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บทคัดย่อ 

 การวจิยัครั> งนี>  มีวตัถุประสงคเ์พื�อศึกษาพฤติกรรมการเลือกใชผ้ลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผม 
กรณีศึกษา นกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี โดยศึกษาจากจาํนวนกลุ่ม
ตวัอยา่งทั>งหมด 400 คน จากนกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี โดย
วธีิการเก็บแบบสอบถาม สอบถามขอ้มูลทั�วไป และคาํถามเกี�ยวกบัการใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัดา้น
ต่างๆที�เกี�ยวขอ้งต่อพฤติกรรมการใชผ้ลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมของนกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยา
เขตสารสนเทศเพชรบุรี สถิติที�ใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูลไดแ้ก่ ค่าร้อยละ, ค่าเฉลี�ย และค่าส่วน
เบี�ยงเบนมาตรฐาน 
 ในการวจิยั พบวา่จากกลุ่มตวัอยา่งทั>งหมด 400 คน ใหค้วามสาํคญัเกี�ยวกบัปัจจยัที�
เกี�ยวขอ้งต่อพฤติกรรมการเลือกใชผ้ลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผม โดยผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญั
กบัคุณภาพของสินคา้ ใชง่้าย สีติดทนทาน และความปลอดภยัของผลิตภณัฑ ์ อยูใ่นระดบัมากที�สุด 
โดยมีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 4.45 การใหค้วามสาํคญัราคาที�เหมาะสมกบัคุณภาพ อยูใ่นระดบัมาก โดยมี
ค่าเฉลี�ยเท่ากบั 4.02 การใหค้วามสาํคญัช่องทางการจดัจาํหน่ายที�มีความสะอาด ทนัสมยั ดึงดูด
น่าสนใจ อยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 3.99 การใหค้วามสาํคญักบัการส่งเสริมการตลาดใน
เรื�องการโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ทางสื�อต่างๆ เช่น โทรทศัน์ วทิย ุหนงัสือพิมพ ์นิตยสาร อยูใ่น
ระดบัมาก โดยมีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 3.75  
 กลุ่มตวัอยา่งพบปัญหาในการเลือกใชผ้ลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมมากที�สุด 3 อนัดบัแรก คือ 
สีไม่ตรงตามที�ฉลากกาํหนดไว ้ไม่มีป้ายราคาติดที�ชดัเจน และไม่มีพนกังานขายใหค้าํแนะนาํ ทาํให้
ขาดขอ้มูลที�ถูกตอ้ง 
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 ง   

กติติกรรมประกาศ 
 

 งานวิจัยเรื
 อง “พฤติกรรมการเลือกใช้ผลิตภัณฑ์เปลี
ยนสีผม กรณีศึกษา นักศึกษา
มหาวิทยาลยัศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี” สําเร็จลุล่วงไปไดด้ว้ยดี ดว้ยความช่วยเหลือ
จากผูช่้วยศาสตราจารยด์าวลอย กาญจนมณีเสถียร ที
คอยใหค้าํแนะนาํ และชี5แนะแนวทางตลอดการ
ทาํวิจยั รวมทั5 งช่วยพิจารณาแก้ไขข้อบกพร่อง จนการทาํวิจัยเสร็จสมบูรณ์ ผูว้ิจ ัยจึงขอ กราบ
ขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงไว ้ณ โอกาสนี5  
 ขอขอบพระคุณอาจารย์ ดร.วิโรจน์ เจษฎาลักษณ์ อาจารย์ภาวิณี กาญจนาภา และ
อาจารยเ์กตุวดี สมบูรณ์ทวี  ที
กรุณาตรวจสอบ และแนะนาํปรับปรุงแกไ้ขแบบสอบถามให้ถูกตอ้ง
เพื
อนาํไปใชเ้ป็นเครื
องมือเก็บรวบรวมขอ้มูลการทาํวจิยั จนสาํเร็จลุล่วงไปดว้ยดี 
 ขอขอบพระคุณอาจารยป์ระพล เปรมทองสุข ที
กรุณาสอนและแนะนาํการใชโ้ปรแกรม
สาํเร็จรูปทางสถิติ SPSS ในการประมวลผลขอ้มูลในการทาํวจิยั ทาํใหก้ารวจิยัครั5 งนี5สาํเร็จลุล่วง 
 ขอขอบพระคุณบิดา มารดา ของคณะผูว้ิจยัที
ให้การสนบัสนุนในการศึกษางานวิจยัทั5ง
ในดา้นเวลา  ค่าใชจ่้ายสนบัสนุน  และให้กาํลงัใจผูว้ิจยัตลอดการทาํงานวิจยั  จนเกิดเป็นงานวิจยัที

สาํเร็จลุล่วงดว้ยดี 
 สุดทา้ยนี5 ขอขอบคุณเพื
อนๆนกัศึกษา และรุ่นน้องทุกคนที
ให้ความร่วมมือในการตอบ
แบบสอบถามเป็นอย่างดี จนทาํให้งานวิจยันี5 สําเร็จลุล่วงไปไดด้้วยดี หากงานวิจยัฉบบันี5 มีความ
ผดิพลาดหรือบกพร่องประการใด ผูว้จิยัตอ้งขออภยัไว ้ณ ที
นี5ดว้ย 
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บทที� 1 

บทนํา 

 

ความเป็นมาและความสําคัญของปัญหา 
 ในอดีตผูบ้ริโภคมีความตอ้งการใชผ้ลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผม เพื�อตอ้งการปกปิดผมขาว
เสริมสร้างความมั�นใจ และเพื�อบุคลิกภาพที�ดี แต่ปัจจุบนัแนวโนม้การเปลี�ยนสีผมส่วนมากจะ
เป็นไปตามแฟชั�นสมยันิยม ส่วนตวัผลิตภณัฑก์็ไดมี้การพฒันาใหมี้เฉดสีที�หลากหลาย รวมถึง
พฒันาสูตรและส่วนผสมที�มีคุณภาพและปลอดภยั ตอบสนองความตอ้งการผูบ้ริโภคที�เริ�มตื�นตวัมา
นิยมใชผ้ลิตภณัฑที์�มีส่วนผสมจากธรรมชาติมากขึ4น เนื�องจากมีโอกาสที�ร่างกายจะเกิดอาการแพ้
นอ้ยกวา่ผลิตภณัฑที์�ใชส้ารเคมีเป็นส่วนประกอบทั4งหมด ประกอบกบักระแสนิยมแฟชั�นดารา 
นกัร้อง ญี�ปุ่น เกาหลี ไดมี้ผลอยา่งมากต่อแนวโนม้การเปลี�ยนเปลี�ยนแปลงของแฟชั�นเสื4อผา้ การ
แต่งหนา้ และทาํผม ควบคู่กนั  ซึ� งในปัจจุบนัแฟชั�นทรงผมและสีผมเป็นที�นิยมมากขึ4น โดยมี
ผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมออกสู่ตลาดหลากหลายตรายี�หอ้ และหลากหลายโทนสีใหเ้ลือก ส่งผลให้
ตลาดนี4 มีแนวโนม้แข่งขนัสูงขึ4น (กรุงเทพธุรกิจ 2552) 
 ปัจจุบนัแนวโนม้ตลาดของผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมมีอตัราการเติบโตขึ4น โดยแต่ละปี
ตลาดจะมีอตัราเติบโตไม่ตํ�ากวา่ปีละ 5-8% และยงัมีแนวโนม้ที�ตลาดจะมีอตัราการเจริญเติบโตที�
เพิ�มขึ4นอยา่งต่อเนื�อง ซึ� งคาดวา่ตลาดจะมีมูลค่าประมาณ 3,000 ลา้นบาท โดยเพิ�มจากปีที�ผา่นมาซึ� งมี
มูลค่า 2,100 ลา้นบาท (โฆเสติC  เดชวรสุทธิ 2546) จากตลาดที�มีการขยายตวัทางธุรกิจที�เกี�ยวเนื�องกบั
ผลิตภณัฑเ์ส้นผมต่างเร่งสร้างกลยทุธ์ที�กระตุน้ยอดขายที�จะไดจ้ากลูกคา้ โดยมีจุดมุ่งหมายคือ การ
เป็นผูค้รองส่วนแบ่งทางการตลาดใหม้ากที�สุด เนน้การสร้างความแตกต่างของสินคา้ในเรื�องของ
เฉดสี การบาํรุงรักษาเส้นผม และความน่าเชื�อถือของตราสินคา้ การแข่งขนันอกจากการปรับใน
เรื�องของวตัถุดิบ และส่วนผสมที�มาจากธรรมชาติแลว้ ยงัมีการปรับผลิตภณัฑใ์หเ้หมาะกบัทุกสภาพ
เส้นผมที�แตกต่างกนัออกไป และเพื�อใหเ้ขา้กบัวถีิชีวติของคนรุ่นใหม่ที�เนน้แฟชั�นหรือกระแสนิยม
จากต่างประเทศ 
 สภาวะเศรษฐกิจในปัจจุบนัผูบ้ริโภคมกัไตร่ตรองในการเลือกซื4อสินคา้มากขึ4น ผูผ้ลิตจึง
ใหค้วามสาํคญัในการคิดคน้ผลิตภณัฑที์�มีคุณภาพ ดว้ยการพฒันานวตักรรมใหม่ๆ เพื�อให้ผลิตภณัฑ์
มีความเหมาะสมกบัสภาพเส้นผมของคนไทย/เอเชียdประกอบกบัให้โทนสีที�ตรงตามความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคที�สอดคลอ้งกบักระแสแฟชั�นกราคาไม่สูงจนเกินไปกที�สําคญัผลิตภณัฑ์ตอ้งไม่ก่อให ้
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เกิดผลเสียต่อเส้นผมและหนงัศีรษะกโดยเลือกใชส่้วนผสมจากธรรมชาติdส่วนการทาํการตลาดถือ
เป็นสิ�งสาํคญัมากสาํหรับผลิตภณัฑนี์4 dมีการวางแผนการเปิดตวัผลิตภณัฑ/์โฆษณาประชาสัมพนัธ์ 
เพื�อสร้างกระแสแฟชั�นใหต้ลาดตื�นตวัตลอดเวลา  
 ผูว้จิยัจึงมีความสนใจศึกษาพฤติกรรมการเลือกใชผ้ลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมกรณีศึกษา
นกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากรdวทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรีdเนื�องจากนกัศึกษามหาวิทยาลยั
ศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี เป็นวยัรุ่นสมยัใหม่ที�ใหค้วามสนใจในเรื�องของแฟชั�น และ
กระแสนิยมต่างๆ ซึ� งเห็นไดจ้ากพฤติกรรมในการเปลี�ยนสีผมของนกัศึกษาที�มีสีสันแตกต่างกนัไป
ในแต่ละบุคคลโดยกเฉพาะอยา่งยิ�งผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมในปัจจุบนันี4 ที�มีใหเ้ลือกหลายตราสินคา้ 
หลายสี หลายประเภท ซึ� งปัจจยัต่างๆ เช่น ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด มีส่วนทาํใหก้ารตดัสินใจเลือกใชผ้ลิตภณัฑ์เปลี�ยนสีผมแตกต่างกนั อาจเป็นผลจากการ
ไดรั้บแรงกระตุน้ทั4งจากปัจจยัภายในและภายนอก เพราะการตดัสินใจเลือกใชผ้ลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสี
ผมของผูบ้ริโภคนั4นยอ่มส่งผลต่อยอดขายของสินคา้โดยตรง เพื�อจะเป็นแนวทางสาํหรับใหผู้ ้
ประกอบกการไดจ้ดัทาํกลยทุธ์การตลาดที�เหมาะสมใหก้บัสินคา้สามารถนาํไปใชใ้นการวางแผน
และกาํหนดแผนการดาํเนินธุรกิจไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพต่อไปในอนาคต 
 เนื�องจากตลาดในกลุ่มวยัรุ่นและวยัทาํงาน ยงัมีแนวโนม้เติบโตได ้ผูผ้ลิตสามารถเขา้สู่
ตลาดนี4 ไดง่้าย เพราะเป็นกลุ่มที�มีความอ่อนไหวต่อราคา และยงัไม่ยึดติดกบัยี�ห้อของผลิตภณัฑ์
เท่าใดนกั แต่ทั4งนี4ตอ้งให้ความสําคญักบัการออกแบบบรรจุภณัฑ์ที�สวยงาม มีเอกลกัษณ์ที�แปลกตา
เพื�อดึงดูดความสนใจโดยเฉพาะคนรุ่นใหม่ รวมถึงการคงไวซึ้� งระดบัคุณภาพของสินคา้ เนื�องดว้ย
ปัจจุบนักระแสความนิยมดา้นการเสริมความงามกมกัเป็นที�แพร่หลายไดง่้ายแบบปากต่อปากของ
ผูบ้ริโภค และตอ้งยอมรับวา่ไดพ้ฒันาเขา้สู่การถ่ายทอดประสบการณ์ทางสื�ออินเทอร์เน็ต ที�สามารถ
สื�อสารกนัไดง่้ายและรวดเร็ว ดงันั4นผลิตภณัฑ์ที�มีคุณภาพ และราคาไม่แพงมกักลายเป็นที�นิยมใน
กลุ่มคนรุ่นใหม่ไดอ้ยา่งรวดเร็ว (เสาวณี วศิวะโยธานนัท ์2552) จึงเป็นเหตุผลให้ผูศึ้กษาสนใจศึกษา
พฤติกรรมการเลือกใชผ้ลิตภณัฑ์เปลี�ยนสีผม จากการสํารวจพบวา่บริษทัผูผ้ลิตผลิตภณัฑ์เปลี�ยนสี
ผม ตอ้งการลูกคา้ที�เป็นกลุ่มเป้าหมายที�เป็นวยัรุ่นสมยัใหม่ ผูศึ้กษาจึงเลือกผูบ้ริโภคที�เป็นนกัศึกษา
ในมหาวทิยาลยัศิลปากรกวทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 
 

วตัถุประสงค์ของการศึกษา 
 เพื�อศึกษาพฤติกรรมการเลือกใชผ้ลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมของนกัศึกษามหาวทิยาลยั
ศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 
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ขอบเขตของการศึกษา 
 ขอบเขตประชากร ประชากรในการศึกษาครั4 งนี4  คือ นกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร 
วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ที�ใชผ้ลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมโดยใชว้ธีิเลือกผูต้อบแบบสอบถามจาก
นกัศึกษาภายในมหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี โดยกระจายช่วงเวลาในการเก็บ
แบบสอบถามใหค้รอบคลุมช่วงเวลากลางวนั และช่วงคํ�า 
 ขอบเขตดา้นเวลาในการศึกษา ใชร้ะยะเวลา 8 เดือน ตั4งแต่ มิถุนายน-มกราคม 2553 
 

กรอบแนวคิดของงานวจัิย 

 ในการศึกษาพฤติกรรมการเลือกใชผ้ลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมของนกัศึกษามหาวทิยาลยั
ศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี มีกรอบแนวคิดในการวจิยั ดงันี4  
 

 ตัวแปรต้น       ตัวแปรตาม 
 

 

 

 

 

 

 

 

ประโยชน์ที�ได้รับจากการศึกษา 
 1. ทาํใหท้ราบถึงพฤติกรรมการเลือกใชผ้ลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมของนกัศึกษามหาวทิยาลยั
ศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 
 2. สามารถนาํขอ้มูลที�ไดไ้ปใชใ้นการวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาดของผูป้ระกอบการ
ทางธุรกิจผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมเพื�อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคที�เปลี�ยนไปตลอดเวลา

ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ 
- เพศ 
- อายุ 
- การศึกษา 
- รายได ้

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
- ผลิตภณัฑ์ 
- ราคา 
- สถานที�จดัจาํหน่าย 
- การส่งเสริมการตลาด 

การเลือกใชผ้ลิตภณัฑ์เปลี�ยนสีผม 
ของนกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร       
วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 
แบ่งเป็น ประเภท ตรายี�ห้อ  
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นิยามศัพท์ที�ใช้ในการศึกษา 

 พฤติกรรมการบริโภค หมายถึง การกระทาํของแต่ละบุคคลที�เกี�ยวขอ้งโดยตรงกบัการ
ใชผ้ลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผม ไดแ้ก่ แรงจูงใจในการใช ้ตราสินคา้ ลกัษณะบรรจุภณัฑ ์แหล่งที�ซื4อ 
เหตุผลที�เลือกใช ้
 ผลติภัณฑ์เปลี�ยนสีผม หมายถึง สารเคมีสาํเร็จที�มีคุณสมบติัเคลือบสีผม เปลี�ยนสีผม 
เป็นสีต่างๆ ตามความตอ้งการ 

 ผู้บริโภค หมายถึง นกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรีที�ใช้
ผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผม 
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บทที� 2 

เอกสารและงานวจัิยที�เกี�ยวข้อง 

 
 การวจิยั เรื�อง พฤติกรรมการเลือกใชผ้ลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผม กรณีศึกษานกัศึกษา
มหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ผูว้จิยัไดศึ้กษาคน้ควา้เอกสาร งานวจิยัที�
เกี�ยวขอ้งโดยมีเนื4อหาตามลาํดบัดงันี4  
 1. ผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผม 
 2. พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 3. นกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 
 4. งานวจิยัที�เกี�ยวขอ้ง  
 
ข้อมูลเกี�ยวกบัผลติภัณฑ์เปลี�ยนสีผม 
 สีธรรมชาติของ เส้นผม เกิดขึ4นเนื�องจาก เมด็สี (เมลานิน) ซึ� งส่วนมากอยูใ่นส่วนกลาง
ของ เส้นผม การวิเคราะห์วจิยัทางวทิยาศาสตร์ ถึงสีของเส้นผมจาํนวนมากมายไดพ้บวา่มีเมด็สีตาม
ธรรมชาติต่างกนัอยูเ่พียง 4 ชนิดเท่านั4น นั4นคือ ดาํ,นํ4าตาล,เหลือง,แดง เมด็สีทั4ง 4 ชนิด จะผสมกนั
แลว้ ปรากฏขึ4นเป็นสีของเส้นผม 
               สีดาํ ผมสีดาํส่วนมากเป็นการผสมของเม็ดสีดาํและนํ4าตาล เส้นผมของชาวเอเชียถูกยก
เป็นตวัอยา่งหนึ�งของผมดาํแทใ้นกรณีเช่นนี4  สีดาํเป็นเมด็สีผมที�มีลกัษณะเด่น 
              สีนํ4าตาล จากสีผมธรรมชาติ สีนํ4าตาลส่วนใหญ่พบในเส้นผมของหญิงผวิคลํ4า ส่วนผสม
ของเมด็สีนํ4าตาลและดาํทาํใหผ้มเป็นสีนํ4าตาลเขม้ 
 สีเหลือง   ผมบลอนดธ์รรมชาติ   ประกอบดว้ยเมด็สีเหลืองในส่วนผสมกบัสีนํ4าตาลและ
แดงในจาํนวนต่างกนั สีเหลืองนี4 เป็นลาํดบัสีที�เปลี�ยนแปลงไดง่้ายที�สุดในการยอ้มผม 
 สีแดง  เมด็สีแดงมกัพบบ่อยๆ พร้อมกบัเมด็สีดาํ  ซึ� งใหล้าํดบัสีนํ4าตาลปนแดงที�น่าดูมาก
ผลติภัณฑ์เปลี�ยนสีผม 

 นํ4ายาเปลี�ยนสีผม  หรือยายอ้มผมแบ่งออกเป็น  3  ประเภท  ตามความคงทน  ของสีผมที�
เปลี�ยน ไดแ้ก่ ยายอ้มผมชนิดชั�วคราว กึ�งถาวร และถาวร 

