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บทคดัย่อ 
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ABSTRACT 

 

 The purpose of this research was to study the motivation and marketing mix factors that 

influenced the consumers’ purchasing decision of herbal body cleansing product. The data were 

collected by using questionnaires from 400 consumers and then were analyzed by Descriptive 

Statistics, t-test, One way ANOVA and Multiple Regression Analysis.  

The results were 1) Most of samples were female, aged 21 to 30 years with educational 

background of Bachelor degree, 10,000-20,000 baht, average income per month working as employee 

in private company, and with 1-3 member family. 2) The importance of the motivation was at a high 

level. 3) The importance of the marketing mix was at a high level, which ranked as products, price, 

place and promotion, respectively. 4) The difference in sex resulted in differences of the frequency of 

purchasing 5) The difference in sex, age, education level, income, occupation and number of family 

members resulted in differences of the money spending of each purchase 6) Motivation factor 

affected in the money spending of each purchase 7) Marketing mix in product and promotion affected 

in the frequency, the money spending and the suggestions provided (word of mouth). Price affected in 

the suggestions provided (word of mouth). Place affected in the frequency of purchasing. 
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บทนํา 

 

1.1  ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

 

ปัจจุบนักระแสการบริโภคผลิตภณัฑ์ท่ีสกดัจากสมุนไพร เป็นกลุ่มตลาดท่ีน่าจบัตามอง 

เน่ืองจากประชากรโลกให้ความสําคญักบัผลิตภณัฑ์ท่ีทาํมาจากธรรมชาติ ซ่ึงมีแนวโน้มเพิ่มข้ึน

อยา่งต่อเน่ือง สําหรับภาครัฐบาลมีนโยบายชดัเจนในการส่งเสริมพฒันาภูมิปัญญาไทย ให้มีการใช้

ยาและผลิตภณัฑ์จากสมุนไพร โดยกระทรวงสาธารณสุขไดว้างแผนยุทธศาสตร์ในการพฒันาและ

ผลกัดนัใหส้มุนไพรเป็นพืชเศรษฐกิจของชาติ นอกจากน้ียงัเนน้การแปรรูปผลิตภณัฑ์สมุนไพร เพื่อ

เป็นการสร้างมูลค่าเพิ่มให้แก่ผลิตภณัฑ์ และสามารถเป็นแนวทางในการเพิ่มขีดความสามารถ และ

เพิ่มโอกาสในการแข่งขนั สอดคลอ้งกบักระแสการต่ืนตวัในเร่ืองการดูแลสุขภาพตนเอง ส่งผลให้

ผูบ้ริโภคจาํนวนมาก หันมานิยมใช้ผลิตภณัฑ์จากสมุนไพรทดแทนการใช้ผลิตภณัฑ์จากสารเคมี

สังเคราะห์ ซ่ึงอาจก่อให้เกิดผลขา้งเคียงต่อร่างกายได ้ดงันั้นหากพิจารณาถึงศกัยภาพของประเทศ

ไทย ซ่ึงอุดมไปดว้ยทรัพยากรธรรมชาติท่ีมีความหลากหลายทางชีวภาพสูง สามารถปลูกไดใ้นพื้นท่ี

ทัว่ไปของประเทศ ทาํให้สินคา้สมุนไพรไดรั้บการยอมรับ และนาํมาเพิ่มมูลค่าให้กบัผลิตภณัฑ์ จึง

ถือเป็นโอกาสท่ีดีท่ีประเทศไทยจะนาํขอ้ไดเ้ปรียบเหล่าน้ี มาใชเ้ป็นพื้นฐานผลกัดนัธุรกิจนวตักรรม

สมุนไพรของประเทศ (พรชัย ลุยะพนัธ์. 2557) หน่ึงในแนวคิดผลิตภณัฑ์ท่ีมาจากสมุนไพร คือ

ผลิตภัณฑ์ทําความสะอาดร่างกายจากสมุนไพร ซ่ึงปัจจุบันได้ขยายตัวอย่างรวดเร็วทั้ งทาง

ผูป้ระกอบการ และจาํนวนผูบ้ริโภคส่งผลให้ผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดร่างกายจากธรรมชาติและ

สมุนไพรเป็นส่วนหน่ึงของตลาดท่ีน่าสนใจ 

ความตอ้งการผลิตภณัฑส์มุนไพรและธรรมชาติในตลาดโลกมีแนวโนม้ขยายตวัเพิ่มข้ึนทุก

ปี โดยองค์การอนามัยโลกได้ประเมินว่าตลาดโลกมักจะมีความต้องการสมุนไพรเพื่อเป็น

ส่วนประกอบของยา อาหาร ตลอดจน ผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ เพิ่มข้ึนไม่น้อยกว่า ร้อยละ 20 ต่อปี 

สอดคลอ้งกบัขอ้มูลของกระทรวงสาธารณสุขท่ีไดร้ะบุวา่มูลค่าการตลาดของผลิตภณัฑส์มุนไพรใน

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตลาดโลกปี พ.ศ. 2555 มีมูลค่าถึง 60,000 ล้านเหรียญสหรัฐโดยเฉพาะสมุนไพรในกลุ่มของ

ผลิตภณัฑเ์สริมความงาม ทั้งน้ี ตลาดผลิตภณัฑส์มุนไพรท่ีสาํคญัจะอยูใ่นยโุรปและอเมริกาเหนือ 

โดยมีประเทศจีนและอินเดียเป็นผูค้รองตลาดผลิตภณัฑ์สมุนไพร สําหรับผูบ้ริโภคในประเทศไทย 

ก็ใหค้วามสนใจในผลิตภณัฑท่ี์สกดัมาจากสมุนไพรและธรรมชาติ โดยจะเห็นไดจ้ากขอ้มูลของกรม

วชิาการเกษตรท่ีระบุวา่มูลค่าการใชแ้ละการส่งออกสมุนไพรในกลุ่มเคร่ืองสําอางภายในประเทศปี 

พ.ศ. 2555 มีมูลค่าสูงถึง 80,000 ลา้นบาท ขณะท่ีสมุนไพรในกลุ่มผลิตภณัฑ์เสริมอาหารมีมูลค่าการ

ใชแ้ละการส่งออกรวมถึง 80,000 ลา้นบาท ส่วนสมุนไพรและสปาและผลิตภณัฑ์มีมูลค่าประมาณ 

10,000 ล้านบาท  ในขณะท่ีสมุนไพรกลุ่มยาแผนโบราณตามภูมิปัญญาแพทย์แผนไทยมีมูลค่า

ประมาณ 10,000 ล้านบาท อย่างไรก็ดีจากขอ้มูลในการประชุม World economic forum 2012 

สหประชาชาติไดค้าดการวา่ 40 ปีขา้งหนา้ สัดส่วนประชากรท่ีเป็นผูสู้งอายุ ในประเทศพฒันาแลว้

จะเพิ่มข้ึนกว่า ร้อยละ 35 ของประชากรทั้งหมด ในขณะท่ีประเทศกาํลังพฒันาก็จะมีสัดส่วน

ประชากรผูสู้งอายถึุงร้อยละ 20 ของประชากรทั้งหมด หรือคิดเป็นจาํนวนประชากรประมาณ 2,000 

ล้านคน ซ่ึงลูกค้ากลุ่มน้ีเป็นท่ีจับตามองของบรรดาผู ้ประกอบการธุรกิจต่าง ๆ เช่นเดียวกับ

ผูป้ระกอบการในกลุ่มธุรกิจผลิตภณัฑท่ี์สกดัจากสมุนไพรและธรรมชาติ เน่ืองจากนบัเป็นตลาดท่ีมี

ขนาดใหญ่ และเป็นตลาดท่ีมีกาํลงัซ้ือมากเช่นกนั 

ปัจจุบนัมีผลิตภณัฑท่ี์สกดัจากสมุนไพรและธรรมชาติเป็นจาํนวนมาก ซ่ึงในตลาดขณะน้ี มี

ผลิตภณัฑอ์ยูห่ลายประเภท (เพญ็จนัทร์ ประดบัมุข. 2549) เช่น ผลิตภณัฑ์ประเภทเคร่ืองสําอาง สบู่ 

แชมพู ครีมบาํรุงผิว ผลิตภณัฑ์ประเภทอาหารเสริมเพื่อสุขภาพ ผลิตภณัฑ์ประเภทยารักษาโรค 

ผลิตภณัฑ์ประเภทอาหาร เป็นตน้ ซ่ึงผลิตภณัฑ์เหล่าน้ียงัช่วยในเร่ืองของการรักษาส่ิงแวดล้อม 

เน่ืองจากไม่มีสารเคมีเจือปน ไม่เป็นอนัตรายต่อสภาพแวดลอ้ม และในปัจจุบนัผลิตภณัฑ์ท่ีสกดัจาก

สมุนไพรและธรรมชาติมีการปรับปรุงออกมาจาํหน่ายอย่างหลากหลาย ผูบ้ริโภคสามารถเลือก

บริโภคไดต้ามวตัถุประสงค์ท่ีตอ้งการ ประเภทของผลิตภณัฑ์สกดัจากสมุนไพรและธรรมชาติมี

จาํหน่ายในรูปแบบต่าง ๆ ยกตวัอยา่งเช่น ยาสีฟันข่อย ยาสระดอกผมอญัชนั สบู่สมุนไพร สบู่มงัคุด 

สบู่เหลวขมิ้นชนั ครีมลา้งหนา้แตงกวา เป็นตน้ 

จากการสํารวจของบริษทั ศูนยว์ิจยักสิกรไทย จาํกดั ไดท้าํการสํารวจ พฤติกรรมในการใช

ผลิตภณัฑส์มุนไพร จากกลุ่มตวัอยา่ง 3,294 คน โดยเป็นการสาํรวจทัว่ประเทศ กระจายกลุ่มตวัอยา่ง

แยกรายภาค พบว่ามีค่าใช้จ่ายในการซ้ือผลิตภัณฑ์เคร่ืองสําอางสมุนไพรในปี 2548 มีมูลค่า
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ประมาณ 11,190 ลา้นบาท โดยคาํนวณจากพฤติกรรมการบริโภคทั้งในดา้นค่าใชจ่้ายและความถ่ีใน

การใชผ้ลิตภณัฑ ์ซ่ึงปัจจุบนัมูลค่าตลาดรวมผลิตภณัฑส์มุนไพรในประเทศยงัคงขยายตวั อนัเป็นผล

มาจากความนิยมผลิตภณัฑ์สมุนไพรเพิ่มข้ึนอย่างต่อเน่ือง เพราะสอดรับกบักระแสนิยมผลิตภณัฑ์

อิงธรรมชาติรวมทั้งกระแสการรักษาสุขภาพเชิงป้องกนั ซ่ึงนบัเป็นกระแสท่ีกาํลงัมาแรงทั้งตลาดใน

ประเทศและต่างประเทศ (ศูนยว์จิยักสิกรไทย. 2548) 

การเปิดประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน “AEC” ในปี 2558 ส่งผลกระทบต่อประเทศไทย

โดยตรง เน่ืองจากประเทศไทยเป็นหน่ึงในประเทศสมาชิกในกลุ่มอาเซียน รวมทั้งเป็นผูผ้ลิต ฐาน

การผลิต และผูส่้งออกผลิตภณัฑจ์ากธรรมชาติและสมุนไพรอีกประเทศหน่ึงในหลายๆ ประเทศท่ี

ประกอบธุรกิจในอุตสาหกรรมน้ี ดงันั้น เม่ือมีตลาดใหม่ๆ ก็เหมือนเป็นโอกาสในการขยายตลาดให้

เพิ่มข้ึน มีผูป้ระกอบการธุรกิจผลิตภณัฑส์มุนไพรใหม่ๆ เขา้มาในตลาดผลิตภณัฑ์จากธรรมชาติและ

สมุนไพรอย่างต่อเน่ือง ขณะท่ีผูป้ระกอบการธุรกิจผลิตภณัฑ์จากธรรมชาติและสมุนไพรเดิม 

พยายามแตกขยายสาขาเพื่อท้ิงหนีคู่แข่ง ส่งผลใหต้ลาดสุขภาพเกิดการแข่งขนัท่ีรุนแรงข้ึนและตลาด

เติบโตกว่าปัจจุบนัเพิ่มข้ึน นบัเป็นโอกาสดีท่ีประเทศไทยจะขยายแบรนด์ไทย “Thailand Brand” 

ให้มีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกัไปทัว่โลกและการทาํตลาดอย่างจริงจงั ซ่ึงในปี 2558 มีมูลค่าตลาดรวม 

16,400 ล้านบาท และในปี 2563 มูลค่าตลาดรวมคาดว่าจะเติบโตกว่าเท่าตวั โดยเฉพาะภาคการ

ส่งออก ซ่ึงมีโอกาสขยายตวัไปกวา่ 2 แสนลา้นบาท (สํานกังานพฒันาวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี

แห่งชาติ. 2557) 

พฤติกรรมผูบ้ริโภคยอ่มมีการผนัเปล่ียนไปตามกาลเวลา ดว้ยเหตุปัจจยัต่าง ๆ ทั้งรูปแบบ

การดาํเนินชีวิต การเปล่ียนแปลงปรับปรุงรูปแบบการผลิต ภาวะเศรษฐกิจ การคา้การส่งเสริมจาก

ภาครัฐ อาจส่งผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค จากเหตุผลดงักล่าวขา้งตน้มีอตัราการเติบโตของตลาด

ผลิตภณัฑท่ี์สกดัจากสมุนไพร และมีจาํนวนผูบ้ริโภคเพิ่มมากข้ึน จึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาปัจจยัท่ี

มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ทําความสะอาดร่างกาย ท่ีสกัดจากสมุนไพรในเขต

กรุงเทพมหานครเพื่อทราบถึงแรงจูงใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์ และพฤติกรรมการเลือกซ้ือ

ของผูบ้ริโภค เพื่อท่ีจะนาํผลในมุมมองของลูกคา้ผลิตภณัฑ์ ทาํให้กลุ่มลูกคา้หลกัเกิดการซ้ือซํ้ า และ

เพิ่มปริมาณในการซ้ือต่อคร้ัง ซ่ึงจะส่งผลให้มียอดขายท่ีเพิ่มข้ึนและผลท่ีไดจ้ากการศึกษาสามารถ

นํากลยุทธ์ไปเสนอแนะแนวทางในการกําหนดกลยุทธ์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ให้

ส อ ด ค ล้ อ ง  แ ล ะ เ ห ม า ะ ส ม กั บ ก ลุ่ ม เ ป้ า ห ม า ย ใ ห้ มี ป ร ะ สิ ท ธิ ภ า พ ต่ อ ไ ป ไ ด้ อี ก ด้ ว ย

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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1.2  วตัถุประสงค์ของการวจิัย  

 

1.2.1  เพื่อเปรียบเทียบการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดร่างกายท่ีสกดัจาก

สมุนไพรของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครจาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 

1.2.2  เพื่อศึกษาแรงจูงใจและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือก

ซ้ือผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกายท่ีสกดัจากสมุนไพรของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

1.3  สมมติฐานของการศึกษา 

 

สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได้ส่วนบุคคล 

สถานภาพ อาชีพและจาํนวนสมาชิกในครอบครัวท่ีแตกต่างกัน มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ

ผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกายท่ีสกดัจากสมุนไพรของผูบ้ริโภคแตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัด้านแรงจูงใจและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีผลต่อการ

ตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ทาํความสะอาดร่างกายท่ีสกัดจากสมุนไพรของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร  

 

1.4  ขอบเขตของการวจิัย 

 

 ในการศึกษาวจิยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์าํความสะอาด

ร่างกายสกดัจากสมุนไพรของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไดก้าํหนดขอบเขตการวจิยั ดงัน้ี 

 1.4.1.  ประชากรท่ีใชใ้นการวจิยั 

ประชากรท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ีคือ ผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดร่างกายท่ี

สกดัจากสมุนไพรในเขตกรุงเทพมหานคร 

 1.4.2  ตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยั 

 ตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีเคยซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความ

สะอาดร่างกายท่ีสกดัจากสมุนไพร ผูว้จิยัจะใชว้ธีิการเก็บตวัอยา่งแบบการเลือกตวัอยา่งโดยไม่อาศยั

หลกัความน่าจะเป็น (Non Probability Sampling) ขนาดกลุ่มตวัอยา่งใชว้ิธีคาํนวณโดยใชสู้ตรการ

คาํนวณประชากรกลุ่มตวัอยา่งแบบไม่ทราบจาํนวนประชากร ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 และเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ค่าความคลาดเคล่ือนไม่เกินร้อยละ 5 จาํนวนตวัอยา่งท่ีใชใ้นการเก็บขอ้มูล คือ 384 คน แต่เพื่อให้

การเก็บขอ้มูลครอบคลุมสมบูรณ์ จึงเพิ่มจาํนวนตวัอย่างสํารองร้อยละ 5 นัน่คือ 16 คน โดยขนาด

กลุ่มตวัอยา่งในการวจิยัคร้ังน้ีจึงเท่ากบั 400 คน 

 1.4.3  ขอบเขตของการวจิยั 

 การสุ่มตวัอยา่งสาํหรับการวจิยัคร้ังน้ี เพื่อให้ไดข้นาดกลุ่มตวัอยา่งทั้งส้ิน 400 คน เลือกเก็บ

ตวัอยา่งเฉพาะผูท่ี้ให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม โดยจะเร่ิมเก็บตวัอยา่ง เดือนมิถุนายน 

2558 ถึง เดือนตุลาคม 2558 จนครบจาํนวน 400 ตวัอยา่ง 

 

1.5  กรอบแนวความคดิการวจิัย 

 

ในการศึกษางานวิจยั ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ทาํความสะอาด

ร่างกายสกดัจากสมุนไพรของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีกรอบแนวคิดท่ีใชใ้นการวจิยั ดงัน้ี  

ตัวแปรอสิระ (Independent Variables)     ตัวแปรตาม (Dependent Variables) 

 

ปัจจยัส่วนบุคคล 

-  เพศ  

-  อาย ุ 

-  ระดบัการศึกษา  

-  รายไดส่้วนบุคคล  

-  อาชีพ        

-  จาํนวนสมาชิกในครอบครัว 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่1.1 กรอบแนวคิดในการวจิยั (Conceptual Framework) 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

-  ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(X2) 

-  ปัจจยัดา้นราคา (X3) 

-  ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (X4) 

-  ปัจจยัดา้นส่งเสริมทางการตลาด (X5) 

การตดัสินใจเลอืกซือ้ผลติภณัฑ์ทาํความ

สะอาดร่างกายทีส่กดัจากสมุนไพรในเขต

กรุงเทพมหานคร 

 

-  ความถ่ีในการซ้ือ/เดือน (Y1) 

-  ค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฉล่ีย/คร้ัง (Y2) 

-  การแนะนาํ (บอกต่อ) (Y3) 

 

ปัจจยัแรงจูงใจ (X1) 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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1.6  นิยามศัพท์เฉพาะ 

 

 เพื่อความถูกตอ้งตามวตัถุประสงคข์องงานวจิยั ผูว้จิยัไดก้าํหนดคาํจาํกดัความต่าง ๆ ท่ีใช้

ในการวจิยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกายท่ีสกดัจาก

สมุนไพรในเขตกรุงเทพมหานคร 

 ผลิตภัณฑ์ทําความสะอาดร่างกายสกัดจากสมุนไพร หมายถึง ส่ิงท่ีชาํระทาํความสะอาด

ร่างกาย ท่ีมีส่วนผสมของสมุนไพรท่ีได้จากพืชและวตัถุดิบท่ีเกิดข้ึนตามธรรมชาติ การผสม

สมุนไพรไทยหรือวตัถุดิบธรรมชาติลงไปเป็นสาระสําคญั เพื่อตอ้งการให้เกิดสรรพคุณท่ีตอ้งการ

ไดแ้ก่ เจลลา้งหนา้ สบู่ ครีมอาบนํ้า แชมพสูระผม ครีมนวดผม ยาสีฟัน 

 ผู้บริโภค หมายถึง ประชาชนท่ีเคยซ้ือซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดร่างกายท่ีสกัดจาก

สมุนไพรในเขตกรุงเทพมหานคร 

 การตัดสินใจเลือกซ้ือ หมายถึง การกระทาํตั้งแต่การเลือกหา จนนาํไปสู่การซ้ือผลิตภณัฑ์

ทาํความสะอาดร่างกายท่ีสกดัจากสมุนไพรโดยในการศึกษาน้ีใช้เกณฑ์ ความถ่ีในการซ้ือ/เดือน 

ค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฉล่ีย/คร้ัง และการแนะนาํบอกต่อ เป็นตวักาํหนดการตดัสินใจซ้ือ 

 แรงจูงใจในการซ้ือ หมายถึง ส่ิงท่ีกระตุน้จากส่ิงเร้า แล้วทาํให้เกิดพลงัท่ีแสดงออกทาง

พฤติกรรมเพื่อจะนาํไปสู่จุดประสงค์ในการซ้ือ ซ่ึงแรงจูงใจในการซ้ือน้ีอาจเกิดจาก ส่ิงเร้า ภายใน

หรือภายนอกเพียงอยา่งเดียว หรือทั้งสองอยา่งพร้อมกนัก็ได ้ซ่ึงแรงจูงใจดงักล่าวสามารถนาํมาเป็น

แรงกระตุน้ให้เกิดการซ้ือผลิตภณัฑ์ต่าง ๆ ไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ นาํมาใช้เป็นประโยชน์ในการ

เลือกซ้ือ ในการเสนอขาย เพื่อสร้างความพอใจสูงสุดแก่ผูซ้ื้อ  

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



บทที ่2 

งานวจิัยและเอกสารทีเ่กีย่วข้อง 

 

การวจิยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกายท่ีสกดั

จากสมุนไพรในเขตกรุงเทพมหานคร” ผูศึ้กษาไดค้น้ควา้เพื่อนาํขอ้มูลและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อใช้

เป็นแนวทางในการศึกษาวจิยัดงัน้ี 

1. ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค      

2. ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกบัการตดัสินใจของผูบ้ริโภค     

3. ทฤษฎีและแนวคิดส่วนประสมทางการตลาด 

4. ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกบัแรงจูงใจ 

5. ความรู้ทัว่ไปเก่ียวกบัสมุนไพร 

6. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง    

 

2.1  ทฤษฎแีละแนวคดิเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 

 

 2.1.1  ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือการใชสิ้นคา้และ

บริการ (ผลิตภณัฑ)์ โดยผา่นกระบวนการการแลกเปล่ียนท่ีบุคคลตอ้งตดัสินใจทั้งก่อนและหลงัการ

กระทาํดงักล่าว (ศุภร เสรีรัตน์. 2548) 

2.1.2  การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 

การวิเคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Analyzing consumer behavior) เป็นการคน้หาหรือ

วิจยัเก่ียวกบัพฤติกรรมและการซ้ือการใช้ของผูบ้ริโภค ทั้งท่ีเป็นบุคคล กลุ่ม หรือองค์กร เพื่อให้

ทราบถึงความตอ้งการและพฤติกรรมการซ้ือ การใช ้การเลือกบริการ แนวคิด หรือประสบการณ์ท่ี

จะทาํให้ผูบ้ริโภคพึงพอใจ คาํตอบท่ีจะช่วยให้นกัการตลาดสามารถกาํหนดกลยุทธ์ทางการตลาดท่ี

สามารถตอบสนองความต้องการของผูบ้ริโภคได้อย่างเหมาะสม (ศิริวรรณ เสรีรัตน์.2541)

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ 1  แสดงการใช้คาํถาม 7 คาํถาม เพื่อตอบคาํถาม 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค

รวมทั้งการใชก้ลยทุธ์การตลาดใหส้อดคลอ้งกบัคาํตอบเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

คาํถาม (6Ws และ 1H) 
คาํตอบท่ีตอ้งการทราบ 

(7 Os) 
กลยทุธ์ทางการตลาดท่ีเก่ียวขอ้ง 

1.  ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย ลั ก ษ ณ ะ ก ลุ่ ม เ ป้ า ห ม า ย

ทางดา้น 

กลยทุธ์การตลาด (4Ps) 

ประกอบดว้ย      

     1.  ประชากรศาสตร์   1.  ผลิตภณัฑ์   

     2.  ภูมิศาสตร์   2.  ราคา  

     3.  จิตวทิยา จิตวเิคราะห์   3.  การจดัจาํหน่าย 

     4.  พฤติกรรมศาสตร์   4.  การส่งเสริม การตลาดท่ี

เหมาะสม และสามารถสนอง

ความพึงพอใจของกลุ่มเป้าหมาย

ได ้

  

2.  ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ ส่ิง

ท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการจาก 

ผลิตภณัฑ ์คือตอ้งการ

คุณสมบติั หรือ องคป์ระกอบ

ของผลิตภณัฑแ์ละความ

แตกต่างท่ีเหนือกวา่คู่แข่ง 

กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์  

ประกอบดว้ย 

1.  ผลิตภณัฑ์ 

2.  รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑไ์ดแ้ก่ การ

บรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ รูปแบบ

บริการ ลกัษณะนวตักรรม 

3.  ผลิตภณัฑค์วบคุม 

4.  ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั 

5.  ศกัยภาพผลิตภณัฑค์วาม

แตกต่างทางการแข่งขนั 

 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่1  (ต่อ) 

คาํถาม (6Ws และ 1H) 
คาํตอบท่ีตอ้งการทราบ 

(7 Os) 
กลยทุธ์ทางการตลาดท่ีเก่ียวขอ้ง 

3.  ทาํไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ 

ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้เพื่อสนอง

ความตอ้งการของเขาดา้น

ร่างกายและดา้นจิตวทิยา ซ่ึง

ตอ้งศึกษาถึงปัจจยัท่ีมี

อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ 

คือ ปัจจยัภายในหรือปัจจยั

ทางจิตวทิยา ปัจจยัทางสังคม

และวฒันธรรมปัจจยัเฉพาะ

บุคคล 

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ 

1.  กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์

2.  กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด 

ประกอบดว้ย กลยทุธ์การ

โฆษณาการขายโดยใชพ้นกังาน

ขาย การใหข้่าวสาร 

3.  กลยทุธ์ดา้นราคา 

4.  กลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่าย 

4.  ใครมีส่วนร่วมในการ

ตดัสินใจซ้ือ 

บ ท บ า ท ข อ ง ก ลุ่ ม ต่ า ง ๆ มี

อิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือ

ซ่ึงประกอบดว้ย  

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ การโฆษณา

และ(หรือ) กลยทุธ์การส่งเสริม

การตลาดโดยใชก้ลุ่มอิทธิพล 

 

 

 

 

1.  ผูริ้เร่ิม 

2.  ผูมี้อิทธิพล  

3.  ผูต้ดัสินใจซ้ือ 

4.  ผูซ้ื้อ  

5.  ผูใ้ช ้

5.  ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด โอกาสในการซ้ือ เช่น ช่วง

เดือนใดของปี หรือช่วง

ฤดูกาลใดของปี ช่วงวนัใด

ของเดือน ช่วงเวลาโอกาส

พิเศษ หรือ เทศกาลวนัสาํคญั

ต่างๆ 

กลยทุธ์ท่ีใชม้าคือกลยทุธ์การ

ส่งเสริมการตลาด เช่น ทาํการ

ส่งเสริมการตลาดเม่ือใดจึงจะ

สอดคลอ้งกบัโอกาสในการซ้ือ 

 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่1  (ต่อ) 

คาํถาม (6Ws และ 1H) 
คาํตอบท่ีตอ้งการทราบ 

(7 Os) 
กลยทุธ์ทางการตลาดท่ีเก่ียวขอ้ง 

6.  ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน ช่องทางหรือแหล่ง ท่ี

ผูบ้ริโภคไปทาํการซ้ือ เช่น 

หา้งสรรพสินคา้ซุปเปอร์มาร์

เก็ต ร้านขายของชาํ ฯลฯ 

กลยทุธ์ท่ีใชม้าก คือ กลยทุธ์ช่อง

ทางการจดัจาํหน่ายบริษทันาํ

ผลิตภณัฑสู่์ตลาดเป้าหมายโดย

พิจารณาวา่จะผา่นคนกลาง

อยา่งไร 

7.  ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร ขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ

ประกอบดว้ย  

กลยทุธ์ท่ีใชม้าก คือ กลยทุธ์

ส่งเสริมการตลาดประกอบดว้ย

การโฆษณาการขาย โดยใช้

พนกังานขาย การส่งเสริมการขาย 

การใหข้่าว และการ

ประชาสัมพนัธ์การตลาดทางตรง 

 

    1.   การรับรู้ปัญหา 

    2.   การสืบคน้ขอ้มูล  

    3.   การประเมินผล 

    4.   การตดัสินใจซ้ือ 

    5.   ความรู้สึกหลงัการซ้ือ 

ท่ีมา : (ศิริวรรณ เสรีรัตน์. 2541) 

 

2.1.3  โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

การศึกษาเหตุจูงใจท่ีทาํให้เกิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ โดยมีจุดเร่ิมตน้จากส่ิงกระตุน้ ท่ี

ทาํใหเ้กิดความตอ้งการ ซ่ึงผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ท่ีเปรียบเสมือนกล่องดาํซ่ึงผูข้าย

ไม่สามารถคาดคะเนได ้ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะต่างๆ ของผูซ้ื้อ แลว้

จะมีการตอบสนองของผูซ้ื้อ หรือการตดัสินใจของผูซ้ื้อ จุดเร่ิมตน้ของโมเดลน้ี คือ มีส่ิงกระตุน้ ให้

เกิดความตอ้งการก่อน แลว้ทาํใหเ้กิดการตอบสนอง (ศิริวรรณ เสรีรัตน์. 2546) 

จุดเร่ิมต้นของโมเดลน้ีอยู่ท่ีมีส่ิงกระตุ้น ให้เกิดความต้องการก่อน แล้วทาํให้เกิดการ

ตอบสนองดงันั้น โมเดลน้ีจึงอาจเรียกวา่ S-R Theory โดยมีรายละเอียดของทฤษฏี 2 ส่วน ดงัน้ี 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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1. ส่ิงกระตุน้ (Stimulus) อาจเกิดข้ึนเองจากภายในร่างกาย และภายนอก นกัการตลาด

จะตอ้งสนใจส่ิงกระตุน้จากภายนอก เพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการผลิตภณัฑ์ ส่ิงกระตุน้ถือวา่

เป็นเหตุจูงใจทางดา้นเหตุผลและดา้นจิตวทิยา ส่ิงกระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วน คือ 

1.1 ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing stimulus) นกัการตลาดสามารถควบคุมและตอ้ง

จดัใหมี้ข้ึน เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาดประกอบดว้ย 

1.1.1 ส่ิงกระตุน้ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) เช่น การออกแบบผลิตภณัฑ์ให้สวยงามเพื่อ

กระตุน้ความตอ้งการ 

1.1.2 ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา (Price) เช่น การกาํหนดราคาให้เหมาะสมกบัผลิตภณัฑ์ โดย

พิจารณากลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 

1.1.3 ส่ิงกระตุ้นด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย (Distribution/Place) เช่น การจดัจาํหน่าย

ผลิตภณัฑใ์หท้ัว่ถึง เพื่อความสะดวกแก่กลุ่มผูบ้ริโภค ถือวา่เป็นการกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 

1.1.4 ส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เช่น การโฆษณาอย่างสมํ่าเสมอ 

การใชค้วามพยายามของพนกังานขาย การลดแลกแจกแถม การสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ 

1.2 ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ (Other stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคนอกเหนือ

องคก์รซ่ึงบริษทัควบคุมไม่ได ้ไดแ้ก่  

1.2.1  ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ (Economic) ภาวะเศรษฐกิจ รายไดผู้บ้ริโภค ซ่ึงมีอิทธิพลต่อ

ความตอ้งการของบุคคล 

1.2.2  ส่ิงกระตุน้ดา้นเทคโนโลยี (Technological)เช่น เทคโนโลยีใหม่ๆดา้นการฝากถอน

เงินอตัโนมติั สามารถกระตุน้ความตอ้งการใชบ้ริการของธนาคารมากข้ึน 

1.2.3  ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง (Law and political) เช่นกฎหมายเพิ่มหรือลด

ภาษีสินคา้ใดสินคา้หน่ึงจะมีอิทธิพลต่อการลดหรือเพิ่มความตอ้งการของผูซ้ื้อ 

1.2.4 ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม (Culture) เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยในเทศกาล

ต่างๆ จะมีผลกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ในเทศกาลนั้น 

2. กล่องดาํหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s black block) ผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่

สามารถทราบได ้จึงตอ้งพยายามคน้หาความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ซ่ึงไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะของผู ้

ซ้ือ และกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 

2.1 ลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer characteristics) มีอิทธิพลจากปัจจยัต่างๆ คือ ปัจจยัทางดา้น

วฒันธรรมปัจจยัทางดา้นสังคม ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัทางดา้นจิตวทิยา 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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2.2 กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer’s Response) ประกอบดว้ย การรับรู้ความ

ตอ้งการ (ปัญหา) การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรม

ภายหลงัการซ้ือ 

2.3 การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s Response) หรือการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงมีดงัน้ี 

2.3.1 การเลือกผลิตภณัฑ์ (Product choice) คือ การท่ีผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือเลือกซ้ือ

ประเภทของผลิตภณัฑ์หน่ึง ๆ โดยพิจารณาคุณสมบติั คุณภาพ ราคา ซ่ึงในส่วนนกัการตลาดเม่ือ

ทราบถึงความตอ้งการน้ีแลว้ สามารถเลือกใชเ้คร่ืองมือทางการ ตลาดหรือใชก้ลยทุธ์การตลาดต่าง ๆ 

เช่นดา้นผลิตภณัฑ ์หรือราคา ในการตอบสนองต่อความตอ้งการนั้นๆ ได ้

2.3.2 การเลือกตราสินคา้ (Brand Choice) คือ การท่ีผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือเลือกซ้ือตรา

สินคา้ของผลิตภณัฑ์ประเภทหน่ึง ๆ ซ่ึงนิยมคุณค่าตราสินคา้เกิดจากความรู้ท่ีมีขอ้มูลเก่ียวกบัตรา

สินคา้ท่ีผูบ้ริโภครับรู้และจดจาํอยา่งต่อเน่ือง ตราสินคา้ใด รับรู้แลว้หายไปแสดงว่าคุณค่าหมดไป 

ตราสินคา้ท่ีไม่ไดใ้หค้วามรู้สึกกบัผูบ้ริโภคกบัผูบ้ริโภคคุณค่าก็หายไป นกัการตลาดจึงตอ้งเพิ่มการ

จดจาํในตราสินคา้ โดยจะระลึกวา่ทุกกิจกรรมมีผลต่อตราสินคา้ ซ่ึงตราสินคา้นั้นจะมีเคร่ืองมือทาง

การตลาดกลยุทธ์การตลาดต่าง ๆ เช่น ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และ

ดา้นการส่งเสริมการขาย โดยช่วยเพิ่มมูลค่า ความนิยมและจดจาํใหก้บัผูบ้ริโภค 

2.3.3 การเลือกผูข้าย (Dealer choice) คือ การท่ีผูบ้ริโภคจะตดัสินใจเลือกผูข้ายเพื่อซ้ือ

