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  การวจิยัครัง้น้ีมคีวามมุ่งหมายหลกัเพื่อศกึษาและเปรยีบเทยีบความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคใน
จงัหวดันครศรธีรรมราชทีม่ต่ีอผลติภณัฑเ์ครื่องสาํอางสมุนไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ ใน 4 ดา้น 
คอื ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานที ่และดา้นการส่งเสรมิการตลาด โดยจําแนกตาม อายุ อาชพี 
ระดบัการศกึษา รายไดต่้อเดอืน สถานภาพสมรส และผูท้ีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ 
  กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการศกึษาวจิยัครัง้น้ี คอื ผูบ้รโิภคที่ซื้อและใช้ผลิตภณัฑ์เครื่องสําอาง
สมุนไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ ทัง้ 4 สาขาในจงัหวดันครศรธีรรมราช จาํนวน 400 คน โดยใช้
แบบสอบถามเป็นการเก็บรวบรวมขอ้มูล สถิติที่ใช้ในการวเิคราะห์ขอ้มูล คอื ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลี่ย ค่า
เบีย่งเบนมาตรฐาน การวเิคราะหค์วามแตกต่างใชก้ารทดสอบค่าท ีการวเิคราะหค์่าความแปรปรวนทาง
เดยีว 
 
  ผลการวจิยั พบวา่ 
  1. ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ต่อผลติภณัฑเ์ครือ่งสาํอางสมนุไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ 
โดยรวมและรายดา้นวา่มคีวามเหมาะสมอยูใ่นระดบัมาก 
  2. ผูบ้รโิภคทีม่อีายุต่างกนั มคีวามคดิเหน็ต่อผลติภณัฑเ์ครื่องสาํอางสมุนไพรจากธรรมชาติ
ยีห่อ้ “พรีมณฑ์” โดยรวมแตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั .05 เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้น
พบว่า ดา้นสถานที ่แตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 และดา้นการส่งเสรมิการตลาด 
แตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 สว่นดา้นผลติภณัฑ ์และดา้นราคา แตกต่างกนัอยา่ง
ไมม่นียัสาํคญัทางสถติ ิ
  3. ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีต่างกนั มคีวามคดิเหน็ต่อผลติภณัฑเ์ครื่องสาํอางสมุนไพรจากธรรมชาติ
ยีห่อ้ “พรีมณฑ”์ โดยรวมแตกต่างกนัอยา่งไมม่นียัสาํคญัทางสถติ ิเมื่อพจิารณาเป็นรายดา้นพบว่า ดา้น
ราคา และดา้นสถานที ่แตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 สว่นดา้นผลติภณัฑ ์และดา้น
การสง่เสรมิการตลาด แตกต่างกนัอยา่งไมม่นียัสาํคญัทางสถติ ิ
  4. ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาต่างกนั มคีวามคดิเหน็ต่อผลติภณัฑเ์ครื่องสาํอางสมุนไพร
จากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ โดยรวมแตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 และเมื่อ
พจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า ดา้นผลติภณัฑ ์แตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 และดา้น
ราคา แตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 สว่นดา้นสถานที ่และดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
แตกต่างกนัอยา่งไมม่นียัสาํคญัทางสถติ ิ
  5. ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืนต่างกนั มคีวามคดิเหน็ต่อผลติภณัฑเ์ครื่องสาํอางสมุนไพร
จากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ โดยรวมและรายดา้น แตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 



  6. ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรสต่างกนั มคีวามคดิเหน็ต่อผลติภณัฑเ์ครื่องสาํอางสมุนไพร
จากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ โดยรวมและรายดา้น แตกต่างกนัอยา่งไมม่นียัสาํคญัทางสถติ ิ
  7. ผูบ้รโิภคทีม่ผีูท้ ีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ต่างกนั มคีวามคดิเหน็ต่อผลติภณัฑเ์ครื่องสาํอาง
สมุนไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ โดยรวมแตกต่างกนัอย่างมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 เมื่อ
พจิารณาเป็นรายด้านพบว่า ด้านผลติภณัฑ์ และด้านสถานที่ แตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่
ระดบั .01 สว่นดา้นราคา และดา้นการสง่เสรมิการตลาด แตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
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 The purpose of this research were to study and compare the opinion consumers in 
Nakornsitammaraja province towards natural herbal cosmetic products of Peeramol brand in 
four aspects: product, price, place and promotion classified by age; occupation; education 
background; monthly income; marital status and persons influenced them decided to buy 
cosmetic. 
 The samples were 400 consumers. They consumed Natural Herbal Cosmetic Products in 
four branches of Peeramol Shop in Nakornsitammaraja Province. The questionnaire was 
designed by the researcher and used for collecting data.  The statistic methods used for the 
analysis  were percentage, mean, standard deviation, Independent t-Test and One-Way Analysis 
of Variance. 
 
 The results of this research can be revealed as follows: 
  1. The opinion of consumers in the whole and each aspect were suitable at 
high level. 
  2. There were statically significant difference in the whole and the aspect of place at 
.05 level and for the promotion at .01 level for the opinion of consumers with different age. 
  3. There was no statistically significant difference in the whole aspect. There were 
statistically significant difference for the aspect of price and place at .01 level for the opinion of 
consumers with difference occupation. 
  4. There were statistically significant different in the whole and the aspect of product 
at .05 level while the price aspect at .01 level for the opinion of consumers with difference 
educational level. 
  5. There were statistically significant difference in the whole and each aspect at .01 
level for the opinion of consumers with difference monthly income. 
  6. There was no statistically significant difference in the whole and each aspect for 
the opinion of consumers with difference marital status. 
  7. There were statistically significant difference in the whole and aspect of product 
and place at .01 level while promotion was at .05 level for the opinion of consumers with 
difference persons influenced them decided to by cosmetic. 
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ประกาศคณูุปการ 
 

  สารนิพนธ์ฉบบัน้ีสําเร็จได้ด้วยดี เป็นเพราะผู้วิจยัได้รบัความกรุณาอย่างสูงจากท่าน      
รองศาสตราจารย์ชูศร ีวงศ์รตันะ อาจารย์ที่ปรกึษาสารนิพนธ์ อาจารย์สฏิฐากร ชูทรพัย์ ประธาน
กรรมการบรหิารหลกัสูตร ผู้ช่วยศาสตราจารย์สุพีร์ ลิ่มไทย และผู้ช่วยศาสตราจารย์เริงลกัษณ์      
โรจนพนัธ ์กรรมการสอบปากเปล่าสารนิพนธ ์ทีไ่ดใ้หค้าํแนะนําและขอ้เสนอแนะต่างๆ ตลอดจนการ
ตรวจสอบแกไ้ขขอ้บกพรอ่งต่างๆ เป็นอย่างด ีอนัเป็นประโยชน์ในการทาํสารนิพนธค์รัง้น้ี นับตัง้แต่
เริม่ต้นดําเนินการจนเสรจ็เรยีบรอ้ยสมบูรณ์ ผูว้จิยัรูส้กึซาบซึ้งในความเมตตากรุณาจากคณาจารย์
ทุกทา่น จงึขอกราบขอบพระคุณเป็นอยา่งสงูไว ้ณ โอกาสน้ี 
  ขอบกราบขอบพระคุณ ผูช้่วยศาสตราจารยส์ุพรี ์ลิม่ไทย อาจารยส์ฏิฐากร ชูทรพัย ์และ
อาจารย ์ดร.พนิต กุลศริ ิทีก่รุณาใหค้วามอนุเคราะหเ์ป็นผูเ้ชีย่วชาญตรวจสอบคุณภาพเครื่องมอืใน
การทาํวจิยัในครัง้น้ี 
  ขอกราบขอบพระคุณ คณาจารยท์ุกท่านในภาควชิาบรหิารธุรกจิ คณะสงัคมศาสตร ์และ
คณาจารยจ์ากภาควชิาอื่น ของมหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒทุกท่าน ทีใ่หก้ารอบรม สัง่สอน และ
ประสทิธิป์ระสาทวชิาความรู้ ตลอดจนประสบการณ์ที่ดใีห้แก่ผู้วจิยั อกีทัง้ยงัได้ให้ความรกัความ
เมตตาดว้ยดเีสมอมา 
  ขอกราบขอบพระคุณ คุณเฉลิมไชย ไวยชติา กรรมการผู้จดัการบรษิัทแมนด้า โซลูชัน่ 
จาํกดั ทีใ่หค้วามชว่ยเหลอืและใหค้าํแนะนําปรกึษาดว้ยดตีลอดมา 
  ขอขอบคุณ คุณดาํรงค ์อนิทรจ์นัทร ์ผูจ้ดัการผลติภณัฑเ์ครื่องสาํอาง “พรีมณฑ”์ คุณธญัสนีิ 
อนิทร์จนัทร์ ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาดผลติภณัฑเ์ครื่องสําอาง “พรีมณฑ์” ที่ใหค้วามอนุเคราะห์และ
อนุญาตให้ดําเนินการจดัทําการวิจยัครัง้น้ี และทีมงานเจ้าหน้าที่ทุกท่านที่ให้ความอนุเคราะห์
ชว่ยเหลอืในการเกบ็รวมรวมขอ้มลู 
  ขอขอบคุณ ลูกค้าทุกท่านที่มาใชบ้รกิารที่รา้น “พรีมณฑ์” ที่ใหค้วามร่วมมอืในการตอบ
แบบสอบถามเป็นอยา่งดยีิง่ 
  กราบขอบพระคุณบดิา มารดา ที่ช่วยส่งเสรมิและสนับสนุนการเรยีนของผูว้จิยัดว้ยดมีา
ตลอดและเป็นกาํลงัใจอนัสาํคญัยิง่ทีม่สีว่นชว่ยใหส้ารนิพนธน้ี์สาํเรจ็ลุล่วงดว้ยด ี
  ขอขอบคุณ คุณดวงนภา ครีรีาษฎรต์ระกูล เพื่อนๆ นิสติปรญิญาโท วชิาเอกธุรกจิศกึษา 
และผูท้ี่มพีระคุณที่ไม่ไดก้ล่าวนามในทีน้ี่ ที่กรุณาใหค้วามช่วยเหลอื ใหค้ําแนะนําและเป็นกําลงัใจ
ใหก้บัผูว้จิยัมาโดยตลอด จนทาํใหส้ารนิพนธฉ์บบัน้ีเสรจ็สมบรูณ์ 
  คุณค่าและประโยชน์ของสารนิพนธ์ฉบบัน้ี ผู้วิจยัขอมอบเป็นเครื่องบูชาพระคุณบิดา 
มารดา ครอูาจารย ์ตลอดจนผูท้ีม่พีระคุณของผูว้จิยัทุกทา่น 
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บทท่ี 1 
บทนํา 

 

ภมิูหลงั 
 ปจัจุบนัเทคโนโลยต่ีางๆ มวีวิฒันาการอย่างรวดเรว็ ประกอบกบัการศกึษาวจิยัของมนุษยท์ํา
ใหเ้กดิผลติภณัฑเ์ครื่องสําอางทีต่อบสนองความต้องการของผูค้นเพื่อความสวยงาม บุคลกิภาพและ
สุขภาพ และผลติภณัฑซ์ึ่งมสี่วนผสมของเคมภีณัฑด์งักล่าวกลายเป็นส่วนหน่ึงที่สรา้งปญัหาใหก้บั
ผู้บริโภคและการกํากับดูแลของภาครฐัมากพอสมควรโดยอาศัยกลยุทธ์ของการเป็นเครื่องสําอาง 
หลกีเลีย่งการเป็นยาทีจ่ะถูกควบคุมกาํกบัอยา่งเขม้งวด มกีารใชส้ว่นผสมจากสารเคมใีหม่ๆ  อา้งสรรพคุณ
ของผลติภณัฑ ์ การใหข้อ้มลูผลติภณัฑท์ัง้เรื่องของฉลากและโฆษณากา้วล่วงไปในความเป็นยา ทาํให้
ผูบ้รโิภคคาดหวงัในสรรพคุณทีเ่กนิความเป็นจรงิ มองขา้มหลกัความปลอดภยัผลทีไ่ดร้บัคอืผลกระทบ
จากผลติภณัฑ์ที่มสีารที่ไม่ปลอดภยัในการใช้ ปญัหาเหล่าน้ีนับวนัยิง่ทวคีวามรุนแรงมากยิง่ขึ้น 
เครื่องสาํอางมหีลายชนิดและสามารถแบ่งออกเป็น 2 ประเภทใหญ่ๆ คอื เวชสาํอาง ไดแ้ก่เครื่องสาํอาง
เพื่อการรกัษาและบํารุง และเครื่องสาํอางทัว่ไปซึง่เป็นเครื่องสาํอางเพื่อปรุงแต่งความงาม นอกจากน้ี
หากอาศยัเกณฑข์องกระทรวง อุตสาหกรรมกจ็ะสามารถแบ่งเครื่องสาํอางออกไดเ้ป็น 6 ประเภท ไดแ้ก่ 
เครื่องสาํอางสาํหรบัผม เครื่องสาํอางแอโรซอล เครื่องสาํอางสาํหรบัใบหน้า เครื่องสาํอางสาํหรบัลําตวั 
เครือ่งหอม และเบด็เตลด็ แต่หากแบ่งตามเกณฑข์องคณะกรรมการอาหารและยาจะแบ่งไดเ้ป็น 3 ประเภท 
คอื เครือ่งสาํอางควบคุมพเิศษ เครือ่งสาํอางควบคุมและเครือ่งสาํอางทัว่ไป ปจัจุบนัผูบ้รโิภคสว่นใหญ่ได้
หนัมาใส่ใจกบัผลติภณัฑ์เครื่องสําอางที่ทํามาจากสมุนไพรธรรมชาติมากขึน้เพื่อความสวยงามและมี
สขุภาพทีด่คีวบคูก่นัไป โดยมสีมนุไพรหลายชนิดในปจัจุบนัทีนิ่ยมใชเ้ป็นสว่นผสมของเครื่องสาํอาง และ
ไดร้บัความนิยมอยา่งด ีเน่ืองจากผูใ้ชม้ ัน่ใจวา่ปลอดภยัมากกวา่การใชผ้ลติภณัฑจ์ากสารเคม ีผลติภณัฑ์
จากสมุนไพรจากธรรมชาต ิไดแ้ก่ ว่านหางจระเข ้ อญัชนั ประคาํดคีวาย เปลอืกมงัคุด เป็นตน้ โดย
นํามาใชเ้ป็นสว่นผสมของแชมพ ูครมีนวดผม สบู่ โลชัน่บาํรงุผวิ เป็นตน้  
 จากขอ้มลูการสาํรวจของ บรษิทั ศูนยว์จิยักสกิรไทย จาํกดั ไดท้าํการสาํรวจ "พฤตกิรรมในการ
ใชผ้ลติภณัฑส์มุนไพร" จากกลุ่มตวัอยา่ง 3,294 คน โดยเป็นการสาํรวจทัว่ประเทศ กระจายกลุ่มตวัอยา่ง
แยกรายภาค พบว่าจะมคี่าใชจ้่ายในการซือ้ผลติภณัฑส์มุนไพรในปี 2548 มมีลูค่าประมาณ 48,000 ลา้น
บาท โดยคํานวณจากพฤตกิรรมการบรโิภคทัง้ในดา้นค่าใชจ้่ายและความถี่ในการใชผ้ลติภณัฑ ์ ซึ่ง
ปจัจุบนัมูลค่าตลาดรวมผลติภณัฑส์มุนไพรในประเทศยงัคงขยายตวั อนัเป็นผลมาจากความนิยม
ผลติภณัฑส์มุนไพรเพิม่ขึน้อยา่งต่อเน่ือง เพราะสอดรบักบักระแสนิยมผลติภณัฑอ์งิธรรมชาต ิ รวมทัง้
กระแสการรกัษาสุขภาพเชิงป้องกนัโดยการบริโภคผลิตภณัฑ์ที่มีสรรพคุณป้องกันและเสริมสร้าง
สมรรถภาพของรา่งกาย ซึง่นบัเป็นกระแสทีก่ําลงัมาแรงทัง้ตลาดในประเทศและตลาดต่างประเทศ จาก
สถติพิบว่าประเทศไทยมมีลูค่าสง่ออกสนิคา้เครื่องสาํอางจากธรรมชาตแิละสมุนไพร ไปยงัทุกประเทศ
ทัว่โลกเท่ากบั 5,876.49 ลา้นบาทในปี พ.ศ. 2543 และเพิม่ขึน้เป็น 9,163.44 ลา้นบาท ในปี พ.ศ. 2544 
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ตามลาํดบั ซึง่มอีตัราการขยายตวัเทา่กบัรอ้ยละ 5.93 โดยตลาดสง่ออกทีส่าํคญัของประเทศไทยในสนิคา้
เครือ่งสาํอางจากธรรมชาตแิละสมนุไพร 

ผลติภณัฑเ์ครื่องสาํอางสมุนไพรจากธรรมชาต ิภายใตช้ื่อ “พรีมณฑ”์ ไดเ้ริม่ดาํเนินกจิการเมื่อ
ปี พ.ศ. 2548 โดยเปิดดําเนินกิจการเป็นธุรกิจแบบเฉพาะภายในครอบครวั จดทะเบียนในนาม         
คุณดํารงค์ อนิทร์จนัทร์ และคุณปิยมณฑ ์อนิทร์จนัทร ์ภายใต้ชื่อยีห่อ้ “พรีมณฑ”์ และได้ทําการเปิด
ใหบ้รกิารในเขตจงัหวดันครศรธีรรมราชเป็นครัง้แรกทีอ่าํเภททุ่งสง และไดข้ยายกจิการเพิม่อกี 3 สาขา 
ได้แก่ สาขาอําเภอเมอืงนครศรธีรรมราช สาขาอําเภอบางขนั และสาขาอําเภอพปิูน รวมปจัจุบนัม ี4 
สาขา และปจัจุบนักําลงัขยายสาขาไปยงัจงัหวดัต่างๆ ของประเทศไทย ผลติภณัฑย์ีห่อ้ “พรีมณฑ”์ เป็น
ผลิตภัณฑ์เครื่องสําอางที่ได้จากสารสกัดที่มีความสําคญัจากสมุนไพรธรรมชาติ เช่น ผลมะเฟือง 
ขมิน้ชนั ชาขาว ชาดาํ หวานหมดั โสม ใบหมอ่น เป็นตน้ โดยเน้นคุณภาพของผลติภณัฑเ์ป็นหลกัทีช่่วย
คนืความขาวกระจ่างใสทําใหผ้วิสวย ผวินุ่มชุ่มชื้นอ่อนเยาว์ ยาวนาน และปลอดภยัจากสารเคม ีเป็น
ผลิตภัณฑ์เครื่องสําอางสมุนไพรธรรมชาติที่เกิดจากผลงานการค้นคว้าวิจัยพัฒนาโดยทีมงาน
ผูเ้ชีย่วชาญดา้นผวิของคนไทยโดยเฉพาะ จงึไดม้าซึง่นวตักรรมใหมจ่ากสมุนไพรธรรมชาต ิผลติภณัฑม์ี
ความหลากหลายประเภท ไดแ้ก่ ผลติภณัฑท์าํความสะอาดผวิ ผลติภณัฑส์มานผวิ ผลติภณัฑค์นืความ
กระจ่างใส ผลติภณัฑล์ดรอยและกระชบัผวิ ผลติภณัฑด์ูแลผวิรอบดวงตา ผลติภณัฑป้์องกนัแสงแดด 
ผลติภณัฑ ์มารค์ นวด ขดั ผลติภณัฑด์ูแลผวิทรวงอก ผลติภณัฑด์ูแลเทา้ ผลติภณัฑบ์ํารุงฝีปาก และ
ผลติภณัฑแ์ป้งผสมรองพืน้ แต่ละผลติภณัฑจ์ะมคีวามหลากหลายของสนิคา้เพื่อเป็นการตอบสนองให้
ตรงกบัความต้องการของลูกค้า ในกระบวนการผลติมกีารผลติในโรงงานที่ได้มาตรฐาน มกีารนํา
เทคโนโลยแีละอุปกรณ์อนัทนัสมยัมาเพิม่ศกัยภาพในการผลติ และผา่นการรบัรองคุณภาพจากกระทรวง
สาธารณสขุเมือ่ปี พ.ศ. 2548 โดยมกีารศกึษาคน้ควา้วจิยั และควบคุมคุณภาพของสมนุไพรทุกขัน้ตอน 
 จากขอ้มูลดงักล่าว ผูว้จิยัมคีวามสนใจทีจ่ะศกึษาความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอผลติภณัฑ์
เครื่องสําอางสมุนไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ ผลการวจิยัทีไ่ดใ้นครัง้น้ีจะเป็นประโยชน์อย่างยิง่
สําหรบัเจา้ของกจิการทีจ่ะสามารถนําไปปรบัใชใ้หเ้หมาะสมในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด เพื่อ
พฒันาผลติภณัฑ ์ราคา ทําเลทีต่ ัง้/สถานที ่และการส่งเสรมิการตลาด เพื่อใหก้ารดําเนินกจิการประสบ
ความสาํเรจ็และสามารถตอบสนองใหไ้ดต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภคมากยิง่ขึน้ 
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ความมุ่งหมายของการวิจยั 
ในการวิจัยครัง้น้ี มีความมุ่งหมายหลักเพื่อศึกษาความคิดเห็นของผู้บริโภคในจังหวัด

นครศรธีรรมราชทีม่ต่ีอผลติภณัฑเ์ครื่องสาํอางสมุนไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ โดยมคีวามมุ่ง
หมายเฉพาะ ดงัน้ี 

1. เพือ่ศกึษาความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคในจงัหวดันครศรธีรรมราชทีม่ต่ีอผลติภณัฑ์
เครือ่งสาํอางสมนุไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ ในดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานที ่และดา้น
การสง่เสรมิการตลาด  

2. เพือ่เปรยีบเทยีบความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคในจงัหวดันครศรธีรรมราชทีม่ต่ีอผลติภณัฑ์
เครือ่งสาํอางสมนุไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ ใน 4 ดา้น จาํแนกตาม อาย ุอาชพี ระดบัการศกึษา 
รายไดต่้อเดอืน สถานภาพสมรส และผูท้ีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ 
 

ความสาํคญัของการศึกษาค้นคว้า 
 ผลของการวิจยัครัง้น้ี จะเป็นประโยชน์ต่อเจ้าของกิจการธุรกิจผลิตภณัฑ์เครื่องสําอาง
สมนุไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ ทีจ่ะไดท้ราบความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอผลติภณัฑข์อง
รา้นพรีมณฑ ์เพื่อนําผลจากการวจิยัทีไ่ดใ้นครัง้น้ีไปใชเ้ป็นแนวทางในการวางแผนกลยุทธก์ารตลาด
และปรบัปรุงพฒันาผลติภณัฑแ์ละดา้นอื่นๆ ทีม่คีวามเกีย่วขอ้งในการประกอบการ เพื่อใหก้ารดําเนิน
กจิการประสบความสาํเรจ็และสามารถตอบสนองใหไ้ดต้รงกบัความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคมากยิง่ขึน้ 

 

ขอบเขตของการวิจยั 
การกาํหนดประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั 
ประชากรทีใ่ชใ้นการศกึษาวจิยัครัง้น้ี  ไดแ้ก่ ผูบ้รโิภคทีซ่ื้อและใชผ้ลติภณัฑเ์ครื่องสําอาง

สมุนไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ ทัง้ 4 สาขาในจงัหวดันครศรธีรรมราช ไดแ้ก่ สาขาอาํเภอ
เมอืง สาขาอาํเภอทุง่สง สาขาอาํเภอบางขนั และสาขาอาํเภอพปินู ซึง่ไมท่ราบจาํนวนทีแ่น่นอน 
  

กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 
กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการศกึษาวจิยัครัง้น้ี  คอื ผูบ้รโิภคที่ซื้อและใช้ผลติภณัฑ์เครื่องสําอาง

สมุนไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ ทัง้ 4 สาขาในจงัหวดันครศรธีรรมราช จาํนวน 400 คน โดยวธิี
เปิดตารางของ ศริชิยั กาญจนวาส ีและคณะ (ชศูร ีวงศร์ตันะ. 2549: 67; อา้งองิจาก ศริชิยั กาญจนวาส;ี 
และคณะ. 2537: 105-106) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 และยอมใหเ้กดิความผดิพลาดรอ้ยละ 5 
จากนัน้ทาํการเลอืกตวัอยา่งแบบกําหนดโควตา (Quota Sampling) เพื่อใหไ้ดส้ดัสว่นของกลุ่มตวัอยา่งที่
เท่ากนั ซึง่จะเกบ็ขอ้มลูจากกลุ่มตวัอย่าง สาขาละ 100 คน จากนัน้จะใชก้ารเลอืกตวัอยา่งแบบสะดวก 
(Convenience Sampling)  
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ตวัแปรท่ีศึกษา ในการศกึษาวจิยัครัง้น้ี  คอื 
1. ตวัแปรอิสระ  ไดแ้ก่ ขอ้มลูสว่นบุคคล แบ่งเป็นดงัน้ี 

 1.1  อายุ แบ่งเป็น 
 1.1.1.   ตํ่ากวา่  20 ปี 
 1.1.2.    20 - 39  ปี 
 1.1.3.    40  ปีขึน้ไป 
1.2  อาชพี แบ่งเป็น 
 1.2.1. นกัเรยีน / นกัศกึษา 
 1.2.2. ราชการ / รฐัวสิาหกจิ 
 1.2.3. พนกังานบรษิทัเอกชน 
 1.2.4. เจา้ของกจิการ 
1.3 ระดบัการศกึษา แบ่งเป็น 

1.3.1. ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี 
1.3.2. ปรญิญาตรขีึน้ไป 

 1.4  รายไดต่้อเดอืน แบ่งเป็น 
 1.4.1. ตํ่ากวา่ 8,000 บาท  
 1.4.2. 8,000 - 15,000 บาท 
 1.4.3. มากกวา่ 15,000 บาทขึน้ไป  
1.5  สถานภาพสมรส แบ่งเป็น 

 1.5.1. โสด 
 1.5.2. สมรส 

1.6 ผูท้ีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ แบ่งเป็น 
 1.6.1. ตดัสนิใจเอง 
 1.6.2. เพือ่น 
    

2. ตวัแปรตาม  ไดแ้ก่ ความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอผลติภณัฑเ์ครือ่งสาํอางสมนุไพร
จากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ ในดา้นต่อไปน้ี 

2.1  ดา้นผลติภณัฑ ์
2.2  ดา้นราคา  
2.3  ดา้นสถานที ่ 
2.4  ดา้นการสง่เสรมิการตลาด  
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นิยามศพัทเ์ฉพาะ   
 1. ผลิตภณัฑเ์ครื่องสาํอางสมุนไพรจากธรรมชาติย่ีห้อ “พีรมณฑ”์ หมายถงึ สิง่ทีจ่ดัเป็น
เครื่องสาํอางทีผ่ลติจากสารสกดัทีม่คีวามสาํคญัจากสมุนไพรธรรมชาต ิเช่น ผลมะเฟือง ขมิน้ชนั ชาขาว 
ชาดาํ หวานหมดั โสม ใบหมอ่น เป็นตน้ เป็นผลติภณัฑท์ีม่คีุณสมบตัชิ่วยคนืความขาวกระจ่างใส ทาํให้
ผวินุ่มชุ่มชื้นอ่อนเยาว์ โดยเป็นผลิตภณัฑ์ที่มคีวามปลอดภยัจากสารเคม ีและเหมาะกบัผวิคนไทย
โดยเฉพาะ ผลิตภณัฑ์มคีวามหลากหลาย ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ทําความสะอาดผวิ ผลิตภณัฑ์สมานผวิ 
ผลติภณัฑค์นืความกระจา่งใส ผลติภณัฑล์ดรอยและกระชบัผวิ ผลติภณัฑด์แูลผวิรอบดวงตา ผลติภณัฑ์
ป้องกนัแสงแดด ผลติภณัฑ ์มารค์ นวด ขดั ผลติภณัฑด์ูแลผวิทรวงอก ผลติภณัฑด์ูแลเทา้ ผลติภณัฑ์
บาํรงุรมิฝีปากและผลติภณัฑแ์ป้งผสมรองพืน้ จดัจาํหน่ายโดยรา้น “พรีมณฑ”์ 
 2. ความคิดเหน็ของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภณัฑเ์ครื่องสาํอางสมนุไพรจากธรรมชาติย่ีห้อ 
“พีรมณฑ์” หมายถึง ความรู้สกึนึกคิด ความเหมาะสม ความชอบ ความเชื่อ ตลอดจนค่านิยมและ
ความเหน็ดว้ยหรอืไม่เหน็ดว้ยทีม่ต่ีอผลติภณัฑเ์ครื่องสาํอางสมุนไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ ใน 
4 ดา้น คอื ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นทําเลที่ตัง้/สถานที่ ดา้นการส่งเสรมิการตลาด และดา้น
พนกังาน ดงัน้ี; 
  2.1 ด้านผลิตภณัฑ ์หมายถงึ ความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอผลติภณัฑเ์ครื่องสําอาง
สมุนไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ โดยพจิารณาถงึความเหมาะสมของผลติภณัฑ ์ประโยชน์ของตวั
ผลติภณัฑท์ีเ่กีย่วขอ้งกบั คุณภาพ สรรพคุณ ปรมิาณ บรรจุภณัฑ ์ตราสนิคา้ ขนาด ความหลากหลาย 
ความทนัสมยั การระบุรายละเอียด การใช้วตัถุดิบที่ได้จากสารสกัดจากสมุนไพรธรรมชาติ ความ
ปลอดภยัจากสารเคมเีจอืปน กรรมวธิกีารผลติและการใหค้วามสาํคญัต่อสิง่แวดลอ้ม ซึง่ผลติภณัฑม์จีดั
วางจาํหน่ายในรา้น “พรีมณฑ”์ ทัง้ 4 สาขาในจงัหวดันครศรธีรรมราช 
  2.2 ด้านราคา หมายถงึ ความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอราคาของผลติภณัฑเ์ครือ่งสาํอาง
สมุนไพรจากธรรมชาตยิี่หอ้ “พรีมณฑ”์ แต่ละประเภท โดยพจิารณาถึงระดบัราคาของผลติภณัฑว์่ามี
ความเหมาะสมกบัคุณภาพ ประโยชน์ ความคุม้ค่าและปรมิาณจากการบรโิภคทีผู่บ้รโิภคไดร้บั ตลอดจน
ระดบัของราคาและการแสดงป้ายราคาทีช่ดัเจน 
  2.3 ด้านสถานท่ี หมายถงึ ความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอทาํเลทีต่ ัง้ของรา้น “พรีมณฑ”์ 
ในดา้นความเหมาะสมทางกายภาพของทาํเลทีต่ ัง้ ขนาดของรา้น การจดัตกแต่งภายในรา้น สสีนัของรา้น 
การตดิป้ายชื่อรา้น การจดัวางสนิคา้เป็นหมวดหมู่สามารถเหน็สนิคา้อย่างชดัเจน ความสะดวก ความ
ปลอดภยั ความเป็นระเบยีบเรยีบรอ้ย และบรรยากาศภายในรา้น 
  2.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด หมายถงึ ความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอการสง่เสรมิ
การตลาดของผลิตภณัฑ์เครื่องสําอางสมุนไพรจากธรรมชาติยี่ห้อ “พรีมณฑ์” โดยพจิารณาถึงความ
เหมาะสมเกีย่วกบั:- 
   2.4.1 การโฆษณา ได้แก่ ความเหมาะสมของรูปแบบการติดต่อสื่อสารเกี่ยวกบั
ผลติภณัฑเ์ครื่องสาํอางสมุนไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ โดยไมใ่ชบุ้คคล แต่เป็นการสื่อสารโดย
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ผา่นสือ่ต่างๆ เชน่ หนงัสอืพมิพ ์วทิย ุโทรทศัน์ ป้ายโฆษณา การใชร้ถแห ่และการเป็นผูอุ้ปถมัภร์ายการ
เพือ่เสนอขา่วสารหรอืการแจง้ขา่วสารของผลติภณัฑใ์หแ้ก่ลกูคา้ไดร้บัทราบ ไดแ้ก่ การแจกแผน่พบั 
   2.4.2 การประชาสมัพนัธ ์ไดแ้ก่ ความเหมาะสมในการใหข้า่วทีเ่กีย่วกบัภาพพจน์ของ
ผลติภณัฑ ์ในการสนบัสนุนกจิกรรมต่างๆ ในชุมชน และผลติภณัฑท์ีไ่มท่าํลายสิง่แวดลอ้ม เพื่อเป็นการ
ชกัจงูกลุ่มผูบ้รโิภคทัว่ไปใหเ้กดิความคดิเหน็หรอืทศันคตทิีด่ต่ีอผลติภณัฑ ์การเผยแพรเ่อกสาร 
   2.4.3 การส่งเสรมิการขาย ไดแ้ก่ ความเหมาะสมของการจดักจิกรรมการตลาด เพื่อ
ชว่ยกระตุน้การซือ้ของผูบ้รโิภคในการซือ้ผลติภณัฑเ์ครื่องสาํอางสมุนไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ 
ไดแ้ก่การจดักจิกรรมเสนอขายในพืน้ทีโ่ดยมกีารลดราคา การแจกสนิคา้ตวัอย่าง การแลกซื้อ การขาย
เป็นชุด การแถมของรางวลั การจบัฉลากชงิโชค การแลกของรางวลั การใหคู้ปองสมนาคุณต่างๆ การ
สมคัรสมาชกิ การจดันิทรรศการออกบทู 
   2.4.4 การขายโดยใชบุ้คคล ไดแ้ก่ การตดิต่อสื่อสารทางตรงแบบเผชญิหน้าระหว่าง
ผูข้ายและลูกคา้ทีม่อีํานาจซื้อ โดยการใชพ้นักงานขายใชค้วามรูแ้ละความสามารถของพนักงานขายใน
ดา้นการขายสนิคา้ การชีแ้จงขอ้สงสยัเกีย่วกบัผลติภณัฑใ์หก้บัลูกคา้ บุคลกิภาพของพนักงาน ความมี
มารยาทของพนกังาน 
 3. ผู้บริโภค หมายถงึ ผูท้ีซ่ื้อและใชผ้ลติภณัฑเ์ครื่องสาํอางสมุนไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พี
รมณฑ”์ ทีเ่ป็นเพศหญงิจากทางรา้นทัง้ 4 สาขา ในจงัหวดันครศรธีรรมราช 
 
กรอบแนวคิดในการวิจยั 
 ในการวจิยัเรื่องความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคในเขตจงัหวดันครศรธีรรมราชทีม่ต่ีอผลติภณัฑ์
เครือ่งสาํอางสมนุไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ มกีรอบแนวคดิในการวจิยั ดงัต่อไปน้ี 

ตวัแปรต้น                ตวัแปรตาม   

 

  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

ลกัษณะข้อมลูส่วนบคุคล 
1. อาย ุ
2. อาชพี 
3. กระดบัการศกึษา 
4. รายไดต่้อเดอืน 
5. สถานภาพสมรส 
6. ผูท้ีม่อีทิธพิลต่อการ

ตดัสนิใจซือ้ 

     ความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอผลติภณัฑ์
เครื่องสําอางสมุนไพรจากธรรมชาติยี่ห้อ    
“พรีมณฑ”์ ใน 4 ดา้น ไดแ้ก่ 

 

1. ดา้นผลติภณัฑ ์ 
2. ดา้นราคา  
3. ดา้นสถานที ่ 
4. ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
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สมมติฐานของการวิจยั 
จากกรอบแนวคดิในการวจิยั นําไปสูก่ารตัง้สมมตฐิานของการวจิยั ดงัน้ี 
1. ผูบ้รโิภคทีม่อีายตุ่างกนั มคีวามคดิเหน็ต่อผลติภณัฑเ์ครือ่งสาํอางสมุนไพรจากธรรมชาติ

ยีห่อ้ “พรีมณฑ”์ โดยรวมและรายดา้นแตกต่างกนั 
2. ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีต่างกนั มคีวามคดิเหน็ต่อผลติภณัฑเ์ครือ่งสาํอางสมนุไพรจากธรรมชาติ

ยีห่อ้ “พรีมณฑ”์ โดยรวมและรายดา้นแตกต่างกนั 
3. ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาต่างกนั มคีวามคดิเหน็ต่อผลติภณัฑเ์ครือ่งสาํอางสมนุไพรจาก

ธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ โดยรวมและรายดา้นแตกต่างกนั 
  4. ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืนต่างกนั มคีวามคดิเหน็ต่อผลติภณัฑเ์ครือ่งสาํอางสมนุไพรจาก
ธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ โดยรวมและรายดา้นแตกต่างกนั 
  5. ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรสต่างกนั มคีวามคดิเหน็ต่อผลติภณัฑเ์ครือ่งสาํอางสมุนไพรจาก
ธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ โดยรวมและรายดา้นแตกต่างกนั 
  6. ผูบ้รโิภคทีม่ผีูท้ ีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑต่์างกนั มคีวามคดิเหน็ต่อผลติภณัฑ์
เครือ่งสาํอางสมนุไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ โดยรวมและรายดา้นแตกต่างกนั 
   



บทท่ี  2 
เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 
 ในการวจิยัเรือ่ง ความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคในจงัหวดันครศรธีรรมราชทีม่ต่ีอผลติภณัฑ์
เครือ่งสาํอางสมนุไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ ผูว้จิยัไดศ้กึษาเอกสารและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 
โดยนําเสนอตามหวัขอ้ต่อไปน้ี 

1. ขอ้มลูเกีย่วกบัผลติภณัฑเ์ครือ่งสาํอางสมุนไพรจากธรรมชาต ิ
2. ขอ้มลูเกีย่วกบัผลติภณัฑเ์ครือ่งสาํอางสมุนไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ 
3. แนวความคดิเกีย่วกบัความคดิเหน็ 
4. แนวความคดิเกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาด 
5. แนวความคดิเกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
6. แนวโน้มธุรกจิผลติภณัฑเ์ครือ่งสาํอางสมุนไพรจากธรรมชาต ิ
7. งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 

 