 ยาย้อมผมชนิดชั�วคราว มีโมเลกุลขนาดใหญ่  สีจึงเคลือบบนชั4นนอกของเส้นผมเท่านั4น 
ลา้งออกไดง่้าย หลงัจากสระผม ดว้ยแชมพคูรั4 งแรก ผลิตภณัฑน์ํ4ายาเปลี�ยนสีผมชนิดนี4  มกัเป็นแบบ
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 พร้อมใชไ้ม่ตอ้งผสมเอง ให้ยุง่ยาก มกัเป็นเฉดแม่สี มีจาํหน่ายในรูปแบบคลัเลอร์ รินส์ 
(Color Rinse) สามารถทา หรือพน่บนผมที�แหง้ ชโลมหรือทาทิ4งไวป้ระมาณ 2-5 นาทีและลา้งออก 
เช่นเดียวกบัรูปแบบสเปรย ์(Color Sprays) 
 คลัเลอร์ รินส์ (Color Rinse) มีหลกัการใชโ้ดยสระผม แลว้ซบันํ4าใหแ้หง้ ทาคลัเลอร์
รินส์ลงบนเส้นผม อาจเริ�มจากผมบริเวณทา้ยทอย หว ี หรือแปรงใหท้ั�ว ไม่ตอ้งลา้งออกหรืออาจทิ4ง
ไวป้ระมาณ 2 - 5 นาที แลว้ลา้งออกดว้ยนํ4าอุ่น ซึ� งทั4งนี4ตอ้งปฏิบติัตามวธีิใชข้องแต่ละตาํรับ 
              ดินสอทาสีผม (Hair Crayons) ใชส้าํหรับปกปิดเส้นผมที�เริ�มหงอก หรือ ตกแต่งผมที�
งอกออกมาใหม่ หลงัการยอ้ม  วธีิการใชท้าํโดยใหป้ลายของแท่งดินสอนี4 เปียกนํ4าแลว้ทาตลอดบน
เส้นผมหงอกเริ�มตั4งแต่หนงัศีรษะ เนื�องจากดินสอทาสีผมประกอบดว้ยไขมนั ดงันั4นการยอ้มผมครั4 ง
ต่อไปตอ้งแน่ใจวา่ลา้งเอาไขมนัออกจากเส้นผมหมดสิ4น 
              สีพน่สาํหรับผม (Color Sprays) มกับรรจุในกระป๋องฉีดพน่ มีสีเงิน สีทอง และสีอื�นๆ 
ไวส้าํหรับใชใ้นกรณีพิเศษ  
 ยาย้อมผมชนิดกึ�งถาวร มีโมเลกุลขนาดเล็ก สีจึงเคลือบบนชั4นนอก และกลางของเส้น
ผม แต่ไม่ซึมลึกถึงโปรตีน ของเส้นผม อนัจะมีผลเปลี�ยนสีผมเดิม ตามธรรมชาติได ้ ยายอ้มผมกึ�ง
ถาวรจึงติดคงทน ในการสระผมอยูป่ระมาณ 6-8 ครั4 ง มีจาํหน่ายในรูปแบบแชมพสูระผม แวกซ์ 
โลชั�น โฟมยอ้มสี ทั4งนี4 วธีิใชก้็แตกต่างกนั ตามลกัษณะของผลิตภณัฑ์ 
 ยาย้อมผมชนิดถาวร ไม่สามารถลา้งออกไดด้ว้ยการสระผม สีจะติดคงทนและไม่ซีด
จางง่าย เหมาะสาํหรับ คนที�ตอ้งการยอ้มผมขาว แบ่งประเภทหลกัๆ ออกเป็น 2 ชนิดคือ  
 1. ยาเคลอืบผม (Coating Tints) เช่น สมุนไพรยอ้มผม (Vegetable Dyes) เปลี�ยนสีผม 
ดว้ยการเคลือบเฉพาะ บนชั4นนอก ของเส้นผม แต่ไม่ทาํลายโครงสร้างของเส้นผม ไดม้าจากการ
สกดัของสมุนไพรตามธรรมชาติ เช่น เฮนนา ซึ� งจะใหสี้แดงอมส้ม หรือนํ4าตาล และดอกคาโมมายด ์
ที�ใหสี้ทอง 
  1.1 สมุนไพรย้อมผม (Vegetable Dyes) สีจะเคลือบติดบนเส้นผมคงทน  
โดยมีผลต่อชั4นนอกสุดของเส้นผม แต่ไม่เปลี�ยนโครงสร้างของเส้นผม  ไดแ้ก่  ยายอ้มผมที�มี
ส่วนผสมของใบจากตน้เฮนนาใหสี้ทอง และสีแดง 
            1.2 เกลอืโลหะย้อมผม (Metallic Dyes) ไดแ้ก่ ยาเคลือบผมที�ส่วนประกอบ
ของตะกั�วอะซีเตต เชื�อวา่เกิดปฏิกิริยาระหวา่งตะกั�ว อะซีเตตและซลัเฟอร์ในเคราตินทาํใหเ้กิดตะกั�ว
ซลัไฟดเ์คลือบติดบนเส้นผม ตอ้งทาซํ4 า  เพื�อใหไ้ดสี้ตามตอ้งการ 
  1.3 สีผสม (Compounds dyes) เป็นผลิตภณัฑที์�มีส่วนผสมของสมุนไพร
ยอ้มผม และเกลือโลหะยอ้มผม 
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 2. ยาย้อมผมชนิดซึมสู่เส้นผม เป็นนํ4ายาเปลี�ยนสีผมที�คนส่วนใหญ่คุน้ตากนั ภายใน
กล่องประกอบดว้ยนํ4ายา 2 ขวด คือ สีออกซิเดชั�นและนํ4ายาโกรก หรือไฮโดรเจนเปอร์ออกไซด ์ 
   ขวดที� 1 อาจเป็นของเหลวหรือครีม  มีสารออกฤทธิC สาํคญั คือ สีออกซิเดชั�น 
หรือที�เรียกวา่สีพารา อยูใ่นสภาวะด่าง ซึ� งโดยมากใชแ้อมโมเนียความเป็นกรด - ด่าง ประมาณ 8-11 
ด่างจะช่วยใหส่้วนชั4นนอกของเส้นผมบวม และพองขึ4นมาก ทาํใหสี้ซึมเขา้ไปอยูใ่นเส้นผม แต่หาก
เป็นด่างมากจะเป็นอนัตรายต่อเส้นผม เพราะด่างสามารถละลายส่วนชั4นนอกของเส้นผมบางส่วน 
ทาํใหเ้ส้นผมแลดูหยาบกระดา้ง  นอกจากนี4ยงัมีส่วนผสมของสารลดแรงตึงผึว เพื�อช่วยสียอ้มผมซึม
เขา้ไปในเส้นผมไดดี้ และอาจประกอบดว้ยสารที�ทาํใหข้น้เพื�อป้องกนัสียอ้มผมไหลออกจากเส้นผม 
เป็นตน้ สีออกซิเดชั�น ที�นิยมใชใ้นยายอ้มผมในตลาดเมืองไทย คือ พาราฟีนีรีนไดอะมีนและพา
ราโทลูอีนไดอะมีน 
  ขวดที� 2 เรียกกนัทั�วไปวา่ นํ4ายาโกรก  นิยมใช ้ไฮโดรเจนเปอร์ออกไซด ์6% 
ซึ� งผลิตเป็นสองแบบ คือ ชนิดของเหลวใส และชนิดที�เป็นครีม โดยการเติมสารที�ช่วยใหข้น้ สาร
ช่วยปรับสภาวะเส้นผมและกรด  เป็นตน้ ในส่วนของการยอ้มผม ตอ้งผสมนํ4ายาขวดที� 1 และขวดที� 
2กทนัทีก่อนใชย้อ้มผม เมื�อผสมกนัไฮโดรเจนเปอร์ออกไซดจ์ะปล่อยออกซิเจนอิสระ ซึ� งจะ
ออกซิไดซ์สีพาราทาํใหเ้กิดสียอ้มติดกบัผม 
                ไฮโดรเจนเปอร์ออกไซด ์ ซึ� งเขม้ขน้มากกวา่ 6% จะทาํใหผ้มแหง้และทาํลายเส้นผมอาจ
ทาํใหร้ะคายเคืองหนงัศีรษะ แต่ถา้ความเขม้ขน้นอ้ยกวา่ 6% จะอ่อนเกินไปไม่สามารถออกซิไดซ์สี
พาราอยา่งมีประสิทธิภาพ 
 

  การทดสอบการแพ้ 
 การยอ้มผมดว้ยยายอ้มผมชนิดกึ�งถาวร และยายอ้มผมชนิดซึมเขา้ในเส้นผม ตอ้งทาํการ
ทดสอบการแพก่้อนยอ้ม เนื�องจากยายอ้มผมทาํใหเ้กิดอาการแพไ้ดม้ากและการแพนี้4ไม่สามารถ
ทาํนายล่วงหนา้ได ้ บางครั4 งคนซึ�งใชผ้ลิตภณัฑบ์างอยา่งมานานเป็นปีแลว้จึงเกิดอาการแพ ้ สาํนกั 
งานคณะกรรม การอาหารและยาประเทศสหรัฐอเมริกาไดแ้นะนาํวธีิการทดสอบการแพที้�ผวิหนงั
ก่อนการยอ้มดงันี4  
 1. ทดสอบการแพทุ้กครั4 งก่อนยอ้มผม 
 2. แบ่งยายอ้มที�จะใชย้อ้ม สาํหรับนาํมาทดสอบ 
  3. ยายอ้มผมที�จะใชท้ดสอบตอ้งผสม และเตรียมโดยวธีิเดียวกบัที�จะใชย้อ้มจริง ตาม
คาํแนะนาํวธีิใช ้
  4. ใชแ้ปรงขนอูฐ หรือ สาํลีพนัปลายไม ้จุ่มยายอ้มที�เตรียมไวท้าบริเวณผวิหนงัหลงัใบหู 
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 และบริเวณหนงัศีรษะเป็นแถบกวา้งไม่นอ้ยกวา่ 1/4 นิ4ว และ ยาวไม่นอ้ยกวา่ครึ� งนิ4ว 
 5. ทิ4งไวโ้ดยไม่ตอ้งปิด และไม่รบกวนบริเวณนั4นโดยการหว ีใส่หมวก/ใส่แวน่ตา หรือ
สิ�งอื�นเป็นเวลานาน 24-48 ชั�วโมง หลงัจากทา 
 6. ถา้มีรอยสีแดง รอยไหม ้คนั ปริ (small blisters) หรือ พุพอง เกิดขึ4นที�บนบริเวณนั4น 
ภายใน 24 ชั�วโมง แสดงวา่มีอาการแพไ้ม่ควรยอ้มผมดว้ยยายอ้มผมนั4น (วกิิพีเดียสารานุกรมไทย 
2552) 
 

พฤติกรรมผู้บริโภค 
 อดุลย ์ จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกุล (2550 : 5) ไดใ้หค้าํจาํกดัความวา่ พฤติกรรม
ผูบ้ริโภค หมายถึง กิจกรรมต่างๆ ที�บุคคลกระทาํเมื�อไดรั้บ บริโภคสินคา้หรือบริการรวมถึงการขจดั
สินคา้หรือบริการหลงัการบริโภคดว้ย – Activities people undertake when obtain, consuming and 
disposing of products and services กล่าวโดยง่ายก็คือเป็นที�เขา้ใจกนัวา่พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นเรื�อง 
เกี�ยวกบั “ทาํไมคนจึงทาํการซื4อ” 
 Schiffman and Kanuk (1997 : 7) กล่าววา่พฤติกรรมผูบ้ริโภค ( Consumer Behavior) 
หมายถึง พฤติกรรมซึ�งบุคคลทาํการคน้หา การซื4อ การใช ้ การประเมินผล และการใชจ่้ายใน
ผลิตภณัฑแ์ละบริการ โดยคาดวา่จะตอบความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
 ธงชยั สันติวงษ ์ (2546 : 27) ไดใ้ห ้คาํจาํกดัความของพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว้า่ 
“พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระทาํของบุคคลใดบุคคลหนึ�งซึ� งเกี�ยวข ้องโดยตรงกบัการจดัหา
ใหไ้ด ้มาและการใช ้ซึ� งสินคา้และบริการ ทั4งนี4หมายรวมถึง กระบวนการตดัสินใจซึ�งมีมาอยู ่ก่อนแล ้
ว และซึ�งมีส่วนในการกาํหนดใหก้ระทาํการ” 
 ในการวเิคราะห์ถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคตอ้งตั4งคาํถามวา่กทาํไมผูบ้ริโภคซื4อหรือใช้
ผลิตภณัฑแ์ละบริการชนิดนั4นๆ การศึกษาถึงสาเหตุหรือขอ้จูงใจในการบริโภค อาจจะนาํมาซึ� ง
คาํตอบที�ตอ้งการ สาเหตุหรือขอ้จูงใจในการซื4อ (พิษณุ จงสถิตวฒันา 2544 : 105) สามารถแบ่ง
ออกเป็น 2 หวัขอ้ใหญ่ 
 1. ข้อจูงใจด้านอารมณ์ (Emotional Motives) 
 1.1 การบาํบดัความตอ้งของประสาทสัมผสัทั4ง 5 (Satisfation of senses) 
 1.2 ความกลวั (Fear) 
 1.3 การพกัผอ่นและพกัฟื4 น (Rest & Recreation) 
 1.4 ความปรารถนาในดา้นศกัดิC ศรี (Prestige) 
 1.5 การสังคม (Sociability) 
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 2. ข้อจูงใจด้านเหตุผล (Economic Motives) 
 2.1 ความสะดวกสบายในการใช ้(Handiness) 
 2.2 ประสิทธิภาพ (Efficiency) 
 2.3 ความเชื�อถือในคุณภาพ (Dependability) 
 2.4 ความทนทาน (Durability) 
 2.5 ความประหยดัในการใช ้(Economic) 
 
ความสําคัญของพฤติกรรมผู้บริโภค 

 ในที�นี4 จะพิจารณาในแง่ความสาํคญัของพฤติกรรมผูบ้ริโภคต่อการตลาด โดยเฉพาะ
อยา่งยิ�งการศึกษาและทาํความเขา้ใจพฤติกรรมผูบ้ริโภค ทาํใหผู้บ้ริหารการตลาดและนกัการตลาด
ไดเ้ขา้ใจในเรื�องต่อไปนี4  คือ  
 1. เข้าใจปัญหาความต้องการของสังคม ดงัไดก้ล่าวไวแ้ลว้วา่สังคมมนุษยก์็คือตลาด 
ผูบ้ริโภค ดงันั4นผูบ้ริโภคแต่ละคน นอกจากอยูใ่นตลาดแลว้ยงัเป็นสมาชิกของสังคมใดสังคมหนึ�ง
และอยูภ่ายใตส้ภาวะแวดลอ้มของสังคมนั4นดว้ย การที�นกัการตลาดเขา้ใจพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
ส่งผลใหส้ามารถเขา้ใจความเป็นไปในสังคมกกลไกของสงัคมและทาํใหส้ามารถเสนอขาย
ผลิตภณัฑแ์ก่ผูบ้ริโภคในสังคม ซึ� งในแต่ละคนและแต่ละกลุ่มจะมีความตอ้งการที�ไม่เหมือนกนั 
ตลอดจนสามารถใหสิ้�งกระตุน้เพื�อสร้างแรงจูงใจแก่ผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม 
 2. ทาํให้สามารถคาดการณ์ความต้องการของผู้บริโภคได้อย่างแน่นอน ดว้ยเหตุที�สภาวะ 
แวดลอ้มรอบตวัผูบ้ริโภคมีการเปลี�ยนแปลงไปตลอดเวลา พร้อมๆกบัตวัผูบ้ริโภคเองก็มีการเปลี�ยน 
แปลงกลไกในดา้นจิตวทิยาและทางกายภาพดว้ย เช่น ผูบ้ริโภคมีการเรียนรู้เกี�ยวกบัสินคา้หรือ
บริการมากขึ4น โดยมีการทดลองใช ้จนอาจมีการเปลี�ยนทศันคติต่อสินคา้หรือบริการตลอดจนทาํให้
ผูบ้ริโภคมีบุคลิกภาพเปลี�ยนแปลงไปดว้ย ดงันั4น หนา้ที�สาํคญัของผูบ้ริหารการตลาดและนกัการ
ตลาดก็คือ จาํเป็น ตอ้งมีความรู้และเขา้ใจความตอ้งการของผูบ้ริโภคทั4งในอดีต ปัจจุบนั และ
คาดการณ์ความตอ้งการและแนวโนม้การปรับเปลี�ยนพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในอนาคตไดอ้ยา่ง
ถูกตอ้งและลึกซึ4 งเพียงพอ การศึกษาวเิคราะห์ถึงปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการใช ้ การซื4อ 
กระบวนการตดัสินใจซื4อของผูบ้ริโภค จะทาํใหผู้บ้ริหารการตลาดและนกัการตลาดสามารถ
วางแผนและปรับปรุงกลยทุธ์การตลาดใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการดงักล่าวไดอ้ยา่งเหมาะสม 

 3. ทาํให้สามารถแสวงหา พฒันาและขยายตลาด การตอบสนองความตอ้งการของ 
ผูบ้ริโภค จะตอ้งเป็นกิจกรรมที�ไม่สุดสิ4นเพียงที�ไดต้อบสนองความตอ้งการเพียงอยา่งใดอยา่งหนึ�ง
แก่ตลาดเพียงส่วนหนึ�งเท่านั4น แต่ผูบ้ริโภคในส่วนตลาดอื�นๆ ที�ยงัมิไดรั้บการตอบสนองอยา่งเตม็ที� 
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จะตอ้งไดรั้บการตอบสนองความตอ้งการดว้ย  การศึกษาวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคในส่วนตลาด
นั4น ๆ จะสามารถทาํใหเ้ขา้ใจความตอ้งการ แรงจูงใจ และปัจจยัอื�นๆ ซึ� งนกัการตลาดจะสามารถทาํ
หนา้ที�เคลื�อนยา้ยผลิตภณัฑไ์ปสู่ผูบ้ริโภคในตลาดดงักล่าว เพื�อตอบสนองความตอ้งการในส่วนที�ยงั
ไม่ไดต้อบสนองได ้
 4. ทาํให้สามารถปรับปรุงกจิกรรมทางการตลาดเดิม  เมื�อผู้บริโภคมีความต้องการใหม่ ๆ  
ผูบ้ริหารการตลาดและนกัการตลาดควรตอ้งติดตามความตอ้งการที�เกิดขึ4นใหม่ ๆ  และหาหนทาง
โดยแสวงหาผลิตภณัฑเ์พื�อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคใหไ้ดม้ากที�สุดเท่าที�จะทาํได ้ เช่น 
ถา้ผูบ้ริโภคตอ้งการผลิตภณัฑใ์หม่ที�ยงัไม่มีอยูใ่นตลาด นกัการตลาดอาจตอ้งพยายามหาผลิตภณัฑ์
ใหม่มาตอบสนองในเวลาที�เหมาะสม หรืออาจตอ้งปรับเปลี�ยนกิจกรรมทางการตลาดดา้นอื�นๆ เพื�อ
สร้างภาพลกัษณ์ใหม่ๆกต่อตวัผลิตภณัฑเ์ดิมไปก่อนหากยงัไม่สามารถหาผลิตภณัฑใ์หม่มาตอบ 
สนองความตอ้งการไดใ้นเวลาขณะนั4น  เช่น อาจใชก้ารปรับราคาผลิตภณัฑเ์ดิมลง การใชก้าร
สื�อสารทางการตลาดเพื�อเผยแพร่ แนะนาํคุณประโยชน์เพิ�มเติมของผลิตภณัฑเ์ดิมที�จะตอบสนอง
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้เป็นตน้  
 5. ทาํให้สามารถใช้เป็นแนวทางในการกาํหนดนโยบายสาธารณะ  โดยปกติเขา้ใจกนัวา่ 
การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคจะช่วยใหน้กัการตลาดสามารถดาํเนินกิจกรรมการตลาดไดอ้ยา่ง
ราบรื�น ซึ� งเป็นส่วนที�ก่อใหเ้กิดประโยชน์ต่อกิจการในระดบัจุลภาคหรือระดบัหน่วยธุรกิจเท่านั4น 
แต่ความเป็นจริงแลว้ การศึกษาวเิคราะห์ถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคไดข้ยายประโยชน์มากขึ4นเป็น
ระดบัมหภาค หรือระดบัสังคม กล่าวคือ ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคถูกใชเ้ป็นดชันีเบื4องตน้ใน
การพิจารณาใหบ้ริการแก่ประชาชนซึ�งอาจเป็นความร่วมมือกนัระหวา่งภาครัฐและเอกชนกซึ�ง
เรียกวา่ นโยบายสาธารณะ และโดยปกติการกาํหนดกิจกรรมทางการตลาดของนกัการตลาดมกัไม่
เกี�ยวขอ้งกบันโยบายสาธารณะโดยตรง แต่สามารถทาํใหก้ารตลาดเชื�อมโยงกบันโยบายสาธารณะ
ได ้ โดยอาศยัพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นตวักลาง เช่น ความเขา้ใจในความตอ้งการดา้นความปลอดภยั
ในทรัพยสิ์นของบุคคลและกิจการที�อาจเกิดจากอคัคีภยั  ซึ� งจะยงัความเสียหายอยา่งมากแก่บุคคล
และส่วนรวมกในขณะเดียวที�กิจการก็ตอ้งการตอบสนองความตอ้งการนี4กรัฐเองก็ตอ้งการสนอง 
ตอบ เพราะหากเกิดอคัคีภยัขึ4น รัฐอาจตอ้งรับภาระรับผดิชอบในความเสียหายและสงเคราะห์
ผูป้ระสบภยั  ดว้ยการประสานความตอ้งการของผูบ้ริโภคแต่ละคน ความตอ้งการของรัฐ และความ
ตอ้งการของกิจการ  ทาํใหมี้การเสนอผลิตภณัฑเ์ครื�องตดัไฟฟ้าฉุกเฉินแก่ชุมชนหนึ�งๆขึ4นซึ� งก็เป็น
แนวทางของการตอบสนองความตอ้งการในลกัษณะนโยบายสาธารณะไดป้ระการหนึ�ง 

 การศึกษาและทาํความเขา้ใจในพฤติกรรมผูบ้ริโภคในตลาดอยา่งถ่องแท ้จะช่วยทาํให้
นกัการตลาดยน่ระยะเวลาในการเสนอขายผลิตภณัฑก์และทาํใหเ้ขาสามารถใชก้ลยุทธ์การตลาดเขา้ 
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ถึงตวัผูบ้ริโภคโดยตรงไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพกตลอดจนนกัการตลาดสามารถทุ่มเทความพยายาม
ทางการตลาดใหคุ้ม้ค่ากบัผลลพัธ์ที�ผูบ้ริโภคตอบสนองกซึ� งก็คือการตดัสินใจซื4อกมีความ รู้สึกและ
พฤติกรรมหลงัการซื4อที�น่าพอใจอยา่งต่อเนื�องในที�สุด (ธงชยั สันติวงษ ์2546 : 33-36) 
 
รูปแบบของพฤติกรรมผู้บริโภค 
 ไม่วา่ผูบ้ริโภคจะอยูใ่นตลาดผูบ้ริโภคหรือตลาดอุตสาหกรรม  ก่อนที�ผูบ้ริโภคจะทาํการ 
ตดัสินใจซื4อผลิตภณัฑ์นั4นจะมีปัจจยัและขั4นตอนที�ใชพ้ิจารณาอย่างเป็นลาํดบัและมีความซับซ้อน
แตกต่างกนัตามเงื�อนไขของผูบ้ริโภคและจุดมุ่งหมายในการซื4อดงัแสดงรูปแบบของพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคพื4นฐาน ดงัภาพที� 1.1 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที� 1 รูปแบบของพฤติกรรมผูบ้ริโภคพื4นฐาน 
ที�มา : อดุลย ์ จาตุรงคกุลและดลยา จาตุรงคกุล, พฤติกรรมผูบ้ริโภค (กรุงเทพมหานคร : โรงพิมพ์
มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร์, 2546), 15. 
 