สินคา้หน่ึง ๆ ซ่ึงผูบ้ริโภคมกัจะคาํนึงถึงท่ีขาย การบริการ ความสะดวกสบาย และลกัษณะอ่ืน ๆ ซ่ึง

นักการตลาดรู้ความต้องการตรงจุดน้ีแล้ว สามารถนําเคร่ืองมือทางการตลาดหรือกลยุทธ์ทาง

การตลาด เช่นดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มาช่วยตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

2.3.4 การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase timing) คือ การท่ีผูบ้ริโภคจะตดัสินใจเลือก

ระยะเวลาเพื่อซ้ือสินคา้หน่ึง ๆ ตวัอย่าง ผูบ้ริโภคจะเลือกเวลา เช้า กลางวนั เท่ียง เย็น ในการซ้ือ 

หรือวนัจนัทร์ถึงวนัอาทิตย ์เป็นตน้ ซ่ึงข้ึนอยูก่บัการเลือกผูข้ายดว้ยวา่สามารถตอบสนองต่อเวลาใน

การซ้ือของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งไร เช่น ร้านสะดวกซ้ือท่ีเปิดบริการ 24 ชัว่โมง หรือห้างสรรพสินคา้ท่ี

เปิดบริการเป็นเวลา เป็นตน้ 

2.3.5 การเลือกปริมาณในการซ้ือ (Purchase amount) คือ การท่ีผูบ้ริโภคจะตดัสินใจเลือก

ปริมาณสินคา้ท่ีตอ้งการซ้ือคร้ังหน่ึง ๆ ในการซ้ือสินคา้มากหรือนอ้ยแค่ไหน ข้ึนอยูก่บัหลาย ๆ  ส่ิง

ประกอบด้วย เช่น ความตอ้งการสินคา้ของผูบ้ริโภค หรือลกัษณะของผูข้ายท่ีสามารถตอบสนอง

มากเพียงใด และท่ีสําคญัหากตอ้งการให้ผูบ้ริโภคซ้ือคร้ังละมาก ๆ จะตอ้งมีส่ิงกระตุน้มาเสริม
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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เพื่อใหเ้กิดความตอ้งการมากข้ึน ส่งผลต่อปริมาณท่ีซ้ือเพิ่มข้ึนดว้ย ซ่ึงหากนกัการตลาดทราบถึงส่ิง

เหล่าน้ีก็สามารถใชเ้คร่ืองมือหรือกลยุทธ์ทางการตลาดมาช่วยได ้เช่น การส่งเสริมการขาย โดยการ

จดักิจกรรมต่าง ๆ หรือลูกคา้ท่ีซ้ือปริมาณมาก ๆ มีส่วนลดปริมาณ ของแถมให้ เป็นตน้ ตวัอย่าง

ผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือหน่ึงกล่อง แต่มีกิจกรรมซ้ือคร่ึงโหลหรือหน่ึงโหล ลดราคาหรือหน่ึงกล่อง เป็น

ตนั 

 

2.2  ทฤษฎแีละแนวคดิเกีย่วกบัการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 

 

2.2.1  ความหมายของการตดัสินใจซ้ือ 

การตดัสินใจหมายถึง การเลือกปฏิบติัตามวิธีการหน่ึงท่ีคาดวา่จะบงัเกิดผลดี และมีผลเสีย

นอ้ยท่ีสุด เพื่อบรรลุเป้าหมายและความพอใจของมนุษย ์(ธงชยั สันติวงษ.์ 2539) 

การตดัสินใจซ้ือ (Decision making) ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีความเฉ่ือยในการตดัสินใจ ทั้งน้ี

ทั้งนั้นเพราะก็เพราะเหตุว่าในการท่ีผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือนั้น เขาตอ้งเส่ียงวา่สินคา้ท่ีเขาจะซ้ือจะดี

เหมือนโฆษณาหรือไม่ จะมีคุณภาพคุม้ค่าท่ีเขาจ่ายไปหรือไม่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะติดอยูก่บัสินคา้

ท่ีตนเองมีความเคยชิน ดงันั้นสินคา้ใหม่ ๆ ท่ีจะนาํเสนอตวัเองแก่ผูบ้ริโภคนั้นตอ้งหาหนทางในการ

เร่งรัดใหผู้บ้ริโภคเปล่ียนใจและตดัสินใจซ้ือสินคา้ของตวัเอง 

 

 
  

ภาพที ่2.1  แสดงรูปแบบพฤติกรรมการซ้ือ (Model of buyer (consumer) behavior) และปัจจยัท่ีมี

อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค (Factor influencing consumer’s buying behaviors)    

ท่ีมา : ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2546)  
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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 2.2.2  กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 

เป็นลาํดบัขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ ของผูบ้ริโภคโดยผ่านกระบวนการ 5 ขั้นตอน คือ 

การรับรู้ถึงความตอ้งการ การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือและพฤติกรรม

ภายหลังการซ้ือ ซ่ึงแสดงให้เห็นว่ากระบวนการซ้ือเร่ิมตน้ ก่อนการซ้ือจริง ๆ และมีผลกระทบ

หลงัจากการซ้ือ (ศิริวรรณ และคณะ. 2541) 

 

 

 

 

  

 

 

 

ภาพที ่2.2 กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค  (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ. 2541) 

 

 1. การรับรู้ถึงความตอ้งการ หรือการรับรู้ปัญหา การท่ีบุคคลรับรู้ถึงความตอ้งการภายใน

ของตน หรืออาจเกิดข้ึนเองหรือเกิดจากส่ิง กระตุน้ เช่น ความหิว ความกระหาย ความตอ้งการทาง

เพศ ความเจบ็ปวด ฯลฯ ซ่ึงรวมถึงความ ตอ้งการของร่างกายและความตอ้งการดา้นจิตวทิยา  

 2. การค้นหาข้อมูล ถ้าความต้องการถูกกระตุ้นมากพอ และส่ิงท่ีสามารถสนองความ

ตอ้งการอยู่ใกล้กบัผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคจะดาํเนินการเพื่อให้เกิดความ พอใจทนัที โดยจะพยายาม

คน้หา ขอ้มูลเพื่อหาทางสนองความตอ้งการท่ีถูกกระตุน้ ซ่ึงแหล่งขอ้มูล ของผูบ้ริโภคประกอบดว้ย 

5 กลุ่มคือ แหล่งบุคคล แหล่งการคา้ แหล่งชุมชน แหล่ง ประสบการณ์ และแหล่งทดลอง 

 3. การประเมินผลทางเลือก เม่ือผูบ้ริโภคไดข้อ้มูลแลว้จะเกิดความเขา้ใจและประเมินผล

ทางเลือกต่างๆ โดยกระบวนการประเมินผลทางเลือก ประกอบดว้ย คุณสมบติัผลิตภณัฑ์ การให้

นํ้ าหนักความสําคญัของคุณสมบติั การพฒันาความเช่ือถือเก่ียวกบัตราสินคา้และทศันคติในการ

เลือกตราสินคา้ 

การรับรู้ถึง

ความตอ้งการ 

การคน้หา

ขอ้มูล 

การ

ประเมินผล

 

การตดัสิน 

ใจซ้ือ 

พฤติกรรม 

หลงัการซ้ือ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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 4. การตดัสินใจซ้ือ จากการประเมินผลทางเลือก ช่วยให้ผูบ้ริโภคเกิดความพอใจระหว่าง

ผลิตภณัฑ์ต่าง ๆ ท่ีเป็นทางเลือก และปัจจยัท่ีเกิดข้ึนระหว่างการ ประเมินผลพฤติกรรมและการ

ตัดสินใจซ้ือมี 3 ปัจจัย คือ ทัศนคติของบุคคลอ่ืน ปัจจัยสถานการณ์ ท่ีคาดคะเนไว้ ปัจจัย

สถานการณ์ท่ีไม่ได ้คาดคะเนไว ้

 5. ความรู้สึกภายหลังการซ้ือ หลังจากซ้ือและทดลองใช้ ผลิตภัณฑ์แล้ว ผูบ้ริโภคจะมี

ประสบการณ์เก่ียวกบัความพอใจและไม่พอใจผลิตภณัฑซ่ึ์งนกัการตลาดจะตอ้งทราบถึงความพอใจ

ของผูบ้ริโภคภายหลงัการซ้ือ 

 2.2.3  การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

 มีการตดัสินใจดว้ยเร่ืองหลายเร่ืองดว้ยกนั ซ่ึงประกอบดว้ยการตดัสินใจยอ่ย 9 ประการดงัน้ี  

 1.  การตดัสินใจเก่ียวกบัระดบัความตอ้งการ 

 2.  การตดัสินใจเก่ียวกบัประเภทของผลิตภณัฑ ์

 3.  การตดัสินใจเก่ียวกบัชนิดของผลิตภณัฑ ์

 4.  การตดัสินใจเก่ียวกบัรูปแบบของผลิตภณัฑ ์

 5.  การตดัสินใจเก่ียวกบัตราผลิตภณัฑ ์

 6.  การตดัสินใจเก่ียวกบัผูข้าย 

 7.  การตดัสินใจเก่ียวกบัปริมาณท่ีจะซ้ือ 

 8.  การตดัสินใจเก่ียวกบัเวลา 

 9.  การตดัสินใจเก่ียวกบัวธีิการชาํระเงิน 

 ซ่ึงจากข้อมูลดงักล่าวขา้งตน้นักการตลาดเห็นว่าไม่จาํเป็นท่ีผูบ้ริโภคตอ้งมีการคิดก่อน

ล่วงหนา้หรือตอ้งมีการตดัสินใจตามลาํดบัขั้นตอนแต่เพื่อตอ้งการทราบความตอ้งการของผูบ้ริโภค

เพื่อจดักิจกรรมทางการตลาดใหเ้หมาะสมกบัการตอบสนองความตอ้งการทั้ง 5 ของผูบ้ริโภค 

 2.2.4  กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

 ผูบ้ริโภคแต่ละคนมีความแตกต่างกนัในดา้นต่าง ๆ ซ่ึงมีผลมาจากความแตกต่างกนัของ

ลกัษณะทางกายภาพและสภาพแวดลอ้มของแต่ละบุคคล ทาํให้การตดัสินใจซ้ือของแต่ละบุคคลมี

ความแตกต่างกนั ซ่ึงไดรั้บอิทธิพลมาจากลกัษณะของผูซ้ื้อและการตดัสินใจซ้ือดงัน้ีไดรั้บอิทธิพล

มาจากลกัษณะของผูซ้ื้อและลกัษณะการตดัสินใจของผูซ้ื้อและการตอบสนองของผูซ้ื้อลกัษณะของ

ผูซ้ื้อ (Buyer’s Characteristics) (ศิริวรรณ เสรีรัตน์. 2546) 

 2.2.4.1  ลกัษณะของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลมาจากปัจจยัต่าง ๆ 4 ปัจจยัไดแ้ก่ 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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 1.  ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Cultural Factors) วฒันธรรมเป็นวิธีการดาํเนินงานชีวิตท่ีสังคม

เช่ือถือว่าเป็นส่ิงท่ีดีงามและยอมรับมาปฏิบติั เพื่อให้สังคมดาํเนินและมีการพฒันาไปได้ด้วยดี 

บุคคลในสังคมเดียวกันจึงต้องยืดถือปฏิบัติตามวฒันธรรมเพื่อการอยู่เป็นส่วนหน่ึงของชีวิต 

วฒันธรรมเป็นเคร่ืองผูกพนับุคคลในกลุ่มไวด้ว้ยกนั วฒันธรรมจึงเป็นส่ิงท่ีกาํหนดความตอ้งการ

พื้นฐานและพฤติกรรมบุคคลโดยบุคคลจะเรียนรู้เพิ่มเติมค่านิยม ทศันคติ ความชอบ การรับรู้และมี

พฤติกรรมอยา่งไรนั้น จะตอ้งผา่นกระบวนการท่ีเก่ียวขอ้งการกาํหนดกลยุทธ์จึงตอ้งแตกต่างกนัไป

สาํหรับตลาดท่ีมีวฒันธรรมแตกต่างกนั  

 2.  ปัจจยัดา้นสังคม (Social Factors) ซ่ึงเป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวิตประจาํวนั และมี

อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ ปัจจยัด้านสังคมประกอบด้วย กลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาทและ

สถานะ 

 3.  ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal Factors) ไดแ้ก่การตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ ไดรั้บอิทธิพลจาก

ลกัษณะส่วนบุคคลของคนในดา้นต่าง ๆ ดงัน้ี เพศ อาย ุอาชีพ รายได ้การศึกษา 

      4.  ปัจจยัดา้นจิตวทิยา (Psychological Factors) เป็นปัจจยัภายในตวัของผูบ้ริโภคท่ีมี 

อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือและการใชสิ้นคา้ ประกอบดว้ย การจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ ความเช่ือ 

ทศันคติ บุคลิกภาพ และแนวคิดของตนเอง  

 2.2.4.2  การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s Response) จะเป็นอยา่งไรข้ึนอยูก่บัลกัษณะการ

ตดัสินใจของผูบ้ริโภคท่ีอยู่ภายใตอิ้ทธิพลของปัจจยัต่าง ๆ ดงักล่าวแล้วขา้งตน้และขั้นตอนการ

ตอบสนองผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในดา้นต่าง ๆ ซ่ึงสามารถแบ่งไดเ้ป็น 5 ดา้นดงัน้ี 

 1.  การเลือกผลิตภณัฑ ์

 2.  การเลือกตราสินคา้ 

 3.  การเลือกผูข้าย 

 4.  การเลือกเวลาในการซ้ือ 

 5.  การเลือกปริมาณในการซ้ือ 

 จากแนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีกล่าวมา ผูว้ิจยัไดน้าํมาใชเ้ป็นแนวทางในการ

กาํหนดประเด็นคาํถาม เพื่อวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคในการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความ

สะอาดร่างกายท่ีสกดัจากสมุนไพร ตลอดจนใช้เป็นแนวทางในการกาํหนดปัจจยัท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจของผูบ้ริโภค 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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 สามารถสรุปได้ว่า รูปแบบของผูบ้ริโภคผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดร่างกายท่ีสกัดจาก

สมุนไพรจะเร่ิมตน้ข้ึนจากท่ีมีส่ิงมากระตุ้น การดาํรงชีวิต ซ่ึงส่ิงกระตุน้เหล่าน้ีก่อให้เกิดความ

ตอ้งการผ่านเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s black box) จะมีผลต่อการตอบสนองซ่ึง

ผูบ้ริโภคแต่ละคนจะแสดงออกมาต่างกันจากแนวคิดท่ีกล่าวมาน้ีสามารถนํามาประยุกต์ใช้ใน

การศึกษาคร้ังน้ีได ้

 

2.3  ทฤษฎแีละแนวคดิเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 

 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีจะกล่าวต่อไปน้ี ประกอบด้วย

ความหมายและส่วนประกอบของส่วนประสมการตลาด เพื่อให้มีความเข้าใจและทราบถึง

ส่วนประกอบต่าง ๆ ของส่วนประสมการตลาด ดงัรายละเอียด ดงัน้ี  

ส่วนประสมการตลาด คือ กลุ่มประเภทของเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีบริษทัใชเ้พื่อให้บรรลุ

วตัถุประสงคท์างการตลาดในตลาดเป้าหมาย ตามแนวความคิดของ Mc Carthy ไดจ้ดักลุ่มเคร่ืองมือ

ทางการตลาดเป็น 4 กลุ่ม ไดแ้ก่ 1. ผลิตภณัฑ์ 2. ราคา 3. ช่องทางการจดัจาํหน่าย และ 4. การ

ส่งเสริมการตลาด หรือ 4P’s รายละเอียดของส่วนประสมทางการตลาด (พิบูล ทีปะปาล. 2545) 

1. ผลิตภณัฑ์ หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อสนองความตอ้งการของลูกคา้ให้พึง

พอใจผลิตภณัฑร์วมถึงสินคา้ บริการ ความคิด ผลิตภณัฑ์เป็นส่วนประสมทางการตลาดท่ีสําคญัท่ีมี

องคป์ระกอบต่าง ๆ อยา่งไรก็ตามผลิตภณัฑย์งัมีความหมายนอกเหนือจากรูปร่างลกัษณะท่ีมองเห็น

ได ้กล่าวคือ เม่ือลูกคา้ซ้ือสินคา้ใด ๆ เขากาํลงัมองหาประโยชน์จากสินคา้หรือบริการนั้นแมผู้ผ้ลิต

จะผลิตสินคา้ซ่ึงเป็นส่ิงมองเห็นจบัตอ้งได ้แต่ลูกคา้ซ้ือสินคา้โดยคาดหวงัถึงประโยชน์ท่ีจะไดรั้บ

จากการใชสิ้นคา้นั้น 

2.  ราคา หมายถึง ส่ิงท่ีบุคคลจ่ายสําหรับส่ิงท่ีไดม้า ซ่ึงแสดงเป็นมูลค่า ในรูปของเงินตรา 

ดังนั้ น ลักษณะของราคาเป็นมูลค่าของสินค้าและบริการ ราคาเป็นจํานวนเงินหรือส่ิงอ่ืนท่ี

จาํเป็นตอ้งใชเ้พื่อใหไ้ดม้าซ่ึงผลิตภณัฑ ์

3. การจัดจาํหน่าย หมายถึง โครงสร้างของช่องทาง สถาบันและกิจกรรมท่ีใช้เพื่อ

เคล่ือนยา้ยสินค้าและบริการจากองค์การไปยงัตลาดจากความหมายจะเห็นว่าลักษณะการจัด

จาํหน่ายมีดงัน้ีคือ เป็นกิจกรรมการนาํผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมาย และโครงสร้างของช่องทาง

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ซ่ึงประกอบด้วยสถาบนัทางการตลาด ประกอบด้วย คนกลาง ธุรกิจการกระจายสินค้า ธุรกิจ

ใหบ้ริการทางการตลาด รวมทั้งสถาบนัทางการเงิน 

4. การส่งเสริมการตลาด เป็นส่วนประสมทางการตลาด ตวัหน่ึงขององคก์ารท่ีใชเ้พื่อแจง้

ข่าวสารและจูงใจตลาดเก่ียวกบัผลิตภณัฑแ์ละบริการขององคก์ารหรือการส่ือสารการตลาด เป็นการ

ติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูซ้ื้อกบัผูข้าย เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ ส่วนประ 

สมการติดต่อส่ือสารทางการตลาด โดยรวมของกิจการอาจเรียกว่า ส่วนประสมการส่งเสริม

การตลาด ได้แก่ การโฆษณา การขายโดยบุคคล การส่งเสริมการขาย การประชาสัมพนัธ์ และ

การตลาดทางตรง  

สรุปดา้นส่วนประสมทางการตลาดและกลยุทธ์ทางการตลาดนั้น มีความสําคญัมากในยุค

ปัจจุบนัซ่ึงเป็นบุคลากรแข่งขนัซ่ึงองคก์รธุรกิจต่าง ๆ ตอ้งเผชิญการแข่งขนัทั้งคู่แข่งหรือคู่คา้ท่ีอยู่

ภายในอุตสาหกรรมกนัเองแล้ว ยงัตอ้งระมดัระวงัเพื่อท่ีจะตอ้งรองรับการแข่งขนัจากธุรกิจจาก

ต่างประเทศด้วย ซ่ึงปัจจุบนัการแข่งขนัเป็นไปอย่างรุนแรงและรวดเร็วเพื่อท่ีให้เกิดการครองใจ

ลูกคา้ใหไ้ดเ้ร็วและมากท่ีสุด ประกอบปัจจุบนัลูกคา้ต่าง ๆ ก็มีความรู้และมีความซบัซ้อนมากข้ึนซ่ึง

การท่ีจะอุบโภค บริโภคสินคา้หน่ึง ๆ นั้น ตอ้งพิจารณาวา่สินคา้นั้น ๆ คุม้ค่ากบัค่าเงินท่ีไดจ่้ายไป

หรือไม่จึงทาํใหก้ารทาํงานทางดา้นการตลาดขององคก์รตอ้งมีการปรับตวัแนวคิดทางดา้นการตลาด

ใหมี้ความทนัต่อการเปล่ียนแปลงไดอ้ยา่งรวดเร็ว เพื่อท่ีจะไดก้าํหนดกลยุทธ์ทางดา้นการตลาดเพื่อ

สามารคตอบสนองความตอ้งการลูกคา้ไดท้นัท่วงที และเป็นทางเลือกในด้านแนวความคิดหน่ึง

เพื่อท่ีองค์กรธุรกิจจะไดน้าํแนวความคิดไปใช้ประโยชน์บา้งในดา้นปรับแนวคิดดา้นการตลาดท่ี

เป็นอยู ่

จะเห็นว่ากระบวนการทางการตลาดมีวตัถุประสงค์เพื่อสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค

ดงันั้นการรู้ถึงระดบัของการตอบสนองของผูบ้ริโภค จึงมีส่วนสําคญัท่ีสามารถนาํมาเป็นขอ้มูลตั้ง

ตน้ในการวางแผนกิจกรรมทางการตลาด เพื่อท่ีจะเขา้ถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
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2.4  ทฤษฎแีละแนวคดิเกีย่วกบัแรงจูงใจ 

 

ความหมายของคาํวา่แรงจูงใจ มีผูใ้หค้วามหมายไวด้งัน้ี 

การจูงใจ หมายถึง วิธีการชักนาํพฤติกรรมของบุคคลให้ปฏิบติัตามวตัถุประสงค์ ความ

ตอ้งการของมนุษย ์ซ่ึงแรงจูงใจจะเกิดข้ึนไดจ้ากภายในและภายนอกบุคคล (ศิริวรรณ เสรีรัตน์. 

2546) 

แรงจูงใจ หมายถึง การท่ีบุคคลไดรั้บการกระตุน้จากส่ิงเร้า แลว้ทาํให้เกิดพลงัท่ีแสดงออก

ทางพฤติกรรมเพื่อจะนาํไปสู่จุดประสงคข์องตนเองหรือปัจจยัต่าง ๆ ท่ีเป็นพลงัและเป็นตวักาํหนด

พฤติกรรมของบุคคล ซ่ึงแรงจูงใจน้ีอาจเกิดจาก ส่ิงเร้า ภายในหรือภายนอกแต่เพียงอยา่งเดียว หรือ

ทั้งสองอยา่งพร้อมกนัก็ได ้(ชูศกัด์ิ ศรีสูงเนิน. 2540) 

เสรี วงษ์มณฑา ( 2545) ได้ให้ความหมายของคาํว่าแรงจูงใจ คือส่ิงท่ีอยู่เบ้ืองหลังการ

ตดัสินใจของผูบ้ริโภค โดยธรรมชาติแรงจูงใจประกอบดว้ย 

1.  แรงจูงใจท่ีมีพื้นฐานมาจากความตอ้งการ (Base on needs) หมายถึง แรงจูงใจท่ีเกิดข้ึน

เม่ือเกิดความตอ้งการ ซ่ึงลกัษณะความตอ้งการน้ีจะมีหรือไม่มีก็ได ้

2.  แรงจูงใจเป็นความหงุดหงิดหรือความตึงเครียด (Frustration หรือ Tension) หมายถึง 

หากแรงจูงใจไดเ้กิดข้ึนมาแลว้ หากไม่สามารถทาํใหห้มดไป หรือขจดัออกไปได ้มนุษยจ์ะเกิดความ

หงุดหงิด 

3.  การมุ่งความสําคญัท่ีเป้าหมาย (Goal-directed) หมายถึง แรงจูงใจเป็นความพยายามใน

การแกปั้ญหาต่าง ๆ โดยปัญหาเหล่านั้นมีทิศทางและชดัเจน 

4.  การรวบรวมความพยายาม (Muster up all the efforts) หมายถึง การรวบรวมความ

พยายามในการแกไ้ขปัญหาต่าง ๆ เพื่อบรรลุเป้าหมาย 

อุไรวรรณ แยม้นิยม (2537) อธิบายว่า ผูบ้ริโภคแต่ละคนมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือท่ี

แตกต่างกนั อีกทั้งยงัข้ึนอยูก่บัอิทธิพลทางจิตวทิยา ซ่ึงรวมถึงส่ิงจูงใจ โดยส่ิงจูงใจในการซ้ือมีดงัน้ี 

1. ส่ิงจูงใจพื้นฐาน คือ ส่ิงจูงใจท่ีมีผลสู่การตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทใดประเภทหน่ึง เช่น 

การซ้ือบา้น รถ โทรทศัน์ เป็นตน้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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2.  ส่ิงจูงใจเลือกซ้ือ คือ ส่ิงจูงใจในการเลือกซ้ือสินคา้ในดา้นตราสินคา้ และชนิดของสินคา้

และบริการ เช่น การซ้ือเคร่ืองเล่น MP3 ของแอปเป้ิล โซน่ี หรือการเลือกสี ขนาด และ ลกัษณะ

พื้นผวิ เป็นตน้ 

3.  ส่ิงจูงใจด้านเหตุผล หมายถึง ส่ิงจูงใจมุ่งหมายท่ีเกิดข้ึนโดยยึดหลกัการเหตุผลและ

เศรษฐกิจเป็นสาํคญั เน่ืองจากตามทฤษฎีเศรษฐกิจไดก้ล่าววา่ ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจเลือกซ้ือส่ิง

ท่ีให้อรรถประโยชน์สูงสุดหรือสร้างความพึงพอใจสูงสุด เช่น ความพึงพอใจในตวัผลิตภณัฑ์จาก

การส่งเสริการตลาด สาํหรับความมีเหตุผล หมายถึง การท่ีจุดมุ่งหมายท่ีผูบ้ริโภคไดเลือกนั้นเกิดจาก

การถือเกณฑว์ตัถุประสงคร์วม เช่น ขนาด นํ้าหนกั ราคา คุณภาพ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์. 2534) 

4.  ส่ิงจูงใจดา้นอารมณ์ หมายถึง การใช้ดุลยพินิจส่วนตวั หรือความรู้สึกส่วนตวัในการ

เลือกสรรส่ิงท่ีตอบสนองความตอ้งการ เช่น ความภาคถูมิใจ ความกลวั ความเป็นมิตร เป็นตน้ โดย

ผูบ้ริโภคจะใชท้ศันคติในการเลือกตอบสนองความพึงพอใจสูงสุด ซ่ึงผูท่ี้วิจยัและเสนอแนะว่าผูท่ี้

ซ้ือสินคา้กะทนัหันส่วนมากจะใช้ส่ิงจูงใจด้านอารมณ์มากกว่าการซ้ือสถานการณ์ลกัษณะอ่ืน (ศิ

ริวรรณ เสรีรัตน์. 2534) 

5. ส่ิงจูงใจอุปถมัภ์ คือ ส่ิงท่ีเป็นเหตุของการซ้ือสินค้าและบริการจากท่ีใดท่ีหน่ึงโดย

เฉพาะเจาะจงของผูบ้ริโภค เช่น ความสะดวกสบายของสถานท่ี ความหลากหลายของสินคา้ ราคา

ถูก ช่ือเสียงของผูใ้หบ้ริการ และการส่งเสริมการขายเป็นตน้ 

6.  ส่ิงจูงใจผสม หมายถึง การผสมระหวา่งส่ิงจูงใจดา้นอารมณ์และเหตุผล  

มาสโลว ์(Maslow, 2000,p. 127 อา้งถึงใน พิบูล ทีปะปาล. 2545) ไดก้ล่าววา่ ก่อนท่ีมนุษย์

จะมีความตอ้งการส่ิงใดตอ้งเกิดความสนใจในส่ิงนั้นก่อน จากนั้นจะเกิดแรงจูงใจในการขบัเคล่ือน

ความตอ้งการของส่ิงนั้น ๆ ออกมา ทั้งน้ีเพื่อใช้เป็นแนวทางในการกาํหนดรูปแบบแรงจูงใจของ

มนุษยโ์ดยทัว่ ๆ ไป ซ่ึงมาสโลวไ์ดต้ั้งขอ้สมมติฐานไวว้า่ 

1.  มนุษยมี์แรงจูงใจหลายประการและไม่มีส้ินสุด 

2.  แรงจูงใจของมนุษยมี์ความสาํคญัแตกต่างกนัออกไป 

3.  มนุษยจ์ะแสวงหาความตอ้งการท่ีมีความสําคญัมากท่ีสุดก่อน ซ่ึงจะช่วยให้ทราบถึง

ลาํดบัขั้นตอนส่ิงจูงใจแต่ละอยา่งได ้

4.  เม่ือความตอ้งการในขั้นหน่ึงไดรั้บการบาํบดัแลว้จะเร่ิมมีแรงจูงใจความตอ้งการขั้นอ่ืน

ต่อไป 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้ อาจกล่าวไดว้า่ แรงจูงใจเป็นส่วนหน่ึงในชีวิตประจาํวนัเป็นอยา่งยิ่ง 

ทั้ งยงัเป็นแรงกระตุ้นให้เกิดการเปล่ียนแปลงวิถีชีวิตของมนุษย์ในรูปแบบต่าง ๆ ให้เท่าทัน

เทคโนโลยคีอมพิวเตอร์ท่ีมีการเปล่ียนแปลงอยา่งไม่มีส้ินสุด 

จากการศึกษาดา้นจิตวิทยา พบวา่มนุษยมี์ความตอ้งการ (Need) และความอยากได ้(Want) 

ในส่ิง ต่าง ๆ อยูโ่ดยธรรมชาติและการถูกส่ิงกระตุน้ เช่นตอ้งการอาหารมาบาํบดัความหิว ตอ้งการ

เคร่ืองนุ่งห่มมาปกปิดร่างกายให้สวยงาม ตอ้งการท่ีอยู่อาศยัให้ปลอดภยั สะดวกสบาย ตอ้งการให้

สังคมยอมรับ ยกย่องน่านบัถือ เป็นเช่นน้ีอยู่ตลอดเวลา หากแต่เม่ือมีความตอ้งการไม่มาก จะไม่

แสดงออกแสวงหาส่ิงบาํบดัความตอ้งการนั้น ๆ โดยธรรมชาติจะเกิดพลงัผลกัดนั (Drive) ท่ีเกิดข้ึน

จากการสะสม เพิ่มข้ึนของความตอ้งการนั้น ๆ จนกระตุน้ให้บุคคลนั้นตอ้งแสวงหา ส่ิงท่ีจะบาํบดั

ความตอ้งการ มาใหต้นเองเกิดความพอใจใหไ้ด ้เหตุท่ีมาของการกระทาํเรียกวา่ จูงใจ (Motive) 

การท่ีผูบ้ริโภค จะมีการซ้ือผลิตภณัฑ์ใด ๆ จะต้องมีเหตุหรือแรงจูงใจเช่นกัน เรียกว่า 

แรงจูงใจซ้ือ (Buying Motives) ดงันั้น นักการตลาดจึงตอ้งคน้หาแรงจูงใจของผูซ้ื้อให้พบ และ

นาํมาใช้ให้เป็นประโยชน์ในการเลือกองค์ประกอบต่าง ๆ ในการเสนอขาย เพื่อสร้างความพอใจ

สูงสุดแก่ผูซ้ื้อ อีกทั้งนาํความรู้ทางดา้นจิตวิทยาท่ีวา่ แรงจูงใจท่ีเพิ่มข้ึนจนก่อให้เกิดพฤติกรรม มา

จากแรงผลกัดนัหรือตวักระตุน้ท่ีมาจากภายในหรือภายนอกบุคคลนั้น ๆ ได ้นกัการตลาดจึงอาศยั

กลยุทธ์การตลาดท่ีมาจากตวัผลิตภณัฑ์ ราคา การเสนอขาย การส่งเสริมการตลาด ในการกระตุน้

ความตอ้งการของผูซ้ื้อใหเ้พิ่มมากข้ึนจนลงมือกระทาํการซ้ือได ้(พิบูล ทีปะปาล. 2545) 

รูปแบบของแรงจูงใจ พิบูล ทีปะปาล (2545) กล่าวว่า พฤติกรรมของคนเร่ิมตน้จาก

แรงจูงใจ ดงันั้นการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมในการซ้ือของผูบ้ริโภคควรท่ีจะตอ้งทราบถึงมูลเหตุจูงใจ

ดงันั้นการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมในการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีจะตอ้งทราบถึงเหตุจูงใจหรือแรงกระตุน้

ในการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคเสียก่อน นกัการตลาดไดจ้าํแนกแรงจูงใจในการซ้ือท่ีสาํคญัไวด้งัน้ี 

แรงจูงใจท่ีเกิดข้ึนจากตวัผลิตภณัฑ ์(Product Buying Motives) ไดแ้ก่แรงจูงใจท่ีเกิดข้ึนกบั

ผูบ้ริโภคท่ีจะตอ้งซ้ือสินคา้และบริการอยา่งใดอยา่งหน่ึงมาเพื่อสนองความตอ้งการของตนให้ไดรั้บ

ความพอใจ เน่ืองจากสินคา้ท่ีนาํมาสนองความตอ้งการนั้นมีมากมาย แต่เงินท่ีจะนาํมาซ้ือสินคา้

เหล่านั้นมีจาํกดั ผูบ้ริโภคจึงจาํเป็นตอ้งตดัสินใจซ้ืออยา่งใดอยา่งหน่ึงตามกาํลงัอาํนาจซ้ือของเขา 

แรงจูงใจท่ีเกิดข้ึนจากเหตุผล (Rational Buying Motives) เป็นแรงจูงใจท่ีเกิดจากการ

ใคร่ครวญพินิจพิจารณาของผูซ้ื้ออย่างมีเหตุผลก่อนว่าทาํไมจึงซ้ือสินค้าชนิดนั้ น แรงกระตุ้น

ประเภทน้ีไดแ้ก่ 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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1.  ความประหยดั ความประหยดัในท่ีน้ี หมายถึง ประหยดัในการซ้ือและการใช ้

2.  ประสิทธิภาพและสมรรถภาพในการใช้ หมายถึง คุณสมบติัโดยทัว่ไปของผลิตภณัฑ์

ตวัอยา่งเช่น คนนิยมใชน้าฬิกาโรเล็กซ์ก็เพราะเช่ือวา่มีความคงทนและมีความเท่ียงตรงในการรักษา

เวลา 

3.  ความเช่ือถือได ้นบัเป็นแรงจูงใจในการซ้ือท่ีมีความสําคญัมากอย่างหน่ึง ปกติผูผ้ลิต

หรือผูข้ายมกัจะมีสัญญาประกนัสินคา้ใหก้บัผูซ้ื้อ 

4.  ความทนทานถาวร เป็นคุณสมบติัในการใช้งานของผลิตภณัฑ์ เช่น บางคนนิยมใช ้

ผลิตภณัฑท่ี์ทาํจากประเทศสหรัฐอเมริกา หรือจากประเทศทางตะวนัตกมากกวา่ผลิตภณัฑ์ท่ีผลิตมา

จากประเทศญ่ีปุ่น 

5.  ความสะดวกในการใช้ นับเป็นคุณสมบติัอีกประการหน่ึงของผลิตภณัฑ์ในการ

ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค เช่น บางคนนิยมใช้รถญ่ีปุ่นเพราะหาซ้ืออะไหล่ไดง่้าย เป็น

ตน้ (พิบูล ทีปะปาล. 2545) 