1. ข้อมลูเก่ียวกบัผลิตภณัฑเ์ครือ่งสาํอางสมนุไพรจากธรรมชาติ 
 “เครื่องสําอางสมุนไพร” มคีวามหมายเป็นที่เขา้ใจ และทราบกนัโดยทัว่ไปว่าหมายถึง 
เครือ่งสาํอางทีม่สีว่นผสมของสมนุไพร ไมว่่าจะเป็นจากพชื สตัว ์หรอืแร ่และครอบคลุมถงึรปูแบบต่างๆ 
เริม่ตัง้แต่ผลติภณัฑท์ีป่ระกอบดว้ยสมนุไพรทัง้หมด เชน่ ผลขดัหน้า ขดัผวิ หรอืกึง่สมุนไพร เช่น แชมพู
สมนุไพรต่างๆ หรอืทีม่สีว่นผสมของสารสกดัจากสมนุไพร เชน่ โลชัน่ หรอืครมีบาํรงุผวิ 
 ในสมยัโบราณการนําสมุนไพรมาใช้สําหรบัเป็นเครื่องประทินผิวเสริมความงาม ก็มีการ
ตระเตรยีมกนัเฉพาะครัง้เท่านัน้ ไม่มกีารนํามาผลติในรูปอุตสาหกรรมเช่นในปจัจุบนั ทีม่กีารประยุกต์
โดยการนําสมุนไพรมาบรรจุในบรรจุภณัฑเ์พื่อจดัจําหน่าย สมุนไพรบางชนิดจงึจําตอ้งบรรจุในปรมิาณ
ไมม่ากนกั เพื่อใหส้มุนไพรคงสภาพเดมิอยูไ่ด ้และป้องกนัการเกดิจุลนิทรยีจ์ากการสมัผสักบัอากาศ ทาํ
ใหป้ลอดภยัต่อผูใ้ช ้
 สารธรรมชาตบิางชนิดมคีุณคา่มากกวา่สารสงัเคราะห ์เช่น น้ํามนัหอมระเหย น้ํามนัทีส่กดัจาก
พชืสมุนไพรต่างๆ เพราะมคีุณสมบตัชิอบน้ํา (Hydrophilic) จงึสามารถซมึเขา้สู่ผวิหนังไดด้ ีและยงัมี
องค์ประกอบของสารสําคัญอื่นๆ ในน้ํามันธรรมชาติเหล่าน้ี เช่น วิตามินต่างๆ ฮอร์โมนกลุ่ม 
Phytoestrogens และแรธ่าตุบางชนิดดว้ย  
 พรพรรณ สุนทรธรรม (ธนวรรณ ลีพ้งษ์กุล. 2546: 22-24; อา้งองิจาก พรพรรณ สุนทรธรรม. 
2541: 4) ไดก้ล่าวไวว้่า เครื่องสาํอางสมุนไพร ในความเขา้ใจของคนทัว่ไป เขา้ใจว่า หมายถงึ เครื่องสาํอาง
ทีม่สีว่นผสมของสมนุไพร หรอืสารทีไ่ดจ้ากสมนุไพร หรอืสารจากธรรมชาต ิซึง่แบ่งไดเ้ป็น 3 กลุ่มใหญ่ๆ 
ไดแ้ก่ 
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 1. เครื่องสาํอางทีม่สี่วนผสมของสมุนไพรลว้นๆ สว่นใหญ่เป็นเครื่องสาํอางทีไ่ดจ้ากพชื หรอื
วตัถุดบิที่เกิดขึ้นเองตามธรรมชาติ ที่มจีําหน่ายอยู่ในขณะน้ี มกัอยู่ในรูปที่เป็นผง ซึ่งได้จากผงของ
สมนุไพร หรอืวตัถุดบิจากธรรมชาตนํิามาบดผสมกนั แลว้บรรจุซอง หรอืกระปกุออกจาํหน่าย 
 2. เครือ่งสาํอางทีม่สีว่นผสมของสมนุไพรบางสว่น ซึง่มสีว่นผสมของสมนุไพรผสมอยูบ่า้ง สว่น
ใหญ่เป็นเครื่องสาํอางทีผ่ลติตามกรรมวธิสีมยัใหม่ และใชส้ารเคมภีณัฑเ์ป็นสว่นผสม จากนัน้มกีารเตมิ
สมุนไพร หรอืวตัถุดบิจากธรรมชาตลิงไปเป็นสาระสาํคญั เพื่อตอ้งการใหเ้กดิสรรพคุณตามตอ้งการหรอื
หวงัผลทางการโฆษณา เชน่ แชมพผูสมมะกรดู เป็นตน้ 
 3. เครือ่งสาํอางทีม่สีว่นผสมของสารสกดัจากสมนุไพร หรอืจากสารทีไ่ดจ้ากธรรมชาต ิเช่นการ
ผสมน้ํามนัหอมระเหยชนิดต่างๆ ลงในเครื่องสําอาง เช่น เครื่องสําอางที่มสี่วนผสมของสารสกดัจาก
เปลอืกมงัคุด 
 ผลติภณัฑธ์รรมชาตทิีใ่ชใ้นเครือ่งสาํอาง (Natural Cosmetic Ingredients) เครือ่งสาํอางซึง่ผสม
ผลติภณัฑจ์ากธรรมชาต ิสามารถแบ่งกลุ่มไดเ้ป็น 
  1. แบ่งตามลกัษณะภายนอกของสว่นทีนํ่ามาใช ้เชน่ ใบ ดอก ราก เปลอืก ผล 
  2. แบ่งตามวงศห์รอืสกุลของพชืทีใ่หผ้ลติภณัฑ ์เชน่ วงศ ์Labiatae ม ีPeppermint 
  3. แบ่งตามกลุ่มของสารเคม ีเชน่ กลุ่ม คารโ์บไฮเดรต, ไขมนั 
  4. แบ่งตามกลุ่มของเครือ่งสาํอาง เชน่ Hair Preparation, Hand Cream 
ชนิดและประเภทของผลิตภณัฑเ์ครื่องสาํอางสมนุไพร 
 1. ผลติภณัฑด์แูลสขุภาพผวิ 
  1.1 เจลน้ําผึง้ลา้งหน้าและรกัษาสวิ 
  1.2 เจลอาบน้ําและขดัผวิ 
  1.3 ครมีพอกปกป้องและบาํรงุผวิ 
  1.4 แป้งหมอทนาคา 
  1.5 สมนุไพรขดัและบาํรงุผวิ 
  1.6 ครมีปรบัสภาพผวิใหห้น้าขาวใสและลดริว้รอย 
  1.7 โลชัน่ถนอมผวิ 
  1.8 แป้งสมนุไพร ทนาคา บรสิทุธิ ์100 %  
 2. ผลติภณัฑด์แูลสขุภาพผมและหนงัศรีษะ 
  2.1 สมนุไพรบาํรงุผม 
  2.2 สมนุไพรผมหอม 
  2.3 ครมีนวดผมสมนุไพรปิดผมขาว 
  2.4 แชมพสูมนุไพร 
 3. ผลติภณัฑด์แูลเรอืนรา่ง 
  3.1 ครมีสมนุไพรลดไขมนัและกระชบัสดัสว่น 
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เวชสาํอาง (Cosmeceuticals) 
 เวชสาํอาง (Cosmeceuticals) เป็นผลติภณัฑท์ีร่วมเอาคุณสมบตัขิองเครื่องสาํอางและ/หรอืยา
ไวด้ว้ยกนั นับว่าเป็นผลติภณัฑป์ระเภทใหม่ในวงการอุตสาหกรรมเครื่องสําอาง ปจัจุบนัผูบ้รโิภคหนัมา
นิยมผลติภณัฑเ์วชสําอางมากขึน้ ทําใหผ้ลติภณัฑเ์วชสําอางมแีนวโน้มเตบิโตอย่างรวดเรว็ โดยเฉพาะ
ผลติภณัฑเ์วชสาํอางธรรมชาต ิ(Natural Cosmeceuticals) ซึง่เป็นผลติภณัฑท์ีต่อ้งไมม่สี่วนผสม (เช่น 
กลิน่ ส ีสารปรุงแต่ง สารทีท่ําใหค้งสภาพ ตวัทําละลาย เป็นตน้) ทีเ่ป็นสารสงัเคราะห ์รวมทัง้ยงัตอ้งไม่มี
การฉายรงัส ีไม่มกีารใช้วตัถุดบิที่ปนเป้ือนหรอืตดัแต่งพนัธุกรรม และไม่ใช้สตัว์ทดลอง (โดยการใช้
สตัวท์ดลองมวีตัถุประสงคเ์พือ่ทดสอบประสทิธภิาพและอาการแพท้ีเ่กดิจากการใชผ้ลติภณัฑเ์ครื่องสาํอาง
ทีผ่ลติขึน้มาใหม)่ 
 อุตสาหกรรมเครื่องสาํอางของไทยนบัว่ามกีลยุทธก์ารปรบัตวัทีน่่าสนใจอยา่งมาก ซึง่นอกจาก
การปรบัตวัเพือ่หาตลาดเฉพาะหรอื “นิชมารเ์กต็” และการแสวงหาตลาดสง่ออกแลว้ ตลาดทีน่่าสนใจมาก
คอื ผลติภณัฑเ์วชสําอาง โดยเฉพาะเวชสําอางที่ใชส้มุนไพรหลากหลายชนิดเป็นวตัถุดบิ ซึ่งสนิคา้ใน
กลุ่มน้ีไดร้บัความนิยมอยา่งมาก เน่ืองจากตอบรบักบักระแสองิธรรมชาต ิโดยทีไ่ทยมคีวามไดเ้ปรยีบใน
แง่ของความหลากหลายและความอุดมสมบูรณ์ของวตัถุดิบประเภทสมุนไพรที่สามารถพฒันาเป็น
ผลิตภณัฑ์เวชสําอางนานาชนิด ซึ่งผู้ประกอบการของไทยต้องเร่งยกระดบัมาตรฐานการผลิตและ
คุณภาพของผลติภณัฑเ์วชสาํอางในประเทศ โดยมโีอกาสทีจ่ะขยายตลาดทัง้ในประเทศและต่างประเทศ
อยา่งมาก 
 ปจัจุบนัตลาดเวชสาํอางในประเทศมมีลูค่าตลาดสงูถงึ 2,000 ลา้นบาทต่อปี และมอีตัราการ
ขยายตวัสงูถงึรอ้ยละ 30 ต่อปี โดยตลาดเครื่องสาํอางจากสมุนไพรแบ่งออกเป็นกลุ่มยีห่อ้ต่างประเทศ 
และกลุ่มทีผ่ลติในประเทศ จุดขายสาํคญัทีน่่าจบัตามองคอื การสรา้งภาพลกัษณ์สนิคา้ใหส้อดคลอ้งกบั
กระแสอนุรกัษ์สิง่แวดล้อม เดิมนัน้ราคาของเครื่องสําอางสมุนไพรที่วางจําหน่ายจะอยู่ในเกณฑ์สูง 
โดยเฉพาะเครื่องสาํอางสมุนไพรนําเขา้ ดงันัน้กลุ่มผูบ้รโิภคเป้าหมายจะเป็นผูบ้รโิภคระดบักลางขึน้ไป 
และส่วนใหญ่จะอยู่ในวยัทํางาน แต่ปจัจุบนัผูป้ระกอบการพยายามขยายฐานลูกคา้เพื่อจบัตลาดกลุ่ม
วยัรุ่น เน่ืองจากเป็นกลุ่มที่มกีําลงัซื้อสูงและต่อเน่ือง รวมทัง้มกีารขยายตวัของการผลติเครื่องสําอาง
สมนุไพรในระดบัชาวบา้นหรอืกลุ่มแมบ่า้นต่างๆ เพิม่ขึน้อยา่งมาก โดยสนิคา้เครื่องสาํอางสมุนไพรกลุ่ม
น้ีราคาไม่แพงเมื่อเปรยีบเทยีบกบัเครื่องสําอางสมุนไพรที่นําเขา้ ทําใหไ้ดร้บัการตอบรบัของผูบ้รโิภค
เพิม่ขึน้อย่างมาก อกีทัง้ความนิยมของสถานเสรมิความงามดว้ยสมุนไพรที่มกีารเปิดตวัเพิม่ขึน้อย่าง
มาก ทาํใหต้ลาดของเครือ่งสาํอางสมนุไพรขยายตวัอยา่งต่อเน่ือง 
 ธุรกจิเวชสาํอางหนัมาใหค้วามสนใจกบัแหล่งสมุนไพรในประเทศเขตรอ้น เช่น ประเทศอนิเดยี 
อฟัรกิาใต ้มาเลเซยี ฟิลปิปินส ์มาดากสัการ ์เน่ืองจากในประเทศเหล่าน้ียงัมคีวามอุดมสมบรูณ์และความ
หลากหลายของสมุนไพรที่เหมาะจะใช้เป็นวตัถุดบิสําหรบัการผลติเวชสําอางประเภทต่างๆ ดงันัน้จงึ
นับว่าเป็นโอกาสอนัดสีําหรบัประเทศไทยในฐานะที่เป็นแหล่งสําคญัสําหรบัวตัถุดบิของการผลติเวช
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สาํอาง ซึง่การผลกัดนัใหม้กีารคน้ควา้วจิยั และพฒันาจนกระทัง่ผลติผลติภณัฑเ์วชสาํอางต่างๆ ออกมา
ได ้ผลติภณัฑเ์วชสาํอางของไทยกจ็ะไดร้บัการยอมรบัทัง้ในประเทศและในตลาดโลก 
 อนาคตของตลาดเวชสําอางหรอืเครื่องสําอางสมุนไพรของไทยมแีนวโน้มแจ่มใสทัง้ตลาดใน
ประเทศและตลาดต่างประเทศ เน่ืองจากได้ปจัจัยหนุนจากกระแสนิยมธรรมชาติ และการรักษา
สิง่แวดลอ้ม ซึง่ผูผ้ลติเครื่องสาํอางสมุนไพรของไทยนัน้ต้องอาศยัจุดแขง็ในเรื่องความไดเ้ปรยีบในเรื่อง
ความหลากหลายและความอุดมสมบูรณ์ของวตัถุดบิสมุนไพร รวมทัง้การผลกัดนัใหส้มุนไพรของไทย
เป็นที่รู้จ ักและยอมรับของชาวต่างประเทศให้มากยิ่งขึ้น ซึ่งการรุกคืบไปเปิดตลาดเวชสําอางใน
ต่างประเทศต้องอาศยัฐานการผลิตและการตลาดที่เข้มแขง็ในประเทศก่อนเพื่อที่จะสามารถก้าวไป
แขง่ขนักบัเครื่องสาํอางของบรษิทัยกัษ์ใหญ่ทัง้หลายได ้โดยการเจาะตลาดแบบเฉพาะเจาะจงหรอื “นิช
มารเ์กต็” จงึจะประสบความสาํเรจ็ (http://www.scb.co.th/LIB/th/article/mong/2547/m1531.html) 
 ในปจัจุบนัมบีรษิทัผูผ้ลติและจําหน่ายผลติภณัฑ ์ เพื่อสุขภาพมากมายหลายชนิด ตัง้แต่ 
ผลติภณัฑอ์าหาร, ผลติภณัฑเ์สรมิอาหาร, ผลติภณัฑเ์ครื่องสาํอางทัง้จากธรรมชาตแิละอื่นๆ ผลติภณัฑ์
ยาจากสมุนไพร และสมุนไพรเดีย่ว ทัง้ในรปูของวตัถุดบิและ ผลติภณัฑส์าํเรจ็รปูพรอ้มรบัประทาน และ
ใชป้ระโยชน์ในการบรโิภค ซึง่การใชส้มุนไพรในธุรกจิต่างๆ ทัง้ในลกัษณะของยา อาหารเสรมิสุขภาพ 
เครื่องสาํอางสมุนไพร นวดและอบตวัดว้ยสมุนไพร ไปจนถงึการรบัประทานชาสมุนไพรเพื่อสุขภาพมี
การพฒันาอยา่งรวดเรว็ ซึง่ธุรกจิทีเ่กีย่วขอ้งกบัสมุนไพรเหล่าน้ีเป็นธุรกจิทีส่รา้งรายไดอ้ยา่งมาก อกีทัง้
ยงัเป็นธุรกจิทีใ่ชเ้ทคโนโลยทีีไ่ม่สงูมาก ผูป้ระกอบการรายใหม่ๆ มโีอกาสเขา้ตลาดได ้ และมโีอกาส
เตบิโตไดอ้กีมาก ทัง้น้ีจะเหน็ไดจ้ากการทีต่ลาดผลติภณัฑส์มุนไพรในประเทศขยายตวัปีละไม่ตํ่ากว่า
รอ้ยละ 20-30 เน่ืองจากความนิยมในการบรโิภคและใชส้มุนไพรไทย และมลูค่าตลาดรวมในประเทศของ
ผลติภณัฑส์มุนไพรในปี 2544 จะมมีลูค่าสงูถงึเกอืบ 30,000 ลา้นบาท และมอีตัราการขยายตวัรอ้ยละ 
30 มลูค่าตลาดรวมผลติภณัฑส์มุนไพรในประเทศเตบิโตในลกัษณะกา้วกระโดด (ศูนยว์จิยักสกิรไทย, 
2545) เน่ืองจากความนิยมผลติภณัฑส์มุนไพรเพิม่ขึน้อย่างต่อเน่ือง เพราะ สอดรบักบักระแสนิยม
ผลติภณัฑ์องิธรรมชาติที่เป็นกระแสที่กําลงัมาแรง ซึ่งนับว่าเป็นการขยายตวัที่สวนทางกบัภาวะ
เศรษฐกจิทีย่งัคงซบเซา โดยเครื่องสําอางจากธรรมชาตแิละสมุนไพรสามารถแบ่งออกเป็นกลุ่มสนิคา้
ต่างๆ ไดด้งัน้ี 
  1. ผลติภณัฑเ์ครื่องสาํอาง และเวชสาํอางจาก สารสกดัจากธรรมชาต ิแชมพสูมุนไพร - 
ว่านหางจระเข,้ ว่านประคาํดคีวาย, ดอกอญัชนั, มะกรดู สบู่เหลว - สารสกดัจากว่านหางจระเข,้ ดอกไม้
รวม, สารสกดัเปลอืกมงัคุด สบู่กอ้น - สารสกดัเปลอืกมงัคุด, สารสกดัจากว่านหางจระเข,้ สารสกดัจาก
ใบบวับก, สารสกดัจากเน้ือมะขาม, สารสกดัจากขมิน้ชนั 
  2. เวชสาํอางจากสมนุไพร เวชสาํอางครมีจากสมุนไพรรวม สารสกดัจากมะขาม, ใบบวับก, 
ขมิน้ชนั และ สารสกดัจากสมุนไพรอื่นๆ จากต่างประเทศ สาํหรบั สวิ ฝ้า กระ รอยด่างดาํบนใบหน้า 
(ไดผ้ลภายใน 7-15 วนั แลว้แต่พืน้ฐานของผวิหน้า) ครมีโฟม ลา้งหน้า จากสารสกดัจากสมุนไพร 
สาํหรบักาํจดั เซลลแ์ละสิง่สกปรกทีต่กคา้งอยูบ่นผวิหนงั และ ฆา่เชือ้แบคทเีรยีทีเ่ป็นสาเหตุของสวิ โคน 
พอกหน้า เพื่อฟ้ืนฟูสภาพผวิใหส้ดชื่น และ ความสดใสแก่เซลลผ์วิพรรณใหม่ๆ  ใหม้สีุขภาพด ี มารค์
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ผา้สาํล ีชุม่ดว้ย สารสกดัจากสมนุไพร และ สารสกดัจาก แตงกวา และ สารสกดัจากสมนุของต่างประเทศ
กวา่ 5 ชนิด สาํหรบัฟ้ืนฟูสภาพผวิ และ ปรบัสภาพผวิพรรณใหด้สูดใสภายใน 15 นาท ี
 
2. ข้อมลูเก่ียวกบัผลิตภณัฑเ์ครือ่งสาํอางสมนุไพรจากธรรมชาติย่ีห้อ “พีรมณฑ”์ 
 ผลติภณัฑเ์ครื่องสาํอางสมุนไพรจากธรรมชาต ิภายใตช้ื่อ “พรีมณฑ”์ ไดเ้ริม่ดาํเนินกจิการเมื่อ
ปี พ.ศ. 2548 โดยเปิดดําเนินกจิการเป็นธุรกจิแบบเฉพาะภายในครอบครวั จดทะเบยีนในนาม คุณ
ดํารงค์ อินทร์จนัทร์ และคุณปิยมณฑ์ อินทร์จนัทร์ ภายใต้ชื่อยี่ห้อ “พีรมณฑ์” และได้ทําการเปิด
ใหบ้รกิารในเขตจงัหวดันครศรธีรรมราชเป็นครัง้แรกทีอ่าํเภททุ่งสง และไดข้ยายกจิการเพิม่อกี 3 สาขา 
ได้แก่ สาขาอําเภอเมอืงนครศรธีรรมราช สาขาอําเภอบางขนั และสาขาอําเภอพปิูน รวมปจัจุบนัม ี4 
สาขา และปจัจุบนักําลงัขยายสาขาไปยงัจงัหวดัต่างๆ ของประเทศไทย ผลติภณัฑย์ีห่อ้ “พรีมณฑ”์ เป็น
ผลิตภัณฑ์เครื่องสําอางที่ได้จากสารสกัดที่มีความสําคญัจากสมุนไพรธรรมชาติ เช่น ผลมะเฟือง 
ขมิน้ชนั ชาขาว ชาดาํ หวานหมดั โสม ใบหมอ่น เป็นตน้ โดยเน้นคุณภาพของผลติภณัฑเ์ป็นหลกัทีช่่วย
คนืความขาวกระจ่างใสทําใหผ้วิสวย ผวินุ่มชุ่มชื้นอ่อนเยาว์ ยาวนาน และปลอดภยัจากสารเคม ีเป็น
ผลิตภัณฑ์เครื่องสําอางสมุนไพรธรรมชาติที่เกิดจากผลงานการค้นคว้าวิจัยพัฒนาโดยทีมงาน
ผูเ้ชีย่วชาญดา้นผวิของคนไทยโดยเฉพาะ จงึไดม้าซึง่นวตักรรมใหมจ่ากสมุนไพรธรรมชาต ิผลติภณัฑม์ี
ความหลากหลายประเภท ไดแ้ก่ ผลติภณัฑท์าํความสะอาดผวิ ผลติภณัฑส์มานผวิ ผลติภณัฑค์นืความ
กระจ่างใส ผลติภณัฑล์ดรอยและกระชบัผวิ ผลติภณัฑด์ูแลผวิรอบดวงตา ผลติภณัฑป้์องกนัแสงแดด 
ผลติภณัฑ ์มารค์ นวด ขดั ผลติภณัฑด์ูแลผวิทรวงอก ผลติภณัฑด์ูแลเทา้ ผลติภณัฑบ์ํารุงฝีปาก และ
ผลติภณัฑแ์ป้งผสมรองพืน้ แต่ละผลติภณัฑจ์ะมคีวามหลากหลายของสนิคา้เพื่อเป็นการตอบสนองให้
ตรงกบัความต้องการของลูกค้า ในกระบวนการผลติมกีารผลติในโรงงานที่ได้มาตรฐาน มกีารนํา
เทคโนโลยแีละอุปกรณ์อนัทนัสมยัมาเพิม่ศกัยภาพในการผลติ และผา่นการรบัรองคุณภาพจากกระทรวง
สาธารณสขุเมือ่ปี พ.ศ. 2548 โดยมกีารศกึษาคน้ควา้วจิยั และควบคุมคุณภาพของสมนุไพรทุกขัน้ตอน 
 
ประเภทของผลิตภณัฑย่ี์ห้อ “พีรมณฑ”์ 
 1.1 ผลิตภณัฑท์าํความสะอาดผิว 
Mela Clear Whitening Foam 
โฟมล้างหน้าขาว 
 โฟมลา้งหน้าเพือ่ผวิหน้าขาว เป็นโฟมลา้งหน้าสตูรออ่นโยน ไมร่ะคายเคอืงต่อผวิ ทาํความ
สะอาดอยา่งลํ้าลกึ และไมท่าํใหผ้วิแหง้ดงึพรอ้มปรบัสมดุลความชุ่มชืน้ใหก้บัผวิ ดว้ยสว่นผสมจาก
พชืธรรมชาต ิและสารสกดัจาก Bearberry ชว่ยใหผ้วิขาวสดใสเปล่งปลัง่ และไมท่ิง้สิง่สกปรกตกคา้ง
อนัเป็นตน้เหตุของความหมองคลํ้า  
 ปรมิาณสทุธ ิ100 กรมั  ราคา 300 บาท 
 ปรมิาณสทุธ ิ30 กรมั  ราคา 89 บาท  
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Deep Cleaning Foamy 
ดีฟ คลีนน่ิง โฟมม่ี 
 เป็นผลติภณัฑส์บู่เหลวทาํความสะอาดผวิสตูรอ่อนโยน ลา้งคราบความมนัสว่นเกนิและสิง่
สกปรกไดอ้ย่างหมดจน ลดความมนับนใบหน้า ช่วยขจดัเซลลผ์วิทีเ่สื่อมสภาพและผวิดํากรา้นให้
หลุดออก พรอ้มต่อตา้นอนุมลูอสิระป้องกนัการเกดิเมด็ส ีฝ้า และปกป้องผวิจากแคทเีรยี ซึง่เป็น
สาเหตุของการเกดิสวิ ชว่ยใหผ้วิสะอาดออ่นละมนุเนียนนุ่มอยูเ่สมอ 
 ปรมิาณสทุธ ิ80 มล.  ราคา 250 บาท 
Whitening Soap 
สบูห่น้าใส 
 สบู่กอ้นใสบรสิุทธิ ์สาํหรบัทาํความสะอาดใบหน้าและปรบัสมดุลผวิ (ph Balance) ดว้ยคุณค่า
ของสารสกดัจากธรรมชาต ิชาขาว วติามนิซ ึวติามนิอ ีEvening Primrose Oil ผวิจงึสะอาดอยา่งลํ้าลกึ 
และปราศจากความมนั แต่คงไวซ้ึง่ความชุม่ชืน้พรอ้มถนอมผวิใหข้าวสดใสเนียนนุ่มอยูเ่สมอ 
 ปรมิาณสทุธ ิ50 กรมั ราคา 140 บาท 
Vitamin E & Milk soap 
สบูผิ่วขาว 
 ความมหสัจรรยจ์ากธรรมชาต ิเขม้ขน้ดว้ยวติามนิ E โปรวติามนิ B5 และน้ํานม แกส้วิ ฝ้า
ตกกระ หน้ามนั ลดจุดด่างดาํบนใบหน้าเป็นสบู่ทีอ่่อนโยนต่อผวิ แต่ทาํความสะอาดอยา่งลํ้าลกึโดย
ไมท่าํใหผ้วิแหง้ ทาํใหใ้บหน้าเนียนนุ่มสดใสอยา่งแทจ้รงิ  
 ปรมิาณสทุธ ิ70 กรมั  ราคา 120 บาท 
Facial Cleanser Cream (Make Up Remover) 
ครีมล้างเครื่องสาํอาง 
 ในกรณีทีใ่ชเ้ครื่องสาํอางทีผ่สมครมีรองพืน้ หรอืครมีกนัแดดชนิดกนัน้ําการลา้งหน้าดว้ย
ผลติภณัฑท์าํความสาํอาดผวิหน้า เช่น เจล โฟม หรอืสบู่ลา้งหน้า อาจไมเ่พยีงพอ ควรใช ้Make Up 
Remover ซึง่เป็นครมีทีส่ามารถขจดัสิง่สกปรก และเมคอพั บนใบหน้าไดอ้ยา่งสะอาดหมดจด โดย
ไมก่่อใหเ้กดิระคายเคอืงต่อผวิพรรณก่อนขัน้ตอนการลา้งหน้าปกต ิ
 ปรมิาณสทุธ ิ100 กรมั ราคา 450 บาท 
 
 1.2 ผลิตภณัฑส์มานผิว 
Mild Toner (Alcohol Free) 
โลชัน่สมานผิวปราศจากแอลกอฮอล ์
 โลชัน่สมานผวิหลงัการลา้งหน้า เหมาะสําหรบัทุกสภาพผวิ และใชไ้ดแ้มผ้วิทีบ่อบบาง 
เพราะปราศจากสว่นผสมของแอลกอฮอล ์ เพื่อทาํความสะอาดไขมนั และสิง่สกปรกทีอ่าจหลงเหลอื
จากการลา้งหน้าไดอ้ยา่งหมดจด พรอ้มอุดมดว้ยสาร Sorbitol และ Sodium Hyaluronate ใหค้วาม
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ชุ่มชืน้แก่ผวิ Cucumber Extract และ Yeast Extract ซึง่สมานผวิและกระชบัรขูมุขน จงึช่วยใหผ้วิ
เนียนเรยีบละเอยีดขึน้ และปรบัสภาพผวิใหพ้รอ้มกบัการบาํรงุในขึน้ตอนต่อไป  
 ปรมิาณสทุธ ิ50 มล.  ราคา 290 บาท 
Toner Lotion 
โลชัน่มะเฟือง 
 สารสกดัจากธรรมชาต ิผลมะเฟืองแท ้100 % สาํหรบัทุกสภาพผวิขจดัเซลลท์ีต่ายแลว้ให ้
หลุดออกจากผวิหน้าทําใหผ้วิหน้าขาวเนียน สดใส ไม่หมองคลํ้าและยงัช่วยกระชบัรูขุมขนทําให้
ผวิหน้าแลดเูนียนเรยีบกระจา่งใส  
 ปรมิาณสทุธ ิ45 มล.  ราคา 180 บาท 
  
 1.3 ผลิตภณัฑเ์พ่ือผิวขาว และยบัยัง้การสร้างเมด็สี  
Mild Peeling Cream 
ครีมผลดัเซลลผิ์ว 
 เรง่การผลดัเซลลผ์วิอยา่งออ่นโยน เซลลผ์วิหนงัมกีารแบ่งตวัเรว็ขึน้ ทาํใหส้ผีวิจางลง 
ผวิหน้าแต่งตงึขึน้ ลดรอยเหีย่วยน่ผวิหน้าแลดอูอ่นเยาว ์และเรยีบเนียน 
 ปรมิาณสทุธ ิ15 กรมั.  ราคา 350 บาท 
Perfect Skin Cream 
ครีมปรบัสภาพผิว 
 ลดการอกัเสบของผวิจากการแพ ้ หรอืสมัผสัแสงแดด มคีุณสมบตัใินการยบัยัง้ ฮสีตามนี 
สารสาํคญัทีท่ําใหเ้กดิการแพ ้ เขม้ขน้บรสิุทธิข์องสารบํารุงจากธรรมชาตเิพื่อการบํารุงผวิหน้าเป็น
พเิศษชว่ยแกผ้ดผืน่คนั หรอืการระคายเคอืงจากการใชเ้ครือ่งสาํอางทาํใหผ้ดิตงึ เนียนเรยีบ 
 ปรมิาณสทุธ ิ15 กรมั.  ราคา 350 บาท 
Lighten & Radiance Cream 
เรทเ์ทน แอนท ์เรเดียนซ ์ครีม 
 ครมีหน้าใส สตูรอ่อนโยน ดว้ยสว่นผสมของสารสกดัจากผลไมช้่วยผลดัเซลลผ์วิชัน้นอกที่
เสือ่มสภาพใหห้ลุดลอกออกจากผวิหน้าอยา่งออ่นโยน ลดจุดดา่งดาํบนใบหน้าเพื่อเผยใหเ้หน็ผวิใหม่
ทีข่าวสดใสกวา่เดมิ  
 ปรมิาณสทุธ ิ15 กรมั.  ราคา 350 บาท 
White & Bright Essence 
ไวท ์แอนด ์ไบรท์ เอสเซนส ์
 เอสเซนส ์ สตูรเขม้ขน้ทีม่ปีระสทิธภิาพสงู เน้นการฟ้ืนฟูผวิจากความหมองคลํ้า และความ
แหง้กรา้นของผวิอนัเน่ืองมาจากภาวะทางอากาศ อายุ สามารถปรบัสภาพผวิใหข้าวผุดผ่องเนียน
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กระจ่างใสอยา่งเป็นธรรมชาต ิ ช่วยลดเลอืนจุดด่างดาํ และฝ้า ภายหลงัใชอ้ยา่งสมํ่าเสมอจะเหน็ถงึ
การเปลีย่นแปลงผวิหน้าแต่งตงึขึน้ และลดรอยเหีย่วยน่ได ้ 
 ปรมิาณสทุธ ิ10 มล.  ราคา 390 บาท 
C Plus Bio Essence 
วิตามินซี สตูรเข้มข้น 
 เขม้ขน้ดว้ยสว่นผสมของวติามนิซ ีไตรคอมเพลก็ซ ์ เป็นสารตา้นอนุมลูอสิระ ช่วยป้องกนั
และลดเลอืนริว้รอยหมองคลํ้า และจุดด่างดาํบนใบหน้า ชะลอการเกดิอนุมลูอสิระ ป้องกนัอนัตราย
จากแสง UV ป้องกนัการเกดิมะเรง็ผวิหนงั ลดการเพิม่ปรมิาณและป้องกนัการรวมตวัของเมด็สเีมลา
นิน ซ่อมแซมและซ่อมสรา้งเซลลผ์วิทีเ่สื่อมสภาพ พรอ้มปรบัสภาพผวิใหข้าว เนียนเรยีบ กระจ่างใส 
และชุม่ชืน้อยูเ่สมอ 
 ปรมิาณสทุธ ิ15 กรมั ราคา 390 บาท  
 ปรมิาณสทุธ ิ30 กรมั ราคา 690 บาท 
Advance whitening Repair Cream 
แอดวานซ ์ไวทเ์ทนน่ิง รีแพร ์ครีม 
 ผลติภณัฑท์ีช่ว่ยรบัมอืกบัรอยดาํคลํ้าความหมน่หมองของสผีวิ ทีไ่มส่มํ่าเสมอใหเ้สมอืนจาง
หาย เน้ือครมีซมึสู่ผวิไดอ้ยา่งรวดเรว็ เขา้ยบัยัง้กระบวนการสรา้งเมด็สเีมลานิน ตัง้แต่ขัน้ตอนแรก
จนถงึขัน้ตอนสดุทา้ยจงึชว่ยป้องกนัการเกดิ ฝ้า กระ จุดดา่งดาํ ใหผ้วิขาวนวลเนียนไรจุดา่งดาํ 
 ปรมิาณสทุธ ิ15 กรมั ราคา 850 บาท 
Super Whitening Complex Cream 
ซุปเปอร ์ไวท ์เทนน่ิง คอมเพลก็ซ ์ครีม 
 สตูรเร่งรดัพเิศษจากธรรมชาต ิเพื่อเผยผวิเนียน กระจ่างใส ลดเลอืน ความเขม้ขน้ของสผีวิ 
และขนาดของจุดดา่งดาํ พรอ้มปรบัสภาพผวิจาก ฝ้า กระ ใหเ้รยีบเนียนเสมอกนั ลดความหมองคลํ้าของ
ใบหน้า จากการถูกกระตุน้ของรงัส ีUV ในแสงแดด เปล่งประกายความกระจา่งใสภายใน 2 สปัดาห ์ 
 ปรมิาณสทุธ ิ20 กรมั ราคา 890 บาท 
Night Cream 
ครีมหน้าใสสตูรเข้มข้น ไพลผสมขม้ินชนั 
 ดว้ยคุณคา่ของสมนุไพรไทยสกดัสตูรเขม้ขน้ และวติามนิอ ีลดอาการสวิ ฝ้า กระ จุดด่างดาํ 
รอยหมองคลํ้า สามารถปรบัสภาพผวิใหข้าวผดุผอ่งเนียนกระจา่งใส อยา่งเป็นธรรมชาตภิายหลงัการ
ใชอ้ยา่งสมํ่าเสมอจะเหน็ถงึเปลีย่นแปลง 
 ปรมิาณสทุธ ิ8 กรมั ราคา 190 บาท 
 
 
 



 16 

 1.4 ผลิตภณัฑ ์ลดร้ิวรอยและยกกระชบัผิว 
Deep Moisturizing Gel Plus Shimmer 
ดีฟ มอยซเ์จอรไ์รเซอร ์เจล พลสั ซมัเมอร ์
 เจลทองเพิม่ความชุ่มชืน้ใหก้บัผวิหน้า โดยการผสมผสานส่วนผสมจากธรรมชาตทิีท่อง
คุณค่า ในการบํารุงและเพิม่ประสทิธภิาพในการเกบ็กกัความชุ่มชืน้ของผวิ ส่งผลใหผ้วิเปล่งปลัง่    
มน้ํีามนีวล และชุ่มชืน้อกีทัง้ช่วยลดเลอืนริว้รอยทีเ่กดิจากความแหง้กรา้น และโดดเด่นดว้ยสว่นผสม
ของผงทอง (Shimmer) ทีช่ว่ยใหผ้วิเปล่งประกาย ดเูนียนใสตัง้แต่ครัง้แรกทีใ่ช ้ 
 ปรมิาณสทุธ ิ20 มล.  ราคา 500 บาท 
Lift Up Firming Serum & Eye Gel (99% Pure Gold) 
เซรัม่ทองยกกระชบัผิวหน้าและรอบดวงตา  
 มสีว่นผสมของละอองทองคาํบรสิุทธิ ์99% ครบถว้นดว้ยวติามนิทีส่าํคญัและคุณค่าพเิศษของ
การบํารุงผวิหน้า และรอบดวงตา ซึง่สกดัจากธรรมชาต ิช่วยบํารุงฟ้ืนฟูผวิหน้า ต่อตา้นริว้รอยแหง่วยั
และชะลอความชราของผวิ พรอ้มกระชบัผวิใหชุ้ม่ชืน้ เนียนนุ่มสดใสเปล่งมชีวีติชวีาดุจวยัเยาว ์ 
 ปรมิาณสทุธ ิ20 มล.  ราคา 690 บาท 
Hya Collagen Elastin Provit B5 Serum 
คอลลาเจน อิลาสติน โปรวิตามิน บี 5  
 เพิม่ความชุ่มชืน้ใหแ้ก่ผวิ ดว้ยส่วนผสมของไฮยารโูลนิคพรอ้มส่วนผสมของคอลลาเจน    
อลิาสตนิ ช่วยใหผ้วิยดืหยุ่นและกระชบัปรบัสมดุลโครงสรา้งผวิ มสีารต่อตา้นอนุมลูอสิระ ช่วยใน
กระบวนการซ่อมแซมเน้ือเยือ่ ทาํใหผ้วิกระชบัเนียนใสอยูเ่สมอ 
 ปรมิาณสทุธ ิ20 มล.  ราคา 690 บาท 
 ปรมิาณสทุธ ิ11 มล.  ราคา 390 บาท 
Retinol COQ10 Hya Aloe Vit E 
เรตินอล โคเอนไซม ์คิดเทน 
 เรตนิอล เป็นอนุพนัธข์องกรดวติามนิ เอ ลดการอกัเสบฟ้ืนฟูสภาพผวิทีเ่สื่อมจากแสงแดง 
ลดริว้รอยเหีย่วยน่จุดดา่งดาํจะลดลงสผีวิสมํ่าเสมอขึน้ และบรรเทารอยแผนเป็นทีเ่กดิจากสวิ ต่อตา้น
อนุมลูอสิระ ช่วยปกป้องผวิจากการถูกทาํลายรงัสยีวู ีเพิม่ความชุ่มชืน้ใหแ้ก่ผวิ ใหเ้ป็นประจาํใหผ้วิ
เรยีบเนียนกระจา่งใส 
 ปรมิาณสทุธ ิ15 กรมั.  ราคา 650 บาท 
Curcumin Firming Extra Lift Cream 
ครีมกระชบัผิวขม้ินชนั 
 ครมีกระชบัผวิขมิน้ชนั และ Soya Protein มคีุณสมบตัใินการต่อตา้นอนุมลูอสิระ ลดริว้รอย 
ป้องกนัการอกัเสบของผวิ ปกป้องแสงแดด และความบรสิุทธิข์องสาร THC มากกว่า 95 % จงึใหคุ้ณสมบตัิ
ในการทาํใหผ้วิขาว เดน่เรยีบเนียนและเต่งตงึ  



