนแน่นอน 
  มะนาว : ลดสีเขม้ของกระบนใบหนา้ 
ผลมะนาวมีน ้ามนัหอมระเหยถึง 7% แต่กล่ินไม่ฉุนอยา่งมะกรูด น ้ ามะนาวจึงมีประโยชน์ส าหรับใช้
เป็นส่วนผสมน ้ ายาท าความสะอาด เคร่ืองหอม และการบ าบดัดว้ยกล่ิน (aromatherapy) หรือน ้ ายา
ลา้งจาน ส่วนคุณสมบติัท่ีส าคญั ทวา่เพิ่งไดท้ราบเม่ือไม่ชา้นานมาน้ี (ราวคริสตศ์ตวรรษท่ี 19) ก็คือ 
การป้องกนัและรักษาโรคลกัปิดลกัเปิด ซ่ึงเคยเป็นปัญหาของนกัเดินเรือมาชา้นาน ภายหลงัไดมี้การ
คน้พบว่าสาเหตุท่ีมะนาวสามารถช่วยป้องกนัโรคลกัปิดลกัเปิด เพราะในมะนาวมีไวตามินซีเป็น
ปริมาณมาก 
  กล้วยหอม : ลดรอยเห่ียวยน่ ถนอมผวิหนา้ใหชุ่้มช่ืน 
กล้วยหอมมีสารน ้ าตาลอยู่ 3 ชนิด คือ ซุคโคส ฟรุคโตส และกลูโคส (sucrose, fructose and 
glucose) แถมยงัอุดมไปดว้ยเส้นใยอาหาร เม่ือทานกลว้ยหอมแลว้ จะให้พลงังานแก่ร่างกายพร้อม
น าไปใชท้นัทีเลย จะยกตวัอยา่งให้เห็นถึงพลงัจากกลว้ยหอม 2 ใบ พลงังานท่ีไดจ้ะมากพอท่ีจะให้
เราท างานถึง 90 นาที แต่ประโยชน์ท่ีมหศัจรรยย์ิง่กวา่นั้นคือ ประสิทธิภาพในการป้องกนัโรคภยัไข ้
เจบ็ และอาการผดิปกติของร่างกายต่างๆ 
 
  ทุเรียน:ลดปัญหาสิวเส้ียน 
ทุเรียนมีประโยชน์ช่วยลดสิวเส้ียนไดอ้ย่างดี เน่ืองจากในทุเรียนอุดมไปดว้ยธาตุก ามะถนัท่ีช่วยให้
เม็ดสิวแห้งเร็ว และความนุ่มละเอียดของเน้ือทุเรียนยงัเหมือนครีมมอยเจอไรเซอร์บ ารุงผิวให้ ชุ่ม
ช่ืนไปพร้อมๆ กบัการกระตุน้ใหรู้ขมุขนผลกัส่ิงสกปรกท่ีมีอยูใ่หอ้อกมาดว้ย 
สมุนไพรนอกจากจะมีประโยชน์ในการรักษา โรคแลว้สามารถน ามาใชเ้ป็นเคร่ืองส าอางคไ์ดห้ลาย
รูปแบบ เช่น ครีมพอกหนา้ และสบู่บ  ารุงผวิ  
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สมุนไพรเพือ่ความงามส าหรับผวิกาย 
เปลอืกกล้วยหอมสุก : ขจดัรอยหยาบกร้าน 

วิธีท าใชด้า้นในเปลือกกลว้ยหอมสุกถูเบาๆบริเวณท่ีมีรอยหยาบกร้านทิ้งไวป้ระมาณ 15 นาที ลา้ง
ออกดว้ยน ้าสะอาดจะท าใหผ้วินุ่มและชุ่มช้ืนรอยหยาบกร้านจะค่อยจางหายไป 

มะขามเปียก : บ ารุงผวิกายใหข้าวใสไร้รอยหมองคล ้า 
วธีิท า ใชม้ะขามเปียกใหม่ๆ คั้นกบัน ้าสะอาดตม้สุก กรองเอาแต่น ้ าขน้ๆ ประมาณ 1 ถว้ย กบันมสด 
ประมาณ 1/2 ถว้ย ผสมใหเ้ขา้กนั (หรือจะใส่เคร่ืองป่ันใหเ้ป็นเน้ือเดียวกนั)ลูบไลท้าทัว่ผิวกาย ทิ้งไว้
พอแหง้ และอาบน ้าตามปกติ 
ท่ีมา: http://samunprai-thai.blogspot.com/2009/08/blog-post_02.html 

2.7 ผลงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 มยุรา หิรัญญโชค (2549) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุง

ผิวหน้าของผูช้ายวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ได้แบ่งการวิเคราะห์ขอ้มูลเป็น 3 ส่วน คือ 

ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าของผูช้ายวยั

ท างานในเขตกรุงเทพมหานคร และขอ้มูลดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ

ซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าของผูช้ายวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงสรุปผลดงัน้ี ส่วนใหญ่

ผูบ้ริโภคมีอายุ 26-30 ปี สถานภาพโสด การศึกษาระดบัปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทั มี

รายได้เฉล่ีย 10,001 -  20,000 บาท ด้านพฤติกรรมการซ้ือ ส่วนใหญ่ซ้ือและใช้ผลิตภัณฑ์

โฟมหรือเจล  เหตุผลท่ีซ้ือเพื่อบ ารุงให้มีสุขภาพผิวหน้าดี ค  านึงถึงคุณภาพ ราคาท่ีซ้ืออยู่ระหว่าง 

201-400 ความถ่ีในการซ้ือ 1-2 คร้ังต่อเดือน ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือด้วยตวัเอง ส่ือท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุดคือ โทรทศัน์ สถานท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์คือห้างคา้ปลีก ผูบ้ริโภคนิยมผลิตภณัฑ์ท่ี

ผลิตในประเทศไทย แต่ตราสินค้าต่างประเทศ  ข้อมูลส่วนประสมทางการตลาดมีดังน้ี ด้าน

ผลิตภัณฑ์ผู ้บริโภคให้ความส าคัญกับการไม่แพ้ หรือไม่ระคายเคืองต่อผิวหน้า ด้านราคาให้

ความส าคญัต่อราคาจ าหน่ายต่อคุณภาพของผลิตภณัฑ์ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  ให้ความส าคญั

มากท่ีสุดคือ ผลิตภัณฑ์หาซ้ือได้ง่าย และสะดวกแก่การเลือกซ้ือ ด้านส่งเสริมการขาย ให้

ความส าคญัต่อการลดราคาหรือแถมสินคา้ตวัอยา่ง 
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 ประภาสวชัร์ งามคณะ (2551) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใชผ้ลิตภณัฑ์ครีม

บ ารุงผิวหน้าท่ีมีส่วนผสมสมุนไพรไทย ของสตรีในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร ผลวิจยัพบว่า 

ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมการเลือกใชผ้ลิตภณัฑค์รีมบ ารุงผหินา้ท่ีมีส่วนผสมสมุนไพรไทย มากกวา่ ร้อย

ละ 50.00 คือ ซ้ือผลิตภณัฑ์ 1 คร้ัง/เดือน ร้อยละ 80.30 และใชค้รีมทุกวนั ร้อยละ 53.79 ผูบ้ริโภคมี

ความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้ผลิตภณัฑ์ครีมบ ารุงผิวหน้าท่ีมีส่วนผสม

สมุนไพรไทย ของสตรี ในภาพรวม อยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ผูบ้ริโภคมี

ความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการ

ส่งเสริมการขาย ผลการเปรียบเทียบปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้ผลิตภณัฑ์ครีมบ ารุงผิหนา้ท่ีมี

ส่วนผสมสมุนไพรไทยของสตรี จ  าแนกตามลกัษณะประชากรศาสตร์ พบวา่ ผูบ้ริโภค ท่ีมี รายได้

เฉล่ียต่อเดือน ต่างกนั มีความคิดเห็นดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทาง

สถิติท่ีระดับ 0.05 ผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกใช้ผลิตภณัฑ์ครีมบ ารุงผิวหน้าท่ีมี

ส่วนผสมสมุนไพร ของสตรี จ  าแนกตามลกัษณะประชากรศาสตร์ พบวา่ ผูบ้ริโภค มีพฤติกรรมการ

เลือกใชผ้ลิตภณัฑค์รีมบ ารุงผวิหนา้ รายการต่างๆ แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

และ 0.05 

 ไพฑูรย ์ตั้งยืนยง (2549) ศึกษาเร่ือง “ความพึงพอใจของลูกคา้ต่อผลิตภณัฑ์สมุนไพรของ

โรงพยาบาลเจา้พระยาอภยัภูเบศ จงัหวดัปราจีนบุรี” ผลการศึกษาพบว่า ลูกคา้ส่วนใหญ่เป็นเพศ

หญิง มีอายุระหว่าง 20 – 30 ปี มีสถานภาพสมรส การศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพรับราชการ 

รายไดต่้อเดือน 5,001-15,000 บาท รู้จกัผลิตภณัฑ์โดยเอกสารแนะน าผลิตภณัฑ์ เหตุผลท่ีเลือกใชย้า

สมุนไพรเน่ืองจากไม่มีผลขา้งเคียงวตัถุประสงคท่ี์ใชผ้ลิตภณัฑส์มุนไพรเน่ืองจากเพื่อสุขภาพท่ีดี 

ลูกคา้มีความพึงพอใจโดยรวมเฉล่ียดา้นผลิตภณัฑ์ในระดบัมาก แต่มีความพึงพอใจดา้นราคา ดา้น

การจดัจ าหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ด้านกระบวนการ ด้านลักษณะทางกายภาพ 

โดยรวมเฉล่ียระดบัปานกลาง โดยปัจจยัย่อยในแต่ละดา้นท่ีลูกคา้พึงพอใจในอนัดบัแรกดงัน้ี ดา้น

ผลิตภณัฑ ์คือ ผลิตภณัฑ์ท่ีมีช่ือเสียงเป็นท่ีเช่ือถือ ดา้นราคา คือ ราคามาตรฐาน ดา้นการจดัจ าหน่าย 

คือ ท าเลท่ีตั้งของศูนยจ์  าหน่ายสะดวกต่อการเดินทาง ดา้นส่งเสริมการตลาด คือ มีเอกสารแนะน า

ผลิตภณัฑ์และประโยชน์ของสมุนไพร ด้านบุคคล คือ พนักงานมีความรู้ในตวัยาสมุนไพรและ
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สามารถให้ค  าแนะน าสินคา้ ดา้นกระบวนการ คือ ความถูกตอ้งในการจ่ายยาทั้งชนิดและปริมาณ 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ คือ ผลิตภณัฑไ์ดรั้บรางวลัคุณภาพดีเด่นตามล าดบั 

 ธิดารัตน์ เอ่ียมศิริรักษ ์(2548) ศึกษาเร่ือง “การส่ือสารการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือสบู่

สมุนไพรชนิดกอ้นของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่” โดยใชแ้บบสอบถามเก็บรวบรวม

ขอ้มูลจากผูท่ี้เคยใชส้บู่สมุนไพรชนิดกอ้น จ านวน 250 คน และท าการสุ่มตวัอยา่งตามสะดวก การ

วิเคราะห์ขอ้มูลใช้สถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ความถ่ี ร้อยละ และค่าเฉล่ีย ผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายรุะหวา่ง 20-30 ปี มีสถานภาพโสด มีอาชีพเป็นพนกังาน

บริษัทเอกชน มีการศึกษาระดับปริญญาตรี มีรายได้เฉล่ียเดือนละ 5 ,000-10,000 บาท ใช้สบู่

สมุนไพรท่ีกลุ่มแม่บา้นต่างๆผลิต ซ้ือสบู่สมุนไพรคร้ังละ 1 กอ้น โดยซ้ือสบู่สมุนไพรเฉล่ียเดือนละ 

1 กอ้น สาเหตุท่ีเลือกซ้ือสบู่สมุนไพรมากท่ีสุด คือ มีผูแ้นะน า และไดรั้บขอ้มูลในการตดัสินใจเลือก

ซ้ือสบู่สมุนไพรจากโทรทศัน์มากท่ีสุด รองลงมาไดแ้ก่นิตยสาร และแผน่พบั ผลการศึกษาพบว่า 

การส่ือสารทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือสบู่สมุนไพรชนิดกอ้นโดยรวมในระดบัมาก ไดแ้ก่

การบรรจุภณัฑ ์โดยปัจจยัของการส่ือสารทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสบู่สมุนไพร

ในระดับมาก เรียงล าดับได้ดังน้ี บรรจุภณัฑ์มีรูปลักษณ์ท่ีสวยงาม สะดุดตาและมีข้อมูลส าคญั

เก่ียวกบัสบู่สมุนไพรบนหีบห่อ 

การจดัสถานท่ีแสดงสินคา้ โดยปัจจยัของการส่ือสารทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ

สบู่สมุนไพรในระดบัมาก เรียงล าดบัไดด้งัน้ี พนกังานประจ าร้านมีมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดีและการจดั

ตกแต่งร้านน่าสนใจ การใชผ้ลิตภณัฑ์เป็นส่ือ โดยปัจจยัของการส่ือสารทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ

ตัดสินใจเลือกซ้ือสบู่สมุนไพรในระดับมาก เรียงล าดับได้ดังน้ี สินค้ามีความน่าเช่ือถือและ