ภาพที� 1 รูปแบบของพฤติกรรมผูบ้ริโภคพื4นฐานมีส่วนประกอบ 3 ส่วน 
 1. สิ�งเร้า (Stimulus)  คือ  วตัถุ สิ�งของ เหตุการณ์ต่าง ๆ การเปลี�ยนแปลงพฤติกรรมของ
บุคคลอื�นตลอดจนการเปลี�ยนแปลงทางกายภาพของบุคคลที�จะทาํหนา้ที�กระตุน้ใหบุ้คคลรับรู้เรียน 
รู้หรือแสดงออกซึ�งพฤติกรรมตอบสนองภายใตส้ภาวการณ์ใดสภาวการณ์หนึ�งก ในแง่พฤติกรรมผู ้
บริโภคจะแบ่งสิ�งเร้าที�มีผลต่อผูบ้ริโภคเป็น 2 ประเภท คือ 

สิ�งเร้า 
-สิ�งเร้าภายใน 
-สิ�งเร้าภายนอก 

สภาวะจิตใจและความรู้สึกนึก
คิดของผูบ้ริโภค “กลอ่งดาํ” 
     -ความตอ้งการและ
แรงจูงใจ 
     - การเรียนรู้ 
     - การรับรู้ 
     - ทศันคติ 
     - บุคลิกภาพ 
     - กระบวนการตดัสินใจซื4อ 

พฤติกรรมการ
ตอบสนองโดย
พิจารณา 
- ตราสินคา้ 
- ราคา 
- ร้านคา้ 
- ความถี�ในการซื4อ 
- วิธีการซื4อ 
- ฯลฯ 
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  1.1 สิ�งเร้าภายใน (Internal Stimulus) คือ สิ�งเร้าที�เกิดจากความตอ้งการทาง
กายภาพ  เช่น ความหิว กระหายนํ4า ความตอ้งการทางเพศ ความกลวั ความรัก เป็นตน้ สิ�งเร้าภายใน
นี4จะเป็นปัจจยัที�กระตุน้ใหผู้บ้ริโภคแสดงพฤติกรรมต่าง ๆ ภายในสภาวะแวดลอ้มหนึ�ง ๆ จาก
การศึกษาพบวา่ยิ�งผูบ้ริโภคไดเ้รียนรู้มากขึ4น การตอบสนองต่อสิ�งเร้าภายในจะมีอิทธิพลลดลง ทั4งนี4
เพราะกรอบและเงื�อนไขทางสังคมมกัจะเป็นสิ�งกาํหนดขอบเขตการแสดงพฤติกรรมการตอบสนอง
มากขึ4น 
  1.2 สิ�งเร้าภายนอก (External Stimulus) คือ สิ�งเร้าที�เกิดจากสภาวะ
แวดลอ้มที�มีผลกระตุน้ต่อประสาทสัมผสัทั4ง 5 ดา้นไดแ้ก่ หู ตา คอ จมูก และการสัมผสั ซึ� งสิ�งเร้า
ภายนอกนี4  มกัเกิดจากการดาํเนินกลยทุธ์การตลาดดา้นส่วนประสมการตลาดของกิจการในดา้น
ผลิตภณัฑร์าคาการจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาด รวมทั4งอาจเกิดจากสภาวะทางการเมือง 
เศรษฐกิจ กฎหมาย เทคโนโลย ี สภาวะการแข่งขนัที�จะมีอิทธิพลต่อการเรียนรู้ของผูบ้ริโภคตาม
สภาวะแวดลอ้มนั4น 
 2. สภาวะจิตใจและความรู้สึกนึกคิดของผู้บริโภค   “กล่องดํา”   (Black Box)   โดยปกติ 
แลว้ผูบ้ริหารการตลาด และนกัการตลาดมกัไม่เขา้ใจในจิตใจและความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคแต่
ละคนทุก ๆ อยา่งวา่  ผูบ้ริโภคตอ้งการผลิตภณัฑ์อะไร อยา่งไร ทาํใหมี้การเปรียบสภาวะจิตใจและ
ความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภควา่เป็นกล่องดาํ ซึ� งเปรียบเทียบจิตใจผูบ้ริโภคเป็นกล่องซึ� งยากที�จะ
เขา้ใจอยา่งแน่ชดัคือมีสีดาํ แต่อยา่งไรก็ตาม นกัการตลาดจะตอ้งพยายามเขา้ใจหรือเปิดกล่องดาํนี4  
ดงันั4น นกัการตลาดจึงตอ้งคาดการณ์วา่กล่องดาํนั4นบรรจุอะไรไวบ้า้ง เพื�อที�จะเสนอผลิตภณัฑที์�จะ
สนองความตอ้งการตามสภาวะจิตใจและความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งแทจ้ริง 
 3. พฤติกรรมการตอบสนอง    เป็นการแสดงออกของผูบ้ริโภคเพื�อตอบสนองสิ�งเร้าและ 
สภาวะจิตใจและความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค เพื�อตดัสินใจซื4อผลิตภณัฑ์โดยพิจารณาประเภท
ผลิตภณัฑ ์ จาํนวนหรือปริมาณ เลือกตราสินคา้ พิจารณาดา้นราคา ดา้นการเลือกร้านคา้ ตลอดจน
พิจารณาเกี�ยวกบัความถี�และวธีิการซื4อดว้ย ดงันั4น หากผูบ้ริโภคมาถึงขั4นตอนนี4  นกัการตลาดจึงมี
หนา้ที�อาํนวยความสะดวกและใหข้อ้มูลข่าวสารเกี�ยวกบัปัจจยัที�ตอ้งพิจารณาดงัขา้งตน้ เพื�อทาํให ้
ผูบ้ริโภคบรรลุกระบวนการตดัสินใจซื4อไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพที�สุด 
พฤติกรรมในการใช้ 
 การวเิคราะห์ถึงพฤติกรรมการใช ้เช่น ใครเป็นคนใชผ้ลิตภณัฑ์ ใชอ้ยา่งไร ใชเ้มื�อไร ใช้
ที�ไหน ความสําคญัในการศึกษา และวิเคราะห์ถึงพฤติกรรมการใช้ที�มีต่อนกัการตลาด คือ ทาํให้
สามารถผลิตสินคา้ให้ถูกต้องกับการใช้กเช่นกติดไฟให้เห็นถ้าเป็นผลิตภณัฑ์ชนิดที�ใช้ในเวลา
กลางคืน  
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พฤติกกรรมของผู้บริโภคในการตัดสินใจซื_อ 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2539 : 448-451) ไดก้ล่าวถึงทฤษฎีโมเดลของบุคคล (Model of man)  
หรือทศันะ 4 ประการในการตดัสินใจซื4อของผูบ้ริโภค (Four views of consumer decision 
marking) วา่เป็นทฤษฎีที�กล่าวถึงทศันะสาํคญัที�เกี�ยวขอ้งกบัสาเหตุ และวธีิการซึ� งบุคคลตดัสินใจ
ซื4อ ซึ� งเป็นโมเดลที�เกี�ยวขอ้งกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซื4อของผูบ้ริโภค โดยโมเดลนี4ไดแ้บ่ง 
ลกัษณะการตดัสินใจซื4อไว ้4 โมเดล คือ 
 1. บุคคลที�ตัดสินใจซื_อโดยถือเกณฑ์เศรษฐกจิ (Economicกman)  เป็นทฤษฎีที�บอกวา่
ผูบ้ริโภคคาํนึงถึงทางเลือกผลิตภณัฑ ์ สามารถที�จะจดัลาํดบัแต่ละทางเลือกในรูปของประโยชน์ 
(ขอ้ดี) และขอ้เสีย เพื�อที�จะหาทางเลือกที�ดีที�สุด 
 2. บุคคลที�ตัดสินใจซื_อโดยคล้อยตามบุคคลอื�น (Passiveกman) หมายถึง ผูบ้ริโภคเป็นผู ้
ซื4อที�ขึ4นอยูก่บั การชกัจูง การทาํใหเ้กิดมโนภาพในใจ การใชส่้วนประสมทางการตลาด (Marketing 
mix) หรือความพยายามของนกัการตลาด โดยมองวา่การซื4อของผูบ้ริโภคเป็นไปเพราะมีการรับรู้
จากสิ�งกระตุน้ สิ�งเร้า และไม่ไดใ้ชเ้หตุผลในการซื4อ พร้อมที�จะยอมรับขอ้เสนอต่างๆ การซื4อโดยไม่
มีเหตุผลของผูบ้ริโภคลกัษณะนี4สามารถทาํไดโ้ดย  
 2.1กAttention ทาํใหลู้กคา้เกิดความตั4งใจโดยเป็นการเรียกลูกคา้ในอนัดบั
แรก  
 2.2กInterest จากความตั4งใจนี4ตอ้งทาํใหลู้กคา้สนใจในสินคา้ หรือบริการที�
จะติดตาม 
 2.3กDesire  ตอ้งทาํใหลู้กคา้มีความรู้สึกเกิดขึ4นวา่ตอ้งการที�จะมีสินคา้ชนิด
นี4  เพราะจาํเป็นกบัลูกคา้มากเหลือเกิน 
  2.4กAction  จะเกิดขึ4นไดก้็ต่อเมื�อสามารถตอบปัญหาความตอ้งการ หรือ
สินคา้สามารถสนองตอบความตอ้งการที�แทจ้ริงของลูกคา้ได ้จนทาํใหลู้กคา้ตดัสินใจซื4อ 
 3. บุคคลที�ตัดสินใจซื_อด้วยความเข้าใจ (Cognitiveกman) หมายถึง ผูบ้ริโภคที�มีการ
บริโภคสินคา้อยา่งมีเหตุผล และมีความเขา้ใจความตอ้งการของผูบ้ริโภคเองมากที�สุด โดยการเสาะ
แสวงหาขอ้มูลต่างๆของตวัสินคา้จากหลายๆแห่ง และนาํขอ้มูลเหล่านั4นมา เกิดการเปรียบเทียบจน
ในที�สุดสามารถทาํใหเ้กิดการตดัสินใจซื4ออยา่งเหมาะสม โดยเริ�มตน้ผูบ้ริโภคจะทราบถึงปัญหา
ของตนเอง เกิดการคน้หาผลิตภณัฑที์�จะแกปั้ญหา ประเมินสิ�งต่างๆที�จะสามารถแกปั้ญหาใหไ้ดม้าก
ที�สุด และคุม้ค่าเงินมากที�สุด ตลอดจนช่องทางการซื4อที�สะดวกที�สุด ถือไดว้า่เป็นระบบ
กระบวนการขอ้มูลของผูบ้ริโภค โดยกระบวนการนี4อาจมีปัจจยัหลายๆอยา่งเขา้มาเกี�ยวขอ้งเพื�อช่วย
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ประกอบในการตดัสินใจซื4อสินคา้อยา่งใดอยา่งหนึ�ง เช่น กลุ่มอา้งอิง ไม่วา่จะเป็น ครอบครัว เพื�อน 
ซึ� งปัจจยัต่างๆเหล่านี4  จะทาํใหก้ารตดัสินใจซื4อของผูบ้ริโภคง่ายขึ4น และมีความพึงพอใจมากขึ4นดว้ย 
 4.กบุคคลที�ตัดสินใจซื_อด้วยอารมณ์  (Emotionalกman)  หมายถึงก ผูบ้ริโภคที�ทาํการ
ตดัสินใจซื4อโดยอาศยัความรู้สึกของผูบ้ริโภคเองทั4งหมด โดยมิไดมี้การ คน้หา เปรียบเทียบขอ้มูล
ของสินคา้อยา่งถี�ถว้นดีนกั อีกนยัหนึ�งคือใชอ้ารมณ์มากกวา่เหตุผล ความรู้สึกหรืออารมณ์ที�วา่นี4 เกิด
ไดจ้ากหลายๆอยา่งไม่วา่จะเป็น ความรัก ความภาคภูมิใจ ความกลวั ความหวงั ความตอ้งการเป็นที�
ยอมรับในสังคม การตดัสินใจซื4อแบบนี4 เป็นหลกัของทางดา้นจิตวทิยาเป็นส่วนใหญ่ 
 

กระบวนการตัดสินใจซื_อ (Buying Processes)  
 ขั4นตอนกระบวนการตดัสินใจซื4อ      กระบวนการตดัสินใจซื4อของผูบ้ริโภคแบ่งออกได้
เป็น 5 ขั4นตอนดว้ยกนัดงันี4  
 1. การตระหนักถึงความจําเป็นหรือความต้องการ    ก่อนที�จะมีการซื4อสินคา้หรือบริการ 
อะไรก็ตามมกัจะมีการเริ�มตน้จากการรับรู้ของผูซื้4อการรับรู้ถึงความจาํเป็นหรือความตอ้งการจะเกิด
จากแรงกระตุน้ภายใน เช่น  ความหิว การกระหาย  หรือแรงกระตุน้ จากภายนอก  เช่น  การโฆษณา 
เพื�อนฝงู  
 2. การแสวงหาข้อมูล         เป็นขั4นตอนที�เกิดต่อเนื�องมาจากการรับรู้วา่ผูบ้ริโภคตอ้งการ 
ผลิตภณัฑช์นิดใด การแสวงหาขอ้มูลเป็นขั4นตอนของการรวบรวมขอ้มูลข่าวสารเกี�ยวกบัสินคา้หรือ
บริการที�ตนตอ้งการจะซื4อ แหล่งขอ้มูลเกี�ยว กบัสินคา้อาจจะไดจ้ากงานโฆษณา ร้านคา้ บุคคล
ใกลชิ้ด สื�อประเภทต่าง ๆ ระยะเวลาในการเก็บขอ้มูลอาจจะแตกต่างกนัไปตามประเภทของสินคา้ 
ความคุน้เคยที�มีต่อสินคา้ อยา่งไรก็ตามในขั4นตอนนี4ผูซื้4อจะมีขอ้มูลของสินคา้หลาย ๆ ยี�หอ้ เพื�อใช้
สาํหรับเปรียบเทียบในขั4นตอนต่อไป 
 3. การประเมินผลทางเลอืก  เป็นขั4นตอนที�ผูซื้4อเปรียบเทียบขอ้มูลเกี�ยวกบัราคา คุณภาพ
ชื�อเสียง ภาพลกัษณ์ หรือคุณสมบติัอื�น ๆ ของสินคา้แต่ละทางเลือก หลงัจากการประเมินผล
ทางเลือกแลว้  จะคงเหลือทางเลือกที�เหมาะสมที�สุด  ซึ� งจะเป็นทางเลือกที�จะถูกดาํเนินการต่อในขั4น 
ต่อไป 
 4. การตัดสินใจซื_อ       ในการตดัสินใจซื4อผลิตภณัฑ์จะมีการพิจารณาเกี�ยวกบัแหล่งขาย  
เงื�อนไขการขาย การรับประกนั การบริการหลงัการขาย หากจาํเป็น และทา้ยที�สุดของขั4นตอนนี4 คือ
การไดเ้ป็นเจา้ของสินคา้อยา่งสมบูรณ์ 
 5. การประเมินผลหลังการใช้   เป็นการเปรียบเทียบผลการใชสิ้นคา้กบัความคาดหวงัที�มี 
ต่อสินคา้ชนิดนั4น หากผลการใชสิ้นคา้เป็นไปตามความคาดหวงั ผูซื้4อจะเกิดความพึงพอใจ แต่ถา้ผล 
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การใชสิ้นคา้ไม่เป็นไปตามที�คาดหวงัไว ้ ผูซื้4อจะรู้สึกไม่พึงพอใจต่อสินคา้ยี�หอ้นั4น ความพึงพอใจ
หรือไม่พึงพอใจจะส่งผลต่อการซื4อสินคา้ในครั4 งต่อไป รวมทั4งการเป็นแหล่งขอ้มูลใหแ้ก่บุคคลอื�น
ดว้ยจาํหน่ายจะตอ้งสามารถที�จะกระตุน้อารมณ์บางอยา่งของผูบ้ริโภคไดด้ว้ย (พิษณุ จงสถิตยว์ฒันา 
2544 : 56-57) 

 

ภาพที� 2 รูปแบบของกระบวนการตดัสินใจซื4อ 
ที�มา : สุปัญญา  ไชยชาญ, การบริหารการตลาด (กรุงเทพมหานคร : พี.เอ.ลีฟวิ�ง, 2550), 46. 
 

ตัวแปรที�ก่ออทิธิพลต่อการตัดสินใจ 
 อดุลย ์ จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกุล (2550 : 23-24) ไดแ้บ่งตวัแปรที�มีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจของผูบ้ริโภคไวห้ลายอยา่ง การตดัสินใจของผูบ้ริโภคมีความหลากหลายและแตกต่าง
กนัในแต่ละรูปแบบ เนื�องจากปัจจยัหรือตวัแปรหลายอยา่งซึ� งสามารถจดักลุ่มไดด้งันี4  
 1. ตัวกระตุ้นหรือสิ�งเร้าทางการตลาด หรือข่าวสารทางการตลาด (Marketing Stimuli) 
ตวักระตุน้ทางการตลาด หมายถึง เครื�องมือที�นกัการตลาดใชเ้พื�อจูงใจผูบ้ริโภค ซึ� งตวักระตุน้ดงั
กล่าวคือ 4P’s 
 2.กอทิธิพลของสิ�งแวดล้อม ผูบ้ริโภคอาศยัอยูใ่นสิ�งแวดลอ้มที�มีความสลบัซบัซอ้น 
กระบวนการตดัสินใจและพฤติกรรมของเขาไดรั้บจากวฒันธรรม ชั4นทางสังคม อิทธิพลจาดตวั
บุคคล เป็นตน้ 
 3.กความแตกต่างของบุคคล เป็นปัจจยัภายในที�มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคมีความ
แตกต่างกนัที�ทรัพยากรมนุษยแ์ละความรู้ของผูบ้ริโภค การจูงใจ ทศันคติ บุคลิกภาพและรูปแบบ
การใชชี้วติ (Lifestyle) เป็นตน้ 
 4. กระบวนการทางจิตวทิยา จากคาํจาํกดัความของตวัแปรเหล่านี4  ทาํให้เราไดท้ราบถึง
ลกัษณะเบื4องตน้ของตวัแปรที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 
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ส่วนประสมทางการตลาด 
 การใชส่้วนประสมทางการตลาด (4P’s) ทั4งผลิตภณัฑ ์การตั4งราคา ช่องทางการจาํหน่าย 

และการส่งเสริมการตลาด ต่างก็กระทบต่อกระบวนการซื4อในขั4นต่างๆกดว้ย ในฐานะที�เป็น
ตวักระตุน้หรือสิ�งเร้าทางการตลาดที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื4อ 

 1. ผลติภัณฑ์ (Product) ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) คือ สินคา้และบริการที�กิจการ 
นาํเสนอขายต่อผูบ้ริโภคหรือลูกคา้ นบัเป็นปัจจยัสาํคญัที�มองไดช้ดัเจนเป็นอนัดบัแรกของส่วน
ประสมทางการตลาด เพราะโดยส่วนใหญ่แลว้มีความเป็นรูปธรรม มองเห็นและจบัตอ้งไดเ้นื�องจาก
ตวัผลิตภณัฑท์าํหนา้ที�ดึงดูดล่อใจผูบ้ริโภคใหห้นัมาพิจารณาเลือกซื4อ ดงันั4นนกัการตลาดจึงตอ้งมี
ส่วนร่วมในการพฒันาผลิตภณัฑ ์ และตอ้งทราบความตอ้งการที�แทจ้ริงของผูบ้ริโภคดว้ยตราสินคา้ 
(Brand) รูปแบบของผลิตภณัฑต์ลอดจนหีบห่อและป้ายฉลากสามารถก่ออิทธิพลต่อกระบวนการ
ซื4อของผูบ้ริโภค หีบห่อที�สะดุดตาอาจทาํให้ผูบ้ริโภคเลือกไวเ้พื�อพิจารณา ประเมิน เพื�อการ
ตดัสินใจซื4อ ป้ายฉลากที�แสดงใหผู้บ้ริโภคเห็นคุณประโยชน์ของผลิตภณัฑที์�สาํคญัก็จะทาํให้
ผูบ้ริโภคประเมินสินคา้เช่นกนั สินคา้คุณภาพสูงหรือสินคา้ที�ปรับเขา้กบัความตอ้งการของผูซื้4อก็มี
อิทธิพลต่อการซื4อดว้ย แต่โดยทั�วไปแนวทางที�จะทาํสินคา้ใหข้ายไดมี้อยูส่องอยา่งคือ 