 17 

 ปรมิาณสทุธ ิ20 กรมั.  ราคา 650 บาท 
Micro collagen & Vitamin E Light Cream 
ครีมยกกระซบัหน้า สตูรเร่งรดั 
 เน้ือครมีสตูรบางเบา ซมึสูผ่วิไดง้า่ยไมท่าํใหรู้ส้กึเหนอะหนะ ผวิจงึไดร้บัคุณค่าบํารุงอยา่ง
แทจ้รงิ เพิม่การสงัเคราะหค์อนลาเจน เพื่อความชุ่มชืน้ ต่อต้านอนุมูลอสิระ ชะลอการเกดิริว้รอย 
และจุดด่างดาํ เพิม่ประสทิธภิาพความยดืหยุน่แก่ผวิเมื่อใชอ้ยา่งสมํ่าเสมอผวิหน้าจะไมห่ยอ่นคลอ้ย
แลดอูอ่นกวา่วยั (หลงัการใช ้6 เดอืน ริว้รอยลดลงอยา่งเหน็ไดช้ดั) 
 ปรมิาณสทุธ ิ30 กรมั.  ราคา 750 บาท 
Super Antioxidant Cream 
ซุปเปอร ์แอนติออกซิแดน็ท ์ครีม 
 ครมีเขม้ขน้ทีม่สี่วนผสมของสารตา้นอนุมลูอสิระทีม่ปีระสทิธภิาพสูงกว่าโคเอน็ไซม ์ ควิเทน 
วติามนิซ ีและ อ ีช่วยเสรมิประสทิธภิาพในการลดเลอืนริว้รอยแห่งวยัดว้ย Hyaluronic acid พรอ้ม
สว่นผสมของสารสกดัจากชาดาํ หวานหมดั ซึง่ชว่ยปรบัสภาพผวิใหข้าวเนียนใส ดขูาวอมชมพอูยา่งเป็น
ธรรมชาต ิและเตมิเตม็รอ่งลกึของผวิ พรอ้มปฏบิตักิารใหผ้วิเปล่งปลัง่มน้ํีามนีวล สดใสออ่นเยาวย์ิง่ขึน้  
 ปรมิาณสทุธ ิ15 กรมั.  ราคา 1100 บาท 
Super Peptide Boe’ Tox Cream 
ซุปเปอร ์เปปไทด ์โบทอ็กซ ์ครีม 
 ครมีลดริว้รอยอนัทรงประสทิธภิาพ ดว้ยสว่นผสมของสารบรสิุทธิน์านาชนิดและการรวมตวั
ของกรดอะมโิน ขนาดเลก็ ทีส่ามารถกระตุน้การสรา้งสารทีเ่ป็นโครงสรา้งใตผ้วิ และเพิม่ความชุ่มชืน้
ใหผ้วิโดยใช ้Nanotechnology และคุณสมบตัเิด่นในการลดเลอืนริว้รอยไดใ้นทุกระดบัชัน้ผวิ ช่วยให้
ผวิหน้านุ่มชุ่มชืน้ กระจ่างใส โดยทาํงานของเปปไทด ์ซึง่ช่วยใหผ้วิหน้า นุ่มชุ่มชืน้ กระจ่างใส โดย
การทํางานของเปปไทด์ ซึ่งช่วยกระตุ้นการสงัเคราะห์คอนลาเจน ทําให้ริ้วรอยจางลงอย่างเป็น
ธรรมชาตแิละยงัเพิม่คุณคา่ดว้ย Alpha arbutin ซึง่ชว่ยใหผ้วิขาวกระจา่งใสยิง่ขึน้ 
 ปรมิาณสทุธ ิ15 มล.  ราคา 1350 บาท 
Super Boe’ Tox Serum 
ซุปเปอร ์โบทอ็กซ ์เซรัม่ 
 ยบัยัง้การหดตวัของกล้ามเน้ือ ซึ่งเป็นสาเหตุของริว้รอย จงึทําใหร้ิว้รอย ดูลดเลอืนลง 
ยบัยัง้ SANARE Complex โปรตนีในธรรมชาต ิซึง่กระตุน้สารสื่อประสาททาํใหก้ลา้มเน้ือหดตวัเป็น
สาเหตุของริว้รอยก่อนวยั ยบัยัง้การผลติและการส่งฮอรโ์มน ซึ่งมผีลต่อระบบประสาทนอกเหนือ
อาํนาจจติใจ และสาเหตุของริว้รอยจากการแสดงอารมณ์กนั Allantoin ช่วยปรบัสภาพผวิทาํใหร้อย
แผลหลุมตืน้ๆ จากสวิใบหน้าจงึเรยีบเนียนเสมอกนั โดยไมท่าํใหผ้วิแหง้กรา้น 
 ปรมิาณสทุธ ิ15 มล.  ราคา 1550 บาท 
 ปรมิาณสทุธ ิ30 มล.  ราคา 2990 บาท 
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 1.5 ผลิตภณัฑด์แูลผิวรอบดวงตา 
Extra Firming Eye Bag Cream 
ครีมลดถงุใต้ตา 
 ผลติภณัฑล์ดถุงใตต้า ดว้ยสว่นผสมของ Acety! Tetrapeptide – 5 ซึง่ช่วยกระตุน้การ
หมุนเวยีนของระบบน้ําเหลอืง และการไหลเวยีนของเลอืด ทาํใหไ้มเ่กดิการสะสมของเหลวสว่นเกนิ
บรเิวณถุงใตต้าจงึทาํใหไ้มเ่กดิการบวม สง่ผลใหถุ้งใตต้าแลดเูลก็ลง 
 ปรมิาณสทุธ ิ15 กรมั  ราคา 290 บาท 
Deep Moisturizing Gel Plus Shimmer 
ดีฟ มอยซเ์จอรไ์รเซอร ์เจล พลสั ซมัเมอร ์
 เจลทองเพิม่ความชุ่มชืน้ใหก้บัผวิหน้า โดยการผสมผสานส่วนผสมจากธรรมชาตทิีท่อง
คุณค่า ในการบํารุงและเพิม่ประสทิธภิาพในการเกบ็กกัความชุ่มชืน้ของผวิ สง่ผลใหผ้วิเปล่งปลัง่ มี
น้ํามนีวล และชุ่มชืน้อกีทัง้ช่วยลดเลอืนริว้รอยทีเ่กดิจากความแหง้กรา้น และโดดเด่นดว้ยสว่นผสม
ของผงทอง (Shimmer) ทีช่ว่ยใหผ้วิเปล่งประกาย ดเูนียนใสตัง้แต่ครัง้แรกทีใ่ช ้
 ปรมิาณสทุธ ิ20 มล.  ราคา 500 บาท 

 
 1.6 ผลิตภณัฑด์แูลสิว 
Anti Acne & Anti Inflam Cream (SPF 40 Oil Free) 
ครีมกนัแดด สาํหรบัคนท่ีเป็นสิวผิวแพ้ง่าย 
 ครมีกนัแดดสตูรพเิศษ SPF 40 สามารถป้องกนัรงัส ีUVA และ UVB ซึง่เป็นสาเหตุของริว้
รอยก่อนวยั จุดด่างดําหมองคลํ้า พรอ้มประสทิธภิาพในการควบคุมความมนัไดย้าวนาน ผสมสาร
ป้องกนัการเกดิสวิ และสารลดการอกัเสบ เน้ือครมีบางเบาซมึซาบเรว็ไมเ่หนอะหนะและไมท่ิง้คราบ
ขาวบนใบหน้า (สาํหรบัคนเป็นสวิผวิแพง้า่ย) 
 ปรมิาณสทุธ ิ30 กรมั ราคา 450 บาท 
Acne Gel 
เจลแต้มสิว 
 เจลแตม้สวิเน้ือใส อุดมดว้ยสารสกดัจากธรรมชาตทิีเ่ขม้ขน้ ซมึสู่ผวิไดอ้ย่างรวดเรว็ ช่วย
ลดปญัหาสวิและใหค้วามชุม่ชืน้แก่ผวิ โดยปราศจากรอยแผลสวิ 
 ปรมิาณสทุธ ิ7 กรมั ราคา 129 บาท 
Anti-Acne Spot Cream 
ครีมรกัษาสิว 
 ช่วยยบัยัง้การเจรญิเติบโตของเชื้อแบคทีเรยีซึ่งเป็นสาเหตุหน่ึงของการเกิดสวิลดการ
อกัเสบตดิเชือ้ และทาํใหส้วิหายเรว็ 
 ปรมิาณสทุธ ิ15 กรมั ราคา 290 บาท 
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Acne Control 
แอคเน่ คอนโทรล 
 เน้ือครมีใสบรสิุทธิ ์ ทรงคุณค่าดว้ยสารอาหารทีส่ามารซมึสู่ผวิไดด้ ีปรบัสมดุลใหผ้วิลดความ
มนับนใบหน้า ลดการอกัเสบของสวิ กระตุน้การสมานแผลซ่อมแซมเซลลผ์วิ Beta glucan เป็นสารทีส่กดั
จากเชือ้ยสีต ์Baker’s สามารถปกป้องผวิจากการตดิเชือ้เสรมิฤทธิใ์นระบบภูมคิุม้กนั ป้องกนัผวิจากการ
ทาํลายของรงัส ีUV ชะลอกระบวนการเกดิริว้รอยของผวิหนงั และปรบัสภาพผวิใหเ้รยีบเนียน กระจา่งใส 
 ปรมิาณสทุธ ิ30 กรมั ราคา 490 บาท 
Acne Liquid Soap Pink Base 
สบูเ่หลว สาํหรบัผิวเป็นสิว 
 Tricosan มคีุณสมบตั ิAntimicrobial ช่วยยบัยัง้การเจรญิเตมิโตของเชือ้ราและแบคทเีรยีอนั
เป็นสาเหตุหน่ึงของการเกดิสวิ ช่วยปกป้องผวิและทาํใหผ้วิสะอาดขึน้ช่วยยบัยัง้การอกัเสบของสวิ และ
ทาํใหส้วิแหง้เรว็ขึน้ 
 ปรมิาณสทุธ ิ80 มล. ราคา 250 บาท 
 
 1.7 ผลิตภณัฑป้์องกนัแสงแดด 
Whitening Pearl Cream UV 40 
ครีมกนัแดดไข่มกุ พร้อมไวทเ์ทนน่ิงบาํรงุผิว 
 ครมีบํารุงผวิทีอุ่ดมไปดว้ยสารสกดัจากสมุนไพรและไขมุ่ก ช่วยบํารุงผวิใหเ้ปล่งปลัง่สดใส 
มคีุณสมบตัใินการป้องกนัแสงแดดทัง้ทรงประสทิธภิาพ ช่วยลดเลอืนริว้รอยลดปญัหา ฝ้า กระรอย
หมองคลํ้า ทาํใหใ้บหน้าขาวผดุผอ่งอยา่งเป็นธรรมชาต ิ
 ปรมิาณสทุธ ิ7 กรมั ราคา 280 บาท 
Sun Block Water UV 30 & Brightening Cream 
ครีมกนัแดดสตูรน้ํา พร้อมไบรท์เทนน่ิงบาํรงุผิว  
 ครมีเน้ือละเอยีดอ่อนนุ่มบางเบา ช่วยป้องกนัผวิจากรงัส ี Ultra Violet และแสงแดด ซึง่เป็น
ตน้เหตุของการเกดิฝ้า และจุดด่างดาํบนใบหน้า ดว้ยคุณสมบตัทิีเ่ป็นอนุภาพเลก็พเิศษของ Micronized 
titanium dioxide จงึสามารถสะทอ้น Ultra Violet ทัง้ UVA และ UVB ไดอ้ยา่งดยีิง่ พรอ้มสตูรพเิศษที่
สกดัจากธรรมชาตเิพื่อการบํารุง และดแูลผวิหน้าโดยเฉพาะทาํใหผ้วิหน้าเนียนใส ไรร้ิว้รอย แลดชูุ่มชืน้
อยูเ่สมอ 
 ปรมิาณสทุธ ิ20 กรมั ราคา 450 บาท 
UV Foundation Cream SPF 40  
ครีมกนัแดดพร้อมรองพืน้ 
 ครมีกนัแดดพรอ้มรองพืน้สตูรเจล และชนิดมุสเน้ือครมีบางเบา ซมึซาบเรว็ใหส้ทีีก่ลมกลนืเขา้
กบัผวิหน้าอย่างนวลเนียนเป็นธรรมชาต ิ จงึช่วยอําพรางริว้รอยจุดด่างดํา และปรบัสภาพสผีวิใหเ้นียน
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เรยีบสมํ่าเสมอกระจ่างใสมากยิง่ขึน้ พรอ้มประสทิธภิาพในการปกป้องผวิจากรงัส ีUV จงึป้องกนัการเกดิ
ฝ้า กระ จุดดา่งดาํ ริว้รอย และความหมองคลํ้าเมือ่เกลีย่เรยีบจะเนียน และใหค้วามรูส้กึสบายผวิคลา้ยแป้ง 
 ปรมิาณสทุธ ิ30 กรมั ราคา 450 บาท 
Milky Lotion Water Resistant 
ครีมกนัแดดสตูรโลชัน่น้ํานม 
 โลชัน่กนัแดด SPF 60 สตูรน้ํานมปราศจากน้ํามนั ปกป้องผวิจากรงัสยีวู ีUVA/UVB พรอ้ม
ประสทิธภิาพ ในการควบคุมความมนัไดย้าวนานป้องกนัการเกดิ ฝ้า กระ จุดด่างดํา ริว้รอย และ
ความหมองคลํ้า เน้ือโลชัน่บางเบาซมึซาบเรว็ ไมเ่หนียวเหนอะหนะหรอืทิง้รอยคราบขาวบนใบหน้า 
 ปรมิาณสทุธ ิ30 กรมั ราคา 500 บาท 
Physical Sunscreen SPF 58 
ครีมกนัแดด สตูรปราศจากสารเคมี 
 ครมีกนัแดด Physical Sunscreen ช่วยปกป้องผวิจาก UVA / UVB ไดถ้งึ 58 เท่า ปราศจาก
สารกนัแดดเคมทีํารา้ยผวิหนัง พรอ้มวติามนิอ ี ลดอาการระคายเคยีง ตา้นอนุมลูอสิระป้องกนัแสงแดด 
โดยเป็นตวัสะทอ้นรงัสยีวูทีีต่กกระทบผวิใหส้ะทอ้นออกไป และยงัมคีุณสมบตัเิป็น Oil absurbar ควบคุม
ความมนัใหก้บัความมนับนผวิหน้า ช่วยลดเลอืนรอแผลเป็น ชะลอการเกดิริว้รอยจุดด่างดาํ ลดการสรา้ง
เมด็สผีวิ ชะลอการเสือ่มสภาพของผวิเรง่การสรา้งคอลลาเจน ทาํใหผ้วิขาวใสกระชบัขึน้ 
 ปรมิาณสทุธ ิ35 กรมั ราคา 600 บาท 
 
 1.8 ผลิตภณัฑ ์มารค์ นวด ขดั ทาํความสะอาดผิวหน้า 
Goat Placenta Soft Mask 
มารค์พอกหน้าลดร้ิวรอย รกแพะ 
 มหศัจรรยแ์หง่การลดเลอืนริว้รอยจาก Goat placenta สารสกดับรสิุทธิเ์ขม้ขน้จากเน้ือเยื่อของ
รกแพะ ซึง่อุดมดว้ยสารอาหารจากธรรมชาตทิีม่คีุณค่าต่อการบํารุงผวิ เช่น โปรตนี แรธ่าตุและวติามนิ
ต่าง ๆ ซึง่สารอาหารเหล่าน้ีเซลลผ์วิสามารถนําไปใชป้ระโยชน์ไดท้นัท ีซึง่จะช่วยเสรมิการเจรญิเตบิโต
ของเซลลผ์วิ สรา้งพลงังานใหก้บัผวิ รวมถงึมสีว่นในการช่วยสรา้งสารสาํคญัทีเ่ป็นโครงสรา้งของผวิดว้ย
จงึช่วยฟ้ืนฟูสภาพผวิทีเ่สื่อมสภาพใหแ้ขง็แรง ทาํใหผ้วิพรรณเปล่งปลัง่ สดใส อวบอิม่ดอู่อนกว่าวยั ได้
อยา่งรวดเรว็ เหมาะกบัทุกสภาพผวิ Goat placenta soft mask นอกจากจะช่วยลดเลอืนริว้รอยทีเ่หีย่ว
ยน่ ทาํใหผ้วิ ยงัคงดสูดใส ออ่นเยาวแ์ลว้ยงัชว่ยโอบอุม้ความชุม่ชืน้ใหอ้ยูก่บัผวิคุณใหย้าวนาน 
 ปรมิาณสทุธ ิ15 กรมั ราคา 250 บาท 
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Anti – Acne Mask 
มารค์พอกหน้าต้านสิว 
 มาสค์พอกหน้าสาํหรบัผวิเป็นสวิและผวิมนั มปีระสทิธภิาพในการควบคุมความมนัและช่วย
ขจดัสิง่สกปรกอุดตนั ซึง่เป็นสาเหตุของการเกดิสวิ พรอ้มทัง้กระชบัรขูมุขนเพื่อผวิหน้าเรยีบเนียน 
พรอ้มสว่นผสมของ Tea tree ชว่ยลดการก่อตวัของสวิทีเ่กดิจากแบคทเีรยี 
 ปรมิาณสทุธ ิ15 กรมั ราคา 160 บาท 
Vitamin C Firming Mask 
มารค์พอกหน้าเพ่ือผิวหน้าขาวใส ไร้ร้ิวรอย 
 มาสค์พอกหน้า เพื่อผวิหน้าขาวใสไรร้ิว้รอย มสีว่นประกอบของ White Clay ช่วยในการ
กระชบัผวิพรอ้มดว้ยคุณคา่จากวติามนิซ ีเพิม่ความขาวสดใสใหก้บัใบหน้าชว่ยในการลดริว้รอยอยา่ง
ไดผ้ลเหมาะกบัทุกสภาพผวิ 
 ปรมิาณสทุธ ิ15 กรมั ราคา 160 บาท 
Ginseng Nourishing Mask 
มารค์พอกหน้าเพ่ือการบาํรงุผิว และลดร้ิวรอย 
 มารค์โสมพอกหน้าเพื่อการบํารุงผวิช่วยเพิม่ความชุ่มชืน้พรอ้มทัง้ลดเลอืน ริว้รอยเลก็ๆ 
บนใบหน้า สดใสเต่งตงึแลดมูสีขุภาพด ีเหมาะกบัทุกสภาพผวิ 
 ปรมิาณสทุธ ิ15 กรมั ราคา 160 บาท 
Exfoliating Lotion 
โลชัน่น้ํานมผลดัเซลลผิ์ว 
 ช่วยขจดัเซลล์ผวิที่เสื่อมสภาพใหห้ลุดออก เป็นตวัช่วยเพิม่ผวิขาวใสไดเ้รว็ขึน้ พรอ้ม
กระตุน้การไหลเวยีนของโลหติใตผ้วิหนงั ทาํใหผ้วิขาวเรยีบเนียน เปล่งปลัง่สดใสทนัทหีลงัจากใช ้ 
 ปรมิาณสทุธ ิ15 กรมั ราคา 290 บาท 
Facial Scrub 2 in 1 
ครีมนวดหน้าสตูรพิเศษ พร้อมเมด็ขดัทาํความสะอาดผิว 
 ครมีนวดหน้าสูตรพเิศษ ที่พรัง่พรอ้มดว้ยเมด็ขดัทําความสะอาดผวิช่วยขจดัเซลล์ผวิที่
เสื่อมสภาพมสี่วนผสมของสารที่มปีระโยชน์และจําเป็นต่อการดูแลพทิกัษ์ผวิโดยเฉพาะช่วยเพิม่
ความชุ่มชืน้ และมอบสมัผสัอนันุ่มเนียนใหก้บัผวิทาํใหผ้วิหน้าผุดผอ่งอ่อนนุ่มแลดนูวลเนียนกระจ่าง
ใสเหมาะกบัทุกสภาพผวิ (ยกเวน้บรเิวณทีม่สีวิอกัเสบ) ใชไ้ดส้ปัดาหล์ะ 2 ครัง้ 
 ปรมิาณสทุธ ิ50 กรมั ราคา 420 บาท 
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 1.9 ผลิตภณัฑบ์าํรงุผิวกาย 
3 in 1 Cream 
ครีมรกัแร้ขาว ขาหนีบขาว และระงบักล่ินกาย 
 ชว่ยใหผ้วิใตว้งแขนขาวและเรยีบเนียนขึน้ ดว้ยสารสกดัจาก Mulberry เป็นสารสกดัจากใบ
หมอ่น จากประเทศฝรัง่เศส ช่วยลดการสรา้งเมด็สขีองผวิ ทาํใหผ้วิขาวเป็นธรรมชาต ิและสารสกดั
จากผลไม ้(AHA) ช่วยเรง่การผลดัเซลลท์ีเ่สื่อสภาพ และวติามนิ E สตูรพเิศษ เพิม่ประสทิธภิาพใน
การป้องกนักลิน่อนัไมพ่งึประสงค ์ทาํใหรู้ส้กึสะอาดสดชืน้ตลอดทัง้วนั 
 ปรมิาณสทุธ ิ20 กรมั ราคา 290 บาท 
Pink Body Lotion 
พ้ิงค ์บอดี้ โลชัน่ 
 โลชัน่บํารุงผวิกาย สารสกดัจากธรรมชาติ ซึ่งอุดมไปด้วยสารอาหารนานาชนิด และ 
Vitamin E เป็นสารตา้นอนุมลูอสิระ ช่วยชะลอการเกดิริว้รอย ซ่อมแซมผวิหนงั และช่วยปรบัสผีวิ
กายใหเ้รยีบเนียนเสมอกนั Jojoba oil ชว่ยบาํรงุผวิใหค้วามชุม่ชืน้มชีวีติชวีาน่าสมัผสั 
 ปรมิาณสทุธ ิ120 มล. ราคา 250 บาท 
Perfect White Body Lotion 
เพอเฟ็คท ์ไวท ์บอด้ิ โลชัน่ 
 โลชัน่ดแูลผวิกาย มสีว่นผสมของ Arbutin ซึง่เป็นสาร Whitening ทีม่ปีระสทิธภิาพสงู จงึ
ชว่ยลดเลอืนจุดดา่งดาํ และความหมองคลํ้า ทาํใหผ้วิพรรณชุม่ชืน้ ขาวเนียน กระจา่งใส 
 ปรมิาณสทุธ ิ100 กรมั ราคา 450 บาท 
  
 1.10 ผลิตภณัฑด์แูลผิวทรวงอก 
Nipple Brightening Cream 
ครีมหวันมชมพ ู
 ชว่ยบาํรงุใหผ้วิขาว อมชมพนูวลเนียน เปล่งปลัง่ และทาํใหผ้วินุ่ม ชุม่ชืน้ น่าสมัผสั 
 ปรมิาณสทุธ ิ20 กรมั ราคา 290 บาท 
 
 1.11 ผลิตภณัฑด์แูลเท้า 
Urea Cream  
ครีมถนอมเท้า  
 มคีุณสมบตัใินการอุม้น้ําไดด้เีน้ือครมีเขม้ขน้ ชว่ยลดความแหง้กรา้นของผวิ ทาํใหผ้วิสน้
เทา้นุ่มชุม่ชืน้ และบรรเทาอาการผวิหนงัลอกแตกแหง้ของผวิไดเ้ป็นอยา่งด ี
 ปรมิาณสทุธ ิ30 กรมั ราคา 190 บาท 
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 1.12 ผลิตภณัฑบ์าํรงุและปกป้องริมฝีปาก 
Soft Lip Care SPF 15  
ลิบบาํรงุฝีปาก 
 สกดัจากธรรมชาต ิRice Bran Oil ช่วยลดรอยหมองคลํ้าและบํารุงฝีปากใหชุ้่มชืน้ มอบ
ความอิม่เอบิและพทิกัษ์รมิฝีปากจากความแหง้ แตกเป็นขยุและช่วยใหร้มิฝีปากทีด่าํคลํ้าจางลง เพิม่
รมิฝีปากทีส่วยสขุภาพดอียา่งเป็นธรรมชาต ิ
 ปรมิาณสทุธ ิ7 มล. ราคา 129 บาท 
 
 1.13 ผลิตภณัฑแ์ต่งหน้า 
Light Reflecting Whitening Powder Foundation (Oil Free SPF 30) 
แป้งผสมรองพืน้ 
 เน้ือแป้งเนียนละเอยีด เน้นการปกปิดเป็นพเิศษ ผสมสารสกดัจากธรรมชาต ิมอบความขาว
นวล กระจ่างใส ปกปิดริว้รอยจุดด่างดาํและความหมองคลํ้าบนหน้าไดเ้นียนสนิทอยา่งเป็นธรรมชาตทิัง้
ยงัปกป้องผวิหน้าจากรงัส ีUVA, UVB ดว้ยคา่ SPF 30 
 ปรมิาณสทุธ ิ12 กรมั ราคา 550 บาท 
 
ลกัษณะการทาํกิจกรรมการตลาดของร้านพีรมณฑ ์สาขาในจงัหวดันครศรีธรรมราช 
 รา้นพรีมณฑใ์นจงัหวดันครศรธีรรมราช ณ ปจัจุบนั ม ี4 สาขา  ไดแ้ก่ 1. สาขาอําเภอทุ่งสง    
2. สาขาเมอืงนครศรธีรรมราช 3. สาขาอาํเภอพปินู 4. สาขาอาํเภอบางขนั โดยการประชาสมัพนัธจ์ะมี
การประชาสมัพนัธผ์า่นทางสือ่วทิยใุนชว่งแรกของการเปิดสาขา ดงัน้ี 
 1. สาขาทุง่สง ประชาสมัพนัธโ์ฆษณาผา่นคลื่นวทิย ุFM 96.5 ชว่ง 3 เดอืนแรกทีเ่ปิดสาขา 
 2. สาขาเมอืงนครศรฯี ประชาสมัพนัธโ์ฆษณาผา่นคลื่นวทิย ุFM 107.5 ระยะเวลา 1 เดอืน 
 3. สาขาอาํเภอพปินู ประชาสมัพนัธโ์ฆษณาผา่นคลื่นวทิย ุFM 99.5 ทุกๆ เดอืน 
 4. สาขาบางขนั ประชาสมัพนัธโ์ดยใชร้ถแหโ่ฆษณา 1 เดอืน ในชว่งเปิดสาขาเดอืนแรก 
 กจิกรรมอื่นๆ ทีท่างรา้นดาํเนินการ ไดแ้ก่ การออกบูธตามตลาดนัดใหญ่ในอําเภอ  และ
การออกบธูทีห่า้งสรรพสนิคา้ เชน่ หา้งคารฟู์ร ์และตามสถานทีร่าชการ เชน่ โรงพยาบาล 
 ในช่วงน้ีสาขาเมอืงนครศรธีรรมราช ไดม้กีารจดั Promotion ใหลู้กคา้ สําหรบัผูท้ีซ่ือ้สนิคา้ 
ครบ 600 บาท มบีรกิารนวด มารค์หน้าใส บํารุงฟร ี1 ครัง้ และเมื่อซือ้ครบ 1,500 บาท มบีรกิาร
นวด ขดัดว้ยโลชัน่น้ํานม มารค์รกแพะ บาํรงุ ฟร ี1 ครัง้ 
 นอกจากน้ีทุกสาขาในจงัหวดันครศรธีรรมราชที่ได้มกีารดําเนินการทําเหมอืนกนั ได้แก่ 
การแจกโบว์ชวัร ์ตามจุดศูนยร์าชการ และตามสถานที่ต่าง ๆ ที่มผีูค้นพรุกพล่าน เพื่อเป็นการ
ประชาสมัพนัธ ์
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3. แนวความคิดเก่ียวกบัความคิดเหน็ 
 การสาํรวจความคดิเหน็เป็นการศกึษาความรูส้กึของบุคคล กลุ่มคนทีม่ต่ีอสิง่ใดสิง่หน่ึง แต่ละ
คนจะแสดงความเชื่อ ความรูส้กึใดๆ ออกมาโดยการพูด การเขยีน เป็นต้น การสํารวจความคดิเหน็จะ
เป็นประโยชน์ต่อการวางแผนนโยบายต่างๆ การเปลี่ยนแปลงนโยบายหรอืการเปลี่ยนแปลงระบบงาน 
รวมทงัการฝึกหดัการทํางานดว้ยเพราะจะทําใหก้ารดําเนินการต่างๆ เป็นไปดว้ยความเรยีบรอ้ย และ
เป็นไปตามความพอใจของคนในองคก์ร (Feldman.1971: 53) 
 ในการศกึษาความคดิเหน็ต่างๆ ส่วนมากจะใช้วธิแีบบวจิยัตลาด โดยการร่างแบบสอบถาม 
(Questionnaire) ไปสมัภาษณ์ซกัถามกลุ่มประชากรตวัอย่าง แลว้นํามาวเิคราะหห์รอืรวบรวมไวเ้ป็น
ขอ้มลูซึง่เบสท ์(Best. 1997: 171) ไดเ้สนอแนะว่า “วธิงีา่ยทีสุ่ดในการทจีะบอกถงึความคดิเหน็นัน้กค็อื 
การแสดงให้เหน็ถึงจํานวนร้อยละของคําตอบแต่ละขอ้ความ เพราะจะทําให้เหน็ว่า ความคิดเห็นจะ
ออกมาในลกัษณะใดและจะสามารถทาํตามขอ้คดิเหน็เหล่านัน้ไดห้รอืไม ่ในการวางนโยบายต่างๆ ความ
คดิเหน็ทีว่ดัออกมาจะทาํใหผู้บ้รหิารเหน็สมควรหรอืไมใ่นอนัทีจ่ะดาํเนินโยบายหรอืลม้เลกิไป” 
 จากขอ้ความเบือ้งตน้ อาจสรุปความสาํคญัของความคดิเหน็ไดว้่า การแสดงความคดิเหน็ของ
บุคคลใดบุคคลหน่ึงที่มต่ีอสิง่ใดสิง่หน่ึงต่อเรื่องใดเรื่องหน่ึงนัน้ ช่วยให้ผูแ้สดงความคดิเหน็ และผูร้บั
ความคดิเหน็สามารถสนองความตอ้งการของแต่ละฝา่ยได ้
 

3.1 ความหมายของความคิดเหน็ 
 คําว่า “ความคดิเหน็” (Opinion) ไดม้นีักวชิาการและนักวจิยัหลายท่านไดใ้หค้วามหมายและ
นิยามของความคดิเหน็ไวต่้างๆ กนั ดงัต่อไปน้ี 
 เบสท ์(Best. 1997: 169) ใหค้วามคดิเหน็ของความคดิเหน็ว่า ความคดิเหน็ คอืการแสดงออก
ทางดา้นความเชื่อ และความรูส้กึของแต่ละคนโดยการพดู 
 คอตเลอร ์(Kotler. 2003. 199) ใหค้วามหมายว่า ความคดิเหน็ หมายถงึ ความรูส้กึในการประเมนิ
ความชอบ หรอืไมช่อบของบุคคลและความโน้มเอยีงในการกระทาํทีม่ต่ีอบางสิง่บางอยา่ง 
 อแีวน และเบอรแ์มน (Evans & Eerman. 1995: 182) ใหค้วามหมายไวว้่า ความคดิเหน็ หมายถงึ 
ความรูส้กึนึกคดิของบุคคลในเชงิบวก กลาง ลบท่ามต่ีอสนิค้า บรกิาร เรื่องใดเรื่องหน่ึงหรอืหน่วยงานใด
หน่วยงานหน่ึง 
 โคเลสนิค (Kolesnik. 1970: 296) กล่าวไวว้่า ความคดิเหน็เป็นการแปลความหมาย (Interpretation) 
หรอืการลงความเหน็ทีเ่กดิจากขอ้เทจ็จรงิ ซึง่แต่ละบุคคลคดิว่าถูกตอ้ง แต่คนอื่นๆ อาจไมเ่หน็ดว้ยกไ็ด้
ทุกคน ความคดิเหน็ที่ไม่ลกึซึ้ง และความคดิเหน็เฉพาะอย่างและมอียู่ในเวลาอนัสัน้ เรยีกว่า Opinion 
เป็นความคดิเหน็ประเภทหน่ึงทีไ่มต่ัง้อยูบ่นรากฐานของพยานหลกัฐานทีพ่อแก่การพสิจูน์ มคีวามรูแ้หง่
อารมณ์น้อยและเกดิขึน้อยา่งงา่ยแต่สลายตวัเรว็ 
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 พจนานุกรมของเวบมาสเตอร ์(Webster. 1976. 301) ไดส้รุปความหมายของความคดิเหน็ไวว้่า 
ความคดิเหน็ คอืความเชื่อถอืทีไ่ม่ไดต้ัง้อยู่บนความแน่นอน หรอืความรูอ้นัแทจ้รงิ แต่จะตัง้อยู่ทีจ่ติใจ 
ความเหน็และการลงความเหน็ของแต่ละบุคคล ทีเ่หน็วา่น่าจะเป็นจรงิหรอืน่าจะตรงตามทีค่ดิไว ้
 พจนานุกรมศพัทส์งัคมวทิยาฉบบัราชบณัฑติยสถาน (2524: 246) ไดใ้หค้วามหมายของความ
คดิเหน็ว่า เป็นขอ้พจิารณาเห็นว่าเป็นจรงิจากการใช้ปญัญาความคิดประกอบ ถึงแม้จะไม่ได้อาศยั
หลกัฐานพสิจูน์ยนืยนัไดเ้สมอไป 
 กมลรตัน์ หลา้สุวงษ์ (2527: 174) ใหค้วามหมายไวว้่า ความคดิเหน็ หมายถงึ การแสดงออกโดยการ
พดูหรอืการเขยีนเกีย่วกบัทศันคตหิรอืความเชื่อหรอืค่านิยมของบุคคล ความคดิเหน็ไม่เหมอืนทศันคติ
ตรงที่ไม่จําเป็นจะต้องแสดงความรูส้กึ อารมณ์ หรอืแม้กระทัง่การแสดงพฤติกรรมที่จะสนองหรอืไม่
สนองตอบต่อสิง่ใดสิง่หน่ึง เป็นเพยีงคําพดูพรอ้มเหตุผลทีบุ่คคลคดิขึน้มา และถา้ไมม่คีนเหน็ดว้ยกอ็าจ
เปลีย่นเป็นคาํพดูงักล่าวได ้ดงันัน้ บุคคลทีม่ทีศันคตหิรอืความเชื่อหรอืค่านิยมอยา่งใดอยา่งหน่ึง แต่ถา้
ไม่แสดงความคดิเหน็ออกมา กจ็ะไม่มบุีคคลใดทราบเลยว่าบุคคลนัน้มทีศันคตคิวามเชื่อหรอืค่านิยม
เชน่ใด 
 อุทยั หริญัโต (2519: 80-81) กล่าวไวว้่า ความคดิเหน็ของคนเรามหีลายระดบั คอื อยา่งผวิเผนิกม็ ี
อยา่งลกึซึง้กม็ ีสาํหรบัความคดิเหน็ทีเ่ป็นทศันคตนิัน้เป็นความคดิเหน็ทีล่กึซึง้และตดิตวัไปในเวลานาน 
เป็นความคดิเหน็ทัว่ๆ ไป ซึง่มปีระจาํตวัของบุคคลทุกคน ความคดิเหน็ทีไ่มล่กึซึง้และเป็นความคดิเหน็
เฉพาะอยา่งและมอียูร่ะยะสัน้เรยีกว่า Opinion เป็นความคดิเหน็ประเภทหน่ึงทีไ่มต่ัง้อยูบ่นรากฐานของ
พยาน หลกัฐานทีเ่พยีงพอแก่การพสิจูน์ มคีวามรูแ้หง่อารมณ์น้อยและเกดิขึน้ไดง้า่ยแต่สลายตวัเรว็ 
 เสร ีวงษ์มณฑา (2542: 108-110) ไดก้ล่าวไวว้่า การเกดิความคดิเหน็เกดิจากการทีบุ่คคลไดร้บั
อทิธพิลจากสิง่ต่างๆ ดงัน้ี 
 1. ประสบการณ์โดยตรง และประสบการณ์ในอดตี เชน่ ความคดิเหน็ทีม่ต่ีอผลติภณัฑ ์จะไดร้บั
อิทธิพลโดยตรงจากประสบการณ์ในการใช้ผลิตภัณฑ์นั ้น-การทดลองใช้ผลิตภัณฑ์ถือว่าเป็น
ประสบการณ์ตรงของผูบ้รโิภค 
 2. อทิธพิลจากครอบครวัและเพื่อน ครอบครวัและเพื่อนเป็นแหล่งทีส่าํคญัต่อการสรา้งค่านิยม
และความเชื่อของบุคคล ซึง่จะมอีทิธพิลต่อการซือ้ และใชส้นิคา้ 
 3. การตลาดเจาะจง ใชเ้ครื่องมอืสื่อสารการตลาดเจาะกลุ่มเป้าหมายส่วนเลก็ เพื่อใหเ้กดิการ
ตอบสนองทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ 
 4. การเปิดรบัต่อสื่อมวลชน เช่น การโฆษณา การประชาสมัพนัธ์ ผ่านสื่อโทรทศัน์ วทิย ุ
หนงัสอืพมิพ ์ฯลฯ สือ่เหล่าน้ีเป็นแหล่งขอ้มลูทีม่อีทิธพิลต่อการกาํหนดความคดิเหน็ 
 โดยความคดิเหน็จะเป็นไปในทางบวก หรอืทางลบนัน้ขึน้อยู่กบัการยอมรบัสนิค้าที่ผ่านมา 
หากผูบ้รโิภคมคีวามพอใจหลงัการไดใ้ช ้การยอมรบักจ็ะสงูขึน้ โอกาสความสาํเรจ็ของสนิคา้กจ็ะมมีาก 
เพราะผู้บริโภคจะซื้อซํ้า แต่หากผู้บริโภคไม่พอใจหลังจากการใช้ การยอมรับก็จะลดลง โอกาส
ความสาํเรจ็ของสนิคา้กจ็ะลดลงดว้ย 
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 จากความหมายทีน่ักวชิาการและนักวจิยัไดใ้หค้วามหมายและคําจํากดัความไว ้พอจะสรุปได้
ว่า ความคดิเหน็ เป็นการแสดงออกทางดา้นความรูส้กึ หรอืความเชื่อต่อสิง่ใดสิง่หน่ึง หรอืเหตุการณ์ใด
เหตุการณ์หน่ึง โดยอาศยัพื้นความรูส้กึ ประสบการณ์ และสภาพแวดล้อมขณะนัน้เป็นพื้นฐานในการ
แสดงความคิดเห็น ทัง้ในทางที่เห็นด้วย หรอืไม่เห็นด้วย ซึ่งอาจเป็นคําพูดหรอืการเขยีนก็ได้ อาจ
ถูกตอ้งหรอืไมก่ไ็ดแ้ละสามารถเปลีย่นแปลงไดต้ามกาลเวลา 
 

