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การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อ  1) เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นความรู้ของเคร่ืองส าอางทัว่ไปของ
สมุนไพรท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร และ 2) เพื่อ
วิเคราะห์ปัจจยัดา้นความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการบริโภค
ผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูป้ระกอบการร้านคา้
ในเขตต าบลในเมือง อ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น จ านวน 5 ร้านซ่ึงใช้ในการวิจยัเชิงคุณภาพ โดยใช้
การสัมภาษณ์แบบเจาะลึก และผูพ้กัอาศยัในเขตต าบลในเมือง อ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น จ านวน 400 
คนซ่ึงใชใ้นการวิจยัเชิงปริมาณ โดยใชแ้บบสอบถามในการเก็บขอ้มูล และการวิเคราะห์ขอ้มูลในการ
วจิยัคร้ังน้ีวเิคราะห์ขอ้มูล ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห์เพื่อทดสอบสมมติฐาน
โดยใชก้ารวเิคราะห์ความถดถอยซ่ึงผลการวจิยั พบวา่ 

1) กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ส่วนใหญ่มีอายุต  ่ากวา่ 25 ปี ในระดบัการศึกษาปริญญา
ตรี เป็นนกัเรียน/นกัศึกษา และมีรายไดต่้อเดือน ไม่เกิน 15,000 บาท  

2) ความรู้ความเขา้ใจสมุนไพรเพื่อความงาม พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีความรู้ความเขา้ใจมากท่ีสุด 
ไดแ้ก่ สมุนไพรท่ีใชก้บัเส้นผมเป็นกลุ่มของสมุนไพรท่ีใช้ท าความสะอาดเส้นผม รักษาชนัตุ บ ารุงผม 
ท าใหผ้มดกด า กระตุน้การงอกของเส้นผม, สมุนไพรเพื่อความงามของใบหนา้มีสารเมือก ช่วยบ ารุง  
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ผิวพรรณ ให้ความชุ่มช่ืน และช่วยเคลือบผิวได้แก่ วุน้ว่านหางจระเข้ บวับก นมววั ข้าวกล้อง, 
สมุนไพรใช้เพื่อความงามของผิวกาย ใบพลู ตน้บวับก ใบต าลึง ไม่สามารถรักษากลากเกล้ือนได,้ 
สมุนไพรเพื่อความงามของเทา้ เหงา้ขมิ้นชนัเหงา้วา่นนางค า ใบพลู ใบผกับุง้ ใบมะขาม ใบส้มโอ 
ใบเหงือกปลาหมอสามารถลด ลดผดผืน่คนั มีฤทธ์ิตา้นเช้ือรา และเช้ือโรคอ่ืน ๆ 

3) ปัจจยัส่วนประสมการตลาด พบวา่ ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นการส่งเสริม
การตลาด และดา้นราคา ตามล าดบั 

4) พฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร พบว่า ความถ่ีในการ
ซ้ือผลิตภณัฑ์ ทุก 2-3 เดือน, ทุก 4-5 เดือน และ 5 เดือนข้ึนไป จ านวนเงินท่ีจ่ายเพื่อซ้ือผลิตภณัฑ์
เท่ากบั 5,000 บาทข้ึนไป  สถานท่ีท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร คือ ร้านจ าหน่าย
ผลิตภณัฑ์อาหารเสริม  ผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ คือ แพทย ์เภสัชกร  รับรู้ขอ้มูล
เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์จากเพื่อน ญาติ คนแนะน า, โทรทศัน์/วิทยุ และประกาศต่างๆ (แผ่นพบั/ป้าย
โฆษณากลางแจ้ง)  เหตุผลท่ีเลือกผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร คือ บ ารุงสุขภาพ
ร่างกายใหมี้ความสมดุล และเพื่อเสริมสร้างกลา้มเน้ือ 

5) ระดับความรู้เก่ียวกับสมุนไพรมีผลเชิงบวกต่อพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์
สมุนไพรท่ีใชใ้นชีวติประจ าวนัของผูบ้ริโภค อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

6) ความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผลเชิงบวกต่อพฤติกรรมการบริโภค
ผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

(4) 
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ABSTRACT 
 
Title of Thesis Cosmetic Consumer Knowledge of Herb Affect to the Herbal 

Cosmetic Behavior 
Author Miss Rungtosaeng Chansuwan 
Degree  Master of Public and Private Management Program 
Year 2015 
 

 
This research’s objective are to 1) To study knowledge factor of herbal cosmetic that 

affect toward consumer behavior of herbal cosmetic.  2) To analyze the factor influence to the 
marketing (4P’s) which affect to the herbal cosmetic behavior and result in cosmetic consumer 
behavior.  The sample in this research was entrepreneur in Nai Meung Sub-district, Meunh Khon 
Khaen District, Khon Khaen Province, 5 shops were selected for quantitative research using in-
depth interview and 400 of the residents in Nai Meung Sub-district, Meunh Khon Khaen District, 
Khon Khaen Province for quantitative research using questionnaire. The analysis used to analyze 
data are  percentage, mean and standard deviation. The analysis for hypothesis testing by 
regression analysis showed that 

1) The most of sample were female, below 25 years old, bachelor graduated, students 
and below 15,000 baht of income. 

2) The knowledge of herb for beauty, the sample understood most in: the herb for hair 
beauty which is a group of herb made for hair cleaning, scald head treatment, hair nourishing, 
increasing hair density, stimulate hair growth. The herb for facial beauty has mucilage which 
helps moisturizing skin and coating skin, namely, Aloe vera agar, Hydrocotyle, milk, brown rice. 
The herb for body skin beauty, namely, betel leaf, Hydrocotyle trunk, ivy gourd leaf, which can’t 
be used to treat dermatophytosis. The herb for foot beauty, namely, turmeric rootstock, Van nang   
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come (Curcuma aromatic) rootstock, betel leaf, morning glory leaf, tamarind leaf, pomelo leaf, 
sea holly leaf which can help reducing rash and itching, anti fungal and other microbe. 

3) The combination of marketing factors found that distribution, product, promotion and 
pricing respectively. 

4) The cosmetic consumption behavior was found that, the frequency of product buying 
are every 4-5 months and 5 months above. The amount of money paid for product is 5,000 bath 
and above. The place for buying herb is supplementary food store. People who have influenced 
toward product buying are physician, pharmacist. Information come from friends, relative, 
recommendation, television/radio and other announcement (pamphlet, billboard). Reason for 
buying herb product is to balancing physical health and to enchanting muscle.  

5) The knowledge level of herb influenced positively toward herb product consuming 
behavior in consumer’s daily life, significantly at statistical level of 0.05. 

6) The importance of marketing mix factor influenced positively toward herb product 
consuming behavior, significantly at statistical level of 0.05. 

(6) (6) 
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กติตกิรรมประกาศ 
 
วทิยานิพนธ์เร่ือง ความรู้และปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองส าอางทัว่ไปของ

สมุนไพร   กรณีศึกษา เขต ต าบลในเมือง อ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น ส าเร็จลุล่วงไดเ้น่ืองมาจาก
ผูเ้ขียนไดรั้บความช่วยเหลือในการให้ขอ้มูล ค าปรึกษา ขอ้แนะน า ความคิดเห็นและก าลงัใจจาก
บุคคลหลายท่าน   ซ่ึงท าใหก้ารศึกษาคร้ังน้ีมีความสมบูรณ์มากข้ึน 

ผูเ้ขียนขอขอบพระคุณ อาจารย ์ดร.ธนพนัธ์  ไล่ประกอบทรัพย ์   ผูซ่ึ้งเป็นอาจารยท่ี์ปรึกษา
และอาจารยผ์ูค้วบคุมวิทยานิพนธ์ของผูเ้ขียนท่ีไดก้รุณาสละเวลาให้ค  าปรึกษา ขอ้ช้ีแนะ ขอ้แนะน า 
และขอ้คิดเห็นท่ีเป็นประโยชน์ต่อการท าวิทยานิพนธ์ในทุกขั้นตอนในการท าวิทยานิพนธ์เล่มน้ี
ตลอดมา   และขอขอบคุณ รศ.ดร.มนตรี  โสคติยานุรักษ์ และพ.ต.อ.ดร.ประพนธ์  สหพฒันา 
กรรมการสอบวทิยานิพนธ์ และ ศ.ดร.บุญทนั  ดอกไธสง ประธานกรรมการสอบวทิยานิพนธ์ ซ่ึงได้
กรุณาให้ค  าแนะน าในการศึกษาคร้ังน้ี รวมทั้งกรุณาพิจารณาและตรวจสอบวิทยานิพนธ์ให้ถูกตอ้ง
สมบูรณ์ยิง่ข้ึน 
 ขอขอบพระคุณ คณาจารยทุ์กท่านแห่งสถาบนับณัฑิตพฒันบริหารศาสตร์ท่ีได้ถ่ายทอด
และสร้างความรู้ใหแ้ก่ผูเ้ขียน และขอขอบพระคุณเจา้หนา้ท่ีของคณะรัฐประศาสนศาสตร์ทุกท่านท่ี
ไดใ้ห้ความช่วยเหลือในเร่ืองต่างๆท่ีเก่ียวขอ้งในการศึกษาในคร้ังน้ีเป็นอย่างดี   ขอขอบพระคุณ
เพื่อนๆท่ีรักทุกคนของผูเ้ขียนส าหรับก าลงัใจและความช่วยเหลือท่ีมีใหม้าตลอด 
 ทา้ยสุด ผูเ้ขียนขอขอบพระคุณ และขอมอบความส าเร็จทั้งหมดจากการท าวทิยานิพนธ์ฉบบั
น้ีแก่ พลเรือตรี สมารมภ ์ และนางสุพตัรา  ชั้นสุวรรณ ผูซ่ึ้งเป็นคุณพ่อ และคุณแม่ของผูเ้ขียน ท่ีเป็น
ผูท่ี้ช่วยส่งเสริมสนบัสนุน กระตุน้เตือนและเป็นก าลงัใจ ตลอดจนเป็นแรงใจท่ีส าคญัยิ่งของผูเ้ขียน
ตลอดมา จนท าใหก้ารศึกษาคร้ังน้ีประสบผลส าเร็จไดต้ามท่ีตั้งใจ 
 
 รุ้งทอแสง  ชั้นสุวรรณ 
     กนัยายน 2558 
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บทที ่1 
 

บทน า 
 

1.1 ทีม่าและความส าคญั 
 

ปัจจุบนักระแสของความนิยมในการบริโภคผลิตภณัฑ์ท่ีมีส่วนประกอบจากสมุนไพรนั้นมี
มากข้ึน  โดยผูบ้ริโภคนั้นจะค านึงถึงประโยชน์ของสมุนไพรเพื่อหลีกเล่ียงจากผลิตภัณฑ์ท่ีมี
ส่วนประกอบจากสารเคมีทั้ งหมด   ทั้ งน้ีผูบ้ริโภคเล็งเห็นว่าผลิตภัณฑ์ท่ีมีส่วนประกอบจาก
สมุนไพรเป็นอีกทางเลือกหน่ึงในยุคกระแสรักสุขภาพเช่นน้ี   อีกทั้งยงัเป็นการส่งเสริมเกษตรกร
ไทยให้มีรายได้และเป็นการพฒันาศกัยภาพสมุนไพรไทยให้กา้วไกลอีกด้วย   เพราะฉะนั้น
การศึกษาความรู้และปัจจัย ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์สมุนไพรท่ีใช้ใน
ชีวิตประจ าวนั   เพื่อให้ทราบถึงลกัษณะความตอ้งการของผูบ้ริโภคในดา้นต่างๆ   และเพื่อท่ีจะจดั
ส่ิงกระตุน้ทางการตลาดให้เหมาะสมเม่ือผูบ้ริโภคไดรั้บส่ิงกระตุน้อ่ืนๆผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึก
คิดของผูบ้ริโภค   ซ่ึงเปรียบเสมือนกล่องด าท่ีผูป้ระกอบการไม่สามารถคาดคะเนได้   งานของ
ผูป้ระกอบการ คือ คน้หาลกัษณะของผูบ้ริโภคและความรู้สึกนึกคิดวา่ไดรั้บอิทธิพลจากส่ิงใดบา้ง 
การศึกษาถึงลกัษณะของผูซ้ื้อท่ีเป็นเป้าหมายจะมีประโยชน์ส าหรับผูป้ระกอบการอยา่งยิ่ง คือ ท าให้
ทราบความตอ้งการและลกัษณะของลูกคา้เพื่อท่ีจะจดัส่วนประสมทางการตลาดต่างๆ  กระตุน้และ
สนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีเป็นเป้าหมายไดถู้กตอ้ง    อีกทั้งยงัเอ้ือประโยชน์ต่อการพฒันา
องค์การภาครัฐ   ภาควิสาหกิจ และภาคเอกชนท่ีสามารถน าความรู้ไปบูรณาการประยุกต์ใช้เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของประชาชนท่ีหลายหลากให้เท่าทนักบัยุคสมยัเพื่อให้องคก์ารต่างๆใน
ทุกภาคส่วนจดักิจกรรมของตนเพื่อความพอใจและประโยชน์ของประชาชน 

ส าหรับวิวฒันาการของเทคโนโลยีต่างๆ ประกอบกบัการศึกษาวิจยัของมนุษยท์  าให้เกิด
ผลิตภณัฑ์ท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูค้นเพื่อความสวยงาม  บุคลิกภาพและสุขภาพในนิยาม
ของค าว่าเคร่ืองส าอาง และผลิตภณัฑ์ก็เป็นส่วนหน่ึงท่ีสร้างปัญหาให้กบัผูบ้ริโภคและการก ากบั
ดูแลของภาครัฐมากพอสมควรโดยอาศยักลยทุธ์ของการเป็นเคร่ืองส าอาง หลีกเล่ียงการเป็นยา  ท่ีจะ
ถูกควบคุมก ากบัอยา่งเขม้งวด มีการใชส่้วนผสมใหม่ๆ อา้งสรรพคุณของผลิตภณัฑ์ การให้ขอ้มูล
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ผลิตภณัฑ์ทั้งเร่ืองของฉลากและโฆษณาก้าวล่วงไปในความเป็นยา ท าให้ผูบ้ริโภคคาดหวงัใน
สรรพคุณท่ีเกินความเป็นจริง มองขา้มหลกัความปลอดภยั ผลท่ีไดรั้บคือ ผลกระทบจากผลิตภณัฑ์ท่ี
มีสารท่ีไม่ปลอดภยัในการใช ้ ปัญหาเหล่าน้ีนบัวนัยิ่งทวีความรุนแรงมากยิ่งข้ึนดงันั้นจึงควรหนัมา
ใส่ใจกบัผลิตภณัฑ์ท่ีท ามาจากธรรมชาติมากข้ึน โดยเคร่ืองส าอางมีหลายชนิดและสามารถแบ่ง
ออกเป็น 2 ประเภทใหญ่ๆ คือ   1) เวชส าอาง ได้แก่ เคร่ืองส าอางเพื่อการรักษาและบ ารุง                 
2) เคร่ืองส าอางทัว่ไป ซ่ึงใชเ้ป็นเคร่ืองส าอางเพื่อปรุงแต่งความงาม นอกจากน้ีหากอาศยัเกณฑ์ของ
กระทรวงอุตสาหกรรมก็จะสามารถแบ่งเคร่ืองส าอางออกไดเ้ป็น 6 ประเภท ไดแ้ก่ เคร่ืองส าอาง
ส าหรับผม  เคร่ืองส าอางแอโรซอล  เคร่ืองส าอางส าหรับใบหนา้ เคร่ืองส าอางส าหรับล าตวั เคร่ือง
หอม และเบ็ดเตล็ด แต่หากแบ่งตามเกณฑ์ของคณะกรรมการอาหารและยาจะแบ่งได้เป็น 
เคร่ืองส าอางควบคุมพิเศษ เคร่ืองส าอางควบคุมและเคร่ืองส าอางทัว่ไป (ศูนยส่์งเสริมอุตสาหกรรม
ภาคท่ี 9) 

เราจึงควรหันมาสนใจกับผลิตภัณฑ์จากธรรมชาติและสมุนไพรมากยิ่งข้ึนเพื่อความ
สวยงามและมีสุขภาพท่ีดีควบคู่กนัไป โดยมีสมุนไพรหลายชนิดในปัจจุบนัท่ีนิยมใชเ้ป็นส่วนผสม
ของเคร่ืองส าอาง และไดรั้บความนิยมอยา่งดีเน่ืองจากผูใ้ชม้ ัน่ใจวา่ปลอดภยัมากกวา่การใชส้ารเคมี 
ได้แก่ ว่านหางจระเข ้อญัชนั มะค าดีควาย เปลือกมงัคุดเป็นตน้ โดยน ามาใช้เป็นส่วนผสมของ
แชมพ ูครีมนวดผม สบู่ โลชัน่บ ารุงผวิ เป็นตน้  (ศูนยว์จิยัธนาคารกสิกรไทย, 2552) 

สภาวะวิกฤตการณ์ต่างๆ ท่ีเกิดข้ึนไม่ว่าจะเป็นปัญหาทางดา้นพลงังานเช้ือเพลิงท่ีเร่ิมขาด
แคลนและมีราคาสูงข้ึนอยา่งต่อเน่ือง และดา้นส่ิงแวดลอ้มทั้งในดา้นหนา้เสียดินเส่ือมสภาพอากาศ
เป็นพิษ ปัญหาขยะมูลฝอย รวมถึงภยัธรรมชาติท่ีในขณะน้ีก าลงัลุกลามและสร้างความเสียหายอยา่ง
ต่อเน่ืองทั้งภยัแลง้ในฤดูร้อน สภาพอากาศท่ีหนาวจดัในฤดูหนาว และฤดูฝนซ่ึงล่าสุดปัญหาน ้ าท่วม
ไดส้ร้างความเสียหายในมูลค่ามหาศาลอยา่งต่อเน่ือง ผูค้นจึงไดเ้ร่ิมหนัมาสนใจและค านึงถึงปัญหา
ทางดา้นส่ิงแวดลอ้ม เกิดการรณรงคก์ารอนุรักษส่ิ์งแวดลอ้มและเกิดกระแสส านึกต่อสภาพแวดลอ้ม
เพิ่มข้ึนเร่ือยๆ จากแนวคิดของผูค้นท่ีเคยมองวา่ปัญหาดา้นส่ิงแวดลอ้มเป็นเร่ืองท่ีไกลตวั แต่ ณ วนัน้ี
แนวคิดนั้นได้เปล่ียนแปลงไป เพราะภาวะวิกฤตการณ์ทางธรรมชาติ อุทกภัยท่ีเกิดข้ึน ท าให้
ผูบ้ริโภคตระหนักได้ว่าความจริงแล้วส่ิงท่ีเกิดข้ึนทั้ งหมดเหล่าน้ีเป็นเร่ืองใกล้ตัวและเป็นผล
สืบเน่ืองท่ีเกิดข้ึนจากการกระท าของมนุษยท์ั้งส้ินจะเห็นไดจ้ากท่ีสหประชาชาติจึงไดป้ระกาศให ้

วนัท่ี 5 มิถุนายน ของทุกปีเป็นวนัส่ิงแวดลอ้มโลก และใน พ.ศ. 2554 โครงการส่ิงแวดลอ้ม
แห่งสหประชาชาติ (UNEP) ไดก้  าหนดจดักิจกรรมฉลองวนัส่ิงแวดลอ้มโลก ณ เมืองมุมไบและเดล
ฮี ประเทศอินเดีย ภายใตห้ัวขอ้เร่ืองและค าขวญัเป็นภาษาองักฤษว่า “Forests : Nature at Your 
Service” ในส่วนของประเทศไทยโดยในปี พ.ศ. 2554 ได้มีค  าขวญัภาษาไทยว่า “ป่าไม้มีคุณ 
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เก้ือหนุนสรรพชีวติ คิดถนอมรักษา” โดยเนน้ท่ีการส่ือสารใหทุ้กคนรู้วา่แต่ละคนสามารถปฏิบติัการ
ท่ีส่งผลกระทบส่ิงแวดล้อมได้ ด้วยกิจกรรมท่ีหลากหลาย อาทิ การปลูกตน้ไมใ้นโรงเรียน การ
ก าหนดวนังดใชร้ถยนต ์การท าความสะอาดบา้นเรือนในชุมชน การท าความสะอาดสวนสาธารณะ 
เป็นตน้  

เหตุผลดงักล่าวนกัการตลาดทั้งหลายต่างแสวงหาโอกาสทางการตลาดเพื่อความเป็นผูน้ า
สร้างนวตักรรม ความแตกต่างทางการแข่งขนัและนอกจากนั้นยงัตอ้งมองหาเคร่ืองมือทางการตลาด
ท่ีสามารถคืนก าไรให้กบัสังคมและส่ิงแวดล้อม ซ่ึงเรียกว่า “แนวคิดการตลาดเพื่อส่ิงแวดล้อม 
(Green Marketing)” แนวคิดน้ีท าใหผู้บ้ริโภคค านึงถึงตน้ทุนของ “คุณค่า” ในการเลือกใชสิ้นคา้ท่ีไม่
ท าลายส่ิงแวดลอ้ม และธุรกิจตอ้งรับผิดชอบต่อสังคมในการผลิต ผลิตภณัฑ์ท่ีไม่เป็นอนัตรายต่อ
ผูบ้ริโภคและสภาพแวดลอ้ม การด าเนินงานทางการตลาดจึงตอ้งใชท้รัพยากรอยา่งประหยดัและมี
ประสิทธิภาพอย่างจริงจงัมากข้ึน รวมทั้งยงัตอ้งส่งเสริมสร้างสรรค์ให้เกิดผลดีต่อสังคมโดยรวม
ยิ่งๆ ข้ึนไป (สิทธิชยั ฝร่ังทอง, 2548) ด้วยเหตุน้ี จึงไดส้รุปค านิยามจากขอ้มูลต่างๆขา้งตน้ของ
การตลาดสีเขียวดงัน้ี  “การตลาดสีเขียวหรือการตลาดเพื่อส่ิงแวดลอ้มเป็นการด าเนินกิจกรรมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการรักษาส่ิงแวดลอ้มไม่ว่าจะเป็นการลดดา้นลบของส่ิงท่ีท าลายส่ิงแวดล้อม 
หรือ การเพิ่มดา้นบวกของสินคา้หรือกิจกรรมท่ีช่วยรักษาส่ิงแวดลอ้มให้ดีข้ึน” (มนัทนาภรณ์  พิพิธ
หิรัญการ, 2553: 5) 

Peattie (2001: 129-146) ไดร้ะบุวา่ การพฒันาของกลยุทธ์การตลาดสีเขียวไดถู้กพฒันาข้ึน
มา ใน 3 ระดบัด้วยกนั คือ ระดบัแรก เป็นระดบัท่ีเรียกว่า การตลาดเชิงนิเวศวิทยา (Ecological 
Green Marketing) ซ่ึงใหค้วามส าคญัในดา้นการลดการใชห้รือการพึ่งพาผลิตภณัฑ์ท่ีไม่เป็นมิตรต่อ
ส่ิงแวดล้อม และลดการแก้ปัญหาท่ีเกิดจากส่ิงแวดล้อมต่างๆ ระดับท่ีสอง คือ การตลาดเพื่อ
ส่ิงแวดลอ้ม (Environmental Marketing) ซ่ึงให้ความส าคญักวา้งข้ึน โดยยกระดบัไปในการลดการ
ท าลายส่ิงแวดลอ้มดว้ยการน านวตักรรมหรือเทคโนโลยีมาใช ้โดยมุ่งไปยงัความตอ้งการของลูกคา้
ประเภทท่ีใส่ใจต่อส่ิงแวดลอ้มและเพื่อสร้างโอกาสทางการแข่งขนั ระดบัท่ีสาม คือ การตลาดแบบ
ยัง่ยืน (Sustainable Marketing) หมายถึง การตลาดท่ีเก่ียวขอ้งกบัตน้ทุนทางส่ิงแวดลอ้มของการ
ผลิตและการบริโภคอนัจะน าไปสู่สภาพทางเศรษฐกิจท่ีย ัง่ยืน อย่างไรก็ตามขอ้จ ากดั ในการท า
การตลาดสีเขียวคือ ยงัไม่มีมีการศึกษาทางวิชาการท่ีท าการศึกษาดา้นส่ิงแวดลอ้มกบักลยุทธ์ทาง
ธุรกิจอย่างเต็มรูปแบบ และนอกจากน้ี ยงัพบว่าการท ากลยุทธ์การตลาดด้านส่ิงแวดล้อมน้ียงัมี
อุปสรรคหลายอย่าง เช่น สินค้าท่ีถูกผลิตเพื่อส่ิงแวดล้อม ยงัไม่ใช่สินค้าท่ีให้ประโยชน์ต่อ
ส่ิงแวดลอ้มตรงตามท่ีบริษทัไดร้ะบุไว ้และสินคา้เพื่อส่ิงแวดลอ้มบางส่วนออกมาอยู่ในตลาดเพียง
ไม่นาน มีวงจรชีวติเพียงระยะสั้น ซ่ึงส่ิงท่ีตอ้งระวงัในการท าตลาดแบบน้ีคือ สินคา้หรือบริการของ
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แต่ละองคก์รเป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้มมากกวา่คู่แข่งก็ตอ้งท าให้เป็นจริงตามการโฆษณานั้นๆ 
กระแสอนุรักษธ์รรมชาติท่ีเป็นไปอยา่งต่อเน่ืองในปัจจุบนั ไดส่้งผลให้ผูค้นเร่ิมท่ีจะหนัมา

เอาใจใส่กบัสภาวะแวดลอ้มรอบๆ ตวักนัมากข้ึน ในขณะเดียวกนัก็เร่ิมหันมาให้ความสนใจกบั
สุขภาพของตนเองมากข้ึนดว้ยเช่นกนั จึงท าให้การตดัสินใจในการเลือกซ้ือหาสินคา้มาใชข้องผูค้น
เร่ิมเปล่ียนไปจากเดิม คือ นอกจากจะพิจารณาจากปัจจยัทางด้านคุณภาพและราคาสินคา้แล้ว  
ปัจจุบนัยงัพิจารณาถึงผลกระทบของ สินคา้นั้นๆ ต่อสภาวะแวดลอ้มอีกดว้ย ซ่ึงก็ท  าให้สินคา้ท่ีมี
แนวคิดเก่ียวกบัการอนุรักษส์ภาวะแวดลอ้ม (Green Marketing) ขยายตวัอยา่งรวดเร็ว โดยเฉพาะ
อยา่งยิ่งในช่วง 2-3 ปีท่ีผา่นมาน้ี และหน่ึงในสินคา้ท่ีมีแนวคิดในการอนุรักษท่ี์เราก าลงัจะพูดถึง ก็
คือ ผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางจากสารสกดัธรรมชาติ ซ่ึงปัจจุบนัไดข้ยายตวัอย่างรวดเร็วทั้งทางดา้น
ผูป้ระกอบการและจ านวนผูบ้ริโภค ส่งผลให้ผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางจากสารสกดัธรรมชาติเป็นอีก
ส่วนหน่ึงของตลาดความงามท่ีน่าสนใจ 

ปัจจุบันมีบริษัทผู ้ผลิตและจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ เพื่อสุขภาพมากมายหลายชนิด ตั้ งแต่ 
ผลิตภณัฑ์อาหาร ผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร ผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางทั้งจากธรรมชาติและอ่ืนๆ 
ผลิตภณัฑ์ยาจากสมุนไพร และสมุนไพรเด่ียว ทั้งในรูปของวตัถุดิบและ ผลิตภณัฑ์ส าเร็จรูปพร้อม
รับประทาน และใชป้ระโยชน์ในการบริโภค ซ่ึงการใชส้มุนไพรในธุรกิจต่างๆ ทั้งในลกัษณะของยา 
อาหารเสริมสุขภาพ เคร่ืองส าอางสมุนไพร นวดและ อบตวัดว้ยสมุนไพร ไปจนถึงการรับประทาน
ชาสมุนไพรเพื่อสุขภาพมีการพฒันาอยา่งรวดเร็ว ซ่ึงธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑ์สมุนไพรเหล่าน้ี
เป็นธุรกิจท่ีสร้างรายไดอ้ยา่งมาก อีกทั้งยงัเป็นธุรกิจท่ีใชเ้ทคโนโลยีท่ีไม่สูงมาก ผูป้ระกอบการราย
ใหม่ๆมีโอกาสเขา้ตลาดได ้และมีโอกาสเติบโตไดอี้กมาก ทั้งน้ีจะเห็นไดจ้ากการท่ีตลาดผลิตภณัฑ์
สมุนไพรในประเทศขยายตวัปีละไม่ต ่ากวา่ร้อยละ 20-30 เน่ืองจากความนิยมในการบริโภคและใช้
สมุนไพรไทย และมีอตัราการขยายตวัร้อยละ 30 มูลค่าตลาดรวมผลิตภณัฑ์สมุนไพรในประเทศ
เติบโตในลกัษณะกา้วกระโดด (ศูนยว์ิจยัธนาคารกสิกรไทย กระทรวงพาณิชย,์ 2545) เน่ืองจาก
ความนิยมผลิตภณัฑ์สมุนไพรเพิ่มข้ึนอย่างต่อเน่ือง เพราะ สอดรับกบักระแสนิยมผลิตภณัฑ์อิง
ธรรมชาติท่ีเป็นกระแสท่ีก าลงัมาแรง ซ่ึงนบัวา่เป็นการขยายตวัท่ีสวนทางกบัภาวะเศรษฐกิจท่ียงัคง
ซบเซา  โดยเคร่ืองส าอางจากธรรมชาติและสมุนไพรสามารถแบ่งออกเป็นกลุ่มสินคา้ต่างๆ ไดด้งัน้ี 

1) ผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอาง และเวชส าอางจาก สารสกดัจากธรรมชาติ ได้แก่ (1)แชมพู
สมุนไพร (วา่นหางจระเข ้ วา่นประค าดีควาย ดอกอญัชนั มะกรูด) (2) สบู่เหลว (สารสกดัจากวา่น
หางจระเข ้ดอกไมร้วม สารสกดัเปลือกมงัคุด   (3) สบู่กอ้น-สารสกดัเปลือกมงัคุด สารสกดัจากวา่น
หางจระเข ้สารสกดัจากใบบวับก สารสกดัจากเน้ือมะขาม สารสกดัจากขมิ้นชนั)   2) เวชส าอางจาก
สมุนไพร ไดแ้ก่  (1) เวชส าอางครีมจากสมุนไพรรวม (สารสกดัจากมะขาม ใบบวับก ขมิ้นชนั และ 
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สารสกัดจากสมุนไพรอ่ืนๆ จากต่างประเทศ ส าหรับ สิว ฝ้า กระ รอยด่างด าบนใบหน้า ได้ผล
ภายใน 7-15 วนั แล้วแต่พื้นฐานของผิวหน้า)   (2) ครีมโฟมลา้งหน้า (จากสารสกดัจากสมุนไพร 
ส าหรับก าจดัเซลล์และส่ิงสกปรกท่ีตกคา้งอยูบ่นผิวหนงั และฆ่าเช้ือแบคทีเรียท่ีเป็นสาเหตุของสิว)   
(3)โคลนพอกหน้า เพื่อฟ้ืนฟูสภาพผิวให้สดช่ืน และ ความสดใสแก่เซลล์ผิวพรรณใหม่ๆ ให้มี
สุขภาพดี   (4) มาส์คผา้ส าลี (ชุ่มดว้ยสารสกดัจากสมุนไพร สารสกดัจากแตงกวา และสารสกดัจาก
สมุนไพรของต่างประเทศกว่า 5 ชนิด ส าหรับฟ้ืนฟูสภาพผิว และปรับสภาพผิวพรรณให้ดูสดใส
ภายใน 15 นาที) 

ช่องทางจดัจ าหน่ายเคร่ืองส าอางจากธรรมชาติและสมุนไพรภายในประเทศนั้นส่วนใหญ่มี
ช่องทางการจดัจ าหน่ายไดด้งัน้ี   1) กลุ่มท่ีจ าหน่ายโดยการตั้งเคาน์เตอร์ในห้างสรรพสินคา้  ซ่ึงตอ้ง
เสียค่าใชจ่้ายในการเช่าพื้นท่ีและผูผ้ลิตจะตอ้งจดัหาพนกังานขายท่ีมีบุคลิกดี มีความสามารถในการ
โนม้นา้วจิตใจและฝึกอบรบให้มีความรู้เก่ียวกบัเคร่ืองส าอางจากธรรมชาติและสมุนไพรชนิดนั้นๆ 
โดยเฉพาะท่ีเรียกวา่ B.A. (Beauty Advisor) เพื่อประจ าอยู่ ณ จุดขายและเป็นผูค้อยแนะน าและ
บริการลูกคา้ โดยภาพรวมกลุ่มน้ีจะเป็นกลุ่มเคร่ืองส าอางจากธรรมชาติและสมุนไพรท่ีมีราคาสูง 
เป็นยีห่อ้น าเขา้จากต่างประเทศและมีภาพลกัษณ์ท่ีเป็นสากล เนน้ความเช่ือถือในตวัสินคา้ 2) กลุ่มท่ี
จ าหน่ายโดยการตั้งร้านของตนเองโดยเฉพาะ โดยร้านคา้เหล่าน้ีส่วนใหญ่มกัอยูใ่นห้างสรรพสินคา้ 
กลุ่มน้ีจะเป็นเคร่ืองส าอางจากธรรมชาติและสมุนไพรท่ีมีราคารองลงมาจากกลุ่มแรกมีทั้งยี่ห้อ
ต่างประเทศและของไทย  3) กลุ่มท่ีลูกคา้เลือกซ้ือเองตามซุปเปอร์มาร์เก็ต เป็นช่องทางการจ าหน่าย
ท่ีเล็ก มุ่งเนน้ตลาดระดบัล่างเป็นหลกั สินคา้มีราคาไม่สูงนกั ผูบ้ริโภคสามารถเลือกเองโดยการอ่าน
คุณสมบัติและวิธีการใช้จากบรรจุภณัฑ์   4) กลุ่มท่ีใช้วิธีขายตรงโดยผ่านพนักงานขายโดย
เคร่ืองส าอางจากธรรมชาติและสมุนไพรในกลุ่มน้ีมีภาพลกัษณ์ไม่สูงมากมีทั้งเคร่ืองส าอางจาก
ธรรมชาติและสมุนไพรจากต่างประเทศและภายในประเทศ การจดัจ าหน่ายวิธีน้ีเป็นวิธีท่ีผูข้าย
สามารถเขา้ถึงลูกคา้อยา่งใกลชิ้ด ท าให้สามารถบริการลูกคา้ไดอ้ยา่งเต็มท่ีโดยไม่มีสินคา้ของคู่แข่ง
มาเปรียบเทียบ 

ดงันั้นผูผ้ลิตเคร่ืองส าอางจากธรรมชาติและสมุนไพรของไทยต่างพยายามคิดคน้พฒันา
ผลิตภณัฑใ์หม่ๆเพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงตลอดเวลา นอกจากน้ีการ
พฒันาผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ ท่ีอ้างว่ามีคุณสมบติัต่างจากเดิมนั้น จะท าให้สามารถขยายตลาด
เคร่ืองส าอางจากธรรมชาติและสมุนไพรให้ใหญ่ข้ึน เน่ืองจากเป็นการดึงดูดลูกคา้ท่ีไม่สนใจให้มา
บริโภคสินคา้นั้นได ้ หรือจะส่งเสริมการจดักิจกรรมร่วมกนัเพื่อเพิ่มส่วนแบ่งการขายเม่ือถึงระดบั
ท่ีตั้งไว ้
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ส าหรับปัจจัยสนับสนุนการขยายตลาดของผลิตภัณฑ์สมุนไพรในตลาด  มีดังน้ี คือ           
1) กระแสความสนใจในเร่ืองสุขภาพ (Health and Fitness) การเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของผูบ้ริโภค
ท่ีหันมาสนใจในเร่ืองสุขภาพมากข้ึน โดยหันมาสนใจในเร่ืองการออกก าลงักาย และคุณค่าทาง
โภชนาการของอาหารท่ีรับประทาน ซ่ึงส่งผลให้ปริมาณการบริโภคผลิตภณัฑ์สมุนไพรมีแนวโนม้
เพิ่มข้ึนโดยเฉพาะในประเทศทางตะวนัตก เน่ืองจากสมุนไพรจดัเป็นส่วนประกอบส าคญัของ
อาหารเพื่อสุขภาพ 2) ค่าใชจ่้ายในการรักษาพยาบาลสูงข้ึน (High Cost of Health Care) ปัจจุบนั
กระแสความสนใจในเร่ืองการป้องกนัและรักษาสุขภาพใหแ้ขง็แรงนบัวา่เป็นทางเลือกของผูบ้ริโภค
ยุคใหม่ เน่ืองจากช่วยประหยดัค่าใชจ่้ายในการรักษาพยาบาลไดเ้ป็นอย่างมาก นอกจากน้ีการเลือก
บริโภคอาหารเสริมสุขภาพหรือยาท่ีผลิตจากสมุนไพรก็เป็นการหลีกเล่ียงการบริโภคสารสังเคราะห์
ซ่ึงเป็นวตัถุดิบหลักในการผลิตยาแผนปัจจุบัน ดังนั้ นในปัจจุบันจึงเกิดการแพทย์ทางเลือก
หลากหลายแขนง    3) กระแสความใส่ใจในส่ิงแวดลอ้ม (Environmental Concerns) ปัจจุบนักระแส
ความใส่ใจในส่ิงแวดลอ้มและความตอ้งการอาหารท่ีผลิตจากวตัถุดิบธรรมชาติ และปราศจากการ
ปนเป้ือนของสารเคมีก าลงัเป็นกระแสท่ีช้ีน าตลาดผลิตภณัฑ์ต่างๆ ส่งผลให้บริษทัผูผ้ลิตอาหารและ
ยาตอ้งหนัมาคน้ควา้วิจยัในการใชว้ตัถุดิบจากธรรมชาติมากข้ึน โดยเฉพาะการคน้ควา้วตัถุดิบจาก
พืช(Plant-based Products) มากกวา่การใชว้ตัถุดิบจากสัตวแ์ละสารสังเคราะห์ เน่ืองจากสินคา้ท่ีใช้
วตัถุดิบจากพืชนั้นมีแนวโน้มว่าจะได้รับการยอมรับจากตลาดมากข้ึน ซ่ึงอุตสาหกรรมท่ีได้รับ
ผลกระทบอย่างชัดเจนคือ อุตสาหกรรมเคร่ืองส าอาง โดยผูบ้ริโภคให้ความสนใจเคร่ืองส าอาง
สมุนไพรมากข้ึน  4) การยอมรับแนวความคิดอาหารมีคุณค่าในเชิงการบ าบดัโรค (Increasing 
Global Accecptance That Food Has Therapeutic Value) ในปัจจุบนัหลายประเทศหนัมาตระหนกั
ถึงบทบาทส าคญัของสมุนไพร ซ่ึงช่วยส่งเสริมสุขอนามยัและมีประโยชน์ทางการบ าบดัโรคซ่ึงการ
ยอมรับแนวความคิดอาหารมีคุณค่าในเชิงการบ าบดัโรคนบัเป็นแรงผลกัดนัส าคญัท่ีท าให้ผูบ้ริโภค
เร่ิมหนัมาสนใจสุขภาพของตนเองมากข้ึน ท าให้เกิดธุรกิจ  Functional Food หรือ Nutraceuticals 
ซ่ึงธุรกิจอาหารในลกัษณะน้ีมีแนวโนม้เติบโตอยา่งมาก ซ่ึงไดถื้อวา่ Functional Food เป็นทางเลือก
ใหม่ของการรักษา และมีการจดัตั้งองคก์ร Food for Specific Health Use (FOSU) เพื่อเขา้มาดูแล
ธุรกิจ Functional Food โดยเฉพาะและปัจจยัเหล่าน้ีจะหนุนให้ตลาดผลิตภณัฑ์สมุนไพรมีแนวโนม้
เติบโตอยา่งต่อเน่ือง (บริษทั ศูนยว์จิยักสิกรไทย จ ากดั)  ปัจจุบนัยงัมีการศึกษาและงานวิจยัหลายช้ิน 
แสดงใหเ้ห็นถึงความเช่ือมโยงระหวา่งความรู้ และปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการบริโภคสมุนไพร
ท่ีใช้ในชีวิตประจ าวนั ซ่ึงผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางจากธรรมชาติและสมุนไพรยงัมีแนวโน้มท่ีดี 
โดยเฉพาะผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางจากธรรมชาติและสมุนไพรท่ีพึ่งพิงตลาดในประเทศเป็นหลกั  ไม่
วา่จะเป็นยาสมุนไพร เคร่ืองส าอางจากสมุนไพร และเคร่ืองด่ืมจากสมุนไพร แต่ผลิตภณัฑ์ท่ีจะยงั
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เติบโตต่อไปไดน้ั้นมีเง่ือนไขวา่ราคาจะตอ้งอยูใ่นเกณฑ์ท่ีผูบ้ริโภคยอมรับได ้ และผูบ้ริโภคมีความ
เช่ือถือในมาตรฐานการผลิตและคุณภาพของผลิตภณัฑ์สมุนไพร  ดังนั้นแนวโน้มผลิตภณัฑ์
สมุนไพรท่ีมีอนาคตนั้นน่าจะเป็นผลิตภณัฑส์มุนไพรท่ีผลิตในประเทศท่ีมีการรับรองมาตรฐานจาก
หน่วยงานของราชการ ซ่ึงมีแนวโนม้วา่ราคาผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางจากธรรมชาติและสมุนไพรจาก
การน าเขา้จะอยูใ่นเกณฑสู์งกวา่ผลิตภณัฑส์มุนไพรท่ีผลิตในประเทศ และน่าจะมีปัญหาในเร่ืองการ
ผลกัดนัยอดขาย เน่ืองจากผูบ้ริโภคยงัเนน้ในเร่ืองการประหยดัค่าใชจ่้ายในช่วงภาวะเศรษฐกิจท่ียงั
ไม่ฟ้ืนตวั (ศูนยว์ิจยัธนาคารกสิกรไทย, 2552)  อยา่งไรก็ตาม การศึกษาถึงความรู้ ปัจจยัท่ีส่งผลต่อ
พฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร และความเช่ือมโยงต่างๆ ดงักล่าวมกัเป็น
การศึกษาในบริบทของความรู้ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัทศันคติ ความเช่ือ ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการใช้
สมุนไพรไม่ใช่มุ่งเน้นไปท่ีการใช้ผลิตภณัฑ์สมุนไพร และน าไปหาความสัมพนัธ์ของพฤติกรรม
การใช้สมุนไพรในเชิงท่ีผิดหรือถูกเท่านั้น แต่ไม่ไดม้องว่าความรู้ และปัจจยัดา้นการตลาดว่าเป็น
ปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร ซ่ึงผูว้ิจยัพบว่า ปัจจุบนัยงั
ขาดผลงานวิจัยเชิงประจักษ์ท่ีระบุบว่า ความรู้ และปัจจัยท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการบริโภค
เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร โดยท่ีมุ่งเนน้ในดา้นปัจจยัทางการตลาด  

ดงันั้นงานวิจยัฉบบัน้ีจึงตอ้งการศึกษาถึง  “ความรู้ และปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการ
บริโภคเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร” ซ่ึงผลท่ีไดจ้ากการศึกษาจะเป็นประโยชน์ต่อหน่วยงานท่ี
เก่ียวขอ้ง ใหส้ามารถน าไปใชเ้ป็นขอ้มูลประกอบในการก าหนดแนวทางในการส่งเสริมการอุปโภค 
บริโภคผลิตภณัฑ์สมุนไพร และเพิ่มระดับมาตรฐานและคุณภาพ ของผลิตภณัฑ์สมุนไพร โดย
หน่วยงานต่างๆตั้งแต่ระดบัรัฐบาล รัฐวิสาหกิจ ตลอดจนภาคเอกชนท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจน้ีของไทย
ตอ้งติดตามการเปล่ียนแปลงของตลาดผลิตภณัฑส์มุนไพรอยา่งใกลชิ้ด เน่ืองจากแนวโนม้ของตลาด
ผลิตภณัฑส์มุนไพรของไทยนั้นจะเป็นไปในทิศทางเดียวกบัตลาดโลก เพื่อให้เป็นทางเลือกใหม่กบั
ผูบ้ริโภค และสามารถเจาะขยายตลาดทั้งในประเทศและต่างประเทศในอนาคตอีกดว้ย 

 

1.2 วตัถุประสงค์การวจิัย 
 

1) เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นความรู้ของเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ
บริโภคผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร 

2) เพื่อวิเคราะห์ปัจจัยด้านความส าคัญของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร 
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1.3 สมมติฐาน 
 

1) ระดบัความรู้ของเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรมีผลเชิงบวกต่อพฤติกรรมการบริโภค
ผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร 

2) ความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผลเชิงบวกต่อพฤติกรรมการบริโภค
ผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร  

 
1.4 ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
 

1.4.1 ประโยชน์ในทางวชิาการ 
เพิ่มเติมองค์ความรู้ทางการจัดการและบริหารศาสตร์ ในด้านการพัฒนาการตลาด

เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร วา่ความรู้ดา้นสมุนไพรในระดบัใดและปัจจยัทางการตลาดใดบา้ง 
ท่ีมีอิทธิพลเชิงบวกต่อพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรท่ีมากข้ึนและสามารถ
ส่งเสริมปัจจยัทางการตลาด อีกทั้งยงัมีการศึกษาการตอบสนองของผูบ้ริโภคในมิติต่างๆ จากการ
วิจยัเชิงประจกัษ์ โดยความรู้ ความเช่ือท่ีเป็นตวัแปรท่ีมีการกล่าวถึงว่ามีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
บริโภคเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรโดยเฉพาะ แต่ยงัขาดการศึกษาวิจยัในเชิงประจกัษ์ว่ามี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองส าอางทั่วไปของสมุนไพร ตลอดจนได้ทราบถึงการ
ตอบสนองของผูบ้ริโภคในหลายมิติท่ีมีการระบุพฤติกรรมอย่างชัดเจน ซ่ึงเป็นการเพิ่มเติมองค์
ความรู้ทางดา้นการตลาดภายใตรั้ฐประศาสนศาสตร์การจดัการภาครัฐและเอกชนอีกดว้ย 

 
1.4.2 ประโยชน์ในการน าไปประยุกต์ 
การทราบว่าแต่ละองค์ประกอบของปัจจยัทางการตลาดและความรู้ ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรม

การบริโภคเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร ว่ามีอิทธิพลมากน้อยและมีความสัมพนัธ์กนัอยา่งไร
นั้น จะเป็นข้อมูลส าหรับองค์การภาครัฐ เอกชน ตลอดจนรัฐวิสาหกิจ ในการน าข้อค้นพบไป
ประยกุตใ์ชเ้พื่อ 

1) วางแผนในโครงการพฒันาขีดความสามารถในการแข่งขนัอุตสาหกรรมส่วน
ภูมิภาคตามนโยบายหน่ึงจงัหวดัหน่ึงอุตสาหกรรมแปรรูปการเกษตร (One Province One Agro-
Industrial Product–OPOI) ส านกังานอุตสาหกรรมจงัหวดัขอนแก่นร่วมกบัสถาบนัยุทธศาสตร์ภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ มหาวิทยาลัยขอนแก่น  โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อเพิ่มผลิตภาพการผลิต 
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(Productivity) ให้กบัสถานประกอบการดว้ยการพฒันาเทคโนโลยี การบริหารจดัการ การพฒันา
และยกระดับประสิทธิภาพการผลิตและดูแลรักษาส่ิงแวดล้อมท่ีเกิดจากการประกอบการ
อุตสาหกรรม ซ่ึงไดค้ดัเลือกด าเนินการใน 2 กิจกรรม คือ การพฒันาและยกระดบักลุ่มอุตสาหกรรม
แปรรูปสินคา้เกษตร จงัหวดัขอนแก่น และกิจกรรมปรึกษาแนะน าการพฒันาและยกระดบัสถาน
ประกอบการน าร่อง เพื่อเป็นการส่งเสริมการผลิตสินคา้และเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร อีกทั้ง
ยงัเป็นการกระตุน้การลงทุนจากภายในและต่างชาติอีกดว้ยซ่ึงล่าสุดขอนแก่นไดก้ลายเป็นเป็นเมือง
ท่ีมีการลงทุนทางดา้นอสังหาริมทรัพยคึ์กคกัท่ีสุดของภาคอีสานแลว้ 

2) ผลกัดนัให้ขอนแก่นเป็นศูนยก์ลางคมนาคม ทั้งดา้นการบิน ทางรถยนต์-รถไฟ 
และศูนย์กระจายสินค้าและผลิตภัณฑ์สมุนไพรท่ีใช้ในชีวิตประจ าวนั เพราะมีศักยภาพเด่น
ภูมิศาสตร์ท่ีตั้ง ซ่ึงเป็นศูนยก์ลางคมนาคมขนส่ง ทั้งทางบก มีโครงการรถเมล์ BRT ทางอากาศ  คือ 
International Airport ท่ีตั้งจงัหวดัขอนแก่นเหมาะท่ีจะพฒันาใหเ้ป็นศูนยก์ลางการบินในภูมิภาค 

การขนส่งผ่านระบบราง คือ ศูนย์กลางขนส่งผ่านระบบราง โดยจะมีการพฒันา
รถไฟรางคู่ผ่านจงัหวดัขอนแก่น และตดัเส้นทางรถไฟเส้นใหม่ ขอนแก่น-นครพนม และการขน
ถ่ายสินคา้ในภูมิภาคอาเซียน  โดยจะท าเป็นศูนยก์ลาง “Logistic” ในประชาคมอาเซียน โดยนกั
ธุรกิจมองวา่ เศรษฐกิจในภาคอีสานจะเติบโตเฉล่ียดีกว่าภูมิภาคอ่ืนๆ เพราะมีปัจจยัพื้นท่ีท่ีอ านวย 
และขอนแก่น เป็นเมืองใหญ่ในภาคอีสานนบัตามจ านวนประชากรรองจาก โคราช และอุดรธานี 
 