  1.1 สินค้าที�มีความแตกต่าง โดยการสร้างความแตกต่างนั4น จะตอ้งเป็นสิ�งที� 
ลูกคา้สามารถสัมผสัไดจ้ริงวา่ต่างกนั และลูกคา้ตระหนกัและชอบในแนวทางนี4  เช่นคุณสมบติัพิเศษ 
รูปลกัษณ์ การใชง้าน ความปลอดภยั ความคงทนโดยกลุ่มลูก คา้ที�เราจะจบัก็จะเป็นลูกคา้ที�ไม่มีการ
แข่งขนัมาก (niche market) 

 1.2 สินค้าที�มีราคาตํ�า นั�นคือการยอมลดคุณภาพในบางดา้นที�ไม่สาํคญัลงไป  
เช่น   สินคา้ที�ผลิตจากจีน    จะมีคุณภาพไม่ดีนกัพอใชง้านได ้  แต่ถูกมากๆ   หรือสินคา้ที�เลียนแบบ 
แบรนดด์งัๆ ในซุปเปอร์สโตร์ต่างๆ จริงๆแลว้สาํหรับนกัธุรกิจมือใหม่ควรเลือกในแนวทางสร้าง
ความแตกต่างมากกวา่ การเป็นสินคา้ราคาถูกเพราะ หากเป็นดา้นการผลิตแลว้รายใหญ่ จะมีตน้ทุน
การผลิตที�ถูกกวา่รายยอ่ย แต่หากเป็นดา้นบริการ เราอาจจะเริ�มตน้ที�ราคาถูกก่อน แลว้ค่อยๆ หา
ตลาดที�รายใหญ่ไม่สนใจ  (สุดาพร กุณฑลบุตร 2549 : 133) 

 2. ราคา (Price)          ราคาเป็นองคป์ระกอบสาํคญัที�มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื4อของ 
ผูบ้ริโภค โดยเฉพาะในช่วงการประเมินทางเลือกและตดัสินใจซื4อ โดยปกติผูบ้ริโภคชอบผลิตภณัฑ์
ราคาตํ�า นกัการตลาดจึงพยายามที�จะลดตน้ทุนการซื4อ และเสนอขายในราคาที�ไม่แพง หรือใช้
ลกัษณะอื�นๆ ทาํใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจ เช่น ประเภทสินคา้ เป็นตน้ ซึ� งจะมีวธีิกาํหนดราคาง่ายต่างๆ
ดงันี4   
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  2.1 กาํหนดราคาตามลูกค้า คือการกาํหนดราคาตามที�เราคิดวา่ ลูกคา้จะเตม็
ใจจ่าย ซึ� งอาจจะไดม้าจากการทาํสาํรวจ หรือแบบสอบถาม 

 2.2 กาํหนดราคาตามตลาด คือการกาํหนดราคาตามคู่แข่งในตลาด ซึ� งอาจจะ
ตํ�ามากจนเราจะมีกาํไรนอ้ยดงันั4นหากเราคิดที�จะกาํหนดราคาตามตลาด เราอาจจะตอ้งมานั�งคิด
คาํนวณยอ้นกลบัวา่ ตน้ทุนสินคา้ควรเป็นเท่าไรเพื�อจะไดก้าํไรตามที�กาํหนดไว ้ แลว้หาทางลด
ตน้ทุนลง 

 2.3 กาํหนดราคาตามต้นทุน+กาํไร วธีินี4 เป็นการคาํนวณวา่ตน้ทุนอยูที่�เท่าใด 
แลว้บวกค่าขนส่ง ค่าแรง บวกกาํไร จึงไดม้าซึ� งราคา แต่หากราคาที�ไดม้าสูงมาก เราอาจจาํเป็นตอ้ง
มีการทาํประชาสัมพนัธ์ หรือปรับภาพลกัษณ์ใหเ้ขา้กบัราคานั4น 

 3. ช่องทางการจําหน่าย (Place)   คือ  การดาํเนินการเพื�อใหผ้ลิตภณัฑน์ั4นๆสามารถไปสู่ 
ผูบ้ริโภคได ้ ภายใตเ้งื�อนไขดา้นเวลาและสถานที�ที�เหมาะสม มีความสะดวกต่อการซื4อหาของ
ผูบ้ริโภค เพื�อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ใหไ้ดม้ากที�สุด วธีิการนาํสินคา้ไปสู่มือของลูกคา้ 
หากเป็นสินคา้ที�จะขายไปหลายๆแห่ง วธีิการขายหรือการกระจายสินคา้จะมีความสาํคญัมาก หลกั
ของการเลือกวธีิกระจายสินคา้นั4นไม่ใช่ขายใหม้ากสถานที�ที�สุดจะดีเสมอ กลยทุธ์ของนกัการตลาด
ในการนาํเสนอและจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑมี์อิทธิพลต่อระดบัการถึงผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภค สิ�งที�เรา
ควรจะคาํนึงอีกอยา่งของวธีิการกระจายสินคา้คือตน้ทุนการกระจายสินคา้    เช่น    การขายสินคา้ใน  
7-eleven อาจจะกระจายไดท้ั�วถึง แต่อาจจะมีตน้ทุนที�สูงกวา่ นอกจากผลิตภณัฑแ์ละราคาที�จะตอ้ง
สามารถตอบสนองต่อความตอ้งการและพึงพอใจของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย นกัการตลาดยงัตอ้ง
ตระหนกัถึงความสาํคญัของการบริหารช่องทางการจดัจาํหน่ายดว้ย (วทิวสั รุ่งเรืองผล 2545 : 94) 

 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  การส่งเสริมการตลาด ( Promotion )  เป็น
เครื�องมือการสื�อสาร เพื�อสร้างความพึงพอใจต่อตราสินคา้หรือบริการหรือความคิดหรือต่อบุคคล 
โดยใชเ้พื�อจูงใจใหเ้กิดความตอ้งการ เพื�อเตือนความทรงจาํในผลิตภณัฑ ์ โดยคาดวา่จะมีอิทธิพลต่อ
ความรู้สึก ความเชื�อ และพฤติกรรมการซื4อ หรือเป็นการติดต่อสื�อสารเกี�ยวกบัขอ้มูลระหวา่งผูซื้4อ
กบัผูข้าย เพื�อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซื4อ การติดต่อสื�อสารอาจใชพ้นกังานขาย ( Personal 
selling ) ทาํการขาย  และการติดต่อสื�อสารโดยไม่ใชค้น  ( Non-personal selling )   เครื�องมือในการ 
ติดต่อสื�อสารมีหลายประการ องคก์ารอาจเลือกใชห้นึ� งหรือหลายเครื�องมือ ซึ� งจาํเป็นตอ้งใช้
หลกัการเลือกใชเ้ครื�องการสื�อสารการตลาดแบบประสมประสานกนัก(Philip Kotler 2003 : 16, อา้ง
ถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์ 2546 : 53) 
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นักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 
 นกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ประกอบดว้ยนกัศึกษา
คณะสัตวศาสตร์และเทคโนโลยกีารเกษตร นกัศึกษาคณะวทิยาการจดัการและนกัศึกษาคณะ
เทคโนโลยสีารสนเทศเพื�อการสื�อสาร มีจาํนวนทั4งหมด 4,542 คน (มหาวทิยาลยัศิลปากร 2553) 
 กลุ่มตวัอยา่งที�ใชใ้นการศึกษาวจิยั ไดแ้ก่ นกัศึกษามหาวิทยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสาร
สน เทศเพชรบุรี จาํนวน 368 คน เป็นนกัศึกษาคณะสัตวศาสตร์และเทคโนโลยกีารเกษตร 72 คน 
นกัศึกษาคณะวทิยาการจดัการ 243 คน และนกัศึกษาคณะเทคโนโลยสีารสนเทศเพื�อการสื�อสาร 53 
คน โดยนกัศึกษามีพฤติกรรมการใชผ้ลิตภณัฑ์โดยทั�วไป คือ นิยมใชผ้ลิตภณัฑที์�มีหีบห่อบรรจุ
ภณัฑส์วยงาม ทนัสมยั มีความสะดุดตา โดดเด่น ตอ้งการสินคา้ที�มีคุณค่าเหมาะสมกบัราคารวมทั4ง
ความสะดวกสบายในการจดัซื4อสินคา้ต่างๆเพื�อใชใ้นการอุปโภคหรือบริโภค 
 
งานวจัิยที�เกี�ยวข้อง 
 กรองทอง เสาหะสกุล (2549) ไดท้าํการศึกษาปัจจยัที�มีผลต่อพฤติกรรมการใช้
ผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมชนิดถาวรของผูห้ญิงในจงัหวดัปทุมธานี พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่อายุ 24 – 32 ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน / รับจา้งทั�วไป / ลูกจา้ง
ชั�วคราว มีรายไดต่้อเดือน 5,001–10,000 บาทสถานภาพโสด ยี�หอ้ของผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมชนิด
ถาวรที�ใชเ้ป็นประจาํมากที�สุด คือ ลอรีอลั โทนสีนํ4าตาลอ่อน สถานที�ซื4อ คือ ร้านดีสเคาน์สโตร์ เช่น 
โลตสั บิ�กซี ดา้นผลิตภณัฑ์ และดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายใหค้วามสาํคญัมากที�สุด ดา้นราคาให้
ความสาํคญัมาก ดา้นการส่งเสริมการตลาดใหค้วามสาํคญัมากและปานกลาง ดา้นกลุ่มอา้งอิงที�มี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการใชผ้ลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมชนิดถาวรมากที�สุด คือ ตวัเอง ความถี�ในการใช้
อยูที่�ประมาณ 4 เดือนต่อครั4 ง จาํนวนเงินที�ซื4อผลิตภณัฑ์อยูที่�ประมาณ 360 บาท ผลการวเิคราะห์
สมมติฐาน ผูห้ญิงที�มีอายแุตกต่างกนัมีพฤติกรรมการใชผ้ลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมชนิดถาวรในดา้น
ความถี�ในการใชแ้ตกต่างกนั ที�ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่ายการส่งเสริมการตลาด และกลุ่มอา้งอิงไม่มี
ความสัมพนัธ์กบัความถี�ในการใชผ้ลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมชนิดถาวร ผูห้ญิงที�มีระดบัการศึกษา ยี�หอ้
ผลิตภณัฑ์ และสถานที�ซื4อผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนั มีพฤติกรรมการใชผ้ลิตภณัฑ์เปลี�ยนสีผมชนิดถาวร
ในดา้นจาํนวนเงินที�ซื4อผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนัที�ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มีความสัมพนัธ์กบัจาํนวนเงินที�ซื4อผลิต ภณัฑเ์ปลี�ยนสีผม
ชนิดถาวร ที�ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 ส่วนปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา 
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การส่งเสริมการตลาด และกลุ่มอา้งอิงไม่มีความสัมพนัธ์กบัจาํนวนเงินที�ซื4อผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผม
ชนิดถาวร 
 ธารารัตน์ ผงันิรันดร์ (2545) ไดท้าํการศึกษาทศันคติและพฤติกรรมการตดัสินใจซื4อ 
ผลิตภณัฑน์ํ4ายาเปลี�ยนสีผมของผูบ้ริโภคในศูนยก์ารคา้เขตปทุมวนั ผลการวิจยัพบวา่ ผูบ้ริโภคกลุ่ม
ตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง โดยส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคผูบ้ริโภคมีอายอุยูใ่นช่วงระหวา่ง 18-25 ปี 
จบการศึกษาระดบัศึกษาระดบัปริญญาตรี สาํหรับรายไดอ้ยูใ่นช่วงตํ�ากวา่หรือเท่ากบั 7,500 บาท 
และพบวา่ผูบ้ริโภคมีสถานภาพโสด นอกจากนี4ยงัพบวา่ คุณสมบติัของผลิตภณัฑ์นํ4ายาเปลี�ยนสีผม
เป็นปัจจยัที�มีผลต่อทศันคติมากที�สุด ผูบ้ริโภคเปลี�ยนยี�หอ้ผลิตภณัฑน์ํ4ายาเปลี�ยนสีผมตํ�ากวา่ 2 ครั4 ง
ในd2dเดือนdมีการซื4อและใชผ้ลิตภณัฑน์ํ4ายาเปลี�ยนสีผมตํ�ากวา่d2dครั4 งในd1dเดือน ผลิตภณัฑน์ํ4ายา 
เปลี�ยนสีผมที�ผู ้บริโภคใชเ้ป็นประจาํมากที�สุด คือ ลอรีอลั รองลงมา คือ ซลัซิล โปรคลัเลอร์ และสี
ของนํ4ายาเปลี�ยนสีผมที�มีผลต่อการตดัสินใจซื4อของผูบ้ริโภคมากที�สุด คือ สีนํ4าตาลอ่อน สีนํ4าตาล
เขม้ และสีอื�นๆ (สีนํ4าตาลแดง สีแดงอมม่วง) ตามลาํดบั ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัต่อการเลือกซื4อ
ผลิตภณัฑน์ํ4ายาเปลี�ยนสีผมที�มีวนั เดือน ปี ที�ผลิตและวนัหมดอายทีุ�ชดัเจน มีพฤติกรรมดา้นเหตุผล
ในการตดัสินใจซื4อผลิตภณัฑ์นํ4ายาเปลี�ยนสีผมอนัดบัแรกคือ ช่วยเสริมสร้างบุคลิกภาพ รองลงมาคือ 
ทาํใหดู้เป็นบุคคลที�ทนัสมยั และกาํลงัเป็นที�นิยม ดา้นบุคคลที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื4อคือ ตวั
ผูบ้ริโภคเอง รองลงมาคือ บุคคลอื�นๆ (นกัร้อง นกัแสดง นางแบบ) และเพื�อน / แฟน ตามลาํดบั 
ผูบ้ริโภคที�มีอายแุตกต่างกนัมีพฤติกรรมดา้นจาํนวนการซื4อและจาํนวนการใชใ้น 1 เดือนที�ผา่นมา
และมีพฤติกรรมดา้นเหตุผลในการตดัสินใจซื4อผลิตภณัฑน์ํ4ายาเปลี�ยนสีผมที�วา่dกาํลงัเป็นที�นิยม 
อยากทดลองใชเ้พื�อไม่จาํเจ ใชต้ามผูอื้�น ใชต้ามเพื�อนในกลุ่ม / เพื�อนร่วมงาน เพื�อปกปิดสีผมเดิม 
และเป็นที�ดึงดูดต่อผูพ้บเห็น 
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บทที� 3 

วธีิดําเนินการวจัิย 

 
 การศึกษาวจิยัครั4 งนี4  เป็นการศึกษาถึงปัจจยัที�เกี�ยวขอ้งต่อพฤติกรรมการเลือกใช้
ผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมของนกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ซึ� งเป็น
รูปแบบการวิจยัเป็นวิจยัเชิงสํารวจ (Survey research) และเพื�อที�จะใหก้ารศึกษาวจิยัในครั4 งนี4 เป็นไป
อยา่งมีประสิทธิภาพ และสามารถบรรลุตามวตัถุประสงคที์�ตั4งไว ้ ผูว้จิยัจึงทาํการกาํหนดระเบียบ
วธีิดาํเนินการวจิยั ซึ� งประกอบ ดว้ย ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง เครื�องมือที�ใชใ้นการวจิยั การสร้าง
เครื�องมือและการพฒันาเครื�องมือ การเก็บรวบรวมขอ้มูล การวเิคราะห์ขอ้มูล ซึ� งมีรายละเอียด
ต่อไปนี4  
 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 ประชากรที�ใชใ้นการศึกษา ไดแ้ก่ นกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศ
เพชรบุรี ซึ� งกาํลงัศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรี ชั4นปีที� 1-4 ซึ� งมีดว้ยกนัทั4งหมด 3 คณะ ไดแ้ก่ คณะ
สัตวศาสตร์และเทคโนโลยกีารเกษตร คณะวทิยาการจดัการและคณะเทคโนโลยสีารสนเทศเพื�อการ
สื�อสาร มีจาํนวนทั4งหมด 4,542 คน (มหาวทิยาลยัศิลปากร 2553) 
 กลุ่มตวัอยา่งที�ใชใ้นการศึกษาวจิยั ไดแ้ก่ นกัศึกษามหาวิทยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสาร
สน เทศเพชรบุรี จาํนวน 368 คน ซึ� งไดจ้ากการคาํนวณขนาดของกลุ่มตวัอยา่งโดยใชสู้ตรของ   ยา
มาเน่ (Yamane, 1973 อา้งถึงใน ลว้น สายยศ และองัคณา สายยศ 2540 : 173) ที�ระดบัความเชื�อมั�น
ร้อยละ 95 ยอมใหเ้กิดความคลาดเคลื�อนร้อยละ 5 รายละเอียดของสูตรมีดงันี4  
 
   n = N 
                                              1 + N (e)2 
 
 เมื�อ n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
  N แทน ขนาดของประชากร 

  e แทน ความคลาดเคลื�อนที�ยอมรับไดข้องกลุ่มตวัอยา่งมีค่าเท่ากบั 0.05 
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แทนค่าสูตร  
 
           =         367.62 ≈ 368 
  การคาํนวณจากขนาดตวัอยา่ง ไดต้วัอยา่ง 368 คน 
 
ตารางที� 1 แสดงจาํนวนประชากรและกลุ่มตวัอยา่งที�ใหข้อ้มูลของนกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร  

   วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 
ชื�อคณะ ประชากร (คน) กลุ่มตัวอย่าง (คน) 

คณะสัตวศาสตร์และเทคโนโลยกีารเกษตร 888 72 
คณะวทิยาการจดัการ 3,003 243 
คณะเทคโนโลยสีารสนเทศเพื�อการสื�อสาร 651 53 

รวม 4,542 368 

ที�มา : มหาวทิยาลยัศิลปากร, ฐานขอ้มูลสถิตินกัศึกษา, 2553. 
  