3.2 ความสาํคญัของความคิดเหน็ 
 การสํารวจความคดิเหน็ เป็นการศกึษาความรูส้กึของบุคคลที่มต่ีอสิง่ใดสิง่หน่ึง แต่ละคนจะ
แสดงความเชื่อและความรูส้กึใดๆ ออกมาโดยการพดูหรอืการเขยีน เป็นตน้ การสาํรวจความคดิเหน็จะ
เป็นประโยชน์ต่อการวางนโยบายต่างๆ เพราะจะทําใหก้ารดําเนินงานต่างๆ เป็นไปดว้ยความเรยีบรอ้ย 
โครงการพฒันาใดๆ กต็าม ถ้าจะใหส้ําเรจ็และบรรลุเป้าหมายอย่างแท้จรงิแล้วก็ควรจะต้องไดร้บัวาม
รว่มมอืจากประชาชน การเผยแพร่โครงการ และการรบัฟงัความคดิเหน็จากประชาชนต่อโครงการจงึจะ
เกดิผลด ีคอื จะช่วยใหโ้ครงการนัน้สอดคลอ้งเป็นไปตามความตอ้งการของทอ้งถิน่ อนัเป็นสิง่แวดลอ้ม
ทางสงัคมทีใ่ชป้ระเมนิคา่โครงการ และทาํใหป้ระชาชนเกดิความรูส้กึในการเขา้มามสีว่นรว่มทาํใหไ้มเ่กดิ
การต่อตา้น ถา้สาธารณชนมสี่วนรว่มหรอืมสีทิธิแ์สดงความคดิเหน็ในโครงการใดๆ ทีจ่ะพฒันาประเทศ
นัน้ กจ็ะทาํใหป้ระชาชนเกดิความสาํนึกในการเป็นเจา้ของ เปลีย่นแปลง ปรบัปรงุหรอืรกัษาไว ้ซึง่จะเป็น
ประโยชน์ต่อการวางแผนนโยบายต่างๆ การเปลีย่นแปลงนโยบายหรอืการเปลีย่นแปลงระบบงาน รวมทัง้
การฝึกหดัการทาํงานดว้ย เฟลดแ์มน (Feldman. 1971: 53) ในทางการตลาด การศกึษาถงึความคดิเหน็
ต่างๆ ส่วนมากใชว้ธิแีบบวจิยัตลาด ไดแ้ก่ การสอบถาม ซกัถาม บนัทกึ และรวบรวมไวเ้ป็นขอ้มลู ซึ่ง 
Best ไดเ้สนอแนะวา่ “วธิทีีง่า่ยทีส่ดุในการทีจ่ะบอกถงึความคดิเหน็จะออกมาในลกัษณะเช่นไร และจะได้
สามารถทําตามขอ้คดิเหน็นัน้ได ้หรอืในการวางนโยบายใดๆ กต็าม ความคดิเหน็ทีว่ดัออกมาจะทําให้
ผูบ้รหิารเหน็ควรหรอืในอนัทีจ่ะดาํเนินนโยบายหรอืลม้เลกิไป” 
 กล่าวได้ว่า ความสําคญัของความคิดเห็น เป็นประโยชน์ในการกําหนดแบบแผนการวาง
นโยบายต่างๆ ใหเ้ป็นไปตามนโยบายหรอืลม้เลกินโยบาย เพื่อใหง้านดําเนินไปอยา่งเรยีบรอ้ย ซึง่ไดม้า
จากการสาํรวจความคดิเหน็และรวบรวมไวเ้ป็นขอ้มลู ซึง่ในทางการตลาดจะทาํใหไ้ดท้ราบถงึความรูส้กึ
ภายในของผูบ้รโิภคทีส่ะทอ้นออกมาวา่มคีวามโน้มเอยีง พอใจ หรอืไมพ่อใจ ซึง่เป็นประโยชน์ต่อนกัการ
ตลาดในการใชเ้ครื่องมอืการตลาดเพื่อเป็นกําหนดความคดิเหน็ทีด่ต่ีอผลติภณัฑ ์หรอืชกันําใหเ้กดิการ
เปลีย่นแปลงความคดิเหน็ในทางบวกต่อผลติภณัฑ ์
 

3.3 ประเภทของความคิดเหน็ 
 เรมเมอร ์(Remmer. 1954: 171) กล่าววา่ ความคดิเหน็ม ี2 ประเภทดว้ยกนั คอื 
 1. ความคดิเหน็เชงิบวกสุด-เชงิลบสุด เป็นความคดิเหน็ทีเ่กดิจากการเรยีนรูแ้ละประสบการณ์
ซึง่สามารถทราบทศิทางได ้
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  - ทศิทางบวกสดุ ไดแ้ก่ ความรกัจนหลงบชูา 
  - ทศิทางลบสดุ ไดแ้ก่ รงัเกยีจมาก ความคดิเหน็น้ีรนุแรงเปลีย่นแปลงไดย้าก 
 2. ความคดิเหน็จากความรู ้ความเขา้ใจ การมคีวามคดิต่อสิง่หน่ึงขึน้อยูก่บัความรูค้วามเขา้ใจ
ทีม่ต่ีอสิง่นัน้ เช่น ความรูค้วามเขา้ใจในทางทีด่ ีชอบ ยอมรบั ความรูค้วามเขา้ใจในทางทีไ่ม่ด ีไม่ชอบ 
รงัเกยีจ ไมเ่หน็ดว้ย 
 สรุปประเภทของความคดิเหน็ตามทีก่ล่าวขา้งตน้แบ่งออกเป็น 2 ประเภท คอื ความคดิเหน็ที่
สามารถบอกทศิทางไดว้่าสิง่ไหนรกัมากทีส่ดุ สิง่ไหนเกลยีดมากทีสุ่ดกบัความคดิเหน็ทีข่ ึน้อยูก่บัความรู้
ความเขา้ใจ 
 

3.4 ปัจจยัท่ีมีผลต่อความคิดเหน็ 
 การเกดิความคดิเหน็ของบุคคลจะไดร้บัอทิธพิลตัง้แต่เดก็จากบุคคลในครอบครวั คอื จากแม ่
พอ่ พีน้่อง และญาต ิเมื่อเขา้โรงเรยีนจะไดร้บัอทิธพิลจากครแูละเพื่อน รวมทัง้ประสบการณ์ตรงทีไ่ดร้บั
เป็นสว่นตวัและจากสือ่มวลชน ซึง่ไดแ้ก่ หนงัสอืพมิพ ์วทิยุ โทรทศัน์ เป็นตน้ ธรีะพร อุวรรณโณ (2529: 
51-54) องคป์ระกอบของสถาบนั ไดแ้ก่ โรงเรยีน หน่วยงาน องคก์ร สมาคม และการตดิต่อสื่อสารจาก
บุคคลอื่น ถวลิ ธาราโภชน์ (2526: 65-67) นอกจากน้ี ศกัดิ ์สุนทรเสณี (2530: 4) ไดก้ล่าวไวว้่า ความ
คดิเห็นเกิดจากการเรยีนรู้และประสบการณ์ของบุคคลที่มต่ีอสิง่ใดสิง่หน่ึง เกิดขึ้นได้ตามเงื่อนไข 4 
ประการ คอื 
 1. กระบวนการเรยีนรูท้ีไ่ดจ้ากการเพิม่พนูและบูรณาการของการตอบสนองแนวความคดิต่างๆ 
เชน่ ความคดิเหน็จากครอบครวั โรงเรยีน คร ูการเรยีนการสอนอื่นๆ 
 2. ประสบการณ์สว่นตวั โดยขึน้อยูก่บัความแตกต่างของบุคคล ซึง่มปีระสบการณ์ทีแ่ตกต่างกนั
ไป นอกจากประสบการณ์ของคนจะสะสมขึน้เรื่อยๆ แลว้ยงัทําใหรู้ปแบบเป็นตวัของตวัเอง ดงันัน้ความ
คดิเหน็บางอยา่งจงึเป็นเรือ่งเฉพาะบุคคล แลว้พฒันาการและความเจรญิเตบิโตของคนนัน้ 
 3. การเลยีนแบบ การถ่ายทอดความคดิเหน็ของบางคนไดม้าจากการเรยีนแบบความคดิเหน็ของ
คนอื่นทีต่นเกดิความพอใจ หรอืเกดิความชอบ เชน่ พอ่แม ่คร ูพีน้่อง ดารา นกัการเมอืง และคนอื่นๆ 
 4. อทิธพิลของกลุ่มสงัคม คนยอมรบัความคดิเหน็ตามกลุ่มสงัคมทีต่นอาศยัอยูต่ามสภาพแวดลอ้ม 
เชน่ ความคดิเหน็ต่อกลุ่มศาสนา สถาบนัต่างๆ เป็นตน้ 
 

3.5 การวดัความคิดเหน็ 
 การวัดความคิดเห็นซึ่งเป็นไปในทางบวกหรือลบ ซึ่งบุคคลไม่จําเป็นต้องมีการกระทําที่
สอดคลอ้งกบัความคดิเหน็ของเขา เพราะความคดิเหน็ไมไ่ดเ้ป็นการทาํนายพฤตกิรรมของเขา การเลอืกใช้
วธิีการวดัความคดิเหน็แบบใดนัน้ขึ้นอยู่กบัลกัษณะของข้อมูล เวลา งบประมาณ บุคลากร และความ
เทีย่งตรงสงูเป็นประการสาํคญั 
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 เครือ่งมอืวดัความคดิเหน็แบบประเมนิคา่ (Rating Scale) เป็นเครือ่งมอืทีใ่ชว้ดัสิง่ทีเ่ป็นนามธรรม
ดว้ยการแปลงเป็นปรมิาณในเชงิเปรยีบเทยีบ นิยมใชว้ดัพฤตกิรรมหรอืสิง่ต่างๆ ทีไ่มส่ามารถวดัออกมา
เป็นตวัเลขโดยตรงได ้เชน่ ความด ีความซื่อสตัย ์ค่านิยม ความคดิเหน็ ความเชื่อ ทศันคต ิความสะอาด 
ความเหมาะสม และการปฏบิตัต่ิางๆ เป็นต้น ลกัษณะสําคญัของแบบประเมนิค่าอยู่ตรงทีค่ําตอบซึ่งมี
ลักษณะเป็นการเปรียบเทียบปริมาณมากน้อย ผู้ตอบจะต้องตอบด้วยการประเมิน (Evaluation) 
สถานการณ์ทีเ่ป็นสิง่เรา้ทีก่าํหนดให ้และเลอืกตอบเพยีงคาํตอบเดยีว 
 ประเภทของแบบประเมนิค่านัน้ แบ่งไดเ้ป็น 2 ประเภทใหญ่ๆ (บุญธรรม กจิปรดีาบรสิุทธิ.์ 
2531: 67; อา้งองิจาก Tull; & Hawkins. 1984) ไดแ้ก่ 
 1. แบบไมม่เีกณฑเ์ปรยีบเทยีบใช ้(Non-Comparative Scales Rating) แบบน้ีผูต้อบจะประเมนิสิง่
เรา้นัน้ตามความรูส้กึนึกคดิของาตนเปรยีบเทยีบกบัเกณฑอ์ะไรกไ็ดท้ีผู่ต้อบแต่ละคนจะเหน็ว่าเหมาะสม 
ต่างคนต่างกําหนดเอง ไม่เป็นมาตรฐานเดยีวกบัแบบประเมนิค่าทีใ่ชก้นัทัว่ไป ส่วนมากมลีกัษณะเป็น
แบบน้ี เช่น มาตรวดัของเธอรส์โตน (Thurstone’s Scale) ลเิคริท์ (Likert’s Scale) และ แบบของออสกูด 
(Osgood’s Scale) และแบบประเมนิคา่ประเภทไมม่เีกณฑเ์ปรยีบเทยีบน้ีแบ่งเป็น 2 ชนิด ไดแ้ก่ 
  1.1 แบบประเมนิค่าดว้ยเสน้กราฟ (Graphic Rating Scale) แบบประเมนิค่าชนิดน้ีพยายาม
ใหก้ารประเมนิมลีกัษณะต่อเน่ือง โดยผูต้อบประเมนิสิง่เรา้ดว้ยการทําเครื่องหมายลงบนกราฟเสน้ตรงที่
กาํหนดใหช้นิดน้ีม ี2 ลกัษณะ คอื 
   1.1.1 แบบเป็นกราฟเสน้ตรง มตีวัหนังสอืบรรยายคุณลกัษณะกํากบัไว ้หวัทา้ยของ
เสน้ตรง 
   1.1.2 แบบเป็นกราฟเสน้ตรง มตีวัหนังสอืบรรยายคุณลกัษณะกํากบัไว ้หวัทา้ยของ
เส้นตรง และยงัมตีวัเลขบอกปรมิาณมากน้อย กํากบัเส้นตรงไว้เป็นระยะ ๆ ซึ่งแบบประเมนิค่าด้วย
เสน้กราฟแบบน้ี เสน้ตรงของแต่ละขอ้จะมคีวามยากเท่ากนั และไม่มกีารแบ่งช่วงบนเสน้ตรงไวใ้หก่้อน 
ผูต้อบจะเลอืกกากบาทลงบนเสน้กราฟ ณ จุดใดกไ็ด ้
  1.2 แบบประเมนิคา่ดว้ยคาํตอบจาํกดั (Itemized Rating Scale) แบบประเมนิคา่ชนิดน้ีเป็น
แบบกาํหนดขอ้ความ คาํ ตวัเลข หรอืสญัลกัษณ์ไวเ้ป็นคาํตอบใหเ้ลอืกแน่นอน ม ี3 ลกัษณะ ไดแ้ก่ 
   1.2.1 แบบกําหนดคําตอบเป็นขอ้ความ ลกัษณะน้ีจะเลอืกคําตอบ หรอืขอ้ความทีม่ี
ลกัษณะการเปรยีบเทยีบกนัมาเรยีงตามลําดบัมากน้อยไวใ้หเ้ลอืกตอบและจะมจีํานวนคําตอบมากน้อย
เทา่ใดกส็ดุแต่ความตอ้งการทีจ่ะใหล้ะเอยีดมากน้อยเพยีงใด ถา้มน้ีอยคาํตอบ ขอ้มลูทีไ่ดก้ห็ยาบ และจะ
เชื่อถอืไดน้้อยหวา่ทีม่มีากคาํตอบ เทา่ทีพ่บทัว่ไปจะมตีัง้แต่ 2 ถงึ 7 ตวัเลอืก เชน่ เหน็ดว้ยอยา่งยิง่ เหน็
ดว้ย ไมแ่น่ใจ ไมเ่หน็ดว้ย ไมเ่หน็ดว้ยอยา่งยิง่ 
   1.2.2 แบบกาํหนดคาํตอบเป็นกราฟ ลกัษณะน้ีมกีาํหนดเป็นกราฟเสน้มคีาํตอบ
บรรยายกาํกบัหวัทา้ย และเสน้กราฟนัน้ถูกแบ่งเป็น 11 คาํตอบ คอื 1 10 20 30 40 50 60 70 80 90 
และ 100 % อาจจะกาํหนดใหน้้อยกวา่น้ีกไ็ด ้แต่หลกัการคอื แบ่ง 100 % เป็นชว่งเทา่ๆ กนั และกาํหนด
ขอ้ความหรอืคาํไวห้วัทา้ย 
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 2. แบบมเีกณฑเ์ปรยีบเทยีบ (Comparative Rating Scale) แบบประเมนิคา่ประเภทน้ีจะกาํหนด
เกณฑไ์วใ้หเ้ปรยีบเทยีบ ผูต้อบทุกคนตอ้งใชเ้กณฑเ์ปรยีบเทยีบเดยีวกนัทีก่าํหนดใหน้ัน้อาจจะเป็น
มาตรฐาน หรอืไมเ่ป็นมาตรฐานกไ็ด ้แบบประเมนิประเภทน้ีมหีลายชนิด ไดแ้ก่ 
  2.1 แบบประเมนิดว้ยเสน้กราฟ และคาํตอบจาํกดัในลกัษณะเปรยีบเทยีบ (Graphic and 
Itemized Comparative Rating Scale) ชนิดน้ีกค็อืแบบทีไ่มม่เีกณฑเ์ปรยีบเทยีบใหน้ัน่เอง คอืลกัษณะ
เหมอืนกนัทุกประการเพยีงแต่เพิม่เกณฑท์ีใ่ชเ้ปรยีบเทยีบมาใหด้ว้ยเทา่นัน้ 
  2.2 แบบประเมนิค่าดว้ยการเปรยีบเทยีบเป็นรายคู่ (Paired Comparisons) ชนิดน้ีจะกําหนด
ขอ้ความมาให ้2 ขอ้ความ แลว้ใหเ้ปรยีบเทยีบกนัว่า ผูต้อบจะชอบหรอืเหน็ดว้ยกบัขอ้ความใดมากกว่า
กนั บางตําราเรยีกว่า Forced Choices Scales เหตุทีเ่รยีกอยา่งน้ีเพราะ ผูต้อบถูกบงัคบัใหเ้ลอืกตอบที่
ชอบหรอืเหน็ดว้ยมากกว่า ทัง้ที่ความเป็นจรงิผูต้อบอาจจะเหน็ว่าขอ้ความทัง้สองนัน้ เขาชอบเท่ากนั
หรอืเหน็ดว้ยเทา่กนั 
  2.3 แบบประเมนิค่ารปูแบบสองขัว้ (Bipolar Scale Formats) แบบน้ีคลา้ยกบัแบบการ
เปรยีบเทยีบรายคู่ คอื กําหนดขอ้ความให ้2 ขอ้ความเหมอืนกนั แต่กําหนดใหเ้ลอืกตอบ 5 คาํตอบ แต่
ละคาํตอบจะมคีะแนนใหต่้างกนั ตามลาํดบัของคาํตอบ 
  2.4 แบบประเมนิค่าดว้ยการจดัอนัดบั (Rank Order Rating Scale) แบบน้ีคลา้ยกบัการ
เปรยีบเทียบรายคู่ เพยีงแต่ให้เปรยีบเทียบพร้อมกนัทัง้หมดของคําตอบที่ให้มาและให้ใส่หมายเลข
ตามลาํดบัความสาํคญัวา่แต่ละคาํตอบสาํคญัหรอืถูกเลอืกใหอ้ยูใ่นอนัดบัใด 
 

4. แนวความคิดเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
 4.1 ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด  
 คอตเลอร ์(Kotler. 2003: 16) ใหค้วามหมายของสว่นผสมการตลาดว่า เป็นกลุ่มของเครื่องมอื
ทางการตลาดทีอ่งคก์รใชใ้นการปฏบิตัติามวตัถุประสงคท์างการตลาดในตลาดกลุ่มเป้าหมายทีจ่ะตอ้งทาํ
เพื่อใหม้อีํานาจต่อช่องทางการคา้ ซึง่จะตอบสนองบุคคลลําดบัสุดทา้ยคอืลูกคา้ทีจ่ะตดัสนิใจในการซื้อ
ผลติภณัฑ ์
 อแีวน และเบอรแ์มน (Evans; & Berman. 1995: 32) ใหค้วามหมายของสว่นประสมทางการตลาด
วา่ หมายถงึ การรวมกนัของเครือ่งมอืการตลาดทีนํ่ามาใชเ้พือ่บรรลุวตัถุประสงคข์ององคก์รและตรงกบั
ความตอ้งการของตลาดกลุ่มเป้าหมาย 
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2541: 33) ใหค้วามหมายของสว่นประสมทางการตลาดวา่ คอื ตวัแปรทางการตลาด
ทีค่วบคุมได ้ซึง่บรษิทัใชร้ว่มกนั เพือ่สนองความพงึพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย 
 เสร ีวงษ์มณฑา (2542: 11) ใหค้วามหมายของสว่นประสมทางการตลาดว่า การมสีนิคา้ทีต่อบสนอง
ความตอ้งการของลกูคา้กลุ่มเป้าหมายได ้ขายในราคาทีผู่บ้รโิภคยอมรบัได ้และผูบ้รโิภคยนิดจี่ายเพราะ
มองเหน็ว่าคุม้ รวมไปถงึมกีารจดัจําหน่าย กระจายสนิคา้ใหส้อดคล้องกบัพฤตกิรรมการซื้อหาเพื่อให้
ความสะดวกแก่ลกูคา้ ดว้ยความพยายามจงูใจใหเ้กดิความชอบในสิน้คา้และเกดิพฤตกิรรมอยา่งถูกตอ้ง 
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 จากความหมายของนักวชิาการหลายๆ ท่านทีไ่ดใ้หค้วามหมายพอจะสรุปไดว้่า ส่วนประสม
ทางการตลาด หมายถงึ เครื่องมอืทางการตลาดทีนํ่ามาใชเ้พื่อบรรลุวตัถุประสงคห์ลกัขององคก์ร โดย
สามารถตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้กลุ่มเป้าหมาย 
 
 4.2 องคป์ระกอบของส่วนประสมทางการตลาด 
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2541: 180) ไดก้ล่าวถงึทฤษฎสีว่นประสมทางการตลาด 7P’s ไวว้่า กระบวนการ
กาํหนดสว่นประสมทางการตลาดในธุรกจิบรกิาร มลีกัษณะทีค่ลา้ยคลงึกบัธุรกจิอื่นๆ ของตลาดโดยปกติ
ประกอบดว้ย 
 1. แยกแยะสิง่ทีนํ่าเสนอออกเป็นสว่นๆ หรอืสว่นประสมยอ่ย 
 2. ประสานรวมสว่นยอ่ยเขา้ไปในสว่นประสมทางการตลาด 
 ดงันัน้กระบวนการสรา้งส่วนประสมทางการตลาดกจ็ะปรบัเปลี่ยนปจัจยัหรอืองคป์ระกอบให้
เหมาะสมกบัสถานการณ์ และความจําเป็นของตลาดที่มกีารเปลี่ยนแปลง นอกจากนัน้องค์ประกอบ
หน่ึงๆ กจ็ะมคีวามสาํคญัเพยีงชว่งเวลาหน่ึงๆ เทา่นัน้ รายละเอยีดของแต่ละองคป์ระกอบมดีงัน้ี 
 1. ผลติภณัฑ ์(Product) หมายถงึ ตวัสนิคา้ที่สามารถตอบสนองความต้องการของกลุ่ม
ผูบ้รโิภคหรอืสิง่ทีนํ่าเสนอกบัผูบ้รโิภคเพื่อตอบสนองความพงึพอใจใหก้บัผูบ้รโิภค โดยผลติภณัฑต์อ้งมี
คุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ คุณค่าของสนิคา้ในรูปตวัเงนิกค็อืราคาของสนิคา้ ผูข้ายจะเป็นผู้
กําหนดราคาผลิตภัณฑ์ ผู้ซื้อจะเกิดการตัดสินใจซื้อก็ต่อเมื่อมีการยอมรบัในสินค้านัน้ ผลิตภณัฑ์
ประกอบด้วยสิง่ที่เราสามารถตอบสนองความต้องการของมนุษยเ์ป็นคุณสมบตัิที่สมัผสัได้และสมัผสั
ไม่ได ้ตลอดจนผลประโยชน์ทีค่าดหวงั ผลติภณัฑป์ระกอบดว้ย สนิคา้ บรกิาร และความคดิ สนิคา้เป็น
สิง่ทีส่มัผสัได ้แต่บรกิารสมัผสัไม่ได ้เกดิจากการใชค้วามพยายามของมนุษย ์ส่วนความคดิอาจจะเป็น
ปรชัญา บทเรยีน แนวคดิและขอ้เสนอแนะ 
 2. ราคา (Price) หมายถงึ การตัง้ราคาทีผู่บ้รโิภคยอมรบัไดแ้ละยนิดจี่าย เน่ืองจากคุณค่าที่
ไดร้บัสงูกว่ามลูค่าทีเ่สยีไปหรอืราคาตน้ทุน (Cost) ทีลู่กคา้จ่ายไปใหใ้นการไดร้บัผลติภณัฑม์า ตน้ทุน
อยู่ในรปูของตวัเงนิซึง่ผูบ้รโิภคจะนํามาเปรยีบเทยีบกนัระหว่างมลูค่า (Value) ของผลติภณัฑก์บัราคา
ของผลติภณัฑน์ัน้ ถา้มลูคา่สงูกวา่ตน้ทุนกต็ดัสนิในซือ้ผลติภณัฑน์ัน้ 
 มลูค่า (Value) คอืการรบัรูจ้ากลูกคา้ การเปรยีบเทยีบระหว่างคุณภาพของสนิคา้หรอืบรกิาร 
กบัราคาสนิค้านัน้โดยเป็นการวดัในเชงิปรมิาณของมูลค่าผลิตภณัฑ์ เพื่อจูงใจให้ผลิตภณัฑ์เกิดการ
แลกเปลีย่น นักการตลาดจะตอ้งพยายามเสนอผลติภณัฑท์ีลู่กคา้ยอมรบัโดยใหม้มีลูค่าสงูเกนิกว่าราคา
และพยายามสรา้งมลูคา่เพิม่สาํหรบัผลติภณัฑด์ว้ย 
 อรรถประโยชน์ (Utility) คอื คุณสมบตัขิองสิง่ใดสิง่หน่ึงทีส่ามารถตอบสนองความตอ้งการของ
มนุษยใ์หเ้กดิความพงึพอใจดัง้นัน้ ในการตัง้ราคาจงึจาํเป็นตอ้งพจิารณาถงึอรรถประโยชน์ของสนิคา้นัน้ 
กล่าวคอื พจิารณาถงึคุณสมบตัต่ิางๆ ของสนิคา้โดยสรา้งมลูคา่เพิม่ใหส้งูขึน้ในสายตาของลกูคา้ 
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 3. ทาํเลทีต่ ัง้/สถานที ่(Place) และการจดัจาํหน่าย (Distribution) สถานที ่หมายถงึ สถานทีท่ี่
ให้บรกิาร บรเิวณโดยรอบ บรรยากาศภายในร้านและการตกแต่งสถานที่ ผู้บรโิภคจะคํานึงถึงความ
สะอาด สะดวกสบาย และปลอดภยัที่จะได้รบัเมื่อเข้ามารบับรกิารจากองค์กร ส่วนการจดัจําหน่าย 
หมายถงึ การจดัการช่องทางการจดัจําหน่ายและการกระจายสนิคา้ทีส่ามารถอาํนวยความสะดวกใหก้บั
ผูบ้รโิภคกลุ่มเป้าหมาย โครงสร้างของช่องทางประกอบด้วย สถาบนัและกิจกรรมใช้เพื่อเคลื่อนย้าย
สนิคา้และบรกิารจากองคก์ารหรอืผูผ้ลติไปยงัตลาด สถาบนัทีนํ่าผลติภณัฑอ์อกสู่ตลาดคอืสถาบนัทาง
การตลาด อาจจะเป็นคนกลางต่างๆ ส่วนกจิกรรมที่ช่วยในการกระจายสนิคา้ประกอบดว้ย การขนส่ง 
การคลงัสนิคา้ และการเกบ็รกัษาคลงัสนิคา้ เป็นตน้ 
 
 ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย หมายถงึ เสน้ทางทีผ่ลติภณัฑเ์คลื่อนยา้ยจากผูผ้ลติไปยงัผูบ้รโิภคคน
สดุทา้ย มทีางเลอืกทีนิ่ยมใชก้นั 5 ทางเลอืก ดงัน้ี 
 
 1. ผูผ้ลติ   ผูบ้รโิภค 
  (Manufacturer) (Consumer) 
 2. ผูผ้ลติ   ผูค้า้ปลกี ผูบ้รโิภค 
  (Manufacturer) (Retailer) (Consumer) 
 3. ผูผ้ลติ   ผูค้า้สง่  ผูค้า้ปลกี ผูบ้รโิภค 
  (Manufacturer) (Wholesaler) (Retailer) (Consumer) 
 4. ผูผ้ลติ   ตวัแทน  ผูค้า้สง่  ผูบ้รโิภค 
  (Manufacturer) (Agent)  (Wholesaler) (Consumer) 
 5. ผูผ้ลติ   ตวัแทน  ผูค้า้สง่  ผูค้า้ปลกี ผูบ้รโิภค 
  (Manufacturer) (Agent)  (Wholesaler) (Retailer) (Consumer) 
 
 4. การสง่เสรมิการตลาด (Promotion) หมายถงึ การพยายามสรา้งความจงูใจใหผู้บ้รโิภครูส้กึ
สนใจ ตอ้งการซือ้สนิคา้ หรอืการตดิต่อสือ่สารเกีย่วกบัขอ้มลูระหว่างผูซ้ือ้กบัผูข้ายเพื่อสรา้งทศันคตแิละ
พฤตกิรรมการซื้อ โดยการติดต่อสื่อสารนัน้มหีลายประการด้วยกนัที่เรยีกว่า ส่วนประสมการส่งเสรมิ
การตลาด หรอืสว่นประสมของการตดิต่อสือ่สาร ซึง่ประกอบดว้ย 
  4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นกจิกรรมในการเสนอข่าวสารเกี่ยวกบัองคก์ารหรอื
ผลติภณัฑ ์บรกิารหรอืความคดิ ทีต่อ้งมกีารจา่ยเงนิโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ 
  4.2 การใหข้า่วและการประชาสมัพนัธ ์(Publicity and Public Relation) การใหข้า่ว เป็น
การเสนอความคดิเกี่ยวกบัสนิคา้หรอืบรกิารที่ไม่ต้องมกีารจ่ายเงนิ ส่วนการประชาสมัพนัธ์ หมายถึง 
ความพยายามที่การวางแผนโดยองค์การ เพื่อสรา้งทศันคตทิี่ดต่ีอองค์กรใหเ้กดิขึน้กบักลุ่มเป้าหมาย 
การใหข้า่วเป็นกจิกรรมหน่ึงของการประชาสมัพนัธ ์
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  4.3 การสง่เสรมิการขาย (Sale Promotion) เป็นกจิกรรมการสง่เสรมิทีน่อกเหนือจากการ
โฆษณา การขายโดยใชพ้นักงาน สามารถกระตุน้ความสนใจใหเ้กดิการทดลองใช ้หรอืเกดิการซื้อ การ
สง่เสรมิการขายม ี3 รปูแบบ คอื 
   4.3.1 การกระตุน้ผูบ้รโิภค เรยีกวา่ การสง่เสรมิการขายทีมุ่ง่สูผู่บ้รโิภค (consumer 
Promotion) 
   4.3.2 การกระตุน้คนกลาง เรยีกวา่ การสง่เสรมิการขายทีมุ่ง่สูค่นกลาง (Trade 
Promotion) 
   4.3.3 การกระตุน้พนกังานขาย เรยีกวา่ การสง่เสรมิการขายทีมุ่ง่พนกังานขาย (Sales 
force Promotion) 
  4.4 การใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) เป็นกจิกรรมการแจง้ขา่วขา่วสารและการจงูใจ
ตลาดโดยใชบุ้คคล เกีย่วขอ้งกบักลยทุธก์ารขายโดยใชพ้นกังานขาย และการจดัจาํหน่วยขาย 
  4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรอื Direct Response Marketing) และ
การตลาดเชื่อมตรง (Online Marketing) เป็นการตดิต่อสือ่สารกบักลุ่มเป้าหมาย เพื่อใหเ้กดิกรตอบสนอง
โดยตรงหรอืหมายถงึวธิกีารต่างๆ ทีน่กัการตลาดใชส้ง่เสรมิผลติภณัฑโ์ดยตรงกบัผูใ้ชจ้ดหมายตรง การ
ขายโดยใช้แคตตาล๊อค การขายทางโทรทศัน์ วทิยุ หรอืหนังสอืพมิพ์ ซึ่งจูงใจใหลู้กค้ามกีจิกรรมการ
ตอบสนอง เชน่ การใชค้ปูองเป็นสว่นลดในการใชบ้รกิาร 
 ปณศิา ลญัชานนท ์(2548: 24) กล่าวว่า สว่นประสมการตลาด (Marketing mix) หรอื 4Ps เป็น
เครื่องมอืที่บรษิทัสรา้งขึน้มาเพื่อใชก้บักลุ่มเป้าหมายเพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงค์ทางการตลาด ใชเ้พื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ 4 ประการ เรยีกว่า 4Cs (ดงัแผนภาพ 1) ดงัน้ี (1) ผลติภณัฑ ์
(Product) เป็นเสมอืนวธิกีารแกป้ญัหาใหแ้ก่ลูกคา้ (Consumer solution) หรอืการตอบสนองต่อความ
จําเป็นและความต้องการของลูกคา้ (2) ราคา (Price) ทีลู่กคา้ต้องจ่ายใหก้บับรษิทันัน้กค็อืต้นทุนที่
เกดิขึน้ของลูกคา้ (Consumer cost) (3) การจดัจาํหน่าย (Place) ในการจดัจาํหน่ายบรษิทัจะบ่งบอกถงึ
ความสะดวก (Convenience) ของลูกคา้ (4) การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) ของบรษิทักค็อืการ
ตดิต่อสือ่สาร (Communication) จากบรษิทัไปยงัลกูคา้นัน้เอง 
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ส่วนประสมการตลาด (Marketing mix) 4Ps และ 4Cs 
เครือ่งมอืทีต่อ้งใชร้ว่มกนัเพือ่ตอบสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมายใหเ้กดิความพงึพอใจ 

                    4Ps                                                                           4Cs 
(1) ผลติภณัฑ ์(Product) 1. แกป้ญัหาใหแ้ก่ลกูคา้ (Consumer solution): 

   การตอบสนองความจาํเป็น และความตอ้งการของลกูคา้  
   (Consumer need and want) 

(2) ราคา (Price) 2. ตน้ทุนของลกูคา้ (Cost to customer) 
(3) การจดัจาํหน่าย (Place) 3. ความสะดวกของลกูคา้ (Convenience) 
(4) การสง่เสรมิการตลาด (Promotion) 4. การสือ่สารกบัลกูคา้ (Communication) 

 
 

ภาพประกอบ 1 แสดงสว่นประสมทางการตลาด (Marketing mix) หรอื 4Ps และ 4Cs (ปณิศา ลญัชานนท.์ 
2548: 24)  
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ส่วนประสมการตลาด (Marketing mix) 

 
ผลิตภณัฑ ์(Product)   ราคา (Price) 

» สว่นประสมผลติภณัฑ ์
    (Product mix) 

 » ราคาสนิคา้ในรายการ 
    (List price) 

» สายผลติภณัฑ ์(Product line)  » สว่นลด (Discounts) 
» สนิคา้ใหเ้ลอืก (Product variety)  » สว่นยอมให ้ (Allowances) 
» คุณภาพสนิคา้ (Quality)   » ระยะเวลาการชาํระเงนิ 
» ลกัษณะ (Feature)       (Payment Period) 
» การออกแบบ (Design) 
» ตราสนิคา้ (Brand name) 

 
  

» ระยะเวลาการใหส้นิเชื่อ 
    (Credit terms) 

» การบรรจุหบีหอ่ (Packaging) ตลาดเป้าหมาย ฯลฯ  
» ขนาด (Size) (Target market)  
» บรกิาร (services) (ความตอ้งการ  
» การรบัประกนั (Warranties) และพฤตกิรรมของ  
» การรบัคนื (Returns) ผูบ้รโิภคทีเ่ป็นเป้าหมาย)  

ฯลฯ   
   

การจดัจาํหน่าย (Place)  การส่งเสริมการตลาด 
» ชอ่งทาง (Channels)  (Promotion) 
» การสนบัสนุนการกระจายตวั 
    สนิคา้ (Market logistics) 

 หรือการส่ือสารการตลาด 
[Integrated Marketing 

» ความครอบคลุม (Coverage)  Communication (IMC) 
» ความหลากหลายของสนิคา้ 
    ทีค่นกลางจาํหน่าย 
    (Assortment) 

 » การโฆษณา (Advertising) 
» การประชาสมัพนัธ ์
    [Public Relations (PR)] 

» ทาํเลทีต่ ัง้ (Location)  
» สนิคา้คงเหลอื (Inventory) 

 » การขายโดยใชพ้นกังานขาย 
    (Personal selling) 

» การขนสง่ (Transportation) 
» การคลงัสนิคา้ (Warehousing) 

 » การสง่เสรมิการขาย 
    (Sales Promotion) 

» การคา้ปลกี (Retailing) 
» การคา้สง่ (Wholesaling) 

 » การตลาดทางตรง 
    (Direct marketing) 

                ฯลฯ  » การตลาดผา่นอนิเทอรเ์น็ต 
    (Internet marketing) 

 

 
ภาพประกอบ 2 แสดงประเดน็สาํคญัของสว่นประสมการตลาด (Marketing mix) (ปณศิา ลญัชานนท.์ 2548: 25; 

ปรบัปรงุจาก Kotler. 2003: 16) 
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 5. พนกังาน (People) จะเกีย่วกบัพนกังานขายทีไ่ดใ้หบ้รกิารของทางรา้น ซึง่ผูใ้หบ้รกิารตอ้ง
ทาํหน้าทีใ่หบ้รกิารกบัผูบ้รโิภคไดอ้ย่างเตม็ความสามารถ และยงัตอ้งทําหน้าทีข่ายสนิคา้และบรกิารไป
พรอ้มๆ กนัดว้ย เพราะการสรา้งความสมัพนัธก์บัลูกคา้นัน้มคีวามจาํเป็นอยา่งมากสาํหรบัการบรกิารซึง่
จะนําไปสูย่อดขายทีเ่พิม่ขึน้ และประสบผลสาํเรจ็ทีส่ดุในเวลาต่อมา เสร ีวงษ์มณฑา (2542: 21) ไดก้ล่าว
ไวว้่า เมื่อก่อนจะเน้นพนักงานขายเพยีงอย่างเดยีวจะตอ้งมกีารอบรมพนักงานขาย มกีารใหส้ิง่จูงใจแก่
พนักงานขาย แต่จรงิๆ แลว้ฝ่ายขายไม่สามารถทํางาคนเดยีวได ้พนักงานทุกคนมคีวามสําคญัเท่ากนั
หมดตัง้แต่ยามรกัษาความปลอดภยัไปจนถงึผูอ้ํานวยการ ทุกฝ่ายจะต้องช่วยกนัรกัษาลูกคา้ไวใ้หไ้ด ้
เพราะฉะนัน้ การตลาดทีด่ตีอ้งไมม่องขา้มบุคคลทุกระดบัทีม่าเกีย่วขอ้งกบัลกูคา้ 
 6. ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ธุรกจิการใหบ้รกิารจํานวนน้อยมากทีไ่ม่มี
ลกัษณะทางกายภาพของบรกิารที่เขา้มาเกี่ยวขอ้ง ดงันัน้ส่วนประกอบที่เป็นลกัษณะทางกายภาพที่
ปรากฏอยู่บ้าง กจ็ะมผีลต่อการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคหรอืผูใ้ชบ้รกิาร เช่น คําว่าลกัษณะทางกายภาพ
หมายความรวมถงึสภาพแวดลอ้ม เช่น การตกแต่งบรรยากาศ สสีนั รปูแบบการบรกิารของทางรา้น 
เป็นตน้ 
 7. กระบวนการใหบ้รกิาร (Process) ในกลุ่มธุรกจิบรกิาร กระบวนการในการสง่มอบบรกิารมี
ความสําคญัเช่นเดยีวกบัเรื่องทรพัยากรบุคคล แมผู้้ให้บรกิารจะมคีวามสนใจดูแลลูกค้าอย่างด ีก็ไม่
สามารถแก้ปญัหาลูกค้าได้ทัง้หมด เช่น การเข้าแถวรอ ระบบการส่งมอบบริการ จะครอบคลุมถึง
นโยบายและกระบวนการที่นํามาใช ้ระดบัการใช้เทคโนโลยใีนการใหบ้รกิาร อํานาจการตดัสนิใจของ
พนกังานาทีม่สีว่นรว่มของลกูคา้ในกระบวนการใหบ้รกิาร อยา่งไรกต็าม ความสาํคญัของประเดน็ปญัหา
ดงักล่าว ไม่เพยีงพอแต่จะสาํคญัต่อฝ่ายปฏบิตักิารเท่านัน้ แต่ยงัมมีคีวามสาํคญัต่อฝ่ายการตลาดดว้ย 
เน่ืองจากเกี่ยวข้องกับความพอใจที่ลูกค้าได้รบั จะเห็นได้ว่า การจัดการทางการตลาดก็ควรที่จะ
ครอบคลุมถงึประเดน็ของกระบวนการน้ีดว้ย 
 ในแต่ละธุรกจิ จะใหค้วามสาํคญักบัสว่นประสมทางการตลาดทีแ่ตกต่างกนั ดงันัน้ในงานวจิยัน้ี 
จงึศกึษาสว่นประสมทางการตลาดทีเ่กีย่วขอ้งกบัรา้นขายเครื่องสาํอางสมุนไพรจากธรรมชาต ิ“พรีมณฑ”์ 
5 องค์ประกอบ สําหรบัความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคในเขตจงัหวดันครศรธีรรมราชที่มต่ีอผลติภณัฑ์
สมุนไพรจากธรรมชาตเิพื่อความงาม “พรีมณฑ”์ คอื ผลติภณัฑ ์ราคา ทําเลทีต่ ัง้ การส่งเสรมิการตลาด 
และพนกังาน  
 

5. แนวความคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 ปณิศา ลญัชานนท ์(2548: 83-84) กล่าวว่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Consumer behavior) หมายถงึ 
พฤตกิรรมการตดัสนิใจและการกระทําของผูบ้รโิภคที่เกี่ยวขอ้งกบัการซื้อและการใชส้นิคา้และบรกิาร 
เพือ่ตอบสนองความตอ้งการและความพงึพอใจของเรา  
 การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Analyzing consumer behavior) เป็นการคน้หาหรอืวจิยั
เกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้และการบรโิภคของผูบ้รโิภค ทัง้ทีเ่ป็นบุคคล กลุ่มบุคคล หรอืองคก์ร เพื่อให้
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ทราบถึงลักษณะความต้องการและพฤติกรรมการซื้อ การบริโภค การเลือกบริการ แนวคิด หรือ
ประสบการณ์ทีจ่ะทาํใหผู้บ้รโิภคพงึพอใจ 
 นักการตลาดจําเป็นต้องศึกษาและวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคด้วยเหตุผลหลายประการ 
กล่าวคอื 1) พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีม่ผีลต่อการกําหนดกลยุทธ์การตลาดของธุรกจิ และมผีลทําให้
ธุรกิจประสบผลสําเรจ็ ถ้ากลยุทธ์ทางการตลาดสามารถตอบสนองความพงึพอใจของผู้บรโิภคได้ 2) 
เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัแนวความคดิทางการตลาด (Marketing concept) คอื การทาํใหลู้กคา้พงึพอใจ ดว้ย
เหตุน้ีเราจึงจําเป็นต้องศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค เพื่อจดัสิ่งกระตุ้นหรือกําหนดกลยุทธ์การตลาด 
(Marketing strategies) ทีส่ามารถตอบสนองความพงึพอใจของผูบ้รโิภคได ้
 คาํถามทีใ่ชเ้พื่อคน้หาลกัษณะพฤตกิรรมผูบ้รโิภค คอื 6Ws และ 1H ซึง่ประกอบดว้ย Who?, 
What?, Why?, Who?, When?, Where?, และ How? เพื่อคน้หาคาํตอบ 7 ประการ หรอื 7Os ซึง่
ประกอบดว้ย Occupant, Objects, Objectives, Organizations, Occasions, Outlets และ Operations ดงั
แผนภาพ 3 แสดงการใชค้าํถาม 7 คาํถาม เพือ่หาคาํตอบ 7 ประการเกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค รวมทัง้
การกาํหนดกลยทุธก์ารตลาดใหส้อดคลอ้งกบัคาํตอบเกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
 
คาํถาม (6Ws และ 1H) คาํตอบท่ีต้องการทราบ (7Os) กลยทุธก์ารตลาดท่ีเก่ียวข้อง 

1. ใครอยู่ในตลาด
เป้าหมาย (Who is in the 
target market?) 