1.5 ขอบเขตการวจิัย 
 

งานวิจัยช้ินน้ี ผูว้ิจ ัยได้เลือกกลุ่มตัวอย่างในเขต ต าบลในเมือง อ าเภอ เมือง จังหวดั
ขอนแก่น ทั้งน้ีเพราะขอนแก่นนั้น มีประชากรมากเป็นอนัดับ 4 ของประเทศ จ านวนทั้งส้ิน 
1,875,330 คนและมีรายไดเ้ฉล่ียต่อหวัประชากรอยู่ท่ี 82,211 บาทต่อคนต่อปี ซ่ึงอยู่ในอนัดบัท่ี 1 
ของภาคอีสาน และเป็นอนัดับท่ี 38 ของประเทศ (ประชาชาติธุรกิจ, 2553) จึงไม่น่าแปลกใจเลยวา่
แนวโน้มการลงทุนในจงัหวดัขอนแก่น นั้นจะขยายตวัเพิ่มข้ึนเร่ือยๆ ทั้งจากมาตรการกระตุ้น
เศรษฐกิจของภาครัฐ, ทั้งนโยบายรับจ าน าขา้ว การปรับข้ึนค่าแรง รถยนตค์นัแรก  รวมถึงการปรับ
ลดภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล ซ่ึงเป็นแรงขบัเคล่ือนเศรษฐกิจท่ีส าคญัก่อให้เกิดการบริโภคและการลงทุน
ของภาคเอกชน  อย่างไรก็ตามขอนแก่นเองก็มีการเตรียมความพร้อมในการรับมือการเขา้สู่
ประชาคมอาเซียนเช่นกนั (BOI จงัหวดัขอนแก่น)  

ขอนแก่นนั้นถือไดว้า่เป็นศูนยก์ลางท่ีเหมาะสมกบัการขนส่ง ท าให้มีเอกชนหลายรายท่ีเขา้
มาลงทุน รองรับระบบโลจิสติกส์ท่ีช่วยลดระยะเวลาการขนส่ง เพราะมีเส้นทางหมายเลข 9 (R-9) 
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เช่ือมโยงประเทศไทย พม่า ลาว กมัพูชา เวียดนาม และจีน แนวพื้นท่ีเศรษฐกิจตะวนัออก-ตะวนัตก 
หรือ East-West Economic Corridor : EWEC และมีเส้นทางจากเวียงจนัทต่์อมาจงัหวดัหนองคาย 
และขอนแก่น ซ่ึงมีข้อตกลงว่าจะมีการลงทุนรถไฟความเร็วสูงเพื่อพฒันาการขนส่งโลจิสติกส์
เส้นทางจากขอนแก่น-โคราช  ผูว้ิจยัเล็งเห็นแลว้วา่ขอนแก่นไดเ้ปรียบเน่ืองจากอยูต่รงใจกลาง ท า
ให้เราคา้ขายไดม้ากข้ึนเพราะเราจะส่งของไปท่าเรือทางซ้ายก็ได ้ทางขวาก็ได ้ความเจริญจึงเขา้มา
อยา่งหลีกเล่ียงไม่ได ้  การผลกัดนัให้ขอนแก่นเป็นศูนยก์ลางการคมนาคม รับการเขา้สู่ประชาคม
เศรษฐกิจอาเซียน เป็นโครงการ Mega Project ท่ีตอ้งใชเ้งินลงทุนกวา่ 216,000 ลา้นบาท หากรัฐบาล
มีการเร่งผลกัดนัให้เกิดข้ึนจริงขอนแก่นมหานครจะกลายเป็นเมืองหลวงภาคอีสานท่ีมีการกระจาย
อ านาจจากกรุงเทพฯสู่ภูมิภาคไดเ้ป็นอย่างดี และจะกลายเป็นพื้นท่ีท่ีน่าจบัตาดูทางเศรษฐกิจอยา่ง
มาก เพราะโอกาสเติบโตทางเศรษฐกิจท่ีสามารถขยาย และส่งออกผลิตภณัฑ์สมุนไพรท่ีใช้ใน
ชีวติประจ าวนัท่ีก าลงัเป็นท่ีตอ้งการของประเทศเพื่อนบา้น เพราะความตอ้งการในการซ้ือสินคา้นั้น
ยงัมีมากกว่าก าลงัการผลิตของผูป้ระกอบการ ผูว้ิจยัจึงออกส ารวจโดยการออกแบบสอบถามท่ีใช้
เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล เพื่อตรวจสอบถึงความรู้ ปัจจยัต่างๆ ท่ีมีผลต่อพฤติกรรม
การบริโภคสมุนไพรท่ีใช้ในชีวิตประจ าวนั โดยเก็บขอ้มูลจากบุคคลทัว่ไป แบบสุ่มอยา่งง่ายจากผู ้
ซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรท่ีใชใ้นชีวิตประจ าวนั ในอ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น  จ  านวน 400 คนและ
สัมภาษณ์ ผูป้ระกอบการคา้ปลีก จ านวน 5 ร้าน และผูว้ิจยัจะไป สังเกตพฤติกรรมการบริโภค
เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร ในงานแสดงสินคา้ท่ีเก่ียวกบัสมุนไพรต่างๆ ท่ีจงัหวดัขอนแก่น 
เพื่อดูปฏิสัมพนัธ์ระหว่างผูบ้ริโภคและผูป้ระกอบการคา้ปลีกเพื่อเป็นเคร่ืองมือตรวจสอบความ
แน่นอนของพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร นัน่เอง 

ในการศึกษาคร้ังน้ีไดก้ าหนดตวัแปรท่ีศึกษา ดงัน้ี 
1.5.1 ตวัแปรอิสระ (Independent Variables) แบ่งเป็น 2 ปัจจยัหลกั ไดแ้ก่ 

1) ความรู้เร่ืองเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร ท่ีจะไปเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑ์ซ่ึง
ส า ม า ร ถ แ บ่ ง อ อ ก เ ป็ น ส่ ว น ๆ  ต า ม ส่ ว น ข อ ง ร่ า ง ก า ย  ดั ง น้ี  ( ค ณ ะ เ ภ สั ช ศ า ส ต ร์
มหาวทิยาลยัสงขลานครินทร์, 2535 อา้งถึงใน จุไรทิพย ์หวงัสินทวกีุล, 2548) 

(1) สมุนไพรเพื่อความงามของเส้นผม มีองค์ประกอบเป็นสารสกดัท่ีได้จาก
สมุนไพรท่ีเป็นท่ีนิยม เช่น อญัชนั ขมิ้นชนั มะกรูด กะเมง็ ประค าดีควาย ฯลฯ 

(2) สมุนไพรเพื่อความงามของใบหน้า มีองค์ประกอบเป็นสารสกดัท่ีไดจ้าก
สมุนไพรท่ีเป็นท่ีนิยม เช่น มะขามชะเอมเทศ แตงกวา วา่นหางจระเข ้ขมิ้น เปลือกมงัคุด ฯลฯ 
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(3) สมุนไพรเพื่อความงามของผิวพรรณ มีองคป์ระกอบเป็นสารสกดัท่ีไดจ้าก
สมุนไพรท่ีเป็นท่ีนิยม เช่น เปลือกมงัคุด ฟ้าทะลายโจร มะขาม น ้ าผึ้ง ขมิ้นชนั แครอท ผงขิง เม็ด
กาแฟ น ้ามะนาว ใบพลู น ้ามนัสะระแหน่ ฯลฯ 

(4) สมุนไพรเพื่อความงามของเท้า  มีองค์ประกอบเป็นสารสกัดท่ีได้จาก
สมุนไพรท่ีเป็นท่ีนิยม เช่น ไพล น ้าหอมระเหยบางชนิด ฯลฯ 

2) ปัจจยัทางการตลาด ประกอบดว้ย 4 ตวัแปรยอ่ย คือ 
(1) ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์
(2) ปัจจยัดา้นราคา 
(3) ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(4) ปัจจยัดา้นกิจกรรมส่งเสริมทางการตลาด 

1.5.2 ตวัแปรตาม (Dependent Variables) คือ การตอบสนองของผูบ้ริโภคผลิตภณัฑ์ใน
ชีวติประจ าวนั ซ่ึงประกอบไปดว้ยมิติต่างๆ 

1) ผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือ 
2) ตรายีห่อ้ท่ีซ้ือ 
3) ร้านคา้ท่ีซ้ือ 
4) เวลาท่ีซ้ือ 
5) ปริมาณท่ีซ้ือ 

 

1.6 ค านิยามศัพท์ 
 

สมุนไพร หมายถึง พืชท่ีใชท้  าเป็นเคร่ืองยาก าเนิดมาจากธรรมชาติและมีความหมายต่อชีวิต
มนุษยโ์ดยเฉพาะในทางสุขภาพ อนัหมายถึงทั้งการส่งเสริมสุขภาพและการรักษาโรค (พจนานุกรม
ฉบบัราชบณัฑิตยสถาน พ.ศ. 2525) 

เคร่ืองส าอางจากธรรมชาติและสมุนไพร หมายถึง 1. ผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอาง และเวชส าอาง
จากสารสกดัจากธรรมชาติ เช่น แชมพู สบู่ เป็นตน้   2. เวชส าอางจากสมุนไพร เช่น โฟม ลา้งหนา้ 
โคลนพอกหนา้ เป็นตน้  (กระทรวงพาณิชย)์ 

ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีก หมายถึง ร้านคา้ปลีกท่ีท่ีผลิตภณัฑ์ท่ีใช้บริโภคในครัวเรือนวาง
จ าหน่ายดว้ย เช่น ยาสีฟันสมุนไพร น ้ายาบว้นปากสมุนไพร แชมพสูมุนไพร เป็นตน้ 

ความรู้เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร หมายถึง ความรู้ท่ีจะไปเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑ์ซ่ึง
ส า ม า ร ถ แ บ่ ง อ อ ก เ ป็ น ส่ ว น ๆ  ต า ม ส่ ว น ข อ ง ร่ า ง ก า ย  ดั ง น้ี  ( ค ณ ะ เ ภ สั ช ศ า ส ต ร์
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มหาวทิยาลยัสงขลานครินทร์, 2535 อา้งถึงใน จุไรทิพย ์หวงัสินทวกีุล, 2548) 1) สมุนไพรเพื่อความ
งามของเส้นผม มีองค์ประกอบเป็นสารสกดัท่ีได้จากสมุนไพรท่ีเป็นท่ีนิยม เช่น อญัชัน ขมิ้นชัน 
มะกรูด กะเม็ง ประค าดีควาย ฯลฯ 2) สมุนไพรเพื่อความงามของใบหนา้ มีองคป์ระกอบเป็นสาร
สกดัท่ีไดจ้ากสมุนไพรท่ีเป็นท่ีนิยม เช่น มะขามชะเอมเทศ แตงกวา ว่านหางจระเข ้ ขมิ้น เปลือก
มงัคุด ฯลฯ 3) สมุนไพรเพื่อความงามของผวิพรรณ มีองคป์ระกอบเป็นสารสกดัท่ีไดจ้ากสมุนไพรท่ี
เป็นท่ีนิยม เช่น   เปลือกมงัคุด ฟ้าทะลายโจร มะขาม น ้ าผึ้ง ขมิ้นชนั แครอท ผงขิง เม็ดกาแฟ น ้ า
มะนาว ใบพลู น ้ามนัสะระแหน่ ฯลฯ 4) สมุนไพรเพื่อความงามของเทา้ มีองคป์ระกอบเป็นสารสกดั
ท่ีได้จากสมุนไพรท่ี เ ป็น ท่ีนิยม เ ช่น  ไพล  น ้ าหอมระเหยบางชนิด  ฯลฯ
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บทที ่2 
 

ทบทวนวรรณกรรม 
 

ในการวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดศึ้กษาแนวคิดและทฤษฎี รวมถึงผลงานและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง
เพื่อน ามาใชเ้ป็นประโยชน์ต่อการก าหนดสมมติฐาน การก าหนดตวัแปร การคดัเลือกกลุ่มตวัอยา่ง
กรอบแนวความคิด และแนวทางในการด าเนินงานวจิยั ไดน้ าเสนอตามหวัขอ้ต่อไปน้ี 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 
2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
2.3 แนวคิดเก่ียวกบัความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัสมุนไพรความงาม 
2.4 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
2.5 วจิารณ์ขอ้ดอ้ยของงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
2.6 กรอบการวจิยั 

 

2.1 แนวคดิและทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด 
 

การตลาดเร่ิมตน้ท่ีการศึกษาความตอ้งการของลูกคา้แล้วน าเสนอผลิตภณัฑ์ โดยการใช้
เค ร่ืองมือทางการตลาดต่างๆ เพื่อตอบสนองความต้องการและความพึงพอใจของลูกค้า
ประกอบดว้ยเคร่ืองมือต่อไปน้ี คือ (เสรี วงษม์ณฑา, 2542: 11-12) 

1) ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีน าเสนอกบัผูบ้ริโภคเพื่อตอบสนองความพึงพอใจ

ใหผู้บ้ริโภค  ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ คุณค่าของสินคา้ในรูปตวัเงินก็คือ

ราคาของสินค้าโดยผูข้าย  ประกอบด้วยส่ิงท่ีสามารถตอบสนองความต้องการของมนุษย์เป็น

คุณสมบติัท่ีสัมผสัไดแ้ละไม่ได้ ตลอดจนผลประโยชน์ท่ีคาดหวงั ผลิตภณัฑ์ประกอบดว้ย สินคา้

บริการ และความคิด ซ่ึงสินคา้ (Good) เป็นส่ิงท่ีสัมผสัได ้แต่บริการ (Service) สัมผสัไม่ไดเ้กิดจาก

การใช้ความพยายามของมนุษย ์ส่วนความคิด (Idea) อาจจะเป็นปรัชญา บทเรียน แนวคิดและ

ขอ้เสนอแนะ  
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2) ราคา (Price) หมายถึง ราคาตน้ทุน (Cost) ท่ีลูกคา้จ่ายไปในการได้รับผลิตภณัฑ์มา
ตน้ทุนอยู่ในรูปของตวัเงิน ซ่ึงผูบ้ริโภคจะน ามาเปรียบเทียบระหวา่งมูลค่า (Value) ของผลิตภณัฑ์
กบัราคาของผลิตภณัฑน์ั้นๆ ถา้มูลค่าสูงกวา่ตน้ทุนก็ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์

3) สถานท่ี (Place) หมายถึง โครงสร้างของช่องทาง ซ่ึงประกอบดว้ย สถาบนัและกิจกรรม
ใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยสินคา้และบริการจากองคก์รหรือผูผ้ลิตไปยงัตลาด สถาบนัท่ีน าผลิตภณัฑ์ออกสู่
ตลาด คือสถาบนัทางการตลาด อาจจะเป็นคนกลางต่างๆ ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายตวั
สินคา้ ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงั สินคา้ และการเก็บรักษาเป็นตน้ 

4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหว่าง
ผูข้ายกบัผูซ้ื้อเพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจจะใชบุ้คคลหรือไม่ใชก้็
ได ้โดยการติดต่อส่ือสารนั้นมีหลายประการท่ีเรียกวา่ ส่วนประสมการส่งเสริมการตลาดหรือส่วน
ประสมการติดต่อส่ือสาร (Promotion Mix Or Communication Mix) ซ่ึงประกอบดว้ย 

(1) การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองคก์ารหรือ
ผลิตภณัฑ ์บริการ หรือความคิดท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินใหผู้อุ้ปถมัภร์ายการ 

(2) การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) เป็นกิจกรรมแจง้ข่าวสารและการ
จูงใจท่ีบุคคล 

(3) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นกิจกรรมการส่งเสริมการขายท่ี
นอกเหนือจากการโฆษณา สามารถกระตุน้ความสนใจในการทดลองใช้หรือการซ้ือ การส่งเสริม
การขายมี 3 รูปแบบคือ 

ก) การกระตุน้ผูบ้ริโภค เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค (Consumer 
Promotion) 

ข) การกระตุ้นคนกลาง เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง(Trade 
Promotion) 

ค) การกระตุน้พนักงาน เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งพนักงาน(Sale Force 
Promotion) 

(4) การให้ข่าวสารและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Relation) การให้ข่าวเป็น
การเสนอความคิดเก่ียวกับสินค้าหรือบริการท่ีไม่ต้องมีการจ่ายเงิน ส่วนการประชาสัมพนัธ์ 
หมายถึง ความพยายามท่ีมีการวางแผนการ โดยองค์การเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองค์การให้เกิด
ข้ึนกบักลุ่มเป้าหมาย การใหข้่าวเป็นกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพนัธ์ 

(5) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เป็นการติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมาย
เพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึง วิธีการต่างๆ ท่ีนกัการตลาดใช้ส่งเสริมผลิตภณัฑ์
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โดยตรงกบัผูซ้ื้อและท าใหเ้กิดการตอบสนองทนัที ประกอบดว้ย การขายทางโทรศพัท ์การขายโดย
ใชแ้คตตาล็อก และการขายทางโทรทศัน์ วทิย ุหรือหนงัสือพิมพ ์

สรุปได้ว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เป็นเคร่ืองมือทางการตลาด
ประกอบด้วยปัจจยัส าคัญ 4 ประการ ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการ
ติดต่อส่ือสาร หรือการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงปัจจยัทั้ง 4 ต่างก็มีความส าคญัไม่นอ้ยไปกวา่กนัดงันั้น
ปัจจยัทั้ง 4 จะเก่ียวขอ้งซ่ึงกนัและกนั ส่วนประสมทางการตลาดจะเป็นตวักระตุน้ทางการตลาดใน
การสร้างความตอ้งการซ้ือในตวัผลิตภณัฑ์ เพื่อให้สามารถตอบสนองความตอ้งการของเป้าหมาย
ทางการตลาด ซ่ึงหมายถึง การตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคนัน่เอง ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคผลิตภณัฑ์สมุนไพร ไม่ว่าจะเป็นปัจจยัทาง
การตลาดด้านผลิตภณัฑ์ท่ีผู ้บริโภคส่วนใหญ่นั้นให้ความส าคญัและใช้ในการพิจารณาก่อนการ
ตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุดวา่ จะตอ้งมีหีบห่อท่ีสวยงาม น่าสนใจ รูปทรงแปลกใหม่ แต่ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคเห็น
พอ้งตอ้งกนั คือ ปัจจยัการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีอยูน่อ้ย หาซ้ือไดย้ากในบางชนิด แต่
ผลิตภณัฑ์ท่ีขายใน Boot หรือ Watson และห้างสรรพสินคา้ท่ีมีผลิตภณัฑ์สมุนไพรท่ีมีช่ือเสียงก็จะ
หาซ้ือได้ง่ายและเป็นท่ีท่ีผูบ้ริโภคไปซ้ือมากท่ีสุด  เม่ือมีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง  4  
ปัจจยันั้น ไปในทางบวก ก็จะส่งผลต่อพฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางสมุนไพรมาก
ข้ึนเช่นกนั จากแนวคิดและทฤษฎีท่ีกล่าวมาผูว้จิยัไดน้ าแนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดมา
ใชใ้นการก าหนดกรอบความคิด ออกแบบสอบถาม และประยุกต์ใชใ้นการจดัท าขอ้เสนอแนะของ
งานวจิยั 

 

2.2 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 
 
2.2.1 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 
Schiffman & Kanuk (1994) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ พฤติกรรมท่ีบุคคลท าการ

คน้หา การซ้ือ การใช ้การประเมิน และการใชจ่้ายในผลิตภณัฑแ์ละบริการ 
ยุทธนา  ธรรมเจริญ (2549: 188) ไดก้ล่าวว่าพฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กิจกรรม และ

กระบวนการตดัสินใจของบุคคลท่ีจะประเมินผล และใหไ้ดม้าซ่ึงการใชสิ้นคา้ และบริการ 
อดุลย ์ จาตุรงคกุล และคณะ (2543: 6) ได้มีความเห็นว่าพฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง 

กิจกรรมต่าง ๆ ท่ีบุคคลกระท าเม่ือไดรั้บการบริโภคหรือสินคา้ รวมไปถึงการขจดัสินคา้หรือหลงั
การบริโภคดว้ย 
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Engle Blackwell and Minard (1993: 5) ไดใ้ห้ความหมายไวว้า่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็น
กระบวนการตดัสินใจ และลกัษณะกิจกรรมของแต่ละบุคคลกระท าเพื่อท าการประเมินผล การ
จดัหา การใช ้และการใชจ่้าย  เก่ียวกบัสินคา้ และบริการ 

Loudon and Bitta (1998: 5) ไดใ้ห้ความหมายไวว้า่ พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นกระบวนการ
ตดัสินใจ และกิจกรรมทางกายภาพท่ีบุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้งเม่ือมีการประเมินการไดม้า การใชห้รือ
การจบัจ่ายใชส้อยซ่ึงสินคา้ และบริการ 

Mowen and Minor (1998: 5) ไดก้ล่าวถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว้า่ คือ การศึกษาถึงหน่วย
การซ้ือ และกระบวนการแลกเปล่ียนท่ีเก่ียวขอ้งกบัการไดรั้บมา การบริโภค และการจดัอนัดบัของ
สินคา้ บริการ ประสบการณ์ และความคิด 

ธงชยั สันติวงษ ์(2537: 36-38) ไดเ้สนอแนวทางเก่ียวกบัประโยชน์ของการศึกษาพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคโดยแบ่งเป็นขอ้ๆ ดงัต่อไปน้ี 

1) เพื่อช่วยใหส้ามารถเขา้ใจถึงปัญหาความตอ้งการของสังคม เป็นการพิจารณาดูวา่
ผูบ้ริโภคมีแนวโนม้ในการอุปโภคบริโภคเป็นอย่างไร ระบบการตลาดไดเ้ขา้ช่วยเป็นกลไกในการ
ตอบสนองในทางท่ีถูกตอ้งมีประสิทธิภาพหรือไม่ 

2) เพื่อช่วยให้กลไกทางการตลาดสามารถช่วยแกไ้ขปัญหาการตดัสินใจของสังคม
ไดถู้กตอ้งยิง่ข้ึน ท าใหส้ามารถคาดการณ์ไดถู้กตอ้งยิ่งข้ึนถึงลกัษณะผลิตภณัฑ์ท่ีลูกคา้ตอ้งการ และ
ทราบต่อไปถึงสภาพการณ์ท่ีลูกคา้จะซ้ือสินคา้นั้น การคาดการณ์ดงักล่าวท าให้นกัธุรกิจ เศรษฐกร 
และผูบ้ริหารงานของรัฐ สามารถวางแผนใชท้รัพยากรเพื่อตอบสนองสังคมไดดี้ข้ึน 

3) เพื่อช่วยในการหาตลาดใหม่ เป็นการสามารถคน้หาหรือคาดคะเนความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคให้ทราบได้ก่อนท่ีจะผลิตสินค้าออกมาขาย การตลาดสมยัใหม่ ต้องยึดหลักท่ีว่า 
ผูบ้ริโภคเป็นใหญ่ (Consumer Oriented) เพราะลกัษณะของตลาดท่ีเกิดข้ึนใหม่นั้นย่อมข้ึนกบั
อิทธิพลของสภาพแวดลอ้มในสังคมอยูม่ากทีเดียว 

4) เพื่อช่วยในการเสาะหาส่วนของตลาดส าหรับสินคา้ สามารถช่วยให้ทราบถึง
ลักษณะสินค้าท่ีผูบ้ริโภคชอบซ้ือหรือไม่ชอบซ้ือ เม่ือสามารถจัดกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีความชอบ
เหมือนกนัเขา้ไวด้ว้ยกนัก็จะท าให้ทราบถึงส่วนของตลาด (Market Segments) แลว้มีการพฒันา
ปรับปรุงผลิตภณัฑข้ึ์นมาเพื่อใหต้อบสนองกลุ่มนั้นโดยเฉพาะ 

5) เพื่อช่วยในการปรับปรุงกิจกรรมทางการตลาดท่ีมีอยู่ สามารถท าให้ผูบ้ริหาร
ทางการตลาดปรับปรุงกลยุทธ์ทางการตลาดของตนเองได ้ดงันั้นจึงจ าเป็นอย่างยิ่งท่ีจะตอ้งมีการ
ประเมินผลถึงลกัษณะท่ีแทจ้ริงของผูบ้ริโภคในตลาดปัจจุบนั 
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จากท่ีกล่าวมาเป็นการแสดงให้เห็นความส าคญัของการศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
ผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางสมุนไพรท่ีสามารถจะน าไปสู่การวางแผนและก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด
ท่ีมีประสิทธิผล รวมถึงการก ากบัดูแลของหน่วยงานต่างๆ เพื่อใหมี้การด าเนินการทางดา้นการตลาด
ของผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางสมุนไพรอย่างถูกตอ้ง เกิดพฤติกรรมท่ีพึงปรารถนาของสังคมและทุก
ฝ่ายท่ีเก่ียวขอ้งท่ีมีต่อการด าเนินธุรกิจต่างๆ รวมถึงการพฒันาปรับปรุงเปล่ียนแปลงธุรกิจผลิตภณัฑ์
เคร่ืองส าอางสมุนไพรด้านต่างๆ ให้ตรงต่อความต้องการของผูบ้ริโภคผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอาง
สมุนไพรมากท่ีสุดอนัเป็นการเพิ่มประสิทธิภาพการท างานและระบบการตลาด ช่วยในการพฒันา
สภาพสังคมใหดี้ข้ึนไดด้ว้ย 
 

2.2.2 ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค 
ในการอธิบายถึงพฤติกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค จะมีปัจจยัหลาย

ประการท่ีเป็นเคร่ืองถ่ายทอดพฤติกรรมของผูบ้ริโภคแต่ละคน ซ่ึงปัจจยัแวดลอ้มต่างๆ เหล่าน้ี ลว้น
มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคทั้งในทางตรงและทางออ้ม โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

 

 
 
ภาพที ่2.1  ปัจจยัต่างๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 
แหล่งทีม่า:  ศรีสุภา สหชยัเสรี, 2546: 48-53. 
 

2.2.2.1 วฒันธรรม (Cultural Factor) ผูบ้ริหารทางการตลาดมีความจ าเป็นท่ีจะตอ้ง
ท าความเขา้ใจเก่ียวกบัวฒันธรรมของผูบ้ริโภคในตลาด มาปรับใชเ้พื่อให้ตรงตามวฒันธรรมในแต่
ละทอ้งถ่ิน ซ่ึงแต่ละทอ้งถ่ินนั้นๆ ยอ่มมีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั เช่น ไม่ควรจ าหน่ายอาหารท่ีมี
หมูเป็นส่วนประกอบในแถบจงัหวดัภาคใต ้ซ่ึงส่วนใหญ่เป็นชาวไทยมุสลิม หรือผลิตสินคา้บริการ
ใหต้รงตามเทศกาล เช่น เทศกาลไหวพ้ระจนัทร์ เทศกาลตรุษจีน เป็นตน้ 
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1) วฒันธรรมพื้นฐาน (Culture) เป็นส่ิงท่ีก าหนดความตอ้งการซ้ือและ
พฤติกรรมการซ้ือของบุคคล เช่นรักความเป็นอิสระ รักพวกพอ้ง เอ้ือเฟ้ือเผื่อแผ ่ซ่ึงยอ่มมีอิทธิพลใน
การเลือกบริโภคสินคา้ 

2) วฒันธรรมรอง หรือ ขนบธรรมเนียมประเพณี (Subculture) มีรากฐานมา
จากเช้ือชาติ ศาสนา สีผิว พื้นท่ีทางภูมิศาสตร์ท่ีแตกต่างกัน ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีจะเป็นตัวก าหนด
พฤติกรรมการบริโภคสินคา้หรือบริการท่ีแตกต่างกนัออกไป โดยผลิตภณัฑ์ท่ีจะน าเสนอนั้นตอ้งไม่ 
เป็นการขดัต่อขนบธรรมเนียมประเพณีในทอ้งถ่ินนั้นๆ ดว้ย 

(1) กลุ่มเช้ือชาติ (Nationality Groups) ไดแ้ก่ กลุ่มเช้ือชาติไทย จีน 
อเมริกัน องักฤษ ฯลฯ แต่ละเช้ือชาติจะมีรสนิยม ความชอบ กิจกรรม และการบริโภคต่างๆ ท่ี
แตกต่างกนัออกไป 

(2) กลุ่มศาสนา (Religious Groups) ไดแ้ก่ กลุ่มชาวคริสต ์ชาวพุทธ 
ชาวมุสลิม มีความนบัถือขอ้หา้ม และความเช่ือ แตกต่างกนั เช่น ศาสนาอิสลามห้ามรับประทานหมู
และของมึนเมา เป็นตน้ 

(3) กลุ่มสีผิว (Racial Groups) เช่น ผิวขาว ผิวด า ผิวเหลือง ซ่ึงแต่ละ
กลุ่มมีรูปแบบวฒันธรรมและทศันคติท่ีแตกต่างกนัมาก 

(4) พื้นท่ีทางภูมิศาสตร์ (Geographical Groups) ภูมิประเทศ 
ภูมิอากาศท าใหล้กัษณะการด ารงชีวติแตกต่างกนั เช่น ชาวญ่ีปุ่นนิยมการตรากตร าท างานท่ีหนกั แต่
ชาวไทยนิยมการพกัผอ่นหยอ่นใจมากกวา่ 

3) ชั้นทางสังคม (Social Classes) การจดัล าดบับุคคลในสังคมออกเป็นกลุ่ม 
มีลกัษณะคลา้ยคลึงกนัจากระดบัสูงไประดบัต ่า ส่ิงท่ีน ามาใช้ในการแบ่งชั้นทางสังคมคือ อาชีพ 
ฐานะ รายได ้ตระกลูหรือชาติก าเนิด ต าแหน่งหนา้ท่ี บุคลิกลกัษณะของบุคคล ในการศึกษาชั้นของ
สังคมน้ี ท าให้ทราบความต้องการของตลาดเป้าหมาย และสามารถจัดแบ่งส่วนประสมทาง
การตลาดให้สนองความตอ้งการไดถู้กตอ้ง ชั้นของสังคมแบ่งออกไดเ้ป็น 3 ระดบั เป็นกลุ่มยอ่ยได ้
6 ระดบั 

(1) ระดบัสูง (Upper Class) แบ่งยอ่ยออกไดเ้ป็น 2 กลุ่ม คือ 
ก) ระดบัสูงอย่างสูง (Upper Upper Class) ไดแ้ก่ ผูดี้เก่าและ

ไดรั้บมรดกจ านวนมาก สถานะมัน่คง กลุ่มน้ีเป็นกลุ่มท่ีมีอ านาจการซ้ือพอเพียง สินคา้เป้าหมายของ
กลุ่มน้ีคือสินคา้ฟุ่มเฟือย เช่น เพชร รถยนตร์าคาแพง บา้นราคาแพง ใช้บริการโรงแรมหรูชั้นหน่ึง 
เป็นตน้ 

18 



62 

ข) ระดบัสูงอย่างต ่า (Lower Upper Class) ไดแ้ก่ เศรษฐีใหม่ 
ผูบ้ริหารระดบัสูงท่ีประสบความส าเร็จดว้ยตนเอง เป็นเจา้ของกิจการขนาดใหญ่ หาส่ิงท่ีดีท่ีสุดแก่
บุตรหลาน อยูใ่นวงการธุรกิจ สังคม มีความตอ้งการสินคา้และบริการคลา้ยกบักลุ่มแรก 

(2) ระดบักลาง (Middle Class) แบ่งยอ่ยออกเป็น 2 กลุ่ม คือ 
ก) ระดบักลางอย่างสูง (Upper Middle Class) ไดแ้ก่ ผูท่ี้ไดรั้บ

ความส าเร็จในอาชีพและหนา้ท่ีการงานพอสมควร เห็นความส าคญัของการศึกษา ระมดัระวงัในการ
ใชจ่้าย มีสินคา้และบริการท่ีจ าเป็นตอ้งใชคื้อ เส้ือผา้ท่ีดี บา้น และของใชใ้นครัวเรือน สินคา้จ าเป็น 
แก่ฐานะ เช่น รถยนต ์

ข) ระดบักลางอย่างต ่า (Lower Middle Class) ไดแ้ก่ พนกังาน 
ขา้ราชการ ระดบัปฏิบติังาน ตอ้งการใชสิ้นคา้และบริการราคาปานกลางท่ีจ าเป็นแก่ชีวิตประจ าวนั 
แสวงหาท่ีอยูข่องตนเอง สมถะและมีความอ่อนไหวในเร่ืองราคา 

(3) ระดบัต ่า (Lower Class) แบ่งยอ่ยออกเป็น 2 กลุ่ม คือ 
ก) ระดบัต ่าอย่างสูง (Upper Lower Class) ได้แก่ กลุ่มผูใ้ช้

แรงงานและมีทกัษะพอสมควร แสวงหาส่ิงท่ีมัน่คง ไม่เขา้สังคมมากนกั ตอ้งการใช้สินคา้ท่ีจ  าเป็น
แก่การครองชีพ และราคาประหยดั จงรักภกัดีต่อยีห่อ้สินคา้ 

ข) ระดบัต ่าอย่างต ่า (Lower Lower Class) ไดแ้ก่ กรรมกรท่ีมี
รายไดต้  ่า เป็นหน้ี มีการศึกษาต ่า อยู่สลมั ตอ้งการสินคา้จ าเป็นพื้นฐานแก่การครองชีพและราคา
ประหยดั 

ชั้นของสังคมมีความส าคญัมาก เพราะเป็นเหมือนตวัก าหนดเป้าหมายหรือกลุ่ม
ผูบ้ริโภคใหต้รงตามสินคา้และบริการท่ีจะน าเสนอ ซ่ึงแต่ละกลุ่มนั้นมีลกัษณะพฤติกรรมท่ีแตกต่าง
กนั ทั้งด้านอุปนิสัยหรือการติดต่อส่ือสาร และแต่ละกลุ่มชั้นนั้นสามารถท่ีจะมีการเปล่ียนแปลง
ระดบัชั้นไดต้ลอดเวลา ข้ึนกบัสภาพเศรษฐกิจและสังคมในภูมิภาคนั้นๆ ดว้ย 

2.2.2.2 สังคม (Social Factor) เป็นการรวมกลุ่มของบุคคลท่ีมีความใกลชิ้ดกนั โดย
มีครอบครัว เป็นกลุ่มแรกของสังคม จากนั้นจึงเป็นกลุ่มอา้งอิง ซ่ึงหมายถึงกลุ่มท่ีมีอิทธิพลทั้งทาง 
ทศันคติ ค่านิยม และพฤติกรรมต่างๆ ผูบ้ริหารทางการตลาดจึงจ าเป็นท่ีจะตอ้งให้ความสนใจต่อ
บทบาทและสถานะของผูบ้ริโภคในแต่ละสังคม เพื่อน าสินคา้หรือบริการเขา้สู่กลุ่มเป้าหมายได้
ถูกตอ้ง สอดคลอ้งกบัความตอ้งการและพฤติกรรมทางสังคมของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

1) กลุ่มอ้างอิง  (Reference Groups) ประกอบด้วยกลุ่มต่างๆ ท่ี มี
ความสัมพนัธ์ในทางตรงหรือทางออ้ม กลุ่มอา้งอิงจะมีอิทธิพลต่อทศันคติและพฤติกรรมของบุคคล 
พฤติกรรมของบุคคลสามารถแบ่งไดเ้ป็น 
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(1) กลุ่มบุคคลนั้นเก่ียวขอ้งสัมพนัธ์และเป็นสมาชิกมีผลกระทบซ่ึงกนั
และกนั (Membership Groups) 

(2) เป็นกลุ่มท่ีมีความสัมพนัธ์กนัต่อเน่ืองไดแ้ก่กลุ่มเพื่อน ครอบครัว 
เพื่อนบา้น เพื่อนร่วมงาน (Primary Groups) 

(3) เป็นกลุ่มท่ีมีความสัมพันธ์แบบเป็นทางการ มีความสัมพันธ์
ต่อเน่ืองกนันอ้ย เช่น องคก์ารต่าง ๆ สถาบนัทางศาสนา สหพนัธ์ (Secondary Groups) 

(4) เป็นกลุ่มท่ีบุคคลนั้นอยากเป็น อยากจะเลียนแบบ เช่น ดารานกัร้อง 
(Aspirations Groups) 

(5) เป็นกลุ่มท่ีบุคคลนั้ นปฏิเสธในพฤติกรรม เช่น พวกอันธพาล 
(Dissociative Groups) 

นักการตลาดพยายามท่ีจะระบุถึงกลุ่มอ้างอิงทั้ งหลายให้กับผู ้บริโภค 
เพราะว่าผูซ้ื้อจะไดอิ้ทธิพลจากกลุ่มอา้งอิงอยา่งนอ้ย 3 ลกัษณะคือ 1) กลุ่มอา้งอิงจะมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือและแบบการด ารงชีวิตแบบใหม่ของผูซ้ื้อ 2) กลุ่มอา้งอิงจะมีอิทธิพลต่อทศันคติ
ของผูซ้ื้อท่ีมีต่อตราสินคา้และความนึกคิดส่วนตวั เพราะวา่ผูซ้ื้อ ตอ้งการจะเขา้เป็นสมาชิกของกลุ่ม 
และ 3) กลุ่มอา้งอิงก่อใหเ้กิดแนวร่วมเดียวกนั และจะมีผลกระทบต่อการเลือกสินคา้และตรายีห่อ้ 

2) ครอบครัว (Family) สมาชิกในครอบครัวก็มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผู ้
ซ้ือ ซ่ึงแบ่งออกไดเ้ป็น 

(1) ครอบครัวเดิม (Family of Orientation) ท่ีประกอบดว้ย พ่อ แม่ 
บุคคลจะได้รับมีอิทธิพลจากครอบครัวเดิมในเร่ืองของศาสนา การเมืองและเศรษฐกิจ ความ
ทะเยอทะยาน ความรัก 

(2) ครอบครัวใหม่ (Family of Procreation) ประกอบดว้ยสามี ภรรยา 
และลูก  

ลักษณะของครอบครัวน้ีได้รับความสนใจจากนักการตลาดมาก เพราะ
เก่ียวขอ้งกบัการซ้ือสินคา้และบริการจ านวนมาก โดยถือวา่ภรรยาเป็นหน่วยการซ้ือของครอบครัว 
โดยเฉพาะสินคา้พวกอาหารแห้ง เส้ือผา้ แต่ต่อมาสามีไดมี้บทบาทในการซ้ือดว้ย เช่น สินคา้คงทน
ถาวรและในกรณีการซ้ือสินคา้ราคาแพงจะเป็นการตดัสินใจร่วมกนั นกัการตลาดตอ้งการจะทราบ
วา่ ใครมีอิทธิพลมากกวา่กนัในการซ้ือ ซ่ึงผลออกมาเป็นดงัน้ี 1) สามีมีอิทธิพล (husband-dominant) 
ต่อการซ้ือประกนัชีวิต รถยนต ์โทรทศัน์ 2) ภรรยามีอิทธิพล (Wife-dominant) ต่อการซ้ือเคร่ืองซกั
ผา้ พรม เฟอร์นิเจอร์ เคร่ืองครัว และ 3) สามีและภรรยามีอิทธิพลเท่ากนั (Equal) ต่อการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ นัง่เล่น การพกัผอ่น บา้น ความบนัเทิงนอกบา้น 
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3) บทบาทและสถานภาพ (Roles and Statuses) เช่น ครอบครัว สโมสร 
องค์การ ต าแหน่งของบุคคลต่าง ๆ ในแต่ละกลุ่มเหล่าน้ีจะเรียกว่าเป็น บทบาท (Roles) และใน
ขณะเดียวกนัจะมีสถานภาพ (Statuses) ควบคู่ตวัเสมอ 

บทบาท (Roles) ประกอบกบักิจกรรมท่ีบุคคลถูกคาดหวงัจากบุคคลอ่ืนท่ีอยู ่
รอบๆ ตวัเขา ซ่ึงจะมีผลในการชักจูงพฤติกรรมการซ้ือของเขา แต่ละบทบาทจะหมายรวมถึง
สถานภาพ (Status) ด้วย เช่น บทบาทของผูจ้ดัการขายจะมีสถานภาพดีกว่าพนักงานขายหรือ
บทบาทของผูอ้  านวยการจะมีสถานภาพดีกวา่เจา้หนา้ท่ีในแผนก   ดงันั้น ผูบ้ริหารมกัจะคู่กบัรถยนต์
ยี่ห้อดี แต่งตวัด้วยเคร่ืองแต่งกายท่ีดี นักการตลาดจะตระหนักถึงความสามารถท่ีซ่อนเร้นอยู่ใน
สินคา้ใหก้ลายเป็นสัญลกัษณ์ของสถานภาพ ซ่ึงก็จะแตกต่างกนัไปในแต่ละชั้นสังคมดว้ย 

2.2.2.3 ปัจจยัดา้นส่วนบุคคล (Personal Factors) ไดแ้ก่ วงจรชีวิต และช่วงอายุ การ
ประกอบอาชีพ เศรษฐกิจ การด ารงชีวติ และบุคลิกส่วนบุคคล 

1) อายุและวงจรชีวิต (Age and Life-Cycle Stage) การอุปโภคบริโภคจะ
เปล่ียนแปลงไปตามอายุ การบริโภคจะท าให้วงจรชีวิตครอบครัวเป็นรูปเป็นร่างข้ึน วงจรชีวิตของ
ครอบครัว 7 ขั้นตอนรวมถึงฐานะทางการเงินและความสนใจในสินคา้ นกัการตลาดจะระบุตลาด
เป้าหมายตามวงจรชีวิตครอบครัวแลว้ปรับปรุง สินคา้กบัแผนกการตลาดให้เหมาะสมกบัล าดบัชั้น
ของวฏัจกัรชีวติครอบครัว (Family Life Cycle) (Kotler, 1984: 132 อา้งถึงใน ฉลองศรี พิมลสมพงศ์
, 2544: 45) 
 
ตารางที ่2.1 วฏัจกัรชีวติครอบครัวกบัพฤติกรรมการบริโภค 
 
ล าดบัขั้น วฎัจักรชีวติ พฤติกรรมผู้บริโภค 

1 วยัหนุ่มสาว โสด ปริญญาตรี มีภาระนอ้ย เป็นผูน้ าความคิดดา้นแฟชัน่และมกัจ่ายในส่ิงท่ีก่อให้เกิดความ
สนุกสนาน เช่น ดูหนงั ดูกีฬา พกัผอ่นวนัหยดุ ทศันาจร 

2 คู่สมรสใหม ่ มีภาระมากข้ึน โดยเฉพาะการใชจ่้ายซ้ือสินคา้ประเภทถาวรทนทาน เช่น ตูเ้ยน็ เตา
แก๊ส รถยนต ์เฟอร์นิเจอร์ 

3 ครอบครัวมีบุตรแลว้ บุตรคน
เล็กอายตุ  ่ากวา่ 6 ขวบ 

ซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคในครอบครัวในอตัราสูง สนใจสินคา้ใหม่ท่ีช่วยทุ่นแรง
และประหยดัเวลา เช่น เคร่ืองซกั-อบผา้ อาหารเด็ก ของเล่น 

4 ครอบครัวมีบุตรแลว้ บุตรคน
เล็กอายมุากกวา่ 6 ขวบ 

มีฐานะการเงินดีข้ึน แม่บา้นจะออกท างานและมีรายไดม้ากข้ึน การโฆษณาไม่มี
อิทธิพลมากนกั มกัซ้ือสินคา้ขนาดครอบครัว หรือขนาดประหยดั 

5 ครอบครัวท่ีมีบุตรโตแลว้ แต่
ยงัศึกษาและอาศยัอยูก่บับิดา
มารดา 
 

ครอบครัวมีฐานะเป็นบึกแผน่ข้ึน แม่บา้นส่วนมากท างาน ลูกบางคนอาจท างานบาง
เวลา การโฆษณามีอิทธิพลนอ้ย ซ้ือสินคา้ประเภทถาวร คงทน ซ้ือเคร่ืองเรือนใหม่ 
รถยนต ์วารสาร รับบริการทนัตกรรม 
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ตารางที ่2.1 (ต่อ)  
 
ล าดบัขั้น วฎัจักรชีวติ พฤติกรรมผู้บริโภค 

6 ครอบครัวท่ีบุตรแยก
ครอบครัวออกไป แต่หวัหนา้
ครอบครัวยงัท างานอยู ่

มีฐานะดี มีเงินออม สนใจเร่ืองการท่องเท่ียว การพกัผอ่นหยอ่นใจ การศึกษาดว้ย
ตวัเอง ไม่สนใจผลิตภณัฑใ์หม่ๆ ท าของท่ีระลึกและแจกจ่าย ปรับปรุงท่ีอยูอ่าศยั ซ้ือ
ของหรูหราบางอยา่ง 

7 ครอบครัวท่ีบุตรแยก
ครอบครัวออกไป แต่หวัหนา้
ครอบครัวยงัท างานอยู ่

มีภาระมากข้ึน โดยเฉพาะการใชจ่้ายซ้ือสินคา้ประเภทถาวรทนทาน เช่น ตูเ้ยน็ เตา
แก๊ส รถยนต ์เฟอร์นิเจอร์ 

8 อยูค่นเดียว (อีกคนหน่ึง
เสียชีวิตหรือหยา่ขาด) และยงั
ท างานอยู ่

มีรายไดใ้นขั้นพอใช ้อาจอยากจะขายบา้น ความสนใจท่องเท่ียว ข้ึนอยูแ่ต่ละบุคคล 

9 อยูค่นเดียว (อีกคนหน่ึง
เสียชีวิตหรือหยา่ขาด) และ
เกษียณ 

มีรายไดล้ดลง มีรายจ่ายเร่ืองยาและบ ารุงสุขภาพมากข้ึน ตอ้งการการเอาใจใส่ดูแล 
ความรักและความปลอดภยั 

 
2) อาชีพ (Occupation) อาชีพของแต่ละบุคคลจะน าไปสู่ความจ าเป็นและ

ความตอ้งการสินคา้และบริการท่ีแตกต่างกนั เช่น ขา้ราชการจะซ้ือเคร่ืองแบบและเคร่ืองใชท่ี้จ าเป็น 
เจา้ของกิจการอาจจะตอ้งการสินคา้ เส้ือผา้ราคาสูง จึงจ าเป็นท่ีผลิตภณัฑ์หรือบริการนั้นๆ จะตอ้งมี
ความเหมาะสมถูกตอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

3) สถานการณ์ทางเศรษฐกิจ (Economic) เป็นผลกระทบท่ีเก่ียวพนักับ
รายไดแ้ละการด าเนินชีวิตกระทบต่อบริการสินคา้ หรือแมแ้ต่กระบวนการตดัสินใจซ้ือ เช่น รายได ้
การออมทรัพย ์อ านาจการตดัสินใจซ้ือ ทศันคติเก่ียวกบัการจ่ายเงิน โดยใช้รายไดข้องบุคคลเป็น
ตวัก าหนดถึงสภาพเศรษฐกิจ 

4) รูปแบบการด ารงชีวิต (Lifestyle) บุคคลท่ีมาจากวฒันธรรมเดียวกนั มา
จากชนชั้นสังคมเดียวกนั และแมว้่าจะมีอาชีพเดียวกนัก็อาจจะมีแบบการด ารงชีวิตท่ีต่างกนัก็ได ้
แบบการด ารงชีวิตของบุคคล หมายถึง แบบแผนการด ารงชีวิตอยู่ของบุคคลในสังคม ซ่ึงจะแสดง
ออกมาในรูปกิจกรรม ความสนใจและความคิดเห็นแบบการด ารงชีวิตจะมีผลกระทบต่อ
สภาพแวดลอ้มของเขา และมีผลกระทบต่อชนชั้นทางสังคม แบบการด ารงชีวิตจะแสดงให้เห็นถึง
ส่วนทั้งหมดของบุคคลนั้นท่ีติดต่อสัมพนัธ์กบัสภาพแวดลอ้มของบุคคลนั้น แบบการด ารงชีวิตจะมี
ผลต่อชั้นสังคม ซ่ึงจะมีผลต่อบุคลิกลกัษณะ เช่น ถา้เราทราบวา่บุคคลนั้นอยูช่นชั้นสังคมใด เราก็จะ
สามารถสรุปหลายส่ิงหลายอยา่งของบุคคลนั้นไดเ้ก่ียวกบัพฤติกรรมความชอบพกัผอ่น 
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5) บุคลิกภาพและการนึกถึงตนเอง บุคลิกลักษณะของบุคคล หมายถึง 
ลกัษณะทางนิสัยท่ีแตกต่างกนั ของแต่ละบุคคลซ่ึงจะน าไปสู่การตอบสนองท่ีตรงกนัและสัมพนัธ์
กบัสภาพแวดล้อมของเขา บุคลิกลักษณะจะเห็นได้จากความเช่ือมัน่ในตวัเอง (Self-confident) 
ความเป็นตวัของตวัเอง (Autonomy) การเขา้สังคม (Sociability) การป้องกนัตนเอง (Defensiveness) 
ความเคารพ (Deference) การปรับตวั (Adaptability) ความมีอ านาจ (Dominance) บุคลิกเป็นปัจจยัท่ี
มีประโยชน์ในการวเิคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภคซ่ึงจะมีผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้และบริการ  

นอกจากน้ีนกัการตลาดยงัใชแ้นวความคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบับุคลิก คือ ความรู้สึกนึกคิด
ส่วนตวั (Person’s Self-concept) ท่ีนกัการตลาดพยายามจะพฒันาภาพพจน์ของตรายี่ห้อให้ตรงกบั
ความนึกคิดส่วนตวัของตลาดเป้าหมายและ Actual Self-concept คือการท่ีเขามองตวัเองว่าเป็น
อยา่งไร (เป็นนกัวิทยาศาสตร์) ซ่ึงต่างจาก Ideal Self-concept คือส่ิงท่ีเขาอยากจะเป็น (อยากจะเป็น
นกัวิทยาศาสตร์) และ Others Self-concept คือการท่ีคนอ่ืนเห็นว่าเขาเป็นอย่างไร (เป็นแค่นัก
ทดลองเท่านั้น ไม่เก่งพอท่ีจะเป็นนกัวิทยาศาสตร์) นักการตลาดเช่ือว่าการซ้ือสินคา้จะมีลกัษณะ
ของทั้งสามของ Self-concept ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคมาจากปัจจัย
ภายนอก คือ ปัจจยัด้านวฒันธรรม เช่น ชนชั้นทางสังคม, ปัจจยัทางสังคม เช่น กลุ่มอา้งอิง, 
ครอบครัว และปัจจยัส่วนบุคคล เช่น อาชีพ รูปแบบการใชชี้วิต เป็นตน้ ซ่ึงปัจจยัเหล่าน้ีจะส่งผลให้
เกิดพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนัออกไป 

การศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอาง
สมุนไพร สามารถน าผลท่ีไดไ้ปสร้างสรรค ์พฒันา ปรับปรุงสินคา้ผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางสมุนไพร
ทั้ งท่ีมีอยู่แล้วและยงัไม่มีในตลาด เน่ืองจากปัจจัยท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค
ผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางสมุนไพรแต่ละรายมีความหลากหลายและแตกต่างกนัออกไป นกัการตลาด
จึงสามารถน าผลการจากศึกษาคร้ังน้ีไปผลิตสินคา้และบริการใหต้รงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภค
ผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางสมุนไพรมากท่ีสุด เกิดประโยชน์และความพอใจสูงสุด 