 วธีิการสุ่มตวัอยา่ง ผูว้จิยัเลือกใชว้ธีิการสุ่มตวัอยา่งแบบโควตา (Quota sampling) 
เพื�อใหไ้ดก้ลุ่มตวัอยา่งและขอ้มูลที�มีคุณสมบติัตรงตามที�ผูว้จิยัตอ้งการ 
 
เครื�องมือที�ใช้ในการวจัิย  
 เครื�องมือที�ใชใ้นการวจิยัครั4 งนี4  ผูว้จิยัเลือกใชแ้บบสอบถามโดยทาํการแบ่งแบบสอบ 
ถามออกเป็น 4 ตอน ดงันี4  
 ตอนที� 1 แบบสอบถามเกี�ยวกบัขอ้มูลส่วนบุคคลของนกัศึกษา ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ  คณะที�
ศึกษา ค่าใชจ่้ายต่อเดือน เป็นแบบสอบถามลกัษณะตวัเลือกที�กาํหนดให ้มีขอ้คาํถาม 4 ขอ้ 
 ตอนที� 2 แบบสอบถามเกี�ยวกบัพฤติกรรมการเลือกใชผ้ลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผม ซึ� งไดแ้ก่ 
ประเภท ตรายี�หอ้ เฉดสี ลกัษณะบรรจุภณัฑข์องผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผม แหล่งที�ซื4อ โอกาสที�เปลี�ยน
สีผม ระยะเวลาการใชผ้ลิตภณัฑ ์ ค่าใชจ่้ายที�ใชใ้นการซื4อผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมต่อครั4 ง และเหตุจูง
ใจในการเลือกเปลี�ยนสีผม เป็นแบบสอบถามลกัษณะตวัเลือกที�กาํหนดให ้มีคาํถาม 8 ขอ้ 
 ตอนที� 3 แบบสอบถามเกี�ยวกบัปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดที�เกี�ยวขอ้งต่อการตดัสินใจ
ซื4อผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผม ลกัษณะคาํถามเป็นมาตรส่วนประมาณค่า (Rating scale) มี 5 ระดบั 

n      =           4,542 

 1+4,542(0.05)2 
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มากที�สุด หมายถึง  ปัจจยันั4นเกี�ยวขอ้งต่อการตดัสินใจในการซื4อผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมมากที�สุด 
มาก หมายถึง  ปัจจยันั4นเกี�ยวขอ้งต่อการตดัสินใจในการซื4อผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมมาก 
ปานกลาง หมายถึง ปัจจยันั4นเกี�ยวขอ้งต่อการตดัสินใจในการซื4อผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมปานกลาง 
นอ้ย หมายถึง  ปัจจยันั4นเกี�ยวขอ้งต่อการตดัสินใจในการซื4อผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมนอ้ย 
นอ้ยที�สุด หมายถึง ปัจจยันั4นเกี�ยวขอ้งต่อการตดัสินใจในการซื4อผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมนอ้ยที�สุด 
 
การใหค้ะแนนในส่วนที� 3  
 ระดบัความสาํคญั    คะแนน 
 มากที�สุด          5 
 มาก           4 
 ปานกลาง          3 
 นอ้ย           2 
 นอ้ยที�สุด          1 
 เกณฑใ์นการประเมิน ผูว้ิจยัใชเ้กณฑป์ระเมินแบ่งอนัตรภาคชั4น ดงัต่อไปนี4  
 
   อนัตรภาคชั4น     =     คะแนนสูงสุด-คะแนนตํ�าสุด 
      จาํนวนชั4นที�ตอ้งการ 
     =      5-1  = 0.8 
               5 
 ในการแปลความหมายคะแนนระดบัความคิดเห็น โดยมีเกณฑก์ารแบ่งระดบัตามเกณฑ์
ความหมายค่าคะเนมีดงันี4  
  คะแนนเฉลี�ย     ระดบัความคิดเห็น 
คะแนนระหวา่ง 4.21-5.00 หมายถึง      อยูใ่นระดบัที�เกี�ยวขอ้งต่อการตดัสินใจมากที�สุด 
คะแนนระหวา่ง 3.41-4.20 หมายถึง     อยูใ่นระดบัที�เกี�ยวขอ้งต่อการตดัสินใจมาก 
คะแนนระหวา่ง 2.61-3.40 หมายถึง     อยูใ่นระดบัที�เกี�ยวขอ้งต่อการตดัสินใจปานกลาง 
คะแนนระหวา่ง 1.81-2.60 หมายถึง     อยูใ่นระดบัที�เกี�ยวขอ้งต่อการตดัสินใจนอ้ย 
คะแนนระหวา่ง 1.00-1.80 หมายถึง     อยูใ่นระดบัที�เกี�ยวขอ้งต่อการตดัสินใจนอ้ยที�สุด
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 ตอนที�ก4กแบบสอบถามเกี�ยวกบัปัญหาที�พบในการซื4อผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผม และ
ขอ้เสนอแนะอื�นๆ โดยที�ลกัษณะคาํถามในส่วนของปัญหาที�พบในการซื4อผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมนั4น
เป็นการใส่ตวัเลข 1, 2 และ 3 โดย 
 หมายเลข 1   หมายถึง พบปัญหาในการซื4อผลิตภณัฑ์เปลี�ยนสีผมมากที�สุด 
 หมายเลข 2   หมายถึง พบปัญหาในการซื4อผลิตภณัฑ์เปลี�ยนสีผมปานกลาง 
 หมายเลข 3   หมายถึง พบปัญหาในการซื4อผลิตภณัฑ์เปลี�ยนสีผมนอ้ยที�สุด 
 
การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 ผูว้จิยัทาํการนาํแบบสอบถามที�ไดผ้า่นการพฒันาและปรับปรุงจนมีคุณภาพ และ
ดาํเนินการรวบรวมขอ้มูลดว้ยตนเอง โดยทาํการแจกแบบสอบถามโดยตรงใหก้บักลุ่มตวัอยา่งคือ
นกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี จาํนวน 400 คน มีวธีิการเก็บรวบรวม
ขอ้มูลโดยการกระจายแบบสอบถาม และชี4แจงรายละเอียดในการตอบแบบสอบถามและรับแบบ 
สอบถามกลบัคืนดว้ยตนเอง แลว้นาํขอ้มูลที�ไดม้าตรวจสอบความถูกตอ้งครบถว้นของแบบสอบ 
ถาม บนัทึกผลของขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรมคอมพิวเตอร์ 
 
การวเิคราะห์ข้อมูล 
 การวจิยัครั4 งนี4  ผูว้จิยัไดเ้ก็บรวบรวมขอ้มูลแบบสอบถาม และตรวจสอบความถูกตอ้ง
ของขอ้มูลทั4งหมดแลว้ ไดน้าํขอ้มูลลงรหสั แลว้บนัทึกขอ้มูล จากนั4นนาํไปวเิคราะห์ทางสถิติดว้ย
เครื�องคอมพิวเตอร์ โดยใชโ้ปรแกรมสาํเร็จรูป SPSS for Windows (Statistical  Package  for the 
Social Sciences) 
 1.กวเิคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลของนกัศึกษาจาํแนกตามเพศ คณะ ชั4นปี และรายไดต่้อ
เดือน โดยนาํมาแจกแจงความถี� ค่าร้อยละ 
 2.กวเิคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใชผ้ลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผม ของนกัศึกษา
มหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี โดยนาํมาแจกแจงความถี� ค่าร้อยละ 
 3.กวเิคราะห์เพื�อทดสอบหาระดบัความสาํคญั ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดที�
เกี�ยวขอ้งต่อพฤติกรรมการเลือกใชผ้ลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผม โดยนาํมาแจกแจงความถี� หาค่าร้อยละ 
ค่าเฉลี�ย และส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน 
 4. วเิคราะห์เพื�อหาปัญหาที�พบในการใชผ้ลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผม โดยนาํมาแจกแจงความถี� 
หาค่าร้อยละ ค่าเฉลี�ย และส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน 
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บทที� 4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 
 การศึกษาเรื�องพฤติกรรมการเลือกใชผ้ลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผม กรณีศึกษานกัศึกษา
มหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี โดยการรวบรวมขอ้มูลจากนกัศึกษา
มหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี จาํนวน 400 คน เป็นแหล่งขอ้มูลในการ
วเิคราะห์ปัจจยัดา้นบุคคล และการเลือกใชผ้ลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผม โดยผูว้จิยัขอนาํเสนอขอ้มูล
ตามลาํดบั ดงันี4  
 ส่วนที� 1 การวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลของนกัศึกษาจาํแนกตามเพศ คณะ ชั4นปี และ
รายไดต่้อเดือน โดยแจกแจงความถี� ค่าร้อยละ และนาํเสนอในรูปตาราง 
 ส่วนที� 2 การวเิคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใชผ้ลิตภณัฑ์เปลี�ยนสีผม ของ
นกัศึกษามหาวิทยาลยัศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี โดยแจกแจงความถี� ค่าร้อยละ และ
นาํเสนอในรูปตาราง 
 ส่วนที� 3 การวิเคราะห์เพื�อทดสอบหาระดับความสําคญัปัจจยัด้านส่วนประสมทาง
การตลาดที�เกี�ยวขอ้งต่อพฤติกรรมการเลือกใชผ้ลิตภณัฑ์เปลี�ยนสีผม โดยแจกแจงความถี� หาค่าร้อย
ละ ค่าเฉลี�ย และส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน และนาํเสนอในรูปตาราง 
 ส่วนที� 4 การวิเคราะห์เพื�อหาปัญหาที�พบในการใชผ้ลิตภณัฑ์เปลี�ยนสีผม โดยแจกแจง
ความถี� หาค่าร้อยละ ค่าเฉลี�ย และส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน และนาํเสนอในรูปตาราง 
 

 1. การวเิคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลของนักศึกษาจําแนกตามเพศ คณะ ชั_นปี และรายได้ต่อ

เดือน โดยแจกแจงความถี� ค่าร้อยละ และนําเสนอในรูปตาราง 

 
 จากกลุ่มตวัอยา่งที�เก็บรวบรวมขอ้มูลจาํนวน  400  คน  ไดด้าํเนินการวเิคราะห์ขอ้มูลใน 

เรื�องเพศ คณะ ชั4นปี และรายไดต่้อเดือน ไดผ้ลวจิยัดงัตารางต่อไปนี4
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ตารางที� 2 แสดงจาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามเพศ 

เพศ จํานวน (คน) ร้อยละ 

ชาย 63 15.8 
หญิง 337 84.3 
รวม 400 100 

  
 จากตารางที� 2 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง เป็นจาํนวน 337 คน คิดเป็น
ร้อยละ 84.3 และเพศชาย เป็นจาํนวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 15.8 คน 
 

ตารางที� 3 แสดงจาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามชั4นปีที�ศึกษา 

ชั_นปีที�ศึกษา จํานวน (คน) ร้อยละ 

ปีที� 1 36 9 
ปีที� 2 180 45 
ปีที� 3 76 19 
ปี� ที� 4 108 27 
รวม 400 100 

  
 จากตารางที� 3 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ที�ใชผ้ลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมศึกษาอยูช่ั4นปีที� 2 

เป็น จาํนวน 180 คน คิดเป็นร้อยละ 45 รองลงมาคือชั4นปีที� 4 เป็นจาํนวน 108 คน คิดเป็นร้อยละ 27 
ลาํดบัต่อมาคือชั4นปีที� 3 เป็นจาํนวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 19 และชั4นปีที� 1 เป็นจาํนวน 36 คน คิด
เป็นร้อยละ 9 

 
ตารางที� 4 แสดงจาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามคณะวชิา 

คณะวชิา จํานวน (คน) ร้อยละ 

คณะสัตวศาสตร์และเทคโนโลยกีารเกษตร 71 17.8 
    คณะวทิยาการจดัการ 226 56.5 
คณะเทคโนโลยสีารสนเทศและการสื�อสาร 103 25.8 

รวม 400 100 
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 จากตารางที� 4 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ คือ คณะวทิยาการจดัการ เป็นจาํนวน 226 
คน คิดเป็นร้อยละ 56.5 รองลงมาคือคณะเทคโนโลยสีารสนเทศและการสื�อสาร เป็นจาํนวน 103 
คน คิดเป็นร้อยละ 25.8 และคณะสัตวศาสตร์และเทคโนโลยกีารเกษตร เป็นจาํนวน 71 คน คิดเป็น
ร้อยละ 17.8 

 
ตารางที� 5 แสดงจาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามรายไดต่้อเดือน 

รายได้ต่อเดือน จํานวน (คน) ร้อยละ 

ตํ�ากวา่ 3000 7 1.8 
3000-4000 85 21.3 
4001-5000 161 40.3 
5001-6000 98 24.5 
6001-7000 34 8.5 

มากกวา่ 7000 15 3.8 
รวม 400 100 

  
 จากตารางที� 5 กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีรายไดต่้อเดือนระหวา่ง 4001-5000 บาท เป็น

จาํนวน 161 คน คิดเป็นร้อยละ 40.3 รองลงมาคือ รายไดร้ะหวา่ง 5001-6000 เป็นจาํนวน 98 คน คิด
เป็นร้อยละ 24.5 รายไดร้ะหวา่ง 3000-4000 เป็นจาํนวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 21.3 รายไดร้ะหวา่ง 
6001-7000 เป็นจาํนวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 8.5 รายไดม้ากกวา่ 7000 เป็นจาํนวน 15 คน คิดเป็น
ร้อยละ 3.8 และรายไดน้อ้ยกวา่ 3000 เป็นจาํนวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 1.8  
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2. ข้อมูลพฤติกรรมผู้บริโภคในการเลอืกใช้ผลติภัณฑ์เปลี�ยนสีผม ของนักศึกษามหาวทิยาลยั

ศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

 

ตารางที� 6 แสดงจาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามประเภทของผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผม 
 ที�ใช ้

ประเภทของผลติภัณฑ์ จํานวน (คน) ร้อยละ 

ถาวร 256 64 
กึ�งถาวร 100 25 
ชั�วคราว 44 11 

รวม 400 100 

 
 จากตารางที� 6 กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เลือกใชผ้ลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมประเภทถาวรเป็น

จาํนวน 256 คน คิดเป็นร้อยละ 64 รองลงมากลุ่มตวัอยา่งเลือกใชผ้ลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมประเภทกึ�ง
ชั�วคราวเป็นจาํนวน 100 คน คิดเป็นร้อยละ25 และสุดทา้ยกลุ่มตวัอยา่งเลือกใชผ้ลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสี
ผมประเภทชั�วคราวเป็นจาํนวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 11 

 
ตารางที� 7 แสดงจาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามตรายี�หอ้ของผลิตภณัฑ ์

ตรายี�ห้อ จํานวน (คน) ร้อยละ 

ลอรีอลั 214 53.5 
ชิเซโด 112 28 
แคริ�ง 46 11.5 

โลแลน 150 37.5 
ดีแคลช 71 17.8 

ชวาร์คอฟ 139 34.8 
เบอร์รินา 72 18 

อื�นฯ 15 3.8 
หมายเหตุ: ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ 



28 

 

 จากตารางที� 7 กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีการเลือกใชผ้ลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมในตรายี�ห้อลอ
รีอลัเป็นจาํนวน 214 คน คิดเป็นร้อยละ 53.5 รองลงมากลุ่มตวัอยา่งเลือกใชผ้ลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผม
ในตรายี�ห้อต่างๆดงันี4  การเลือกใชผ้ลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมในตรายี�ห้อโลแลน เป็นจาํนวน150 คน คิด
เป็นร้อยละ 37.5 การเลือกใชผ้ลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมในตรายี�หอ้ชวาร์คอฟ เป็นจาํนวน 139 คน คิด
เป็นร้อยละ 34.8 การเลือกใชผ้ลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมในตรายี�หอ้ชิเซโด เป็นจาํนวน 112 คน คิดเป็น
ร้อยละ 28 การเลือกใชผ้ลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมในตรายี�ห้อเบอร์รินา เป็นจาํนวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ 
18 การเลือกใชผ้ลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมในตรายี�หอ้ดีแคลช เป็นจาํนวน 71 คน คิดเป็นร้อยละ 17.8 
การเลือกใชผ้ลิตภณัฑ์เปลี�ยนสีผมในตรายี�ห้อแคริ�ง เป็นจาํนวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 11.5 การ
เลือกใชผ้ลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมในตรายี�ห้ออื�นๆ เป็นจาํนวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 3.8 ตามลาํดบั 
 

ตารางที� 8 แสดงจาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามค่าใชจ่้ายในการซื4อและใชบ้ริการ 
 ผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผม 

ค่าใช้จ่ายในการซื_อและใช้บริการผลติภัณฑ์เปลี�ยนสีผม จํานวน (คน) ร้อยละ 

ตํ�ากวา่ 100 บาท 28 7 
101-300บาท 128 32 
301-500บาท 149 37.3 
501-700บาท 58 14.5 

700บาทขึ4นไป 37 9.3 
รวม 400 100 

 
 จากตารางที� 8 กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีค่าใชจ่้ายในการซื4อและใชบ้ริการผลิตภณัฑ์
เปลี�ยนสีผม 301-500 บาท เป็นจาํนวน 149 คน คิดเป็นร้อยละ 37.3 รองลงมากลุ่มตวัอยา่งมี
ค่าใชจ่้ายในการซื4อและใชบ้ริการผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมดงันี4  ค่าใชจ่้ายในการซื4อและใชบ้ริการ
ผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผม101-300 บาท เป็นจาํนวน 128 คน คิดเป็นร้อยละ32 ค่าใชจ่้ายในการซื4อและ
ใชบ้ริการผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผม 501-700 บาท เป็นจาํนวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 14.5 ค่าใชจ่้ายใน
การซื4อและใชบ้ริการผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผม 700 บาทขึ4นไป เป็นจาํนวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 9.3 
ค่าใชจ่้ายในการซื4อและใชบ้ริการผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมตํ�ากวา่ 100 บาท เป็นจาํนวน 28 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 7 ตามลาํดบั
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ตารางที� 9 แสดงจาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามเหตุผลในการเลือกใชผ้ลิตภณัฑ์ 
 เปลี�ยนสีผม 

เหตุผลในการเลอืกใช้ผลติภัณฑ์เปลี�ยนสีผม จํานวน (คน) ร้อยละ 

ปิดผมขาว 4 1 
เปลี�ยนตามแฟชั�น 201 50.3 

เสริมสร้างบุคลิกภาพ 132 33 
เพิ�มความเชื�อมั�นใหต้นเอง 58 14.5 

ร่วมทาํกิจกรรมต่างๆ 2 0.5 
อื�นๆ 3 0.8 
รวม 400 100 

 
 จากตารางที� 9 กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีเหตุผลในการเลือกใชผ้ลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผม

เพราะเปลี�ยนตามแฟชั�น เป็นจาํนวน 201 คน คิดเป็นร้อยละ 50.3 รองลงมาตวัอยา่งมีเหตุผลในการ
เลือกใชผ้ลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมดงันี4  กลุ่มตวัอยา่งมีเหตุผลในการเลือกใชผ้ลิตภณัฑ์เปลี�ยนสีผมเพราะ
เสริมสร้างบุคลิกภาพ เป็นจาํนวน 132 คน คิดเป็นร้อยละ 33 กลุ่มตวัอยา่งมีเหตุผลในการเลือกใช้
ผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมเพราะเพิ�มความเชื�อมั�นให้ตนเอง เป็นจาํนวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 14.5 กลุ่ม
ตวัอยา่งมีเหตุผลในการเลือกใชผ้ลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมเพราะปิดผมขาว เป็นจาํนวน 4 คน คิดเป็น
ร้อยละ 1 กลุ่มตวัอยา่งมีเหตุผลในการเลือกใชผ้ลิตภณัฑ์เปลี�ยนสีผมเพราะเหตุผลอื�นๆ เช่น อยากดู
โดดเด่น เป็นตน้เป็นจาํนวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.8  กลุ่มตวัอยา่งมีเหตุผลในการเลือกใช้
ผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมเพราะร่วมทาํกิจกรรมต่างๆ เป็นจาํนวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 ตามลาํดบั 
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ตารางที� 10 แสดงจาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามผูที้�มีอิทธิพลต่อการเลือกซื4อ 
 ผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผม 

ผู้ที�มีอิทธิพลต่อการเลอืกซื_อผลติภัณฑ์เปลี�ยนสีผม จํานวน (คน) ร้อยละ 

ตนเอง 203 50.8 
พนกังานขาย 9 2.3 

เพื�อน 99 24.8 
ครอบครัว ญาติ พี�นอ้ง 45 11.3 

ดารา นางแบบ 36 9 
อื�นๆ 8 2 
รวม 400 100 

 
 จากตารางที� 10 แสดงวา่ผูมี้อิทธิพลต่อการเลือกซื4อผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมของกลุ่ม
ตวัอยา่งส่วนใหญ่คือตนเอง เป็นจาํนวน 203 คน คิดเป็นร้อยละ 50.8 รองลงมาผูที้�มีอิทธิพลต่อการ
เลือกซื4อผลิตภณัฑ์เปลี�ยนสีผมของกลุ่มตวัอยา่งมีดงันี4  ผูที้�มีอิทธิพลต่อการเลือกซื4อผลิตภณัฑเ์ปลี�ยน
สีผมของกลุ่มตวัอยา่งคือเพื�อน เป็นจาํนวน 99 คน คิดเป็นร้อยละ 24.8 ผูที้�มีอิทธิพลต่อการเลือกซื4อ
ผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมของกลุ่มตวัอยา่งคือครอบครัว ญาติ พี�นอ้ง เป็นจาํนวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 
11.3 ผูที้�มีอิทธิพลต่อการเลือกซื4อผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมคือดารา นางแบบ เป็นจาํนวน 36 คน คิด
เป็นร้อยละ 9 ผูที้�มีอิทธิพลต่อการเลือกซื4อผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมของกลุ่มตวัอยา่งคือพนกังานขาย 
เป็นจาํนวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 2.3 และผูที้�มีอิทธิพลต่อการเลือกซื4อผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมของ
กลุ่มตวัอยา่งอื�นๆ เช่น แฟน นกัร้องเกาหลี เป็นตน้ เป็นจาํนวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2 ตามลาํดบั 
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ตารางที� 11 แสดงจาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามความถี�ในการใชผ้ลิตภณัฑเ์ปลี�ยน 
 สีผม 

ความถี�ในการใช้ผลติผลติภัณฑ์เปลี�ยนสีผม จํานวน (คน) ร้อยละ 

3 เดือนต่อครั4 ง 61 15.3 
4-6 เดือนต่อครั4 ง 82 20.5 
7-9 เดือนต่อครั4 ง 58 14.5 
10 เดือนต่อครั4 ง 188 47 

อื�นๆ 11 2.8 
รวม 400 100 

 
 จากตารางที� 11 กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีความถี�ในการใชผ้ลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผม 10 
เดือนต่อครั4 งเป็นจาํนวน 188 คน คิดเป็นร้อยละ 47 รองลงมากลุ่มตวัอยา่งมีความถี�ในการใช้
ผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมดงันี4  กลุ่มตวัอยา่งมีความถี�ในการใชผ้ลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผม 4-6 เดือนต่อครั4 ง 
เป็นจาํนวน 82 คน คิดเป็นร้อยละ 20.5 กลุ่มตวัอยา่งมีความถี�ในการใชผ้ลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผม 3 ดือน
ต่อครั4 ง เป็นจาํนวน 61 คน คิดเป็นร้อยละ 15.3 กลุ่มตวัอยา่งมีความถี�ในการใชผ้ลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสี
ผม 7-9 เดือนต่อครั4 ง เป็นจาํนวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 14.5 และกลุ่มตวัอยา่งมีความถี�ในการใช้
ผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมอื�นๆ เช่น ไม่กาํหนดขึ4นอยูก่บัความพึงพอใจ, จนกวา่ผมจะยาว, 12 เดือนขึ4น
ไป เป็นตน้ เป็นจาํนวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 2.8 ตามลาํดบั 
 