ลกัษณะกลุม่เป้าหมาย (Occupants) 
ทางดา้น 1) ประชากรศาสตร ์2) 
ภมูศิาสตร ์3) จติวทิยาหรอืจติวเิคราะห ์
4) พฤตกิรรมศาสตร ์

กลยทุธก์ารตลาด (4Ps) ประกอบดว้ย 
กลยทุธด์า้นผลติภณัฑ ์ราคา การจดั
จาํหน่าย และการสง่เสรมิการตลาดที่
เหมาะสม และสามารถตอบสอนองความ
พงึพอใจของกลุม่เป้าหมายได ้

2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร 
(What does the 
consumer buy?) 

สิง่ทีผู่บ้รโิภคตอ้งการซือ้ (Objects) สิง่
ทีผู่บ้รโิภคตอ้งการจากผลติภิณัฑก์ค็อื 
ตอ้งการคุณสมบตัหิรอืองคป์ระกอบของ
ผลติภณัฑ ์(Product component) และ
ความแตกต่างทีเ่หนือกวา่คูแ่ขง่ 
(Competitive difference)  

กลยทุธด์า้นผลติภณัฑ ์(Product 
strategies) ประกอบดว้ย 1) ผลติภณัฑ์
หลกั 2) รปูลกัษณ์ผลติภณัฑ ์ไดแ้ก่ การ
บรรจุภณัฑ ์ตราสนิคา้ รปูแบบบรกิาร 
คุณภาพ ลกัษณะนวตักรรม 3) 
ผลติภณัฑค์วบ 4) ผลติภณัฑท์ีค่าดหวงั 
5) ศกัยภาพผลติภณัฑ ์ความแตกต่าง
ทางการแขง่ขนั (Competitive 
differentiation) ประกอบดว้ย ความ
แตกต่างดา้นผลติภณัฑ ์บรกิาร พนกังาน 
และภาพลกัษณ์ 

3. ทาํไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ    
( Why does the 
consumer buy?) 

วตัถุประสงคใ์นการซือ้ (Objectives) 
ผูบ้รโิภคซือ้สนิคา้เพือ่ตอบสนองความ
ตอ้งการของเขาทัง้หลายดา้นรา่งกาย
และดา้นจติวทิยา ซึง่ตอ้งศกึษาถงึ
ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ 

กลยทุธท์ีใ่ชม้าก คอื 1) กลยทุธด์า้น
ผลติภณัฑ ์(Product strategies) 2) กล
ยทุธก์ารสง่เสรมิการตลาด (Promotion 
strategies) ประกอบดว้ย กลยทุธก์าร
โฆษณา การประชาสมัพนัธ ์การขายโดย
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คาํถาม (6Ws และ 1H) คาํตอบท่ีต้องการทราบ (7Os) กลยทุธก์ารตลาดท่ีเก่ียวข้อง 
คอื 

1) ปจัจยัดา้นวฒันธรรม 
2) ปจัจยัดา้นสงัคม 
3) ปจัจยัดา้นจติวทิยา 
4) ปจัจยัสว่นบุคคล 
5) ปจัจยัดา้นสถานการณ์ 
6) ปจัจยัดา้นเทคโนโลย ี

ใชพ้นกังานขาย และการสง่เสรมิการขาย 
3) กลยทุธด์า้นราคา (Price strategies) 
4) กลยทุธด์า้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 
(Distribution channel strategies)  

4. ใครมีส่วนร่วมในการ
ตดัสินใจซ้ือ (Who 
participates in the 
buying?)  

บทบาทของกลุ่มต่างๆ (Organizations) 
ทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ 
ประกอบดว้ย 1) ผูร้เิริม่ 2) ผูม้อีทิธพิล 
3) ผูต้ดัสนิใจซือ้ 4) ผูซ้ือ้ 5) ผูใ้ช ้

กลยทุธท์ีใ่ชม้าก คอื กลยทุธก์ารโฆษณา
และกลยุทธก์ารสง่เสรมิการตลาด 
(Advertising and promotion strategies) 
โดยใชก้ลุม่อทิธพิล 

5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด 
(When does the 
consumer buy?) 

โอกาสในการซือ้ (Occasion) เชน่ ชว่ง
เดอืนใดของปี หรอืชว่งฤดกูาลใดของปี 
ชว่งวนัใดของเดอืน ชว่งเวลาใดของวนั 
โอกาสพเิศษหรอืเทศกาลวนัสาํคญั
ต่างๆ 

กลยทุธท์ีใ่ชม้าก คอื กลยทุธก์ารสง่เสรมิ
การตลาด (Promotion strategies) เชน่ 
ทาํการสง่เสรมิการตลาดเมือ่ใดจงึจะ
สอดคลอ้งกบัโอกาสในการซือ้ 

6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน 
(Where does the 
consumer buy?) 

ชอ่งทางหรอืแหลง่ (Outlets) ทีผู่บ้รโิภค
ไปทาํการซือ้ เชน่ หา้งสรรพสนิคา้ 
ซเูปอรม์ารเ์กต็ รา้นขายของชาํ 
บางลาํพ ูพาหุรตั สยามสแควร ์ฯลฯ 

กลยทุธด์า้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 
(Distribution channel strategies) บรษิทั
นําผลติภณัฑส์ูต่ลาดเป้าหมายโดย
พจิารณาวา่จะผา่นคนกลางอยา่งไร 

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออย่างไร 
(How does the 
consumer buy?) 

ขัน้ตอนในการตดัสนิใจซือ้ 
(Operations) ประกอบดว้ย 1) การรบัรู้
ปญัหา 2) การคน้หาขอ้มลู 3) การ
ประเมนิผลทางเลอืก 4) การตดัสนิใจ
ซือ้ 5) พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ 

กลยทุธท์ีใ่ชม้าก คอื กลยทุธก์ารสง่เสรมิ
การตลาด (Promotion strategies) 
ประกอบดว้ย การโฆษณา การ
ประชาสมัพนัธ ์การขายโดยใชพ้นกังาน
ขาย การสง่เสรมิการขาย และการตลาด
โดยตรง เชน่ พนกังานขายจะกาํหนด
วตัถุประสงคใ์นการขายใหส้อดคลอ้งกบั
วตัถุประสงคใ์นการตดัสนิใจซือ้ 

 
  
 
 โมเดลพฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Consumer Behavior Model) เป็นการศกึษาถงึเหตุจงูในทีท่าํให้
เกดิการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ ์โดยมจุีดเริม่ต้นจากการทีเ่กดิสิง่กระตุ้น (Stimulus) ทีท่ําใหเ้กดิความ
ตอ้งการ สิง่กระตุน้ทีผ่่านเขา้มาในความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้ (Buyer’s Black Box) ซึง่เปรยีบเทยีบ
เสมอืนกล่องดําซึ่งผูผ้ลติหรอืผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได ้ความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ื้อจะไดร้บัอทิธพิล
จากลกัษณะต่างๆ ของผูซ้ือ้แลว้จะมกีารตอบสนองของผูซ้ือ้ (Buyer’s Response) หรอืการตดัสนิใจของ

ภาพประกอบ 3 แสดงคาํถาม 7 ถาม (6Ws และ 1H) เพือ่หาคาํตอบ 7 ประการเกีย่วกบัพฤตกิรรม
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ผูซ้ือ้ (Buyer’s Purchase Decision) ดงัแผนภาพ 4 รปูแบบพฤตกิรรม ผูซ้ือ้ (ผูบ้รโิภค) และปจัจยัทีม่ี
อทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภค (ศริวิรรณ เสรรีตัน์และคณะ. 2541) 
 

สิง่กระตุน้ภายนอก                                 Buyer’s Black Box               การตอบสนองของผูซ้ื้อ 
(Stimulus = S)  กลอ่งดาํหรอืความรู ้  (Response = R) 

สิง่กระตุน้ทางการตลาด 
(Marketing Stimulus) 

สิง่กระตุน้อืน่ๆ 
(Other Stimulus) 

 สกึนึกนึกคดิของผูซ้ื้อ 
(Buyer’s Characteristic) 

 การเลอืกผลติภณัฑ ์
การเลอืกตรา 

ผลติภณัฑ ์ เศรษฐกจิ    การเลอืกผูข้าย 
ราคา เทคโนโลย ี    เวลาในการซื้อ 
การจดัจาํหน่าย การเมอืง    ปรมิาณการซื้อ 
การส่งเสรมิการตลาด วฒันธรรม 

   ฯลฯ 
    

 
 

ลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer’s Characteristic)  ข ัน้ตอนการตดัสนิใจของผูซ้ื้อ (Buyer’s Decision) 
ปจัจยัดา้นวฒันธรรม  การรบัรูป้ญัหา 

ปจัจยัดา้นสงัคม  การคน้หาขอ้มลู 

ปจัจยัส่วนบคุคล  การประเมนิผลทางเลอืก 

ปจัจยัดา้นจติวทิยา  การตดัสนิใจซื้อ 

  พฤตกิรรมภายหลงัการซื้อ 

 
 

ปจัจยัภายนอก  ปจัจยัภายนอก  ปจัจยัเฉพาะบคุคล  ปจัจยัภายนอก 
       

1. ปจัจยัทางวฒันธรรม  2. ปจัจยัทางสงัคม  3. ปจัจยัส่วนบคุคล  4. ปจัจยัดา้นจติวทิยา 
  1.1 วฒันธรรมพื้นฐาน    2.1 กลุม่อา้งองิ    3.1 อายุ    4.1 การจูงใจ 
  1.2 วฒันธรรมย่อย    2.2 ครอบครวั    3.2 วงจรชวีติครอบครวั    4.2 การรบัรู ้
  1.3 ข ัน้สงัคม    2.3 บทบาทและ 

       สถานะ 

   3.3. อาชพี 
  3.4 โอกาสทางเศรษฐกจิ 

   4.3 การเรยีนรู ้
  4.4 ความเชื่อถอื 

      3.5 ค่านิยมและ 
       รูปแบบการดาํรงชวีติ 

   4.5 ทศันคต ิ
  4.6 บคุลกิภาพ 

        4.7 แนวความคดิ 
       ของตน 

 
 

ภาพประกอบ 4 รปูแบบพฤตกิรรมผูซ้ือ้ (ผูบ้รโิภค) และปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภค 
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 จุดเริม่ตน้ของโมเดลน้ีอยูท่ีม่สี ิง่กระตุน้ (Stimulus) ใหเ้กดิความตอ้งการก่อน แลว้ทาํใหเ้กดิการ
ตอบสนอง (Response) ดงันัน้โมเดลน้ีจงึอาจเรยีนกวา่ S-R Theory โดยมรีายละเอยีดของทฤษฎดีงัน้ี 
 1. สิง่กระตุน้ (Stimulus) สิง่กระตุน้อาจเกดิขึน้เองจากภายในรา่งกาย (Inside Stimulus) และ สิง่
กระตุ้นจากภายนอก (Outside Stimulus) นักการตลาดจะต้องสนใจและจดัสิง่กระตุ้นภายนอก เพื่อให้
ผูบ้รโิภคเกดิความตอ้งการผลติภณัฑ ์สิง่กระตุน้ถอืวาเป็นเหตุจงูในใหเ้กดิการซือ้สนิคา้ (Buying Motive) 
ซึ่งอาจใชเ้หตุจูงใจซื้อด้านเหตุผล และใช้เหตุจูงใจซื้อดา้นจติวทิยา (อารมณ์) ก็ได ้สิง่กระตุ้นภายนอก
ประกอบดว้ย 2 สว่นคอื 
  1.1 สิง่กระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นสิง่กระตุน้ทีน่กัการตลาดสามารถ
ควบคุมและต้องจดัใหม้ขีึน้ เป็นสงิกระตุ้นทีเ่กี่ยวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
ประกอบดว้ย 
   (1) สิง่กระตุ้นดา้นผลติภณัฑ ์(Product) เช่น ออกแบบผลติภณัฑใ์หส้วยงามเพื่อ
กระตุน้ความตอ้งการ 
   (2) สิง่กระตุน้ดา้นราคา (Price) เช่น การกําหนดราคาสนิคา้ใหเ้หมาะสมกบัผลติภณัฑ์
โดยพจิารณาลกูคา้เป้าหมาย 
   (3) สิง่กระตุน้ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Distribution หรอื Place) เช่น จดัจาํหน่าย
ผลติภณัฑใ์หท้ัว่ถงึเพือ่ใหค้วามสะดวกแกผู่บ้รโิภค ถอืวา่เป็นการกระตุน้ความตอ้งการซือ้ 
   (4) สิง่กระตุน้ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) เช่น การโฆษณาสมํ่าเสมอ การ
ใชค้วามพยายามของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม การสรา้งความสมัพนัธอ์นัดกีบับุคคลทัว่ไป
เหล่าน้ี ถอืวา่เป็นสิง่กระตุน้ความตอ้งการซือ้ 
  1.2 สิง่กระตุน้อื่นๆ (Other Stimulus) เป็นสิง่กระตุน้ความตอ้งการผูบ้รโิภคทีอ่ยูภ่ายนอก
องคก์รซึง่บรษิทัควบคุมไมไ่ด ้สิง่กระตุน้เหล่าน้ีไดแ้ก่ 
   (1) สิง่กระตุน้ทางเศรษฐกจิ (Economics) เชน่ ภาวะทางเศรษฐกจิ รายไดข้องผูบ้รโิภค
เหล่าน้ีมอีทิธพิลต่อความตอ้งการของบุคคล 
   (2) สิง่กระตุน้ทางเทคโนโลย ี(Technological) เช่น เทคโนโลยใีหมด่า้นฝาก ถอนเงนิ
อตัโนมตั ิสามารถกระตุน้ความตอ้งการใหใ้ชบ้รกิารของธนาคารมากขึน้ 
   (3) สิง่กระตุน้ทางกฎหมายและการเมอืง (Law and Political) เช่น กฎหมายเพิม่หรอื
ลดภาษสีนิคา้หน่ึงจะมอีทิธพิลต่อการเพิม่หรอืลดความตอ้งการของผูซ้ือ้ 
   (4) สิง่กระตุ้นทางดา้นวฒันธรรม (Cultural) เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยใน
เทศกาลต่างๆ จะมผีลกระตุน้ใหผู้บ้รโิภคเกดิความตอ้งการซือ้สนิคา้ในเทศกาลนัน้ 
 2. กล่องดาํหรอืความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้ (Buyer’s Black Box) ความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้ที่
เปรยีบเสมอืนกล่องดาํ (Black Box) ผูผ้ลติหรอืผูข้ายไมส่ามารถทราบได ้จงึตอ้งพยายามคน้หาความรูส้กึ
นึกคดิของผูซ้ื้อ ความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ื้อได้รบัอทิธพิลจากลกัษณะของผูซ้ื้อและกระบวนการตดัสนิใจ
ของผูซ้ือ้ 
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  2.1 ลกัษณะของผูซ้ือ้ (Buyer Characteristics) ลกัษณะของผูซ้ือ้มอีทิธพิลจากปจัจยัต่างๆ 
คอื ปจัจยัดา้นวฒันธรรม ปจัจยัดา้นสงัคม ปจัจยัสว่นบุคคล ปจัจยัดา้นจติวทิยา 
  2.2 กระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูซ้ือ้ (Buyer Decision Process) ประกอบดว้ย 5 ขัน้ตอน 
คือ การบัรู้ ความต้องการ (ปญัหา) การค้นหาข้อมูล การประเมินผลทางเลือกการตัดสนิใจซื้อและ
พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ 
 3. การตอบสนองของผูซ้ือ้ (Buyer’s Response) หรอืการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคหรอืผูซ้ือ้ 
(Buyer’s Purchase Decision) ผูบ้รโิภคจะมกีารตดัสนิใจในประเดน็ต่างๆ ดงัน้ี 
  3.1 การเลอืกผลติภณัฑ ์(Product Choice) 
  3.2 การเลอืกตราสนิคา้ (Brand Choice) 
  3.3 การเลอืกผูข้าย (Dealer Choice) 
  3.4 การเลอืกเวลาในการซือ้ (Purchase Timing) 
  3.5 การเลอืกปรมิาณการซือ้ (Purchase Amount) 
 
6. แนวโน้มธรุกิจผลิตภณัฑเ์ครือ่งสาํอางสมนุไพรจากธรรมชาติ 
 จากขอ้มลูการสาํรวจของ บรษิทั ศูนยว์จิยักสกิรไทย จํากดั ไดท้ําการสาํรวจ "พฤตกิรรมใน
การใชผ้ลติภณัฑส์มุนไพร" จากกลุ่มตวัอยา่ง 3,294 คน โดยเป็นการสาํรวจทัว่ประเทศ กระจายกลุ่ม
ตวัอย่างแยกรายภาค พบว่าจะมคี่าใชจ้่ายในการซือ้ผลติภณัฑส์มุนไพรในปี 2548 มมีลูค่าประมาณ 
48,000 ล้านบาท โดยคํานวณจากพฤตกิรรมการบรโิภคทัง้ในดา้นค่าใชจ้่ายและความถี่ในการใช้
ผลติภณัฑ ์ มลูค่าตลาดรวมผลติภณัฑส์มุนไพรในประเทศยงัคงขยายตวั อนัเป็นผลมาจากความนิยม
ผลติภณัฑส์มุนไพรเพิม่ขึน้อยา่งต่อเน่ือง เพราะสอดรบักบักระแสนิยมผลติภณัฑอ์งิธรรมชาต ิ รวมทัง้
กระแสการรกัษาสุขภาพเชิงป้องกนัโดยการบริโภคผลิตภณัฑ์ที่มีสรรพคุณป้องกันและเสริมสร้าง
สมรรถภาพของรา่งกาย ซึง่นบัเป็นกระแสทีก่าํลงัมาแรงทัง้ตลาดในประเทศและตลาดต่างประเทศ  
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ประเภทของผลติภณัฑจ์ากสมุนไพร 
กรงุเทพฯ

และ
ปรมิณฑล 

ภาค
กลาง 

ภาคเหนือ 
ภาค

ตะวนัออก/
เหนือ 

ภาคใต ้ รวม 

อาหารเสรมิสขุภาพจากสมนุไพร 3,360 1,550 1,960 2,000 820 9,690 

ยาสมนุไพร 2,700 1,950 1,370 1,990 800 8,810 
เครือ่งสาํอางจากสมนุไพร 3,200 2,850 2,200 2,090 850 11,190 
เครือ่งดื่มสมนุไพร 2,500 2,300 1,600 2,050 920 9,370 

ผลติภณัฑส์มนุไพรสาํหรบัการนวด/
อบ/ประคบ 

2,200 2,000 1,280 2,080 900 8,460 

รวม 13,960 10,650 8,410 10,210 4,290 47,520 

  
ภาพประกอบ 5 แสดงคา่ใชจ้า่ยในการซือ้ผลติภณัฑส์มนุไพรปี 2548: ลา้นบาท 

 
  ทีม่า: โพลลบ์รษิทั ศนูยว์จิยักสกิรไทย จาํกดั ปี พ.ศ. 2548  
 
ความต้องการของตลาดในปัจจบุนัและอนาคต 
 กรมสง่เสรมิอุตสาหกรรม กระทรวงอุตสาหกรรม (2546: Online) มรีายงานว่าปจัจุบนัววิฒันาการ
ของเทคโนโลยต่ีางๆประกอบกบัการศกึษาวจิยัของมนุษย์ทําใหเ้กดิผลติภณัฑ์ที่ตอบสนองความ
ตอ้งการของผูค้นเพือ่ความสวยงาม บุคลกิภาพและสขุภาพในนิยามของคาํวา่เครือ่งสาํอาง 
 แต่ในปจัจุบนัผลิตภณัฑ์เป็นส่วนหน่ึงที่สร้างปญัหาให้กบัผู้บรโิภคและการกํากบัดูแลของ
ภาครฐัมากพอ สมควรโดยอาศยักลยุทธข์องการเป็นเครื่องสาํอาง หลกีเลีย่งการเป็นยา ทีจ่ะถูกควบคุม
กาํกบัอยา่งเขม้งวด มกีารใชส้ว่นผสมใหม่ๆ  อา้งสรรพคุณของผลติภณัฑก์ารใหข้อ้มลูผลติภณัฑท์ัง้เรื่อง
ของฉลากและโฆษณากา้วล่วงไปในความเป็นยา ทาํใหผู้บ้รโิภคคาดหวงัในสรรพคุณทีเ่กนิความเป็นจรงิ
มองขา้มหลกัความปลอดภยั ผลทีไ่ดร้บัคอืผลกระทบจากผลติภณัฑท์ีม่สีารทีไ่มป่ลอดภยัในการใช ้ปญัหา
เหล่าน้ีนับวนัยิง่ทวคีวามรุนแรงมากยิง่ขึน้ ดงันัน้จงึควรหนัมาใส่ใจกบัผลติภณัฑท์ีท่าํมาจากธรรมชาติ
มากขึน้ โดยเครื่องสาํอางมหีลายชนิดและสามารถแบ่งออกเป็น 2 ประเภทใหญ่ๆ คอื เวชสาํอาง ไดแ้ก่
เครือ่งสาํอางเพือ่การรกัษาและบาํรงุ และเครือ่งสาํอางทัว่ไปซึง่ใชเ้ป็นเครือ่งสาํอางเพือ่ปรงุแต่งความงาม 
นอกจากน้ีหากอาศยัเกณฑข์องกระทรวง อุตสาหกรรมกจ็ะสามารถแบ่งเครื่องสําอางออกไดเ้ป็น 6 
ประเภท ไดแ้ก่ เครือ่งสาํอางสาํหรบัผม เครือ่งสาํอางแอโรซอล เครื่องสาํอางสาํหรบัใบหน้า เครื่องสาํอาง
สาํหรบัลําตวั เครื่องหอม และเบด็เตลด็ แต่หากแบ่งตามเกณฑข์องคณะกรรมการอาหารและยาจะแบ่ง
ไดเ้ป็น เครื่องสาํอางควบคุมพเิศษ เครื่องสาํอางควบคุมและเครื่องสาํอางทัว่ไป ดงันัน้ปจัจุบนัเราจงึควร
หนัมาสนใจกบัเครื่องสําอางจากธรรมชาตแิละสมุนไพรมากยิง่ขึน้เพื่อความสวยงามและมสีุขภาพที่ดี
ควบคูก่นัไป โดยมสีมนุไพรหลายชนิดในปจัจุบนัทีนิ่ยมใชเ้ป็นสว่นผสมของเครือ่งสาํอาง และไดร้บัความ 
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นิยมอย่างดเีน่ืองจากผูใ้ชม้ ัน่ใจว่าปลอดภยัมากกว่าการใชส้ารเคม ี ไดแ้ก่ ว่านหางจระเข ้ อญัชนั 
มะคาํดคีวาย เปลอืกมงัคุดเป็นตน้ โดยนํามาใชเ้ป็นสว่นผสมของแชมพ ูครมีนวดผม สบู่ โลชัน่บํารุงผวิ 
เป็นตน้ 
 รายละเอยีดทางดา้นการตลาดทัง้ภายในประเทศและต่างประเทศ ปญัหา อุปสรรคและ
ขอ้เสนอแนะในการประกอบกจิการรวมทัง้นโยบายรฐับาลทีใ่หก้ารสนบัสนุนและใหค้าํปรกึษาในการ
ลงทุนในอุตสาหกรรมเครือ่งสาํอางจากธรรมชาตแิละสมนุไพร มดีงัต่อไปน้ี 
 จาํนวนผูผ้ลิตและผูนํ้าเข้า 
 ปจัจุบนัผู้ประกอบการภายในประเทศไทยในอุตสาหกรรมเครื่องสําอางจากธรรมชาติและ
สมุนไพร มจีาํนวนทัง้สิน้ 131 ราย แบ่งเป็นผูป้ระกอบการรายใหญ่จาํนวน 4 ราย ผูป้ระกอบการขนาด
กลางจาํนวน 49 ราย และผูป้ระกอบการขนาดเลก็จาํนวน 78 ราย (ขอ้มลูจากกรมโรงงาน ณ.เดอืน
มนีาคม 2545) และผูป้ระกอบการระดบัทอ้งถิน่ในโครงการหน่ึงตําบล หน่ึงผลติภณัฑจ์าํนวน 125 ราย 
(กรมสง่เสรมิอุตสาหกรรม กระทรวงอุตสาหกรรม. 2546: Online; อา้งองิจาก www.thaitambon.com) 
สว่นผูนํ้าเขา้ในอุตสาหกรรมเครื่องสาํอางจากธรรมชาตแิละสมุนไพรมจีาํนวน 281 ราย และผูส้ง่ออกใน
อุตสาหกรรมเครือ่งสาํอางจากธรรมชาตแิละสมนุไพรมจีาํนวน 442 ราย 
 ผูป้ระกอบการในอุตสาหกรรมเครื่องสาํอางจากธรรมชาตแิละสมุนไพรเป็นผูป้ระกอบการทีอ่ยู่
ภายในเขตความรบัผดิชอบของศูนยส์่งเสรมิอุตสาหกรรมภาคที ่ 9 จํานวนทัง้สิน้ 1 ราย โดยเป็น
ผูป้ระกอบการขนาดเลก็ และผูป้ระกอบการระดบัทอ้งถิน่ในโครงการหน่ึงตําบลหน่ึงผลติภณัฑจ์าํนวน 9 
ราย 
 ผู้ผลิตและผู้นําตลาดผลิตภณัฑ์เครื่องสําอางจากธรรมชาติและสมุนไพรของไทยนัน้ได้แก่ 
บรษิทั อมิพเีรยีล อนิดสัเตรยีล เคมคีลัส ์ (ประเทศไทย) จาํกดั จงัหวดัปทุมธานี มทีุนจดทะเบยีน 
127,500,000 บาท บรษิทั อนิซเ์คปแมนูแฟคเจอริง่ จํากดั จงัหวดัปทุมธานี มทีุนจดทะเบยีน 
119,000,000 บาท บรษิทั นีโอคอสเมด จาํกดั จงัหวดัปทุมธานี มทีุนจดทะเบยีน 75,491,000 บาท 
บรษิทั อนิเตอรเ์นชัน่แนล แลบบอราทอรสี ์จาํกดั จงัหวดักรงุเทพมหานคร มทีุนจดทะเบยีน 75,000,000 
บาท และ บรษิทั แมนดอมคอรป์อเรชัน่ จาํกดั จงัหวดัปทุมธานี มทีุนจดทะเบยีน 72,000,000 บาท สว่น
ผูนํ้าตลาดเครื่องสาํอางจากธรรมชาตแิละ สมุนไพรทีอ่ยู่ในเขตศูนยส์ง่เสรมิอุตสาหกรรมภาคที ่ 9 คอื 
บรษิทั อนิเตอรเ์นชัน่แนล แลบบอราทอรสี ์จาํกดั จงัหวดัสมุทรปราการ มทีุนจดทะเบยีน 174,241,000 
บาท บรษิทั เค.เอม็.อนิเตอรแ์ลบ็ จาํกดั จงัหวดัสมุทรปราการ มทีุนจดทะเบยีน 137,600,000 บาท และ
บรษิทั เอก็ซต์รา้ ฟารม์าซตูคิอล จาํกดั จาํกดั จงัหวดัสมทุรปราการ มทีุนจดทะเบยีน 53,500,000 บาท 