คุณสมบติัและตรายี่ห้อของสินคา้เป็นท่ีช่ืนชอบอยูแ่ลว้ การสาธิตการใช้งานของสินคา้ โดยปัจจยั

ของการส่ือสารทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสบู่สมุนไพรในระดบัมาก เรียงล าดบั

ไดด้งัน้ี การไดท้ดลอง สัมผสั และดมกล่ิน สบู่สมุนไพรและค าอธิบายระหว่างการทดลองใช้สบู่

สมุนไพร การใชพ้นกังาน ณ จุดขาย โดยปัจจยัของการส่ือสารทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

เลือกซ้ือสบู่สมุนไพรในระดบัมาก เรียงล าดบัไดด้งัน้ี พนักงานมีความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ดีและ

บุคลิกลกัษณะและการให้บริการของพนกังานขาย การขายโดยใชพ้นกังานขาย โดยปัจจยัของการ
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ส่ือสารทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสบู่สมุนไพรในระดบัมาก เรียงล าดบัไดด้งัน้ี 

ความน่าเช่ือถือของพนกังานขาย ขอ้มูลท่ีไดรั้บจากพนกังานขายช่วยใหต้ดัสินใจซ้ือสินคา้ไดง่้ายข้ึน 

พนักงานขายใช้ถ้อยค าท่ีง่ายในการอธิบายและตอบขอ้สงสัยให้เขา้ใจ และ ช่วยแก้ปัญหาให้กบั

ลูกคา้ได ้ การจดัแสดงสินคา้บนชั้น โดยปัจจยัของการส่ือสารทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

เลือกซ้ือสบู่สมุนไพรในระดบัมาก เรียงล าดบัไดด้งัน้ี การจดัแสดงสินคา้ ณ จุดขายมีการตกแต่งไว้

อย่างสวยงามและน่าสนใจ การจดัวางสินคา้ไวใ้นต าแหน่งท่ีหยิบได้ง่าย การจดัแสดงสินคา้ใน

ต าแหน่งท่ีมองเห็นชดัเจนและความหลากหลายของสินคา้ท่ีจดัแสดง 

 พชัรี หยกเล็ก (2548) ศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

ครีมบ ารุงผิวหน้าของสตรี ในอ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร” มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุงผิวหนา้ของสตรี และศึกษาปัญหา

ในการเลือกซ้ือครีมบ ารุงผิวหนา้ของสตรี เก็บขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามจ านวน 200 ตวัอยา่ง จาก

สตรีผูท่ี้ซ้ือหรือใช้ครีมบ ารุงผิวหน้า ในอ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร และน าขอ้มูลมา

ประมวลผล สถิติท่ีใช ้ไดแ้ก่ ความถ่ี อตัราร้อยละและค่าเฉล่ีย จากการศึกษาขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบ

แบบสอบถาม พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุงผิวหนา้ของสตรี ในอ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร ทุกปัจจยัใน

ระดบัมาก โดยเรียงล าดบัจากมากไปหาน้อย ไดด้งัน้ี ปัจจยัด้านราคา ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ปัจจยั

ส่งเสริมการตลาด และปัจจยัช่องทางการจดัจ าหน่าย ตามล าดบั ปัจจยัยอ่ยส่วนประสมการตลาดท่ีมี

ผลต่อการตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุงผิวหน้าของผูต้อบแบบสอบถามน าดบัแรก มีดงัน้ี ดา้นผลิตภณัฑ ์

ไดแ้ก่ คุณภาพผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ไดแ้ก่ มีป้ายแสดงราคาผลิตภณัฑ์ชดัเจน ดา้นช่องทางการจดั

จ าหน่าย ได้แก่ ผลิตภณัฑ์มีจ  าหน่ายทัว่ไป และด้านการส่งเสริมการตลาด ได้แก่ การส่งเสริม

การตลาด นอกจากน้ี พบวา่ ตราสินคา้ท่ีไดรั้บความนิยมมากท่ีสุดคือ OLAY PONDS และ NIVEA 

ตามล าดบั สตรีส่วนใหญ่จะซ้ือประมาณ 2 เดือนต่อคร้ัง และนิยมซ้ือท่ีห้างสรรพสินคา้ ท่ีหันมาใช้

ครีมบ ารุงผิวหนา้ก็เพื่อตอ้งการให้ผิวมีความชุ่มช้ืน และการเปล่ียนแปลงราคาของตราสินคา้ท่ีใช้มี

ผลต่อการตดัสินใจซ้ือของกลุ่มตวัอยา่งมาก หากตราสินคา้ท่ีใชป้ระจ าไม่มีวางจ าหน่าย ส่วนใหญ่จะ

ไม่ซ้ือตราอ่ืนแทนเพราะกลวัวา่ใชต้ราสินคา้อ่ืนแลว้แพ ้และจาการศึกษา พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม
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ให้ความส าคญักบัปัญหาท่ีพบในการซ้ือครีมบ ารุงผิวหน้าของสตรี ทุกปัญหาในระดบัมาก โดย

เรียงล าดับจากมากไปน้อย ได้ดังน้ี ปัญหาด้านราคา ปัญหาด้านผลิตภณัฑ์ ปัญหาด้านส่งเสริม

การตลาด และปัญหาดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ตามล าดบั ปัญหาย่อยท่ีผูต้อบแบบสอบถามพบ

ในการซ้ือครีมบ ารุงผิวหน้า ในล าดบัแรก มีดงัน้ี ดา้นผลิตภณัฑ์ ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์มีคุณสมบติัอยา่ง

เดียว ด้านราคา ได้แก่ ไม่มีป้ายแสดงราคาผลิตภณัฑ์ชัดเจน ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ได้แก่ 

ผลิตภณัฑ์ท่ีจ  าหน่ายขาดตลาดบ่อย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ไดแ้ก่ ไม่มีสินคา้ตวัอยา่งให้ทดลอง

ใช ้

 

 

  

  



 
 
 
 

 

บทที ่3 

วธิีด าเนินการวจิัย 

  

การศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดผิวหน้าท่ีท าจาก

สมุนไพรของประชากรวยัเกษียณอายุในเขตกรุงเทพมหานคร” เป็นการศึกษาท่ีใชว้ิธีการวิจยัเชิงส ารวจ 

(Survey Research) โดยการใช้แบบสอบถามให้ผูต้อบแบบสอบถามตอบเอง (Self-Administered 

Questionnaire) ประกอบการส ารวจ เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล  

 การด าเนินการวจิยัในคร้ังน้ี หลงัจากท่ีไดมี้การส ารวจแนวคิด ทฤษฎี และผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง

ต่างๆแลว้ ผูว้จิยัไดก้  าหนดวธีิการด าเนินการตามหวัขอ้ต่างๆ ดงัน้ี 

3.1 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

3.2 วธีิการสุ่มตวัอยา่ง 

3.3 ตวัแปรในการวจิยั 

3.4 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 

3.5 เกณฑใ์นการใหค้ะแนนตวัแปร 

3.6 การทดสอบเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการท าวจิยั 

             3.7 การเก็บรวบรวมขอ้มูล 

             3.8 การวเิคราะห์ขอ้มูล 

3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 ประชากรและกลุ่มตัวอย่างในการศึกษาคร้ังน้ีคือผู ้บริโภควยัเกษียณอายุท่ีอาศัยในเขต

กรุงเทพมหานครซ่ึงมีอายตุั้งแต่ 56 ปีข้ึนไป ท่ีเคยใชผ้ลิตภณัฑ์ท าความสะอาดผิวหนา้ท่ีท าจากสมุนไพร 
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จ านวน 400 คน แต่ผูว้ิจยัไม่สามารถหาจ านวนประชากรท่ีถูกตอ้งของกลุ่มดงักล่าวได ้จึงใชสู้ตรการหา

ขนาดตวัอยา่งท่ีตอ้งการส ารวจโดยท่ีไม่ทราบขนาดของประชากร  

สูตรการค านวณดงัน้ี 

  n = P (1-P) (Z) 2 

               e2 

n = ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

P = ค่า % ท่ีตอ้งการจะสุ่มจากประชากรทั้งหมด 

e = ค่า % ความคลาดเคล่ือนจากการสุ่มตวัอยา่ง  

Z = ระดบัความเช่ือมัน่ท่ีผูว้จิยัก าหนดไว ้ซ่ึงท่ีนิยมใชก้นัมี 2 ระดบัไดแ้ก่ 

- ณ ระดบัความเช่ือมัน่ท่ี 95 % Z มีค่าเท่ากบั 1.96 

- ณ ระดบัความเช่ือมัน่ท่ี 99 % Z มีค่าเท่ากบั 2.58 

ดงัน้ี  

 n = (0.5) (1-0.5) (1.96)2 

     (0.5)2 

 n = 384.16 หรือ 384 ราย 

 จ านวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีท าการส ารวจจากการค านวณ มีค่าเท่ากบั 384 คน และในการศึกษาคร้ังน้ี 

ไดท้  าการเก็บแบบสอบถามทั้งส้ิน 400 คน การสุ่มตวัอยา่งแบบสะดวก (Convenience Sampling) 

ท่ีมา : ระเบียบวิธีวิจยัทางธุรกิจ(อา้งถึงในกิตติพนัธ์ คงสวสัด์ิเกียรติ, ไกรชิต สุตะเมือง, เฉลิมพร เยน็

เยอืก และเรวดี อนันนันบั, 2552) 
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3.2 วธิกีารสุ่มตัวอย่าง 

ผูว้จิยัท าการศึกษาตวัอยา่งในเขตกรุงเทพมหานคร แบบวิธีการอาศยัความน่าจะเป็นมาเก่ียวขอ้ง 

(Probability Sampling) โดยท าการสุ่มส ารวจเลือกกลุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง (Specified Sampling) ซ่ึง

ผูว้ิจ ัยจะเลือกกลุ่มผูบ้ริโภควยัเกษียณอายุท่ีซ้ือหรือใช้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดผิวหน้าท่ีท าจาก

สมุนไพร 

3.3 ตัวแปรในการวจิัย 

ผูว้จิยัไดก้  าหนดตวัแปรในการวจิยัเชิงส ารวจในคร้ังน้ี ดงัต่อไปน้ี 

ตัวแปรอสิระ (Independent Variables) 

1. ขอ้มูลปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ 

 เพศ 

 สถานภาพ 

 อาชีพ 

 การศึกษา 

 รายได ้

2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

 ดา้นผลิตภณัฑ ์

 ดา้นราคา 

 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

 ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

3. พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดผิวหน้าท่ีท าจากสมุนไพรท่ีแตกต่างส่งผลต่อการ

เลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์
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4. ตัวแปรตาม (Dependent Variables) 

 การตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์ าความสะอาดผวิหนา้ท่ีท าจากสมุนไพร 

3.4 เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการวจิัย 

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ีคือ แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูล 

โดยใชค้  าถามแบบปลายปิด มีการแบ่งเน้ือหาของค าถามออกเป็น 4 ส่วน คือ 

ส่วนท่ี 1 ค าถามเก่ียวกบั ขอ้มูลปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ และลกัษณะทางเศรษฐกิจ ไดแ้ก่ เพศ 

อาชีพ รายได ้ระดบัการศึกษา และสถานภาพของผูต้อบแบบสอบถาม โดยมีค าถามทั้งหมดจ านวน 5 ขอ้ 

ให้เลือกเพียงขอ้เดียวเท่านั้น ส่วนอายุไม่ไดถ้ามเพราะผูต้อบแบบสอบถามตอ้งมีอายุอยู่ในวยัเกษียณ

เท่านั้น 

ส่วนท่ี 2 ค าถามเก่ียวกบั ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นสถานท่ีจดั

จ าหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ทั้งหมดจ านวน 20 ขอ้ ค าถามในส่วนน้ี

เป็นมาตรตาส่วนประมาณค่าหรือ Rating Scale โดยมีเกณฑ์ในการให้คะแนนดงัน้ี ระดบัความคิดเห็น 

ตั้งแต่ 0 ถึง 10 โดย 10 หมายถึงเห็นดว้ยมากท่ีสุด 5 หมายถึงเห็นดว้ยปานกลางและ 0 ไม่ เห็นดว้ยอยา่ยิง่ 

ส่วนท่ี 3 ค าถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดผิวหน้าท่ีท าจากสมุนไพรท่ี

แตกต่างส่งผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีต่างกนั เช่น เพราะเหตุใดท่านจึงเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ท าความ

สะอาดผิวหนา้ท่ีท าจากสมุนไพร, ท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดผิวหนา้ท่ีท าจากสมุนไพรจาก

แหล่งใด, ความถ่ีท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดผิวหน้าท่ีท าจากสมุนไพร, ค่าใช้จ่ายต่อคร้ังในการซ้ือ

ผลิตภณัฑท์ าความสะอาดผวิหนา้ท่ีท าจากสมุนไพร, และค าถามสุดทา้ยของส่วนน้ีคือ ผูมี้อิทธิพลต่อการ

เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดผิวหน้าท่ีท าจากสมุนไพร ทุกค าถามให้เลือกเพียงขอ้เดียว จ านวน 5 

ขอ้ 

ส่วนท่ี 4 ค าถามเก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดผิวหนา้ท่ีท าจากสมุนไพร 

เช่น ตดัสินใจเลือกซ้ือท่ีมีคุณสมบติัตามท่ีท่านต้องการทุกประการ, ตดัสินใจเลือกซ้ือโดยไม่ลงัเล, 
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ตดัสินใจเลือกซ้ือโดยการพิจารณาโดยดุลพินิจท่ีรอบคอบ, ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์โดยมีความเช่ือถือและ