ตารางที� 12 แสดงจาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามแหล่งที�ซื4อผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผม 

แหล่งที�ซื_อผลติภัณฑ์เปลี�ยนสีผม จํานวน (คน) ร้อยละ 

หา้งสรรพสินคา้/ซุปเปอร์มาร์เก็ต 236 59 
ร้านสะดวกซื4อ/ร้านโชห่วย/มินิมาร์ท 131 32.8 

ตวัแทนจาํหน่าย 14 3.5 
อื�นๆ 19 4.8 
รวม 400 100 
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 จากตารางที� 12 กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีแหล่งที�ซื4อผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมจากหา้งสรรพ 
สินคา้/ซุปเปอร์มาร์เก็ต เป็นจาํนวน 236 คน คิดเป็นร้อยละ 59 รองลงมากลุ่มตวัอยา่งมีแหล่งที�ซื4อ
ผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมดงันี4  กลุ่มตวัอยา่งที�มีแหล่งซื4อผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมจากร้านสะดวกซื4อ/ร้าน
โชห่วย /มินิมาร์ท เป็นจาํนวน 131 คน คิดเป็นร้อยละ 32.8 กลุ่มตวัอยา่งที�มีแหล่งซื4อผลิตภณัฑ์
เปลี�ยนสีผมจากแหล่งอื�นๆ เช่น อินเตอร์เน็ต ซุม้จดัแสดงสินคา้ ร้านจาํหน่ายผลิตภณัฑเ์สริมความ
งาม เป็นตน้ จาํนวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 4.8 และกลุ่มตวัอยา่งที�มีแหล่งซื4อผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผม
จากตวัแทนจาํหน่ายเป็นจาํนวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 3.5 ตามลาํดบั 
 

ตารางที� 13 แสดงจาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามแหล่งที�มาของขอ้มูลผลิตภณัฑ์ 
 เปลี�ยนสีผม 

แหล่งที�มาของข้อมูลผลติภัณฑ์เปลี�ยนสีผม จํานวน (คน) ร้อยละ 

โฆษณาจากโทรทศัน์ 215 53.8 
พนกังานแนะนาํสินคา้ 29 7.3 
โฆษณาจากสื�อสิ�งพิมพ ์ 32 8 

เพื�อนหรือคนรู้จกัแนะนาํ 119 29.8 
อื�นๆ 5 1.3 

รวม 400 100 

 
 จากตารางที� 13 กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีแหล่งที�มาของขอ้มูลผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมจาก
โฆษณาจากโทรทศัน์ เป็นจาํนวน 215 คน คิดเป็นร้อยละ 53.8 รองลงมากลุ่มตวัอยา่งมีแหล่งที�มา
ของขอ้มูลผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมดงันี4  กลุ่มตวัอยา่งมีแหล่งที�มาของขอ้มูลผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมจาก
เพื�อนหรือคนรู้จกัแนะนาํ เป็นจาํนวน 119 คน คิดเป็นร้อยละ 29.8 กลุ่มตวัอยา่งมีแหล่งที�มาของ
ขอ้มูลผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมจากโฆษณาสื�อสิ�งพิมพ ์ เป็นจาํนวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 8 กลุ่ม
ตวัอยา่งมีแหล่งที�มาของขอ้มูลผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมจากพนกังานแนะนาํสินคา้ เป็นจาํนวน 29 คน 
คิดเป็นร้อยละ 7.3 และกลุ่มตวัอยา่งมีแหล่งที�มาของขอ้มูลผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมจากแหล่งอื�นๆ เช่น 
อินเตอร์เน็ต เป็นตน้ เป็นจาํนวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.3 ตามลาํดบั 
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3. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที�เกี�ยวข้องต่อพฤติกรรมการเลอืกใช้ผลติภัณฑ์เปลี�ยนสีผมของ

นักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 
 

ตารางที� 14 แสดงความถี� ร้อยละ ค่าเฉลี�ยและส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 

ปัจจัยด้าน

ผลติภัณฑ์ 

ระดับความสําคัญ 

 S.D. 
แปล

ผล 
ลาํดับที� มาก

ที�สุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ที�สุด 

1. ตราสินคา้ที�มี
ชื�อเสียง 

44 
11.0 

238 
59.5 

116 
29.0 

2 
0.5 

0 
0.00 

3.81 0.62 มาก 3 

2. คุณภาพของ
สินคา้ ใชใ้ชง่้าย 
สิติดทนทาน 

164 
41.0 

164 
41.0 

68 
17.0 

4 
1.0 

0 
0.00 

4.45 0.75 มาก
ที�สุด 

1 

3. ความปลอดภยั
ของผลิตภณัฑ์ 

228 
57.0 

124 
31.0 

48 
12.0 

0 
0.00 

0 
0.00 

4.45 0.69 มาก
ที�สุด 

1 

4. ผลกระทบ
หรือผลขา้งเคียง
จากผลิตภณัฑ์ 

198 
49.5 

152 
38.0 

49 
12.3 

1 
0.3 

0 
0.00 

4.367 0.70 มาก
ที�สุด 

2 

5. กลิ�น และสีสัน
บรรจุภณัฑ์ 

57 
14.3 

148 
37.0 

170 
42.5 

25 
6.3 

0 
0.00 

3.592 0.80 มาก 5 

6. รูปแบบของ
บรรจุภณัฑ์ 

23 
5.8 

122 
30.5 

191 
47.8 

63 
15.8 

1 
0.3 

3.257 0.79 ปาน
กลาง 

6 

7. สีสันของนํ4ายา
ที�มีใหเ้ลือก
หลากหลาย 

64 
16.0 

160 
40.0 

131 
32.8 

45 
11.3 

0 
0.00 

3.607 0.88 มาก 4 

โดยรวม 3.90 0.53 มาก  

หมายเหตุ : 1.00 - 1.80 = นอ้ยที�สุด 1.81 - 2.60 = นอ้ย 2.61 - 3.40 = ปานกลาง 3.41 - 4.20 = มาก 
4.21 - 5.00 = มากที�สุด 
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 จากตารางที� 14 ระดบัความสาํคญัของพฤติกรรมการเลือกใชผ้ลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผม 
กรณีศึกษานกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ดา้นผลิตภณัฑ ์มีดงันี4  
 ดา้นผลิตภณัฑ ์ พบวา่นกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี มี
ความคิดเห็นต่อระดบัความสาํคญัของปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยพิจารณา
จากค่าเฉลี�ยรวมซึ�งมีค่าเท่ากบั 3.90 กลุ่มตวัอยา่งแต่ละคนมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก 
โดยพิจารณาจากส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน ซึ� งมีค่าเท่ากบั 0.53 และใหค้วามสาํคญัปัจจยัยอ่ยดา้น
ผลิตภณัฑข์องทุกขอ้เรียงลาํดบัดงันี4   

 ลาํดบัที� 1 คุณภาพของสินคา้ ใชใ้ชง่้าย สิติดทนทาน ให้ความสาํคญัในระดบัมากที�สุด 
โดยพิจารณาจากค่าเฉลี�ยซึ� งมีค่าเท่ากบั 4.45 กลุ่มตวัอยา่งแต่ละคนมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่าง
กนัมาก โดยพิจารณาจากส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน ซึ� งมีค่าเท่ากบั 0.75 และความปลอดภยัของ
ผลิตภณัฑ ์ ใหค้วามสาํคญัในระดบัมากที�สุด โดยพิจารณาจากค่าเฉลี�ยซึ� งมีค่าเท่ากบั 4.45 กลุ่ม
ตวัอยา่งแต่ละคนมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน 
ซึ� งมีค่าเท่ากบั 0.69  
 ลาํดบัที� 2 ผลกระทบหรือผลขา้งเคียงจากผลิตภณัฑ ์ ใหค้วามสาํคญัในระดบัมากที�สุด 
โดยพิจารณาจากค่าเฉลี�ยซึ� งมีค่าเท่ากบั 4.36 กลุ่มตวัอยา่งแต่ละคนมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่าง
กนัมาก โดยพิจารณาจากส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน ซึ� งมีค่าเท่ากบั 0.70 
 ลาํดบัที� 3 ตราสินคา้ที�มีชื�อเสียง ใหค้วามสาํคญัในระดบัมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉลี�ย
ซึ� งมีค่าเท่ากบั 3.81 กลุ่มตวัอยา่งแต่ละคนมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจาก
ส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน ซึ� งมีค่าเท่ากบั 0.62 
 ลาํดบัที� 4 สีสันของนํ4ายาที�มีใหเ้ลือกหลากหลาย ใหค้วามสาํคญัในระดบัมาก โดย
พิจารณาจากค่าเฉลี�ยซึ� งมีค่าเท่ากบั 3.60 กลุ่มตวัอยา่งแต่ละคนมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั
มาก โดยพิจารณาจากส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน ซึ� งมีค่าเท่ากบั 0.88 
 ลาํดบัที� 5 กลิ�น และสีสันบรรจุภณัฑ ์ ใหค้วามสาํคญัในระดบัมาก โดยพิจารณาจาก
ค่าเฉลี�ยซึ� งมีค่าเท่ากบั 3.59 กลุ่มตวัอยา่งแต่ละคนมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก โดย
พิจารณาจากส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน ซึ� งมีค่าเท่ากบั 0.80 
 ลาํดบัที� 6 สีสันของนํ4ายาที�มีใหเ้ลือกหลากหลาย ใหค้วามสาํคญัในระดบัปานกลาง โดย 
พิจารณาจากค่าเฉลี�ยซึ� งมีค่าเท่ากบั 3.25 กลุ่มตวัอยา่งแต่ละคนมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั
มาก โดยพิจารณาจากส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน ซึ� งมีค่าเท่ากบั 0.79 
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ตารางที� 15 แสดงความถี� ร้อยละ ค่าเฉลี�ยและส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นราคา 

ปัจจัยด้านราคา 

ระดับความสําคัญ 

 S.D. 
แปล

ผล 

ลาํดับ

ที� 
มาก

ที�สุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ที�สุด 

8. ราคาเหมาะสม
กบัคุณภาพ 

105 
26.3 

200 
50.0 

95 
23.8 

0 
0.00 

0 
0.00 

4.02 0.70 มาก 1 

9. ราคามีความ
สอดคลอ้งกบั
ราคาทอ้งตลาด 

98 
24.5 

181 
45.3 

118 
29.5 

3 
0.8 

0 
0.00 

3.93 0.75 มาก 2 

10. ราคาถูก 47 
11.8 

168 
42.0 

157 
39.3 

27 
6.8 

1 
0.3 

3.58 0.79 มาก 5 

11. มีหลายระดบั
ราคาใหเ้ลือก 

47 
11.8 

211 
52.8 

129 
32.3 

13 
3.3 

0 
0.00 

3.73 0.70 มาก 4 

12. มีป้ายราคาติด
ชดัเจน 

73 
18.3 

214 
53.5 

97 
24.3 

14 
3.5 

2 
0.5 

3.85 0.76 มาก 3 

โดยรวม 3.82 0.51 มาก  

หมายเหตุ : 1.00 - 1.80 = นอ้ยที�สุด 1.81 - 2.60 = นอ้ย 2.61 - 3.40 = ปานกลาง 3.41 - 4.20 = มาก 
4.21 - 5.00 = มากที�สุด 
  

 จากตารางที� 15 ระดบัความสาํคญัของพฤติกรรมการเลือกใชผ้ลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผม 
กรณีศึกษานกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ดา้นราคามีดงันี4  

 ดา้นราคา พบวา่นกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี มีความ
คิดเห็นต่อระดบัความสาํคญัของปัจจยัดา้นราคาโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉลี�ย
รวมซึ�งมีค่าเท่ากบั 3.82 กลุ่มตวัอยา่งแต่ละคนมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณา
จากส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน ซึ� งมีค่าเท่ากบั 0.51และใหค้วามสาํคญัปัจจยัยอ่ยดา้นราคาของทุกขอ้
เรียงลาํดบัดงันี4   
 ลาํดบัที� 1 ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ ใหค้วามสาํคญัในระดบัมาก โดยพิจารณาจาก
ค่าเฉลี�ยซึ� งมีค่าเท่ากบั 4.02 กลุ่มตวัอยา่งแต่ละคนมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก โดย
พิจารณาจากส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน ซึ� งมีค่าเท่ากบั 0.70 
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 ลาํดบัที� 2 ราคามีความสอดคลอ้งกบัราคาทอ้งตลาดให้ความสาํคญัในระดบัมาก โดย
พิจารณาจากค่าเฉลี�ยซึ� งมีค่าเท่ากบั 3.93 กลุ่มตวัอยา่งแต่ละคนมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั
มาก โดยพิจารณาจากส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน ซึ� งมีค่าเท่ากบั 0.75 

 ลาํดบัที� 3 มีป้ายราคาติดชดัเจนใหค้วามสาํคญัในระดบัมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉลี�ยซึ� ง
มีค่าเท่ากบั 3.85 กลุ่มตวัอยา่งแต่ละคนมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจาก
ส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน ซึ� งมีค่าเท่ากบั 0.76 
 ลาํดบัที� 4 มีหลายระดบัราคาใหเ้ลือก ใหค้วามสาํคญัในระดบัมาก โดยพิจารณาจาก
ค่าเฉลี�ยซึ� งมีค่าเท่ากบั 3.73 กลุ่มตวัอยา่งแต่ละคนมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก โดย
พิจารณาจากส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน ซึ� งมีค่าเท่ากบั 0.70 
 ลาํดบัที� 5 ราคาถูก ใหค้วามสาํคญัในระดบัมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉลี�ยซึ� งมีค่าเท่ากบั 
3.58 กลุ่มตวัอยา่งแต่ละคนมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากส่วนเบี�ยงเบน
มาตรฐาน ซึ� งมีค่าเท่ากบั 0.79 
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ตารางที� 16 แสดงความถี� ร้อยละ ค่าเฉลี�ยและส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นช่องทางการจดั 
 จาํหน่าย 

ปัจจัยด้านช่อง

ทางการจัด

จําหน่าย 

ระดับความสําคัญ 

 S.D. 
แปล

ผล 

ลาํดับ

ที� 
มาก

ที�สุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ที�สุด 

13. หาซื4อไดง่้าย
ตามร้านคา้ทั�วไป 

87 
21.8 

167 
41.8 

131 
32.8 

15 
3.8 

0 
0.00 

3.81 0.81 มาก 2 

14. ชั4นจดัวาง
สินคา้ไดส้วยงาม
สะดุดตา 

65 
16.3 

151 
37.8 

169 
42.3 

15 
3.8 

0 
0.00 

3.66 0.79 มาก 4 

15. วางสินคา้เป็น
หมวดหมู่สะดวก
ในการเลือกซื4อ 

54 
13.5 

198 
49.5 

132 
33.0 

16 
4.0 

0 
0.00 

3.72 0.74 มาก 3 

16. ชื�อเสียงของ
ตวัแทนจาํหน่าย
และตวัแทน
จาํหน่ายมีมาก 

55 
13.8 

126 
31.5 

180 
45.0 

39 
9.8 

0 
0.00 

3.49 0.84 มาก 5 

17. มีความ
สะอาด ทนัสมยั 
ดึงดูดน่าสนใจ 

133 
33.3 

141 
35.3 

116 
29.0 

10 
2.5 

0 
0.00 

3.99 0.85 มาก 1 

โดยรวม 3.73 0.59 มาก  

หมายเหตุ : 1.00 - 1.80 = นอ้ยที�สุด 1.81 - 2.60 = นอ้ย 2.61 - 3.40 = ปานกลาง 3.41 - 4.20 = มาก 
4.21 - 5.00 = มากที�สุด 
   

 จากตารางที� 16 ระดบัความสําคญัของพฤติกรรมการเลือกใชผ้ลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผม 
กรณีศึกษานกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย มี
ดงันี4  
 ดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย พบวา่นกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศ
เพชรบุรี มีความคิดเห็นต่อระดบัความสาํคญัของปัจจยัดา้นช่องทางจดัจาํหน่ายโดยรวมอยูใ่นระดบั
มาก โดยพิจารณาจากค่าเฉลี�ยรวมซึ�งมีค่าเท่ากบั 3.73 กลุ่มตวัอยา่งแต่ละคนมีระดบัความคิดเห็นไม่
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แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน ซึ� งมีค่าเท่ากบั 0.59 และใหค้วามสาํคญั
ปัจจยัยอ่ยดา้นช่องทางจดัจาํหน่ายของทุกขอ้เรียงลาํดบัดงันี4   
 ลาํดบัที�1 มีความสะอาด ทนัสมยั ดึงดูดน่าสนใจ ใหค้วามสาํคญัในระดบัมาก โดย
พิจารณาจากค่าเฉลี�ยซึ� งมีค่าเท่ากบั 3.99 กลุ่มตวัอยา่งแต่ละคนมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั
มาก โดยพิจารณาจากส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน ซึ� งมีค่าเท่ากบั 0.85 
 ลาํดบัที� 2 หาซื4อไดง่้ายตามร้านคา้ทั�วไป ใหค้วามสาํคญัในระดบัมาก โดยพิจารณาจาก 
ค่าเฉลี�ยซึ� งมีค่าเท่ากบั 3.81 กลุ่มตวัอยา่งแต่ละคนมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก โดย
พิจารณาจากส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน ซึ� งมีค่าเท่ากบั 0.81  
 ลาํดบัที� 3 วางสินคา้เป็นหมวดหมู่สะดวกในการเลือกซื4อ ใหค้วามสาํคญัในระดบัมาก 
โดยพิจารณาจากค่าเฉลี�ยซึ� งมีค่าเท่ากบั 3.72 กลุ่มตวัอยา่งแต่ละคนมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่าง
กนัมาก โดยพิจารณาจากส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน ซึ� งมีค่าเท่ากบั 0.74 
 ลาํดบัที� 4 ชั4นจดัวางสินคา้ไดส้วยงามสะดุดตา ใหค้วามสาํคญัในระดบัมาก โดย
พิจารณาจากค่าเฉลี�ยซึ� งมีค่าเท่ากบั 3.66 กลุ่มตวัอยา่งแต่ละคนมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั
มาก โดยพิจารณาจากส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน ซึ� งมีค่าเท่ากบั 0.79 
 ลาํดบัที� 5 ชื�อเสียงของตวัแทนจาํหน่ายและตวัแทนจาํหน่ายมีมาก ใหค้วามสาํคญัใน
ระดบัมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉลี�ยซึ� งมีค่าเท่ากบั 3.49 กลุ่มตวัอยา่งแต่ละคนมีระดบัความคิดเห็น
ไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน ซึ� งมีค่าเท่ากบั 0.84 
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ตารางที� 17 แสดงความถี� ร้อยละ ค่าเฉลี�ยและส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นการส่งเสริมทาง 
 การตลาด 

ปัจจัยด้านการส่งเสริม

ทางการตลาด 

ระดับความสําคัญ 

 
S.D

. 