จากกระแสอนุรกัษ์ธรรมชาตทิีเ่ป็นไปอย่างต่อเน่ืองในปจัจุบนั ไดส้่งผลใหผู้ค้นเริม่ทีจ่ะหนัมา
เอาใจใสก่บัสภาวะแวดลอ้มรอบๆ ตวักนัมากขึน้ ในขณะเดยีวกนักเ็ริม่หนัมาใหค้วามสนใจกบัสุขภาพ
ของตนเองมากขึน้ดว้ยเช่นกนั จงึทาํใหก้ารตดัสนิใจในการเลอืกซือ้หาสนิคา้มาใชข้องผูค้นเริม่เปลีย่นไป
จากเดมิ คอื นอกจากจะพจิารณาจากปจัจยัทางดา้นคุณภาพและราคาสนิคา้แลว้ ปจัจุบนัยงัพจิารณาถงึ
ผลกระทบของ สนิคา้นัน้ๆต่อสภาวะแวดลอ้มอกีดว้ย ซึง่กท็ําใหส้นิคา้ทีม่แีนวคดิเกีย่วกบัการอนุรกัษ์
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สภาวะแวดลอ้ม (Green Marketing) ขยายตวัอยา่งรวดเรว็ โดยเฉพาะอยา่งยิง่ในช่วง 2-3 ปีทีผ่า่นมาน้ี 
และหน่ึงในสนิคา้ทีม่แีนวคดิในการอนุรกัษ์ทีเ่รากําลงัจะพดูถงึ กค็อื เครื่องสาํอางจากสารสกดัธรรมชาต ิ
ซึง่ปจัจุบนัไดข้ยายตวัอยา่งรวดเรว็ทัง้ทางดา้นผูป้ระกอบการและจาํนวนผูบ้รโิภค สง่ผลใหเ้ครื่องสาํอาง
จากสารสกดัธรรมชาตเิป็นอกีสว่นหน่ึงของตลาดความงามทีน่่าสนใจ 
 ตลาดภายในประเทศในสนิคา้เครื่องสําอางจากธรรมชาตแิละสมุนไพรที่มกีารนําเขา้มมีูลค่า
เท่ากบั 2,534.79 และ 3,439.74 ลา้นบาท ในปี พ.ศ. 2543 และ 2544 ตามลําดบั และมกีารนําเขา้สนิคา้
เครื่องสาํอางจากธรรมชาตแิละสมุนไพรจากประเทศต่างๆทีส่าํคญัไดแ้ก่ ประเทศสหรฐัอเมรกิา ญี่ปุ่น 
ฝรัง่เศส จนีและสหราชอาณาจกัรเป็นต้น การนําเขา้เครื่องสําอางจากธรรมชาตแิละสมุนไพรจาก
ต่างประเทศเพื่อนํามาใชบ้รโิภคภายในประเทศมแีนวโน้มเพิม่ขึน้ โดยมอีตัราการขยายตวัเพิม่ขึน้อยา่ง
ต่อเน่ืองจากปี พ.ศ. 2543 และ 2544 ซึง่มอีตัราการขยายตวัของการนําเขา้เครื่องสาํอางจากธรรมชาติ
และสมุนไพรเท่ากบัรอ้ยละ 36.68 และ 35.70 ตามลําดบั ดงันัน้จงึควรมกีารสง่เสรมิใหม้กีารผลติเพื่อ
ทดแทนการนําเขา้เครือ่งสาํอางจากธรรมชาตแิละสมุนไพรทีข่ยายตวัเพิม่ขึน้อยา่งต่อเน่ืองทุกปี และควร
รณรงคใ์หค้นไทยบรโิภคสนิคา้ภายในประเทศเพือ่ลดการสญูเสยีเงนิตราออกนอกประเทศ 
 ช่องทางจดัจําหน่ายเครื่องสําอางจากธรรมชาติและสมุนไพรภายในประเทศนัน้ส่วนใหญ่มี
ชอ่งทาง การจดัจาํหน่ายไดด้งัน้ี 
 1. กลุ่มทีจ่าํหน่ายโดยการตัง้เคาน์เตอรใ์นหา้งสรรพสนิคา้ ซึง่ตอ้งเสยีคา่ใชจ้่ายในการเช่าพืน้ที่
และผูผ้ลติจะตอ้งจดัหาพนกังานขายทีม่บุีคลกิด ี มคีวามสามารถในการโน้มน้าวจติใจและฝึกอบรบใหม้ี
ความรูเ้กีย่วกบัเครื่องสาํอางจากธรรมชาตแิละสมุนไพรชนิดนัน้ๆ โดยเฉพาะทีเ่รยีกว่า B.A. (Beauty 
Advisor) เพื่อประจาํอยู ่ณ.จุดขายและเป็นผูค้อยแนะนําและบรกิารลูกคา้โดยภาพรวมกลุ่มน้ีจะเป็นกลุ่ม
เครื่องสาํอางจากธรรมชาตแิละสมุนไพรทีม่รีาคาสงู เป็นยีห่อ้นําเขา้จากต่างประเทศและมภีาพลกัษณ์ที่
เป็นสากล เน้นความเชื่อถอืในตวัสนิคา้ 
 2. กลุ่มทีจ่ําหน่ายโดยการตัง้รา้นของตนเองโดยเฉพาะ โดยรา้นคา้เหล่าน้ีส่วนใหญ่มกัอยูใ่น
หา้งสรรพสนิคา้ กลุ่มน้ีจะเป็นเครื่องสาํอางจากธรรมชาตแิละสมุนไพรทีม่รีาคารองลงมาจากกลุ่มแรกมี
ทัง้ยีห่อ้ต่างประเทศและของไทย 
 3. กลุ่มทีลู่กคา้เลอืกซือ้เองตามซุปเปอรม์ารเ์กต็ เป็นช่องทางการจาํหน่ายทีเ่ลก็ มุง่เน้นตลาด
ระดบัล่างเป็นหลกั สนิคา้มรีาคาไมส่งูนกั ผูบ้รโิภคสามารถเลอืกเองโดยการอ่านคุณสมบตัแิละวธิกีารใช้
จาก บรรจุภณัฑ ์
 4. กลุ่มทีใ่ชว้ธิขีายตรงโดยผา่นพนกังานขาย โดยเครื่องสาํอางจากธรรมชาตแิละสมุนไพรในกลุ่ม
น้ีมีภาพลักษณ์ไม่สูงมากโดยมีทัง้เครื่องสําอางจากธรรมชาติและสมุนไพรจากต่างประเทศและ
ภายในประเทศ การจดัจาํหน่ายวธิน้ีีเป็นวธิทีีผู่ข้ายสามารถเขา้ถงึลูกคา้อยา่งใกลช้ดิ ทาํใหส้ามารถบรกิาร
ลกูคา้ไดอ้ยา่งเตม็ทีโ่ดยไมม่สีนิคา้ของคูแ่ขง่มาเปรยีบเทยีบ 
 ดงันัน้ผู้ผลิตเครื่องสําอางจากธรรมชาติและสมุนไพรของไทยต่างพยายามคิดค้นพฒันา
ผลติภณัฑใ์หม่ๆเพื่อตอบสนองความต้องการของผูบ้รโิภคที่เปลี่ยนแปลงตลอดเวลา นอกจากน้ีการ
พฒันาผลติภณัฑใ์หม่ๆทีอ่า้งว่ามคีุณสมบตัต่ิางจากเดมินัน้ จะทําใหส้ามารถขยายตลาดเครื่องสาํอาง
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จากธรรมชาตแิละสมุนไพรใหใ้หญ่ขึน้ เน่ืองจากเป็นการดงึดดูลูกคา้ทีไ่มส่นใจใหม้าบรโิภคสนิคา้นัน้ได ้
หรอืจะสง่เสรมิการจดักจิกรรมรว่มกนัเพือ่เพิม่สว่นแบ่งการขายเมือ่ถงึระดบัทีต่ ัง้ไว ้
 แนวโน้มของตลาดในอนาคต ผลติภณัฑเ์ครื่องสาํอางจากธรรมชาตแิละสมุนไพรยงัมแีนวโน้ม
ทีด่ ี โดยเฉพาะผลติภณัฑเ์ครื่องสาํอางจากธรรมชาตแิละสมุนไพรทีพ่ึง่พงิตลาดในประเทศเป็นหลกั ไม่
ว่าจะเป็นยาสมุนไพร เครื่องสาํอางจากสมุนไพร และเครื่องดื่มจากสมุนไพร แต่ผลติภณัฑท์ีจ่ะยงัเตบิโต
ต่อไปไดน้ัน้มเีงื่อนไขว่าราคาจะตอ้งอยู่ในเกณฑท์ีผู่บ้รโิภคยอมรบัได ้ และผูบ้รโิภคมคีวามเชื่อถอืใน
มาตรฐานการผลติและคุณภาพของผลติภณัฑส์มนุไพร ดงันัน้แนวโน้มผลติภณัฑส์มนุไพรทีม่อีนาคตนัน้
น่าจะเป็นผลติภณัฑส์มุนไพรทีผ่ลติในประเทศทีม่กีารรบัรองมาตรฐานจากหน่วยงานของราชการ สว่น
การนําเขา้ผลติภณัฑเ์ครือ่งสาํอางจากธรรมชาตแิละสมนุไพรจากต่างประเทศนัน้ประเทศไทยยงัคงมกีาร
นําเขา้ผลติภณัฑเ์ครื่องสาํอางจากธรรมชาตแิละสมุนไพรจากต่างประเทศสงู ซึง่มแีนวโน้มทีจ่ะเพิม่ขึน้
อย่างต่อเน่ือง โดยมอีตัราการขยายตวัการนําเขา้สนิคา้ผลติภณัฑเ์ครื่องสําอางจากธรรมชาติและ
สมุนไพรจากต่างประเทศ เท่ากบัรอ้ยละ 36.68 และ 35.70 ใน ปี พ.ศ. 2543 และ 2544 ตามลําดบั ซึง่มี
แนวโน้มว่าราคาผลติภณัฑเ์ครื่องสาํอางจากธรรมชาตแิละสมุนไพรจากการนําเขา้จะอยูใ่นเกณฑส์งูกว่า
ผลติภณัฑส์มุนไพรทีผ่ลติในประเทศ และน่าจะมปีญัหาในเรื่องการผลกัดนัยอดขาย เน่ืองจากผูบ้รโิภค
ยงัเน้นในเรือ่งการประหยดัคา่ใชจ้า่ยในชว่งภาวะเศรษฐกจิทีย่งัไมฟ้ื่นตวั 
 สาํหรบัแนวโน้มการส่งออกเครื่องสาํอางจากธรรมชาตแิละสมุนไพรคาดว่ายงัคงมแีนวโน้มทีด่ี
เชน่กนั เน่ืองจากมอีตัราการขยายตวัการสง่ออกเครื่องสาํอางจากธรรมชาตแิละสมุนไพรในปี พ.ศ. 2543 
และ 2544 เทา่กบัรอ้ยละ 32.35 และ 55.93 ตามลําดบั ซึง่เหน็ไดว้่ามกีารเพิม่ขึน้อยา่งต่อเน่ือง ดงันัน้ใน
อนาคตคาดว่าตลาดส่งออกของไทยจึงมีแนวโน้มที่ดีในอนาคตสําหรบัผู้ที่สนใจในเขตศูนย์ส่งเสริม
อุตสาหกรรมภาคที ่ 9 ทีจ่ะทาํการลงทุนในผลติภณัฑเ์ครื่องสาํอางจากธรรมชาตแิละสมุนไพรเพื่อรกัษา
มลูค่าการสง่ออกและใหม้กีารขยายตวัไปยงัตลาดใหม่ๆ ในอนาคต สาํหรบัแนวโน้มตลาดต่างประเทศใน
สนิคา้เครื่องสําอางจาก ธรรมชาตแิละสมุนไพรที่กําลงัมแีนวโน้มทีด่คีอืตลาดเอเชยี สหรฐัอเมรกิา 
สหภาพยุโรป และออสเตรเลยีเป็นตน้ ไทยเป็นหน่ึงในไม่กีป่ระเทศทีเ่ป็นแหล่งอนัอุดมสมบูรณ์และมี
ความหลากหลายของทรพัยากรสมุนไพร ซึ่งไทยต้องรกัษาจุดแขง็ในเรื่องน้ีไวเ้พื่อทีจ่ะใหผ้ลติภณัฑ์
สมุนไพรของไทยสามารถผลกัดนัใหอ้ยู่ในแถวหน้าของประเทศผูส้่งออกเครื่องสาํอางจากธรรมชาตแิละ
สมนุไพรทีส่าํคญัของโลก 
 ปจัจุบนัเครือ่งสาํอางจากธรรมชาตแิละสมนุไพรของไทยสามารถแขง่ขนัไดใ้นตลาดต่างประเทศ 
โดยเฉพาะตลาดหลกั คอืสหรฐัฯ ยุโรป จนีรวมถงึประเทศอื่นในภูมภิาคเอเชยี แต่เครื่องสาํอางจาก
ธรรมชาตแิละสมุนไพรไทยยงัขาดการพฒันาอย่างจรงิจงัทัง้การพฒันาผลติภณัฑใ์ห ้ เป็นทีย่อมรบัใน
ระดบัมาตรฐานสากล รวมถงึแผนการเปิดตลาดอย่างจรงิจงั ซึ่งสิง่สําคญัที่ตลาดโลกต้องการคอื 
ผลติภณัฑท์ีม่คีวามปลอดภยัมปีระโยชน์ตรงกบัคํากล่าวอา้งและมคีุณภาพมาตรฐานสมํ่าเสมอ ดงันัน้
ต้องได้รบัความร่วมมือจากทุกฝ่ายที่เกี่ยวข้องในการพฒันาสินค้าเครื่องสําอางจากธรรมชาติและ
สมนุไพรไทยใหเ้ป็นทีย่อมรบั การวจิยัและพฒันาผลติภณัฑเ์ครือ่งสาํอางจากธรรมชาตแิละสมุนไพรไทย
ทีผ่า่นมาแมจ้ะมกีจิกรรมและผลงานวจิยั ค่อนขา้งมาก แต่เป็นการวจิยัเฉพาะเรื่องตามความสนใจของ
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นกัวชิาการ โดยไมเ่น้นการทาํตลาด ทาํใหผ้ลการวจิยัไมส่ามารถผลติเพื่อตอบสนองความตอ้งการของ
ตลาดได ้ และไมเ่พิม่มลูค่าสนิคา้มากนกั ดงันัน้หากจะพฒันาผลติภณัฑเ์ครื่องสาํอางจากธรรมชาตแิละ
สมุนไพรไทยใหส้ามารถแขง่ขนัในตลาดโลกไดจ้ําเป็นตอ้งปรบัแนวคดิในการวจิยัและพฒันาใหม่ โดย
เน้นใหเ้กดิการวจิยัพฒันาอยา่งครบวงจรโดยพจิารณาจาก ความตอ้งการของตลาดเพื่อใหเ้กดิเป็นสนิคา้
ทีส่ามารถทาํตลาดไดแ้ละสรา้งมลูคา่เพิม่ปญัหา อุปสรรคและขอ้จาํกดัทีค่วรระมดัระวงั 
 ปญัหาและอุปสรรค 
 1. ปญัหาเรือ่งของการยอมรบัและความน่าเชื่อถอืในผลติภณัฑท์ีม่าจากสมนุไพรไทย 
 2. ยงัขาดตลาดรองรบัทีเ่พยีงพอสําหรบัสนิคา้เครื่องสําอางจากธรรมชาตแิละสมุนไพรทัง้
ภายในประเทศและต่างประเทศ 
 3. ผูป้ระกอบการผลติเครื่องสําอางจากธรรมชาตแิละสมุนไพรส่วนใหญ่เป็นผูผ้ลติในระดบั
ทอ้งถิน่ ซึง่ยงัขาดความรูท้างดา้น กฎ ระเบยีบ การขอขึน้ทะเบยีนฉลาก สรรพคุณของอย. เกีย่วกบัเวช
สาํอางไมช่ดัเจน อยา่งแทจ้รงิ 
 4. ขาดการคน้ควา้วจิยั คดิคน้ และพฒันาทางดา้นการผลติวตัถุดบิทีใ่ชใ้นอุตสาหกรรม
เครือ่งสาํอางทาํความสะอาด และบาํรงุผวิทีม่าจากธรรมชาตแิละสมนุไพรอยา่งจรงิจงั 
 การส่งเสริมและการสนับสนุนจากภาครฐั 
 ขอ้เสนอแนะ 
  1. ภาครฐัควรทําการส่งเสรมิสนับสนุนหน่วยงานทีเ่กีย่วขอ้ง เช่น สถาบนัวจิยั หรอื 
มหาวทิยาลยัในการศกึษา คน้ควา้วจิยั คดิคน้ และพฒันาทางดา้นการผลติวตัถุดบิทีใ่ชใ้นอุตสาหกรรม
เครือ่งสาํอางทาํความสะอาด และบาํรงุผวิทีม่าจากธรรมชาตแิละสมนุไพรอยา่งจรงิจงั 
  2. ภาครฐัควรเขา้มาดแูลใหค้วามสนใจในการทีจ่ะใหค้วามช่วยเหลอืผูป้ระกอบการทาํการ
พฒันาเทคโนโลยกีารผลติใหด้แีละมปีระสทิธภิาพทดัเทยีมกบัต่างประเทศ เพื่อลดความสญูเสยีในสว่น
ของการนําเทคโนโลยใีนการผลติจากต่างประเทศ 
  3. ขยายการส่งออกในตลาดหลกัและตลาดทีม่ศีกัยภาพและพฒันาในดา้นบรรจุภณัฑใ์น
การผลติ 
 นโยบายรฐัและเอกชนท่ีให้การสนับสนุน 
 ผลติภณัฑส์มุนไพรไดร้บัการสนับสนุนเป็นอย่างดจีากรฐับาล โดยกระทรวงสาธารณสุขวาง 
ยทุธศาสตรก์ารพฒันาสมนุไพรอยา่งครบวงจรและประกาศนโยบายเพือ่ดาํเนินการเชงิรุกวางยุทธศาสตร์
ในการพฒันาสมนุไพรไทยใหเ้ป็นผลติภณัฑเ์ศรษฐกจิของชาตโิดยมัน่ใจผลติภณัฑส์มุนไพรไทยจะไดร้บั
การยอมรบัจากต่างประเทศ เพยีงแต่จะตอ้งเพิม่คุณภาพและหาความตอ้งการทีแ่ทจ้รงิของตลาดโลกให้
ได ้โดยมกีารจดัความสาํคญัของความตอ้งการสมุนไพรตวัหลกั และเรง่พฒันากลุ่มน้ีก่อน สมุนไพรทีจ่ะ
คดัเลอืกเป็นตวันําของไทย จะตอ้งเป็นทีต่อ้งการของตลาดโลก ผ่านการศกึษาวจิยัคุณภาพมาตรฐาน
ทางวชิาการมาแลว้ ซึง่ในเบือ้งตน้น้ีไดพ้จิารณาไว ้ 4 ตวั ไดแ้ก่ 
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 ขม้ินชนั (ใชบ้รรเทาอาการจุกเสยีด ฆา่เชือ้รา รกัษาอาการทอ้งเสยี รกัษาโรคทอ้งเสยี และ
อาการอกัเสบจากแมลงกดัต่อย) 
 กวาวเครือ (ผลติภณัฑเ์สรมิความงาม ยาคุมกําเนิด ลดอาการกระดกูผุ และทดแทนฮอรโ์มน
เพศหญงิ) 
 ฟ้าทะลายโจร (ยาแกไ้ข ้ลดความรอ้น บรรเทาอาการไอและเจบ็คอ ยาแกบ้ดิ ทอ้งเดนิ และ
รกัษาโรคกระเพาะอาหาร) 
 พญายอ (รกัษาโรคเรมิ อาการเน่ืองจากแมลงกดัต่อย และแผลอกัเสบในปาก) 
 และมอบใหก้ระทรวงพาณิชย ์ และภาคเอกชนศกึษาตลาดและขอ้กําหนดของแต่ละประเทศ 
เพือ่วางแผนพฒันาใหส้อดคลอ้งกบัมาตรฐานต่างประเทศดว้ย 
 ในสว่นของกรมวทิยาศาสตรก์ารแพทยอ์ยูร่ะหว่างยกระดบัสถาบนัวจิยัสมุนไพร ใหเ้ป็นสถาบนั
สมนุไพรแหง่ชาต ิเพื่อใหเ้ป็นศูนยก์ลางในการพฒันา ตรวจสอบ และควบคุมคุณภาพสมุนไพรของประเทศ 
ขณะเดยีวกนัเตรยีมออกเครื่องรบัรองคุณภาพสมุนไพรทีผ่า่นเกณฑม์าตรฐาน โดยในเบือ้งตน้น้ีจะเน้น
ผลติภณัฑส์มนุไพรจากขมิน้ชนัของไทย ซึง่จดัวา่มคีุณภาพดทีีส่ดุในโลก ในปี 2545 จะพฒันาอกี 10-15 
ตวั ทัง้น้ีหากไทยสามารถพฒันาผลติภณัฑส์มุนไพรเจาะเขา้ตลาดโลกไดก้จ็ะสามารถสรา้งรายไดเ้ขา้
ประเทศไดอ้กีเป็นจาํนวนมาก (กรมสง่เสรมิอุตสาหกรรม กระทรวงอุตสาหกรรม. 2546: Online) 
 ตลาดเครื่องสําอางในประเทศไทย ขณะน้ีเรยีกได้ว่ามแีนวโน้มเติบโตขึน้อย่างต่อเน่ือง 
โดยเฉพาะเครื่องสาํอางทีผ่ลติจากสมุนไพร โดยปีทีผ่่านมาสามารถสรา้งมูลค่าการส่งออกถงึ 50,000 
ลา้นบาท ดงันัน้ ศนูยน์าโนเทคโนโลยแีหง่ชาต ิ(นาโนเทค) สาํนกังานพฒันาวทิยาศาสตรแ์ละเทคโนโลยี
แห่งชาติ กระทรวงวทิยาศาสตรแ์ละเทคโนโลย ี ได้เล็งเหน็ถงึการเพิม่มูลค่าการส่งออกผลติภณัฑ์
ดงักล่าว จงึสนบัสนุนงบประมาณ 50 ลา้นบาทใหก้บั 5 มหาวทิยาลยั ไดแ้ก่ จุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั 
มหาวทิยาลยัขอนแก่น มหาวทิยาลยัเชยีงใหม ่มหาวทิยาลยัมหดิล และมหาวทิยาลยันเรศวร โดย ศ.ดร.
ววิฒัน์ ตณัฑะพานิช ผูอ้ํานวยการนาโนเทค กล่าวว่า การสนับสนุนงบครัง้น้ี ไดมุ้่งใหม้หาวทิยาลยั
ดงักล่าววจิยัและพฒันาเครื่องสาํอางทีท่ําจากสมุนไพรไทยกว่า 20 ชนิด อาท ิขมิน้ชนั กวาวเครอืขาว 
ฟ้าทลายโจร มงัคุด มะขามป้อม โดยใชก้ระบวนการนาโนเทคโนโลย ี ซึง่อนุภาคของนาโนจะช่วยให้
เครื่องสําอางซมึเขา้สู่ผวิหนังไดง้่าย ทัง้น้ี ไดมุ้่งเน้นผลติเครื่องสําอางกลุ่มไวท์เทนน่ิงที่ช่วยใหผ้วิ
กระจ่างใส กลุ่มแอนตีเ้อจจิง่และแอนตีอ้อกซเิดนช่วยตา้นอนุมลูอสิระ ลบริว้รอยเหีย่วยน่ และรอยหมอง
คลํ้า “ในปจัจุบนัในยุคภาวะเศรษฐกจิกําลงัคบัขนั น้ํามนัราคาแพง เศรษฐกจิค่อนขา้งซบเซา โครงการน้ี
เราไดต้กลงปรกึษากนักบัผูแ้ทน 5 สถาบนัวา่ตอ้งการสรา้งใหม้ ีImpact ทีช่ดัเจนกบัเศรษฐกจิในประเทศ
ไทย ใน 3 ปีเราจะลงทุนทัง้หมด 50 ลา้นบาท และมเีป้าหมายว่าจะเพิม่มลูค่า 20 เท่า ภายใน 5 ปีเราจะ
ทาํใหม้กีารสรา้งมลูคา่ผลติภณัฑใ์นอุตสาหกรรมน้ีเกดิขึน้จากโครงการน้ีประมาณ 1,000 ลา้นบาท” 
 ด้านนายวุฒพิงศ์ ฉายแสง รฐัมนตรวี่าการกระทรวงวิทยาศาสตร์และเทคโนโลย ีกล่าวว่า 
ประเทศไทยจําเป็นต้องพฒันาอุตสาหกรรมเครื่องสําอาง โดยเน้นสมุนไพรมาเป็นส่วนผสมหลัก 
เน่ืองจากตลาดโลกมคีวามต้องการผลติภณัฑท์ี่ทําจากธรรมชาต ิ เพราะมคีวามปลอดภยัสูงและไม่มี
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สารเคมเีจอืปน “มแีนวโน้มสงูขึน้ทุกปีและมแีนวโน้มสงูขึน้เรื่อยๆ ประกอบกบัปจัจุบนัประเทศไทยเป็น
ตลาดสง่ออกทีส่าํคญัในเอเชยี คอืเป็นอนัดบัที ่4 รองจากสงิคโปร ์จนี และญีปุ่น่ ดงันัน้ความรว่มมอืใน
โครงการวจิยัน้ีจงึเป็นการเพิม่ศกัยภาพและโอกาสในการเป็นผูนํ้าดา้นเวชสําอาง และยงัช่วยกระตุ้น
เศรษฐกจิไทย” 
 

 อย่างไรกต็าม คาดว่าภายใน 1 ปีจะผลติเครื่องสําอางนาโนเวชสําอางสมุนไพรที่ทําใหผ้วิ
กระจา่งใสไดส้าํเรจ็ก่อน โดยจะทาํการทดสอบความปลอดภยั และนําออกจาํหน่ายเชงิพาณชิยต่์อไป 
 
7. งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
  ในสว่นงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งไดม้ผีูศ้กึษาวจิยัไว ้ดงัน้ี 
  ธนวรรณ ลีพ้งษ์กุล (2546: 79-82) ไดท้าํการศกึษา เรื่องพฤตกิรรมการซือ้เครื่องสาํอางสมุนไพร
ของผูห้ญงิวยัทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ขอ้มลูทัว่ไปของผูห้ญงิวยัทํางานทีซ่ือ้เครื่องสาํอาง
สมนุไพรสว่นมากมอีายุระหว่าง 25-34 ปี มสีถานภาพโสด มรีะดบัการศกึษาสงูกว่าปรญิญาตร ีมรีายได้
เฉลี่ยต่อเดอืน 17,101-22,400 บาท ซึ่งจะประกอบอาชพีเป็นพนักงานบรษิทัเอกชนเป็นส่วนใหญ่ 
พฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางสมุนไพร พบว่า ยี่ห้อของเครื่องสําอางที่ผู้หญิงวัยทํางานในเขต
กรุงเทพมหานครใชเ้ป็นเครื่องสาํอางยีห่อ้ออรจินิสม์ากทีสุ่ด เป็นผลติภณัฑท์ีใ่ชบ้ํารุงผวิหน้า มคีวามถี่
ในการใชเ้ครือ่งสาํอางสมุนไพร 14 ครัง้ต่อสปัดาหโ์ดยมคีวามถี ่2 ครัง้ต่อเดอืนมากทีสุ่ด จาํนวนเงนิทีใ่ช้
ในการซื้อเครื่องสําอางสมุนไพรเฉลี่ยต่อเดอืน 100-500 บาทต่อเดอืน ขนาดบรรจุของเครื่องสําอาง
สมุนไพรทีซ่ื้อต่อครัง้จะมขีนาดบรรจุ 100 กรมัต่อครัง้มากทีสุ่ด จํานวน 1 กระปุกของเครื่องสําอาง
สมุนไพรทีซ่ื้อต่อครัง้มากทีสุ่ด ส่วนความเหน็ดว้ยเกี่ยวกบัส่วนประสมการตลาด พบว่า โดยรวมอยู่ใน
ระดบัมาก เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า  ผูห้ญงิวนัทํางานในเขตกรุงเทพมหานครมคีวามเหน็ดว้ย
เกี่ยวกบัด้านผลิตภณัฑ์ที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางสมุนไพรมากที่สุดอยู่ในระดบัมาก 
รองลงมาคือ ความเห็นด้วยเกี่ยวกบัด้านสถานที่จําหน่ายที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอาง
สมุนไพรอยู่ในระดบัมาก ส่วนความเหน็ดว้ยเกีย่วกบัดา้นราคาทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครื่องสาํอาง
สมนุไพรน้อยทีส่ดุอยูใ่นระดบัมาก 
  กรรณิการ ์แดนสแีกว้ (2546: บทคดัยอ่) ไดท้าํการศกึษาปจัจยัในการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ์
เครื่องสําอางสมุนไพรสําหรบัใบหน้าในเขตอําเภอเมอืง จงัหวดัอุบลราชธานี ผลการศกึษาพบว่า กลุ่ม
ตวัอย่างทีซ่ือ้ผลติภณัฑเ์ครื่องสาํอางสมุนไพรสาํหรบัใบหน้าส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ ช่วงของอายุทีม่าก
ที่สุดอยู่ระหว่าง 21-30 ปี ระดบัการศกึษาส่วนใหญ่จบการศกึษาระดบัปรญิญาตร ีประกอบอาชพี
ราชการ/รฐัวสิาหกจิ และมรีายไดอ้ยู่ทีร่ะดบั 5,000-10,000 บาทต่อเดอืน ผูซ้ือ้ส่วนใหญ่ทําการซือ้จาก
หา้งสรรพสนิคา้ เหตุผลในการเลอืกสถานทีซ่ือ้มกัจะไดร้บัการแนะนําจากเพื่อนเป็นสว่นใหญ่ ผลติภณัฑ์
ที่ใช้ส่วนใหญ่จะเป็นประเภทเพื่อการบํารุงใบหน้า ค่าใช้จ่ายในการเลอืกซื้อผลติภณัฑ์เฉลี่ยต่อเดอืน 
น้อยกว่า 500 บาท ความถี่ของการซือ้ผลติภณัฑ ์2 เดอืนครัง้ การตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑส์ว่นใหญ่จะ
ตดัสนิใจซือ้ดว้ยตวัเอง ระยะเวลาใชผ้ลติภณัฑ ์1 ปีหรอืน้อยกว่า การรบัขอ้มลูเกีย่วกบัผลติภณัฑส์ว่น
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ใหญ่ไดร้บัขอ้มลู/ ความรูจ้ากญาตหิรอืเพื่อน การใชผ้ลติภณัฑจ์ะใชต้รงตามฉลาก ความพงึพอใจในการ
ใชผ้ลติภณัฑม์คีวามพอใจปานกลาง ปญัหาของการซือ้ผลติภณัฑส์่วนใหญ่จะเป็นเรื่องราคาแพง โดยผู้
ซื้อเห็นว่าปจัจัยโดยรวมและเป็นรายด้านมีความสําคัญต่อการตัดสินใจซื้ออยู่ในระดับมาก โดย
เรยีงลําดบัจากมากไปหาน้อย คอื ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นอื่นๆ ดา้นการส่งเสรมิการตลาด และ
ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ตามลําดบั โดยผูซ้ือ้ทีม่คีวามแตกต่างในเรื่องเพศ อายุ และอาชพี เหน็ว่า
ปจัจยัดา้นผลติภณัฑม์คีวามสาํคญัต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑไ์มแ่ตกต่างกนั ส่วนผูซ้ือ้ทีม่กีารศกึษา
ต่างกนัเหน็วา่ปจัจยัดา้นทางการจดัจาํหน่ายและดา้นอื่นๆ มคีวามสาํคญัต่อการซือ้แตกต่างกนั และผูซ้ือ้
ทีม่รีายไดต่้างกนัเหน็ว่าปจัจยัดา้นช่องทางการจดัจําหน่ายมคีวามสําคญัต่อการซือ้แตกต่างกนัอย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05  
  ระสกิา สมรภูมพิชิติ (2547: 154) ไดท้าํการศกึษาความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครทีม่ี
ต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องสําอาง เคลย ์เดอ โป โบเต้ ผลการศกึษาพบว่า ผูบ้รโิภคบรโิภคมคีวามเหน็
ดว้ยในระดบัมาก เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้น คอื ดา้น ผลติภณัฑ ์กจิกรรมสง่เสรมิการตลาด และราคา 
เมื่อพจิารณาเป็นรายข้อผู้บริโภคมคีวามคิดเห็นด้วยในระดบัมากเช่นกนั โดยด้านผลิตภณัฑ์เมื่อ
พจิารณาแต่ละประเด็นพบว่า ผูบ้รโิภคจะคํานึงถึงเรื่องของ บรรจุภณัฑ์ คุณสมบตัิพเิศษที่เด่นกว่า
เครื่องสาํอางยีห่อ้อื่น นอกจากน้ีผูบ้รโิภคยงัพจิารณาถงึบรษิทัทีผ่ลติว่าเป็นบรษิทัทีม่ชีื่อเสยีงและเป็น
สนิค้าที่นําเข้าจากต่างประเทศ ด้านราคา พบว่าผู้บรโิภคจะให้ความสําคญักบัคุณภาพของสนิค้า
มากกว่าราคา ด้านการส่งเสรมิการตลาด พบว่าผู้บรโิภคจะพจิารณาถึงบรกิารเสรมิพเิศษที่ได้รบั 
บรรยากาศ การจดัสถานที ่การแจก แถม มสีนิคา้ตวัอยา่ง และมโีฆษณาทางนิตยสาร 
  มนิฏฐา จนัสาํราญ (2549: 59-60) ไดศ้กึษาความสาํพนัธข์องปจัจยับางประการกบัพฤตกิรรม
การซื้อเครื่องสําอางของนักศึกษาระดบัประกาศนียบตัรวชิาชพีชัน้สูง สาขาวชิาการตลาดในจงัหวดั
นครปฐมและกาญจนบุรกีบันักศกึษาทัง้หมด 219 คน ขอ้มูลทัว่ไปของนักศกึษา พบว่า ส่วนใหญ่มี
จาํนวนสมาชกิในครอบครวัทีอ่าศยัอยูร่ว่มกนั 4-7 คน อาชพีหลกัของครอบครวัสว่นใหญ่ประกอบอาชพี
รบัจา้งทัว่ไป มคี่าใชจ้่ายทีไ่ดร้บัจากผูป้กครองต่อสปัดาหโ์ดยเฉลีย่ 201-400 บาท กจิกรรมทีช่อบทาํใน
วนัหยุด สว่นใหญ่ดหูนัง ฟงัเพลง นักศกึษาจะเลอืกซือ้เครื่องสาํอางบนใบหน้าจากสถานทีจ่ําหน่ายตาม
ซูเปอรม์าร์เกต็/หา้งสรรพสนิค้า/รา้นคา้เฉพาะอย่าง เป็นส่วนมาก มคี่าใชจ้่ายโดยประมาณในการซื้อ
เครื่องสําอางบนใบหน้าต่อครัง้ ตํ่ากว่าหรอืเท่ากบั 300-1,000 บาท มอีตัราการซื้อเครื่องสําอางบน
ใบหน้าเฉลีย่ 1-2 ครัง้ต่อเดอืน โดยปจัจยัทางจติวทิยาไดแ้ก่ การจงูใจ การรบัรู ้การเรยีนรู ้ทศันคต ิและ
บุคลกิภาพ และปจัจยัทางสงัคม ไดแ้ก่ กฎระเบยีบของโรงเรยีน เพื่อน และอาจารยท์ี่มสี่วนในการใช้
เครือ่งสาํอางของนกัศกึษาในสถานศกึษา โดยรวมและรายดา้นอยูใ่นระดบัมคีวามสาํคญัมาก 
  ดวงพร ศรยีวรยาตร (2547: 66-68) ไดศ้กึษาทศันคตขิองผูบ้รโิภคต่อการสื่อสารทางการตลาด 
ณ จุดซือ้ (Point of Purchase Communication) ของเครื่องสาํอางเพื่อดแูลผวิทีจ่าํหน่ายในหา้งสรรพสนิคา้
ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าขอ้มลูทัว่ไปของผูบ้รโิภคเป็นเพศหญงิมอีายุไมเ่กนิ 30 ปี มสีถานภาพโสด 
ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีมอีาชพีเป็นพนักงานบรษิทัเอกชน รายไดต่้อเดอืนระหว่าง 10,001-20,000 
บาท โดยมทีศันคตขิองผูบ้รโิภคต่อการสื่อสารทางการตลาด ณ จุดซื้อ ของเครื่องสําอางเพื่อดูแลผวิที่
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จาํหน่ายในหา้งสรรพสนิคา้โดยรวมมทีศันคตอิยู่ในระดบัด ีเมื่อพจิารณาเป็นรายดา้นปรากฏว่า ดา้นสื่อ
โฆษณา ดา้นบรรจุภณัฑ ์ดา้นการตกแต่งรา้นคา้หรอืจุดจาํหน่าย ดา้นการจดัแสดงสนิคา้ ดา้นการสาธติ
การใชส้นิคา้ และดา้นพนักงานขาย ณ จุดซือ้ พบว่า ผูบ้รโิภคมทีศันคตต่ิอการสื่อสารทางการตลาด ณ 
จุดซือ้ ของเครือ่งสาํอางเพือ่ดแูลผวิทีจ่าํหน่ายในหา้งสรรพสนิคา้โดยรวมและรายขอ้ผูบ้รโิภคมทีศันคตดิ ี
ส่วนดา้นตราสนิคา้ พบว่า ผูบ้รโิภคมทีศันคตต่ิอการสื่อสารทางการตลาด ณ จุดซื้อ ของเครื่องสําอาง
เพือ่ดแูลผวิทีจ่าํหน่ายในหา้งสรรพสนิคา้โดยรวมและรายขอ้ผูบ้รโิภคมทีศันคตอิยูใ่นระดบัปานกลาง 
  สณุรีตัน์ จริเกรยีงไกร (2551: 106-108) ไดศ้กึษาการรบัรูก้ารสื่อสารทางการตลาดของผูบ้รโิภค
ทีม่ผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์วชสาํอางในรา้นขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร โดยขอ้มลู
ทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามพบว่า ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ อายุ 35-44 ปี 
สถานภาพโสด มกีารศกึษาสงูสดุระดบัปรญิญาตร ีประกอบอาชพีเป็นพนกังานเอกชน และมรีายไดเ้ฉลีย่
ต่อเดอืน 15,001-20,000 บาท การวเิคราะหข์อ้มลูระดบัการรบัรูก้ารสื่อสารทางการตลาดของผลติภณัฑ์
เวชสาํอางในรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มรีะดบั
การรบัรูต่้อเครื่องมอืการสื่อสารทางการตลาดโดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง โดยเครื่องมอืที่มกีารรบัรู้
เรยีบลําดบัจากมากไปน้อยไดแ้ก่ การประชาสมัพนัธ์ การโฆษณา การจดัแสดงสนิคา้ การจดักจิกรรม
พเิศษ การขายโดยใชพ้นกังานขาย และการจดัสมัมนา ตามลาํดบั การวเิคราะหข์อ้มลูระดบัความคดิเหน็
ต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์วช สาํอางในรา้นขายยาของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร พบว่า 
ผูบ้รโิภคที่ตอบแบบสอบถามนัน้มคีวามคดิเหน็ในระดบัเหน็ดว้ยมากต่อกระบวนการตดัสนิใจ ซื้อ
ผลติภณัฑเ์วชสาํอางในรา้นขายยาดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.98 โดยดา้นอื่นๆ 
ไดแ้ก่ การตระหนกัถงึปญัหา การคน้หาขอ้มลู กระบวนการประเมนิผลขอ้มลู และการตดัสนิใจซือ้ อยูใ่น
ระดบัปานกลาง 
  เวยนี์ ซิน้ค ์(ระสกิา สมรภูมพิชิติ. 2547: 24; อา้งองิจาก Zink, Wayne. 1996. The Impact of 
Recycling on the Cosmetic Industry. pp. 42-47) พบวา่ ผูบ้รโิภคกลุ่มเครือ่งสาํอางในประเทศสหรฐัอเมรกิา
เริม่มกีารตื่นตวัในเรือ่งของการอนุรกัษ์สิง่แวดลอ้ม การมคีวามรบัผดิชอบต่อสิง่แวดลอ้ม กลายเป็นความ
รบัผดิชอบทีส่าํคญัของผูผ้ลติในอุตสาหกรรมเครื่องสาํอาง มกีารนําเทคนิคการ Recycle มาใชร้่วมใน
กระบวนการผลติ วสัดุ Recycle กลายเป็นแหล่งวตัถุดบิที่สําคญัสําหรบับรรจุภณัฑใ์นอุตสาหกรรม
เครือ่งสาํอาง การทีผู่บ้รโิภคใหค้วามสาํคญัเป็นอยา่งมากกบัการทาํ Recycle โดยเฉพาะในอุตสาหกรรม
เครือ่งสาํอาง เน่ืองจากเครือ่งสาํอางเป็นผลติภณัฑท์ีก่่อใหเ้กดิขยะจากบรรจุภณัฑใ์นปรมิาณมาก ผูผ้ลติ
จงึไดม้กีารส่งเสรมิใหผู้บ้รโิภคซือ้สนิคา้ในปรมิาณครัง้ละมากๆ และผลติภณัฑป์ระเภท Refill เพื่อเป็น
การลดปรมิาณขยะทีเ่กดิจากผลติภณัฑเ์ครือ่งสาํอาง 
  จากการศกึษาผลงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งขา้งตน้ แสดงใหเ้หน็ว่าการดาํเนินกจิการของผลติภณัฑ์
เครื่องสําอางสมุนไพร ปจัจยัที่มผีลต่อการซื้อของผูบ้รโิภคคอืปจัจยัในด้านส่วนประสมทางการตลาด 
ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์ราคา สถานทีจ่ดัจาํหน่าย และการสง่เสรมิการตลาด โดยผูบ้รโิภคจะคาํนึงถงึเรื่องของ 
บรรจุภณัฑ ์คุณสมบตัพิเิศษทีเ่ดน่ของผลติภณัฑ ์นอกจากน้ีผูบ้รโิภคยงัพจิารณาถงึบรษิทัทีผ่ลติว่าเป็น
บรษิทัทีม่ชีื่อเสยีง ดา้นราคา พบว่าผูบ้รโิภคจะใหค้วามสาํคญักบัคุณภาพของสนิคา้มากกว่าราคา ดา้น
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การสง่เสรมิการตลาด พบวา่ผูบ้รโิภคจะพจิารณาถงึบรกิารเสรมิพเิศษทีไ่ดร้บั บรรยากาศ การจดัสถานที ่
การแจก แถม มสีนิคา้ตวัอยา่ง และมโีฆษณาทางนิตยสาร 



บทท่ี 3 
วิธีดาํเนินการวิจยั 

 
ในการวจิยัเรื่อง ความคดิเหน็ของผู้บรโิภคในจงัหวดันครศรธีรรมราชที่มต่ีอผลิตภณัฑ์

เครือ่งสาํอางสมนุไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ ผูว้จิยัดาํเนินการ ดงัน้ี 
1. การกาํหนดกลุ่มประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
2. เครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มลู 
3. การเกบ็รวบรวมขอ้มลู 
4. การจดักระทาํและวเิคราะหข์อ้มลู 
5. สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู 

 
การกาํหนดประชากรและเลือกกลุ่มตวัอย่าง 

ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั 
ประชากรทีใ่ชใ้นการศกึษาวจิยัครัง้น้ี  ไดแ้ก่ ผูบ้รโิภคทีซ่ื้อและใชผ้ลติภณัฑเ์ครื่องสําอาง

สมุนไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ ทัง้ 4 สาขาในจงัหวดันครศรธีรรมราช ไดแ้ก่ สาขาอาํเภอ
เมอืง สาขาอาํเภอทุง่สง สาขาอาํเภอบางขนั และสาขาอาํเภอพปินู ซึง่ไมท่ราบจาํนวนทีแ่น่นอน 
  

กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 
กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการศกึษาวจิยัครัง้น้ี  คอื ผูบ้รโิภคที่ซื้อและใช้ผลติภณัฑ์เครื่องสําอาง

สมุนไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ ทัง้ 4 สาขาในจงัหวดันครศรธีรรมราช จาํนวน 400 คน โดยวธิี
เปิดตารางของ ศริชิยั กาญจนวาส ีและคณะ (ชศูร ีวงศร์ตันะ. 2549: 67; อา้งองิจาก ศริชิยั กาญจนวาส;ี 
และคณะ. 2537: 105-106) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 และยอมใหเ้กดิความผดิพลาดรอ้ยละ 5 
จากนัน้ทาํการเลอืกตวัอยา่งแบบกําหนดโควตา (Quota Sampling) เพื่อใหไ้ดส้ดัสว่นของกลุ่มตวัอยา่งที่
เท่ากนั ซึง่จะเกบ็ขอ้มลูจากกลุ่มตวัอย่าง สาขาละ 100 คน จากนัน้จะใชก้ารเลอืกตวัอยา่งแบบสะดวก 
(Convenience Sampling)  
 