ไวว้างใจ, ตดัสินใจเลือกซ้ือโดยความภาคภูมิใจ ค าถามเหล่าน้ีให้ตอบเป็นแบบระดบัความคิดเห็น โดย 

10 หมายถึงเห็นดว้ยอยา่งยิง่ 5 หมายถึงเห็นดว้ยปานกลาง และ 0 หมายถึงไม่เห็นดว้ย 

3.5 เกณฑ์ในการให้คะแนนตัวแปร 

แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชผ้ลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภคโดย

มีลกัษณะของค าถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ชนิด 10 ระดบั โดยมีเกณฑ์ในการ

พิจารณาเลือกค าตอบดงัต่อไปน้ี 

 10   หมายถึง เห็นดว้ยมากท่ีสุด 

5 หมายถึง เห็นดว้ยปานกลาง 

   0    หมายถึง ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 

3.6 การทดสอบเคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการท าวจิัย 

3.6.1 การทดสอบความเทีย่งตรง (Validity)  

แบบสอบถามส าหรับรวบรวมขอ้มูลท่ีผูว้ิจยัไดส้ร้างข้ึน ไดท้ดสอบความเท่ียงตรงโดยใชก้ารทดสอบ 2 

ขั้นตอน คือ 

3.6.1.1 ทดสอบเน้ือหาของแบบสอบถาม (Content Validity) โดยศึกษาจากงานวจิยั และ 

เอกสารท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อใหไ้ดค้  าถามตามวตัถุประสงคท่ี์เก่ียวกบัการวจิยัในเร่ืองน้ี 

                3.6.1.2 ทดสอบโครงสร้างของแบบสอบถาม (Constant Validity) โดยการน าแบบสอบถาม 

จ านวน 30 ชุด ไปท าการทดสอบกบักลุ่มเป้าหมายก่อนจะทดสอบจริง 
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         3.6.2 การทดสอบความเช่ือมั่น (Reliability)  

ผูว้จิยัไดใ้ชแ้บบสอบถามจ านวน 30 ชุด น าไปทดสอบกบักลุ่มเป้าหมาย 30 คน เพื่อหาความเช่ือมัน่ของ

แบบสอบถาม โดยการหาค่าสัมประสิทธ์ิความสอดคล้องภายในของครอนบาช (Alpha cronbach 

coefficient) โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูป SPSS For Windows โดยใชโ้ปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูปทาง

สถิติ ปรากฏวา่ไดค้่าความเช่ือมัน่ของดา้นราคา α = 0.904, ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย α = 0.918, ดา้นการ

ส่งเสริมการตลาด α = 0.975, ดา้นผลิตภณัฑ ์α = 0.885 ซ่ึงค่าท่ีไดท้ั้งหมดสามารถสรุปไดว้า่ค  าถามท่ีใช้

ในการสอบถามส าหรับงานวจิยัคร้ังน้ี มีความน่าเช่ือถืออยูใ่นระดบัท่ีสูงสามารถยอมรับได ้

3.7 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

ในการศึกษาคร้ังน้ี ผูว้จิยัไดใ้ชข้อ้มูล 2 แหล่งคือ 
1.ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541 : 58) เป็นขอ้มูลท่ีรวบรวม

จากสถานการณ์ ปัญหาเบ้ืองตน้เพื่อท่ีจะวิเคราะห์ผลลพัธ์ของปัญหาการวิจยั ซ่ึงขอ้มูลประเภทน้ีมกัจะ

ไดม้าโดยการส ารวจ สังเกต สัมภาษณ์ ทดลอง   

                  โดยการศึกษาคร้ังน้ีเป็นขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์และตอบแบบสอบถาม(Questionnaire) 

ของกลุ่มตวัอย่าง โดยใช้เวลาในการเก็บข้อมูลประมาณ 2 เดือน คือตั้งแต่เดือน ตุลาคม ถึงเดือน 

พฤศจิกายน 2555 ท าการเก็บรวบรวมได ้400 ชุด และน าขอ้มูลท่ีไดม้าท าการตรวจสอบความถูกตอ้งให้

ครบถว้นสมบูรณ์  

2.ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541 : 58) เป็นขอ้มูลท่ีอยูใ่น

ลกัษณะของเอกสารต่างๆ ท่ีบุคคลอ่ืน หรือหน่วยงานอ่ืนเก็บรวบรวมไวแ้ลว้ เช่น สถิติ รายงาน รวมทั้งท่ี

ตีพิมพแ์ละไม่ตีพิมพ ์ท่ีคาดวา่มีขอ้มูลเก่ียวกบัการวจิยั โดยน าขอ้มูลน้ีไปใชเ้ป็นขอ้มูลพื้นฐานต่อไป  
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3.8 การวเิคราะห์ข้อมูล 

เม่ือเก็บรวบรวมขอ้มูลเรียบร้อยแลว้ ผูว้ิจยัน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษาน ามาเสนอดว้ยการลง

รหสั (Coding) แลว้น ามาประมวลผลดว้ยคอมพิวเตอร์ โดยผา่นโปรแกรมส าเร็จรูปทางคอมพิวเตอร์ ซ่ึง

สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูลคือ 

1. Independent Sample Test (T-Test) ใชส้ าหรับทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นเพศ

กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์ าความสะอาดผวิหนา้ท่ีท าจากสมุนไพร 

2. One-Way ANOVA (F-Test) ใชส้ าหรับทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นอาชีพ รายได ้

ระดบัการศึกษา สถานภาพการสมรส และพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดผิวหนา้ท่ีท า

จากสมุนไพรกบัการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์ าความสะอาดผวิหนา้ท่ีท าจากสมุนไพร 

3. Multiple Regression Analysis (MRA) ใชส้ าหรับทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาด (7Ps) กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์ าความสะอาดผวิหนา้ท่ีท าจากสมุนไพร 

 



 
 

บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

 ในการวิเคราะห์ขอ้มูลส าหรับงานวิจยัเร่ือง “การตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ท าความสะอาด
ผิวหน้าท่ีท าจากสมุนไพรของประชากรวยัเกษียณอายุในเขตกรุงเทพมหานคร” ผูว้ิจยัไดน้ าขอ้มูลจาก
การเก็บแบบสอบถามจ านวน 400 ชุด ซ่ึงได้ผ่านการทดสอบความน่าเช่ือถือแล้ว และน ามาท าการ
วเิคราะห์ขอ้มูลโดยมีวธีิการทางสถิติตามวตัถุประสงคข์องการวิจยั โดยไดน้ าเสนอผลการวิเคราะห์ไว้ 5 
ส่วนดงัต่อไปน้ี 

4. 1 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอย่าง ประกอบด้วยเพศ อาชีพ รายได ้
การศึกษา และสถานภาพ โดยเสนอขอ้มูลดว้ยจ านวน อตัราร้อยละ ของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามลกัษณะ
ของปัจจยัส่วนบุคคล 
 4. 2 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ราคา สถานท่ีจดัจ าหน่าย 
การส่งเสริมการตลาด และ ผลิตภณัฑ ์โดยเสนอขอ้มูลดว้ยค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
 4. 3 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดผิวหนา้ท่ีท าจาก
สมุนไพร ของกลุ่มตวัอยา่งประกอบดว้ย เหตุผลในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ ท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์จาก
แหล่งใด ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑต่์อเดือน และค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการซ้ือผลิตภณัฑ์ โดยเสนอขอ้มูล
ดว้ยจ านวนและอตัราร้อยละ 

4. 4 ผลการวิเคราะห์การตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดผิวหนา้ท่ีท าจากสมุนไพร 
โดยเสนอขอ้มูลดว้ยค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของกลุ่มตวัอยา่ง 
 4. 5 ผลการวเิคราะห์เพื่อทดสอบสมมติฐานของกลุ่มตวัอยา่ง 
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4.1 ผลการวเิคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง 
 
 ผลการวิเคราะห์ลกัษณะปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่งซ่ึงประกอบดว้ยเพศ  อาชีพ รายได ้
ระดบัการศึกษา และสถานภาพการสมรส ไดผ้ลการวเิคราะห์ดงัต่อไปน้ี 
ตารางที ่4.1 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างทีต่อบแบบสอบถามจ าแนกตามเพศ 
 

เพศ จ านวน ร้อยละ 

ชาย 151 37.8 
หญงิ 249 62.3 

รวม 400 100.0 
  
            ตารางท่ี 4.1จากผลการวิเคราะห์โดยสถิติเชิงพรรณนาพบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง
จ านวน 249 คน คิดเป็นร้อยละ 49.8 และเป็นเพศชายจ านวน 151 คน คิดเป็นร้อยละ 30.2 
 
ตารางที ่4.2 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างทีต่อบแบบสอบถามจ าแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จ านวน ร้อยละ 
รับราชการ/พนกังานของรัฐ/ลูกจา้งประจ า 90 22.5 
พนกังานรัฐวสิาหกิจ 25 6.3 
พนกังานบริษทัเอกชน/พนกังานธนาคาร 173 43.3 
ประกอบธุรกิจส่วนตวั 44 11.0 
วิชาชีพอิสระ(แพทย/์ทนายความ/สถาปนิกเป็น
ตน้) 

11 2.8 

คา้ขาย 30 7.5 
อยูบ่า้น(ไม่ไดป้ระกอบอาชีพ) 27 6.8 

รวม 400 100.0 
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จากตารางท่ี 4.2 ผลการวิเคราะห์โดยสถิติเชิงพรรณนาพบว่ากลุ่มตัวอย่างท่ีเป็นพนักงาน
บริษทัเอกชน มีจ านวนมากท่ีสุด คือ 173 คน คิดเป็นร้อยละ 43.3 รองลงมาคือ รับราชการ/พนกังานของ
รัฐ/ลูกจา้งประจ า  มีจ  านวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 22.5 ประกอบธุรกิจส่วนตวั มีจ  านวน 44 คน  คิดเป็น
ร้อยละ11.0 คา้ขาย มีจ านวน  30 คน คิดเป็นร้อยละ 7.5 อยูบ่า้น(ไม่ไดป้ระกอบอาชีพ) มีจ  านวน  27 คน 
คิดเป็นร้อยละ6.8 พนกังานรัฐวิสาหกิจ มีจ านวน  27 คน คิดเป็นร้อยละ 6.3   และอนัดบัสุดทา้ยคือ 
วชิาชีพอิสระ(แพทย/์ทนายความ/สถาปนิกเป็นตน้) มีจ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 2.8 
 
ตารางที ่4.3 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามรายได้เฉลีย่ต่อเดือน 
 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน จ านวน ร้อยละ 
5,000- 10,000 บาท 155 38.8 
10,001-20,000 บาท 126 31.5 
20,001-30,000 บาท 63 15.8 
30,001-40,000 บาท 21 5.3 
40,001-50,000 บาท 19 4.8 

มากกวา่ 50,000 บาทข้ึนไป 16 4.0 
รวม 400 100.0 

 
 จากตารางท่ี 4.3 ผลการวิเคราะห์โดยสถิติเชิงพรรณนา พบว่า กลุ่มตวัอย่างมีรายได้เฉล่ียต่อ
เดือนมากท่ีสุดอยูท่ี่ 5,000-10,000 บาท มีจ านวน 155 คน คิดเป็นร้อยละ 38.8 รองลงมาอนัดบัสองคือ
รายได้ ระหว่าง 10,001-20,000 บาท มีจ านวน 126 คน คิดเป็นร้อยละ 31.5 รายได้ระหว่าง 20,001-
30,000 บาท มีจ านวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 15.8 รายไดร้ะหวา่ง 30,001-40,000 บาท มีจ านวน 21 คน 
คิดเป็นร้อยละ 5.3 และอนัดบัสุดทา้ยรายไดม้ากกวา่ 50,000 บาทข้ึนไป มีจ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 
4.0 
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ตารางที ่4.4 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามระดับการศึกษา 
  

ระดับการศึกษา จ านวน ร้อยละ 
ระดบัประถม 60 15.0 
ระดบัมธัยม 97 24.3 
ปวช./ปวส./อนุปริญญา 69 17.3 
ปริญญาตรี 139 34.8 
ปริญญาโท 28 7.0 
ปริญญาเอก 7 1.8 

รวม 400 100.0 

 
 จากตาราง 4.4 ผลการวิเคราะห์โดยสถิติเชิงพรรณนา พบว่า กลุ่มตวัอย่างมีการศึกษาระดับ
ปริญญาตรีมากท่ีสุด มีจ านวน 139 คน คิดเป็นร้อยละ 34.8 รองลงมาคือการศึกษาระดบัมธัยม มีจ านวน 
97 คน คิดเป็นร้อยละ 24.3 การศึกษาระดบั ปวช./ปวส./อนุปริญญา  มีจ านวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 17.3 
การศึกษาระดบัระดบัประถม มีจ านวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 15.0 การศึกษาระดบัปริญญาโท มีจ านวน 
28 คน คิดเป็นร้อยละ7.0 และอนัดบัสุดทา้ยคือ การศึกษาระดบัปริญญาเอก มีจ านวน 7 คน คิดเป็นร้อย
ละ 1.8 
 
ตารางที ่4.5 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จ าแนกตามสถานภาพ  
 