แรงจูงใจท่ีเกิดจากอารมณ์  (Emotional Buying Motives) แรงจูงใจท่ีมีผลผลกัดนัให้ผูซ้ื้อ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้จากอารมณ์มีหลายประการ สามารถแบ่งออกเป็นประเภทต่าง ๆ ไดด้งัต่อไปน้ี 

1.  การเอาอยา่งแข่งดีกนั เป็นพฤติกรรมประเภทหน่ึงท่ีเกิดข้ึนในตวัของผูบ้ริโภคบางราย

เช่น เห็นเพื่อนฝงูญาติมิตร หรือเพื่อนบา้นมีอะไรมาใหม่ ตนเองก็พยายามไปขวนขวายหาซ้ือมาบา้ง

เพื่อไม่ใหน้อ้ยหนา้ผูอ่ื้นทั้ง ๆ ท่ีบางคร้ังไม่มีความจาํเป็น  

2.  ตอ้งการจุดเด่นเป็นเอกเทศ เพื่อแสดงปมเด่น ท่ีไม่ซํ้ าแบบใคร บุคคลพวกน้ีจะซ้ือสินคา้ 

ท่ีออกสู่ตลาดใหม่ ๆ ตราใหม่ ร้านใหม่ ยี่ห้อใหม่ แบบใหม่ เป็นตน้ โดยไม่คาํนึงถึงราคา

ของสินคา้ 

3.  ตอ้งการอนุโลมคลอ้ยตามผูอ่ื้นเป็นลกัษณะตรงขา้มกบัพวกตอ้งการจุดเด่นเป็นเอกเทศ 

พวกน้ีจะซ้ือตามผูน้าํหรือบุคคลท่ีมีช่ือเสียงท่ีตนชอบ เช่น พวกดารา นกัร้อง เพื่อแสดงความเป็น

พวกเดียวกนั เป็นตน้ 

4.  ตอ้งการความสะดวกสบาย เป็นแรงจูงใจท่ีเกิดข้ึนจากผูซ้ื้อตอ้งการความสะดวกสบาย

ในการทาํงาน การเป็นอยู ่การผ่อนแรง หรือการพกัผอ่น ฯลฯ เช่น การใชเ้ตาไมโครเวฟ เคร่ืองซัก

ผา้ เคร่ืองหุงตม้อตัโนมติั เป็นตน้ 

5.  ต้องการความสําราญเพลิดเพลิน เป็นแรงจูงใจท่ีเกิดข้ึนจากผูซ้ื้อต้องการความ

สนุกสนานเพลิดเพลิน เช่น มีเคร่ืองสเตริโอ วดีีโอ ทีว ีกลอ้งถ่ายรูป เคร่ืองดนตรี เป็นตน้ 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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6.  ความทะเยอทะยานมกัใหญ่ใฝ่สูงเป็นพฤติกรรมของบุคคลบางประเภทท่ีมีความหยิ่ง ถือ

ดี หรือความปรารถนาเก่ียวกบัศกัด์ิศรี จึงใช้สินคา้เพื่อให้สังคมยอมรับ ผูน้ั้นว่าเป็นคนมีเกียรติมี

ศกัด์ิศรี เป็นตน้ 

แรงจูงใจท่ีเกิดจากการอุปถมัภร้์านคา้ (Patronage Buying Motives)  การท่ีผูซ้ื้อตอ้งการซ้ือ

สินคา้จากร้านคา้ร้านใดร้านหน่ึง อยา่งเจาะจงโดยเฉพาะ นบัไดว้า่แรงจูงใจอยา่งหน่ึงอาจเป็นเพราะ

เหตุต่อไปน้ี (1) ให้บริการเป็นท่ีน่าพอใจ (2) ราคาสมเหตุสมผล (3) ทาํเลท่ีตั้งของร้าน สะดวกใน

การท่ีจะไปซ้ือ โดยเฉพาะสินคา้ประเภทสะดวกซ้ือ ราคาถูก ตอ้งใชเ้ป็นประจาํ เช่น สบู่ แชมพู เป็น

ตน้ มกัจะซ้ือจากร้านท่ีอยู่ใกล ้ๆ บา้น (4) มีสินคา้ให้เลือกหลายอยา่ง (5) ช่ือเสียงของร้านท่ีเป็นท่ี

น่าเช่ือถือ เช่น ขายสินคา้ดีมีคุณภาพ พนกังานสุภาพเรียบร้อยเป็นกนัเอง ซ้ือสินคา้ไม่ถูกใจยอมให้

เปล่ียนใหม่ได ้(6) ความเคยชินเก่ียวกบันิสัยการซ้ือ เช่น เคยซ้ือสินคา้จากร้านใดร้านหน่ึงโดยเฉพาะ

เป็นเวลามานานแลว้ (พิบูล ทีปะปาล. 2545) 

จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้ อาจกล่าวได้ว่า รูปแบบของแรงจูงใจประกอบด้วยหลายรูปแบบ

ดว้ยกนั ซ่ึงนกัวิชาการสามารถจาํแนกไดด้งัน้ี แรงจูงใจท่ีเกิดข้ึนจากตวัผลิตภณัฑ์ แรงจูงท่ีเกิดข้ึน

จากเหตุผล แรงจูงใจท่ีเกิดจากอารมณ์  แรงจูงใจท่ีเกิดจากการอุปถมัภ์ร้านคา้ ซ่ึงแรงจูงใจดงักล่าว

สามารถนาํมาเป็นแรงกระตุน้ใหเ้กิดการบริโภคผลิตภณัฑต่์าง ๆ ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ  

 

2.5  ความรู้ทัว่ไปเกีย่วกบัสมุนไพรไทย 

 

ความสําคัญของพชืสมุนไพรด้านการสาธารณสุข 

พืชสมุนไพรเป็นทรัพยากรธรรมชาติท่ีมีอยู่ทัว่ไปในประเทศไทย ในสภาวะปัจจุบนัท่ียา

แผนปัจจุบนัมีราคาแพง และการบริการทางดา้นสาธารณสุขท่ีรัฐจดัให้แก่ประชาชนเป็นไปอยา่งไม่

เสมอภาค แพทยส่์วนใหญ่ไม่อยากออกไปอยูต่ามชนบท ประกอบกบัค่ารักษาพยาบาลดว้ยวิธีการ

แพทยแ์ผนปัจจุบนั อยูใ่นอตัราท่ีสูงเกินกวา่ท่ีประชาชนส่วนใหญ่จะรับไดโ้ดยเฉพาะประชาชนท่ีอยู่

ห่างไกลคมนาคม ดังนั้นการนําพืชสมุนไพรท่ีมีอยู่ตามธรรมชาติโดยทัว่ไปมาทดแทนยาแผน

ปัจจุบนั เฉพาะอาการเจบ็ป่วยธรรมดาท่ีไม่ร้ายแรงหรือการรักษาพยาบาลเบ้ืองตน้ก่อนไปพบแพทย ์

จึงนบัว่าเป็นส่ิงสําคญัท่ีจะช่วยลดภาระการขาดแคลนแพทยไ์ดใ้นระดบัหน่ึง การใช้ยาสมุนไพรท่ี

หาง่ายในทอ้งถ่ินจะสามารถช่วยประชาชนให้พึ่งตนเองไดใ้นยามเจ็บป่วย อีกทั้งยาสมุนไพร ท่ีมี

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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สรรพคุณในการรักษาโรคอยา่งไดผ้ล พืชสมุนไพรนอกจากจะใช้รักษาโรคไดแ้ลว้ ยงัอุดมไปดว้ย

วติามินและแร่ธาตุท่ีจาํเป็นต่อร่างกาย ซ่ึงจะส่งผลถึงสุขภาพอนามยัของประชาชนโดยส่วนรวมให้

ดีข้ึนดว้ย (จิตระพี บวัพนั. 2548) 

ประเภทของผลติภัณฑ์จากสมุนไพร 

ผลิตภณัฑ์จากสมุนไพร (Herbal Medicinal Products) แบ่งเป็นกลุ่มได ้4 กลุ่ม (อิราวฒัน์ 

ชมระกา. 2548) 

1.  ยาแผนโบราณ (Herbal Medicines) ยาจากสมุนไพร ตามพระราชบญัญติัยา พ.ศ. 2510 

หมายถึง ยาท่ีไดจ้ากพฤกษชาติ สัตว ์หรือแร่ ซ่ึงมิไดผ้สม ปรุง หรือแปรสภาพ โดยส่วนใหญ่การ

ผลิตยาสมุนไพรจะกระทาํกนัไดใ้นครัวเรือน ตวัอยา่งเช่น ขมิ้นชนั นาํมารับประทานกบันํ้ าพริก แต่

ถา้หากนาํไปตากแหง้แลว้บดเป็นผง จะไม่ถูกเรียกวา่สมุนไพรแผนโบราณอีกต่อไป 

2.  ผลิตภณัฑท่ี์อยูใ่นรูปยาแผนปัจจุบนั (Phytopharmaceuticals) ในปัจจุบนัยาท่ีมีการใชพ้ืช

สมุนไพรเป็นส่วนผสม นิยมเรียก “ยาจากสมุนไพร” ซ่ึงหมายถึงยาท่ีผลิตจากพืชสมุนไพรตาม

กระบวนการผลิตยาแผนโบราณ หรือตามกระบวนการผลิตยาแผนปัจจุบนั หรือมีการประยุกต์

กระบวนการผลิตยาแผนปัจจุบนัมาใชป้ระกอบการในการผลิตดว้ย เน่ืองจากมีผลขา้งเคียงนอ้ยมาก 

และในปัจจุบนัยงัตอ้งสร้างกระบวนการผลิตท่ีไดม้าตรฐาน เช่น GMP และ ISO รวมถึงการพฒันา

บรรจุภณัฑ ์และตราสินคา้ให้ทนัสมยั เพื่อสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีให้ทดัเทียมกบัสินคา้ของคู่แข่งของ

ต่างประเทศ 

3.  อาหารเสริม (Nutraceuticals) อาหารสมุนไพร หมายถึง สมุนไพรท่ีให้ประโยชน์เป็นทงั

อาหารและยารักษาโรค ในด้านของอาหาร มีการนาํมาปรุงเป็นอาหารท่ีให้ประโยชน์แก่ร่างกาย

เน่ืองจากมีสารอาหารท่ีจาํเป็นต่อร่างกาย ซ่ึงในปัจจุบนัคนทัว่ไปหนัมาสนใจเร่ืองสุภาพมากข้ึนและ

อาหารไทยก็ยงัเป็นอาหารท่ีปรุงจากสมุนไพร เป็นอาหารบาํรุงสุภาพ โดยส่วนใหญ่ได้แปรรูป

ออกมาในรูปเคร่ืองด่ืม เช่น ชาชงสมุนไพร เป็นตน้ 

4.  เคร่ืองสําอางจากสมุนไพร (Cosmeceuticals) มีทั้งท่ีนาํมาใช้กบัผิวหนา้และเรือนร่าง 

ไดแ้ก่ ผงขดัผิว ครีมขดัผิว กวาวเครือครีม เจลลา้งหน้า แชมพู ไปจนถึงนวดนํ้ ามนัหอม แต่ตลาด

สมุนไพรไทยสกดัเพื่อบาํรุงผวิหนา้ และผวิกายจากสมุนไพรจากประเทศไทยนั้นยงัไม่เป็นท่ียอมรับ

เท่าท่ีควร เน่ืองจากขาดผลงานวจิยัรับรองคุณภาพ 

 

 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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สมุนไพรเพือ่ประโยชน์ในวงการอุตสาหกรรมและเคร่ืองสําอาง 

การนาํพืชสมุนไพรมาใช้เป็นเคร่ืองสําอางนั้นมีมาตั้งแต่สมยัโบราณ เป็นตน้ว่าการใช้ผล

มะกรูดเผาไฟ ผา่ซีกผสมกบันํ้ าอุ่นลา้งเส้นผมหลงัการสระผม เพื่อช่วยให้ผมดกดาํเป็นเงา ปัจจุบนั

แชมพสูระผมหลายยีห่อ้ท่ีวางขายในทอ้งตลาดมีส่วนผสมของมะกรูดอยูด่ว้ย โดยขอ้เท็จจริงก็คือใน

นํ้ ามะกรูดมีกรดซิตริกซ่ึงเป็นกรดอินทรีย ์ให้ผิวมะกรูดมีนํ้ าหอมระเหยเป็นส่วนประกอบอยู่ และ

โดยปกติแลว้แชมพท่ีูใชส้ระผมโดยทัว่ไปมกัจะมีฤทธ์ิเป็นด่าง เม่ือใชส้ระผมจึงอาจทาํให้เกิดรังแค

ได ้เม่ือใชก้รดอินทรียอ์่อน ๆ ซ่ึงมีอยูใ่นนาํมะกรูดลา้งเส้นผมจะช่วยให้หนงัศีรษะเป็นกรดอ่อน ๆ 

ช่วยป้องกนัรังแคได้และนํ้ ามนัจากผิวมะกรูดจะช่วยให้เส้นผมเงางามและดกดาํอีกด้วย การใช้

มะนาวก็ใหผ้ลคลา้ยกบัมะกรูด ในเร่ืองของเคร่ืองสําอางบาํรุงเส้นผม นอกจากมะกรูด มะนาว และ

ยงัมีพืชอีกหลายชนิด เช่น วา่นหางจระเข ้เทียนก่ิง ฝักส้มป่อย มีสรรพคุณใชไ้ดดี้เช่นกนั (อิราวฒัน์ 

ชมระกา. 2548) 

งา เป็นพืชสมุนไพรอีกชนิดหน่ึง ซ่ึง เมล็ดงาให้นํ้ ามันมีประโยชน์มาก นํ้ ามันงา

ประกอบดว้ยกรดไขมนัหลายชนิด นํ้ ามนังาสดท่ีบีบออกจากงาเรียกว่า นํ้ ามนังาเชย ใช้ทาผิวหนงั

บาํรุงผวิพรรณใหผ้ดุผอ่งนุ่มนวลไม่หยาบกร้าน 

พืชสมุนไพรท่ีให้นํ้ ามนับาํรุงผิวพรรณเส้นผมอีกสองชนิดคือ มะกอกฝร่ัง นํ้ ามนัท่ีสะกดั

จากผลสุกนั้นมีส่วนประกอบท่ีสาํคญัท่ีเป็นกลีเซอไรด์ของกรดโลเลอิก กรดพามิติก กรดสเตียริก ลี

โนเลอิก และอะราคิติก เม่ือใชน้วดผมจะทาํใหผ้มน่ิม ดกดาํเป็นเงางาํไม่แห้งกรอบ นํ้ ามนัมะกอกใช้

ประโยชน์กวา้งขวางในการเตรียมเคร่ืองสําอางในรูปครีมและ อีมลัชัน่ ถา้ใช้นํ้ ามนัมะกอกนวดผม

เป็นประจาํจะช่วยใหผ้มดกดาํหงอกชา้  

เทียนก่ิงหรือเทียนยอ้ม (Henna sp.) เทียนก่ิงมี 2 ชนิด ไดแ้ก่ เทียนก่ิงชนิดดอกขาว และ

ตอกแดงในใบเทียนก่ิงมีสารสําคญัเป็นสารจาํพวกแนฟทาควินโนนส์ ช่ือ ลอโลน ใชเ้ป็นสียอ้มผม

และเคราใหสี้นํ้าตาลปนแดง 

โสม (Ginseng : Panax ginseng C.A. Meyer) เป็นพืชสมุนไพรอีกชนิดหน่ึงมีสาระสําคญั

ในรากเป็นฮอร์โมนเอสโตรเจนในปริมาณเล็กนอ้ย สารน้ีมีผลกระตุน้ให้ผิวพรรณเปล่งปลัง่ บริษทั

เคร่ืองสาํอางในประเทศเยอรมนัใชโ้สมผสมในครีมลา้งหนา้ เพื่อบาํรุงผวิหนา้และผสมโสมในนํ้ ายา

บาํรุงผม เพื่อบาํรุงหนงัศีรษะและกระตุน้การงอกของเส้นผม (อิราวฒัน์ ชมระกา. 2548) 

 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



26 

 

ตวัอย่างพืชท่ีกล่าวมาน้ีเป็นเพียงส่วนหน่ึงท่ีมนุษยเ์รานาํพืชสมุนไพรมาใช้ประโยชน์เป็น

ส่วนประกอบในเคร่ืองสําอาง นอกจากน้ีย ังมีพืชอีกหลายชนิดท่ีใช้ในอุตสาหกรรมผลิต

เคร่ืองสาํอาง เช่น กานพลู ลูกจนัทร์ ดอกจนัทร์ ขมิ้น อญัชนั และนํ้ามนัจากเมล็ดดอกคาํฝอย  

 

2.6 งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 

การศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดร่างกายท่ีสกดัจาก

สมุนไพรผูศึ้กษาไดต้รวจสอบเอกสารท่ีเก่ียวขอ้งดงัต่อไปน้ี 

ทวีทรัพย์ อาํนวยวรชัย  (2550)  ทาํการวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์

สมุนไพรป้องกนัผมร่วงของสตรีวยัทาํงานในกรุงเทพมหานครการศึกษาคร้ังน้ี มีวตัถุประสงคเ์พื่อ

ศึกษาพฤติกรรมการใชแ้ละปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรป้องกนัผมร่วงของสตรี

วยัทาํงานในกรุงเทพมหานคร โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล จาก

กลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 400 คนโดยวิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบสะดวก การวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติเชิง

พรรณนา ไดแ้ก่ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรป้องกนัผมร่วงอยู่ในระดบัมาก 

โดยดา้นผลิตภณัฑ์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด รองลงมาคือ ดา้นราคา  และจากการทดสอบ

สมมติฐาน พบว่า ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรป้องกนัผมร่วง คือ อาชีพ 

ระดบัการศึกษา รายได ้และพฤติกรรมการใช้ผลิตภณัฑ์สมุนไพรป้องกนัผมร่วง ผลจากการศึกษา

ในคร้ังน้ีสามารถนาํไปใชเ้พื่อเป็นประโยชน์ในการพฒันาผลิตภณัฑ์ให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการ

ของกลุ่มเป้าหมายได ้โดยประเภทผลิตภณัฑ์สมุนไพรป้องกนัผมร่วงท่ีกลุ่มตวัอย่างอยากใช้มาก

ท่ีสุด คือแชมพ ูรองลงมาคือ โทนิคใส่ผม ขนาดกลาง (200 มล.) ราคาไม่ควรเกิน 200 บาท ควรวาง

จาํหน่ายท่ีซูเปอร์เซ็นเตอร์ เช่น โลตสั บ๊ิกซี โดยกลุ่มเป้าหมายคือ สตรีท่ีมีอายุระหว่าง 25 - 35 ปี 

สถานภาพโสด เป็นพนกังานบริษทัเอกชน การศึกษาระดบัปริญญาตรี  

อาํนาจ เตง็สุวรรณ  (2556)  ทาํการวจิยัเร่ืองการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาด

ผิวหน้าท่ีทาํจากสมุนไพรของประชากรวยัเกษียณในเขตกรุงเทพมหานครการศึกษาคร้ังน้ี มี

วตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด และพฤติกรรม

การใช ้โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล จากกลุ่มตวัอย่างจาํนวน 400 

คนโดยวิธีการสุ่มตวัอย่างแบบสะดวก การวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ความถ่ี เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน สถิติเชิงอนุมาน โดยใช้ t-test  F-test และ Multiple 

Regression Analysis ท่ีระดบันยัสําคญั 0.05 ผลการวิจยัโดยภาพรวมพบวา่ ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดผิวหนา้ท่ีทาํจากสมุนไพรมีดงัน้ีกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่

เป็นเพศหญิง มีอาชีพเป็น พนกังานบริษทัเอกชน/พนกังานธนาคาร มีรายไดต้่อเดือน 5,000-10,000 

บาท ระดับการศึกษาจบปริญญาตรีมีสถานภาพสมรส โดยให้ความสําคญักับส่วนประสมทาง

การตลาดมากท่ีสุดดงัน้ี ดา้นราคา มีป้ายราคาบอกชดัเจน ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ความสะอาด

และความเป็นระเบียบเรียบร้อยของร้าน ดา้นการส่งเสริมการขาย การมีพนกังานคอยแนะนาํบริการ

ใหลู้กคา้ และดา้นผลิตภณัฑ ์สินคา้มีคุณภาพไดม้าตรฐาน ส่วนพฤติกรรมในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์

ของผูต้อบแบบสอบถาม โดยมีเหตุผลในการเลือกมากท่ีสุดคือ ปลอดภยัจากสารเคมี เลือกซ้ือ

ผลิตภณัฑ์จากห้างสรรพสินคา้มากท่ีสุด ความถ่ีในการซ้ือคือ 1 คร้ังต่อเดือน ค่าใช้จ่ายในการซ้ือ

ผลิตภณัฑต่์อคร้ังคือ นอ้ยกวา่ 500 บาท ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือคือ ตนเอง  

วุฒิชาติ สุนทรสมยั  (2547) ทาํการวิจยัเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือ และกระบวนการยอมรับ

ผลิตภณัฑแ์ปรรูปจากสมุนไพรของผูบ้ริโภคในเขตภาคตะวนัออก: ศึกษากรณีจงัหวดัชลบุรี ระยอง 

ปราจีนบุรี และฉะเชิงเทราน้ี มีจุดมุ่งหมายเพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือ ขั้นตอนการยอมรับ ตลอดจน

ความสัมพนัธ์ของพฤติกรรมการซ้ือและขั้นตอนการยอมรับผลิตภณัฑ์แปรรูปจากสมุนไพรรวมทั้ง

ศึกษาความสัมพนัธ์ของพฤติกรรมการซ้ือและขั้นตอนการยอมรับผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภคในเขต

ภาคตะวนัออก การศึกษาน้ีใช้การวิจยัเชิงสํารวจท่ีศึกษา ณ จุดเวลาใดเวลาหน่ึง โดยกลุ่มตวัอย่าง 

ได้แก่ ผูบ้ริโภคอายุตั้ งแต่ 15 ปีข้ึนไป ท่ีอาศัยอยู่ในเขตจังหวดัระยอง ชลบุรี ปราจีนบุรี และ

ฉะเชิงเทรา จาํนวน 391 คน เคร่ืองมือท่ีใช้ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือ กระบวนการยอมรับผลิตภณัฑ์

แปรรูปจากสมุนไพร ตลอดจนปัจจยัทางประชากร ปัจจยัทางเศรษฐกิจและสังคม ปัจจยัทางการ

ส่ือสาร และปัจจยัทางการตลาด เป็นแบบสอบถามท่ีสามารถตอบไดด้ว้ยตนเอง มีการทดสอบก่อน

และระบุระดบัความเท่ียงตรงและความเช่ือมัน่ท่ียอมรับได้สูง การวิเคราะห์ขอ้มูลอาศยั สถิติเชิง

พรรณนา ไดแ้ก่ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอา้งอิง โดยการ

ทดสอบสมมติฐานดว้ยไคสแควร์  T-test  F-test การทดสอบความแปรปรวน และการวิเคราะห์การ

ถดถอยโลจิสติก ผลการวจิยัพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหวา่ง 21-25 ปี 

การศึกษาระดบัปริญญาตรีหรือเทียบเท่า เป็นนกัเรียน/นกัศึกษา มีรายไดต่้อเดือนตํ่ากวา่ 5,000 บาท 

และส่วนใหญ่อาศยัในเขตเทศบาล ผูบ้ริโภครับรู้ข่าวสารและเช่ือถือโทรทศัน์มากท่ีสุด ปัจจยัทาง

การตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือผลิตภัณฑ์มากท่ีสุด คือ ด้านผลิตภัณฑ์และการส่งเสริมการตลาด 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มกัซ้ือผลิตภณัฑ์จากซุปเปอร์มาร์เก็ตและห้างสรรพสินคา้ นาน ๆ คร้ัง คร้ังละ1 

กอ้น/หลอด/ขวด โดยซ้ือสบู่และครีมทาผิวท่ีทาํจากขมิ้นชนั ครีมลา้งหน้าท่ีทาํจากแตงกวา แชมพู

และครีมนวดผมท่ีทาํจากดอกอญัชัน ยาสีฟันท่ีทาํจากกานพลู นํ้ ายาบ้วนปากท่ีทาํจากใบฝร่ัง 

อยา่งไรก็ดี ผูบ้ริโภคแต่ละจงัหวดัมีความแตกต่างกนัของพฤติกรรมการซ้ือในดา้นความถ่ีในการซ้ือ

และวตัถุดิบท่ีใชท้าํผลิตภณัฑเ์ล็กนอ้ย 

ปริตรภา รุ่งเรืองกุล  (2549)  ทาํการวิจัยเร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือ

เคร่ืองสาํอางสมุนไพรไทย ของผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาขอ้มูลทัว่ไป

ของผู ้บริโภคท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางสมุนไพรไทย ปัจจัยท่ีมีผลต่อการซ้ือ

เคร่ืองสาํอางสมุนไพรไทยประกอบดว้ย ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมการตลาด (4P’s) ปัจจยัทางดา้น

วฒันธรรม/สังคมวิทยา ปัจจยัทางด้านจิตวิทยา และเพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอาง

สมุนไพรไทยของผูบ้ริโภคจาํนวน 400 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูล 

วิเคราะห์ผลโดยโปรแกรมสําเร็จรูปเพื่อการวิจยั โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อย

ละ ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน สถิต ท่ีทดสอบสมมติฐานใชO้ne Way ANOVA และ 

Pearson Product Moment Correlation Coefficient 

ผลการวิเคราะห์ลักษณะทั่วไปทางประชากรศาสตร์ พบว่าผู ้บริโภคมีอายุ 16-23 ปี 

สถานภาพ โสด การศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพนกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่า

กวา่หรือเท่ากบั 5,000 บาท ส่วนใหญ่ใชเ้คร่ืองสาํอางสมุนไพรไทยยี่ห้ออ่ืน ๆ เช่น เบสเฮิร์บ มาดาม

เฮง และนางพญาหน้าขาว เคร่ืองสําอางสมุนไพรท่ีซ้ือ คือ ผลิตภณัฑ์สําหรับการอาบนํ้ า เช่น สบู่ 

ครีมอาบนํ้ า เกลือขดัผิว ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางสมุนไพรไทยดว้ยตวัเองโดย

จากหา้งสรรพสินคา้/ร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ โดยซ้ือเคร่ืองสําอางสมุนไพรไทยเพราะเป็นผลิตภณัฑ์

ท่ีมาจากธรรมชาติ 

ผลการวิเคราะห์ความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ให้

ความสําคญัมากท่ีสุด คือ ความปลอดภยัของผลิตภณัฑ์ ด้านราคาให้ความสําคญัมาก คือ ราคามี

ความเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ ดา้นการจดัจาํหน่ายให้ความสําคญัมากท่ีสุด คือ สามารถหาซ้ือ

สินคา้ไดง่้าย ด้านการส่งเสริมการตลาดให้ความสําคญัมาก คือ พนักงานให้คาํแนะนาํวิธีการใช้

ผลิตภณัฑ์อย่างชัดเจน ด้านวฒันธรรม/สังคมวิทยาให้ความสําคญัมาก คือ การซ้ือเคร่ืองสําอาง

สมุนไพรไทยส่วนช่วยเหลือ ดา้นจิตวทิยาใหค้วามสําคญัมาก คือ ช่ือเสียงของบริษทัผูผ้ลิตสินคา้ทาํ

ใหเ้กิดการซ้ือ 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภค พบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีมูลค่าในการซ้ือ

เคร่ืองสําอางสมุนไพรไทย 100-399 บาทต่อคร้ัง มีค่าเฉล่ียสูงสุด 2,000 บาท ตํ่าสุด 10 บาท มี

ความถ่ีในการซ้ือเคร่ืองสาํอางสมุนไพรไทย 1 เดือนต่อคร้ัง มีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 เดือนต่อคร้ัง ตํ่าสุด 1 

เดือน ต่อคร้ัง และ ปริมาณในการซ้ือเคร่ืองสําอางสมุนไพรไทย 1 ขวด/กระปุก/หลอด/กอ้นต่อคร้ัง 

มีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 ขวด/กระปุก/หลอด/กอ้นต่อคร้ัง ตํ่าสุด 1 ขวด/กระปุก หลอด/กอ้นต่อคร้ัง  

ส่วนการวเิคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน พบวา่ อายุแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือ

เคร่ืองสําอางสมุนไพรไทยดา้นมูลค่าและความถ่ีในการซ้ือเคร่ืองสําอางสมุนไพรไทยแตกต่างกนั

สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉล่ียท่ีแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอาง

สมุนไพรไทยดา้นมูลค่าและความถ่ีในการซ้ือเคร่ืองสําอางสมุนไพรไทยไม่แตกต่างกนั ตรายี่ห้อ

ประเภทเคร่ืองสําอาง ผูมี้ส่วนร่วมในการซ้ือเคร่ืองสําอางสมุนไพรไทย เหตุผลท่ีผูบ้ริโภคเลือกซ้ือ

เคร่ืองสําอางสมุนไพรไทย แหล่งในการซ้ือเคร่ืองสําอางสมุนไพรไทยแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการ

ซ้ือเคร่ืองสาํอางสมุนไพรไทยไม่แตกต่างกนั ปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือเคร่ืองสําอางสมุนไพรไทย ดา้น

ผลิตภณัฑ์ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางสมุนไพรไทยด้านมูลค่าในการซ้ือ

เคร่ืองสําอางสมุนไพร ปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือเคร่ืองสําอางสมุนไพรไทยดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา 

ดา้นวฒันธรรม/สังคมวิทยาและด้านจิตวิทยา มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอาง

สมุนไพรไทยดา้นปริมาณในการซ้ือเคร่ืองสาํอางสมุนไพรไทย 

ยศสวดี อยู่สนิท (2554)  ทําการวิจัยเร่ืองปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์

สมุนไพรบาํรุงผิวหน้าโครงการหน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มี

วตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ และศึกษา

พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ ผลิตภณัฑ์สมุนไพรบาํรุงผิวหนา้ กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษา คือ ผูท่ี้

ซ้ือและใช้ผลิตภัณฑ์สมุนไพรบํารุงผิวหนเของโครงการหน่ึงตําบลหน่ึงผลิตภัณฑ์ โดยใช้

แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการสํารวจจาํนวน 400 คน สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ คือ ร้อยละ 

ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบียนมาตรฐาน สถิติท่ีใชใ้นการทดสอบสมมติฐานความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ีย

ของประชากรทั้งสองกลุ่มเป็นอิสระต่อกนั (Independent Sample t-test) และทดสอบสมมติฐาน

ความแปรปรวนทางเดียวของประชากรมากกวา่ 2 กลุ่มข้ึนไป (One-way ANOVA : F-test) หาผล

ความแตกต่างจะทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่โดยวธีิ Least Significant Difference (LSD) 

ผลการคน้ควา้อิสระพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามในคร้ังน้ี เพศหญิงมากกวา่เพศชาย ช่วงอาย ุ

20-39 ปี สถานภาพโสด ระดบัการศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน รายได ้10,000 – 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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20,000 บาท ความถ่ีในการซ้ือนอ้ยกวา่เดือนละ 1 คร้ัง และค่าใชจ่้ายต่อคร้ังนอ้ยกวา่ 500 บาท ให้

ความสําคญักบัผลิตภณัฑ์ท่ีมีการรับรองมาตรฐานจากองค์กรอาหารและยา ราคาเหมาะสมกับ

คุณภาพ หาซ้ือไดท่ี้ร้านคา้เพื่อสุขภาพ ร้านขายยา โรงพยาบาล และมีการส่งเสริมการขาย ผลิตภณัฑ์

ท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัมากท่ีสุด คือ ผลิตภณัฑ์ ลา้งหนา้/ทาํความสะอาดผิว เหตุผลในการซ้ือคือ 

ความปลอดภยัจากสารเคมี และเป็นผูต้ดัสินใจซ้ือเองมากท่ีสุด 

นภดล สิทธิชยัชนะกิจ  (2549)  ทาํการวิจยัเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑส์บู่และแชมพสูมุนไพรของผูบ้ริโภคในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ การ

เก็บรวบรวมขอ้มูลจากประชากรท่ีมีภูมิลาํเนาหรือสถานท่ีพกัอาศยัในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 

และเป็นคนท่ีเคยซ้ือผลิตภณัฑ์สบู่และแชมพูสมุนไพร จาํนวน 400 ราย โดยเก็บขอ้มูลตามวิธีเลือก

สุ่มตวัอย่างแบบตามสะดวก และใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล การ

วเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ความถ่ี ร้อยละ และค่าเฉล่ีย  

ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีสถานภาพโสด มีอาย ุ

ระหวา่ง 20-30 ปี และมีอาชีพอิสระ มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 5,000-10,000 บาท จบการศึกษาสูงสุด

ปริญญาตรี รู้จกัผลิตภณัฑ์สบู่และแชมพูสมุนไพร โดยการแนะนาํจากเพื่อน ความถ่ีในการซ้ือ

ผลิตภณัฑ์สบู่และแชมพูสมุนไพร 1 คร้ัง ต่อเดือน เหตุผลท่ีเลือกใช้ผลิตภณัฑ์สบู่และแชมพู

สมุนไพรคือ อยากทดลองใช ้วตัถุประสงคท่ี์ใชผ้ลิตภณัฑส์บู่และแชมพสูมุนไพร เพื่อสุขภาพผิวท่ีดี 

การตดัสินใจใช้ ผลิตภณัฑ์สบู่และแชมพูสมุนไพร ดว้ยตวัเอง และสถานท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์สบู่และ

แชมพูสมุนไพร คือห้างสรรพสินคา้ การซ้ือผลิตภณัฑ์สบู่และแชมพูสมุนไพรโดยดูจากสรรพคุณ

ส่วนใหญ่เป็นการใช้ผลิตภณัฑ์สบู่และแชมพูสมุนไพรจะเปล่ียนยี่ห้อไปเร่ือย ๆ โดยมีเหตุผลท่ีจะ

เปล่ียนยี่ห้อผลิตภณัฑ์สบู่และแชมพูสมุนไพรจากยี่ห้อเดิมท่ีเคยใช้คืออยากลองใช้ยี่ห้อใหม่ และ

ชนิดของสบู่สมุนไพรท่ีใชม้ากท่ีสุดคือ สบู่นํ้ าผึ้ง สําหรับแชมพูสมุนไพรท่ีใชม้ากท่ีสุดคือ มะกรูด-

วา่นหางจระเข ้

เสกสรรค ์วีระสุข  (2556)  ทาํการวิจยัเร่ืองการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคผลิตภณัฑ์อาหาร

เสริมประเภทวติามินในกรุงเทพมหานคร โดยใชร้ะเบียบวิธีวิจยั 2 วิธี คือ วิธีเชิงปริมาณ โดยมีกลุ่ม

ตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั คือ ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จาํนวน 400 คน สถิติท่ีใช้ในการ

วิเคราะห์ขอ้มูลไดแ้ก่ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐาน การทดสอบไคสแควร์ 

การหาค่าสัมประสิทธ์ิสัมพนัธ์อยา่งง่ายของเพียร์สัน และวิจยัเชิงคุณภาพ โดยการสังเกตแบบไม่มี

ส่วนร่วม และวเิคราะห์ขอ้มูลโดยการสังเคราะห์เน้ือหา  
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ผลการวิจัยพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 15-24 ปี 

การศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพพนกังานเอกชน และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-20,000 บาท มี

ทศันคติดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาดอยู่ในระดบัดี 

ส่วนทศันคติดา้นราคา อยูใ่นระดบัปานกลาง ผูต้อบแบบสอบถามมีแรงจูงใจดา้นเหตุผล โดยรวมอยู่

ในระดบัมาก และมีแรงจูงใจดา้นอารมณ์โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง ตราสินคา้ท่ีซ้ือมากท่ีสุดคือ 

Blackmores สูตรท่ีผูบ้ริโภคซ้ือมากท่ีสุดคือ วิตามินซี มีค่าใชจ่้ายในการซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร

วิตามินเฉล่ีย 1,156.07 บาท/คร้ัง มีความถ่ีในการซ้ือ 3 คร้ัง/ 6 เดือน โดยสาเหตุท่ีซ้ือคือซ้ือตามคน

รอบขา้ง และไดรั้บขอ้มูลจากคนรู้จกั ส่วนบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือคือ ตนเอง นิยมซ้ือผลิตภณัฑ์

เสริมอาหารประเภทวติามินจากร้าน Watson/ Boots 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



บทที ่3 

วธีิการดาํเนินการวจิัย 

 

 ในการศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาด

ร่างกายสกดัจากสมุนไพรในเขตกรุงเทพมหานครผูว้ิจยัได้ทีการดาํเนินการวิจยัอย่างเป็นขั้นตอน 

ดงัน้ี 

3.1 การกาํหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตวัอยา่ง 

3.2 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นงานวจิยั 

3.3 การเก็บรวบรวบขอ้มูล 

3.4 การวเิคราะห์ขอ้มูล 

3.5 สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 

 

3.1  การกาํหนดประชากรและการเลอืกกลุ่มตัวอย่าง 

  

การวจิยัคร้ังน้ีผูว้จิยัใชว้ธีิการวจิยัเชิงสาํรวจ (Survey Research) ดาํเนินการวจิยั ดงัน้ี 

3.1.1  ประชากรท่ีใชใ้นการวจิยั   

ประชากรท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกายท่ี

สกดัจากสมุนไพรในเขตกรุงเทพมหานคร 

3.1.2  กลุ่มตวัอยา่ง         

 กลุ่มตวัอย่างของการวิจยัไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดร่างกายท่ีสกดั

จากสมุนไพรในเขตกรุงเทพมหานคร  

3.1.3 ขนาดกลุ่มตวัอยา่ง 

 ขนาดกลุ่มตัวอย่าง เน่ืองจากผู ้ศึกษาไม่ทราบสัดส่วนจาํนวนประชากรท่ีแท้จริงของ

ผูบ้ริโภคจึงใชสู้ตรในการกาํหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งท่ีไม่ทราบขนาดประชากร (บุญชม ศรีสะอาด. 