สุปัญญา ไชยชาญ (2543) ไดใ้ห้ความหมายไวว้่า วฏัจกัรชีวิตครอบครัว (Family 
Life Cycle) คือ รอบชีวิตของคนเร่ิมตั้งแต่การเร่ิมตน้ชีวิตครอบครัว ไปจนกระทัง่ส้ินสุดชีวิต
ครอบครัว แบ่งออกไดเ้ป็น 5 ช่วงใหญ่ๆ คือ ช่วงหนุ่มสาวโสด (แยกจากพ่อแม่มาอยู่อิสระ) ช่วง
แต่งงานมีครอบครัว ช่วงมีลูกและเล้ียงลูก ช่วงท่ีลูกแยกออกไปตั้งครอบครัวใหม่ และช่วงส้ินสุด
ชีวติครอบครัว  

วฏัจกัรชีวติครอบครัวมีผลต่อความตอ้งการและพฤติกรรมผูบ้ริโภค  
ความต้องการและพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคในแต่ละช่วงของชีวิตมีความ

แตกต่างกัน เช่น คู่สมรสท่ีแต่งงานใหม่ๆ อาจตอ้งการซ้ือเฟอร์นิเจอร์และเคร่ืองใช้ภายในบา้น
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ส าหรับ แต่งบา้นมากกว่าหนุ่มสาวโสดท่ีอาจเน้นเร่ืองการแต่งกายและการท่องเท่ียว พ่อแม่ท่ีเพิ่งมี
ลูกเล็กตอ้งมีค่าใช้จ่ายเร่ืองอาหาร ค่ารักษาพยาบาล และการศึกษา มากกว่าคู่แต่งงานท่ียงัไม่มีลูก 
เป็นตน้ ผูผ้ลิตและนกัการตลาดสามารถใช้ความรู้เร่ืองวฏัจกัรชีวิตครอบครัวมาก าหนดกลุ่มลูกคา้
เป้าหมาย และพฒันาสินคา้ ตลอดจนกิจกรรมทางการตลาด รวมถึงให้ความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบั
สินคา้ท่ีเหมาะกบัลูกคา้ในแต่ละช่วงของชีวิตได ้ตวัอย่างเช่น ผูผ้ลิตนมสดพร้อมด่ืม สามารถผลิต
นมสดหลากหลายชนิดให้ลูกคา้เลือก มีชนิดจืดเขม้ขน้ดว้ยไขมนัส าหรับเด็กเล็กในวยัเจริญเติบโต 
ชนิดรสหวานและรสผลไมส้ าหรับเด็กในวยัอยากรู้อยากเห็น ชนิดจืดธรรมดาส าหรับวยัรุ่นและ
ผูใ้หญ่ ท่ีตอ้งการเสริมสร้างความแขง็แรงแก่กระดูกและฟัน และชนิดพร่องมนัเนยส าหรับผูใ้หญ่ท่ีมี
ปัญหาไขมนัในเลือด เป็นตน้  

วฏัจกัรชีวติครอบครัว 5 ช่วง  
1) ช่วงหนุ่มสาวโสด เป็นช่วงท่ีมีขอ้จ ากดัดา้นการใชเ้งินนอ้ยมาก แมว้่าเงินท่ีไดม้า

จากพ่อแม่หรือหาไดเ้องจะมีจ ากดัก็ตาม ความคิดค านึงของคนในช่วงน้ีมกัเนน้หนกัในเร่ืองแฟชัน่ 
เส้ือผา้ กิจกรรมสันทนาการ การท่องเท่ียว งานสังคมต่างๆ ถา้แยกออกมาอยูเ่ป็นอิสระอาจตอ้งการ
ซ้ือเฟอร์นิเจอร์ เคร่ืองใชภ้ายในบา้น ถา้มีเงินมากอาจคิดซ้ือรถยนต ์รถจกัรยานยนตไ์วใ้ช ้

2) ช่วงแต่งงานมีครอบครัว (แต่ยงัไม่มีลูก) เป็นระยะของการสร้างฐานะทาง
ครอบครัว ผูบ้ริโภคท่ีอยู่ในช่วงน้ี มกัตอ้งการซ้ือสินคา้คงทน ประเภทเคร่ืองใช้ภายในบา้น เช่น 
ตูเ้ยน็ เตาแก๊ส เคร่ืองปรับอากาศ โทรทศัน์ เฟอร์นิเจอร์ (หรูหราดูดีกว่าสมยัเม่ือยงัเป็นโสด) การ
ท่องเท่ียว บางคู่อาจต้องซ้ือบ้าน คอนโดมีเนียม รถยนต์ (เปล่ียนคันใหม่ให้ใหญ่ข้ึนส าหรับ
ครอบครัวท่ีอาจจะก าลงัมีลูก) 

3) ช่วงมีลูกและเล้ียงดูลูก ผูบ้ริโภคในช่วงน้ีโดยทัว่ไปจะมีฐานะทางการเงินและ
สังคมท่ีดีข้ึน บางรายอาจตอ้งขยบัขยายบา้นให้กวา้งขวางข้ึน ซ้ือรถคนัใหม่ให้ใหญ่ข้ึนส าหรับทุก
คนในครอบครัว ตอ้งจดัสรรเงินเป็นค่าใช้จ่ายของลูกเพิ่มข้ึน ถา้ลูกยงัเล็กอาจมีค่าใช้จ่าย เช่น ค่า
รักษาพยาบาล ค่าอาหาร ของเล่น ค่าเล่าเรียน ค่ากิจกรรมพิเศษของลูก เม่ือลูกโตข้ึนแต่ยงัอยูใ่นบา้น 
ค่าใชจ่้ายภายในบา้นจะเพิ่มข้ึนโดยเฉพาะสินคา้อุปโภคบริโภค 

4) ช่วงลูกแยกออกไปตั้งครอบครัวใหม่ ลูกอาจแต่งงานแยกบา้นออกไป หรือแค่
แยก ออกไปอยูเ่องเป็นอิสระก็ได ้ครอบครัวเดิมจะเหลือแต่สามีภรรยา ถา้ตวัเองยงัไม่เกษียณและมี
งานท าอยู ่ช่วงน้ีจะเป็นช่วงท่ีฐานะการเงินมัน่คง และอ านาจการซ้ือมากยิ่งข้ึน เพราะไม่มีค่าใชจ่้าย
เร่ืองลูก อายุท่ีมากข้ึนอาจท าให้ตอ้งมีค่าใช้จ่ายเร่ืองการรักษาพยาบาล อาหารเสริมสุขภาพ ซ้ือ
ประกนัชีวติ ประกนัสุขภาพ เม่ือมีเวลาเป็นของตวัเองมากข้ึน อาจหนัไปสนใจงานอดิเรกหรือกีฬาท่ี
สนใจ เช่น ซ้ือหนงัสือมาอ่าน หดัเล่นกอลฟ์ ท่องเท่ียว ซ้ือสินคา้ฟุ่มเฟือย เป็นตน้ แต่ถา้ไม่มี งานท า

24 



68 

หรือเกษียณมีแต่เงินบ าเหน็จบ านาญใช้ ช่วงน้ีจะเป็นช่วงท่ีต้องระมัดระว ังเ ร่ืองค่าใช้จ่าย 
กระบวนการตดัสินใจซ้ือจะชา้ลง ก่อนจะซ้ืออะไรตอ้งคิดหนา้คิดหลงั นอกจากน้ีอาจคิดถึงการน า
เงินท่ีมีอยูไ่ปลงทุน บริการดา้นการเงินอาจเป็นส่ิงท่ีคนในช่วงชีวติน้ีตอ้งการ 

5) ช่วงส้ินสุดชีวิตครอบครัว เป็นระยะท่ีตอ้งกลบัมาใชชี้วิตคนเดียวอาจดว้ยสาเหตุ 
การตายของคู่สมรสหรือการหย่าร้างก็ได ้ถา้ยงัมีงานท าอยู่ชีวิตช่วงน้ีจะมีความมัน่คงทางการเงิน
และอ านาจซ้ือสูงมากข้ึน รูปแบบและพฤติกรรมการซ้ือจะเหมือนคนโสดแต่มีอ านาจซ้ือสูง 
ค่าใชจ่้ายเร่ืองสินคา้ฟุ่มเฟือย การท่องเท่ียว กิจกรรมสันทนาการอาจมีมากข้ึน ถา้ลูกหลานไม่ไดย้า้ย
กลบัมาอยูด่ว้ย ก็อาจขายบา้นหลงัเดิมท่ีใหญ่เกินไปแลว้ไปซ้ือหลงัใหม่ท่ีเล็กลง แต่ถา้ไม่มีงานท าคง
ตอ้งระมดัระวงัเร่ืองการใชจ่้าย ซ้ือหาแต่เฉพาะท่ีจ าเป็นเท่านั้น บางรายอาจยา้ยไปอยูร่่วมกบัลูกท่ีมี
ครอบครัวแลว้ เพราะคนท่ีอยู่ในระยะน้ีของชีวิตตอ้งการการเอาใจใส่เป็นพิเศษและความ อบอุ่น
ทางใจ  

ผูผ้ลิตและนกัการตลาดท่ีศึกษาเร่ืองวฏัจกัรชีวิตครอบครัว นอกจากตอ้งศึกษาความ
ตอ้งการและพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคในแต่ละช่วงชีวติแลว้ ยงัตอ้งท าความเขา้ใจกบับทบาท 
และหน้าท่ีของสมาชิกแต่ละคนในครอบครัวด้วย ต้องค้นหาเพื่อให้รู้แน่ชัดว่ารูปแบบและ
พฤติกรรมการซ้ือแต่ละคร้ังนั้น ใครเป็นผูริ้เร่ิมคิด ใครเป็นผูมี้อิทธิพลในกระบวนการตดัสินใจ ใคร
เป็นผูต้ดัสินใจซ้ือ ใครเป็นคนลงมือซ้ือ และใครเป็นคนใชสิ้นคา้ ตวัอยา่งท่ีเห็นไดช้ดั เช่น ของเล่น
เด็ก ผูริ้เร่ิมคือเด็กท่ีอยากไดข้องเล่น เพราะเห็นเพื่อนท่ีโรงเรียนเล่น หรือครูท่ีโรงเรียนบอกวา่เป็น
ของเล่นท่ีดีมีประโยชน์ (ผูมี้อิทธิพล) แต่ผูต้ดัสินใจซ้ือและลงมือซ้ือคือพ่อแม่ เพราะเป็นผูอ้อกเงิน
และตอ้งควบคุมค่าใชจ่้ายท่ีเกิดข้ึนภายในบา้น ผูผ้ลิตและนกัการตลาดท่ีเขา้ใจบทบาทหนา้ท่ีของคน
ในครอบครัว นอกจากตอ้งน าเสนอสินคา้ท่ีเหมาะกบักลุ่มเป้าหมายแลว้ ยงัอาจตอ้งวางส่วนประสม
ทางการตลาดอย่างอ่ืน เช่น ราคา การส่งเสริมการขายท่ีเหมาะกับ คนแวดล้อมท่ีมีบทบาทใน
กระบวนการตดัสินใจซ้ือดว้ย หากผูซ้ื้อและผูใ้ชไ้ม่ใช่คนคนเดียวกนั  

2.2.2.4 ปัจจยัดา้นจิตวิทยา (Psychological Characteristics) เป็นศาสตร์ท่ีเก่ียวขอ้ง
กบัมนุษยใ์นด้านต่างๆ เช่น การจูงใจ การเรียนรู้ ความเช่ือ ทศันคติต่างๆ ของมนุษย ์ตั้งแต่เกิด 
จนกระทัง่เสียชีวติ องคป์ระกอบต่างๆ เหล่าน้ี ผูบ้ริหารการตลาด จะตอ้งท าความเขา้ใจและพิจารณา
ใหถ้ว้นถ่ี ซ่ึงมีรายละเอียดปลีกยอ่ย ดงัน้ี 

1) แรงจูงใจ (Motivation) บุคคลจะตอบสนองความต้องการของตนทั้ ง
ทางดา้นร่างกาย (Biogenic) เช่น ความหิว กระหาย และดา้นจิตวิทยา (Psychogenic) ไดแ้ก่ การ
ไดรั้บการยอมรับ การยกยอ่ง ความเป็นเจา้ของและอ่ืนๆ นกัจิตวทิยาไดศึ้กษาถึงแรงจูงใจของมนุษย์
ไว ้3 ทฤษฎี คือ 
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(1) ทฤษฎีแรงจูงใจของ Freud ซ่ึงไดต้ั้งสมมติฐานว่าแรงผลกัดนัทาง
จิตวิทยาท่ีแทจ้ริงนั้นเป็นตวัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของมนุษยเ์ป็นอย่างมาก และส่วนใหญ่แล้ว
เป็นแรงผลักดันท่ีอยู่ใต้จิตส านึกของมนุษย์ เช่น การสูบบุหร่ี เป็นเพราะต้องการแสดงความ
แขง็แกร่ง การท าขนมเคก้ของแม่บา้นจะใหค้วามสนใจมากคลา้ยกบัการใหก้ าเนิดบุตร 

(2) ทฤษฎีแรงจูงใจของ Maslow ความตอ้งการของมนุษยต์ามความคิด
ของ Abraham Maslow แบ่งเป็น 5 ขั้น ดงัน้ี 1) ความตอ้งการของร่างกาย (Physiological Needs) คือ 
ความตอ้งการปัจจยัพื้นฐานของการด ารงชีวิต เช่น อาหาร อากาศ น ้ า 2) ความตอ้งการความ
ปลอดภยั (Safety Needs) คือ ความตอ้งการยารักษาโรค เคร่ืองนุ่งห่มท่ีอยูอ่าศยั เพื่อปกป้องอนัตราย
ต่างๆ 3) ความตอ้งการทางสังคม (Social Needs) คือ ความตอ้งการการยอมรับจากบุคคลอ่ืนๆ หรือ
สังคม เร่ิมตั้งแต่ พ่อแม่ เพื่อนฝงู พี่น้อง เป็นตน้ 4) ความตอ้งการท่ีจะไดรั้บการยกย่อง (Esteem 
Needs) คือ ความตอ้งการท่ีจะเป็นท่ียกยอ่งและเคารพนบัถือจากบุคคลอ่ืนๆ ในสังคม เช่น ตอ้งการ
เป็นผูมี้ช่ือเสียง เป็นนกับริหารท่ีมีความสามารถ ไดรั้บการยอมรับอยา่งกวา้งขวางในสังคม เป็นตน้ 
และ 5) ความตอ้งการขั้นสูงสุดในชีวิต (Self-Actualization Needs) คือ ความตอ้งการขั้นสูงสุดของ
ชีวติ ภายหลงัจากไดรั้บความตอ้งการในขั้นต่างๆ มาแลว้ เป็นการกระท าหนา้ท่ีท่ีมีบทบาทสูงสุดใน
ชีวติ เช่น การไดเ้ป็นนายกรัฐมนตรี เป็นสมาชิกสภาผูแ้ทนราษฎร เป็นตน้ 
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ภาพที ่2.2 ทฤษฎีความจูงใจของมาสโลว ์(Maslow’s Theory of Motivation) 
 

จากล าดับความต้องการของมนุษย์ 5 ขั้น ท่ีกล่าวมาแล้ว เป็นส่ิงท่ีมี
ความส าคญัต่อการซ้ือสินคา้และบริการ นอกจากน้ีนิสัยในการซ้ือ (Felt Need) ก็มีความส าคญัไม่ยิ่ง
หย่อนกว่ากนั การจะซ้ือบ่อย ซ้ือทีละน้อย ซ้ือในวนัหยุด ซ้ือใกลบ้า้น ซ้ือตอนกลบัจากท างาน ส่ิง
เหล่าน้ีเป็นนิสัยความเคยชินในการซ้ือทั้งส้ิน 

(3) ทฤษฎีแรงจูงใจ (Herzberg) โดย Frederick Herzberg เป็นผูคิ้ดคน้
ปัจจยั 2 ปัจจยัท่ีมีผลต่อแรงจูงใจ คือปัจจยัท่ีก่อให้เกิดความไม่พอใจและปัจจยัท่ีก่อให้เกิดความ
พอใจในการท างาน เช่น เม่ือซ้ือสินคา้มาอาจเกิดส่ิงท่ีไม่พอใจคือไม่มีบริการซ่อม ไม่มีบริการติดตั้ง 
สีไม่ถูกใจ แต่มีส่ิงท่ีพอใจ เช่น ราคาถูก คนขายพูดถูกใจ ร้านใกล้บา้น ส่ิงท่ีพอใจเหล่าน้ีจะไป
ชดเชยส่ิงท่ีไม่พอใจท าใหเ้กิดการซ้ือข้ึน 

2) การรับรู้ (Perception) บุคคลท่ีได้รับการกระตุ้นและพร้อมท่ีจะเกิด
พฤติกรรม ซ่ึงพฤติกรรมนั้นจะไดรั้บอิทธิพลจากการรับรู้ในสถานการณ์นั้น บุคคล 2 คนท่ีไดรั้บ
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การกระตุน้อย่างเดียวกนัในสถานการณ์อย่างเดียวกนัอาจจะแสดงพฤติกรรมต่างกนัเพราะว่า เขา
รับรู้สถานการณ์แตกต่างกนั เช่น การมองพนกังานขายของคนหน่ึงอาจมองว่าเขาเป็นผูช้ายท่ีดีพูด
เก่ง น่าเช่ือถือ แต่อีกคนอาจเห็นวา่เขาเป็นนกัพดู พดูเพื่อท่ีจะขายสินคา้เท่านั้นไม่มีความน่าเช่ือถือ 

การรับรู้ หมายถึง กระบวนการท่ีแต่ละบุคคลเลือก รวบรวม และแปล
ข่าวสารข้อมูลท่ีได้รับให้เกิดเป็นภาพท่ีมีความหมายข้ึนมา การรับรู้ไม่เพียงแต่ข้ึนอยู่กบัส่ิงเร้า
เท่านั้นแต่ข้ึนอยูก่บัความสัมพนัธ์ของส่ิงเร้ากบัสภาพแวดลอ้มของบุคคลนั้นดว้ย 

3) การเรียนรู้ (Learning) เม่ือบุคคลนั้นไดแ้สดงพฤติกรรม บุคคลนั้นเกิด
การเรียนรู้ การเรียนรู้จะมีผลท าใหบุ้คคลเปล่ียนพฤติกรรมอนัเป็นเพราะไดรั้บประสบการณ์จากการ
เรียนรู้เท่านั้น การเรียนรู้จะเกิดข้ึนโดยมีแรงขบั (drive) ซ่ึงเป็นส่ิงกระตุน้ท่ีอยู่ภายในจิตใจของ
บุคคล และเป็นส่ิงท่ีบงัคบัใหเ้กิดพฤติกรรม ส่ิงกระตุน้ (Stimuli) อาจจะหมายถึงวตัถุ เช่นเป็นสินคา้
ท่ีพบเห็นไดจ้ากโฆษณา หรือความพอใจท่ีได้รับจากการใช้สินคา้หรือบริการนั้นมาก่อนจากนั้น
โอกาส (Cues) จะเป็นส่ิงกระตุน้อยา่งหน่ึง ไดแ้ก่โอกาสในการซ้ือ ซ้ืออยา่งไร และซ้ือท่ีไหน 

4) ความเช่ือและทศันคติ (Beliefs Attitudes) จากการท่ีบุคคลเกิดการเรียนรู้
และเกิดพฤติกรรมการซ้ือข้ึนนั้น บุคคลนั้นจะเกิดความเช่ือและทศันคติในขณะนั้นดว้ยความเช่ือ 
เป็นความนึกคิดของบุคคล ซ่ึงจะยึดถือตามความรู้ ความคิดเห็นหรือโชคลางท่ีบุคคลไดรั้บการท่ี
บุคคลเช่ือวา่คอมพิวเตอร์ ยีห่อ้ IBM มีความจ าท่ีมากกวา่ มีราคาถูกกวา่ ซ้ือมาแลว้จะคุม้กวา่ยี่ห้ออ่ืน 
ผูผ้ลิตสนใจความเช่ือของผูบ้ริโภคน้ี เพราะความเช่ือจะมีผลต่อภาพพจน์ของสินคา้และบริการ และ
ผูบ้ริโภคจะแสดงพฤติกรรมตามความเช่ือของเขา ดงันั้นการโฆษณาจะช่วยในการเปล่ียนความเช่ือ
ของผูซ้ื้อไดบ้า้ง 

ทศันคติ หมายถึง ความชอบหรือไม่ชอบท่ีติดกบับุคคล หมายถึงอารมณ์
และแนวโน้มการกระท าต่อสินคา้และบริการ ส่ิงต่างๆ เหล่าน้ี เช่น ศาสนา การเมือง เส้ือผา้ เพลง 
อาหาร ผูบ้ริโภคจะมีทศันคติอยูแ่ลว้ในทางท่ีชอบหรือไม่ 

ปัจจยัดา้นจิตวิทยาท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค คือ การจูง
ใจ การรับรู้ การเรียนรู้ และความเช่ือและทศันคติ ซ่ึงแต่ละคนท่ีมีอาจแตกต่างกนัออกไป ปัจจยัดา้น
จิตวิทยาจะส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคตั้งแต่ขั้นตอนการตระหนักถึงความตอ้งการ
จนถึงพฤติกรรมหลงัซ้ือ หลกัทางจิตวิทยาต่างๆ จะเป็นส่วนช่วยให้ทราบไดถึ้งอิทธิพลท่ีส่งผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคและเป็นแนวทางในการพฒันาการตลาดให้ประสบความส าเร็จ
ต่อไป 
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2.2.3 ตัวแบบอทิธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค  
จากแนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคของคอทเลอร์ (Kotlor, 1997: 172) สร้างแบบจ าลอง

พฤติกรรมผูบ้ริโภค ไดด้งัน้ี 
 

 
 
ภาพที ่2.3  รูปแบบจ าลองของพฤติกรรมผูบ้ริโภค  
แหล่งทีม่า:  Kotlor, 1997: 172. 
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2.2.4 การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 
การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการคน้หาวา่ผูบ้ริโภคนั้น มีพฤติกรรมในการบริโภค

สินคา้และผลิตภณัฑเ์ป็นไปในทางใดบา้ง รวมทั้งทราบถึงความตอ้งการและพฤติกรรม ซ่ึงวิธีการท่ี
จะใชว้ิเคราะห์ผูบ้ริโภค คือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบดว้ย Who? What? Why? Who? When? 
Where? และ How? เพื่อคน้หาค าตอบ 7 ค าตอบ หรือ 7Os ซ่ึงประกอบดว้ย Occupants, Objects, 
Objectives, Organizations, Occasions, Outlets และOperations ตามตารางท่ี 2.1 ดงัน้ี (ศิริวรรณ เสรี
รัตน์, 2538: 10) 
 
ตารางที ่2.2 แสดงค าถาม 7 ค าถาม เพื่อหาค าตอบ 7 ค าตอบ เก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 

ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบทีต้่องการทราบ (7Os) 
1. ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย  
    What is in the target market? 

1. ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย 
    Occupants 

2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร 
    What does the consumer buy? 

2. ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ/คุณสมบติัผลิตภณัฑ ์
    Objects/Product 

3. ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ 
    Why does the consumer buy? 

3. วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ เพ่ือตอบสนองความตอ้งการ 
    Objectives 

4. ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ 
    Who participates in the buying? 

4. องคก์ร บทบาทของบุคคลท่ีมีผลต่อการซ้ือเพ่ือสนองความ       
    ตอ้งการ   

     Organizations 
5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด 
    When does the consumer buy? 

5. โอกาสในการซ้ือ 
   Occasions 

6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน 
    Where does the consumer buy? 

6. แหล่งหรือช่องทางท่ีผูบ้ริโภคไปซ้ือ 
   Outlets/Channel 

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร 
    How does the consumer buy? 

7. ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ 
    Operations or Buying Process 

 
2.2.5 พฤติกรรมของผู้บริโภคในการตัดสินใจซ้ือ 

 การตดัสินใจซ้ือบริการใดๆ จะมีสาเหตุหรือปัจจยัส าคญัในการตดัสินใจซ้ือ 2 ประการ     
(ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2541: 54) ไดแ้ก่  

1) การซ้ือด้วยเหตุผล การซ้ือด้วยเหตุผลเป็นการซ้ือบริการโดยการหาขอ้มูลมา
เปรียบเทียบก่อนท่ีจะตดัสินใจเป็นลูกคา้ธุรกิจให้บริการหน่ึง แลว้น าขอ้มูลมาวิเคราะห์ว่าการใช้
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บริการนั้นมีความคุ้มค่าหรือไม่ การตดัสินใจแบบน้ีมกัพบในเพศชายมากกว่าเพศหญิง สาเหตุ
ประการหน่ึงอาจมาจากเพศชายมีภาวะทางอารมณ์ท่ีค่อนขา้งคงท่ีและมัน่คงกวา่เพศหญิง 

นกัการตลาดตอ้งกระตุน้ลูกคา้กลุ่มท่ีซ้ือดว้ยเหตุผลน้ีให้เห็นคุม้ค่าอยา่งแทจ้ริง ดว้ยการให้
ขอ้มูลอยา่งเหมาะสมและชดัเจน ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีควรกระท าอยา่งยิ่งในยุคน้ี เน่ืองจากลูกคา้มีการศึกษา
มากข้ึน การใหข้อ้มูลเป็นการกระตุน้ภาวการณ์ตดัสินใจโดยอาศยัขอ้มูลท่ีมีเหตุผล 

2) การซ้ือดว้ยอารมณ์ การซ้ือดว้ยอารมณ์มกัเกิดกบัเพศหญิงมากกวา่เพศชาย การ
ตดัสินใจแบบน้ีจะเป็นการตดัสินใจใชบ้ริการอยา่งรวดเร็วเม่ือไดรั้บขอ้มูลบางอยา่งท่ีมากระตุน้ต่อม
ความตอ้งการ การลดราคาเป็นการกระตุน้ต่อมให้เกิดพฤติกรรมทนัที นักการตลาดตอ้งกระตุน้
ลูกคา้ใหม้ากข้ึน เน่ืองจากจะเป็นกลุ่มท่ียอมจ่ายเงินมากส าหรับการบริการในคร้ังหน่ึงๆ เพื่อแลกกบั
ความสะดวก ความสบาย ความสวยงาม และความหรูหรา 

 
2.2.6 ตัวแบบพฤติกรรมผู้บริโภค   
จุดเร่ิมต้นเพื่อเข้าใจพฤติกรรมของผูบ้ริโภคหรือผูซ้ื้อ คือ รูปแบบการตอบรับต่อส่ิงเร้า     

ส่ิงเร้าภายนอก  สภาวะแวดลอ้มทางการตลาดจะเขา้ไปสู่สภาวะจิตใจผูซ้ื้อ  คุณลกัษณะของผูซ้ื้อ 
และกระบวนการตดัสินใจซ้ือ  จะน าไปสู่กระบวนการตดัสินใจซ้ือ  ส่ิงเหล่าน้ีมีความเก่ียวขอ้งกนั 
และยงัก าหนดความรู้สึกของผูบ้ริโภค โดยเร่ิมจากส่ิงกระตุน้และท าให้เกิดความตอ้งการของเขา้มา
ในความคิดของผูซ้ื้อ เปรียบได้ดังกล่องด าและมีการตอบสนองของผูซ้ื้อโดยการตัดสินใจซ้ือ               
ดงัแสดงในภาพท่ี 2.4 
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ส่ิงกระตุ้นภายนอก  
กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของ

ผู้ซ้ือ 
 

การตอบสนองของผู้
ซ้ือ 

ส่ิงกระตุ้น
ทางการตลาด 

ส่ิงกระตุ้น 
อืน่ ๆ 

 ปัจจัยทีม่ี
อทิธิพลต่อ
พฤติกรรม 

กระบวนการ
ตัดสินใจของ             

ผู้ซ้ือ 

 การตัดสินใจ 
ของผู้ซ้ือ 

 
 ผลิตภณัฑ์ 
 ราคา 
 การจดั
จ าหน่าย 
 การส่งเสริม 
    การตลาด 

 
 เศรษฐกิจ 
 เทคโนโลย ี
 การเมือง 
 วฒันธรรม 
 การแข่งขนั 

  
 ปัจจยั
วฒันธรรม 
 ปัจจยัสังคม 
 ปัจจยับุคคล 
 ปัจจยัจิตวทิยา 

 
 การรับรู้ปัญหา 
 การคน้หาขอ้มูล 
 การประเมินผล 
 ทางเลือกการ 
ตดัสินใจซ้ือ 
 พฤติกรรมหลงั 
การซ้ือ  

  
 การเลือกผลิตภณัฑ ์
 การเลือกตรายีห่อ้ 
 การเลือกผูแ้ทน
จ าหน่าย 
 การเลือกเวลาในการซ้ือ 
 การเลือกปริมาณการซ้ือ 
 

 
ภาพที ่2.4  ตวัแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
แหล่งทีม่า:  ยทุธนา  ธรรมเจริญ, 2549. 
 

จากภาพตวัแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภค สามารถอธิบายไดด้งัน้ี 
2.2.6.1 ส่ิงกระตุน้ภายนอก ส่ิงกระตุน้อาจเกิดข้ึนได้จากการกระท าของนกัการ

ตลาดหรือปัจจยัภายนอก ประกอบดว้ย 
1) ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีนกัการตลาดสามารถควบคุม

และจดัใหมี้ข้ึนเป็นส่ิงท่ีกระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมการตลาด ซ่ึงประกอบดว้ย 
(1) ส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ์  เช่น  ออกแบบผลิตภณัฑ์ให้สวยงามเพื่อ

กระตุน้ความตอ้งการ 
(2) ส่ิงกระตุ้นราคา  เช่น  การก าหนดราคาสินค้าให้เหมาะสมกับ

ผลิตภณัฑ ์ โดยพิจารณาลูกคา้เป้าหมาย 
(3) ส่ิงกระตุน้ดา้นการจดัจ าหน่าย  เช่น  จดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ให้ทัว่ถึง

เพื่อใหค้วามสะดวกแกผู้บ้ริโภคถือวา่เป็นการกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 
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(4) ส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด  เช่น  การโฆษณาสม ่าเสมอ  
การใชค้วามพยายามของพนกังานขาย  การลด  แลก  แจก  แถม และการสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบั
บุคคลทัว่ไป  ส่ิงเหล่าน้ีถือเป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 

2) ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการผูบ้ริโภคอนัเกิดจากปัจจยั
นอกองคก์าร ซ่ึงธุรกิจหรือผูป้ระกอบการควบคุมไม่ได ้ส่ิงกระตุน้เหล่าน้ีไดแ้ก่ 

(1) ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ เช่น สภาวะเศรษฐกิจ รายไดข้องผูบ้ริโภค
เหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการของบุคคล 

(2) ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลยี เช่น เทคโนโลยีด้านการน ารหัสแถบ 
และบตัรเครดิตมาใชบ้ริการแก่ผูใ้ชบ้ริการของหา้งสรรพสินคา้ 

(3) ส่ิงกระตุ้นทางการเมือง เช่น กฎหมายเพิ่มลดภาษีสินค้าจะมี
อิทธิพลต่อการเพิ่มหรือลดความตอ้งการของผูซ้ื้อ 

(4) ส่ิงกระตุ้นทางวฒันธรรม เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยใน
เทศกาลต่างๆ จะมีผลกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ในเทศกาลนั้นๆ 

(5) ส่ิงกระตุน้ทางการแข่งขนั เช่น การแข่งขนัท่ีรุนแรง ท าให้ผูบ้ริโภค
เร่งการซ้ือหรือซ้ือในปริมาณท่ีมากข้ึนได ้ 

2.2.6.2 กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อประกอบด้วยองค์ประกอบใหญ่ 2 
ส่วน คือ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม และกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ ซ่ึงสามารถอธิบายได้
ดงัน้ี 

1) ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม ประกอบดว้ย 
(1) ปัจจยัทางดา้นวฒันธรรม วฒันธรรมเป็นส่ิงท่ีก าหนดความตอ้งการ

พื้นฐาน และพฤติกรรมของบุคคลโดยบุคคลจะเรียนรู้เร่ืองค่านิยม ทศันคติ ความชอบ การรับรู้ และ
มีพฤติกรรมอย่างไรนั้นจะตอ้งผ่านกระบวนการทางสังคมท่ีเก่ียวขอ้งกบัครอบครัว และสถาบนั
ต่างๆ ในสังคม คนท่ีอยูใ่นวฒันธรรมต่างกนัยอ่มมีพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนั 

(2) ปัจจยัดา้นสังคม เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัชีวิตประจ าวนัและมีอิทธิพล
ต่อพฤติกรรมการซ้ือ ลกัษณะทางสังคมประกอบดว้ย กลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะของผู ้
ซ้ือ 

(3) ปัจจยัส่วนบุคคล การตดัสินใจซ้ือไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะส่วน
บุคคลทางดา้นต่างๆ ไดแ้ก่ ฐานะ รายได ้หรือโอกาสทางเศรษฐกิจ การศึกษา รสนิยม รูปแบบการ
ด ารงชีวติ บุคลิกภาพ และแนวความคิดส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
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(4) ปัจจยัดา้นจิตวทิยา การซ้ือของบุคคลไดรั้บอิทธิพลมาจากปัจจยัทาง
จิตวทิยา  ไดแ้ก่ ความตอ้งการ การจูงใจ บุคลิกภาพ การรับรู้ การเรียนรู้ ความเช่ือถือ และทศันคติ 

2) กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ ประกอบดว้ย 5 ขั้นตอน ไดแ้ก่ การรับรู้
ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
สามารถอธิบายไดด้งัน้ี 

(1) การรับรู้ปัญหา  กระบวนการตดัสินใจซ้ือเกิดข้ึนเม่ือผูซ้ื้อตระหนกั
ถึงปัญหาหรือความตอ้งการ  โดยผูบ้ริโภครู้สึกแตกต่างระหว่างภาวะความตอ้งการท่ีแทจ้ริง และ
ความตอ้งการท่ีอาจถูกกระตุน้โดยส่ิงเร้าภายในหรือภายนอก 

(2) การคน้หาขอ้มูล  เม่ือผูบ้ริโภคไดรั้บการกระตุน้จะมีแนวโนม้ท่ีจะ
คน้หาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัสินคา้นั้น ๆ ซ่ึงสามารถจ าแนกได ้2 ระดบัด้วยกนั คือ การเพิ่มการ
พิจารณาใหม้ากข้ึน และการคน้หาขอ้มูลข่าวสารอยา่งกระตือรือร้น 

(3) การประเมินทางเลือก  ผูบ้ริโภคท าการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์โดย
อาศยัจิตใตส้ านึก และมีเหตุผลสนบัสนุน  จะเห็นไดว้า่ผูบ้ริโภคจะให้ความส าคญัต่อคุณสมบติัของ
ผลิตภณัฑต่์างกนัไปตามน ้าหนกัในความส าคญัของคุณสมบติัผลิตภณัฑ ์

(4) การตดัสินใจซ้ือ  ในขั้นตอนการประเมินผลทางเลือกน้ี  ผูบ้ริโภค
จะสร้างรูปแบบความชอบในระหวา่งตราสินคา้ต่างๆ ท่ีมีอยูใ่นทางเลือกเดียวกนั  แต่อาจมี 2 ปัจจยั 
ท่ีเขา้มาสอดแทรกความตั้งใจ และการตดัสินใจในการซ้ือ ไดแ้ก่ ทศันคติของผูอ่ื้น และสถานการณ์
ท่ีไม่ไดค้าดการณ์ล่วงหนา้ ซ่ึงมีรายละเอียด คือ ทศันคติของผูอ่ื้นจะมีผลต่อทางเลือกท่ีชอบมากนอ้ย
เท่าใดข้ึนอยูก่บั 2 ปัจจยั คือ ความรุนแรงของทศันคติในแง่ลบของผูอ่ื้นท่ีมีต่อทางเลือกท่ีพอใจของ
ผูบ้ริโภค และแรงจูงใจของผูบ้ริโภคท่ีจะคล้อยตามความตอ้งการของผูอ่ื้น ซ่ึงความรุนแรงของ
ทศันคติในแง่ลบของผูอ่ื้นยิ่งจะเพิ่มมากข้ึนในตวัผูบ้ริโภค หากบุคคลเหล่านั้นมีความใกลชิ้ดกบั
ผูบ้ริโภค ส่วนสถานการณ์ท่ีไม่ไดค้าดไวอ้าจเป็นตวัท าให้เกิดความเปล่ียนแปลงในการตั้งใจซ้ือได ้ 
ในการบริหารความตั้งใจซ้ือ  ผูบ้ริโภคอาจตอ้งท าการตดัสินใจย่อยในการซ้ือ 5 ประเภทดว้ยกนั 
ประกอบดว้ย ตราสินคา้ ผูข้าย คุณภาพ เวลา และวธีิการช าระเงิน 

(5) พฤติกรรมหลงัการซ้ือ หลงัจากซ้ือผลิตภณัฑ์มาแลว้ผูบ้ริโภคจะมี
ประสบการณ์ตามระดบัของความพึงพอใจ หรือไม่พอใจในระดบัหน่ึงระดบัใด ซ่ึงนกัการตลาด
จะตอ้งพยายาม ทราบถึงระดบัความพอใจของผูบ้ริโภคภายหลงัการซ้ือประกอบดว้ย ความพอใจ
หลงัการซ้ือ กิจกรรมหลงัการซ้ือ การใชห้ลงัการซ้ือ และการจดัการหลงัการซ้ือ 

2.2.6.3 การตอบสนองของผูซ้ื้อ หรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคจะมี
การตดัสินใจในประเด็นต่างๆ ดงัน้ี 
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1) การเลือกผลิตภณัฑ ์
2) การเลือกตรายีห่อ้ 
3) การเลือกสถานท่ีจ าหน่าย 
4) การเลือกเวลาในการจดัซ้ือ 
5) การเลือกปริมาณการซ้ือ   

จากแนวคิดและทฤษฎีท่ีกล่าวมา ผูว้ิจยัจะไดน้ าแนวคิดทางดา้นปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคมาใช้ในการก าหนดกรอบความคิด ออกแบบสอบถาม และประยุกต์ใช้ในการจดัท า
ขอ้เสนอแนะท่ีผูว้จิยัเล็งเห็นแลว้วา่ความนิยมในการบริโภค “เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร” ท่ีมี
จ  านวนผูต้อ้งการบริโภคมากข้ึนเร่ือย ๆ เพราะฉะนั้นในการวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคจึงเป็นส่วน
ส าคญัท่ีจะท าให้ทราบถึงลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมการซ้ือและการใช้ของผูบ้ริโภค ซ่ึง
ค าตอบท่ีไดม้านั้นจะช่วยให้ผลกัดนัตลาดผลิตภณัฑ์สมุนไพรท่ีสามารถสนองความพึงพอใจของ
ผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสมท่ีมีผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค จะช่วยท าให้ผูป้ระกอบการสามารถเขา้ใจ 
และคาดเดาผูบ้ริโภคไดดี้ยิง่ข้ึนจึงสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคเม่ืออยูใ่นภาวการณ์
แข่งขนัได ้

 

2.3 แนวคดิเกีย่วกบัความรู้ความเข้าใจเกีย่วกบัสมุนไพรความงาม 
 

สมุนไพรนอกจากใชเ้ป็นยารักษาโรคแลว้ยงัถูกน ามาใชใ้นการประทินความงามอีกดว้ยภูมิ
ปัญญาพื้นบา้นของไทยในดา้นความงามในอดีต ไดแ้ก่ การน าขมิ้นมาทาผิว การใชม้ะกรูดและดอก
อญัชนัสระผม นวดผมช่วยให้ผมดกด าเป็นเงางาม ใชใ้บหม่ีและส้มป่อยมาสระผมแทนแชมพูใช้
มะขามเปียกถูตวัอาบน ้ าท าความสะอาดและกระชบัผิว ใชใ้บฝร่ังอมบว้นปากเพื่อฆ่าเช้ือโรค ใชใ้บ
ข่อยขดัฟัน ใชน้ ้ ามนังาถูนวดผิวหนงัเพื่อชะลอความแก่ ใชใ้บต าลึงต าแกสิ้วและแผลหนอง ใชเ้ถา
รางจืดแกแ้พ ้แกค้นั แกล้มพิษ เป็นตน้ (พิมพร ลีลาพรพิสิฐ, 2544: 5)  

ในสมยัโบราณการน าสมุนไพรมาใชส้ าหรับเป็นเคร่ืองประทินผิว  เสริมความงาม มีการ
ตระเตรียมกนัเพื่อใช้ให้หมดในคร้ังเดียวเท่านั้น ไม่มีการน ามาผลิตในรูปอุตสาหกรรมเช่นใน
ปัจจุบนั ขอ้ดีคือ ปราศจากสารกนัเสียเพื่อให้ส่วนผสมสมุนไพรท่ีใชค้งสภาพเดิมอยูไ่ด ้และยงัไม่
เกิดปัญหาเก่ียวกบัจุลินทรีย ์เน่ืองจากท าแลว้ใชท้นัทีจึงปลอดภยัต่อผูใ้ช ้และสมุนไพรท่ีเป็นวตัถุดิบ
ก็ปลูกใช้เองในบ้านเรือนไม่มีการปลอมปนของสมุนไพร เหตุท่ีนิยมน าสมุนไพรมาใช้เป็น
ส่วนประกอบของผลิตภณัฑเ์พื่อความงามก็ดว้ยคุณค่าและสารท่ีมีประโยชน์ท่ีมีมากมายมหาศาลซ่ึง
มีอยู่ในสมุนไพรแต่ละชนิด ท่ีจะช่วยทั้งในด้านการท าความสะอาดผิว ลดการอกัเสบ ฆ่าเช้ือ 
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บ ารุงรักษาผิวพรรณ และเส้นผมให้สะอาด ชุ่มช่ืน รวมทั้งให้กล่ินหอมสดช่ืน ช่วยให้เกิดการผอ่น
คลาย สงบ ช่วยรักษาโรคเก่ียวกบัทางเดินหายใจ  

นอกจากนั้นสมุนไพรมีรสของ (ยา) สมุนไพรท่ีช่วยเสริมความงาม การรู้จกัรสของยา ท า
ใหส้ามารถเลือกใชส้มุนไพรในการรักษาปัญหาผวิหนงัต่างๆ ได ้(สุรภี ภิษชัเวช, 2551: 12-19) 

 
2.3.1 รสของสมุนไพรความงาม  
กมลรัตน์ ณ หนองคาย (2546: 34) ไดอ้ธิบายรสของสมุนไพรแต่ละรสท่ีมีสรรพคุณช่วยใน

การรักษาผวิพรรณดงัน้ี 
1) รสฝาด เป็นสมุนไพรท่ีมีสารแทนนิน (Tannins) มีสรรพคุณ ช่วยสมานแผล ท า

ใหแ้ผลหายเร็ว ชะลา้งแผล ชะลา้งความมนั ดบักล่ิน เช่น เบญจกานี สีเสียด ชา มงัคุด ทบัทิมใบฝร่ัง 
เป็นตน้ 

2) รสหวาน มกัเป็นกลุ่มสมุนไพรท่ีมีน ้ าตาล หรือสารให้ความหวานทีไม่ใช่น ้ าตาล 
มีสรรพคุณบ ารุงผิว ท าให้ชุ่มช่ืน เช่น ชะเอมเทศ น ้ าผึ้ง ดอกคาฝอย แก่นจนัทน์ขาว น ้ าตรากหรือ
ดอกกรรณิการ์ ผกัโขม รวงขา้วอ่อน เป็นตน้ 

3) รสเมาเบ่ือ มกัมีสารกลุ่มอลัคาลอยด์ (Alkaloids) เทอร์ปีนนอยด์ (Terpeniod) 
และไกลโคไซด์ (Glycosides)บางชนิด มีสรรพคุณแกพ้ิษ ฆ่าเช้ือโรคผิวหนงัต่าง ๆ ลดการอกัเสบ 
แกแ้ผลเร้ือรัง ติดเช้ือ เช่น ขนัทองพยาบาท กระทิง กรวยป่า กระเบียน ก ามะถนัเหลือง เป็นตน้ 

4) รสขม เน่ืองจากมีสารกลุ่มอลัคาลอยดเ์ทอร์ปีนนอยด์ และไกโคไซด์บางชนิด แก้
ทางดีและโลหิต ลดการอกัเสบ การแพ ้แกพ้ิษ เช่น พญายอ ใบลัน่ทม ฟ้าทะลายโจร รากชิงช่ี แก่น
พิกุล ลูกประค าดีควาย เป็นตน้ 

5) รสเผด็ร้อน เน่ืองจากมีน ้ ามนัหอมระเหย (Volatile Oil) น ้ ามนัดิน (Oleoresin) 
สรรพคุณ ช่วยแกล้ม ขยายหลอดเลือด รูขมุขน เร่งการผลดัเซลล ์เช่น ไพล หวักระชายนางพญาหนา้
ขาว วา่นสากเหล็ก ข่า เป็นตน้ 

6) รสมนั เน่ืองจากมีแป้ง เมือกหรือมนั สรรพคุณช่วยแกเ้ส้นเอน็ บ ารุงผิว เคลือบผิว 
เช่น น ้ามนั รากบวัหลวง เมล็ดงา น ้านมแพะ ขา้วตอก เป็นตน้ 

7) รสหอมเยน็ มกัเป็นกลุ่มท่ีมีน ้ ามนัหอมระเหย บ ารุงหวัใจ ลดการอกัเสบ เช่น 
พญาจนัทน์หอม (พม่า) เกสรทั้งหา้ ชะลูด บวับก เป็นตน้ 

8) รสเคม็ มกัมีเกลือเป็นส่วนผสม ซึมซาบไปตามผิวหนงั ท าความสะอาดผิว ลดผด
ผืน่ เช่น ล้ินทะเล เกลือ เหงือกปลาหมอ เป็นตน้ 
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9) รสเปร้ียว เน่ืองจากมีกรดอินทรีย์ สรรพคุณกดัเสมหะ ท าความสะอาดเร่งการ
ผลดัเซลล ์เช่น มะขาม ส้มป่อย น ้ามะกรูด ใบส้มเส้ียว สมอพิเภก เป็นตน้ 

 
2.3.2 การน าสมุนไพรความงามมาใช้กบัส่วนต่างๆ ของร่างกาย 
การน าสมุนไพรความงามมาใชก้บัส่วนต่าง ๆ ของร่างกายสามารถแบ่งกลุ่มของสมุนไพร

ความงาม เป็น 3 กลุ่มใหญ่ ๆ ไดแ้ก่ กลุ่มของสมุนไพรท่ีใชก้บัเส้นผม กลุ่มของสมุนไพรท่ีใชก้บั
ผวิหนา้ และกลุ่มของสมุนไพรท่ีใชก้บัล าตวั ดงัน้ี 

1) กลุ่มของสมุนไพรท่ีใชก้บัเส้นผม (กมลรัตน์ ณ หนองคาย, 2546: 31) เป็นกลุ่ม
ของสมุนไพรท่ีใชท้  าความสะอาดเส้นผม รักษาชนัตุ บ ารุงผม ท าให้ผมดกด า กระตุน้การงอกของ
เส้นผม ไดแ้ก่ 

(1) ท าความสะอาดผม ขจดัรังแค เช่น ลูกมะกรูด ลูกมะเฟือง ดอกข้ีเหล็กใบชา
เขียว เป็นตน้ 

(2) รักษาชนัตุ แกรั้งแค เช่น ใบฟ้าทะลายโจร ลูกมะกรูด ใบส้มป่อย ใบ
ทองพนัชัง่ ลูกประค าดีควาย น ้ามนัตะไคร้ 

(3) บ ารุงผม ให้ความชุ่มช้ืน รักษาผมแตกปลาย เช่น ผิว/ลูกมะกรูด เมล็ดขา้ว
กลอ้ง น ้ามนัมะพร้าว น ้ามนัมะกอก น ้ามนังา ไข่ไก่ 

(4) ท าให้ผมดกด า ช่วยชะลอผมหงอกก่อนวยั เช่น ลูกมะกรูด ดอกอญัชนัเถา
บอระเพด็ 

(5) กระตุน้การไหลเวยีนของเลือด ท าใหผ้มงอก เช่น เหงา้ขิง บวับก รากชะเอม 
2) กลุ่มของสมุนไพรท่ีใชก้บัใบหนา้ ประกอบดว้ย กลุ่มสมุนไพรท่ีให้ความชุ่มช้ืน

แก่ผวิหนา้ กลุ่มสมุนไพรช่วยสมานแผล ท าให้แผลหายเร็ว ลดรอยแผลเป็น กลุ่มสมุนไพรท าความ
สะอาดผิว ชะลา้งผิวมนั กลุ่มสมุนไพรเร่งการผลดัเซลล์ ปรับผิวให้ขาว ลดรอยด่างด าและกลุ่ม
สมุนไพรท่ีลดและป้องกนัรอยเห่ียวยน่ (กมลรัตน์ ณ หนองคาย, 2546: 30-31) ดงัน้ี 

(1) ใหค้วามชุ่มช้ืนแก่ผิวหนา้ มีสารเคลือบผิว ป้องกนัการสูญเสียความช้ืนออก
จากผวิหนงั น ้ามนัและไขมนั แป้งจากพืช และสัตว ์เช่น น ้ามนังา และน ้ามนัร าขา้ว เป็นตน้ 

(2) มีสารเมือก ช่วยบ ารุงผิวพรรณ ให้ความชุ่มช่ืน และช่วยเคลือบผิวไดแ้ก่ วุน้
วา่นหางจระเข ้บวับก นมววั ขา้วกลอ้ง 

(3) ช่วยสมานแผล ท าให้แผลหายเร็ว ลดรอยแผลเป็น ไดแ้ก่ วุน้วา่นหางจระเข ้
บวับก ขมิ้น 

37 



81 

(4) ท าความสะอาดผิว ช าระลา้งผิวมนั เร่งการผลดัเซลล ์มกัเป็นสมุนไพรกลุ่ม
รสเปร้ียว มีกรดอินทรีย ์วติามินซี ไดแ้ก่ มะขาม มะขามเทศ มะขามป้อม และส้มป่อย เป็นตน้ 

(5) ปรับผวิใหข้าว ลดรอยด่างด า ไดแ้ก่ หม่อน รากอบเชยเถา ทานาคา 
(6) ลดและป้องกนัรอยเห่ียวยน่ ไดแ้ก่ แครอท แตงกวา น ้าผึ้ง เป็นตน้ 

3) กลุ่มของสมุนไพรท่ีใชก้บัผวิกาย กมลรัตน์ ณ หนองคาย (2546: 31) อธิบายวา่ผิว
กาย มือ และเทา้ มีลกัษณะในการดูแลคลา้ยกนั ใชก้ลุ่มสมุนไพรคลา้ยกนั และกลุ่มสมุนไพรก็
สามารถน าไปใชก้บัผวิหนา้ได ้