สถานภาพ จ านวน ร้อยละ 
โสด 157 39.3 
สมรส 217 54.3 

หยา่/หมา้ย 26 6.5 
รวม 400 100.0 
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จากตารางท่ี 4.5 ผลการวเิคราะห์โดยสถิติเชิงพรรณนาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีสถานภาพสมรสมี
จ านวนมากท่ีสุด คือ 217 คน คิดเป็นร้อยละ 54.3 รองลงมาคือ สถานภาพโสด มีจ านวน 157 คน คิดเป็น
ร้อยละ 39.3 และสถานภาพหยา่/หมา้ยมีจ านวนนอ้ยท่ีสุดคือ 26 คน คิดเป็นร้อยละ 6.5  

 

4. 2 ผลการวเิคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 
ตารางที ่4.6 แสดงระดับความส าคัญ ของปัจจัยด้านราคาทีม่ีต่อผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

ปัจจัยด้านราคา Min. Max. Mean SD. 
ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์ 0 10 7.23 2.338 
ราคามีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 0 10 7.45 2.251 
มีหลายราคาใหเ้ลือก 0 10 7.38 2.282 
ราคาไม่เกินก าลงัจะซ้ือได ้ 0 10 7.69 2.289 
มีป้ายบอกราคาชดัเจน 0 10 7.91 2.387 

เฉลีย่   7.53  

 
จากตารางท่ี 4.6 ผลการวิเคราะห์โดยสถิติเชิงพรรณนาพบว่ากลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถาม

ให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นราคาโดยรวมเฉล่ียอยูใ่นระดบัสูง คือ 7.53 โดยเม่ือพิจารณาถึงรายละเอียด
ของปัจจยัดา้นราคา พบวา่กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญัระดบัมากท่ีสุดต่อปัจจยัการมีป้ายบอกราคาชดัเจน 
มีค่าเฉล่ียท่ี  7.91 รองลงมาคือปัจจยัราคาไม่เกินก าลงัจะซ้ือได ้มีค่าเฉล่ียท่ี  7.69 ปัจจยัราคามีผลต่อการ
ตดัสินใจ มีค่าเฉล่ียท่ี  7.45 ปัจจยัมีหลายราคาให้เลือก มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 7.38 และปัจจยัราคาเหมาะสมกบั
คุณภาพของผลิตภณัฑ ์มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 7.23 ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.7 แสดงระดับความส าคัญ ของปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายทีม่ีต่อผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย Min. Max. Mean SD. 
ท าเลท่ีตั้งของร้านเดินทางไปมาสะดวก 0 10 7.59 2.415 
สถานท่ีจดัจ าหน่ายมีเพียงพอ 0 10 7.13 2.346 
สถาน ท่ีจัด จ าห น่ า ย มีผล ต่อคว าม น่ า ช่ื อ ถื อ
ผลิตภณัฑ ์

0 10 7.42 2.302 

พนกังานขายสามารถแนะน าสินคา้และมีความน่า
ช่ือถือ 

0 10 7.43 2.378 

ความสะอาดและความเป็นระเบียบเรียบร้อยของ
ร้าน 

0 10 7.84 2.307 

เฉลีย่   7.482  
 

จากตารางท่ี 4.7 ผลการวิเคราะห์โดยสถิติเชิงพรรณนาพบว่ากลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถาม
ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยรวมเฉล่ียอยูท่ี่ระดบัมาก คือ 7.482 โดยเม่ือพิจารณา
ถึงรายละเอียดของปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่ากลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัมากท่ีสุดต่อ
ปัจจยัความสะอาดและความเป็นระเบียบเรียบร้อยของร้าน มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 7.84 รองลงมาคือ ปัจจยัท าเล
ท่ีตั้งของร้านเดินทางไปมาสะดวก มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 7.59  ปัจจยัพนกังานขายสามารถแนะน าสินคา้และมี
ความน่าช่ือถือ มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 7.43 ปัจจยัสถานท่ีจดัจ าหน่ายมีผลต่อความน่าช่ือถือผลิตภณัฑ์ มีค่าเฉล่ีย
อยูท่ี่ 7.42 และปัจจยัสถานท่ีจดัจ าหน่ายมีเพียงพอ มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 7.13 ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.8 แสดงระดับความส าคัญของปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ทีม่ีต่อผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

ปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาด Min. Max. Mean SD. 
มีการส่งเสริมการขายโดยใหส่้วนลดและของแถม 0 10 6.68 2.595 
มีการแจง้ข่าวสารทางแผน่พบัเก่ียวกบัสินคา้ 0 10 6.47 2.525 
มีการโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ 0 10 6.65 2.461 
มีป้ายโฆษณาตามท่ีต่างๆ 0 10 6.32 2.443 
มีพนกังานคอยแนะน าบริการใหลู้กคา้ 0 10 7.48 2.437 

เฉลีย่   6.72  

 
 จากตารางท่ี 4.8 ผลการวิเคราะห์โดยสถิติเชิงพรรณนาพบว่ากลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถาม
ให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด โดยรวมเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก คือ 6.72 โดยเม่ือพิจารณา
ถึงรายละเอียดของปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัมากท่ีสุดต่อปัจจยั
การมีพนกังานคอยแนะน าบริการใหลู้กคา้  มีค่าเฉล่ีย 7.48 รองลงมาคือ ปัจจยัมีการส่งเสริมการขายโดย
ใหส่้วนลดและของแถม มีค่าเฉล่ีย 6.68 ปัจจยัมีการโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ มีค่าเฉล่ีย 6.65 ปัจจยัมีการแจง้
ข่าวสารทางแผ่นพบัเก่ียวกบัสินคา้ มีค่าเฉล่ีย 6.47 และปัจจยัการมีป้ายโฆษณาตามท่ีต่างๆ มีค่าเฉล่ีย 
6.32 ตามล าดบั 
 
ตารางที ่4.9 แสดงระดับความส าคัญของปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ ทีม่ีต่อผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ Min. Max. Mean SD. 
สินคา้มีใหเ้ลือกหลากหลายตรงตามท่ีตอ้งการ 0 10 7.67 2.326 
สินคา้มีคุณภาพไดม้าตรฐาน 0 10 7.93 2.304 
สะดวกต่อการใชง้านไม่ยุง่ยากซ ้ าซอ้น 0 10 7.63 2.312 
บรรจุภณัฑส์วยงาม 0 10 6.78 2.700 
ช่ือเสียงของตราสินคา้ 0 10 7.03 2.552 

เฉลีย่   7.41  
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 จากตารางท่ี 4.9 8 ผลการวเิคราะห์โดยสถิติเชิงพรรณนาพบวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถาม
ให้ความส าคัญกับปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์โดยรวมเฉล่ียอยู่ในระดับสูง คือ 7.41 โดยเม่ือพิจารณาถึง
รายละเอียดของปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ์ พบว่ากลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัมากท่ีสุดต่อ ปัจจยัสินคา้มี
คุณภาพไดม้าตรฐาน มีค่าเฉล่ียท่ี 7.93 รองลงมาคือ ปัจจยัสินคา้มีให้เลือกหลากหลายตรงตามท่ีตอ้งการ 
มีค่าเฉล่ียท่ี 7.67 ปัจจยัสะดวกต่อการใชง้านไม่ยุง่ยากซ ้ าซ้อน มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 7.63 ปัจจยัช่ือเสียงของตรา
สินคา้ มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 7.03 และ ปัจจยับรรจุภณัฑส์วยงาม มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 6.78 ตามล าดบั 
4.3 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดผิวหนา้ท่ีท าจากสมุนไพร 
ของกลุ่มตวัอยา่ง 
 

 4.3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ของกลุ่มตัวอย่างที่
ตอบแบบสอบถาม ซ่ึงประกอบด้วย เหตุผลในการเลือกซ้ือ แหล่งซ้ือ ความถี่ในการซ้ือ 
ค่าใช้จ่ายต่อคร้ังในการซ้ือ และผู้มอีทิธิพลต่อการเลอืกซ้ือ ได้ผลการวเิคราะห์ดังต่อไปนี ้
 
ตารางที่ 4.10 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามเหตุผลที่เลือก
ซ้ือ 
 

เหตุผลในการเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์ จ านวน ร้อยละ 
ปลอดภยัจากสารเคมี 189 47.25 
มีความช่ือถือในสรรพคุณของสมุนไพร 103 25.75 
เคยไดท้ดลองใชจ้ากสินคา้ตวัอยา่ง 27 6.75 
เคยใชแ้ลว้ไดผ้ลประทบัใจ 48 12.00 
สนบัสนุนสินคา้ไทย 33 8.25 

รวม 400 100 

 
 จากตาราง 4.10 ผลการวเิคราะห์โดยสถิติเชิงพรรณนาพบวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถาม มี
เหตุผลในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดผิวหนา้ท่ีท าจากสมุนไพร เพราะปลอดภยัจากสารเคมี
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มากท่ีสุด จ านวน 189 คน คิดเป็นร้อยละ 47.25 รองลงมาคือ มีความเช่ือถือในสรรพคุณของสมุนไพร 
จ านวน 103 คน คิดเป็นร้อยละ 25.75 เคยใชแ้ลว้ไดผ้ลประทบัใจ จ านวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 12.00 
สนบัสนุนสินคา้ไทย จ านวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 8.25  และน้อยท่ีสุดคือ เคยไดท้ดลองใช้จากสินคา้
ตวัอยา่ง จ านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 6.75 ตามล าดบั 
 
ตาราง 4.11 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างทีต่อบแบบสอบถาม จ าแนกตาม แหล่งทีซ้ื่อ 
 

ท่านเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์จากแหล่งใด จ านวน ร้อยละ 
หา้งสรรพสินคา้ 192 48 
ร้านสะดวกซ้ือ 68 17 
พนกังานขายตรง 64 16 
ร้านคา้ทัว่ไป 47 11.8 
ร้านเสริมสวย 29 7.3 

รวม 400 100 
 
 จากตาราง 4.11 ผลการวิเคราะห์โดยสถิติเชิงพรรณนาพบวา่กลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถาม 
ซ้ือผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดผิวหน้า จากห้างสรรพสินคา้มากท่ีสุด จ านวน 192 คน คิดเป็นร้อยละ 48 
รองลงมาคือ ร้านสะดวกซ้ือ จ านวน 68 คน คิดเป็นร้อยละ 17  พนกังานขายตรง จ านวน 64 คน คิดเป็น
ร้อยละ 16 ร้านค้าทัว่ไป จ านวน 47 คน คิดเป็นร้อยละ 11.8 และน้อยท่ีสุดคือซ้ือจากร้านเสริมสวย 
จ านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 7.3 ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.12 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตาม ความถี่ในการ
ซ้ือต่อเดือน 
 

ความถี่ในการซ้ือผลติภัณฑ์ต่อเดือน จ านวน ร้อยละ 
จ านวน 1 คร้ังต่อเดือน 235 58.8 
จ านวน 2 คร้ังต่อเดือน 107 26.8 
จ านวน 3 คร้ังต่อเดือน 37 9.3 
จ านวนมากกวา่ 3 คร้ังต่อเดือน 21 5.3 

รวม 400 100 
  

จากตารางท่ี 4.12 ผลการวเิคราะห์โดยสถิติเชิงพรรณนาพบวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถาม 
ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ์ต่อเดือนมากท่ีสุดคือ ความถ่ีจ านวน 1 คร้ังต่อเดือน จ านวน 235 คน คิดเป็น
ร้อยละ 58.8 รองลงมาคือ ความถ่ีจ านวน 2 คร้ังต่อเดือน จ านวน 107 คน คิดเป็นร้อยละ 26.8 ความถ่ี
จ านวน 3 คร้ังต่อเดือน จ านวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 9.3และนอ้ยท่ีสุดคือ ความถ่ีจ านวนมากกวา่ 3 คร้ัง
ต่อเดือน จ านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 5.3 ตามล าดบั 

 
ตารางที่ 4.13 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตาม ค่าใช้จ่ายต่อ
คร้ังในการซ้ือผลติภัณฑ์ 
 

ค่าใช้จ่ายต่อคร้ังในการซ้ือผลิตภัณฑ์ จ านวน ร้อยละ 
นอ้ยกวา่ 500 บาท 221 55.3 
501-1500 บาท 125 31.3 
1001-1500 บาท 31 7.8 
1501-2000 บาท 13 3.3 
มากกวา่ 2000 บาท 10 2.5 

รวม 400 100 
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 จากตารางท่ี 4.13 ผลการวเิคราะห์โดยสถิติเชิงพรรณนาพบวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถาม 
มีค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการซ้ือผลิตภณัฑ์น้อยกว่า 500 บาท มีจ านวนมากท่ีสุดคือ 221 คน คิดเป็นร้อยละ 
55.3 รองลงมามีค่าใชจ่้ายต่อคร้ังอยูใ่นช่วง 501-1000 บาท จ านวน 125 คน คิดเป็นร้อยละ 31.3 ค่าใชจ่้าย
ต่อคร้ัง 1001-1500 บาท จ านวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 7.8 ค่าใชจ่้ายต่อคร้ัง 1501-2000 บาท จ านวน 13 
คน คิดเป็นร้อยละ 3.3 และนอ้ยท่ีสุดมีค่าใชจ่้ายคร้ังมากกวา่ 2000 บาท จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 2.5 
ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4.14 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถามจ าแนกตาม ผู้มีอิทธิพลต่อ
การเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์ 
 

ผู้มีอทิธิพลต่อการเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์ จ านวน ร้อยละ 
ตวัเอง 216 54.0 
เพื่อน 93 23.3 
คู่สมรส 32 8.0 
ผูมี้ช่ือเสียงในสังคมหรือดารา 9 2.3 
ญาติพี่นอ้ง 25 6.3 
พนกังานขาย 25 6.3 

รวม 400 100 
 
 จากตารางท่ี 4.14 ผลการวเิคราะห์โดยสถิติเชิงพรรณนาพบวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถาม 
จ าแนกตาม ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือมากท่ีสุดคือ ตวัเอง จ านวน 216 คน คิดเป็นร้อยละ 54.0 
รองลงมาคือ เพื่อน จ านวน 93 คน คิดเป็นร้อยละ23.3 คู่สมรส จ านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 8.0 ญาติพี่
นอ้งและพนกังานขาย มีจ านวนเท่ากนัคือ 25 คน คิดเป็นร้อยละ 6.3 และปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือก
ซ้ือนอ้ยท่ีสุดคือ ผูมี้ช่ือเสียงในสังคมหรือดารา จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 2.3 ตามล าดบั 
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4.4 ผลการวเิคราะห์การตัดสินใจเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์ท าความสะอาดผวิหน้าทีท่ าจากสมุนไพร 
 
ตารางที่ 4.15 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ท าความสะอาด
ผวิหน้าทีท่ าจากสมุนไพร 
 

การตัดสินใจเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์ Min. Max. Mean SD. 

