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 การวิจัยคร้ังนี้มีวัตถุประสงค เพื่อศึกษาการเปรียบเทียบปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อน้ํายาสระผมสมุนไพรในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อน้ํายา สระผมสมุนไพร
ของผูบริโภคในเขต กรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน  
 กลุมตัวอยางเปนผูบริโภคที่ซ้ือหรือเคยซื้อน้ํายาสระผมสมุนไพรในเขต กรุงเทพมหานคร วิธีการเลือก                        
กลุมตัวอยางแบบโควตา ตามสูตรของ Yamane ดวยการออกภาคสนามในการเก็บรวบรวมขอมูล ตามสถานที่ 
หางสรรพสินคาในเขตกรุงเทพมหานครจํานวน 6 แหง ผลการวิจัยพบวา จากการศึกษาวิจัยเรื่องการเปรียบเทียบปจจัยที่
สงผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อน้ํายา สระ ผมสมุนไพรของผูบริโภคในเขต กรุงเทพมหานคร ที่ทําการสํารวจนั้น 
ผูตอบ แบบสอบถาม สวนใหญเปนเพศหญิง สถานภาพสมรส ชวงอายุ 31-40 ป มีอาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน การศึกษา
ระดับปริญญาตรี และมีรายได 20,001-30,000 บาท    

 ความรูความเขาใจของผูบริโภคที่มีตอสรรพคุณของสมุนไพรในน้ํายาสระผมสมุนไพรมี ความ แตกตางกัน
ข้ึนอยูกับชนิดของสมุนไพรไดแกน้ํายาสระผมสมุนไพรที่มีสวนผสมมะกรูด ผล มะกรูดมีน้ํามันหอม ระเหยน้ํามะกรูด                
มีรสเปรี้ยว ชวยใหผมสะอาดเปนเงางาม ทําใหผมนิ่ม แกคันศีรษะปองกันการเกิดรังแค 

 ผลการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอการเลือกซื้อน้ํายาสระผมสมุนไพร ของ ผูบริโภคใน
เขต กรุงเทพมหานคร  ปจจัยดานผลิตภัณฑ  ในแงคุณสมบัติไมเกิดการระคายเคืองตอเย่ือบุตา ตอผิวหนังอักเสบ หรือ                  
ผมรวง  มีคุณภาพคุมคากับราคา มีการพัฒนาคุณภาพอยูในระดับมาตรฐานที่มีเครื่องหมายรับรองคุณภาพ  ระบุวันเดือนป       
ที่ผลิตและวันหมดอายุชัดเจนปจจัยดานราคา มีใหเลือกหลายราคา   ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย หาซ้ือไดสะดวก
และมีวางขายตลอดเวลา    ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด การโฆษณาในสื่อตางๆ   ปจจัยดานบุคลากร สามารถใหขอมูล
อยางถูกตองไมเกินความเปนจริง   ปจจัยดานการสรางและนําเสนอทางกายภาพ พนักงานขายมีความสุภาพ แตงกายสะอาด
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 คาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธการจรณของการเลือกซ้ือน้ํายาสระผมสมุนไพร  กับปจจัยสวน ประสมทางการ
ตลาดดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย  ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคลากร ดานการสรางและ
นําเสนอลักษณะทางกายภาพ และดานกระบวนการ อยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.05 และพฤติกรรมของ
ผูบริโภคสวนใหญใชน้ํายาสระผมชนิดดอกอัญชัน  และซื้อน้ํายาสระผมสมุนไพร จาก ซุปเปอรมารเก็ตในหางสรรพสินคา 
ไดรับอิทธิพลในการซื้อจากเพื่อน มีความถี่ในการซื้อ 1 คร้ัง/3-4 เดือน โดยมีระยะเวลาที่ใชน้ํายาสระผมสมุนไพร มากกวา 
1 ป  และมีความถี่ในการใช ทุก 2-3 วัน สวนใหญในปจจุบันใชน้ํายาสระผมสมุนไพร ย่ีหออภัยภูเบศร และสวนใหญ               
ในอดีตใชน้ํายาสระผมสมุนไพร ย่ีหอดอกบัวคู  
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 This investigation aims to study the factors affecting the decision to buy  herbal 
shampoo in Bangkok. The population is 400 consumers in a department store in Bangkok. 
Questionnaire is used as a tool to conduct a survey and to collect the data.   
 The result shows that the majority of the respondent is a  
married female office worker, having the age between 31-40 years old and having the income 
between 20,000-30,000 baht.  

   The respondents have familiar with the quality of the shampoo product, knowing 
that an ingredient in the product may influence the quality. For instance, Kaffir Lime will 
induce softness, light reflectance, and cleanliness of the hairs. This ingredient also helps to 
prevent itchy of the scalp.  

   The respondents express that the characteristics of the product, such as non-
allergic to eyes, skin or hair falling; relatively cheap price; having quality-guaranteed symbol; 
production and expiry date and having a variety of products with various prices, are important 
factors affecting a decision to buy the product. They also feel that marketing channel, product 
availability and promotion activity are also the crucial determinant in product consumption. 
The sale-person who has represented the product is also affected the buying decision. Sale-
person with a good character working in a tidy and clean store will attract consumption. They 
also anticipate that the sale-person knows the products in detail and can convey these good 
characteristics to the consumers. 

 The contingency coefficient between the decision to buy the herbal shampoo and 
the marketing strategy, marketing and sale channel, promotion activity, sale-person and 
product presentation are highly related with statistical significant different at 0.05. The 
respondents have used a herbal shampoo with Asian pigeonwings(Clitoria ternatea L.) as an 
ingredient and they have brought the product once in every 3-4 months from the super market 
in the department stores, based upon the suggestion from closed friends. Most of the 
respondents have used this shampoo once in every 2-3 days for more than a year. 
Concurrently, the “Apai Bu-Bet” herbal shampoo and “Dok-Bua-Koo” toothpaste are two 
popular brand names of the herbal products.   
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 คุณประโยชนและความดีอันพึงมีจากสารนิพนธฉบับนี้ ผูวิจัยขอมอบเปนเครื่องบูชา
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บทท่ี 1 
 

บทนํา 
 
ความสําคัญและความเปนมาของปญหา 
กกกกกกกกจากแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติฉบับที่ 9  (พ.ศ. 2545-2549) รัฐบาลได
สงเสริมใหมีการตื่นตัวในการใชสมุนไพรขึ้นมาอีกครั้งเนื่องดวยเปนแผนพัฒนาที่อัญเชิญแนว
ปรัชญาเรื่อง“เศรษฐกิจพอเพียง” ตามพระราชดํารัสของในหลวงมาเปนแนวทางในการกําหนด
ยุทธศาสตรพัฒนาและบริหารประเทศ การเชื่อมโยงธุรกิจชุมชนเปนแผนยุทธศาสตรที่ถูกกําหนดไว
ในแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติฉบับที่  9  โดยมีเปาหมายมุงสงเสริมรากฐานทาง
เศรษฐกิจของประเทศใหเขมแข็งและขยายตัวอยางมีคุณภาพ  การเชื่อมโยงธุรกิจชุมชนสามารถ
สรางความมั่นคงทางรายไดใหเกิดแกคนในชนบทและยังผลักดันใหเกิดการรวมกลุมธุรกิจใน
รูปแบบตางๆ เชน ธุรกิจสมุนไพรมีการเชื่อมโยงธุรกิจภาคเกษตรสูธุรกิจภาคอุตสาหกรรมการ
เชื่อมโยงนโยบายภาครัฐไปสูชุมชนในทองถ่ิน การสรางศูนยจําหนายเพื่อเปนตัวแทนการตลาดใน
ชนบท กระแสตื่นตัวในการรักษาอิงกับธรรมชาติและตลาดสงออกกําลังเติบโตอยางตอเนื่อง
โดยเฉพาะผลิตภัณฑสมุนไพรประเภทตางๆ   
กกกกกกกกผลิตภัณฑสมุนไพรกําลังเปนที่นิยมแพรหลายในตลาดโลก โดยมีปจจัยหนุนสําคัญคือ 
การเปดแนวรุกในดานสงเสริมการจําหนายของบริษัทของบริษัทผูผลิตรายใหญทั้งนี้เพื่อสรางการ
รับรูถึงสรรพคุณของผลิตภัณฑสมุนไพรใหมากยิ่งขึ้น การสรางภาพลักษณในดานบวกใหกับ
ผลิตภัณฑสมุนไพร และกระแสการบริโภคสินคาธรรมชาติและสินคาปลอดสารพิษ ซ่ึงปจจัย
เหลานี้สงผลใหผูบริโภคยอมรับและมีความตองการผลิตภัณฑสมุนไพรเพิ่มมากขึ้น 
กกกกกกกกในประเทศไทยผลิตภัณฑสมุนไพรก็เปนที่ยอมรับและมีความตองการมากขึ้นเชนกัน 
โดยมีการใชผลิตภัณฑสมุนไพรในธุรกิจตางๆ ทั้งในลักษณะของอาหารเสริมสุขภาพ เครื่องสําอาง
สมุนไพร นวดและอบตัวดวยสมุนไพร ไปจนถึงการรับประทานเครื่องดื่มสมุนไพรเพื่อสุขภาพ 
และยาสมุนไพรก็มีการพัฒนาอยางรวดเร็ว ซ่ึงธุรกิจที่เกี่ยวของกับเครื่องเทศและสมุนไพรเหลานี้
เปนธุรกิจที่สรางรายไดอยางมหาศาล อีกทั้งยังเปนธุรกิจที่ตลาดเปดกวางในการเขามาลงทุน และมี
โอกาสเติบโตอีกมาก ทั้งนี้จะเห็นไดจากการที่ตลาดผลิตภัณฑสมุนไพรในประเทศขยายตัวปละไม
ต่ํากวา 20-30 เนื่องจากความนิยมในการบริโภคและใชสมุนไพรไทยที่แพรหลายมีมูลคาตลาด 
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48,000 ลานบาท และมีอัตราการขยายตัวรอยละ 48 มูลคาตลาดรวมผลิตภัณฑสมุนไพรในประเทศ
เติบโตในลักษณะกาวกระโดด (บริษัท ศูนยวิจัยกสิกรไทย จํากัด 2553) 
กกกกกกกกสมุนไพรแยกตามการใชได  ดังนี้ อาหารเสริมสุขภาพจากสมุนไพร ยาสมุนไพร 
เครื่องดื่มสมุนไพร ผลิตภัณฑสมุนไพรสําหรับนวด, อบ, ประคบ  เครื่องสําอางจากสมุนไพร 
กกกกกกกกจากการศึกษาสมุนไพรที่ใชในการผลิตเครื่องสําอางสมุนไพร เปนผลิตภัณฑที่ผูบริโภค
มีอัตราการใชสูงขึ้น รวมทั้งความตองการบริโภคผลิตภัณฑเครื่องสําอางก็มีคุณลักษณะการใชที่
แตกตางกัน จากปญหาการใชแชมพูสระผมโดยทั่วไปซึ่งสงผลใหเกิดปญหาการหลุดรวงของเสน
ผม อาการคันศีรษะ จึงทําใหผูบริโภคไดพิจารณาผลิตภัณฑเครื่องสําอางสมุนไพร และผลิตภัณฑที่
เกี่ยวกับเสนผมสวนใหญเปนสารสกัดจากธรรมชาติ (Native extracts)  ของพืชสมุนไพร ในโลชั่น
และน้ํายาสระผม ไดศึกษาการ ใช คารบอนไดออกไซดเหลว เพื่อทําสารสกัดซึ่งเหมาะสมกับ
เครื่องสําอาง และมีสารพื้นเปนน้ํามัน (Oil-Based cosmetics)  และสามารถที่จะใชกับเครื่องสําอางที่
มีสารพื้นเปนน้ํา (Aqueous based cosmetics) ภายหลังจากการใชสารลดแรงตึงผิว เขาชวยซ่ึงมี
รายละเอียดมากมายเกี่ยวกับชนิดและเปอรเซ็นตของสารลดแรงตึงที่ไดทดลองใช และในลักษณะที่
คลายคลึงกัน ไวตามินบีรวมไดแสดงผลในการทดลองทางคลินิกวามีฤทธ์ิปองกันรังแค (Dandruff) 
และคันศีรษะ  กรดแพนโททีนิคใชบําบัดโรคเกี่ยวกับศีรษะนิโคตินไมดในฮอรโมนครีมเกิดการ
หมุนเวียนของโลหิต ไวตามินซี ในน้ําผลไมก็เปนที่นาพิจารณาผสมลงในตํารับ จาก คุณสมบัติ
ความเปนกรดไว ตามินอีใชในตํารับเครื่องสําอางในบางครั้ง โดยใชเปนสารปองกันการ ออกซิไดล 
(Antioxidant) และกรดไขมันชนิดไมอ่ิมตัว (Polyunsaturated fatty acids) ใหผลทางการรักษาตอ
โรคผิวหนัง ผิวหนังแหง เสนผมและโรคของหนังศีรษะชนิดตางๆ นิวซอมบ (Newxomb) ไดเขียน
บทความเกี่ยวกับเรื่องราวของการกลับสูธรรมชาติ  ในเครื่องสําอางหลายประเภทเขียนสูตรครื่อง
สําอางขึ้นถึง 15 สูตร ไดแก ครีมทามือ โลช่ันผสมเลมอน (Lemon lotion) ครีมสําหรับเสนผม (Hair 
treatment cream) น้ํายาสระผม สวนผสมของน้ํามัน มะพราวอื่นๆ ซ่ึงเครื่องสําอางเหลานี้มี
สวนผสม ของสารธรรมชาติ ไดแก อาโวคาโด  น้ํามันงา โกโกบัทเตอร แคนเดลไลลาแว็กซ และ
อ่ืนๆ (พรรณิภา ชุมศรี 2546 : 419-422) ดังนั้นในปจจุบันจึงพบวาไดมีการนําสมุนไพรจาก
ธรรมชาติมาใชในการเปนสวนผสมในเครื่องสําอาง โดยเฉพาะน้ํายาสระผม  
กกกกกกกกน้ํายาสระผมถือเปนของใชในชีวิตประจําวัน ใชน้ํายาสระผมทําความสะอาดเสนผมและ 
หนังศีรษะ เหมือนกับการใชสบูทําความสะอาดผิวกายนั่นเอง การทําความสะอาดเสนผมและ
ผิวหนังศีรษะตองทําอยางสม่ําเสมอ เชนกรณีผูที่มีปญหาหนังศีรษะมันหรือผมมันรวมทั้งที่มีปญหา 
เหงื่อออกมากตองหมั่นทําความสะอาดเพราะถาสิ่งสกปรกหมักหมมเปนเวลานานๆ อาจสราง
ปญหาใหกับเสนผม และหนังศีรษะ น้ํายาสระผมโดยทั่วไปนั้นมีสวนประกอบทําจาก สารเคมี สวน 
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ยี่หอใดจะมีสารเคมีมากนอยแตกตางกันออกไปรวมถึงการใชสารเคมีที่มีฤทธ์ิรุนแรง ซ่ึงสวนมาก
น้ํายาสระผมคุณภาพต่ํา จะนิยมใชสารเคมีที่มีคุณภาพต่ําซึ่งราคาจะถูก ก ประสิทธิภาพต่ํา แต
สารเคมีที่มีฤทธ์ิรุนแรงจะสรางปญหาใหกับผูที่มีปญหาเสนผม และการ ตกคาง ของสารเคมีอันเกิด
จากการลางออกไมสะอาดทําใหเกิดอาการคันศีรษะ เชน ผูที่มีปญหาผมรวงผิดปกติอยูแลว ไปใช
น้ํายาสระผมที่มีฤทธิ์ที่ รุนแรง จะทําใหผมรวงมากขึ้น กวาเดิม หรือทําใหผมรวงเรื้อรังเปน 
เวลานานๆ  จนกวาจะเปลี่ยนไปใชน้ํายาสระผมชนิดใหมที่ ไมมีผลกระทบตอเสนผม น้ํายาสระผม
ที่มีฤทธิ์รุนแรง เมื่อสระแลวอาจทําใหผิวหนังศีรษะลอก   ออกมาเปนขุยสีขาว คลายๆกับรังแคหรือ
เปนแผนสีขาวบางๆ ถาเกิดกรณีนี้ขึ้นตองหยุดใชน้ํายา สระผมนั้นทันทีเพราะจะทําใหผมรวงและ
ผมบาง โดยเฉพาะผูที่ผมรวงงายและมีปญหาผมมัน      ตองหลีกเล่ียงน้ํายาสระผมที่มีฤทธ์ิที่รุนแรง 
เพราะผูผลิตน้ํายาสระผมหลายรายที่นิยมใชสารทํา ฟอง และเกลือโซเดียมคลอไรค ซ่ึงจะมี
ผลกระทบ โดยตรงตอผิวหนังศีรษะทําใหมีอาการตางๆ น้ํายาสระผมก็เหมือนดาบสองคม ถาใชไม
ถูกหรือไมเหมาะสมกับตนเองก็จะสรางปญหาใหถา เลือกไดเหมาะสมก็จะชวยลดปญหาลงไดใน
ระดับหนึ่ง 
กกกกกกกกดังนั้นการเลือกใชน้ํายาสระผมใหถูกกับตนเอง  ควรเลือกใชน้ํายาสระผมที่มี
ประสิทธิภาพ   ที่ไมทําลายผิวหนัง ไมมีสารเคมีที่รุนแรงซึ่งเปนเหตุทําใหเกิดการระคายเคือง
ผิวหนังศีรษะ  และ น้ํายาสระผมที่นําสมุนไพรมาใชเปนสวนผสมก็มีคุณสมบัติที่ดีในการบํารุง และ
รักษาเสนผมที่ แตกตางกันออกไปทั้งนี้ควรเลือกใหเหมาะกับสภาพของเสนผมดวย ประกอบกับ
น้ํายาสระผม สมุนไพรที่จําหนายในทองตลาดมีจํานวนมากมาย  เชน น้ํายาสระผมสระ ผมที่มี
สวนผสมของดอก อัญชัน ใบหม่ี มีสรรพคุณชวยบํารุงเสนผมใหนุมสลวย ดกดําแข็งแรง มีน้ําหนัก 
ขจัดรังแค แกอาการคันศีรษะเสนผมเปนประกาย ไมแตกปลาย และ น้ํายาสระผมสมุนไพรที่มี
สวนผสม มะคําดีควาย วานหางจระเข และทองพันชั่ง มีสรรพคุณชวยขจัดเชื้อราบนหนังศีรษะ ขจัด
รังแค  ชันตุปองกันผมหงอกกอนวัย ปองกันผมรวง เสนผมแข็งแรง และไมแตกปลาย เปนตน จึงทํา
ใหผูวิจัยเกิดความสนใจที่จะทําการศึกษา ปจจัยที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
น้ํายา สระผมสมุนไพรของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อ ตองการทราบวาปจจัยใดที่มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อน้ํายาสระผมสมุนไพรของ ผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
วัตถุประสงคของการวิจัย 
กกกกกกกกเพื่อศึกษาปจจัยที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อน้ํายาสระผมสมุนไพร 
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
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ขอบเขตของการวิจัย 
กกกกกกกก1.  ประชากรและกลุมตัวอยาง 
กกกกกกกกกก1.1 ประชากร ไดแก กลุมผูบริโภคท่ีซ้ือหรือเคยซื้อน้ํายาสระผมสมุนไพร ที่ อาศัย 
อยูใน เขตกรุงเทพมหานคร 
กกกกกกกก 1.2กกลุมตัวอยางกลุมผูบริโภคที่ใชน้ํายาสระผมสมุนไพรในเขต   กรุงเทพมหานคร 
การวิจัยคร้ังนี้เปนการศึกษาวิจัยเลือกกลุมตัวอยางแบบกําหนดโควตา (Quota Sampling) เพื่อใหได
จํานวนตัวอยางที่จะทําการเก็บขอมูล โดยการเลือกสถานที่ มาเปนตัวแทนของแตละเขตกลุม
ตัวอยางซึ่งมีจํานวนรวมทั้งส้ิน 400 คน 
กกกกกกกก2.   การศึกษาครั้งนี้ดําเนินการในชวงเดือน มกราคม พ.ศ. 2553 ถึงเดือน มีนาคม พ.ศ. 
2553 
 
ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 
กกกกกกกกเพื่อนําความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดและความรูและความเขาใจกับ
พฤติกรรมการใชน้ํายาสระผมสมุนไพรของผูบริโภคในเขต กรุงเทพมหานคร มาเปนแนวทางใน 
การ วางแผนกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของอุตสาหกรรมน้ํายาสระผมสมุนไพร 
  
นิยามศัพท 
กกกกกกกกพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ หมายถึง  พฤติกรรมการซื้อซ่ึงสามารถวัดไดจากความถี่จาก
การซื้อและปริมาณการซื้อสมุนไพร ไดแก ประเภทของสินคา  เหตุผลในการใช  วิธีการซื้อ  ผูที่มี
สวนรวมในการตัดสินใจซื้อ  เวลาที่ซ้ือสินคา  และแหลงที่ซ้ือ 
กกกกกกกกน้ํายาสระผม หมายถึง ผลิตภัณพเครื่องสําอาง ที่ใชสําหรับขจัดไขมัน และส่ิงสกปรกให
ออกจากเสนผมและหนังศีรษะ โดยไมทําใหเกิดอันตราย แกผูใชแตอยางใด ภายหลังการใชตองทํา
ใหเสนผมสะอาด นุม สลวย หวีเขาทรงไดงาย 
กกกกกกกกสมุนไพร  หมายถึง  สวนหรือผลิตผลที่ไดมาจากพืชและสัตว ที่มีแหลงกําเนิดโดย
ธรรมชาติมีลักษณะธรรมชาติที่ซับซอน ใชเปนวัตถุดิบในการผลิตยาในอุตสาหกรรม หรือใชเปน
องคประกอบในผลิตภัณฑเพื่อความงามหรือเครื่องสําอาง อาจเปนชิ้นสวนจากพืชหรือสัตวใน
สภาพสดหรือแหง เรซิน น้ํามันหอมระเหย แปง ขี้ผ้ึง และอ่ืนๆ 
กกกกกกกกน้ํายาสระผมสมุนไพร หมายถึง ผลิตภัณฑทีมีลักษณะเปนน้ํายาที่ใชเพื่อทําความ 
สะอาด เสนผม ซ่ึงมีการนําเอาสมุนไพรไปใชเปนสวนผสม หรือสารสกัดจากธรรมชาติ ไดแก น้ํายา
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สระ ผมสมุนไพรจากดอกอัญชัน  มะคําดีควาย  ทองพันชั่ง  มะกรูด  วานหางจระเข  ตะไคร หอม  
ใบหมี่ เปนตน  
กกกกกกกกสวนประสมการตลาด  หมายถึง  กิจกรรมทางการตลาดที่ผูผลิตและผูจําหนายใชเปน
เครื่องมือในการดําเนินกลยุทธทางการตลาด ประกอบดวย  7 P’s ไดแก ดานผลิตภัณฑ  ดานราคา 
ดานจัดจําหนาย  ดานการสงเสริมการตลาด  ดานบุคลากร  ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทาง
กายภาพ  ดานกระบวนการ 
กกกกกกกกผูบริโภค หมายถึง  ผูที่ซ้ือน้ํายาสระผมสุมนไพร หรือ เคยซื้อน้ํายาสระผมสมุนไพร  
อายุ ไมเกิน 20 ป -60 ปขึ้นไป ที่อาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร 
กกกกกกกกความรูความเขาใจของผูบริโภคเกี่ยวกับน้ํายาสระผมสมุนไพร  หมายถึง  กระบวนการ    
คิดที่เกิดขึ้นจากความรูความเขาใจสวนบุคคลของผูบริโภคที่ทราบคุณสมบัติหรือสรรพคุณของ
น้ํายา สระผมสมุนไพร 
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 
 
 
    
 
 
 
 
 
    
 
 
 
 
 
       

 
 
 

 
แผนภูมิที่ 1  กรอบแนวคิดในการวิจัย 

ประชากรศาสตร 
- เพศ 
- สถานภาพ 
- อายุ 
- อาชีพ 
- ระดับการศึกษา 
- รายได 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

กลุมน้ํายาสระผมสมุนไพรที่ 
ผูบริโภค เลือก ซ้ือ 
- Thai Herb 
- อภัยภูเบศร 
- ดอกบัวคู 
- สมุนไพรสุภาภรณ 
- ผลิตภัณฑจากกลุม

เกษตรกร/แมบาน 
- อ่ืนๆ  
 

สวนประสมทางการตลาด 7 Ps 
- ผลิตภัณฑ 
- ราคา 
- ดานจัดจําหนาย 
- การการสงเสริมการตลาด 
- ดานบุคลากร 
- ดานการสรางและนําเสนอ

ลักษณะทางกายภาพ 
- ดานกระบวนการ ความรูความเขาใจของผูบริโภค

เกี่ยวกับน้ํายาสระผมสมุนไพร 
พฤติกรรมของผูบริโภคที่ใชน้ํายาสระ
ผมสมุนไพร 

- ชนิดของสมุนไพร 
- แหลงที่ซ้ือ 
- ผูที่มีอิทธิพลในการซื้อ 
- ความถี่ในการซื้อ 
- ใชมานานเทาใด 
- ความถี่ในการใช 



 

 
 

บทท่ี 2 
 

วรรณกรรมที่เก่ียวของ 
 
กกกกกกกกการศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อน้ํายาสระผม  
สมุนไพร ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ผูวิจัยไดศึกษาเอกสาร และงานวิจัยที่เกี่ยวของ ดังนี้ 
กกกกกกกก  1.  ทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
กกกกกกกก  2.  ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 
กกกกกกกก  3.  แนวคิดเกี่ยวกับความรูความเขาใจ 
กกกกกกกก  4.  น้ํายาสระผมสมุนไพร 
กกกกกกกก  5.  งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 
1.  ทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
กกกกกกกกไดมีผูใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภคไวหลายทาน จากการรวบรวมของ 
ผูวิจัยมีดังนี้  
กกกกกกกกศศิธร  งวนพันธ (2543 :73) พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมที่ผูบริโภคแสดง
ออกมาในรูปของการคนหาและการแสวงหาขอมูลที่เกี่ยวกับผลิตภัณฑ  การเลือกซื้อ การเลือกใช
และการประเมินผลหลังการซื้อ 
กกกกกกกกประเด็นสําคัญของพฤติกรรมผูบริโภคก็คือ  กระบวนการตัดสินใจที่มีอยูกอนแลว 
(Precede) ส่ิงที่มีมากอนเหลานี้ หมายถึง ลักษณะทางพฤติกรรมของผูบริโภคที่วาในขณะใด
ขณะหนึ่งที่ผูบริโภคซื้อสินคานั้น  เขาจะมีกระบวนการทางจิตวิทยาและสังคมวิทยาตางๆ ที่มีสวน
สรางสมและขัดเกลาทัศนคติและคานิยมของเขามาอยูกอนแลว ตั้งแตเล็กจนโต ส่ิงที่มีมากอนนั้นก็
จะมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ   
กกกกกกกกสมบูรณ  ขันธิโชติ (2550 :75) พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมที่ผูบริโภคทํา
การคนหา  การซื้อ การใช การประเมินผลการใชผลิตภัณฑและบริการ ซ่ึงคาดวาจะสนองความ
ตองการของเขาได  

7 
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กกกกกกกกศิริวรรณ เสรีรัตน (2546 : 92) กลาวไววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึงพฤติกรรมที่ 
ผูบริโภคทําการคนหา การคิด การซื้อ การใช การประเมินผล ในสินคาและบริการ ซ่ึงคาดวาจะ
ตอบสนองความตองการของเขา 
กกกกกกกกรัชนี  แกนกําจร (2546 : 5) ใหความหมาย พฤติกรรมผูบริโภคไววา พฤติกรรมผูบริโภค 
หมายถึง พฤติกรรมซึ่งผูบริโภคทําการคนหา การซื้อ การใช การประเมินผล การใชสอยผลิตภัณฑ 
และการบริการ ซ่ึงคาดวาจะสนองความตองการของเขา หรือหมายถึง การศึกษาพฤติกรรมการ 
ตัดสินใจและการกระทําของผูบริโภคที่เกี่ยวกับการซื้อและการใชสินคา 
 
ความสําคัญและประโยชนจากการวิเคราะหพฤติกรรมของผูบริโภค 
กกกกกกกกพฤติกรรมผูบริโภคนับไดวามีความสําคัญตอนักการตลาดเปนอยางมาก โดยที่
พฤติกรรม ผู บริโภคเปนเปาหมายหลักที่นักการตลาดจะตองใหความสนใจเปนพิเศษ เพราะถือได
วาพฤติกรรม ผูบริโภคเปนกุญแจแหงความสําเร็จในการดําเนินธุรกิจ และเพื่อใหทราบถึงลักษณะ
ถึงความตองการพฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภค คําตอบที่จะไดชวยใหนักการตลาด
สามารถจัดกลยุทธการตลาดที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม 
คําถามที่ใชเพื่อคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภคคือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบไปดวย Who?, 
What?, Why?, Whom?, When?, Where?, และ How? เพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการ หรือ 7Os ซ่ึง
ประกอบไปดวย Occupants, Objectives, Organization, Occasions, Outlets และ Operation   
 
ตารางที่  1  แสดงคําถาม 7 คําถาม (6Ws และ 1H) เพื่อหาคําตอบ 7 ประการ เกี่ยวกับพฤติกรรม

ผูบริโภค (7 Os) 
 

คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบที่ตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดที่เก่ียวของ 
1.ใครอยูในตลาดเปาหมาย 
(Who?) 

ลักษณะกลุมเปาหมายทางดาน  
1. ประชากรศาสตร 
2. ภูมิศาสตร 
3. จิตวิทยา หรือจิตวิเคราะห 
4. พฤติกรรมศาสตร 

กลยุทธการตลาด 4 P’s ประกอบดวย
กลยุทธดาน ผลิตภัณฑ ราคา การจัด
จําหนาย และการสงเสริมการตลาดที่
เหมาะสมและสามารถสนองความพึง
พอใจของกลุมเปาหมายได 
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ตารางที่  1  (ตอ) 
 

คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบที่ตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดที่เก่ียวของ 
2. ผูบริโภคซื้ออะไร 
(What?) 

สิ่งที่ผูบริโภคตองการซื้อ 
สิ่งที่ผูบริโภคตองการจากผลิตภัณฑ
คือ ตองการคุณสมบัติหรือ
องคประกอบของผลิตภัณฑและ
ความแตกตางที่เหนือกวาคูแขง 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ ประกอบดวย 
1. ผลิตภัณฑหลัก 
2. รูปลักษณผลิตภัณฑ ไดแก การ
บรรจุภัณฑ ตราสินคา รูปแบบบริการ 
คุณภาพ ลักษณะนวัตกรรม 
1. ผลิตภัณฑควบ 
2. ผลิตภัณฑที่คาดหวัง 
3. ศักยภาพผลิตภัณฑความแตกตาง 

3. ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ 
(Why?) 

 

วัตถุประสงคในการซื้อ 
ผูบริโภคซื้อสินคาเพื่อสนองความ
ตองการของเขาดานรางกายและดาน
จิตวิทยาซึ่งตองศึกษาถึงปจจัยที่มี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ คือ 
1. ปจจัยภายในหรือจิตวิทยา 
2. ปจจัยทางสังคมและวัฒนธรรม 
3. ปจจัยเฉพาะบุคคล 

กลยุทธที่ใชมากคือ  
1. กลยุทธดานผลิตภัณฑ  
กลยุทธการสงเสริมการตลาด 
ประกอบดวยกลยุทธการโฆษณา การ
ขายโดยใชพนักงาน การสงเสริมการ
ขาย การใหขาว การประชาสัมพันธ 
2. กลยุทธดานราคา 
3. กลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย 

4. ใครมีสวนรวมในการ
ตัดสินใจซื้อ(Who?) 

บทบาทของกลุมตางๆ ที่มีอิทธิพล
ในการตัดสินใจซื้อประกอบดวย 
1. ผูริเริ่ม 
2. ผูมีอิทธิพล 
3. ผูตัดสินใจซื้อ 
4. ผูซื้อ 
5. ผูใช  

กลยุทธที่ใชมากคือ กลยุทธการ
โฆษณา และ (หรือ) กลยุทธการ
สงเสริมการตลาด โดยใชกลุมอิทธิพล 

5. ผูบริโภคซื้อเมื่อไหร 
(When?) 