แปล

ผล 

ลาํดับ

ที� 
มาก

ที�สุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ที�สุด 

18. การโฆษณาและ
ประชาสัมพนัธ์ทางสื�อ
ต่างๆ เช่น โทรทศัน์ วทิย ุ
หนงัสือพิมพ ์นิตยสาร 

48 
12.0 

208 
52.0 

140 
35.0 

4 
1.0 

0 
0.00 

3.75 0.66 มาก 1 

19. การจดัรายการ
ส่งเสริมการขายต่างๆ 
เช่น ลดราคา มีของแถม 
แลกซื4อ 

26 
6.5 

177 
44.3 

172 
43.0 

23 
5.8 

2 
0.5 

3.50 0.72 มาก 3 

20. มีพนกังานขายคอย
แนะนาํและใหค้วามรู้
เกี�ยวกบัผลิตภณัฑอ์ยา่ง
ถูกตอ้ง 

58 
14.5 

156 
39.0 

157 
39.3 

25 
6.3 

4 
1.0 

3.59 
 

0.84 มาก 2 

21. มีการจดักิจกรรมเพื�อ
ส่งเสริมการขายตาม
ศูนยก์ารคา้ 

21 
5.3 

163 
40.8 

194 
48.5 

20 
5.0 

2 
0.5 

3.45 0.69 มาก 5 

22. ใชด้ารา นกัร้อง 
นกัแสดง นาํเสนอ
ผลิตภณัฑผ์า่นสื�อต่างๆ 

47 
11.8 

129 
32.3 

198 
49.5 

25 
6.3 

1 
0.3 

3.49 0.79 มาก 4 

โดยรวม 3.55 0.54 มาก  

หมายเหตุ : 1.00 - 1.80 = นอ้ยที�สุด 1.81 - 2.60 = นอ้ย 2.61 - 3.40 = ปานกลาง 3.41 - 4.20 = มาก 
4.21 - 5.00 = มากที�สุด 
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 จากตารางที� 17 ระดบัความสาํคญัของพฤติกรรมการเลือกใชผ้ลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผม 
กรณีศึกษานกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ดา้นการส่งเสริมทาง
การตลาด มีดงันี4  
 ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด พบวา่นกัศึกษามหาวิทยาลยัศิลปากร วทิยาเขต
สารสนเทศเพชรบุรี มีความเห็นต่อระดบัความสาํคญัของปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาดโดย
รวมอยูใ่นระดบัมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉลี�ยรวมซึ�งมีค่าเท่ากบั 3.55 กลุ่มตวัอยา่งแต่ละคนมีระดบั
ความคิดเห็นแตกต่างกนัไม่มาก โดยพิจารณาจากส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน ซึ� งมีค่าเท่ากบั 0.54 และ
ใหค้วามสาํคญัปัจจยัยอ่ยดา้นการส่งเสริมทางการตลาดของทุกขอ้เรียงลาํดบัดงันี4  
 ลาํดบัที� 1 การโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ทางสื�อต่างๆ เช่น โทรทศัน์ วทิย ุ
หนงัสือพิมพ ์ นิตยสาร ให้ความสาํคญัในระดบัมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉลี�ยซึ� งมีค่าเท่ากบั 3.75 
กลุ่มตวัอยา่งแต่ละคนมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากส่วนเบี�ยงเบน
มาตรฐาน ซึ� งมีค่าเท่ากบั 0.66 
 ลาํดบัที� 2 มีพนกังานขายคอยแนะนาํและใหค้วามรู้เกี�ยวกบัผลิตภณัฑอ์ยา่งถูกตอ้ง ให้
ความสาํคญัในระดบัมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉลี�ยซึ� งมีค่าเท่ากบั 3.59 กลุ่มตวัอยา่งแต่ละคนมีระดบั
ความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน ซึ� งมีค่าเท่ากบั 0.84 
 ลาํดบัที� 3 การจดัรายการส่งเสริมการขายต่างๆ เช่น ลดราคา มีของแถม แลกซื4อ ให้
ความสาํคญัในระดบัมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉลี�ยซึ� งมีค่าเท่ากบั 3.50 กลุ่มตวัอยา่งแต่ละคนมีระดบั
ความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน ซึ� งมีค่าเท่ากบั 0.72 
 ลาํดบัที� 4 ใชด้ารา นกัร้อง นกัแสดง นาํเสนอผลิตภณัฑ์ผา่นสื�อต่างๆใหค้วามสาํคญัใน
ระดบัมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉลี�ยซึ� งมีค่าเท่ากบั 3.49 กลุ่มตวัอยา่งแต่ละคนมีระดบัความคิดเห็น
ไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน ซึ� งมีค่าเท่ากบั 0.79 
 ลาํดบัที� 5 มีการจดักิจกรรมเพื�อส่งเสริมการขายตามศูนยก์ารคา้ ใหค้วามสาํคญัในระดบั
มาก โดยพิจารณาจากค่าเฉลี�ยซึ� งมีค่าเท่ากบั 3.45 กลุ่มตวัอยา่งแต่ละคนมีระดบัความคิดเห็นไม่
แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน ซึ� งมีค่าเท่ากบั 0.69  
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4. ปัญหาที�พบในการเลอืกใช้ผลติภัณฑ์เปลี�ยนสีผม ของนักศึกษามหาวิทยาลยัศิลปากร วทิยาเขต

สารสนเทศเพชรบุรี 

 

ตารางที� 18 แสดงความถี� ร้อยละ ค่าเฉลี�ยและส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานของปัญหาที�พบในการเลือก 
 ซื4อผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผม 

ปัญหาที�พบในการเลอืก

ซื_อผลติภัณฑ์เปลี�ยนสีผม 

ระดับความสําคัญ 

 S.D. 
แปล

ผล 
ลาํดับที� 

มาก 
ปาน

กลาง 
น้อย 

สีไม่ตรงตามที�ฉลาก
กาํหนดไว ้

250 
62.3 

99 
24.8 

51 
12.8 

1.50 0.71 มาก 1 

ราคาแพง 109 
27.3 

174 
43.5 

117 
29.3 

2.02 0.75 ปาน
กลาง 

4 

ไม่มีป้ายราคาติดที�ชดัเจน 129 
32.3 

175 
43.8 

96 
24.0 

1.91 0.74 ปาน
กลาง 

2 

หาซื4อยาก 30 
7.5 

127 
31.8 

243 
60.8 

2.58 0.84 นอ้ย 5 

บรรจุภณัฑที์�ไม่ทนัสมยั 11 
2.8 

85 
21.3 

304 
76.0 

2.73 0.50 นอ้ย 6 

ชื�อตรายี�หอ้บางตราเรียก
ยาก   

12 
3.0 

25 
6.3 

363 
90.8 

2.89 0.50 นอ้ย 7 

ไม่มีพนกังานขายให้
คาํแนะนาํ 

132 
33.0 

150 
37.5 

118 
29.5 

1.96 0.79 ปาน
กลาง 

3 

หมายเหตุ : 0.97 – 1.64 = มาก 1.65 – 2.32 = ปานกลาง 2.33 – 3.00 = นอ้ย 
 

 จากตารางที� 18 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งพบปัญหาในการใชผ้ลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผม โดยพบ 
ปัญหามากในเรื�องของสีสันที�ไม่ตรงตามที�ฉลากกาํหนดไว ้ ปัญหาระดบัปานกลาง คือ ไม่มีป้ายติด
ราคาที�ชดัเจน ไม่มีพนกังานขายใหค้าํแนะนาํและราคาแพงไม่มีพนกังานขายใหค้าํแนะนาํ ปัญหาที�
พบในระดบันอ้ย คือ หาซื4อยาก บรรจุภณัฑไ์ม่ทนัสมยั และชื�อตรายี�ห้อบางตราเรียกยาก 
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บทที� 5 

สรุป อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 การวิจัย เรื� องพฤติกรรมการเลือกใช้ผลิตภัณฑ์เปลี� ยนสีผมกรณีศึกษานักศึกษา

มหาวิทยาลยัศิลปากร  วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  มีวตัถุประสงค์เพื�อศึกษาถึงพฤติกรรมการ
เลือกใช้ผลิตภณัฑ์เปลี�ยนสีผมของนักศึกษามหาวิทยาลยัศิลปากร  วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 
กลุ่มตวัอย่างที�ใช้ในการศึกษาครั4 งนี4   คือ นักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ
เพชรบุรี จาํนวน  400  คน โดยแจกแบบสอบถามทั4งสิ4นจาํนวน 400 ชุด ผูว้จิยัไดท้าํการเก็บรวบรวม
ขอ้มูล และสามารถนาํมาวิเคราะห์โดยสถิติที�ใช้ในการวิจยั ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี�ย 
(Mean) และส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เพื�อใชอ้ธิบายลกัษณะขอ้มูลทั�วไปของ
กลุ่มตวัอยา่ง พฤติกรรมการเลือกซื4อผลิตภณัฑ์เปลี�ยนสีผม และปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด โดยมี
รายละเอียดดงันี4  
 
สรุปผลการวจัิย 
 สถิติที�ใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูลกผูว้ิจยัไดท้าํการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรมสําเร็จ 
รูป SPSS ซึ� งมีรายละเอียดดงันี4  
 
ข้อมูลทั�วไปของกลุ่มตัวอย่าง 
 กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงร้อยละ 84.3 และเพศชายร้อยละ 15.8 ส่วนใหญ่เป็น
นกัศึกษาคณะวทิยาการจดัการ ร้อยละ 56.5 รองลงมา คือนกัศึกษาคณะเทคโนโลยสีารสนเทศและ
การสื�อสาร ร้อยละ 25.8 และนอ้ยที�สุด คือคณะสัตวศาสตร์และเทคโนโลยกีารเกษตร ร้อยละ 17.8 
เป็นนกัศึกษาชั4นปีที� 2 ร้อยละ 45 รองลงมา คือ นกัศึกษาชั4นปีที� 4 ร้อยละ 27 ส่วนใหญ่มีรายไดต่้อ
เดือนอยูใ่นช่วง 4,001-5,000 บาท ร้อยละ 40.3 รองลงมา คือ 5,001-6,000 บาท ร้อยละ 24.5 
 
ข้อมูลพฤติกรรมการเลอืกใช้ผลติภัณฑ์เปลี�ยนสีผมของกลุ่มตัวอย่าง 

 ผลการวจิยั พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีการเลือกใชผ้ลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมประเภทเปลี�ยนสีผม
ถาวร ร้อยละ 64 โดยส่วนใหญ่เลือกใชผ้ลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมในตรายี�ห้อ ลอรีอลั ร้อยละ 53.5 
รองลงมา คือ ตรายี�หอ้โลแลน ร้อยละ 37.5 กลุ่มตวัอยา่งมีค่าใชจ่้ายในการซื4อผลิตภณัฑห์รือใช้
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บริการเปลี�ยนสีผม 301-500 บาท ร้อยละ 37.3 รองลงมา คือ 101-300 บาท ร้อยละ 32 โดยส่วนใหญ่
มีเหตุผลในการเลือกใชผ้ลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมเพื�อตอ้งการเปลี�ยนตามแฟชั�น ร้อยละ 50.3 รองลงมา  
คือตอ้งการเสริมสร้างบุคลิกภาพ ร้อยละ 33 ผูที้�มีอิทธิพลต่อการเลือกใชผ้ลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมของ
กลุ่มตวัอยา่ง คือ ตวัของผูบ้ริโภคเอง ร้อยละ 50.8 รองลงมา คือเพื�อน ร้อยละ 24.8 กลุ่มตวัอยา่งมี
ระยะเวลาการใชผ้ลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผม 10 เดือนขึ4นไป ร้อยละ 47 รองลงมา คือ4-6 เดือนต่อครั4 ง 
ร้อยละ 20.5 โดยส่วนใหญ่มีแหล่งที�ซื4อผลิตภณัฑจ์ากหา้งสรรพสินคา้/ซุปเปอร์มาร์เก็ต ร้อยละ 59 
รองลงมา คือร้านสะดวกซื4อ/ร้านโชห่วย/มินิมาร์ท ร้อยละ 32.8 กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่รู้จกัและ
ทราบขอ้มูลเกี�ยวกบัผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมจากโฆษณาจากโทรทศัน์ ร้อยละ 53.8 รองลงมา คือเพื�อน
หรือคนรู้จกัแนะนาํ ร้อยละ 29.8 
 
ด้านปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการเลอืกซื_อผลติภัณฑ์เปลี�ยนสีผม 
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑที์�เกี�ยวขอ้งต่อการเลือกซื4อผลิตภณัฑ์
เปลี�ยนสีผม พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑที์�เกี�ยวขอ้งต่อการเลือกซื4อ
ผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมที�มีความสาํคญัระดบัมากที�สุด ประกอบดว้ยคุณภาพของสินคา้ ที�ใชง่้าย สีติด
ทนทาน และความปลอดภยัของผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผม ( =4.45) รองลงมาคือ ผลกระทบหรือ
ผลขา้งเคียงจากผลิตภณัฑ ์ ( =4.36) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑที์�เกี�ยวขอ้งต่อ
การเลือกซื4อผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมที�มีความสาํคญัอยูใ่นระดบัมากประกอบดว้ย ตราสินคา้ที�มี
ชื�อเสียง    ( =3.81)    สีสันของนํ4ายาที�มีใหเ้ลือกหลากหลาย   ( =3.60)  กลิ�น  และสีสันบรรจุภณัฑ์  
( =3.59) และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑที์�เกี�ยวขอ้งต่อการเลือกซื4อผลิตภณัฑ์
เปลี�ยนสีผมที�มีความสาํคญัอยูใ่นระดบัปานกลางประกอบดว้ยรูปแบบของบรรจุภณัฑ์ ( =3.25) 
ค่าเฉลี�ยโดยรวมของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑที์�เกี�ยวขอ้งต่อการเลือกซื4อ
ผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมอยูใ่นระดบัมาก 
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาที�เกี�ยวขอ้งต่อการเลือกซื4อผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสี
ผม พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาที�เกี�ยวขอ้งต่อการเลือกซื4อผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสี
ผมที�มีความสาํคญัอยูใ่นระดบัมากประกอบดว้ย ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ ( =4.02) รองลงมาคือ 
ราคามีความสอดคลอ้งกบัราคาทอ้งตลาด ( =3.93) มีป้ายราคาติดชดัเจน ( =3.85) มีหลายระดบั
ราคาใหเ้ลือก ( =3.73) และราคาถูก ( =3.58) ค่าเฉลี�ยโดยรวมของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นราคาที�เกี�ยวขอ้งต่อการเลือกซื4อผลิตภณัฑ์เปลี�ยนสีผมอยูใ่นระดบัมาก 

 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายที�เกี�ยวขอ้งต่อการเลือกซื4อ
ผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผม พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ที�
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เกี�ยวขอ้งต่อการเลือกซื4อผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผม ที�มีความสาํคญัอยูใ่นระดบัมากประกอบดว้ย ร้านมี
ความสะอาด ทนัสมยั ดึงดูดน่าสนใจ ( =3.99) รองลงมาคือ ผลิตภณัฑห์าซื4อง่ายตามร้านคา้ทั�วไป 
( =3.81) วางสินคา้เป็นหมวดหมู่สะดวกในการเลือกซื4อ ( =3.72) ชั4นจดัวางสินคา้ไดส้วยงาม
สะดุดตา ( =3.66) และชื�อเสียงของตวัแทนจาํหน่ายและตวัแทนจาํหน่ายมีมาก ( =3.49) ค่าเฉลี�ย
โดยรวมของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายที�เกี�ยวขอ้งต่อการเลือกซื4อ
ผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมอยูใ่นระดบัมาก 

    ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมทางการตลาดที�มีผลต่อการเลือกซื4อ
ผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผม พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมทางการตลาดที�
เกี�ยวขอ้งต่อการเลือกซื4อผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผม ที�มีความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก ประกอบดว้ย การ
โฆษณาและประชาสัมพนัธ์ทางสื�อต่างๆ เช่น โทรทศัน์ วทิย ุ หนงัสือพิมพ ์ นิตยสาร ( =3.75) 
รองลงมาคือ มีพนกังานขายคอยแนะนาํและใหค้วามรู้เกี�ยวกบัผลิตภณัฑอ์ยา่งถูกตอ้ง ( =3.59) การ
จดัรายการส่งเสริมการขายต่างๆ เช่น ลดราคา มีของแถม แลกซื4อ ( =3.50) การใชด้ารา นกัร้อง 
นกัแสดง นาํเสนอผลิตภณัฑ์ผา่นสื�อต่างๆ ( =3.49) และการมีการจดักิจกรรมเพื�อส่งเสริมการขาย
ตามศูนยก์ารคา้ ( =3.45) ค่าเฉลี�ยโดยรวมของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริม
การตลาดที�เกี�ยวขอ้งต่อการเลือกซื4อผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมอยูใ่นระดบัมาก 
 

ปัญหาที�พบในการเลอืกซื_อผลติภัณฑ์เปลี�ยนสีผม 
 กลุ่มตวัอยา่งพบปัญหาในการซื4อผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมในปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดที�อยูใ่นระดบัมาก คือ เรื�องของสีสันที�ไม่ตรงตามที�ฉลากกาํหนดไว ้ ( =1.50) รองลงมา
ปัญหาในระดบัปานกลาง  คือ  ไม่มีป้ายติดราคาที�ชดัเจน  ( =1.91)  ไม่มีพนกังานขายใหค้าํแนะนาํ 
( =1.96) และราคาแพง ( =2.02) ปัญหาที�พบในระดบันอ้ยคือ หาซื4อยาก ( =2.58) บรรจุภณัฑไ์ม่
ทนัสมยั ( =2.73) และชื�อตรายี�หอ้บางตราเรียกยาก ( =2.89) 
 

การอภิปรายผล 
 จากการวเิคราะห์ขอ้มูลผลสรุปผลการวจิยัเรื�อง พฤติกรรมการเลือกใชผ้ลิตภณัฑ์เปลี�ยน
สีผม กรณีศึกษานกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ผูว้จิยัขออภิปรายผล
เฉพาะประเด็นสาํคญัดงันี4  
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ด้านส่วนบุคคล 
 จากผลการวจิยัพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ส่วนใหญ่เป็นนกัศึกษาคณะ
วทิยาการจดัการ ส่วนใหญ่อยูใ่นช่วงชั4นปีที� 2 มีรายไดต่้อเดือนอยูใ่นช่วง 4,001-5,000 บาท ซึ� ง
สอดคลอ้งกบัแนวความคิดพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ บุคคลแต่ละคนมีความแตกต่างกนัในแง่ของ
ประชากร (เพศ อาย ุ รายได)้ เป็นตน้ ความแตกต่างกนัเหล่านี4  จึงทาํใหมี้ความตอ้งการ (Want) ที�
แตกต่างกนั ส่งผลใหมี้พฤติกรรมต่างกนั (อดุลย ์จาตุรงคก์ุล และดลยาจาตุรงคก์ุล 2550:4) 
 
ด้านพฤติกรรมผู้บริโภค 
 จากผลการวจิยั พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีการเลือกใชผ้ลิตภณัฑ์เปลี�ยนสีผม
ประเภทถาวร โดยเลือกซื4อผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมในตรายี�หอ้ ลอรีอลั รองลงมาคือ โลแลน ค่าใชจ่้าย
ที�ใชใ้นการซื4อหรือใชบ้ริการผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมต่อครั4 งคือ 301-500 บาท รองลงมาคือ 101-300 
บาท ส่วนใหญ่เลือกเปลี�ยนสีผมเพราะตอ้งการเปลี�ยนตามแฟชั�น รองลงมาคือ ตอ้งการเสริมสร้าง
บุคลิกภาพ โดยผูที้�มีอิทธิพลในการเปลี�ยนสีผมคือ ตนเอง รองลงมาคือ เพื�อน ส่วนใหญ่ทาํการ
เปลี�ยนสีผมต่อครั4 งคือ 10 เดือนขึ4นไป รองลงมาคือ 4-6 เดือนต่อครั4 ง กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ซื4อ
ผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมจากหา้งสรรพสินคา้/ซุปเปอร์มาร์เก็ต รองลงมาคือ ร้านสะดวกซื4อ/ร้านโช
ห่วย/มินิมาร์ท แหล่งขอ้มูลผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมส่วนใหญ่ของกลุ่มตวัอยา่งคือ โฆษณาจาก
โทรทศัน์ รองลงมาคือ เพื�อนหรือคนรู้จกัแนะนาํ ซึ� งสอดคลอ้งกบัผลงานวจิยัธารารัตน์ ผงันิรันดร์ 
(2545) ที�พบวา่ผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง พฤติกรรมการใชผ้ลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผม
ของกลุ่มตวัอยา่งในส่วนของตรายี�ห้อส่วนใหญ่เป็น ลอรีอลั ดา้นบุคคลที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซื4อคือ ตวัผูบ้ริโภคเอง  
 

ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 ส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ยองคป์ระกอบสาํคญั 4 ประการ คือ ผลิตภณัฑ ์
(Product)  ราคา  (Price)  ช่องทางการจาํหน่าย  (Place)  และการส่งเสริมทางการตลาด  (Promotion) 
(ศิริวรรณ 2546 : 53, อา้งถึงใน Kotler 2003 : 16)  ซึ� งสามารถนาํมาอภิปรายผลเชื�อมโยงไดด้งันี4  
 ด้านผลติภัณฑ์                จากการวจิยักลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญัต่อปัจจยัดา้น 
ผลิตภณัฑใ์นระดบัมากที�สุดในเรื�อง คุณภาพของสินคา้ ใชง่้าย สีติดทนทาน ความปลอดภยัของ
ผลิตภณัฑ ์รองลงมาคือ  ผลกระทบหรือผลขา้งเคียงจากผลิตภณัฑ ์และใหค้วามสาํคญัต่อปัจจยัดา้น
ผลิตภณัฑใ์นระดบัมากคือ ตราสินคา้ที�มีชื�อเสียง รองลงมาคือ สีสันของนํ4ายาที�มีใหเ้ลือก
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หลากหลาย และกลิ�น และสีสันบรรจุภณัฑ ์ ใหค้วามสําคญัต่อปัจจยัดา้นผลิตภณัฑใ์นระดบัปาน
กลางคือ รูปแบบของบรรจุภณัฑ ์ โดยรวมของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑที์�มีผล
ต่อพฤติกรรมการเลือกใชผ้ลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมอยูใ่นระดบัมาก ซึ� งสอดคลอ้งกบัแนวคิดทางส่วน
ประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ (Product) คือ สินคา้และบริการที�กิจการนาํเสนอขายต่อ
ผูบ้ริโภคหรือลูกคา้ นบัเป็นปัจจยัสาํคญัที�มองไดช้ดัเจนเป็นอนัดบัแรกของส่วนประสมทาง
การตลาด เพราะโดยส่วนใหญ่แลว้มีความเป็นรูปธรรม มองเห็นและจบัตอ้งไดเ้นื�องจากตวั
ผลิตภณัฑท์าํหนา้ที�ดึงดูดล่อใจผูบ้ริโภคใหห้นัมาพิจารณาเลือกซื4อ ดงันั4นนกัการตลาดจึงตอ้งมีส่วน
ร่วมในการพฒันาผลิตภณัฑ์ และตอ้งทราบความตอ้งการที�แทจ้ริงของผูบ้ริโภคดว้ยตราสินคา้ 
(Brand) (สุดาพร กุณฑลบุตร 2549 : 133) 