2543)
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   n = 
𝑝(1−𝑝)𝑧2

𝑒2
 

 

n แทนขนาดกลุ่มตวัอยา่ง 

   p แทนสัดส่วนของประชากรท่ีกาํหนดจะสุ่ม 

   z แทนระดบัความเช่ือมัน่ 

   e แทนความคลาดเคล่ือน 

แทนค่าตามสูตร  n แทนขนาดกลุ่มตวัอยา่ง 

   p  แทนสัดส่วนของประชากรท่ีกาํหนดจะสุ่ม กาํหนด ร้อยละ 5 

   z แทนระดบัความมัน่ใจกาํหนดไวร้้อยละ 95 มีค่า1.96 

   e แทนความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดข้ึนได ้5 เปอร์เซ็นต ์

 

    n =   
  (0.5)(1−0.5)(1.96)2

0.052
 

 

    =   
(0.5)(0.5)(3.84)

(0.0025)
  

  

    =   
0.96

(0.0025)
 

  

    =   384 

  

จากการคาํนวณไดก้ลุ่มตวัอยา่ง 384 คน และยอมให้เกิดความผิดพลาดไดร้้อยละ 5 หรือท่ี

ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 ดงันั้นเพื่อความน่าเช่ือถือของแบบสอบถามจึงใชก้ลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 

400 คน 

3.1.4  วธีิการสุ่มตวัอยา่ง 

ในการวิจยัคร้ังน้ีได้ใช้วิธีการสุ่มแบบหลายขั้นตอน (Multiple-Stage Sampling) โดยมี

รายละเอียดดงัน้ี            

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ขั้นตอนท่ี 1  เลือกตวัอย่างให้กระจายไปตามเขตการปกครอง ซ่ึงเขตการปกครองของ

กรุงเทพมหานคร แบ่งออกเป็น 5 กลุ่มการปกครอง ตามระบบการบริหาร และการปกครองของ

กรุงเทพมหานคร (วรชยั ทองไทย .2544) ประกอบดว้ย  

1. กลุ่มรัตนโกสินทร์ จาํนวน 9 เขต ไดแ้ก่ เขตบางซ่ือ เขตดุสิต เขตพญาไท เขตราชเทว ี

เขตปทุมวนั เขตพระนคร เขตป้อมปราบศตัรูพา่ย เขตสัมพนัธ์วงศ ์และเขตบางรัก 

2. กลุ่มบูรพา จาํนวน 9 เขต ไดแ้ก่ เขตดอนเมือง เขตหลกัส่ี เขตบางเขน เขตบึงกุ่ม เขตสาย

ไหม เขตจตุจกัร เขตลาดพร้าว เขตบางกะปิ และเขตวงัทองหลาง 

3. กลุ่มศรีนครินทร์ จาํนวน 8 เขต ไดแ้ก่ เขตสะพานสูง เขตมีนบุรี เขตคลองสามวา เขต

หนองจอก เขตลาดกระบงั เขตประเวศ เขตสวนหลวง และเขตคนันายาว 

4. กลุ่มเจา้พระยา จาํนวน 9 เขต ไดแ้ก่ เขตดินแดง เขตห้วยขวาง เขตวฒันา เขตคลองเตย 

เขตบางนา เขตพระโขนง เขตสาทร เขตบางคอแหลม และเขตยานนาวา 

5. กลุ่มกรุงธนบุรี จาํนวน 15 เขต ไดแ้ก่ เขตบางขนุเทียน เขตบางบอน เขตจอมทอง เขตทุ่ง

ครุ เขตราษฎร์บูรณะ เขตธนบุรี เขตคลองสาน เขตบางแค เขตบางพลดั เขตตล่ิงชนั เขตบางกอก

นอ้ย เขตทววีฒันา เขตบางกอกใหญ่ เขตภาษีเจริญ และเขตหนองแขม 

เร่ิมจากการสุ่มตวัอย่างแบบง่าย  (Simple random sampling) โดยวิธีการจบัฉลากเพื่อสุ่ม

เลือกเขตการปกครองเป็นกลุ่มตวัอยา่งจากเขตการปกครองทั้งหมด 50 เขต ไดอ้อกมา 5 เขต ไดแ้ก่ 

 1.  เขตบางรัก  เก็บท่ี Gloden Place สาขา CP Tower 

 2.  เขตบึงกุ่ม  เก็บท่ี ร้านพลงับุญ สันติอโศก 

 3.  เขตคนันายาว  เก็บท่ี หา้งสรรพสินคา้แฟชัน่ไอร์แลนด ์

 4.  เขตบางนา  เก็บท่ี เซ็นทรัลบางนา 

 5.  เขตบางกอกนอ้ย เก็บท่ี Gloden Place สาขา โรงพยาบาลศิริราช 

ขั้นตอนท่ี 2  ใชว้ิธีการสุ่มตวัอย่างแบบจดัสรรโควตา (Quota Sampling) โดยคดัเลือกจาก

ประชากรทั้งหมดใน 5 เขต เขตละ 80 ชุด 

ขั้นตอนท่ี 3  ใชว้ิธีการสุ่มแบบสะดวก (Convenience Sampling) โดยเลือกเก็บขอ้มูลจาก

แหล่งท่ีมีการขายสินคา้และผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกายสกดัจากสมุนไพร โดยเลือกเก็บเฉพาะ

ผูท่ี้ใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถามงานวจิยั  

 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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การสร้างและตรวจสอบเคร่ืองมือท่ีใชใ้นงานวจิยั 

ผูว้จิยัทาํการรวบรวมแนวคิด ทฤษฎีและผลงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อเป็นแนวทางในการสร้าง

กรอบความคิด และสร้างเคร่ืองมือเพื่อเก็บข้อมูลตามกรอบแนวคิด โดยมีวิธีการสร้างและหา

คุณภาพของเคร่ืองมือ แบ่งออกเป็น 4 ขั้นตอนดงัน้ี  

1.  ศึกษาขอ้มูล แนวคิด ทฤษฎีต่างๆ และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการ

สร้างกรอบแนวคิด แลว้จึงสร้างแบบสอบถามเพื่อเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยการ

กาํหนดเน้ือหาในแบบสอบถามตอ้งครอบคลุมในเร่ืองท่ีศึกษาและใช้ภาษาท่ีไม่ซํ้ าซ้อนรวมทั้ง

สะดวกต่อการทาํความเขา้ใจ จากนั้นนาํมาตรวจสอบเพื่อใหไ้ดค้าํถามท่ีถูกตอ้ง สามารถให้คาํตอบท่ี

เป็นขอ้เทจ็จริงไดส้มบูรณ์มากท่ีสุด  

2.  เม่ือผูศึ้กษาตรวจสอบแบบสอบถามแลว้ จึงนาํแบบสอบถามเสนอต่ออาจารยท่ี์ปรึกษา

งานวิจยั เพื่อตรวจสอบความถูกตอ้ง จากนั้นจึงนาํแบบสอบถามเสนอต่อผูเ้ช่ียวชาญ 3 ท่าน เพื่อ

ตรวจสอบความเท่ียงตรงของเน้ือหา (Content Validity) ของคาํถามแต่ละขอ้ให้ตรงกบัจุดมุ่งหมาย

ของการศึกษาคร้ังน้ี เกณฑพ์ิจารณาใชเ้กณฑด์งัน้ี 

 +1 คือ คาํถามนั้นสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคก์ารวจิยัหรือศพัทนิ์ยาม 

  0 คือ ไม่แน่ใจวา่คาํถามสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคก์ารวจิยัหรือศพัทนิ์ยาม 

  1 คือ คาํถามนั้นไม่สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคก์ารวจิยัหรือศพัทนิ์ยาม 

 

เม่ือผูเ้ช่ียวชาญพิจารณาแลว้ลงความเห็นในแบบตรวจสอบรายการแต่ละขอ้ จึงนาํผลการ

พิจารณาของผูเ้ช่ียวชาญมาหาความตรงโดยแทนค่าในสูตร (วฒันา สุนทรธยั. 2546) 

 

IOC =
∑ R

N
 

 

เม่ือ  IOC  คือ ดชันีความสอดคลอ้ง (Index of Item-Objective Congruence) 

 R คือ คะแนนความเห็นของผูเ้ชียวชาญ 

 N   คือ จาํนวนผูเ้ช่ียวชาญ 

เกณฑก์ารพิจารณาความเท่ียงตรงของเน้ือหาดงัน้ี 

-  ถา้ค่า IOC มากกวา่หรือเท่ากบั 0.50 แสดงวา่ขอ้คาํถามนั้นวดัไดต้รงจุดมุ่งหมายการวจิยั 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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-  ถา้ค่า IOC นอ้ยกวา่ 0.50 แสดงวา่ขอ้คาํถามนั้นวดัไม่ตรงกบัจุดมุ่งหมายการวจิยั 

3.  ผูศึ้กษาตรวจสอบความถูกตอ้งเหมาะสมอีกคร้ัง และนาํแบบสอบถามเสนออาจารยท่ี์

ปรึกษางานวจิยั 

4.  ผูว้ิจยันาํแบบสอบถามไปทาํการทดลอง (Try Out) กบักลุ่มประชากรตวัอย่างใน

กรุงเทพมหานคร 30 ตวัอย่าง หลังจากนั้นนําผลท่ีได้จากแบบสอบถาม มาตรวจสอบหาความ

เช่ือมัน่ (Reliability) โดยใชค้่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบคั (Cronbach’s Alpha Coefficient) 

เพื่อปรับปรุงแกไ้ขใหส้มบูรณ์ โดยใชสู้ตรการคาํนวณดงัน้ี 

 

𝛼 =
n

(n+1)
�1-
∑ si

2

st
2
� 

 

  เม่ือ 𝛼 แทน  ค่าสัมประสิทธ์ิความเช่ือมัน่ 

   n แทน จาํนวนคาํถาม 

   si
2 แทน คะแนนความแปรปรวนแต่ละขอ้ 

   st
2 แทน คะแนนความแปรปรวนทั้งฉบบั 

 

นาํแบบสอบถามไปทดลองใช้กบักลุ่มตวัอย่างจาํนวน 30 ชุด เพื่อตรวจสอบคุณภาพของ

แบบสอบถามทั้งฉบบั ด้านความเท่ียง (Reliability) แบบความสอดคล้องภายในโดยใช้สูตร

สัมประสิทธ์ิอลัฟาตามวิธีของ Cronbach จะแสดงถึงระดบัความคงท่ีของแบบสอบถามโดยใช ้

Alpha ควรมีค่าไม่ตํ่ากวา่ 0.75 ค่าสูงสุดคือ 1 หมายความวา่แบบสอบถามมีความน่าเช่ือถือ ไดค้่า

ความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามทั้งฉบบัเท่ากบั 0.902 ซ่ึงอยู่ในเกณฑ์ท่ียอมรับได ้ จากนั้นจึงนาํ

แบบสอบถามไปใชจ้ริงในการเก็บขอ้มูลวจิยัต่อไป (วฒันา สุนทรธยั. 2546) 

 

3.2  เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการวิจัย 

 

การวจิยัคร้ังน้ีเลือกการวจิยัแบบเชิงสาํรวจ (Survey Research) เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั คือ 

แบบสอบถาม (Questionnaire) โดยผูว้ิจยัไดจ้ดัทาํข้ึนเพื่อศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือก

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดร่างกายสกดัจากสมุนไพรของผูบ้ริโภค ซ่ึงแบ่งออกเป็น 4 ส่วน 

ประกอบดว้ย 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา รายได ้ อาชีพ และจาํนวน

สมาชิกในครอบครัว ลกัษณะคาํถามเป็นคาํถามท่ีมีหลายคาํตอบให้เลือก (Multiple Choice) จาํนวน 

6 ขอ้ 

ส่วนท่ี 2 คาํถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดร่างกายท่ีสกดัจาก

สมุนไพร ลกัษณะคาํถามเป็นคาํถามท่ีมีหลายคาํตอบให้เลือก (Multiple Choice) จาํนวน 9 ขอ้โดย

ใช้ระดับการวดัข้อมูลแบบนามบัญญติั (Nominal Scale) คาํถามแบบปลายเปิด (Open-ended 

Question) จาํนวน 2 ข้อ โดยใช้ระดบัการวดัข้อมูลแบบประเภทอตัราส่วน (Ratio Scale) และ

ลกัษณะของแบบสอบถามเป็นแบบประมาณค่า 5 ระดบั ใช้ระดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาค

ชั้น (Interval Scale) โดยมีการกาํหนดค่าคะแนนในแบบสอบถามดงัน้ี 

  ระดบัความสาํคญั มากท่ีสุด  กาํหนดให ้ 5 

  ระดบัความสาํคญั มาก   กาํหนดให ้ 4 

  ระดบัความสาํคญั ปานกลาง  กาํหนดให ้ 3 

  ระดบัความสาํคญั นอ้ย   กาํหนดให ้ 2 

  ระดบัความสาํคญั นอ้ยท่ีสุด  กาํหนดให ้ 1 

 โดยใหเ้กณฑก์ารแปลงความหมายของค่าเฉล่ีย ดงัน้ี (บุญชม ศรีสะอาด. 2543) 

  ค่าเฉล่ีย 4.51-5.00  แปลความวา่  ระดบัความสาํคญั มากท่ีสุด 

  ค่าเฉล่ีย 3.51-4.50  แปลความวา่  ระดบัความสาํคญั มาก 

  ค่าเฉล่ีย 2.51-3.50  แปลความวา่  ระดบัความสาํคญั ปานกลาง 

  ค่าเฉล่ีย 1.51-2.50  แปลความวา่  ระดบัความสาํคญั นอ้ย 

  ค่าเฉล่ีย 1.00-1.50  แปลความวา่  ระดบัความสาํคญั นอ้ยท่ีสุด 

ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามความคิดเห็นเก่ียวกบัแรงจูงใจในการเลือกซ้ือของผูบ้ริโภค จาํนวน 

9 ขอ้ ลกัษณะของแบบสอบถามเป็นแบบประมาณค่า 5 ระดบั  ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตร

ภาคชั้น (Interval Scale) โดยมีการกาํหนดค่าคะแนนในแบบสอบถามดงัน้ี 

  ระดบัความสาํคญั มากท่ีสุด  กาํหนดให ้ 5 

  ระดบัความสาํคญั มาก   กาํหนดให ้ 4 

  ระดบัความสาํคญั ปานกลาง  กาํหนดให ้ 3 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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  ระดบัความสาํคญั นอ้ย   กาํหนดให ้ 2 

  ระดบัความสาํคญั นอ้ยท่ีสุด  กาํหนดให ้ 1 

 โดยใหเ้กณฑก์ารแปลงความหมายของค่าเฉล่ีย ดงัน้ี (บุญชม ศรีสะอาด. 2543) 

  ค่าเฉล่ีย 4.51-5.00  แปลความวา่  ระดบัความสาํคญั มากท่ีสุด 

  ค่าเฉล่ีย 3.51-4.50  แปลความวา่  ระดบัความสาํคญั มาก 

  ค่าเฉล่ีย 2.51-3.50  แปลความวา่  ระดบัความสาํคญั ปานกลาง 

  ค่าเฉล่ีย 1.51-2.50  แปลความวา่  ระดบัความสาํคญั นอ้ย 

  ค่าเฉล่ีย 1.00-1.50  แปลความวา่  ระดบัความสาํคญั นอ้ยท่ีสุด 

ส่วนท่ี 4 คาํถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด จาํนวน 25 ขอ้ ลกัษณะของ

แบบสอบถามเป็นแบบประมาณค่า 5 ระดบั ใช้ระดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชั้น (Interval 

Scale) โดยมีการกาํหนดค่าคะแนนในแบบสอบถามดงัน้ี 

  ระดบัความสาํคญั มากท่ีสุด  กาํหนดให ้ 5 

  ระดบัความสาํคญั มาก   กาํหนดให ้ 4 

  ระดบัความสาํคญั ปานกลาง  กาํหนดให ้ 3 

  ระดบัความสาํคญั นอ้ย   กาํหนดให ้ 2 

  ระดบัความสาํคญั นอ้ยท่ีสุด  กาํหนดให ้ 1 

 โดยใหเ้กณฑก์ารแปลงความหมายของค่าเฉล่ีย ดงัน้ี (บุญชม ศรีสะอาด. 2543) 

  ค่าเฉล่ีย 4.51-5.00  แปลความวา่  ระดบัความสาํคญั มากท่ีสุด 

  ค่าเฉล่ีย 3.51-4.50  แปลความวา่  ระดบัความสาํคญั มาก 

  ค่าเฉล่ีย 2.51-3.50  แปลความวา่  ระดบัความสาํคญั ปานกลาง 

  ค่าเฉล่ีย 1.51-2.50  แปลความวา่  ระดบัความสาํคญั นอ้ย 

  ค่าเฉล่ีย 1.00-1.50  แปลความวา่  ระดบัความสาํคญั นอ้ยท่ีสุด 

 

3.3  การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 

ผูว้จิยัไดท้าํการศึกษา และเก็บรวบรวมขอ้มูลต่างๆ จากขอ้มูล 2 แบบ ดงัน้ี 

1.  แหล่งขอ้มูลปฐมภูมิ  (Primary Data) เป็นขอ้มูลท่ีไดจ้ากการใชแ้บบสอบถามเก็บขอ้มูล

จากกลุ่มตวัอยา่ง 400 คน โดยเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งในสถานท่ีท่ีไดค้ดัเลือกไว ้โดยเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ก่อนท่ีผูว้ิจยัจะแจกแบบสอบถามให้กลุ่มตวัอย่างผูว้ิจยัจะทาํการช้ีแจงให้ผูต้อบแบบสอบถามได้

เขา้ใจถึงวตัถุประสงค ์อธิบายถึงขอ้สงสัย และวธีิการตอบแบบสอบถามก่อนเก็บขอ้มูล 

 2.  แหล่งขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นขอ้มูลท่ีไดม้าจากการศึกษาคน้ควา้ และ

รวบรวมขอ้มูลจากหน่วยงานต่างๆ เพื่อประกอบการสร้างแบบสอบถาม 

 

3.4  การวเิคราะห์ข้อมูล 

 

เม่ือได้เก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างแล้วจะทําการรวบรวมแบบสอบถามทั้ งหมดมา

ดาํเนินการ ดงัต่อไปน้ี 

1.  ตรวจสอบขอ้มูล (Editing) ผูว้ิจยัทาํการตรวจสอบความสมบูรณ์ของการตอบ

แบบสอบถาม  

2.  ลงรหสั (Coding) โดยนาํแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์แลว้มาลงรหสั ตามท่ีไดก้าํหนดไว ้

3.  ประมวลผลขอ้มูล (Processing) โดยนาํขอ้มูลจากแบบสอบถามท่ีลงรหัสแลว้มา

ประมวลผลเพื่อวเิคราะห์ขอ้มูลต่างๆ ดงัน้ี 

      3.1 การวเิคราะห์สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได ้ 

อาชีพ และจํานวนสมาชิกในครอบครัว  แสดงผล การหาร้อยละ (Percentage) และความถ่ี 

(Frequency) 

 ส่วนท่ี 2 ปัจจยัดา้นการตดัสินใจเลือกซ้ือ ไดแ้ก่ ความถ่ีในการซ้ือ ค่าใชจ่้ายในการซ้ือ การ

แนะนาํ (บอกต่อ) ช่วงเวลาในการซ้ือ สถานท่ีจดัจาํหน่าย ตรายี่ห้อท่ีเลือกซ้ือ บุคคลท่ีมีอิทธิพล 

เหตุผลในการเลือกซ้ือ แสดงผล การหาร้อยละ (Percentage) หาค่าคะแนนเฉล่ีย (Mean) การหาส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  

ส่วนท่ี 3 ปัจจยัดา้นแรงจูงใจ แสดงผล การหาค่าคะแนนเฉล่ีย (Mean) การหาส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน (Standard Deviation) 

ส่วนท่ี 4 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทาง

การจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด แสดงผล การหาค่าคะแนนเฉล่ีย (Mean) การหาส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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    3.2 การวเิคราะห์สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) เป็นการวเิคราะห์ขอ้มูลเชิงสถิติท่ีใช้

ทดสอบสมมติฐานในการวิจยั เพื่อสรุปผลอา้งอิงไปยงัประชากรของการศึกษาในคร้ังน้ี โดยตั้ง

ระดบัความเช่ือมัน่ ร้อยละ 95 ซ่ึงจะนาํขอ้มูลท่ีไดจ้ากการวิธีการสํารวจโดยแบบสอบถามแลว้จึง

นาํมาวเิคราะห์ เพื่อทดสอบสมมติฐานของแต่ละขอ้โดยใชส้ถิติต่างๆ ในการวเิคราะห์ ดงัน้ี 

การทดสอบสมมุติฐานขอ้ท่ี 1 เป็นหาการความแตกต่างระหวา่ง ตวัแปรอิสระคือปัจจยัส่วน

บุคคล ซ่ึงประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศึกษา รายได ้ อาชีพ และจาํนวนสมาชิกในครอบครัว 

กบัตวัแปรตามคือ การตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดร่างกายสกดัจากสมุนไพรของ

ผูบ้ริโภค การทดสอบสมมุติฐานใชส้ถิติดงัน้ี 

1.  เพศกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดร่างกายสกดัจากสมุนไพร เป็น

การหาความแตกต่างระหวา่งตวัแปรกลุ่มท่ีอิสระจากกนั จะทดสอบโดยใช ้ Independent sample t-

test  

2.  อายุ ระดบัการศึกษา รายได ้อาชีพ และจาํนวนสมาชิกในครอบครัว กบัพฤติกรรมการ

เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดร่างกายสกดัจากสมุนไพรจะทดสอบโดยใช ้One-Way Analysis 

of Variance (ANOVA) 

การทดสอบสมมุติฐานขอ้ท่ี 2 เป็นการหาอิทธิพลของ แรงจูงใจและปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด  กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดร่างกายสกดัจากสมุนไพร ทาํการ

ทดสอบใชส้ถิติวเิคราะห์ถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis)   

 

3.5  สถิติทีใ่ช้ในงานวจิัย 

 

การวเิคราะห์สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) มีสถิติท่ีใชด้งัน้ี 

1.  ค่าร้อยละ (Percentage) ใชว้ิเคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่ง เช่น เพศ อาย ุ

ระดบัการศึกษา รายไดต่้อเดือน อาชีพ และจาํนวนสมาชิกในครอบครัว ซ่ึงคาํนวณไดจ้ากสูตร ดงัน้ี 

(บุญชม ศรีสะอาด. 2543) 

𝑝 =
𝑓 × 100

𝑛  

 

  เม่ือ p  แทน ร้อยละ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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   F แทน ความถ่ี 

   n แทน จาํนวนประชากร 

 

 2.  ค่าเฉลี่ยเลขคณิต (Arithmetic Mean) ใชว้ิเคราะห์ขอ้มูลท่ีเก่ียวกบัระดบัปัจจยัในการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ทาํความสะอาดร่างกายท่ีสกัดจากธรรมชาติและสมุนไพรในเขต

กรุงเทพมหานคร ซ่ึงคาํนวณไดจ้ากสูตร (ศิริชยั พงษว์ชิยั. 2544) 

 

x̄ = 
∑𝑥
𝑛

 

   

เม่ือ x̄ หมายถึง  ค่าเฉล่ียเลขคณิตของกลุ่มตวัอยา่ง 

   n หมายถึง  จาํนวนของขอ้มูลในกลุ่มตวัอยา่ง 

   ∑𝑋 หมายถึง  ผลรวมของคะแนนทั้งหมด 

 

 3.  ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ใชว้เิคราะห์ขอ้มูลร่วมกบัขอ้มูลค่าเฉล่ีย

เลขคณิตเพื่อแสดงลกัษณะการกระจายของคะแนนในแต่ละขอ้ ซ่ึงคาํนวณไดจ้ากสูตร (ศิริชยั พงษ์

วชิยั. 2544) 

S.D.  = 
�𝑛∑𝑥2−(∑𝑥)2

𝑛(𝑛−1)
 

  เม่ือ S.D. หมายถึง  ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของกลุ่มตวัอยา่ง 

   X หมายถึง  คะแนนแต่ละตวัในกลุ่มตวัอยา่ง 

   n หมายถึง  จาํนวนของขอ้มูลในกลุ่มตวัอยา่ง 

 

การวเิคราะห์สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) มีสถิตท่ีใชด้งัน้ี 

             1.  กลุ่ม Independent sample t-test เป็นการทดสอบความแตกต่างของคะแนนเฉล่ียของ

ตวัแปรสองกลุ่มโดยใชก้ารทดสอบสมมุติฐานการวจิยัดงัน้ี (พวงรัตน์ ทวรัีตน์. 2543) 

  1.  เปล่ียนสมมุติฐานวจิยัเป็นสมมุติฐานสถิติ 

2.  สมมุติฐานสถิติท่ีใชท้ดสอบ 

  H0 :  µ1 =  µ2 หรือค่าเฉล่ียของประชากรท่ี 1 และ 2 ไม่แตกต่างกนั 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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  H1 : µ1 ≠  µ2 หรือค่าเฉล่ียของประชากรท่ี 1 และ 2 แตกต่างกนั 

3.  สถิติท่ีใชท้ดสอบ 

กรณีท่ี 1  เม่ือ 𝜎12=𝜎22 

 

t  =  
(𝑥1����−𝑥2����)−(𝜇1−𝜇2)

𝑆𝑝�
1
𝑛1
+ 1
𝑛2

 

เม่ือ 𝑆𝑝2 = 
(𝑛1−1)𝑆12+(𝑛2−1)𝑆22

𝑛1+𝑛2−2
 

     𝑆𝑝2 = 
∑𝑥𝑖

2−(∑𝑥𝑖)
2

𝑛
𝑛1−1

 

 

กรณีท่ี 2  เม่ือ 𝜎12 ≠ 𝜎22 

 

t  =  
(𝑥1����−𝑥2����)−(𝜇1−𝜇2)

�𝑆1
2

𝑛1
+𝑆2

2

𝑛2

 

โดยมี   df,v = 
�𝑆1
2

𝑛1
+𝑆2

2

𝑛2
�
2

�
𝑆1
2

𝑛1
�
2

𝑛1−1
+
�
𝑆2
2

𝑛2
�
2

𝑛2−1

  

 

4.  การตดัสินใจเม่ือกาํหนดระดบันยัสาํคญั = α  

ถา้ค่า t ท่ีคาํนวณไดมี้ค่ามากกวา่เม่ือเปรียบเทียบกบัค่า t จากตารางท่ีท่ี df = n1 +n2 – 2 หรือ 

v หรือ ถา้โปรแกรมให้ค่า p-value มีค่านอ้ยกวา่ α จะปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 นั้นคือยอมรับวา่  µ1 =  

µ2  หรือค่าเฉล่ียของประชากรท่ี 1 และ 2 ไม่แตกต่างกนั 

 ถา้ค่า t ท่ีคาํนวณไดมี้ค่านอ้ยกวา่เม่ือเปรียบเทียบกบัค่า t จากตารางท่ีท่ี df = n1 +n2 – 2 หรือ 

v หรือ ถา้โปรแกรมใหค้่า p-value มีค่านอ้ยกวา่ α จะยอมรับ H0 ปฏิเสธ H1 นั้นคือยอมรับวา่ 

 µ1 ≠  µ2 หรือค่าเฉล่ียของประชากรท่ี 1 และ 2 แตกต่างกนั 

ขอ้ตกลงเบ้ืองตน้ของการใชสู้ตรน้ี 
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1.  กลุ่มตวัอย่างทั้งสองกลุ่มตอ้งเป็นอิสระจากกนั  และตอ้งไดม้าจากการสุ่มจากกลุ่ม

ประชากรท่ีมีการแจกแจงเป็นโคง้ปกติ 

2.  คุณลกัษณะท่ีตอ้งการศึกษาภายในกลุ่มตอ้งเป็นอิสระจากกนั 

3.  มีเหตุผลพอท่ีจะเช่ือได้ว่าความแปรปรวนของกลุ่มประชากรทั้งสองกลุ่มไม่เท่ากนั

(σ21≠ σ22) 

4.  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งไม่เท่ากนั  (n1 ≠  n2 ) 

2.  การวเิคราะห์แปรปรวนทางเดียว One-Way Analysis of Variance (ANOVA) 

ใช้ในการทดอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของตวัแปรตน้มากกว่า 2 กลุ่ม (พวงรัตน์ ทวีรัตน์. 