โอกาสในการซื้อ ชวงเดือนใดของป 
หรือชวงฤดูกาลใดของป ชวงวันใด
ของเดือนโอกาสพิเศษหรือเทศกาล
วันสําคัญ 

กลยุทธที่ใชมากคือ กลยุทธการ
สงเสริมการตลาด เชน ทําการสงเสริม
การตลาดเมื่อใดจึงจะสอดคลองกับ
โอกาสในการซื้อ 
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ตารางที่  1  (ตอ) 
 

คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบที่ตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดที่เก่ียวของ 
6. ผูบริโภคซื้อที่ไหน 
(Where?) 

ชองทางหรือแหลง ที่ผูบริโภคไปทํา
การซื้อ เชน หางสรรพสินคา 
ซุปเปอรมารเก็ต รานขายของชํา 
บางลําพู พาหุรัด สยามแสควรฯลฯ 

กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย บริษัท
นําผลิตภัณฑสูตลาดเปาหมายโดยการ
พิจารณาวาจะผานคนกลางอยางไร 

 
ที่มา : ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ, คําถาม 7 คําถาม (6Ws และ 1H) เพื่อหาคําตอบ 7 ประการ 
เกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค (7 Os) (ม.ป.ท. , 2541) , 81. 
 
ประโยชนท่ีจะไดจากการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคท่ีสําคัญๆ สรุปไดดังนี้ 
กกกกกกกก1. ชวยใหสามารถเขาถึงปญหาความตองการของสังคมตามปกติความตองการของ
สังคมมักจะไมคงที่ หากแตจะผันแปรเปลี่ยนแปลงไปอยูเสมอ จนทําใหตองมีการติดตามวิเคราะห
ศึกษากันอยูเปนประจํา ผูบริหารของหนวยงานของรัฐที่รับผิดชอบในการปรับปรุงและยกระดับ
ความเปนอยูในสังคม และนักธุรกิจที่รับผิดชอบในการบริหารองคการธุรกิจซ่ึงเปนสวนหนึ่งของ
ระบบเศรษฐกิจ ก็ยอมจะสามารถเขาใจถึงความเปนไปในสังคม และเขาใจถึงกลไกของระบบ
เศรษฐกิจไดดวยการศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภค เพื่อที่จะเขาใจถึงชนิดความตองการ และเขาใจ
ตอไปถึงแนวโนมความตองการตางๆ ที่มีตอความเปนไปของพฤติกรรมผูบริโภคอีกดวย 
กกกกกกกก2.  เพื่อชวยใหกลไกทางการตลาด สามารถชวยแกไขปญหาการตัดสินใจของสังคมได
ถูกตองยิ่งขึ้นในการที่ผูขายจะผลิตสินคาไดถูกตองตามความตองการตรงตามเวลาที่ผูบริโภคจะใช
และไปถึงสถานที่ของผูบริโภคไดนั้น จําเปนที่ผูบริหารทางการตลาดตองทราบวาคานิยมในตัว
สินคาซ่ึงเกิดขึ้นในตัวผูบริโภคมีการกอสรางตัวมาอยางไร เมื่อทราบแลวก็จะชวยใหแกปญหาตางๆ 
นั้นไดการทราบถึงพฤติกรรมผูบริโภคจะทําใหสามารถคาดการณไดถูกตองยิ่งขึ้นถึงลักษณะ
ผลิตภัณฑที่ลูกคาตองการ และทราบตอไปถึงการคาดการณดังกลาวจะทําใหนักธุรกิจ เศรษฐกิจ
และผูบริหารงานของรัฐ  สามารถวางแผนใชทรัพยากรเพื่อตอบสนองสังคมไดดีขึ้น เชน สามารถ
จะกําหนดวิธีการโฆษณา และการหีบหอไดถูกตอง เปนตน 
กกกกกกกก3.  เพื่อชวยในการหาตลาดใหม ประโยชนสําหรับธุรกิจที่จะไดจากการศึกษาพฤติกรรม
ของผูบริโภค ก็คือ การคนหาแหลงของผูบริโภคที่ยังมิไดรับการตอบสนองจนพอใจ หรือตลาดใหม 
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(New Market) องคการธุรกิจใดสามารถผลิตสินคานี้มาตอบสนองไดก็จะเปนโอกาสที่จะขายได
กําไร และจะตองสามารถคนหาหรือคาดคะเนความตองการของผูบริโภคใหทราบไดกอนที่จะผลิต
สินคาออกมาขาย นักการตลาดสมัยใหมจะตองยึดหลักที่วาผูบริโภคเปนใหญ เพราะลักษณะของ
ตลาดที่เกิดขึ้นใหมนั้นยอมขึ้นอยูกับอิทธิพลของสภาพแวดลอมในสังคมอยูมากทีเดียว เชนใน
ประเทศที่กาวหนาแลว ตลาดที่เกิดขึ้นใหมมักจะเกิดขึ้นจากการเปลี่ยนแปลงภายในของสังคมการ
ยายที่อยูของคน (Geographical Mobility) มีผลใหเกิดตลาดใหมๆ เพื่อขายใหแกคนเหลานั้น หรือ 
ถาหากระดับความเปนอยูของสังคมเปลี่ยนแปลงไป (Social Mobility) ยอมทําใหเกิดตลาดใหมขึ้น
ได ทั้งนี้เพราะเนื่องจากคนมีการศึกษามากขึ้น 
กกกกกกกก4.  เพื่อชวยในการเสาะหาสวนของตลาดสําหรับสินคาการศึกษาพฤติกรรมของ
ผูบริโภคจะชวยในการเสาะหาสวนของการตลาดสําหรับสินคา (Choosing Market Segment) 
กลาวคือสามารถชวยใหทราบถึงลักษณะสินคาที่ผูบริโภคชอบซื้อหรือไมชอบซื้อ และเมื่อเรา
สามารถจัดกลุมของผูบริโภคที่มีความชอบเหมือนกันเขาไวดวยกัน เราก็จะสามารถแจกแจงกลุม
ลูกคาดังกลาวออกมาได ผูบริหารยอมจะตองคนหาถึงกลุมของผูบริโภคที่มีรสนิยมเหมือนกันเขาไว
ดวยกันใหเปนสวนของตลาด (Market Segment) และเมื่อทราบถึงสวนของตลาดแลว ก็จะมีการ
พัฒนาและ ปรับปรุงผลิตภัณฑขึ้นมาเพื่อตอบสนองกลุมนั้นโดยเฉพาะ 
กกกกกกกก5.  เพื่อชวยในการปรับปรุงกิจกรรมทางการตลาดที่มีอยูการวิเคราะหเพื่อทราบถึง
พฤติกรรมของผูบริโภค จะสามารถชวยใหผูบริหารทางการตลาดสามารถปรับปรุงกลยุทธทาง
การตลาด (Market Strategies) ของตนได เนื่องจากการแขงขันทางดานการตลาดในสภาวะเศรษฐกจิ
ปจจุบันเปนไปอยางเขมขนมาก และตางฝายก็พยายามเอาชนะคูแขงขัน ดังนั้นจึงเปนการจําเปนยิ่งที่
จะตองมีการประเมินผลถึงลักษณะที่แทจริงของผูบริโภคในตลาดปจจุบัน เพื่อจะนํามาใชประกอบ
สําหรับการพิจารณาวางกลยุทธทางการตลาดทั้งในเชิงรุกและเชิงรับ (Offensive or Defensive 
Marketing Strategies) เชน ถาหากบริษัททราบลักษณะของผูบริโภความีความชอบพอสินคาของตน
มากนอยเพียงใด ยอมจะชวยใหสามารถมองเห็นวาควรเลือกกลยุทธ (Strategies) อันใด เพื่อเขามา
ปรับปรุงใหผูบริโภคนิยมสินคาของตนมากขึ้นเทาเดิม 
กกกกกกกกอยางไร ผูบริโภคซื้อเมื่อใด และผูบริโภคซื้อทําไม นักการตลาดสามารถศึกษาวาแทจริง
แลว ผูบริโภคซื้ออะไร ซ้ือที่ไหน และซ้ือเทาไหร ซ่ึงการศึกษาถึงความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค 
หรือ กลองดําเปนภาระหนักของนักการตลาด คําตอบเหลานี้จะซอนอยูในความคิดของผูบริโภค
อยางมิดชิด จุดเริ่มตนเพื่อใหเขาใจพฤติกรรมของผูบริโภค คือ แบบจําลองสิ่งกระตุน-การ
ตอบสนองของพฤติกรรมผูบริโภค (Stimulus-Response Model) ดังแผนภูมิที่ 2 
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ส่ิงกระตุนทางการตลาดและ

ส่ิงกระตุนอื่นๆ 
กลองดําของผูบริโภค 

 
การตัดสินใจ 
ของผูซ้ือ 

ส่ิงกระตุน
ทางการตลาด 

ส่ิงกระตุน
อ่ืนๆ 

ผลิตภัณฑ 
ราคา 
การจัด
จําหนาย 
การสงเสริม
การตลาด 

เศรษฐกิจ 
เทคโนโลยี 
การเมือง 
วัฒนธรรม 

 

ลักษณะ 
ของผูซ้ือ 

กระบวนการ
ตัดสินใจ 
ของ 
ผูซ้ือ 

 

การเลือก
ผลิตภัณฑ 
การเลือกตรา 
การเลือกผู
จําหนาย 
เวลาที่ทําการซื้อ 
ปริมาณการซื้อ 

 
แผนภูมิที่ 2 แบบจําลองพฤติกรรมในการซื้อของผูบริโภค  
ที่มา : Kotler, Philip, Marketing Management ,10th ed. (New Jersey : Prentice Hall, 2006) , 129. 
 
กกกกกกกกทฤษฎีส่ิงกระตุน-การตอบสนอง (Stimulus-Response Model: S-R Theory) เกี่ยวของ
กับความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคหรือเรียกอีกอยางหนึ่งวา “กลองดํา” โดยเริ่มตนจากสิ่งกระตุน
ทางการตลาดที่นักการตลาดพยายามผลักดันเขาสูความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค โดยมุงหวังที่จะ
ไดรับการตอบสนองของผูบริโภค นั่นคือ การตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการ ส่ิงกระตุน (Stimuli) 
สมารถแบงออกได 2 ประเภท (ศิวฤทธิ์ พงศกรรังศิลป : 2547) ดังนี้ 
กกกกกกกก1. ส่ิงกระตุนทางการตลาด  (Marketing Stimuli) ประกอบดวย สวนประสมทาง
การตลาด ไดแก สินคาและบริการ ราคา การจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาดนักการตลาดตอง
ออกแบบและพัฒนาเพื่อกระตุนและจูงใจผูบริโภคใหเกิดการตัดสินใจซื้อ ซ่ึงสิ่งกระตุนทางการ
ตลาดนี้ นักการตลาดสามารถควบคุมได โดยการพัฒนาสวนประสมทางการตลาดตองคํานึงถึงความ
ตองการของผูบริโภคมากที่สุด ดวยการนําเสนอสิ่งที่ตรงกับความชอบ ลักษณะและพฤติกรรมของ
ผูบริโภคกลุมเปาหมาย 
กกกกกกกก2. ส่ิงกระตุนอื่นๆ (Other Stimuli) ประกอบดวยส่ิงแวดลอมทางการตลาดที่ไมสามารถ
ควบคุมได ไดแก สภาพเศรษฐกิจ เทคโนโลยี กฎหมายและการเมือง และวัฒนธรรม ส่ิงกระตุน
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อ่ืนๆ นี้เกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภควา จะซื้ออะไร ซ้ือที่ไหน ซ้ืออยางไร ซ้ือเมื่อใด ซ้ือ
เทาไหร เชนถาสภาพเศรษฐกิจไมดี ผูบริโภคมีรายไดนอย สินคาที่ซ้ือมักจะเปนสินคาราคาประหยัด 
มีการลดราคา หรือถาเทคโนโลยีเขามาเกี่ยวของ อินเตอรเน็ตเปนที่นิยม ผูบริโภคอาจนิยมซื้อสินคา
ผานอินเทอรเน็ตหรือที่เรียกวา อี-คอมเมิรช เชน การจองหองพัก เปนตน 
 
บทบาทของผูบริโภคที่เก่ียวของกับการตัดสินใจซื้อและรูปแบบของสถานการณการซื้อ 
กกกกกกกกบทบาทของผูบริโภคที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจซื้อ (Buying roles) เปนบทบาทของ
ผูบริโภคที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจซื้อ ซ่ึงมีบทบาทตางกันดังนี้ 
กกกกกกกก1.  ผูริเริ่ม (Initiator) เปนผูเสนอความคิดที่จะซื้อสินคาหรือการบริการเปนคนแรก 
กกกกกกกก2.  ผูมีอิทธิพล (Influencer) เปนผูมีบทบาทสําคัญที่จะใหคําแนะนําวาควรซื้อหรือไม
ควรซื้อสินคา 
กกกกกกกก3.  ผูตัดสินใจ (Decider) เปนผูที่จะตัดสินใจซื้อข้ันสุดทายวาจะซื้อหรือไมซ้ือสินคา 
กกกกกกกก4.  ผูซ้ือ (Buyer) เปนผูซ้ือสินคา 
กกกกกกกก5.  ผูใช (User) เปนผูบริโภคที่ใชสินคาหรือบริการนั้น 
 รูปแบบที่สําคัญของสถานการณการซื้อ (Types of buying behavior) การตัดสินใจซื้อจะ
แตกตางกันตามรูปแบบของการตัดสินใจซื้อ  ซ่ึงอาจแสดงถึงพฤติกรรมการซื้อตามความ
สลับซับซอนในการตัดสินใจซื้อและระดับความแตกตางระหวางตราสินคา 
 

 
 
แผนภูมิที่  3 แสดงพฤติกรรมการซื้อ 4 แบบ 
ที่มา : ศิริวรรณ   เสรีรัตน , แสดงพฤติกรรมการซื้อ 4 แบบ ( ม.ป.ท. , 2546 ) , 218. 
 
 
 

ความ
แตกตาง 
ระหวาง 

สูง 
 
ตํ่า 

ความสลับซับซอนในการตัดสินใจสูง 
 
(1) พฤติกรรมการซื้อแบบสลับซบัซอน 
 
(2) พฤติกรรมการซื้อแบบลดความ

ความสลับซับซอนในการตัดสินใจซื้อ 
 
(1) พฤติกรรมการซื้อแบบเลือกมาก 
 
(2) พฤติกรรมการซื้อแบบประจํา 



       
 

 

14  

พฤติกรรมการซื้อ  
กกกกกกกก1.  พฤติกรรมการซื้อแบบสลับซับซอน (Complex buying behavior) เปนพฤติกรรมการ
ซ้ือที่มีความสลับซับซอนในการตัดสินใจซื้อสูงในผลิตภัณฑที่มีความแตกตางระหวางตราสินคาสูง 
หรือผลิตภัณฑที่ราคาแพง  ซ้ือไมบอย และมีความเสี่ยงสูง โดยทั่วไป ผูบริโภคยังไมรูจักเกี่ยวกับ
ประเภทผลิตภัณฑ 
 2.  พฤติกรรมการซื้อแบบลดความสลับซับซอน (Dissonance- reducing buying 
behavior) เปนพฤติกรรมการซื้อที่มีสลับซับซอนในการตัดสินใจซื้อสูงในผลิตภัณฑที่มีความ
แตกตางระหวางตราสินคาต่ํา  ความสลับซับซอนในการตัดสินใจซื้อสูงจะเกิดในกรณีที่มีการซื้อ 
สินคาราคาแพง ซ้ือ ไมบอย และมีความเสี่ยงสูง ผูซ้ือจะทําการสํารวจตลาดกอนวามีสินคาใดวาง
จําหนายบาง ซ่ึงหากพบความแตกตางในคุณภาพผูซ้ือก็ตัดสินใจซื้อสินคาที่มีราคาแพงกวา 
กกกกกกกก3.  พฤติกรรมการซื้อแบบประจํา (Habitual buying behavior) เปนพฤติกรรมการซื้อที่มี
ความสลับซับซอนในการตัดสินใจซื้อต่ําในผลิตภัณฑที่มีความแตกตางระหวางตราสินคาต่ํา  
โดยทั่วไป ผูบริโภคจะไมยึดติดกับตราสินคา เพราะการเลือกตราสินคาขึ้นอยูกับอิทธิพลของสินคา
ที่มีอยู ระยะเวลาที่ใช และความตองการที่แตกตางกัน แตลักษณะทั่วไปเปนการปฎิบัติของผูซ้ือ
แบบ ประจํา ไมตองใชความคิดหรือเวลาเพื่อการคนหาในการซื้อมากนัก 
 4.  พฤติกรรมการซื้อแบบเลือกมาก (Variety- seeking buying behavior)  เปนพฤติกรรม
การซื้อที่มีความสลับซับซอนในการตัดสินใจซื้อต่ําในผลิตภัณฑที่มีความแตกตาง ระหวางตรา 
สินคา  สูง ซ่ึงผูบริโภคจะเกิดการทดลองใชสินคาของคูแขงขันแทน 
 
 ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ (Buying decision process) เปนลําดับขั้นตอนในการ
ตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ผูบริโภคผานกระบวนการ 5 ขั้นตอน คือ  
กกกกกกกก1.  การรับรูความตองการ 
กกกกกกกก2.  การคนหาขอมูล 
กกกกกกกก3.  การประเมินผลทางเลือก 
กกกกกกกก4.  การตัดสินใจซื้อ 
กกกกกกกก5.  พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 
กกกกกกกกทั้งนี้ผูบริโภคอาจจะขามหรือยอนกลับไปเริ่มตนขั้นตอนกอนนี้ก็ได ซ่ึงแสดงใหเห็นวา
กระบวนการซื้อ เร่ิมตนกอนการซื้อจริงๆ และมีผลกระทบหลังจากการซื้อ 
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แผนภูมิที่ 4 แสดงแบบจําลอง 5 ขั้นตอน ในกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
ที่มา : ศิริวรรณ  เสรีรัตน , แสดงแบบจําลอง 5 ขั้นตอน ในกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค               
( ม.ป.ท. , 2546 ) , 220.  
 
 1.  การรับรูความตองการ (Need recognition) หรือการรับรูปญหา (Problem 
recognition) การที่บุคคลรับรูถึงความตองการของตน ซ่ึงอาจเกิดขึ้นเองหรือเกิดจากสิ่งกระตุนจาก
ภายในและภายนอก เชน ความหิว ความกระหาย ความตองการทางเพศ ความเจ็บปวด ฯลฯ ซ่ึง
รวมถึงความตองการทางรางกาย (Physiological  needs) และความตองการที่เปนความปรารถนา  
อันเปนความตองการดานจิตวิทยา (Psychological needs) ส่ิงเหลานี้เกิดขึ้นเมื่อถึงระดับหนึ่งจะ
กลายเปนส่ิงกระตุน บุคคลจะเรียนรูถึงวิธีที่จะจัดการกับส่ิงกระตุนจากประสบการณในอดีต ทําให
เขารูวาจะตอบสนองสิ่งกระตุนอยางไร 
 2.   การคนหาขอมูล (Information search)  ถาความตองการถูกกระตุนมากพอ และส่ิงที่
สามารถตอบสนองความตองการอยูใกลกับผูบริโภค ผูบริโภคจะดําเนินการคนหาขอมูลท่ีเกี่ยวของ
มากขึ้น เชน บุคคลที่เกิดความหิวมองเห็นรานอาหารและเขาไปซื้ออาหารบริโภคทันทีแตใน
บางครั้งความตองการที่เกิดขึ้นไมสามารถสนองความตองการไดทันที ความตองการจะถูกจดจําไว 
เพื่อหาทางสนองความตองการในภายหลัง เมื่อความตองการถูกกระตุนไดถูกสะสมไวมากจะทําให
เกิดการปฎิบัติในภาวะอยางหนึ่ง คือ ความตั้งใจใหไดรับการสนองความตองการเขาจะพยายาม
คนหาขอมูลเพื่อหาทางสนองความตองการที่ถูกกระตุน 
กกกกกกกก แหลงขอมูลของผูบริโภคประกอบดวย 5 กลุม คือ 
  2.1  แหลงบุคคล (Personal sources) ไดแก ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบาน คนรูจัก     
เปนตน   

การรับรูถึง
ความ
ตองการ
หรือ การ
รับรูปญหา 

การคนหา
ขอมูล 

การ
ประเมิน
ทางเลือก 

 

การ
ตัดสินใจ

ซ้ือ 
 

พฤติกรรม
ภายหลัง
การซื้อ 
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  2.2  แหลงการคา (Commercial sources) ไดแก ส่ือการโฆษณา พนักงานขายตัวแทน
การคา การบรรจุภัณฑ การจัดแสดงสินคา เปนตน 
  2.3  แหลงประสบการณ (Experiential sources) ไดแกการควบคุมการตรวจสอบการ
ใชสินคาเปนตน 
  2.4  แหลงชุมชน (Public sources)  ไดแก ส่ือมวลชน องคการคุมครองผูบริโภค  
เปนตน 
  2.5  แหลงทดลอง (Experimental Sources) ไดแก หนวยงานที่สํารวจคุณภาพ
ผลิตภัณฑหรือหนวยวิจัยภาวะตลาดของผลิตภัณฑ ประสบการณตรงของผูบริโภคในการทดลองใช
ผลิตภัณฑ เปนตน 
  อิทธิพลของแหลงขอมูลจะแตกตางกันตามชนิดของผลิตภัณฑ และลักษณะสวน
บุคคลของผูบริโภคโดยทั่วไป  ผูบริโภคจะใหความสนใจเฉพาะสินคาที่มีลักษณะตรงตามความ
ตองการของตน โดยจะทําการเปรียบเทียบระหวางตราสินคาตางๆ ที่เปนทางเลือก (Choice set) และ
ตัดสินใจเลือกตราสินคาเดียว เปนลําดับการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
 3.   การประเมินทางเลือก Evaluation of alternatives) กรณีนี้ผูบริโภคไดขอมูลมาแลว
จากขั้นตอนที่สองผูบริโภคจะเกิดความเขาใจและประเมินผลทางเลือกตางๆ กระบวนการประเมิน
พฤติกรรมผูบริโภคมีดังนี้ 
  3.1  คุณสมบัติผลิตภัณฑ (Product attributes) กรณีนี้ผูบริโภคจะพิจารณา
ผลิตภัณฑวามีคุณสมบัติอะไรบาง ผลิตภัณฑอยางใดอยางหนึ่งจะมีคุณสมบัติกลุมหนึ่ง คุณสมบัติ
ของผลิตภัณฑในความรูสึกของผูซ้ือสําหรับผลิตภัณฑแตละชนิดจะแตกตางกัน 
  การประเมินคุณสมบัติผลิตภัณฑของผูบริโภคมีพื้นฐานดังนี้ 
กกกกกกกกกกกก1.  ผูบริโภคจะแสวงหาผลิตภัณฑที่สามารถตอบสนองความตองการของตน        
กกกกกกกกกกกก2.  ผูบริโภคจะแสวงหาผลิตภัณฑที่มีคุณคาในความรูสึกของตน 
กกกกกกกกกกกก3.  ผูบริโภคจะคํานึงถึงผลประโยชนที่ไดรับจากการใชสินคานั้น 
กกกกกกกกกกกก4.  ผูบริโภคจะแสวงหาสินคาที่มีคุณภาพสูงแตราคาต่ํา 
กกกกกกกกกกกก 
3.2  ผูบริโภคจะใหน้ําหนักความสําคัญสําหรับคุณสมบัติผลิตภัณฑแตกตางกัน 
  3.3  ผูบริโภคมีการพัฒนาความเชื่อถือเกี่ยวกับตราสินคา เนื่องจากความเชื่อถือของ
ผูบริโภคขึ้นอยูกับประสบการณของผูบริโภคและความเชื่อถือเกี่ยวกับตราผลิตภัณฑจะ
เปลี่ยนแปลงไดเสมอ  
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  3.4  ผูบริโภคมีทัศนคติในการเลือกตราสินคา โดยผานกระบวนการประเมินผล
เริ่มตนดวยการกําหนดคุณสมบัติของผลิตภัณฑที่สนใจ แลวเปรียบเทียบคุณสมบัตของผลิตภัณฑ
และตราสินคา 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
แผนภูมิที่ 5  แสดงขั้นตอนระหวางการประเมินทางเลือกและการตัดสินใจซื้อ 
ที่มา : ศิริวรรณ  เสรีรัตน, แสดงขั้นตอนระหวางการประเมินทางเลือกและการตัดสินใจซื้อ                       
( ม.ป.ท. , 2546 ) , 224 .   
 
กกกกกกกก4.  การตัดสินใจซื้อ (Purchase decision) จากการประเมินผลพฤติกรรมในขั้นที่ 3 จะ
ชวยใหผูบริโภคกําหนดความพอใจระหวางผลิตภัณฑตางๆ ที่เปนทางเลือกโดยทั่วๆ ไปผูบริโภคจะ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑที่ เขาชอบมากที่สุด ปจจัยที่ เกิดขึ้นระหวางความตั้งใจซื้อ (Purchase 
intention) และการตัดสินใจซื้อ (Purchase decision) มี 3 ปจจัย 
  4.1  ทัศนคติของบุคคลอื่น (Attitudes of others) ทัศนคติของบุคคลที่เกี่ยวของมี 2 
ดาน คือ (1.) ทัศนคติดานบวก (2.) ทัศนคติดานลบ  ซ่ึงจะมีผลทั้งดานบวกและดานลบตอการ
ตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภค 

  4.2  ปจจัยสถานการณที่คาดไว (Anticipated situational factors) ผูบริโภคจะ
คาดคะเนปจจัยตางๆ ที่เกี่ยวของ เชน รายไดที่คาดคะเนของครอบครัว การคาดคะเนตนทุน
ผลิตภัณฑและการคาดคะเนผลประโยชนของผลิตภัณฑ 
  4.3  ปจจัยสถานการณที่ไมไดคาดคะเนไว (Unanticipated situational factors) ขณะที่
ผูบริโภคกําลังตัดสินใจซื้อนั้น ปจจัยสถานการณที่ไมคาดคะเนอาจจะเขามาเกี่ยวของ ซ่ึงมี

การประเมิน
ทางเลือก 

การต้ังใจ
ซื้อ 

ทัศนคติของบุคคลอื่น 
 

ปจจัยสถานการณที่
คาดคะเนไว 

ปจจัยสถานการณที่ไมได
คาดคะเนไว 

การตัดสินใจ
ซื้อ 



       
 

 

18  

ผลกระทบตอความตั้งใจซื้อ การตัดสินใจของผูบริโภค  อาจไดรับอิทธิพลจากความเสี่ยงที่
รับรู (Received Risk) ซ่ึงปริมาณความเสี่ยงจะขึ้นอยูกับสิ่งตอไปนี้ 
   1.  จํานวนเงินที่เกี่ยวของ 
   2.  ปริมาณของคุณลักษณะของผลิตภัณฑที่ไมแนนอน 
   3.  ระดับความเชื่อมันของผูบริโภค ซ่ึงผูบริโภคจะลดความเสี่ยงโดยการ 