(1) ช่วยสมานแผล ฆ่าเช้ือโรค เช่น เปลือกทบัทิม เปลือกมงัคุด 
(2) ลดการเกิดเส้นเลือดขอด เช่น เหงา้ไพล ตน้บวับก เถาวลัยเ์ปรียง 
(3) ลดผดผืน่คนั มีฤทธ์ิตา้นเช้ือรา และเช้ือโรคอ่ืน ๆ เช่น เหงา้ขมิ้นชนัเหงา้วา่น

นางค า ใบพลู ใบผกับุง้ ใบมะขาม ใบส้มโอ ใบเหงือกปลาหมอ 
(4) แกล้มพิษ เช่น ใบพลู 
(5) รักษากลากเกล้ือน เช่น ใบทองพนัชัง่ ใบชุมเห็ดเทศ ใบกระเบา 
(6) รักษาผืน่ผวิหนงัอกัเสบ เช่น ใบ/รากทองพนัชัง่ ใบพลู ตน้บวับก ใบต าลึง 
(7) ดบักล่ิน ฆ่าเช้ือโรค เช่น เกล็ด/ผงการบูร เกล็ด/ผงพิมเสน ผิวมะกรูดเปลือก

ตน้อบเชย ตน้ตะไคร้ ใบพลู 
(8) มีคุณสมบติัเป็นเมด็ขดั เร่งการผลดัเซลล ์เช่น เกล็ด/ผงการบูร เกลือขา้วโอ๊ต 

เมล็ดงา เมล็ดเทียนแกลบ 
สรุป สมุนไพรความงาม เป็นสมุนไพรท่ีน าไปใชก้บัร่างกายเพื่อความสะอาด ความสวยงาม 

รวมทั้ง เคร่ืองส าอางท่ีมีส่วนผสมของสมุนไพร ท่ีประกอบดว้ยสมุนไพรทั้งหมด หรือก่ึงสมุนไพร 
หรือท่ีมีส่วนผสมของสารสกดัจากสมุนไพร กลุ่มสมุนไพรท่ีใช้กบัเส้นผมและหนงัศีรษะมกัเป็น
สมุนไพรรสเปร้ียว กลุ่มสมุนไพรท่ีใชก้บัใบหนา้และล าตวั ประกอบดว้ยกลุ่มสมุนไพรท่ีให้ความ
ชุ่มช้ืน และช่วยบ ารุงผิวพรรณ กลุ่มสมุนไพรช่วยสมานแผล ลดรอยแผลเป็น สมุนไพรท่ีท าความ
สะอาดผิว ช าระลา้งผิว เร่งการผลดัเซลล์ผิว สมุนไพรท่ีช่วยปรับผิวให้ขาว ลดรอยด่างด าและ
สมุนไพรท่ีลดและป้องกนัรอยเห่ียวยน่ 
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2.3.3 ความรู้เกีย่วกบัเคร่ืองส าอาง 
2.3.3.1 ความหมายของเคร่ืองส าอาง 
เคร่ืองส าอาง (Cosmetic) ค าวา่ Cosmetic มีรากศพัท ์มาจากภาษากรีกวา่ “Kosmein” 

ซ่ึงหมายถึง การตกแต่งให้สวยงามเพื่อดึงดูด ความสนใจแก่ผูท่ี้ไดพ้บเห็น การตกแต่งในท่ีน้ี
หมายถึง การใชส่ิ้งใดส่ิงหน่ึงกบัใบหนา้และส่วนอ่ืนๆ ของร่างกาย (วิเชียรโรจน์ สิงหสวสัด์ิ, 2529: 
7) 

เคร่ืองส าอางตามพระราชบญัญติัเคร่ืองส าอาง  พ.ศ. 2535 มาตรา 4 ได้ระบุ
ความหมายไวว้า่ 1) วตัถุท่ีมุ่งหมายได ้ทา ถู นวด โรย พ่น หยอด ใส่ อมหรือกระท าดว้ยวิธีอ่ืนใดต่อ
ส่วนใดส่วนหน่ึงของร่างกายเพื่อความสะอาด ความสวยงาม และรวมทั้งเคร่ืองประทินผวิต่างๆ ดว้ย 
แต่ไม่รวมถึงเคร่ืองประดบัและเคร่ืองแต่งตวัซ่ึงเป็นอุปกรณ์ภายนอกร่างกาย 2) วตัถุท่ีมุ่งหมาย
ส าหรับใชเ้ป็นส่วนผสมในการผลิตเคร่ืองส าอาง และ 3. วตัถุอ่ืนท่ีก าหนดในกฎกระทรวงให้เป็น
เคร่ืองส าอางโดยเฉพาะ 

2.3.3.2 ประเภทของเคร่ืองส าอาง 
เคร่ืองส าอางสามารถแบ่งไดห้ลายประเภท ข้ึนอยูก่บัวตัถุประสงคข์องผูเ้ขียนต าราวา่

จะแบ่งแบบใด ตามพระราชบญัญติัเคร่ืองส าอาง พ.ศ. 2535 ไดจ้ดัแบ่งเคร่ืองส าอางออกเป็น            
3 ประเภท ตามล าดบัความเส่ียงต่อการเกิดอนัตราย หากผูบ้ริโภคใชไ้ม่ถูกวิธี ไดแ้ก่ เคร่ืองส าอาง
ควบคุมพิเศษ เคร่ืองส าอางควบคุม และเคร่ืองส าอางทัว่ไป 

1) เคร่ืองส าอางควบคุมพิเศษ เป็นเคร่ืองส าอางท่ีอาจมีผลกระทบหรือมี
ความเส่ียงสูงหากผูบ้ริโภคใช้เคร่ืองส าอางนั้นไม่ถูกวิธี จึงตอ้งมีการข้ึนทะเบียนต ารับเพื่อให้
ส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา พิจารณาความถูกตอ้ง เหมาะสม และความปลอดภยัของ
ผลิตภณัฑ์ก่อนจ าหน่าย เคร่ืองส าอางประเภทน้ีท่ีฉลากจะตอ้งแสดงขอ้ความว่า “เคร่ืองส าอาง
ควบคุมพิเศษ”และมีเลขทะเบียนในกรอบของคณะกรรมการอาหารและยา 

2) เคร่ืองส าอางควบคุม เป็นเคร่ืองส าอางท่ีมีความเส่ียงรองลงมา การก ากบั
ดูแลจึงลดระดบัลงมาจากการข้ึนทะเบียน เป็นเพียงการจดแจง้ต่อส านกังานคณะกรรมการอาหาร
และยาเท่านั้น เคร่ืองส าอางประเภทน้ีท่ีฉลากจะตอ้งแสดงขอ้ความวา่ "เคร่ืองส าอางควบคุม" 

3) เคร่ืองส าอางทัว่ไป ไดแ้ก่ เคร่ืองส าอางท่ีไม่มีส่วนผสมของสารควบคุม
พิเศษ หรือสารควบคุม 

การแบ่งประเภทตามมาตรฐานผลิตภณัฑ์อุตสาหกรรมเคร่ืองส าอาง กระทรวง
อุตสาหกรรม ท่ี มอก. 152-2518 ซ่ึงไดแ้บ่งประเภทเคร่ืองส าอางออกเป็น 6 ประเภท (รีเซอช
อินเตอร์เนชัน่แนล, 2540: 10-11) ดงัน้ี 
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1) เคร่ืองส าอางส าหรับผม (Hair Cosmetics) ไดแ้ก่ 
(1) แชมพ ู(Shampoo) 
(2) น ้ายาโกรกผม (Hair Rinses) 
(3) น ้ายาจดัลอนผม (Wave Sets) 
(4) น ้ายาดดัผม (Hair Permanent Waving) 
(5) ส่ิงปรุงเพื่อใชก้ าจดัรังแค (Antidandruff) 
(6) ส่ิงปรุงแต่งสีของผมและขน (Hair Coloring) 
(7) ส่ิงปรุงปรับสภาพเส้นผม (Hair Conditioners) 
(8) ส่ิงปรุงแต่งผม (Hair Dressing or Hair Grooming) 

2) เคร่ืองส าอางแอโรซอล (Aerosol Cosmetics) 
3) เคร่ืองส าอางส าหรับใบหนา้ (Face Cosmetic) 

(1) ครีมและโลชัน่ลา้งหนา้ (Cleansing Cream and Lotion) 
(2) ส่ิงปรุง สมานผิวและส่ิงปรุงให้ผิวสดช่ืน (Astringent Preparation 

and Skin Freshener) 
(3) ส่ิงปรุงรองพื้น (Foundation) 
(4) ส่ิงปรุงผดัหนา้ (Face Powder) 
(5) ส่ิงปรุงแต่งตา (Eye Make-up Preparation) 
(6) รูจ (Rouge) 
(7) ลิปสติก (Lipstick) 
(8) อีโมลเลียนต ์(Emolients) 

4) เคร่ืองส าอางส าหรับล าตวั (Body Cosmetics) 
(1) ครีมและโลชัน่ทาผวิ (Emollient Cream and Lotions) 
(2) ครีมและโลชัน่ทามือทาตวั (Hand, Body Cream and Lotions) 
(3) ส่ิงปรุงกนัแดดและแต่งผวิ (Suntan Preparations) 
(4) น ้ ายาทาเล็บและน ้ ายาล้างเล็บ (Nail Lacquers enamel and 

Removers) 
(5) ส่ิงปรุงส าหรับระงับเหง่ือและกล่ินตัว (Antiperspirants and 

Deodorants) 
5) เคร่ืองหอม (Fragrances) ไดแ้ก่ 

(1) น ้าหอม (Alcoholic Fragrances) 
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(2) ครีมหอมและเคร่ืองหอมชนิดแข็ง  (Emulsified & Solid      
Fragrances)  

6) เบด็เตล็ด (Miscellaneous Cosmetics) ไดแ้ก่ 
(1) ส่ิงปรุงส าหรับการโกน (Shaving Preparations) ประกอบดว้ย สบู่

ส าหรับการโกน (Shaving soaps) ครีมส าหรับการโกน (Shaving Creams) ส่ิงปรุงส าหรับใชก่้อน
การโกน (Pre-shave preparations) ส่ิงปรุงส าหรับการใชห้ลงัการโกน (After-Shave reparations) 

(2) ส่ิงปรุงท าให้สีผิวจางหรือฟอกสีผิว (Skin Lighteners and 
Bleaching Preparations) ไดแ้ก่ ส่ิงปรุงท าให้สีผิวจางลง (Skin Lighteners) ส่ิงปรุงฟอกสีผิว 
(Bleaching Preparations) 

(3) ส่ิงปรุงผสมอาบน ้า (Bath Preparations) 
(4) ฝุ่ นโรยตวั (Dusting Powders) 
(5) ส่ิงปรุงท าใหข้นร่วง (Depilatories) 

2.3.3.3 เคร่ืองส าอางสมุนไพร 
ในปัจจุบนัวิวฒันาการของการประทินความงามไดพ้ฒันาจนกลายเป็นเคร่ืองส าอาง

บรรจุตลบัอยา่งสวยงาม และสามารถเก็บไวใ้ชไ้ดเ้ป็นเวลานาน ซ่ึงเคร่ืองส าอางจากสมุนไพรเป็น
ทางเลือกหน่ึงท่ีผูท่ี้สนใจเร่ืองความสวย  ความงาม สามารถเลือกซ้ือหามาใช้ไดอ้ย่างสะดวก
ปลอดภยัและราคาไม่แพงมากนกั สมุนไพรความงามท่ีนิยมน ามาใชเ้ป็นส่วนผสมของเคร่ืองส าอาง
สมุนไพรก็มีมากมาย เช่น ขมิ้นชนั ไพล มะขาม มะขามป้อม บวับก กระเจ๊ียบแดง แตงกวา 
กวาวเครือ เป็นตน้ 

เคร่ืองส าอางสมุนไพร หมายถึง เคร่ืองส าอางท่ีมีส่วนผสมของสมุนไพร ไม่วา่จะ
เป็นจากพืช สัตว ์ หรือแร่ และครอบคลุมถึงรูปแบบต่างๆ เร่ิมตั้งแต่ผลิตภณัฑ์ท่ีประกอบดว้ย
สมุนไพรทั้งหมด เช่น ผงขดัหนา้ ขดัผิว หรือก่ึงสมุนไพร เช่น แชมพูสมุนไพรต่างๆ หรือท่ีมี
ส่วนผสมของสารสกดัจากสมุนไพร เช่น โลชัน่ หรือครีมบ ารุงผิว (ปรียาธร พิทกัษว์รรัตน์ และ
คณะ, 2547) 

พรพรรณ สุนทรธรรม (2540: 4) ให้ความหมายของเคร่ืองส าอางสมุนไพรว่า 
หมายถึง เคร่ืองส าอางท่ีมีส่วนผสมของสมุนไพร หรือสารท่ีไดจ้ากสมุนไพรหรือสารจากธรรมชาติ 
ซ่ึงอาจแบ่งไดเ้ป็น 3 กลุ่มใหญ่ๆ ไดแ้ก่ 

 
 

41 



85 

1) เคร่ืองส าอางท่ีมีส่วนผสมของสมุนไพรล้วนๆ  ส่วนใหญ่เป็น
เคร่ืองส าอางท่ีไดจ้ากพืชและวตัถุดิบท่ีเกิดข้ึนตามธรรมชาติท่ีมีจ  าหน่ายอยูใ่นขณะน้ีมกัอยู่ในรูปท่ี
เป็นผง ซ่ึงไดจ้ากผงของสมุนไพรหรือวตัถุดิบจากธรรมชาติมาบดผสมกนั แลว้บรรจุซองหรือ
กระปุกออกจ าหน่าย 

2) เคร่ืองส าอางท่ีมีส่วนผสมของสมุนไพรบางส่วน ส่วนใหญ่เป็น
เคร่ืองส าอางท่ีผลิตตามกรรมวิธีสมยัใหม่และใชเ้คมีภณัฑ์เป็นส่วนผสม จากนั้นมีการเติมสมุนไพร
หรือวตัถุดิบจากธรรมชาติลงไปเป็นสารส าคญั เพื่อตอ้งการให้เกิดสรรพคุณตามตอ้งการ หรือเพื่อ
หวงัผลทางการโฆษณา เช่น แชมพผูสมมะกรูด แชมพวูา่นหางจระเข ้ชนิดท่ีน าวุน้ของหางจระเขม้า
ผสมโดยตรง 

3) เคร่ืองส าอางท่ีมีส่วนผสมของสารสกดัจากสมุนไพร หรือจากสารท่ีได้
จากธรรมชาติ ตวัอยา่งเช่น การผสมน ้ ามนัหอมระเหยชนิดต่างๆ ลงในเคร่ืองส าอาง เคร่ืองส าอางท่ี
มีส่วนผสมของสารสกดัจากเปลือกมงัคุด เป็นตน้ 

2.3.3.4 ประโยชน์ของสมุนไพรในเคร่ืองส าอางสมุนไพร 
การน าสมุนไพรมาผสมในผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอาง  ส่ิงท่ีส าคญัคือ การควบคุม

คุณภาพวตัถุดิบ (สมุนไพร) ในขั้นตอนต่างๆ เพื่อรักษาปริมาณสารส าคญัและปราศจากการ
ปนเป้ือนส่ิงสกปรก จุลินทรีย ์และสารเคมีต่างๆ ประโยชน์ของสมุนไพรในผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอาง
ท่ีใชใ้นชีวติประจ าวนั เช่น 

1) ท าให้เกิดกล่ินหอม เช่น มะลิ กุหลาบ กระดงังา จ าปี จ าปา กลว้ยไมบ้าง
ชนิด ขิง ข่า ตะไคร้ พืช ตระกลูส้ม 

2) บ ารุงและท าความสะอาดผิว เช่น แตงกวา มะเขือเทศ กลว้ยหอม ส้ม 
มะนาว มะขาม แอปเปิล ไพล หวัไชเทา้ โสม สับปะรด มะม่วง มะเฟือง น ้าผึ้ง 

3) บ ารุงและท าความสะอาดเส้นผม เช่น มะเขือเทศ ฝักและใบส้มป่อย 
สาหร่ายทะเล วา่นหางจระเข ้มะกรูด อญัชนั มะพร้าว 

4) เป็นสียอ้มผม เช่น มะขามแขก เทียนก่ิง คูน 
2.3.3.5 วตัถุประสงคข์องการผสมสมุนไพรในผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอาง 
วตัถุประสงค์ของการผสมสมุนไพรในผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอาง  ไม่ไดแ้ตกต่างจาก

การผสมสารเคมีในผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอาง เน่ืองจากสมุนไพรประกอบด้วยสารส าคญั ซ่ึงอาจ
เหมือนหรือคลา้ยคลึงกบัสารเคมีท่ีมาจากการสังเคราะห์ ความแตกต่างท่ีส าคญัระหว่างสมุนไพร
และสารเคมีคือ แหล่งท่ีมาของสมุนไพร ซ่ึงมาจากธรรมชาติ ดงันั้นการใชผ้ลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางท่ี
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ผสมสมุนไพรไม่วา่จะเป็นผงแหง้ สารสกดั และน ้ ามนัหอมระเหย จึงอาจเกิดปฏิกิริยาต่อผิวหนงัไม่
แตกต่างหรือเหมือนกบัการใชผ้ลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางท่ีผสมสารเคมี กล่าวคือ 

1) อาการระคายเคือง ผวิหนงัอกัเสบ เน่ืองจากความเป็นกรดหรือด่าง 
2) อาการแพท้างผิวหนงั เกิดจากปฏิกิริยาภูมิคุม้กนั ซ่ึงเป็นเฉพาะบุคคล 

เช่นผวิหนงับวมแดง ตุ่มพอง ผืน่ คนั 
3) อาการพิษจากแสง (Phototoxicity) ซ่ึงคลา้ยกบัผิวหนงัอกัเสบ แตกต่าง

คือ ตอ้งมีแสงอุลตราไวโลเล็ตเป็นตวักระตุน้ใหเ้กิดความเป็นพิษร่วมกบัสารเคมี 
2.3.3.6 หลกัการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางผสมสมุนไพร 
ขอ้ควรระวงัการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางผสมสมุนไพร ก็มีหลกัการเลือกซ้ือ

ผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางผสมสมุนไพรเหมือนกบัการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางอ่ืนๆ คือ ผูบ้ริโภค
ตอ้งอ่านฉลากอย่างละเอียด โดยเฉพาะอยา่งยิ่ง สารท่ีใช้เป็นส่วนผสมในผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอาง 
วธีิใชผ้ลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางช่ือและท่ีตั้งของผูผ้ลิต กล่าวคือ 

1) สารท่ีใช้เป็นส่วนผสมในผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอาง เป็นส่ิงท่ีจะบอก
ผูบ้ริโภควา่ ผลิตภณัฑด์งักล่าวประกอบดว้ยสารท่ีเคยมีอาการแพ ้ระคายเคืองหรือไม่ ผูบ้ริโภคจะได้
หลีกเล่ียงสารท่ีเคยมีอาการแพร้ะคายเคือง 

2) วิธีใช้ผลิตภัณฑ์เคร่ืองส าอาง  เป็นส่ิงส าคัญในการใช้ผลิตภัณฑ์
เคร่ืองส าอางหากใชผ้ดิวธีิอาจไม่ไดผ้ลและเกิดอนัตรายต่อผูบ้ริโภค 

3) ช่ือและท่ีตั้งของผูผ้ลิต ปัญหาส าคญัของผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางผสม
สมุนไพรคือ การปนเป้ือนเช้ือโรค เน่ืองจากวตัถุดิบท่ีใชคื้อ สมุนไพรเป็นส่ิงท่ีมาจากธรรมชาติ 
ดงันั้นผูบ้ริโภคควรเลือกผูผ้ลิตท่ีผลิตเคร่ืองส าอางตามหลกัเกณฑว์ธีิการท่ีดีในการผลิตเคร่ืองส าอาง 
(Good Manufacturing Practice : GMP) เพื่อเป็นการรับรองมาตรฐานการผลิตเคร่ืองส าอาง 

นอกจากน้ี ผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางผสมสมุนไพรอาจโฆษณาวา่ไม่มีสารเคมี หรือไม่
มีสารเคมีท่ีเป็นอนัตราย ขอ้ความดงักล่าวท าให้ผูบ้ริโภคเขา้ใจผิด คิดว่าผลิตภณัฑ์ดงักล่าวมี
สมุนไพรเป็นส่วนประกอบเพียงอยา่งเดียว ซ่ึงไม่เป็นความจริงและเป็นไปไม่ได ้ส่วนประกอบอ่ืน
ในผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางลว้นเป็นสารเคมี เช่น กลีเซอรีน หรือสบู่ใส สารท าให้เกิดฟอง สารกนั
เสียเน้ือครีม สี หัวน ้ าหอม เป็นตน้ นอกจากน้ี ผูผ้ลิตอาจเติมสารเคมีท่ีมีคุณสมบติัเหมือนกบั
สมุนไพรเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพสมุนไพร เช่น เติมสีท่ีใชใ้นการยอ้มผม ซ่ึงเป็นสารเคมีท่ีไดจ้ากการ
สังเคราะห์ในผลิตภณัฑ์ยอ้มผมผสมสมุนไพร (ส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา, 2545: 111-
112) 
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2.3.3.7 การน าสมุนไพรมาผลิตเป็นเคร่ืองส าอาง 
การน าสมุนไพรมาแปรรูปและผลิตเป็นเคร่ืองส าอางให้มีคุณภาพ  ไดม้าตรฐานตอ้ง

ด าเนินการใหถู้กตอ้งตามสูตร ส่วนผสม ไม่ผสมสารเคมีท่ีห้ามใช ้และตอ้งด าเนินการตามกฎหมาย
ท่ีเก่ียวกบัฉลากซ่ึงหมายถึง เคร่ืองส าอางทุกชนิดตอ้งมีฉลากภาษาไทย ฉลากของเคร่ืองส าอางตอ้ง
ใชข้อ้ความท่ีตรงต่อความเป็นจริง และไม่มีขอ้ความท่ีอาจก่อให้เกิดความเขา้ใจผิดในสาระส าคญั
เก่ียวกบัเคร่ืองส าอาง สาระของฉลากเคร่ืองส าอางไม่วา่จะเป็นขอ้ความ รูปภาพ หรือรอยประดิษฐ์
ใดๆ ท่ีแสดงไวท่ี้เคร่ืองส าอาง รวมทั้งแสดงไวใ้นเอกสารหรือคู่มือท่ีใชป้ระกอบกบัเคร่ืองส าอาง 
แบ่งไดเ้ป็น 2 ส่วน คือ 

ส่วนท่ี 1 ขอ้ความฉลากบงัคบั ในส่วนน้ีอาจเรียกวา่ ขอ้ความฉลากบงัคบัหรือฉลาก
ภาษาไทย เน่ืองจากกฎหมายก าหนดให้แสดงขอ้ความเป็นภาษาไทยตามประกาศคณะกรรมการ
เคร่ืองส าอางวา่ดว้ยเร่ืองฉลากของเคร่ืองส าอาง ไดแ้ก่ ฉบบัท่ี 1 (พ.ศ. 2536) และ (ฉบบัท่ี 10 ) พ.ศ. 
2539 ดงัน้ี 

ฉลากของเคร่ืองส าอางควบคุมพิเศษ จะตอ้งติดฉลากภาษาไทยทั้งท่ีภาชนะบรรจุ
และหีบห่อของภาชนะบรรจุเคร่ืองส าอาง และอยา่งนอ้ยตอ้งแสดงขอ้ความต่อไปน้ี 

1) ช่ือเคร่ืองส าอาง และ/หรือ ช่ือทางการคา้ของเคร่ืองส าอาง ซ่ึงตอ้งมี
ขนาดใหญ่กวา่ขอ้ความอ่ืน 

2) ประเภทหรือชนิดของเคร่ืองส าอาง 
3) ขอ้ความ “เคร่ืองส าอางควบคุมพิเศษ” 
4) เลขทะเบียนเคร่ืองส าอาง (แสดงไวใ้นกรอบของเคร่ืองหมาย) 
5) ช่ือและปริมาณของสารควบคุมพิเศษและสาระส าคญั (อาจใช้ขอ้ความ

ภาษาไทยหรือภาษาองักฤษก็ได)้ 
6) ช่ือและท่ีตั้งของผูผ้ลิตหรือผูน้ าเขา้ กรณีท่ีเป็นเคร่ืองส าอางน าเขา้ตอ้ง

แสดงช่ือผูผ้ลิตและประเทศท่ีผลิตดว้ย 
7) เลขท่ีแสดงคร้ังท่ีผลิต 
8) วนั เดือน ปีท่ีผลิต 
9) วธีิใชเ้คร่ืองส าอาง 
10) ปริมาณสุทธิ 
11) ค าเตือนเก่ียวกบัอนัตรายท่ีอาจเกิดข้ึนต่ออนามยัของบุคคล (ถา้มี)  

ในกรณีของเคร่ืองส าอางควบคุมพิเศษ ท่ีภาชนะบรรจุขนาดเล็ก และมีพื้นท่ีในการ
แสดงฉลากนอ้ยกวา่ 20 ตารางเซนติเมตร ใหแ้สดงขอ้ความ ช่ือเคร่ืองส าอางและ/หรือช่ือทางการคา้
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ของเคร่ืองส าอาง เลขทะเบียนเคร่ืองส าอาง และปริมาณสุทธิเป็นอยา่งนอ้ยท่ีภาชนะบรรจุ และหีบ
ห่อ   ส าหรับขอ้ความท่ีเหลือให้แสดงไวท่ี้ใบแทรก  หรือเอกสาร หรือคู่มือซ่ึงใช้ประกอบกบั
เคร่ืองส าอางนั้นดว้ยฉลากของเคร่ืองส าอางควบคุม จะตอ้งมีขอ้ความฉลากภาษาไทย ซ่ึงอยา่งนอ้ย
ตอ้งแสดงขอ้ความต่อไปน้ี 

1) ช่ือเคร่ืองส าอาง และ/หรือ ช่ือทางการคา้ของเคร่ืองส าอาง ซ่ึงตอ้งมี
ขนาดใหญ่กวา่ขอ้ความอ่ืน 

2) ประเภทหรือชนิดของเคร่ืองส าอาง 
3) ขอ้ความ “เคร่ืองส าอางควบคุม” 
4) ช่ือ และปริมาณของส่วนประกอบส าคญั (อาจใชข้อ้ความภาษาไทยหรือ

ภาษาองักฤษก็ได)้ 
5) ช่ือ และท่ีตั้งของผูผ้ลิต หรือผูน้ าเขา้ กรณีท่ีเป็นเคร่ืองส าอางน าเขา้ตอ้ง

แสดงช่ือผูผ้ลิตและประเทศท่ีผลิตดว้ย 
6) เลขท่ีแสดงคร้ังท่ีผลิต 
7) วนั เดือน ปีท่ีผลิต 
8) วธีิใชเ้คร่ืองส าอาง 
9) ปริมาณสุทธิ 
10) ค าเตือนเก่ียวกบัอนัตรายท่ีอาจเกิดข้ึนต่ออนามยัของบุคคล (ถา้มี) ใน

กรณีของเคร่ืองส าอางควบคุม ท่ีภาชนะบรรจุขนาดเล็กและมีพื้นท่ีในการแสดงฉลากนอ้ยกวา่ 20 
ตารางเซนติเมตร ให้แสดงขอ้ความ ช่ือเคร่ืองส าอางและ/หรือช่ือทางการคา้ของเคร่ืองส าอาง และ
ปริมาณสุทธิเป็นอย่างน้อยท่ีภาชนะบรรจุหีบห่อ ส าหรับขอ้ความท่ีเหลือให้แสดงไวท่ี้ใบแทรก 
หรือเอกสาร หรือคู่มือซ่ึงใชป้ระกอบกบัเคร่ืองส าอางนั้นดว้ย ฉลากของเคร่ืองส าอางทัว่ไป จะตอ้ง
มีขอ้ความฉลากภาษาไทย ซ่ึงอยา่งนอ้ยตอ้งแสดงขอ้ความต่อไปน้ี 

1) ช่ือเคร่ืองส าอาง และ/หรือ ช่ือทางการคา้ของเคร่ืองส าอาง 
2) ประเภทหรือชนิดของเคร่ืองส าอาง 
3) ช่ือส่วนประกอบส าคญั (อาจใชข้อ้ความภาษาไทยหรือภาษาองักฤษก็

ได)้ 
4) ช่ือและท่ีตั้งของผูผ้ลิตหรือผูน้ าเขา้ กรณีท่ีเป็นเคร่ืองส าอางน าเขา้ ตอ้ง

แสดงช่ือผูผ้ลิตและประเทศท่ีผลิตดว้ย 
5) วนั เดือน ปีท่ีผลิต 
6) วธีิใชเ้คร่ืองส าอาง 
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7) ปริมาณสุทธิ 
8) ค าเตือนเก่ียวกบัอนัตรายท่ีอาจเกิดข้ึนต่ออนามยัของบุคคล (ถา้มี) 

ในกรณีของเคร่ืองส าอางทัว่ไป ท่ีภาชนะบรรจุขนาดเล็ก และมีพื้นท่ีในการแสดง
ฉลากนอ้ยกวา่ 20 ตารางเซนติเมตร ให้แสดงขอ้ความ ช่ือเคร่ืองส าอางและ/หรือช่ือทางการคา้ของ
เคร่ืองส าอาง และปริมาณสิทธิเป็นอยา่งนอ้ยท่ีภาชนะบรรจุและหีบห่อ ส าหรับขอ้ความท่ีเหลือให้
แสดงไวท่ี้ใบแทรก หรือเอกสาร หรือคู่มือซ่ึงใชป้ระกอบกบัเคร่ืองส าอางนั้นดว้ย 

ส่วนท่ี 2 ขอ้ความท่ีนอกเหนือจากขอ้ความฉลากบงัคบัในส่วนท่ี 1 จะตอ้งเป็นไป
ตามท่ีบญัญติัไวใ้นมาตรา 30 (1) คือ ตอ้งใชข้อ้ความท่ีตรงต่อความจริง และไม่มีขอ้ความท่ีอาจ
ก่อใหเ้กิดความเขา้ใจผดิในสาระส าคญัเก่ียวกบัเคร่ืองส าอางขอ้ความฉลากในส่วนน้ีไดส้ร้างปัญหา
ให้กบัหน่วยงานของรัฐ เน่ืองจากเคร่ืองส าอางหลายชนิด โดยเฉพาะอยา่งยิ่งเคร่ืองส าอางท่ีไม่ตอ้ง
ข้ึนทะเบียน ท่ีจ  าหน่ายในทอ้งตลาดแสดงขอ้ความฉลากไม่ถูกตอ้ง และแสดงขอ้ความท่ีเกินความ
จริงซ่ึงไม่เป็นธรรมต่อผูบ้ริโภคส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา จึงไดอ้อกประกาศส านกังาน
คณะกรรมการอาหารและยา เร่ืองแนวทางการพิจารณาขอ้ความท่ีแสดงบนฉลากของเคร่ืองส าอาง  
และแนวทางในการแสดงหลักฐานเพื่อพิสูจน์หรือสนับสนุนข้อความท่ีแสดงไวบ้นฉลากของ
เคร่ืองส าอาง ฉบบัลงวนัท่ี 8 สิงหาคม 2537 เพื่อใชเ้ป็นเกณฑ์หรือแนวทางส าหรับผูป้ระกอบธุรกิจ
ถือปฏิบติั 

จากการศึกษาเอกสารและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งท าให้ทราบขอ้มูลเบ้ืองตน้เก่ียวกบัสมุนไพรท่ี
มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค ดงันั้นผูว้ิจยัจึงไดน้ ามาประยุกต์ใช้ในการวิจยั ใช้ใน
การสร้างแบบสอบถาม ก าหนดขอบเขตในการวิจัย และใช้เป็นเหตุสนับสนุนในการพิสูจน์
สมมติฐาน อนัได้แก่ ความรู้เก่ียวกับสมุนไพรด้านสมุนไพรเพื่อความงามของเส้นผม ความรู้
เก่ียวกบัสมุนไพรดา้นสมุนไพรเพื่อความงามของใบหนา้ ความรู้เก่ียวกบัสมุนไพรดา้นสมุนไพรเพื่อ
ความงามของผวิกาย และความรู้เก่ียวกบัสมุนไพรดา้นสมุนไพรเพื่อความงามของเทา้ ดงัต่อไปน้ี 

1) ความรู้เก่ียวกบัสมุนไพรดา้นสมุนไพรเพื่อความงามของเส้นผม ซ่ึงเป็นการวดัความรู้
และความเขา้ใจเก่ียวกบัสมุนไพรส าหรับดูแลความงามของผม ไดแ้ก่ วา่นหางจระเข ้ประค าดีควาย
หรือมะค าดีควาย นอ้ยหน่า มะกรูด ข้ีเหล็ก ใบหม่ี ใบกาว ซ่ึงพืชสมุนไพรท่ีใชส้ าหรับดูแลความงาม
ส าหรับผมนั้นมีวิธีการใช้ท่ีแตกต่างกนัไปตามชนิดของสมุนไพร กล่าวคือ บางชนิดใชใ้บ เช่น ใบ
กาว ใบหม่ี ข้ีเหล็ก น้อยหน่า บางชนิดใชผ้ล เช่น มะกรูด ประค าดีควายหรือมะค าดีควาย บางชนิด
ใชวุ้น้หรือเมือก เช่น วา่นหางจระเขส้มุนไพร   ส าหรับเส้นผมนั้นจะน ามาหมกัหรือทาท่ีเส้นผมและ
หนงัศีรษะ สรรพคุณท่ีพบช่วยบ ารุงผมให้เงางามดกด ามีน ้ าหนกั หวีง่าย ขจดัรังแค แกอ้าการคนั
ศีรษะ ช่วยรักษาโรคเก่ียวกบัหนงัศีรษะและยอ้มเส้นผมไม่ใหห้งอก 
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2) ความรู้เก่ียวกบัสมุนไพรดา้นสมุนไพรเพื่อความงามของใบหน้า ซ่ึงเป็นการวดัความรู้
และความเขา้ใจเก่ียวกบัสมุนไพรส าหรับดูแลความงามของใบหน้า ไดแ้ก่ วา่นหางจระเข ้ขมิ้นชนั 
ใบบวับก ชะเอมเทศ จนัทร์แดง ว่านนางค า มะขาม ว่านสากเหล็ก ไพล กลอย พญายา ซ่ึงพืช
สมุนไพรท่ีใช้ส าหรับดูแลความงามของใบหน้านั้น มีวิธีการใช้ท่ีแตกต่างกันไปตามชนิดของ
สมุนไพร ใชเ้ป็นสมุนไพรสด เช่น วา่นหางจระเข ้น ามาฝานเปลือกออกแลว้น าส่วนวุน้หรือเมือกทา
ให้ทัว่ใบหนา้โดยไม่ตอ้งลา้งออก สมุนไพรท่ีน ามาฝนหรือต าแลว้ผสมกบัน ้ า น ้ าผึ้ง หรือส่วนผสม
อ่ืนๆ เช่น ขมิ้นชนั ไพล วา่นนางค า วา่นสากเหล็ก พญายา น ามาฝนหรือต าผสมกบัน ้ าแลว้ทาพอก
บริเวณใบหนา้ สรรพคุณท่ีพบช่วยบ ารุงผิวหนา้ให้เปล่งปลัง่สดใส รักษาความชุ่มช้ืนของผิวท าให้
หนา้ไม่แหง้ รักษาผวิหนา้ท่ีไหมเ้กรียมถูกแดดเผา ท าให้หนา้ขาวข้ึน ลดจุดด่างด าหมองคล ้า กระฝ้า 
รักษาสิว ลดความมนั ลบเลือนร้ิวรอย ลดอาการผดผืน่คนั 

3) ความรู้เก่ียวกบัสมุนไพรดา้นสมุนไพรเพื่อความงามของผิวกาย ซ่ึงเป็นการวดัความรู้
และความเขา้ใจเก่ียวกบัสมุนไพรส าหรับดูแลความงามของผิวกาย ไดแ้ก่ วา่นหางจระเข ้ขมิ้นชนั 
มะขาม เสาวรสหรือกะทกรก ตะไคร้ ต าลึง ฝร่ัง มะละกอ พลู คูน ข่า กระเทียม มะนาว ไพล 
สะระแหน่ พญายา บวับก วา่นนางค า ขา้วเยน็เหนือขา้วเยน็ใต ้ทองพนัช่าง กวาวเครือขาว วา่นชกั
มดลูก ซ่ึงพืชสมุนไพรท่ีใชส้ าหรับดูแลความงามส าหรับผิวกายนั้นมีวิธีการใชท่ี้แตกต่างกนัไปตาม
ชนิดของสมุนไพร บางชนิดใชว้ิธีการทาขดั หรือพอก เช่น วา่นหางจระเข ้ขมิ้นชนั มะขาม มะนาว 
บางชนิดใช้วิธีการรับประทาน เช่น เสาวรสหรือกะทกรก ฝร่ัง มะละกอ คูน กระเทียม กวาวเครือ
ขาว บางชนิดน ามาตม้แลว้อาบ เช่น ตะไคร้ ข่า เป็นตน้ สรรพคุณท่ีพบช่วยบ ารุงผิวกายให้เนียนนุ่ม
ไม่เห่ียวยน่ เปล่งปลัง่สดใส ลดทอ้งลายหลงัคลอด บรรเทาอาการผดผืน่คนัแดงแพจ้ากแมลงสัตวก์ดั
ต่อย รักษาโรคผิวหนงั กลากเกล้ือน ลดรอยด่างด า ท าความสะอาดเซลล์ผิวท่ีตายแลว้ให้หลุดออก 
สมานผวิหนงัท่ีหยาบกร้าน 

4) ความรู้เก่ียวกบัสมุนไพรดา้นสมุนไพรเพื่อความงามของเทา้ ซ่ึงเป็นการวดัความรู้และ
ความเขา้ใจเก่ียวกบัสมุนไพรส าหรับดูแลความงามของเทา้ ไดแ้ก่ มะนาว มะกรูด ตะไคร้ มะขาม ขิง
ซ่ึงพืชสมุนไพรท่ีใชส้ าหรับดูแลความงามส าหรับความงามของเทา้ มีวิธีการใชท่ี้แตกต่างกนัไปตาม
ชนิดของสมุนไพรสรรพคุณท่ีพบช่วยบ ารุงเทา้ไม่ให้แห้งกร้าน บ ารุงเล็บให้แข็งแรง อ่อนนุ่ม ดบั
กล่ิน ขจดัเซลลผ์วิ 
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2.4 งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 

2.4.1 งานวจัิยในประเทศ 
สุขุมาลย ์ ธีระสมบูรณ์ (2550: 86-93) ไดศึ้กษาการตดัสินใจซ้ือและพฤติกรรมการบริโภค

ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อการควบคุมน ้ าหนกัของผูบ้ริโภคในเขตจตุจกัร กรุงเทพมหานคร พบว่า 
ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อควบคุมน ้ าหนกัในภาพรวมและรายดา้นอยูใ่น
ระดบัมาก พฤติกรรมของผูบ้ริโภคผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อการควบคุมน ้ าหนกัพบวา่ มีความถ่ีใน
การซ้ือ 5 เดือนข้ึนไป เคยบริโภคผลิตภณัฑจ์ากสารสกดัจากพริก ชาเขียว และบริโภคตามปริมาณท่ี
ระบุในฉลาก โดยค านึงถึงคุณภาพของผลิตภณัฑ์มากท่ีสุด ซ้ือผลิตภณัฑ์จากตวัแทนจ าหน่าย/ขาย
ตรง และรู้จกัผลิตภณัฑ์จากเพื่อน คนรู้จกัแนะน า เพื่อนมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือ บริโภคเพื่อ
สุขภาพ ซ้ือผลิตภณัฑ์ให้ตนเอง ใชร้ะยะเวลาในการบริโภคให้ไดผ้ล 3-4 เดือน ส่วนใหญ่ใชแ้ลว้
ควบคุมน ้าหนกัไดจ้ริง 

อยัยกรณ์ พนัธ์ุจินา (2550: 84-87) ไดศึ้กษาความตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารท่ีผลิต
จากสมุนไพรจากชมรมรักษส์มุนไพรล าปางของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัล าปาง พบวา่ ผู ้
ซ้ือสมุนไพรเสริมอาหารส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงอายุระหวา่ง 31-40 ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรีมี
อาชีพรับราชการและมีสุขภาพดี กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 80 ตวัอยา่งเคยใชแ้ละยงัคงใชผ้ลิตภณัฑ์เสริม
อาหารท่ีผลิตจากสมุนไพร ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารท่ีไดรั้บความนิยมมากท่ีสุดไดแ้ก่ เห็ดหลินจือ 
รองลงมาคือใบแปะก๊วย และดอกค าฝอยตามล าดบั กลุ่มตวัอยา่งน้ีมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือผลิตภณัฑ์
เสริมอาหารจากสมุนไพรคร้ังละประมาณ 101-300 บาท ส่วนใหญ่รับประทานผลิตภณัฑ์เสริม
อาหารจากสมุนไพรมาเป็นระยะเวลา 1-6 เดือน และรับประทานเป็นประจ าทุกวนั ผลท่ีไดรั้บเป็นท่ี
น่าพอใจจึงตดัสินใจท่ีจะบริโภคผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร 2-3 คร้ัง การเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร 
มีการตรวจสอบขอ้มูลผลิตภณัฑจ์ากฉลากทุกคร้ัง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีคะแนนความ
ตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารท่ีผลิตจากสมุนไพรอยู่ในระดบัมากท่ีสุด คือ การส่งเสริม
การตลาด โดยเฉพาะอยา่งยิ่ง องคป์ระกอบดา้นบุคลากรท่ีมีความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์และสามารถ
ให้ค  าแนะน าเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ได้ ส่วนปัจจยัสนับสนุนด้านอ่ืนๆ ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ท่ีมีความ
ปลอดภยัและไดรั้บการรับรองมาตรฐานจากองคก์รท่ีเช่ือถือได้ สรรพคุณในการรักษา มีงานวิจยัท่ี
เก่ียวขอ้งกบัสมุนไพร 

จินตนา ลือสุวรรณกิจ (2551: 118-119) ไดศึ้กษาการเตรียมและประเมินผลผลิตภณัฑ์เจล
และน ้ ายาใสรักษาสิวจากพืชสมุนไพร พบว่าผลิตภณัฑ์เจลและยาน ้ าใสมงัคุดไม่ก่อให้เกิดการ
ระคายเคืองในสัตวท์ดลองท่ีใชก้ระต่าย 3 ตวัและในอาสาสมคัร 15 คน จากการประเมินความพึง
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พอใจของอาสาสมคัรต่อผลิตภณัฑ์ทั้งสองพบวา่ ผลิตภณัฑ์เจลไดรั้บความพึงพอใจ โดยรวมอยูใ่น
ระดบัดี ส่วนผลิตภณัฑย์าน ้าใสอยูใ่นระดบัพอใช ้ซ่ึงสรุปไดว้า่สารสกดัจากเปลือกผลมงัคุดสามารถ
น ามาเตรียมเป็นต ารับยาทาภายนอกท่ีมีฤทธ์ิในการตา้นเช้ือแบคทีเรียท่ีก่อสิว มีความคงตวัในฤทธ์ิ
ตา้นแบคทีเรียท่ีดี ไม่ก่อใหเ้กิดการระคายเคืองต่อผวิหนงัและอาสาสมคัรพึงพอใจในผลิตภณัฑ ์

จิตตินนัท ์วรรณศุภผล (2552) ไดท้  าการศึกษา ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์
สมุนไพรเพื่อความงามของผูบ้ริโภคสตรีในกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบวา่  1) ผูบ้ริโภคสตรีท่ี
ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ 21 – 30 ปี สถานภาพสมรสและเป็นโสด มีอาชีพพนกังาน
บริษทัเอกชน ระดบัการศึกษาสูงสุดอยูร่ะดบัปริญญาตรี และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001 – 20,000 
บาท 2) ผูบ้ริโภคสตรีท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีบุคลิกภาพตรงกบับุคลิกภาพดา้นซา้ยในระดบั
มาก 3) ผูบ้ริโภคสตรีท่ีตอบแบบสอบถามให้ระดับความส าคัญต่อปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ของ
ผลิตภณัฑ์สมุนไพรเพื่อความงามโดยรวม อยู่ในระดบัมาก 4) ผูบ้ริโภคสตรีส่วนใหญ่เลือกซ้ือสบู่
สมุนไพรมากท่ีสุด โดยซ้ือยี่ห้อโอเรียนทอลพร้ินเซสบ่อยท่ีสุด จ านวนคร้ังท่ีซ้ือภายในสามเดือน
เท่ากบั 2 คร้ัง และใชจ้  านวนเงินท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรเพื่อความงามต่อคร้ังเท่ากบั 700 บาท ซ่ึงมี
ประสบการณ์ในการซ้ือเท่ากบั 39 เดือน จะซ้ือท่ีเคาน์เตอร์หรือร้านท่ีห้างสรรพสินคา้มากท่ีสุด โดย
ระบุเหตุผลท่ีซ้ือและใชผ้ลิตภณัฑส์มุนไพรเพื่อความงามคร้ังแรก เป็นอนัดบั 1 คือ เช่ือวา่ผลิตภณัฑ์
จากธรรมชาติไม่อนัตรายต่อร่างกาย ส าหรับผูมี้อิทธิพลต่อการซ้ือผลิตภณัฑ์ คือ ตวัท่านเอง ซ่ึงมี
พฤติกรรมการซ้ือเปล่ียนไปเร่ือยๆ และจะใช้เกณฑ์ด้านคุณภาพในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
สมุนไพรเพื่อความงาม 5) ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคสตรี ได้แก่ อายุ สถานภาพ
สมรส อาชีพ ระดับการศึกษาสูงสุดและรายได้ต่อเดือนท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์
สมุนไพรเพื่อความงาม 6) ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์
สมุนไพรเพื่อความงามของผูบ้ริโภคสตรีในกรุงเทพมหานคร และ 7) บุคลิกภาพมีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรเพื่อความงามของผูบ้ริโภคสตรีในกรุงเทพมหานคร 

นนัทพงศ ์ เถ่ือนยืนยงค์ (2553: 251-259) ไดศึ้กษาพฤติกรรมการเปิดรับส่ือท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อการควบคุมน ้ าหนกัของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ 
พบวา่ ส่ือท่ีผูต้อบแบบสอบถามเปิดรับมากท่ีสุด ไดแ้ก่ นิตยสาร/วารสาร รองลงมาคือ พนกังานขาย
หนา้ร้าน และคนรู้จกั เช่น เพื่อน พี่ นอ้ง ญาติ เป็นตน้ โดยบุคลากรทางการแพทย  ์ เช่น เภสัชกร
ประจ าร้านขายยา มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อการควบคุมน ้ าหนกัมากท่ีสุด 
รองลงมา คือ คนรู้จกั เช่น เพื่อน พี่ นอ้ง ญาติ เป็นตน้และพนกังานขาย หนา้ร้าน ส าหรับพฤติกรรม
การเปิดรับส่ือในกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อการควบคุมน ้ าหนกัของผูต้อบ
แบบสอบถาม พบวา่ 1) ส่ือท่ีท าให้ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เกิดความคิดท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑ์
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เสริมอาหารเพื่อการควบคุมน ้ าหนกั คือ คนรู้จกั เช่น เพื่อน พี่ นอ้งญาติ เป็นตน้ โดยผูต้อบ
แบบสอบถามได้รับข้อมูลเร่ืองคุณสมบติั /กลไกในการควบคุมน ้ าหนักขอผลิตภณัฑ์มากท่ีสุด 
รองลงมาคือ ราคา และส่วนประกอบของผลิตภณัฑ์ฯ 2) ขั้นตอนการเสาะแสวงหาขอ้มูลข่าวสาร 
พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามหาขอ้มูลเพิ่มเติมจากบุคลากรทางการแพทย ์เช่น เภสัชกรประจ าร้านขาย
ยามากท่ีสุด และขอ้มูลข่าวสารท่ีตอ้งการเพิ่มเติมมากท่ีสุด คือ ราคาของผลิตภณัฑ์ รองลงมาคือ 
ส่วนประกอบ และคุณสมบติั/กลไกในการควบคุมน ้าหนกัของผลิตภณัฑ์ 3) ขั้นตอนการประเมินค่า
ทางเลือกก่อนซ้ือและตดัสินใจซ้ือ พบวา่ เหตุผลท่ีผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใชใ้นการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อการควบคุมน ้ าหนักคือ ตอ้งการก าจดัไขมนัส่วนเกิน/มีรูปร่างดี 
รองลงมาคือ ตอ้งการรักษารูปร่างไม่ใหน้ ้าหนกัเพิ่มและตอ้งการมีสุขภาพท่ีดี 4) ขั้นตอนการบริโภค
อุปโภคสินคา้ และประเมินผลหลงัการซ้ือ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการหาขอ้มูลเพิ่ม
เปรียบเทียบกบัผลิตภณัฑ์ท่ีไดซ้ื้อมาใช้แลว้จากอินเทอร์เน็ต เช่น เวบ็ไซต์มากท่ีสุด โดยผูต้อบ
แบบสอบถามหาขอ้มูลเร่ืองราคาของผลิตภณัฑเ์พื่อน ามาเปรียบเทียบกนั 5) ผลิตภณัฑ์ท่ีตนไดซ้ื้อมา
ใชแ้ลว้มากท่ีสุด รองลงมาคือ ผลขา้งเคียงจากการใชผ้ลิตภณัฑ์ และคุณสมบติั/กลไกในการควบคุม
น ้าหนกัของผลิตภณัฑ ์

รัตน์กมณ รัตนเศรษฐ์กุล (2555) ไดท้  าการศึกษา รูปแบบการจดัการภูมิปัญญาสมุนไพร
ความงามเพื่อเสริมสร้างธุรกิจชุมชน ผลการวิจยัพบว่า ชุมชนภาคกลางมีการผลิตเคร่ืองส าอาง
สมุนไพรความงามหลายรูปแบบประกอบดว้ย สมุนไพรส าหรับเส้นผมและหนงัศีรษะ เคร่ืองส าอาง
สมุนไพรส าหรับใบหนา้เคร่ืองส าอางสมุนไพรส าหรับล าตวั เคร่ืองส าอางสมุนไพรส าหรับควบคุม
น ้าหนกั และผลิตภณัฑท่ี์มีผลทางจิตใจ ไดแ้ก่ น ้ าหอมและโคโลญจน์  การศึกษารูปแบบการจดัการ
ภูมิปัญญาสมุนไพรความงามเพื่อเสริมสร้างธุรกิจชุมชนมีประโยชน์ต่อชุมชน ท าให้ประชาชนใน
ชุมชนมีอาชีพ มีรายไดเ้พิ่มข้ึน ผูบ้ริโภคไดบ้ริโภคผลิตภณัฑ์สมุนไพรเสริมความงามท่ีมีคุณภาพ 
ปลอดภยั ราคายอ่มเยา ซ้ือหาสะดวก และหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งสามารถน าผลการวิจยัไปปรับใชใ้น
การสนบัสนุนช่วยเหลือธุรกิจของชุมชนไดอ้ยา่งถูกตอ้งและเหมาะสม 