ตดัสินใจเลือกซ้ือท่ีมีคุณสมบติัตามท่ีท่านตอ้งการทุกประการ 1 10 7.54 2.337 
ตดัสินใจเลือกซ้ือโดยไม่ลงัเล 0 10 6.07 2.599 
ตดัสินใจเลือกซ้ือโดยการพิจารณาโดยดุลพินิจท่ีรอบคอบ 0 10 7.74 2.224 
ตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑโ์ดยมีความเช่ือถือและไวว้างใจ 0 10 7.58 2.354 
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑโ์ดยความภาคภูมิใจ 0 10 6.54 2.773 

เฉลีย่   7.094  

 
จากตารางท่ี 4.15 ผลการวเิคราะห์โดยสถิติเชิงพรรณนาพบวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถาม 

ให้ความส าคญักบัการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ โดยรวมเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก คือ 7.094 โดยเม่ือ
พิจารณาถึงรายละเอียดการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์พบวา่กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัระดบัมากท่ีสุด
ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโดยการพิจารณาโดยดุลพินิจท่ีรอบคอบ มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 7.74 รองลงมา คือการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์โดยมีความเช่ือถือและไวว้างใจ มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 7.58 ตดัสินใจเลือกซ้ือท่ีมี
คุณสมบติัตามท่ีท่านตอ้งการทุกประการ มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 7.54 ตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์โดยความ
ภาคภูมิใจ มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 6.54 และการตดัสินใจเลือกซ้ือโดยไม่ลงัเล มีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด คือ 6.07 
 

4.5 ผลการวเิคราะห์เพือ่ทดสอบสมมุติฐานของกลุ่มตัวอย่าง 
  
 สมมุติฐานที่ 1 ปัจจัยส่วนบุคคลที่ประกอบด้วยไปด้วย เพศ อาชีพ รายได้ ระดับการศึกษาและ
สถานภาพ ที่ต่างกัน ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดผิวหน้าที่ท าจากสมุนไพร
ของประชากรวยัเกษียณอายุในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 
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ตารางที ่4.16 ผลการทดสอบปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศทีม่ีผลต่อการตัดสินใจเลอืกซ้ือผลิตภัณฑ์ท าความ
สะอาดผวิหน้าทีท่ าจากสมุนไพรของประชากรวยัเกษียณอายุในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

เพศ Mean Std. Deviation t-test Sig. 
ชาย 7.07 1.90 

-0.156 0.930 
หญิง 7.10 1.92 

 
 จากตารางท่ี 4.16 ผลการวิเคราะห์โดยใชส้ถิติ t-Test พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศท่ีแตกต่าง
กนั ไม่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์ าความสะอาดผวิหนา้ท่ีท าจากสมุนไพรของประชากรวยั
เกษียณอายใุนเขตกรุงเทพมหานคร  
 
ตารางที่ 4.17 ผลการทดสอบปัจจัยส่วนบุคคลด้านอาชีพ ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ท า
ความสะอาดผวิหน้าทีท่ าจากสมุนไพรของประชากรวยัเกษียณอายุในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

อาชีพ Mean Std. Deviation F-Test Sig. 
รับราชการ/พนกังานของรัฐ/ลูกจา้งประจ า 7.03 1.89 

0.756 
0.605 

พนกังานรัฐวสิาหกิจ 7.33 2.06 
พนกังานบริษทัเอกชน/พนกังานธนาคาร 7.02 1.96 
ประกอบธุรกิจส่วนตวั 6.88 1.72 
วชิาชีพอิสระ(แพทย/์ทนาย/สถาปนิกเป็นตน้) 8.00 1.73 
คา้ขาย 7.40 1.85 
อยูบ่า้น(ไม่ไดป้ระกอบอาชีพ) 7.15 2.02 

 
จากตารางท่ี 4.17 ผลการวิเคราะห์โดยใช้สถิติ F-Test พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลด้านอาชีพท่ี

แตกต่างกนั ไม่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดผิวหน้าท่ีท าจากสมุนไพรของ
ประชากรวยัเกษียณอายใุนเขตกรุงเทพมหานคร  
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ตารางที่ 4.18 ผลการทดสอบปัจจัยส่วนบุคคลด้านรายได้ต่อเดือน ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือ
ผลติภัณฑ์ท าความสะอาดผวิหน้าทีท่ าจากสมุนไพรของประชากรวยัเกษียณอายุในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

รายได้ต่อเดือน Mean Std. Deviation F-Test (Sig) Sig. 
5,000-10,000 บาท 6.75 2.14 

3.474 
0.004 

10,001-20,000 บาท 7.10 1.63 
20,001-30,000 บาท 7.85 1.69 
30,001-40,000 บาท 7.49 1.65 
40,001-50,000 บาท 6.66 2.01 
มากกวา่ 50,000 บาท 7.32 1.97 

 
จากตารางท่ี 4.18 ผลการวิเคราะห์โดยใช้สถิติ F-Test พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดต่้อ

เดือนท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์ าความสะอาดผวิหนา้ท่ีท าจากสมุนไพรของ
ประชากรวยัเกษียณอายุในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดย
ยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

 
ตารางที ่4.19 แสดงการเปรียบเทยีบความแตกต่างแบบรายคู่ของรายได้ต่อเดือนตามวธีิ Scheffe 
 

รายได้ต่อเดือน รายได้ต่อเดือน Mean Difference 
(I-J) 

Std. Error Sig. 

5,000-10,000 10,001-20,000 
20,001-30,000 
30,001-40,000 
40,001-50,000 

more than 50,000 

-.35508 
-1.09794* 

-.73604 
.08652 
-.57532 

.22622 

.28178 

.43853 

.45841 

.49521 

.782 

.011 

.728 
1.000 
.929 

10,001-20,000 5,000-10,000 
20,001-30,000 

.35508 
-.74286 

.22622 

.29100 
.782 
.262 
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รายได้ต่อเดือน รายได้ต่อเดือน Mean Difference 
(I-J) 

Std. Error Sig. 

30,001-40,000 
40,001-50,000 

more than 50,000 

-.38095 
.44160 
-.22024 

.44451 

.46413 

.50052 

.981 

.970 

.999 
20,001-30,000 5,000-10,000 

10,000-20,000 
30,001-40,000 
40,001-50,000 

more than 50,000 

1.09794* 
.74286 
.36190 

1.18446 
.52262 

.28178 

.29100 

.47520 

.49361 

.52796 

.011 

.262 

.989 

.333 

.964 
30,001-40,000 5,000-10,000 

10,001-20,000 
20,001-30,000 
40,001-50,000 

more than 50,000 

.73604 

.38095 
-.36190 
.82256 
.16071 

.43853 

.44451 

.47520 

.59712 

.62582 

.728 

.981 

.989 

.863 
1.000 

40,001-50,000 5,000-10,000 
10,001-20,000 
20,001-30,000 
30,001-40,000 

more than 50,000 

-.08652 
-.44160 

-1.18446 
-.82256 
-.66184 

.45841 

.46413 

.49361 

.59712 

.63991 

1.000 
.970 
.333 
.863 
.957 

มากกวา่ 50,000 5,000-10,000 
10,001-20,000 
20,001-30,000 
30,001-40,000 
40,001-50,000 

.57532 

.22024 
-.52262 
-.16071 
.66184 

.49521 

.50052 

.52796 

.62582 

.63991 

.929 

.999 

.964 
1.000 
.957 
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 จากตารางท่ี 4.19 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างแบบรายคู่ของรายได้ต่อเดือนตามวิธีของ 
Scheffe พบวา่ มีรายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนั 1 คู่ ดงัน้ี  5,000-10,000 บาท คู่กบั 20,001-30,000 บาท 
 
ตารางที่ 4.20 ผลการทดสอบปัจจัยส่วนบุคคลด้านระดับการศึกษา ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือ
ผลติภัณฑ์ท าความสะอาดผวิหน้าทีท่ าจากสมุนไพรของประชากรวยัเกษียณอายุในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

 
 จากตาราง 4.20 ผลการวเิคราะห์โดยใชส้ถิติ F-Test พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นระดบัการศึกษา 
ท่ีแตกต่างกนั ไม่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดผิวหนา้ท่ีท าจากสมุนไพรของ
ประชากรวยัเกษียณอายใุนเขตกรุงเทพมหานคร  
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ระดับการศึกษา Mean Std. Deviation F-Test Sig. 
ระดบัประถม 6.81 1.86  

 
2.115 

 

 
 

0.063 
ระดบัมธัยม 6.73 2.31 
ปวช./ปวส./อนุปริญญา 7.28 1.66 
ปริญญาตรี 7.38 1.66 
ปริญญาโท 7.28 1.73 
ปริญญาเอก 6.20 3.03 
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ตารางที ่4.21 ผลการทดสอบปัจจัยส่วนบุคคลด้านสถานภาพ ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์
ท าความสะอาดผวิหน้าทีท่ าจากสมุนไพรของประชากรวยัเกษียณอายุในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

สถานภาพ Mean Std. Deviation F-Test (Sig.) Sig. 
โสด 7.00 1.86  

1.069 
 

 
0.344 สมรส 7.20 1.87 

หยา่/หมา้ย 6.71 2.40 
 
 จากตารางท่ี 4.21 ผลการวิเคราะห์โดยใชส้ถิติ F-Test พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นสถานภาพ ท่ี
แตกต่างกนั ไม่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดผิวหน้าท่ีท าจากสมุนไพรของ
ประชากรวยัเกษียณอายใุนเขตกรุงเทพมหานคร  
 สมมุติฐานที่ 2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์, ราคา, ช่องทางการ
จัดจ าหน่าย, และการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ท าความ
สะอาดผวิหน้าทีท่ าจากสมุนไพรของประชากรวยัเกษียณอายุในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
 วิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ซ่ึงเป็นตวัแปรเชิงปริมาณกบัการตดัสินใจใน
การเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ซ่ึงเป็นตวัแปรเชิงปริมาณ โดยใช้การวิเคราะห์ถดถอยพหูคูณ MRA( Multiple 
Regressions Analysis ) 
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ตารางที่ 4.22 แสดงผลการวิเคราะห์ของข้อมูลด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีมีผลต่อการ
ตัดสินใจเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์ท าความสะอาดผวิหน้าทีท่ าจากสมุนไพรของประชากรวัยเกษียณอายุในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 

 
ตัวแปรอสิระ 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

 
t 

 
Sig. 