กกกกกกกกกกกกกก 3.1  หลีกเลี่ยงการตัดสินใจ  
กกกกกกกกกกกก  3.2  พยายามรวบรวมขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑจากผูใกลชิด เพื่อน หรือ 
แหลงขอมูลตางๆ  
กกกกกกกกกกกกกก 3.3  เลือกซื้อสินคาที่มีช่ือเสียงและมีการรับประกันสินคา 
    ผูบริโภคจะทําการตัดสินใจซื้อโดยผานกระบวนการตัดสินใจยอย                       
5 ประการ คือ 
    1.  การตัดสินใจในตราสินคา (Brand decision) 
     2.  การตัดสินใจเลือกผูขาย (Vendor decision) 
    3.  การตัดสินใจดานปริมาณ (Quantity decision) 
กก    4.  การตัดสินใจดานเวลา (Timing decision) 
    5.  การตัดสินใจดานวธีิการชําระเงิน (Payment-method decision) 
 5.  พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post-purchase behavior) หลังการซื้อและทดลองใช
ผลิตภัณฑไปแลวผูบริโภคจะมีประสบการณเกี่ยวกับความพอใจหรือไมพอใจผลิตภัณฑ 
  5.1  ความพึงพอใจภายหลังการซื้อ (Post-purchase satisfaction) เปนระดับความพึง
พอใจของผูบริโภคภายหลังจากที่ไดซ้ือสินคาไปแลว ซ่ึงอาจแบงไดเปนหลายระดับ เชน พึงพอใจ
อยางมาก รูสึกเฉยๆ หรือรูสึกไมพอใจ ความพึงพอใจของผูบริโภคจะมีความสัมพันธกับความ
คาดหวังของผูบริโภค และประสิทธิภาพของผลิตภัณฑที่รับรู กลาวคือ ถาผลิตภัณฑมีประสิทธิภาพ
ต่ํากวาที่ผูบริโภคไดคาดหวังไว ผูบริโภคจะรูสึกไมพึงพอใจ แตถาผลิตภัณฑมีคุณภาพเทาที่ 
คาดหวัง ไว ผูบริโภคจะรูสึกพึงพอใจ และถาผลิตภัณฑมีคุณภาพสูงกวาความคาดหวัง ผูบริโภคจะ
รูสึกประทับใจอยางยิ่ง ซ่ึงมีผลทําใหผูบริโภคกลับมาซื้อผลิตภัณฑนั้นอีกครั้ง หรือบอกตอผูอ่ืน
เกี่ยวกับความพอใจและไมพอใจของตนที่มีตอผลิตภัณฑนั้น ลูกคาจะกําหนดความคาดหวังโดยมี 
พื้นฐานจาก  ขอมูลที่ไดรับจากผูขายสินคา , เพื่อนหรือคนใกลชิด,     แหลงขอมูลอ่ืนๆ ยิ่งมีความ
แตกตางระหวางสิ่งที่คาดหวังและประสิทธิภาพมากเทาใด ก็จะทําใหผูบริโภครูสึกไมพอใจมากขึ้น
เทานั้น 
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  5.2  การกระทําภายหลังการซื้อ (Post-purchase actions) ความพึงพอใจหรือไมพึง
พอใจในผลิตภัณฑจะมีผลตอพฤติกรรมตอเนื่องของผูบริโภค ถาผูบริโภครูสึกพึงพอใจ ก็จะมี
แนวโนมวาผูบริโภคจะกลับมาซื้อผลิตภัณฑนั้นอีกครั้ง ในทางตรงกันขามถาผูบริโภครูสึกไมพึง
พอใจ ผูบริโภคอาจเลิกใชหรือคืนผลิตภัณฑ อาจบอกตอ 
  5.3 พฤติกรรมการใชและการกําจัดภายหลังการซื้อ  (Post-purchase use and 
disposal) หากผูบริโภคเก็บผลิตภัณฑดังกลาวไวอยางมิดชิดในหองเก็บของผลิตภัณฑดังกลาวนั้น
อาจจะไมไดรับความพอใจอยางมากเลยก็เปนได แมคําบอกเลาจากปากตอปากไมรุนแรงนัก                  
หากพวกเขาไดขายผลิตภัณฑดังกลาวไป ก็ทําใหยอดขายผลิตภัณฑดังกลาวลดต่ําลง (ธนวรรณ  
แสงสุวรรณ และคณะ 2547 : 282)  
กกกกกกกกสรุป จากแนวคิดที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมผูบริโภค ที่กลาวมาขางตน ผูวิจัยสรุปไดวา 
พฤติกรรมการซื้อน้ํายาสระผมสมุนไพร หมายถึง ผลสะทอนจากการตัดสินใจของลูกคาที่ เกี่ยวของ
กับการซื้อน้ํายาสระผมสมุนไพร โดยเกิดจากสิ่งกระตุนทางการตลาด ถูกปอนเขาสูความรูสึกนึกคิด
ของผูบริโภคที่เปรียบเสมือนกลองดํา ผานกระบวนการตัดสินใจในดานตางๆ ซ่ึงแสดงเปนลักษณะ
พฤติกรรมการซื้อ ดังนี้ 
กกกกกกกก1. ส่ิงที่ผูบริโภคตองการซื้อ หมายถึง ความคาดหวังของลูกคาที่ตองการซ้ือน้ํายาสระ 
ผมสมุนไพร ไดแก  คุณภาพ ราคาที่เหมาะสม รูปแบบ การใหคําแนะนํา และประโยชนที่ไดรับ     
เปนตน 
กกกกกกกก2. วัตถุประสงคในการซื้อ หมายถึง จุดมุงหมาย หรือเปาหมายในการซื้อน้ํายาสระผม 
สมุนไพรของลูกคาเพื่อใหตอบสนองความตองการทั้งทางดานรางกายและดานจิตวิทยา  
กกกกกกกก3. ผูที่เกี่ยวของกับการซื้อ หมายถึง บุคคลที่มีบทบาทและมีสวนเกี่ยวของกับการ
ตัดสินใจซื้อ เชน คนในครอบครัว ญาติผูใหญที่นับถือ เพื่อนหรือคนรูจักแนะนําใหซ้ือ การ
ตัดสินใจดวยตัวเอง พนักงานขาย ผูบังคับบัญชา/ลูกนอง/เพื่อนรวมงาน และลูกคา เปนตน  
กกกกกกกก4. โอกาสในการซื้อ หมายถึง ชวงเวลา หรือโอกาสในการที่ลูกคาจะซื้อน้ํายาสระผม 
สมุนไพร มีสรรพคุณที่ตรงตามความตองการกับสภาพเสนผมของลูกคา เพราะเปนสมุนไพรจาก
ธรรมชาติ ไมมีสารเคมีเจือปน  เปนตน 
กกกกกกกก5. ชองทางหรือแหลงที่ซ้ือ หมายถึง สถานที่หรือแหลงที่ซ้ือ เชน ซุปเปอรมารเก็ตใน
หางสรรพสินคา ดีสเคานสโตร เชน เทสโกโลตัส บิ๊กซี รานสะดวกซื้อ เชน เซเวน-อีเลฟเวน                    
เปนตน 
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2.  ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 
 ทฤษฎีสวนประสมการตลาด (Marketing mix หรือ 7P’s)  หมายถึง ตัวแปรทางการตลาด
ที่ควบคุมได  ซ่ึงบริษัทใชรวมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย  ประกอบดวย
เครื่องมือดังตอไปนี้ (ฟลลิป  คอตเลอรล 2006 :294) 
กกกกกกกก2.1  ผลิตภัณฑ  (Product)  หมายถึง  ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความ
จําเปนหรือความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ ประกอบดวยส่ิงที่สัมผัสไดและสัมผัส
ไมได เชน  บรรจุภัณฑ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา บริการและชื่อเสียงของผูขาย ผลิตภัณฑอาจจะ
เปนสินคา บริการ สถานที่ บุคคล หรือความคิด ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชนในสายตาของลูกคา 
จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได  
กกกกกกกก2.2  ราคา (Price)  หมายถึง  ส่ิงที่ตองจายเพื่อใหไดผลิตภัณฑ  หรือหมายถึง คุณคา
ผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปน P ตัวที่สองที่เกิดถัดจาก Product ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคา 
ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคาของผลิตภัณฑกับราคาของผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคาสูงกวา
ราคาผูบริโภคจะตัดสินใจซื้อ 
 2.3  การจัดจําหนาย   (Place หรือ distribution) หมายถึง  โครงสรางชองทางซึ่ง
ประกอบดวยสถาบันและกิจกรรม  ใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด 
สถาบันที่นําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายคือ สถาบันการตลาด  สวนกิจกรรมที่ชวยในการ
กระจายตัวสินคาประกอบดวย  การขนสง  การคลังสินคา  และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง  การจัด
จําหนายประกอบดวย 2 สวน คือ  
  2.3.1  ชองทางการจัดจําหนาย  (Channel Of distribution หรือ distribution channel 
หรือ Marketing channel)  หมายถึง กลุมของบุคคลหรือธุรกิจที่มีความเกี่ยวของกับการเคลื่อนยาย
กรรมสิทธิ์ในผลิตภัณฑ  หรือเปนการเคลื่อนยายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทาง
ธุรกิจ  หรือ หมายถึง  เสนทางที่ผลิตภัณฑ  และ (หรือ) กรรมสิทธิ์ที่ผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยัง
ตลาด ในระบบชองทางการจัดจําหนาย ประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค  หรือผูใชในตลาด
อุตสาหกรรม ซ่ึงอาจจะใชชองทางตรง (Direct channel)  จากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทาง
อุตสาหกรรม  และใชชองทางออมจากผูผลิต (Producer)  ผานคนกลางไปยังผูบริโภคหรือผูใชทาง
อุตสาหกรรม 
  2.3.2  การกระจายตัวสินคา  หรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด 
(Physical distribution หรือ Market logistics)  หมายถึง  งานที่เกี่ยวของกับการวางแผน  การปฏิบัติ 
การตามแผน และการควบคุมการเคลื่อนยายวัตถุดิบ  ปจจัยการผลิต  และสินคาสําเร็จรูปจาก
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จุดเริ่มตนไปยัง จุดสุดทายในการบริโภคเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาโดยมุงหวังกําไร  
หรือหมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวของกับการเคลื่อนยายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยัง ผูบริโภค หรือผูใช
ทางอุตสาหกรรม การกระจายตัวสินคาที่สําคัญมีดังนี้  การขนสง (Transportation)  การเก็บรักษา
สินคา (Storage) และการคลังสินคา  (Warehousing)  การบริหารสินคาคงเหลือ (Inventory 
management) 
 2.4 การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเครื่องมือในการสื่อสารเพื่อสรางความพึง
พอใจตอตราสินคาหรือบริการหรือความคิด  หรือตอบุคคล  โดยใชเพื่อจูงใจ (Persuade) ใหเกิด
ความตองการ เพื่อเตือนควาทรงจํา (Remind) ในผลิตภัณฑ  โดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก 
ความเชื่อ และพฤติกรรมการซื้อ หรือเปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซ้ือ เพื่อ
สรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ  การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขาย (Personal selling)  ทํา
การขาย และการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน (Non-personal selling) เครื่องมือในการติดตอส่ือสารมี
หลายประการองคกรอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเครื่องมือซ่ึงตองใชหลักการเลือกใชเครื่องมือการ
ส่ือสารการตลาดแบบประสมประสานกัน [Integrated Marketing Communication (IMC)] เครื่องมอื
สงเสริมการตลาดที่สําคัญ มีดังนี้ 
  2.4.1  การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคการ
และ (หรือ) ผลิตภัณฑ  บริการ หรือความคิด ที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ กลยุทธใน
การโฆษณาจะเกี่ยวของกับ (1) กลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณา (Creative strategy) และกลยุทธ
วิธีการโฆษณา (Advertising Tactics) (2) กลยุทธส่ือ (Media Strategy)    
  2.4.2  การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal selling) เปนการสื่อสารระหวางบุคคล
กับบุคคล  เพื่อพยายามจูงใจผูที่เปนกลุมเปาหมายใหซื้อผลิตภัณฑหรือบริการหรือมีปฎิกิริยาตอ
ความคิด  หรือเปนการเสนอขายโดยหนวยงานเพื่อใหเกิดการขาย  และสรางความสัมพันธอันดีกับ
ลูกคา งานในขอนี้จะเกี่ยวของกับ  (1.) กลยุทธการขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling 
Strategy)  ( 2.) การบริหารหนวยงานขาย 
  2.4.3  การสงเสริมการขาย (Sales promotion)  เปนสิ่งจูงใจที่มีคุณคาพิเศษที่กระตุน
หนวยงานขาย (Sale force) ผูจัดจําหนาย (Distributors)  หรือผูบริโภคคนสุดทาย (Ultimate 
consumer)  โดยมีจุดมุงหมายเพื่อใหเกิดการขายในทันทีทันใด เปนเครื่องมือกระตุนความตองการ
ซ้ือที่ใชสนับสนุนการโฆษณา  และการขายโดยลูกคาคนสุดทายหรือบุคคลอื่นในชองทางการจัด
จําหนายการสงเสริมการขายมี 3  รูปแบบคือ 



       
 

 

22  

   2.4.3.1  การกระตุนผูบริโภค เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูผูบริโภค 
(Consumer Promotion)      
   2.4.3.2  การกระตุนคนกลาง  เรียกวา การ 
สงเสริมการขายที่มุงสูคนกลาง (Trade Promotion)   
   2.4.3.3  การกระตุนพนักงานขาย เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสู   พนักงาน
ขาย (Sales Force Promotion) 
  2.4.4  การใหขาวและการประชาสัมพันธ  [Publicity and public relations (Pr)]มี
ความหมายดังนี้ 
   2.4.4.1  การใหขาว (Publicity) เปนการเสนอขาวเกี่ยวกับผลิตภัณฑหรือบริการ 
หรือตราสินคาหรือบริษัท ที่ไมตองการมีการจายเงินโดยผานสื่อกระจายเสียงหรือส่ิงพิมพ การให
ขาวเปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ 
   2.4.4.2 การประชาสัมพันธ [Public Relations (Pr)] หมายถึงความพยายามใน
การสื่อสารที่มีการวางแผน โดยองคกรหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอองคการ  ตอผลิตภัณฑ หรือตอ
นโยบายใหเกิดกับกลุมใดกลุมหนึ่ง มีจุดมุงหมายเพื่อสงเสริมหรือปองกันภาพพจนหรือผลิตภัณฑ
ของบริษัท 
  2.4.5 การตลาดทางตรง (Direct marketing หรือ Direct response  
Marketing) การโฆษณาเพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct response advertising) และ
การตลาดเชื่อมตรงหรือการโฆษณาเชื่อมตรง (Online advertising) มีความหมายตางกันดังนี้ 
   2.4.5.1 การตลาดทางตรง (Direct marketing หรือ Direct response marketing) 
เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดการตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือหมายถึง
วิธีการตางๆ ที่นักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑโดยตรงกับผูซ้ือและทําใหเกิดการตอบสนอง
ในทันที ทั้งนี้ตองอาศัยฐานขอมูลลูกคาและการใชส่ือตางๆ เพื่อส่ือสารโดยตรงกับลูกคา เชน ใชส่ือ
โฆษณาและแคตตาล็อก 
   2.4.5.2  การโฆษณาเพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct response 
advertising) เปนขาวสารการโฆษณาซึ่งถามผูอาน ผูรับฟง  หรือผูชมใหเกิดการตอบสนองกลับ
โดยตรงไปยังผูสงขาวสาร  ซ่ึงจะใชจดหมายตรงหรือส่ืออ่ืน เชน นิตยสาร วิทยุ โทรทัศน หรือปาย
โฆษณา 
   2.4.5.3  การตลาดเชื่อมตรงหรือการโฆษณาเชื่อมตรง (Online advertising) หรือ
การตลาดผานสื่ออิเล็กทรอนิกส (Electronic marketing หรือ E-Marketing) เปนการโฆษณาผาน
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ระบบเครือขายคอมพิวเตอรหรือินเตอรเน็ต เพื่อการสื่อสาร สงเสริม และขายผลิตภัณฑหรือบริการ
โดยมุงหวังผลกําไร และการคา เครื่องมือที่สําคัญขอนี้ประกอบดวย การขายทางโทรศัพท การขาย
โดยใชจดหมายตรง การขายโดยใชแคตตาล็อค การขายทางโทรทัศน  วิทยุ หรือหนังสือพิมพ 
  2.5 บุคคล (People) หรือ พนักงาน (Employees) ซ่ึงตองอาศัยการคัดเลือก 
(Selection) การฝกอบรม (Training) การจูงใจ (Motivation) เพื่อใหสามารถสรางความพึงพอใจ
ใหกับลูกคาไดแตกตางเหนือคูแขงขัน พนักงานตองมีความสามารถ  มีทัศนคติที่ดีสามารถ
ตอบสนองตอลูกคา มีความคิดริเริ่ม มีความสามารถในการแกปญหา และสามารถสรางคานิยม
ใหกับองคกร 
  2.6 การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical evidence and presentation) 
เกิดความประทับใจจากสิ่งที่เห็น มีสวนในการชวยทําใหลูกคารูสึกวา บริการนั้นมีคุณภาพ มีความ
เหมาะสม มีประสิทธิภาพ โดยพยายามสรางคุณภาพโดยรวม [Total Quality Management (TQM)] 
ตัวอยาง โรงแรมตองพัฒนาลักษณะทางกายภาพและรูปแบบการใหบริการ เพื่อสรางคุณคาใหกับ
ลูกคา (Customer - value  proposition) ไมวาจะเปนดานความสะอาดความรวดเร็ว หรือ
ผลประโยชนอ่ืนๆ 
 กก 2.7 กระบวนการ (Process) ในกลุมธุรกิจบริการ กระบวนการในการสงมอบบรกิารมี
ความ สําคัญ เชนเดียวกับทรัพยากรบุคคลแมวาผูใหบริการจะมีความสนใจดูแลลูกคาอยางดีก็ไม
สามารถแก ปญหาลูกคาได เชน การเขาแถวรอระบบการสงมอบบริการ การครอบคลุมถึงนโยบาย
และกระบวนการ ที่นํามาใชระดับการใชเครื่องจักรกลในการใหบริการ อํานาจตัดสินใจของ
พนักงาน การมีสวนรวมของลูกคาในกระบวนการใหบริการ     อยางไรก็ตามความสําคัญของ
ประเด็นปญหาดังกลาวไมเพียงแตจะสําคัญตอฝายปฏิบัติการเทานั้น   แตยังมีความสําคัญตอฝาย
การตลาดดวย เนื่องจากเกี่ยวกับความพอใจที่ลูกคาไดรับ เพื่อสงมองคุณภาพในการใหบริการกับ
ลูกคาไดรวดเร็วและสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา จะเห็นไดวา การจัดการทางการตลาดก็ควร
ครอบคลุมถึงประเด็นของกระบวนการนี้ดวย 
  สรุปไดวา ผูวิจัยไดนําทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับ สวนประสมทางการตลาด 7Ps 
ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา จัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด บุคลากร การสรางและนําเสนอลักษณะ
ทางกายภาพ กระบวนการ มาใชในการศึกษาครั้งนี้ ซ่ึงแสดงใหเห็นถึง สวนประสมทางการตลาด
ทั้ง 7 ตัวนั้น ทุกตัวลวนมีความสําคัญอยางยิ่ง จะขาดตัวใดตัวหนึ่งไปไมได โดยกลยุทธการตลาดที่
ผูประกอบการธุรกิจใชหากใชกลยุทธอยางเหมาะสมและตรงจุดกับตลาดเปาหมาย  ยอมเปน
ประโยชนในการพัฒนากลยุทธเพื่อรองรับการขยายตัวของอุตสาหกรรมน้ํายา สระผมสมุนไพร 



       
 

 

24  

3.  แนวคิดเก่ียวกับความรูความเขาใจ 
 ความหมายของความรู 
 อดุลย  จาตุรงคกุล (2543 : 185-189) ความรู หมายถึง ขาวสารที่เก็บไวในความทรงจํา
สวนหนึ่งของขาวสารทั้งหมดเกี่ยวของกับหนาที่ ของผูบริโภคในตลาดเรียกวา ความรูเกี่ยวกับ
ผูบริโภค (Consumer Knowledge) ซ่ึงอาจจะศึกษาไดโดยการตอบคําถามดังนี้ คือ ผูบริโภครูอะไร 
ความรูจัดระเบียบอยูในความทรงจําในรูปใด และจะวัดความรูไดอยางไร 
 เนื้อหาของความรู (The content of knowledge) 
 อดุลย  จาตุรงคกุล (2543 : 185) ไดใหความหมายไวคือ คําตอบของคําถามขางบนนี้
เกี่ยวกับผูบริโภครูอะไรนั้น ขึ้นอยูกับความเขาใจในสิ่งที่บรรจุอยูในความทรงจํา นักจิตวิทยาได
จําแนกไววา มีความรูอยู 2 ประเภท ดังนี้ 
 1. Declarative Knowledge เปนขอเท็จจริง (Subjective fact อันเกิดมาจากการนึกเอาเอง)
ที่เรารู ซ่ึงแบงออกเปน 2 ประเภท คือ Episodic Knowledge ซ่ึงเกี่ยวของกับขาวสารที่ผูกพันกับ
ระยะเวลา กับ Semantic Knowledge บรรจุความรูที่สรุปรวมยอดเอาไว (Generalized Knowledge) 
 2. Procedural Knowledge หมายถึง ความเขาใจถึงการนําเอาขอเท็จจริงเหลานี้ไปใช 
ขอเท็จจริงเหลานี้เกิดจากที่ผูบริโภคนึกเอาเองเพราะมันไมจําเปนตองผูกพันกับสิ่งที่เปนจริงที่เรา
เห็นได (Objective Reality) เชนผูบริโภคอาจเชื่อวา ราคาเปนเครื่องชี้คุณภาพแมแตเมื่อจริงๆ แลว
มันไมเกี่ยวของกันเลย 
กกกกกกกกประเภทของความรู 
กกกกกกกกประภาเพ็ญ สุวรรณ (2538 : 81-82) ไดอางจากบทความวารสารของบริษัท Ecoz-Alen 
of Hamiltion (ฉบับ Second Quarter 1996) ช่ือ The Right Path to Knowledge Management วา
ความรู (Knowledge) แบงไดเปน 3 ประการคือ 
กกกกกกกก1. Craft ความรูชนิดนี้จะเกิดขึ้นในตัวคนที่ทํางานมานาน และเปนงานที่บุคคลนั้น
สรางสรรคขึ้นมาเองเปนความรูที่มีการปรับเปลี่ยนไปไดตลอดเวลา จึงเหมาะกับสภาวะที่มีการ
เปล่ียนแปลงอยูเสมอๆ เปนความรูที่ถายทอดกันไดยาก มักจะใชเวลายาวนานในการเรียนรู 
นอกจากนั้นยังยากตอการที่จะถายทอดไดอยางตรงกับที่ครูตองการ เชน ความรูในงานการผลิต
ศิลปหัตถกรรม 
กกกกกกกก2.  ความเขาใจ (Comprehension or understanding) ไดแก พฤติกรรมความรูที่แสดงวา
สามารถอธิบายได ขยายความดวยคําพูดของตนเองได มุงใหผู เรียนเกิดพฤติกรรมหรือการ
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ตอบสนอง 3 แบบ คือ การแปล (Translation) การตีความหมาย (Interpretation) การขยายความสรุป
ความ (Extrapolation) 
กกกกกกกก3.    การนําไปใช (Application)  ไดแก พฤติกรรมความรูที่แสดงวาสามารถนําความรูที่
มีอยูไปใชในสถานการณใหมๆ และแตกตางจากสถานการณเดิมได 
กกกกกกกก4.   การวิเคราะห (Analysis) ไดแก พฤติกรรมความรูที่สามารถแยกสิ่งตางๆ ออกเปน
สวนยอยๆ ไดอยางมีความหมายและเห็นความสัมพันธของสวนยอยๆ เหลานั้นดวยหรืออาจกลาว
ไดวาการวิ เคราะหมี  3 ความหมายคือการวิ เคราะหใหไดหนวยยอยการวิ เคราะห เนื้อหา
ความสัมพันธ  การวิเคราะหเนื้อหาหลัก 
กกกกกกกก5.   การสังเคราะห (Synthesis) คือไดแก พฤติกรรมความรูที่แสดงถึงความสามารถใน
การรวบรวมความรูและขอมูลตางๆ เขาดวยกันอยางมีระบบ เพื่อใหไดแนวทางที่จะนําไปสูการ
แกปญหาได การสังเคราะหมี 3 ประเภท คือ สังเคราะหใหไดผลเฉพาะเรื่อง  สังเคราะหใหได
แผนปฏิบัติการ  สังเคราะหใหไดระดับนามธรรมที่สูงขึ้น 
กกกกกกกก6.    การประเมินคา (Evaluation) ไดแก พฤติกรรมที่แสดงถึงความสามารถในการ
ตัดสินคุณคาของสิ่งของหรือทางเลือกไดอยางถูกตอง จําแนกได 2 ประเภท คือ การประเมินที่อิง
เกณฑภายใน และ การประเมินที่อิงเกณฑภายนอก 

 
 

                                 
 
แผนภูมิที่ 6   โมเดลองคประกอบทัศนคต ิ3 ประการ 
ที่มา : รัตติกรณ  จงวิศาล, โมเดลองคประกอบทัศนคติ 3 ประการ (ม.ป.ท. , 2550 ) , 51. 
 

ความรูสึก 
(Affective) 

ความเขาใจ 
(Cognitive) 

พฤติกรรม 
(Behavior) 
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 จากโมเดลองคประกอบทัศนคติ 3 ประการอธิบายดังนี ้
กกกกกกกก1.  สวนของความเขาใจ (Cognitive) ประกอบดวย ความรู การับรู และความเชื่อถือ ซ่ึง
ผูบริโภคมีตอความคิดหรือส่ิงใดสิ่งหนึ่ง สวนของความเขาใจเปนสวนแรก ซ่ึงก็คือความรูและการ
รับรูที่ไดรับจากการประสมประสานกับประสบการณโดยตรงตอทัศนคติ และขอมูลท่ีเกี่ยวของกับ
หลายแหลงขอมูล ซ่ึงหมายถึงสภาพดานจิตใจซี่งสะทอนความรูจะเปนสิ่งที่กําหนดความเชื่อถือ ซ่ึง
หมายถึงสภาพดานจิตใจซึ่งสะทอนความรูเฉพาะอยางของบุคคลและมีการประเมินเกี่ยวกับ
ความคิดหรือส่ิงหนึ่งซ่ึงจะนําไปสูพฤติกรรมเฉพาะอยาง 
กกกกกกกก2. สวนของความรูสึก (Affective Component) เปนสวนที่สะทอนถึงอารมณ (Emotion) 
หรือความรูสึก ของผูบริโภคที่มีความคิดหรือส่ิงใดสิ่งหนึ่ง สวนนี้สามารถทําการประเมินผลโดย
การใหคะแนนความพึงพอใจหรือไมพอใจ เห็นดวยหรือไมเห็นดวย 
กกกกกกกก3.  สวนของพฤติกรรม (Behavior) เปนสวนที่สะทอนถึงความนาจะเปนหรือแนวโนมที่
จะมีพฤติกรรมของผูบริโภคดวยวิธีหนึ่งหรือส่ิงใดสิ่งหนึ่ง หรืออาจหมายถึงความตั้งใจที่จะซื้อ จาก
ความหมายนี้จะรวมพฤติกรรมที่เกิดขึ้น รวมทั้งความตั้งใจซื้อของผูบริโภคซึ่งสามารถนําไปใช
ประเมินความนาจะเปนหรือพฤติกรรมของผูบริโภคได 
กกกกกกกกสรุปไดวา ความรูคือพฤติกรรมความรูที่แสดงถึงความสามารถการนําความรูที่มีอยูใน
ความทรงจําสวนหนึ่งนํามาใชในสถานการณตางๆ สวนความเขาใจคือ การนําเนื้อหาจากความรู มา
ใชใหเกิดประโยชนใหเหมาะสมกับสถานการณของตนเอง ดังนั้นจงึขึ้นอยูกับผูบริโภคในการนาํ
ความรูและประสบการณในการพิจารณาการตัดสินใจเลอืกซื้อน้ํายาสระผมสมุนไพร 

 
4.  น้ํายาสระผมสมุนไพร 
กกกกกกกกน้ํายาสระผม หมายถึง ผลิตภัณฑเครื่องสําอาง ที่ใชสําหรับขจัดไขมัน และสิ่งสกปรก
ใหออกจากเสนผมและหนังศีรษะ โดยไมทําใหเกิดอันตราย แกผูใชแตอยางใด ภายหลังการใชตอง
ทําใหเสนผมสะอาด นุม สลวย หวีเขาทรงไดงาย  
กกกกกกกกชนิดของน้ํายาสระผมแยกไดตามประเภทตางๆ ดังนี้ 
กกกกกกกก1. น้ํายาสระผมเหลว (liquid shampoo) เปนที่นิยมและแพรหลายมากที่สุด มีลักษณะ
เปนของเหลวใสโปรงแสง มีความหนึดพอสมควร ทําความสะอาดไดดี และทําใหผมอยูในสภาพ
ภายหลังการใช    
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กกกกกกกก2. โลช่ันน้ํายาสระผม (lotion shampoo) เปนครีมคอนขางเหลวขุน มีลักษณะพิเศษคือ
ใชแฟตตี้อัลกอฮอลอันเฟตประมาณ 30-50 สวน และส่ิงปรุงแตงอื่นๆ เชน ลาโนลีน โปรตีน บัลซ่ัม 
เพื่อปรับสภาพเสนผม 
กกกกกกกก3. น้ํายาสระผมครีม (cream paste) มีลักษณะเปนครีมกึ่งแข็ง มีความหนึดสูงเขมขนกวา 
และทึบแสงมากกวาโลชั่นน้ํายาสระผม 
กกกกกกกก4. น้ํายาสระผมชนิดสเปรย (aerosol shampoo) เปนน้ํายาสระผมเหลวผสมสารโปรเพล 
แลนท (propellant) วิธีใช คือ พนลงบนแหงหรือเปยกไดทันที 
กกกกกกกก5. น้ํายาสระผมซักแหง (dry shampoo) มี 2 ชนิด คือ 
กกกกกกกกกกกก5.1 น้ํายาสระผมแหงชนิดผง มีสวนผสมของผงดูดซึม (absorbent powder) และ
ดางออน เชน บอแรกซ ผงดูดซึม ไดแก ผงทัลคัม แปงดีเซลกั่ว ฯลฯ ซ่ึงมีคุณสมบัติดูดสิ่งสกปรก
ออกจากเสนผมและหนังศีรษะ น้ํายาสระผมชนิดนี้ใชไมดี เนื่องจากผงน้ํายาสร ะผมทําความสะอาด  
ไมทั่วถึง และแปรงออกไมหมด 
  5.2 น้ํายาสระผมซักแหงชนิดเหลว มีสวนประกอบของตัวทําละลาย เชน เอทิลีน ได  
คลอไรด (ethylene dichloride) สารนี้มีคุณสมบัติละลายไชมันใหออนตัวลงจนเช็ดสงสกปรกออก
ไดโดยไมตองลางน้ํา 
กกกกกกกก6. น้ํายาสระผมเม็ดและผง (granular and powder shampoo) น้ํายาสระผมชนิดนี้มี
บทบาท ใน ชีวิตประจําวันของคนไทยประมาณ 25 ปที่ผานมา มีลักษณะเปนผงหยาบๆ เม็ดเล็กๆ 
เหมือนผงซักฟอก 
กกกกกกกก7. น้ํายาสระผมขจัดรังแค (antidandruff and medicated shampoo) ประกอบดวยสารทํา
ความสะอาด (ดีเทอรเจนต) เหมือนกับน้ํายาสระผมทั่วไป แตเติมตัวยาฆาเซื้อแบคทีเรียลงไปดวย 
ประมาณ 0.5-2% ตัวยาที่ใชไดแ ซงไพริไทออน (สมุนไพรเพื่อความงาม, ความงามสําหรับเสนผม 
2553) 
 
น้ํายาสระผมสมุนไพร 
กกกกกกกกเนื่องจากบางคนเกิดอาการแพ หรือระคายเคืองผิวหนัง เมื่อใชเครื่องสําอางที่ผลิตจาก
สารเคมีหรือสารสังเคราะห จึงมีความพยายามหันมาใชสมุนไพรทดแทนสารเคมีในการผลิตมากขึ้น
อยางไรก็ตามการผลิต น้ํายาสระผม ครีมนวดผม ก็ยังจําเปนตองใชสารเคมีสังเคราะหที่เปน 
สวนประกอบพื้นฐาน การใชสารสกัดสมุนไพรเปนสวนประกอบเสริมเพื่อลดสารเคมี หรือลด
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ปริมาณการใชสารเคมีนอยลงเทานั้น เชน การใชสารสกัดของลูกมะคําดีคาย เพื่อทดแทนการใชสาร
ชําระลาง และสารปรับสภาพผม 
กกกกกกกกสําหรับวิธีการบํารุงรักษาเสนผมดวยสมุนไพร ขณะนี้ตองยอมรับวากําลังเปนที่นิยม
ของคนทั่วไป เนื่องจากปราศจากสารเคมีที่อาจทําใหมีอาการแพ และมีสรรพคุณชวยบํารุงเสนผม 
ในผลิตภัณฑเกี่ยวกับเสนผมไมวาจะเปนน้ํายาสระผมสระผมหรือครีมนวดผม ทั้งขจัดรังแคและ
บํารุง ใหผมดกดํา หรือแมกระทั่งยายอมผม ลวนมีสมุนไพรจํานวนมากที่มีสรรพคุณในเรื่องที่กลาว
ไปแลว (ฝายวิชาการ สถาบันการแพทยแผนไทย, สํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา) 
กกกกกกกกความหมายของน้ํายาสระผมสมุนไพร มีดังนี้ น้ํายาสระผมสมุนไพร  หมายถึง 
ผลิตภัณฑที่มีลักษณะเปนน้ํายาที่ใช  เพื่อทําความสะอาด เสนผม  ซ่ึงมีการนําเอาสมุนไพรไปใชเปน
สวนผสม  หรือ สารสกัดจากธรรมชาติไดแกน้ํายา สระ ผมสมุนไพรจากดอกอัญชัญ มะคําดีควาย 
มะกรูด  วานหางจระเข น้ําผ้ึง  ใบชุมเห็ดเทศ  เปนตน  (สมพร ภูติยานันต  2542 : 130-145)  
กกกกกกกกสวนประกอบของน้ํายาสระผมสมุนไพรไดแก  
น้ํายา สระผมผสมมะคําดีควาย วานหางจระเข (Aloe Perryi Baker) และทองพันชั่ง (Rhinacanthus 
Nasutrs Kurz) มีสวนประกอบสําคัญ (Coeamidopiopyl, Sap Tree,Germabenll-E) ชวยขจัดเชื้อรา
บนหนังศีรษะ  ขจัดรังแค  ซันตุ  ปองกันผมหงอกกอนวัย  ปองกันผมรวง  เสนผมแข็งแรง  และไม
แตกปลาย 
กกกกกกกกน้ํายาสระผมผสมดอกอัญชัญ (Clitorea Ternatea Linn) ใบหมี มีสวนประกอบสําคัญ 
Coeamidopiopyl Butterly Tree, Ermabenll-E ชวยบํารุงเสนผมใหนุมสลวย  ดกดําแข็งแรงมนี้าํหนกั 
ขจัดรังแคลดอาการคัน  เสนผมจะเปนประกาย ไมแตกปลาย 
กกกกกกกกน้ํายาสระผมผสมใบชุมเห็ดเทศ (Cassia Alata Linn)  มีสวนประกอบสําคัญ 
Coeamdoproply, Betane, Tamarind, Germabenll-E ชวยทําใหผมสะอาด  ลดอาการคันทําใหผมไม
หงอกเร็ว  มีน้ําหนักเปนเงางามไมแตกปลาย 
กกกกกกกกน้ํายาสระผมมะกรูด  มีสวนประกอบที่สําคัญ Coeamidopropy, Betaine, Kaffea Lime 
Germabenll-E ชวยทําใหผมสะอาดลดอาการคัน ทําใหผมไมหงอก มีน้ําหนักเปนเงาไมแตกปลาย
 สรรพคุณของน้ํายาสระผมสมุนไพร 
กกกกกกกก(ตรีสุคนธ  2550 : 117) น้ํายาสระผมสมุนไพรที่มีสวนผสมวานหางจระเข มีสรรพคุณ 
ชวยขจัดรังแคแกคันศีรษะ ปองกันผมรวง ชวยทําใหผมนิ่ม และดกดําเปนเงางาม 
กกกกกกกกน้ํายาสระผมสมุนไพรที่มีสวนผสมมะกรูด ผลมะกรูดมีน้ํามันหอมระเหย น้ํามะกรูดมี
รส เปรี้ยวชวยใหผมสะอาดเปนเงางาม ทําใหผมนิ่ม แกคันศีรษะปองกันการเกิดรังแค 
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กกกกกกกกน้ํายาสระผมสมุนไพรที่มีสวนผสมขิง มีสรรพคุณแกผมหงอกกอนวัย 
กกกกกกกกน้ํายาสระผมสมุนไพรที่มีสวนผสมมะคําดีควาย วานหางจระเข และ ทองพันชั่ง มี   
สรรพคุณชวยขจัดเชื้อราบนหนังศีรษะ ขจัดรังแค ชันตุ ปองกันผมหงอกกอนวัย ปองกันผมรวง 
เสนผมแข็งแรง และไมแตกปลาย 
กกกกกกกกน้ํายาสระผมสมุนไพรที่มีสวนผสมดอกอัญชัน ใบหมี่ สรรพคุณชวยบํารุงเสนผมใหนุม 
สลวย ดกดําแข็งแรง มีน้ําหนัก ขจัดรังแค แกอาการคัน เสนผมจะเปนประกาย ไมแตกปลาย 
กกกกกกกกน้ํายาสระผมสมุนไพรที่มีสวนผสมบอระเพ็ด มีสรรพคุณกระตุนการงอกของผม 
กกกกกกกกน้ํายาสระผมสมุนไพรที่มีสวนผสมตะไครหอม ทองพันชั่ง มีสรรพคุณแกคันศีรษะ 
กําจัด เชื้อ ราบนหนังศีรษะ บํารุงรากผมปองกันผมรวง ชวยใหผมนิ่มและดกดําเปนเงางาม 
กกกกกกกกน้ํายาสระผมสมุนไพรที่มีสวนผสมสมปอย มีสรรพคุณทําใหเสนผมสะอาดเปนเงา แก
คันศีรษะ 
กกกกกกกก สรุปไดวา น้ํายาสระผมสมุนไพรเปนผลิตภัณฑทําความสะอาดเสนผมและหนังศีรษะ 
โดยไมทําใหเกิดอันตรายแกผูใช เพราะสวนประกอบหลักคือการนําสมุนไพรจากธรรมชาติ ที่มี
สรรพคุณชวยใหเสนผมและหนังศีรษะมีสุขภาพดี ดังนั้นพฤติกรรมของผูบริโภคในการตัดสินใจ
ซ้ือน้ํายาสระผมสมุนไพรก็ตองเลือกสมุนไพรในแตละชนิดใหเหมาะสมกับสภาพของเสนผม 