 ด้านราคา ผลิตภณัฑที์�นกัการตลาดไดจ้ดัหา เพื�อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค
จะตอ้งอยูภ่ายใตร้ะดบัราคาที�ผูบ้ริโภคจะเกิดความพึงพอใจและยนิดีที�จะจบัจ่ายเพื�อหาซื4อผลิตภณัฑ์
นั4นๆ ดว้ยเหตุนี4  การกาํหนดราคาขายใหก้บัผลิตภณัฑ์โดยนกัการตลาดจึงควรคาํนึงถึงความคุม้ค่า 
และความคาดหวงัของผูบ้ริโภคตอ้งการจะไดรั้บจากผลิตภณัฑน์ั4นๆดว้ย  (วทิวสั รุ่งเรืองผล 2545 : 
93) ซึ� งจะเห็นไดจ้ากกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ ใหค้วามสาํคญัต่อปัจจยัดา้นราคาในระดบัมาก ในเรื�อง
ของราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ รองลงมาคือ ราคามีความสอดคลอ้งกบัราคาทอ้งตลาด มีป้ายราคา
ติดชดัเจน มีหลายระดบัราคาใหเ้ลือก และราคาถูก โดยรวมของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นราคาที�มีผลต่อการเลือกซื4อผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมอยูใ่นระดบัมาก ซึ� งสอดคลอ้งกบัแนวคิดทาง
ส่วนประสมการตลาดดา้นราคา 

 ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย นอกจากผลิตภณัฑแ์ละราคาที�จะตอ้งสามารถตอบสนอง
ต่อความตอ้งการและพึงพอใจของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย นกัการตลาดยงัตอ้งตระหนกัถึง
ความสาํคญัของการบริหารช่องทางการจดัจาํหน่ายดว้ย ซึ� งกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญัต่อ
ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายในระดบัมากในเรื�องของ ร้านคา้มีความสะอาด ทนัสมยั ดึงดูด
น่าสนใจ รองลงมาคือ หาซื4อไดง่้ายตามร้านคา้ทั�วไป วางสินคา้เป็นหมวดหมู่สะดวกในการเลือกซื4อ 
ชั4นจดัวางสินคา้ไดส้วยงามสะดุดตา และชื�อเสียงของตวัแทนจาํหน่ายและตวัแทนจาํหน่ายมีมาก 
โดยรวมของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายที�มีผลต่อพฤติกรรมการ
เลือกซื4อผลิตภณัฑ์เปลี�ยนสีผมอยูใ่นระดบัมาก โดยรวมของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น
ช่องทางการจดัจาํหน่ายที�มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซื4อผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมอยูใ่นระดบัมาก ซึ� ง
สอดคลอ้งกบัแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดที�วา่ การดาํเนินการเพื�อใหผ้ลิตภณัฑ์นั4นๆสามารถ
ไปสู่ผูบ้ริโภคได ้ภายใตเ้งื�อนไขดา้นเวลาและสถานที�ที�เหมาะสม มีความสะดวกต่อการซื4อหาของ 
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ผูบ้ริโภค เพื�อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ใหไ้ดม้ากที�สุด (วทิวสั รุ่งเรืองผล 2545 : 94)  
 ด้านการส่งเสริมทางการตลาด การส่งเสริมการตลาด ( Promotion )  เป็นเครื�องมือการ

สื�อสาร เพื�อสร้างความพึงพอใจต่อตราสินคา้หรือบริการหรือความคิดหรือต่อบุคคล โดยใชเ้พื�อจูง
ใจใหเ้กิดความตอ้งการ เพื�อเตือนความทรงจาํในผลิตภณัฑ ์ โดยคาดวา่จะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก 
ความเชื�อ และพฤติกรรมการซื4อ หรือเป็นการติดต่อสื�อสารเกี�ยวกบัขอ้มูลระหวา่งผูซื้4อกบัผูข้าย เพื�อ
สร้างทศันคติและพฤติกรรมการซื4อ การติดต่อสื�อสารอาจใชพ้นกังานขาย ( Personal selling ) ทาํ
การขาย และการติดต่อสื�อสารโดยไม่ใชค้น ( Non-personal selling ) เครื�องมือในการติดต่อสื�อสาร
มีหลายประการ องคก์ารอาจเลือกใชห้นึ�งหรือหลายเครื�องมือ ซึ� งตอ้งใชห้ลกัการเลือกใชเ้ครื�องการ
สื�อสารการตลาดแบบประสมประสานกนั (ศิริวรรณ 2546 : 53, อา้งถึงใน Kotler 2003 : 16) ซึ� งจะ
พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญัต่อปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาดในระดบัมากใน
เรื�องของ การโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ทางสื�อต่างๆ เช่น โทรทศัน์ วทิย ุ หนงัสือพิมพ ์ นิตยสาร 
รองลงมา มีพนกังานขายคอยแนะนาํและใหค้วามรู้เกี�ยวกบัผลิตภณัฑอ์ยา่งถูกตอ้ง  มีการจดัรายการ
ส่งเสริมการขายต่างๆ เช่น ลดราคา มีของแถม แลกซื4อ ส่งเสริมโดยการใชด้ารา นกัร้อง นกัแสดง 
นาํเสนอผลิตภณัฑผ์า่นสื�อต่างๆ และมีการจดักิจกรรมเพื�อส่งเสริมการขายตามศูนยก์ารคา้ต่างๆ 
โดยรวมของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดที�มีผลต่อพฤติกรรมการ
เลือกซื4อผลิตภณัฑ์เปลี�ยนสีผมอยูใ่นระดบัมาก 
 ปัญหาที�พบในการเลือกซื4อผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผม กลุ่มตวัอยา่งพบปัญหาในการใช้
ผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผม โดยพบปัญหามากในเรื�องของสีสันที�ไม่ตรงตามที�ฉลากกาํหนดไว ้ ปัญหา
ระดบัปานกลาง คือ ไม่มีป้ายติดราคาที�ชดัเจน ไม่มีพนกังานขายใหค้าํแนะนาํและราคาแพงไม่มี
พนกังานขายใหค้าํแนะนาํ ปัญหาที�พบในระดบันอ้ย คือ หาซื4อยาก บรรจุภณัฑไ์ม่ทนัสมยั และชื�อ
ตรายี�ห้อบางตราเรียกยาก 
 

ข้อเสนอแนะ 
 ผูว้จิยัมีขอ้เสนอแนะดงัต่อไปนี4  
 ดา้นผลิตภณัฑ ์ ผลจากการศึกษาพบวา่กลุ่มตวัอยา่งนิยมเลือกซื4อผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมที�
มีคุณภาพ ใชง่้าย สีติดทนทาน และความปลอดภยัของผลิตภณัฑ ์ผูผ้ลิตจึงตอ้งสร้างสรรคผ์ลิตภณัฑ์
ที�มีประสิทธิภาพและคาํนึงถึงความปลอดภยัจากสารเคมีต่างๆเป็นสาํคญั เพื�อใหต้รงกบัความ 
ตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย  
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 ดา้นราคาผลการศึกษาพบวา่กลุ่มตวัอยา่งตอ้งการใหร้าคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพ
ของสินคา้ ดงันั4นผูผ้ลิตหรือผูป้ระกอบการควรใหค้วามสาํคญักบัองคป์ระกอบเหล่านี4 ในส่วนของ
การกาํหนดราคาใหส้อดคลอ้งกบัคุณภาพสินคา้เป็นสาํคญั 
 ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย หรือสถานที�จดัจาํหน่ายพบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เลือก 
ร้านคา้หรือสถานที�ที�มีความสะอาด ทนัสมยั ดึงดูดน่าสนใจ และหาซื4อง่ายตามร้านคา้ทั�วไป 
ผูป้ระกอบการจึงควรจดัร้านคา้หรือสถานที�จดัจาํหน่ายให้สะอาด และสวยงาม รวมถึงการอาํนวย
ความสะดวกสบายแกผูซื้4อ และปริมาณที�เพียงพอต่อความตอ้งการของตลาด 
 ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ผูต้อบแบบสอบถามไดรั้บขอ้มูลข่าวสารมากที�สุดจาก
การโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ทางสื�อต่างๆ เช่น โทรทศัน์ วทิย ุ หนงัสือพิมพ ์ นิตยสาร ซึ� งอาจมี
ขอ้จาํกดัในส่วนของสีสันที�แทจ้ริงของผลิตภณัฑแ์ละคุณสมบติัต่างๆ ดงันั4นจึงควรมีการจดัการ
ประชาสัมพนัธ์รูปแบบอื�นดว้ย เช่น การจดัซุม้แสดงสินคา้ตามศูนยก์ารคา้ต่างๆ และ การอบรม
พนกังานขายเพื�อใหค้วามรู้เกี�ยวกบัตวัผลิตภณัฑ ์ เพื�อที�ผูบ้ริโภคจะไดรั้บขอ้มูลที�ถูกตอ้งครบถว้น 
เป็นตน้ 

 จากผลที�ไดท้าํการศึกษา สามารถเป็นประโยชน์สาํหรับผูผ้ลิต ผูจ้ดัจาํหน่ายสินคา้
ประเภทผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผม อนัจะใชเ้ป็นขอ้มูลในการวางแผนการผลิตตลอดจนการจดัจาํหน่าย
ผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผม เพื�อใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภคในตลาด และทาํให้
ปรับตวัให้เขา้กบัช่องวา่งการตลาดในส่วนของผูบ้ริโภคใหมี้ประสิทธิภาพเพิ�มขึ4นต่อไป 
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แบบสอบถามชุดที� [              ] 

 
แบบสอบถาม 

 
เรื�อง   พฤติกรรมการเลือกใชผ้ลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผม 

กรณีศึกษา มหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 
 

 
 

วตัถุประสงค์ 
เพื�อศึกษาพฤติกรรมการเลือกใชผ้ลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมของนกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขต

สารสนเทศเพชรบุรี 
คําชี�แจง 
 ตอนที� 1 ขอ้มูลทั�วไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ตอนที� 2 ขอ้มูลเกี�ยวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการใชผ้ลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผม 
 ตอนที� 3 ปัจจยัที�ส่งผลต่อพฤติกรรมการใชผ้ลิตภณัฑ์เปลี�ยนสีผม 
 ตอนที� 4 ปัญหาที�พบในการเลือกซื9อผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผม 
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ตอนที� 1: ข้อมูลทั�วไป  
โปรดทาํเครื�องหมาย √ ลงในช่องวา่งหนา้คาํตอบที�ท่านเลือกหรือเติมขอ้ความในช่องวา่งที�ถูกตอ้ง

หรือตรงกบัความเป็นจริงเพียงคาํตอบเดียว 
 

1. เพศ          1. (  ) 
(   ) ชาย    (  ) หญิง 

 
2. คณะที�ศึกษา         2. (  ) 

(  ) คณะสัตวศาสตร์และเทคโนโลยกีารเกษตร 
(  ) คณะวทิยาการจดัการ 
(  ) คณะเทคโนโลยสีารสนเทศเพื�อการสื�อสาร 
 

3. ชั9นปีที�ศึกษา         3. (  ) 
(  ) ปีที� 1   (  ) ปีที� 2 
(  ) ปีที� 3   (  ) ปีที� 4 
(  ) อื�นๆ (โปรดระบุ)................ 
 

4. รายไดต่้อเดือน         4. (  ) 
(  ) ตํ�ากวา่ 3,000   (  ) 3,000-4,000 
(  ) 4,001-5,000   (  ) 5,001-6,000 
(  ) 6,001-7,000   (  ) มากกวา่ 7,000 (โปรดระบุ)........... 

 
ตอนที� 2 : พฤติกรรมการเลอืกใช้ผลติภัณฑ์เปลี�ยนสีผมของผู้บริโภค 
 โปรดทาํเครื�องหมาย √ ลงในช่องวา่งหนา้คาํตอบที�ท่านเลือกหรือเติมขอ้ความในช่องวา่งที�ถูกตอ้ง
หรือตรงกบัความเป็นจริงเพียงคาํตอบเดียว 

 
5. ท่านเลือกใชผ้ลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมประเภทใด     5. (  ) 

(  ) ผลิตภณัฑ์เปลี�ยนสีผมถาวร (สีติดคงทนไม่ซีดจางง่าย ปกปิดผมขาวได)้ 
(  ) ผลิตภณัฑ์เปลี�ยนสีผมกึ�งถาวร (สีจะจางลงจากสระผมประมาณ 6-8 ครั9 ง) 
(  ) ผลิตภณัฑ์เปลี�ยนสีผมชั�วคราว (เคลือบบนชั9นนอกของเส้นผม ลา้งออกไดง่้าย) 
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6. ท่านใชผ้ลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมตรายี�ห้อใด (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้)   6. (  ) 
(  ) ลอริอลั  (  ) ชิเซโด 

(  ) แคริ�ง  (  ) โลแลน 
(  ) ดีแคลช          (  ) ชวาร์คอฟ 

(  ) เบอร์รินา      (  ) อื�นๆ (โปรดระบุ)............. 
 

7. ท่านมีค่าใชจ่้ายต่อครั9 งในการซื9อผลิตภณัฑห์รือใชบ้ริการเปลี�ยนสีผมประมาณเท่าไหร่ 7. (  ) 
(  ) ตํ�ากวา่ 100 บาท  (  ) 101-300 บาท 
(  ) 301-500 บาท   (  ) 501-700 บาท 
(  ) 700 บาทขึ9นไป 
 

8. เหตุผลในการเลือกใชผ้ลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผม     8. (  ) 
(  ) ปิดผมขาว   (  ) เปลี�ยนตามแฟชั�น 
(  ) เสริมสร้างบุคลิกภาพ  (  ) เพิ�มความเชื�อมั�นให้ตนเอง 
(  ) ร่วมทาํกิจกรรมต่างๆ  (  ) อื�นๆ (โปรดระบุ)............. 

 
9. ผูที้�มีอิทธิพลต่อการเลือกซื9อผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผม     9.(  ) 

(  ) ตนเอง  (  ) พนกังานขาย 
(  ) เพื�อน  (  ) ครอบครัว ญาติ พี�นอ้ง 
(  ) ดารา นางแบบ (  ) อื�นๆ (โปรดระบุ).................... 
 

10. ท่านใชผ้ลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมบ่อยแค่ไหน      10. (  ) 
(  ) 3 เดือน/ครั9 ง   (  ) 4-6 เดือน/ครั9 ง 
(  ) 7-9 เดือน/ครั9 ง  (  ) 10 เดือนขึ9นไป 
(  ) อื�นๆ (โปรดระบุ)..................... 
 

11. ท่านซื9อผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมจากแหล่งใด      11. (  ) 
(  ) หา้งสรรพสินคา้ / ซุปเปอร์มาร์เก็ต 
(  ) ร้านสะดวกซื9อ / ร้านโชห่วย / มินิมาร์ท  
(  ) ตวัแทนจาํหน่าย 
(  ) อื�นๆ (โปรดระบุ)........................... 
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12. ท่านรู้จกัหรือทราบขอ้มูลเกี�ยวกบัผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผมจากแหล่งใด   12. (  ) 
(  )โฆษณาจากโทรทศัน์  (  ) โฆษณาจากวทิยุ 
(  ) พนกังานแนะนาํสินคา้ (  ) โฆษณาจากสื�อสิ�งพิมพ ์
(  ) เพื�อนหรือคนรู้จกัแนะนาํ (  ) อื�นๆ(โปรดระบุ)....................... 

ตอนที� 3: ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที�มีผลต่อการตัดสินใจเลอืกซื�อผลติภัณฑ์เปลี�ยนสีผม 
คาํชี9แจง: โปรดทาํเครื�องหมาย / ลงในช่องที�ตรงกบัความจริงของท่านมากที�สุด 
 

ขอ้ความ 
ระดบัความสาํคญั 

มากที�สุด มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ที�สุด 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
      ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 

 

     1. ตราสินคา้ที�มีชื�อเสียง      
     2. คุณภาพของสินคา้ ใชง่้าย สีติดทนนาน      
     3. ความปลอดภยัของผลิตภณัฑ ์      
     4. ผลกระทบหรือผลขา้งเคียงจากผลิตภณัฑ ์      
     5. กลิ�น และสีสันบรรจุภณัฑ ์      
     6. รูปแบบของบรรจุภณัฑ์      
     7. สีสันของนํ9ายาที�มีใหเ้ลือกหลากหลาย      
    ปัจจัยด้านราคา      
     8. ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ      

     9. ราคามีความเหมาะสมสอดคลอ้งกบัราคาทอ้งตลาด      
    10. ราคาถูก      
    11. มีหลายระดบัราคาให้เลือก      
    12. มีป้ายราคาติดชดัเจน      
    ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่าย      
     13. หาซื9อไดง่้ายตามร้านคา้ทั�วไป      
     14. ชั9นจดัวางสินคา้ไดส้วยงามสะดุดตา      
     15. วางสินคา้เป็นหมวดหมู่สะดวกในการเลือกซื9อ      
     16. ชื�อเสียงของตวัแทนจาํหน่ายและตวัแทนจาํหน่ายมีมาก      

     17. มีความสะอาด ทนัสมยั ดึงดูดน่าสนใจ      
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ขอ้ความ 

 
ระดบัความสาํคญั 

มากที�สุด มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ที�สุด 

      ปัจจัยด้านการส่งเสริมทางการตลาด      

     18. การโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ทางสื�อต่างๆ เช่น 
โทรทศัน์ วทิย ุหนงัสือพิมพ ์นิตยสาร 

     

     19. การจดัรายการส่งเสริมการขายต่างๆ เช่น ลดราคา 
มีของแถม แลกซื9อ 

     

     20. มีพนกังานขายคอยแนะนาํและใหค้วามรู้เกี�ยวกบั
ผลิตภณัฑอ์ยา่งถูกตอ้ง 

     

     21. มีการจดักิจกรรมเพื�อส่งเสริมการขายตาม
ศูนยก์ารคา้ 

     

      22. ใชด้ารา นกัร้อง นกัแสดง นาํเสนอผลิตภณัฑผ์า่น
สื�อต่างๆ 

     

 
ตอนที� 4: ปัญหาที�พบในการเลอืกซื�อผลติภัณฑ์เปลี�ยนสีผม 
คาํชี9แจง: ใส่หมายเลข 1, 2, และ 3 ลงใน(  )  ในแต่ละขอ้ที�ตรงกบัคาํตอบของท่านมากที�สุด โดย 1 หมายถึง 
พบปัญหามาก, 2 หมายถึง พบปัญหาปานกลาง และ 3 หมายถึง พบปัญหานอ้ย 

1. ปัญหาที�พบในการซื9อผลิตภณัฑเ์ปลี�ยนสีผม 
(  ) สีไม่ตรงตามที�ฉลากกาํหนดไว ้ (  ) ราคาแพง     
(  ) ไม่มีป้ายราคาติดที�ชดัเจน  (  ) หาซื9อยาก 
(  ) บรรจุภณัฑที์�ไม่ทนัสมยั  (  ) ชื�อตรายี�ห้อบางตราเรียกยาก   
(  ) ไม่มีพนกังานขายใหค้าํแนะนาํ  (  ) อื�นๆ(โปรดระบุ)................... 

2. ขอ้เสนอแนะอื�นๆ 
....................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................
.................................................................................................................................................................... 

 
ขอขอบพระคุณที�สละเวลาในการตอบแบบสอบถาม 
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ประวตัิผู้วจัิย 
 

ชื�อ-สกุล  นางสาววรัญญา จงกลกิจวรชยั 
วนั เดือน ปีเกิด  วนัพฤหสับดี ที� 13 ตุลาคม พ.ศ. 2531 
E-Mail  waranya-13@hotmail.com 
ที�อยู ่  439/177 ซอยประชาอุทิศ 90 ถนนประชาอุทิศ ตาํบลบา้นคลองสวน 

อาํเภอพระสมุทรเจดีย ์จงัหวดัสมุทรปราการ 10290 
ประวติัการศึกษา 
กกกกกพ.ศ. 2549   สาํเร็จการศึกษาในระดบัมธัยมศึกษาตอนปลาย 
    โรงเรียนบางปะกอกวทิยาคม กรุงเทพมหานคร 
กกกกกพ.ศ. 2553  ศึกษาต่อระดบัปริญญาบณัฑิต สาขาวชิาการจดัการธุรกิจทั�วไป 
   คณะวทิยาการจดัการ มหาวทิยาลยัศิลปากร
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ชื�อ-สกุล  นางสาววภิาพร จุลโพธิ]  
วนั เดือน ปีเกิด  วนัพฤหสับดี ที� 9 มิถุนายน พ.ศ. 2531 
E-Mail  pui_kanchanaburi@hotmail.com 
ที�อยู ่  283/262034 หมู่ 1 ตาํบลลาดหญา้ อาํเภอเมือง จงัหวดักาญจนบุรี 71190 
ประวติัการศึกษา 
กกกกกพ.ศ. 2549   สาํเร็จการศึกษาในระดบัมธัยมศึกษาตอนปลาย 
    โรงเรียนเทพมงคลรังษี จงัหวดักาญจนบุรี 
กกกกกพ.ศ. 2553  ศึกษาต่อระดบัปริญญาบณัฑิต สาขาวชิาการจดัการธุรกิจทั�วไป 
   คณะวทิยาการจดัการ มหาวทิยาลยัศิลปากร 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 