รชพรรณ ฆารพนัธ์ (2554)  ไดท้  าการศึกษา สมุนไพรความงาม : แนวทางการพฒันาการใช้
สมุนไพรพื้นบา้นของชาวผูไ้ทย จงัหวดักาฬสินธ์ุ ผลการวิจยัพบว่า ชาวผูไ้ทยอ าเภอเขาวงและ
อ าเภอนาคูไดรั้บการสืบทอดภูมิปัญญาดา้นสมุนไพรจากบรรพบุรุษภายในครอบครัว  จากรุ่นสู่รุ่น
มาตั้งแต่อดีตจนปัจจุบนั เดิมเป็นเพียงการผลิตข้ึนใชใ้นครัวเรือน ต่อมาจึงมีการจดัตั้งกลุ่มผลิตภณัฑ์
แปรรูปสมุนไพรเสริมความงามข้ึน เม่ือประมาณปี พ.ศ. 2546 และในปี พ.ศ. 2548 ไดมี้การผลิต
สมุนไพรข้ึนจ าหน่ายในชุมชน ร้านจ าหน่ายสินคา้ทัว่ไป และน าสินคา้ฝากขายร้านโอทอปใน
จงัหวดั กาฬสินธ์ุ ปัจจุบนัมีการผลิตสมุนไพรหลากหลายชนิดออกจ าหน่าย เช่น ผงวา่นต่างๆ ลูก
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ประคบส าหรับตวัและใบหนา้ สมุนไพรอบตวั ดินสอพอง สมุนไพรแค็ปซูล ยาสระผม ยาดม
สมุนไพร เทียนหอมไล่ยุง สบู่และน ้ ามนัหอมระเหยต่างๆ ส่วนสภาพปัญหาท่ีพบ ไดแ้ก่ ปัญหา
เก่ียวกบัการเก็บรักษา วตัถุดิบท่ีน ามาใชอ้าจเน่าเสีย บรรจุภณัฑ์ยงัไม่สวยงามพอท่ีจะดึงดูดใจของผู ้
ซ้ือ สมุนไพรขาดมาตรฐานและคุณภาพ ขาดการประชาสัมพนัธ์และการส่งเสริม การตลาด แนว
ทางการพฒันา มีดงัน้ี คือ 1) พฒันาบรรจุภณัฑ์ให้มีรูปลกัษณ์สวยงามและคงทน 2) จดัการอบรม 
เพื่อส่งเสริมความรู้และทกัษะแก่บุคลากร 3) ปรับปรุงมาตรฐานของผลิตภณัฑ์ 4) สร้างเครือข่าย
ธุรกิจและตลาด 5) จดัสร้างสวนสมุนไพรในโรงเรียน 6) น าหลกัสูตรสมุนไพรเขา้สู่ระบบโรงเรียน    
7) ปลูกฝังและถ่ายทอดความรู้ดา้นสมุนไพรเขา้สู่ระบบโรงเรียน และ 8) การสนบัสนุนจากภาครัฐ  
โดยสรุปความรู้เก่ียวกบัสมุนไพรเป็นภูมิปัญญาพื้นบา้นท่ีมีคุณค่าในการรักษาสุขภาพตลอดจน
คุณค่า ดา้นเศรษฐกิจ สมควรท่ีหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งทั้งภาครัฐและเอกชนไดใ้ห้การสนบัสนุน ใน
ดา้นการสืบทอด โดยเฉพาะอย่างยิ่งการน าเขา้สู่ระบบโรงเรียน ตลอดจนการพฒันาผลิตภณัฑ์
สมุนไพรให้ไดม้าตรฐานทนัสมยั โดยใชเ้ทคโนโลยีสมยัใหม่และออกแบบบรรจุภณัฑ์ให้สวยงาม 
มีเสน่ห์ เป็นท่ีตอ้งการของผูใ้ช ้

 
2.4.2 งานวจัิยต่างประเทศ 
Barsky and Labagh (1992: 33) ไดศึ้กษา A Strategy for Customer Satisfactionพบว่า 

ระดบัความพึงพอใจท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑ์หรือประสบการณ์การบริการท่ีไดรั้บนั้นเก่ียวเน่ืองกบั
คุณค่าหรือความส าคญัท่ีลูกคา้มีต่อผลิตภณัฑ์หรือการบริการนั้นสมทบกบัความคาดหวงัของลูกคา้
วา่สินคา้ควรจะมีคุณภาพแค่ไหน ทั้งน้ีข้ึนอยูก่บัปัจจยัส าคญั 2 ประเภทคือ ความคาดหวงัของลูกคา้
และคุณลกัษณะ(คุณภาพ)ของสินคา้ 

Cockerell (1996: 53-77) ไดศึ้กษา Spa and Health Resorts in Europe เป็นการวิเคราะห์
อุปทานและอุปสงคข์องธุรกิจสปาและรีสอร์ทสุขภาพ โดยมุ่งเนน้ท่ีตลาดยุโรปเป็นส าคญัเป็นการ
เปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งรีสอร์ทต่างๆ และการบ าบดัรักษาดว้ยน ้ า ซ่ึงจากขอ้มูลทางสถิติท่ี
ไดจ้ากแหล่งต่างๆ โดยเฉพาะอยา่งยิ่งจากเยอรมนั อิตาลีและฝร่ังเศสและการพฒันาธุรกิจใหม่ๆ ใน
ประเทศอ่ืนๆ นั้น ส่งผลกระทบต่อธุรกิจในยโุรป รวมถึงการประเมินศกัยภาพความตอ้งการดา้นอุป
สงค์ทั้งจากตลาดชาวยุโรปและไม่ใช่ชาวยุโรป ในท่ีสุดก็ไดห้าแนวทางในการพฒันาธุรกิจไดว้่า 
การตลาดการท่องเท่ียวเพื่อสุขภาพสามารถแยกไดเ้ป็น 2 กลุ่มคือ กลุ่มท่ีใชบ้ริการสปาและรีสอร์ท
สุขภาพ มีเหตุผลเพื่อการรักษาสุขภาพ ส่วนอีกกลุ่มมีวตัถุประสงคเ์พื่อการท่องเท่ียว ในประเทศ
ฝร่ังเศสตามสถานท่ีพกัตากอากาศไดมี้บริการการบ าบดัดว้ยน ้ าท่ีเกิดข้ึนใหม่คือ น ้ าทะเลบ าบดัหรือ
ท่ีเรียกว่าธาราโซเธอราพี (Thalasotheraphy) ซ่ึงมีแนวโน้มได้รับความนิยมเป็นอย่างมากและ
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แนวโนม้น้ีเองท าให้ประเทศญ่ีปุ่นและประเทศโมรอคโค ไดน้ าความรู้และวิธีการจากฝร่ังเศสไป
วางแผนและพฒันาน ้ าทะเลบ าบดัดว้ยเช่นกนั ในยุโรปตลาดการท่องเท่ียวเพื่อสุขภาพนั้นยงัคงเป็น
เยอรมนั ตามดว้ยอิตาลีและฝร่ังเศส อยา่งไรก็ตามปัจจุบนัน้ี การเติบโตของ สปาและรีสอร์ทสุขภาพ
ต่าง ๆ สามารถตอบสนองความตอ้งการดา้นตลาด การท่องเท่ียวเพื่อสุขภาพได ้

Belloc and Breslow (1972: 409-425) ไดศึ้กษาความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมสุขภาพกบั
ภาวะสุขภาพด้านร่างกาย โดยศึกษาในกลุ่มบุคคลท่ีมีอายุ 20 ปีข้ึนไปท่ีเมือง Alameda California 
ประเทศสหรัฐอเมริกา พบว่า การออกก าลงักายมีความสัมพนัธ์กบั ภาวะสุขภาพดา้นร่างกายและ
บุคคลท่ีไม่ออกก าลงักายจะมีสุขภาพดา้นร่างกายไม่ดี ท าใหเ้กิดเจบ็ป่วยได ้

สรุป งานวิจยัต่างประเทศเป็นงานวิจยัท่ีเก่ียวกบัการศึกษาความตอ้งการ ความพึงพอใจใน
การใหบ้ริการดา้นสุขภาพและความงาม ปัจจยัส่วนผสมการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
ส่ือท่ีมีผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑ ์ซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัการวจิยัสมุนไพรความงามท่ีผูว้จิยัด าเนินการอยู ่

 

2.5 วจิารณ์ข้อด้อยของงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 

จากงานวิจยัท่ีแสดงให้เห็นถึงความสัมพนัธ์ระหวา่งความรู้เก่ียวกบัสมุนไพรของผูบ้ริโภค
และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคในผลิตภณัฑ์ขา้งตน้ 
ผูว้จิยัมีขอ้โตแ้ยง้ของการวจิยั ดงัน้ี 

1) ข้อโต้แยง้ท่ี 1: ความรู้เก่ียวกับสมุนไพรมีผลเชิงบวกต่อพฤติกรรมการบริโภค
เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร เพราะไม่วา่จะเป็นประสบการณ์ท่ีเคยไดใ้ชผ้ลิตภณัฑ์สมุนไพรสั่ง
สมจนเป็นความรู้และ ความเขา้ใจให้เกิดผลกลบัมาซ้ือซ ้ า อีกทั้งผูบ้ริโภคยงัมีทศันคติท่ีดีเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑ์สมุนไพรซ่ึงถือว่าเป็นความรู้เก่ียวกับสมุนไพรว่าสมุนไพรตวันั้นดีหรือไม่ จึงท าให้
ผูบ้ริโภคท่ีมีทศันคติท่ีดีกบัสมุนไพรนั้นๆ หาซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรนัน่เอง เพราะฉะนั้นขอ้โตแ้ยง้
ขอ้แรกของงานวจิยัน้ี ผูว้จิยัมีความโตแ้ยง้วา่ ความรู้เก่ียวกบัสมุนไพรมีผลต่อพฤติกรรมการบริโภค
ผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางสมุนไพรของผูบ้ริโภค เพราะเม่ือผูบ้ริโภความรู้เก่ียวกบัสมุนไพรใดๆมาก 
จะท าใหผู้บ้ริโภคไดใ้ชแ้ละหาซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรเพื่อมาทดลอง และเม่ือใชแ้ลว้เกิดความพอใจ
ก็เกิดประสบการณ์ในการใช ้และมีการบริโภคซ ้ านัน่เอง 

จากการทบทวนวรรณกรรมพบวา่มีนกัวจิยัท่ีไดท้  าการศึกษาเก่ียวกบัความสัมพนัธ์ระหวา่ง
ความรู้เก่ียวกบัสมุนไพรกบัพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร ไดแ้ก่งานวิจยั
ของอยัยกรณ์ พนัธ์ุจินา (2550: 84-87) ไดศึ้กษาความตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารท่ีผลิตจาก
สมุนไพรจากชมรมรักษส์มุนไพรล าปางของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง  จงัหวดัล าปาง พบวา่ ผูซ้ื้อ
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สมุนไพรเสริมอาหารส่วนใหญ่มีปัจจยัสนบัสนุนดา้นอ่ืนๆไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ท่ีมีความปลอดภยัและ
ไดรั้บการรับรองมาตรฐานจากองคก์รท่ีเช่ือถือได้ สรรพคุณในการรักษา มีงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบั
สมุนไพร อีกทั้งยงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของนนัทพงศ ์ เถ่ือนยืนยงค์ (2553: 251-259) ท่ีไดศึ้กษา
พฤติกรรมการเปิดรับส่ือท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อการควบคุมน ้ าหนัก
ของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ พบวา่ ขั้นตอนการเสาะแสวงหาขอ้มูลข่าวสาร พบวา่ ผูต้อบ
แบบสอบถามหาขอ้มูลเพิ่มเติมจากบุคลากรทางการแพทย ์เช่น เภสัชกรประจ าร้านขายยามากท่ีสุด 
และขอ้มูลข่าวสารท่ีตอ้งการเพิ่มเติมมากท่ีสุด คือ ราคาของผลิตภณัฑ์ รองลงมาคือ ส่วนประกอบ 
และคุณสมบติั/กลไกในการควบคุมน ้ าหนกัของผลิตภณัฑ์ และขั้นตอนการบริโภคอุปโภคสินคา้ 
และประเมินผลหลงัการซ้ือ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการหาขอ้มูลเพิ่มเปรียบเทียบกบั
ผลิตภณัฑ์ท่ีไดซ้ื้อมาใชแ้ลว้จากอินเทอร์เน็ต เช่น เวบ็ไซตม์ากท่ีสุด อีกทั้งยงัสอดคลอ้งกบังานวิจยั
ของรชพรรณ ฆารพนัธ์ (2554)  ท่ีไดท้  าการศึกษา สมุนไพรความงาม : แนวทางการพฒันาการใช้
สมุนไพรพื้นบา้น ของชาวผูไ้ทย จงัหวดักาฬสินธ์ุ ผลการวจิยัพบวา่ ความรู้เก่ียวกบัสมุนไพรเป็นภูมิ
ปัญญาพื้นบา้นท่ีมีคุณค่าในการรักษาสุขภาพตลอดจนคุณค่า ดา้นเศรษฐกิจ สมควรท่ีหน่วยงานท่ี
เก่ียวขอ้งทั้งภาครัฐและเอกชนไดใ้หก้ารสนบัสนุน ในดา้นการสืบทอด โดยเฉพาะอยา่งยิง่การน าเขา้
สู่ระบบโรงเรียน ตลอดจนการพฒันาผลิตภณัฑส์มุนไพรใหไ้ดม้าตรฐานทนัสมยั โดยใชเ้ทคโนโลยี
สมยัใหม่และออกแบบบรรจุภณัฑใ์หส้วยงาม มีเสน่ห์ เป็นท่ีตอ้งการของผูใ้ช ้

จากเอกสารงานวิจยัท่ีสนับสนุนความรู้เก่ียวกบัสมุนไพรมีผลเชิงบวกต่อพฤติกรรมการ
บริโภคเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร กล่าวคือ ระดบัความรู้เก่ียวกบัสมุนไพรมีผลต่อพฤติกรรม
การบริโภคผลิตภณัฑ์สมุนไพรท่ีใช้ในชีวิตประจ าวนัของผูบ้ริโภค โดยท่ียิ่งถ้าผูบ้ริโภคมีระดับ
ความรู้เก่ียวกบัสมุนไพรมากเท่าใดก็ยิ่งส่งผลต่อพฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑ์สมุนไพรมากข้ึน
เท่านั้น เพราะไม่วา่ผูบ้ริโภคจะไดศึ้กษาหาขอ้มูลความรู้เก่ียวกบัสมุนไพร ทั้งทางอินเตอร์เน็ตหรือ
หนังสือ ฯลฯ จะท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความมัน่ใจและเข้าใจในผลิตภณัฑ์สมุนไพรท่ีจะใช้นั่นเอง 
ดงันั้นจึงขอสรุปการตั้งสมมติฐาน ดงัน้ี 

สมมติฐานท่ี 1 ระดับความรู้เก่ียวกับสมุนไพรมีผลต่อพฤติกรรมการบริโภค
ผลิตภณัฑส์มุนไพรท่ีใชใ้นชีวติประจ าวนัของผูบ้ริโภค โดยแบ่งเป็นสมมติฐานยอ่ย ไดด้งัน้ี 

สมมติฐานท่ี 1.1 ระดบัความรู้เก่ียวกบัสมุนไพรเพื่อความงามของเส้นผมมี
ผลต่อพฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑส์มุนไพรท่ีใชใ้นชีวติประจ าวนัของผูบ้ริโภค  

สมมติฐานท่ี 1.2 ระดบัความรู้เก่ียวกบัสมุนไพรเพื่อความงามของใบหนา้มี
ผลต่อพฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑส์มุนไพรท่ีใชใ้นชีวติประจ าวนัของผูบ้ริโภค  
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สมมติฐานท่ี 1.3 ระดบัความรู้เก่ียวกบัสมุนไพรเพื่อความงามของผิวกายมี
ผลต่อพฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑส์มุนไพรท่ีใชใ้นชีวติประจ าวนัของผูบ้ริโภค  

สมมติฐานท่ี 1.4 ระดบัความรู้เก่ียวกบัสมุนไพรเพื่อความงามของเทา้มีผล
ต่อพฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑส์มุนไพรท่ีใชใ้นชีวติประจ าวนัของผูบ้ริโภค 

2) ขอ้โตแ้ยง้ท่ี 2: ความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์เชิงบวก
ต่อพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร เพราะจากงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งตามท่ีได้
กล่าวมาไม่ว่าจะเป็นงานวิจยัช้ินใดก็ได้มีการกล่าวถึงความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดว่ามีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู ้บริโภคผลิตภัณฑ์สมุนไพร ไม่ว่าจะเป็น
ความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑท่ี์ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่นั้นให้ความส าคญัและใชใ้น
การพิจารณาก่อนการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุดวา่ จะตอ้งมีหีบห่อท่ีสวยงาม น่าสนใจ รูปทรงแปลกใหม่ 
แต่ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคเห็นพอ้งตอ้งกนั คือ ความส าคญัของปัจจยัการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ี
มีอยูน่อ้ย หาซ้ือไดย้ากในบางชนิด แต่ผลิตภณัฑ์ท่ีขายใน Boot หรือ Watson และห้างสรรพสินคา้ท่ี
มีผลิตภณัฑ์สมุนไพรท่ีมีช่ือเสียงก็จะหาซ้ือไดง่้ายและเป็นท่ีท่ีผูบ้ริโภคไปซ้ือมากท่ีสุด  ซ่ึงในขอ้
โตแ้ยง้ขอ้ท่ีสอง ผูว้จิยัไดเ้ห็นวา่ ยิง่มีความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง4 ปัจจยันั้น 
ไปในทางบวก ก็จะส่งผลต่อพฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางสมุนไพรมากข้ึน เช่นกนั 

จากการทบทวนวรรณกรรมพบวา่มีนกัวจิยัท่ีไดท้  าการศึกษาเก่ียวกบัความสัมพนัธ์ระหวา่ง
ความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองส าอางทัว่ไปของ
สมุนไพรไดแ้ก่ งานวิจยัของอยัยกรณ์ พนัธ์ุจินา (2550: 84-87) ไดศึ้กษาความตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑ์
เสริมอาหารท่ีผลิตจากสมุนไพรจากชมรมรักษ์สมุนไพรล าปางของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง 
จงัหวดัล าปาง พบวา่ ความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีคะแนนความตอ้งการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารท่ีผลิตจากสมุนไพรอยู่ในระดบัมากท่ีสุด คือ การส่งเสริมการตลาด 
โดยเฉพาะอย่างยิ่ง องค์ประกอบด้านบุคลากรท่ีมีความรู้เก่ียวกับผลิตภณัฑ์และสามารถให้
ค  าแนะน าเก่ียวกบัผลิตภณัฑไ์ด ้และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ จิตตินนัท ์วรรณศุภผล  (2552) ท่ีได้
ท าการศึกษา ความส าคญัของปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรเพื่อความงามของ
ผูบ้ริโภคสตรีในกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า ความส าคัญของปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์มี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรเพื่อความงามของผู ้บริโภคสตรีใน
กรุงเทพมหานคร และบุคลิกภาพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรเพื่อความ
งามของผูบ้ริโภคสตรีในกรุงเทพมหานคร อีกทั้งยงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ Barsky and Labagh 
(1992: 33) ไดศึ้กษา A Strategy for Customer Satisfaction พบวา่ ระดบัความพึงพอใจท่ีเก่ียวขอ้ง
กบัผลิตภณัฑห์รือประสบการณ์การบริการท่ีไดรั้บนั้นเก่ียวเน่ืองกบัคุณค่าหรือความส าคญัท่ีลูกคา้มี
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ต่อผลิตภณัฑห์รือการบริการนั้นสมทบกบัความคาดหวงัของลูกคา้วา่สินคา้ควรจะมีคุณภาพแค่ไหน 
ทั้งน้ีข้ึนอยูก่บัปัจจยัส าคญั 2 ประเภทคือ ความคาดหวงัของลูกคา้และคุณลกัษณะ(คุณภาพ)ของ
สินคา้ ทั้งน้ียงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ Cockerell (1996: 53-77) ไดศึ้กษา Spa and Health Resorts 
in Europe โดยมุ่งเนน้ท่ีตลาดยุโรปเป็นส าคญั ซ่ึงการตลาดการท่องเท่ียวเพื่อสุขภาพมีเหตุผลเพื่อ
การรักษาสุขภาพ อยา่งไรก็ตามปัจจุบนัน้ี การเติบโตของ  สปาและรีสอร์ทสุขภาพต่างๆ สามารถ
ตอบสนองความตอ้งการดา้นตลาด การท่องเท่ียวเพื่อสุขภาพได ้

จากเอกสารงานวิจัยท่ีสนับสนุนความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมี
ความสัมพันธ์เชิงบวกต่อพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองส าอางทั่วไปของสมุนไพร กล่าวคือ 
ความส าคญัของปัจจยัทางการตลาด (4P’s) มีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑ์สมุนไพร ซ่ึง
ความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดต่างๆนั้นถือได้ว่าเป็นเคร่ืองมือของผูผ้ลิตท่ีสามารถควบคุม
ปัจจัยการตลาดต่างๆในการตอบสนองความต้องการของผู ้บริโภค ท่ีไม่ว่าจะเป็น Product 
(ผลิตภณัฑ์) : ตอ้งเป็นท่ีน่าดึงดูดใจ, Price (ราคา) : ตอ้งไดเ้ปรียบกวา่คู่แข่ง คุม้ค่า, Place (สถานท่ี
จดัจ าหน่าย): ท่ีตอ้งเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมาย Promotion (กิจกรรมส่งเสริมทางการตลาด) : ท่ีตอ้งเขา้ถึง
กลุ่มผูบ้ริโภคใหไ้ด ้ซ่ึงความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดต่างๆน้ีส าคญัและจ าเป็นต่อกระบวนการ
ตดัสินใจของผูบ้ริโภคเป็นอยา่งมาก เพราะฉะนั้นความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดเป็นไปตามท่ี
ไดก้ล่าวไวข้า้งตน้มากเท่าใด ก็ยิ่งท าให้ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมในการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรมากข้ึน
เท่านั้นดงันั้นจึงขอสรุปการตั้งสมมติฐาน ดงัน้ี 

สมมติฐานท่ี 2 ความส าคัญปัจจัยทางการตลาดมีความส าคัญในส่วนประสม
การตลาดมากข้ึนเท่าไหร่ยิ่งส่งผลต่อพฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางทั่วไปของ
สมุนไพรมากข้ึนเท่านั้น โดยแบ่งเป็นสมมติฐานยอ่ย ไดด้งัน้ี 

สมมติฐานท่ี 2.1 ความส าคญัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์
ส่งผลต่อพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร 

สมมติฐานท่ี 2.2 ความส าคญัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราส่งผล
ต่อพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร  

สมมติฐานท่ี 2.3 ความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายส่งผลต่อพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร 

สมมติฐานท่ี 2.4 ความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการ
ส่งเสริมการขายส่งผลต่อพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร 
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2.6 กรอบการวจิัย 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 

ภาพที ่2.5 กรอบการวจิยั 
 

เราจะเห็นไดว้า่ในบทท่ี 2 น้ีไดก้ล่าวละเอียดถึงความส าคญัและท่ีมาของงานวิจยัน้ีท่ีผูว้ิจยั
เล็งเห็นแล้วว่าความนิยมในการบริโภค “เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร” อีกทั้งเคร่ืองส าอาง
ทัว่ไปของสมุนไพรท่ีมีจ านวนผูต้้องการบริโภคมากข้ึนเร่ือยๆ เพราะฉะนั้นในการวิเคราะห์
พฤติกรรมผูบ้ริโภคจึงเป็นส่วนส าคญัท่ีจะท าให้ทราบถึงลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมการ
ซ้ือและการใช้ของผูบ้ริโภค ซ่ึงค าตอบท่ีไดม้านั้นจะช่วยให้ผลกัดนัตลาดผลิตภณัฑ์สมุนไพร จน
กลายเป็นกลยทุธ์การตลาดท่ีสามารถสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม นอกจากน้ี
การศึกษาถึงปัจจยัต่างๆ ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคจะช่วยท าให้ผูป้ระกอบการสามารถเขา้ใจ 
และ คาดเดาผูบ้ริโภคได้ดียิ่งข้ึน จึงสามารถตอบสนองความต้องการของผูบ้ริโภคเม่ืออยู่ใน
ภาวการณ์แข่งขนัได ้

ความรู้เก่ียวกับสมุนไพรของ
ผู้บริโภค 
– สมุนไพรเพื่อความงามของเส้นผม                      
- สมุนไพรเพื่อความงามของใบหนา้                        
- สมุนไพรเพื่อความงามของผวิกาย                        
- สมุนไพรเพื่อความงามของเทา้ 
 

ตัวแปรอสิระ ตัวแปรตาม 

ความส าคัญในส่วนประสมการตลาด
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  
- ผลิตภณัฑ ์                                       
– ราคา                                                         
– ช่องทางการจดัจ าหน่าย                                 
– การส่งเสริมการขาย 

 

พฤตกิรรมการบริโภค

ผลติภณัฑ์เคร่ืองส าอาง

ทั่วไปของสมุนไพร 
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บทที ่3 
 

ระเบียบวธีิวจิยั 
 

การวิจยัเร่ือง “ความรู้และปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองส าอางทัว่ไปของ
สมุนไพร” มีวตัถุประสงค์ของการวิจยั คือ เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นความรู้ของเคร่ืองส าอางทัว่ไปของ
สมุนไพรท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร อีกทั้งยงัท าการ
วเิคราะห์ปัจจยัดา้นความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการบริโภค
ผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร ซ่ึงกรณีศึกษาในคร้ังน้ีนั้น ขา้พเจา้เห็นความส าคญัของ
จงัหวดัขอนแก่น ว่ามีการวางแผนในโครงการพฒันาขีดความสามารถในการแข่งขนัอุตสาหกรรม
ส่วนภูมิภาคตามนโยบายหน่ึงจงัหวดัหน่ึงอุตสาหกรรมแปรรูปการเกษตร (One Province One 
Agro-Industrial Product-OPOI) ส านักงานอุตสาหกรรมจังหวดัขอนแก่นร่วมกับสถาบัน
ยุทธศาสตร์ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ มหาวิทยาลยัขอนแก่น โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อเพิ่มผลิตภาพ
การผลิต (Productivity) ให้กบัสถานประกอบการดว้ยการพฒันาเทคโนโลยี การบริหารจดัการ การ
พฒันาและยกระดบัประสิทธิภาพ การผลิตและดูแลรักษาส่ิงแวดลอ้มท่ีเกิดจากการประกอบการ
อุตสาหกรรม ซ่ึงไดค้ดัเลือกด าเนินการใน 2 กิจกรรม คือ การพฒันาและยกระดบักลุ่มอุตสาหกรรม
แปรรูปสินคา้เกษตรจงัหวดัขอนแก่น และกิจกรรมปรึกษาแนะน าการพฒันาและยกระดบัสถาน
ประกอบการน าร่อง เพื่อเป็นการส่งเสริมการผลิตสินคา้และผลิตภณัฑ์สมุนไพร อีกทั้งยงัเป็นการ
กระตุน้การลงทุนจากภายในและต่างชาติอีกดว้ยซ่ึงล่าสุดขอนแก่น ไดก้ลายเป็นเป็นเมืองท่ีมีการ
ลงทุนทางด้านอสังหาริมทรัพย์คึกคักท่ีสุดของภาคอีสานแล้ว อีกทั้ งยงัมีโครงการผลักดันให้
ขอนแก่นเป็นศูนยก์ลางคมนาคม ทั้งดา้นการบิน ทางรถยนต์-รถไฟ และศูนยก์ระจายสินคา้และ
ผลิตภณัฑ์สมุนไพรท่ีใช้ในชีวิตประจ าวนั เพราะมีศกัยภาพเด่น ท าเลท่ีตั้งเป็นศูนยก์ลางคมนาคม
ขนส่ง ทั้งทางบก มีโครงการรถเมล์ BRT ทางอากาศ  คือ International Airport ท่ีตั้งจงัหวดั
ขอนแก่นเหมาะท่ีจะพฒันาให้เป็นศูนยก์ลางการบินในภูมิภาค ซ่ึงการขนส่งผ่านระบบราง คือ 
ศูนยก์ลางขนส่งผา่นระบบราง โดยจะมีการพฒันารถไฟรางคู่ผา่นจงัหวดัขอนแก่น และตดัเส้นทาง
รถไฟเส้นใหม่ ขอนแก่น-นครพนม และการขนถ่ายสินค้าในภูมิภาคอาเซียน โดยจะท าเป็น
ศูนยก์ลาง Logistic ในประชาคมอาเซียน โดยนกัธุรกิจมองวา่ เศรษฐกิจในภาคอีสานจะเติบโตเฉล่ีย
ดีกว่าภูมิภาคอ่ืนๆ เพราะมีปัจจยัพื้นท่ีท่ีอ านวย และขอนแก่นเป็นเมืองใหญ่ในภาคอีสานนับตาม
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จ านวนประชากรรองจากจงัหวดันครราชสีมาและอุดรธานีซ่ึงถือได้ว่าจงัหวดัขอนแก่นนั้นเป็น
ศูนยก์ลางท่ีเหมาะสมกบัการขนส่ง ท าให้มีเอกชนหลายรายท่ีเขา้มาลงทุน รอรับระบบโลจิสติกส์ท่ี
ช่วยลดระยะเวลาการขนส่ง เพราะมีเส้นทางหมายเลข 9 (R-9) เช่ือมโยงประเทศไทย พม่า ลาว 
กมัพูชา เวียดนาม และจีน แนวพื้นท่ีเศรษฐกิจตะวนัออก-ตะวนัตก หรือ  East-West Economic 
Corridor : EWEC และมีเส้นทางจากเวียงจนัทต่์อมาจงัหวดัหนองคาย และขอนแก่น ซ่ึงมีขอ้ตกลง
ว่าจะมีการลงทุนรถไฟความเร็วสูงเพื่อพฒันาการขนส่งโลจิสติกส์เส้นทางจากขอนแก่น-โคราช  
ผูว้จิยัเล็งเห็นแลว้วา่ขอนแก่นไดเ้ปรียบอยูต่รงใจกลาง ท าใหเ้ราคา้ขายไดม้ากข้ึนเพราะเราจะส่งของ
ไปท่าเรือทางซ้ายก็ได้ ทางขวาก็ได้ ความเจริญจึงเข้ามาอย่างหลีกเล่ียงไม่ได้ การผลกัดนัให้
ขอนแก่น เป็นศูนยก์ลางการคมนาคม รับการเขา้สู่ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนเป็นโครงการ MEGA 
PROJECT ท่ีตอ้งใช้เงินลงทุนกวา่ 216,000 ลา้นบาท หากรัฐบาลมีการเร่งผลกัดนัให้เกิดข้ึนจริง 
ขอนแก่นมหานครจะกลายเป็นเมืองหลวงภาคอีสาน ท่ีมีการกระจายอ านาจจากกรุงเทพฯสู่ภูมิภาค
ไดเ้ป็นอย่างดี และจะกลายเป็นพื้นท่ีท่ีน่าจบัตาดูทางเศรษฐกิจอยา่งมาก เพราะโอกาสเติบโตทาง
เศรษฐกิจท่ีสามารถขยาย และส่งออกผลิตภัณฑ์สมุนไพรท่ีใช้ในชีวิตประจ าวนัท่ีก าลังเป็นท่ี
ตอ้งการของประเทศเพื่อนบา้น ซ่ึงในงานวจิยัคร้ังน้ีไดมี้ขั้นตอนการวจิยั ดงัน้ี 
 

3.1 การออกแบบการวจิัย 
 

การวิจยัคร้ังน้ีผูว้ิจยัน าระเบียบวิธีวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) และระเบียบวิธี
วิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) มาใชร่้วมกนัเพื่อให้ไดข้อ้มูลท่ีเป็นตวัเลข หรือสถิติต่างๆ
จากการวิจยัเชิงปริมาณ และขอ้มูลเชิงบรรยายซ่ึงเป็นขอ้มูลเชิงลึก ซ่ึงไดจ้ากการวิจยัเชิงคุณภาพ 
ดงันั้นการน าการวิจยัทั้ง 2 แบบจึงเป็นการเสริมให้ผลการวิจยัมีความสมบูรณ์ยิ่งข้ึน เน่ืองจาก
สามารถแสดงให้เห็นทั้งสถิติ และขอ้มูลในเชิงลึกอีกดว้ย นอกจากน้ีผูว้ิจยัไดท้  าการเก็บขอ้มูลเชิง
ปริมาณจากกลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นผูบ้ริโภค ในขณะเดียวกนัในแง่ของการวิจยัเชิงคุณภาพ ผูว้ิจยัใชก้าร
สัมภาษณ์เชิงลึกกบัผูใ้ห้ขอ้มูลท่ีเป็นเจา้ของร้านคา้ท่ีจ  าหน่ายผลิตภณัฑ์สมุนไพร ดงันั้นขอ้มูลท่ีได้
จากแหล่งท่ีแตกต่างกนัจึงสามารถน ามาเปรียบเทียบ เพื่อตรวจสอบความน่าเช่ือถือของขอ้มูลได้
นัน่เอง  
 

3.1.1 การวจัิยเชิงปริมาณ 
ระเบียบวิธีวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research Method) ท่ีน ามาใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีมี

ขั้นตอนในการด าเนินการวจิยัแสดงในภาพท่ี 3.1 
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ภาพที ่3.1 ขั้นตอนในการด าเนินการวจิยั : การวจิยัเชิงปริมาณ 
 

 
 

ปรับปรุงขอ้ค าถามส าหรับการเก็บขอ้มูลจริง 

การก าหนดประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 

 

การก าหนดขนาดตวัอยา่งใช้
สูตรการค านวณของ กลัยา  
วานิชยบ์ญัชา ไดจ้ านวน 400 

คน 

เก็บขอ้มูลจากผูท่ี้มาซ้ือ
เคร่ืองส าอางทัว่ไปของ

สมุนไพร ซ่ึงเป็นผูพ้กัอาศยัอยู่
ในจงัหวดัขอนแก่น 

เก็บขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถาม 

วเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติพรรณนาและ สถิติอา้งอิงเพื่อ

ทดสอบสมมติฐานและหาขอ้คน้พบจากการวจิยั 

การพัฒนาเคร่ืองมือ 

ทบทวนแนวคิด ทฤษฎี และ

งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

สร้างขอ้ค าถามเพ่ือใชใ้นการเก็บขอ้มูล 

น าแบบสอบถามเสนอต่อ

ผูเ้ช่ียวชาญ 3 ท่านเพ่ือตรวจสอบ

ความสอดคลอ้งและหาค่าดชันี

ความสอดคลอ้ง (IOC) 

น าแบบสอบถามไปทดลองเก็บ
ขอ้มูลกบัผูบ้ริโภค 30 คนเพ่ือหาค่า
ความเท่ียง (Reliability) และค่า
อ านาจจ าแนก (Item-total 
Correlation) 
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3.1.1.1 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
กลุ่มตวัอยา่งท่ีท าการศึกษาส าหรับการวิจยัคร้ังน้ี คือ ประชาชนในเขตต าบลในเมือง 

อ าเภอเมือง จังหวดัขอนแก่นท่ีเคยหรือบริโภคผลิตภัณฑ์สมุนไพรท่ีใช้ในชีวิตประจ าวนั แต่
เน่ืองจากไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีเคยหรือบริโภคผลิตภณัฑ์สมุนไพรท่ีใชใ้นชีวิตประจ าวนั ได้
แน่นอน จึงไดใ้ช้สูตรการก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างท่ีไม่ทราบขนาดของประชากร โดยก าหนด
ความเช่ือมัน่ 95% ความผดิพลาดไม่เกิน 5% (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2544: 4) 

   
    n = Z2pq 
            e2 

                    เม่ือ  n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
               e แทน ระดบัความคลาดเคล่ือน 
  Z แทน Z score ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 
  p        แทน สัดส่วนของประชากรท่ีผูว้จิยัก าหนดจะสุ่มโดยก าหนดให ้p = 0.5 
  q แทน 1 – p 
 

ในทางปฏิบติัเรานิยมใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95% ดงันั้น Z = 1.96 (นราศรี ไววนิชกุล
และชูศกัด์ิ อุดมศรี: 102) และก าหนดให ้e = 0.05 ดงันั้น      

n     =     (1.96)2(0.5)(1 –0.5) 
              (0.05)2 

         =     385 คน 
 

 กลุ่มตวัอย่างท่ีควรใช้ในการวิจยัในคร้ังน้ีเท่ากบั 385 ตวัอย่าง และส ารองไว้
ประมาณ 15 คน เพื่อป้องกนัแบบสอบถามท่ีเกิดความผิดพลาดจากการตอบสอบถามของกลุ่ม
ตวัอย่างซ่ึงจะส่งผลต่อความน่าเช่ือถือของงานวิจยั ดงันั้นจึงรวมเป็นขนาดกลุ่มตวัอย่างทั้งหมด
เท่ากบั 400 คน   

3.1.1.2 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บขอ้มูล 
เค ร่ือง มือ ท่ี ใช้ในการ เก็บรวบรวมข้อมูล เ ชิ งป ริมาณ คือ  แบบสอบถาม 

(Questionnaire) ซ่ึงพฒันาข้ึนจากแนวคิดทฤษฎี งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เอกสารทางวิชาการตลอดจน
ฐานขอ้มูลทางวชิาการ (Academic Data Base) โดยมีส่วนประกอบของแบบสอบถามดงัน้ี 

60 
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ส่วนท่ี 1  ค  าถามเก่ียวกับข้อมูลทั่วไปของผู ้ตอบแบบสอบถาม เช่น เพศ อาย ุ
การศึกษา รายได้ อาชีพ ซ่ึงเป็นค าถามปลายปิด (Close-ended question) ให้เลือกค าตอบเพียง
ค าตอบเดียว จ านวน 5 ขอ้ 

ส่วนท่ี 2 ค  าถามเพื่อวดัระดบัความรู้เก่ียวกบัสมุนไพร เป็นค าถามปลายปิดแบบให้
เลือกค าตอบเพียงค าตอบเดียว จ  านวน 16 ขอ้  โดยใชว้ิธีวดัความรู้ความเขา้ใจ คือขอ้ท่ีถูกก าหนดให้
มี 1 คะแนน และขอ้ท่ีผดิ ก าหนดใหมี้ 0 คะแนน 

ส่วนท่ี 3  ค  าถามเก่ียวกบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑ์สมุนไพรท่ีใชใ้นชีวิตประจ าวนัของผูบ้ริโภค  ขอ้ค าถามมีลกัษณะ
เป็นมาตรประเมินค่าแบบ “Likert Scale” ก าหนดเป็น 5 ระดบัส าหรับการให้น ้ าหนกัคะแนนของแต่
ละขอ้ดงัน้ี 

                   ระดบั 5              = มากท่ีสุด 
                   ระดบั 4  = มาก 
                   ระดบั 3  = ปานกลาง  
                   ระดบั 2  = นอ้ย 
                   ระดบั 1  = นอ้ยท่ีสุด 

 
การหาช่วงคะแนน คะแนนสูงสุด - คะแนนต ่าสุด = 5 – 1 

    จ านวนชั้น          5 
       =  0.8 

ช่วงคะแนนและความหมาย 
 ระดบัความคิดเห็น    ระดบัคะแนน 

ความคิดเห็นในระดบัมากท่ีสุด   4.21 – 5.00 คะแนน 
ความคิดเห็นในระดบัมาก   3.41 – 4.20 คะแนน 
ความคิดเห็นในระดบัปานกลาง   2.61 – 3.40 คะแนน 
ความคิดเห็นในระดบันอ้ย   1.81 – 2.60 คะแนน 
ความคิดเห็นในระดบันอ้ยท่ีสุด   1.00 – 1.80 คะแนน 
 

ส่วนท่ี 4 ค าถามเก่ียวกับพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์สมุนไพรท่ีใช้ใน
ชีวิตประจ าวนัของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ยค าถามปลายปิดแบบให้เลือกค าตอบเพียงค าตอบเดียว 

61 
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และขอ้ค าถามมีลกัษณะเป็นมาตรประเมินค่า แบบ “Likert Scale”  ก าหนดเป็น 4 ระดบัส าหรับการ
ใหน้ ้าหนกัคะแนนของแต่ละขอ้ดงัน้ี 
                     ระดบั 4  = เป็นประจ า 
                   ระดบั 3  = ประจ า  
                      ระดบั 2  = นานๆคร้ัง 
                      ระดบั 1  = ไม่เคย 
 

ซ่ึงก าหนดไว ้4 ระดบั คือ 
การหาช่วงคะแนน  คะแนนสูงสุด - คะแนนต ่าสุด = 4 – 1 

      จ านวนชั้น      4 
         = 0.75 

ช่วงคะแนนและความหมาย 
ระดบัความรู้เก่ียวกบัสมุนไพร  ระดบัคะแนน 
ระดบัมากท่ีสุด   3.26 – 4.00 คะแนน 
ระดบัมาก   2.51 – 3.25 คะแนน 
ระดบัปานกลาง   1.76 – 2.50 คะแนน 
ระดบันอ้ย   1.00 – 1.75 คะแนน 

 
3.1.1.3  การตรวจสอบความถูกตอ้งและความน่าเช่ือถือของเคร่ืองมือท่ีใช้ในการ

เก็บขอ้มูล 
 ผูว้จิยัไดด้ าเนินการพฒันาเคร่ืองมือและตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ ดงัน้ี 

1) น า ร่างแบบสอบถามท่ีผ่านการตรวจสอบจากอาจารย์ท่ีปรึกษา
วิทยานิพนธ์เสนอต่อผูเ้ช่ียวชาญ จ านวน 3 ท่าน เพื่อตรวจสอบความตรงเชิงเน้ือหา (Content 
Validity) โดยให้ผูเ้ช่ียวชาญพิจารณาความสอดคลอ้งและความเหมาะสมของขอ้ค าถามรายขอ้กบั
นิยามเชิงปฏิบติัการ (Item-Objective Congruence : IOC) รวมทั้งขอ้เสนอแนะเพื่อการปรับปรุงขอ้
ค าถาม โดยขอ้ค าถามท่ีมีค่า IOC ต ่ากว่า 0.05 จะไดรั้บการปรับปรุงหรือตดัออก (เตือนใจ เกตุษา , 
2540: 18) 

จากการวิเคราะห์ความคิดเห็นของผูท้รงคุณวุฒิ ซ่ึงเป็นผูมี้ความรู้หรือ
ปฎิบติังานดา้นธรรมชาติบ าบดั, งานดา้นเภสัชกรรม และแพทยแ์ผนไทยประยกุตป์ระกอบดว้ย 

1) สุทธิวสัส์ ค าภา ผูเ้ช่ียวชาญดา้นธรรมชาติบ าบดั 
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2) วชัราภา ด่านวฒันะ เภสัชกรแผนไทยและเวชกรรมแผนไทย 
3) สิริประภา ชั้นสุวรรณ แพทยแ์ผนไทยประยกุต ์

 
ตารางที ่3.1 การวเิคราะห์ความคิดเห็นของผูท้รงคุณวุฒิ (Item-Objective Congruence : IOC) 
 

ประเด็นข้อค าถาม 
คะแนนความคิดเห็นของผู้เช่ียวชาญ 

คนที่ 1 คนที่ 2 คนที่ 3 Σ R IOC 
- ส่วนที ่2 ความรู้เกีย่วกบัสมุนไพรของผู้บริโภค 
 ความรู้ความเข้าใจสมุนไพรเพือ่ความงามของเส้นผม                       
1 กลุ่มของสมุนไพรท่ีใช้กับเส้นผมเป็น

กลุ่มของสมุนไพรท่ีใช้ท าความสะอาด
เส้นผม รักษาชนัตุ บ ารุงผม ท าให้ผม
ดกด า กระตุน้การงอกของเส้นผม  

1 1 1 3 1.000 

2 การรักษาชันตุ แก้รังแค เช่น ผิว/ลูก
มะกรูด เมล็ดขา้วกลอ้ง น ้ ามนัมะพร้าว 
น ้ามนัมะกอก น ้ามนังา ไข่ไก่* 

1 1 0 2 0.667 

3 การบ ารุงผม ให้ความชุ่มช้ืน รักษาผม
แตกปลาย เช่น ใบฟ้าทะลายโจร ลูก
มะกรูด ใบส้มป่อย ใบทองพนัชัง่ ลูก
ประค าดีควาย น ้ามนัตะไคร้* 

1 1 1 3 1.000 

4 เหง้าขิง บวับก รากชะเอมช่วยใน
กระตุน้การไหลเวียนของเลือด และไม่
ท าใหผ้มงอก  

1 1 1 3 1.000 

 ความรู้ความเข้าใจสมุนไพรเพือ่ความงามของใบหน้า 
5 การให้ความชุ่มช้ืนแก่ผิวหน้า มีสาร

เคลือบผิว ป้องกนัการสูญเสียความช้ืน
ออกจากผิวหนงั น ้ ามนัและไขมนั แป้ง
จากพืช และสัตว ์ เช่น น ้ ามนังา และ 
น ้ามนัร าขา้ว เป็นตน้ 

1 1 1 3 1.000 
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ตารางที ่3.1 (ต่อ) 
 

ประเด็นข้อค าถาม 
คะแนนความคิดเห็นของผู้เช่ียวชาญ 

คนที่ 1 คนที่ 2 คนที่ 3 Σ R IOC 
- ส่วนที ่2 ความรู้เกีย่วกบัสมุนไพรของผู้บริโภค 
 ความรู้ความเข้าใจสมุนไพรเพือ่ความงามของใบหน้า 
6 มีสารเมือก ช่วยบ ารุงผวิพรรณ ให้ความ

ชุ่มช่ืน และช่วยเคลือบผิวไดแ้ก่ วุน้วา่น
หางจระเข ้บวับก นมววั ขา้วกลอ้ง 

1 1 1 3 1.000 

7 ช่วยสมานแผล ท าให้แผลหายเร็ว ลด
รอยแผลเป็น ไดแ้ก่ หม่อน รากอบเชย
เถา ทานาคา เป็นตน้* 

1 1 1 3 1.000 

8 ปรับผวิใหข้าว ลดรอยด่างด า ไดแ้ก่  แค
รอท แตงกวา น ้าผึ้ง เป็นตน้* 

1 1 1 3 1.000 

 ความรู้ความเข้าใจสมุนไพรเพือ่ความงามของผวิกาย 
9 ลดผดผื่นคนั มีฤทธ์ิตา้นเช้ือรา และ

เช้ือโรคอ่ืน ๆ เช่น เหงา้ขมิ้นชนัเหงา้
วา่นนางค า ใบพลู ใบผกับุง้ ใบมะขาม 
ใบส้มโอ ใบเหงือกปลาหมอ 

1 1 1 3 1.000 

10 รักษากลากเกล้ือน เช่น ใบพลู ตน้
บวับก ใบต าลึง* 

1 0 1 2 0.667 

11 รักษาผื่นผิวหนังอกัเสบ  เช่น ใบ
ทองพนัชัง่ ใบชุมเห็ดเทศ ใบกระเบา* 

1 1 1 3 1.000 

12 ช่วยสมานแผล ฆ่าเช้ือโรค เช่น 
เปลือกทบัทิม เปลือกมงัคุด 

1 1 1 3 1.000 

 ความรู้ความเข้าใจสมุนไพรเพือ่ความงามของเท้า 
13 เกล็ด/ผงการบูร เกลือขา้วโอ๊ต เมล็ดงา 

เมล็ดเทียนแกลบสามารถดับกล่ิน 
และฆ่าเช้ือโรคได*้ 

1 1 1 3 1.000 
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ตารางที ่3.1 (ต่อ) 
 

ประเด็นข้อค าถาม 
คะแนนความคิดเห็นของผู้เช่ียวชาญ 

คนที่ 1 คนที่ 2 คนที่ 3 Σ R IOC 
- ส่วนที ่2 ความรู้เกีย่วกบัสมุนไพรของผู้บริโภค 
 ความรู้ความเข้าใจสมุนไพรเพือ่ความงามของเท้า 
14 บ ารุงเล็บใหแ้ข็งแรง อ่อนนุ่ม ดบักล่ิน 

ขจดัเซลลผ์วิ 
0 1 0 1 0.333 

15 มีคุณสมบติัเป็นเม็ดขดั เร่งการผลดั
เซลล์บริเวณส้นเท้า เช่น เกล็ด/ผง
การบูร เกล็ด/ผงพิมเสน ผิวมะกรูด
เปลือกตน้อบเชย ตน้ตะไคร้ ใบพลู* 

1 1 1 3 1.000 

16 เหงา้ขมิ้นชนัเหงา้ว่านนางค า ใบพลู 
ใบผกับุง้ ใบมะขาม ใบส้มโอ ใบ
เหงือกปลาหมอสามารถลด ลดผดผื่น
คนั มีฤทธ์ิตา้นเช้ือราและเช้ือโรคอ่ืน 
ๆ  

1 1 1 3 1.000 

ส่วนที ่  3   ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 ด้านผลติภัณฑ์ 
1 คุณภาพผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางทัว่ไป

ของสมุนไพรในการบ ารุงเหนือกวา่เม่ือ
เทียบกบัประเภทอ่ืน ๆ  

1 1 1 3 1.000 

2 ผลการใชผ้ลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางทัว่ไป
ของสมุนไพรไดผ้ลดี 

1 1 1 3 1.000 

3 รู ป ลั ก ษ ณ์ ข อ ง บ ร ร จุ ผ ลิ ต ภัณ ฑ์
เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรเด่น
สะดุดตา  

1 1 1 3 1.000 

4 บรรจุภัณฑ์ผลิตภัณฑ์ เค ร่ืองส าอาง
ทัว่ไปของสมุนไพรมีความสะดวกใน
การใชง้านสะดวก  

1 1 1 3 1.000 
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ตารางที ่3.1 (ต่อ) 
 

ประเด็นข้อค าถาม 
คะแนนความคิดเห็นของผู้เช่ียวชาญ 

คนที่ 1 คนที่ 2 คนที่ 3 Σ R IOC 
ส่วนที ่  3   ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 ด้านผลติภัณฑ์ 
5 ขน าดขอ งบ ร ร จุ ภัณฑ์ ผ ลิ ตภัณฑ์

เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรมีความ
หลากหลาย  

1 1 1 3 1.000 

6 ค ว า ม ป ล อ ด ภั ย ข อ ง ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์
เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร 