 
5.  งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
กกกกกกกกณัฐพานี  เต็มศิริพจน (2547 ) ไดศึกษาวิจัยเร่ือง “ปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอ
การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑแชมพูสระผมผสมสมุนไพร ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร”  
ผลการวิจัย พบวา ผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิงมีสถานภาพเปนโสด มีอายุ 21-30 ป ทํางานเปน
พนักงานเอกชนหรือหางรานทั่วไป มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 5,001-10,000 บาทและจบการศึกษา
ระดับปริญญาตรี มากที่สุด 
กกกกกกกกปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อแชมพูสระผมผสมสมุนไพรของ
ผูบริโภคพบวา ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมการตลาด โดยรวมมีคาเฉลี่ยในระดับมากโดย
เรียงลําดับดังนี้ ไดแกดานชองทางการจัดจําหนาย ดานราคา ดานผลิตภัณฑ และดานการสงเสริม
การตลาด โดยดานชองทางการจัดจําหนายใหความสําคัญที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดในเรื่องของการซื้อได
สะดวก สําหรับดานราคาใหความสําคัญที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดในเรื่องของราคาตอขวด  ดานผลิตภัณฑ
ใหความสําคัญที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดในเรื่องของคุณภาพ และดานการสงเสริมการตลาดใหความสําคัญ
ที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดในเรื่อง การสงเสริมการขาย เชน การลดราคามีของแถม 



       
 

 

30  

กกกกกกกกพฤติกรรมของการซื้อผลิตภัณฑแชมพูสระผมผสมสมุนไพรของผูบริโภค พบวา
ผูบริโภคสวนใหญ จะซื้อผลิตภัณฑน้ํายาสระผมสมุนไพรจํานวน 1 ครั้งตอเดือน ผูที่มีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑแชมพูสระผมผสมสมุนไพรคือตนเอง  สวนใหญจะเลือกซื้อผลิตภัณฑ
แชมพูสระผมผสมสมุนไพรจากหางสรรพสินคาหรือรานสะดวกซื้อ โดยพิจารณาจากสรรพคุณของ
ผลิตภัณฑเปนสวนใหญ  สําหรับความตองการดานการสงเสริมการขายผูบริโภคตองการใหมีการ
ลดราคามากกวาวิธีอ่ืนสื่อโทรทัศน มีผลตอการตัดสินใจ ซ้ือ ของผูบริโภคมากที่สุด และสาเหตุที่
เปลี่ยนยี่หอไปเรื่อยๆ เพราะอยากทดลองใช สําหรับการใชผลิตภัณฑแชมพูสระผมผสมสมุนไพร 
พบวาผูบริโภคสวนใหญมีระยะเวลาใชผลิตภัณฑประมาณ 2-3 เหตุผลที่ทําใหเลือกใชแชมพูสระผม
ผสมสมุนไพรเพราะอยากทดลองมากกวาเหตุผลอ่ืน สวนใหญผูบริโภคใชแชมพูสระผมผสม
สมุนไพรชนิดผสมมะกรูดและของแถมที่ผูบริโภคสวนใหญสนใจคือกระเปาเครื่องสําอาง 
กกกกกกกกสําหรับปญหาสวนประสมการตลาด โดยรวมมีคาเฉลี่ยในระดับมาก โดยเรียงลําดับ
ดังนี้ ไดแก ดานราคาดานชองทางการจัดจําหนาย ดานผลิตภัณฑและดานการสงเสริมการตลาดโดย
ดานราคาปญหาที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดในเรื่อง ราคา ตอขวดแพง ดานชองทางการจัดจําหนายปญหาที่มี
คาเฉลี่ยสูงสุดในเรื่องหาซื้อไดยาก ดานผลิตภัณฑ ปญหาที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดในเองของสินคาไมมี
คุณภาพ และดานการสงเสริมการตลาดปญหาที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดในเรื่องของการไมมีการโฆษณาใน
ส่ือตางๆ  
กกกกกกกกสรุปไดวา  ปจจัยสวนบุคคลดาน เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา และรายไดมีผล
ตอการตัดสินใจซื้อแชมพูสระผมสมุนไพรตอปจจัยสวนประสมการตลาด ไดแกดานชองทางการจัด
จําหนายใหความสําคัญมากที่สุด  รองลงมาดานราคา ดานผลิตภัณฑ และดานการสงเสริมการตลาด 
ตามลําดับ และปญหาสวนประสมการตลาดดานราคามีคาเฉลี่ยมากที่สุดเนื่องจากมีราคาตอขวดแพง 
 ชัชฎา   มูลละออง  (2547)ไดศึกษาวิจัย เ ร่ือง   “ สวนประสมทางการตลาดที่มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อแชมพูสระผมยี่หอซันซิลของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร”ผลการวิจัยพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 25-34 ป 
สวนใหญมีสถานภาพโสด มีการศึกษาระดับปริญญาตรี มีอาชีพพนักงานเอกชน/ลูกจาง และรายได
ตอเดือนต่ํากวาหรือ เทากับ 10,000 บาท ประเภทสวนผสมของแชมพูสระผมยี่หอซันซิลสวนใหญที่
ผุบริโภคซ้ือ คือ สวนผสมของโปรตีนไข น้ํามันะกอกและโปรตีนไข โยเกิรต โดย เฉลี่ย ผูบริโภค
ซ้ือแชมพูสระผม เดือน ละ  1 คร้ัง โดยซื้อคร้ัง 1 ขวด และใชแชมพูสระผม 3 ครั้งตอสัปดาห กลุม
ตัวอยางมี พฤติกรรมโดยรวมตอปจจัยดานผลิตภัณฑ ดานราคา และดานการจัดจําหนายในระดับ
มาก กลุมตัวอยางพฤติกรรมโดยรวมตอปจจัยดานการสงเสริมการตลาดในระดับปานกลาง 
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 สรุปไดวา สวนประสมทางการตลาดที่มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อแชมพูสระผม
ยี่หอซันซิล พฤติกรรมโดยรวมตอปจจัยดานผลิตภัณฑมากเปนอันดับแรกคือ มีความตองการซื้อ
แชมพูโปรตีนไขมากที่สุด และปจจัย ดานราคา และดานการจัดจําหนาย อยูในระดับมาก และปจจัย
ดานการสงเสริมการตลาดอยูในระดับปานกลาง 
กกกกกกกกโสภิตสุดา  อัตตะสาระ (2546) ไดศึกษาวิจัยเร่ือง “ทัศนคติและพฤติกรรมผูบริโภคใน
การใชน้ํายาสระผมสมุนไพรตอตราสินคา Herb variety กับตราสินคา Green-X ในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยศึกษาถึงปจจัยทางดานตราสินคา ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาด 
และปจจัยทางดานรูปแบบการดําเนินชีวิต” ผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคสวนใหญมีทัศนคติตอการใช
น้ํายาสระผม สมุนไพร โดยซ้ือน้ํายาสระผมสมุนไพรจากหางสรรพสินคา เนื่องจากใกลบาน สาเหตุ
ที่มีผูบริโภค สวนใหญซ้ือน้ํายาสระผมสมุนไพร เนื่องจาก คุณภาพของ สินคาดี และซื้อสัปดาหละ 
2-3 คร้ัง ราคาของน้ํายาสระผมสมุนไพร ที่เหมาะสมคือราคา 50-100 บาท และมีขนาดบรรจุ 200 
มิลลิลิตร ผูบริโภคมีรูปแบบการดําเนินชีวิตตามกิจกรรมที่ทําคือ เดินชอปปงตามศูนยการคา ตาม
ความสนใจคือ การดูแลการบริโภคสินคาอยางถูกลักษณะ รูปแบบการดําเนินชีวิตมีความสัมพันธ 
ตอทัศนคติการใชน้ํายาสระผมสมุนไพรมีความสัมพันธตอ พฤติกรรมการใชน้ํายาสระผมสมุนไพร 
กกกกกกกกสรุปไดวา  ทัศนคติการดําเนินชีวิตมีความสัมพันธกับการใชน้ํายาสระผมสมุนไพร โดย
ซ้ือจากหางสรรพสินคาใกลบาน  และการใหความสนใจในการดูแลการบริโภคสินคาอยางถูก
ลักษณะคือเนนที่คุณภาพของสินคา 
กกกกกกกกสมคิด ยกผล (2545) ไดศึกษาวิจัยเร่ือง “พฤติกรรมและปจจัยที่มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑแชมพูสระผมในเขตกรุงเทพมหานคร”  ผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครมีพฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑแชมพูสระผมดวยตนเอง และมีการเปลี่ยนยี่หอ
ปละ 1-2 ครั้ง แชมพูสระผมที่ใชกันมากที่สุดเปนประเภทเพื่อความสวยงาม ปจจัยที่มีผลตอการ
เลือกซื้อผูบริโภคสวนใหญใหความสําคัญกับคุณภาพของสินคาสําคัญที่สุด สวนรูปแบบการ
สงเสริมการขายที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจเลือกซื้อมากที่สุดไดแก การลดราคา ปจจัยสวน
บุคคลที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชผลิตภัณฑแชมพูสระผมดานความถี่ในการสระผมคือ 
เพศ อายุ และรายได ปจจัยสวนบุคคลที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมมรใชผลิตภัณฑแชมพูสระผม
ดานคาใชจายในการเลือกซื้อแชมพูสระผมของกลุมตัวอยางคือ เพศ อายุ และระดับการศึกษา 
กกกกกกกกสรุปไดวา  ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ คือเพศ อายุ และ ระดับการศึกษาสวนใหญ
ใหความสําคัญกับผลิตภัณฑมากที่สุด และการสงเสริมการขายรองลงมา ไดแก การลดราคา  
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กกกกกกกกประไพ  นันทโกวัฒน (2544) ไดศึกษาวิจัยเร่ือง “การศึกษาทัศนคติตอการใชน้ํายา สระ
ผม สุมนไพรของลูกคาในอําเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี” ผลการวิจัยพบวา ลูกคาสวนมากมีอายุ
ระหวาง 15-30 ป ระดับการศึกษาปริญญาตรี อาชีพขาราชการและรัฐวิสาหกิจ มีรายได 4,001-
10,000 บาท/เดือน มีทัศนคติตอการใชน้ํายาสระผมสมุนไพรโดยภาพรวมอยูในระดับปานกลาง เมื่อ 
พิจารณาเปน รายดาน  พบวา มีทัศนคติตอดานภาชนะบรรจุอยูในระดับคอนขางดี  และมีทัศนคติ
ดานคุณภาพ ดานราคาอยูในระดับปานกลาง และปญหาที่พบสําหรับการใชน้ํายาสระผม สมุนไพร 
ไดแก ดาน คุณภาพ คือการนําสมุนไพรมาใชผสมนอยทั้งที่สมุนไพรมีประสิทธิภาพมากและไม
แนใจในการตรวจสอบคุณภาพ ควรจะมีแหลงตรวจสอบและฉลากหรือเครื่องหมายรับรองคุณภาพ
ติดไวขางขวด มีผูประกอบการผลิตน้ํายาสระผมสมุนไพรนอย และยังไมมีการ โฆษณา แพรหลาย 
ใน ตลาด ราคาน้ํายาสระผมสมุนไพรบางชนิดมีราคาสูงมาก ไมเหมาะสมกับ คุณภาพและ ราคาไม
มี มาตรฐานกําหนดที่ชัดเจนดานภาชนะบรรจุไมทันสมัย  สีน้ํายาสระผม สมุนไพรไมสะดุดตาและ
มี ขนาดที่ไมแตกตางกันทําใหเลือกซื้อไมได ฉลากไมสวยและรายละเอียดบงบอกคุณภาพไมชัด
เชน  ลูกคาที่มีความแตกตางกันในดานอายุ เพศ สถานภาพ การศึกษา อาชีพ และรายไดมีทัศนคติ
ตอการใชน้ํายา สระผมสมุนไพรโดยสวนมากไมแตกตาง กัน 
กกกกกกกกสรุปไดวา  ทัศนคติตอการใชน้ํายาสระผมสมุนไพร โดยอาศัยปจจัยดานผลิตภัณฑ การ
ใชภาชนะบรรจุอยูในระดับคอนขางดี และรองลงมาดานคุณภาพ ราคา ตามลําดับ และดานการ
สงเสริมการตลาดยังมีนอยการโฆษณายังไมแพรหลาย 



 
 

บทท่ี 3 
 

วิธีการดําเนินการวิจัย 
 

กกกกกกกกการศึกษาปจจัยที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อน้ํายาสระผมสมุนไพร 
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ผูวิจัยไดเลือกใชวิธีการวิจัยเชิงปริมาณ (quantitative 
research) ที่มีรูปแบบการวิจัยเชิงสํารวจ (survey research)  ประชากรที่ใชในการศึกษาคือผูบริโภค
เขตกรุงเทพมหานคร กลุมตัวอยางมีประมาณทั้งส้ิน 400 คน เครื่องมือที่ใชในการศึกษา เปน
แบบสอบถามใหกลุมตัวอยางตอบซึ่งแบบสอบถามพัฒนาโดยผูทําการวิจัย และแจกใหกลุมตัวอยาง 
ผูวิจัยไดดําเนินการวิจัยและการเก็บรวบรวมขอมูล ตามขั้นตอนดังนี้ 
 1.  ประชากรและกลุมตัวอยาง 
กกกกกกกก2.  ตัวแปรที่ใชในการวิจัย 
  3.  เครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
กกกกกกกก4.   แหลงขอมูลที่ใชในการวิจัย 
กกกกกกกก5. การทดสอบความเที่ยงตรงของเนื้อหา และการทดสอบความนาเชื่อถือ 
กกกกกกกก6. การเก็บรวบรวมขอมูล 
 กกกกกกก 7. สถิติที่ใชในการประมวลผลและการวิเคราะหขอมูล 
  8. ระยะเวลาในการวิจัย 
 
 1. ประชากรและกลุมตัวอยาง 
กกกกกกกกประชากร 
กกกกกกกกประชากรในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครจํานวน ทั้งสิ้น 400 คน  
ซ่ึงมีทั้งหมด 6 แหง 
กกกกกกกกกลุมตัวอยางคือ ผูบริโภคใชวิธีการสุมตัวอยางแบบโควตา (Quota Sampling) ตามสูตร
ของ Yamane ดวยการออกภาคสนามในการเก็บรวบรวมขอมูล ตามสถานที่ หางสรรพสินคาในเขต
กรุงเทพมหานครจํานวน 6 แหงโดยมีจํานวนของกลุมตัวอยางดังนี้ 
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ตารางที่ 2 แสดงกลุมการปกครอง รายช่ือเขต และสถานที่ทําการสํารวจ 
 
กลุมการปกครอง รายชื่อเขต สถานที่ทําการสํารวจ จํานวน (คน) 
รัตนโกสินทร ปทุมวัน มาบุญครอง 67 
บูรพา ลาดพราว เซ็นทรัล สาขาลาดพราว 67 
ศรีนครินทร คันนายาว หางแฟชั่น ไอสแลนค 67 
เจาพระยา ดินแดง หางเทสโกโลตัส สาขาฟอรจูน 67 
กรุงธนเหนือ บางกอกนอย เซ็นทรัล สาขาปนเกลา 66 
กรุงธนใต บางแค หางเดอะมอลล สาขาบางแค 66 
                       

รวม 
  

400 
       
2.  ตัวแปรที่ใชในการวิจัย 

 ตัวแปร (Variable) สําหรับการวิจัยคร้ังนี้ คือ 
1. ปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ สถานภาพ อายุ  อาชีพ ระดับการศึกษา รายได  

    2.  ความรูและความเขาใจเกี่ยวกับสรรพคุณของตัวยาสมุนไพรในน้ํายาสระผมสมุนไพร 
ไดแก วานหางจระเข  มะกรูด  ขิง  มะคําดีควาย  ทองพันชั่ง  ดอกอัญชัน  ใบหมี่  บอระเพ็ด  ตะไคร
หอม ทองพันชั่ง สมปอย 
 3. ปจจัยสวนประสมทางการตลาด  ไดแก ดานผลิตภัณฑ  (คุณสมบัติของน้ํายาสระผม 
สมุนไพร  คุณภาพของน้ํายาสระผมสมุนไพร  ตราสินคาน้ํายาสระผมสมุนไพร  บรรจุภัณฑของ 
น้ํายาสระผมสมุนไพร)  ดานราคา  ดานชองทางการจัดจําหนาย  ดานการสงเสริมการตลาด  ดาน
บุคลากร  ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ  ดานกระบวนการ 
 4. พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อน้ํายาสระผมสมุนไพร ไดแก ชนิดของสมุนไพร  แหลงที่ซ้ือ 
ผูที่มีอิทธิพลในการซื้อ ความถี่ในการซื้อ ใชมานานเทาใด ความถี่ในการใช 
 5. น้ํายาสระผมสมุนไพรที่ผูบริโภคเลือกซ้ือ ไดแก Thai Herb  อภัยภูเบศร  ดอกบัวคู  
สมุนไพรสุภาภรณ   ผลิตภัณฑจากกลุมเกษตรกร/แมบาน และ อ่ืนๆ  
3.  เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 
กกกกกกกกเครื่องมือที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้ คือแบบสอบถามที่ผุวิจัยไดพัฒนาขึ้น โดยมีขั้นตอนใน
การสรางเครื่องมือดังตอไปนี้ 
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กกกกกกกกสวนที่ 1 เปนคําถามเกี่ยวกับขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม เปนแบบสอบถาม
ดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ สถานภาพ อายุ  อาชีพ ระดับการศึกษา รายได ซ่ึงมีลักษณะแบบ
สํารวจรายการ รวม 6 ขอ 
กกกกกกกกสวนที่ 2  เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับ ความรูและความเขาใจของผูบริโภคเกี่ยวกับ
สรรพคุณของตัวยาสมุนไพรในน้ํายาสระผมสมุนไพรตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อน้ํายาสระผม
สมุนไพร ซ่ึงมีลักษณะเปนแบบสํารวจรายการรวม 8 ขอ 
กกกกกกกกสวนที่  3 ปจจัยดานสวนประสมการตลาดที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจ
ซ้ือน้ํายาสระผมสมุนไพร  ซ่ึงมีลักษณะเปนแบบสอบถามรวม 39 ขอ  โดยแบงออกเปน 7 ดาน  
ไดแก  ดานผลิตภัณฑ    ดานราคา   ดานจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด  ดานบุคลากร  ดาน
การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ และดานกระบวนการ  โดยผูวิจัยดัดแปลงมาจาก
แบบสอบถามของ อัมพร  จงสกุล  (2547)   ซ่ึงลักษณะของแบบสอบถามเปนแบบใหผูตอบ
แบบสอบถามเลือกตอบ  เปนคําถามปลายปด แบบ Numerical rating scale ลักษณะตัววัดแบบ 
Likert scale โดยพิจารณาแบบชวง (Interval scale)  มีเกณฑการใหคะแนน ดังนี้ 
กกกกกกกกระดับของปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อ  เกณฑการใหคะแนน  
กกกกกกกกมากที่สุด       5 
กกกกกกกกมาก       4 
กกกกกกกกปานกลาง      3 
กกกกกกกกนอย       2 
กกกกกกกกนอยที่สุด      1 
ขอมูลขางตนนํามาวิเคราะหโดยการหาคาเฉลี่ยและนํามาแปลความหมายตามเกณฑดังนี้ 
กกกกกกกกคาเฉลี่ย             ความหมาย 
กกกกกกกก4.50 - 5.00      มากที่สุด 
กกกกกกกก3.50 - 4.49      มาก 
กกกกกกกก2.50 - 3.49      ปานกลาง 
กกกกกกกก1.50 -  2.49      นอย 
กกกกกกกก1.00 -  1.49      นอยที่สุด  
    
กกกกกกกกสวนที่ 4 พฤติกรรมของผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อน้ํายาสระผมสมุนไพร เปน ลักษณะ 
คําถามปลายปด (Close-ended questions) แบบใหเลือกตอบหลายขอ (Multiple Choices) โดยผูวิจัย
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นําแนวคําถามมาจากงานวิจัยของ  อัมพร  จงสกุล  พ.ศ.2547   และนํามาปรับใหเหมาะสมกับกลุม
ประชากร  มีจํานวนทั้งส้ิน 8 ขอ 
 
4.  แหลงขอมูลท่ีใชในการวิจัย 
กกกกกกกกแหลงขอมูลที่ใชในการวิจัย แบงเปน 2 ลักษณะ คือ 
กกกกกกกก1. ขอมูลปฐมภูมิ (Primary data) เปนขอมูลที่ไดมาจากการแจกแบบสอบถาม ใหแก
ผูตอบแบบสอบถามที่เปนกลุมตัวอยางเปาหมาย โดยวิธีการเลือกตัวอยางแบบกําหนดจํานวน
ตัวอยาง (Quota Sampling) และทําการสุมตัวอยางแบบ (Accidental sampling) จํานวน 400 ตัวอยาง 
กกกกกกกก2. ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary data) เปนขอมูลที่ไดจากการศึกษาคนควางานวิจัยที่มี
ผูดําเนินการไวแลว ตําราวิชาการที่เกี่ยวของ บทความทางวิชาการ เว็บไซดทางอินเตอรเน็ท เพื่อใช
เปนกรอบความคิดในการศึกษา ประกอบการวิเคราะหและสรุปผล  
   
5.  การทดสอบความเที่ยงตรงของเนื้อหา(Content Validity Test) และการทดสอบความนาเชื่อถือ 
(Reliability Test) ของแบบสอบถาม (Questionnaire) 
 กกกกกกกกการทดสอบความเที่ยงตรง  (Validity) และความเชื่อมั่น (Reliability) ของเครื่องมือใน
การศึกษาครั้งนี้ 
กกกกกกกก1. การทดสอบความเที่ยงตรง (Validity) ผูวิจัยนําแบบสอบถามงานวิจัยนี้ที่ไดพัฒนา
เสร็จแลวใหอาจารย 3 ทาน ตรวจสอบความถูกตอง เนื้อหา และความเหมาะสมของภาษา (Content 
validity) และโครงสรางแบบสอบถาม (Construct validity) เพื่อใหรองรับกับวัตถุประสงค
ประโยชนที่จะไดรับจากการวิจัยในครั้งนี้ หลังจากนั้นผูวิจัยนําแบบสอบถามมาปรับปรุงแกไขตาม
ขอเสนอแนะ 
กกกกกกกก2. การทดสอบความนาเชื่อถือ (Reliability test) โดยการนําแบบสอบถามที่ไดไปทดลอง
ใชกับกลุมทดลอง 30 คน แลวหาความเที่ยงตรง หาคาความเชื่อมั่นของแบบสอบถามโดยการใชวิธี
สัมประสิทธิ์อัลฟา (Alpha Coefficient) ของ Cranach โดยทําการทดสอบแบบสอบถามจํานวน 30 
ชุดไดคา ความเชื่อมั่นเทากับ 0.9328 
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6.  การเก็บรวบรวมขอมูล 
 การเก็บรวบรวมขอมูลในการวิจัยคร้ังนี้ ผูวิจัยไดแจกแบบสอบถามจํานวนหนึ่งชุดตอ    
1   คนซึ่งมีจํานวนทั้งสิ้น 400 ชุด โดยผูวิจัยจะนําแบบสอบถามกระจายไปตามสัดสวนที่ไดคํานวณ
ไวทั้งหมด 6 เขตของกรุงเทพมหานคร  
 
7.  สถิติท่ีใชในการประมวลผลและการวิเคราะหขอมูล 
 1.กขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรศาสตร ซ่ึงไดแกขอมูล เพศ สถานภาพ 
อายุ  อาชีพ ระดับการศึกษา รายได วิเคราะหโดยการคํานวณคาความถี่และคารอยละ 
 2. ความรูและความเขาใจของผูบริโภคเกี่ยวกับน้ํายาสระผมสมุนไพร วิเคราะหโดย การ 
คํานวณคาความถี่และคารอยละ 
 3. ขอมูลเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อน้ํายาสระผม 
สมุนไพร วิเคราะหโดยการคํานวณคาความถี่ คารอยละ คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
 4.กขอมูลพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อน้ํายาสระผมสมุนไพร  วิเคราะหโดยการคํานวณ 
คํานวรคาความถี่ คารอยละ  
 5. วิเคราะหโดยคาสัมประสิทธสหสัมพันธการจรณ (Contingency Coefficient) ของการ
เลือกใชผลิตภัณฑน้ํายาสระผมสมุนไพรและสวนประสมทางการตลาด (7Ps) 
  
8.  ระยะเวลาในการวิจัย 
กกกกกกกกการศึกษาครั้งนี้ใชเวลาในการดําเนินการศึกษาตั้งแตเดือน มกราคม พ.ศ. 2553 – มีนาคม 
พ.ศ. 2553 ระยะเวลา  3 เดือน 
 

 
 
 



 
 

บทท่ี 4 
 

ผลการวิเคราะหขอมูล 
 

 จากการศึกษาวิจัยเร่ืองปจจัยที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อน้ํายาสระผม 
สมุนไพรของผูบริโภคในเขต กรุงเทพมหานคร  ซ่ึงดําเนินการศึกษาเชิงสํารวจ (Survey method) 
โดยการใชแบบสอบถาม (Questionnaires) เปนเครื่องมือในการเก็บขอมูล ในการวิเคราะหขอมูล 
ผูวิจัยไดดําเนินการประมวลผลดวยโปรแกรม SPSS for Windows ซ่ึงดําเนินการแสดงผลการวิจัย
ในรูปแบบของตาราง และการบรรยายประกอบ โดยเรียงลําดับผลการวิจัย ดังนี้ 
 สวนที่ก1กขอมูลทั่วไปเกีย่วกับลักษณะทางประชากรศาสตร ซ่ึงไดแกขอมูล เพศ 
สถานภาพ อายุ  อาชีพ ระดบัการศึกษา รายได วิเคราะหโดยการคํานวณคาความถี่และคารอยละ 
 สวนที่ 2 ความรูและความเขาใจของผูบริโภคเกี่ยวกับน้าํยาสระผมสมุนไพร วิเคราะห 
โดย การคํานวณคาความถี่และคารอยละ 
 สวนที่ 3 ขอมูลเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการตัดสนิใจซื้อน้ํายาสระผม 
สมุนไพร วิเคราะหโดยการคํานวณคาความถี่ คารอยละ คาเฉลี่ยและสวนเบีย่งเบนมาตรฐาน 
 สวนที่ก4กขอมูลพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้น้ํายาสระผมสมุนไพร  วิเคราะหโดยการ
คํานวณ คาความถี่ คารอยละ  
 สวนที่ 5 วิเคราะหโดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธการจรณ (Contingency Coefficient) 
ของการเลือกใชผลิตภัณฑน้ํายาสระผมสมุนไพรและสวนประสมทางการตลาด (7Ps) 
 
สวนที่ 1 ขอมูลท่ัวไปเก่ียวกับลักษณะทางประชากรศาสตร  

 ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรศาสตรของกลุมตัวอยาง ซ่ึงจําแนกตาม เพศ 
สถานภาพ อายุ  อาชีพ ระดับการศึกษา รายได 
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ตารางที่ 3  แสดงจํานวนและคารอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามเพศ สถานภาพ อายุ  
                    อาชีพ ระดับการศึกษา และรายไดเฉล่ียตอเดือน  
 

ลักษณะประชากรศาสตร จํานวน (คน) รอยละ 
เพศ 
  ชาย 
  หญิง 

 
148 
252 

 
37.00 
63.00 

รวม 400 100.00 
สถานภาพ 
  โสด 
  สมรส 
  หยาราง/หมาย 
  แยกกันอยู 

 
129 
167 
54 
50 

 
32.25 
41.75 
13.50 
12.50 

รวม 400 100.00 
อาย ุ
  ไมเกิน 20 ป 
  21-30 ป 
  31-40 ป 
  41-50 ป 
  51-60 ป 
  60 ปข้ึนไป 

 
34 
75 

113 
86 
62 
30 

 
8.50 
18.75 
28.25 
21.50 
15.50 
7.50 

รวม 400 100.00 
อาชีพ 
  นิสิต / นักศึกษา  
  พนักงานบริษัทเอกชน 
  ประกอบธุรกิจสวนตัว / คาขาย 
  รับราชการ / รัฐวิสาหกิจ 
  พอบาน / แมบาน 
  อื่นๆ 

 
62 

100 
67 
91 
42 
38 

 
15.50 
25.00 
16.75 
22.75 
10.50 
9.50 

                                    รวม 400 100.00 
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ตารางที่  3  (ตอ) 
 

ลักษณะประชากรศาสตร จํานวน (คน) รอยละ 
ระดับการศึกษา 
  ต่ํากวามัธยมศึกษาตอนปลาย 
  มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 
  ปวส. / อนุปริญญา 
  ปริญญาตรี 
  สูงกวาปริญญาตรี 

 
16 
93 

105 
174 
12 

 
4.00 
23.25 
26.25 
43.50 
3.00 

                                   รวม 400 100.00 

รายไดสวนบุคคล 
           0-10,000 บาท 
  10,001-20,000 บาท 
  20,001-30,000 บาท 
  30,001-40,000 บาท 
  40,001-50,000 บาท 
  50,001 บาทขึ้นไป 

 
102 
114 
140 
23 
16 
5 

 
25.50 
28.50 
35.00 
5.75 
4.00 
1.25 

                       รวม 400 100.00 

 
 จากตารางที่ 3 พบวากลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง สถานภาพ

สมรส   ชวงอายุ 31-40 ป  มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน การศึกษาระดับปริญญาตรี และมีรายได 
20,001-30,000 บาท (คิดเปนรอยละ 63.00, 41.75, 28.25, 25.00, 43.50  และ35.00 ตามลําดับ) 
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สวนที่ 2  ความรูและความเขาใจของผูบรโิภคเกี่ยวกับน้าํยาสระผมสมนุไพร  
 
ตารางที่ 4  แสดงจํานวนและคารอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามความรูและความเขาใจเกี่ยวกับ 
                น้ํายาสระผมสมุนไพร 
 