เครื่องมือท่ีใช้ในการเกบ็รวบรวมข้อมลู  
 เครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มลูครัง้น้ี เป็นแบบสอบถามความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคที่
มต่ีอผลติภณัฑเ์ครื่องสาํอางสมุนไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ เป็นแบบสอบถามทีผู่ว้จิยัสรา้ง
ขึน้เอง โดยแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 2 ตอน ดงัน้ี 

ตอนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ลกัษณะแบบ
เลอืกตอบ ประกอบด้วย อายุ อาชพี ระดบัการศกึษา รายไดต่้อเดอืน สถานภาพสมรส และผูท้ี่มี
อทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ 
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 ตอนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเกีย่วกบัความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอผลติภณัฑเ์ครื่องสาํอาง
สมนุไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ ในเรือ่งสว่นผสมทางการตลาด 4 ดา้น ลกัษณะแบบสอบถามเป็น
แบบมาตราสว่นประมาณคา่ (Rating Scale) ชนิด 5 อนัดบั ประกอบดว้ย  
       

1. ดา้นผลติภณัฑ ์ 
2. ดา้นราคา  
3. ดา้นสถานที ่ 
4. ดา้นการสง่เสรมิการตลาด  

 

 ลกัษณะของแบบสอบถามเป็นแบบประมาณค่า (Rating scale) ชนิด 5 อนัดบั เป็นขอ้ความ
เชงิบวก โดยใหผู้ต้อบเลอืกตอบในขอ้ทีต่รงกบัความเป็นจรงิของตนเองมากทีส่ดุ 
 โดยมเีกณฑก์ารแปลผลคะแนนดงัน้ี   
    

   5   คะแนน     หมายถงึ ผูบ้รโิภคเหน็ดว้ยมากทีส่ดุ 
   4   คะแนน     หมายถงึ ผูบ้รโิภคเหน็ดว้ยมาก 
   3   คะแนน     หมายถงึ ผูบ้รโิภคเหน็ดว้ยปานกลาง 
   2   คะแนน     หมายถงึ ผูบ้รโิภคเหน็ดว้ยน้อย 
   1   คะแนน     หมายถงึ ผูบ้รโิภคเหน็ดว้ยน้อยทีส่ดุ 
 
การสร้างเครือ่งมือท่ีใช้ในการวิจยั 
 ผูว้จิยัดาํเนินการสรา้งเครือ่งมอืการวจิยัตามลาํดบั ดงัต่อไปน้ี 
 1. ศกึษาลกัษณะ รปูแบบ และวธิกีารเขยีนแบบสอบถามจากเอกสาร งานวจิยั แนวคดิทฤษฎ ี
และผลงานวจิยัที่เกี่ยวกบัตวัแปรที่ศกึษา เพื่อใช้เป็นแนวทางในการสรา้งแบบสอบถามใหค้รอบคลุม
เน้ือหาตามกรอบแนวคดิของการวจิยัในแต่ละดา้น 
 2. รวบรวมสาระและเน้ือหาต่างๆ ที่ไดจ้ากเอกสาร งานวจิยั แนวคดิทฤษฎ ีผลการวจิยั เพื่อ
เป็นขอ้มูลในการสรา้งแบบสอบถามเกี่ยวกบัความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคที่มต่ีอผลติภณัฑเ์ครื่องสําอาง
สมนุไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ โดยมกีารนิยามศพัทเ์ฉพาะใหช้ดัเจนก่อน  

3. นําข้อมูลที่ได้จากการรวบรวมนัน้มาสร้างแบบสอบถามที่เกี่ยวข้องกบัข้อมูลทัว่ไปของ
ผู้บริโภค และแบบสอบถามเกี่ยวข้องกบัความคิดเห็นของผู้บริโภคที่มีต่อผลิตภัณฑ์เครื่องสําอาง
สมนุไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ โดยใหค้รอบคลุมเน้ือหาตามกรอบแนวคดิของการวจิยัทัง้ 4 ดา้น 
จาํนวน 53 ขอ้ คอื ดา้นผลติภณัฑ ์จํานวน 12 ขอ้ ดา้นราคา จํานวน 7 ขอ้ ดา้นสถานที ่จํานวน 12 ขอ้ 
และดา้นการสง่เสรมิการตลาด จาํนวน 22 ขอ้ 
 4. นําแบบสอบถามที่สร้างเสร็จแล้วเสนอต่ออาจารย์ที่ปรึกษาสารนิพนธ์ เพื่อพิจารณา
ตรวจสอบความถูกตอ้ง เสนอแนะและปรบัปรงุแกไ้ข 
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 5. นําแบบสอบถามที่สร้างและผ่านการพิจารณาจากอาจารย์ที่ปรึกษาสารนิพนธ์แล้วไป
ตรวจสอบความเทีย่งตรงเชงิพนิิจ (Face Validity) โดยผูเ้ชีย่วชาญจาํนวน 3 ท่าน คอื ผูช้่วยศาสตราจารย์
สุพีร์ ลิ่มไทย อาจารย์สฏิฐากร ชูทรพัย์ และอาจารย์ ดร.พนิต กุลศิร ิแล้วนําผลการตรวจสอบของ
ผูเ้ชีย่วชาญมาหาค่า IOC ขอ้คาํถามทีใ่ชไ้ดค้อืขอ้ทีม่คี่า IOC ตัง้แต่ 0.5 ขึน้ไป ใน 4 ดา้น รวมทัง้สิน้ 53 
ขอ้ ตรวจแลว้ปรบัเหลอื 51 ขอ้ ดงัน้ี 
  5.1 ดา้นผลติภณัฑ ์  จาํนวน 12 ขอ้ 
  5.2 ดา้นราคา   จาํนวน   6 ขอ้ 
  5.3 ดา้นสถานที ่  จาํนวน 11 ขอ้ 
  5.4 ดา้นการสง่เสรมิการตลาด จาํนวน 22 ขอ้ 
 6. นําแบบสอบถามที่ปรบัปรุงแก้ไขตามขอ้เสนอแนะของผูเ้ชีย่วชาญ เสนอต่ออาจารยท์ี่
ปรกึษาสารนิพนธ ์เพือ่พจิารณาตรวจสอบอกีครัง้ใหส้มบรูณ์ก่อนการนําไปทดลองใช ้(Try out) 
 7. นําแบบสอบถามทีป่รบัปรุงแกไ้ขสมบูรณ์แลว้ไปทดลองใช ้(Try-out) กบัผูบ้รโิภคในจงัหวดั
นครศรธีรรมราช ทีไ่มใ่ชก่ลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 50 ราย เพื่อหาค่าอาํนาจจาํแนกของแบบสอบถาม โดยใช้
วธิหีาค่าสหสมัพนัธร์ะหว่างคะแนนรายขอ้กบัคะแนนรวมทัง้ฉบบั (Item-total correlation) แลว้คดัเลอืก
เฉพาะขอ้ทีม่คี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์0.2 ขึน้ไป พบว่า จาํนวนขอ้คาํถามผา่นตามเกณฑท์ีก่ําหนดไว้
ทัง้หมด จาํนวน 51 ขอ้ 
 8. วเิคราะหห์าค่าความเชื่อมัน่ (Reliability) จากแบบสอบถามทีผ่่านการคดัเลอืก โดยใช้
วธิกีารหาค่าสมัประสทิธิแ์อลฟา่ ( -Coefficient) โดยใชส้ตูรของครอนบคั (Cronbach) ไดค้่าความ
เชื่อมัน่ 0.96 ซึง่คา่ความเชื่อมัน่ดงักล่าวมคีา่สงูเพยีงพอทีจ่ะนําไปใชใ้นการศกึษาครัง้น้ีได ้
 9. จดัทาํแบบสอบถามฉบบัสมบรูณ์ แลว้นําไปใชเ้กบ็ขอ้มลูในการวจิยักบักลุ่มตวัอยา่ง 
 
วิธีการเกบ็รวบรวมข้อมลู 
 การเกบ็รวบรวมขอ้มลูเพือ่นํามาวจิยั ผูว้จิยัดาํเนินการตามขัน้ตอนดงัน้ี 
 1. ทําหนังสอืถงึภาควชิาบรหิารธุรกจิ คณะสงัคมศาสตร ์มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 
เพือ่ขอหนงัสอืขออนุญาตในการดาํเนินการวจิยัจากผูจ้ดัการผลติภณัฑเ์ครือ่งสาํอาง “พรีมณฑ”์  
 2. ทําหนังสอืถงึบณัฑติวทิยาลยั มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ เพื่อขอหนังสอืขอความ
ร่วมมอืจากผู้จดัการผลิตภณัฑ์เครื่องสําอางสมุนไพรจากธรรมชาติยี่ห้อ “พีรมณฑ์” ในการเก็บ
รวบรวมขอ้มลูจากกลุ่มตวัอยา่ง 
 3. เตรยีมแบบสอบสอบถามใหเ้พยีงพอกบัจาํนวนผูบ้รโิภคทีเ่ป็นกลุ่มตวัอยา่งทีไ่ดก้ําหนด
ไว ้แลว้จดัสง่ไปใหผู้จ้ดัการผลติภณัฑเ์ครือ่งสาํอางสมนุไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ เป็นผูช้ว่ย
ทาํการแจกแบบสอบถามทัง้ 4 สาขา ไดแ้ก่ สาขาอาํเภอทุง่สง สาขาอาํเภอเมอืง สาขาอาํเภอบางขนั 
และสาขาอาํเภอพปินู สาขาละ 100 ชุด  
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 4. ผูว้จิยัรอรบัแบบสอบถามทีถู่กรวบรวมและส่งกลบัจากผูจ้ดัการผลติภณัฑเ์ครื่องสาํอาง
สมนุไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ ทุกฉบบั จาํนวน 400 ชุด 
 5. นําแบบสอบถามทีถู่กจดัส่งกลบัมาตรวจใหค้ะแนน จากนัน้ นําคะแนนทีไ่ดม้าวเิคราะห์
ขอ้มลูทางสถติแิละทดสอบสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 
การจดักระทาํและการวิเคราะหข้์อมลู 
 การวิจัยครัง้น้ีผู้วิจ ัยนําแบบสอบถามที่ได้ร ับทัง้หมดมาตรวจสอบความสมบูรณ์ของ
แบบสอบถามใหไ้ดค้รบ 400 ชุด แลว้นํามาวเิคราะหท์างสถติโิดยใชโ้ปรแกรมสาํเรจ็รปู SPSS/PC 
(Statistical Package the Social Sciences/Personal Computer Plus) มขีัน้ตอนในการวเิคราะหด์งัน้ี 
 1. วเิคราะหข์อ้มลูทีเ่ป็นขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม โดยการหาคา่รอ้ยละ 
 2. วเิคราะหข์อ้มลูทีเ่ป็นความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอผลติภณัฑเ์ครื่องสาํอางสมุนไพร
จากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ วเิคราะหโ์ดยหาค่าเฉลีย่ ( ) และความเบีย่งเบนมาตรฐาน (S) ของ
คา่เฉลีย่ ทัง้ 4 ดา้น โดยกาํหนดเกณฑก์ารแปลความหมายคา่เฉลีย่ ดงัน้ี 
   คา่เฉลีย่    4.50 - 5.00    เป็นระดบัทีผู่บ้รโิภคเหน็ดว้ยมากทีส่ดุ  
     หมายถงึ  ผูบ้รโิภคเหน็วา่ผลติภณัฑม์คีวามเหมาะสมมากทีส่ดุ 
   คา่เฉลีย่    3.50 - 4.49    เป็นระดบัทีผู่บ้รโิภคเหน็ดว้ยมาก  
     หมายถงึ  ผูบ้รโิภคเหน็วา่ผลติภณัฑม์คีวามเหมาะสมมาก 
   คา่เฉลีย่    2.50 - 3.49    เป็นระดบัทีผู่บ้รโิภคเหน็ดว้ยปานกลาง  
     หมายถงึ  ผูบ้รโิภคเหน็วา่ผลติภณัฑม์คีวามเหมาะสมปานกลาง 
   คา่เฉลีย่    1.50 - 2.49    เป็นระดบัทีผู่บ้รโิภคเหน็ดว้ยน้อย  
     หมายถงึ  ผูบ้รโิภคเหน็วา่ผลติภณัฑม์คีวามเหมาะสมน้อย 
   คา่เฉลีย่    1.00 - 1.49    เป็นระดบัทีผู่บ้รโิภคเหน็ดว้ยน้อยทีส่ดุ  
     หมายถงึ  ผูบ้รโิภคเหน็วา่ผลติภณัฑม์คีวามเหมาะสมน้อยทีส่ดุ 
 3. การทดสอบสมมติฐานเพื่อเปรยีบเทยีบความคดิเหน็ของผู้บรโิภคที่มต่ีอผลิตภณัฑ์
เครื่องสาํอางสมุนไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ ระหว่างกลุ่มตวัอย่าง 2 กลุ่ม วเิคราะหโ์ดยใชก้าร
ทดสอบหาความแตกต่างระหว่างค่าเฉลีย่สองค่า (t-test for Independent Samples) และระหวา่งกลุ่ม
ตวัอยา่งมากกว่า 2 กลุ่ม วเิคราะหโ์ดยใชก้ารวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-way Analysis of 
Variance) 
 ถ้าการทดสอบพบว่า มคีวามแตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถติ ิจะทดสอบความแตกต่าง
ระหว่างค่าเฉลี่ย 2 ค่าที่พบว่ามคีวามแตกต่างกนั โดยวธิกีารทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ โดยใช้
วธิกีารของ เชฟเฟ ่(Scheffe) 
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 4. สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู 
 4.1 สถติพิืน้ฐาน ไดแ้ก่ 
 4.1.1 คา่รอ้ยละ  
 4.1.2 คา่เฉลีย่ ( ) โดยใชส้ตูร (ชศูร ีวงศร์ตันะ. 2550: 33) 
 

       = 

  

 
    เมือ่     แทน คะแนนเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่ง 
       แทน ผลรวมทัง้หมดของคะแนนทัง้หมด 
     N       แทน  จาํนวนคนในกลุ่มตวัอยา่ง 
 
 4.1.3 ค่าความเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard deviation) โดยใชส้ตูร (ชศูร ีวงศร์ตันะ. 
2550: 60) 
 

    S = 
)1(

)( 22


  

 
   เมือ่     S แทน คา่ความเบีย่งเบนมาตรฐาน 
    2  แทน ผลรวมของคะแนนแต่ละตวัยกกาํลงัสอง 
    ( ) 2  แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมดยกกาํลงัสอง 
    N  แทน จาํนวนคนในกลุ่มตวัอยา่ง 
  
 4.2 สถติทิีใ่ชใ้นการหาคุณภาพของเครือ่งมอื 
 4.2.1 หาคา่ดชันีความสอดคลอ้งของผูเ้ชีย่วชาญ เพือ่หาความเทีย่งตรงเชงิพนิิจ 
(Face Validity) โดยใชส้ตูร (ชศูร ีวงศร์ตันะ. 2549: 73) 
 

      IOC = 

R  

 

     เมือ่  IOC แทน ดชันีความสอดคลอ้ง 
      R  แทน  ผลรวมของความคดิเหน็ของผูเ้ชีย่วชาญ 
        ทัง้หมด 
      N แทน จาํนวนผูเ้ชีย่วชาญ 
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 4.2.2 หาคา่อาํนาจจาํแนกของแบบสอบถาม โดยใชว้ธิหีาคา่สหสมัพนัธร์ะหวา่งคะแนน
รายขอ้กบัคะแนนรวมทัง้ฉบบั (Item-total correlation) โดยใชส้ตูร (ชศูร ีวงศร์ตันะ. 2549: 75) 
 

    r   = 
    ]][[ 2222 




 

    
   เมือ่ N แทน จาํนวนคนในกลุ่ม 
    X แทน คะแนนของขอ้คาํถามนัน้ๆ 
    Y แทน ผลรวมของคะแนนขอ้อื่นๆ ทีเ่หลอืทุกขอ้ 
 
 4.2.3 หาคา่ความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม โดยใชว้ธิหีาคา่สมัพนัธแ์อลฟา่ ( -
coefficient) ตามวธิกีารของครอนบาค (Cronbach) โดยใชส้ตูร (ชศูร ีวงศร์ตันะ. 2549: 76) 
   

        = 
1









 
 2

2

1
t

i

S

S  

 
     เมือ่   แทน  คา่ความเชื่อมัน่ 
       K แทน จาํนวนขอ้ 
      2

iS  แทน ความแปรปรวนของแต่ละขอ้ 
      2

tS  แทน ความแปรปรวนรวมทัง้ฉบบั 
  
  4.3 สถติทิีใ่ชใ้นการทดสอบสมมตฐิาน 
   4.3.1 เปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่ง 2 กลุ่ม โดยการทดสอบคา่ท ี(t-test 
for Independent Samples) โดยใชส้ตูร (ชศูร ีวงศร์ตันะ. 2550: 151-152) 
 

     t  = 
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    เมือ่           t  แทน ความแตกต่างระหวา่งคา่เฉลีย่สองกลุ่ม 
     1  แทน คา่เฉลีย่ของกลุ่มที ่1 
     2  แทน คา่เฉลีย่ของกลุ่มที ่2 
     2

1S  แทน คา่ความแปรปรวนของคะแนนกลุ่มที ่1  
     2

2S  แทน คา่ความแปรปรวนของคะแนนกลุ่มที ่2 
     1n  แทน ขนาดของกลุม่ที ่1  
      2n  แทน ขนาดของกลุม่ที ่2 
 
   4.3.2 เปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งทีม่ากกวา่ 2 กลุ่ม โดยการใชก้าร
วเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-way Analysis of Variance) โดยใชส้ตูร (ชศูร ีวงศร์ตันะ. 
2550: 224) 
 

     F  = 
W

B

S

S


  

 
    เมือ่   F แทน คา่สถติ ิF-distribution 

    BS  แทน ความแปรปรวนระหวา่งกลุม่ 
     WS  แทน ความแปรปรวนภายในกลุม่ 
 
 ถา้การทดสอบพบวา่ มคีวามแตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิจะทดสอบความ
แตกต่างระหวา่งคา่เฉลีย่ 2 คา่ทีพ่บวา่มคีวามแตกต่างกนั โดยวธิกีารทดสอบความแตกต่างเป็นราย
คู ่โดยใชว้ธิกีารของ เชฟเฟ ่(Scheffe) (ชศูร ีวงศร์ตันะ. 2550: 236; อา้งองิจาก Byrkit 2nd ed. 
1975: 276 - 277) 
    
     CV d   = )/2)(*)()(1( nSFk Within  
 
    เมือ่  k แทน จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง 
     F* แทน คา่ F ทีเ่ปิดจากตาราง Critical values of F 
           WithinS  แทน Mean square within-groups ทีค่าํนวณไว ้
       แลว้ในการวเิคราะหค์วามแปรปรวน 
     n แทน จาํนวนหน่วยตวัอยา่งในแต่ละกลุ่มตวัอยา่ง 
 



บทท่ี 4 
ผลการวิเคราะหข้์อมลู 

 
  การนําเสนอผลการวเิคราะหข์อ้มลูงานวจิยั เรือ่ง ความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคในจงัหวดั
นครศรธีรรมราชทีม่ต่ีอผลติภณัฑเ์ครือ่งสาํอางสมนุไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ ไดก้ระทาํ
ตามลาํดบัความมุง่หมายของการวจิยัทีก่าํหนดไว ้ดงัรายละเอยีดต่อไปน้ี 
 
สญัลกัษณ์ท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมลู 
 เพือ่ใหเ้กดิความเขา้ใจในการสือ่สารความหมายทีต่รงกนั ผูว้จิยัไดก้าํหนดสญัลกัษณ์ต่างๆ 
ในการวเิคราะหข์อ้มลู ดงัน้ี 
  

 N แทน จาํนวนคนในกลุ่มตวัอยา่ง 
   แทน คา่คะแนนเฉลีย่ (Mean) 
 SD แทน คา่ความเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 t แทน คา่สถติทิีใ่ชใ้นการพจิารณา t-distribution 
 F แทน คา่สถติทิีใ่ชใ้นการพจิารณา F-distribution 
 P แทน คา่ความน่าจะเป็น (Probability) 
 df แทน ระดบัชัน้แหง่ความเป็นอสิระ (Degrees of Freedom) 
 SS แทน ผลรวมของคะแนนเบีย่งเบนยกกาํลงัสอง (Sum of Squares) 
 MS แทน คา่เฉลีย่ผลรวมของคะแนนเบีย่งเบนยกกาํลงัสอง (Mean Square) 
 ** แทน มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 
 * แทน มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
  
การเสนอผลการวิเคราะหข้์อมูล 
  ในการนําเสนอผลการวเิคราะหข์อ้มลูและการแปลผลการวเิคราะหข์อ้มลูของการวจิยัครัง้น้ี 
ผูว้จิยัไดว้เิคราะหแ์ละนําเสนอในรปูแบบของตารางประกอบคาํอธบิายโดยเรยีงตามลาํดบัหวัขอ้เป็น 
3 ตอน ดงัน้ี 
 
  ตอนท่ี 1 การวเิคราะหข์อ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
  ตอนท่ี 2 การวเิคราะหร์ะดบัความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอผลติภณัฑเ์ครือ่งสาํอาง
สมนุไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ ทัง้ 4 ดา้น คอื ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานที ่และ
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
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  ตอนท่ี 3 การเปรยีบเทยีบระดบัความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอผลติภณัฑเ์ครือ่งสาํอาง
สมนุไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ ทัง้ 4 ดา้น คอื ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานที ่และดา้น
การสง่เสรมิการตลาด จาํแนกตามตวัแปรอสิระ อาย ุอาชพี ระดบัการศกึษา รายไดต่้อเดอืน สถานภาพ
สมรส และผูท้ีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ โดยเกบ็ขอ้มลูจากกลุ่มตวัอยา่ง 400 คน 
 

ผลการวิเคราะหข้์อมลู 
  

 ตอนท่ี 1 การวิเคราะหข้์อมลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 เป็นการวเิคราะหข์อ้มลูสว่นตวัของผูบ้รโิภค โดยนําเสนอในรปูความถีแ่ละรอ้ยละ ดงั
ปรากฏในตาราง 1 
 
ตาราง 1 จาํนวนและรอ้ยละของผูบ้รโิภค จาํแนกตาม อาย ุอาชพี ระดบัการศกึษา รายไดต่้อเดอืน 

สถานภาพสมรส และผูท้ีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ 
 

ลกัษณะสว่นบุคคล จาํนวน (คน) รอ้ยละ 
1.  อายุ   

    อายตุํ่ากวา่  20 ปี 103 25.80 
    20 - 39  ปี 161 40.30 
    40 ปีขึน้ไป 136 34.00 

รวม 400 100.00 
2.  อาชพี   

นกัเรยีน / นกัศกึษา 130 32.50 
ราชการ / รฐัวสิาหกจิ 82 20.50 
พนกังานบรษิทัเอกชน 95 23.80 
เจา้ของกจิการ 93 23.30 

รวม 400 100.00 
3. ระดบัการศกึษา   

ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี 133 33.30 
ปรญิญาตรขีึน้ไป 267 66.80 

รวม 400 100.00 
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ตาราง 1 (ต่อ) 
 
4.  รายไดต่้อเดอืน   

ตํ่ากวา่ 8,000 บาท 146 36.50 
8,000 - 15,000 บาท    109 27.30 
มากกวา่ 15,000 บาทขึน้ไป 145 36.30 

รวม 400 100.00 
5.  สถานภาพสมรส   

โสด 211 52.80 
สมรส 189 47.30 

รวม 400 100.00 
6.  ผูท้ีม่ทีอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้   

ตดัสนิใจเอง 148 37.00 
เพือ่น 149 37.30 
อื่นๆ 103 25.80 

รวม 400 100.00 
 
  ผลการวเิคราะหต์ามตาราง 1 พบว่า ในจํานวนผูบ้รโิภคที่ตอบแบบสอบถามทัง้หมด 
จาํนวน 400 คน ผูบ้รโิภคสว่นใหญ่มอีายุ 20-39 ปี มอีาชพีเป็น นกัเรยีน/นกัศกึษา มกีารศกึษาอยูท่ี่
ระดบัปรญิญาตรขีึน้ไป มรีายไดต้ํ่ากว่า 8,000 บาท และมากกว่า 15,000 บาทขึน้ไปในจํานวนที่
ใกลเ้คยีงกนั มสีถานภาพเป็นโสดและสมรสในจาํนวนทีใ่กลเ้คยีงกนั และสว่นใหญ่ไดร้บัอทิธพิลจาก
เพือ่นและตดัสนิใจเองอยูใ่นจาํนวนทีใ่กลเ้คยีงกนัในการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ ์
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  ตอนท่ี 2 การวิเคราะหร์ะดบัความคิดเหน็ของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์
เครื่องสาํอางสมนุไพรจากธรรมชาติย่ีห้อ “พีรมณฑ”์ 
  เป็นการวเิคราะหร์ะดบัความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอผลติภณัฑเ์ครื่องสําอางสมุนไพร
จากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ โดยแบ่งออกเป็น 5 ดา้น คอื ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานที ่และ
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด โดยใชค้า่เฉลีย่และคา่ความเบีย่งเบนมาตรฐาน ดงัปรากฏในตาราง 2-6 
 
ตาราง 2 คา่เฉลีย่และคา่ความเบีย่งเบนมาตรฐานของความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอผลติภณัฑ์

เครือ่งสาํอางสมนุไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ รายดา้น และรวมทุกดา้น 
 
ลกัษณะความคดิเหน็มต่ีอผลติภณัฑเ์ครือ่งสาํอาง
สมนุไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ ดา้นต่างๆ   SD 

การแปลความหมาย : 
ระดบัความเหมาะสม 

ดา้นผลติภณัฑ ์ 4.03 0.61 มาก 
ดา้นราคา 3.85 0.62 มาก 
ดา้นสถานที ่ 4.15 0.67 มาก 
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 3.96 0.58 มาก 

รวม 4.01 0.49 มาก 

 
  ผลการวเิคราะหต์ามตาราง 2 พบว่า ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ต่อผลติภณัฑเ์ครื่องสาํอาง
สมนุไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ โดยรวมและรายดา้นวา่มคีวามเหมาะสมอยูใ่นระดบัมาก  
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ตาราง 3 คา่เฉลีย่และคา่ความเบีย่งเบนมาตรฐานของความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอผลติภณัฑ์
เครือ่งสาํอางสมนุไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ ดา้นผลติภณัฑ ์เป็นรายขอ้ 

 

ดา้นผลติภณัฑ ์   SD 
การแปลความหมาย : 
ระดบัความเหมาะสม 

1. เป็นผลติภณัฑท์ีม่คีุณภาพสามารถตอบสนองไดต้รงต่อ
ตามความตอ้งการของลกูคา้ 

4.05 0.73 มาก 

2. ผลติภณัฑม์สีรรพคุณชว่ยใหผ้วิขาวกระจา่งใสไดอ้ยา่ง
เป็นธรรมชาตโิดยไมท่าํใหเ้กดิความหมองคลํ้า 

3.98 0.76 มาก 

3. ปรมิาณของผลติภณัฑท์ีบ่รรจุอยูใ่นบรรจุภณัฑม์ปีรมิาณ
ทีเ่หมาะสมกบัราคาบนผลติภณัฑ ์

3.94 0.79 มาก 

4. บรรจุภณัฑท์ีใ่ชบ้รรจุผลติภณัฑม์สีสีนัสวยงามดทูนัสมยั 4.10 0.79 มาก 
5. ตราสนิคา้ทีใ่ชเ้ป็นสญัลกัษณ์ของผลติภณัฑส์ามารถสรา้ง

ภาพลกัษณ์ของสนิคา้ใหผ้ลติภณัฑม์คีวามน่าเชื่อถอื 
3.97 0.78 มาก 

6. ผลติภณัฑแ์ต่ละประเภทมขีนาดหลากหลายใหเ้ลอืกซือ้ 3.95 0.80 มาก 
7. ผลติภณัฑแ์ต่ละประเภทมหีลากหลายชนิดใหเ้ลอืกซือ้ 

เชน่ ผลติภณัฑท์าํความสะอาดผดิ ผลติภณัฑส์มานผวิ 
ผลติภณัฑป้์องกนัแดด เป็นตน้ 

4.07 0.79 มาก 

8. ผลติภณัฑแ์ต่ละประเภทในรา้นเป็นผลติภณัฑท์ีม่คีวาม
ทนัสมยัสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของตลาดปจัจุบนั 

3.99 0.73 มาก 

9. การระบุรายละเอยีดต่างๆ เกีย่วกบัผลติภณัฑใ์นเอกสาร
มคีวามถูกตอ้งชดัเจน 

4.02 0.76 มาก 

10.วตัถุดบิทีใ่ชเ้ป็นสว่นผสมไดจ้ากสารสกดัจากสมนุไพร
ธรรมชาตทิีม่คีวามปลอดภยั 

4.08 0.78 มาก 

11. ผลติภณัฑแ์ต่ละประเภทมคีวามเชือ่ถอืไดว้า่ปลอดภยั
จากการเจอืปนของสารเคมทีีเ่ป็นอนัตราย 

4.08 0.76 มาก 

12. ผลติภณัฑแ์ต่ละประเภทผา่นการรบัรองจาก อ.ย. ทาํให้
รูส้กึมคีวามมัน่ใจในผลติภณัฑ ์

4.17 0.79 มาก 

 
รวม 

 
4.03 

 
0.61 

 
มาก 
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  ผลการวเิคราะหต์ามตาราง 3 พบวา่ ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ต่อผลติภณัฑเ์ครือ่งสาํอาง
สมนุไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ ในดา้นผลติภณัฑโ์ดยรวมและรายขอ้วา่มคีวามเหมาะสมอยู่
ในระดบัมาก 
 
ตาราง 4 คา่เฉลีย่และคา่ความเบีย่งเบนมาตรฐานของความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอผลติภณัฑ์

เครือ่งสาํอางสมนุไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ ดา้นราคา เป็นรายขอ้ 
 

ดา้นราคา   SD 
การแปลความหมาย : 
ระดบัความเหมาะสม 

1. ราคาของผลติภณัฑม์คีวามเหมาะสมกบัคุณภาพ
ของผลติภณัฑแ์ต่ละประเภท 

3.84 0.73 มาก 

2. ราคาของผลติภณัฑเ์มือ่เทยีบกบัประโยชน์ทีไ่ดร้บั
คุม้คา่กบัเงนิทีจ่า่ยไป  

3.72 0.71 มาก 

3. ราคาของผลติภณัฑเ์มือ่เทยีบกบัปรมิาณทีบ่รรจุใน
บรรจุภณัฑม์คีวามเหมาะสม 

3.76 0.74 มาก 

4. ราคาของผลติภณัฑไ์มแ่พงเกนิไปเมือ่เทยีบกบั
ผลติภณัฑย์ีห่อ้อื่น 

3.89 0.74 มาก 

5. ราคาของผลติภณัฑม์หีลายระดบัใหเ้ลอืกตามขนาด
ของผลติภณัฑ ์

3.92 0.76 มาก 

6. มกีารตดิราคาของผลติภณัฑใ์หเ้หน็อยา่งชดัเจน 3.98 0.76 มาก 
 

รวม 
 

3.85 
 

0.62 
 

มาก 

 
  ผลการวเิคราะหต์ามตาราง 4 พบว่า ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ต่อผลติภณัฑเ์ครื่องสาํอาง
สมุนไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ ในดา้นราคาโดยรวมและรายขอ้ว่ามคีวามเหมาะสมอยู่ใน
ระดบัมาก 
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ตาราง 5 คา่เฉลีย่และคา่ความเบีย่งเบนมาตรฐานของความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอผลติภณัฑ์
เครือ่งสาํอางสมนุไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ ดา้นสถานที ่เป็นรายขอ้ 

 

ดา้นสถานที ่   SD 
การแปลความหมาย : 
ระดบัความเหมาะสม 

1. รา้นพรีมณฑต์ัง้อยูใ่นแหล่งธุรกจิทีเ่หมาะสมแก่การ
เลอืกซือ้ผลติภณัฑ ์

4.02 0.77 มาก 

2. มทีาํเลทีต่ ัง้ของรา้นทีส่ะดวกต่อการเดนิทาง 4.04 0.76 มาก 
3. ขนาดของรา้นมคีวามเหมาะสมต่อจาํนวนผลติภณัฑ์
ทีว่างจาํหน่าย 

4.12 0.74 มาก 

4. มกีารจดัตกแต่งรา้นทีม่คีวามสวยงามทนัสมยั 4.17 0.79 มาก 
5. มกีารใชส้ใีนการตกแต่งรา้นไดอ้ยา่งสวยงามน่า
ดงึดดูใหแ้วะชมสนิคา้ 

4.16 0.78 มาก 

6. มป้ีายชื่อรา้นสามารถมองเหน็ไดอ้ยา่งชดัเจน 4.13 0.82 มาก 
7. มป้ีายแสดงหมวดสนิคา้ภายในรา้นชดัเจนเพือ่
สะดวกในการเลอืกซือ้ 

4.13 0.79 มาก 

8. มกีารจดัวางสนิคา้เป็นหมวดหมูส่ะดวกต่อการชม
และเลอืกซือ้ 

4.15 0.76 มาก 

9. มสีถานทีจ่อดรถสะดวกปลอดภยั 4.18 0.78 มาก 
10. มแีสงสวา่งทีเ่หมาะสมพอดภีายในรา้น 4.25 0.80 มาก 
11. ภายในรา้นมอีากาศถ่ายเทไดส้ะดวก 4.24 0.79 มาก 

 
รวม 

 
4.15 

 
0.67 

 
มาก 

 
 ผลการวเิคราะหต์ามตาราง 5 พบวา่ ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ต่อผลติภณัฑเ์ครือ่งสาํอาง
สมนุไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ ในดา้นสถานที ่โดยรวมและรายขอ้วา่มคีวามเหมาะสมอยูใ่น
ระดบัมาก  
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ตาราง 6 คา่เฉลีย่และคา่ความเบีย่งเบนมาตรฐานของความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอผลติภณัฑ์
เครือ่งสาํอางสมนุไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ ดา้นการสง่เสรมิการตลาดเป็นรายขอ้ 

 

ดา้นการสง่เสรมิการตลาด   SD 
การแปลความหมาย : 
ระดบัความเหมาะสม 

1. การโฆษณาผลติภณัฑใ์นสือ่ต่างๆ มอียา่งทัว่ถงึ 
เชน่ วทิย ุการใชร้ถเคลื่อนที ่

3.65 0.86 มาก 

2. การโฆษณาผลติภณัฑม์ใีนสือ่สิง่พมิพ ์เชน่ 
หนงัสอืพมิพ ์นิตยาสาร ทาํใหร้บัทราบอยูเ่สมอ 

3.62 0.94 มาก 

3. ขอ้ความในโฆษณาทีม่คีวามชดัเจน 3.66 0.86 มาก 
4. โปสเตอรโ์ฆษณาสนิคา้ทีต่ดิไวภ้ายใน/ภายนอกรา้น 

เป็นทีด่งึดดูใจ 
3.72 0.85 มาก 

5. การแจกแผน่พบัประชาสมัพนัธอ์ยา่งสมํ่าเสมอทาํให้
ไดร้บัทราบขอ้มลูเกีย่วกบัผลติภณัฑ ์

3.78 0.79 มาก 

6. การจดัทาํเอกสารเผยแพรค่วามรูเ้กีย่วกบัผลติภณัฑ์
เป็นประจาํ 

3.76 0.78 มาก 

7. การการนําเสนอขา่วสารขอ้มลูเกีย่วกบัผลติภณัฑ์
เป็นประโยชน์ต่อลกูคา้ 

3.78 0.78 มาก 

8. การลดราคาพเิศษเน่ืองในเทศกาลหรอืโอกาสพเิศษ
มคีวามเหมาะสม 

3.79 0.80 มาก 

9. การใหส้ว่นลดเมือ่ซือ้สนิคา้ ในแต่ละครัง้จงูใจให้
ตอ้งการซือ้สนิคา้มากขึน้ 

3.81 0.77 มาก 
 

10. การส่งเสริมการขายต่อไปน้ีสร้างแรงจงูใจให้
ซ้ือผลิตภณัฑ ์“พีรมณฑ”์ 

   

    10.1 บรกิารนวด มารค์หน้าใส ฟร ี1 ครัง้ สาํหรบัผู้
ทีซ่ือ้สนิคา้ ครบ 600 บาท 

4.02 0.74 มาก 

    10.2 การนําชิน้สว่นหบีหอ่ของผลติภณัฑม์าแลกซือ้
ผลติภณัฑใ์นราคาถูกได ้ 

3.99 0.75 มาก 

    10.3 การแจกสนิคา้ตวัอยา่งใหล้กูคา้ทดลองใชฟ้ร ี 4.07 0.80 มาก 
    10.4 การจดัผลติภณัฑข์ายเป็นชุดในราคาพเิศษ 4.05 0.76 มาก 
    10.5 การแจกของแถมทาํใหต้อ้งการซือ้สนิคา้ของรา้น 4.09 0.77 มาก 
    10.6 การจบัฉลากชงิรางวลัตามวาระต่างๆ ทาํให้

ตอ้งการซือ้สนิคา้ของรา้น 
4.03 0.79 มาก 
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ตาราง 6 (ต่อ) 
 

ดา้นการสง่เสรมิการตลาด   SD 
การแปลความหมาย : 
ระดบัความเหมาะสม 

    10.7 การใหส้มคัรเป็นสมาชกิแลว้ไดร้บัสว่นลดพเิศษ 4.14 0.78 มาก 
    10.8 การออกงานแนะนําผลติภณัฑต์ามสถานที่

ต่างๆ ทาํใหรู้จ้กัผลติภณัฑ ์“พรีมณฑ”์ มากขึน้ 
4.14 0.81 มาก 

11. พนกังานมคีวามรูค้วามสามารถในการแนะนํา 
สาธติเกีย่วกบัสนิคา้ สรรพคณุ และวธิกีารใชไ้ด้
เป็นอยา่งด ี

4.18 0.79 มาก 

12. พนกังานสามารถตอบขอ้สงสยัเกีย่วกบัผลติภณัฑ์
ได ้

4.19 0.83 มาก 

13. พนกังานมมีนุษยสมัพนัธ ์มอีธัยาศยัทีด่ ียิม้แยม้ 
สภุาพ 

4.25 0.81 มาก 

14. พนกังานมคีวามกระตอืรอืรน้เอาใจใสต่่อการ
ใหบ้รกิาร 

4.24 0.81 มาก 

15. พนกังานใหบ้รกิารอยา่งรวดเรว็ถูกตอ้ง 4.24 0.81 มาก 
 

รวม 
 

3.96 
 

0.58 
 

มาก 

 
 ผลการวเิคราะหต์ามตาราง 6 พบว่า ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ต่อผลติภณัฑเ์ครื่องสาํอาง
สมุนไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ ในดา้นการสง่เสรมิการตลาดโดยรวมและรายขอ้ว่ามคีวาม
เหมาะสมอยูใ่นระดบัมาก  
 