1 1 1 3 1.000 

 ด้านราคา 
7 ผลิตภัณฑ์ เค ร่ืองส าอางทั่วไปของ

สมุนไพรมีความคุ้มค่าเ ม่ือเทียบกับ
ประโยชน์ท่ีไดรั้บ 

1 1 1 3 1.000 

8 ผลิตภัณฑ์ เค ร่ืองส าอางทั่วไปของ
สมุนไพรมีความคุ้มค่าเ ม่ือเทียบกับ
ปริมาณท่ีได ้

1 1 1 3 1.000 

 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
9 ผลิตภัณฑ์เคร่ืองส าอางทั่วไปของ

สมุนไพรหาซ้ือง่าย 
1 1 1 3 1.000 

10 ผลิตภัณฑ์เคร่ืองส าอางทั่วไปของ
สมุนไพรมีจ าหน่ายครอบคลุมทุก
พื้นท่ี 

1 1 1 3 1.000 

11 ผลิตภัณฑ์เคร่ืองส าอางทั่วไปของ
สมุนไพรท่ีวางในเคาน์เตอร์จ าหน่ายมี
ความดึงดูดใจใหท้่านซ้ือ 

1 1 1 3 1.000 

 ด้านการส่งเสริมการตลาด 
12 ท่านซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางทัว่ไป

ของสมุนไพรเพราะมีส่วนลด 
1 1 1 3 1.000 
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ตารางที ่3.1 (ต่อ)  
 

ประเด็นข้อค าถาม 
คะแนนความคิดเห็นของผู้เช่ียวชาญ 

คนที่ 1 คนที่ 2 คนที่ 3 Σ R IOC 
ส่วนที ่  3   ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 
13 ท่านซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางทัว่ไป

ของสมุนไพรเพราะมีของแถม 
1 1 1 3 1.000 

14 ค าแนะน า จากพนักง าน เ ก่ี ยวกับ
ผลิตภัณฑ์เคร่ืองส าอางทั่วไปของ
สมุนไพรท าใหส้นใจมาก  

1 1 0 2 0.667 

15 ท่านเห็นโฆษณาทางโทรทัศน์ของ
ผลิตภัณฑ์เคร่ืองส าอางทั่วไปของ
สมุนไพรบ่อยคร้ัง 

1 1 1 3 1.000 

16 ท่านจ าโฆษณาผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอาง
ทัว่ไปของสมุนไพรไดเ้ป็นอยา่งดี 

1 1 1 3 1.000 

17 ค าแนะน า จากพนักง าน เ ก่ี ยวกับ
โปรโมชั่นต่างๆ  ของผลิตภัณฑ์
เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรมีผล
ต่อการซ้ือ  

1 1 1 3 1.000 

ส่วนที ่  4    พฤติกรรมการบริโภคผลติภัณฑ์เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร 
18 ท่านซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางทัว่ไป

ขอ งส มุนไพรจ าก ช่ื อ เ สี ย ง ข อ ง
ผลิตภัณฑ์เคร่ืองส าอางทั่วไปของ
สมุนไพร 

1 1 1 3 1.000 

19 ราคาผลิตภัณฑ์เคร่ืองส าอางทั่วไป
ของสมุนไพรเพราะมีราคาถูก 

1 1 1 3 1.000 

20 ท่านซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางทัว่ไป
เพราะมีความสะดวกในการซ้ือ 

1 1 1 3 1.000 
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ตารางที ่3.1 (ต่อ) 
 

ประเด็นข้อค าถาม 
คะแนนความคิดเห็นของผู้เช่ียวชาญ 

คนที่ 1 คนที่ 2 คนที่ 3 Σ R IOC 
ส่วนที ่  4    พฤติกรรมการบริโภคผลติภัณฑ์เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร 
21 ท่านซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางทัว่ไป

เพราะคุณภาพสินคา้ท่ีมีส่วนประกอบ
ส าคญั-ค าบรรยายผลิตภณัฑ ์

1 1 1 3 1.000 

22 ท่านซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางทัว่ไป
เพราะสรรพคุณและประโยชน์ตรง
ตามตอ้งการ 

1 1 1 3 1.000 

23 ค ว า ม ถ่ี ใ น ก า ร ซ้ื อ ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์
เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรเป็น
อยา่งไร 

1 1 1 3 1.000 

24 ท่านใช้เ งินจ านวนมากในการซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางทัว่ไป 

1 1 1 3 1.000 

25 ท่านมีบุคคลท่ีคอยปรึกษาและมีผลท า
ให้ท่านซ้ือผลิตภัณฑ์เคร่ืองส าอาง
ทั่วไป เช่น บิดามารดา เพื่อน ญาติ 
เป็นตน้ 

1 1 1 3 1.000 

26 ในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางทัว่ไป
ของสมุนไพรในอนาคตท่านเจาะจง
เลือกซ้ือเคร่ืองส าอางทีมีส่วนผสม
ของสมุนไพร 

1 1 1 3 1.000 

ค่า IOC 0.960 
 
หมายเหตุ: *ขอ้ค าถามนิเสธ 

 
ไดค้่า IOC    =   0.960 สรุปไดว้า่สามารถน าไปใชไ้ดใ้นทุกขอ้ 
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2) น าแบบสอบถามท่ีผา่นการทดสอบ IOC แลว้ไปทดลองเก็บขอ้มูล (Try-
Out) จากผูบ้ริโภคท่ีพกัอาศยัในเขตต าบลในเมือง อ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น ท่ีไม่ใช่กลุ่มตวัอยา่ง  
จ  านวน 30 คน แล้ว น าข้อมูลท่ีเก็บรวบรวมได้ไปหาคุณภาพของเคร่ืองมือโดยวิธีการหา
สัมประสิทธ์ิแอลฟาของ ครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) เพื่อหาค่าความเท่ียง 
(Reliability) ซ่ึงขอ้ค าถามในแบบสอบถามควรมีค่าความเท่ียงตั้งแต่ 0.70 ข้ึนไป (เกียรติสุดา ศรีสุข, 
2552: 15) 

ในส่วนของข้อค าถามเพื่อวดัระดับความรู้นั้น ผูว้ิจยัท าการหาค่าอ านาจ
จ าแนก (Item-total Correlation) ของแต่ละข้อค าถามเพิ่มข้ึนอีกอย่างหน่ึง โดยท่ีข้อค าถามใน
แบบทดสอบความรู้ ท่ีดีควรมีค่าอ านาจจ าแนกตั้งแต่ 0.60 ข้ึนไป (รังสรรค ์มณีเล็ก และคณะ, 2546: 
24)  

3) ท าการปรับปรุงแบบสอบถามและจดัพิมพ์แบบสอบถามฉบบัสมบูรณ์
เพื่อน าไปเก็บรวบรวมขอ้มูลในขั้นตอนต่อไป 

3.1.1.4  การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
ในการเก็บรวบรวมข้อมูล ผู ้วิจ ัยท าการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างท่ีพกัอาศัย                                                

ในเขตต าบลในเมือง อ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น ดว้ยตนเอง โดยมีผูช่้วยวิจยัท่ีไดรั้บการอบรม
เร่ืองวธีิการเก็บขอ้มูลเป็นอยา่งดี เป็นผูช่้วยในการเก็บรวบรวมขอ้มูลเพื่อให้สามารถรวบรวมขอ้มูล
ท่ีใชใ้นการวจิยัไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพยิง่ข้ึน     

3.1.1.5 การวเิคราะห์ขอ้มูล  
ผูว้จิยัตรวจสอบความถูกตอ้งสมบูรณ์ ของแบบสอบถามท่ีเก็บรวบรวมได ้และน าไป

ลงรหัสขอ้มูลเพื่อวิเคราะห์ขอ้มูล โดยใชโ้ปรแกรมคอมพิวเตอร์สถิติส าเ ร็จรูป ในการประมวลผล
ดงัน้ี 

1) สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ใช้เป็นสถิติเบ้ืองตน้ในการ
อภิปรายลกัษณะคุณสมบติัของประชากรท่ีศึกษา โดยใชส้ถิติค่าร้อยละ (Percentage) ความความถ่ี 
(Frequency) ค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ไดแ้ก่ 

(1) วิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัสถานภาพส่วนตวัของผูต้อบแบบสอบถาม 
ดว้ยค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage)  

(2) วิเคราะห์ระดบัความรู้เก่ียวกบัสมุนไพรของผูบ้ริโภค ดว้ยค่าเฉล่ีย 
(Mean) และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เพื่อแสดงระดบัความรู้เก่ียวกบั
สมุนไพรของผูบ้ริโภค  
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(3) วิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑ์สมุนไพรท่ีใชใ้นชีวิตประจ าวนัของผูบ้ริโภค ดว้ยค่าเฉล่ีย (Mean) 
และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เพื่อแสดงระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑ์สมุนไพรท่ีใชใ้นชีวิตประจ าวนัของ
ผูบ้ริโภค 

(4) วเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑ์สมุนไพรท่ี
ใช้ในชีวิตประจ าวนัของผูบ้ริโภค ดว้ยค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) เพื่อแสดงระดบัพฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑส์มุนไพร 

2) การวิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ในการ
วิเคราะห์เพื่อทดสอบสมมติฐาน ด้วยสถิติการวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression 
Analysis) ซ่ึงการวเิคราะห์การถดถอย (Regression Analysis) ในการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่ง 
ตวัแปรอิสระ อนัไดแ้ก่ความรู้เก่ียวกบัสมุนไพรในชีวิตประจ าวนัในดา้นต่างๆ 4 ดา้นของผูบ้ริโภค 
และปัจจยัส่วนประสมการตลาดทั้ง 4 ปัจจยั กบัตวัแปรตามซ่ึงคือพฤติกรรมการใช้ผลิตภณัฑ์
สมุนไพรในชีวติประจ าวนั  
 

3.1.2 การวจัิยเชิงคุณภาพ 
ผูว้ิจยัใชก้ารสังเกต (Observation) และการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) เพื่อเก็บ

ขอ้มูล เก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางสมุนไพรของผูบ้ริโภคจากร้านคา้ท่ีจ  าหน่าย
ผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางสมุนไพร โดยมีขั้นตอนดงัแสดงในภาพท่ี 3.2 
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ภาพที ่3.2 ขั้นตอนการด าเนินการวจิยั : เชิงคุณภาพ 
 

ดงัรายละเอียดต่อไปน้ี 
1) การสังเกต (Observation) ผูว้ิจยัใช้การสังเกต เพื่อท าการศึกษาพฤติกรรมการ

บริโภคเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรของผูบ้ริโภค จากร้านคา้ท่ีจ  าหน่ายเคร่ืองส าอางทัว่ไปของ
สมุนไพร ซ่ึงประโยชน์ในการสังเกตพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรใน
ร้านคา้ผูป้ระกอบการต่างๆ ทั้งน้ีเพื่อน าขอ้มูลท่ีไดส้ังเกตมาเปรียบเทียบกบัขอ้มูลแบบสอบถามและ
แบบสัมภาษณ์ว่าไปในแนวทางเดียวกันหรือไม่ และเป็นการเพิ่มน ้ าหนักของขอ้มูลให้มีความ
น่าเช่ือถือมากยิง่ข้ึนอีกดว้ย 

2) การสัมภาษณ์เชิงลึก ( In-depth Interview) ผู้วิจัยท าการสัมภาษณ์เชิงลึก 
ผูป้ระกอบการร้านคา้ในต าบลในเมือง อ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่นจ านวน 5 คน โดยใชก้ารเลือก
ตามจุดมุ่งหมาย (Purposive Selection)  ซ่ึงในการสัมภาษณ์ในท่ีน้ี จะสามารถระบุขอ้มูลเชิงลึกท่ีมี
ความซบัซอ้น เก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคไดช้ี้เฉพาะเจาะจงและทราบถึงปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคเลือก
ซ้ือกบัผูป้ระกอบการรายยอ่ยอีกดว้ย 

 
การเลือกผูใ้หข้อ้มูลส าคญั โดยการเลือกตาม

จุดมุ่งหมาย (Purposive Selection)  

การเก็บรวบรวมขอ้มูล ท าโดยการสงัเกต และ 

การสมัภาษณ์เชิงลึก 

การวเิคราะห์ใชว้ธีิเปรียบเทียบกบัขอ้มูลเชิง

ปริมาณท่ีวเิคราะห์ได ้และน ามาวเิคราะห์เพื่อ

หาขอ้สรุป 

สรุปขอ้คน้พบและขอ้เสนอแนะเพื่อ

น าเสนอเป็นรายงานการวจิยั 
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(1) เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บขอ้มูลในการสัมภาษณ์ 
ผูว้ิจ ัยพฒันาแบบสัมภาษณ์ แบบก่ึงโครงสร้าง (Semi-structured Interview 

Script) ข้ึนเพื่อใช้ในการเก็บรวมรวมขอ้มูลจากการสัมภาษณ์  เน่ืองจากแบบสัมภาษณ์แบบก่ึง
โครงสร้างเป็นแบบสัมภาษณ์ท่ีมีการระบุประเด็นค าถามอย่างเป็นขั้นตอนและชัดเจน แต่ก็เปิด
โอกาสให้ผู ้สัมภาษณ์สามารถเรียงล าดับในการถามค าถามได้ตามความเหมาะสม และตาม
สถานการณ์จึงมีความยืดหยุ่นมากกว่า แบบสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้าง (Structured-Interview 
Script)  แบบสัมภาษณ์ในการศึกษาคร้ังน้ีแบ่งออกเป็น 3 ส่วนดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูใ้หส้ัมภาษณ์  เช่น เพศ อายุ สถานภาพ และวนัท่ี
ใหส้ัมภาษณ์    

ส่วนท่ี 2 ประเด็นสัมภาษณ์  เก่ียวกบัความรู้เก่ียวกบัสมุนไพรของผูบ้ริโภค   
ส่วนท่ี 3 ประเด็นสัมภาษณ์ เก่ียวกบัพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองส าอางทัว่ไป

ของสมุนไพรของผูบ้ริโภค   
ส่วนท่ี 4 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการบริโภค

เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรของผูบ้ริโภค  
(2) การตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ 
ผูว้ิจยัน าแบบสัมภาษณ์เสนอต่ออาจารยท่ี์ปรึกษาเพื่อให้ตรวจสอบความถูกตอ้ง 

และความสอดคลอ้งของประเด็นค าถามในแบบสัมภาษณ์แลว้ท าการปรับปรุง ก่อนน าไปใชใ้นการ
สัมภาษณ์จริง 

(3) การด าเนินการสัมภาษณ์เชิงลึกผูใ้หข้อ้มูลส าคญั  
ผูว้ิจยัติดต่อผูใ้ห้ขอ้มูลส าคญั เพื่อขออนุญาตนดัหมาย และท าการสัมภาษณ์ผูใ้ห้

ขอ้มูลส าคญัดว้ยตนเอง โดยใช้อุปกรณ์บนัทึกเสียงการสัมภาษณ์ เพื่อน ามาถอดเทปและพิมพเ์ป็น
รายงานการสัมภาษณ์เชิงลึกต่อไป 

(4) การวเิคราะห์ขอ้มูลเชิงคุณภาพ 
ผูว้ิจ ัยรวบรวมข้อมูลท่ีได้จากการสังเกต และการสัมภาษณ์ เชิงลึกมาท าการ

วิเคราะห์โดยใชว้ิธีการวิเคราะห์เน้ือหา (Content  Analysis) เพื่อให้ไดข้อ้สรุปส าหรับการวิเคราะห์
ขอ้มูลเชิงคุณภาพ จากนั้นผูว้จิยัใชก้ารวิเคราะห์เปรียบเทียบ ระหวา่งขอ้มูลเชิงคุณภาพกบัขอ้มูลเชิง
ปริมาณท่ีวเิคราะห์ได ้เพื่อหาขอ้สรุปซ่ึงเป็นค าตอบส าหรับวตัถุประสงคข์องการวจิยั  

เพราะฉะนั้นในบทท่ี3 น้ีจะเป็นการกล่าวถึง สภาพการตลาดของสมุนไพรและจุด
ศูนยก์ลางของขนส่งมวลชน ซ่ึงเป็นยุทธศาสตร์ท่ีส าคญัของ ASEAN ท่ีจะมีสร้างโครงการใหญ่ๆ
ใหเ้กิดข้ึน นัน่คือ จงัหวดัขอนแก่นนัน่เอง ซ่ึงผูว้ิจยัไดอ้อกแบบการวิจยัโดยไดน้ าวิธีวิจยัเชิงปริมาณ
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และวิธีวิจยัเชิงคุณภาพ และไดน้ าขอ้มูลเชิงบรรยายมาใชเ้ป็นขอ้มูลเชิงลึกอีกดว้ย และในการวิจยั
เชิงปริมาณน้ีได้มีการก าหนดประชากรและกลุ่มตัวอย่างเพื่อใช้ในการเก็บข้อมูล โดยมี
แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือ และจึงน าขอ้มูลท่ีไดม้าวิเคราะห์โดยใชส้ถิติพรรณนา และสถิติอา้งอิง
เพื่อทดสอบสมมติฐาน ส่วนการวิจยัเชิงคุณภาพนั้น ผูว้ิจยัไดใ้ช้การสังเกตและสัมภาษณ์เชิงลึก ถึง
พฤติกรรมผูบ้ริโภคเพื่อเก็บเป็นขอ้มูล แลว้จึงน ามาวเิคราะห์โดยวธีิเปรียบเทียบกบัขอ้มูลเชิงปริมาณ
ท่ีวเิคราะห์ไดเ้พื่อหาขอ้สรุปของงานวจิยันัน่เอง 
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บทที ่4 
 

ผลการวจิยั 
 

ผูว้ิจยัไดน้ าขอ้มูลท่ีไดม้าท าการวิเคราะห์ เพื่อศึกษาความรู้และปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรม
การบริโภคเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร ไดก้ลุ่มตวัอย่างเท่ากบั 400 คน โดยผูว้ิจยัไดแ้บ่งการ
น าเสนอผลการวจิยัเป็น 3 ส่วน คือ 

4.1 ส่วนท่ี 1 การวเิคราะห์สถิติเชิงพรรณนา แบ่งเป็น 
4.1.1 การวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอยา่ง 
4.1.2 การวเิคราะห์ขอ้มูลความรู้เก่ียวกบัสมุนไพรของผูบ้ริโภค 
4.1.3 การวเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
4.1.4 การวเิคราะห์พฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร 

4.2 ส่วนท่ี 2 การทดสอบสมมติฐาน 
4.3 ส่วนท่ี 3 ผลท่ีได้จากการสัมภาษณ์ผู ้บ ริโภคจากร้านค้า ท่ีจ  าหน่ายผลิตภัณฑ์

เคร่ืองส าอางสมุนไพรเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางสมุนไพร 
4.4 ส่วนท่ี 4 สรุปผลการวจิยั 
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4.1 ส่วนที ่1 การวเิคราะห์สถิติเชิงพรรณนา 
 

4.1.1 การวเิคราะห์ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถามของกลุ่มตัวอย่าง 
 
ตารางที ่4.1 ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผูต้อบแบบสอบถาม 
 
ข้อมูลทัว่ไปเกีย่วกบัผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน ร้อยละ 
1. เพศ   

ชาย 130 32.5 
หญิง 270 67.5 

รวม 400 100.0 
2. อาย ุ   

ต ่ากวา่ 25 ปี 116 29.0 
25 – 34 ปี 114 28.5 
35 – 44 ปี 72 18.0 
45 – 54 ปี 46 11.5 
55 ปี ข้ึนไป 52 13.0 

รวม 400 100.0 
3. ระดบัการศึกษา   

ต ่ากวา่ปริญญาตรี 102 25.5 
ปริญญาตรี 246 61.5 
สูงกวา่ปริญญาตรี 52 13.0 

รวม 400 100.0 
5. อาชีพ   

นกัเรียน / นกัศึกษา 112 28.0 
ขา้ราชการ / พนกังานรัฐวสิาหกิจ 86 21.5 
พนกังานบริษทัเอกชน / รับจา้ง 98 24.5 
ประกอบธุรกิจส่วนตวั / เจา้ของกิจการ 64 16.0 
อาชีพอ่ืน ๆ 40 10.0 

รวม 400 100.0 
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ตารางที ่4.1 (ต่อ)  
 
ข้อมูลทัว่ไปเกีย่วกบัผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน ร้อยละ 
6. รายไดต่้อเดือน   

ไม่เกิน 15,000 บาท 166 41.5 
15,001 – 25,000 บาท 128 32.0 
25,001 – 35,000 บาท 40 10.0 
35,001 – 45,000 บาท 36 9.0 
45,001 บาท ข้ึนไป 30 7.5 

รวม 400 100.0 
 

จากตารางท่ี 4.1 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 270 คน (ร้อยละ 67.5) 
ส่วนใหญ่มีอายุต  ่ากว่า 25 ปี จ  านวน 116 คน (ร้อยละ 29.0) ในระดบัการศึกษาปริญญาตรี จ านวน 
246 คน (ร้อยละ 61.5) เป็นนกัเรียน / นกัศึกษา จ านวน 112 คน (ร้อยละ 28.0) และมีรายไดต่้อเดือน 
ไม่เกิน 15,000 บาท จ านวน 166 คน (ร้อยละ 41.5) 
 

4.1.2 การวเิคราะห์ข้อมูลความรู้เกีย่วกบัสมุนไพรของผู้บริโภค 
 
ตารางที ่4.2 แสดงจ านวนและร้อยละเก่ียวกบัความรู้ความเขา้ใจสมุนไพรเพื่อความงามของเส้นผม 
 

ความรู้ความเข้าใจสมุนไพรเพือ่ความงามของเส้นผม ถูก ผดิ 
กลุ่มของสมุนไพรท่ีใชก้บัเสน้ผมเป็นกลุ่มของสมุนไพรท่ีใชท้ า
ความสะอาดเสน้ผม รักษาชนัตุ บ ารุงผม ท าใหผ้มดกด า 
กระตุน้การงอกของเสน้ผม 

236 (59.0%) 164 (41.0%) 

การบ ารุงผม ใหค้วามชุ่มช้ืน รักษาผมแตกปลาย เช่น ใบฟ้า
ทะลายโจร ลูกมะกรูด ใบสม้ป่อย ใบทองพนัชัง่ ลูก
ประค าดีควาย น ้ามนัตะไคร้* 

104 (26.0%) 296 (74.0%) 

เหงา้ขิง บวับก รากชะเอมช่วยในกระตุน้การไหลเวยีนของ
เลือด และไม่ท าใหผ้มงอก 

212 (53.0%) 188 (47.0%) 

 
หมายเหตุ: * ค าถามเชิงนิเสธ 

76 



101 

จากตารางท่ี 4.2 พบว่า ขอ้ท่ีมีคนตอบถูกมากท่ีสุด คือ กลุ่มของสมุนไพรท่ีใช้กบัเส้นผม
เป็นกลุ่มของสมุนไพรท่ีใชท้  าความสะอาดเส้นผม รักษาชนัตุ บ ารุงผม ท าให้ผมดกด า กระตุน้การ
งอกของเส้นผม คิดเป็นร้อยละ 59.0 ส่วนขอ้ค าถามท่ีคนตอบผิดมากท่ีสุด คือ การบ ารุงผม ให้ความ
ชุ่มช้ืน รักษาผมแตกปลาย เช่น ใบฟ้าทะลายโจร ลูกมะกรูด ใบส้มป่อย ใบทองพนัชัง่ ลูก
ประค าดีควาย น ้ามนัตะไคร้ คิดเป็นร้อยละ 74.0 
 
ตารางที ่4.3 แสดงจ านวนและร้อยละเก่ียวกบัความรู้ความเขา้ใจสมุนไพรเพื่อความงามของใบหนา้ 
 
ความรู้ความเข้าใจสมุนไพรเพือ่ความงามของใบหน้า ถูก ผดิ 
การใหค้วามชุ่มช้ืนแก่ผวิหนา้ มีสารเคลือบผวิ ป้องกนั
การสูญเสียความช้ืนออกจากผวิหนงั น ้ามนัและไขมนั 
แป้งจากพืช และสัตว ์เช่น น ้ามนังา และ น ้ามนัร าขา้ว 
เป็นตน้ 

250 (62.5%) 150 (37.5%) 

มีสารเมือก ช่วยบ ารุงผวิพรรณ ใหค้วามชุ่มช่ืน และช่วย
เคลือบผวิไดแ้ก่ วุน้วา่นหางจระเข ้บวับก นมววั ขา้ว
กลอ้ง 

326 (81.5%) 74 (18.5%) 

ช่วยสมานแผล ท าใหแ้ผลหายเร็ว ลดรอยแผลเป็น ไดแ้ก่ 
หม่อน รากอบเชยเถา ทานาคา เป็นตน้* 

234 (58.5%) 166 (41.5%) 

ปรับผวิใหข้าว ลดรอยด่างด า ไดแ้ก่ แครอท แตงกวา 
น ้าผึ้ง เป็นตน้* 

80 (20.0%) 320 (80.0%) 

 
หมายเหตุ: * ค าถามเชิงนิเสธ 
 

จากตารางท่ี 4.3 พบว่า ขอ้ท่ีมีคนตอบถูกมากท่ีสุด คือ มีสารเมือก ช่วยบ ารุงผิวพรรณ ให้
ความชุ่มช่ืน และช่วยเคลือบผวิไดแ้ก่ วุน้วา่นหางจระเข ้บวับก นมววั ขา้วกลอ้ง คิดเป็นร้อยละ 81.5 
ส่วนขอ้ค าถามท่ีคนตอบผดิมากท่ีสุด คือ ปรับผวิใหข้าว ลดรอยด่างด า ไดแ้ก่ แครอท แตงกวา น ้ าผึ้ง 
เป็นตน้ คิดเป็นร้อยละ 80.0 
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ตารางที ่4.4 แสดงจ านวนและร้อยละเก่ียวกบัความรู้ความเขา้ใจสมุนไพรเพื่อความงามของผวิกาย 
 

ความรู้ความเข้าใจสมุนไพรเพือ่ความงาม 
ของผวิกาย 

ถูก ผดิ 

ลดผดผื่นคนั มีฤทธ์ิตา้นเช้ือรา และเช้ือโรคอ่ืนๆ 
เช่น เหงา้ขมิ้นชนัเหงา้วา่นนางค า ใบพลู ใบผกับุง้ 
ใบมะขาม ใบส้มโอ ใบเหงือกปลาหมอ 

168 (42.0%) 232 (58.0%) 

รักษากลากเกล้ือน เช่น ใบพลู ตน้บวับก ใบต าลึง* 230 (57.5%) 170 (42.5%) 
รักษาผื่นผิวหนงัอกัเสบ เช่น ใบทองพนัชัง่ ใบ
ชุมเห็ดเทศ ใบกระเบา* 

222 (55.5%) 178 (44.5%) 

ช่วยสมานแผล ฆ่าเช้ือโรค เช่น เปลือกทบัทิม 
เปลือกมงัคุด 

96 (24.0%) 304 (76.0%) 

 
หมายเหตุ: * ค าถามเชิงนิเสธ 
 

จากตารางท่ี 4.4 พบว่า ขอ้ท่ีมีคนตอบถูกมากท่ีสุด คือ ใบพลู ตน้บวับก ใบต าลึง ไม่
สามารถรักษากลากเกล้ือนได ้คิดเป็นร้อยละ 57.5 ส่วนขอ้ค าถามท่ีคนตอบผิดมากท่ีสุด คือ ช่วย
สมานแผล ฆ่าเช้ือโรค เช่น เปลือกทบัทิม เปลือกมงัคุด คิดเป็นร้อยละ 76.0 
 
ตารางที ่4.5 แสดงจ านวนและร้อยละเก่ียวกบัความรู้ความเขา้ใจสมุนไพรเพื่อความงามของเทา้ 
 

ความรู้ความเข้าใจสมุนไพรเพือ่ความงามของเท้า ถูก ผดิ 
เกล็ด/ผงการบูร เกลือขา้วโอ๊ต เมล็ดงา เมล็ดเทียน
แกลบสามารถดบักล่ิน และฆ่าเช้ือโรคได*้ 

168 (42.0%) 232 (58.0%) 

บ ารุงเล็บใหแ้ขง็แรง อ่อนนุ่ม ดบักล่ิน ขจดัเซลลผ์วิ 230 (57.5%) 170 (42.5%) 
มีคุณสมบติัเป็นเม็ดขดั เร่งการผลดัเซลล์บริเวณส้น
เทา้ เช่น เกล็ด/ผงการบูร เกล็ด/ผงพิมเสน ผิวมะกรูด
เปลือกตน้อบเชย ตน้ตะไคร้ ใบพลู* 

222 (55.5%) 178 (44.5%) 
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ตารางที ่4.5 (ต่อ)  
 

ความรู้ความเข้าใจสมุนไพรเพือ่ความงามของเท้า ถูก ผดิ 
เหงา้ขมิ้นชนัเหงา้ว่านนางค า ใบพลู ใบผกับุง้ ใบ
มะขาม ใบส้มโอ ใบเหงือกปลาหมอสามารถลด ลด
ผดผืน่คนั มีฤทธ์ิตา้นเช้ือรา และเช้ือโรคอ่ืน ๆ 

304 (76.0%) 96 (24.0%) 

 
หมายเหตุ: * ค าถามเชิงนิเสธ 
 

จากตารางท่ี 4.5 พบวา่ ขอ้ท่ีมีคนตอบถูกมากท่ีสุด คือ เหงา้ขมิ้นชนัเหงา้วา่นนางค า ใบพลู 
ใบผกับุง้ ใบมะขาม ใบส้มโอ ใบเหงือกปลาหมอสามารถลด ลดผดผืน่คนั มีฤทธ์ิตา้นเช้ือรา และเช้ือ
โรคอ่ืน ๆ คิดเป็นร้อยละ 76.0 ส่วนขอ้ค าถามท่ีคนตอบผิดมากท่ีสุด คือ เกล็ด/ผงการบูร เกลือขา้ว
โอต๊ เมล็ดงา เมล็ดเทียนแกลบสามารถดบักล่ิน และฆ่าเช้ือโรคได ้คิดเป็นร้อยละ 58.0 
 

4.1.3 การวเิคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 

ตารางที ่4.6 สดงค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ 
 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการ  ̅ SD ระดับความส าคัญ 
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 3.61 0.42 มาก 
2. ดา้นราคา 3.45 0.50 มาก 
3. ดา้นการจดัจ าหน่าย 3.66 0.42 มาก 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.55 0.39 มาก 

โดยรวม 3.57 0.35 มาก 
 

จากตารางท่ี 4.6 เป็นการน าเสนอถึงระดบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด พบวา่ โดยภาพรวม
ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัส่วนประสมการตลาดอยู่ในระดบัมาก ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.57 ส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.35 และเม่ือพิจารณาองค์ประกอบ พบว่าผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบั
ส่วนประสมการตลาดอยู่ในระดบัมากทุกดา้น โดยด้านการจดัจ าหน่าย มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุดเท่ากบั 
3.66 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.42 รองลงมาคือ ดา้นผลิตภณัฑ์ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.61 ส่วน
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เบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.42 รองลงมาคือ ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.55 ส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.39 ส่วนด้านราคา มีค่าเฉล่ียต ่าท่ีสุด คือ ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.45 ส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.05 ตามล าดบั 
 

4.1.4 การวเิคราะห์พฤติกรรมการบริโภคผลติภัณฑ์เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร 
จากการทบทวนวรรณกรรมพบวา่มีนกัวิจยัท่ีไดท้  าการศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมการบริโภค

เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร ไดแ้ก่งานวิจยัของอยัยกรณ์ พนัธ์ุจินา (2550: 84-87) ไดศึ้กษา
ความตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารท่ีผลิตจากสมุนไพรจากชมรมรักษ์สมุนไพรล าปางของ
ผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัล าปาง พบว่า ผูซ้ื้อสมุนไพรเสริมอาหารส่วนใหญ่มีปัจจยั
สนบัสนุนดา้นอ่ืนๆไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ท่ีมีความปลอดภยัและไดรั้บการรับรองมาตรฐานจากองคก์รท่ี
เช่ือถือได ้สรรพคุณในการรักษา มีงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัสมุนไพร อีกทั้งยงัสอดคลอ้งกบังานวิจยั
ของนนัทพงศ ์ เถ่ือนยืนยงค์ (2553: 251-259) ท่ีไดศึ้กษาพฤติกรรมการเปิดรับส่ือท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อการควบคุมน ้ าหนักของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ 
พบว่า ขั้นตอนการเสาะแสวงหาขอ้มูลข่าวสารของผูต้อบแบบสอบถามหาขอ้มูลเพิ่มเติมจาก
บุคลากรทางการแพทย ์ เช่น เภสัชกรประจ าร้านขายยามากท่ีสุด และขอ้มูลข่าวสารท่ีตอ้งการ
เพิ่มเติมมากท่ีสุด คือ ราคาของผลิตภณัฑ์ รองลงมาคือ ส่วนประกอบ และคุณสมบติั/กลไกในการ
ควบคุมน ้ าหนกัของผลิตภณัฑ์ และขั้นตอนการบริโภคอุปโภคสินคา้ และประเมินผลหลงัการซ้ือ 
พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการหาขอ้มูลเพิ่มเปรียบเทียบกบัผลิตภณัฑ์ท่ีไดซ้ื้อมาใชแ้ลว้
จากอินเทอร์เน็ต เช่น เวบ็ไซตม์ากท่ีสุด 

จากแนวคิดและทฤษฎีท่ีกล่าวมา ผูว้ิจยัจะไดน้ าแนวคิดทางดา้นปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคมาใช้ในการก าหนดกรอบความคิด ออกแบบสอบถาม และประยุกต์ใช้ในการจดัท า
ขอ้เสนอแนะท่ีผูว้จิยัเล็งเห็นแลว้วา่ความนิยมในการบริโภค “เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร” ท่ีมี
จ  านวนผูต้อ้งการบริโภคมากข้ึนเร่ือย เพราะฉะนั้นในการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคจึงเป็นส่วน
ส าคญัท่ีจะท าให้ทราบถึงลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมการซ้ือ และการใช้ของผูบ้ริโภค ซ่ึง
ค าตอบท่ีไดม้านั้นจะช่วยให้ผลกัดนัตลาดผลิตภณัฑ์สมุนไพรท่ีสามารถสนองความพึงพอใจของ
ผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสมท่ีมีผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคจะช่วยท าให้ผูป้ระกอบการสามารถเขา้ใจ 
และคาดเดาผูบ้ริโภคไดดี้ยิง่ข้ึนจึงสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคเม่ืออยูใ่นภาวะการ
แข่งขนัได ้
 

80 



105 

ตารางที ่4.7 แสดงค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์
เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร 

 
พฤติกรรมการบริโภคผลติภัณฑ์  ̅ SD ระดับพฤติกรรม 

1. ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอาง
ทัว่ไปของสมุนไพร 

3.60 0.62 มาก 

2. จ  านวนเงินท่ีจ่ายเพื่อซ้ือผลิตภณัฑ์
เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร 

3.00 0.62 ปานกลาง 

3. สถานท่ีท่ีซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอาง
ทัว่ไปของสมุนไพร 

3.07 0.39 ปานกลาง 

4. ผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร 

3.25 0.62 ปานกลาง 

5. การรับรู้ขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์
เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร 

3.63 0.59 มาก 

6. เหตุผลท่ีเลือกผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอาง
ทัว่ไปของสมุนไพร 

3.61 0.58 มาก 

โดยรวม 3.36 0.36 ปานกลาง 
 

จากตารางท่ี 4.7 เป็นการน าเสนอถึงพฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางทัว่ไปของ
สมุนไพร พบว่า โดยภาพรวมผูบ้ริโภคมีพฤติพฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางทัว่ไป
ของสมุนไพรอยู่ในระดบัปานกลาง ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.36 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.36 
และเม่ือพิจารณาองค์ประกอบ พบวา่ผูบ้ริโภคมีพฤติพฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอาง
ทัว่ไปของสมุนไพรอยูใ่นระดบัมาก 3 ดา้น โดยการรับรู้ขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางทัว่ไป
ของสมุนไพร มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุดเท่ากับ 3.63 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.59 รองลงมาคือ 
เหตุผลท่ีเลือกผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.61 ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐานเท่ากบั 0.58 ส่วนจ านวนเงินท่ีจ่ายเพื่อซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร ซ่ึง
ผูบ้ริโภคมีพฤติพฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรอยู่ในระดบัปาน
กลาง มีค่าเฉล่ียต ่าท่ีสุด คือ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.00 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.62 ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.8 แสดงค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์
เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร ดา้นความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางทัว่ไป
ของสมุนไพร 

 
ความถี่ในการซ้ือผลติภัณฑ์  ̅ SD ระดับพฤติกรรม 

ทุกเดือน 3.24 1.14 ปานกลาง 
ทุก 2-3 เดือน 3.73 0.78 มาก 
ทุก 4 - 5 เดือน 3.73 0.78 มาก 
5 เดือนข้ึนไป 3.73 0.78 มาก 

โดยรวม 3.60 0.62 มาก 
 
 จากตารางท่ี 4.8 เป็นการน าเสนอถึงพฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอาง
ทัว่ไปของสมุนไพร ด้านความถ่ีในการซ้ือผลิตภัณฑ์เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร พบว่า 
ผูบ้ริโภคมีพฤติพฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรอยู่ในระดบัมาก 
ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.60 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.62 และเม่ือพิจารณาองค์ประกอบ พบว่า 
ผูบ้ริโภคมีความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรอยู่ในระดบัมาก 3 ขอ้ โดย
ผูบ้ริโภคท่ีมีความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร ทุก 2-3 เดือน, ทุก 4-5 
เดือน และ 5 เดือนข้ึนไป มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุดเท่ากบั 3.73 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.78 ส่วน
ผูบ้ริโภคท่ีมีความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรทุกเดือน อยูใ่นระดบัปาน
กลาง มีค่าเฉล่ียต ่าท่ีสุด คือ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.24 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 1.14 ตามล าดบั 
 
ตารางที ่4.9 แสดงค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์

เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร ดา้นจ านวนเงินท่ีจ่ายเพื่อซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอาง
ทัว่ไปของสมุนไพร 

 
จ านวนเงนิทีจ่่ายเพือ่ซื้อผลติภณัฑ์  ̅ SD ระดบัพฤตกิรรม 

นอ้ยกวา่ 1,000 บาท ต่อคร้ัง 3.24 1.14 ปานกลาง 
1,000 – 1,999 บาท ต่อคร้ัง 2.23 1.14 นอ้ย 
2,000 – 4,999 บาท ต่อคร้ัง 2.81 0.83 ปานกลาง 
5,000 บาทข้ึนไป 3.74 1.04 มาก 

โดยรวม 3.00 0.62 ปานกลาง 
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จากตารางท่ี 4.9 เป็นการน าเสนอถึงพฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางทัว่ไปของ
สมุนไพร ดา้นจ านวนเงินท่ีจ่ายเพื่อซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร พบวา่ ผูบ้ริโภคมี
จ านวนเงินท่ีจ่ายเพื่อซ้ือผลิตภณัฑ์อยู่ในระดบัปานกลาง ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.00 ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐานเท่ากบั 0.62 และเม่ือพิจารณาองค์ประกอบ พบว่า ผูบ้ริโภคมีจ านวนเงินท่ีจ่ายเพื่อซ้ือ
ผลิตภณัฑ์อยูใ่นระดบัมาก 1 ขอ้ โดยจ านวนเงินท่ีจ่ายเพื่อซ้ือผลิตภณัฑ์เท่ากบั 5,000 บาทข้ึนไป มี
ค่าเฉล่ียสูงท่ีสุดเท่ากบั 3.74 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 1.04 รองลงมาคือ นอ้ยกวา่ 1,000 บาท 
ต่อคร้ัง มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.24 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 1.14 ส่วนจ านวนเงินท่ีจ่ายเพื่อซ้ือ
ผลิตภณัฑ์เท่ากบั 1,000-1,999 บาทต่อคร้ัง มีค่าเฉล่ียต ่าท่ีสุด คือ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.23 ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐานเท่ากบั 1.14 ตามล าดบั 
 
ตารางที ่4.10 แสดงค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของพฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑ์

เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร ดา้นสถานท่ีท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางทัว่ไปของ
สมุนไพร 

 
สถานทีท่ีซ้ื่อผลติภัณฑ์  ̅ SD ระดับพฤติกรรม 
ร้านขายยา 2.26 0.94 นอ้ย 
บูธแสดงสินคา้ 2.26 0.94 นอ้ย 
ร้านจ าหน่ายผลิตภณัฑอ์าหารเสริม 3.90 0.53 มาก 
หา้งสรรพสินคา้ 3.76 0.64 มาก 
พนกังานขายอิสระ 3.49 0.60 ปานกลาง 
ร้านคา้สะดวกซ้ือ 2.99 0.61 ปานกลาง 
สถานเสริมความงาม 2.86 0.75 ปานกลาง 

โดยรวม 3.07 0.39 ปานกลาง 
 

จากตารางท่ี 4.10 เป็นการน าเสนอถึงพฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางทัว่ไป
ของสมุนไพร ด้านสถานท่ีท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร พบว่า ผูบ้ริโภคมี
สถานท่ีท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรอยู่ในระดบัปานกลาง ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
3.07 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.39 และเม่ือพิจารณาองค์ประกอบ พบว่า สถานท่ีท่ีซ้ือ
ผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร คือ ร้านจ าหน่ายผลิตภณัฑ์อาหารเสริม มีค่าเฉล่ียสูง
ท่ีสุดเท่ากบั 3.90 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.53 รองลงมาคือ หา้งสรรพสินคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
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3.76 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.64 ส่วนร้านขายยาและบูธแสดงสินคา้ มีค่าเฉล่ียต ่าท่ีสุด คือ 
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.26 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.94 ตามล าดบั 
 
ตารางที ่4.11 แสดงค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของพฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑ์

เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร ด้านผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร 

 
ผู้มีอทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์  ̅ SD ระดับพฤติกรรม 
บิดา มารดา ผูป้กครอง 2.63 0.77 ปานกลาง 
ตวัเอง 3.03 0.94 ปานกลาง 
เพื่อน ญาติ 3.19 1.04 ปานกลาง 
พนกังานขาย 3.25 1.05 ปานกลาง 
ผูเ้คยใชผ้ลิตภณัฑ์ 3.55 0.73 ปานกลาง 
แพทย ์เภสัชกร 3.64 0.78 มาก 
ส่ือโฆษณา 3.50 0.68 ปานกลาง 

โดยรวม 3.25 0.62 ปานกลาง 
 

จากตารางท่ี 4.11 เป็นการน าเสนอถึงพฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางทัว่ไป
ของสมุนไพร ดา้นผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร พบวา่ 
อยู่ในระดับปานกลาง ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.25 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.62 และเม่ือ
พิจารณาองคป์ระกอบ พบวา่ ผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ คือ แพทย ์เภสัชกรมีค่าเฉล่ีย
สูงท่ีสุดเท่ากบั 3.64 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.78 รองลงมาคือ ผูเ้คยใชผ้ลิตภณัฑ์ มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.55 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.73 ส่วนบิดา มารดา ผูป้กครอง มีค่าเฉล่ียต ่าท่ีสุด คือ 
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.63 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.77 ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.12 แสดงค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของพฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑ์
เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร ดา้นการรับรู้ขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอาง
ทัว่ไปของสมุนไพร 

 
การรับรู้ข้อมูลเกี่ยวกบัผลติภัณฑ์  ̅ SD ระดับพฤติกรรม 

เพื่อน ญาติ คนแนะน า 3.77 0.77 มาก 
โทรทศัน์ / วทิย ุ 3.77 0.74 มาก 
Website เก่ียวกบัผลิตภณัฑอ์าหารเสริม 3.74 0.75 มาก 
หนงัสือพิมพ ์/ นิตยสาร 3.25 0.83 ปานกลาง 
ตวัแทนจ าหน่าย บูธแสดงสินคา้ 3.64 0.78 มาก 
แพทย ์เภสัชกร 3.50 0.68 มาก 
ประกาศต่างๆ (แผ่นพบั / ป้ายโฆษณา
กลางแจง้) 

3.77 0.77 มาก 

โดยรวม 3.63 0.59 มาก 
 

จากตารางท่ี 4.12 เป็นการน าเสนอถึงพฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางทัว่ไป
ของสมุนไพร ดา้นการรับรู้ขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร พบวา่ อยูใ่น
ระดับมาก ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.63 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.59 และเม่ือพิจารณา
องคป์ระกอบ พบวา่ รับรู้ขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์จากเพื่อน ญาติ คนแนะน า, โทรทศัน์ / วิทยุ และ
ประกาศต่างๆ (แผ่นพบั / ป้ายโฆษณากลางแจง้) มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุดเท่ากบั 3.77 ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐานเท่ากบั 0.77/0.74 รองลงมาคือ Website เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์อาหารเสริม มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
3.74 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.75 ส่วนหนงัสือพิมพ ์/ นิตยสาร มีค่าเฉล่ียต ่าท่ีสุด คือ ค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.25 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.83 ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.13 แสดงค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของพฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑ์
เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร ดา้นเหตุผลท่ีเลือกผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางทัว่ไป
ของสมุนไพร 

 
พฤติกรรมการบริโภคผลติภัณฑ์  ̅ SD ระดับพฤติกรรม 
บ ารุงสุขภาพร่างกายใหมี้ความสมดุล 3.77 0.74 มาก 
มีปัญหาเร่ืองสุขภาพ (รักษาโรค / มีโรค
ประจ าตวั) 

3.74 0.75 มาก 

ลดปริมาณไขมนัส่วนเกินของร่างกาย / 
ควบคุมน ้าหนกั / เพื่อรูปร่างสมส่วน 

3.25 0.83 ปานกลาง 

เพื่อการบ ารุงผวิ ใหส้ดใส สวยงาม 3.64 0.78 มาก 
ลดความเส่ียงจากโรคภยัไขเ้จ็บ 3.50 0.68 มาก 
เพื่อเสริมสร้างกลา้มเน้ือ 3.77 0.77 มาก 

โดยรวม 3.61 0.58 มาก 
 

จากตารางท่ี 4.13 เป็นการน าเสนอถึงพฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางทัว่ไป
ของสมุนไพร ดา้นเหตุผลท่ีเลือกผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร พบวา่ อยูใ่นระดบัปาน
กลาง ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.61 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.58 และเม่ือพิจารณาองค์ประกอบ 
พบวา่ เหตุผลท่ีเลือกผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร คือ บ ารุงสุขภาพร่างกายให้มีความ
สมดุล และเพื่อเสริมสร้างกลา้มเน้ือ มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุดเท่ากบั 3.77 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 
0.74/0.77 รองลงมาคือ มีปัญหาเร่ืองสุขภาพ (รักษาโรค / มีโรคประจ าตวั) มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.74 
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.75 ส่วนลดปริมาณไขมนัส่วนเกินของร่างกาย / ควบคุมน ้ าหนกั / 
เพื่อรูปร่างสมส่วน มีค่าเฉล่ียต ่าท่ีสุด คือ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.25 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.83 
ตามล าดบั 
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4.2 ส่วนที ่2 การทดสอบสมมติฐาน 
 

สมมติฐานการวิจัยท่ี 1 ระดับความรู้เก่ียวกับสมุนไพรมีผลเชิงบวกต่อพฤติกรรมการ
บริโภคผลิตภณัฑส์มุนไพรท่ีใชใ้นชีวติประจ าวนัของผูบ้ริโภค โดยแบ่งเป็นสมมติฐานยอ่ย ไดด้งัน้ี 

สมมติฐานการวจิยัท่ี 1.1 ระดบัความรู้เก่ียวกบัสมุนไพรเพื่อความงามของเส้นผมมี
ผลเชิงบวกต่อพฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑส์มุนไพรท่ีใชใ้นชีวติประจ าวนัของผูบ้ริโภค 

สมมติฐานการวจิยัท่ี 1.2 ระดบัความรู้เก่ียวกบัสมุนไพรเพื่อความงามของใบหนา้มี
ผลเชิงบวกต่อพฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑส์มุนไพรท่ีใชใ้นชีวติประจ าวนัของผูบ้ริโภค 

สมมติฐานการวจิยัท่ี 1.3 ระดบัความรู้เก่ียวกบัสมุนไพรเพื่อความงามของผิวกายมี
ผลเชิงบวกต่อพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์สมุนไพรท่ีใช้ในชีวิตประจ าวนัของผูบ้ริโภค
สมมติฐานการวิจยัท่ี 1.4 ระดับความรู้เก่ียวกับสมุนไพรเพื่อความงามของเท้ามีผลเชิงบวกต่อ
พฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑส์มุนไพรท่ีใชใ้นชีวติประจ าวนัของผูบ้ริโภค 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน คือ การวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis) โดยเลือกตวัแปรอิสระเขา้สมการถดถอยดว้ยเทคนิค Enter ใชร้ะดบัความ
เช่ือมัน่ 95 ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานการวิจยั ก็ต่อเม่ือ ค่า Sig. มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 ผลการทดสอบ
สมมติฐานแสดงดงัน้ี 
 
ตาราง 4.14 แสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณของระดับความรู้เก่ียวกับสมุนไพรกับ

พฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑส์มุนไพร 
 

ความรู้เกีย่วกบัสมุนไพร 
Unstandardized 

(b) 
SE 

Standardized 

() 
t Sig. 

ค่าคงท่ี (Constant) 7.211 1.651  4.368 .000 
ความรู้ความเขา้ใจสมุนไพร
เพื่อความงามของเส้นผม 

.052 .074 .066 1.353 .000* 

ความรู้ความเขา้ใจสมุนไพร
เพื่อความงามของใบหนา้ 

.044 .075 .029 .590 .006* 

ความรู้ความเขา้ใจสมุนไพร
เพื่อความงามของเทา้ 

.043 .056 .036 .769 .004* 
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ตารางที ่4.14 (ต่อ) 
 

ความรู้เกีย่วกบัสมุนไพร 
Unstandardized 

(b) 
SE 

Standardized 

() 
t Sig. 