จํานวน / รอยละ ความรูความเขาใจ 
รู ไมแนใจ ไมรู 

1. น้ํายาสระผมสมุนไพรที่มีสวนผสม
วานหางจระเข มีสรรพคุณชวยขจัด
รังแค แกคันศีรษะ ปองกันผมรวง ชวย
ทําใหผมนิ่ม และดกดําเปนเงางาม 
2. น้ํายาสระผมสมุนไพรที่มีสวนผสม 
มะกรูด ผลมะกรูดมีน้ํามันหอมระเหย 
น้ํามะกรูดมีรสเปรี้ยวชวยใหผมสะอาด
เปนเงางาม ทําใหผมนิ่ม แกคันศีรษะ
ปองกันการเกิดรังแค 
3. น้ํายาสระผมสมุนไพรที่มีสวนผสม
ขิง  มีสรรพคุณแกผมหงอกกอนวัย 
4. น้ํายาสระผมสมุนไพรที่มีสวนผสม
มะคําดีควาย  วานหางจระเข  และ
ทองพันช่ัง มีสรรพคุณชวยขจัดเชื้อรา
บนหนังศีรษะ ขจัดรังแค ชันตุ ปองกัน
ผมหงอกกอนวัย ปองกันผมรวง เสน
ผมแข็งแรง และไมแตกปลาย 
5. น้ํายาสระผมสมุนไพรที่มีสวนผสม 
ดอกอัญชัน ใบหมี่ มีสรรพคุณชวย
บํารุงเสนผมใหนุมสลวย ดกดําแข็งแรง 
มีน้ําหนัก ขจัดรังแคแกอาการคัน เสน 
ผมจะเปนประกาย ไมแตกปลาย 
6. น้ํายาสระผมสมุนไพรที่มีสวนผสม
บอระเพ็ด มีสรรพคุณกระตุนการงอก
ของผม 

282 
(70.50) 

 
 

329 
(82.25) 

 
 
 

49 
(12.25) 

163 
(40.75) 

 
 
 
 

284 
(71.00)  

 
 
 

45 
(11.25) 

 

70 
(17.50) 

 
 

43 
(10.75) 

 
 
 

94 
(23.50) 

92 
(23.00) 

 
 
 
 

71 
(17.75) 

 
 
 

125 
(31.25) 

 

48 
(12.00) 

 
 

28 
(7.00) 

 
 
 

257 
(64.25) 

145 
(36.25) 

 
 
 
 

45 
(11.25) 

 
 
 

230 
(57.50) 
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ตารางที่  4  (ตอ) 
 

จํานวน / รอยละ ความรูความเขาใจ 
รู ไมรู ไมแนใจ 

7. น้ํายาสระผมสมุนไพรที่มีสวนผสม
ตะไครหอม ทองพันช่ัง  มีสรรพคุณแก
คันศีรษะ กําจัดเชื้อราบนหนังศีรษะ 
บํารุงรากผมปองกันผมรวง ชวยใหผม
นิ่มและดกดําเปนเงางาม 
8. น้ํายาสระผมสมุนไพรที่มีสวนผสม
สมปอย มีสรรพคุณทําใหเสนผม
สะอาด เปนเงา แกคันศีรษะ 

52 
(13.00) 

 
 
 

54 
(13.50) 

102 
(25.50) 

 
 
 

89 
(22.25) 

246 
(61.50) 

 
 
 

257 
(64.25) 

 
 จากตารางที ่ 4 พบวากลุมตัวอยางมีความรูความเขาใจเกีย่วกับน้ํายาสระผมสมุนไพรมาก 

ที่สุดคือ น้ํายาสระผมสมุนไพรที่มีสวนผสมมะกรูด ผลมะกรูดมีน้ํามันหอมระเหยน้ํามะกรูดมีรส 
เปรี้ยวชวยใหผมสะอาดเปนเงางาม ทําใหผมนิ่ม แกคันศีรษะปองกนัการเกิดรังแค (คิดเปนรอยละ 
82.25) รองลงมาคือ น้ํายาสระผมสมุนไพรที่มีสวนผสมดอกอัญชัน ใบหมี่ มีสรรพคุณชวยบํารุงเสน
ผมใหนุมสลวย ดกดําแขง็แรง มีน้ําหนกั ขจัดรังแคแกอาการคัน เสนผมจะเปนประกาย ไมแตก 
ปลาย (คิดเปนรอยละ 71.00)  
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สวนที่ 3 ขอมูลเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อน้ํายาสระผมสมุนไพร  
 
ตารางที่ 5  แสดงความถี่ รอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นของกลุม            
                ตัวอยาง เร่ืองปจจัยสวนประสมทางการตลาดจําแนกเปนรายดาน ของผูบริโภคในเขต                           
                กรุงเทพมหานคร  
 

ระดับความคิดเห็น (คน) ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาด มากที่สุด มาก ปาน

กลาง 
นอย นอย

ที่สุด 

คาเฉลี่ย 
X  

สวน
เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

(SD) 
ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ 
1. คุณสมบัติของน้ํายา 
สระผมผมสมุนไพร 
1.1 ทําความสะอาดเสนผม
และหนังศีรษะอยางหมดจด 
1.2 ลางออกงาย 
 
1.3 ไมเกิดการระคายเคือง
ตอเยื่อบุตา ผิวหนังอักเสบ  
หรือผมรวง 
1.4 ทําใหผมสวยและมี
น้ําหนัก 
1.5 รักษาหนังศีรษะและ
เสนผม 
1.6 น้ํายาสระผมสมุนไพร 
ไมเหมาะสมกับทุกสภาพ
เสนผม 
1.7 สีของแชมพูเปนสี
ธรรมชาติตามชนิด
สมุนไพร (ไมแตงสี) 
1.8 ฟองของน้ํายาสระผม 
สมุนไพรไมนุมเนียน 

 
 
 

107 
(26.75) 

96 
(24.00) 

152 
(38.00) 

 
163 

(40.75) 
175 

(43.75) 
29 

(7.25) 
 

86 
(21.50) 

 
8 

(2.00) 

 
 
 

162 
(40.50) 

178 
(44.50) 

168 
(42.00) 

 
147 

(36.75) 
119 

(29.75) 
128 

(32.00) 
 

102 
(25.50) 

 
134 

(33.50) 

 
 
 

131 
(32.75) 

102 
(25.50) 

80 
(20.00) 

 
77 

(19.25) 
106 

(26.50) 
130 

(32.50) 
 

161 
(40.25) 

 
177 

(44.25) 

 
 
 

0 
(0) 
24. 

(6.00) 
0 

(0) 
 

13 
(3.25) 

0 
(0) 
72 

(18.00) 
 

51 
(12.75) 

 
48 

(12.00) 

 
 
 
0 

(0) 
0 

(0) 
0 

(0) 
 
0 

(0) 
0 

(0) 
41 

(10.25) 
 
0 

(0) 
 

33 
(8.25) 

 
 
 

3.94 
 

3.87 
 

4.18 
 
 

4.15 
 

4.17 
 

3.08 
 
 

3.56 
 
 

3.09 

 
 
 

0.77 
 

0.85 
 

0.74 
 
 

0.84 
 

0.82 
 

1.09 
 
 

0.97 
 
 

0.93 
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ตารางที่  5  (ตอ) 
 

ระดับความคิดเห็น (คน) ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาด มากที่สุด มาก ปาน

กลาง 
นอย นอย

ที่สุด 

คาเฉลี่ย 
X  

สวน
เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

(SD) 
ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ 
2. คุณภาพของน้ํายาสระ 
ผมสมุนไพร 
2.1 น้ํายาสระผมสมุนไพร 
มีคุณภาพดีเทาๆกับแชมพู
ทั่วๆ ไป 
2.2 น้ํายาสระผมสมุนไพร 
เปนสินคาที่มีคุณภาพ
คุมคากับราคา 
3. ตราสินคาน้ํายาสระผม 
สมุนไพร 
3.1 ตรายี่หอมีช่ือเสียง 
 
3.2 ช่ือตราน้ํายาสระผม 
สมุนไพรเชย 
 
3.3 น้ํายาสระผมสมุนไพร 
มีการพัฒนาคุณภาพอยูใน
ระดับมาตรฐานที่มี
เครื่องหมายรับรอง
คุณภาพ 
 

 
 
 

68 
(17.00) 

 
101 

(25.25) 
 
 

 
53 

(13.25) 
20 

(5.00) 
 

70 
(17.50) 

 
 
 

141 
(35.25) 

 
163 

(40.75) 
 
 
 

164 
(41.00) 

80 
(20.00) 

 
192 

(48.00) 

 
 
 

188 
(47.00) 

 
128 

(32.00) 
 
 
 

146 
(36.50) 

211 
(52.75) 

 
138 

(34.50) 

 
 
 

3 
(0.75) 

 
8 

(2.00) 
 
 
 

37 
(9.25) 

61 
(15.25) 

 
0 

(0) 
 

 
 
 

0 
(0) 

 
0 

(0) 
 
 
 

0 
(0) 
28 

(7.00) 
 

0 
(0) 

 

 
 
 

3.69 
 
 

3.89 
 
 
 
 

3.58 
 

3.01 
 
 

3.83 

 
 
 

0.76 
 
 

0.80 
 
 
 
 

0.83 
 

0.91 
 
 

0.70 
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ตารางที่  5  (ตอ) 
 

ระดับความคิดเห็น (คน) ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาด มากที่สุด มาก ปาน

กลาง 
นอย นอย

ที่สุด 

คาเฉลี่ย 
X  

สวน
เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

(SD) 
ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ 
4. บรรจุภัณฑของน้ํายา 
สระผมสมุนไพร 
4.1 มีวันเดือนปที่ผลิต 
และวันหมดอายุชัดเจน 
4.2 มีทะเบียนการคาระบุ
ชัดเจน และมีเครื่องหมาย 
 อย. กํากับ 
4.3 มีฉลากกํากับแสดงถึง
สวนประกอบของน้ํายา
สระผมสมุนไพรชัดเจน 
4.4 มีฉลากบอกสรรพคุณ
ของสมุนไพรที่ใชเปน
สวนผสมชัดเจน 
4.5 มีขนาดใหเลือก
หลากหลาย 
ปจจัยดานราคา 
1. ราคาถูกกวาแชมพู
ทั่วไป 
 
2. มีใหเลือกหลายราคา 
 
3. มีการลดราคาให
สําหรับสมาชิก 
 

 
 
 

118 
(29.50) 

101 
(25.25) 

 
103 

(25.75) 
 

103 
(25.75) 

 
72 

(18.00) 
 

38 
(9.50) 

64 
(16.00) 

33 
(8.25) 

 
 
 

188 
(47.00) 

168 
(42.00) 

 
203 

(50.75) 
 

161 
(40.25) 

 
132 

(33.00) 
 

164 
(41.00) 

153 
(38.25) 

166 
(41.50) 

 
 
 

82 
(20.50) 

131 
(32.75) 

 
94 

(23.50) 
 

136 
(34.00) 

 
160 

(40.00) 
 

171 
(42.75) 

165 
(41.25) 

157 
(39.25) 

 
 
 

12 
(3.00) 

0 
(0) 

 
0 

(0) 
 

0 
(0) 

 
36 

(9.00) 
 

27 
(6.75) 

48 
(12.00) 

37 
(9.25) 

 
 
 

0 
(0) 
0 

(0) 
 

0 
(0) 

 
0 

(0) 
 

0 
(0) 

 
0 

(0) 
0 

(0) 
7 

(1.75) 

 
 
 

4.03 
 

3.93 
 
 

4.02 
 
 

3.92 
 
 

3.60 
 
 

3.53 
 

3.66 
 

3.45 

 
 
 

0.79 
 

0.76 
 
 

0.70 
 
 

0.77 
 
 

0.88 
 
 

0.76 
 

0.80 
 

0.84 
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ตารางที่  5  (ตอ) 
 

ระดับความคิดเห็น (คน) ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาด มากที่สุด มาก ปาน

กลาง 
นอย นอย

ที่สุด 

คาเฉลี่ย 
X  

สวน
เบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

(SD) 
ปจจัยดานชองทางการจัด
จําหนาย 
1. หาซื้อไดสะดวก 
 
2. มีวางขายตลอดเวลา 
 
3. สภาพแวดลอมการจัด
วางของราน 
4. มีการจัดสงใหถึงบาน 
 
ปจจัยดานการสงเสริม
การตลาด 
1. การโฆษณาในสื่อตางๆ 
 
2. การประชาสัมพันธ 
 
3. การสงเสริมการขาย (ลด
ราคา,มี ของแถมสะสม
แตม) 
ปจจัยดานบุคลากร 
1. มีพนักงานขาย ที่มี
ความรู และผานการ
ฝกอบรมคอยใหคําแนะนํา 
2. มีความเขาใจลกูคาไมจูจี้
ลูกคา 
3. สามารถใหขอมูลอยาง
ถูกตองไมเกินความเปน
จริง 

 
 

57 
(14.25) 

77 
(19.25) 

44 
(11.00) 

59 
(14.75) 

 
 

69 
(17.25) 

81 
(20.25) 

76 
(19.00) 

 
 

82 
(20.50) 

 
59 

(14.75) 
107 

(26.75) 

 
 

183 
(45.75) 

130 
(32.50) 

178 
(44.50) 

117 
(29.25) 

 
 

165 
(41.25) 

146 
(36.50) 

176 
(44.00) 

 
 

102 
(25.50) 

 
134 

(33.50) 
74 

(18.50) 

 
 

94 
(23.50) 

135 
(33.75) 

121 
(30.25) 

180 
(45.00) 

 
 

134 
(33.50) 

102 
(25.50) 

76 
(19.00) 

 
 

137 
(34.25) 

 
133 

(33.25) 
156 

(39.00) 

 
 

54 
(13.50) 

51 
(12.75) 

57 
(14.25) 

44 
(11.00) 

 
 

32 
(8.00) 

60 
(15.00) 

58 
(14.50) 

 
 

63 
(15.75) 

 
58 

(14.50) 
36 

(9.00) 

 
 

12 
(3.00) 

7 
(1.75) 

0 
(0) 
0 

(0) 
 
 
0 

(0) 
11 

(2.75) 
14 

(3.50) 
 
 

16 
(4.00) 

 
16 

(4.00) 
27 

(6.75) 

 
 

3.55 
 

3.55 
 

3.52 
 

3.48 
 
 
 

3.68 
 

3.57 
 

3.61 
 
 
 

3.43 
 
 

3.41 
 

3.50 

 
 

0.99 
 

1.00 
 

0.87 
 

0.88 
 
 
 

0.85 
 

1.06 
 

1.06 
 
 
 

1.10 
 
 

1.03 
 

1.17 
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ตารางที่  5  (ตอ) 
 

ระดับความคิดเห็น (คน) ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาด มากที่สุด มาก ปาน

กลาง 
นอย นอย

ที่สุด 

คาเฉลี่ย 
X   

สวน
เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

(SD) 
ปจจัยดานกายภาพ 
1. พนักงานขายมีความ
สุภาพ แตงกายสะอาด 
2. รานคามีการจัดรานให
เกิดความสะดวกสบายใน
การเลือกซื้อ 
3. รานคามีความดึงดูดใจ 
ในการตั้งสินคาขาย 
ปจจัยดานกระบวนการ 
1. พนักงานขายใหบริการ
ลูกคาไดรวดเร็วทันใจ 
2. พนักงานสามารถให
คําแนะนําในการเลือกใช
สินคาได 
3. สามารถสงสินคาให
ลูกคาไดที่บาน 
4. พนักงานติดตามผลการ
ใชสินคาหลังการขายกับ
ลูกคาอยางตอเนื่อง 
5. มีบริการเสริมอื่นๆ 
นอกเหนือการขายสินคา 
เชนการให คูปองสวนลด 
เปนตน หรือ การให
ตัวอยางสินคาใชฟรีตอ
ลูกคา 

 
58 

(14.50) 
67 

(16.75) 
 

79 
(19.75) 

 
62 

(15.50) 
92 

(23.00) 
 

25 
(6.25) 

13 
(3.25) 

 
41 

(10.25) 

 
144 

(36.00) 
131 

(32.75) 
 

122 
(30.50) 

 
143 

(35.75) 
141 

(35.25) 
 

105 
(26.25) 

67 
(16.75) 

 
118 

(29.50) 
 

 
141 

(35.25) 
118 

(29.50) 
 

135 
(33.75) 

 
123 

(30.75) 
110 

(27.50) 
 

106 
(26.50) 

174 
(43.50) 

 
66 

(16.50) 
 

 
57 

(14.25) 
73 

(18.25) 
 

52 
(13.00) 

 
72 

(18.00) 
57 

(14.25) 
 

140 
(35.00) 

109 
(27.25) 

 
115 

(28.75) 
 

 
0 

(0) 
11 

(2.75) 
 

12 
(3.00) 

 
0 

(0) 
0 

(0) 
 

24 
(6.00) 

37 
(9.25) 

 
60 

(15.00) 
 

 
3.51 

 
3.43 

 
 

3.51 
 
 

3.49 
 

3.67 
 
 

2.92 
 

2.78 
 
 

2.91 

 
0.91 

 
1.05 

 
 

1.04 
 
 

0.96 
 

0.98 
 
 

1.05 
 

0.94 
 
 

1.26 
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 จากตารางที่ 5 พบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑ เมื่อศึกษาตามรายขอ คุณสมบัติของน้ํายาสระ 
ผม สมุนไพร พบวาไมเกิดการระคายเคืองตอเยื่อบุตา ผิวหนังอักเสบ หรือผมรวง มีคาเฉลี่ยมากที่สุด  
รองลงมาคือรักษาหนังศีรษะและเสนผม ( X = 4.18 และ 4.17 ตามลําดับ) คุณภาพของน้ํายาสระผม 
สมุนไพรพบวา น้ํายาสระผมสมุนไพรเปนสินคาที่มีคุณภาพคุมคากับราคา มีคาเฉล่ียมากที่สุด 
รองลงมาคือ น้ํายาสระผมสมุนไพรมีคุณภาพดีเทาๆกับแชมพูทั่วๆ ไป ( X = 3.89 และ 3.69 
ตามลําดับ) ตราสินคาน้ํายาสระผมสมุนไพร พบวา น้ํายาสระผมสมุนไพรมี การพัฒนาคุณภาพอยู
ในระดับมาตรฐานที่มีเครื่องหมายรับรองคุณภาพมีคาเฉลี่ยมากที่สุด รองลงมาคือตรายี่หอมีช่ือเสียง 
( X = 3.83 และ 3.58 ตามลําดับ) การบรรจุภัณฑน้ํายาสระผมสมุนไพร พบวามีวันเดือนปที่ ผลิต 
และวันหมดอายุชัดเจน มีคาเฉลี่ยมากที่สุด รองลงมาคือ มีฉลากกํากับแสดงถึงสวนประกอบของ
น้ํายาสระผมสมุนไพรชัดเจน ( X = 4.03 และ 4.02 ตามลําดับ) ปจจัยดานราคา พบวา มีใหเลือก
หลายราคา มีคาเฉล่ียมากที่สุด รองลงมาคือราคาถูกกวาแชมพูทั่วไป ( X = 3.66 และ 3.53 
ตามลําดับ) ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย พบวา หาซื้อไดสะดวกและมีวางขายตลอดเวลา มี
คาเฉล่ียมากที่สุด รองลงมาคือสภาพแวดลอมการจัดวางของราน ( X = 3.55 และ 3.52 ตามลําดับ) 
และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด พบวา การโฆษณาในสื่อตางๆมีคาเฉลี่ยมากที่สุด  รองลงมาคือ
การสงเสริมการขาย (ลดราคา, มีของแถม สะสมแตม) ( X = 3.68 และ 3.61 ตามลําดับ)  ปจจัยดาน
บุคลากร พบวา สามารถใหขอมูลอยางถูกตองไมเกินความเปนจริง มีคาเฉลี่ยมากที่สุด รองลงมาคือ 
มีพนักงานขาย ที่มีความรู และผานการฝกอบรมคอยใหคําแนะนํา ( X = 3.50 และ 3.43 ตามลําดับ) 
ปจจัยดานกายภาพ พบวา พนักงานขายมีความสุภาพ แตงกายสะอาดและรานคามีความดึงดูดใจ ใน
การตั้งสินคาขาย มีคาเฉลี่ยมากที่สุด รองลงมาคือ รานคามีการจัดรานใหเกิดความสะดวกสบายใน
การเลือกซื้อ ( X = 3.51 และ 3.43 ตามลําดับ) ปจจัยดานกระบวนการ พบวาพนักงานสามารถให
คําแนะนําในการเลือกใชสินคาได มีคาเฉลี่ยมากที่สุด รองลงมาคือ พนักงานขายใหบริการลูกคาได
รวดเร็วทันใจ ( X = 3.67 และ 3.49 ตามลําดับ) 
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ตารางที่ 6 แสดงคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นของกลุมตัวอยาง เร่ืองปจจัย  
                   สวนประสมทางการตลาดจําแนกตามรายดานโดยรวม  ในการตัดสินใจซื้อน้ํายาสระผม  
                   สมุนไพร ของผูบริโภคในเขต กรุงเทพมหานคร 
 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด คาเฉล่ีย สวน
เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

ระดับความ
คิดเห็น 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
ปจจัยดานราคา 
ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย 
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 
ปจจัยดานบุคลากร 
ปจจัยดานการสรางและนําเสนอทางกายภาพ 
ปจจัยดานกระบวนการ 

3.75 
3.55 
3.52 
3.62 
3.44 
3.48 
3.15 

0.83 
0.80 
0.93 
0.99 
1.10 
1.00 
1.04 

มาก 
มาก 
มาก 
มาก 

ปานกลาง 
ปานกลาง 
ปานกลาง 

                           รวม 3.50 0.96 มาก 
 

 จากตารางที่  6 พบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาด มีผลตอการตัดสินใจซื้อใน
ภาพรวมอยูในระดับมาก เมื่อจําแนกเปนรายดานพบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทาง
การจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด มีระดับความสําคัญมาก (คาเฉลี่ยเทากับ 3.75, 3.55, 
3.52 และ 3.62 ตามลําดับ) ขณะที่ ปจจัยดานบุคลากร ดานกายภาพ และดานกระบวนการ มีระดับ
ความสําคัญปานกลาง (คาเฉลี่ยเทากับ 3.44, 3.48 และ 3.15 ตามลําดับ) 
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สวนที่ 4  พฤติกรรมของผูบริโภคที่ใชน้ํายาสระผมสมุนไพร  
 
ตารางที่ 7 แสดงจํานวน และคารอยละของพฤติกรรมของผูบริโภคที่ใชน้ํายาสระผมสมุนไพร  
               จําแนกตาม ชนิดการซื้อน้ํายาสระผมสมุนไพร ชองทางการซื้อ และผูที่มีอิทธิพล 
               ตอการซื้อ 
 

พฤติกรรมของผูบริโภค จํานวน (คน) รอยละ 
ชนิดของน้ํายาสระผมสมุนไพร 

1. ดอกอัญชัน 
2. ตะไครหอม 
3. มะคําดีควาย 
4. วานหางจระเข 
5. มะกรูด 
6. อ่ืนๆ 

 
157 
11 
29 
95 

108 
0 

 
39.25 
2.75 
7.25 

23.75 
27.00 
0.00 

รวม 400 100.00 

ชองทางการซื้อน้ํายาสระผม 
สมุนไพร 

1. รานคาใกลบาน 
2. รานสะดวกซื้อเชน               

เซเวน-อีเลฟเวน 
3. ซุปเปอรมารเก็ตใน   

หางสรรพสินคา 
4. ดีสเคานสโตร เชน เทสโก

โลตัส บิ๊กซี 
5. จากตัวแทนจําหนาย 
6. อ่ืนๆ 

 
 

20 
43 
 

253 
 

68 
 

16 
0 

 
 

5.00 
10.75 

 
63.25 

 
17.00 

 
4.00 
0.00 

รวม 400 100.00 
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 จากตารางที่ 7 พบวา พฤติกรรมผูบริโภคของกลุมตัวอยางของผูบริโภคน้ํายาสระผม 
สมุนไพรในเขตกรุงเทพมหานคร สวนใหญใชน้ํายาสระผมชนิดดอกอัญชัน (คิดเปนรอยละ 39.25 )
รองลงมาใชมะกรูดและวานหางจระเข (คิดเปนรอยละ 27.00 และ23.75 ตามลําดับ) และซื้อน้ํายา
สระ ผมสมุนไพรจาก ซุปเปอรมารเก็ตในหางสรรพสินคา (คิดเปนรอยละ 63.25 )รองลงมาคือดีส
เคานสโตร (คิดเปนรอยละ 17.00)  
 
ตารางที่ 8 แสดงจํานวน และคารอยละของพฤติกรรมของผูบริโภคที่ใชน้ํายาสระผมสมุนไพร  
               จําแนกตาม ชนิดการซื้อน้ํายาสระผมสมุนไพร ชองทางการซื้อ และผูที่มีอิทธิพล 
               ตอการซื้อ 
 

พฤติกรรมของผูบริโภค จํานวน (คน) รอยละ 
ผูมีอิทธิพลตอการซ้ือน้ํายา 
สระผมสมุนไพร 

1. เพื่อน 
2. พนักงานขาย 
3. สมาชิกในครอบครัว 
4. ญาติ 
5. ตัวเอง 
6. อ่ืนๆ 

 
 

129 
52 
51 
48 

107 
13 

 
 

32.25 
13.00 
12.75 
12.00 
26.75 
3.25 

รวม 400 100.00 

 
 จากตารางที่ 8 พบวาพฤติกรรมผูบริโภคของกลุมตัวอยางของผูบริโภคน้ํายาสระผม 

สมุนไพรในเขตกรุงเทพมหานคร สวนใหญไดรับอิทธิพลในการซื้อน้ํายาสระผมสมุนไพรจาก 
เพื่อน ( คิดเปนรอยละ  32.25) รองลงมา คือจากตัวเอง (คิดเปนรอยละ 26.75) 
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ตารางที่ 9  แสดงจํานวน และคารอยละของพฤติกรรมของผูบริโภคที่ใชน้ํายาสระผมสมุนไพร     
                 จําแนกตาม ความถี่ในการซื้อ ใชน้ํายาสระผมสมุนไพรมานานเทาใด และความถี่ใน       
                  การใช 

ความถี่ / ระยะเวลา จํานวน (คน) รอยละ 
ความถี่ในการซื้อ 

1. 1 คร้ัง / เดือน 
2. 1 คร้ัง /  2 เดือน 
3. 1คร้ัง / 3-4 เดอืน 
4. อ่ืนๆ 

 
84 
80 

186 
50 

 
21.00 
20.00 
46.50 
12.50 

รวม 400 100.00 

ใชมานานเทาใด 
1. ต่ํากวา 1 เดือน  
2. 1-6 เดือน 
3. 6 เดือน – 1 ป 
4. มากกวา 1 ป 

 
49 
76 
89 

186 

 
12.25 
19.00 
22.25 
46.50 

รวม 400 100.00 

ความถี่ในการใช 
1. ทุกวัน  
2. ทุก 2-3 วัน 
3. ทุก 4-5 วัน 
4. อ่ืนๆ 

 
16 

221 
88 
75 

 
4.00 

55.25 
22.00 
18.75 

รวม 400 100.00 

 
 จากตารางที่  9 พบวากลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีความถี่ในการซื้อ

น้ํายา สระผมสมุนไพร 1 ครั้ง/3-4 เดือน ( คิดเปนรอยละ 46.50) รองลงมาคือ 1 ครั้ง/เดือน (คิดเปน
รอยละ 21.00)  มีระยะเวลาที่ใชน้ํายาสระผมสมุนไพร มากกวา 1 ป (คิดเปนรอยละ 46.50)รองลงมา
คือ 6 เดือน-1 ป (คิดเปนรอยละ 22.25) และมีความถี่ในการใชน้ํายาสระผมสมุนไพร ทุก 2-3 วัน 
(คิดเปนรอยละ 55.25) รองลงมาคือ ทุก 4-5 วัน (คิดเปนรอยละ 22.00 ) 
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ตารางที่ 10  แสดงจํานวน และคารอยละของพฤติกรรมของผูบริโภคที่ใชน้ํายาสระผมสมุนไพร 
                   จําแนกตาม ยี่หอของน้ํายาสระผมสมุนไพรที่ใชอยูในปจจุบนั และใชตั้งแตอดีตจนถึง 
                   ปจจุบัน 
 

ยี่หอ จํานวน (คน) รอยละ 
น้ํายาสระผมสมุนไพรที่ใชอยูใน 
ปจจุบัน 

1. Thai Herb  
2. อภัยภูเบศร 
3. ดอกบัวคู  
4. สมุนไพรสุภาภรณ 
5. ผลิตภัณฑจากกลุม    

เกษตรกร/แมบาน 
6. อ่ืนๆ 

 
 

42 
102 
89 
64 
45 
 

58 

 
 

10.50 
25.50 
22.25 
16.00 
11.25 

 
14.50 

รวม 400 100.00 

น้ํายาสระผมสมุนไพรที่เคยใชใน
อดีต 

1. Thai Herb  
2. อภัยภูเบศร 
3. ดอกบัวคู  
4. สมุนไพรสุภาภรณ 
5. ผลิตภัณฑจากกลุม

เกษตรกร/แมบาน 
6. อ่ืนๆ 

 
36 

103 
113 
60 
22 
 

66 

 
9.00 

25.75 
28.25 
15.00 
5.50 

 
16.50 

รวม 400 100.00 
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จากตารางที่  10 พบวากลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญในปจจุบันใชน้ํายาสระ
ผมสมุนไพร ยี่หออภัยภูเบศรมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 25.50) รองลงมาคือดอกบัวคู (คิดเปนรอยละ 
22.25) และสวนใหญในอดีตใชน้ํายาสระผมสมุนไพร ยี่หอดอกบัวคูมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 
28.25)รองลงมาคือ อภัยภูเบศร (คิดเปนรอยละ 25.75 ) 
 
สวนที่ 5 ขอมูลความสัมพันธระหวางปจจัยท่ีมีความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูบริโภคในการใช
น้ํายาสระผมสมุนไพร  

 การวิเคราะหเรื่องปจจัยที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อน้ํายาสระผม 
สมุนไพรของผูบริโภคใจเขตกรุงเทพมหานคร โดยผูวิจัยไดแบงออกเปน 4 ประเภท ดังนี้ 

1. การเปรียบเทียบระหวางลักษณะทางประชากรศาสตร ซ่ึงไดแกขอมูล เพศ สถานภาพ 
อายุ อาชีพ การศึกษา และรายได กับ การตัดสินใจซื้อน้ํายาสระผมสมุนไพรของ ผูบริโภคในเขต 
กรุงเทพมหานคร 

2.  การเปรียบเทียบระหวางความรูและความเขาใจของผูบริโภคเกี่ยวกับน้ํายาสระผม 
สมุนไพร กับ การตัดสินใจซื้อน้ํายาสระผมสมุนไพรของผูบริโภคในเขต กรุงเทพมหานคร 

3  วิเคราะหโดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธการจรณ (Contingency Coefficient) ของการ
เลือกใชผลิตภัณฑน้ํายาสระผมสมุนไพรและสวนประสมทางการตลาด (7Ps) 

4.  การเปรียบเทียบระหวางพฤติกรรมของผูบริโภคที่ใชน้ํายาสระผมสมุนไพร กับ การ 
ตัดสินใจซื้อน้ํายาสระผมสมุนไพรของผูบริโภคในเขต กรุงเทพมหานคร 

 
  

 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

55         

ตารางที่ 11 แสดงการเปรียบเทียบระหวางเพศ สถานภาพ อายุ   กับ การตัดสินใจซื้อน้ํายาสระผม 
                      สมุนไพรของผูบริโภคในเขต กรุงเทพมหานคร 
 

จํานวน (คน) ตัวแปร 
Thai Herb อภัย

ภูเบศร 
ดอกบัวคู สมุนไพร

สุภาภรณ 
ผลิตภัณฑจากกลุม
เกษตรกร/แมบาน 

อื่นๆ 

เพศ 
  ชาย 
 
  หญิง 
 
สถานภาพ 
  โสด 
 
  สมรส 
 
  หยาราง/หมาย 
 
  แยกกันอยู 
 
อายุ 
  ไมเกิน 20 ป 
 
  21-30 ป 
 
  31-40 ป 
 
  41-50 ป 
 
  51-60 ป 
 
  60 ปขึ้นไป 
 

 
14 

(3.50) 
28 

(7.00) 
 

18 
(4.50) 

16 
(4.00) 

4 
(1.00) 

4 
(1.00) 

 
14 

(3.50) 
9 

(2.25) 
10 

(2.50) 
6 

(1.50) 
3 

(0.75) 
0 

(0.00) 

