
 วารสารเกษตรพระจอมเกล้า 30:1 (71-79) 

พฤตกิรรมและปัจจยัทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกใช้เคร่ืองสาํอางสมุนไพร 
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

Behavior and Marketing Factors  Affecting  the Choice of  
Herbal Cosmetics in Bangkok Metropolis Area 

 

วัชราภรณ์ เสนีชัย1 ศิริจรรยา เครือวิริยะพนัธ์2  กุลกัญญา ณ ป้อมเพช็ร์2 

 

บทคัดย่อ 
การศึกษาครัง้นีมี้วตัถปุระสงค์เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการเลือกใช้เคร่ืองสําอางสมนุไพร โดยเก็บข้อมลูเฉพาะ

กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้เคร่ืองสําอางสมนุไพรในกรุงเทพมหานคร จํานวน 200 คน และศึกษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
การเลือกใช้จากกลุม่ตวัอย่างทัง้ท่ีใช้และไม่ใช้เคร่ืองสําอางสมนุไพร กลุม่ตวัอย่างละ 200 คน รวมตวัอย่างทัง้สิน้ 400 
คน พบว่า ตวัอย่างทัง้ท่ีใช้ และไม่ใช้เคร่ืองสําอางสมนุไพรส่วนใหญ่เป็นหญิง อายรุะหว่าง 20-25 ปี การศึกษาระดบั
ปริญญาตรี  อาชีพพนกังานเอกชน มีรายได้ต่อเดือน 10,001-20,000 บาท เลือกใช้เคร่ืองสําอางสมนุไพรตราโอเรียน
ทอล ปริน้เซส มากท่ีสดุ โดยเลือกใช้ประเภทผลติภณัฑ์บํารุงผิว มกัซือ้จากห้างสรรพสินค้า ความถ่ีในการซือ้ 1-2 เดือน
ต่อครัง้ ค่าใช้จ่ายต่อครัง้ 301-500 บาท บคุคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซือ้ คือ ตวัเอง โดยมีเพ่ือนเป็นแหล่งข้อมลู  จะ
ซือ้เคร่ืองสําอางสมนุไพรเม่ือผลิตภณัฑ์ท่ีใช้อยู่หมด ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ท่ีมีความสําคญัระดบัมากท่ีสดุของกลุม่ท่ีใช้ 
คือ สกดัจากวตัถดิุบธรรมชาติ ส่วนกลุม่ท่ีไม่ใช้ให้ความสําคญัระดบัมากท่ีสดุ คือ ไม่มีผลข้างเคียง สําหรับปัจจยัด้าน
ราคาของกลุ่มท่ีใช้ให้ความสําคัญระดับมากท่ีสุด คือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพผลิตภัณฑ์ และกลุ่มท่ีไม่ใช้ให้
ความสําคญัระดบัมากเร่ืองราคาท่ีเหมาะสมกบัปริมาณบรรจ ุสําหรับปัจจยัด้านสถานท่ีจําหน่าย กลุม่ท่ีใช้และไม่ใช้ให้
ความสําคญัระดบัมาก เร่ือง ความสะอาดของสถานท่ีจําหน่าย ส่วนปัจจยัด้านการสง่เสริมการตลาด กลุม่ท่ีใช้และไม่
ใช้ให้ความสําคญัระดบัมาก เร่ืองพนกังานท่ีมีความรู้สําหรับแนะนําผลติภณัฑ์ 
 

คาํสาํคัญ : เคร่ืองสําอางสมนุไพร หมายถึง ผลิตภณัฑ์สําหรับใช้ทา ถ ูนวด พ่น หยอด ใส่ อบ หรือกระทําด้วยวิธีอ่ืนใดต่อส่วนใดส่วนหนึ่ง
ของร่างกาย เพ่ือทําความสะอาด ความสวยงาม หรือส่งเสริมให้เกิดความสวยงาม และรวมถึงเคร่ืองประทินผิวต่าง ๆ ซึ่งได้จากการใส่
สว่นผสมของสมนุไพรสกดั 
 