2540) โดยใชก้ารทดสอบสมมุติฐานวจิยัดงัน้ี 

1.  เปล่ียนสมมติฐานวจิยัเป็นสมมติฐานสถิติ 

2.  สมมุฐานสถิติท่ีใชท้ดสอบ 

  H0 :  ค่าเฉล่ียของประชากร k กลุ่ม ไม่แตกต่างกนั 

  H1 : ค่าเฉล่ียอยา่งนอ้ย 1 ประชากร แตกต่างกนั 

3.  สถิติท่ีใชท้ดสอบ 

 

    F= 
MS0

MSw
 

การวเิคราะห์จะแสดงค่าดงัน้ี 

 

ตารางที ่3.1  ค่าสาํหรับการวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว 

Source of 

variance 

Degree of 

freedom 

Sum Square Mean Square F 

Between Group k-1 
SSb=�

Tj
2

nj

-
T2

n

k

j=1

 
MSb = 

𝑠𝑠𝑏
𝑘 − 1 F = 

MS0

MSw

 

Within Group n-k SSw = SSb+ SSw 

 

MSw = 
𝑠𝑠𝑤
𝑛 − 𝑘  

Total n-1 

SST=��𝑥𝑖𝑗2
𝑛𝑗

𝑖=1

𝑘

𝑗=1

-
T2

n
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เม่ือ k คือ กลุ่มตวัอยา่ง 

  n คือ ขนาดตวัอยา่ง 

  nj คือ ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ี j 

  Tj คือ ผลรวมองคะแนนทุกตวัในกลุ่มตวัอยา่ง j 

  T คือ ผลรวมของคะแนนทั้งหมด 

  xij คือ คะแนนแต่ละตวั 

4.  เม่ือกาํหนดระดบันยัสาํคญั = α 

ถา้ค่า F ท่ีคาํนวณไดมี้ค่ามากกวา่เม่ือเปรียบเทียบกบัค่า F จากตารางท่ีท่ี df = (k-1),(n-k) 

หรือโปรแกรมให้ค่า p-value ซ่ึงเป็นค่าความน่าจะเป็นของกลุ่มตวัอย่าท่ีจะมีค่า F มากกว่าค่า F ท่ี

คาํนวณได ้ถา้ค่า p-value นอ้ยกวา่ α จะปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 นั้นคือยอมรับวา่  ค่าเฉล่ียอยา่งนอ้ย 1 

ประชากร แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ 

 ถา้ค่า F ท่ีคาํนวณไดมี้ค่านอ้ยกวา่เม่ือเปรียบเทียบกบัค่า F จากตารางท่ีท่ี df = (k-1),(n-k) 

หรือโปรแกรมให้ค่า p-value หรือ ถา้ทีค่า p-value มากกวา่หรือเท่ากบั α จะยอมรับ H0 ปฏิเสธ H1 

นั้นคือยอมรับวา่  ค่าเฉล่ียของประชากร k กลุ่ม ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ 

ขอ้ตกลงเบ้ืองตน้ของการวิเคราะห์ความแปรปรวน  

ในการวิเคราะห์ความแปรปรวนมีเง่ือนไขในการพิจารณาวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อให้ ผลการ

วเิคราะห์ขอ้มูลมีประสิทธิภาพในการนาํไปใชอ้า้งอิงสู่ประชากร มีดงัน้ี 

  1.  ขอ้มูลท่ีใชจ้ะตอ้งเป็นขอ้มูลท่ีไดจ้ากกลุ่มตวัอยา่งท่ีไดจ้ากการสุ่มท่ีไม่มีอคติ มีการแจก

แจงแบบปรกติ (Normality) และขอ้มูลอยูใ่นระดบัอนัตรภาคหรืออตัราส่วน 

2.  กลุ่มตวัอยา่งแต่ละหน่วยมีความเป็นอิสระจากกนั (Independence) ทาํให้ตวัแปรอิสระ 

สามารถส่งผลต่อตวัแปรตามไดอ้ยา่งเตม็ท่ี  

3.  ความแปรปรวนของประชากรท่ีนาํมาทดสอบจะตอ้งเท่ากนั (Variance Homogeneity)  

(𝛼12 = 𝛼22 = ⋯ . . = 𝛼𝑛2 ) โดยท่ีจะใชก้ารทดสอบเอฟของฮาร์ตลีย ์ หรือ ครอนแครนใน

กรณีท่ีมีกลุ่มตวัอยา่งเท่ากนั และใชก้ารทดสอบของ Brown- Forsythe ในกรณีท่ีกลุ่มตวัอย่างไม่

เท่ากนั 

3.  การวเิคราะห์ความถดถอยพหุ (multiple regression analysis) เป็นการหาความสัมพนัธ์

ระหวา่งตวัแปรตามและตวัแปรอิสระมากกวา่หน่ึงตวัและความสัมพนัธ์น้ีจะบอกให้ทราบวา่ตวัแปร

ตามและตวัแปรอิสระมีความสัมพนัธ์กนัในระดบัใด  
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1.  ตวัแปรอิสระ (X) คือ ปัจจยัดา้นแรงจูงใจ และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อ

การตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกายสกดัจากธรรมชาติและสมุนไพร ตวัแปรตาม 

(Y) คือ การตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ทาํความสะอาดร่างกายท่ีสกัดจากสมุนไพรในเขต

กรุงเทพมหานครโดยสามารถเขียนรูปแบบสมการไดด้งัน้ี 

Yi = β0 + β1X1 + β2X2 + β3X3 + β4X4 + … + βkXk 

โดยท่ี 

   Y1  =  ความถ่ีในการซ้ือ(คร้ัง/เดือน) 

 Y2 =  ค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฉล่ีย/คร้ัง 

 Y3 =  การแนะนาํ (บอกต่อ) 

  β0 =  ค่าคงท่ี  

  βi =  ค่าสัมประสิทธ์ X I เป็นค่าท่ีเปล่ียนแปลงของตวัแปรตาม  Yi  เม่ือตวัแปรอิสระ  

     Xi เปล่ียนไป 1 หน่วยและมีตวัแปรอิสระอ่ืนๆท่ีค่าคงท่ี 

 เหตุผลท่ีเลือกใชก้ารวิเคราะห์สมการถดถอยมีวตัถุประสงค์ คือ เพื่อศึกษาวา่ปัจจยัหรือตวั

แปรตวัใดบา้งท่ีส่งผลหรือมีความสัมพนัธ์ต่อตวัแปรตามสมการดงักล่าว 

 โดยมีเง่ือนไขของการวเิคราะห์ความถดถอยเชิงพหุ ดงัน้ี 

1. ค่าคลาดเคล่ือน (error or residual) จะตอ้งมีการแจกแจงแบบปกติดว้ยค่าเฉล่ียเป็นศูนย ์

 2. ค่าแปรปรวนของค่าคาดเคล่ือนตอ้งคงท่ี 

3. ค่าคลาดเคล่ือนท่ี I และ J ตอ้งเป็นอิสระจากกนัหรือ Ei และ Ej ตอ้งเป็นอิสระกนั i , j   

=1,2,3,…n;≠j 

 4. ตวัแปรอิสระ (X) ตอ้งไม่มีความสัมพนัธ์กนั กรณีตวัแปรอิสระมีความสัมพนัธ์กนัจะ

เรียกวา่เกิดปัญหา Multicollinearity 

การวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรอิสระของแรงจูงใจและส่วน

ประสมทางการตลาด เพื่อตรวจสอบวา่ตวัแปรอิสระในสมการมีความสัมพนัธ์ซ่ึงกนัและกนัหรือไม่ 

ในกรณีท่ีขนาดของความสัมพนัธ์มีค่าสูงเกิน 0.8 (High multicollinearity) จะเกิดปัญหา

ความสัมพนัธ์กนัระหวา่งตวัแปรอิสระ (Multicollinearity problem) ซ่ึงจะส่งผลทาํให้ตวัคาํนวณท่ี

ไดมี้ค่าเบ่ียงเบนไปจากค่าท่ีแทจ้ริง แต่ถา้พบปัญหาตวัแปรอิสระในสมการมีค่าความสัมพนัธ์ซ่ึงกนั

และกนัสูงเกิน 0.80 เราจะตอ้งทาํการตดัตวัแปรอิสระท่ีมีความสัมพนัธ์กนัเองออก แบบจาํลองน้ีจึง

จะสามารถใชไ้ด ้(สุชาติ ประสิทธ์ิรัฐสินธ์ุ. 2548) 
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บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 

การศึกษาวจิยั เร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดร่างกาย

สกดัจากสมุนไพรในเขตกรุงเทพมหานคร เป็นการวิจยัเชิงสํารวจ (Survey research) โดยใช้

แบบสอบถาม (Questionnaire) ในการเก็บขอ้มูล กลุ่มตวัอย่าง คือ กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีอาศยัในเขต

กรุงเทพมหานคร ท่ีเคยซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดร่างกายท่ีสกดัจากสมุนไพร จาํนวน 400 คน 

โดยกระจายวนั และช่วงเวลา ในการเก็บขอ้มูลงานวิจยั ตั้งแต่เดือนมิถุนายน–ตุลาคม 2558 ผูว้ิจยัได้

มีการวิเคราะห์ขอ้มูล และนาํเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูลตามความมุ่งหมายของการศึกษาวิจยั โดย

แบ่งออกเป็น 5 ตอน ดงัน้ี   

 

การเสนอผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

การวิเคราะห์ข้อมูล ผูว้ิจ ัยได้นําเสนอผลตามความมุ่งหมายของการวิจยั โดยแบ่งการ

นาํเสนอ ออกเป็น 5 ตอน ตามลาํดบั ดงัน้ี 

ตอนท่ี 1 การวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูบ้ริโภคได้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา รายได ้

อาชีพ และจาํนวนสมาชิกในครอบครัว 

ตอนท่ี 2 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ทาํความสะอาด

ร่างกายสกดัจากสมุนไพรของผูบ้ริโภค 

ตอนท่ี 3 การวิเคราะห์ข้อมูลระดับความสําคัญของแรงจูงใจในการตัดสินใจเลือกซ้ือ

ผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกายสกดัจากสมุนไพร  

ตอนท่ี 4 การวิเคราะห์ข้อมูลระดับความสําคญัของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ี

ผูบ้ริโภคใชต้ดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดร่างกายสกดัจากสมุนไพร ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้น

ผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่าย และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ตอนท่ี 5 การวเิคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

ตอนที ่1 การวเิคราะห์ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถามได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา 

รายได้ อาชีพ และจํานวนสมาชิกในครอบครัว 

ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม จาํนวน 400 คน พบวา่ 

เพศ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จาํนวน 264 คน คิดเป็นร้อยละ 66.0 และเป็นเพศชาย 

จาํนวน 136 คน คิดเป็นร้อยละ 34.0 ตามลาํดบั อาจเน่ืองมาจากผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดร่างกาย

สกดัจากสมุนไพรจดัอยูใ่นกลุ่มดูแลบาํรุงผิว ซ่ึงเพศหญิงจะให้ความสําคญัมากกวา่เพศชาย ดงันั้น

จาํนวนผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถามจึงเป็นเพศหญิงมากกวา่เพศชาย 

อายุ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 21-30 ปี จาํนวน 132 คน คิดเป็นร้อยละ 33.0 

รองลงมามีอายุระหวา่ง 31-40 ปี จาํนวน 105 คน คิดเป็นร้อยละ 26.3 อายุไม่เกิน 20 ปี จาํนวน 48 

คน คิดเป็นร้อยละ 12.0 อายุระหวา่ง 41-50 ปี จาํนวน 74 คน คิดเป็นร้อยละ 18.5 อายุมากกวา่ 50 ปี 

จาํนวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 10.2 ตามลาํดบั อาจเน่ืองมาจากผูบ้ริโภคอายุระหวา่ง 21-30 ปี เป็นวยั

ท่ีเร่ิมดูแลและบาํรุงผวิพรรณ  

ระดบัการศึกษา ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี จาํนวน 200 คน คิดเป็น

ร้อยละ 50.0 รองลงมีการศึกษาระดบัมธัยมปลาย/ปวช./ปวส. จาํนวน 106 คน คิดเป็นร้อยละ 26.5 

ตํ่ากว่าประถม/มธัยมตน้ จาํนวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 12.3 และมีการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี 

จาํนวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 11.3 ตามลาํดบั อาจเน่ืองมาจากคนส่วนใหญ่อายุระหวา่ง 21-30 ปี 

เป็นวยัเร่ิมทาํงาน ซ่ึงการรับเขา้ทาํงานขององค์กรส่วนใหญ่ในกรุงเทพมหานครจะกาํหนดวุฒิ

การศึกษาขั้นตํ่าคือระดบัปริญญาตรี  

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนระหวา่ง 10,001-20,000 บาท 

จาํนวน 155 คน คิดเป็นร้อยละ 38.8 รองลงมามีรายได้เฉล่ียน้อยกว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท 

จาํนวน 107 คน คิดเป็นร้อยละ 26.8 รายไดเ้ฉล่ียระหวา่ง 20,001-30,000 บาท จาํนวน 91 คน คิดเป็น

ร้อยละ 22.8 และมีรายได้เฉล่ียตั้งแต่ 30,001 บาทข้ึนไป จาํนวน 47 คน คิดเป็นร้อยละ 11.8 

ตามลาํดบั อาจเน่ืองมาจากผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นลูกจา้ง อายุระหว่าง 21-30 ปี มีระดบัการศึกษา

ปริญญาตรี ซ่ึงอตัราเงินเดือนของผูท่ี้จบใหม่หรือเพิ่งเร่ิมทาํงานจึงอยู่ในช่วง 10,001-20,000 บาท 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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โดยมีเงินเดือนเฉล่ียตํ่าสุด 4,000 บาท สูงสุด 40,000 บาท เงินเดือนเฉล่ียเท่ากบั 18,203.75 บาท และ

ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 8,445.85 

อาชีพ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นพนกังานบริษทัเอกชน/ลูกจา้ง จาํนวน 176 คน คิดเป็นร้อยละ 

44.0 รองลงมาประกอบธุรกิจส่วนตวั จาํนวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 17.3 ขา้ราชการ จาํนวน 62 คน 

คิดเป็นร้อยละ 15.5 นกัเรียน/นกัศึกษา จาํนวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ 14.8 และเป็นพ่อบา้น/แม่บา้น 

จาํนวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 8.5 ตามลาํดบั เน่ืองจากในเขตกรุงเทพมหานครเป็นเมืองหลวงท่ีมี

องคก์รตั้งอยูม่ากมาย ส่งผลใหอ้ตัราการจา้งงานสูง คนต่างจงัหวดัเขา้มาทาํงานในกรุงเทพมหานคร 

จึงพบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน/ลูกจา้ง 

จาํนวนสมาชิกในครอบครัว ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีสมาชิกในครอบครัว 1-3 คน จาํนวน 196 

คน คิดเป็นร้อยละ 49.0 รองลงมามีสมาชิก 4-6 คน จาํนวน 179 คน คิดเป็นร้อยละ 44.8 และมี

สมาชิกมากกวา่ 7 คน จาํนวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 6.2 ตามลาํดบั โดยมีสมาชิกตํ่าสุด 1 คน สูงสุด 

12 คน มีจาํนวนสมาชิกเฉล่ีย 3.88 คน ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 1.69 เน่ืองจากปัจจุบนั

สังคมไทยมกัแยกครอบครัวออกมาจากครอบครัวใหญ่ อาจเพราะตอ้งความการเป็นส่วนตวัหรือ

ดว้ยเหตุผลอ่ืนก็ตาม ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จึงมีสมาชิกในครอบครัวระหวา่ง 1-3 คน (ตารางท่ี 4.1) 

 

ตารางที ่4.1 แสดงจาํนวนและค่าร้อยละของขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

ขอ้มูลทัว่ไป จาํนวน (คน) ร้อยละ 

        1. เพศ 
  

            ชาย 136 34.0 

            หญิง 264 66.0 

รวม 400 100.0 

        2. อาย ุ   

            ไม่เกิน 20 ปี 48 12.0 

            21-30 ปี 132 33.0 

            31-40 ปี 105 26.3 

            41-50 ปี 74 18.5 

            มากกวา่ 50 ปี 41 10.2 

รวม 400 100.0 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่4.1 (ต่อ)   

ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จาํนวน (คน) ร้อยละ 

        3. ระดบัการศึกษา 
  

            ตํ่ากวา่ประถม/มธัยมตน้ 49 12.3 

            มธัยมปลาย/ปวช./ปวส. 106 26.5 

            ปริญญาตรี 200 50.0 

            สูงกวา่ปริญญาตรี 45 11.3 

รวม 400 100.0 

        4. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
  

            นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท 107 26.8 

            10,001-20,000 บาท 155 38.8 

            20,001-30,000 บาท 91 22.8 

            ตั้งแต่ 30,001 บาทข้ึนไป 47 11.8 

รวม 400 100.0 

        5. อาชีพ 
  

            พนกังานบริษทัเอกชน/ลูกจา้ง 176 44.0 

            ธุรกิจส่วนตวั 69 17.3 

            ขา้ราชการ 62 15.5 

            นกัเรียน/นกัศึกษา 59 14.8 

            พอ่บา้น/แม่บา้น 34 8.5 

รวม 400 100.0 

        6. จาํนวนสมาชิกในครอบครัว 
  

            1-3 คน 196 49.0 

            4-6 คน 179 44.8 

            มากกวา่ 7 คน 25 6.2 

รวม 400 100.0 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตอนที่ 2 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ทําความสะอาด

ร่างกายสกดัจากสมุนไพรของผู้บริโภค 

 

ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดร่างกายสกดัจากสมุนไพรท่ีใช้มากท่ีสุด 

พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ใชส้บู่ จาํนวน 161 คน คิดเป็นร้อยละ 40.3 รองลงมาใชแ้ชมพู จาํนวน 75 

คน คิดเป็นร้อยละ 18.8 ยาสีฟัน จาํนวน 73 คน คิดเป็นร้อยละ 18.3 ครีมอาบนํ้ า จาํนวน 51 คน คิด

เป็นร้อยละ 12.8 ครีมนวด จาํนวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 5.5 และใชเ้จลลา้งหนา้ จาํนวน 18 คน คิด

เป็นร้อยละ 4.5 ตามลาํดบั เน่ืองจากสบู่เป็นผลิตภณัฑท่ี์ผูบ้ริโภคใชทุ้กวนั วนัละอยา่งนอ้ย 1 คร้ัง จึง

เป็นผลิตภณัฑท่ี์ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซ้ือเพื่อทาํความสะอาดร่างกายมากท่ีสุด (ตารางท่ี 4.2) 

 

ตารางที ่4.2  แสดงจาํนวน และค่าร้อยละ ของผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกายสกดัจากสมุนไพรท่ี  

     ใชม้ากท่ีสุด 

ผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกายสกดัจากสมุนไพร จาํนวน (คน) ร้อยละ 

        แชมพ ู 75 18.8 

        ครีมนวด 22 5.5 

        สบู่ 161 40.3 

        ครีมอาบนํ้า 51 12.8 

        เจลลา้งหนา้ 18 4.5 

        ยาสีฟัน 73 18.3 

รวม 400 100.0 

 

ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลวตัถุประสงค์ในการซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดร่างกายสกดัจาก

สมุนไพร พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซ้ือใชเ้อง จาํนวน 204 คน คิดเป็นร้อยละ 51.0 รองลงมาซ้ือให้

ครอบครัวพร้อมตวัท่านใช ้จาํนวน 158 คน คิดเป็นร้อยละ 39.5 และซ้ือฝากเพื่อนหรือญาติพี่นอ้ง 

จาํนวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 9.5 ตามลาํดบั  (ตารางท่ี 4.3) 

 

 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่4.3 แสดงจาํนวน และค่าร้อยละ ของวตัถุประสงคใ์นการซ้ือผลิตภณัฑท์าํความสะอาด   

                  ร่างกายสกดัจากสมุนไพร 

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือผลิตภณัฑ ์ จาํนวน (คน) ร้อยละ 

        ซ้ือใชเ้อง 204 51.0 

        ซ้ือใหค้รอบครัวพร้อมตวัท่านใช ้ 158 39.5 

        ซ้ือฝากเพื่อนหรือญาติพี่นอ้ง 38 9.5 

รวม 400 100.0 

 

ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลยี่ห้อผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดร่างกายสกดัจากสมุนไพรท่ีรู้จกัและ

เคยใช้มากท่ีสุด พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่รู้จกัและเคยใช้ยี่ห้ออภยัภูเบศร จาํนวน 219 คน คิดเป็น

ร้อยละ 54.8 และยีห่อ้ภูมิพฤกษา จาํนวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 17.3 ยีห่อ้ปัญจศรี จาํนวน 59 คน คิด

เป็นร้อยละ 14.8 ยี่ห้อน่ิมพร จาํนวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 11.5 และยี่ห้ออ่ืน ๆ จาํนวน 7 คน คิด

เป็นร้อยละ 1.8 ตามลาํดบั อาจเน่ืองมาจากผลิตภณัฑ์ยี่ห้ออภยัภูเบศรมีการประชาสัมพนัธ์มาก 

ประกอบกบัมีพิพิธภณัฑ์เจา้พระยาอภยัภูเบศรสร้างความน่าเช่ือถือให้กบัผูบ้ริโภค และมีสถานท่ี

วางขายหลายท่ี จึงทาํใหเ้ป็นท่ีรู้จกั (ตารางท่ี 4.4) 

 

ตารางที ่4.4 แสดงจาํนวน และค่าร้อยละ ของยีห่อ้ผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกายสกดัจาก 

    สมุนไพรรู้จกัและเคยใชม้ากท่ีสุด 

ยีห่อ้ผลิตภณัฑ์ จาํนวน (คน) ร้อยละ 

        อภยัภูเบศร 219 54.8 

        น่ิมพร 46 11.5 

        ปัญจศรี 59 14.8 

        ภูมิพฤกษา 69 17.3 

        อ่ืน ๆ 7 1.8 

รวม 400 100.0 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลช่วงเวลาในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดร่างกายสกดัจาก

สมุนไพร พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เลือกซ้ือเม่ือผลิตภณัฑห์มด จาํนวน 165 คน คิดเป็นร้อยละ 41.3 

รองลงมาเลือกซ้ือเม่ือตอ้งการใช ้จาํนวน 94 คน คิดเป็นร้อยละ 23.5 เลือกซ้ือเม่ือมีการจดัโปรโมชัน่ 

จาํนวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 21.0 และซ้ือผลิตภณัฑ์ในวนัหยุด (เสาร์-อาทิตย)์ จาํนวน 57 คน คิด

เป็นร้อยละ 14.3 ตามลาํดบั (ตารางท่ี 4.5) 

 

ตารางที ่4.5 แสดงจาํนวน และค่าร้อยละ ของช่วงเวลาในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์าํความสะอาด 

    ร่างกายสกดัจากสมุนไพร 

ช่วงเวลาในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์ จาํนวน (คน) ร้อยละ 

        เม่ือผลิตภณัฑห์มด 165 41.3 

        เม่ือตอ้งการใช ้ 94 23.5 

        เม่ือมีการจดัโปรโมชัน่ 84 21.0 

        ซ้ือผลิตภณัฑใ์นวนัหยดุ (เสาร์-อาทิตย)์ 57 14.3 

รวม 400 100.0 

 

ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลวิธีการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดร่างกายสกดัจากสมุนไพร 

พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เลือกซ้ือยีห่อ้เดิมเป็นประจาํ จาํนวน 124 คน คิดเป็นร้อยละ 31.0 รองลงมา

ซ้ือโดยมุ่งถึงการใชง้าน จาํนวน 94 คน คิดเป็นร้อยละ 23.5 ซ้ือโดยพิจารณาจากราคา จาํนวน 85 คน 

คิดเป็นร้อยละ 21.3 ซ้ือจากการแนะนาํ จาํนวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 13.8 และซ้ือโดยพิจารณาถึง

สรรพคุณและส่วนผสม จาํนวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 10.5 ตามลาํดบั (ตารางท่ี 4.6) 

 

ตารางที ่4.6 แสดงจาํนวน และค่าร้อยละ ของวธีิการเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกายสกดั  

  จากสมุนไพร 

วธีิการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์ จาํนวน (คน) ร้อยละ 

        ซ้ือยีห่อ้เดิมเป็นประจาํ 124 31.0 

        ซ้ือโดยมุ่งถึงการใชง้าน 94 23.5 

        ซ้ือโดยพิจารณาจากราคา 85 21.3 

 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่4.6 (ต่อ) 

วธีิการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์ จาํนวน (คน) ร้อยละ 

        ซ้ือจากการแนะนาํ 55 13.8 

        ซ้ือโดยพิจารณาถึงสรรพคุณและส่วนผสม 42 10.5 

รวม 400 100.0 

 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลบุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความ

สะอาดร่างกายสกดัจากสมุนไพร พบวา่ ผูท่ี้มีส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์คือตนเอง 

จาํนวน 140 คน คิดเป็นร้อยละ 35.0 รองลงมาคือเพื่อน จาํนวน 77 คน คิดเป็นร้อยละ 19.3 บุคคลท่ี

มีช่ือเสียง จาํนวน 65 คน คิดเป็นร้อยละ 16.3 ครอบครัว จาํนวน 47 คน คิดเป็นร้อยละ 11.8 คู่สมรส 

จาํนวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 10.0 และพนกังานขาย จาํนวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 7.8 ตามลาํดบั 

(ตารางท่ี 4.7) 

 

ตารางที ่4.7 แสดงจาํนวน และค่าร้อยละ ของบุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์

    ทาํความสะอาดร่างกายสกดัจากสมุนไพร 

บุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ จาํนวน (คน) ร้อยละ 

        ตนเอง 140 35.0 

        คู่สมรส 40 10.0 

        ครอบครัว 47 11.8 

        เพื่อน 77 19.3 

        พนกังานขาย 31 7.8 

        บุคคลท่ีมีช่ือเสียง 65 16.3 

รวม 400 100.0 

 

ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลสถานท่ีท่ีมกัเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดร่างกายสกดัจาก

สมุนไพร พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เลือกซ้ือจากร้านขายผลิตภัณฑ์สมุนไพรและธรรมชาติ

โดยเฉพาะ จาํนวน 113 คน คิดเป็นร้อยละ 28.3 รองลงมาเลือกซ้ือจากห้างสรรพสินคา้/ซุปเปอร์มาร์

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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เก็ต จาํนวน 65 คน คิดเป็นร้อยละ 16.3 ร้านสะดวกซ้ือ จาํนวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 15.5 

อินเทอร์เน็ต จาํนวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 10.8 งานนิทรรศการ จาํนวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 9.5 

โรงพยาบาล จาํนวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 8.3 ร้านขายยา จาํนวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 6.0 และบูท้

ตามชอ้ปป้ิงมอลท่ี์จาํหน่ายผลิตภณัฑส์มุนไพร จาํนวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 5.5 ตามลาํดบั อาจสืบ

เน่ืองมาจากการวางขายผลิตภณัฑ์ท่ีสกดัจากสมุนไพรท่ีร้านขายผลิตภณัฑ์สมุนไพรและธรรมชาติ

โดยเฉพาะ จะทาํให้ผูบ้ริโภคทราบไดอ้ยา่งชดัเจนวา่ร้านดงักล่าวมีผลิตภณัฑ์สกดัจากสมุนไพรให้

เลือกซ้ือ (ตารางท่ี 4.8) 

 

ตารางที ่4.8 แสดงจาํนวน และค่าร้อยละ ของสถานท่ีท่ีมกัเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์าํความสะอาด 

  ร่างกายสกดัจากสมุนไพร 

สถานท่ีท่ีมกัเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์ จาํนวน (คน) ร้อยละ 

        ร้านขายผลิตภณัฑส์มุนไพรและธรรมชาติโดยเฉพาะ 113 28.3 

        ร้านสะดวกซ้ือ 62 15.5 

        หา้งสรรพสินคา้/ซุปเปอร์มาร์เก็ต 65 16.3 

        โรงพยาบาล 33 8.3 

        อินเทอร์เน็ต 43 10.8 

        งานนิทรรศการ 38 9.5 

        บูท้ตามชอ้ปป้ิงมอลท่ี์จาํหน่ายผลิตภณัฑส์มุนไพร 22 5.5 

        ร้านขายยา 24 6.0 

รวม 400 100.0 

 

ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลส่ือท่ีทาํให้รับรู้ข้อมูลผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดร่างกายสกดัจาก

สมุนไพร พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่รับรู้ขอ้มูลผลิตภณัฑ์จากโทรทศัน์ จาํนวน 108 คน คิดเป็นร้อย

ละ 27.0 รองลงมาคืออินเทอร์เน็ต จาํนวน 91 คน คิดเป็นร้อยละ 22.8 การบอกต่อโดยบุคคล จาํนวน 

62 คน คิดเป็นร้อยละ 15.5 หนงัสือพิมพ์ จาํนวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 13.0 นิตยสาร/วารสาร 

จาํนวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 8.3 แผน่ป้ายโฆษณา จาํนวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 7.8 วิทยุ จาํนวน 

17 คน คิดเป็นร้อยละ 4.3 และแผ่นพบัและใบปลิว จาํนวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.5 ตามลาํดบั 

เน่ืองจากส่ือทางโทรทศัน์สามารถเขา้ถึงไดทุ้กครอบครัว และปัจจุบนัผูค้นใชโ้ทรศพัทท่ี์สามารถใช้เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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อินเตอร์เน็ตไดง่้ายและทุกเวลา ดงันั้นช่องทางอินเตอร์เน็ตจึงเป็นอีกช่องทางท่ีทาํให้ผูบ้ริโภครรับรู้

ขอ้มูลผลิตภณัฑ ์(ตารางท่ี 4.9) 

 

ตารางที ่4.9 แสดงจาํนวน และค่าร้อยละ ของส่ือท่ีทาํใหรั้บรู้ขอ้มูลผลิตภณัฑท์าํความสะอาด 

   ร่างกายสกดัจากสมุนไพร 

ส่ือท่ีทาํใหรั้บรู้ขอ้มูลผลิตภณัฑ ์ จาํนวน (คน) ร้อยละ 

        โทรทศัน์ 108 27.0 

        วทิย ุ 17 4.3 

        หนงัสือพิมพ ์ 52 13.0 

        นิตยสาร/วารสาร 33 8.3 

        แผน่ป้ายโฆษณา 31 7.8 

        แผน่พบัและใบปลิว 6 1.5 

        การบอกต่อโดยบุคคล 62 15.5 

        อินเทอร์เน็ต 91 22.8 

รวม 400 100.0 

 

ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลผลิตภณัฑ์ท่ีเลือกซ้ือบ่อยท่ีสุด พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เลือกซ้ือสบู่

บ่อยท่ีสุด จาํนวน 176 คน คิดเป็นร้อยละ 44.0 รองลงมายาสีฟัน จาํนวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 21.0 

แชมพู จาํนวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 17.3 ครีมอาบนํ้ า จาํนวน 51 คน คิดเป็นร้อยละ 12.8 เจลลา้ง

หน้า จาํนวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.5 และครีมนวด จาํนวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 ตามลาํดบั 

เน่ืองจากสบู่เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีผูบ้ริโภคใชทุ้กวนั จึงเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซ้ือบ่อยท่ีสุด 

(ตารางท่ี 4.10) 

 

ตารางที ่4.10 แสดงจาํนวน และค่าร้อยละ ของผลิตภณัฑท่ี์เลือกซ้ือบ่อยท่ีสุด 

ผลิตภณัฑท่ี์เลือกซ้ือบ่อยท่ีสุด จาํนวน (คน) ร้อยละ 

        แชมพ ู 69 17.3 

        ครีมนวด 2 0.5 

        สบู่ 176 44.0 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่4.10 (ต่อ) 

ผลิตภณัฑท่ี์เลือกซ้ือบ่อยท่ีสุด จาํนวน (คน) ร้อยละ 

        ครีมอาบนํ้า 51 12.8 

        เจลลา้งหนา้ 18 4.5 

        ยาสีฟัน 84 21.0 

รวม 400 100.0 

 

ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลความถ่ีในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดร่างกายสกดัจาก

สมุนไพรเฉล่ียต่อเดือน พบว่า ผูบ้ริโภคเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์จาํนวนคร้ังน้อยท่ีสุดเท่ากบั 1 คร้ังต่อ

เดือน มากท่ีสุด 5 คร้ังต่อเดือน โดยเฉล่ียซ้ือ 1.65 คร้ังต่อเดือน ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.76 

คร้ังต่อเดือน  (ตารางท่ี 4.11) 

 

ตารางที ่4.11 แสดงจาํนวน และค่าร้อยละ ของความถ่ีในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์าํความสะอาด 

  ร่างกายสกดัจากสมุนไพรเฉล่ียต่อเดือน 

 

ค่าสูงสุด ค่าตํ่าสุด 𝑥̅ S.D. 

ความถ่ีในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์ฉล่ียต่อเดือน 5 1 1.65 0.76 

 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลค่าใช้จ่ายในการซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดร่างกายสกัดจาก

สมุนไพรเฉล่ียต่อคร้ัง พบวา่ ค่าใชจ่้ายท่ีผูบ้ริโภคซ้ือผลิตภณัฑ์นอ้ยท่ีสุดเป็นจาํนวนเงิน 40 บาทต่อ

คร้ัง มากท่ีสุดเป็นจาํนวนเงิน 800 บาท ค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียเท่ากบั 185.07 บาท ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน 106.68 บาท (ตารางท่ี 4.12) 

 

ตารางที ่4.12 แสดงจาํนวน และค่าร้อยละ ของค่าใชจ่้ายในการซ้ือผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกาย 

  สกดัจากสมุนไพรเฉล่ียต่อคร้ัง 

 

ค่าสูงสุด ค่าตํ่าสุด 𝑥̅ S.D. 

ค่าใชจ่้ายในการซ้ือผลิตภณัฑ์ 800 40 185.07 106.68 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ผลการวิเคราะห์ข้อมูลการแนะนําบุคคลอ่ืนภายหลังการใช้ผลิตภัณฑ์ทาํความสะอาด

ร่างกายสกดัจากสมุนไพร พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะแนะนาํต่อ จาํนวน 244 คน คิดเป็นร้อยละ 

61.0 รองลงมาไม่แน่ใจ จาํนวน 94 คน คิดเป็นร้อยละ 23.5 แนะนาํแน่นอน จาํนวน 56 คน คิดเป็น

ร้อยละ 14.0 ไม่แนะนาํ จาํนวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.0 และไม่แนะนาํแน่นอน จาํนวน 2 คน คิด

เป็นร้อยละ 0.5 ตามลาํดบั เพราะหากผูบ้ริโภคได้รับผลลพัธ์ท่ีดีจากการใช้ผลิตภณัฑ์ เกิดความ

ประทบัใจ ก็เป็นไปไดท่ี้จะเล่าใหบุ้คคลอ่ืนฟัง หรือแนะนาํบอกต่อ (ตารางท่ี 4.13) 

 

ตารางที ่4.13 แสดงจาํนวน และค่าร้อยละ ของการแนะนาํบุคคลอ่ืนภายหลงัการใชผ้ลิตภณัฑท์าํ 

   ความสะอาดร่างกายสกดัจากสมุนไพร 

การแนะนาํบุคคลอ่ืนภายหลงัการใชผ้ลิตภณัฑ์ จาํนวน (คน) ร้อยละ 

ไม่แนะนาํแน่นอน 2 0.5 

ไม่แนะนาํ 4 1.0 

ไม่แน่ใจ 94 23.5 

แนะนาํ 244 61.0 

แนะนาํแน่นอน 56 14.0 

รวม 400 100.0 

 

ตอนที่ 3 การวิเคราะห์ข้อมูลระดับความสําคัญของแรงจูงใจในการซ้ือผลิตภัณฑ์ทําความ

สะอาดร่างกายสกัดจากสมุนไพรของผู้บริโภค ได้แก่ แรงจูงใจที่เกิดจากเหตุผล แรงจูงใจที่เกิดจาก

อารมณ์ 

 

ภาพรวม ระดบัความสําคญัของแรงจูงใจในการซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดร่างกายสกดั

จากสมุนไพรของผูบ้ริโภค  

แรงจูงใจในการซ้ือ พบวา่ ระดบัความสาํคญัโดยรวม อยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 

3.80 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้เรียงระดบัแรงจูงใจจากมากไปนอ้ย ไดแ้ก่ สรรพคุณของผลิตภณัฑ์ตรง

กบัความตอ้งการ มีผูแ้นะนาํให้ใช้ผลิตภณัฑ์ ราคาประหยดักว่าผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดร่างกาย

จากสารเคมีสังเคราะห์ ประทบัใจในคุณสมบติั ผลิตภณัฑ์จากการซ้ือคร้ังท่ีแลว้ เคยเห็นผลิตภณัฑ์

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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จากโฆษณาเห็นเพื่อนฝงู ญาติมิตรหรือเพื่อนบา้นใช ้ปลอดภยักวา่การใชผ้ลิตภณัฑ์ทาํความสะอาด

ร่างกายจากสารเคมีสังเคราะห์ เช่ือมัน่ในคุณภาพมากกว่าผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดร่างกายจาก

สารเคมีสังเคราะห์ และตอ้งการเป็นจุดเด่น ผูน้าํเทรนด์ เช่น ซ้ือสินคา้ท่ีออกสู่ตลาดใหม่ ๆ ไม่ซํ้ า

แบบใคร ยี่ห้อใหม่ โดยไม่คาํนึงถึงราคาโดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.01, 3.98, 3.97, 3.94, 3.91, 3.91, 

3.80, 3.40, และ 3.31 ตามลาํดบั เน่ืองจากการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ใดผูบ้ริโภคก็มกัตอ้งเลือกจาก

สรรพคุณท่ีตอ้งการ ดงันั้นหากผลิตภณัฑ์มีสรรพคุณตรงกบัความตอ้งการก็เป็นแรงจูงใจให้กับ

ผูบ้ริโภคได ้(ตารางท่ี 4.14) 

 

ตารางที ่4.14 แสดงค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดบัความสาํคญัของแรงจูงใจในการซ้ือ 

  ผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกายสกดัจากสมุนไพรของผูบ้ริโภค 

แรงจูงใจในการซ้ือผลิตภณัฑ ์
ระดบัความสาํคญั 

ลาํดบั 
𝑥̅  S.D. ผล 

แรงจูงใจในการเลือกซ้ือ   

 

  

 1.  สรรพคุณของผลิตภณัฑต์รงกบัความตอ้งการ 4.01 0.84 มาก 1 

2.  มีผูแ้นะนาํใหใ้ชผ้ลิตภณัฑ ์ 3.98 0.86 มาก 2 

3.  ราคาประหยดักวา่ผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกายจากสารเคมี 3.97 0.89 มาก 3 

4.  ประทบัใจในคุณสมบติั ผลิตภณัฑจ์ากการซ้ือคร้ังท่ีแลว้ 3.94 0.90 มาก 4 

5. เคยเห็นผลิตภณัฑจ์ากโฆษณา 3.91 0.75 มาก 5 

6. เห็นเพ่ือนฝงู ญาติมิตรหรือเพ่ือนบา้นใช ้ 3.91 0.83 มาก 5 

7. ปลอดภยักวา่การใชผ้ลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกายจากสารเคมี 3.80 0.76 มาก 7 