 
29 

(7.25) 
73 

(18.25) 
 

32 
(8.00) 

39 
(9.75) 

16 
(4.00) 

15 
(3.75) 

 
4 

(1.00) 
20 

(5.00) 
26 

(6.50) 
23 

(5.75) 
21 

(5.25) 
8 

(2.00) 

 
40 

(10.00) 
49 

(12.25) 
 

23 
(5.75) 

50 
(12.50) 

9 
(2.25) 

7 
(1.75) 

 
7 

(1.75) 
13 

(3.25) 
31 

(7.75) 
24 

(6.00) 
8 

(2.00) 
6 

(1.50) 

 
22 

(5.50) 
42 

(10.50) 
 

18 
(4.50) 

24 
(6.00) 

10 
(2.50) 

12 
(3.00) 

 
2 

(0.50) 
15 

(3.75) 
15 

(3.75) 
14 

(3.50) 
12 

(3.00) 
6 

(1.50) 

 
16 

(4.00) 
29 

(7.25) 
 

20 
(5.00) 

15 
(3.75) 

6 
(1.50) 

4 
(1.00) 

 
3 

(0.75) 
11 

(2.75) 
15 

(3.75) 
7 

(1.75) 
5 

(1.25) 
4 

(1.00) 

 
27 

(6.75) 
31 

(7.75) 
 

18 
(4.50) 

23 
(5.75) 

9 
(2.25) 

8 
(2.00) 

 
4 

(1.00) 
7 

(1.75) 
16 

(4.00) 
12 

(3.00) 
13 

(3.25) 
6 

(1.50) 
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 จากตารางที่ 11 พบวากลุมตัวอยางที่เปนเพศชายตัดสินใจซื้อน้ํายาสระผมสมุนไพรยี่หอ 
ดอกบัวคูมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 10.00) ในขณะที่เพศหญิงซื้ออภัยภูเบศรมากที่สุด (คิดเปนรอย
ละ 18.25) กลุมตัวอยางที่มีสถานภาพโสดตัดสินใจซื้ออภัยภูเบศรมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 8.00) 
สมรสซื้อดอกบัวคูมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 12.50) หยาราง/หมายซื้ออภัยภูเบศรมากที่สุด (คิดเปน
รอยละ 4.00) และแยกกันอยูซ้ืออภัยภูเบศรมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 3.75) กลุมตัวอยางที่มีอายุไม
เกิน 20 ปตัดสินใจซื้อ Thai Herb มากที่สุด (คิดเปนรอยละ 3.50) อายุ 21-30 ปซ้ืออภัยภูเบศรมาก
ที่สุด (คิดเปนรอยละ 5.00) อายุ 31-40 ปซ้ือดอกบัวคูมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 7.75) อายุ 41-50 ป
ซ้ือดอกบัวคูมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 6.00) อายุ 51-60 ปซ้ืออภัยภูเบศรมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 
5.25) และอายุ 60 ปขึ้นไปซื้ออภัยภูเบศรมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 2.00)   
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ตารางที่ 12 แสดงการเปรียบเทียบระหวางอาชีพ กับ การตัดสินใจซื้อน้ํายาสระผมสมุนไพรของ  
                  ผูบริโภคในเขต กรุงเทพมหานคร  
 

จํานวน (คน) ตัวแปร 
Thai Herb อภัย

ภูเบศร 
ดอกบัวคู สมุนไพร

สุภาภรณ 
ผลิตภัณฑ
จากกลุม
เกษตรกร/
แมบาน 

อื่นๆ 

อาชีพ 
นิสิต / นักศึกษา 
 
พนักงานบริษัทเอกชน 
 
ประกอบธุรกิจสวนตัว / คาขาย 
 
รับราชการ / รัฐวิสาหกิจ 
 
พอบาน / แมบาน 
 
อื่นๆ 
 

 
10 

(2.50) 
3 

(0.75) 
10 

(2.50) 
8 

(2.00) 
1 

(0.25) 
10 

(2.50) 

 
12 

(3.00) 
26 

(6.50) 
16 

(4.00) 
24 

(6.00) 
13 

(3.25) 
11 

(2.75) 

 
11 

(2.75) 
23 

(5.75) 
14 

(3.50) 
23 

(5.75) 
14 

(3.50) 
4 

(1.00) 

 
6 

(1.50) 
19 

(4.75) 
9 

(2.25) 
17 

(4.25) 
7 

(1.75) 
6 

(1.50) 

 
8 

(2.00) 
18 

(4.50) 
6 

(1.50) 
8 

(2.00) 
4 

(1.00) 
1 

(0.25) 

 
15 

(3.75) 
11 

(2.75) 
12 

(3.00) 
11 

(2.75) 
3 

(0.75) 
6 

(1.50) 
 
 จากตารางที่ 12 พบวากลุมตัวอยางที่เปนนิสิต/นักศึกษาตัดสินใจซื้อน้ํายาสระผม
สมุนไพรยี่หออ่ืนๆมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 3.75) พนักงานบริษัทเอกชนซื้ออภัยภูเบศรมากที่สุด 
(คิดเปนรอยละ 6.50) ประกอบธุรกิจสวนตัว/คาขายซื้ออภัยภูเบศรมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 4.00) 
รับราชการ/รัฐวิสาหกิจซื้ออภัยภูเบศรมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 6.00) พอบาน/แมบานซื้อดอกบัวคู
มากที่สุด (คิดเปนรอยละ 3.50) และอาชีพอ่ืนๆซื้ออภัยภูเบศรมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 2.75) 
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ตารางที่ 13 แสดงการเปรียบเทียบระหวาง ระดับการศกึษา รายไดสวนบุคคล กับ การตัดสินใจ  
                  ซ้ือน้ํายาสระผมสมุนไพรของผูบริโภคในเขต กรุงเทพมหานคร  
 

จํานวน (คน) ตัวแปร 
Thai 
Herb 

อภัย
ภูเบศร 

ดอกบัวคู สมุนไพร
สุภาภรณ 

ผลิตภัณฑ
จากกลุม
เกษตรกร
/แมบาน 

อื่นๆ 

ระดับการศึกษา 
ตํ่ากวามัธยมศึกษาตอนปลาย 
 
มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 
 
ปวส. / อนุปริญญา 
 
ปริญญาตรี 
 
สูงกวาปริญญาตรี 
 
รายไดสวนบุคคล 
         0-10,000 บาท 
 
10,001-20,000 บาท 
 
20,001-30,000 บาท 
 
30,001-40,000 บาท 
 
40,001-50,000 บาท 
 
50,000 บาทขึ้นไป 
 

 
6 

(1.50) 
14 

(3.50) 
8 

(2.00) 
13 

(3.25) 
1 

(0.25) 
 

19 
(4.75) 

11 
(2.75) 

7 
(1.75) 

2 
(0.50) 

3 
(0.75) 

0 
(0.00) 

 
2 

(0.50) 
24 

(6.00) 
30 

(7.50) 
43 

(10.75) 
3 

(0.75) 
 

20 
(5.00) 

26 
(6.50) 

46 
(11.50) 

4 
(1.00) 

5 
(1.25) 

1 
(0.25) 

 
4 

(1.00) 
17 

(4.25) 
19 

(4.75) 
47 

(11.75) 
2 

(0.50) 
 

13 
(3.25) 

35 
(8.75) 

32 
(8.00) 

4 
(1.00) 

3 
(0.75) 

2 
(0.50) 

 
3 

(0.75) 
17 

(4.25)  
12 

(3.00) 
29 

(7.25) 
3 

(0.75) 
 

16 
(4.00) 

12 
(3.00) 

28 
(7.00) 

4 
(1.00) 

3 
(0.75) 

1 
(0.25) 

 
0 

(0.00) 
11 

(2.75) 
12 

(3.00) 
21 

(5.25) 
1 

(0.25) 
 

21 
(5.25) 

10 
(2.50) 

8 
(2.00) 

5 
(1.25) 

1 
(0.25) 

0 
(0) 

 
1 

(0.25) 
10 

(2.50) 
24 

(6.00) 
21 

(5.25) 
2 

(0.50) 
 

13 
(3.25 

20 
(5.00) 

19 
(4.75) 

4 
(1.00) 

1 
(0.25) 

1 
(0.25) 
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 จากตารางที่ 13 พบวากลุมตัวอยางที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาม.ปลายตัดสินใจซื้อน้ํายา
สระผมสมุนไพรยี่หอ Thai Herb มากที่สุด (คิดเปนรอยละ 1.50) ม.ปลาย/ปวช.ซ้ืออภัยภูเบศรมาก
ที่สุด (คิดเปนรอยละ 6.00) ปวส./อนุปริญญาซื้ออภัยภูเบศรมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 7.50) ปริญญา
ตรีซ้ือดอกบัวคูมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 11.75) และสูงกวาปริญญาตรีซ้ืออภัยภูเบศรและสมุนไพร
สุภาภรณมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 0.75 เทากัน) กลุมตัวอยางที่มีรายไดไมเกิน 10,000 บาทตัดสินใจ
ซ้ือผลิตภัณฑจากกลุมเกษตรกร/แมบานมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 5.25) รายได 10.001-20,000 บาท
ซ้ือดอกบัวคูมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 8.75) รายได 20,001-30,000 บาทซื้ออภัยภูเบศรมากที่สุด (คิด
เปนรอยละ 11.50) รายได 30,001-40,000 บาทซื้อผลิตภัณฑจากกลุมเกษตรกร/แมบานมากที่สุด 
(คิดเปนรอยละ 1.25) รายได 40,001-50,000 บาทซื้ออภัยภูเบศรมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 1.25) และ
รายไดมากกวา 50,000 บาทซื้อดอกบัวคูมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 0.50)   
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ตารางที่  14 แสดงการเปรียบเทียบระหวางความรูและความเขาใจของผูบริโภคเกี่ยวกับ 
                   น้ํายาสระผมสมุนไพร กับ การตัดสินใจซื้อน้าํยาสระผมสมุนไพรของผูบริโภคในเขต 
                   กรุงเทพมหานคร 
 

จํานวน (คน) ตัวแปร 
Thai Herb อภัย

ภูเบศร 
ดอกบัวคู สมุนไพร

สุภาภรณ 
ผลิตภัณฑ
จากกลุม
เกษตรกร/
แมบาน 

อื่นๆ 

ความรูความเขาใจ 
ผูบริโภคที่รู 
 
ผูบริโภคที่ไมแนใจ 
 
ผูบริโภคที่ไมรู 
 
 

 
4 

(1.00) 
27 

(6.75) 
11 

(2.75) 
 

 
30 

(7.50) 
62 

(15.50) 
10 

(2.50) 
 

 
14 

(3.50) 
72 

(18.00) 
3 

(0.75) 
 

 
2 

(0.50) 
57 

(14.25) 
5 

(1.25) 
 

 
8 

(2.00) 
34 

(8.50) 
3 

(0.75) 
 

 
5 

(1.25) 
52 

(13.00) 
1 

(0.25) 
 

 
 จากตารางที่ 14 พบวากลุมตัวอยางที่มีความรูและความเขาใจเกี่ยวกับสรรพคุณของ
สมุนไพรในน้ํายาสระผมสมุนไพรตัดสินใจซื้ออภัยภูเบศรมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 7.50)  ผูบริโภค
ที่จัดอยูในกลุมไมแนใจสรรพคุณของสมุนไพรในน้ํายาสระผมสมุนไพร ซ้ือดอกบัวคูมากที่สุด (คิด
เปนรอยละ 18.00)  และผูบริโภคที่จัดอยูในกลุมไมรูสรรพคุณสมุนไพรในน้ํายาสระผมสมุนไพร  
ซ้ือ Thai Herbมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 2.75)  
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ตารางที่ 15 คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธการจรณ(Contingency Coefficient)ของการเลือกใช 
                     ผลิตภัณฑน้ํายาสระผมสมุนไพร และ ปจจัยดานผลิตภัณฑ  
 

*ระดับนัยสําคัญ 0.05 
 
 จากตารางที่ 15 คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธการจรณของการเลือกซื้อน้ํายาสระผมสมุนไพร  
กับปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ พบวา การเลือกซื้อน้ํายาสระผมสมุนไพร มี 
ความสัมพันธกับปจจัยดานผลิตภัณฑ เร่ืองทําความสะอาดเสนผมและหนังศีรษะอยางหมดจด ลาง
ออกงาย ไมเกิดการระคายเคืองตอเยื่อบุตา ผิวหนังอักเสบ หรือผมรวง  ทําใหเสนผมสวยและมี
น้ําหนัก รักษาหนังศีรษะและเสนผม   น้ํายาสระผมสมุนไพรไมเหมาะกับทุกสภาพเสนผม สีของ 
น้ํายา สระผมสมุนไพรเปนสีธรรมชาติตามชนิดสมุนไพร (ไมแตงสี ฟองของน้ํายาสระผมสมุนไพร 
ไม นุม เนียน อยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.05 (r = 0.403, 0.457, 0.324, 0.473, 0.439, 
0.554,  0.524 และ 0.463 ) 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
1. คุณสมบัติของน้ํายาสระผมสมุนไพร 

คาสัมประสิทธิ 
สหสัมพันธการจรณ 

Sig 

ทําความสะอาดเสนผมและหนังศีรษะ
อยางหมดจด 

0.403 0.000* 

ลางออกงาย 0.457 0.000* 
ไมเกิดการระคายเคืองตอเยือ่ 
บุตา ผิวหนังอักเสบ หรือผมรวง 

0.324 0.000* 

ทําใหผมสวยและมีน้ําหนัก 0.473 0.000* 
รักษาหนังศีรษะและเสนผม 0.439 0.000* 
น้ํายาสระผมสมุนไพรไมเหมาะสม กับทุก 
สภาพเสนผม 

0.554 0.000* 

สีของน้ํายาสระผมสมุนไพรเปนสี 
ธรรมชาติตามชนิดสมุนไพร (ไมแตงสี) 

0.524 0.000* 

ฟองของน้ํายาสระผมสมุนไพร ไมนุม
เนียน 

0.463 0.000* 
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ตารางที่ 16 คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธการจรณ(Contingency Coefficient)ของการเลือกใช 
                     ผลิตภัณฑน้ํายาสระผมสมุนไพร และ ปจจัยดานผลิตภัณฑ  
 

*ระดับนัยสําคัญ 0.05 
 
 จากตารางที่ 16 คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธการจรณของการเลือกซื้อน้ํายาสระผมสมุนไพร  
กับปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ พบวา การเลือกซื้อน้ํายาสระผมสมุนไพร มี 
ความสัมพันธกับปจจัยดานผลิตภัณฑ เร่ืองน้ํายาสระผมสมุนไพรมีคุณภาพดีเทาๆกับ น้ํายาสระผม 
ทั่วๆ ไป  น้ํายาสระผมสมุนไพรเปนสินคาที่มี คุณภาพคุมคากับราคา อยางมีระดับนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ  0.05 (r = 0.420 และ 0.434) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
2. คุณภาพของน้ํายาสระผมสมุนไพร 

คาสัมประสิทธิ 
สหสัมพันธการจรณ 

Sig 

น้ํายาสระผมสมุนไพรมีคุณภาพดีเทาๆกับ 
น้ํายาสระผมทัว่ๆ ไป 

0.420 0.000* 

น้ํ ายาสระผมสมุนไพรเปนสินค าที่ มี 
คุณภาพคุมคากับราคา 

0.434 0.000* 
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ตารางที่ 17 คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธการจรณ(Contingency Coefficient)ของการเลือกใช 
                     ผลิตภัณฑน้ํายาสระผมสมุนไพร และ ปจจัยดานผลิตภัณฑ  
 

*ระดับนัยสําคัญ 0.05 
 
 จากตารางที่ 17 คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธการจรณของการเลือกซื้อน้ํายาสระผมสมุนไพร  
กับปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ พบวา การเลือกซื้อน้ํายาสระผมสมุนไพร มี 
ความสัมพันธกับปจจัยดานผลิตภัณฑ เร่ือง ตรายี่หอมีช่ือเสียง ช่ือตราน้ํายาสระผมสมุนไพรเชย 
น้ํายาสระผมสมุนไพรมีการพัฒนาคุณภาพอยูในระดับมาตรฐาน ที่มีเครื่องหมายรับรองคุณภาพ 
อยาง มีระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.05 (r = 0.465, 0.592 และ 0.361) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
3. ตราสินคาน้าํยาสระผมสมนุไพร 

คาสัมประสิทธิ 
สหสัมพันธการจรณ 

Sig 

ตรายี่หอมีช่ือเสียง 0.465 0.000* 
ช่ือตราน้ํายาสระผมสมุนไพรเชย 0.592 0.000* 
น้ํายาสระผมสมุนไพรมีการพัฒนาคุณภาพ
อยูในระดับมาตรฐาน  ที่มี เครื่องหมาย
รับรองคุณภาพ 

0.361 0.000* 



 

 

64         

ตารางที่ 18 คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธการจรณ(Contingency Coefficient)ของการเลือกใช 
                     ผลิตภัณฑน้ํายาสระผมสมุนไพร และ ปจจัยดานผลิตภัณฑ  
 

*ระดับนัยสําคัญ 0.05 
 
 จากตารางที่ 18 คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธการจรณของการเลือกซื้อน้ํายาสระผมสมุนไพร  
กับปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ พบวา การเลือกซื้อน้ํายาสระผมสมุนไพร มี 
ความสัมพันธกับปจจัยดานผลิตภัณฑ เร่ืองมี วันเดือน ปที่ผลิต และวันหมดอายุชัดเจน  มีทะเบียน
การคาระบุชัดเจน และมีเครื่องหมาย อย. กํากับ  มีฉลากกํากับแสดงถึงสวนประกอบของน้ํายาสระ
ผม สมุนไพรชัดเจน มีฉลากบอกสรรพคุณของสมุนไพรที่ใชเปนสวนผสมชัดเจน  มีขนาดใหเลือก
หลากหลาย อยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.05 (r = 0.492, 0.543, 0.390, 0.414, และ 
0.409) 
 
 
 
 
 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
4. บรรจุภัณฑของน้ํายาสระผมสมุนไพร 

คาสัมประสิทธิ 
สหสัมพันธการจรณ 

Sig 

มี วันเดือน ปที่ผลิต และวันหมดอายุ
ชัดเจน 

0.492 0.000* 

มีทะ เบี ยนการค า ระบุ ชัด เ จน  และมี
เครื่องหมาย อย. กํากับ 

0.543 0.000* 

มีฉลากกํากับแสดงถึงสวนประกอบของ
น้ํายาสระผม สมุนไพรชัดเจน 

0.390 0.000* 

มีฉลากบอกสรรพคุณของสมุนไพรที่ใช
เปนสวนผสมชัดเจน 

0.414 0.000* 

มีขนาดใหเลือกหลากหลาย 0.409 0.000* 
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ตารางที่ 19 คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธการจรณ(Contingency Coefficient)ของการเลือกใช 
                     ผลิตภัณฑน้ํายาสระผมสมุนไพร และ ปจจัยดานราคา  

*ระดับนัยสําคัญ 0.05 
 
 จากตารางที่ 19 คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธการจรณของการเลือกซื้อน้ํายาสระผมสมุนไพร  
กับปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคา พบวา ราคาถูกกวาน้ํายาสระผมทั่วไป มีใหเลือกหลาย
ราคา มีการลดราคาใหสําหรับสมาชิก อยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.05 (r = 0.417, 
0.345 และ 0.473) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ปจจัยดานราคา คาสัมประสิทธิ 
สหสัมพันธการจรณ 

Sig 

ราคาถูกกวาน้าํยาสระผมทั่วไป 0.417 0.000* 
มีใหเลือกหลายราคา 0.345 0.000* 
มีการลดราคาใหสําหรับสมาชิก 0.473 0.000* 
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ตารางที่ 20 คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธการจรณ(Contingency Coefficient)ของการเลือกใช 
                     ผลิตภัณฑน้ํายาสระผมสมุนไพร และ ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย   
 

*ระดับนัยสําคัญ 0.05 
 
 จากตารางที่ 20 คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธการจรณของการเลือกซื้อน้ํายาสระผมสมุนไพร  
กับปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย  พบวา การเลือกซื้อน้ํายาสระผม 
สมุนไพร มี ความสัมพันธกับปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย หาซื้อไดสะดวก มีวางขาย
ตลอดเวลา สภาพแวดลอมการจัดวางของราน และ มีการจัดสงใหถีงบาน อยางมีระดับนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ  0.05 (r = 0.430, 0.323, 0.389, และ 0.556) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ดานชองทางการจัดจําหนาย คาสัมประสิทธิ 
สหสัมพันธการจรณ 

Sig 

หาซื้อไดสะดวก 0.430 0.000* 
มีวางขายตลอดเวลา 0.323 0.001* 
สภาพแวดลอมการจัดวางของราน 0.389 0.000* 
มีการจัดสงใหถึงบาน 0.556 0.000* 
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ตารางที่  21 คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธการจรณ(Contingency Coefficient)ของการเลือกใช 
                      ผลิตภัณฑน้ํายาสระผมสมุนไพร และ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  
 

*ระดับนัยสําคัญ 0.05 
 
 จากตารางที่ 21 คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธการจรณของการเลือกซื้อน้ํายาสระผมสมุนไพร  
กับปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด  พบวา การเลือกซื้อน้ํายาสระผม 
สมุนไพร มี ความสัมพันธกับปจจัยดานการสงเสริมการตลาด เร่ืองการโฆษณาในสื่อตางๆ การ
ประชาสัมพันธ, การสงเสริมการขาย (ลดราคา, มีของแถม, สะสมแตม) อยางมีระดับนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ  0.05 (r = 0.332, 0.404 และ 0.443 )  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ดานการสงเสริมการตลาด คาสัมประสิทธิ 
สหสัมพันธการจรณ 

Sig 

การโฆษณาในสื่อตางๆ 0.332 0.000* 
การประชาสัมพันธ 0.404 0.000* 
การสงเสิรมการขาย (ลดราคา, มีของแถม, 
สะสมแตม) 

0.443 0.000* 
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ตารางที่ 22 คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธการจรณ(Contingency Coefficient)ของการเลือกใช 
                     ผลิตภัณฑน้ํายาสระผมสมุนไพร และ ปจจัยดานบุคลากร  
 

*ระดับนัยสําคัญ 0.05 
 
 จากตารางที่ 22 คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธการจรณของการเลือกซื้อน้ํายาสระผมสมุนไพร  
กับปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานบุคลากร พบวา การเลือกซ้ือน้ํายาสระผมสมุนไพร มี 
ความสัมพันธกับปจจัยดานดานบุคลากร เร่ือง มีพนักงานขาย ที่มีความู และ ผานการฝกอบรมคอย
ใหคําแนะนํา มีความเขาใจลูกคาไมจูจี้ลูกคา สามารถใหขอมูลอยางถูกตองไมเกินความเปนจริง
อยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.05 (r = 0.603, 0.577 และ 0.632 ) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ดานบุคลากร คาสัมประสิทธิ 
สหสัมพันธการจรณ 

Sig 

มีพนักงานขาย ที่มีความู และ ผานการ
ฝกอบรมคอยใหคําแนะนํา 

0.603 0.000* 

มีความเขาใจลูกคาไมจูจี้ลูกคา 0.577 0.000* 
สามารถใหขอมูลอยางถูกตองไมเกินความ
เปนจริง 

0.632 0.000* 
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ตารางที่ 23 คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธการจรณ(Contingency Coefficient)ของการเลือกใช 
                     ผลิตภัณฑน้ํายาสระผมสมุนไพร และ ปจจัยดานการสรางและนําเสนอลักษณะ 
                     ทางกายภาพ  

*ระดับนัยสําคัญ 0.05 
 
 จากตารางที่ 23 คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธการจรณของการเลือกซื้อน้ํายาสระผมสมุนไพร  
กับปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ พบวา การเลือก
ซ้ือน้ํายาสระผมสมุนไพร มีความสัมพันธกับปจจัยดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ  
เร่ืองพนักงานขายมีความสุภาพ แตงกายสะอาด เร่ืองรานคามีการจัดรานใหเกิดความสะดวกสบาย
ในการเลือกซื้อ เรื่องรานคามีความดึงดูดใจ ในการตั้งสินคาขาย อยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ  0.05 (r = 0.386, 0.492 และ 0.523) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทาง
กายภาพ 

คาสัมประสิทธิ 
สหสัมพันธการจรณ 

Sig 

พนักงานขายมคีวามสุภาพ แตงกายสะอาด 0.386 0.000* 
รานคามีการจดัรานใหเกิดความ
สะดวกสบายในการเลือกซื้อ 

0.492 0.000* 

รานคามีความดึงดูดใจ ในการตั้งสินคาขาย 0.523 0.000* 



 

 

70         

ตารางที่ 24 คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธการจรณ(Contingency Coefficient)ของการเลือกใช 
                     ผลิตภัณฑน้ํายาสระผมสมุนไพร และ ปจจัยดานกระบวนการ  
 

 
*ระดับนัยสําคัญ 0.05 
 
 จากตารางที่ 24 คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธการจรณของการเลือกซื้อน้ํายาสระผมสมุนไพร  
กับปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการ พบวา การเลือกซื้อน้ํายาสระผมสมุนไพร มี 
ความสัมพันธกับปจจัยดานกระบวนการ  เรื่องพนักงานขายใหบริการลูกคาไดรวดเร็วทันใจ เรื่อง
พนักงานสามารถใหคําแนะนําในการเลือกใชสินคาได เร่ืองสามารถสงสินคาใหลูกคาไดที่บาน 
เร่ืองพนักงานติดตามผลการใชสินคาหลังการขายกับลูกคาอยางตอเนื่อง เร่ืองมีบริการเสริมอื่นๆ 
นอกเหนือการขายสินคา เชนการใหคูปอง สวนลด เปนตน หรือ การใหตัวอยางสินคาใชฟรีตอ
ลูกคา อยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.05 (r = 0.339, 0.529, 0.548, 0.563 และ 0.414) 
 
 
 

ปจจัยดานกระบวนการ คาสัมประสิทธิ 
สหสัมพันธการจรณ 

Sig 

พนักงานขายใหบริการลูกคาไดรวดเร็ว
ทันใจ 

0.339 0.000* 

พนักงานสามารถใหคําแนะนําในการ
เลือกใชสินคาได 

0.529 0.000* 

สามารถสงสินคาใหลูกคาไดที่บาน 0.548 0.000* 
พนักงานติดตามผลการใชสินคาหลังการ
ขายกับลูกคาอยางตอเนื่อง 

0.563 0.000* 

มีบริการเสริมอ่ืนๆ นอกเหนอืการขาย
สินคา เชนการใหคูปอง สวนลด เปนตน 
หรือ การใหตวัอยางสินคาใชฟรีตอลูกคา 

0.414 0.000* 
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ตารางที่ 25 แสดงการเปรียบเทียบระหวางพฤติกรรมของผูบริโภคที่ใชน้ํายาสระผมสมุนไพร กับ   
                     การตัดสินใจซื้อน้ํายาสระผมสมุนไพรของผูบริโภคในเขต กรุงเทพมหานคร  
          

จํานวน (คน) ตัวแปร 
Thai Herb อภัย

ภูเบศร 
ดอกบัวคู สมุนไพร

สุภาภรณ 
ผลิตภัณฑ
จากกลุม
เกษตรกร/
แมบาน 

อื่นๆ 

พฤติกรรมของผูบริโภค 
ชนิดของน้ํายาสระ       ดอกอัญชัน 
 ผมสมุนไพรที่ใช                                   
                                     ตะไครหอม 
                                         
                                    มะคําดีควาย 
 
                                   วานหางจระเข 
 
                                    มะกรูด 
 
                                    อื่นๆ 
 

 
10 

(2.50) 
0 

(0.00) 
0 

(0.00) 
6 

(1.50) 
26 

(6.50) 
0 

(0.00) 

 
54 

(13.50) 
11 

(2.75) 
2 

(0.50) 
22 

(5.50) 
13 

(3.25) 
0 

(0.00) 

 
46 

(11.50) 
0 

(0.00) 
0 

(0.00) 
24 

(6.00) 
19 

(4.75) 
0 

(0.00) 

 
18 

(4.50) 
0 

(0.00) 
1 

(0.25) 
24 

(6.00) 
21 

(5.25) 
0 

(0.00) 

 
14 

(3.50) 
0 

(0.00) 
12 

(3.00) 
0 

(0.00) 
19 

(4.75) 
0 

(0.00) 

 
15 

(3.75) 
0 

(0.00) 
14 

(3.50) 
19 

(4.75) 
10 

(2.50) 
0 

(0.00) 
 
 จากตารางที่ 25 พบวา  กลุมตัวอยางที่ใชชนิดของน้ํายาสระผมสมุนไพรดอกอัญชัน ซ้ือ
ยี่หออภัยภูเบศรมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 13.50)  ใชสมุนไพรตะไครหอมซ้ืออภัยภูเบศรมากที่สุด 
(คิดเปนรอยละ 2.75) ใชสมุนไพรมะคําดีควายซื้อยี่หออ่ืนๆมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 3.50) ใช
สมุนไพรวานหางจระเขซ้ือดอกบัวคูและสมุนไพรสุภาภรณมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 6.00 เทาๆกัน) 
ใชสมุนไพรมะกรูดซ้ือ Thai Herb มากที่สุด (คิดเปนรอยละ 6.50) และใชสมุนไพรชนิดอ่ืนๆไมมี
ความคิดเห็น 
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ตารางที่ 26 แสดงการเปรียบเทียบระหวางพฤติกรรมของผูบริโภคที่ใชน้ํายาสระผมสมุนไพร กับ   
                     การตัดสินใจซื้อน้ํายาสระผมสมุนไพรของผูบริโภคในเขต กรุงเทพมหานคร 
          

จํานวน (คน) ตัวแปร 
Thai Herb อภัย

ภูเบศร 
ดอกบัวคู สมุนไพร

สุภาภรณ 
ผลิตภัณฑ
จากกลุม
เกษตรกร/
แมบาน 

อื่นๆ 

พฤติกรรมของผูบริโภค 
สถานที่ซื้อ                 รานคาใกลบาน 
                                      
                                  รานสะดวกซื้อ 
                                         
                                  ซุปเปอรมารเก็ต 
 
                                  ดีสเคานสโตร 
 
                                  ตัวแทนจําหนาย 
 
                                  อื่นๆ 

 
1 

(0.25) 
3 

(0.75) 
15 

(3.75) 
23 

(5.75) 
0 

(0.00) 
0 

(0.00) 

 
0 

(0.00) 
16 

(4.00) 
84 

(21.00) 
2 

(0.50) 
0 

(0.00) 
0 

(0.00) 

 
8 

(2.00) 
14 

(3.50) 
56 

(14.00) 
11 

(2.75) 
0 

(0.00) 
0 

(0.00) 

 
0 

(0.00) 
0 

(0.00) 
37 

(9.25) 
11 

(2.75) 
16 

(4.00) 
0 

(0.00) 

 
11 

(2.75) 
0 

(0.00) 
18 

(4.50) 
16 

(4.00) 
0 

(0.00) 
0 

(0.00) 

 
0 

(0.00) 
10 

(2.50) 
43 

(10.75) 
5 

(1.25) 
0 

(0.00) 
0 

(0.00) 
 
 จากตารางที่ 26 พบวา  กลุมตัวอยางที่ซ้ือน้ํายาสระผมสมุนไพรจากรานคาใกลบานซื้อ 
ผลิตภัณฑจากกลุมเกษตรกร/แมบานมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 2.75) ซ้ือจากรานสะดวกซื้อ ซ้ืออภัย
ภูเบศรมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 4.00) ซ้ือจากซุปเปอรมารเก็ตซื้ออภัยภูเบศรมากที่สุด (คิดเปนรอย
ละ 21.00) ซ้ือจากดีสเคานสโตรซ้ือ Thai Herb มากที่สุด (คิดเปนรอยละ 5.75) ซ้ือจากตัวแทน
จําหนายซื้อสมุนไพรสุภาภรณมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 4.00) และซื้อจากสถานที่ อ่ืนๆไมมี
ความเห็น 
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ตารางที่ 27 แสดงการเปรียบเทียบระหวางพฤติกรรมของผูบริโภคที่ใชน้ํายาสระผมสมุนไพร กับ   
                     การตัดสินใจซื้อน้ํายาสระผมสมุนไพรของผูบริโภคในเขต กรุงเทพมหานคร 
          