Abstract 
 The objective of this study was to investigate consumer behavior in choosing herbal cosmetics. 
The data was collected from a sample of 200 people who used herbal cosmetics in Bangkok  and  the 
study aims to analyze the marketing factors affecting  the  selection of herbal cosmetics by studying one 
group that used and one that did not use herbal cosmetics. There were 200 people in each group with a 
total of 400. The results demonstrated that the majority of those who used herbal cosmetics were female, 
aged between 20-25 years, company employees with a bachelor’ s degree, and monthly income of 
10,001-20,000 baht. The majority use Oriental Princess and the type of herbal cosmetics that they choose 
in for skin care. Most purchased herbal cosmetics from department store once per 1-2 months at an 
expense of 301-500 baht each time. They purchased herbal cosmetics by themselves but friends were the  
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source of their information and would purchase herbal cosmetics again when their current one was used 
up. The product factor that had the most important for the sample who used it was that it be extracted 
from a nature source, whereas the sample who did not use herbal cosmetics gave most importance to it 
having no side effects. For the price factor, those who used herbal samples thought the most importing 
thing was the quality of product. Those who did not use herbal samples gave the most importance to the 
price being reasonable for the volume. For the place factor, both those who used and did not use herbal 
cosmetics groups gave importance to the cleanliness of the selling place. For the promotion factor, both 
groups gave importance to employees having the knowledge needed to suggest appropriate products. 
 

Keyword : Herbal cosmetics means products that  are used for rubbing , massaging, applying, perfuming or applied by 
other methods onto the body to clean or beautify. This includes any skin care product that use herb as an ingredient or pure 
herbs. 
 

คาํนํา 
 จากการเปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็วของสภาพแวดล้อม พบว่าผู้บริโภคเร่ิมต่ืนตวัและเอาใจใสส่ขุภาพมากขึน้ 
ตลอดจนเร่ิมตระหนกัว่าการบริโภคสินค้าท่ีผลิตจากอตุสาหกรรมมีขัน้ตอนการผลิตท่ีซบัซ้อน มีการสงัเคราะห์โดยใช้
สารเคมี ซึง่ไมป่ลอดภยัตอ่สขุภาพ ด้วยเหตนีุผู้้บริโภคจงึเร่ิมให้ความสนใจในการบริโภคผลติภณัฑ์ท่ีผลิตจากธรรมชาติ
มากขึน้ ปัจจบุนั “เคร่ืองสําอางสมนุไพร” กําลงัได้รับความนิยมอยา่งแพร่หลาย และมีแนวโน้มว่าผู้บริโภคจะเปล่ียนมา
ใช้มากขึน้ เน่ืองจากเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีต้องสมัผสัผิวหน้าและผิวกาย การใช้เคร่ืองสําอางสมนุไพรจึงทําให้ผู้บริโภครู้สึก
ถงึความปลอดภยัและยงัได้รับประโยชน์จากสรรพคณุของสมนุไพรแตล่ะชนิดในผลติภณัฑ์เคร่ืองสําอางอีกด้วย  