Collinearity 
Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 

ค่าคงท่ี 1.220 .305  4.006 .000   

ดา้นราคา .242 .061 .229 3.968 .000 .375 2.666 

ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย .175 .059 .182 2.971 .003 .335 2.986 

ดา้นการส่งเสริมการขาย .100 .051 .108 1.945 .053 .407 2.458 

ดา้นผลิตภณัฑ ์  .280 .063 .275 4.417 .000 .323 3.095 

 
  
 จากตารางท่ี 4.22 ผลการวเิคราะห์โดยใชส้ถิติ MRA พบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น
ราคา ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย ดา้นผลิตภณัฑ์ มีความสัมพนัธ์กบัการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ท าความสะอาด
ผิวหน้าท่ีท าจากสมุนไพรของประชากรวยัเกษียณอายุในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกันอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
ส่วนปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น การส่งเสริมการขาย ไม่มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือก
ซ้ือผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดผิวหน้า ท่ีท าจากสมุนไพรของประชากรวัย เกษียณอายุในเขต
กรุงเทพมหานคร 
  จากผลการวิเคราะห์ พบว่าส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยั
ดา้นอ่ืนๆมากท่ีสุด มีค่า VIF 3.095 และค่า Tolerance 0.323 ส่วนดา้นส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์
กบัปัจจยัด่านอ่ืนๆนอ้ยท่ีสุด มีค่า VIF 2.458 และค่า Tolerance 0.407 
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ตารางที ่4.23 Model Summary 
 

R R Square Adjusted R Square Std. Error of The Estimate Durbin-Watson 
.711 .505 .500 1.35397 1.602 

 
 จากตารางท่ี 4.23 พบวา่ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (R) = 0.711 แสดงวา่การตดัสินใจเลือกซ้ือ มี
ความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในระดบัสูง (เน่ืองจาก R มีค่ามาก) 
 
 ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (R2) = 0.505 หมายความว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมี
อิทธิพลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์ าความสะอาดผวิหนา้ท่ีท าจากสมุนไพรของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่ง คิด
เป็นร้อยละ 50.5 ตวัแปรอิสระสามารถอธิบายความผนัแปรหรือการเปล่ียนแปลงของตวัแปรตามไดร้้อย
ละ 50.5 ท่ีเหลืออีก 49.5 เป็นผลเน่ืองจากตวัแปรอ่ืน ค่าความคลาดเคล่ือนมาตรฐานของการประมาณ 
เท่ากบั 1.35397 หมายความวา่การประมาณค่าของการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ มีความคลาดเคล่ือน
เกิดข้ึนเท่ากบั 1.35397 
  
จากผลการวเิคราะห์ ได้น าข้อมูลมาค านวณโดยสมการความถดถอยเชิงพหุ ดังนี ้
 

Y = a + b1X1 + b2X2 + b3X3 + b4X4 
Y = การตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดผิวหนา้ท่ีท าจากสมุนไพรของผูบ้ริโภควยั
เกษียณอายใุนเขตกรุงเทพมหานคร 
a = แทนค่าคงท่ี, b = แทนค่าเบตา้, X1,2,3,4  = แทนค่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
การตดัสินใจ =  1.220+0.242 (ดา้นราคา)+0. 175 (ด้านช่องทางจดัจ าหน่าย) +0.100 (ดา้น
ส่งเสริมการตลาด) + 0.280 (ดา้นผลิตภณัฑ)์ 
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สมมุติฐานที่ 3 พฤติกรรมการใช้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดผิวหน้าที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อ
การเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์ท าความสะอาดผวิหน้าทีท่ าจากสมุนไพรของประชากรวัยเกษียณอายุ
ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
ตารางที่ 4.24 แสดงผลวิเคราะห์ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความสัมพันธ์ระหว่างการ
ตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดผิวหน้าที่ท าจากสมุนไพร กับพฤติกรรมของผู้บริโภค ด้าน
เพราะเหตุใดจึงเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์ 
 

เพราะเหตุใดจึงเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์ การตัดสินใจเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์ F-Test Sig. 

Mean Std. Deviation 
ปลอดภยัจากสารเคมี 7.17 1.87  

 
0.244 

 
 

0.943 
มีความช่ือถือในสรรพคุณของสมุนไพร 6.98 1.88 
เคยไดท้ดลองใชจ้ากสินคา้ตวัอยา่ง 7.03 2.05 
เคยใชแ้ลว้ไดผ้ลประทบัใจ 7.15 1.90 
สนบัสนุนสินคา้ไทย 6.91 2.26 

 
 จากตารางท่ี 4.24 ผลการวเิคราะห์โดยใชส้ถิติ F-Test พบวา่ พฤติกรรมของผูบ้ริโภคดา้นเหตุผล
ในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑท่ี์แตกต่างกนัไม่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์ าความสะอาดผิวหนา้
ท่ีท าจากสมุนไพรของประชากรวยัเกษียณอายใุนเขตกรุงเทพมหานคร  
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ตารางที่ 4.25 แสดงผลวิเคราะห์ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความสัมพันธ์ระหว่างการ
ตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดผิวหน้าที่ท าจากสมุนไพร กับพฤติกรรมของผู้บริโภค ด้าน
ท่านเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์จากแหล่งใด 

 
 จากตารางท่ี 4.25  ผลการวิเคราะห์โดยใชส้ถิติ F-Test พบวา่ พฤติกรรมของผูบ้ริโภคดา้นท่าน
เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์จากแหล่งใด ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ท าความสะอาด
ผวิหนา้ท่ีท าจากสมุนไพรของประชากรวยัเกษียณอายุในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.05 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ท่านเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์จากแหล่งใด การตัดสินใจเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์ F-Test Sig. 

Mean Std. Deviation 
หา้งสรรพสินคา้ 7.11 1.85  

 
3.598 

 
 

.007 
ร้านสะดวกซ้ือ 7.28 1.89 
พนกังานขายตรง 7.60 1.94 
ร้านคา้ทัว่ไป 6.34 2.11 
ร้านเสริมสวย 6.64 1.65 
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 ตารางที่ 4.26 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างแบบรายคู่ของแหล่งที่ซ้ือผลิตภัณฑ์ตามวิธีของ 
Scheffe 
 

 การตัดสินใจเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์ 

ตัวแปร
อสิระ 

 ห้างสรรพ 
สินค้า 

ร้านสะดวก 
ซ้ือ 

พนักงาน
ขายตรง 

ร้านค้า 
ทัว่ไป 

ร้านเสริม 
สวย 

 Mean 7.11 7.28 7.60 6.34 6.64 
พนกังาน
ขายตรง 

7.60 .48542 .32040  1.26070* .95550 

ร้านคา้
ทัว่ไป 

6.34 -.77529 -.94030 -1.26070*  -.30521 

 
 จากตารางท่ี 4.26 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างแบบรายคู่ของแหล่งท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์ตามวิธี
ของ Scheffe พบวา่ มีแหล่งท่ีซ้ือผลิตภณัฑท่ี์ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือแตกต่างกนั 1 คู่ คือ พนกังาน
ขายตรงและร้านคา้ทัว่ไป 
 
ตารางที่ 4.27 แสดงผลวิเคราะห์ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความสัมพันธ์ระหว่างการ
ตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดผิวหน้าที่ท าจากสมุนไพร กับพฤติกรรมของผู้บริโภค ด้าน
ความถี่ทีซ้ื่อผลติภัณฑ์ 
 

ความถี่ทีซ้ื่อผลติภัณฑ์ การตัดสินใจเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์ F-Test Sig. 

Mean Std. Deviation 
จ านวน 1 คร้ังต่อเดือน 6.82 1.77  

5.201 
 

.002 จ านวน 2 คร้ังต่อเดือน 7.62 1.72 
จ านวน 3 คร้ังต่อเดือน 7.49 2.47 
จ านวนมากกวา่ 3 คร้ังต่อเดือน 6.75 2.65 
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  จากตารางท่ี 4.27 ผลการวิเคราะห์โดยใช้สถิติ F-Test พบวา่ พฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
ดา้นความถ่ีท่ีซ้ือผลิตภณัฑ ์ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดผิวหนา้
ท่ีท าจากสมุนไพรของประชากรวยัเกษียณอายุในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 
 
ตารางที ่4.28 แสดงการเปรียบเทยีบความแตกต่างแบบรายคู่ของ ด้านความถี่ทีซ้ื่อผลติภัณฑ์ 

  
 จากตารางท่ี 4.28 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างแบบรายคู่ของความถ่ีท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์ ตามวิธี
ของ Scheffe พบวา่มีความถ่ีท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์อยู ่1 คู่ท่ีแตกต่างกนัคือ ความถ่ีท่ี
ซ้ือ 1 คร้ังต่อเดือนและความถ่ีท่ีซ้ือ 2 คร้ังต่อเดือน 
 

ตารางที่ 4.29 แสดงผลวิเคราะห์ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความสัมพันธ์ระหว่างการ
ตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดผิวหน้าที่ท าจากสมุนไพร กับพฤติกรรมของผู้บริโภค ด้าน
ค่าใช้จ่ายต่อคร้ังในการซ้ือ 
 
 
 

 การตัดสินใจเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์ 
ความถี่ทีซ้ื่อ
ผลติภัณฑ์ 

 จ านวน 1 คร้ัง
ต่อเดือน 

จ านวน 2 คร้ัง 
ต่อเดือน 

จ านวน 3 คร้ัง 
ต่อเดือน 

มากกว่า 3 
คร้ังต่อเดือน 

 Mean 6.82 7.62 7.49 6.75 
จ านวน 1 คร้ังต่อ
เดือน 

6.82  -.79912* -.67232 .06719 

จ านวน 2 คร้ังต่อ
เดือน 

7.62 .79912*  .12680 .86631 
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ค่าใช้จ่ายต่อคร้ังในการซ้ือ การตัดสินใจเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์ F-Test Sig. 
Mean Std. Deviation 

นอ้ยกวา่ 500 บาท 6.95 1.84  
 

1.555 

 
 

.186 
501-1,000 บาท 7.25 1.69 
1,001-1,500 บาท 7.57 2.27 
1,501-2,000 บาท 7.48 2.69 
มากกวา่ 2,000 บาท 6.32 3.31 

  
จากตารางท่ี 4.29 ผลการวิเคราะห์โดยใช้สถิติ F-Test พบว่า พฤติกรรมของผูบ้ริโภค ด้าน

ค่าใช้จ่ายต่อคร้ังในการซ้ือผลิตภณัฑ์ ท่ีแตกต่างกนัไม่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ท าความ
สะอาดผวิหนา้ท่ีท าจากสมุนไพรของประชากรวยัเกษียณอายใุนเขตกรุงเทพมหานคร 

 
ตารางที่ 4.30 แสดงผลวิเคราะห์ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความสัมพันธ์ระหว่างการ
ตัดสินใจเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์ท าความสะอาดผิวหน้าที่ท าจากสมุนไพร กับพฤติกรรมของผู้บริโภค ด้านผู้
มีอทิธิพลต่อการตัดสินใจ 
 

ผู้มีอทิธิพลต่อการตัดสินใจ การตัดสินใจ F-Test Sig. 
Mean Std. Deviation 

ตวัเอง 6.97 1.89  
 

2.369 

 
 

.039 
เพื่อน 6.84 1.90 
คู่สมรส 7.23 1.98 
ผูมี้ช่ือเสียงในสังคมหรือดารา 7.87 1.42 
ญาติพี่นอ้ง 7.90 2.02 
พนกังานขาย 7.78 1.88 
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 จากตารางท่ี 4.ผลการวิเคราะห์โดยใช้สถิติ F-Test พบว่า พฤติกรรมของผูบ้ริโภค ด้านผูมี้
อิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ท า
ความสะอาดผิวหน้าท่ีท าจากสมุนไพรของประชากรวยัเกษียณอายุในเขตกรุงเทพมหานคร  อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
สรุปผล 
 

สมมุติฐานที่ 1 ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีประกอบไปดว้ย เพศ, สถานภาพ, ระดบัการศึกษา, อาชีพ, 
รายได ้ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดผิวหนา้ท่ีท าจากสมุนไพรของ
ประชากรวยัเกษียณอายใุนเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 
  ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีประกอบไปดว้ย เพศ, อาชีพ,ระดบัการศึกษา และสถานภาพ ท่ีต่างกนั ไม่ส่งผลต่อ
การตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์ าความสะอาดผวิหนา้ท่ีท าจากสมุนไพรของประชากรวยัเกษียณอายุใน
เขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั จึงปฏิเสธสมมุติฐานท่ี 1 
ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีประกอบไปด้วย รายได ้ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ท าความสะอาด
ผวิหนา้ท่ีท าจากสมุนไพรของประชากรวยัเกษียณอายใุนเขตกรุงเทพมหานครอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั  0.05  จึงสนบัสนุนสมมุติฐานท่ี 1 

สมมุติฐานที่ 2 . ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์, ราคา, ช่องทางการ
จดัจ าหน่าย, และการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ท าความ
สะอาดผวิหนา้ท่ีท าจากสมุนไพรของประชากรวยัเกษียณอายใุนเขตกรุงเทพมหานคร  
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีประกอบไปดว้ย ผลิตภณัฑ,์ ราคา และช่องทางจดัจ าหน่าย มีความสัมพนัธ์
กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์ าความสะอาดผวิหนา้ท่ีท าจากสมุนไพรของประชากรวยัเกษียณอายุ
ในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงสนบัสนุนสมมุติฐานท่ี 2 ปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดท่ีประกอบไปดว้ย การส่งเสริมการขาย ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑท์ าความสะอาดผวิหนา้ท่ีท าจากสมุนไพรของประชากรวยัเกษียณอายุในเขตกรุงเทพมหานคร 
จึงปฏิเสธสมมุติฐานท่ี 2 

สมมุติฐานที่ 3 พฤติกรรมการใชผ้ลิตภณัฑ์ท าความสะอาดผิวหน้าท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อการ
เลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดผิวหน้าท่ีท าจากสมุนไพรของประชากรวัยเกษียณอายุในเขต
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กรุงเทพมหานครปัจจยัพฤติกรรมดา้น แหล่งในการซ้ือ, ความถ่ีในการซ้ือ และผูมี้อิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซ้ือ ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 จึง
สนบัสนุนสมมุติฐานท่ี 3  ปัจจยัพฤติกรรมดา้น เหตุผลในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์และค่าใชจ่้ายต่อคร้ังใน
การซ้ือผลิตภณัฑ ์ไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์จึงปฏิเสธสมมุติฐานท่ี 3 
 
รูปที ่4.1 รูปกรอบแนวคิดในการศึกษาวจัิยใหม่ 
 
                  ตัวแปรอสิระ                                                                         ตัวแปรตาม 
 