ความรู้ความเขา้ใจสมุนไพร
เพื่อความงามของผวิกาย 

.226 .026 .393 8.518 .000* 

r = .400  Adjusted R2 = .515 
R2 = .600  SE = .32729 

 
หมายเหตุ: * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

ผลการศึกษาจากตารางท่ี 4.14 แสดงให้เห็นว่าความรู้ความเขา้ใจสมุนไพรของผูบ้ริโภค 
ไดแ้ก่ ความรู้ความเขา้ใจสมุนไพรเพื่อความงามของเส้นผม, ความรู้ความเขา้ใจสมุนไพรเพื่อความ
งามของใบหนา้, ความรู้ความเขา้ใจสมุนไพรเพื่อความงามของเทา้ และความรู้ความเขา้ใจสมุนไพร
เพื่อความงามของผวิกาย มีผลเชิงบวกต่อพฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑ์สมุนไพร อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยปัจจยัทั้งหมดมีอิทธิพลต่อการพยากรณ์อยูท่ี่ 51 % ( 2R  =  .515) และ
ส่วนท่ีเหลืออีก 49 เกิดจากอิทธิพลของตวัแปรอ่ืนๆ ท่ีไม่ไดน้ ามาศึกษา และมีความคาดเคล่ือนจาก
การพยากรณ์ (Std. Error) อยูท่ี่ .32729 
 
ตารางที ่4.15 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานการวจิยัท่ี 1 
 

สมมติฐานการวจัิย ผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานการวจัิยที ่1 ระดับความรู้ของเคร่ืองส าอางทัว่ไป
ของสมุนไพรมีผลเชิงบวกต่อพฤติกรรมการบริโภค
ผลติภัณฑ์เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร 

 

สมมติฐานการวิจัย ท่ี  1 .1 ระดับความรู้เ ก่ียวกับ
สมุนไพรเพื่อความงามของเส้นผมมีผลเชิงบวกต่อพฤติกรรม
การบริโภคผลิตภณัฑ์สมุนไพรท่ีใช้ในชีวิตประจ าวนัของ
ผูบ้ริโภค 

ยอมรับสมมติฐานการวจิยัท่ี 1.1 
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ตารางที ่4.15 (ต่อ)  

 
สมมติฐานการวจัิย ผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานการวจัิยที ่1 ระดับความรู้ของเคร่ืองส าอางทัว่ไป
ของสมุนไพรมีผลเชิงบวกต่อพฤติกรรมการบริโภค
ผลติภัณฑ์เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร 

 

สมมติฐานการวิจัย ท่ี  1 .2 ระดับความรู้เ ก่ียวกับ
สมุนไพรเพื่อความงามของใบหนา้มีผลเชิงบวกต่อพฤติกรรม
การบริโภคผลิตภณัฑ์สมุนไพรท่ีใช้ในชีวิตประจ าวนัของ
ผูบ้ริโภค 

ยอมรับสมมติฐานการวจิยัท่ี 1.2 

สมมติฐานการวิจัย ท่ี  1 .3 ระดับความรู้เ ก่ียวกับ
สมุนไพรเพื่อความงามของผิวกายมีผลเชิงบวกต่อพฤติกรรม
การบริโภคผลิตภณัฑ์สมุนไพรท่ีใช้ในชีวิตประจ าวนัของ
ผูบ้ริโภค 

ยอมรับสมมติฐานการวจิยัท่ี 1.3 

สมมติฐานการวิจัย ท่ี  1 .4 ระดับความรู้เ ก่ียวกับ
สมุนไพรเพื่อความงามของเทา้มีผลเชิงบวกต่อพฤติกรรมการ
บริโภคผลิตภัณฑ์สมุนไพรท่ีใช้ในชีวิตประจ าว ันของ
ผูบ้ริโภค 

ยอมรับสมมติฐานการวจิยัท่ี 1.4 

 
สมมติฐานการวิจยัท่ี 2 ความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผลเชิงบวกต่อ

พฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร โดยแบ่งเป็นสมมติฐานยอ่ย ได้
ดงัน้ี 

สมมติฐานการวิจัยท่ี 2 .1 ความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้าน
ผลิตภณัฑมี์ผลเชิงบวกต่อพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร 

สมมติฐานการวิจยัท่ี 2.2 ความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นราคามี
ผลเชิงบวกต่อพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร 

สมมติฐานการวิจยัท่ี 2.3 ความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายมีผลเชิงบวกต่อพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร 
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สมมติฐานการวิจยัท่ี 2.4 ความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านการ
ส่งเสริมการขายมีผลเชิงบวกต่อพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน คือ การวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis) โดยเลือกตวัแปรอิสระเขา้สมการถดถอยดว้ยเทคนิค Enter ใชร้ะดบัความ
เช่ือมัน่ 95 ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานการวิจยั ก็ต่อเม่ือ ค่า Sig. มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 ผลการทดสอบ
สมมติฐานแสดงดงัน้ี 

 
ตารางที ่4.16 แสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณของระดบัความส าคญัในส่วนประสม

การตลาดกบัพฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑส์มุนไพร 
 
ความส าคัญในส่วนประสม

การตลาด 
Unstandardized 

(b) 
SE 

Standardized 

() 
t Sig. 

(Constant) 3.019 .184  16.382 .000 
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ .247 .191 .289 1.295 .002* 
2. ดา้นราคา .044 .061 .061 .718 .005* 
3. ดา้นการจดัจ าหน่าย .238 .100 .279 2.380 .008* 
4. ดา้นการส่งเสริม  
การตลาด 

.145 .166 .159 .874 .004* 

r = .429  Adjusted R2 = .490 
R2 = .410  SE = .35343 
 
หมายเหตุ: * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

ผลการศึกษาจากตารางท่ี 4.16 แสดงให้เห็นวา่ระดบัความส าคญัในส่วนประสมการตลาด 
ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ,์ ดา้นราคา, ดา้นการจดัจ าหน่ายและดา้นการส่งเสริมการตลาดมีผลเชิงบวกต่อ
พฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑ์สมุนไพร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยปัจจยัทั้งหมด
มีอิทธิพลต่อการพยากรณ์อยูท่ี่ 49 % ( 2R  = .490) และส่วนท่ีเหลืออีก 51% เกิดจากอิทธิพลของตวั
แปรอ่ืนๆ ท่ีไม่ไดน้ ามาศึกษา และมีความคาดเคล่ือนจากการพยากรณ์ (Std. Error) อยูท่ี่ .35343 
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ตารางที ่4.17 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานการวจิยัท่ี 2 
 

สมมติฐานการวจัิย ผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานการวิจัยที่ 2 ความส าคัญของปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดมีผลเ ชิ งบวกต่อพฤติกรรมการบริโภค
ผลติภัณฑ์เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร 

 

สมมติฐานการวิจยัท่ี 2.1 ความส าคญัของปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑมี์ผลต่อพฤติกรรมการบริโภค
เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร 

ยอมรับสมมติฐานการวิจยัท่ี 2.1 

สมมติฐานการวิจยัท่ี 2.2 ความส าคญัของปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดดา้นรามีผลต่อพฤติกรรมการบริโภค
เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร 

ยอมรับสมมติฐานการวิจยัท่ี 2.2 

สมมติฐานการวิจยัท่ี 2.3 ความส าคญัของปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีผลต่อ
พฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร 

ยอมรับสมมติฐานการวิจยัท่ี 2.3 

สมมติฐานการวิจยัท่ี 2.4 ความส าคญัของปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการขายมีผลต่อพฤติกรรม
การบริโภคเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร 

ยอมรับสมมติฐานการวิจยัท่ี 2.4 

 
4.3 ส่วนที ่3  ผลที่ได้จากการสัมภาษณ์ผู้บริโภคจากร้านค้าที่จ าหน่ายผลิตภัณฑ์เคร่ืองส าอาง

สมุนไพรเกีย่วกบัพฤติกรรมการซ้ือผลติภัณฑ์เคร่ืองส าอางสมุนไพร 
 
ผูว้ิจ ัยท าการสัมภาษณ์เชิงลึก ผู ้บริโภคจากร้านค้าท่ีจ  าหน่ายผลิตภัณฑ์เคร่ืองส าอาง

สมุนไพรเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางสมุนไพรในต าบลในเมือง อ าเภอเมือง 
จงัหวดัขอนแก่น จ านวน 5 คน โดยใชก้ารเลือกตามจุดมุ่งหมาย (Purposive Selection) ซ่ึงในการ
สัมภาษณ์มีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

ประเด็นท่ี 1) สาเหตุท่ีนิยมใชแ้ละซ้ือเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร 
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เห็นว่ามีความเช่ือมั่นในตราสินค้าและบริษัทผู ้ผลิตเคร่ืองส าอาง

สมุนไพรเพราะไม่ก่อให้เกิดการระคายเคืองหรืออาการแพ ้รวมทั้งตามกระแสนิยมท่ีมีการใช้
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เคร่ืองส าอางสมุนไพรกนัมากและน่าจะมีความปลอดภยั ไม่มีสารท่ีเป็นอนัตรายต่อผิวหนงัและตรา
สินคา้เคร่ืองส าอางสมุนไพรมีช่ือเสียง เป็นท่ีรู้จกั รวมถึงสินคา้มีคุณภาพน่าเช่ือถือ ไม่มีสารอนัตราย
ท่ีมีบรรจุภณัฑส์วยงามและ มีส่วนผสมของสารสกดัจากธรรมชาติรวมถึงราคาถูก 
 
ตารางที ่4.18 แสดงผลการวเิคราะห์สาเหตุท่ีนิยมใชแ้ละซ้ือเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร 
 

สาเหตุทีนิ่ยมใช้และซ้ือเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร 
- เช่ือมัน่ในตราสินค้าและบริษทัผูผ้ลิตเคร่ืองส าอางสมุนไพรเพราะไม่ก่อให้เกิดการ

ระคายเคืองหรืออาการแพ ้
-  ตามกระแสนิยมท่ีมีการใชเ้คร่ืองส าอางสมุนไพรกนัมากและน่าจะมีความปลอดภยั ไม่มี

สารท่ีเป็นอนัตรายต่อผวิหนงั 
- ตราสินคา้เคร่ืองส าอางสมุนไพรมีช่ือเสียง เป็นท่ีรู้จกั รวมถึงสินคา้มีคุณภาพน่าเช่ือถือ 

ไม่มีสารอนัตรายท่ีมีบรรจุภณัฑส์วยงามและ มีส่วนผสมของสารสกดัจากธรรมชาติ 
- คุณภาพของผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางสมุนไพรท่ีมีความปลอดภยัในการใช้และมีความ

น่าเช่ือถือในคุณสมบติัต่างๆ 
- สินคา้มีคุณภาพน่าเช่ือถือ ไม่มีสารอนัตรายท่ีมีบรรจุภณัฑ์สวยงามและ มีส่วนผสมของ

สารสกดัจากธรรมชาติรวมถึงราคาถูก 
 

ประเด็นท่ี 2) แหล่งขอ้มูลข่าวสารของเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรท่ีไดรั้บท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือ 

ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ได้รับแหล่งข้อมูลข่าวสารของเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรจาก
นิตยสาร/วารสาร ท่ีน าเสนอขอ้มูลเคร่ืองส าอางสมุนไพร รวมถึงการโฆษณาผ่านวิทยุ/โทรทศัน์ 
หนงัสือพิมพเ์ก่ียวกบัเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรรวมถึงจากอินเตอร์เน็ต และการบอกกล่าว
เก่ียวกบัคุณสมบติัของเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรจากคนรู้จกั 
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ตารางที ่4.19 แสดงผลการวิเคราะห์แหล่งขอ้มูลข่าวสารของเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรท่ี
ไดรั้บท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
 

แหล่งขอ้มูลข่าวสารของเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรท่ีไดรั้บท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
- นิตยสาร/วารสาร ท่ีน าเสนอขอ้มูลเคร่ืองส าอางสมุนไพร 
- การโฆษณาผา่นวทิย/ุโทรทศัน์ หนงัสือพิมพเ์ก่ียวกบัเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร 
- ขอ้มูลเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรจากอินเตอร์เน็ต 
- การบอกกล่าวเก่ียวกบัคุณสมบติัของเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรจากคนรู้จกั 
- ใบปลิว/แผน่พบัของเคร่ืองส าอางสมุนไพร 
 
ประเด็นท่ี 3) สถานท่ีท่ีซ้ือเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรและการไดรั้บขอ้มูล 
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซ้ือเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรจากเว็บไซต์ หรือแคตตาล็อค

ห้างสรรพสินค้าหรือร้านค้าท่ีขายเคร่ืองส าอางสมุนไพร  และการสมัครเป็นสมาชิกท่ีขาย
เคร่ืองส าอางสมุนไพร ร้านคา้ออนไลน์ทางอินเทอร์เน็ต, ซุปเปอร์มาร์เก็ต เป็นตน้ 
 
ตารางที ่4.20 แสดงผลการวิเคราะห์แหล่งขอ้มูลข่าวสารของเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรท่ี

ไดรั้บท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
 

แหล่งข้อมูลข่าวสารของเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรทีไ่ด้รับทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ 
- สั่งซ้ือทางเวบ็ไซต ์หรือแคตตาล็อค 
- หา้งสรรพสินคา้หรือร้านคา้ท่ีขายเคร่ืองส าอางสมุนไพร และการสมคัรเป็นสมาชิกท่ีขาย

เคร่ืองส าอางสมุนไพร 
- เคาน์เตอร์เคร่ืองส าอางในหา้งสรรพสินคา้ เช่น เซ็นทรัล, โรบินสัน 
- ไฮเปอร์มาร์เก็ต เช่น บ๊ิกซี, โลตสั, ซูเปอร์มาร์เก็ต (เช่น ท็อปส์, ร้านวตัสัน (Watsons), 

บู๊ทส์ (Boots), ร้านจ าหน่ายเคร่ืองส าอางโดยเฉพาะ, ร้านคา้สะดวกซ้ือ เช่น เซเว่นอีเลเว่น, 
พนกังานขายตรง และตามทอ้งตลาดทัว่ไป 

- ร้านคา้ออนไลน์ทางอินเทอร์เน็ต, ซุปเปอร์มาร์เก็ต (โมเดิร์นเทรด เช่น ท็อปส์, โลตสั,   
บ๊ิกซี, คาร์ฟูร์)   เคาน์เตอร์หรือร้านขายโลชัน่บ ารุงผิวกายของยี่ห้อนั้นๆในห้างสรรพสินคา้, ร้าน
สะดวกซ้ือ หรือมินิสโตร์ เช่น เซเว่นอีเลเว่น, โลตสัเอ็กเพลส, ร้านวตัสัน, ร้านคา้ปลีกทัว่ไป, 
การตลาดทางตรง เช่น ผา่นผูแ้ทนขาย, ร้านคา้ทางอินเตอร์เน็ต 
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ประเด็นท่ี 4) วตัถุประสงคใ์นการซ้ือเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร 
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซ้ือเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรเพราะผลิตภณัฑ์ท่ีใช้อยู่หมด, มี

ผลิตภณัฑ์ออกใหม่, ช่วงลดราคาหรือแถมสินคา้ และมีการโฆษณาท่ีน่าสนใจ รวมถึงซ้ือเพื่อใชเ้อง
และซ้ือใหแ้ก่บุคคลอ่ืนและชมโฆษณาแลว้เกิดความสนใจ 
 
ตารางที ่4.21 แสดงผลการวเิคราะห์วตัถุประสงคใ์นการซ้ือเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร 
 

วตัถุประสงค์ในการซ้ือเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร 
- ผลิตภณัฑ์ท่ีใช้อยูห่มด, มีผลิตภณัฑ์ออกใหม่, ช่วงลดราคาหรือแถมสินคา้ และมีการ

โฆษณาท่ีน่าสนใจ 
-  ผลิตภณัฑท่ี์ใชอ้ยูใ่กลจ้ะหมด/หมด, มีผลิตภณัฑอ์อกใหม่, ช่วงลดราคาหรือมีของแถม 
- ซ้ือเพื่อใชเ้องและซ้ือใหแ้ก่บุคคลอ่ืน 
- ซ้ือเป็นของขวญัใหต้วัเองในโอกาสพิเศษ เช่น วนัเกิด วนัส าคญั 
- ชมโฆษณาแลว้เกิดความสนใจ 
ประเด็นท่ี 5) แนวโนม้ในการซ้ือเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรในอนาคต 
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เห็นวา่ การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางสมุนไพรมกัจะเกิดจากบุคคลรอบ

ขา้งเสมอและจะซ้ือเคร่ืองส าอางสมุนไพรถึงแมว้่าราคาจะสูงข้ึน ทั้งน้ีหากมีเคร่ืองส าอางสมุนไพร
ออกมาจ าหน่าย (คู่แข่งขนัรายใหม่) ก็จะเจาะจงซ้ือเคร่ืองส าอางสมุนไพร 
 
ตารางที ่4.22 แสดงผลการวิเคราะห์แหล่งขอ้มูลข่าวสารของเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรท่ี

ไดรั้บท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
 

แหล่งข้อมูลข่าวสารของเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรทีไ่ด้รับทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ 
-  การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางสมุนไพรมกัจะเกิดจากบุคคลรอบขา้งเสมอ 
-  ในการซ้ือเคร่ืองส าอางสมุนไพรทุกคร้ัง ตั้งใจท่ีจะซ้ือเคร่ืองส าอางสมุนไพรเสมอ 
-  จะซ้ือเคร่ืองส าอางสมุนไพรถึงแมว้า่ราคาจะสูงข้ึน 
-  ถึงแมว้า่เคร่ืองส าอางสมุนไพรตราอ่ืนๆราคาจะถูกลง ก็จะซ้ือเคร่ืองส าอางสมุนไพร 
-  หากมีเคร่ืองส าอางสมุนไพรออกมาจ าหน่าย (คู่แข่งขนัรายใหม่) ก็จะเจาะจงซ้ือ

เคร่ืองส าอางสมุนไพร 
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ประเด็นท่ี 6) การบอกต่อให้บุคคลอ่ืนซ้ือเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร รวมถึงวิธีการ
บอกต่อ 

ผู ้บริโภคส่วนใหญ่จะบอกต่อผู ้อ่ืนให้ซ้ือตามและซ้ือซ ้ าและจะแนะน าให้คนอ่ืนซ้ือ
เคร่ืองส าอางสมุนไพรเม่ือมีโอกาส รวมถึงก่อนตัดสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางสมุนไพรมักจะ
เปรียบเทียบความคิดเห็นของผูอ่ื้นก่อนเสมอ 
 
ตารางที ่4.23 แสดงผลการวิเคราะห์การบอกต่อให้บุคคลอ่ืนซ้ือเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร 

รวมถึงวธีิการบอกต่อ 
 

การบอกต่อให้บุคคลอืน่ซ้ือเคร่ืองส าอางทั่วไปของสมุนไพร รวมถึงวธีิการบอกต่อ 
- บอกต่อผูอ่ื้นใหซ้ื้อตามและซ้ือซ ้า 
-  จะแนะน าใหค้นอ่ืนซ้ือเคร่ืองส าอางสมุนไพรเม่ือมีโอกาส 
-  ก่อนตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางสมุนไพรมกัจะเปรียบเทียบความคิดเห็นของผูอ่ื้นก่อนเสมอ 
-  แนะน าแก่บุคคลใกลชิ้ด 
-  แนะน าแก่บุคคลในครอบครัว 
 
ประเด็นท่ี 7) ปัญหาท่ีพบจากการซ้ือเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร 
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีปัญหาจากการ ไดรั้บสินคา้ไม่ครบถว้นเม่ือท าการสั่งซ้ือ, ผลิตภณัฑ์มี

ส่วนผสมของสารท่ีก่อให้เกิดอาการแพ,้ บรรจุภณัฑ์ไม่เหมาะสมกบัผลิตภณัฑ์และผลิตภณัฑ์ไม่ได้
รับการรับรองจากสถาบนัใดและวธีิใชยุ้ง่ยาก, ไม่ระบุส่วนผสมของเคร่ืองส าอางท่ีชดัเจน 
 
ตารางที ่4.24 แสดงผลการวเิคราะห์ปัญหาท่ีพบจากการซ้ือเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร 
 

ปัญหาทีพ่บจากการซื้อเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมนุไพร 

- ไดรั้บสินคา้ไม่ครบถว้นเม่ือท าการสัง่ซ้ือ, ผลิตภณัฑมี์ส่วนผสมของสารท่ีก่อให้เกิดอาการแพ,้ บรรจุ
ภณัฑไ์ม่เหมาะสมกบัผลิตภณัฑแ์ละผลิตภณัฑไ์ม่ไดรั้บการรับรองจากสถาบนัใด 

- วธีิใชยุ้ง่ยาก, ไม่ระบุส่วนผสมของเคร่ืองส าอางท่ีชดัเจนละราคาผิดพลาดจากการค านวณส่วนลด 
- ราคาผลิตภณัฑมี์หลากหลาย ท าใหเ้กิดความสบัสนและช่องทางการจดัจ าหน่ายมีนอ้ย 
- การแสดงสินคา้ ณ จุดขาย ไม่มีความน่าสนใจ, แคตตาล็อคมีมากเกินไป ท าให้เกิดความสับสนและ

สินคา้ทดลองใชมี้ปริมาณนอ้ยเกินไป ไม่ทนัเห็นผล 
- สินคา้ไดรั้บความเสียหาย บางคร้ังไดรั้บสินคา้ปลอมและไดรั้บสินคา้ไม่ตรงตามความตอ้งการ 
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ประเด็นท่ี 8) ขอ้เสนอแนะท่ีมีต่อการซ้ือเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร 
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เห็นวา่ ควรมีการตรวจสอบสินคา้ให้ครบถว้นก่อนท าการส่งแก่สมาชิก 

และผลิตภณัฑ์ควรมีการรับรองจากสถาบนั รวมถึงควรบ่งบอกวิธีใช้ให้สะดวก ง่ายต่อการใชง้าน
ประกอบกบัควรมีการแสดงสินคา้ ณ จุดขาย ใหมี้ความน่าสนใจและควรมีสินคา้ทดลองใช ้
 
ตารางที ่4.25 แสดงผลการวเิคราะห์ขอ้เสนอแนะท่ีมีต่อการซ้ือเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร 
 

ข้อเสนอแนะทีม่ีต่อการซ้ือเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร 
- ควรมีการตรวจสอบสินคา้ใหค้รบถว้นก่อนท าการส่งแก่สมาชิก 
- ผลิตภณัฑค์วรมีการรับรองจากสถาบนั 
- ควรบ่งบอกวธีิใชใ้หส้ะดวก ง่ายต่อการใชง้าน 
- ควรมีการแสดงสินคา้ ณ จุดขาย ใหมี้ความน่าสนใจ 
- ควรมีสินคา้ทดลองใช ้

 

4.4 ส่วนที ่4 สรุปผลการวจิัย 
 

จากผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอย่าง พบว่า กลุ่ม
ตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ส่วนใหญ่มีอายุต  ่ากว่า 25 ปี ในระดบัการศึกษาปริญญาตรี เป็น
นกัเรียน / นักศึกษา และมีรายได้ต่อเดือน ไม่เกิน 15,000 บาท ส าหรับในส่วนของความรู้ความ
เขา้ใจสมุนไพรเพื่อความงามของเส้นผม พบวา่ ขอ้ท่ีมีคนตอบถูกมากท่ีสุด คือ สมุนไพรเพื่อความ
งามของใบหนา้มีสามารถน าไปใชป้ระโยชน์ไดดี้กวา่สมุนไพรสดหรือแห้งท่ียงัไม่ไดผ้า่นการแปร
รูป ส่วนขอ้ค าถามท่ีคนตอบผิดมากท่ีสุด คือ สมุนไพรช่วยในการบ ารุงเสริมเพื่อความงามของเส้น
ผม ท าใหผ้มสวย ดกด า เป็นเงางาม, ความรู้ความเขา้ใจสมุนไพรเพื่อความงามของใบหนา้ พบวา่ ขอ้
ท่ีมีคนตอบถูกมากท่ีสุด คือ สมุนไพรเพื่อความงามของใบหน้ามีสามารถน าไปใช้ประโยชน์ได้
ดีกว่าสมุนไพรสดหรือแห้งท่ียงัไม่ได้ผ่านการแปรรูป ส่วนขอ้ค าถามท่ีคนตอบผิดมากท่ีสุด คือ 
สมุนไพรช่วยป้องกนัและรักษาความงามของใบหนา้, ความรู้ความเขา้ใจสมุนไพรเพื่อความงามของ
ผวิกาย พบวา่ ขอ้ท่ีมีคนตอบถูกมากท่ีสุด คือ สมุนไพรใชเ้พื่อความงามของผิวกายเท่านั้นไม่ไดใ้ช้
ในการรักษาหรือป้องกนัโรค ส่วนขอ้ค าถามท่ีคนตอบผิดมากท่ีสุด คือ สมุนไพรเพื่อความงามของ
ผวิกายใหส้รรพคุณในการช่วยรักษาชะลอการเส่ือมของของผวิกาย และความรู้ความเขา้ใจสมุนไพร
เพื่อความงามของเทา้ พบว่า ขอ้ท่ีมีคนตอบถูกมากท่ีสุด คือ สมุนไพรเพื่อความงามของเทา้เหมาะ
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กบัผูท่ี้เป็นโรคเก่ียวกบัเทา้เท่านั้น ไม่เหมาะกบัผูท่ี้มีสุขภาพเทา้ปกติหรือแข็งแรง ส่วนขอ้ค าถามท่ี
คนตอบผดิมากท่ีสุด คือ สมุนไพรช่วยชะลอการเส่ือมของเซลลต่์างๆ ของเทา้ 

เม่ือท าการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมการตลาด พบว่า ด้านราคา มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด 
รองลงมาคือ ด้านผลิตภัณฑ์ ส่วนด้านการจัดจ าหน่าย มีค่าเฉล่ียต ่ าท่ีสุด ตามล าดับ ทั้ งน้ีเม่ือ
ท าการศึกษาพฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร พบวา่ กลุ่มตวัอยา่ง
ส่วนใหญ่มีเหตุผลในการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรเน่ืองจากคุณภาพสินคา้
ผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ดว้ยตนเอง ซ่ึงซ้ือผลิตภณัฑ์โดย
เฉล่ีย 2 คร้ังต่อเดือน ด้วยจ านวนเงินเฉล่ีย 100 ถึง 300 บาท และมีความตั้งใจท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑ์
เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรแบบเจาะจงในอนาคต 

จากผลทดสอบสมมติฐาน พบวา่ 
สมมติฐานการวิจยัท่ี 1 ความรู้ความเขา้ใจสมุนไพรของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ ความรู้ความเขา้ใจ

สมุนไพรเพื่อความงามของเส้นผม ความรู้ความเขา้ใจสมุนไพรเพื่อความงามของใบหน้า ความรู้
ความเขา้ใจสมุนไพรเพื่อความงามของเทา้ และความรู้ความเขา้ใจสมุนไพรเพื่อความงามของผิวกาย 
มีผลเชิงบวกต่อพฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑส์มุนไพร 

สมมติฐานการวิจยัท่ี 2 ระดบัความส าคญัในส่วนประสมการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์, 
ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่ายและดา้นการส่งเสริมการตลาดมีผลเชิงบวกต่อพฤติกรรมการบริโภค
ผลิตภณัฑส์มุนไพร 

ส าหรับสาเหตุท่ีนิยมใช้และซ้ือเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร พบวา่ มีความเช่ือมัน่ใน
ตราสินคา้และบริษทัผูผ้ลิตเคร่ืองส าอางสมุนไพรเพราะไม่ก่อให้เกิดการระคายเคืองหรืออาการแพ ้
รวมทั้งตามกระแสนิยมท่ีมีการใชเ้คร่ืองส าอางสมุนไพรกนัมากและน่าจะมีความปลอดภยั ไม่มีสาร
ท่ีเป็นอนัตรายต่อผิวหนงัและตราสินคา้เคร่ืองส าอางสมุนไพรมีช่ือเสียง เป็นท่ีรู้จกั รวมถึงสินคา้มี
คุณภาพน่าเช่ือถือ ไม่มีสารอนัตรายท่ีมีบรรจุภณัฑ์สวยงามและ มีส่วนผสมของสารสกดัจาก
ธรรมชาติรวมถึงราคาถูก 

ส าหรับแหล่งข้อมูลข่าวสารของเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรท่ีได้รับท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือ พบว่า ไดรั้บแหล่งขอ้มูลข่าวสารของเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรจากนิตยสาร/
วารสาร ท่ีน าเสนอขอ้มูลเคร่ืองส าอางสมุนไพร รวมถึงการโฆษณาผา่นวิทยุ/โทรทศัน์ หนงัสือพิมพ์
เก่ียวกบัเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรรวมถึงจากอินเตอร์เน็ต และการบอกกล่าวเก่ียวกับ
คุณสมบติัของเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรจากคนรู้จกั 

เม่ือศึกษาถึงสถานท่ีท่ีซ้ือเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรและการไดรั้บขอ้มูล พบว่าซ้ือ
เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรจากเวบ็ไซต์ หรือแคตตาล็อคห้างสรรพสินคา้หรือร้านคา้ท่ีขาย
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เคร่ืองส าอางสมุนไพร และการสมคัรเป็นสมาชิกท่ีขายเคร่ืองส าอางสมุนไพร ร้านคา้ออนไลน์ทาง
อินเทอร์เน็ต ซุปเปอร์มาร์เก็ต เป็นตน้ 

ส าหรับวตัถุประสงค์ในการซ้ือเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร พบว่า ซ้ือเคร่ืองส าอาง
ทัว่ไปของสมุนไพรเพราะผลิตภณัฑท่ี์ใชอ้ยูห่มด  มีผลิตภณัฑ์ออกใหม่ ช่วงลดราคาหรือแถมสินคา้ 
และมีการโฆษณาท่ีน่าสนใจ รวมถึงซ้ือเพื่อใช้เองและซ้ือให้แก่บุคคลอ่ืนและชมโฆษณาแลว้เกิด
ความสนใจ 

เม่ือพิจารณาถึงแนวโนม้ในการซ้ือเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรในอนาคต พบวา่ การ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางสมุนไพรมักจะเกิดจากบุคคลรอบข้างเสมอและจะซ้ือเคร่ืองส าอาง
สมุนไพรถึงแมว้่าราคาจะสูงข้ึน ทั้งน้ีหากมีเคร่ืองส าอางสมุนไพรออกมาจ าหน่าย (คู่แข่งขนัราย
ใหม่) ก็จะเจาะจงซ้ือเคร่ืองส าอางสมุนไพร 

ในส่วนของการบอกต่อให้บุคคลอ่ืนซ้ือเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร รวมถึงวิธีการ
บอกต่อ พบว่า จะบอกต่อผูอ่ื้นให้ซ้ือตามและซ้ือซ ้ าและจะแนะน าให้คนอ่ืนซ้ือเคร่ืองส าอาง
สมุนไพรเม่ือมีโอกาส รวมถึงก่อนตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางสมุนไพรมกัจะเปรียบเทียบความ
คิดเห็นของผูอ่ื้นก่อนเสมอ 

จากการศึกษา พบว่า ปัญหาท่ีพบจากการซ้ือเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร ได้แก่ มี
ปัญหาจากการ ไดรั้บสินคา้ไม่ครบถว้นเม่ือท าการสั่งซ้ือ ผลิตภณัฑ์มีส่วนผสมของสารท่ีก่อให้เกิด
อาการแพ ้บรรจุภณัฑ์ไม่เหมาะสมกบัผลิตภณัฑ์และผลิตภณัฑ์ไม่ไดรั้บการรับรองจากสถาบนัใด
และวธีิใชยุ้ง่ยาก ไม่ระบุส่วนผสมของเคร่ืองส าอางท่ีชดัเจน 

นอกจากน้ี ขอ้เสนอแนะท่ีมีต่อการซ้ือเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร คือ ควรมีการ
ตรวจสอบสินคา้ให้ครบถว้นก่อนท าการส่งแก่สมาชิก และผลิตภณัฑ์ควรมีการรับรองจากสถาบนั 
รวมถึงควรบ่งบอกวิธีใชใ้ห้สะดวก ง่ายต่อการใชง้านประกอบกบัควรมีการแสดงสินคา้ ณ จุดขาย 
ใหมี้ความน่าสนใจและควรมีสินคา้ทดลองใช ้
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บทที ่5 
 

สรุปผลการวจิยั อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 
 

5.1 สรุปผลการวจิัย 
 

5.1.1 สรุปผลการวเิคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามของกลุ่มตัวอย่าง 
จากผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอย่าง พบว่า กลุ่ม

ตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ส่วนใหญ่มีอายุต  ่ากว่า 25 ปี ในระดบัการศึกษาปริญญาตรี เป็น
นกัเรียน / นกัศึกษา และมีรายไดต่้อเดือน ไม่เกิน 15,000 บาท 

 
5.1.2 สรุปผลการวเิคราะห์ข้อมูลความรู้เกีย่วกบัสมุนไพรของผู้บริโภค 
จากผลการวิเคราะห์ความรู้ความเขา้ใจสมุนไพรเพื่อความงามของเส้นผม พบวา่ ขอ้ท่ีมีคน

ตอบถูกมากท่ีสุด คือ กลุ่มของสมุนไพรท่ีใช้กบัเส้นผมเป็นกลุ่มของสมุนไพรท่ีใช้ท าความสะอาด
เส้นผม รักษาชนัตุ บ ารุงผม ท าใหผ้มดกด า กระตุน้การงอกของเส้นผม คิดเป็นร้อยละ 59.0 ส่วนขอ้
ค าถามท่ีคนตอบผดิมากท่ีสุด คือ การบ ารุงผม ให้ความชุ่มช้ืน รักษาผมแตกปลาย เช่น ใบฟ้าทะลาย
โจร ลูกมะกรูด ใบส้มป่อย ใบทองพนัชัง่ ลูกประค าดีควาย น ้ามนัตะไคร้ คิดเป็นร้อยละ 74.0 
 จากผลการวเิคราะห์ความรู้ความเขา้ใจสมุนไพรเพื่อความงามของใบหนา้ พบวา่ ขอ้ท่ีมีคน
ตอบถูกมากท่ีสุด คือ มีสารเมือก ช่วยบ ารุงผิวพรรณ ให้ความชุ่มช่ืน และช่วยเคลือบผิวไดแ้ก่ วุน้
วา่นหางจระเข ้บวับก นมววั ขา้วกลอ้ง คิดเป็นร้อยละ 81.5 ส่วนขอ้ค าถามท่ีคนตอบผิดมากท่ีสุด คือ 
ปรับผวิใหข้าว ลดรอยด่างด า ไดแ้ก่ แครอท แตงกวา น ้าผึ้ง เป็นตน้ คิดเป็นร้อยละ 80.0 
 จากผลการวเิคราะห์ความรู้ความเขา้ใจสมุนไพรเพื่อความงามของผวิกาย พบวา่ ขอ้ท่ีมีคน
ตอบถูกมากท่ีสุด คือ ใบพลู ตน้บวับก ใบต าลึง ไม่สามารถรักษากลากเกล้ือนได ้คิดเป็นร้อยละ 57.5 
ส่วนขอ้ค าถามท่ีคนตอบผดิมากท่ีสุด คือ ช่วยสมานแผล ฆ่าเช้ือโรค เช่น เปลือกทบัทิม เปลือก
มงัคุด คิดเป็นร้อยละ 76.0 
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จากผลการวิเคราะห์ความรู้ความเขา้ใจสมุนไพรเพื่อความงามของเทา้ พบวา่ ขอ้ท่ีมีคนตอบถูกมาก
ท่ีสุด คือ เหงา้ขมิ้นชนัเหงา้วา่นนางค า ใบพลู ใบผกับุง้ ใบมะขาม ใบส้มโอ ใบเหงือกปลาหมอ
สามารถลด ลดผดผื่นคนั มีฤทธ์ิตา้นเช้ือรา และเช้ือโรคอ่ืน ๆ คิดเป็นร้อยละ 76.0 ส่วนขอ้ค าถามท่ี
คนตอบผิดมากท่ีสุด คือ เกล็ด/ผงการบูร เกลือขา้วโอ๊ต เมล็ดงา เมล็ดเทียนแกลบสามารถดบักล่ิน 
และฆ่าเช้ือโรคได ้คิดเป็นร้อยละ 58.0 
 

5.1.3 สรุปผลการวเิคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
จากผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมการตลาด พบว่า โดยภาพรวมผู ้บริโภคให้

ความส าคญักับส่วนประสมการตลาดอยู่ในระดับมาก ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.57 ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐานเท่ากบั 0.35 และเม่ือพิจารณาองคป์ระกอบ พบวา่ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัส่วนประสม
การตลาดอยู่ในระดับมากทุกด้าน โดยด้านการจดัจ าหน่าย มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุดเท่ากับ 3.66 ส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.42 รองลงมาคือ ดา้นผลิตภณัฑ์ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.61 ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐานเท่ากบั 0.42 ด้านการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.55 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน
เท่ากบั 0.39 ส่วนดา้นราคา มีค่าเฉล่ียต ่าท่ีสุด คือ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.45 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 
0.50 ตามล าดบั 

 
5.1.4 สรุปผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์เคร่ืองส าอางทั่วไปของ

สมุนไพร 
จากผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร 

พบว่า โดยภาพรวมผูบ้ริโภคมีพฤติพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์เคร่ืองส าอางทั่วไปของ
สมุนไพรอยู่ในระดบัปานกลาง ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.36 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.36 และ
เม่ือพิจารณาองคป์ระกอบ พบวา่ผูบ้ริโภคมีพฤติพฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางทัว่ไป
ของสมุนไพรอยูใ่นระดบัมาก 3 ดา้น โดยการรับรู้ขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางทัว่ไปของ
สมุนไพร มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุดเท่ากบั 3.63 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.59 รองลงมาคือ เหตุผลท่ี
เลือกผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.61 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน
เท่ากบั 0.58 ส่วนจ านวนเงินท่ีจ่ายเพื่อซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร ซ่ึงผูบ้ริโภคมี
พฤติพฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรอยู่ในระดับปานกลาง มี
ค่าเฉล่ียต ่าท่ีสุด คือ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.00 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.62 ตามล าดบั และเม่ือ
ท าการศึกษาเป็นรายดา้น มีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
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1) ดา้นจ านวนเงินท่ีจ่ายเพื่อซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร พบวา่ ผูบ้ริโภค
มีจ านวนเงินท่ีจ่ายเพื่อซ้ือผลิตภณัฑ์อยู่ในระดบัปานกลาง ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.00 ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐานเท่ากบั 0.62 และเม่ือพิจารณาองค์ประกอบ พบว่า ผูบ้ริโภคมีจ านวนเงินท่ีจ่ายเพื่อซ้ือ
ผลิตภณัฑ์อยูใ่นระดบัมาก 1 ขอ้ โดยจ านวนเงินท่ีจ่ายเพื่อซ้ือผลิตภณัฑ์เท่ากบั 5,000 บาทข้ึนไป มี
ค่าเฉล่ียสูงท่ีสุดเท่ากบั 3.74 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 1.04 รองลงมาคือ นอ้ยกวา่ 1,000 บาท 
ต่อคร้ัง มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.24 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 1.14 ส่วนจ านวนเงินท่ีจ่ายเพื่อซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์ท่ากบั 1,000-1,999 บาท ต่อคร้ัง มีค่าเฉล่ียต ่าท่ีสุด คือ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.23 ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐานเท่ากบั 1.14 ตามล าดบั 

2) ดา้นสถานท่ีท่ีซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร พบวา่ ผูบ้ริโภคมีสถานท่ีท่ี
ซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรอยูใ่นระดบัปานกลาง ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.07 ส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.39 และเม่ือพิจารณาองค์ประกอบ พบว่า สถานท่ีท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์
เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร คือ ร้านจ าหน่ายผลิตภณัฑ์อาหารเสริม มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุดเท่ากบั 
3.90 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.53 รองลงมาคือ ห้างสรรพสินคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.76 ส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.64 ส่วนร้านขายยาและบูธแสดงสินคา้ มีค่าเฉล่ียต ่าท่ีสุด คือ ค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 2.26 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.94 ตามล าดบั 

3) ดา้นผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร พบวา่ อยู่
ในระดบัปานกลาง ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.25 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.62 และเม่ือพิจารณา
องคป์ระกอบ พบวา่ ผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ คือ แพทย ์เภสัชกรมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด
เท่ากบั 3.64 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.78 รองลงมาคือ ผูเ้คยใช้ผลิตภณัฑ์ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
3.55 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.73 ส่วนบิดา มารดา ผูป้กครอง มีค่าเฉล่ียต ่าท่ีสุด คือ ค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 2.63 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.77 ตามล าดบั 

4) ด้านการรับรู้ข้อมูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร พบว่า อยู่ใน
ระดับมาก ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.63 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.59 และเม่ือพิจารณา
องคป์ระกอบ พบวา่ รับรู้ขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์จากเพื่อน ญาติ คนแนะน า, โทรทศัน์ / วิทยุ และ
ประกาศต่างๆ (แผ่นพบั / ป้ายโฆษณากลางแจง้) มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุดเท่ากบั 3.77 ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐานเท่ากบั 0.77/0.74 รองลงมาคือ Website เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์อาหารเสริม มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
3.74 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.75 ส่วนหนงัสือพิมพ ์/ นิตยสาร มีค่าเฉล่ียต ่าท่ีสุด คือ ค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.25 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.83 ตามล าดบั 

5) ดา้นเหตุผลท่ีเลือกผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร พบว่า อยู่ในระดบัปาน
กลาง ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.61 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.58 และเม่ือพิจารณาองค์ประกอบ 
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พบวา่ เหตุผลท่ีเลือกผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร คือ บ ารุงสุขภาพร่างกายให้มีความ
สมดุล และเพื่อเสริมสร้างกลา้มเน้ือ มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุดเท่ากบั 3.77 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 
0.74/0.77 รองลงมาคือ มีปัญหาเร่ืองสุขภาพ (รักษาโรค / มีโรคประจ าตวั) มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.74 
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.75 ส่วนลดปริมาณไขมนัส่วนเกินของร่างกาย / ควบคุมน ้ าหนกั / 
เพื่อรูปร่างสมส่วน มีค่าเฉล่ียต ่าท่ีสุด คือ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.25 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.83 
ตามล าดบั 
 

5.2 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

สมมติฐานการวิจยัท่ี 1 ระดบัความรู้ของเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรมีผลเชิงบวกต่อ
พฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร โดยสามารถสรุปแบ่งเป็น
สมมติฐานการวจิยัยอ่ย ไดด้งัน้ี 

สมมติฐานการวจิยัท่ี 1.1 ระดบัความรู้เก่ียวกบัสมุนไพรเพื่อความงามของเส้นผมมี
ผลเชิงบวกต่อพฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑ์สมุนไพรท่ีใชใ้นชีวิตประจ าวนัของผูบ้ริโภค อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

สมมติฐานการวจิยัท่ี 1.2 ระดบัความรู้เก่ียวกบัสมุนไพรเพื่อความงามของใบหนา้มี
ผลเชิงบวกต่อพฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑ์สมุนไพรท่ีใชใ้นชีวิตประจ าวนัของผูบ้ริโภค อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

สมมติฐานการวจิยัท่ี 1.3 ระดบัความรู้เก่ียวกบัสมุนไพรเพื่อความงามของผิวกายมี
ผลเชิงบวกต่อพฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑ์สมุนไพรท่ีใชใ้นชีวิตประจ าวนัของผูบ้ริโภค อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

สมมติฐานการวิจยัท่ี 1.4 ระดบัความรู้เก่ียวกบัสมุนไพรเพื่อความงามของเทา้มีผล
เชิงบวกต่อพฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑ์สมุนไพรท่ีใช้ในชีวิตประจ าวนัของผูบ้ริโภค อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

สมมติฐานการวิจยัท่ี 2 ความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผลเชิงบวกต่อ
พฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร โดยแบ่งเป็นสมมติฐานการวิจยั
ยอ่ย ไดด้งัน้ี 

สมมติฐานการวิจัยท่ี 2.1 ความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้าน
ผลิตภณัฑ์มีผลเชิงบวกต่อพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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สมมติฐานการวิจยัท่ี 2.2 ความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นราคามี
ผลเชิงบวกต่อพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05  

สมมติฐานการวิจยัท่ี 2.3 ความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายมีผลเชิงบวกต่อพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

สมมติฐานการวิจยัท่ี 2.4 ความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านการ
ส่งเสริมการขายมีผลเชิงบวกต่อพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

5.3 สรุปผลที่ ไ ด้จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการร้านค้าที่จ าหน่ายผลิตภัณฑ์
เคร่ืองส าอางสมุนไพรเกีย่วกบัพฤติกรรมการซ้ือผลติภัณฑ์เคร่ืองส าอางสมุนไพร 

 
ประเด็นท่ี 1) สาเหตุท่ีนิยมใช้และซ้ือเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร พบว่า มีความ

เช่ือมัน่ในตราสินคา้และบริษทัผูผ้ลิตเคร่ืองส าอางสมุนไพรเพราะไม่ก่อให้เกิดการระคายเคืองหรือ
อาการแพ้ รวมทั้ งตามกระแสนิยมท่ีมีการใช้เคร่ืองส าอางสมุนไพรกันมากและน่าจะมีความ
ปลอดภยั ไม่มีสารท่ีเป็นอนัตรายต่อผิวหนงัและตราสินคา้เคร่ืองส าอางสมุนไพรมีช่ือเสียง เป็นท่ี
รู้จกั รวมถึงสินคา้มีคุณภาพน่าเช่ือถือ ไม่มีสารอนัตรายท่ีมีบรรจุภณัฑ์สวยงามและ มีส่วนผสมของ
สารสกดัจากธรรมชาติรวมถึงราคาถูก ซ่ึงมีความสอดคล้องจากแบบสอบถามของผูบ้ริโภคท่ีให้
ความส าคญัทางดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมทางการตลาดมาก 

ประเด็นท่ี 2) แหล่งขอ้มูลข่าวสารของเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรท่ีไดรั้บท่ีมีผลต่อ
การตัดสินใจซ้ือ พบว่า ได้รับแหล่งข้อมูลข่าวสารของเคร่ืองส าอางทั่วไปของสมุนไพรจาก
นิตยสาร/วารสาร ท่ีน าเสนอขอ้มูลเคร่ืองส าอางสมุนไพร รวมถึงการโฆษณาผ่านวิทยุ/โทรทศัน์ 
หนงัสือพิมพเ์ก่ียวกบัเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรรวมถึงจากอินเตอร์เน็ต และการบอกกล่าว
เก่ียวกับคุณสมบัติของเคร่ืองส าอางทั่วไปของสมุนไพรจากคนรู้จกั ซ่ึงมีความสอดคล้องจาก
แบบสอบถามของผูบ้ริโภคท่ีไดรั้บรู้ขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์จากโทรทศัน์/วิทยุ เวบ็ไซต์เก่ียวกบั
ผลิตภณัฑอ์าหารเสริม และจากเพื่อน ญาติหรือคนแนะน า 

ประเด็นท่ี 3) สถานท่ีท่ีซ้ือเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรและการไดรั้บขอ้มูล พบวา่ซ้ือ
เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรจากเวบ็ไซต์ หรือแคตตาล็อคห้างสรรพสินคา้หรือร้านคา้ท่ีขาย
เคร่ืองส าอางสมุนไพร และการสมคัรเป็นสมาชิกท่ีขายเคร่ืองส าอางสมุนไพร ร้านคา้ออนไลน์ทาง
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อินเทอร์เน็ต ซุปเปอร์มาร์เก็ต เป็นตน้ ซ่ึงมีความสอดคลอ้งจากแบบสอบถามของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือ
ผลิตภณัฑจ์ากหา้งสรรพสินคา้ 

ประเด็นท่ี 4) วตัถุประสงค์ในการซ้ือเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร พบว่า ซ้ือ
เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรเพราะผลิตภณัฑ์ท่ีใช้อยูห่มด มีผลิตภณัฑ์ออกใหม่ ช่วงลดราคา
หรือแถมสินคา้ และมีการโฆษณาท่ีน่าสนใจ รวมถึงซ้ือเพื่อใช้เองและซ้ือให้แก่บุคคลอ่ืนและชม
โฆษณาแลว้เกิดความสนใจ ซ่ึงมีความสอดคลอ้งจากแบบสอบถามของผูบ้ริโภคท่ีให้ความส าคญั
ทางดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมทางการตลาดมาก 

ประเด็นท่ี 5) แนวโนม้ในการซ้ือเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรในอนาคต พบว่า การ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางสมุนไพรมกัจะเกิดจากบุคคลรอบข้างเสมอและจะซ้ือเคร่ืองส าอาง
สมุนไพรถึงแมว้่าราคาจะสูงข้ึน ทั้งน้ีหากมีเคร่ืองส าอางสมุนไพรออกมาจ าหน่าย (คู่แข่งขนัราย
ใหม่) ก็จะเจาะจงซ้ือเคร่ืองส าอางสมุนไพร ซ่ึงมีความสอดคลอ้งจากแบบสอบถามของผูบ้ริโภค
ไดรั้บอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑจ์ากแพทย ์เภสัชกร ซ่ึงเป็นผูอ่ื้นมากวา่ตนเอง 

ประเด็นท่ี 6) การบอกต่อให้บุคคลอ่ืนซ้ือเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร รวมถึงวิธีการ
บอกต่อ พบว่า จะบอกต่อผูอ่ื้นให้ซ้ือตามและซ้ือซ ้ าและจะแนะน าให้คนอ่ืนซ้ือเคร่ืองส าอาง
สมุนไพรเม่ือมีโอกาส รวมถึงก่อนตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางสมุนไพรมกัจะเปรียบเทียบความ
คิดเห็นของผูอ่ื้นก่อนเสมอ ซ่ึงมีความสอดคลอ้งจากแบบสอบถามของผูบ้ริโภคไดรั้บอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์แล้วน ามาเปรียบเทียบความคิดเห็นจากแพทย์ เภสัชกร บิดา มารดา 
ผูป้กครอง และผูท่ี้เคยลดทองใชผ้ลิตภณัฑม์าก่อน 

ประเด็นท่ี 7) ปัญหาท่ีพบจากการซ้ือเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร พบวา่ มีปัญหาจาก
การ ไดรั้บสินคา้ไม่ครบถว้นเม่ือท าการสั่งซ้ือ ผลิตภณัฑ์มีส่วนผสมของสารท่ีก่อให้เกิดอาการแพ ้
บรรจุภณัฑ์ไม่เหมาะสมกบัผลิตภณัฑ์และผลิตภณัฑ์ไม่ไดรั้บการรับรองจากสถาบนัใดและวิธีใช้
ยุง่ยาก, ไม่ระบุส่วนผสมของเคร่ืองส าอางท่ีชดัเจน  