ประเทศไทยเป็นแหลง่ท่ีมีสมนุไพรหลากหลายชนิด ปัจจบุนัเคร่ืองสําอางสมนุไพรของไทยสามารถแข่งขนัได้
ในตลาดต่างประเทศ โดยเฉพาะตลาดหลักคือสหรัฐอเมริกา ยุโรป  จีน รวมถึงประเทศอ่ืน ๆ ในภูมิภาคเอเชีย 
(กระทรวงสาธารณสขุ. 2553)  อย่างไรก็ตามการผลิตเคร่ืองสําอางสมนุไพรของคนไทยมีแต่ผู้ประกอบการรายย่อยท่ี
ผลิตเพ่ือใช้ในประเทศเท่านัน้ ผู้ประกอบการของไทยรายใหญ่จะเน้นท่ีการส่งออก ดงันัน้จึงควรมีการส่งเสริมให้มีการ
ผลิตเพ่ือทดแทนการนําเข้าเคร่ืองสําอางจากต่างประเทศท่ีขยายตัวเพิ่มขึน้ทุกปี ดังจะเห็นได้จากการนําเข้า
เคร่ืองสําอางจากต่างประเทศ ในปี 2553 สงูเป็นอนัดบัท่ี 39 ของสินค้านําเข้าสําคญัของไทย โดยในปี 2550-2552 
การนําเข้าเคร่ืองสําอางจากต่างประเทศมีมลูค่า 11,997.43 ล้านบาท 15,251.40 ล้านบาท และ15,541.24 ล้านบาท 
ตามลําดบั มีอตัราการขยายตวัในปี2551-2552 ร้อยละ 27.2 และร้อยละ 1.90 ตามลําดบั (กระทรวงพาณิชย์. 2553) 
ด้วยเหตนีุจ้ึงควรมีการส่งเสริมให้ผู้บริโภคเคร่ืองสําอางนําเข้า เปล่ียนมาเลือกใช้เคร่ืองสําอางสมนุไพรให้เพิ่มขึน้ เพ่ือ
ลดการสญูเสียเงินตราออกนอกประเทศ ทําให้มีความสนใจศึกษาถึงพฤติกรรมและปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
เลือกใช้เคร่ืองสําอางสมนุไพรของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร เพ่ือให้ผู้ประกอบการสามารถนําผลการศึกษาสําหรับ
กําหนดกลยุทธ์การตลาด เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้ บริโภค และเพ่ือขยายตลาดไปยังกลุ่มผู้ ท่ีไม่ใช้
เคร่ืองสําอางสมนุไพรอีกด้วย 
 มานีสงค์ ปฐมวิริยะวงศ์ (2552) ศึกษาเร่ืองตลาดอตุสาหกรรมเคร่ืองสําอางสมนุไพรไทยตามทศันะของ
ผู้บริโภค พบวา่ประเภทเคร่ืองสําอางสมนุไพรท่ีนิยมใช้กนัมากท่ีสดุ คือ แชมพสูระผม สาเหตท่ีุใช้คือ ต้องการทดลองใช้ 
สว่นใหญ่ใช้มาแล้ว 1-3 ปี มกัตดัสินใจซือ้ด้วยตนเองและซือ้ไปใช้เอง โดยเน้นคณุภาพของสินค้าเป็นสําคญั ครัง้แรกท่ี
สนใจซือ้เพราะคําแนะนําของเพ่ือน และจะอ่านสรรพคณุจากฉลากสินค้าเสมอ มีความนิยมในส่ือโฆษณาท่ีเผยแพร่
ทางโทรทศัน์ แต่มีผลต่อการตดัสินใจซือ้เพียงเล็กน้อย แหล่งท่ีซือ้ส่วนใหญ่เป็นร้านจําหน่ายผลิตภณัฑ์ปลอดสารพิษ
และร้านสนิค้าจากธรรมชาติ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 จีรเดช มโนสร้อย และ อรัญญา มโนสร้อย (2551) ศึกษาเร่ืองวิธีการพัฒนาสมนุไพรให้เป็นผลิตภัณฑ์ท่ี
สามารถแข่งขนัได้ในตลาดสากล สรุปได้ว่าแนวโน้มของฤทธ์ิผลิตภณัฑ์เคร่ืองสําอางท่ีนิยมในตลาดทัง้ในปัจจบุนัและ
อนาคต  คือฤทธ์ิชะลอความแก่  ให้ผิวขาว ให้ผมงอก และลดความอ้วน โดยเน้นให้มีประสิทธิภาพสงูและปลอดภยั ซึง่
จะเป็นผลิตภณัฑ์ในกลุม่เวชสําอาง ได้เสนอสมนุไพรไทย 10 ตวั ท่ีมีศกัยภาพสงูในการพฒันาเป็นวตัถดิุบในรูปสาร
สกดัหรือเป็นส่วนผสมในเคร่ืองสําอาง ได้แก่ ว่านหางจระเข้  ขมิน้ชนั กวาวเครือขาว หม่อน ชมุเห็ดเทศ มะขามป้อม 
บวับก พริกไทย ดําไพล และฟ้าทะลายโจร  
 มลูนิธิคุ้มครองผู้บริโภค (2550) กลา่วว่า เคร่ืองสําอางมีการเจริญเติบโตอย่างต่อเน่ืองทัง้ในต่างประเทศและ
ในประเทศ โดยทัว่ไปจะเติบโตประมาณร้อยละ 10 ต่อปี แต่เคร่ืองสําอางสมนุไพร พบว่ามีการเติบโตถึงร้อยละ 25 ต่อ
ปี เน่ืองจากผู้บริโภคมีความต้องการใช้สนิค้าท่ีมีสว่นผสมของสมนุไพรมากขึน้ ผู้บริโภคสว่นใหญ่มีความมัน่ใจถึงความ
ปลอดภยัและประโยชน์ท่ีจะได้รับจากพืชสมนุไพร มากกว่าท่ีจะใช้สว่นผสมท่ีสกดัได้จากสตัว์ ซึง่เป็นทางเลือกของการ
ดแูลสขุภาพท่ีได้ประโยชน์และปลอดภยั  
 วตัถปุระสงค์ของการศึกษา คือ (1) ศึกษาพฤติกรรมการเลือกใช้เคร่ืองสําอางสมนุไพรของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร และ (2) ศึกษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้เคร่ืองสําอางสมนุไพรของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร  
 กําหนดขอบเขตการศึกษา คือ การศึกษาพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองสําอางสมุนไพร ศึกษาเฉพาะกลุ่ม
ตวัอย่างท่ีใช้เคร่ืองสําอางสมนุไพรเท่านัน้ เน่ืองจากเป็นผู้ ท่ีมีประสบการณ์จากการใช้จริงซึ่งจะทําให้ได้รับข้อมลูด้าน
พฤติกรรมการบริโภคอย่างครบถ้วน สําหรับการศกึษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้เคร่ืองสําอางสมนุไพร 
ศกึษาจากกลุม่ตวัอยา่งทัง้ท่ีใช้และไมใ่ช้เคร่ืองสําอางสมนุไพร  
 