8. เช่ือมัน่ในคุณภาพมากกวา่ผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกายจาก

สารเคมีสงัเคราะห์ 

3.40 0.95 ปานกลาง 8 

9. ตอ้งการเป็นจุดเด่น ผูน้าํเทรนด ์เช่น ซ้ือสินคา้ท่ีออกสู่ตลาดใหม่ ๆ ไม่

ซํ้ าแบบใคร ยีห่อ้ใหม่ โดยไม่คาํนึงถึงราคา 

3.31 1.12 ปานกลาง 9 

รวมแรงจูงใจในการซ้ือผลิตภณัฑ ์ 3.80 0.36 มาก  

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ส่วนที่ 4 การวิเคราะห์ข้อมูลระดับความสําคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่

ผู้บริโภคใช้ตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ทําความสะอาดร่างกายสกัดจากสมุนไพร ได้แก่ ปัจจัยด้าน

ผลติภัณฑ์ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านการจัดจําหน่าย และปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 

ภาพรวม ระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูบ้ริโภคใช้ตดัสินใจ

เลือกซ้ือผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกายสกดัจากสมุนไพร ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้น

ราคา ปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่าย และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ พบว่า ระดับความสําคญัโดยรวม อยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉล่ีย

เท่ากบั 3.69 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้เรียงระดบัความสําคญัจากมากไปน้อย ได้แก่ ผลิตภณัฑ์มี

สรรพคุณตามท่ีระบุไว ้ผลิตภณัฑ์ช่วยลดอนัตราย และการแพจ้ากเคมีสังเคราะห์ ผลิตภณัฑ์มีวิธีใช ้

ขอ้จาํกดัในการใช้และรายละเอียดส่วนประกอบของสินคา้อย่างชดัเจน ผลิตภณัฑ์มี วนั เดือน ปีท่ี

ผลิต และวนัหมดอายอุยา่งชดัเจน คุณภาพและมาตรฐานของผลิตภัณฑ์ ผลิตภัณฑ์มีให้เ ลือก

หลากหลาย ผลิตภณัฑ์มีช่ือเสียงเป็นท่ีเช่ือถือของลูกค้า ลักษณะของกล่ินและสีของผลิตภณัฑ ์

ผลิตภณัฑ์มีหลายขนาดให้เลือก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.32, 4.30, 4.30, 4.27, 4.26, 3.95, 3.87, 3.86, 

3.86 และ 3.73 ตามลาํดบั อาจเป็นเพราะการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ใดๆ ผูบ้ริโภคจะคาดหวงัผลลพัธ์

จากสรรพคุณท่ีผลิตภณัฑ์นั้นไดร้ะบุไว ้ผูบ้ริโภคจึงให้ความสําคญักบัผลิตภณัฑ์มีสรรพคุณตามท่ี

ระบุไว ้

ปัจจยัด้านราคา พบว่า ระดบัความสําคญัโดยรวม อยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 

3.69 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อเรียงระดบัความสําคญัจากมากไปน้อย ได้แก่ ราคาเหมาะสมกับ

คุณภาพ ราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกบัผลิตภณัฑ์ชนิดอ่ืน ราคาเหมาะสมกบัความสามารถในการซ้ือ 

และราคาเหมาะสมกบัปริมาณของผลิตภณัฑ์ โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.23, 4.10, 4.08 และ 3.97 

ตามลาํดบั เน่ืองจากเม่ือผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ก็คาดหวงัวา่ผลิตภณัฑ์จะมีคุณภาพสมกบั

ราคา และรู้สึกคุม้ค่าต่อการซ้ือ 

ปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่าย พบวา่ ระดบัความสําคญัโดยรวม อยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย

เท่ากบั 3.69 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้เรียงระดบัความสาํคญัจากมากไปนอ้ย ไดแ้ก่ ร้านคา้ท่ีจาํหน่ายมี

ยี่ห้อให้เลือกหลากหลาย สถานท่ีจาํหน่ายสะอาด ทนัสมยั การจดัหมวดหมู่ง่ายต่อการเลือกซ้ือ 

ผลิตภณัฑ์หาซ้ือได้สะดวก ผลิตภณัฑ์หาซ้ือได้จากเครือข่ายสังคมออนไลน์ ความสะดวกของ

สถานท่ีจอดรถ และการบริการสั่งซ้ือทางไปรษณียห์รือโทรศพัท ์โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.07, 4.06, 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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4.04, 3.77, 3.98, 3.88, 3.81 และ 3.77 ตามลาํดบั อาจเพราะผูบ้ริโภคตอ้งการเลือก และเปรียบเทียบ

สินคา้ จึงใหค้วามสาํคญักบัร้านคา้ท่ีจาํหน่ายมียีห่อ้ใหเ้ลือกหลากหลาย 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด พบว่า ระดบัความสําคญัโดยรวม อยูใ่นระดบัมาก โดยมี

ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.69 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้เรียงระดบัความสําคญัจากมากไปนอ้ย ไดแ้ก่ พนกังาน

ขายให้คาํแนะนาํ การส่งเสริมการขาย เช่น การลดราคา การแจกคูปอง การแจกของแถม เป็นตน้ 

การจดังานและออกบูธแนะนาํสินคา้ การโฆษณาผ่านส่ือต่าง ๆ เช่น วิทยุ โทรทศัน์ หนงัสือพิมพ ์

และอ่ืน ๆ และการแจกตวัอยา่งเพื่อทดลองใช ้โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.18, 3.93, 3.84, 3.48 และ 3.46 

ตามลาํดบั เน่ืองจากผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการเลือกซ้ืออาจมีคาํถาม ความไม่แน่ใจ หรืออยากให้มีผูแ้นะนาํ 

ดงันั้นผูบ้ริโภคจึงใหค้วามสาํคญักบัพนกังานขายใหค้าํแนะนาํ (ตารางท่ี 4.15) 

 

ตารางที ่4.15 แสดงค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมทาง  

                    การตลาดท่ีผูบ้ริโภคใชต้ดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกายสกดัจาก 

                    สมุนไพร 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ระดบัความสาํคญั 

ลาํดบั 
𝑥̅  S.D. ผล 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์       

     1.1. ผลิตภณัฑมี์สรรพคุณตามท่ีระบุไว ้ 4.32 0.73 มาก 1 

    1.2. ผลิตภณัฑช่์วยลดอนัตราย และการแพจ้ากเคมีสงัเคราะห์ 4.30 0.68 มาก 2 

    1.3. ผลิตภณัฑมี์วธีิใช ้ ขอ้จาํกดัในการใช ้และรายละเอียด

ส่วนประกอบของสินคา้อยา่งชดัเจน 

4.30 0.74 มาก 2 

    1.4. ผลิตภณัฑมี์ วนั เดือน ปีท่ีผลิต และวนัหมดอายอุยา่งชดัเจน 4.27 0.67 มาก 4 

    1.5. คุณภาพและมาตรฐานของผลิตภณัฑ ์ 4.26 0.68 มาก 5 

    1.6. ผลิตภณัฑมี์ใหเ้ลือกหลากหลาย 3.95 1.00 มาก 6 

    1.7. ผลิตภณัฑมี์ช่ือเสียงเป็นท่ีเช่ือถือของลูกคา้ 3.87 0.81 มาก 7 

    1.8. ลกัษณะของกล่ินและสีของผลิตภณัฑ ์ 3.86 0.82 มาก 8 

    1.9. ผลิตภณัฑมี์หลายขนาดใหเ้ลือก 3.86 0.87 มาก 8 

รวมดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.11 0.40 มาก  

2. ดา้นราคา       

    2.1. ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 4.23 0.77 มาก 1 

   2.2. ราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกบัผลิตภณัฑช์นิดอ่ืน 4.10 0.72 มาก 2 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่4.15 (ต่อ)   

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ระดบัความสาํคญั 

ลาํดบั 
𝑥̅  S.D. ผล 

   2.3. ราคาเหมาะสมกบัความสามารถในการซ้ือ 4.08 0.76 มาก 3 

   2.4. ราคาเหมาะสมกบัปริมาณของผลิตภณัฑ ์ 3.97 0.85 มาก 4 

รวมดา้นราคา 4.09 0.61 มาก   

3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย       

     3.1 ร้านคา้ท่ีจาํหน่ายมียีห่อ้ใหเ้ลือกหลากหลาย 4.07 0.83 มาก 1 

    3.2 สถานท่ีจาํหน่ายสะอาด ทนัสมยั 4.06 0.88 มาก 2 

    3.3 การจดัหมวดหมู่ง่ายต่อการเลือกซ้ือ 4.04 0.84 มาก 3 

    3.4 ผลิตภณัฑห์าซ้ือไดส้ะดวก 3.98 0.97 มาก 4 

    3.5 ผลิตภณัฑห์าซ้ือไดจ้ากเครือข่ายสงัคมออนไลน ์ 3.88 0.88 มาก 5 

    3.6 ความสะดวกของสถานท่ีจอดรถ 3.81 0.82 มาก 6 

    3.7 การบริการสัง่ซ้ือทางไปรษณียห์รือโทรศพัท ์ 3.77 1.08 มาก 7 

รวมดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 3.94 0.52 มาก   

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด       

     4.1 พนกังานขายใหค้าํแนะนาํ 4.18 0.83 มาก 1 

    4.2 การส่งเสริมการขาย เช่น การลดราคา การแจกคูปอง การแจก  

          ของแถม เป็นตน้ 

3.93 1.00 มาก 2 

    4.3 การจดังานและออกบูธแนะนาํสินคา้ 3.84 0.89 มาก 3 

    4.4 การโฆษณาผา่นส่ือต่าง ๆ เช่น วทิย ุโทรทศัน์ หนงัสือพิมพ ์ 3.48 1.12 ปานกลาง 4 

    4.5 การแจกตวัอยา่งเพ่ือทดลองใช ้ 3.46 0.99 ปานกลาง 5 

รวมดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.78 0.75 มาก   

 

สรุปภาพรวม ระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูบ้ริโภคใชต้ดัสินใจ

เลือกซ้ือผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกายสกดัจากสมุนไพรอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 3.98  

เม่ือพิจารณารายดา้น พบว่าระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดอยู่ใน

ระดบัมาก จาํนวน 4 ดา้น เรียงจากมากไปนอ้ย ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.11, 4.09, 3.94 และ 3.78 ตามลาํดบั 

(ตารางท่ี 4.16) 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่4.16 สรุปค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมทาง 

  การตลาด 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ระดบัความสาํคญั 

ลาํดบั 
𝑥̅  S.D. ผล 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 4.11 0.40 มาก 1 

ดา้นราคา 4.09 0.61 มาก 2 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 3.94 0.52 มาก 3 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.78 0.75 มาก 4 

รวมปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 3.98 0.44 มาก   

 

ตอนที ่5 การวเิคราะห์ข้อมูลเพือ่ทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานที ่1 ปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได้เฉลี่ยต่อเดือน อาชีพ และ

จํานวนสมาชิกในครอบครัวที่แตกต่างกัน มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ทําความสะอาด

ร่างกายทีส่กดัจากสมุนไพรแตกต่างกนั 

สมมติฐานที ่1.1 เพศทีแ่ตกต่างกนั มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ทําความสะอาด

ร่างกายทีส่กดัจากสมุนไพรแตกต่างกนั 

สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์จะใชก้ารทดสอบค่าโดยใช้กลุ่มตวัอยา่งทั้งการทดสอบสองกลุ่ม

เป็นอิสระต่อกนั (Independent t-test) ใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 จะปฏิเสธสมมุติฐานหลกัก็

ต่อเม่ือค่า Sig. นอ้ยกวา่ 0.05 ผลวเิคราะห์ความแตกต่างของการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความ

สะอาดร่างกายท่ีสกดัจากสมุนไพรในเขตกรุงเทพมหานคร จาํแนกตามเพศโดยใช้สถิติทดสอบ

ค่าคงท่ี (t-test) จากผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ 

ด้านความถ่ีในการซ้ือต่อเดือนมีค่า Sig. เท่ากับ 0.00 นั่นคือ เพศท่ีแตกต่างกันมีการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกายท่ีสกดัจากสมุนไพรแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญั

ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยเพศหญิงมีความถ่ีในการซ้ือมากกวา่เพศชาย 

ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ังมีค่า Sig. เท่ากบั 0.00 นั้นคือ เพศท่ีแตกต่างกนัมีการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกายท่ีสกดัจากสมุนไพรแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญั

ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยเพศชายมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ังมากกวา่เพศหญิง 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ดา้นการแนะนาํ (บอกต่อ) มีค่า Sig. เท่ากบั 0.14 นัน่คือ เพศท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจ

เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดร่างกายท่ีสกดัจากสมุนไพรไม่แตกต่างกนัอย่างมีนยัสําคญัทาง

สถิติท่ีระดบั 0.05 (ตารางท่ี 4.17) 

 
ตารางที ่4.17 การทดสอบความแตกต่างของการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกาย 

  ท่ีสกดัจากสมุนไพร จาํแนกตามเพศ 

การตดัสินใจเลือกซ้ือ เพศ จาํนวน(คน) 𝑥̅ S.D. t Sig. 

ความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน ชาย 136 1.27 0.52 -8.68 0.00* 

 

หญิง 264 1.85 0.79   

 รวม 400     

ค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ัง ชาย 136 213.48 129.52 3.47 0.00* 

 

หญิง 264 170.44 89.58   

 รวม 400     

การแนะนาํ (บอกต่อ) ชาย 136 3.80 0.65 -1.48 0.14 

 

หญิง 264 3.91 0.67 

   รวม 400     
* หมายถึง มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
สมมติฐานที ่1.2 อายุทีแ่ตกต่างกนั มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ทําความสะอาด

ร่างกายทีส่กดัจากสมุนไพรแตกต่างกนั 

สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ จะใชก้ารทดสอบค่าโดยใชก้ารทดสอบความแปรปรวนทางเดียว 

(One-way Analysis of Variance: One-way ANOVA) ใช้ระดบัความเช่ือมัน่ 95% จะปฏิเสธ

สมมุติฐานหลกัก็ต่อเม่ือค่า Sig. นอ้ยกวา่ 0.05 

การทดสอบสมมุติฐานความแปรปรวนของการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาด

ร่างกายท่ีสกดัจากสมุนไพร จาํแนกตามอายุ พบวา่ค่า Sig. ดา้นความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน และการ

แนะนาํ (บอกต่อ) มีค่าเท่ากบั 0.71 และ 0.45 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ระดบันยัสําคญัทางสถิติ 0.05 แสดงวา่

ค่าความแปรปรวนของการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดร่างกายท่ีสกดัจากสมุนไพร 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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จาํแนกตามอาย ุดา้นความถ่ีในการซ้ือต่อเดือนและการแนะนาํ (บอกต่อ) มีค่าความแปรปรวนกนั จึง

ใชว้ธีิการทดสอบ One-way ANOVA 

ทางดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ัง มีค่าเท่ากบั 0.00 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ระดบันยัสําคญั

ทางสถิติท่ี 0.05 แสดงว่า ค่าความแปรปรวนของการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาด

ร่างกายท่ีสกดัจากสมุนไพร จาํแนกตามอาย ุมีค่าความแปรปรวนไม่เท่ากนั จึงตอ้งใชว้ิธีการทดสอบ

แบบ Brown-Forsythe (ตารางท่ี 4.18) 

 

ตารางที ่4.18 ความแปรปรวนของการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกายท่ีสกดัจาก 

                    สมุนไพร จาํแนกตามอาย ุ

การตดัสินใจเลือกซ้ือ Levene Statistic df1 df2 Sig. 

ความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน 1.12 4 395 0.71 

ค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ัง 0.06 4 395 0.00* 

การแนะนาํ (บอกต่อ) 3.93 4 395 0.45 

* หมายถึง มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

ความแปรปรวนของการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดร่างกายท่ีสกัดจาก

สมุนไพร โดยใชค้่าสถิติค่าความแปรปรวนทางเดียว (One-way Analysis of Variance : One-way 

ANOVA) พบวา่ ดา้นความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน ค่า Sig. เท่ากบั 0.71 และดา้นการแนะนาํ (บอกต่อ) 

ค่า Sig. เท่ากบั 0.45 นัน่คือ อายุท่ีแตกต่างกนั มีการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาด

ร่างกายท่ีสกัดจากสมุนไพร ด้านความถ่ีในการซ้ือต่อเดือนและด้านการแนะนํา(บอกต่อ) ไม่

แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัท่ีระดบั 0.05 (ตารางท่ี 4.19) 

 

ตารางที ่4.19 การเปรียบเทียบการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกายท่ีสกดัจาก 

   สมุนไพร ดา้นความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน จาํแนกตามอาย ุ

การตดัสินใจเลือก

ซ้ือ 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 

ความถ่ีในการซ้ือต่อ

เดือน  

ระหวา่งกลุ่ม 1.23 4 0.31 0.53 0.71 

ภายในกลุ่ม 227.77 395 0.58 
  เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่4.19 (ต่อ) 

การตดัสินใจเลือก

ซ้ือ 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 

การแนะนาํ (บอก

ต่อ)  

ระหวา่งกลุ่ม 1.66 4 0.41 0.93 0.45 

ภายในกลุ่ม 175.58 395 0.45 
  

* หมายถึง มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกายท่ี

สกดัจากสมุนไพร จาํแนกตามอายุ ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ัง โดยใชว้ิธีการทดสอบแบบ 

Brown-Forsythe มีค่าเท่ากบั 0.00 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่าระดบันัยสําคญัทางสถิติท่ี 0.05 นั้นคือ อายุท่ี

แตกต่างกนัมีการตดัสินใจเลือกซ้ือดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ังแตกต่างกนั อยา่งมีนยัสําคญั

ทางสถิติท่ีระดบั 0.0 (ตารางท่ี 4.20)  

 

ตารางที ่4.20 การทดสอบความแตกต่างของการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกาย 

  ท่ีสกดัจากสมุนไพร จาํแนกตามอาย ุ

การตดัสินใจเลือกซ้ือ Statistica df1 df2 Sig. 

ค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ัง 11.78 4 237.89 0.00* 

* หมายถึง มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกายท่ี

สกดัจากสมุนไพร จาํแนกตามอายุเป็นรายคู่ ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ัง โดยใช ้Dunnett’s 

T3 สําหรับขอ้มูลท่ีมีความแปรปรวนไม่เท่ากนั โดยพิจารณาค่า Sig. ท่ีมีค่าน้อยกว่า 0.05 พบว่า 

ผูบ้ริโภคท่ีอายุไม่เกิน 20 ปี จะมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ังนอ้ยกวา่ผูท่ี้อายุ 21-30 ปี 31-40 ปี 

41-50 ปี และมากกวา่ 50 ปี ส่วนผูบ้ริโภคท่ีอายุระหวา่ง 21-30 ปี จะมีค่าใช้จ่ายในการซ้ือเฉล่ียต่อ

คร้ังนอ้ยกวา่ผูท่ี้อาย ุ31-40 ปี และ 41-50 ปี อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 (ตารางท่ี 4.21)  

 

 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่4.21 การทดสอบความแตกต่างของการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกาย 

  ท่ีสกดัจากสมุนไพร ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ัง จาํแนกตามอาย ุ

อาย ุ 𝑥̅ 21-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี มากกวา่ 50 ปี 

ไม่เกิน 20 ปี 114.771 -50.99* -106.93* -97.39* -72.06* 

 

  (0.00) (0.00) (0.00) (0.01) 

21-30 ปี 165.765   -55.940* -46.397* -21.064 

      (0.00) (0.03) (0.97) 

31-40 ปี 221.705 

 

  9.543 34.876 

 

  

 

  (1.00) (0.70) 

41-50 ปี 212.162       25.333 

          (0.95) 

มากกวา่ 50 ปี 186.829    - 

* หมายถึง มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

สมมติฐานที่ 1.3 ระดับการศึกษาที่แตกต่างกัน มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ทํา

ความสะอาดร่างกายทีส่กดัจากสมุนไพรแตกต่างกนั 

สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ จะใชก้ารทดสอบค่าโดยใชก้ารทดสอบความแปรปรวนทางเดียว 

(One-way Analysis of Variance: One-way ANOVA) ใช้ระดบัความเช่ือมัน่ 95% จะปฏิเสธ

สมมุติฐานหลกัก็ต่อเม่ือค่า Sig. นอ้ยกวา่ 0.05 

การทดสอบสมมุติฐานความแปรปรวนของการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาด

ร่างกายท่ีสกดัจากสมุนไพร จาํแนกตามระดบัการศึกษา พบว่าค่า Sig. ดา้นความถ่ีในการซ้ือต่อ

เดือน และการแนะนํา (บอกต่อ) มีค่าเท่ากบั 0.93 และ 0.57 ตามลาํดับ ซ่ึงมีค่ามากกว่าระดับ

นยัสําคญัทางสถิติ 0.05 แสดงว่าค่าความแปรปรวนของการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความ

สะอาดร่างกายท่ีสกดัจากสมุนไพร จาํแนกตามระดบัการศึกษา ดา้นความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน และ

การแนะนาํ (บอกต่อ) จึงใชว้ธีิการทดสอบ One-way ANOVA 

ทางดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ัง มีค่าเท่ากบั 0.03 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ระดบันยัสําคญั

ทางสถิติท่ี 0.05 แสดงว่า ค่าความแปรปรวนของการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาด

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ร่างกายท่ีสกดัจากสมุนไพร จาํแนกตามระดบัการศึกษา มีค่าความแปรปรวนไม่เท่ากนั จึงตอ้งใช้

วธีิการทดสอบแบบ Brown-Forsythe (ตารางท่ี 4.22) 

 

ตารางที ่4.22  ความแปรปรวนของการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกายท่ีสกดั 

    จากสมุนไพร จาํแนกตามระดบัการศึกษา 

การตดัสินใจเลือกซ้ือ Levene Statistic df1 df2 Sig. 

ความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน 0.15 3 396 0.93 

ค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ัง 3.05 3 396 0.03* 

การแนะนาํ (บอกต่อ) 0.67 3 396 0.57 

* หมายถึง มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

ความแปรปรวนของการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดร่างกายท่ีสกัดจาก

สมุนไพร ด้านความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน และการแนะนํา (บอกต่อ) โดยใช้ค่าสถิติค่าความ

แปรปรวนทางเดียว (One-way Analysis of Variance : One-way ANOVA) พบวา่ค่า Sig. เท่ากบั 

0.57 และ 0.19 ตามลาํดบั นัน่คือ ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํ

ความสะอาดร่างกายท่ีสกดัจากสมุนไพร ดา้นความถ่ีในการซ้ือต่อเดือนและการแนะนาํ (บอกต่อ) 

ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัท่ีระดบั 0.05 (ตารางท่ี 4.23) 

 

ตารางที ่4.23  การเปรียบเทียบการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกายท่ีสกดัจาก 

    สมุนไพร ดา้นความถ่ีในการซ้ือต่อเดือนและการแนะนาํ (บอกต่อ) จาํแนกตามระดบั 

    การศึกษา 

การตดัสินใจเลือก

ซ้ือ แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 

ความถ่ีในการซ้ือต่อ

เดือน  

ระหวา่งกลุ่ม 1.15 3 0.38 0.67 0.57 

ภายในกลุ่ม 227.85 396 0.58   

การแนะนาํ (บอก

ต่อ) 

ระหวา่งกลุ่ม 2.12 3 0.71 1.60 0.19 

ภายในกลุ่ม 175.12 396 0.44   

* หมายถึง มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกายท่ี

สกดัจากสมุนไพร จาํแนกตามระดบัการศึกษา ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ัง โดยใช้วิธีการ

ทดสอบแบบ Brown-Forsythe มีค่าเท่ากบั 0.00 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ระดบันยัสําคญัทางสถิติท่ี 0.05 นัน่

คือ ระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกันมีการตัดสินใจเลือกซ้ือด้านค่าใช้จ่ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ัง

แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 (ตารางท่ี 4.24) 

 

ตารางที ่4.24  การทดสอบความแตกต่างของการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกาย

ท่ีสกดัจากสมุนไพร จาํแนกตามระดบัการศึกษา 

การตดัสินใจเลือกซ้ือ Statistica df1 df2 Sig. 

ค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ัง 8.84 3 153.93 0.00* 

* หมายถึง มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกายท่ี

สกดัจากสมุนไพร จาํแนกตามระดบัการศึกษาเป็นรายคู่ ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ัง โดยใช ้

Dunnett’s T3 สําหรับขอ้มูลท่ีมีความแปรปรวนไม่เท่ากนั โดยพิจารณาค่า Sig. ท่ีมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 

พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาระดบัสูงกว่าปริญญาตรี 20 ปี จะมีค่าใช้จ่ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ัง

มากกวา่ผูท่ี้มีการศึกษาระดบัตํ่ากวา่ประถม/มธัยมตน้ และมธัยมปลาย/ปวช./ปวส. ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมี

การศึกษาระดบัปริญญาตรี จะมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ังมากกวา่ผูท่ี้มีการศึกษาระดบัมธัยม

ปลาย/ปวช./ปวส. อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 (ตารางท่ี 4.25)  

 

ตารางที ่4.25 การทดสอบความแตกต่างของการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกาย 

  ท่ีสกดัจากสมุนไพร ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ัง จาํแนกตามระดบัการศึกษา 

ระดบัการศึกษา 𝑥̅ 
มธัยมปลาย/

ปวช./ปวส. 
ปริญญาตรี 

สูงกวา่

ปริญญาตรี 

ตํ่ากวา่ประถม/มธัยมตน้ 160.71 4.65 -31.49 -87.51* 

 

  (1.00) (0.25) (0.00) 

มธัยมปลาย/ปวช./ปวส. 156.07   -36.14* -92.16* 

      (0.01) (0.00) 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่4.25 (ต่อ) 

ระดบัการศึกษา 𝑥̅ 
มธัยมปลาย/

ปวช./ปวส. 
ปริญญาตรี 

สูงกวา่

ปริญญาตรี 

ปริญญาตรี 192.21 

 

  -56.02 

 

  

 

  (0.07) 

สูงกวา่ปริญญาตรี 248.22       

* หมายถึง มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

สมมติฐานที ่1.4 รายได้เฉลีย่ต่อเดือนทีแ่ตกต่างกนั มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์

ทาํความสะอาดร่างกายทีส่กดัจากสมุนไพรแตกต่างกนั 

สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ จะใชก้ารทดสอบค่าโดยใชก้ารทดสอบความแปรปรวนทางเดียว 

(One-way Analysis of Variance: One-way ANOVA) ใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 จะปฏิเสธ

สมมุติฐานหลกัก็ต่อเม่ือค่า Sig. นอ้ยกวา่ 0.05 

การทดสอบสมมุติฐานความแปรปรวนของการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาด

ร่างกายท่ีสกดัจากสมุนไพร จาํแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน พบวา่ค่า Sig. ดา้นความถ่ีในการซ้ือต่อ

เดือน ค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ัง และการแนะนาํ (บอกต่อ) มีค่าเท่ากบั 0.04, 0.00 และ 0.04 

ตามลาํดับ ซ่ึงมีค่าน้อยกว่าระดับนัยสําคญัทางสถิติ 0.05 แสดงว่า ค่าความแปรปรวนของการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดร่างกายท่ีสกดัจากสมุนไพร ดา้นความถ่ีในการซ้ือต่อ

เดือน ค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ัง และการแนะนาํ (บอกต่อ) จาํแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มี

ค่าความแปรปรวนไม่เท่ากนั จึงตอ้งใชว้ธีิการทดสอบแบบ Brown-Forsythe (ตารางท่ี 4.26) 

 

ตารางที ่4.26 ความแปรปรวนของการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกายท่ีสกดัจาก 

  สมุนไพร จาํแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

การตดัสินใจเลือกซ้ือ Levene Statistic df1 df2 Sig. 

ความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน 2.73 3 396 0.04* 

ค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ัง 13.46 3 396 0.00* 

การแนะนาํ (บอกต่อ) 2.76 3 396 0.04* 

* หมายถึง มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกายท่ี

สกดัจากสมุนไพร จาํแนกตามรายได้เฉล่ียต่อเดือน โดยใช้วิธีการทดสอบแบบ Brown-Forsythe 

ดา้นความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน และการแนะนาํ (บอกต่อ) มีค่าเท่ากบั 0.47 และ 0.50 ตามลาํดบั ซ่ึงมี

ค่ามากกวา่ระดบันยัสําคญัทางสถิติท่ี 0.05 นัน่คือ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจ

เลือกซ้ือดา้นความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน และการแนะนาํ (บอกต่อ) ไม่แตกต่างกนั ส่วนดา้นค่าใชจ่้าย

ในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ัง มีค่าเท่ากบั 0.00 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่าระดบันัยสําคญัทางสถิติท่ี 0.05 นัน่คือ 

รายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกันมีการตดัสินใจเลือกซ้ือด้านค่าใช้จ่ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ัง

แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 (ตารางท่ี 4.27) 

 

ตารางที ่4.27 การทดสอบความแตกต่างของการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกาย 

  ท่ีสกดัจากสมุนไพร จาํแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

การตดัสินใจเลือกซ้ือ Statistica df1 df2 Sig. 

ความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน 0.85 3 247.26 0.47 

ค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ัง 33.05 3 141.40 0.00* 

การแนะนาํ (บอกต่อ) 0.79 3 348.64 0.50 

* หมายถึง มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของการตดัสินใจลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดร่างกายท่ี

สกดัจากสมุนไพร จาํแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนเป็นรายคู่ ดา้นค่าใช้จ่ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ัง 

โดยใช ้Dunnett’s T3 สําหรับขอ้มูลท่ีมีความแปรปรวนไม่เท่ากนั โดยพิจารณาค่า Sig. ท่ีมีค่านอ้ย

กวา่ 0.05 พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียนอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท จะมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือ

เฉล่ียต่อคร้ังนอ้ยกว่าผูท่ี้มีรายไดเ้ฉล่ีย 10,001-20,000 บาท 20,001-30,000 บาท และตั้งแต่ 30,001 

บาทข้ึนไป ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียระหวา่ง 10,001-20,000 บาท จะมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฉล่ีย

ต่อคร้ังนอ้ยกวา่ผูท่ี้มีรายไดเ้ฉล่ีย 20,001-30,000 บาท และตั้งแต่ 30,001 บาทข้ึนไป อยา่งมีนยัสําคญั

ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 (ตารางท่ี 4.28)  

 

 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่4.28  การทดสอบความแตกต่างของการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกาย   

   ท่ีสกดัจากสมุนไพร ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ัง จาํแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อ 

   เดือน 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 𝑥̅ 10,001-20,000 20,001-30,000 30,001 บาทข้ึนไป 

นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 10,000 

บาท 

124.55 -43.66* -104.67* -168.43* 

  (0.00) (0.00) (0.00) 

10,001-20,000 บาท 168.21   -61.01* -124.77* 

      (0.00) (0.00) 

20,001-30,000 บาท 229.22 

 

  -63.76 

 

  

 

  (0.06) 

ตั้งแต่ 30,001 บาทข้ึนไป 292.98       

* หมายถึง มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

สมมติฐานที่ 1.5 อาชีพที่แตกต่างกัน มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ทําความ

สะอาดร่างกายทีส่กดัจากสมุนไพรแตกต่างกนั 

สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ จะใชก้ารทดสอบค่าโดยใชก้ารทดสอบความแปรปรวนทางเดียว 

(One-way Analysis of Variance: One-way ANOVA) ใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 จะปฏิเสธ

สมมุติฐานหลกัก็ต่อเม่ือค่า Sig. นอ้ยกวา่ 0.05 

การทดสอบสมมุติฐานความแปรปรวนของการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาด

ร่างกายท่ีสกดัจากสมุนไพร จาํแนกตามอาชีพ พบว่าค่า Sig. ดา้นความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน มีค่า

เท่ากบั 0.601 ซ่ึงมีค่ามากกว่าระดบันัยสําคญัทางสถิติ 0.05 แสดงว่าค่าความแปรปรวนของการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดร่างกายท่ีสกดัจากสมุนไพร จาํแนกตามอาชีพ ดา้น

ความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน จึงใชว้ธีิการทดสอบ One-way ANOVA 

ทางดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ัง และการแนะนาํ (บอกต่อ) มีค่าเท่ากบั 0.033 และ 

0.001 ตามลาํดบั ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ระดบันยัสําคญัทางสถิติท่ี 0.05 แสดงวา่ ค่าความแปรปรวนของ

การตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกายท่ีสกดัจากสมุนไพร ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือ

เฉล่ียต่อคร้ัง และการแนะนาํ (บอกต่อ) จาํแนกตามอาชีพ มีค่าความแปรปรวนไม่เท่ากนั จึงตอ้งใช้

วธีิการทดสอบแบบ Brown-Forsythe (ตารางท่ี 4.29) เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่4.29  ความแปรปรวนของการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกายท่ีสกดั 

    จากสมุนไพร จาํแนกตามอาชีพ 

การตดัสินใจเลือกซ้ือ Levene Statistic df1 df2 Sig. 

ความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน 0.69 4 395 0.60 

ค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ัง 2.65 4 395 0.03* 

การแนะนาํ (บอกต่อ) 4.59 4 395 0.00* 

* หมายถึง มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

ความแปรปรวนของการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดร่างกายท่ีสกัดจาก

สมุนไพร ด้านความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน โดยใช้ค่าสถิติค่าความแปรปรวนทางเดียว (One-way 

Analysis of Variance : One-way ANOVA) พบวา่ค่า Sig. เท่ากบั 0.83 นัน่คือ อาชีพท่ีแตกต่างกนั มี

การตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดร่างกายท่ีสกดัจากสมุนไพร ดา้นความถ่ีในการซ้ือ

ต่อเดือน ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัท่ีระดบั 0.05 (ตารางท่ี 4.30) 

 

ตารางที ่4.30  การเปรียบเทียบการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกายท่ีสกดัจาก 

    สมุนไพร ดา้นความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน จาํแนกตามอาชีพ 

การตดัสินใจเลือก

ซ้ือ แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 

ความถ่ีในการซ้ือต่อ

เดือน  

ระหวา่งกลุ่ม 0.85 4 0.21 0.37 0.83 

ภายในกลุ่ม 228.15 395 0.58   

* หมายถึง มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกายท่ี

สกดัจากสมุนไพร จาํแนกตามอาชีพ โดยใชว้ิธีการทดสอบแบบ Brown-Forsythe มี ดา้นค่าใชจ่้าย

ในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ัง ค่าเท่ากบั 0.00 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ระดบันยัสําคญัทางสถิติท่ี 0.05 นัน่คือ อาชีพ

ท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจเลือกซ้ือดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ังแตกต่างกนั ส่วนดา้นการ

แนะนาํ (บอกต่อ) ค่าเท่ากบั 0.56 ซ่ึงมีค่ามากกว่าระดบันยัสําคญัทางสถิติท่ี 0.05 นัน่คือ อาชีพท่ี

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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แตกต่างกันมีการตดัสินใจเลือกซ้ือด้านค่าใช้จ่ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ังไม่แตกต่างกัน อย่างมี

นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 (ตารางท่ี 4.31) 

 

ตารางที ่4.31  การทดสอบความแตกต่างของการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกาย 

   ท่ีสกดัจากสมุนไพร จาํแนกตามอาชีพ 

การตดัสินใจเลือกซ้ือ Statistica df1 df2 Sig. 