ประเด็นท่ี 8) ขอ้เสนอแนะท่ีมีต่อการซ้ือเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร พบวา่ ควรมีการ
ตรวจสอบสินคา้ให้ครบถว้นก่อนท าการส่งแก่สมาชิก และผลิตภณัฑ์ควรมีการรับรองจากสถาบนั 
รวมถึงควรบ่งบอกวิธีใชใ้ห้สะดวก ง่ายต่อการใชง้านประกอบกบัควรมีการแสดงสินคา้ ณ จุดขาย 
ใหมี้ความน่าสนใจและควรมีสินคา้ทดลองใช ้
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5.4 อภิปรายผลการวจิัย 
 

1) ความรู้ความเขา้ใจสมุนไพรของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ ความรู้ความเขา้ใจสมุนไพรเพื่อความ
งามของเส้นผม ความรู้ความเขา้ใจสมุนไพรเพื่อความงามของใบหน้า ความรู้ความเขา้ใจสมุนไพร
เพื่อความงามของเทา้ และความรู้ความเขา้ใจสมุนไพรเพื่อความงามของผิวกาย มีผลเชิงบวกต่อ
พฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑ์สมุนไพร ทั้งน้ีเน่ืองจากความรู้ความเขา้ใจสมุนไพรของผูบ้ริโภค 
ไดแ้ก่ ความรู้ความเขา้ใจสมุนไพรเพื่อความงามของเส้นผม ความรู้ความเขา้ใจสมุนไพรเพื่อความ
งามของใบหนา้ ความรู้ความเขา้ใจสมุนไพรเพื่อความงามของเทา้ และความรู้ความเขา้ใจสมุนไพร
เพื่อความงามของผิวกายข้ึนอยู่กับการได้รับอิทธิพลจากการส่ือสารทางการตลาดเก่ียวกับ
คุณประโยชน์ท่ีแพร่หลาย รวมถึงผูป้ระกอบการมีการเผยแพร่ข้อมูลข่าวสารและรายละเอียด
เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์สมุนไพรมากยิ่งข้ึน ซ่ึงอาจส่งผลให้ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑ์
สมุนไพรมากยิ่งข้ึนเม่ือไดรั้บความรู้ความเขา้ใจสมุนไพรของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ ความรู้ความเขา้ใจ
สมุนไพรเพื่อความงามของเส้นผม ความรู้ความเขา้ใจสมุนไพรเพื่อความงามของใบหน้า ความรู้
ความเขา้ใจสมุนไพรเพื่อความงามของเทา้ และความรู้ความเขา้ใจสมุนไพรเพื่อความงามของผิวกาย 
ซ่ึงสอดคล้องกบัการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการร้านคา้ท่ีจ  าหน่ายผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางสมุนไพร
เก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางสมุนไพร ท่ีระบุไวช้ดัเจนวา่ ส าหรับแหล่งขอ้มูล
ข่าวสารของเคร่ืองส าอางทั่วไปของสมุนไพรท่ีได้รับท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ คือ ได้รับ
แหล่งขอ้มูลข่าวสารของเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรจากนิตยสาร/วารสาร ท่ีน าเสนอขอ้มูล
เคร่ืองส าอางสมุนไพร รวมถึงการโฆษณาผ่านวิทยุ/โทรทศัน์ หนงัสือพิมพเ์ก่ียวกบัเคร่ืองส าอาง
ทัว่ไปของสมุนไพรรวมถึงจากอินเตอร์เน็ต และการบอกกล่าวเก่ียวกบัคุณสมบติัของเคร่ืองส าอาง
ทัว่ไปของสมุนไพรจากคนรู้จกั ท าให้เป็นสาเหตุท่ีนิยมใชแ้ละซ้ือเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร 
กล่าวคือ มีความเช่ือมัน่ในตราสินคา้และบริษทัผูผ้ลิตเคร่ืองส าอางสมุนไพรเพราะไม่ก่อให้เกิดการ
ระคายเคืองหรืออาการแพ ้รวมทั้งตามกระแสนิยมท่ีมีการใช้เคร่ืองส าอางสมุนไพรกนัมากและ
น่าจะมีความปลอดภยั ไม่มีสารท่ีเป็นอนัตรายต่อผิวหนงัและตราสินคา้เคร่ืองส าอางสมุนไพรมี
ช่ือเสียง เป็นท่ีรู้จกั รวมถึงสินคา้มีคุณภาพน่าเช่ือถือ ไม่มีสารอนัตรายท่ีมีบรรจุภณัฑ์สวยงามและ มี
ส่วนผสมของสารสกดัจากธรรมชาติรวมถึงราคาถูก 

ทั้งน้ียงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของอยัยกรณ์ พนัธ์ุจินา (2550: 84-87) ไดศึ้กษาความตอ้งการ
ซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารท่ีผลิตจากสมุนไพรจากชมรมรักษ์สมุนไพรล าปางของผูบ้ริโภคในเขต
อ าเภอเมือง จงัหวดัล าปาง พบว่า ผูซ้ื้อสมุนไพรเสริมอาหารส่วนใหญ่มีปัจจยัสนบัสนุนดา้นอ่ืนๆ
ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑท่ี์มีความปลอดภยัและไดรั้บการรับรองมาตรฐานจากองคก์รท่ีเช่ือถือได ้สรรพคุณ
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ในการรักษา มีงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัสมุนไพร อีกทั้งยงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของนนัทพงศ์ เถ่ือน
ยืนยงค์ (2553: 251-259) ท่ีไดศึ้กษาพฤติกรรมการเปิดรับส่ือท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
เสริมอาหารเพื่อการควบคุมน ้ าหนกัของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ พบว่า ขั้นตอนการเสาะ
แสวงหาขอ้มูลข่าวสาร พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามหาขอ้มูลเพิ่มเติมจากบุคลากรทางการแพทย ์เช่น 
เภสัชกรประจ าร้านขายยามากท่ีสุด และขอ้มูลข่าวสารท่ีตอ้งการเพิ่มเติมมากท่ีสุด คือ ราคาของ
ผลิตภณัฑ์ รองลงมาคือ ส่วนประกอบ และคุณสมบติั/กลไกในการควบคุมน ้ าหนกัของผลิตภณัฑ ์
และขั้นตอนการบริโภคอุปโภคสินคา้ และประเมินผลหลงัการซ้ือ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่มีการหาขอ้มูลเพิ่มเปรียบเทียบกบัผลิตภณัฑ์ท่ีไดซ้ื้อมาใช้แลว้จากอินเทอร์เน็ต เช่น เวบ็ไซต์
มากท่ีสุด อีกทั้งยงัสอดคลอ้งกบังานวจิยัของรชพรรณ ฆารพนัธ์ (2555)  ท่ีไดท้  าการศึกษา สมุนไพร
ความงาม : แนวทางการพฒันาการใชส้มุนไพรพื้นบา้น ของชาวผูไ้ทย จงัหวดักาฬสินธ์ุ ผลการวิจยั
พบวา่ ความรู้เก่ียวกบัสมุนไพรเป็นภูมิปัญญาพื้นบา้นท่ีมีคุณค่าในการรักษาสุขภาพตลอดจนคุณค่า 
ดา้นเศรษฐกิจ สมควรท่ีหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งทั้งภาครัฐและเอกชนไดใ้ห้การสนบัสนุน ในดา้นการ
สืบทอด โดยเฉพาะอยา่งยิ่งการน าเขา้สู่ระบบโรงเรียน ตลอดจนการพฒันาผลิตภณัฑ์สมุนไพรให้
ไดม้าตรฐานทนัสมยั โดย ใชเ้ทคโนโลยีสมยัใหม่และออกแบบบรรจุภณัฑ์ให้สวยงาม มีเสน่ห์ เป็น
ท่ีตอ้งการของผูใ้ช ้

ขอ้คน้พบจากสมมติฐานการวจิยัท่ี 1 พบวา่ ความรู้ความเขา้ใจสมุนไพรของผูบ้ริโภคในแต่
ละดา้น ไดแ้ก่ ความรู้ความเขา้ใจสมุนไพรเพื่อความงามของเส้นผม ความรู้ความเขา้ใจสมุนไพรเพื่อ
ความงามของใบหน้า ความรู้ความเขา้ใจสมุนไพรเพื่อความงามของเทา้ และความรู้ความเขา้ใจ
สมุนไพรเพื่อความงามของผิวกาย ยงัมีผลเชิงบวกต่อพฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑ์สมุนไพร จะ
เห็นวา่ผูบ้ริโภคทั้งน้ีในแง่ของการส่งเสริมสุขภาพนั้น ผูบ้ริโภคจะตอ้งหลีกเล่ียงพฤติกรรมท่ีส่งผล
เสียต่อสุขภาพดังนั้นจึงมีการดูแลตนเองด้วยการบริโภคผลิตภณัฑ์สมุนไพรเพื่อไม่ให้เกิดการ
เจ็บป่วย เพื่อรักษาไวซ่ึ้งโครงสร้างและหน้าท่ีปกติตามความเขา้ใจความรู้ความเขา้ใจสมุนไพรของ
ผูบ้ริโภคในแต่ละดา้น รวมถึงส่วนในการฟ้ืนฟูสมรรถภาพหรือซ่อมแซมส่วนท่ีสึกหรอ 

2) ระดบัความส าคญัในส่วนประสมการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการจดั
จ าหน่ายและดา้นการส่งเสริมการตลาดมีผลเชิงบวกต่อพฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑ์สมุนไพร 
เน่ืองจากพบวา่ถา้มีคุณสมบติัทางดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่ายและดา้นการส่งเสริม
การตลาดดีก็จะท ามีพฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑ์สมุนไพรมากยิ่งข้ึน ซ่ึงสอดคล้องกบัการ
สัมภาษณ์ผูป้ระกอบการร้านคา้ท่ีจ  าหน่ายผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางสมุนไพรเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางสมุนไพร ท่ีระบุไวช้ดัเจนวา่ วตัถุประสงคใ์นการซ้ือเคร่ืองส าอางทัว่ไปของ
สมุนไพร คือ ซ้ือเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรเพราะผลิตภณัฑ์ท่ีใช้อยู่หมด มีผลิตภณัฑ์ออก
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ใหม่ ช่วงลดราคาหรือแถมสินคา้ และมีการโฆษณาท่ีน่าสนใจ รวมถึงซ้ือเพื่อใช้เองและซ้ือให้แก่
บุคคลอ่ืนและชมโฆษณาแลว้เกิดความสนใจ และสถานท่ีท่ีซ้ือเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรและ
การได้รับขอ้มูล ได้แก่ เวบ็ไซต์ หรือแคตตาล็อคห้างสรรพสินคา้หรือร้านคา้ท่ีขายเคร่ืองส าอาง
สมุนไพร และการสมคัรเป็นสมาชิกท่ีขายเคร่ืองส าอางสมุนไพร ร้านคา้ออนไลน์ทางอินเทอร์เน็ต , 
ซุปเปอร์มาร์เก็ต เป็นตน้ 

ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของอยัยกรณ์ พนัธ์ุจินา (2550: 84-87) ไดศึ้กษาความตอ้งการซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารท่ีผลิตจากสมุนไพรจากชมรมรักษส์มุนไพรล าปางของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอ
เมือง จงัหวดัล าปาง พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีคะแนนความตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑ์
เสริมอาหารท่ีผลิตจากสมุนไพรอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด คือ การส่งเสริมการตลาด โดยเฉพาะอยา่งยิ่ง 
องคป์ระกอบดา้นบุคลากรท่ีมีความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑแ์ละสามารถให้ค  าแนะน าเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์
ได ้ และยงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของจิตตินนัท ์วรรณศุภผล (2552) ท่ีไดท้  าการศึกษา ปัจจยัท่ีมีผล
ต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรเพื่อความงามของผูบ้ริโภคสตรีในกรุงเทพมหานคร 
ผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรเพื่อ
ความงามของผูบ้ริโภคสตรีในกรุงเทพมหานคร และ 7)บุคลิกภาพของมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรเพื่อความงามของผูบ้ริโภคสตรีในกรุงเทพมหานคร อกทั้งยงัสอดคลอ้ง
กบังานวิจยัของ Barsky และ Labagh (1992: 33) ไดศึ้กษา A Strategy for Customer Satisfaction 
พบว่า ระดับความพึงพอใจท่ีเก่ียวข้องกับผลิตภัณฑ์หรือประสบการณ์การบริการท่ีได้รับนั้น
เก่ียวเน่ืองกับคุณค่าหรือความส าคญัท่ีลูกค้ามีต่อผลิตภณัฑ์หรือการบริการนั้นสมทบกับความ
คาดหวงัของลูกคา้วา่สินคา้ควรจะมีคุณภาพแค่ไหน ทั้งน้ีข้ึนอยูก่บัปัจจยัส าคญั 2 ประเภทคือ ความ
คาดหวงัของลูกคา้และคุณลกัษณะ(คุณภาพ)ของสินคา้ ทั้งน้ียงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ Cockerell 
(1996: 53-77) ไดศึ้กษา Spa and Health Resorts in Europe โดยมุ่งเนน้ท่ีตลาดยุโรปเป็นส าคญั ซ่ึง
การตลาดการท่องเท่ียวเพื่อสุขภาพมีเหตุผลเพื่อการรักษาสุขภาพ อยา่งไรก็ตามปัจจุบนัน้ี การเติบโต
ของสปาและรีสอร์ทสุขภาพต่าง ๆ สามารถตอบสนองความตอ้งการดา้นตลาด การท่องเท่ียวเพื่อ
สุขภาพได ้

ขอ้คน้พบจากสมมติฐานการวิจยัท่ี 2 พบว่า ระดบัความส าคญัในส่วนประสมการตลาด 
ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่ายและดา้นการส่งเสริมการตลาดมีผลเชิงบวกต่อ
พฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑ์สมุนไพร สามารถสรุปไดว้า่ความส าคญัในส่วนประสมการตลาด 
เก่ียวกบั ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่ายและดา้นการส่งเสริมการตลาด มีผลเชิงบวก
ต่อพฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑ์สมุนไพร โดยประโยชน์พื้นฐานท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญั 
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ไดแ้ก่ การช่วยในการบ ารุงสุขภาพให้ดีข้ึน การช่วยป้องกนั และรักษาโรคต่าง ๆ และการช่วยลด
อาการหรือผลขา้งเคียงท่ีจะเกิดต่อร่างกาย 
 

5.5 ข้อเสนอแนะ  
 
จากผลการทดสอบสมมติฐานและการอภิปรายผลการวิจยัขา้งต้น ผูว้ิจยัขอเสนอ แนะ

แนวทางในบางประเด็นท่ีได้จากผลการวิจัยคร้ังน้ี เพื่อเป็นประโยชน์ต่อการน าไปพัฒนา
เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรท่ีผูว้จิยัท าการศึกษาในคร้ังน้ี ตามวตัถุประสงคใ์นการวจิยั ดงัน้ี 

1) เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรควรสร้างความเช่ือมัน่ในสินคา้ไม่ก่อให้เกิดการระคาย
เคืองหรืออาการแพ ้ไม่มีสารท่ีเป็นอนัตรายต่อผิวหนงั รวมถึงสินคา้มีคุณภาพน่าเช่ือถือ ไม่มีสาร
อนัตรายท่ีมีบรรจุภณัฑส์วยงามและ มีส่วนผสมของสารสกดัจากธรรมชาติรวมถึงราคาถูกดว้ย 

2) เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรควรมีการโฆษณาผา่นนิตยสาร/วารสาร โดยน าเสนอ
ขอ้มูลเคร่ืองส าอางสมุนไพร รวมถึงการโฆษณาผา่นวิทยุ/โทรทศัน์ หนงัสือพิมพแ์ละอินเตอร์เน็ต 
ทั้งน้ีควรมีการบอกกล่าวเก่ียวกบัคุณสมบติัของเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรให้เป็นท่ีรู้จกั 

3) เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรควรจดัสรรช่องทางสถานท่ีจ าหน่าย เช่น เวบ็ไซต ์หรือ
แคตตาล็อค หา้งสรรพสินคา้หรือร้านคา้ท่ีขายเคร่ืองส าอางสมุนไพร และการสมคัรเป็นสมาชิกเพื่อ
การซ้ือเคร่ืองส าอางสมุนไพร ร้านคา้ออนไลน์ทางอินเทอร์เน็ต, ซุปเปอร์มาร์เก็ต เป็นตน้ 

4) เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร ควรมีการตรวจสอบสินคา้ให้ครบถว้นก่อนท าการส่ง
แก่สมาชิก และผลิตภณัฑ์ควรมีการรับรองจากสถาบนั รวมถึงควรบ่งบอกวิธีใช้ให้สะดวก ง่ายต่อ
การใชง้านประกอบกบัควรมีการแสดงสินคา้ ณ จุดขาย ให้มีความน่าสนใจและควรมีสินคา้ทดลอง
ใช ้

5) ภาครัฐควรมีนโยบายท่ีเก่ียวขอ้งในการพฒันาเคร่ืองส าอางจากสมุนไพร ได้แก่ การ
ส่งเสริมนโยบาย 1 ต าบล 1 ผลิตภณัฑ์, สร้างแบรนด์เคร่ืองส าอางจากสมุนไพรเพื่อเพิ่มมูลค่าสินคา้  
ไดแ้ก่ การรวมจุดขายดา้นสุขภาพ ดา้นประเพณีและวฒันธรรม และก าหนดให้มีการข้ึนทะเบียน
เคร่ืองส าอางจากสมุนไพร และมีการจดัท าขอ้มูลพื้นฐานของเคร่ืองส าอางจากสมุนไพร อย่าง
ละเอียด รวมถึงขอ้มูลคุณภาพของเคร่ืองส าอางจากสมุนไพร เป็นตน้ 
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5.6 ข้อเสนอแนะในงานวจิัยคร้ังต่อไป 
 

1) ควรมีการศึกษาในเร่ืองของผลิตภณัฑ์สมุนไพรชนิดอ่ืน ๆ ท่ีหลากหลายมากข้ึน เพื่อให้
มีขอ้มูลท่ีใชใ้นการศึกษาเปรียบเทียบในดา้นต่าง ๆ ไดช้ดัเจน และมากข้ึน เน่ืองจากในงานวิจยั
ศึกษาผลิตภณัฑ์สมุนไพรท่ีมีการศึกษาจากทางผลงานวิชาการเท่านั้น ซ่ึงยงัมีสมุนไพรพื้นบ่นอีก
มากท่ีไม่ไดน้ ามาศึกษาในงานดงักล่าว 

2) ควรมีการศึกษากลุ่มตวัอยา่งท่ีนอกเหนือจากผูบ้ริโภคในจงัหวดัขอนแก่นเพื่อใชดู้ความ
แตกต่างวา่ผูบ้ริโภคท่ีอยูใ่นภูมิภาคท่ีแตกต่างมีความรู้ ความเขา้ใจ และพฤติกรรมบริโภคผลิตภณัฑ์
สมุนไพรแตกต่างกนัหรือไม่อย่างไร ซ่ึงจะเป็นประโยชน์ในการขยายกลุ่มเป้าหมายเพิ่มมากข้ึน 
เน่ืองจากในการเก็บขอ้มูลในการศึกษาคร้ังน้ีเก็บขอ้มูลแค่จงัหวดัขอนแก่นเท่านั้น 

3) การศึกษาคร้ังต่อไปควรมีการวิเคราะห์ความเป็นไปไดแ้ละความคุม้ทุนในการวิจยัและ
พฒันาเคร่ืองส าอางจากสมุนไพรดว้ยการวิจยัเชิงลึกเฉพาะเคร่ืองส าอางจากสมุนไพรท่ีมีศกัยภาพ
ทางการตลาด และควรมีการศึกษาตัวแปรด้านอ่ืน ๆ ท่ีคาดว่าจะมีส่งผลต่อพฤติกรรมบริโภค
ผลิตภณัฑส์มุนไพร เช่น ดา้นทศันคติ รูปแบบในการด าเนินชีวิต เป็นตน้ เน่ืองจากในงานวิจยัศึกษา
แค่เร่ืองความรู้ความเข้าใจ ส่วนประสมการตลาดและพฤติกรรมการบริโภคเท่านั้ น เพื่อน า
ผลการวจิยัท่ีไดไ้ปศึกษาในเร่ืองอ่ืน ๆ ไดก้วา้งมากข้ึน เพื่อให้มีขอ้มูลท่ีเป็นประโยชน์ในเร่ืองอ่ืน ๆ 
ท่ีเก่ียวขอ้งกบัสมุนไพรเพิ่มมากข้ึน 

109 



58 

บรรณานุกรม 
 

กนกนาฏ สง่าเนตร.  2551.  การเปิดรับข่าวสารทีม่ีอทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางในระบบ
ขายตรง.  วทิยานิพนธ์ปริญญามหาบณัฑิต จุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั. 

กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม.  2551.  เป้าหมายมุ่งส่งเสริมฐานรากทางเศรษฐกจิให้เข้มแข็ง.  คน้วนัท่ี 
12 มกราคม 2556 จาก http://www.dip.go.th 

กฤติยา เฉลิมพงษ ์และคณะ.  2552.  พฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองส าอางสมุนไพรไทยของผู้หญงิ
ท างานในเขตกรุงเทพ.  กรุงเทพมหานคร: มหาวทิยาลยัมหิดล. 

กองควบคุมเคร่ืองส าอาง.  2554.  มาตรฐานการผลติทีด่ี-Good Manufacturing Practice. คน้วนัท่ี   
10 มกราคม 2556 จาก http://www.fda.moph.go.th/fda-net/html/product/cosmetic/ 
cosmetic/dat/gmp.htm 

เกียรติสุดา ศรีสุข.  2549.  ระเบียบวธีิวจัิย.  เชียงใหม่: โรงพิมพโ์ครงช่าง. 
เกียรติสุดา ศรีสุข.  2552.  ระเบียบวธีิวจัิย.  พิมพค์ร้ังท่ี 2.  เชียงใหม:่ โรงพิมพค์รองช่าง. 
ค ารณ สันติพรวทิย.์  2550.  ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผวิหน้ายี่ห้อ    

นีเวยีส าหรับผู้ชายวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร.  สารนิพนธ์ปริญญามหาบณัฑิต 
มหาวทิยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ. 

จิตตินนัท ์วรรณศุภผล.  2552.  ปัจจัยทีม่ีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลติภัณฑ์สมุนไพรเพือ่ความงาม
ของผู้บริโภคสตรีในกรุงเทพมหานคร.  สารนิพนธ์ปริญญามหาบณัฑิต มหาวทิยาลยั 
ศรีนครินทรวโิรฒ. 

จิราพร ค าประพฒัน์.  2551.  ทศันคติและพฤติกรรมการใช้แป้งเค้ก ออยล์ฟรี ของผู้บริโภคสตรี  
ในเขตกรุงเทพมหานคร.  สารนิพนธ์ปริญญามหาบณัฑิต มหาวทิยาลยั 
ศรีนครินทรวโิรฒ. 

จุไรทิพย ์หวงัสินทวกีุล.  2548.  สมุนไพรเพือ่ความงาม.  คน้วนัท่ี 10 มกราคม 2556 จาก 
http://www.halalthailand.com/healthy/subindex.php?page=content&category=&subca
tegory=&id=51 

ณชัชา ศรีสันเทียะ.  2548.  พฤติกรรมการเลอืกใช้เคร่ืองส าอางสมุนไพร.  วทิยานิพนธ์ปริญญา
มหาบณัฑิต มหาวทิยาลยัเกษมบณัฑิต. 

  

 



14 

ณฐัพล ยะจอม.  2550.  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางของ
ผู้ชาย ในอ าเภอเมือง จังหวดัเชียงใหม่. วทิยานิพนธ์ปริญญามหาบณัฑิต
มหาวทิยาลยัเชียงใหม่. 

แดนสรวง วรรณวงศส์อน.  2544.  การยอมรับผลติภัณฑ์เคร่ืองส าอางจากสมุนไพรของประชาชน 
ศึกษากรณี : ผลติภัณฑ์เคร่ืองส าอางจากสมุนไพรของโรงพยาบาลศูนย์เจ้าพระยาอภัย    
ภูเบศร.  วทิยานิพนธ์ปริญญามหาบณัฑิต มหาวทิยาลยัมหิดล. 

เตือนใจ เกตุษา.  2540.  การสร้างแบบทดสอบ 1 : แบบทดสอบวดัผลสัมฤทธ์ิ.  พิมพค์ร้ังท่ี 6. 
กรุงเทพมหานคร: ชวนพิมพ.์ 

ธงชยั สันติวงษ.์  2550.  การตลาดกลไกสู่โลกกว้าง.  พิมพค์ร้ังท่ี 8.  กรุงเทพมหานคร: ประชุมช่าง. 
ธีรกิติ นวรัตน ณ อยธุยา.  2550.  หนังสือประกอบการสอนวชิาการตลาดบริการ.  เชียงใหม่: 

ภาควชิาการตลาด คณะบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลยัเชียงใหม่. 
นนัทพงศ ์เถ่ือนยืนยงค.์  พฤติกรรมการรับการส่ือสารการตลาดผ่านส่ือใหม่ของผู้บริโภคในอ าเภอ

เมืองเชียงใหม่.  การคน้ควา้อิสระ คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัเชียงใหม่. 
นุชฤดี ลุ่ยใหม่.  2552.  คล่ืนความคิด.  มติชนรายวัน.  9806. 
บุศรา สุนทรัตตา.  2550.  กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้หญงิไทยในการซ้ือผลติภัณฑ์เคร่ืองส าอาง

ประเภทแต่งหน้า (Make up) ทีม่ีจ าหน่ายในเคาน์เตอร์ของห้างสรรพสินค้าในเขต
กรุงเทพมหานคร.  สารนิพนธ์ปริญญามหาบณัฑิต มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวโิรฒ.  

ปริญ ลกัษิตานนท.์  2553.  เจาะลกึพฤติกรรมผู้บริโภค.  พิมพค์ร้ังท่ี 5.  กรุงเทพมหานคร: พฒันา
ศึกษา. 

ปริญญา สิทธิด ารง.  2552.  ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมของ
สตรีวยัท างานในการเลอืกซ้ือเคร่ืองส าอางเพือ่บ ารุงรักษาผิวหน้า ในเขต
กรุงเทพมหานคร.  วทิยานิพนธ์ปริญญามหาบณัฑิต มหาวทิยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ.  

พรทิพย ์วรกิจโภคาทร.  2550.  ภาพพจน์น้ันส าคัญยิง่ : การประชาสัมพนัธ์กบัภาพพจน์.   
พิมพค์ร้ังท่ี 10.  กรุงเทพมหานคร: คณะวารสารศาสตร์และส่ือสารมวลชน 
มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร์. 

พรเพชร แกว้อ่อน.  2550.  การศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยในการตัดสินใจเลอืกซ้ือเคร่ืองส าอางเพือ่
บ ารุงรักษาผวิส าหรับผู้ชายในเขตกรุงเทพมหานคร.  วทิยานิพนธ์ปริญญามหาบณัฑิต 
มหาวทิยาลยัเทคโนโลยพีระจอมเกลา้พระนครเหนือ. 

111 



15 

ฟ้าใส จนัทจ์ารุภรณ์.  2547.  การส ารวจการตัดสินใจซ้ือและความคิดเห็นเกีย่วกบัผลติภัณฑ์
เคร่ืองส าอางสมุนไพรหน่ึงต าบลหน่ึงผลติภัณฑ์ของนักศึกษาระดับปริญญาตรีใน
กรุงเทพมหานคร.  วทิยานิพนธ์ปริญญามหาบณัฑิต มหาวทิยาลยัมหิดล. 

ภคัคินางค ์บุญสม.  2553.  ปัจจัยทางการตลาด และคุณค่าตราสินค้า ทีม่ีผลต่อพฤติกรรมการ ซ้ือ
เคร่ืองส าอางชิเซโด้ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร.  สารนิพนธ์ปริญญา 
มหาบณัฑิต มหาวทิยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ. 

ยทุธนา ธรรมเจริญ.  2551.  พฤติกรรมผู้บริโภค.  พิมพค์ร้ังท่ี 10.  กรุงเทพมหานคร: ศรีบุญ
อุตสาหกรรมการพิมพ ์

ยพุาวรรณ วรรณวาณิชย.์  2550.  การตลาดบริการ.  พิมพค์ร้ังท่ี 3.  กรุงเทพมหานคร: ส านกัพิมพ์
มหาวทิยาลยัเกษตรศาสตร์ 

รชพรรณ ฆารพนัธ์.  2554.  สมุนไพรความงาม : แนวทางการพฒันาการใช้สมุนไพรพืน้บ้านของ
ชาวผู้ไทย จังหวดักาฬสินธ์ุ.  วทิยานิพนธ์ปริญญามหาบณัฑิต มหาวทิยาลยั
มหาสารคาม. 

รังสรรค ์มณีเล็ก.  (ม.ป.ป.).  การประเมินตามสภาพทีแ่ท้จริง (Authentic Assessment).  เชียงใหม่: 
มหาวทิยาลยัเชียงใหม่. 

รัชฎา ศาลกลาง.  2550.  ปัจจัยในการตัดสินใจเลอืกซ้ือเคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศของ
ผู้บริโภคในเขตอ าเภอเมือง จังหวดันครราชสีมา.  วทิยานิพนธ์ปริญญามหาบณัฑิต 
มหาวทิยาลยัสารคาม. 

รัตน์กมณ รัตนเศรษฐก์ุล.  2555.  รูปแบบการจัดการภูมิปัญญาสมุนไพรความงามเพือ่เสริมสร้าง
ธุรกจิชุมชน.  มหาสารคาม: สาขาวชิาวฒันธรรมศาสตร์ คณะวฒันธรรมศาสตร์ 
มหาวทิยาลยัมหาสารคาม. 

วราภรณ์ โภคภิรมย.์  2547.  ความสัมพนัธ์ของการค้าระหว่างประเทศและการลงทุนโดยตรงจาก
ต่างประเทศทีม่ีต่อการเจริญเติบโตทางเศรษฐกจิ.  วทิยานิพนธ์ปริญญามหาบณัฑิต 
มหาวทิยาลยัรามค าแหง. 

วราภรณ์ โภคานนัท.์  2544.  การส่ือสารการตลาดผลติภัณฑ์สมุนไพรอภัยภูเบศรกบัพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค.  วทิยานิพนธ์ปริญญามหาบณัฑิต มหาวทิยาลยัธุรกิจ
บณัฑิตย.์ 

ศรีสกุล พนัธุสุนทร.  2551.  ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลติภัณฑ์เวชส าอางใน
โรงพยาบาลเอกชนเขตกรุงเทพมหานคร.  สารนิพนธ์ปริญญามหาบณัฑิต มหาวทิยาลยั
ศรีนครินทรวโิรฒ. 

112 



16 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์.  2550.  พฤติกรรมผู้บริโภค.  พิมพค์ร้ังท่ี 2.  กรุงเทพมหานคร: ธีระฟิลม์และ   
ไซเทก็ซ์. 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์.  2552.  การบริหารการตลาดยุคใหม่.  กรุงเทพมหานคร: ธรรมสาร. 
ศูนยว์จิยัธนาคารกสิกรไทย.  2552.  เคร่ืองส าอางสมุนไพร : "นิชมาร์เกต็" ทีก่ าลงัเติบโต. คน้วนัท่ี 

12 มกราคม 2556 จาก http://www.kasikornresearch.com/TH/K-
EconAnalysis/Pages/ViewSummary.aspx? Docid=3142 

ษมากร ค าดี.  2550.  ปัจจัยทีม่ีผลต่อพฤติกรรมการใช้เคร่ืองส าอางบ ารุงผวิของผู้ชายวัยท างานใน
เขตกรุงเทพมหานคร.  สารนิพนธ์ปริญญามหาบณัฑิต มหาวทิยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ. 

ส าเริง บุญเรืองรัตน์.  2527.  ทฤษฎกีารวดัและประเมินผลการศึกษา.  กรุงเทพมหานคร: ส านกั
ทดสอบทางการศึกษาและจิตวทิยา มหาวทิยาลยัศรีนครินทรวโิรฒประสานมิตร. 

สุรภี ภิษชัเวช.  (2551).  สวยด้วยสมุนไพรใกล้ตัว.  กรุงเทพมหานคร: อุทยานความรู้. 
เสรี วงษม์ณฑา.  2552.  การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค.  พิมพค์ร้ังท่ี 5.  กรุงเทพมหานคร: ธีระ

ฟิลม์และไซเทก็ซ์. 
อดุลย ์จาตุรงคกุล.  2550.  พฤติกรรมผู้บริโภค.  พิมพค์ร้ังท่ี 12.  กรุงเทพมหานคร: มหาวทิยาลยั 

ธรรมศาสตร์. 
อดุลย ์จาตุรงคกุล และคณะ.  2551.  การตลาดบริการ.  กรุงเทพมหานคร: พิมพล์กัษ.์ 
อนนัญญา จงจิตตสุ์ข.  2550.  ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลติภัณฑ์ซันซิล ลฟีออน ของ

ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร.  สารนิพนธ์คณะบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลยัศรีนครินทร 
วโิรฒ. 

อภิวชิญ ์ภวมยั.  2553.  ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผวิหน้าของผู้ชาย
ในกรุงเทพมหานคร.  สารนิพนธ์ปริญญามหาบณัฑิต มหาวทิยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ. 

อจัจิมา เศรษฐบุตร และสายสวรรค ์เรืองวเิศษ.  2550.  การบริหารการตลาด.  พิมพค์ร้ังท่ี 15.  
กรุงเทพมหานคร: มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร์. 

อยัยกรณ์ พนัธ์ุจินา.  2550.  ความต้องการซ้ือผลติภัณฑ์เสริมอาหารทีผ่ลติจากสมุนไพรจากชมรม
รักษ์สมุนไพรล าปางของผู้บริโภคในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดล าปาง.  วทิยานิพนธ์
ปริญญามหาบณัฑิต มหาวทิยาลยัแม่โจ.้ 

Assael, Henry.  2010.  Consumer Behavior and Marketing Action.  11st ed.  Cincinnati, OH : 
International Thompson. 

Barsky , Jonathan D. and Labagh, Richard.  1992.  A Strategy for Customer Satisfaction.  Cornell 
Hospitality Quarterly.  33 (5): 32-40. 

113 



17 

Belloc, Nedra B. and Breslow, Lester.  1972.  Relationship of Physical Health Status and Health 
Practices.  Preventive Medicine.  1: 409-421.  

Cockerell, N.  1996.  Spas and Health Resorts in Europe.  Travel and Tourist Analyst.  1: 53-77. 
Kotler, Philip.  2009.  Marketing Management.  13rd ed.  New Jersey: A Simon &Schuster 

Company. 
Lovelock, Christopher H.  2008.  Managing Service.  10th ed.  London: Prentice-Hall 

International. 
Schiffman, Leon G. and Kanuk, Leslie L.  1987.  Marketing Strategy.  5th ed.  New York: 

Harper Collins. 
 

 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 

114 



18 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก 
  

 



19 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ก 
แบบสอบถามเพือ่การวจิยั 
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แบบสอบถามเพื่อการวจิยั 
เร่ือง  ความรู้และปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร 

 
 แบบสอบถามฉบบัน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาในหลกัสูตรการจดัการภาครัฐและเอกชน
มหาบณัฑิต คณะรัฐประศาสนศาสตร์ สถาบนับณัฑิตพฒันบริหารศาสตร์โดยขอ้มูลท่ีท่านตอบใน
แบบสอบถามชุดน้ีจะถูกเก็บเป็นความลบัและจะน ามาใชป้ระโยชน์ต่อการศึกษาในเร่ืองน้ีเท่านั้น ผู ้
ศึกษาขอขอบพระคุณอยา่งสูงท่ีสละเวลาในการตอบแบบสอบถามน้ี 
 แบบสอบถามประกอบดว้ยค าถาม 3 ส่วนดงัน้ี 
           ส่วนท่ี   1   ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม  

ส่วนท่ี   2   ความรู้เก่ียวกบัสมุนไพรของผูบ้ริโภค 
ส่วนท่ี   3   ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ส่วนท่ี   4    พฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร 
    

ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง  โปรดท าเคร่ืองหมาย  √ ลงในช่อง  (    ) เพียงขอ้เดียวท่ีตรงกบัท่านมากท่ีสุด 
1. เพศ 

( ) ชาย    ( ) หญิง 
2. อาย ุ

( ) ต ่ากวา่ 25 ปี   ( ) 25 – 34 ปี  ( ) 35 – 44 ปี    
( ) 45 – 54 ปี  ( ) 55 ปี ข้ึนไป 

3. ระดบัการศึกษา 
( ) ต ่ากวา่ปริญญาตรี  ( ) ปริญญาตรี ( ) สูงกวา่ปริญญาตรี 

4. อาชีพ 
( ) นกัเรียน / นกัศึกษา    ( ) ขา้ราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
( ) พนกังานบริษทัเอกชน / รับจา้ง  ( ) ประกอบธุรกิจส่วนตวั / เจา้ของกิจการ 
( ) อาชีพอ่ืน ๆ (โปรดระบุ...................................................) 

5. รายไดต่้อเดือน 
( ) ไม่เกิน 15,000 บาท   ( ) 15,001 – 25,000 บาท 
( ) 25,001 – 35,000 บาท   ( ) 35,001 – 45,000 บาท 
( ) 45,001 บาท ข้ึนไป 
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ส่วนที่ 2 ความรู้เกีย่วกบัสมุนไพรของผู้บริโภค 

โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่องวา่ง ท่ีตรงกบัความเป็นจริงท่ีสุด 
 

ความรู้ความเข้าใจสมุนไพรของผู้บริโภค ใช่ ไม่ใช่ 

ความรู้ความเข้าใจสมุนไพรเพือ่ความงามของเส้นผม                       
กลุ่มของสมุนไพรท่ีใช้กบัเส้นผมเป็นกลุ่มของสมุนไพรท่ีใช้ท าความสะอาด
เส้นผม รักษาชนัตุ บ ารุงผม ท าใหผ้มดกด า กระตุน้การงอกของเส้นผม  

  

การรักษาชนัตุ แกรั้งแค เช่น ผิว/ลูกมะกรูด เมล็ดขา้วกลอ้ง น ้ ามนัมะพร้าว 
น ้ามนัมะกอก น ้ามนังา ไข่ไก่ 

  

การบ ารุงผม ให้ความชุ่มช้ืน รักษาผมแตกปลาย เช่น ใบฟ้าทะลายโจร ลูก
มะกรูด ใบส้มป่อย ใบทองพนัชัง่ ลูกประค าดีควาย น ้ามนัตะไคร้ 

  

เหงา้ขิง บวับก รากชะเอมช่วยในกระตุน้การไหลเวียนของเลือด และไม่ท าให้
ผมงอก  

  

ความรู้ความเข้าใจสมุนไพรเพือ่ความงามของใบหน้า 
การให้ความชุ่มช้ืนแก่ผิวหนา้ มีสารเคลือบผิว ป้องกนัการสูญเสียความช้ืน
ออกจากผิวหนงั น ้ ามนัและไขมนั แป้งจากพืช และสัตว ์ เช่น น ้ ามนังา และ 
น ้ามนัร าขา้ว เป็นตน้ 

  

มีสารเมือก ช่วยบ ารุงผิวพรรณ ให้ความชุ่มช่ืน และช่วยเคลือบผิวไดแ้ก่ วุน้
วา่นหางจระเข ้บวับก นมววั ขา้วกลอ้ง 

  

ช่วยสมานแผล ท าใหแ้ผลหายเร็ว ลดรอยแผลเป็น ไดแ้ก่ หม่อน รากอบเชยเถา 
ทานาคา เป็นตน้ 

  

ปรับผวิใหข้าว ลดรอยด่างด า ไดแ้ก่ แครอท แตงกวา น ้าผึ้ง เป็นตน้   

ความรู้ความเข้าใจสมุนไพรเพือ่ความงามของผวิกาย 
ลดผดผื่นคนั มีฤทธ์ตา้นเช้ือรา และเช้ือโรคอ่ืน ๆ เช่น เหงา้ขมิ้นชนัเหงา้วา่น
นางค า ใบพลู ใบผกับุง้ ใบมะขาม ใบส้มโอ ใบเหงือกปลาหมอ 

  

รักษากลากเกล้ือน เช่น ใบพลู ตน้บวับก ใบต าลึง   
รักษาผืน่ผวิหนงัอกัเสบ เช่น ใบทองพนัชัง่ ใบชุมเห็ดเทศ ใบกระเบา   
ช่วยสมานแผล ฆ่าเช้ือโรค เช่น เปลือกทบัทิม เปลือกมงัคุด   

ความรู้ความเข้าใจสมุนไพรเพือ่ความงามของเท้า 
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ส่วนที ่  3   ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ค าช้ีแจง โปรดพิจารณาขอ้ความและท าเคร่ืองหมาย  ในช่องวา่งท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่าน
มากท่ีสุด 
 

ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด 

ระดบัความส าคญั 
มา
กที่

สุด
 

มา
ก 

ปา
นก

ลา
ง 

นอ้
ย 

นอ้
ยที่

สุด
 

5 4 3 2 1 
1. ดา้นผลิตภณัฑ์ 

1 ผลิตภัณฑ์ เค ร่ืองส าอางทั่วไปของสมุนไพรท่ี
บริโภคแสดงผลตามท่ีท่านตอ้งการให้เห็นไดอ้ยา่ง
รวดเร็ว 

     

2 ช่ือเสียงตราสินคา้ของผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางทัว่ไป
ของสมุนไพรเป็นท่ียอมรับอยา่งกวา้งขวาง 

     

3 ผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรบริโภค
ไดง่้าย 

     

4 บรรจุภณัฑ์ของผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางทัว่ไปของ
สมุนไพรสะดวกต่อการพกพา 

     

5 มีผลิตภัณฑ์เคร่ืองส าอางทั่วไปของสมุนไพร
หลากหลายหมวด / ประเภทใหเ้ลือกบริโภค 

     

6 สามารถตอบสนองความต้องการให้แก่ผูบ้ริโภค      

เกล็ด/ผงการบูร เกลือขา้วโอ๊ต เมล็ดงา เมล็ดเทียนแกลบสามารถดบักล่ิน และ
ฆ่าเช้ือโรคได ้

  

บ ารุงเล็บใหแ้ขง็แรง อ่อนนุ่ม ดบักล่ิน ขจดัเซลลผ์วิ   
มีคุณสมบติัเป็นเม็ดขดั เร่งการผลดัเซลล์บริเวณส้นเทา้ เช่น เกล็ด/ผงการบูร 
เกล็ด/ผงพิมเสน ผวิมะกรูดเปลือกตน้อบเชย ตน้ตะไคร้ ใบพลู 

  

เหงา้ขมิ้นชนัเหงา้วา่นนางค า ใบพลู ใบผกับุง้ ใบมะขาม ใบส้มโอ ใบเหงือก
ปลาหมอสามารถลด ลดผดผืน่คนั มีฤทธ์ตา้นเช้ือรา และเช้ือโรคอ่ืน ๆ  
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มากกวา่ส่ิงท่ีคิดในคร้ังแรก 
7 ผลิตภัณฑ์ เค ร่ืองส าอางทั่วไปของสมุนไพรมี

เคร่ืองหมายรับรองคุณภาพ 
     

8 ผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรได้รับ
มาตรฐานท่ียอมรับกนัทัว่โลก 

     

9 เม่ือใช้ผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร
ติดต่อกนัเป็นเวลานาน ๆตอ้งไม่มีผลขา้งเคียงกบั
สุขภาพ 

     

10 หากเลิกใช้ผลิตภัณฑ์ เคร่ืองส าอางทั่วไปของ
สมุนไพรแลว้ ไม่มีผลขา้งเคียงกบัสุขภาพ 

     

11 ส่วนประกอบผลิตภัณฑ์เคร่ืองส าอางทั่วไปของ
สมุนไพรเป็นไปตามมาตรฐานของ อย.ก าหนด 

     

2. ดา้นราคา 
12 ระดับราคาผลิตภัณฑ์เคร่ืองส าอางทั่วไปของ

สมุนไพรคุม้ค่ากบัคุณภาพ 
     

13 ระดับราคาผลิตภัณฑ์เคร่ืองส าอางทั่วไปของ
สมุนไพรต ่ากวา่ราคาตลาด 

     

14 ผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรราคาต่อ
หน่วยอาจไม่สูงมากแต่จะตอ้งบริโภคเป็นเวลานาน 
จึงจะแสดงผลอยา่งชดัเจน 

     

15 ผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรมีบรรจุ
ภณัฑห์ลายขนาด หลายราคา 

     

3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
16 ผลิตภัณฑ์เคร่ืองส าอางทั่วไปของสมุนไพรวาง

จ าหน่ายในหา้งสรรพสินคา้ 
     

17 ผลิตภัณฑ์เคร่ืองส าอางทั่วไปของสมุนไพรวาง
จ าหน่ายในซุปเปอร์มาร์เก็ต 

     

18 ผลิตภัณฑ์เคร่ืองส าอางทั่วไปของสมุนไพรวาง
จ าหน่ายในร้านขายยาทัว่ไป 

     

19 ผลิตภัณฑ์ เค ร่ืองส าอางทั่วไปของสมุนไพรมี      
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จ าหน่ายผา่นเวบ็ไซด ์
20 ผลิตภัณฑ์ เค ร่ืองส าอางทั่วไปของสมุนไพรมี

พนกังานขายคอยแนะน าผลิตภณัฑ์ 
     

21 ผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรมีบริการ
ส่งผลิตภณัฑถึ์งท่ีพกั / ท างานของผูส้ั่งซ้ือ 

     

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
22 ผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรมีการ

โฆษณาทางโทรทศัน์ 
     

23 ผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรมีการ
โฆษณาทางวทิย ุ

     

24 ผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรมีการ
โฆษณาทางนิตยสาร / วารสาร 

     

25 ผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรมีการ
โฆษณาผา่นทางอินเตอร์เน็ต 

     

26 ผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรมีการ
ออกบูทแสดงสินคา้ 

     

27 ผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรมีสินคา้
ตวัอยา่งใหท้ดลอง 

     

28 ผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรมีการให้
ส่วนลดพิเศษหากซ้ือปริมาณมาก 

     

29 ผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรมีแคต
ตาล็อกใหลู้กคา้เลือก 

     

30 การใหโ้ปรโมชัน่ของผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางทัว่ไป
ของสมุนไพร เช่น ซ้ือ 1 แถม 1 
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ส่วนที ่  4    พฤติกรรมการบริโภคผลติภัณฑ์เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร  
 
ค าช้ีแจง โปรดพิจารณาขอ้ความและท าเคร่ืองหมาย  ในช่องวา่งท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่าน
มากท่ีสุด 
 

พฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางทัว่ไป 

ระดบัพฤติกรรมการบริโภค 

เป็
นป

ระ
จ า

 

บา
งค
รั้ง

 

นา
นๆ

ครั้
ง 

ไม
่ เลย

 

4 3 2 1 
1. ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร 
1.1 ทุกเดือน      
1.2 ทุก 2-3 เดือน     
1.3 ทุก 4 - 5 เดือน      
1.4 5 เดือนข้ึนไป     
2. จ  านวนเงินท่ีจ่ายเพื่อซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร 

2.1 นอ้ยกวา่ 1,000 บาท ต่อคร้ัง     
2.2 1,000 – 1,999 บาท ต่อคร้ัง     
2.3 2,000 – 4,999 บาท ต่อคร้ัง     
2.4 5,000 บาทข้ึนไป     

3. สถานท่ีท่ีท่านซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร 
3.1 ร้านขายยา      
3.2 บูธแสดงสินคา้     
3.3 ร้านจ าหน่ายผลิตภณัฑ์อาหารเสริม      
3.4 หา้งสรรพสินคา้     
3.5 พนกังานขายอิสระ     
3.6 ร้านคา้สะดวกซ้ือ     
3.7 สถานเสริมความงาม     

4. ผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร 
4.1 บิดา มารดา ผูป้กครอง      
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4.2 ตวัเอง     
4.3 เพื่อน ญาติ      
4.4 พนกังานขาย     
4.5 ผูเ้คยใชผ้ลิตภณัฑ์      
4.6 แพทย ์เภสัชกร     
4.7 ส่ือโฆษณา     

5. การรับรู้ขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร 
5.1 เพื่อน ญาติ คนแนะน า      
5.2 โทรทศัน์ / วทิย ุ     
5.3 Website เก่ียวกบัผลิตภณัฑอ์าหารเสริม      
5.4 หนงัสือพิมพ ์/ นิตยสาร     
5.5 ตวัแทนจ าหน่าย บูธแสดงสินคา้      
5.6 แพทย ์เภสัชกร     
5.7 ประกาศต่างๆ (แผน่พบั / ป้ายโฆษณากลางแจง้)     

6. เหตุผลท่ีท่านเลือกผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร 
6.1 บ ารุงสุขภาพร่างกายใหมี้ความสมดุล     
6.2 มีปัญหาเร่ืองสุขภาพ (รักษาโรค / มีโรคประจ าตวั)     
6.3 ลดปริมาณไขมนัส่วนเกินของร่างกาย / ควบคุม

น ้าหนกั / เพื่อรูปร่างสมส่วน 
    

6.4 เพื่อการบ ารุงผวิ ใหส้ดใส สวยงาม     
6.5 ลดความเส่ียงจากโรคภยัไขเ้จบ็     
6.6 เพื่อเสริมสร้างกลา้มเน้ือ     
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แบบสัมภาษณ์เพื่อการวจิยั 
เร่ือง  ความรู้และปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร 

 
 
1) เคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรประเภทใดท่ีท่านนิยมใชแ้ละซ้ือมากท่ีสุด เพราะสาเหตุใด? 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
 
2) แหล่งขอ้มูลข่าวสารของเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรท่ีท่านไดรั้บมากท่ีสุดจากแหล่งใดและ
มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของท่านหรือไม่ 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
 
3) ท่านซ้ือเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรจากสถานท่ีใดบ่อยท่ีสุดและไดรั้บขอ้มูลมาเป็นอยา่งไร? 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
 
4) วตัถุประสงคใ์นการซ้ือเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรของท่านคืออะไร? 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
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5) ในอนาคต ท่านจะซ้ือเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรอีกหรือไม่? 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
 
6) ท่านจะบอกต่อใหบุ้คคลอ่ืนซ้ือเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรหรือไม่? และจะบอกต่ออยา่งไร? 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
 
7) ปัญหาท่ีท่านพบจากการซ้ือเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพรคือ? 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
 
8) ขอ้เสนอแนะท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือเคร่ืองส าอางทัว่ไปของสมุนไพร? 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
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ประวตัผู้ิเขยีน 
 

ช่ือ ช่ือสกุล นางสาวรุ้งทอแสง ชั้นสุวรรณ 
 
ประวตัิการศึกษา ศิลปศาสตรบณัฑิต (สาขาศาสนศึกษา) 
 มหาวทิยาลยัมหิดล 
 ปีท่ีส าเร็จการศึกษา พ.ศ. 2553 
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