อุปกรณ์และวิธีการ 
การศึกษาครัง้นีใ้ช้ข้อมลูปฐมภมิู จากการใช้แบบสอบถามผู้บริโภคทัง้ท่ีใช้และไม่ใช้เคร่ืองสําอางสมนุไพรใน

เขตกรุงเทพมหานคร ซึง่ไมท่ราบจํานวนประชากรท่ีแน่นอน จึงกําหนดขนาดตวัอย่างโดยใช้สตูร  n = Z2PQ/e2 (Z แทน
ระดบัความเช่ือมัน่ท่ีร้อยละ 95 มีค่าเท่ากบั 1.96, P แทนความน่าจะเป็นของประชากร ในกรณีไม่ทราบค่า P แต่
เน่ืองจากค่า PQ จะมีค่าสงูสดุเม่ือ P = 0.5, Q มีค่าเท่ากบั 1 - P = 0.5, e คือระดบัความคลาดเคล่ือน ในท่ีนีกํ้าหนดให้มี
คา่เทา่กบั 0.05) ได้ขนาดตวัอยา่งทัง้สิน้ 384 ราย   
 ในการเลือกสุม่ตวัอยา่งท่ีใช้และไมใ่ช้เคร่ืองสําอางสมนุไพร ได้เลือกพืน้ท่ีสําหรับการเก็บข้อมลูจากขนาดการ
ปกครองของกรุงเทพมหานคร ประกอบด้วยเขตการปกครองทัง้สิน้ 50 เขต (สํานกังานเขตกรุงเทพมหานคร. 2553) ใช้
วิธีการสุม่ตวัอยา่งดงันี ้ 
 1. สุม่จํานวนเขตท่ีจะเป็นตวัอยา่งด้วยวิธีการสุม่ตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยสุม่เขตคิด
เป็นร้อยละ 20 ของจํานวนเขตทัง้หมด คิดเป็นจํานวนเขตท่ีสุม่ได้ 10 เขต   
 2. สุม่ตวัอย่างแบบง่าย (Simple Random Sampling) เพ่ือให้ได้ช่ือเขตท่ีจะเป็นตวัอย่างโดยใช้วิธีการจบั
ฉลากแบบไม่ใสคื่น จนครบ 10 เขต ประกอบด้วย สีลม ปทมุวนั ลาดกระบงั พญาไท จตจุกัร บางกะปิ ลาดพร้าว บาง
คอแหลม บางนา และป่ินเกล้า 
 3. สุม่สถานท่ีสําหรับเก็บรวบรวมข้อมลูแบบ ด้วยวิธีการสุม่แบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยเลือก
ห้างสรรพสนิค้าท่ีมีการจําหน่ายเคร่ืองสําอางสมนุไพรในเขตนัน้ ๆ ประกอบด้วย เซ็นทรัล สีลม, มาบญุครอง, ไอเพลส, 
พญาไทพลาซ่า พหลโยธินเพลส, เมเจอร์ รัชโยธิน, เดอะมอลล์ บางกะปิ, เซ็นทรัล ลาดพร้าว, เซ็นทรัล พระราม3, 
เซน็ทรัล บางนา และพาต้า ป่ินเกล้า  
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 4. สุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญ (Accidental Sampling) จากผู้ ท่ี ยินดีให้ข้อมูล โดยเก็บจากตัวอย่างท่ีใช้
เคร่ืองสําอางสมนุไพรเขตละ 20 คน รวมเป็น 200 คน และตวัอยา่งท่ีไมใ่ช้เคร่ืองสําอางสมนุไพรเขตละ 20 คน รวมเป็น 
200 คน ดงันัน้จะได้ตวัอยา่งท่ีใช้ในการศกึษาครัง้นี ้รวมทัง้สิน้ 400 คน 
 จากนัน้นําข้อมลูทัว่ไปและพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองสําอางสมนุไพร มาวิเคราะห์ผลโดยการหาความถ่ีและ
สดัส่วนร้อยละ ส่วนการวิเคราะห์ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้ ใช้วิธีการวิเคราะห์หาค่าเฉล่ียด้วย Likert 
scale ได้ค่าเฉล่ียดงันี ้  5.00-4.21 = มากท่ีสดุ 4.20-3.41 = มาก 3.40-2.61 = ปานกลาง 2.60-1.81 = น้อย 1.80-
1.00 = น้อยท่ีสดุ 
 