ส่วนประสมทางการตลาด 

 ผลิตภณัฑ ์
 ราคา 
 ช่องทางการจดัหน่าย 

 
 

 

 
  
พฤติกรรมการเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์ 

 แหล่งในการเลือกซ้ือ 
 ความถ่ีในการซ้ือ 
 ผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

 

ลกัษณะประชากรศาสตร์ 

 รายได ้
การตัด สินใจ เ ลือก ซ้ือ
ผลิตภณัฑท์ าความสะอาด
ผวิหนา้ท่ีท าจากสมุนไพร 



บทที ่5 

สรุป อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

  

 การศึกษาเร่ือง “การตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดผิวหน้าท่ีท าจากสมุนไพร
ของประชากรวยัเกษียณอายุในเขตกรุงเทพมหานคร”  ผูว้ิจยัน าข้อมูลท่ีเก็บรวบรวมได้โดยใช้
แบบสอบถาม 400 ชุดมาประมวลผลทางสถิติ โดยใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป ซ่ึงผล
การศึกษาท่ีสามารถสรุปได ้มีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

5.1 สรุปผล 
 5.2 อภิปรายผล 
 5.3 ขอ้เสนอแนะ 
 

5.1 สรุปผล 
 
 5.1.1 สรุปผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่
เป็น เพศหญิง จ านวน 249 คน คิดเป็นร้อยละ 62.3 มีอาชีพส่วนใหญ่เป็นพนักงานบริษทัเอกชน/
พนักงานธนาคาร จ านวน 173 คน คิดเป็นร้อยละ 43.3 ส่วนใหญ่มีรายไดต่้อเดือน 5,000- 10,000 
บาท มีจ านวน 155 คน คิดเป็นร้อยละ 38.8 ระดบัการศึกษาส่วนใหญ่จบปริญญาตรี 139 คน คิดเป็น
ร้อยละ 34.8ส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรสมีจ านวน 217 คน คิดเป็นร้อยละ 54.3 
 5.1.2 สรุปผลการวิเคราะห์ส่วนประสมการตลาด กลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วน
ประสมการตลาดในดา้นต่างๆดงัน้ี ดา้นราคา โดยเห็นวา่การมีป้ายบอกราคาชดัเจนมีความสัมพนัธ์
กับการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดผิวหน้าท่ีท าจากสมุนไพรของประชากรวยั
เกษียณอายุในเขตกรุงเทพมหานคร มากท่ีสุด(ค่าเฉล่ีย 7.91)รองลงมาคือ ราคาไม่เกินก าลงัท่ีจะซ้ือ 
(ค่าเฉล่ีย 7.69) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยเห็นวา่ความสะอาดและความเป็นระเบียบเรียบร้อย
ของร้านมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์ าความสะอาดผิวหนา้ท่ีท าจากสมุนไพร
ของประชากรวยัเกษียณอายใุนเขตกรุงเทพมหานคร มากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 7.84) รองลงมาคือ ท าเลท่ีตั้ง
ของร้านเดินทางไปมาสะดวก (ค่าเฉล่ีย 7.59) ดา้นส่งเสริมการขาย โดยเห็นว่า การมีพนกังานคอย
แนะน าบริการใหลู้กคา้ มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดผิวหนา้ท่ี
ท าจากสมุนไพรของประชากรวยัเกษียณอายุในเขตกรุงเทพมหานคร มากท่ีสุด คือ (ค่าเฉล่ีย 7.48) 
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รองลงมาคือ มีการส่งเสริมการขายโดยให้ส่วนลดและของแถม (ค่าเฉล่ีย 6.68) ดา้นผลิตภณัฑ์ โดย
เห็นว่า สินคา้มีคุณภาพได้มาตรฐาน มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ท าความ
สะอาดผิวหน้าท่ีท าจากสมุนไพรของประชากรวยัเกษียณอายุในเขตกรุงเทพมหานคร มากท่ีสุด 
(ค่าเฉล่ีย 7.93) รองลงมาคือ สินคา้มีใหเ้ลือกหลากหลายตรงตามท่ีตอ้งการ (ค่าเฉล่ีย 7.67) 
 5.1.3 สรุปผลการวเิคราะห์พฤติกรรมในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์ของผูต้อบแบบสอบถาม 
กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เลือกซ้ือผลิตภณัฑโ์ดยมีเหตุผลในการเลือกมากทีสุดคือ ปลอดภยัจากสารเคมี 
จ านวน 189 คน คิดเป็นร้อยละ 47.25  
เลือกซ้ือผลิตภณัฑจ์ากแหล่งใดมากท่ีสุด คือ หา้งสรรพสินคา้ จ  านวน 192 คน คิดเป็นร้อยละ 48.0 
ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑต่์อเดือน คือ จ านวน 1 คร้ังต่อเดือน จ านวน 235 คน คิดเป็นร้อยละ 58.8 
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือผลิตภณัฑต่์อคร้ัง คือ นอ้ยกวา่ 500 บาท จ านวน 221 คน คิดเป็นร้อยละ 55.3 
ผูมี้อิทธิพลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์คือ ตวัเอง จ านวน 216 คน คิดเป็นร้อยละ 54.0 

5.1.4 สรุปผลการวิเคราะห์การตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดผิวหน้าท่ีท าจาก
สมุนไพรของประชากรวยัเกษียณอายุ กลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจในการเลือก
ซ้ือผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดผิวหน้าท่ีท าจากสมุนไพร ของประชากรวยัเกษียณอายุในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยเห็นว่า การตดัสินใจซ้ือโดยไม่ลงัเล เป็นปัจจยัทีมีมากทีสุด (ค่าเฉล่ีย 7.74) 
รองลงมา คือ การตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑโ์ดยมีความเช่ือถือและไวว้างใจ (ค่าเฉล่ีย 7.58) 
 5.1.5 สรุปผลการทดสอบสมมุติฐาน  
สมมุติฐานท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีประกอบด้วยไปด้วย เพศ อาชีพ รายได้ ระดับการศึกษาและ
สถานภาพ ท่ีต่างกัน ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดผิวหน้าท่ีท าจาก
สมุนไพรของประชากรวยัเกษียณอายใุนเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั พบวา่เพศท่ีแตกต่างกนัไม่
มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดผิวหน้าท่ีท าจากสมุนไพรของประชากรวยั
เกษียณอายใุนเขตกรุงเทพมหานคร จึงปฏิเสธสมมุติฐาน อาชีพท่ีแตกต่างกนัไม่มีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดผิวหน้าท่ีท าจากสมุนไพรของประชากรวยัเกษียณอายุในเขต
กรุงเทพมหานคร จึงปฏิเสธสมมุติฐาน รายไดท่ี้แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์
ท าความสะอาดผวิหนา้ท่ีท าจากสมุนไพรของประชากรวยัเกษียณอายุในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่ง
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงยอมรับสมมุติฐาน ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัไม่มีผลต่อการ
เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดผิวหน้าท่ีท าจากสมุนไพรของประชากรวยัเกษียณอายุในเขต
กรุงเทพมหานคร จึงปฏิเสธสมมุติฐาน สถานภาพท่ีแตกต่างกนัไม่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดผิวหน้าท่ีท าจากสมุนไพรของประชากรวยัเกษียณอายุในเขต
กรุงเทพมหานคร จึงปฏิเสธสมมุติฐาน 
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 สมมุติฐานท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีประกอบดว้ย ราคา ช่องทางจดัจ าหน่าย การ
ส่งเสริมการตลาด และผลิตภณัฑ์ ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดผิวหนา้ท่ี
ท าจากสมุนไพรของประชากรวยัเกษียณอายใุนเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ 
 ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ประกอบดว้ย ราคา มีความสัมพนัธ์ต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์
ท าความสะอาดผวิหนา้ท่ีท าจากสมุนไพรของประชากรวยัเกษียณอายุในเขตกรุงเทพมหานครอยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงยอมรับสมมุติฐาน 
 ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ประกอบดว้ย ช่องทางจดัจ าหน่าย มีความสัมพนัธ์ต่อการเลือก
ซ้ือผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดผิวหน้าท่ีท าจากสมุนไพรของประชากรวัยเกษียณอายุในเขต
กรุงเทพมหานครอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงยอมรับสมมุติฐาน 
 ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ประกอบดว้ย การส่งเสริมการตลาด ไม่มีความสัมพนัธ์ต่อการ
เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดผิวหน้าท่ีท าจากสมุนไพรของประชากรวยัเกษียณอายุในเขต
กรุงเทพมหานคร จึงปฏิเสธสมมุติฐาน 
 ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ประกอบด้วย ผลิตภณัฑ์ มีความสัมพนัธ์ต่อการเลือกซ้ือ
ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดผิวหน้า ท่ีท าจากสมุนไพรของประชากรวัยเกษียณอายุในเขต
กรุงเทพมหานครอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงยอมรับสมมุติฐาน 
 จากผลการวิเคราะห์ พบว่าส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยั
ด้านอ่ืนๆมากท่ีสุด มีค่า VIF 3.095 และค่า Tolerance 0.323 ส่วนด้านส่งเสริมการตลาดมี
ความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นอ่ืนๆนอ้ยท่ีสุด มีค่า VIF 2.458 และค่า Tolerance 0.407 
 สมมุติฐานท่ี 3 พฤติกรรมการใช้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดผิวหน้าท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อ
การเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดผิวหน้าท่ีท าจากสมุนไพรของประชากรวยัเกษียณอายุในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 เหตุผลในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑท่ี์แตกต่างกนัไม่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ท า
ความสะอาดผิวหน้าท่ีท าจากสมุนไพรของประชากรวยัเกษียณอายุในเขตกรุงเทพมหานคร จึง
ปฏิเสธสมมุติฐาน 
 แหล่งท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ท าความสะอาด
ผิวหนา้ท่ีท าจากสมุนไพรของประชากรวยัเกษียณอายุในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 
 ของความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ์มีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดผิวหน้า
ท่ีท าจากสมุนไพรของประชากรวยัเกษียณอายุในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 
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 การจ่ายค่าสินคา้ในแต่ละคร้ังไม่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ท าความสะอาด
ผิวหนา้ท่ีท าจากสมุนไพรของประชากรวยัเกษียณอายุในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 

ผูมี้อิทธิพลต่อการซ้ือมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดผิวหน้าท่ีท า
จากสมุนไพรของประชากรวยัเกษียณอายุในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 

 

5.2 อภิปรายผล 
 
 จากการศึกษาพบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ท่ีให้ความส าคญัต่อการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑท์ าความสะอาดผวิหนา้ท่ีท าจากสมุนไพร โดยส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน
หรือพนกังานธนาคาร มีรายไดต่้อเดือน 5,000-10,000 บาท จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี 
 จากสมมุติฐานท่ี 1 ปัจจัยส่วนบุคคลท่ีประกอบด้วยไปด้วย เพศ อาชีพ รายได้ ระดับ
การศึกษาและสถานภาพ ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์ าความสะอาดผิวหนา้ท่ี
ท าจากสมุนไพรของประชากรวยัเกษียณอายใุนเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั พบวา่  
โดยภาพรวมของลักษณะทางประชากรศาสตร์ ในด้านรายได้ มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑอ์ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
 จากสมมุติฐานท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีประกอบดว้ย ราคา ช่องทางจดัจ าหน่าย 
การส่งเสริมการตลาด และผลิตภณัฑ์ ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ท าความสะอาด
ผวิหนา้ท่ีท าจากสมุนไพรของประชากรวยัเกษียณอายใุนเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ 
 ปัจจยัดา้นราคา ผูบ้ริโภคมุ่งเนน้การมีป้ายบอกราคาท่ีชดัเจน มากท่ีสุด รองลงมาคือ ราคาไม่
เกินก าลังท่ีจะซ้ือได้และปัจจยัด้านราคาท่ีมีผลน้อยท่ีสุดต่อการตดัสินใจคือ ราคาเหมาะสมกับ
คุณภาพของผลิตภณัฑ ์
 ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ผูบ้ริโภคมุ่งเน้นความสะอาดและความเป็นระเบียบ
เรียบร้อยของร้าน มากท่ีสุด รองลงมาคือ ท าเลท่ีตั้งของร้านเดินทางไปมาสะดวก และปัจจยัดา้นช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีผลต่อการตดัสินใจนอ้ยท่ีสุด คือ สถานท่ีจดัจ าหน่ายมีเพียงพอ 
 ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด ผูบ้ริโภคมุ่งเน้น มีพนกังานคอยแนะน าบริการให้ลูกคา้ มาก
ท่ีสุด รองลงมาคือ มีการส่งเสริมการขายโดยให้ส่วนลดและของแถม และปัจจัยด้านส่งเสริม
การตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจนอ้ยท่ีสุดคือ มีป้ายโฆษณาตามท่ีต่างๆ 
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 ปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ์ ผูบ้ริโภคมุ่งเนน้ สินคา้มีคุณภาพไดม้าตรฐาน มากท่ีสุด รองลงมา
คือ สินคา้มีให้เลือกหลากหลายตรงตามท่ีตอ้งการ และปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจน้อยท่ีสุดคือ 
บรรจุภณัฑส์วยงาม 
 โดยภาพรวม ผูบ้ริโภคมุ่งเน้นถึงปัจจยัด้านราคา มากท่ีสุด รองลงมาคือ ปัจจยัด้านช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย และ ปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ์ ตามล าดบั และปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
นอ้ยท่ีสุดคือ ดา้นส่งเสริมการตลาด 
 สมมุติฐานท่ี 3 พฤติกรรมการใช้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดผิวหน้าท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อ
การเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดผิวหน้าท่ีท าจากสมุนไพรของประชากรวยัเกษียณอายุในเขต
กรุงเทพมหานคร พบวา่ 