ค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ัง 12.21 4 246.27 0.00* 

การแนะนาํ (บอกต่อ) 0.75 4 241.35 0.56 

* หมายถึง มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกายท่ี

สกัดจากสมุนไพร จาํแนกตามอาชีพเป็นรายคู่ ด้านค่าใช้จ่ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ัง โดยใช ้

Dunnett’s T3 สําหรับขอ้มูลท่ีมีความแปรปรวนไม่เท่ากนั โดยพิจารณาค่า Sig. ท่ีมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 

พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีเป็นนักเรียน/นกัศึกษา จะมีค่าใช้จ่ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ังน้อยกว่าพนกังาน

บริษทัเอกชน/ลูกจา้ง ขา้ราชการ และธุรกิจส่วนตวั ส่วนขา้ราชการ จะมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฉล่ียต่อ

คร้ังมากกวา่พนกังานบริษทัเอกชน/ลูกจา้ง และพ่อบา้น/แม่บา้น อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 

0.05 (ตารางท่ี 4.32)  

 

ตารางที ่4.32  การทดสอบความแตกต่างของการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกาย 

   ท่ีสกดัจากสมุนไพร ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ัง จาํแนกตามอาชีพ 

อาชีพ 𝑥̅ 
พนกังาน บ.

เอกชน/ลูกจา้ง 
ขา้ราชการ 

พอ่บา้น/

แม่บา้น 

ธุรกิจ

ส่วนตวั 

นกัเรียน/นกัศึกษา 124.73 -57.61* -121.69* -36.89 -75.34* 

  
(0.00) (0.00) (0.37) (0.00) 

พนกังานบริษทัเอกชน/

ลูกจา้ง 

182.34 
 

-64.08* 20.72 -17.73 

  
(0.00) (0.94) (0.93) 

ขา้ราชการ 

 

246.42 
  

84.80* 46.35 

   
(0.00) (0.21) 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที ่4.32  (ต่อ) 

อาชีพ 𝑥̅ 
พนกังาน บ.

เอกชน/ลูกจา้ง 
ขา้ราชการ 

พอ่บา้น/

แม่บา้น 

ธุรกิจ

ส่วนตวั 

พอ่บา้น/แม่บา้น 

 

161.62 
   

-38.46 

    
(0.49) 

ธุรกิจส่วนตวั 200.07 
    

* หมายถึง มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

สมมติฐานที่ 1.6 จํานวนสมาชิกในครอบครัวที่แตกต่างกัน มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือ

ผลติภัณฑ์ทาํความสะอาดร่างกายทีส่กดัจากสมุนไพรแตกต่างกนั 

สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ จะใชก้ารทดสอบค่าโดยใชก้ารทดสอบความแปรปรวนทางเดียว 

(One-way Analysis of Variance: One-way ANOVA) ใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 จะปฏิเสธ

สมมุติฐานหลกัก็ต่อเม่ือค่า Sig. นอ้ยกวา่ 0.05 

การทดสอบสมมุติฐานความแปรปรวนของการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาด

ร่างกายท่ีสกดัจากสมุนไพร จาํแนกตามจาํนวนสมาชิกในครอบครัว พบวา่ค่า Sig. ดา้นความถ่ีใน

การซ้ือต่อเดือน และการแนะนาํ (บอกต่อ) มีค่าเท่ากบั 0.26 และ 0.85 ตามลาํดบั ซ่ึงมีค่ามากกว่า

ระดบันยัสําคญัทางสถิติ 0.05 แสดงว่าค่าความแปรปรวนของการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํ

ความสะอาดร่างกายท่ีสกดัจากสมุนไพร จาํแนกตามจาํนวนสมาชิกในครอบครัว ดา้นความถ่ีในการ

ซ้ือต่อเดือน และการแนะนาํ (บอกต่อ) จึงใชว้ธีิการทดสอบ One-way ANOVA 

ทางดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ัง มีค่าเท่ากบั 0.00 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ระดบันยัสําคญั

ทางสถิติท่ี 0.05 แสดงว่า ค่าความแปรปรวนของการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาด

ร่างกายท่ีสกดัจากสมุนไพร ดา้นค่าใช้จ่ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ัง จาํแนกตามจาํนวนสมาชิกใน

ครอบครัว มีค่าความแปรปรวนไม่เท่ากนั จึงตอ้งใชว้ิธีการทดสอบแบบ Brown-Forsythe (ตารางท่ี 

4.33) 

 

 

 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที ่4.33  ความแปรปรวนของการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกายท่ีสกดั 

    จากสมุนไพร จาํแนกตามจาํนวนสมาชิกในครอบครัว 

การตดัสินใจเลือกซ้ือ Levene Statistic df1 df2 Sig. 

ความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน 1.37 2 397 0.26 

ค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ัง 6.79 2 397 0.00* 

การแนะนาํ (บอกต่อ) 0.17 2 397 0.85 

* หมายถึง มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

ความแปรปรวนของการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดร่างกายท่ีสกัดจาก

สมุนไพร ด้านความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน และการแนะนํา (บอกต่อ) โดยใช้ค่าสถิติค่าความ

แปรปรวนทางเดียว (One-way Analysis of Variance : One-way ANOVA) พบวา่ค่า Sig. เท่ากบั 

0.68 และ 0.77 ตามลาํดบั นัน่คือ จาํนวนสมาชิกในครอบครัวท่ีแตกต่างกนั มีการตดัสินใจเลือกซ้ือ

ผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดร่างกายท่ีสกดัจากสมุนไพร ดา้นความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน และการ

แนะนาํ (บอกต่อ) ไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัท่ีระดบั 0.05 (ตารางท่ี 4.34) 

 

ตารางที ่4.34  การเปรียบเทียบการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกายท่ีสกดัจาก  

                      สมุนไพร ดา้นความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน และการแนะนาํ (บอกต่อ) จาํแนกตาม 

    จาํนวนสมาชิกในครอบครัว 

การตดัสินใจเลือก

ซ้ือ 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 

ความถ่ีในการซ้ือต่อ

เดือน  

ระหวา่งกลุ่ม 0.45 2 0.22 0.39 0.68 

ภายในกลุ่ม 228.56 397 0.58   

การแนะนาํ (บอก

ต่อ) 

ระหวา่งกลุ่ม 0.23 2 0.12 0.26 0.77 

ภายในกลุ่ม 177.01 397 0.45   

* หมายถึง มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกายท่ี

สกดัจากสมุนไพร จาํแนกตามจาํนวนสมาชิกในครอบครัว โดยใช้วิธีการทดสอบแบบ Brown-
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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Forsythe มี ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ัง ค่าเท่ากบั 0.00 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ระดบันยัสําคญัทาง

สถิติท่ี 0.05 นัน่คือ จาํนวนสมาชิกในครอบครัวท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจเลือกซ้ือดา้นค่าใชจ่้าย

ในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ังแตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 (ตารางท่ี 4.35) 

 

ตารางที ่4.35  การทดสอบความแตกต่างของการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกาย 

   ท่ีสกดัจากสมุนไพร จาํแนกตามจาํนวนสมาชิกในครอบครัว 

การตดัสินใจเลือกซ้ือ Statistica df1 df2 Sig. 

ค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ัง 6.39 2 56.11 0.00* 

* หมายถึง มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกายท่ี

สกดัจากสมุนไพร จาํแนกตามจาํนวนสมาชิกในครอบครัวเป็นรายคู่ ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฉล่ีย

ต่อคร้ัง โดยใช ้Dunnett’s T3 สําหรับขอ้มูลท่ีมีความแปรปรวนไม่เท่ากนั โดยพิจารณาค่า Sig. ท่ีมี

ค่านอ้ยกวา่ 0.05 พบวา่ จาํนวนสมาชิกในครอบครัวมากกวา่ 7 คน มีค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ัง

มากกว่าครอบครัวท่ีสมาชิกจาํนวน 1-3 คน และ 4-6 คน อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

(ตารางท่ี 4.36)  

 

ตารางที ่4.36  การทดสอบความแตกต่างของการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกาย 

   ท่ีสกดัจากสมุนไพร ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ัง จาํแนกตามจาํนวนสมาชิก 

   ในครอบครัว 

จาํนวนสมาชิกในครอบครัว 𝑥̅ 4-6 คน มากกวา่ 7 คน 

1-3 คน 184.43 10.29 -83.97* 

 

  (0.69) (0.03) 

4-6 คน 174.14   -94.26* 

      (0.01) 

มากกวา่ 7 คน 268.00    - 

* หมายถึง มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยแรงจูงใจ และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือ

ผลติภัณฑ์ทาํความสะอาดร่างกายทีส่กดัจากสมุนไพร 

สมมติฐานที ่2.1 ปัจจัยแรงจูงใจ และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด มีผลต่อการตัดสินใจ

เลอืกซ้ือผลติภัณฑ์ทาํความสะอาดร่างกายทีส่กดัจากสมุนไพร ด้านความถี่ในการซ้ือต่อเดือน 

1. จากการวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณแบบขั้นตอน (Multiple Regression Analysis) 

ของปัจจยัแรงจูงใจ และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์

ทาํความสะอาดร่างกายท่ีสกดัจากสมุนไพร ในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน 

(Y1) พบว่ามีปัจจยัแรงจูงใจ และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ

ผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกายท่ีสกดัจากสมุนไพร จาํนวน 3 ตวัแปร ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ (X2) 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (X4) และ ดา้นการส่งเสริมการตลาด (X5) โดยพบวา่ 

 1.1 ผลการวิเคราะห์ความแปรปรวน พบว่า มีตวัแปรอิสระอย่างน้อย 1 ตวัแปร ท่ีมี

ความสัมพนัธ์เชิงเส้นกบัตวัแปรตาม สถิติทดสอบ F มีค่าเท่ากบั 5.74 โดยมีค่า Sig เท่ากบั 0.00 

แสดงวา่มีตวัแปรอิสระอยา่งนอ้ย 1 ตวัแปรท่ีมีความสัมพนัธ์เชิงเส้นกบัตวัแปรตาม อยา่งมีนยัสําคญั

ทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 1.2 สามารถพยากรณ์ความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน (Y1) ด้วยค่ากําลังสองของค่า

สหสัมพนัธ์พหุคูณ (R2) มีค่า 0.39 ค่าสหสัมพนัธ์พหุคูณท่ีปรับแก ้(Adjusted R2) มีค่า 0.38 

 1.3 ค่า Durbin-Watson = 1.73 ซ่ึงมีค่าอยูใ่นเกณฑ ์ซ่ึงเกณฑ์อยูร่ะหวา่ง 1.5-2.5 แสดง

วา่ค่าความคลาดเคล่ือนเป็นอิสระต่อกนั 

 1.4 สามารถเขียนสมการการถดถอย คือ  

Y1 = 2.91 + 0.28X2 + 0.23X4 - 0.07X5 

เม่ือ Y1 แทนค่าพยากรณ์ การตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกายท่ีสกดัจาก

สมุนไพร ดา้นความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน (ตารางท่ี 4.37) 

 

 

 

 

 

 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่4.37  แสดงการวเิคราะห์ปัจจยัแรงจูงใจ และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลต่อการ 

   ตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกายท่ีสกดัจากสมุนไพร ดา้นความถ่ี  

   ในการซ้ือต่อเดือน 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 

(Constant) 2.91 0.394  7.38 0.00 

ปัจจยัแรงจูงใจ (X1) -0.10 0.08 -0.07 -1.36 0.18 

ดา้นผลิตภณัฑ ์(X2) 0.28 0.11 0.15 2.41 0.02* 

ดา้นราคา (X3) -0.08 0.08 -0.06 -1.01 0.31 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (X4) 0.23 0.10 0.16 -2.44 0.02* 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด (X5) -0.07 0.06 -0.06 1.04 0.03* 

R2 = 0.39  adj-R2 =  0.38  F = 5.74** 

SEE = 0.75  Durbin-Watson = 1.73 

* หมายถึง มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

** หมายถึง มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 

สมมติฐานที ่2.2 ปัจจัยแรงจูงใจ และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด มีผลต่อการตัดสินใจ

เลอืกซ้ือผลติภัณฑ์ทาํความสะอาดร่างกายทีส่กดัจากสมุนไพร ด้านค่าใช้จ่ายในการซ้ือเฉลีย่ต่อคร้ัง 

2. จากการวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณแบบขั้นตอน (Multiple Regression Analysis) 

ของปัจจยัแรงจูงใจ และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์

ทาํความสะอาดร่างกายท่ีสกดัจากสมุนไพร ในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฉล่ีย

ต่อคร้ัง (Y2) พบว่ามีปัจจยัแรงจูงใจ และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดร่างกายท่ีสกดัจากสมุนไพร จาํนวน 3 ตวัแปร ไดแ้ก่ ปัจจยั

แรงจูงใจ (X1) ดา้นผลิตภณัฑ ์(X2) และ ดา้นการส่งเสริมการตลาด (X5) โดยพบวา่ 

 2.1 ผลการวิเคราะห์ความแปรปรวน พบว่า มีตวัแปรอิสระอย่างน้อย 1 ตวัแปร ท่ีมี

ความสัมพนัธ์เชิงเส้นกบัตวัแปรตาม สถิติทดสอบ F มีค่าเท่ากบั 20.85 โดยมีค่า Sig เท่ากบั 0.03 

แสดงวา่มีตวัแปรอิสระอยา่งนอ้ย 1 ตวัแปรท่ีมีความสัมพนัธ์เชิงเส้นกบัตวัแปรตาม อยา่งมีนยัสําคญั

ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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 2.2 สามารถพยากรณ์ค่าใช้จ่ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ัง (Y2) ดว้ยค่ากาํลงัสองของค่า

สหสัมพนัธ์พหุคูณ (R2) มีค่า 0.26 ค่าสหสัมพนัธ์พหุคูณท่ีปรับแก ้(Adjusted R2) มีค่า 0.25 

 2.3 ค่า Durbin-Watson = 1.94 ซ่ึงมีค่าอยูใ่นเกณฑ ์ซ่ึงเกณฑ์อยูร่ะหวา่ง 1.5-2.5 แสดง

วา่ค่าความคลาดเคล่ือนเป็นอิสระต่อกนั 

 2.4 สามารถเขียนสมการการถดถอย คือ  

Y2 = 3.89 + 0.46X1 + 1.06X2 + 2.06X5 

เม่ือ Y2 แทนค่าพยากรณ์ การตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกายท่ีสกดัจาก

สมุนไพร ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ัง (ตารางท่ี 4.38) 

 

ตารางที ่4.38  แสดงการวเิคราะห์ปัจจยัแรงจูงใจ และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลต่อการ 

   ตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกายท่ีสกดัจากสมุนไพร ดา้นค่าใชจ่้าย 

   ในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ัง 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 

(Constant) 3.89 0.30  13.81 0.00 

ปัจจยัแรงจูงใจ (X1) 0.46 1.76 -0.10 -0.90 0.05* 

ดา้นผลิตภณัฑ ์(X2) 1.06 0.03 0.12 1.36 0.02* 

ดา้นราคา (X3) 0.02 0.02 0.05 1.02 0.31 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (X4) -0.01 0.02 -0.02 -0.40 0.69 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด (X5) 2.06 0.02 0.15 2.79 0.01** 

R2 = 0.26  adj-R2 =  0.25  F = 20.85** 

SEE = 0.35  Durbin-Watson = 1.94 

* หมายถึง มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

** หมายถึง มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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สมมติฐานที ่2.3 ปัจจัยแรงจูงใจ และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด มีผลต่อการตัดสินใจ

เลอืกซ้ือผลติภัณฑ์ทาํความสะอาดร่างกายทีส่กดัจากสมุนไพร ด้านการแนะนํา (บอกต่อ) 

3. จากการวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณแบบขั้นตอน (Multiple Regression Analysis) 

ของปัจจยัแรงจูงใจ และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์

ทาํความสะอาดร่างกายท่ีสกดัจากสมุนไพร ในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการแนะนาํ (บอกต่อ) (Y3)  

พบวา่ปัจจยัแรงจูงใจ และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลต่อท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดร่างกายท่ีสกดัจากสมุนไพร ในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการ

แนะนาํ (บอกต่อ) (Y3) ประกอบกบัผลการวิเคราะห์ความแปรปรวน พบว่ามีปัจจยัแรงจูงใจ และ

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดร่างกายท่ี

สกดัจากสมุนไพร จาํนวน 3 ตวัแปร ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ (X2) ดา้นราคา (X3) และดา้นการ

ส่งเสริมการตลาด (X5) โดยพบวา่ 

 3.1 ผลการวิเคราะห์ความแปรปรวน พบว่า มีตวัแปรอิสระอย่างนอ้ย 1 ตวัแปร ท่ีมี

ความสัมพนัธ์เชิงเส้นกบัตวัแปรตาม สถิติทดสอบ F มีค่าเท่ากบั 19.76 โดยมีค่า Sig เท่ากบั 0.01 

แสดงวา่มีตวัแปรอิสระอยา่งนอ้ย 1 ตวัแปรท่ีมีความสัมพนัธ์เชิงเส้นกบัตวัแปรตาม อยา่งมีนยัสําคญั

ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 3.2 สามารถพยากรณ์การแนะนาํ (บอกต่อ) (Y3) ดว้ยค่ากาํลงัสองของค่าสหสัมพนัธ์

พหุคูณ (R2) มีค่า 0.50 ค่าสหสัมพนัธ์พหุคูณท่ีปรับแก ้(Adjusted R2) มีค่า 0.50 

 3.3 ค่า Durbin-Watson = 2.28 ซ่ึงมีค่าอยูใ่นเกณฑ์ ซ่ึงเกณฑ์อยูร่ะหวา่ง 1.5-2.5 แสดง

วา่ค่าความคลาดเคล่ือนเป็นอิสระต่อกนั 

 3.4 สามารถเขียนสมการการถดถอย คือ  

Y3 = 3.42 + 0.11X2 + 0.11X3 + 0.08X5 

เม่ือ Y3 แทนค่าพยากรณ์ การตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกายท่ีสกดัจาก

สมุนไพร ดา้นการแนะนาํ (บอกต่อ) (ตารางท่ี 4.39) 

 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่4.39 แสดงการวเิคราะห์ปัจจยัแรงจูงใจ และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดร่างกายท่ีสกัดจากสมุนไพร ด้านการ

แนะนาํ (บอกต่อ) 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 

(Constant) 3.42 0.35  9.75 0.00 

ปัจจยัแรงจูงใจ (X1) -0.04 0.04 -0.05 -1.01 0.31 

ดา้นผลิตภณัฑ ์(X2) 0.11 0.04 0.14 3.05 0.00** 

ดา้นราคา (X3) 0.11 0.03 0.18 3.79 0.00** 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (X4) -0.02 0.03 -0.03 -0.63 0.53 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด (X5) 0.08 0.03 0.14 2.82 0.01** 

R2 = 0.50  adj-R2 =  0.50  F = 19.76** 

SEE = 0.46  Durbin-Watson = 2.28 

* หมายถึง มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

** หมายถึง มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 

ผลการทดสอบสมมติฐานการศึกษาทั้ง 2 สมมติฐานหลกัสามารถแสดงได้ดังตารางที ่4.40 

 

ตารางที ่4.40 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐาน 

การตดัสินใจเลือกซ้ือ 

ความถ่ีในการซ้ือ

ต่อเดือน 

ค่าใชจ่้ายในการ

ซ้ือเฉล่ียต่อคร้ัง 

การแนะนาํ (บอก

ต่อ) 

1. ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดร่างกายท่ี

สกดัจากสมุนไพรแตกต่างกนั 

1.1 เพศ มีผล มีผล ไม่มีผล 

1.2 อาย ุ ไม่มีผล มีผล ไม่มีผล 

1.3 ระดบัการศึกษา ไม่มีผล มีผล ไม่มีผล 

1.4 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ไม่มีผล มีผล ไม่มีผล 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่4.40 (ต่อ) 

สมมติฐาน 

การตดัสินใจเลือกซ้ือ 

ความถ่ีในการซ้ือ

ต่อเดือน 

ค่าใชจ่้ายในการ

ซ้ือเฉล่ียต่อคร้ัง 

การแนะนาํ (บอก

ต่อ) 

1.5 อาชีพ ไม่มีผล มีผล ไม่มีผล 

1.6 จาํนวนสมาชิกใน 

      ครอบครัว 
ไม่มีผล มีผล ไม่มีผล 

2. ปัจจยัแรงจูงใจ และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์าํ

ความสะอาดร่างกายท่ีสกดัจากสมุนไพร 

1. ปัจจยัแรงจูงใจ ไม่มีความสัมพนัธ์ มีความสัมพนัธ์ ไม่มีความสัมพนัธ์ 

2. ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ มีความสัมพนัธ์ มีความสัมพนัธ์ มีความสัมพนัธ์ 

3. ดา้นราคา ไม่มีความสัมพนัธ์ ไม่มีความสัมพนัธ์ มีความสัมพนัธ์ 

4. ดา้นการจดัจาํหน่าย มีความสัมพนัธ์ ไม่มีความสัมพนัธ์ ไม่มีความสัมพนัธ์ 

5. ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์ มีความสัมพนัธ์ มีความสัมพนัธ์ 

สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน (ตารางท่ี 4.40) ไดด้งัน้ี 

 

ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน อาชีพ และจาํนวน

สมาชิกในครอบครัวท่ีแตกต่างกนั ส่งผลใหก้ารตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดร่างกาย

ท่ีสกดัจากสมุนไพรแตกต่างกนัดา้นค่าใช้จ่ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ังแตกต่างกนั นอกจากน้ีเพศ ท่ี

แตกต่างกนั ยงัส่งผลใหก้ารตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดร่างกายท่ีสกดัจากสมุนไพร

ดา้นความถ่ีในการซ้ือต่อเดือนแตกต่างกนั 

 ปัจจยัดา้นแรงจูงใจ มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดร่างกายท่ีสกดั

จากสมุนไพร ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ัง แต่ไม่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํ

ความสะอาดร่างกายท่ีสกดัจากสมุนไพร ดา้นความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน และดา้นการแนะนาํ (บอก

ต่อ) 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด พบวา่  

 - ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกายท่ี

สกดัจากสมุนไพร ดา้นความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ัง และดา้นการ

แนะนาํ (บอกต่อ) 

 - ปัจจยัดา้นราคา มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดร่างกายท่ีสกดั

จากสมุนไพร ดา้นการแนะนาํ (บอกต่อ) 

 - ปัจจยัด้านการจดัจาํหน่าย มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาด

ร่างกายท่ีสกดัจากสมุนไพร ดา้นความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน  

 - ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความ

สะอาดร่างกายท่ีสกดัจากสมุนไพร ดา้นความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฉล่ียต่อ

คร้ัง และดา้นการแนะนาํ (บอกต่อ) 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



บทที ่5 

สรุปผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

การศึกษาวจิยั เร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดร่างกาย

สกดัจากสมุนไพรในเขตกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงคด์งัน้ี 

1. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาด

ร่างกายท่ีสกดัจากสมุนไพรของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อศึกษาปัจจยัแรงจูงใจ และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

เลือกซ้ือผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกายท่ีสกดัจากสมุนไพรของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

วิเคราะห์ขอ้มูลโดยการหาค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าความถ่ี และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

วเิคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดร่างกายสกดั

จากสมุนไพร ในเขตกรุงเทพมหานคร จาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน อาชีพและจาํนวนสมาชิกในครอบครัว ดว้ยตวัสถิติ (t-test) การวิเคราะห์ความ

แปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) และวิเคราะห์ปัจจยัแรงจูงใจ และปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดร่างกายท่ีสกดัจากสมุนไพรของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดว้ยสถิติวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณแบบขั้นตอน (Multiple 

Regression Analysis) โดยกาํหนดระดบันยัสําคญัทางสถิติท่ี 0.05 โดยสามารถสรุป อภิปราย และ

เสนอแนะตามลาํดบั ดงัน้ี 

 

5.1  สรุปผลการวจิัย 

 

5.1.1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูบ้ริโภค 

พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 66.0 มีอายุระหวา่ง 21-30 ปี ร้อยละ 33.0 มี

การศึกษาระดบัปริญญาตรี ร้อยละ 50.0 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนเฉล่ีย 18,203.75 บาท เป็นพนกังาน

บริษัทเอกชน /ลูกจ้าง  ร้อยละ  44.0 และมีสมาชิกในครอบครัว  1-3 คน  ร้อยละ  49.0 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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5.1.2 การตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดร่างกายสกัดจากสมุนไพรของ

ผูบ้ริโภค พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ใชส้บู่ วตัถุประสงคใ์นการซ้ือคือซ้ือใชเ้อง ส่วนใหญ่รู้จกัและ

เคยใช้ยี่ห้ออภยัภูเบศร เลือกซ้ือเม่ือผลิตภณัฑ์หมด โดยเลือกซ้ือยี่ห้อเดิมเป็นประจาํ ผูท่ี้มีส่วนร่วม

ในการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์คือตนเอง ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เลือกซ้ือจากร้านขายผลิตภณัฑ์

สมุนไพรและธรรมชาติโดยเฉพาะ และรับรู้ขอ้มูลผลิตภณัฑ์จากโทรทศัน์ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เลือก

ซ้ือสบู่บ่อยท่ีสุด ซ้ือผลิตภณัฑ์เฉล่ียต่อเดือน 1 คร้ัง เป็นจาํนวนเงิน 101-200 บาทต่อคร้ัง ส่วนใหญ่

จะแนะนาํต่อไปยงับุคคลอ่ืน  

 5.1.3 ระดบัความสําคญัของแรงจูงใจในการซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดร่างกายสกดัจาก

สมุนไพรของผูบ้ริโภค 

ระดับความสําคัญของแรงจูงใจในการซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดร่างกายสกัดจาก

สมุนไพรของผูบ้ริโภคโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้เรียงจากมากไปนอ้ย ไดแ้ก่ 

สรรพคุณของผลิตภัณฑ์ตรงกับความต้องการ มีผูแ้นะนําให้ใช้ผลิตภัณฑ์ ราคาประหยดักว่า

ผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกายจากสารเคมีสังเคราะห์ ประทบัใจในคุณสมบติัผลิตภณัฑ์จากการ

ซ้ือคร้ังท่ีแลว้  เคยเห็นผลิตภณัฑ์จากโฆษณาเห็นเพื่อนฝงู ญาติมิตรหรือเพื่อนบา้นใช ้ปลอดภยักวา่

การใชผ้ลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกายจากสารเคมีสังเคราะห์ เช่ือมัน่ในคุณภาพมากกวา่ผลิตภณัฑ์

ทาํความสะอาดร่างกายจากสารเคมีสังเคราะห์ และตอ้งการเป็นจุดเด่น ผูน้าํเทรนด์ เช่น ซ้ือสินคา้ท่ี

ออกสู่ตลาดใหม่ ๆ ไม่ซํ้ าแบบใคร ยีห่อ้ใหม่ โดยไม่คาํนึงถึงราคา 

5.1.4 ระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูบ้ริโภคใชต้ดัสินใจเลือกซ้ือ

ผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกายสกดัจากสมุนไพร 

ปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า ระดับความสําคัญโดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยให้ระดับ

ความสําคญัหวัขอ้ผลิตภณัฑ์มีสรรพคุณตามท่ีระบุไวม้ากท่ีสุด และให้ความสําคญัหวัขอ้ผลิตภณัฑ์

มีหลายขนาดใหเ้ลือกนอ้ยท่ีสุด 

ปัจจยัดา้นราคา พบวา่ ระดบัความสาํคญัโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยให้ความสําคญัหวัขอ้

ราคาเหมาะสมกับคุณภาพมากท่ีสุด และให้ความสําคัญหัวข้อราคาเหมาะสมกับปริมาณของ

ผลิตภณัฑน์อ้ยท่ีสุด 

ปัจจยัด้านการจดัจาํหน่าย พบว่า ระดับความสําคญัโดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยให้

ความสําคญัหัวขอ้ร้านคา้ท่ีจาํหน่ายมียี่ห้อให้เลือกหลากหลายมากท่ีสุด และให้ความสําคญัหัวขอ้

การบริการสั่งซ้ือทางไปรษณียห์รือโทรศพัทน์อ้ยท่ีสุด 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ ระดบัความสําคญัโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยให้

ความสาํคญัหวัขอ้พนกังานขายใหค้าํแนะนาํมากท่ีสุด และใหค้วามสาํคญัหวัขอ้การแจกตวัอยา่งเพื่อ

ทดลองใชน้อ้ยท่ีสุด 

สรุปภาพรวม ระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูบ้ริโภคใชต้ดัสินใจ

เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดร่างกายสกดัจากสมุนไพรอยูใ่นระดบัมาก โดยเรียงจากมากไป

นอ้ย ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ตามลาํดบั 

5.1.5 การทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานที่ 1 ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํ

ความสะอาดร่างกายท่ีสกดัจากสมุนไพรแตกต่างกนั 

 สมมติฐานที ่1.1 เพศท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์าํความ

สะอาดร่างกายท่ีสกดัจากสมุนไพรแตกต่างกนั 

1. เพศท่ีแตกต่างกนั ส่งผลให้ความถ่ีในการซ้ือต่อเดือนแตกต่างกนั โดยเพศหญิงมี

ความถ่ีในการซ้ือมากกวา่เพศชาย 

2. เพศท่ีแตกต่างกนั ส่งผลใหค้่าใชจ่้ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ังแตกต่างกนั โดยเพศ

ชายมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ังมากกวา่เพศหญิง 

3. เพศท่ีแตกต่างกนั ส่งผลใหก้ารแนะนาํ (บอกต่อ)ไม่แตกต่างกนั 

 สมมติฐานที ่1.2 อายท่ีุแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์าํความ

สะอาดร่างกายท่ีสกดัจากสมุนไพรแตกต่างกนั 

1. อายท่ีุแตกต่างกนั ส่งผลใหค้วามถ่ีในการซ้ือต่อเดือนไม่แตกต่างกนั 

2. อายุท่ีแตกต่างกัน ส่งผลให้ค่าใช้จ่ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ังแตกต่างกนั โดย

ผูบ้ริโภคท่ีอายุไม่เกิน 20 ปี จะมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ังน้อยกว่าผูท่ี้อาย ุ

21-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี และ 50 ปีข้ึน ส่วนผูบ้ริโภคท่ีอายุระหวา่ง 21-30 ปี จะมี

ค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ังนอ้ยกวา่ผูท่ี้อาย ุ31-40 ปี และ 41-50 ปี 

3. อายท่ีุแตกต่างกนั ส่งผลใหก้ารแนะนาํ (บอกต่อ)ไม่แตกต่างกนั 

 สมมติฐานที ่1.3 ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์

ทาํความสะอาดร่างกายท่ีสกดัจากสมุนไพรแตกต่างกนั 

1. ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั ส่งผลใหค้วามถ่ีในการซ้ือต่อเดือนไม่แตกต่างกนั เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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2. ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั ส่งผลใหค้่าใชจ่้ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ังแตกต่างกนั 

โดยผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาระดบัสูงกวา่ปริญญาตรี 20 ปี จะมีค่าใช้จ่ายในการซ้ือ

เฉล่ียต่อคร้ังมากกว่าผูท่ี้มีการศึกษาระดบัตํ่ากว่าประถม/มธัยมตน้ และมธัยม

ปลาย/ปวช./ปวส. ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาระดบัปริญญาตรี จะมีค่าใช้จ่ายใน

การซ้ือเฉล่ียต่อคร้ังมากกวา่ผูท่ี้มีการศึกษาระดบัมธัยมปลาย/ปวช./ปวส. 

3. ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั ส่งผลใหก้ารแนะนาํ (บอกต่อ)ไม่แตกต่างกนั 

 สมมติฐานที ่1.4 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ

ผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกายท่ีสกดัจากสมุนไพรแตกต่างกนั 

1. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั ส่งผลใหค้วามถ่ีในการซ้ือต่อเดือนไม่แตกต่าง

กนั 

2. รายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกัน ส่งผลให้ค่าใช้จ่ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ัง

แตกต่างกนั โดยผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียน้อยกว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท จะมี

ค่าใช้จ่ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ังน้อยกว่าผูท่ี้มีรายได้เฉล่ีย 10,001-20,000 บาท 

20,001-30,000 บาท และตั้งแต่ 30,001 บาทข้ึนไป ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ีย

ระหว่าง 10,001-20,000 บาท จะมีค่าใช้จ่ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ังน้อยกว่าผูท่ี้มี

รายไดเ้ฉล่ีย 20,001-30,000 บาท และตั้งแต่ 30,001 บาทข้ึนไป 

3. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั ส่งผลใหก้ารแนะนาํ (บอกต่อ) ไม่แตกต่างกนั 

 สมมติฐานที ่1.5 อาชีพท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์าํความ

สะอาดร่างกายท่ีสกดัจากสมุนไพรแตกต่างกนั 

1. อาชีพท่ีแตกต่างกนั ส่งผลใหค้วามถ่ีในการซ้ือต่อเดือนไม่แตกต่างกนั 

2. อาชีพท่ีแตกต่างกนั ส่งผลให้ค่าใช้จ่ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ังแตกต่างกนั โดย

ผูบ้ริโภคท่ีเป็นนักเรียน/นักศึกษา จะมีค่าใช้จ่ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ังน้อยกว่า

พนกังานบริษทัเอกชน/ลูกจา้ง ขา้ราชการ และธุรกิจส่วนตวั ส่วนขา้ราชการ จะมี

ค่าใช้จ่ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ังมากกว่าพนักงานบริษัทเอกชน/ลูกจ้าง และ

พอ่บา้น/แม่บา้น 

3. อาชีพท่ีแตกต่างกนั ส่งผลใหก้ารแนะนาํ (บอกต่อ) ไม่แตกต่างกนั 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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 สมมติฐานที ่1.6 จาํนวนสมาชิกในครอบครัวท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือก

ซ้ือผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกายท่ีสกดัจากสมุนไพรแตกต่างกนั 

1. จาํนวนสมาชิกในครอบครัวท่ีแตกต่างกนั ส่งผลให้ความถ่ีในการซ้ือต่อเดือนไม่

แตกต่างกนั 

2. จาํนวนสมาชิกในครอบครัวท่ีแตกต่างกนั ส่งผลใหค้่าใชจ่้ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ัง

แตกต่างกนั โดยผูบ้ริโภคท่ีมีจาํนวนสมาชิกในครอบครัวมากกวา่ 7 คนข้ึนไป มี

ค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ังมากกว่าจาํนวนสมาชิกในครอบครัวระหวา่ง 4-6 

คน 

3. จาํนวนสมาชิกในครอบครัวท่ีแตกต่างกัน ส่งผลให้การแนะนํา (บอกต่อ) ไม่

แตกต่างกนั 

สมมติฐานที่ 2 ปัจจยัแรงจูงใจ และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจ

เลือกซ้ือผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกายท่ีสกดัจากสมุนไพร 

 สมมติฐานที่ 2.1 ปัจจยัแรงจูงใจ และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีผลต่อการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดร่างกายท่ีสกดัจากสมุนไพร ดา้นความถ่ีในการซ้ือต่อ

เดือน 

 1. ปัจจยัแรงจูงใจ ไม่มีผลต่อความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน 

 2. ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์มีผลต่อความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน 

 3. ดา้นราคา ไม่มีผลต่อความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน 

 4. ดา้นการจดัจาํหน่าย มีผลต่อความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน 

 5. ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน 

 สมมติฐานที ่2.2 ปัจจยัแรงจูงใจ และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีผลต่อการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกายท่ีสกดัจากสมุนไพร ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือ

เฉล่ียต่อคร้ัง 

 1. ปัจจยัแรงจูงใจ มีผลต่อค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ัง 

 2. ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์มีผลต่อค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ัง 

 3. ดา้นราคา ไม่มีผลต่อค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ัง 

 4. ดา้นการจดัจาํหน่าย ไม่มีผลต่อค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ัง 

 5. ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ัง เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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 สมมติฐานที ่2.3 ปัจจยัแรงจูงใจ และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีผลต่อการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกายท่ีสกดัจากสมุนไพร ดา้นการแนะนาํ (บอกต่อ) 

 1. ปัจจยัแรงจูงใจ ไม่มีผลต่อการแนะนาํ (บอกต่อ) 

 2. ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์มีผลต่อการแนะนาํ (บอกต่อ) 

 3. ดา้นราคา มีผลต่อการแนะนาํ (บอกต่อ) 

 4. ดา้นการจดัจาํหน่าย ไม่มีผลต่อการแนะนาํ (บอกต่อ) 

 5. ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการแนะนาํ (บอกต่อ) 

 

5.2  อภิปรายผล 

  

ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดร่างกายสกดัจากสมุนไพร

ในเขตกรุงเทพมหานคร มีประเด็นสาํคญัท่ีสามารถนาํมาอภิปรายผลไดด้งัน้ี 

 5.2.1 ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นเพศ โดยเพศหญิงมีการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความ

สะอาดร่างกายท่ีสกดัจากสมุนไพร ดา้นความถ่ีในการซ้ือต่อเดือนมากกว่าเพศชาย สําหรับปัจจยั

ส่วนบุคคลดา้นอ่ืน ๆ ได้แก่ ผูบ้ริโภคท่ีอายุ 30 ปีข้ึนไป การศึกษาตั้งแต่ระดบัปริญญาตรีข้ึนไป 

รายไดม้ากกว่า 10,000 บาท มีอาชีพเป็นพนกังาน บ.เอกชน/ลูกจา้ง ขา้ราชการ และธุรกิจส่วนตวั 

และจาํนวนสมาชิกในครอบครัวมากกว่า 7 คน จะเป็นกลุ่มท่ีมีค่าใช้จ่ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ัง

มากกวา่กลุ่มอ่ืน ๆ อาจเน่ืองมาจากเป็นกลุ่มคนท่ีมีรายได ้และมีการศึกษาท่ีทราบขอ้มูลวา่ผลิตภณัฑ์

ทาํความสะอาดร่างกายท่ีสกดัจากสมุนไพร มีประโยชน์มากกว่าผลิตภณัฑ์สังเคราะห์อย่างไร ซ่ึง

สอดคล้องกับงานวิจยัของอาํนาจ เต็งสุวรรณ (2556) ท่ีทาํการวิจยัเร่ืองการตัดสินใจเลือกซ้ือ

ผลิตภณัฑท์าํความสะอาดผวิหนา้ท่ีทาํจากสมุนไพรของประชากรวยัเกษียณในเขตกรุงเทพมหานคร 

พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอาชีพเป็น พนกังานบริษทัเอกชน/พนักงานธนาคาร 

และระดบัการศึกษาจบปริญญาตรี รายไดท่ี้แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํ

ความสะอาดผิวหนา้ท่ีทาํจากสมุนไพรของประชากรวยัเกษียณอายุในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมี

นยัสาํคญัทางสถิตท่ีระดบั 0.05 และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของปริตรภา รุ่งเรืองกุล (2549) ท่ีทาํการ

วิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางสมุนไพรไทย ของผูห้ญิงในเขต

กรุงเทพมหานคร พบว่า อายุแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางสมุนไพรไทยดา้นมูลค่า

ในการซ้ือเคร่ืองสําอางสมุนไพรไทยแตกต่างกนั อาจเพราะยิ่งอายุมากข้ึนผูบ้ริโภคตอ้งการเลือกเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ผลิตภณัฑ์ท่ีดี ปลอดภยัต่อตนเอง ดงัเช่นผลิตภณัฑ์ท่ีทาํจากสมุนไพร ประกอบกบัช่วงอายุมากกว่า 

30 เป็นช่วงวยัท่ีมีครอบครัว ดังนั้นจึงทาํให้ผูท่ี้อายุแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์

แตกต่างกนั 

 5.2.2 ปัจจยัแรงจูงใจ มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดร่างกายท่ีสกดั

จากสมุนไพร ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ัง แต่ไม่มีผลกบัการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํ

ความสะอาดร่างกายท่ีสกดัจากสมุนไพร ดา้นความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน และการแนะนาํ (บอกต่อ) 

ซ่ึงแรงจูงใจเกิดจากการใคร่ครวญพินิจพิจารณา และความตอ้งการของผูซ้ื้อ ไดแ้ก่ ความประหยดั 

ประสิทธิภาพและสมรรถภาพในการใช้ ความเช่ือถือได ้ความทนทานถาวร และความสะดวกใน

การใช้ (พิบูล ทีปะปาล, 2545) ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ เสกสรรค ์วีระสุข (2556) ทาํการ

วจิยัเร่ืองการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคผลิตภณัฑ์อาหารเสริมประเภทวิตามินในกรุงเทพมหานคร ท่ี

พบว่า ปัจจยัด้านแรงจูงใจ มีความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารประเภท

วิตามินในรอบ 6 เดือน อาจเพราะเป็นผลิตภณัฑ์คนละประเภท แรงจูงใจในการซ้ือจึงต่างกนั และ

พฤติกรรมการซ้ือทั้งดา้นความถ่ีในการซ้ือ และค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ังจึงแตกต่างกนั 

 5.2.3 ดา้นผลิตภณัฑ ์มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดร่างกายท่ีสกดั

จากสมุนไพร ดา้นความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน ค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ัง และการแนะนาํ (บอก

ต่อ) ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ อาํนาจ เตง็สุวรรณ (2556) ท่ีทาํการวจิยัเร่ืองการตดัสินใจเลือกซ้ือ

ผลิตภณัฑท์าํความสะอาดผวิหนา้ท่ีทาํจากสมุนไพรของประชากรวยัเกษียณในเขตกรุงเทพมหานคร 

พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ มีความสัมพนัธ์ต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํ

ความสะอาดผิวหน้าท่ีทาํจากสมุนไพรของประชากรวยัเกษียณอายุในเขตกรุงเทพมหานครอย่างมี

นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และยงัสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ปริตรภา รุ่งเรืองกุล (2549) ทาํการ

วิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางสมุนไพรไทย ของผูห้ญิงในเขต

กรุงเทพมหานคร ท่ีพบว่าปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือเคร่ืองสําอางสมุนไพรไทย ด้านผลิตภณัฑ์ มี

ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางสมุนไพรไทยด้านปริมาณในการซ้ือ อาจเพราะ

ผลิตภัณฑ์มีประเภทและขนาดท่ีหลากหลาย ซ่ึงถ้าซ้ือสินค้าประเภทหน่ึงไปใช้แล้วได้ผลดี 

ประทบัใจ หรือหากผลิตภณัฑ์ท่ีซ้ือไปใชมี้ขนาดเล็ก ใชบ้่อย ซ้ือไปแลว้หมดก่อนก็อาจทาํให้มาซ้ือ

เพิ่มอีกคร้ัง จึงส่งผลต่อความถ่ีในการซ้ือ ค่าใชจ่้าย และการแนะนาํ (บอกต่อ) 

 5.2.4 ดา้นราคา มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดร่างกายท่ีสกดัจาก

สมุนไพร ดา้นการแนะนาํ (บอกต่อ) สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ อาํนาจ เต็งสุวรรณ (2556) ทาํการ
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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วจิยัเร่ืองการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดผิวหนา้ท่ีทาํจากสมุนไพรของประชากรวยั

เกษียณในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา มีความสัมพนัธ์ต่อ

การเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์าํความสะอาดผิวหนา้ท่ีทาํจากสมุนไพรของประชากรวยัเกษียณอายุในเขต

กรุงเทพมหานครอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 อาจสืบเน่ืองมาจาก การเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์

ทาํความสะอาดร่างกายท่ีสกัดจากสมุนไพร ไม่ค่อยมีการโฆษณามากนัก ทาํให้การรับรู้ของ

ผูบ้ริโภคตํ่าทั้งในส่วนของผลิตภณัฑ์ สรรพคุณ และราคา หากมีผูบ้ริโภคท่ีเคยใช้แล้วประทบัใจ 

ไดผ้ลดี ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ ปริมาณ เม่ือเทียบกบัผลิตภณัฑช์นิดอ่ืน และแนะนาํไปยงัคนรู้จกั 

ก็ส่งผลใหผู้บ้ริโภคทดลองเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกายท่ีสกดัจากสมุนไพรมาใชไ้ด ้

 5.2.5 ดา้นการจดัจาํหน่าย มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดร่างกายท่ี

สกดัจากสมุนไพร ดา้นความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ อาํนาจ เต็งสุวรรณ 

(2556) ทาํการวิจยัเร่ืองการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดผิวหน้าท่ีทาํจากสมุนไพร

ของประชากรวยัเกษียณในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้าน

ช่องทางจดัจาํหน่าย มีความสัมพนัธ์ต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดผิวหน้าท่ีทาํจาก

สมุนไพรของประชากรวยัเกษียณอายใุนเขตกรุงเทพมหานครอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

อาจสืบเน่ืองมาจากการท่ีผลิตภณัฑ์หาซ้ือไดส้ะดวก หาซ้ือไดจ้ากเครือข่ายสังคมออนไลน์ สถานท่ี

จาํหน่ายสะอาด ร้านคา้ท่ีจาํหน่ายมียี่ห้อให้เลือกหลากหลาย การบริการสั่งซ้ือทางไปรษณียห์รือ

โทรศพัท ์และความสะดวกของสถานท่ีจอดรถ ยอ่มส่งผลใหผู้บ้ริโภครู้สึกวา่การไปหาซ้ือสินคา้นั้น

สะดวกมากข้ึน อีกทั้งการจดัหมวดหมู่ง่ายต่อการเลือกซ้ือ ก็ทาํให้ลูกคา้สามารถเลือกซ้ือไดง่้ายและ

ไม่จาํเป็นตอ้งซ้ือคร้ังละมาก ๆ ในทางกลบักนัหากสถานท่ีจดัจาํหน่ายมีนอ้ย เดินทางลาํบาก หรือไม่

สะดวกต่อการซ้ือ หากผูบ้ริโภคเดินทางไปซ้ือก็อาจจะตอ้งซ้ือคร้ังละมาก ๆ เพื่อจะไดไ้ม่ตอ้งไปซ้ือ

บ่อยคร้ัง 

 5.2.6 ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาด

ร่างกายท่ีสกดัจากสมุนไพร ดา้นความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน ค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ัง และการ

แนะนาํ (บอกต่อ) สอดคล้องกับงานแนวคิดท่ีว่า การส่งเสริมการตลาด เป็นส่วนประสมทาง

การตลาด ตวัหน่ึงขององค์การท่ีใช้เพื่อแจง้ข่าวสารและจูงใจตลาดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์และบริการ

ขององค์การหรือการส่ือสารการตลาด เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหว่างผูซ้ื้อกบัผูข้าย 

เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ ส่วนประสมการติดต่อส่ือสารทางการตลาด โดยรวมของ

กิจการอาจเรียกว่า ส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด ไดแ้ก่ การโฆษณา การขายโดยบุคคล การ
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ส่งเสริมการขาย การประชาสัมพนัธ์ และการตลาดทางตรง (พิบูล ทีปะปาล. 2545) อาจสืบ

เน่ืองมาจากเม่ือมีการจดักิจกรรมทางการตลาดต่าง ๆ (Promotion) ยอ่มเป็นการดึงดูดความสนใจ มี

การบอกต่อไปยงัคนรู้จกั ก็จะทาํให้ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑ์มากข้ึน เพื่อให้ได้

ส่วนลด หรือของแถม เป็นตน้ 

 

5.3 ข้อเสนอแนะ 

 

1. ปัจจยัส่วนบุคคล จากผลการศึกษาพบวา่เป็นเพศหญิง อายุ 30 ปีข้ึนไป การศึกษาตั้งแต่

ระดับปริญญาตรีข้ึนไป รายได้มากกว่า 10,000 บาท มีอาชีพเป็นพนักงาน บ.เอกชน/ลูกจ้าง 

ขา้ราชการ และธุรกิจส่วนตวั และจาํนวนสมาชิกในครอบครัวมากกว่า 7 คน เป็นกลุ่มท่ีมีความถ่ี

และค่าใช้จ่ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ังมาก ดงันั้นผูป้ระกอบการควรกาํหนดกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 

(Target Customer) โดยมีลกัษณะคลา้ยกลุ่มดงักล่าว 

2.  ปัจจยัแรงจูงใจ จากการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัต่อการมีผูแ้นะนาํให้ใช้

ผลิตภณัฑม์ากท่ีสุด ดงันั้นผูป้ระกอบการควรเนน้การส่ือสารในการบอกต่อ โฆษณาประชาสัมพนัธ์

ใหผ้ลิตภณัฑเ์ป็นท่ีรู้จกัให้มากข้ึน นอกจากน้ีผูบ้ริโภคยงัให้ความสําคญัต่อสรรพคุณของผลิตภณัฑ์

ตรงกบัความตอ้งการมากท่ีสุด ดงันั้นผูป้ระกอบการควรสร้างการรับรู้เก่ียวกบัตวัผลิตภณัฑ์ให้มาก

ข้ึน ไม่วา่จะเป็นสรรพคุณ ราคาผลิตภณัฑ ์และใครสามารถใชไ้ดบ้า้ง ตลอดจนสร้างความเช่ือมัน่ใน

เร่ืองคุณภาพและความปลอดภยัของตวัผลิตภณัฑ์ ซ่ึงอาจจะมีการแสดงกรณีศึกษาของผูท่ี้เคยใชว้่า

ผลิตภณัฑน์ั้น ๆ ทาํใหดี้ข้ึนอยา่งไร เป็นตน้ 

3. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

 3.1 ดา้นผลิตภณัฑ์ พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัต่อผลิตภณัฑ์มีสรรพคุณตามท่ีระบุไว ้

ผลิตภณัฑช่์วยลดอนัตราย และการแพจ้ากเคมีสังเคราะห์มากท่ีสุด ดงันั้นผูป้ระกอบการควรเนน้การ

ส่ือสารไปยงัลูกคา้ในดา้นสรรพคุณ ลดอนัตรายจากเคมีสังเคราะห์เพื่อให้ผูบ้ริโภครู้สึกถึงความ

ปลอดภยั นอกจากน้ีหากผูป้ระกอบตอ้งการผลิตผลิตภณัฑ์ตวัใหม่ ก็ควรเนน้ในเร่ืองความปลอดภยั 

ไร้เคมีสังเคราะห์ 

 3.2 ดา้นราคา พบวา่ ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัต่อราคาเหมาะสมกบัคุณภาพมากท่ีสุด ดงันั้น

ผูป้ระกอบการควรจดัทาํกลยุทธ์ดา้นราคาให้ผูบ้ริโภคสามารถซ้ือได ้ไม่แพงเกินไป ไม่ให้ต่างจาก
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ผลิตภณัฑ์เคมีสังเคราะห์มากนกั เน้นการส่ือสารให้ลูกคา้ทราบถึงความคุม้ค่า หรืออาจส่ือสารถึง

ตน้ทุนท่ีอาจเกิดจากการผลิตท่ียากกวา่ปกติก็เป็นได ้

 3.3 ดา้นการจดัจาํหน่าย พบวา่ ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัต่อร้านคา้ท่ีจาํหน่ายมียี่ห้อให้เลือก

หลากหลายเป็นแรงจูงใจต่อผูบ้ริโภคมากท่ีสุด ดงันั้นผูป้ระกอบการควรนาํสินคา้ไปวางจาํหน่ายใน

ร้านคา้ท่ีหลากหลายมากข้ึน โดยอาจเลือกร้านท่ีมีผลิตภณัฑ์ยี่ห้ออ่ืนอยู่ดว้ย เพื่อให้ผูบ้ริโภคได้มี

สิทธ์ิเลือกซ้ือ นอกจากน้ีก็เป็นการสร้างการรับรู้อีกช่องทางหน่ึง 

 3.4 ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัต่อพนกังานขายให้คาํแนะนาํ

เป็นแรงจูงใจต่อผูบ้ริโภคมากท่ีสุด ดงันั้นผูป้ระกอบการควรให้ความรู้แก่พนกังานขายของร้าน

โดยตรง มีแผ่นพบัรายละเอียดของสินคา้แจกผูบ้ริโภค หรือตั้งไวห้น้าผลิตภณัฑ์แต่ละชนิด เพื่อ

อธิบายรายละเอียดของตวัผลิตภณัฑใ์หผู้บ้ริโภคตดัสินใจเลือกซ้ือ 

 

ข้อเสนอแนะในการวจิัยคร้ังต่อไป 

 

1. ควรศึกษาตวัแปรอ่ืนท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาด

ร่างกายสกดัจากสมุนไพร เช่น การรับรู้ ทศันคติ เป็นตน้ เพื่อทาํให้ทราบว่าผูบ้ริโภครับรู้ในตวั

สินคา้มากนอ้ยเพียงใด เพื่อนาํไปปรับปรุงการส่ือสาร และสร้างการรับรู้ใหผู้บ้ริโภคมากข้ึน 

2. ควรศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านอ่ืน ๆ เพิ่มเติม เช่น กระบวนการ 

(Process) บุคลากร (People) ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical) เป็นตน้ เน่ืองจากอาจส่งผลต่อการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์

3. ควรศึกษาขยายพื้นท่ีท่ีทาํการศึกษาให้ครอบคลุมมากข้ึน เช่น พื้นท่ีในต่างจงัหวดั เป็น

ตน้ เพื่อให้ทราบถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภคต่างพื้นท่ี และนาํไปวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด 

เพื่อเป็นแรงจูงใจใหผู้บ้ริโภคซ้ือผลิตภณัฑม์ากข้ึน 
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ภาคผนวก ก 

แบบสอบถามทีใ่ช้ในการทาํวจิัย

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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แบบสอบถามเพือ่การวจิัย                                                  

 

เร่ือง ปัจจัยทีม่ีผลต่อการตัดสินใจเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์ทาํความสะอาด

ร่างกายสกดัจากสมุนไพรในเขตกรุงเทพมหานคร  
 

 แบบสอบถามฉบบัน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาของนกัศึกษาระดบัปริญญาโทหลกัสูตร

ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิตสาขาการจดัการธุรกิจเกษตรและอุตสาหกรรมอาหาร คณะการ

บริหารและจัดการ สถาบันเทคโนโลยีพระจอมเกล้าเจ้าคุณทหารลาดกระบัง โดยข้อมูลใน

แบบสอบถามจะถูกเก็บเป็นความลบั และจะนาํมาใชป้ระโยชน์ต่อการศึกษาวิจยัคร้ังน้ีเท่านั้น ผูว้ิจยั

ขอขอบพระคุณอยา่งสูงท่ีท่านสละเวลาในการตอบแบบสอบถามน้ีแบบสอบถามน้ีแบ่งออกเป็น 5 

ส่วนดงัน้ี 

ส่วนที ่1 แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

ส่วนที ่2 ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกายสกดัจากสมุนไพร  

ส่วนที ่3 แรงจูงใจท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ ผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกายสกดัจาก

สมุนไพรในเขตกรุงเทพมหานคร 

ส่วนที ่4 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ ผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาด

ร่างกายสกดัจากสมุนไพรในเขตกรุงเทพมหานคร  

 

ความหมายของคําทีใ่ช้ในแบบสัมภาษณ์ 

 ผลติภัณฑ์ทําความสะอาดร่างกายที่สกัดจากธรรมชาติและสมุนไพร หมายถึง ผลิตภณัฑ์ท่ี

ชาํระทาํความสะอาดร่างกาย ท่ีมีส่วนผสมของสมุนไพรท่ีได้จากพืชและวตัถุดิบท่ีเกิดข้ึนตาม

ธรรมชาติ การผสมสมุนไพรไทยหรือวตัถุดิบธรรมชาติลงไปเป็นสาระสําคญั เพื่อตอ้งการให้เกิด

สรรพคุณท่ีตอ้งการ 

ไดแ้ก่  เจลล้างหน้า   สบู่   ครีมอาบนํา้   แชมพูสระผม  ครีมนวดผม ยาสีฟัน 

 

 

        ผูว้จิยั 

     นกัศึกษาหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 

         สาขาการจดัการธุรกิจเกษตรและอุตสาหกรรมอาหาร

   สถาบนัเทคโนโลยพีระจอมเกลา้เจา้คุณทหารลาดกระบงั 

 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ส่วนที ่1 แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

คําช้ีแจง  โปรดทาํเคร่ืองหมาย   ลงในช่องส่ีเหล่ียม ใหต้รงกบัความเป็นจริงของท่าน มาก

ทีสุ่ด 

 

1.  เพศ   

1. ชาย   2. หญิง 

2.  อาย…ุ…….ปี 

3.  ระดบัการศึกษา 

1. ตํ่ากวา่ประถม/มธัยมตน้    2. มธัยมปลาย/ปวช./ปวส. 

3. ปริญญาตรี     4. สูงกวา่ ปริญญาตรี 

4.  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน……………………… บาท 

5.  อาชีพ 

1. นกัเรียน/นกัศึกษา    2. พนกังานบริษทัเอกชน/ลูกจา้ง

3. ขา้ราชการ     4. พอ่บา้น/แม่บา้น  

5. ธุรกิจส่วนตวั     6. อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)…………. 

6.  จาํนวนสมาชิกในครอบครัว………..คน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ส่วนที ่2 ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกายสกดัจาก

สมุนไพร  

คําช้ีแจง  โปรดทาํเคร่ืองหมาย   ลงในช่องส่ีเหล่ียม ใหต้รงกบัความเป็นจริงของท่าน มาก

ทีสุ่ด 

7.  ท่านเคยใชผ้ลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกายสกดัจากสมุนไพรชนิดใดมากท่ีสุด (เลือกได ้1 

คาํตอบ)  

1. แชมพ ู   2. ครีมนวด  3. สบู่ 

4. ครีมอาบนํ้า  5. เจลลา้งหนา้  6. ยาสีฟัน 

7. อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)……………… 

8.  วตัถุประสงคท่ี์ท่านซ้ือผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกายสกดัจากสมุนไพร (เลือกได ้1 คาํตอบ)  

1. ซ้ือใชเ้อง     2. ซ้ือใหค้รอบครัวพร้อมตวัท่าน

ใช ้  

3. ซ้ือฝากเพื่อนหรือญาติพี่นอ้ง   4. อ่ืน ๆ (โปรด

ระบุ)……………… 

9.  ท่านรู้จกัและเคยใชผ้ลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกายสกดัจากสมุนไพรยีห่อ้ใดมากท่ีสุด (เลือก

ได ้1 คาํตอบ)  

1. อภยัภูเบศร  2. น่ิมพร  3. แคทเธอรีน 

4. ปัญจศรี   5. ภูมิพฤกษา 6. อ่ืน ๆ (โปรด

ระบุ)…………….. 

10.  ท่านมีช่วงเวลาในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกายสกดัจากสมุนไพรอยา่งไร 

(เลือกได ้1 คาํตอบ)  

1. เลือกซ้ือเม่ือผลิตภณัฑห์มด 2. เลือกซ้ือเม่ือตอ้งการใช ้

3. เลือกซ้ือเม่ือมีการจดัโปรโมชัน่ 4. เลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์ในวนัหยุด (เสาร์-อาทิตย)์ 

11.  ท่านมีวธีิการเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกายสกดัจากสมุนไพรอยา่งไร (เลือกได ้1 

คาํตอบ)  

1. ซ้ือยีห่อ้เดิมเป็นประจาํ    2. ซ้ือโดยมุ่งถึงการใชง้าน 

3. ซ้ือโดยพิจารณาจากราคา    4. ซ้ือจากการแนะนาํ 

5. ซ้ือโดยพิจารณาถึงสรรพคุณและส่วนผสม    6. อ่ืน ๆ (โปรด

ระบุ)…………….. 

 

 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



102 

 
12.  บุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดร่างกายสกดัจากสมุนไพร

ของท่านมากท่ีสุด (เลือกได ้1 คาํตอบ) 

1. ตนเอง   2. คู่สมรส   3. ครอบครัว 

4. เพื่อน   5. พนกังานขาย  6. บุคคลท่ีมีช่ือเสียง 

7. อ่ืนๆ (โปรดระบุ)……….. 

13.  ท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกายสกดัจากสมุนไพรจากสถานท่ีใดมากท่ีสุด (เลือก

ได ้1 คาํตอบ)  

1. ร้านขายผลิตภณัฑส์มุนไพรและธรรมชาติโดยเฉพาะ 2. ร้านสะดวกซ้ือ  

3. หา้งสรรพสินคา้/ซุปเปอร์มาร์เก็ต    4. โรงพยาบาล  

5. อินเทอร์เน็ต      6. งานนิทรรศการ 

7. บูทตามช๊อปป้ิงมอลท่ี์จาํหน่ายผลิตภณัฑส์มุนไพร  8.      ร้านขายยา 

9. อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)…………….. 

14.  ท่านรับรู้ขอ้มูลผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกายสกดัจากสมุนไพรจากส่ือใดมากท่ีสุด (เลือก

ได ้1 คาํตอบ)  

1. โทรทศัน์  2. วทิย ุ   3. หนงัสือพิมพ ์

4. นิตยสาร/วารสาร 5. แผน่ป้ายโฆษณา  6. แผน่พบัและใบปลิว 

7. การบอกต่อโดยบุคคล 8. อินเทอร์เน็ต  9. อ่ืน ๆ (โปรด

ระบุ)…………….. 

15.  ความถ่ีท่ีท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกายสกดัจากสมุนไพร เฉล่ียเท่ากบั

.....................คร้ัง/เดือน  

16.  ค่าใชจ่้ายท่ีท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกายสกดัจากสมุนไพร เฉล่ียเท่ากบั

.....................บาท/คร้ัง  

17.  ผลิตภณัฑท่ี์ท่านเลือกซ้ือบ่อยคร้ังท่ีสุด……………..(โปรดระบุ)  

 

 

 

 

 

 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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คําช้ีแจง : โปรดตอบคาํถามต่อไปน้ี โดยทาํเคร่ืองหมาย  ลงในช่องวา่งท่ีตรงตามความคิดเห็น

ของท่านมากท่ีสุดเพียง 1 คาํตอบ โดยลาํดบัคาํตอบมีสัญลกัษณ์แทนความหมาย ดงัน้ี 

 1  = ไม่แนะนาํแน่นอน 2  = ไม่แนะนาํ 3  = ไม่แน่ใจ 

 4  = แนะนาํ   5  = แนะนาํแน่นอน 

 

คําถาม ระดับความสําคัญ 

 (1) (2) (3) (4) (5) 

18.  ภายหลงัท่ีท่านไดใ้ชผ้ลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกาย

สกดัจากสมุนไพรแลว้ท่านจะแนะนาํ ใหบุ้คคลอ่ืนหรือไม่   

     

 

ส่วนที ่3  แรงจูงใจท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกายสกดัจาก

สมุนไพรในเขตกรุงเทพมหานคร 

คําช้ีแจง : โปรดตอบคาํถามต่อไปน้ี โดยทาํเคร่ืองหมาย  ลงในช่องวา่งท่ีตรงตามความคิดเห็น

ของท่านมากท่ีสุดเพียง 1 คาํตอบ โดยลาํดบัคาํตอบมีสัญลกัษณ์แทนความหมาย ดงัน้ี 

  5  = มากท่ีสุด 4  = มาก 3  = ปานกลาง 

  2  = นอ้ย  1  = นอ้ยท่ีสุด 

คําถาม 
ระดับความสําคัญ 

(1) (2) (3) (4) (5) 

แรงจูงใจในการเลอืกซ้ือ 

1.  แรงจูงใจท่ีท่านเลือกซ้ือเพราะสรรพคุณของผลิตภณัฑต์รง

กบัความตอ้งการ  

     

2.  แรงจูงใจท่ีท่านเลือกซ้ือเพราะเช่ือมัน่ในคุณภาพมากกวา่

ผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกายจากสารเคมีสังเคราะห์  

     

3.  แรงจูงใจท่ีท่านเลือกซ้ือเพราะราคาประหยดักวา่ผลิตภณัฑ์

ทาํความสะอาดร่างกายจากสารเคมีสังเคราะห์  

     

4.  แรงจูงใจท่ีท่านเลือกซ้ือเพราะคิดวา่ปลอดภยักวา่การใช้

ผลิตภณัฑท์าํความสะอาดร่างกายจากสารเคมีสังเคราะห์  

     

5.  แรงจูงใจท่ีท่านเลือกซ้ือเพราะความประทบัใจใน

คุณสมบติั ผลิตภณัฑจ์ากการซ้ือคร้ังท่ีแลว้  

     

6.  แรงจูงใจท่ีท่านเลือกซ้ือเพราะเคยเห็นผลิตภณัฑจ์าก

โฆษณา 

     

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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คําถาม 
ระดับความสําคัญ 

(1) (2) (3) (4) (5) 

7.  แรงจูงใจท่ีท่านเลือกซ้ือเพราะมีผูแ้นะนาํใหใ้ชผ้ลิตภณัฑ ์      

8.  แรงจูงใจท่ีท่านเลือกซ้ือเพราะท่านเห็นเพื่อนฝงู ญาติมิตร

หรือเพื่อนบา้นใช ้

     

9.  แรงจูงใจท่ีท่านเลือกซ้ือเพราะตอ้งการเป็นจุดเด่น ผูน้าํเท

รนด ์เช่น ซ้ือสินคา้ท่ีออกสู่ตลาดใหม่ ๆ ไม่ซํ้ าแบบใคร ยีห่อ้

ใหม่ โดยไม่คาํนึงถึงราคา  

     

 

ส่วนที ่4  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์าํความสะอาด

ร่างกายสกดัจากสมุนไพรในเขตกรุงเทพมหานคร 

คําช้ีแจง : โปรดตอบคาํถามต่อไปน้ี โดยทาํเคร่ืองหมาย  ลงในช่องวา่งท่ีตรงตามความคิดเห็น

ของท่านมากท่ีสุดเพียง 1 คาํตอบ โดยลาํดบัคาํตอบมีสัญลกัษณ์แทนความหมาย ดงัน้ี 

  1  = นอ้ยท่ีสุด 2  = นอ้ย 3  = ปานกลาง 

  4  = มาก  5  = มากท่ีสุด 

คําถาม 
ระดับความสําคัญ 

(1) (2) (3) (4) (5) 

ด้านผลติภัณฑ์ 

1.  คุณภาพและมาตรฐานของผลิตภณัฑมี์ผลต่อการเลือกซ้ือ       

2.  ผลิตภณัฑมี์สรรพคุณตามท่ีระบุไวมี้ผลต่อการเลือกซ้ือ       

3.  ผลิตภณัฑช่์วยลดอนัตราย และการแพจ้ากเคมีสังเคราะห์มีผล

ต่อการเลือกซ้ือ  

     

4.  ผลิตภณัฑมี์ วนั เดือน ปีท่ีผลิต และวนัหมดอายอุยา่งชดัเจนมี

ผลต่อการเลือกซ้ือ  

     

5.  ผลิตภณัฑมี์วธีิใช ้ ขอ้จาํกดัในการใช ้และรายละเอียด

ส่วนประกอบของสินคา้อยา่งชดัเจนมีผลต่อการเลือกซ้ือ 

     

6.  ผลิตภณัฑมี์ใหเ้ลือกหลากหลาย มีผลต่อการเลือกซ้ือ       

7.  ผลิตภณัฑมี์ช่ือเสียงเป็นท่ีเช่ือถือของลูกคา้ มีผลต่อการเลือก

ซ้ือ  

     

8.  ลกัษณะของกล่ินและสีของผลิตภณัฑ ์มีผลต่อการเลือกซ้ือ      

9.  ผลิตภณัฑมี์หลายขนาดใหเ้ลือก มีผลต่อการเลือกซ้ือ      
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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คําถาม 
ระดับความสําคัญ 

(1) (2) (3) (4) (5) 

ด้านราคา 

10.  ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ มีผลต่อการเลือกซ้ือ       

11.  ราคาเหมาะสมกบัความสามารถในการซ้ือของท่านมีผลต่อ

การเลือกซ้ือ  

     

12.  ราคาเหมาะสมกบัปริมาณของผลิตภณัฑ ์ มีผลต่อการเลือก

ซ้ือ  

     

13.  ราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกบัผลิตภณัฑช์นิดอ่ืน มีผลต่อการ

เลือกซ้ือ  

     

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 

14.  ผลิตภณัฑห์าซ้ือไดส้ะดวก มีผลต่อการเลือกซ้ือ       

15.  สถานท่ีจาํหน่ายสะอาด ทนัสมยั มีผลต่อการเลือกซ้ือ       

16.  การจดัหมวดหมู่ง่ายต่อการเลือกซ้ือ มีผลต่อการเลือกซ้ือ       

17.  ผลิตภณัฑห์าซ้ือไดจ้ากเครือข่าย สังคมออนไลน์มีผลต่อการ

เลือกซ้ือ  

     

18.  ร้านคา้ท่ีจาํหน่ายมียีห่อ้ใหเ้ลือกหลากหลายมีผลต่อการเลือก

ซ้ือ  

     

19.  การบริการสั่งซ้ือทางไปรษณียห์รือโทรศพัทมี์ผลต่อการ

เลือกซ้ือ  

     

20.  ความสะดวกของสถานท่ีจอดรถมีผลต่อการเลือกซ้ือ       

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

21.  พนกังานขายใหค้าํแนะนาํมีผลต่อการเลือกซ้ือ       

22.  การโฆษณาผา่นส่ือต่าง ๆ เช่น วทิย ุโทรทศัน์ หนงัสือพิมพ ์

และอ่ืน ๆ มีผลต่อการเลือกซ้ือ  

     

23.  การส่งเสริมการขาย เช่น การลดราคา การแจกคูปอง การแจก

ของแถม เป็นตน้ มีผลต่อการเลือกซ้ือ  

     

24.  การแจกตวัอยา่งเพื่อทดลองใชมี้ผลต่อการเลือกซ้ือ      

25.  การจดังานและออกบูธแนะนาํสินคา้มีผลต่อการเลือกซ้ือ      
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