ผลการศึกษา 
1. ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่าง 
 กลุ่มตวัอย่างทัง้ท่ีใช้และไม่ใช้เคร่ืองสําอางสมนุไพรส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 73.5 และร้อยละ 
52.0 มีอายรุะหว่าง 20–25 ปี คิดเป็นร้อยละ 43.5 และร้อยละ 63.0 มีสถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 79.0 และร้อยละ 
81.0 การศกึษาระดบัปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 69.5 และร้อยละ 81.5 มีอาชีพเป็นพนกังานบริษัทเอกชน คิดเป็นร้อย
ละ 59.0 และร้อยละ 41.0 มีรายได้เฉล่ียต่อเดือนระหว่าง 10,001-20,000 บาท ในสดัส่วนท่ีใกล้เคียงกนั คือร้อยละ 
48.0 และร้อยละ 45.0 (Table 1) 
2. พฤตกิรรมการบริโภคเคร่ืองสาํอางสมุนไพร 
 ผู้ วิจัยเก็บข้อมูลเฉพาะกลุ่มตัวอย่างท่ีใช้เคร่ืองสําอางสมุนไพรจํานวน 200 คน เ น่ืองจากเป็นผู้ ท่ี มี
ประสบการณ์จากการใช้จริง ซึ่งจะทําให้ได้รับข้อมลูทางด้านพฤติกรรมการบริโภคอย่างครบถ้วน พบว่าเลือกใช้ตรา
สนิค้าโอเรียนทอล ปริน้เซส สดัสว่นมากท่ีสดุ คือร้อยละ 30.5 ใช้เคร่ืองสําอางสมนุไพรประเภทผลิตภณัฑ์บํารุงผิว และ
ผลิตภัณฑ์ทําความสะอาดผิว มีสดัส่วนใกล้เคียงกันคือ  ร้อยละ 32.1 และร้อยละ 32.4 ตามลําดับ เหตุผลในการ
เลือกใช้เคร่ืองสําอางสมนุไพร คือพอใจในคณุภาพของผลิตภณัฑ์ คิดเป็นร้อยละ 41.6 ซือ้จากห้างสรรพสินค้า คิดเป็น
ร้อยละ 58.2 ความถ่ีในการซือ้ 1-2 เดือนตอ่ครัง้ ร้อยละ 49.7 คา่ใช้จ่ายในการซือ้ต่อครัง้ 301-500 บาท คิดเป็นร้อยละ 
35.0 ทัง้นีมี้โอกาสในการซือ้เคร่ืองสําอางสมนุไพร เม่ือผลติภณัฑ์ท่ีใช้อยูห่มด คิดเป็นร้อยละ 40.5 โดยกลุม่ตวัอย่างจะ
เป็นผู้ ซือ้ด้วยตนเอง คิดเป็นร้อยละ 83.0 สําหรับบคุคลท่ีมีสว่นร่วมในการเลือกซือ้คือ ตนเอง คิดเป็นร้อยละ 50.4 โดย
จะมีเพ่ือนเป็นแหลง่ในการค้นหาข้อมลูเก่ียวกบัเคร่ืองสําอางสมนุไพร คิดเป็นร้อยละ 37.6 (ตารางท่ี 2) 
3. ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสนิใจเลือกใช้เคร่ืองสาํอางสมุนไพร 
 ศึกษาจากกลุ่มตัวอย่างท่ีใช้และไม่ใช้เคร่ืองสําอางสมุนไพร ผลการศึกษาสรุปได้ว่า กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ให้
ความสําคัญต่อปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ระดับมากท่ีสุด 3 อันดับแรก เร่ือง 1) สกัดจากวัตถุดิบจากธรรมชาติ 2) ไม่มี
ผลข้างเคียง และ 3) ได้รับการรับรองจากอย. กลุม่ตวัอย่างท่ีไม่ใช้พบว่า ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์มีความสําคญัระดบัมาก
ท่ีสดุ 3 อนัดบัแรก เร่ือง 1) ไมมี่ผลข้างเคียง 2) คณุภาพของผลติภณัฑ์  และ 3) ได้รับการรับรองจาก อย. สําหรับปัจจยั
ด้านราคาของกลุม่ท่ีใช้ พบวา่มีความสําคญัระดบัมากท่ีสดุเร่ือง ราคาท่ีเหมาะสมกบัคณุภาพผลิตภณัฑ์ สําหรับกลุม่ท่ี
ไม่ใช้พบว่า มีความสําคัญระดับมากเร่ือง 1) ราคาท่ีเหมาะสมกับปริมาณบรรจุ 2) ราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพ
ผลิตภัณฑ์ และ 3) ราคาท่ีถูกกว่าเม่ือเทียบกับคู่แข่ง ปัจจัยด้านสถานท่ีจําหน่ายของทัง้กลุ่มท่ีใช้และไม่ใช้ พบว่ามี
ความสําคญัระดบัมากเร่ือง 1) ความทนัสมยัของสถานท่ีจดัจําหน่าย 2) ความสะดวกในการหาซือ้ และ 3) ความสะอาด
ของสถานท่ีจดัจําหน่าย ปัจจยัด้านสง่เสริมการตลาดของกลุม่ท่ีใช้ พบว่ามีความสําคญัระดบัมากเร่ือง มีพนกังานท่ีมี
ความรู้สําหรับแนะนําผลิตภณัฑ์ สว่นกลุม่ท่ีไม่ใช้ พบว่ามีความสําคญัระดบัมากเร่ือง 1) มีพนกังานท่ีมีความรู้สําหรับ
แนะนําผลติภณัฑ์ 2) มีการแจกผลติภณัฑ์ทดลองใช้ และ 3) มีการโฆษณาสนิค้าตามส่ือตา่ง ๆ (Table 3) 
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Table 1 General data of sample groups 
            (N=400) 