ปัจจยัทางดา้นพฤติกรรม ดา้น แหล่งในการซ้ือ และ ความถ่ีในการซ้ือ และผูมี้อิทธิพลต่อ
การซ้ือ มีผลสนบัสนุนสมมุติฐานอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยเฉพาะปัจจยัดา้นแหล่ง
ในการเลือกซ้ือ จากพนกังานขายตรง มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจมากท่ีสุด จ านวนความถ่ีในการซ้ือ 2 
คร้ังใน 1 เดือนมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือมากท่ีสุด และผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือมาก
ท่ีสุดคือ ตวัผูบ้ริโภคเอง 

ส่วนปัจจยัท่ีไม่สนบัสนุนสมมุติฐานคือ เหตุผลในการเลือกผลิตภณัฑ์ และค่าใชจ่้ายต่อคร้ัง
ในการซ้ือผลิตภณัฑ ์ไม่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์ 

 

5.3 ข้อเสนอแนะ 
 
 1. ด้านราคา ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักับการมีป้ายบอกราคาท่ีชัดเจนสังเกตง่ายเพราะ
ผูบ้ริโภคก่อนตดัสินใจเลือกซ้ือจะท าการเปรียบเทียบราคากบัสินคา้ทดแทน และราคาก็ตอ้งไม่แพง
เกินก าลงัท่ีจะซ้ือไดเ้ป็นราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้และเหมาะสมกบัความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคราคาจึงมีความส าคญัรองลงมาจากเหตุผลข้างต้น ด้านสถานท่ีจดัจ าหน่ายต้องมีความ
สะอาดมีความเป็นระเบียบเรียบร้อยของสินคา้ท่ีจดัวางสามารถหาไดง่้ายท าให้การตดัสินใจเลือกซ้ือ
ท าไดร้วดเร็วและท่ีส าคญัสินคา้ตอ้งมีจ าหน่ายในห้างสรรพสินคา้ให้มากท่ีมากท่ีสุดเพราะผูบ้ริโภค
ส่วนใหญ่ชอบซ้ือสินคา้ในหา้งสรรพสินคา้ ดา้นการส่งเสริมการตลาดควรฝึกอบรมให้พนกังานขาย
มีความรู้ความเขา้ใจในสินค้าและสามารถอธิบายให้ค  าแนะน าแก่ผูบ้ริโภคได้เป็นอย่างดีเพราะ
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะตดัสินใจเลือกซ้ือจากการแนะน าของพนกังานขาย และการส่งเสริมการขาย
โดยให้ส่วนลดหรือของแถมก็มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเป็นอย่างมาก ส่วนดา้นผลิตภณัฑ์ตอ้ง
เน้นเร่ืองคุณภาพให้ได้มาตรฐานสินค้าทุกๆช้ินต้องมีคุณภาพเหมือนกันและได้รับการรับรอง
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คุณภาพจากหน่วยงานท่ีน่าเช่ือถือและถูกกฎหมาย สินค้าท่ีจ  าหน่ายก็ต้องมีความหลากหลาย
เฉพาะเจาะจงต่อความตอ้งการมากข้ึน  
 2. การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงส ารวจเพี่อศึกษาปัจจยัทัว่ๆไป ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือก
ซ้ือผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดผิวหน้าท่ีท าจากสมุนไพรของประชากรวยัเกษียณอายุ ซ่ึงไม่ได้มี
การศึกษาแบบเจาะลึกเพื่อหาปัจจยัท่ีลึกซ้ึงท่ีมากกวา่น้ี ดั้งนั้นเพื่อให้การศึกษาเร่ืองน้ีมีความชดัเจน 
และลึกซ้ึงยิ่งข้ึน การศึกษาคร้ังต่อไปจึงควรมีการสัมภาษณ์แบบเจาะลึกกบัผูบ้ริโภคและกลุ่มผูผ้ลิต
ผลิตภณัฑ์ เพื่อให้ทราบถึงปัจจยัท่ีแทจ้ริงท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ท าความสะอาด
ผวิหนา้ท่ีท าจากสมุนไพร 
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แบบสอบถาม 
เร่ือง “การตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์ าความสะอาดผวิหนา้ท่ีท าจากสมุนไพรของประชากรวยั
เกษียณอายใุนเขตกรุงเทพมหานคร” 
ค าช้ีแจง 
 แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาหลกัสูตรปริญญาโท คณะบริหารธุรกิจ 
มหาวทิยาลยัรังสิต โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์ าความ
สะอาดผวิหนา้ท่ีท าจากสมุนไพรของประชากรวยัเกษียณอายใุนเขตกรุงเทพมหานคร ผูว้จิยัขอความ
กรุณาในการตอบแบบสอบถามน้ีตามความคิดเห็นของท่าน และขอขอบคุณเป็นอยา่งสูงท่ีไดส้ละเวลา
ในการตอบแบบสอบถามมา ณ โอกาสน้ี 
 
ค าช้ีแจงเพิม่เติม 
 ผลิตภณัฑท์ าความสะอาดผวิหนา้ท่ีท าจากสมุนไพร คือ เคร่ืองส าอางท่ีมีส่วนผสมของ
สมุนไพรเพื่อใชท้  าความสะอาดผวิหนา้ซ่ึงอาจจะอยูใ่นรูปของ สบู่ลา้งหนา้,โฟมลา้งหนา้,ครีมลา้งหนา้
หรือ เจลลา้งหนา้ ก็ได ้ 
 ผูเ้กษียณอายใุนการท าวจิยัคร้ังน้ีคือประชากรท่ีมีอายตุั้งแต่ 56 ปีข้ึนไป 
ตอนที ่1. แบบสอบถามเกี่ยวกบัปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ซ้ือผลติภัณฑ์ท าความสะอาดผวิหน้าที่ท าจาก
สมุนไพร 
ค าช้ีแจง  กรุณาท าเคร่ืองหมาย  /   ลงใน        ท่ีตรงกบัความจริงของตวัท่าน 
1.เพศ 
          ชาย             หญิง 
2. อาชีพ 
          รับราชการ/พนกังานของรัฐ/ลูกจา้งประจ า           พนกังานรัฐวสิาหกิจ             
          พนกังานบริษทัเอกชน/พนกังานธนาคาร        ประกอบธุรกิจส่วนตวั                   
          วชิาชีพอิสระ(แพทย/์ทนาย/สถาปนิกเป็นตน้)        คา้ขาย    อยูบ่า้น (ไม่ไดป้ระกอบอาชีพ)            
3.รายไดต่้อเดือน 
          5,000 – 10,000  บาท                10,001 – 20,000 บาท 
          20,001 – 30,000  บาท                          30,001 – 40,000 บาท 
           40,001 – 50,000  บาท                                          มากกวา่ 50,000 บาทข้ึนไป 
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4. ระดบัการศึกษา  
         ระดบัประถม             ระดบัมธัยม                       ปวช./ปวส./อนุปริญญา           
         ปริญญาตรี                                      ปริญญาโท            ปริญญาเอก            
5. สถานภาพการสมรส 
           โสด                                               สมรส                               หยา่/หมา้ย 
ตอนที ่2 แบบสอบถามปัจจัยส่วนประสมการตลาดประกอบด้วย ด้านราคา ด้านสถานที่จัดจ าหน่าย 
ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านผลติภัณฑ์ 
ค าช้ีแจง โปรดตอบค าถามต่อไปน้ี โดยท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่องท่ีตรงตามความคิดเห็นของท่านมาก
ท่ีสุดเพียง 1 ค าตอบ ดงัน้ี  
10 หมายถึงเห็นดว้ยมากท่ีสุด 
5   หมายถึงเห็นดว้ยปานกลาง 
0   หมายถึงไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านราคา (Price) ระดับความคิดเห็น 

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
1.ราคาสินคา้เหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์            
2.ราคามีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ            
3.มีหลายราคาใหเ้ลือก            
4.ราคาไม่เกินก าลงัจะซ้ือได ้            
5.มีป้ายบอกราคาชดัเจน            

ด้านสถานทีจั่ดจ าหน่าย (Place) 
 

ระดับความคิดเห็น 

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
1.  ท าเลท่ีตั้งของร้านเดินทางไปมาสะดวก            
2.  สถานท่ีจดัจ าหน่ายมีเพียงพอ            
3. สถานท่ีจดัจ าหน่ายมีผลต่อความน่าช่ือถือผลิตภณัฑ์            
4.พนกังานขายสามารถแนะน าสินคา้และมีความน่าเช่ือถือ            
5. ความสะอาดและความเป็นระเบียบเรียบร้อยของร้าน            
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การส่งเสริมการตลาด  (Promotion) 
 

ระดับความคิดเห็น 
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 

1.  มีการส่งเสริมการขายโดยใหส่้วนลดและของแถม            
2.  มีการแจง้ข่าวสารทางแผน่พบัเก่ียวกบัสินคา้            
3.  มีการโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ             
4.  มีป้ายโฆษณาตามท่ีต่างๆ            
5.  มีพนกังานคอยแนะน าบริการใหลู้กคา้            

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ระดับความคิดเห็น 

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 

ผลติภัณฑ์ (Product)  
1.  สินคา้มีใหเ้ลือกหลากหลายตรงตามท่ีตอ้งการ 

           

2.  สินคา้มีคุณภาพไดม้าตรฐาน            
3.  สะดวกต่อการใชง้านไม่ยุง่ยากซ ้ าซอ้น            
4.  บรรจุภณัฑส์วยงาม            
5.  ช่ือเสียงของตราสินคา้            
 
 
ตอนที ่3 พฤติกรรมการซ้ือผลติภัณฑ์ท าความสะอาดผวิ ทีแ่ตกต่างมีผลต่อการเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์ท า
ความสะอาดผวิหน้าทีแ่ตกต่างกนั 
ค าช้ีแจง กรุณาท าเคร่ืองหมายลงในช่องวา่งตรงตามความเป็นจริง 

1. เพราะเหตุใดท่านจึงเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์ าความสะอาดผวิหนา้ท่ีท าจากสมุนไพร (เหตุผลท่ี
ส าคญัท่ีสุด เลือกเพียง 1 ขอ้) 

              ปลอดภยัจากสารเคมี 
              มีความช่ือถือในสรรพคุณของสมุนไพร 
              เคยไดท้ดลองใชจ้ากสินคา้ตวัอยา่ง 
              เคยใชแ้ลว้ไดผ้ลประทบัใจ 
              สนบัสนุนสินคา้ไทย 
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2. ท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์ าความสะอาดผวิหนา้ท่ีท าจากสมุนไพรจากแหล่งใด  

หา้งสรรพสินคา้ 
ร้านสะดวกซ้ือ 
พนกังานขายตรง 
ร้านคา้ทัว่ไป 
ร้านเสริมสวย 

3. ความถ่ีท่ีซ้ือผลิตภณัฑท์ าความสะอาดผวิหนา้ท่ีท าจากสมุนไพร 
จ านวน 1 คร้ังต่อเดือน 
จ านวน 2 คร้ังต่อเดือน 
จ านวน 3 คร้ังต่อเดือน 
จ านวนมากกวา่ 3 คร้ังต่อเดือน 

4. ค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการซ้ือผลิตภณัฑท์ าความสะอาดผิวหนา้ท่ีท าจากสมุนไพร 
นอ้ยกวา่ 500 บาท 
501-1000 บาท 
1001-1500 บาท 
1501-2000บาท 
มากกวา่ 2000 บาท 

5. ผูมิ้อิทธิพลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์ าความสะอาดผวิหนา้ท่ีท าจากสมุนไพร (เลือกไดเ้พียง 1 
ขอ้เท่านั้น) 
ตวัเอง 
เพื่อน 
คู่สมรส 
ผูมี้ช่ือเสียงในสังคมหรือดารา 
ญาติพี่นอ้ง 
พนกังานขาย 
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ตอนที ่4 การตัดสินใจเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์ท าความสะอาดผวิหน้าที่ท าจากสมุนไพร 
ค าช้ีแจง โปรดตอบค าถามต่อไปน้ี โดยท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่องท่ีตรงตามความคิดเห็นของท่านมาก
ท่ีสุดเพียง 1 ค าตอบ ดงัน้ี    
10 หมายถึงเห็นด้วยมากทีสุ่ด 
5   หมายถึงเห็นด้วยปานกลาง 
0   หมายถึงไม่เห็นด้วยอย่างยิง่ 
 
การตัดสินใจเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์ท าความสะอาดผวิหน้าที่

ท าจากสมุนไพร 
ระดับความคิดเห็น 

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
1. ตดัสินใจเลือกซ้ือท่ีมีคุณสมบติัตามท่ีท่านตอ้งการทุก 
ประการ 

           

2. ตดัสินใจเลือกซ้ือโดยไม่ลงัเล            
3. ตดัสินใจเลือกซ้ือโดยการพิจารณาโดยดุลพินิจท่ี
รอบคอบ 

           

4. ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑโ์ดยมีความเช่ือถือและไวว้างใจ            
5. ตดัสินใจเลือกซ้ือโดยความภาคภูมิใจ            
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