จํานวน (คน) ตัวแปร 
Thai Herb อภัย

ภูเบศร 
ดอกบัวคู สมุนไพร

สุภาภรณ 
ผลิตภัณฑ
จากกลุม
เกษตรกร/
แมบาน 

อื่นๆ 

พฤติกรรมของผูบริโภค 
บุคคลที่มีอิทธิพล           เพื่อน 
ตอการตัดสินใจซื้อ                                 
                                       พนักงานขาย 
                                         
                                       สมาชิกใน 
                                       ครอบครัว 
                                       ญาติ 
   
                                      ตัวเอง 
 
                                      อื่นๆ 
                             

 
28 

(7.00) 
3 

(0.75) 
0 

(0.75) 
1 

(0.25) 
7 

(1.75) 
0 

(0.00) 

 
10 

(2.50) 
20 

(5.00) 
31 

(7.75) 
5 

(1.25) 
27 

(6.75) 
9 

(2.25) 

 
16 

(4.00) 
1 

(0.25) 
10 

(2.50) 
21 

(5.25) 
37 

(9.25) 
4 

(1.00) 

 
32 

(8.00) 
16 

(4.00) 
0 

(0.00) 
0 

(0.00) 
16 

(4.00) 
0 

(0.00) 

 
7 

(1.75) 
12 

(3.00) 
0 

(0.00) 
7 

(1.75) 
19 

(4.75) 
0 

(0.00) 

 
36 

(9.00) 
0 

(0.00) 
7 

(1.75) 
14 

(3.50) 
1 

(0.25) 
0 

(0.00) 
 
 จากตารางที่ 27 พบวา  กลุมตัวอยางที่เพื่อนมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ ซ้ือยี่หออ่ืนๆ
มากที่สุด (คิดเปนรอยละ 9.00) พนักงานขายมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ ซ้ืออภัยภูเบศรมากที่สุด 
(คิดเปนรอยละ 5.00) สมาชิกในครอบครัวมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ ซ้ืออภัยภูเบศรมากที่สุด 
(คิดเปนรอยละ 7.75) ญาติมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ ซ้ือดอกบัวคูมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 5.25) 
ตัวทานเองมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ ซ้ือดอกบัวคูมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 9.25) และปจจัยอ่ืนๆ
มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ ซ้ืออภัยภูเบศรมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 2.25) 
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ตารางที่ 28 แสดงการเปรียบเทียบระหวางพฤติกรรมของผูบริโภคที่ใชน้ํายาสระผมสมุนไพร กับ   
                     การตัดสินใจซื้อน้ํายาสระผมสมุนไพรของผูบริโภคในเขต กรุงเทพมหานคร 
          

จํานวน (คน) ตัวแปร 
Thai Herb อภัย

ภูเบศร 
ดอกบัวคู สมุนไพร

สุภาภรณ 
ผลิตภัณฑ
จากกลุม
เกษตรกร/
แมบาน 

อื่นๆ 

พฤติกรรมของผูบริโภค 
ความถี่ในการซื้อ      1 ครั้ง/เดือน 
                        
                                 1 ครั้ง/2 เดือน 
                                         
                                 1 ครั้ง/3-4 เดือน 
 
                                  อื่นๆ 
                             

 
7 

(1.75) 
13 

(3.25) 
10 

(2.50) 
12 

(3.00) 

 
11 

(2.75) 
21 

(5.25) 
59 

(14.50) 
11 

(2.75) 

 
16 

(4.00) 
22 

(5.50) 
45 

(11.25) 
6 

(1.50) 

 
8 

(2.00) 
8 

(2.00) 
47 

(11.75) 
1 

(0.25) 

 
19 

(4.75) 
16 

(4.00) 
1 

(0.25) 
9 

(2.25) 

 
23 

(5.75) 
0 

(0.00) 
24 

(6.00) 
11 

(2.75) 
 
 จากตารางที่ 28 พบวา  กลุมตัวอยางที่มีความถี่ในการซื้อ 1 ครั้ง/เดือนซื้อยี่หออ่ืนๆมาก
ที่สุด (คิดเปนรอยละ 5.75) ความถี่ในการซื้อ 1 ครั้ง/2 เดือนซื้อดอกบัวคูมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 
5.50) ความถี่ในการซื้อ 1 ครั้ง/3-4 เดือนซื้ออภัยภูเบศรมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 14.50) และความถี่
ในการซื้ออ่ืนๆซื้อ Thai Herb มากที่สุด (คิดเปนรอยละ 3.00) 
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ตารางที่ 29 แสดงการเปรียบเทียบระหวางพฤติกรรมของผูบริโภคที่ใชน้ํายาสระผมสมุนไพร กับ   
                     การตัดสินใจซื้อน้ํายาสระผมสมุนไพรของผูบริโภคในเขต กรุงเทพมหานคร 
          

จํานวน (คน) ตัวแปร 
Thai Herb อภัย

ภูเบศร 
ดอกบัวคู สมุนไพร

สุภาภรณ 
ผลิตภัณฑ
จากกลุม
เกษตรกร/
แมบาน 

อื่นๆ 

พฤติกรรมของผูบริโภค 
ใชมานานเทาใด         ตํ่ากวา 1 เดือน 
                                    
                                   1-6 เดือน 
                                         
                                   6  เดือน-1 ป 
                                    
                                   มากกวา 1 ป 
                             

 
6 

(1.50) 
4 

(1.00) 
20 

(5.00) 
12 

(3.00) 

 
3 

(0.75) 
14 

(3.50) 
29 

(7.25) 
56 

(14.00) 

 
4 

(1.00) 
20 

(5.00) 
13 

(3.25) 
52 

(13.00) 

 
16 

(4.00) 
8 

(2.00) 
22 

(5.50) 
18 

(4.50) 

 
9 

(2.25) 
4 

(1.00) 
5 

(1.25) 
27 

(6.75) 

 
11 

(2.75) 
26 

(6.50) 
0 

(0.00) 
21 

(5.25) 
 
 จากตารางที่ 29 พบวา  กลุมตัวอยางที่มีระยะเวลาในการใชน้ํายาสระผมสมุนไพรต่ํากวา 
1 เดือนซื้อยี่หอสมุนไพรสุภาภรณมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 4.00) ใชมา 1-6 เดือนซื้อยี่หออ่ืนๆมาก
ที่สุด (คิดเปนรอยละ 6.50) ใชมา 6 เดือน-1 ปซื้ออภัยภูเบศรมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 7.25) และใช
มานานกวา 1 ปซ้ืออภัยภูเบศรมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 14.00) 
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ตารางที่ 30 แสดงการเปรียบเทียบระหวางพฤติกรรมของผูบริโภคที่ใชน้ํายาสระผมสมุนไพร กับ   
                     การตัดสินใจซื้อน้ํายาสระผมสมุนไพรของผูบริโภคในเขต กรุงเทพมหานคร 
          

จํานวน (คน) ตัวแปร 
Thai Herb อภัย

ภูเบศร 
ดอกบัวคู สมุนไพร

สุภาภรณ 
ผลิตภัณฑ
จากกลุม
เกษตรกร/
แมบาน 

อื่นๆ 

พฤติกรรมของผูบริโภค 
ความถี่ในการใช       ทุกวัน 
                                      
                                  ทุก 2-3 วัน 
                                         
                                 ทุก 4-5 วัน 
 
                                  อื่นๆ 
                             

 
1 

(0.25) 
13 

(3.25) 
15 

(3.75) 
13 

(3.25) 

 
4 

(1.00) 
59 

(14.75) 
16 

(4.00) 
23 

(5.75) 

 
1 

(0.25) 
46 

(11.50) 
32 

(8.00) 
10 

(2.50) 

 
7 

(1.75) 
52 

(13.00) 
0 

(0.00) 
5 

(1.25) 

 
1 

(0.25) 
23 

(5.75) 
11 

(2.75) 
10 

(2.50) 

 
2 

(0.50) 
28 

(7.00) 
14 

(3.50) 
14 

(3.50) 
 
 จากตารางที่  30 พบวา  กลุมตัวอยางที่มีความถี่ในการใชทุกวันซ้ือยี่หอสมุนไพรสุภา
ภรณมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 1.75) ความถี่ในการใชทุก 2-3 วันซ้ืออภัยภูเบศรมากที่สุด (คิดเปน
รอยละ 14.75) ความถี่ในการใชทุก 4-5 วันซื้อดอกบัวคูมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 8.00) และความถี่
ในการใชอ่ืนๆซื้ออภัยภูเบศรมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 5.75) 
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ตารางที่ 31 แสดงการเปรียบเทียบระหวางพฤติกรรมของผูบริโภคที่ใชน้ํายาสระผมสมุนไพร กับ   
                     การตัดสินใจซื้อน้ํายาสระผมสมุนไพรของผูบริโภคในเขต กรุงเทพมหานคร 
          

จํานวน (คน) ตัวแปร 
Thai Herb อภัย

ภูเบศร 
ดอกบัวคู สมุนไพร

สุภาภรณ 
ผลิตภัณฑ
จากกลุม
เกษตรกร/
แมบาน 

อื่นๆ 

พฤติกรรมของผูบริโภค 
ยี่หอที่เคยใชในอดีต   Thai Herb 
                                      
                                   อภัยภูเบศร 
                                         
                                  ดอกบัวคู 
 
                              สมุนไพรสุภาภรณ 
 
  ผลิตภัณฑจากกลุมเกษตรกร/แมบาน 
 
                                  อื่นๆ 
                             

 
23 

(5.75) 
4 

(1.00) 
5 

(1.25) 
0 

(0.00) 
2 

(0.50) 
8 

(2.00) 
 

 
3 

(0.75) 
83 

(20.75) 
10 

(2.50) 
0 

(0.00) 
1 

(0.25) 
5 

(1.25) 

 
2 

(0.50) 
15 

(3.75) 
69 

(17.25) 
0 

(0.00) 
0 

(0.00) 
3 

(0.75) 

 
5 

(1.25) 
0 

(0.00) 
1 

(0.25) 
56 

(14.00) 
0 

(0.00) 
2 

(0.50) 

 
3 

(0.75) 
0 

(0.00) 
18 

(4.50) 
3 

(0.75) 
19 

(4.75) 
2 

(0.50) 
 

 
0 

(0.00) 
1 

(0.25) 
10 

(2.50) 
1 

(0.25) 
0 

(0.00) 
46 

(11.50) 
 

 
 จากตารางที่ 31 พบวากลุมตัวอยางที่เคยใชน้ํายาสระผมสมุนไพรยี่หอ Thai Herb ซ้ือ
ยี่หอ Thai Herb มากที่สุด (คิดเปนรอยละ 5.75) เคยใชน้ํายาสระผมสมุนไพรยี่หออภัยภูเบศรซ้ืออภยั 
ภูเบศรมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 20.75) เคยใชน้ํายาสระผมสมุนไพรยี่หอดอกบัวคูซ้ือดอกบัวคูมาก 
ที่สุด (คิดเปนรอยละ 17.25) เคยใชน้ํายาสระผมสมุนไพรยี่หอสมุนไพรสุภาภรณซ้ือสมุนไพรสุภา   
ภรณมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 14.00) เคยใชน้ํายาสระผมสมุนไพรยี่หอผลิตภัณฑจากกลุม 
เกษตรกร/แมบานซื้อลิตภัณฑจากกลุมเกษตรกร/แมบานมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 4.75) และเคยใช
น้ํายาสระผมสมุนไพรยี่หออ่ืนๆ ซ้ือยี่หออ่ืนๆมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 11.50) 
 



 
 

บทท่ี 5 
 

สรุปผลการวิจัย และขอเสนอแนะ 
 

 จากการศึกษาวิจัยเร่ืองการเปรียบเทียบปจจัยที่สงผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อน้ํายา       
สระผมสมุนไพรของผูบริโภคในเขต กรุงเทพมหานคร เปนการวิจัยเชิงปริมาณ มีวัตถุประสงคการ
วิจัย เพื่อศึกษาการเปรียบเทียบปจจัยที่สงผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อน้ํายาสระผม 
สมุนไพร โดยใชแบบสอบถาม (Questionnaires) เปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลโดยเก็บ
ขอมูลจากกลุมตัวอยางที่ทําการศึกษาจํานวน 400 คนซึ่งดําเนินการศึกษาเชิงสํารวจ (Survey 
Method) วิเคราะหขอมูลดวยคาความถี่ (Frequency) รอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย (Mean) สวน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธการจรณ (Contingency 
Coefficient) 

 
1.  สรุปผลการวิจัย 

 จากการวิเคราะหขอมูลสามารถสรุปผลการวิจัยไดดังนี้ 
 สวนที่ 1 ขอมูลดานประชากรศาสตรของกลุมตัวอยาง 
 พบวา ผูบริโภคสวนใหญเพศหญิง สถานภาพสมรส   ชวงอายุ 31-40 ป  มีอาชีพ
พนักงานบรษิทัเอกชน การศึกษาระดับปริญญาตรี และมีรายได 20,001-30,000 บาท (คิดเปนรอยละ 
63.00, 41.75, 28.25, 25.00, 43.50  และ35.00 ตามลําดับ) 

 สวนที่ 2 วิเคราะหขอมูลเก่ียวกับความรูและความเขาใจของผูบริโภคเกี่ยวกับน้ํายาสระ 
ผม สมุนไพร 

 พบวา ความรูความเขาใจของผูบริโภคมีความแตกตางกันขึ้นอยูกับชนิดของสมุนไพร
ไดแกน้ํายาสระผมสมุนไพรที่มีสวนผสมมะกรูด ผลมะกรูดมีน้ํามันหอมระเหยน้ํามะกรูดมีรส 
เปรี้ยว  ชวยใหผมสะอาดเปนเงางาม ทําใหผมนิ่ม แกคนัศีรษะปองกนัการเกดิรังแค (คดิเปนรอยละ 
82.25) รองลงมาคือ น้ํายาสระผมสมุนไพรที่มีสวนผสมดอกอัญชัน ใบหมี่ มีสรรพคุณชวยบํารุงเสน
ผมใหนุมสลวย ดกดําแข็งแรง มีน้ําหนกั ขจัดรังแคแกอาการคัน เสนผมจะเปนประกาย ไมแตก 
ปลาย (คิดเปนรอยละ 71.00)  
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 สวนท่ี 3 ขอมูลเก่ียวกับปจจัยสวนประสมการตลาดตอการตัดสินใจซื้อน้ํายาสระผม 
สมุนไพร ผลการวิเคราะห พบวา 

 3.1 ดานผลิตภัณฑ คาเฉลี่ย 3.75 ระดับนัยสําคัญมาก 
 ผลของการวิจัย พบวา เมื่อพิจารณาแบงตามคุณสมบัติ ไมเกิดการระคายเคืองตอเยื่อบุตา 

ตอผิวหนังอักเสบ หรือผมรวง มีคาเฉลี่ยมากที่สุด  รองลงมาคือรักษาหนังศีรษะและเสนผม ( X = 
4.18 และ 4.17 ตามลําดับ) มีคุณภาพคุมคากับราคา มีคาเฉลี่ยมากที่สุด รองลงมาคือ น้ํายาสระผม
สมุนไพรมี คุณภาพดีเทาๆกับ แชมพูทั่วๆ ไป ( X = 3.89 และ 3.69 ตามลําดับ) ตราสินคาน้ํายาสระ
ผมสมุนไพร มีการพัฒนาคุณภาพอยูในระดับมาตรฐานที่มีเครื่องหมายรับรองคุณภาพมีคาเฉลี่ยมาก
ที่สุด รองลงมาคือตรายี่หอมีช่ือเสียง ( X = 3.83 และ 3.58 ตามลําดับ) การบรรจุภัณฑมีวันเดือนปที่ 
ผลิต และวันหมดอายุชัดเจน มีคาเฉลี่ยมากที่สุด รองลงมาคือ มีฉลากกํากับแสดงถึงสวนประกอบ
ของน้ํายาสระผมสมุนไพรชัดเจน ( X = 4.03 และ 4.02 ตามลําดับ) 

3.2  ดานราคา คาเฉล่ีย 3.55 ระดับนัยสําคัญมาก 
 ผลของการวิจัย พบวา  ปจจัยดานราคามีใหเลือกหลายราคา มีคาเฉลี่ยมากที่สุด รองลงมา
คือราคาถูกกวาแชมพูทั่วไป ( X = 3.66 และ 3.53 ตามลําดับ) 
 3.3  ดานชองทางการจัดจําหนาย คาเฉล่ีย 3.52 ระดับนัยสําคัญมาก 
 ผลของการวิจัย พบวา หาซ้ือไดสะดวกและมีวางขายตลอดเวลา มีคาเฉลี่ยมากที่สุด 
รองลงมาคือสภาพแวดลอมการจัดวางของราน ( X = 3.55 และ 3.52 ตามลําดับ) 

 3.4  ดานการสงเสริมการตลาด  คาเฉล่ีย 3.62 ระดับนัยสําคัญมาก 
 ผลของการวิจัย พบวา การโฆษณาในสื่อตางๆมีคาเฉลี่ยมากที่สุด  รองลงมาคือการ
สงเสริมการขาย เชน ลดราคา, มีของแถม สะสมแตม ( X = 3.68 และ 3.61 ตามลําดับ) 

 3.5  ดานบุคลากร คาเฉลี่ย 3.44 ระดับนัยสําคัญปานกลาง 
 ผลของการวิจัย พบวา พนักงานสามารถใหขอมูลอยางถูกตองไมเกินความเปนจริง มี
คาเฉลี่ยมากที่สุด รองลงมาคือ มีพนักงานขาย ที่มีความรู และผานการฝกอบรมคอยใหคําแนะนํา 
( X = 3.50 และ 3.43 ตามลําดับ) 

 3.6  ดานการสรางและนําเสนอทางกายภาพ คาเฉล่ีย 3.48 ระดับนัยสําคัญปานกลาง 
 ผลของการวิจัย พบวา พนักงานขายมีความสุภาพ แตงกายสะอาดและรานคามีความ
ดึงดูดใจ ในการตั้งสินคาขาย มีคาเฉลี่ยมากที่สุด รองลงมาคือ รานคามีการจัดรานใหเกิดความ
สะดวกสบายในการเลือกซื้อ ( X = 3.51 และ 3.43 ตามลําดับ) 
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 3.7 ดานกระบวนการ คาเฉล่ีย 3.48 ระดับนัยสําคัญปานกลาง 
 ผลของการวิจัย พบวา พนักงานสามารถใหคําแนะนําในการเลือกใชสินคาได มีคาเฉลี่ย

มากที่สุด รองลงมาคือ พนักงานขายใหบริการลูกคาไดรวดเร็วทันใจ ( X = 3.67 และ 3.49 
ตามลําดับ) 

 
 สวนที่ 4  ขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมของผูบริโภคที่ใชน้ํายาสระผมสมุนไพร 
 พบวา  สวนใหญใชน้ํายาสระผมชนิดดอกอัญชัน (คิดเปนรอยละ 39.25 )รองลงมาใช

มะกรูดและวานหางจระเข (คิดเปนรอยละ 27.00 และ23.75 ตามลําดับ) และซ้ือน้ํายาสระผม 
สมุนไพรจาก ซุปเปอรมารเก็ตในหางสรรพสินคา (คิดเปนรอยละ 63.25 )รองลงมาคือดีสเคาน
สโตร (คิดเปนรอยละ 17.00)  สวนใหญไดรับอิทธิพลในการซื้อน้ํายาสระผมสมุนไพรจากเพื่อน     
( คิดเปนรอยละ  32.25) รองลงมา คือจากตัวเอง (คิดเปนรอยละ 26.75) และมีความถี่ในการซื้อน้ํายา 
สระผมสมุนไพร 1 ครั้ง/3-4 เดือน ( คิดเปนรอยละ 46.50) รองลงมาคือ 1 ครั้ง/เดือน (คิดเปนรอยละ 
21.00)  มีระยะเวลาที่ใชน้ํายาสระผมสมุนไพร มากกวา 1 ป (คิดเปนรอยละ 46.50)รองลงมาคือ 6 
เดือน-1 ป (คิดเปนรอยละ 22.25) และมีความถี่ในการใชน้ํายาสระผมสมุนไพร ทุก 2-3 วัน (คิดเปน
รอยละ 55.25) รองลงมาคือ ทุก 4-5 วัน (คิดเปนรอยละ 22.00 ) สวนใหญในปจจุบันใชน้ํายาสระผม
สมุนไพร ยี่หออภัยภูเบศรมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 25.50) รองลงมาคือดอกบัวคู (คิดเปนรอยละ 
22.25) และสวนใหญในอดีตใชน้ํายาสระผมสมุนไพร ยี่หอดอกบัวคูมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 
28.25)รองลงมาคือ อภัยภูเบศร (คิดเปนรอยละ 25.75 ) 

 
 สวนท่ี 5 ขอมูลการเปรียบเทียบปจจัยท่ีสงผลตอพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อน้ํายาสระ
ผม  สมุนไพร  ของผูบริ โภค  และการวิ เคราะห โดยคาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธการจรณ 
(Contingency Coefficient) ของการเลือกใชผลิตภัณฑน้ํายาสระผมสมุนไพรและสวนประสมทาง
การตลาด (7Ps) 

 การวิเคราะหเร่ืองการเปรียบเทียบปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อน้ํายาสระผม 
สมุนไพรของผูบริโภคในเขต กรุงเทพมหานคร โดยผูวิจัยไดแบงออกเปน 4 ประเภท ดังนี้ 

 5.1  การเปรียบเทียบระหวางลักษณะทางประชากรศาสตร  
  พบวา  กลุมตัวอยางเพศ  ที่เปนเพศชายตัดสินใจซื้อน้ํายาสระผมสมุนไพรยี่หอ ดอกบัวคู 

มากที่สุด (คิดเปนรอยละ 10.00) ในขณะที่เพศหญิงซ้ืออภัยภูเบศรมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 18.25)  
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 พบวา  กลุมตัวอยางสถานภาพ   โสดตัดสินใจซื้ออภัยภูเบศรมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 
8.00) สมรสซื้อดอกบัวคูมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 12.50) หยาราง/หมายซ้ืออภัยภูเบศรมากที่สุด 
(คิดเปนรอยละ 4.00) และแยกกันอยูซ้ืออภัยภูเบศรมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 3.75)  

 พบวา  กลุมตัวอยางอายุ  ที่มีอายุไมเกิน 20 ปตัดสินใจซื้อ Thai Herb มากที่สุด (คิดเปน
รอยละ 3.50) อายุ 21-30 ปซ้ืออภัยภูเบศรมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 5.00) อายุ 31-40 ปซ้ือดอกบัวคู
มากที่สุด (คิดเปนรอยละ 7.75) อายุ 41-50 ปซ้ือดอกบัวคูมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 6.00) อายุ 51-60 
ปซ้ืออภัยภูเบศรมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 5.25) และอายุ 60 ปขึ้นไปซื้ออภัยภูเบศรมากที่สุด (คิด
เปนรอยละ 2.00)   
 พบวา  กลุมตัวอยางอาชีพ  ที่เปนนิสิต/นักศึกษาตัดสินใจซื้อน้ํายาสระผมสมุนไพรยี่หอ
อ่ืนๆมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 3.75) พนักงานบริษัทเอกชนซื้ออภัยภูเบศรมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 
6.50) ประกอบธุรกิจสวนตัว/คาขายซื้ออภัยภูเบศรมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 4.00) รับราชการ/
รัฐวิสาหกิจซ้ืออภัยภูเบศรมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 6.00) พอบาน/แมบานซื้อดอกบัวคูมากที่สุด 
(คิดเปนรอยละ 3.50) และอาชีพอ่ืนๆซื้ออภัยภูเบศรมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 2.75) 

 พบวา  กลุมตัวอยางระดับการศึกษาที่จบสูงสุด  ระดับการศึกษาต่ํากวา ม.ปลายตัดสินใจ
ซ้ือน้ํายาสระผมสมุนไพรยี่หอ Thai Herb มากที่สุด (คิดเปนรอยละ 1.50) ม.ปลาย/ปวช.ซ้ืออภัย
ภูเบศรมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 6.00) ปวส./อนุปริญญาซื้ออภัยภูเบศรมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 
7.50) ปริญญาตรีซ้ือดอกบัวคูมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 11.75) และสูงกวาปริญญาตรีซ้ืออภัยภูเบศร
และสมุนไพรสุภาภรณมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 0.75 เทากัน)  

 พบวา  กลุมตัวอยางรายไดตอเดือน / คน ที่มีรายไดไมเกิน 10,000 บาทตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑจากกลุมเกษตรกร/แมบานมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 5.25) รายได 10.001-20,000 บาทซื้อ
ดอกบัวคูมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 8.75) รายได 20,001-30,000 บาทซื้ออภัยภูเบศรมากที่สุด (คิด
เปนรอยละ 11.50) รายได 30,001-40,000 บาทซื้อผลิตภัณฑจากกลุมเกษตรกร/แมบานมากที่สุด 
(คิดเปนรอยละ 1.25) รายได 40,001-50,000 บาทซื้ออภัยภูเบศรมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 1.25) และ
รายไดมากกวา 50,000 บาทซื้อดอกบัวคูมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 0.50)   

 5.2  การเปรียบเทียบระหวางความรูและความเขาใจของผูบริโภคเกี่ยวกับน้ํายาสระผม 
สมุนไพร กับ การตัดสินใจซื้อน้ํายาสระผมสมุนไพร  
 พบวากลุมตัวอยางที่มีความรูและความเขาใจเกี่ยวกับสรรพคุณของสมุนไพรในน้ํายา
สระ ผม สมุนไพรตัดสินใจซื้ออภัยภูเบศรมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 7.50)  ผูบริโภคที่จัดอยูในกลุม
ไมแนใจสรรพคุณของสมุนไพรในน้ํายาสระผมสมุนไพร ซ้ือดอกบัวคูมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 
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18.00)  และผูบริโภคที่จัดอยูในกลุมไมรูสรรพคุณสมุนไพรในน้ํายาสระผมสมุนไพร  ซ้ือ Thai 
Herb มากที่สุด (คิดเปนรอยละ 2.75)  
 
 5.3  คาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธการจรณ (Contingency Coefficient) ของการเลือกใช
ผลิตภัณฑน้ํายาสระผมสมุนไพร และสวนประสมทางการตลาด (7Ps) 

  5.3.1  ดานผลิตภัณฑ  พบวา  คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธการจรณของการเลือกซื้อ
น้ํายาสระผมสมุนไพร  กับปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ พบวา การเลือกซื้อน้ํายา 
สระผมสมุนไพร มี ความสัมพันธกับปจจัยดานผลิตภัณฑ ดังนี้ในสวนของคุณสมบัติของน้ํายาสระ 
ผมสมุนไพร  ในสวนของคุณภาพของน้ํายาสระผมสมุนไพร ในสวนของตราสินคาน้ํายาสระผม
สมุนไพร ในสวนของบรรจุภัณฑของน้ํายาสระผมสมุนไพร อยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  
0.05   

  5.3.2 ดานราคา พบวา  คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธการจรณของการเลือกซ้ือน้ํายา 
สระผมสมุนไพร  กับปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคา พบวา ราคาถูกกวาน้ํายาสระผม 
ทั่วไป มีใหเลือกหลายราคา มีการลดราคาใหสําหรับสมาชิก อยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  
0.05   

  5.3.3 ดานชองทางการจําหนาย  พบวา  คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธการจรณของ
การเลือกซื้อน้ํายาสระผมสมุนไพร  กับปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย  
พบวา การเลือกซื้อน้ํายาสระผม สมุนไพร มี ความสัมพันธกับปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย หา
ซื้อไดสะดวก มีวางขายตลอดเวลา สภาพแวดลอมการจัดวางของราน และ มีการจัดสงใหถีงบาน 
อยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.05 
  5.3.4  ดานการสงเสริมการตลาด  พบวา  คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธการจรณของ
การเลือกซื้อน้ํายาสระผมสมุนไพร  กับปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด  
พบวา การ เลือกซื้อน้ํายาสระผม สมุนไพร มี ความสัมพันธกับปจจัยดานการสงเสริมการตลาด เร่ือง
การโฆษณาในสื่อตางๆ การประชาสัมพันธ, การสงเสริมการขาย (ลดราคา, มีของแถม, สะสมแตม) 
อยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.05 
  5.3.5  ดานบุคลากร  พบวา  คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธการจรณของการเลือกซ้ือ
น้ํายาสระผมสมุนไพร  กับปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานบุคลากร พบวา การเลือกซื้อน้ํายา
สระผม สมุนไพร มี ความสัมพันธกับปจจัยดานดานบุคลากร เร่ือง มีพนักงานขาย ที่มีความู และ 
ผานการฝกอบรมคอยใหคําแนะนํา มีความเขาใจลูกคาไมจูจี้ลูกคา สามารถใหขอมูลอยางถูกตองไม
เกินความเปนจริงอยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.05 
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  5.3.6  ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ  พบวา  คาสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธการจรณของการเลือกซื้อน้ํายาสระผมสมุนไพร  กับปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
ดาน การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ พบวา การเลือกซ้ือน้ํายาสระผมสมุนไพร มี 
ความสัมพันธกับปจจัยดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ  เร่ืองพนักงานขายมีความ
สุภาพ แตงกายสะอาด เรื่องรานคามีการจัดรานใหเกิดความสะดวกสบายในการเลือกซื้อ เรื่อง
รานคามีความดึงดูดใจ ในการตั้งสินคาขาย อยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.05 
  5.3.7  ดานกระบวนการ  พบวา  คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธการจรณของการเลือกซื้อ
น้ํายาสระผมสมุนไพร  กับปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการ พบวา การเลือกซ้ือ
น้ํายาสระผมสมุนไพร มี ความสัมพันธกับปจจัยดานกระบวนการ  เรื่องพนักงานขายใหบริการ
ลูกคาไดรวดเร็วทันใจ เร่ืองพนักงานสามารถใหคําแนะนําในการเลือกใชสินคาได เร่ืองสามารถสง
สินคาใหลูกคาไดที่บาน เรื่องพนักงานติดตามผลการใชสินคาหลังการขายกับลูกคาอยางตอเนื่อง 
เร่ืองมีบริการเสริมอื่นๆ นอกเหนือการขายสินคา เชนการใหคูปอง สวนลด เปนตน หรือ การให
ตัวอยางสินคาใชฟรีตอลูกคา อยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.05 
 5.4  การเปรียบเทียบระหวางพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีใชน้ํายาสระผมสมุนไพร กับ       
การตัดสินใจซื้อน้ํายาสระผมสมุนไพร 
  5.4.1  ชนิดของน้ํายาสระผมสมุนไพรที่ใช  พบวา  กลุมตัวอยางที่ใชชนิดของน้ํายา 
สระผมสมุนไพรดอกอัญชัน ซ้ือยี่หออภัยภูเบศรมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 13.50)  ใชสมุนไพร
ตะไครหอมซ้ืออภัยภูเบศรมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 2.75) ใชสมุนไพรมะคําดีควายซื้อยี่หออ่ืนๆมาก
ที่สุด (คิดเปนรอยละ 3.50) ใชสมุนไพรวานหางจระเขซ้ือดอกบัวคูและสมุนไพรสุภาภรณมากที่สุด 
(คิดเปนรอยละ 6.00 เทาๆกัน) ใชสมุนไพรมะกรูดซ้ือ Thai Herb มากที่สุด (คิดเปนรอยละ 6.50) 
และใชสมุนไพรชนิดอื่นๆไมมีความคิดเห็น 
  5.4.2  สถานที่ซ้ือ  พบวา  กลุมตัวอยางที่ซ้ือน้ํายาสระผมสมุนไพรจากรานคาใกล
บานซื้อผลิตภัณฑจากกลุมเกษตรกร/แมบานมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 2.75) ซ้ือจากรานสะดวกซื้อ 
ซ้ืออภัยภูเบศรมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 4.00) ซ้ือจากซุปเปอรมารเก็ตซ้ืออภัยภูเบศรมากที่สุด (คิด
เปนรอยละ 21.00) ซ้ือจากดีสเคานสโตรซ้ือ Thai Herb มากที่สุด (คิดเปนรอยละ 5.75) ซ้ือจาก
ตัวแทนจําหนายซื้อสมุนไพรสุภาภรณมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 4.00) และซื้อจากสถานที่อ่ืนๆไมมี
ความเห็น 
  5.4.3  บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ พบวา  กลุมตัวอยางที่เพื่อนมีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซื้อ ซ้ือยี่หออ่ืนๆมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 9.00) พนักงานขายมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซื้อ ซ้ืออภัยภูเบศรมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 5.00) สมาชิกในครอบครัวมีอิทธิพลตอการ
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ตัดสินใจซื้อ ซ้ืออภัยภูเบศรมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 7.75) ญาติมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ ซ้ือ
ดอกบัวคูมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 5.25) ตัวทานเองมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ ซ้ือดอกบัวคูมาก
ที่สุด (คิดเปนรอยละ 9.25) และปจจัยอ่ืนๆมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ ซ้ืออภัยภูเบศรมากที่สุด 
(คิดเปนรอยละ 2.25) 
  5.4.4  ความถี่ในการซื้อ  พบวา  กลุมตัวอยางที่มีความถี่ในการซื้อ 1 ครั้ง/เดือนซื้อ
ยี่หออ่ืนๆมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 5.75) ความถี่ในการซื้อ 1 ครั้ง/2 เดือนซื้อดอกบัวคูมากที่สุด (คิด
เปนรอยละ 5.50) ความถี่ในการซื้อ 1 ครั้ง/3-4 เดือนซื้ออภัยภูเบศรมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 14.50) 
และความถี่ในการซื้ออ่ืนๆซื้อ Thai Herb มากที่สุด (คิดเปนรอยละ 3.00) 
  5.4.5  ใชมานานเทาใด  พบวา  กลุมตัวอยางที่มีระยะเวลาในการใชน้ํายาสระผม 
สมุนไพรต่ํากวา 1 เดือนซื้อยี่หอสมุนไพรสุภาภรณมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 4.00) ใชมา 1-6 เดือน
ซ้ือยี่หออ่ืนๆมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 6.50) ใชมา 6 เดือน-1 ปซ้ืออภัยภูเบศรมากที่สุด (คิดเปนรอย
ละ 7.25) และใชมานานกวา 1 ปซ้ืออภัยภูเบศรมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 14.00) 
  5.4.6  ความถี่ในการใช  พบวา  กลุมตัวอยางที่มีความถี่ในการใชทุกวันซื้อยี่หอ
สมุนไพรสุภาภรณมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 1.75) ความถี่ในการใชทุก 2-3 วันซ้ืออภัยภูเบศรมาก
ที่สุด (คิดเปนรอยละ 14.75) ความถี่ในการใชทุก 4-5 วันซ้ือดอกบัวคูมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 8.00) 
และความถี่ในการใชอ่ืนๆซื้ออภัยภูเบศรมากที่สุด (คิดเปนรอยละ 5.75) 
   