 
Lists 

Herbal cosmetics users Non-Herbal cosmetics users 
Number (Persons) Percentage Number (Persons) Percentage 

Age (Years) 
    20 – 25 years 

 
  87 

 
43.5 

 
126 

 
63.0 

    26 – 30 years   62 31.0   58 29.0 
    31 – 40 years   41 20.5   14   7.0 
    More than 40 years   10   4.7    2   1.0 
Education level 
    Below Bachelor Degree 

 
  21 

 
10.5 

 
  12 

 
  6.0 

    Bachelor Degree  139 69.5 163 81.5 
    Above Bachelor Degree   40 20.0   25 12.5 
Career 
    Private officers 

 
118 

 
59.0 

 
  82 

 
41.0 

    Student   39 19.5   46 23.0 
    State officers/Enterprise 
officers 

  28 14.0   42 21.0 

    Entrepreneurs   15   7.5   30 15.0 
Monthly Income (Baht)      
    Less than or equal to 10,000 

 
  53 

 
26.5 

 
  46 

 
23.0 

    10,001 – 20,000    96 48.0   90 45.0 
    20,001 – 40,000    46 23.0   53 26.5 
    More than 40,000     5   2.5   11   5.5 
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Table 2 Consumer behavior in use of herbal cosmetics 
(N = 200) 

Lists Number Percentage 
Types of product used * 
      Skin care products  

 
93 

 
32.7 

      Skin cleansing products  92 32.4 
      Skin cleansing products  80 28.3 
      Make ups and beauty products  19 6.6 
Important reasons for use of herbal cosmetics * 
      Satisfied about the quality of products 

 
119 

 
41.6 

     Wants to change from chemical cosmetics to herbal 
cosmetics due to trends  

 
77 

 
26.9 

     Persuaded by existing  66 23.0 
     Cheaper price of products  24 8.5 
Location of purchase *   
      Shopping malls  

 
142 

 
58.2 

      Hospital 73 30.0 
      Herbal cosmetic shops  19 7.8 
      Salesperson/direct sale  5 2.0 
      From the internet 5 2.0 
 Frequency of purchase of herbal cosmetics  
      One time per 1-2 months 

 
97 

 
49.7 

     One time per 3-4 months  45 23.1 
     One time per 5-6 months  26 13.3 
     One time per 7-9 months  10 5.1 
     One time per 10-12 months 17 8.7 
Cost of purchase per time 
      300 baht or less  

 
70 

 
35.0 

      301-500 baht 82 41.0 
      501-700 baht 13 6.5 
      701 – More than 1,000 baht 25 17.5 
Occasion of purchase of herbal cosmetics * 
      Run out of existing product  

 
121 

 
40.5 

      Want to trial new products  102 34.1 
     Irritation caused by chemical cosmetics  24 8.0 
     Deduction in price of herbal cosmetics  18 6.0 
     Convinced by sales person  18 6.0 
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      Buy as gifts for various occasions  16 5.4 
Person who makes purchase 
      Self  

 
167 

 
83.0 

      Friends 33 17.0 
People contributed to decision of purchase 
      Self  

 
101 

 
50.5 

      Friends  63 31.5 
      Salesperson  29 14.5 
      Movie star/ popular figure  7 3.5 
Source of information on herbal cosmetics *  
      Friends  

 
118 

 
37.6 

      Internet 67 21.4 
      Magazine 51 16.2 
      Advertising on television 33 10.5 
      Cousins 21 6.7 
      Brochure 17 5.4 
Remark * Sample can choose more than 1 answer  
 

Table 3 Marketing factors that affect selecting herbal cosmetics  
 

Lists 
Use herbal cosmetic Do not use herbal cosmetic 
Mean  Level of  

Influence 
Mean Level of  Influence 

Product 
    Natural materials and no chemicals  certificate  

 
4.77 

 
Highest 

 
4.15 

 
High 

      No side-effects  4.51 Highest 4.67 Highest 
      FDA certificate  4.50 Highest 4.45 Highest 
      Clear production and expiration date  4.40 Highest 4.34 Highest 
      Show active ingredient  in Thai language 4.25 Highest 4.07 High 
      Good quality product      4.17 High 4.46 Highest 
      Famous brand  3.76 High 3.69 High 
      Variety of product  3.56 High 3.51 High 
      Nice packaging  3.30 Medium 3.21 Medium 
Price 
      Appropriate price for product quality  

 
4.35 

 
Highest 

 
4.02 

 
High 

      Appropriate price for product quantity  4.13 High 4.12 High 
      Cheaper price than competitors' 3.77 High 3.58 High 
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Place 
      Modern shop decoration  

 
3.91 

 
High 

 
3.82 

 
High 

      Convenient transportation  3.77 High 3.74 High 
      Clean store  3.57 High 3.58 High 
Promotion 
      Ability of salesperson to provide product 
information  

 
3.44 

 
High 

 
3.57 

 
High 

      Trial product samples  3.29 Medium 3.50 High 
      Discount  3.28 Medium 3.38 Medium 
      Media advertisement  3.26 Medium 3.44 High 
      Premium for purchasing a certain amount of 
products  

2.95 Medium 3.18 Medium 

 