2. การอภิปรายผล 

 จากการศึกษาวิจัยเร่ืองการเปรียบเทียบปจจัยที่สงผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อน้ํายา 
สระ ผมสมุนไพรของผูบริโภคในเขต กรุงเทพมหานคร ที่ทําการสํารวจนั้น ผูตอบแบบสอบถาม 
สวนใหญเปนเพศหญิง สถานภาพสมรส ชวงอายุ 31-40 ป มีอาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน 
การศึกษาระดับปริญญาตรี และมีรายได 20,001-30,000 บาท    

 ความรูความเขาใจของผูบริโภคที่มีตอสรรพคุณของสมุนไพรในน้ํายาสระผมสมุนไพรมี 
ความแตกตางกันขึ้นอยูกับชนิดของสมุนไพรไดแกน้ํายาสระผมสมุนไพรที่มีสวนผสมมะกรูด ผล 
มะกรูดมีน้ํามันหอมระเหยน้ํามะกรูดมีรส เปรี้ยว ชวยใหผมสะอาดเปนเงางาม ทําใหผมนิ่ม แกคัน
ศีรษะปองกันการเกิดรังแค 

 ผลการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอการเลือกซ้ือน้ํายาสระผม 
สมุนไพร ของผูบริโภคในเขต กรุงเทพมหานคร  ปจจัยดานผลิตภัณฑ  ในแงคุณสมบัติไมเกิดการ
ระคายเคืองตอเยื่อบุตา ตอผิวหนังอักเสบ หรือผมรวง  มีคุณภาพคุมคากับราคา มีการพัฒนาคุณภาพ
อยูในระดับมาตรฐานที่มีเครื่องหมายรับรองคุณภาพ  ระบุวันเดือนปที่ผลิตและวันหมดอายุชัดเจน
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ปจจัยดานราคา มีใหเลือกหลายราคา   ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย หาซ้ือไดสะดวกและมี
วางขายตลอดเวลา    ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด การโฆษณาในสื่อตางๆ   ปจจัยดานบุคลากร 
สามารถใหขอมูลอยางถูกตองไมเกินความเปนจริง   ปจจัยดานการสรางและนําเสนอทางกายภาพ 
พนักงานขายมีความสุภาพ แตงกายสะอาดและรานคามีความดึงดูดใจ ในการตั้งสินคาขาย  ปจจัย
ดานกระบวนการ พนักงานสามารถใหคําแนะนําในการเลือกใชสินคาได  

 คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธการจรณของการเลือกซื้อน้ํายาสระผมสมุนไพร  กับปจจัยสวน 
ประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย  ดานการสงเสริม
การตลาด ดานบุคลากร ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ และดานกระบวนการ อยาง
มีระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.05   

 และพฤติกรรมของผูบริโภคสวนใหญใชน้ํายาสระผมชนิดดอกอัญชัน  และซื้อน้ํายาสระ
ผมสมุนไพรจาก ซุปเปอรมารเก็ตในหางสรรพสินคา ไดรับอิทธิพลในการซื้อจากเพื่อน มีความถี่ใน
การซื้อ 1 ครั้ง/3-4 เดือน โดยมีระยะเวลาที่ใชน้ํายาสระผมสมุนไพร มากกวา 1 ป  และมีความถี่ใน
การใช ทุก 2-3 วัน สวนใหญในปจจุบันใชน้ํายาสระผมสมุนไพร ยี่หออภัยภูเบศร และสวนใหญใน
อดีตใชน้ํายาสระผมสมุนไพร ยี่หอดอกบัวคู  

ซ่ึงสอดคลองกับแนวคิดของ สมคิด ยกผล (2545) ไดศึกษาวิจัยเร่ือง “พฤติกรรมและปจจัย
ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑแชมพูสระผมในเขตกรุงเทพมหานคร” ผลการวิจัยพบวา 
ปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อผูบริโภคสวนใหญใหความสําคัญกับคุณภาพของสินคาสําคัญที่สุด สวน
รูปแบบการสงเสริมการขายที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจเลือกซื้อมากที่สุดไดแก การลดราคา 
โสภิตสุดา  อัตตะสาระ (2546) ไดศึกษาวิจัยเรื่อง “ทัศนคติและพฤติกรรมผูบริโภคในการใชน้ํายา 
สระผมสมุนไพรตอตราสินคา Herb Variety กับตราสินคา Green-X ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา 
ผูบริโภคสวนใหญมีทัศนคติตอการใชน้ํายาสระผมสมุนไพร โดยซื้อน้ํายาสระผมสมุนไพรจาก  
หางสรรพสินคาเนื่องจากใกลบาน สาเหตุที่มีผูบริโภคสวนใหญซ้ือน้ํายาสระผมสมุนไพร เนื่องจาก 
คุณภาพของสินคาดี และซ้ือสัปดาหละ 2-3 ครั้ง 
 
3.  ขอเสนอแนะ 
 จากการศึกษาการวิจัย พบวา การเปรียบเทียบปจจัยที่สงผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ 
น้ํายา สระผมสมุนไพรของผูบริโภคในเขต  กรุงเทพมหานครที่กลาวมาขางตน เปน ขอมูล
ประกอบการดําเนินธุรกิจสําหรับผูประกอบการเพื่อกําหนดกลยุทธทางการตลาดที่เหมาะสมให
สามารถตอบสนองตอความตองการและความพึงพอใจของผูบริโภค ในปจจัยสวนประสมทาง
การตลาด ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริม
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การตลาด ดานบุคลากร ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ และดานกระบวนการ จึงได
เสนอแนะแนวทางใหแกผูประกอบการเพื่อนําไปใชเปนแนวทางในการปรับปรุงวางแผนการ
ดําเนินธุรกิจ ดังนี้ 
 3.1 การวางกลยุทธดานผลิตภัณฑ ผูประกอบการควรคํานึงถึง การพัฒนาคุณภาพใหดี
ยิ่งขึ้นไปกวาเดิม จะตองมีความปลอดภัยในการใช มีคุณภาพที่ไดมาตรฐานเดียวกันและมีสรรพคุณ
ตามที่ฉลากระบุไว สวนผสมของผลิตภัณฑไมควรมีสารเคมีที่มีผลตอสุขภาพเจือปน บรรจุภัณฑ
ควรมีความสวยงามเหมาะสมกับผลิตภัณฑ และควรมีการพัฒนาใหมีสีสันและกลิ่นใหนาใช 
ตลอดจนมีความคงตัวของผลิตภัณฑ และมีการรับรองคุณภาพ โดยมีเครื่องหมาย อย. จากกระทรวง
สาธรณสุข หรือผูเช่ียวชาญทางดานเกสัชกรใหการรับรองมาตรฐานของผลิตภัณฑ ดังนั้นผูผลิตจึง
ควรปรับปรุงผลิตภัณฑใหตรงกับความตองการของผูบริโภคขางตน  
 3.2  การวางกลยุทธดานราคา ผูประกอบการควรคํานึงถึง การกําหนดราคาจะตองมีความ
เหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑ และสอดคลองกับสภาวะเศรษฐกิจในปจจุบัน รวมทั้งจะตองมี
ราคาถูกกวาแชมพูสระผมที่สารเคมีสังเคราะห เนื่องจากผูบริโภคสวนใหญจะเลือกใชผลิตภัณฑ ที่
ราคาถูกกวา รวมถึงการลดราคาของผลิตภัณฑดวย 
 3.3  การวางกลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย ผูประกอบการควรคํานึงถึงการการ
กระจายสินคาตามสถานที่ตางๆ ใหมากขึ้น รวมทั้งใหอยูใกลแหลงที่สะดวกแกผูซ้ือท่ีจะสามารถหา
ซ้ือไดสะดวกและรวดเร็วเนื่องจากผูบริโภคสวนใหญใหความสําคัญกับความสะดวกในการเดินทาง
ไปซื้อ สภาพแวดลอมของรานจําหนาย และสถานที่ตั้งของรานจําหนาย 
 3.4  การวางกลยุทธดานการสงเสริมการตลาด ควรมีการโฆษณาและประชาสัมพันธโดย
ผานสื่อตางๆ ใหมากกวานี้ ใหผูบริโภคไดทราบถึงสรรพคุณของสมุนไพรใหมากกวาเดิม เนื่องจาก
ผูบริโภคสวนใหญใหความสําคัญกับการโฆษณา การประชาสัมพันธและการสงเสริมการขาย 
 3.5 การวางกลยุทธดานบุคลากร ผูประกอบการควรคํานึงถึงความมีมนุษยสัมพันธที่ดี
ของบุคลากร และควรเพิ่มพูนความสามารถของพนักงานขายในเรื่องการใหขอมูลการใชน้ํายาสระ 
ผมสมุนไพร ใหเหมาะกับสภาพเสนผม และหนังศีรษะ อันจะสรางความเชื่อมั่นใหแกผูบริโภคใน
การตัดสินใจซื้อ รวมถึงความเหมาะสมของจํานวนพนักงานที่ใหบริการ 
 3.6 การวางกลยุทธดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ สภาพแวดลอม 
ผูประกอบการควรตกแตงรานคาใหดูสะอาด แสงสวางเพียงพอ มีพื้นที่ใหเดินเลือกซื้อไดอยาง
สะดวกสบายและเพียงพอไมรูสึกอึดอัด อันจะทําใหเกิดแรงดึงดูดใจใหลูกคาเขามาเลือกซื้อในราน
ไดเปนอยางดี 
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 3.7 การวางกลยุทธดานกระบวนการ ผูประกอบการควรคํานึงถึงการใหพนักงานได
ติดตามผลการใชสินคาหลังการขายกับลูกคาอยางตอเนื่อง และควรมีการจัดสงสินคาใหลูกคาไดถึง
บาน ควรมีบริการเสริมอื่นๆนอกเหนือจากการขายสินคาเชนการให คูปองสวนลด หรือการให
สินคาตัวอยางไปใหฟรี ใหเกิดความประทับใจจะจะกลับมาซื้อซํ้าอีกเพราะมั่นใจในการใหบริการที่ 
ไดมาตรฐาน 
 
4.  ขอเสนอแนะในการทําวจัิยคร้ังตอไป 
 4.1  การวิจัยครั้งนี้เปนการศึกษาเฉพาะกลุมผูบริโภคที่ใชน้ํายาสระผมสมุนไพรในเขต 
กรุงเทพมหานคร ในการศึกษาครั้งตอไปควรวิจัยในพื้นที่อ่ืน เพื่อนําผลการวิจัยมาเปรียบเทียบกับ
ผลการวิจัยนี้ 
 4.2  การวิจัยคร้ังนี้เปนการศึกษาเฉพาะกลุมผูบริโภค ในครั้งตอไปควรศึกษาทัศนคติของ
กลุมตัวอยางที่ไมไดใชน้ํายาสระผมสมุนไพร เพื่อเปรียบเทียบทัศนคติและพฤติกรรมของผูบริโภค 
ที่ใชน้ํายาสระผมสมุนไพรและไมไดใชน้ํายาสระผมสมุนไพร เพื่อไดทราบวาทําไมจึงไมใชน้ํายา
สระผมสมุนไพร 
 4.3 ควรขยายเวลาในการศึกษามากขึ้นเพื่อดําเนินการเก็บขอมูลในดานปจจัยที่สําคัญใน
การตัดสินใจซื้อไดอยางครบถวนและครอบคลุมอยางทั่วถึง 
 4.4 ขอบเขตของงานวิจัย ควรมีการขยายพื้นในการศึกษาในวงกวางขึ้นอาจเพิ่มขอบเขต
การศึกษาควรครอบคลุมไปถึงสวนภูมิภาคดวย เพื่อใหขอมูลมีประสิทธิภาพและมีความนาเชื่อถือ
มาก 

 
 

  



 

 

88         

บรรณานุกรม 
ภาษาไทย 
กัลยา  วานิชยบัญชา. การใช SPSS for Windows ในการวิเคราะหขอมูล.  พิมพคร้ังที่ 6.  
 กรุงเทพมหานคร : บริษัท ธรรมสาร จํากัด, 2546. 
ชัชฎา  มูลละออง.   “สวนประสมทางการตลาดที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
 น้ํายา สระผมสระผมยี่หอซันซิลของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร.” สารนิพนธ บธม. 
 (การตลาด) บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยศรีนครทรวิโรฒ, 2547. 
ณัฐพาณี    เต็มสิริพจน . “ปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
 น้ํายา สระผมผสมสมุนไพรของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร.” การคนควาแบบอิสระ
 บริหารธุรกิจมหาบัณฑิตมหาวิทยาลัยเชียงใหม, 2547. 
ตรีสุคนธ. สมุนไพรเพื่อสุขภาพและความงาม. พิมพคร้ังที่ 3. กรุงเทพฯ : คลีนิกสุขภาพ, 2550. 
ธนวรรณ  แสงสุวรรณ และคณะ. การจัดการการตลาด. พิมพคร้ังที่ 2. กรุงเทพมหานคร : บริษัท
 เอช.เอ็น กรุป จํากัด, 2547. 
ประไพ  นันทโกวัฒน. “การศึกษาทัศนคติตอการใชน้ํายา สระผมสมุนไพรของลูกคาในอําเภอ  
 เมือง จังหวัดอุดรธานี.” บธ.ม., มหาวิทยาลัยมหาสารคาม, 2544. 
ประภาเพ็ญ สุวรรณ.ทัศนคติการวัดการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมอนามัย. กรุงเทพฯ : โรงพิมพไทย
 วัฒนาพานิชย, 2538. 
พรรณิภา  ชุมศรี. สมุนไพรนานาชาติ ตอนที่ 2. กรุงเทพมหานคร : ไพลิน, 2546. 
รัชนี  แกนกําธร. พฤติกรรมผูบริโภค. กรุงเทพมหานคร : ศูนยตํารา อาจารยนิมิต จิวะสันติการ, 
 2546. 
รัตติกรณ จงวิศาล. พฤติกรรมมนุษยสัมพันธ.  กรุงเทพฯ : สํานักพิมพมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร, 
 2550. 
ศิริวรรณ   เสรีรัตน และคณะ. การบริหารการตลาดยุคใหม .  กรุงเทพมหานคร: เพชรจรัสแสง แหง
โลกธุรกิจ, 2541. 
______________. การบริหารการตลาดยุคใหม. กรุงเทพมหานคร: บริษัทธรรมสาร จํากัด, 2546. 
ศศิธร  งวนพันธ.หลักการตลาด. กรุงเทพมหานคร : สํานักพิมพเอมพันธ จํากัด, 2543. 
ศิวฤทธิ์ พงศกรรังศิลป. หลักการตลาด. กรุงเทพฯ : ทอป, 2547. 
ศูนยวิจัยกสิกรไทย. สมุนไพร [ออนไลน]. เขาถึงเมื่อ 17 มกราคม 2553. 
 เขาถึงไดจาก http://www.kasikornresearch.com 



 

 

89         

สมคิด ยกผล. “พฤติกรรมและปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ แชมพูสระผมใน เ ข ต
 กรุงเทพมหานคร.” สารนิพนธบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยเชียงใหม, 2545 
สมบูรณ  ขันติโชติ. หลักการตลาด. กรุงเทพมหานคร : บริษัทบัณฑิตสาสน จํากัด, 2550. 
สมพร  ภูติยานันต. ความรูเบื้องตนเกี่ยวกับแพทยแผนไทย. พิมพคร้ังที่ 3. กรุงเทพมหานคร : 
 สถาบันการแพทยแผนไทยกรมการแพทย กระทรวงสาธารณสุข, 2542. 
สมุนไพรเพื่อความงาม,ความงามสําหรับเสนผม [ออนไลน]. เขาถึงเมื่อ 26 มกราคม 2553. 
 เขาถึงไดจาก http://www.samunpri.com 
โสภิตสุดา  อัตตะสาระ “ทัศนคติและพฤติกรรมผูบริโคในการใชน้ํายาสระผมสมุนไพรตอตรา
 สินคา Herb Variety กับตราสินคา Green-X  ในเขตกรุงเทพมหานคร.” สารนิพนธ บธ.ม
 (การตลาด) บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ, 2546. 
อดุลย จาตุรงคกุล. พฤติกรรมผูบริโภค. พิมพครั้งที่ 6. กรุงเทพฯ : มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร, 
 2543. 
อัมพร  จงสกุล “ปจจัยดานผลิตภัณฑที่มีผลตอแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อแชมพู
 สมุนไพรของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร .” วิทยานิพนธ  บธม .(การจัดการ) 
 มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ, 2547. 
 
ภาษาตางประเทศ 
Kotler, Philip. Marketing management : Analysis, planning, implementation and control.                      

10 th ed. New Jersey : Prentice-Hall, 2006. 
 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 91 

แบบสอบถาม 
 
เร่ือง  ปจจัยที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อน้ํายาสระผมสมุนไพรของ
  ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
วัตถุประสงค    เพื่อประกอบการจัดทํารายงานการศึกษาคนควาแบบอิสระ หลักสูตร  
  บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยศิลปากร 
คําชี้แจง  ทําเครื่องหมาย (        ) ลงในชอง            ตามความคิดเห็นของทานหรือ 
  เติมขอความในชองวางที่เวนไวให 
  แบบสอบถามนี้จะถูกเก็บเปนความลับการนําเสนอขอมูลจะทําในรูปบทสรุปใน
ภาพรวม โดยไมมีการแสดงขอมูลรายบุคคลแตอยางใด รวมถึงผลจากการวิจัยจะถูกนําไปใชเพื่อ
ประโยชนทางดานวิชาการเทานั้น ผูจัดทําใครขอความรวมมือจากทานในการตอบแบบสอบถาม
ตรงตามความเปนจริง เพื่อประโยชนตอการวิจัยคร้ังนี้ และผูจัดทําขอขอบพระคุณในความรวมมือ
มา ณ โอกาสนี้ 
           
สวนที่ 1.  ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม (เลือกขอละ 1 คําตอบ) 
1.   เพศ 
  ชาย      หญิง  
 
2.   สถานภาพ 
 โสด      สมรส 
 หยาราง/หมาย   แยกกันอยู 
 
3.   อายุ 
 อายุไมเกนิ 20 ป     21-30 ป  31-40 ป 
 41-50 ป      51-60 ป  มากกวา 60 ปขึ้นไป 
 
4.   อาชีพ 
 นิสิต / นักศึกษา     พนักงานบรษิทัเอกชน 
  ประกอบธุรกจิสวนตวั / คาขาย   รับราชการ / รัฐวิสาหกจิ 
  พอบาน / แมบาน    อ่ืนๆ โปรดระบ…ุ…………………………) 
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5.  ระดับการศกึษาที่จบสูงสุด 
  ต่ํากวามัธยมศึกษาตอนปลาย  มัธยมศึกษาตอนปลาย / ปวช. 
  ปวส. / อนุปริญญา    ปริญญาตรี 
  สูงกวาปริญญาตรี 
 
6.   รายไดตอเดือน / คน 
           0 – 10,000 บาท    10,001 – 20,000 บาท 
  20,001 – 30,000  บาท    30,001 – 40,000  บาท 
  40,001 – 50,000 บาท    มากกวา 50,000  บาท 
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สวนท่ี 2  ความรูและความเขาใจของผูบริโภคที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อน้ํายา  
 สระผมสมุนไพร                
คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย  (      )    ลงในชองตามหวัขอทุกขอที่ทานคิดวามีผลสําหรับการ
ตัดสินใจซื้อ 

 
ความรูและความเขาใจของผูบริโภคที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อน้ํายาสระผมสมนุไพร 
 

รู ไม
แนใจ 

ไมรู 
 
 

1.  น้ํายาสระผมสมุนไพรที่มีสวนผสมวานหางจระเข มีสรรพคุณชวยขจัด 
รังแค แกคันศรีษะ ปองกันผมรวง ชวยทําใหผมนิ่ม และดกดําเปนเงางาม 

   

2.  น้ํายาสระผมสมุนไพรที่มีสวนผสมมะกรูด ผลมะกรูดมีน้ํามันหอม 
ระเหย  น้ํามะกรูดมีรสเปรี้ยวชวยใหผมสะอาดเปนเงางาม ทําใหผมนิ่ม แก 
คันศีรษะปองกันการเกิดรังแค 

   

3.  น้ํายาสระผมสมุนไพรที่มีสวนผสมขิง  มีสรรพคุณแกผมหงอกกอนวัย    
4.  น้ํายาสระผมสมุนไพรที่มีสวนผสมมะคาํดีควาย  วานหางจระเข  และ 
ทองพันชั่ง มีสรรพคุณชวยขจัดเชื้อราบนหนังศีรษะ ขจดัรังแค ชันตุ 
ปองกันผมหงอกกอนวัย ปองกันผมรวง เสนผมแข็งแรง และไมแตกปลาย 

   

5.  น้ํายาสระผมสมุนไพรที่มีสวนผสมดอกอัญชัน ใบหมี ่มีสรรพคุณชวย
บํารุงเสนผมใหนุมสลวย ดกดําแข็งแรง มีน้ําหนกั ขจัดรงัแคแกอาการคัน 
เสนผมจะเปนประกาย ไมแตกปลาย 

   

6.  น้ํายาสระผมสมุนไพรที่มีสวนผสมบอระเพ็ด มีสรรพคุณกระตุนการ 
งอก ของผม 

   

7.  น้ํายาสระผมสมุนไพรที่มีสวนผสมตะไครหอม ทองพันชั่ง  มีสรรพคุณ
แกคันศีรษะ กาํจัดเชื้อราบนหนังศรีษะ บํารุงรากผมปองกันผมรวง ชวยให
ผมนิ่ม และดกดําเปนเงางาม 

   

8.  น้ํายาสระผมสมุนไพรที่มีสวนผสมสมปอย มีสรรพคุณทําใหเสนผม 
สะอาด เปนเงา แกคันศีรษะ 
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สวนที่ 3  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อน้ํายาสระ  
 ผมสมุนไพร 

คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย  (      )    ลงในชองตามหวัขอทุกขอที่ทานคิดวามีผลสําหรับ
การตัดสินใจซือ้ 

 ระดับที่มีผลตอการเลือกซื้อ 
ปจจัยสวนประสมการตลาด มากที่สุด 

5 
มาก 

4 
ปานกลาง 

3 
นอย 

2 
นอยที่สุด 

1 
ดานผลิตภัณฑ      

1.) คุณสมบัติของน้ํายาสระผม สมุนไพร      
  1.1 ทําความสะอาดเสนผมและหนัง
ศีรษะอยางหมดจด 

     

  1.2 ลางออกงาย      
  1.3 ไมเกิดการระคายเคืองตอเยื่อ 
บุตา ผิวหนังอักเสบ หรือผมรวง 

     

  1.4 ทําใหผมสวยและมีน้ําหนัก      
  1.5 รักษาหนังศีรษะและเสนผม      
  1.6 น้ํายาสระผมสมุนไพรไมเหมาะสม 
กับทุกสภาพเสนผม 

     

  1.7 สีของแชมพูเปนสีธรรมชาติตาม
ชนิดสมุนไพร (ไมแตงสี) 

     

 1.8 ฟองของน้ํายาสระผมสมุนไพร ไม
นุมเนียน 

     

2.) คุณภาพของน้ํายาสระผม สมุนไพร      
  2.1 น้ํายาสระผมสมุนไพรมคุณภาพ ดี
เทาๆกับแชมพูทั่วๆ ไป 

     

  2.2 น้ํายาสระผมสมุนไพรเปนนสินคาที่
มีคุณภาพคุมคากับราคา 

     

3.) ตราสินคาน้ํายาสระผมสมุนไพร      
 3.1 ตรายี่หอมีช่ือเสียง      
 3.2 ช่ือตราน้ํายาสระผมสมุนไพรเชย      
 3.3 น้ํายาสระผมสมุนไพรมีการ พัฒนา
คุณภาพอยูในระดับมาตรฐาน ที่มี
เครื่องหมายรับรองคุณภาพ 
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ปจจัยสวนประสมการตลาด มากที่สุด 
5 

มาก 
4 

ปานกลาง 
3 

นอย 
2 

นอยที่สุด 
1 

4.) บรรจุภัณฑของน้ํายาสระผม 
สมุนไพร 

     

   4.1 มี วันเดือนปที่ผลิต และวันหมดอายุ
ชัดเจน 

     

   4.2 มีทะเบียนการคาระบุชัดเจน และมี
เครื่องหมาย อย. กํากับ 

     

  4.3 มีฉลากกํากับแสดงถึงสวนประกอบ
ของน้ํายาสระผม สมุนไพรชัดเจน 

     

  4.4 มีฉลากบอกสรรพคุณของสมุนไพร
ที่ใชเปนสวนผสมชัดเจน 

     

  4.5 มีขนาดใหเลือกหลากหลาย      
ดานราคา      

1. ราคาถูกกวาแชมพูทั่วไป      
2. มีใหเลือกหลายราคา      
3. มีการลดราคาใหสําหรับสมาชิก      

ดานชองทางการจัดจําหนาย      
1. หาซื้อไดสะดวก      
2. มีวางขายตลอดเวลา      
3. สภาพแวดลอมการจัดวางของราน      
4. มีการจัดสงใหถึงบาน      

ดานการสงเสริมการตลาด      
1. การโฆษณาในสื่อตางๆ      
2. การประชาสัมพันธ      
3. การสงเสริมการขาย (ลดราคา,มี            
ของแถม สะสมแตม) 

     

ดานบุคลากร      
1. มีพนักงานขาย ที่มีความรู และผานการ
ฝกอบรมคอยใหคําแนะนํา 

     

2. มีความเขาใจลูกคาไมจูจี้ลูกคา      
3. สามารถใหขอมูลอยางถูกตองไมเกิน
ความเปนจริง 
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ปจจัยสวนประสมการตลาด มากที่สุด 
5 

มาก 
4 

ปานกลาง 
3 

นอย 
2 

นอยที่สุด 
1 

ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทาง
กายภาพ 

     

1. พนักงานขายมีความสุภาพ แตงกาย
สะอาด 

     

2. รานคามีการจัดรานใหเกิดความ
สะดวกสบายในการเลือกซื้อ 

     

3. รานคามีความดึงดูดใจ ในการตั้งสินคา
ขาย 

     

ดานกระบวนการ      
1. พนักงานขายใหบริการลูกคาได
รวดเร็วทันใจ 

     

2. พนักงานสามารถใหคําแนะนําในการ
เลือกใชสินคาได 

     

3. สามารถสงสินคาใหลูกคาไดที่บาน      
4. พนักงานติดตามผลการใชสินคาหลัง
การขายกับลูกคาอยางตอเนื่อง 

     

5. มีบริการเสริมอื่นๆ นอกเหนือการขาย
สินคา เชนการให คูปองสวนลด เปนตน 
หรือ การใหตัวอยางสินคาใชฟรีตอลูกคา 
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สวนที่ 4 พฤตกิรรมการตัดสนิใจซื้อน้ํายาสระผมสมุนไพร (เลือกตอบ 1 ขอ) 
ทําเครื่องหมาย (        ) ลงในชอง             ตามความคิดเห็นของทานหรือเติมขอความในชองวางที่
เวนไวให 
1. ชนิดของน้ํายาสระผมสมุนไพรใดที่ทานใช 
    ดอกอัญชัน    ตะไครหอม 
    มะคําดีควาย    วานหางจระเข 
    มะกรูด    อ่ืนๆ (โปรดระบุ)......................................... 
 
2. ทานจะซื้อน้ํายาสระผมสมุนไพรจากสถานที่หรือชองทางใดในครั้งตอไปมากทีสุ่ด 
    รานคาใกลบาน   รานสะดวกซื้อเชน เซเวน-อีเลฟเวน  
    ซุปเปอรมารเก็ตในหางสรรพสินคา ดีสเคานสโตร เชน เทสโกโลตัส บิ๊กซี 
     จากตัวแทนจําหนาย   อ่ืนๆ (โปรดระบุ)......................................... 
 
3. ทานคิดวาบคุคลใดที่จะมอิีทธิพลตอแนวโนมการตัดสินคาใจซื้อน้ํายาสระผมสมุนไพร 
     เพื่อน     พนักงานขาย  
       สมาชิกในครอบครัว   ญาติ 
    ตัวทานเอง    อ่ืนๆ (โปรดระบุ).......................................... 
 
4. ทานซื้อผลิตภัณฑน้ํายาสระผมสมุนไพรบอยแคไหน 
    1 ครั้ง / เดือน    1 คร้ัง /  2 เดือน 
    1คร้ัง / 3-4 เดือน   อ่ืนๆ (โปรดระบุ).......................................... 
 
5. ทานใชสมุนไพรมานานเทาใดแลว 
    ต่ํากวา 1 เดือน     1-6 เดือน 
    มากกวา 6 เดือน – 1 ป     มากกวา 1 ป 
 
6. ระยะเวลาทีท่านใชผลิตภณัฑน้ํายาสระผมสมุนไพร 
    ทุกวัน     ทุก 2-3 วัน 
    ทุก 4-5 วัน    อ่ืนๆ (โปรดระบุ).......................................... 
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7. น้ํายาสระผมสมุนไพรยี่หอใดที่ทานใชอยูในปจจุบัน  
    Thai Herb    อภัยภูเบศร 
                  ดอกบัวคู       สมุนไพรสุภาภรณ 
     ผลิตภัณฑจากกลุมเกษตรกร/แมบาน 
     อ่ืนๆ (โปรดระบุ).....................................  
 
8. น้ํายาสระผมสมุนไพรยี่หอใดที่ทานเคยใชอยูในอดีต  
    Thai Herb    อภัยภูเบศร 
                  ดอกบัวคู       สมุนไพรสุภาภรณ 
     ผลิตภัณฑจากกลุมเกษตรกร/แมบาน 
     อ่ืนๆ (โปรดระบุ).....................................  
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