วิจารณ์ผล 
 จากลกัษณะทัว่ไปของกลุม่ตวัอยา่งท่ีใช้เคร่ืองสําอางสมนุไพรสว่นใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายรุะหว่าง 20-25 ปี 
เน่ืองจากเพศหญิงจะมีความรักสวยรักงาม ดแูลและใสใ่จตวัเองมากเป็นพิเศษ  ซึง่จากข้อมลูของศนูย์วิจยักสิกรไทยปี 
2545 ได้กลา่วถึงกลุม่ลกูค้าเป้าหมายของเคร่ืองสําอางสมนุไพรว่า คือผู้หญิงวยัทํางานอายเุฉล่ีย 25 ปี ขึน้ไป จึงอาจ
กล่าวได้ว่า ปัจจุบันกลุ่มท่ีใช้เคร่ืองสําอางสมุนไพรมีแนวโน้มท่ีมีอายุน้อยลงโดยเป็นกลุ่มคนรุ่นใหม่และยอมรับ
เคร่ืองสําอางสมุนไพรมากขึน้ ส่วนใหญ่มีการศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพนักงานบริษัทเอกชน ซึ่งเป็นกลุ่มท่ีมี
การศึกษา ต้องติดต่องานทางสงัคม จึงต้องเสริมสร้างบุคลิกภาพและความมัน่ใจ รองลงมาเป็นนักศึกษา ซึ่งเป็นท่ี
น่าสนใจว่าแนวโน้มของผู้ ท่ีสนใจใช้เคร่ืองสําอางสมุนไพร เร่ิมเป็นกลุ่มท่ีอยู่ในวัยศึกษาเล่าเรียน และเรียนรู้ว่า
เคร่ืองสําอางท่ีผลิตจากสารเคมีอาจมีอนัตรายต่อร่างกาย โดยสว่นใหญ่เลือกใช้เคร่ืองสําอางสมนุไพรตราโอเรียนทอล 
ปริน้เซส เน่ืองจากเป็นท่ีรู้จักมีการใช้อย่างแพร่หลาย และมีผลิตภัณฑ์หลากหลายชนิดให้เลือกใช้ เหมาะสําหรับ
ผู้บริโภคอายุ 20-25 ปี ตลอดจนมีช่องทางการจัดจําหน่ายในห้างสรรพสินค้าหลายสาขา ทําให้สามารถหาซือ้ได้
สะดวก นอกจากนีย้งัมีการโฆษณาทัง้ทางโทรทศัน์ เวปไซต์ มีการจดัรายการส่งเสริมการขายอยู่เป็นประจํา สร้างการ
รับรู้ให้กบัผู้บริโภค โดยกลุ่มตวัอย่างจะเป็นผู้ ซือ้เคร่ืองสําอางด้วยตนเอง เน่ืองจากเป็นความชอบส่วนบคุคล ในการ
ค้นหาคณุสมบติั ส่วนประกอบ รูปลกัษณ์ และกลิ่น ให้เหมาะสมกับสภาพผิวและความต้องการของตน โดยมีเพ่ือน
เป็นแหลง่ข้อมลูข่าวสาร เน่ืองจากเพ่ือนเคยทดลองใช้เคร่ืองสําอางสมนุไพรมาก่อนจึงมีข้อมลูท่ีน่าเช่ือถือ สว่นใหญ่ซือ้
เคร่ืองสําอางสมนุไพรครัง้ใหม่เม่ือผลิตภณัฑ์ท่ีใช้อยู่หมด จะเห็นได้ว่าเป็นผู้บริโภคท่ีใช้ประจํา และเกิดความพึงพอใจ
ในการใช้ผลิตภณัฑ์ ดงันัน้เม่ือผลิตภณัฑ์เดิมหมดลง จึงเลือกท่ีจะกลบัไปซือ้ซํา้ นอกจากนีพ้บว่าเหตุผลของการซือ้
เคร่ืองสําอางสมนุไพรเพราะมีราคาถกู มีเพียงร้อยละ 6.0 เท่านัน้ ดงันัน้การสง่เสริมการขายด้วยการลดราคาสินค้า จึง
ไม่สามารถจงูใจผู้บริโภคได้ เพราะผู้บริโภคจะเน้นเร่ืองคณุภาพและความปลอดภยัมากกว่าราคา ประเด็นท่ีน่าสนใจ
คือกลุม่ตวัอยา่งมีความต้องการเปล่ียนการใช้เคร่ืองสําอางท่ีมีสารเคมีมีแนวโน้มคอ่นข้างสงู ซึง่เป็นโอกาสท่ีดีในการจงู
ใจให้ผู้บริโภคเปล่ียนมาใช้เคร่ืองสําอางสมนุไพรมากขึน้ 
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ข้อเสนอแนะ 
 1. กระทรวงวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี และกระทรวงสาธารณสขุควรมีการค้นคว้าวิจยั  และพฒันาด้านการ
ผลติวตัถดิุบสมนุไพรท่ีใช้ในอตุสาหกรรมเคร่ืองสําอางอยา่งจริงจงั เพ่ือพฒันาให้เคร่ืองสําอางสมนุไพรไทยมีมาตรฐาน
ในระดับสากล รวมทัง้ควรให้ความรู้แก่ผู้ประกอบการซึ่งส่วนใหญ่เป็นผู้ประกอบการรายเล็ก ขาดความรู้ทางด้าน
กฎหมาย ระเบียบ การขอขึน้ทะเบียนฉลาก สรรพคณุของยา เป็นต้น  
 2. ผู้ประกอบการควรจูงใจให้ผู้ ท่ียังไม่เคยใช้เคร่ืองสําอางสมนุไพรได้ทดลองใช้ โดยการแจกผลิตภัณฑ์
ตวัอยา่ง รวมทัง้สร้างความน่าเช่ือถือโดยการใช้บคุคลท่ีมีช่ือเสียงเป็นกลุม่อ้างอิง 
 3. ผู้ ท่ีใช้เคร่ืองสําอางสมนุไพรส่วนใหญ่อายุ 20 – 25 ปี จึงควรเน้นจุดขายให้เหมาะสมกับกลุ่มเป้าหมาย 
โดยการเปล่ียนบรรจุภณัฑ์ให้มีความทนัสมยั สวยงาม  เหมาะสมกับวยั รวมทัง้ควรขยายฐานสู่ผู้บริโภคท่ีไม่เคยใช้ 
โดยเร่ิมจากการให้ใช้สนิค้าในขนาดทดลอง  เพ่ือทดสอบความปลอดภยัของสนิค้า การให้ความรู้เก่ียวกบัสรรพคณุของ
สมนุไพรด้วยการโฆษณาประกอบคําแนะนําของพนกังานขาย 
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