 ตอนท่ี 3 การเปรียบเทียบระดบัความคิดเหน็ของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภณัฑเ์ครื่องสาํอาง
สมุนไพรจากธรรมชาติย่ีห้อ “พีรมณฑ”์ จาํแนกตามตวัแปรอิสระ อายุ อาชีพ ระดบัการศึกษา 
รายได้ต่อเดือน สถานภาพสมรส และผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินในซ้ือ 
 เป็นการเปรยีบเทยีบความคดิเหน็ของผู้บรโิภคที่มต่ีอผลิตภณัฑ์เครื่องสําอางสมุนไพรจาก
ธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ ทัง้ 4 ดา้น คอื ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นทาํเลทีต่ ัง้/สถานที ่และดา้นการ
สง่เสรมิการตลาด จาํแนกตามตวัแปรอสิระ อาย ุอาชพี ระดบัการศกึษา รายไดต่้อเดอืน สถานภาพสมรส 
และผูท้ีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิในซือ้ เพือ่ทดสอบสมมตฐิานการวจิยั ปรากฏผลดงัแสดงในตาราง 7-20 
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   3.1 การทดสอบสมมตฐิานการวจิยัขอ้ที ่1 ผูบ้รโิภคทีม่อีายตุ่างกนั มคีวามคดิเหน็ต่อผลติภณัฑเ์ครือ่งสาํอางสมนุไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้  
“พรีมณฑ”์ แตกต่างกนัทัง้ 4 ดา้น ปรากฏดงัตาราง 7 
 
ตาราง 7 คา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานของความคดิเหน็ทีม่ตี่อผลติภณัฑเ์ครือ่งสาํอางสมนุไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ จาํแนกตามอาย ุ
 

ความคดิเหน็ทีม่ตี่อผลติภณัฑเ์ครือ่งสาํอาง
สมนุไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ 

  ตํ่ากวา่ 20 ปี   20-39 ปี   40 ปีขึน้ไป 

  SD 
ระดบัความ
เหมาะสม   SD 

ระดบัความ
เหมาะสม   SD 

ระดบัความ
เหมาะสม 

ดา้นผลติภณัฑ ์ 4.03 0.62 มาก 4.01 0.58 มาก 4.07 0.63 มาก 
ดา้นราคา 3.86 0.62 มาก 3.78 0.62 มาก 3.92 0.62 มาก 
ดา้นสถานที ่ 4.21 0.61 มาก 4.00 0.67 มาก 4.27 0.68 มาก 
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 4.04 0.54 มาก 3.87 0.59 มาก 4.02 0.57 มาก 

 
รวม 

 
4.05 

 
0.46 

 
มาก 

 
3.92 

 
0.50 

 
มาก 

 
4.07 

 
0.52 

 
มาก 

 
  ผลการวเิคราะหต์ามตาราง 7 พบวา่ ผูบ้รโิภคทีม่อีายตุ่างกนั มคีวามคดิเหน็ต่อผลติภณัฑเ์ครือ่งสาํอางสมนุไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์  
โดยรวมและรายดา้นวา่มคีวามเหมาะสมอยูใ่นระดบัมาก 
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ตาราง 8 ผลการเปรยีบเทยีบความคดิเหน็ทีม่ต่ีอผลติภณัฑเ์ครือ่งสาํอางสมนุไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ 
“พรีมณฑ”์ ของผูบ้รโิภคทีม่อีายตุ่างกนั 

 
ความคดิเหน็ทีม่ต่ีอผลติภณัฑ์
เครือ่งสาํอางสมุนไพรจาก
ธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ 

ความแปรปรวน df SS MS F P 

ดา้นผลติภณัฑ ์ ระหวา่งกลุ่ม 2 0.21 0.11 0.29 0.75 
 ภายในกลุ่ม 397 146.21 0.37   

 รวม 399 146.42    
ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม 2 1.579 0.79 2.05 0.13 
 ภายในกลุ่ม 397 153.05 0.39   
 รวม 399 154.63    
ดา้นสถานที ่ ระหวา่งกลุ่ม 2 5.79 2.89 6.69** 0.00 
 ภายในกลุ่ม 397 171.72 0.43   
 รวม 399 177.50    
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ระหวา่งกลุ่ม 2 2.57 1.29 3.94* 0.02 

 ภายในกลุ่ม 397 129.67 0.33   
 รวม 399 132.24    

รวม ระหวา่งกลุ่ม 2 2.03 1.01 4.13* 0.02 
 ภายในกลุ่ม 397 97.55 0.25   
 รวม 399 99.58    

 
** นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 
* นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 
 ผลการวเิคราะหต์ามตาราง 8 พบว่า ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ทีม่ต่ีอผลติภณัฑเ์ครื่องสาํอาง
สมุนไพรจากธรรมชาติยีห่อ้ “พรีมณฑ”์ โดยรวมแตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถิตทิี่ระดบั .05 
เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้นพบว่า ดา้นสถานที ่แตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 และ
ดา้นการส่งเสรมิการตลาด แตกต่างกนัอย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 ส่วนดา้นผลติภณัฑ ์
และดา้นราคา แตกต่างกนัอยา่งไมม่นียัสาํคญัทางสถติ ิ 
 เพื่อใหท้ราบว่าผูบ้รโิภคทีม่อีายุต่างกนัมคีวามคดิเหน็ต่อผลติภณัฑเ์ครื่องสําอางสมุนไพร
จากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ เกีย่วกบัความเหมาะสมโดยรวม และรายดา้น ดา้นสถานที ่และดา้น
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การส่งเสรมิการตลาดแตกต่างกนัในรายคู่ใดบ้าง จงึได้ทําการทดสอบความแตกต่างของคะแนน
เฉลีย่เป็นรายคูโ่ดยใชว้ธิกีารของ เชฟเฟ ่(Scheffe) ปรากฏผลดงัตาราง 9 
 
ตาราง 9 ผลการเปรยีบเทยีบความคดิเหน็ทีม่ต่ีอผลติภณัฑเ์ครือ่งสาํอางสมนุไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ 

“พรีมณฑ”์ ดา้นสถานที ่ดา้นการสง่เสรมิการตลาด และโดยรวม เป็นรายคู ่ดว้ยวธิกีารของ   
เชฟเฟ ่(Scheffe) 

 
 อาย ุ  20-39 ปี ตํ่ากวา่ 20 ปี 40 ปีขึน้ไป 

    4.00 4.21 4.27 

ดา้นสถานที ่ 20-39 ปี 4.00 - - - 
 ตํ่ากวา่ 20 ปี 4.21 0.26* - - 
 40 ปีขึน้ไป 4.27 0.27* 0.06 - 
      
 อาย ุ  20-39 ปี 40 ปีขึน้ไป ตํ่ากวา่ 20 ปี 
    3.87 4.02 4.04 
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 20-39 ปี 3.87 - - - 
 40 ปีขึน้ไป 4.02 0.15* - - 
 ตํ่ากวา่ 20 ปี 4.04 0.18* 0.02 - 
      
 อาย ุ  20-39 ปี ตํ่ากวา่ 20 ปี 40 ปีขึน้ไป 
    3.92 4.05 4.07 
โดยรวม 20-39 ปี 3.92 - - - 
 ตํ่ากวา่ 20 ปี 4.05 0.13 - - 
 40 ปีขึน้ไป 4.07 0.15* 0.02 - 

 
 
 ผลการวเิคราะหต์ามตาราง 9  
 โดยรวม พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 40 ปี ขึน้ไป มคีวามคดิเหน็โดยรวมว่ามคีวามเหมาะสม
มากกวา่ผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ20-39 ปี อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
 ดา้นสถานที ่ พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีายุตํ่ากว่า 20 ปี และผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 40 ปี ขึน้ไป มี
ความคดิเหน็ดา้นสถานทีว่่ามคีวามเหมาะสมมากกว่าผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 20-39 ปี อย่างมนีัยสาํคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั .01 
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 ดา้นการสง่เสรมิการตลาด พบวา่ ผูบ้รโิภคทีม่อีายตุํ่ากวา่ 20 ปี และผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ40 ปี 
ขึน้ไป มคีวามคดิเหน็ดา้นการสง่เสรมิการตลาดวา่มคีวามเหมาะสมมากกวา่ผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ20-39 
ปี อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 สว่นคูอ่ื่นๆ มคีวามคดิเหน็อยา่งไมม่นียัสาํคญัทางสถติิ
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 3.2 การทดสอบสมมตฐิานการวจิยัขอ้ที ่2 ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีต่างกนั มคีวามคดิเหน็ต่อผลติภณัฑเ์ครือ่งสาํอางสมนุไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้        
“พรีมณฑ”์ แตกต่างกนัทัง้ 4 ดา้น ปรากฏดงัตาราง 10 
 
ตาราง 10 คา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานของความคดิเหน็ทีม่ตี่อผลติภณัฑเ์ครือ่งสาํอางสมนุไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ จาํแนกตามอาชพี 
 

ความคดิเหน็ทีม่ตี่อผลติภณัฑ์
เครือ่งสาํอางสมนุไพรจาก
ธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ 

  
นกัเรยีน/
นกัศกึษา 

  
ราชการ/
รฐัวสิาหกจิ 

  
พนกังาน

บรษิทัเอกชน 
  

เจา้ของ
กจิการ 

  SD 
ระดบัความ
เหมาะสม   SD 

ระดบัความ
เหมาะสม   SD 

ระดบัความ
เหมาะสม   SD 

ระดบัความ
เหมาะสม 

ดา้นผลติภณัฑ ์ 4.13 0.56 มาก 3.99 0.64 มาก 4.00 0.66 มาก 3.98 0.63 มาก 
ดา้นราคา 3.95 0.58 มาก 3.66 0.54 มาก 3.75 0.68 มาก 3.97 0.64 มาก 
ดา้นสถานที ่ 4.19 0.56 มาก 4.13 0.74 มาก 3.96 0.72 มาก 4.29 0.65 มาก 
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 3.98 0.50 มาก 3.97 0.57 มาก 3.91 0.66 มาก 3.98 0.60 มาก 

 
รวม 

 
4.06 

 
0.42 

 
มาก 

 
3.97 

 
0.53 

 
มาก 

 
3.92 

 
0.56 

 
มาก 

 
4.05 

 
0.51 

 
มาก 

 
 ผลการวเิคราะหต์ามตาราง 10 พบวา่ ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีต่างกนั มคีวามคดิเหน็ต่อผลติภณัฑเ์ครือ่งสาํอางสมนุไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์     
โดยรวมและรายดา้นวา่มคีวามเหมาะสมอยูใ่นระดบัมาก 
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ตาราง 11 ผลการเปรยีบเทยีบความคดิเหน็ทีม่ต่ีอผลติภณัฑเ์ครือ่งสาํอางสมนุไพรจากธรรมชาติ
ยีห่อ้ “พรีมณฑ”์ ของผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีต่างกนั 

 
ความคดิเหน็ทีม่ต่ีอผลติภณัฑ์
เครือ่งสาํอางสมุนไพรจาก
ธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ 

ความแปรปรวน df SS MS F P 

ดา้นผลติภณัฑ ์ ระหวา่งกลุ่ม 3 1.80 0.60 1.64 0.18 
 ภายในกลุ่ม 396 144.61 0.37     

 รวม 399 146.41       
ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม 3 6.44 2.15 5.74** 0.00 
 ภายในกลุ่ม 396 148.19 0.37     
 รวม 399 154.63       
ดา้นสถานที ่ ระหวา่งกลุ่ม 3 5.60 1.87 4.30** 0.01 
 ภายในกลุ่ม 396 171.91 0.43     
 รวม 399 177.50       
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ระหวา่งกลุ่ม 3 0.33 0.11 0.33 0.81 

 ภายในกลุ่ม 396 131.92 0.33     
 รวม 399 132.24       

รวม ระหวา่งกลุ่ม 3 1.32 0.44 1.77 0.15 
 ภายในกลุ่ม 396 98.26 0.25     
 รวม 399 99.58       

 
** นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 

 
 ผลการวเิคราะหต์ามตาราง 11 พบว่า ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ทีม่ต่ีอผลติภณัฑเ์ครื่องสาํอาง
สมุนไพรจากธรรมชาติยี่ห้อ “พีรมณฑ์” โดยรวมแตกต่างกันอย่างไม่มีนัยสําคญัทางสถิติ เมื่อ
พจิารณาเป็นรายด้านพบว่า ด้านราคา และด้านสถานที่ แตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่
ระดบั .01 สว่นดา้นผลติภณัฑ ์ และดา้นการสง่เสรมิการตลาด แตกต่างกนัอยา่งไมม่นีัยสาํคญัทาง
สถติ ิ 
 เพือ่ใหท้ราบวา่ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีต่างกนัมคีวามคดิเหน็ต่อผลติภณัฑเ์ครื่องสาํอางสมุนไพร
จากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ เกีย่วกบัความเหมาะสมในดา้นราคา และดา้นสถานทีแ่ตกต่างกนัใน
รายคูใ่ดบา้ง จงึไดท้าํการทดสอบความแตกต่างของคะแนนเฉลีย่เป็นรายคู่โดยใชว้ธิกีารของ เชฟเฟ ่
(Scheffe) ปรากฏผลดงัตาราง 12 
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ตาราง 12 ผลการเปรยีบเทยีบความคดิเหน็ทีม่ตี่อผลติภณัฑเ์ครือ่งสาํอางสมนุไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ ดา้นราคา และดา้นสถานที ่เป็นรายคู ่             
ดว้ยวธิกีารของ เชฟเฟ ่(Scheffe) 

 
 

อาชพี  
ราชการ/
รฐัวสิาหกจิ 

พนกังาน
บรษิทัเอกชน 

นกัเรยีน/
นกัศกึษา 

เจา้ของกจิการ 

    3.66 3.75 3.95 3.97 

ดา้นราคา ราชการ/รฐัวสิาหกจิ 3.66 - - - - 
 พนกังานบรษิทัเอกชน 3.75 0.09 - - - 
 นกัเรยีน/นกัศกึษา 3.95 0.29* 0.20* - - 
 เจา้ของกจิการ 3.97 0.37* 0.22* 0.02 - 
       
 

อาชพี  
พนกังาน

บรษิทัเอกชน 
ราชการ/
รฐัวสิาหกจิ 

นกัเรยีน/
นกัศกึษา 

เจา้ของกจิการ 

    3.96 4.13 4.19 4.29 
ดา้นสถานที ่ พนกังานบรษิทัเอกชน 3.96 - - - - 
 ราชการ/รฐัวสิาหกจิ 4.13 0.17 - - - 
 นกัเรยีน/นกัศกึษา 4.19 0.24* 0.07 - - 
 เจา้ของกจิการ 4.29 0.33* 0.16 0.09 - 
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 ผลการวเิคราะหต์ามตาราง 12  
 ดา้นราคา พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีเป็นนักเรยีน/นักศกึษา และเจา้ของกจิการมคีวามคดิเหน็
ด้านราคาว่ามคีวามเหมาะสมมากกว่าผู้บรโิภคที่เป็นราชการ/รฐัวสิาหกิจและพนักงานบรษิทัเอกชน 
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 
 ดา้นสถานที่ พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีเป็นนักเรยีน/นักศกึษา และเจา้ของกจิการ มคีวาม
คดิเหน็ดา้นสถานทีว่่ามคีวามเหมาะสมมากกว่าผูบ้รโิภคทีเ่ป็นพนักงานบรษิทัเอกชน อย่างมนีัยสาํคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั .01 สว่นคูอ่ื่นๆ มคีวามคดิเหน็อยา่งไมม่นียัสาํคญัทางสถติ ิ
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 3.3 การทดสอบสมมตฐิานการวจิยัขอ้ที ่3 ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาต่างกนั มคีวามคดิเหน็ต่อผลติภณัฑเ์ครือ่งสาํอางสมนุไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้  
“พรีมณฑ”์ แตกต่างกนัทัง้ 4 ดา้น ปรากฏดงัตาราง 13 
 
ตาราง 13 คา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานของความคดิเหน็ทีม่ตี่อผลติภณัฑเ์ครือ่งสาํอางสมนุไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ จาํแนกตามระดบัการศกึษา 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

** นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 
* นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 
 

ความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคทีม่ตี่อ
ผลติภณัฑเ์ครือ่งสาํอางสมนุไพร
จากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ 

ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี
(N= 133) 

ปรญิญาตรขีึน้ไป  
(N= 267) t P 

  SD ระดบัความเหมาะสม   SD ระดบัความเหมาะสม 
ดา้นผลติภณัฑ ์ 4.12 0.59 มาก 3.99 0.61 มาก 2.10* 0.04 
ดา้นราคา 4.04 0.69 มาก 3.75 0.56 มาก 4.48** 0.00 
ดา้นสถานที ่ 4.18 0.66 มาก 4.13 0.67 มาก 0.80 0.43 
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 4.02 0.55 มาก 3.93 0.59 มาก 1.48 0.14 

 
รวม 

 
4.08 

 
0.48 

 
มาก 

 
3.97 

 
0.51 

 
มาก 

 
2.21* 

 
0.03 
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 ผลการวเิคราะหต์ามตาราง 13 พบว่า ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ต่อผลติภณัฑเ์ครื่องสําอาง
สมุนไพรจากธรรมชาติยี่ห้อ “พีรมณฑ์” จําแนกตามระดับการศึกษา โดยรวมแตกต่างกันอย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 และเมื่อพจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า ดา้นผลติภณัฑ ์แตกต่างกนัอยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 และดา้นราคา แตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 โดยกลุ่ม
ที่มีการศึกษาตํ่ากว่าปริญญาตรี มีความคิดเห็นโดยรวม ด้านผลิตภัณฑ์และด้านราคาว่ามีความ
เหมาะสมมากกว่าผูบ้รโิภคที่มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตรขีึน้ไป อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติ ส่วนด้าน
สถานที ่และดา้นการสง่เสรมิการตลาด แตกต่างกนัอยา่งไมม่นียัสาํคญัทางสถติ ิ
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3.4 การทดสอบสมมตฐิานการวจิยัขอ้ที ่4 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต้่อเดอืนต่างกนั มคีวามคดิเหน็ต่อผลติภณัฑเ์ครือ่งสาํอางสมนุไพรจากธรรมชาต ิ            
ยีห่อ้ “พรีมณฑ”์ แตกต่างกนัทัง้ 4 ดา้น ปรากฏดงัตาราง 14 
 
ตาราง 14 คา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานของความคดิเหน็ทีม่ตี่อผลติภณัฑเ์ครือ่งสาํอางสมนุไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ จาํแนกตามรายไดต้่อเดอืน 
 
ความคดิเหน็ทีม่ตี่อผลติภณัฑ์
เครือ่งสาํอางสมนุไพรจาก
ธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ 

  ตํ่ากวา่ 8,000 บาท   8,000-15,000 บาท   มากกวา่ 15,000 บาทขึน้ไป 

  SD 
ระดบัความ
เหมาะสม   SD 

ระดบัความ
เหมาะสม   SD ระดบัความเหมาะสม 

ดา้นผลติภณัฑ ์ 4.13 0.57 มาก 4.16  0.47  มาก 3.84 0.68 มาก 
ดา้นราคา 3.97 0.64 มาก 3.94 0.59  มาก 3.66  0.59 มาก 
ดา้นสถานที ่ 4.21  0.63 มาก 4.32  0.55  มาก 3.94  0.73 มาก 
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 4.06 0.55 มาก 4.11 0.47 มาก 3.76 0.62 มาก 

 
รวม 

 
4.10 

 
0.47 

 
มาก 

 
4.15 

 
0.39 

 
มาก 

 
3.80  

 
0.54 

 
มาก 

 
 ผลการวเิคราะหต์ามตาราง 14 พบวา่ ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต้่อเดอืนต่างกนั มคีวามคดิเหน็ต่อผลติภณัฑเ์ครือ่งสาํอางสมนุไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ 
โดยรวมและรายดา้นวา่มคีวามเหมาะสมอยูใ่นระดบัมาก 
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ตาราง 15 ผลการเปรยีบเทยีบความคดิเหน็ทีม่ต่ีอผลติภณัฑเ์ครือ่งสาํอางสมนุไพรจากธรรมชาติ
ยีห่อ้ “พรีมณฑ”์ ของผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืนต่างกนั 

 
ความคดิเหน็ทีม่ต่ีอผลติภณัฑ์
เครือ่งสาํอางสมุนไพรจาก
ธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ 

ความแปรปรวน df SS MS F P 

ดา้นผลติภณัฑ ์ ระหวา่งกลุ่ม 2 8.81 4.41 12.72** 0.00 
 ภายในกลุ่ม 397 137.60 0.35   

 รวม 399 146.42    
ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม 2 7.96 3.98 10.77** 0.00 
 ภายในกลุ่ม 397 146.68 0.37   
 รวม 399 154.63    
ดา้นสถานที ่ ระหวา่งกลุ่ม 2 10.10 5.05 11.98** 0.00 
 ภายในกลุ่ม 397 167.40 0.42   
 รวม 399 177.50    
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ระหวา่งกลุ่ม 2 9.89 4.95 16.05** 0.00 

 ภายในกลุ่ม 397 122.35 0.31   
 รวม 399 132.24    

รวม ระหวา่งกลุ่ม 2 9.34 4.67 20.55** 0.00 
 ภายในกลุ่ม 397 90.24 0.23   
 รวม 399 99.58    

 
** นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 

 
  ผลการวเิคราะหต์ามตาราง 15 พบว่า ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ทีม่ต่ีอผลติภณัฑเ์ครื่องสาํอาง
สมุนไพรจากธรรมชาติยี่หอ้ “พรีมณฑ์” โดยรวมและรายด้านแตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่
ระดบั .01  
  เพื่อใหท้ราบว่าผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืนต่างกนัมคีวามคดิเหน็ต่อผลติภณัฑเ์ครื่องสําอาง
สมนุไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ เกีย่วกบัความเหมาะสมโดยรวม และรายดา้นทุกดา้นแตกต่างกนั
ในรายคู่ใดบา้ง จงึไดท้ําการทดสอบความแตกต่างของคะแนนเฉลี่ยเป็นรายคู่โดยใชว้ธิกีารของ เชฟเฟ ่
(Scheffe) ปรากฏผลดงัตาราง 16 
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ตาราง 16 ผลการเปรยีบเทยีบความคดิเหน็ทีม่ต่ีอผลติภณัฑเ์ครือ่งสาํอางสมนุไพรจากธรรมชาติ
ยีห่อ้ “พรีมณฑ”์ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานที ่ดา้นการสง่เสรมิการตลาด และโดยรวม 
เป็นรายคู ่ดว้ยวธิกีารของ เชฟเฟ ่(Scheffe) 

 
 

รายไดต่้อเดอืน  
มากกวา่ 15,000 

บาทขึน้ไป 
ตํ่ากวา่ 

8,000 บาท 
8,000-15,000 

บาท 
    3.84 4.13 4.16 

ดา้นผลติภณัฑ ์
มากกวา่ 15,000 
บาทขึน้ไป 

3.84 
- - - 

 ตํ่ากวา่ 8,000 บาท 4.13 0.29* - - 
 8,000-15,000 บาท 4.16 0.33* 0.03 - 
      
 

รายไดต่้อเดอืน  
มากกวา่ 15,000 

บาทขึน้ไป 
ตํ่ากวา่ 

8,000 บาท 
8,000-15,000 

บาท 
    3.66 3.94 3.97 

ดา้นราคา 
มากกวา่ 15,000 
บาทขึน้ไป 

3.66 
- - - 

 ตํ่ากวา่ 8,000 บาท 3.94 0.31* - - 
 8,000-15,000 บาท 3.97 0.27* 0.03 - 
      
 

รายไดต่้อเดอืน  
มากกวา่ 15,000 

บาทขึน้ไป 
ตํ่ากวา่ 

8,000 บาท 
8,000-15,000 

บาท 
    3.94 4.21 4.32 

ดา้นสถานที ่
มากกวา่ 15,000 
บาทขึน้ไป 

3.94 
- - - 

 ตํ่ากวา่ 8,000 บาท 4.21 0.27* - - 
 8,000-15,000 บาท 4.32 0.38* 0.11 - 
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ตาราง 16 (ต่อ) 
 

 รายไดต่้อเดอืน 
 มากกวา่ 

15,000 บาท
ขึน้ไป 

ตํ่ากวา่ 8,000 
บาท 

8,000-15,000 
บาท 

    3.76 4.06 4.11 
ดา้นการสง่เสรมิ
การตลาด 

มากกวา่ 15,000 
บาทขึน้ไป 

3.76 - - - 

 ตํ่ากวา่ 8,000 บาท 4.06 0.30* - - 
 8,000-15,000 บาท 4.11 0.35* 0.05 - 
      
 

รายไดต่้อเดอืน  
มากกวา่ 

15,000 บาท
ขึน้ไป 

ตํ่ากวา่ 8,000 
บาท 

8,000-15,000 
บาท 

    3.80 4.10 4.15 

โดยรวม 
มากกวา่ 15,000 
บาทขึน้ไป 

3.80 
- - - 

 ตํ่ากวา่ 8,000 บาท 4.10 0.29* - - 
 8,000-15,000 บาท 4.15 0.34* 0.05 - 
      
 
  ผลการวเิคราะหต์ามตาราง 16  
  โดยรวม พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน ตํ่ากว่า 8,000 บาท และผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อ
เดอืน 8,000-15,000 บาท มคีวามคดิเหน็โดยรวม ว่ามคีวามเหมาะสมมากกว่าผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อ
เดอืน มากกวา่ 15,000 บาท ขึน้ไป อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 
  ดา้นผลติภณัฑ ์พบว่า ผูบ้รโิภคที่มรีายไดต่้อเดอืน ตํ่ากว่า 8,000 บาท และผูบ้รโิภคที่มี
รายไดต่้อเดอืน 8,000-15,000 บาท มคีวามคดิเหน็ดา้นผลติภณัฑ ์ว่ามคีวามเหมาะสมมากกว่าผูบ้รโิภค
ทีม่รีายไดต่้อเดอืน มากกวา่ 15,000 บาท ขึน้ไป อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 
  ดา้นราคา พบว่า พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน ตํ่ากว่า 8,000 บาท และผูบ้รโิภคที่มี
รายไดต่้อเดอืน 8,000-15,000 บาท มคีวามคดิเหน็ดา้นราคา ว่ามคีวามเหมาะสมมากกว่าผูบ้รโิภคทีม่ี
รายไดต่้อเดอืน มากกวา่ 15,000 บาท ขึน้ไป อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 
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  ดา้นสถานที ่ พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน ตํ่ากว่า 8,000 บาท และผูบ้รโิภคทีม่รีายได้
ต่อเดอืน 8,000-15,000 บาท มคีวามคดิเหน็ดา้นสถานที ่วา่มคีวามเหมาะสมมากกว่าผูบ้รโิภคทีม่รีายได้
ต่อเดอืน มากกวา่ 15,000 บาท ขึน้ไป อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 
  ดา้นการส่งเสรมิการตลาด พบว่า ผูบ้รโิภคที่มรีายได้ต่อเดอืน ตํ่ากว่า 8,000 บาท และ
ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน 8,000-15,000 บาท มคีวามคดิเหน็ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ว่ามคีวาม
เหมาะสมมากกว่าผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน มากกว่า 15,000 บาท ขึน้ไป อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี่
ระดบั .01 สว่นคูอ่ื่นๆ มคีวามคดิเหน็อยา่งไมม่นียัสาํคญัทางสถติ ิ
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  3.5 การทดสอบสมมตฐิานการวจิยัขอ้ที ่5 ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรสต่างกนั มคีวามคดิเหน็ต่อผลติภณัฑเ์ครือ่งสาํอางสมนุไพรจากธรรมชาต ิ         
ยีห่อ้ “พรีมณฑ”์ แตกต่างกนัทัง้ 4 ดา้น ปรากฏดงัตาราง 17 
 
ตาราง 17 ผลการเปรยีบเทยีบความคดิเหน็ต่อผลติภณัฑเ์ครือ่งสาํอางสมนุไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ ทัง้ 4 ดา้น จาํแนกตามสถานภาพสมรส 
 

 
   
 
 
 
 
 
 
 
 

 
  ผลการวเิคราะหต์ามตาราง 17 พบวา่ ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ต่อผลติภณัฑเ์ครือ่งสาํอางสมนุไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ จาํแนกตาม        
สถานภาพสมรส โดยรวมและรายดา้น แตกต่างกนัอยา่งไมม่นียัสาํคญัทางสถติ ิ
 
  
 

ความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคทีม่ตี่อ
ผลติภณัฑเ์ครือ่งสาํอางสมนุไพร
จากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ 

โสด (N= 211) สมรส (N= 189) 
t P 

  SD 
ระดบัความ
เหมาะสม   SD 

ระดบัความ
เหมาะสม 

ดา้นผลติภณัฑ ์ 4.03 0.56 มาก 4.04 0.65 มาก -0.25 0.81 
ดา้นราคา 3.88 0.59 มาก 3.81 0.65 มาก 1.02 0.31 
ดา้นสถานที ่ 4.12 0.58 มาก 4.17 0.76 มาก -0.69 0.49 
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 3.93 0.53 มาก 3.99 0.62 มาก -1.07 0.29 

 
รวม 

 
3.99 

 
0.44 

 
มาก 

 
4.02 

 
0.56 

 
มาก 

 
-0.65 

 
0.52 
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 3.6 การทดสอบสมมตฐิานการวจิยัขอ้ที ่6 ผูบ้รโิภคทีม่ผีูท้ ีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ต่างกนั มคีวามคดิเหน็ต่อผลติภณัฑเ์ครือ่งสาํอาง               
สมนุไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ แตกต่างกนัทัง้ 4 ดา้น ปรากฏดงัตาราง 18 
 
ตาราง 18 คา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานของความคดิเหน็ทีม่ตี่อผลติภณัฑเ์ครือ่งสาํอางสมนุไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ จาํแนกตามผูท้ีม่ ี           

อทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ 
 
ความคดิเหน็ทีม่ตี่อผลติภณัฑ์
เครือ่งสาํอางสมนุไพรจาก
ธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ 

  ตดัสนิใจเอง   เพือ่น   อื่นๆ 

  SD 
ระดบัความ
เหมาะสม   SD 

ระดบัความ
เหมาะสม   SD 

ระดบัความ
เหมาะสม 

ดา้นผลติภณัฑ ์ 3.97 0.68 มาก 4.16 0.51 มาก 3.95 0.59 มาก 
ดา้นราคา 3.79 0.63 มาก 3.95 0.55 มาก 3.78 0.69 มาก 
ดา้นสถานที ่ 4.09 0.70 มาก 4.30 0.57 มาก 4.01 0.70 มาก 
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 3.88 0.56 มาก 4.08 0.54 มาก 3.90 0.62 มาก 

 
รวม 

 
3.94 

 
0.54 

 
มาก 

 
4.13 

 
0.43 

 
มาก 

 
3.92 

 
0.50 

 
มาก 

 
  ผลการวเิคราะหต์ามตาราง 18 พบวา่ ผูบ้รโิภคทีม่ผีูท้ ีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ต่างกนั มคีวามคดิเหน็ต่อผลติภณัฑเ์ครือ่งสาํอางสมนุไพร              
จากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ โดยรวมและรายดา้นวา่มคีวามเหมาะสมอยูใ่นระดบัมาก
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ตาราง 19 ผลการเปรยีบเทยีบความคดิเหน็ทีม่ต่ีอผลติภณัฑเ์ครือ่งสาํอางสมนุไพรจากธรรมชาติ
ยีห่อ้ “พรีมณฑ”์ ของผูบ้รโิภคทีม่ผีูท้ ีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ต่างกนั 

 

ความคดิเหน็ทีม่ต่ีอผลติภณัฑ์
เครือ่งสาํอางสมุนไพรจาก
ธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ 

ความแปรปรวน df SS MS F P 

ดา้นผลติภณัฑ ์ ระหวา่งกลุ่ม 2 3.56 1.79 4.97** .00 

 ภายในกลุ่ม 397 142.84 0.36     

 รวม 399 146.42       

ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม 2 2.25 1.12 2.93* .05 

 ภายในกลุ่ม 397 152.38 0.38     

 รวม 399 154.63       

ดา้นสถานที ่ ระหวา่งกลุ่ม 2 5.96 2.98 6.90** .00 

 ภายในกลุ่ม 397 171.54 0.43     

 รวม 399 177.50       

ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ระหวา่งกลุ่ม 2 3.44 1.72 5.30** .01 

 ภายในกลุ่ม 397 128.81 0.32     

 รวม 399 132.24       

รวม ระหวา่งกลุ่ม 2 3.72 1.86 7.70** .00 

 ภายในกลุ่ม 397 95.86 0.24     

 รวม 399 99.58       
 

** นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 
* นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 

 ผลการวเิคราะหต์ามตาราง 19 พบว่า ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ทีม่ต่ีอผลติภณัฑเ์ครื่องสาํอาง
สมุนไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ โดยรวมแตกต่างกนัอย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 เมื่อ
พจิารณาเป็นรายด้านพบว่า ด้านผลติภณัฑ์ ดา้นสถานที่ และดา้นการส่งเสรมิการตลาด แตกต่างกนั
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 สว่นดา้นราคา แตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05  
 เพือ่ใหท้ราบวา่ผูบ้รโิภคทีม่ผีูท้ ีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ต่างกนั มคีวามคดิเหน็ต่อ
ผลติภณัฑเ์ครือ่งสาํอางสมนุไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ เกีย่วกบัความเหมาะสมโดยรวม และราย
ดา้นทุกดา้นแตกต่างกนัในรายคูใ่ดบา้ง จงึไดท้าํการทดสอบความแตกต่างของคะแนนเฉลีย่เป็นรายคู่
โดยใชว้ธิกีารของ เชฟเฟ ่(Scheffe) ปรากฏผลดงัตาราง 20
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ตาราง 20 ผลการเปรยีบเทยีบความคดิเหน็ทีม่ตี่อผลติภณัฑเ์ครือ่งสาํอางสมนุไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานที ่            
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด และโดยรวม เป็นรายคู ่ดว้ยวธิกีารของ เชฟเฟ ่(Scheffe) 

 
 ผูท้ีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้  อื่นๆ ตดัสนิใจเอง เพือ่น 

    3.95 3.97 4.16 

ดา้นผลติภณัฑ ์ อื่นๆ 3.95 - - - 
 ตดัสนิใจเอง 3.97 0.01 - - 
 เพือ่น 4.16 0.20* 0.19* - 
      
 ผูท้ีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้  อื่นๆ ตดัสนิใจเอง เพือ่น 
    3.78 3.79 3.95 
ดา้นราคา อื่นๆ 3.78 - - - 
 ตดัสนิใจเอง 3.79 0.02 - - 
 เพือ่น 3.95 0.17* 0.15* - 
      
 ผูท้ีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้  อื่นๆ ตดัสนิใจเอง เพือ่น 

    4.01 4.09 4.30 

ดา้นสถานที ่ อื่นๆ 4.01 - - - 
 ตดัสนิใจเอง 4.09 0.08 - - 
 เพือ่น 4.30 0.29* 0.21* - 
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ตาราง 20 (ต่อ) 
 
 ผูท้ีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้  ตดัสนิใจเอง อื่นๆ เพือ่น 
    3.88 3.90 4.08 
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ตดัสนิใจเอง 3.88 - - - 
 อื่นๆ 3.90 0.02 - - 
 เพือ่น 4.08 0.20* 0.18* - 
      
 ผูท้ีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้  อื่นๆ ตดัสนิใจเอง เพือ่น 

    3.92 3.94 4.13 

โดยรวม อื่นๆ 3.92 - - - 
 ตดัสนิใจเอง 3.94 0.01 - - 
 เพือ่น 4.13 0.21* 0.19* - 
      

 
 ผลการวเิคราะหต์ามตาราง 20 พบวา่ โดยรวมและรายดา้น ผูบ้รโิภคทีม่ผีูท้ ีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ทีเ่ป็นเพือ่น มคีวามคดิเหน็โดยรวมวา่ม ี               
ความเหมาะสมมากกวา่ผูบ้รโิภคทีต่ดัสนิใจเอง และอื่นๆ โดยดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นสถานที ่และดา้นการสง่เสรมิการตลาด มนียัสาํคญัทางสถติทิี ่ระดบั .01                   
สว่นดา้นราคา มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 สว่นคูอ่ื่นๆ มคีวามคดิเหน็อยา่งไมม่นียัสาํคญัทางสถติ 



บทท่ี 5 
สรปุ อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 การศกึษาวจิยัครัง้น้ี ตอ้งการทราบความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคในจงัหวดันครศรธีรรมราชทีม่ี
ต่อผลติภณัฑเ์ครื่องสาํอางสมุนไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ โดยเปรยีบเทยีบจากตวัแปร อาย ุ
อาชพี ระดบัการศกึษา รายไดต่้อเดอืน สถานภาพสมรส และผูท้ีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ เพื่อจะ
ไดนํ้าขอ้มลูไปสูก่ารดาํเนินการวางแผนการตลาด พฒันาผลติภณัฑ ์การขยายตลาดใหส้อดคลอ้งกบั
ความต้องการของผูบ้รโิภคของรา้น “พรีมณฑ์” รวมทัง้เพื่อเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการต่างๆ    
ทีด่ําเนินกจิการจําหน่ายเครื่องสําอางจากสมุนไพรธรรมชาตทิีม่คีวามปลอดภยัจากการเจอืปนของ
สารเคมีในยุคปจัจุบัน และเป็นประโยชน์ต่อผู้ศึกษาค้นคว้าความต้องการของผู้บริโภคที่มีต่อ
ผลติภณัฑเ์ครือ่งสาํอางจากธรรมชาตต่ิอไป 
 

สงัเขปความมุ่งหมาย ความสาํคญั สมมติฐาน และวิธีการศึกษาค้นคว้า 
 ความมุ่งหมายของการวิจยั 
 ในการวิจยัครัง้น้ี มีความมุ่งหมายหลกัเพื่อศึกษาความคิดเห็นของผู้บริโภคในจงัหวดั
นครศรธีรรมราชทีม่ต่ีอผลติภณัฑเ์ครือ่งสาํอางสมนุไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ โดยมคีวามมุง่
หมายเฉพาะ ดงัน้ี 
 1. เพื่อศกึษาระดบัความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคในจงัหวดันครศรธีรรมราชทีม่ต่ีอผลติภณัฑ์
เครื่องสาํอางสมุนไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ ในดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานที ่และดา้น
การสง่เสรมิการตลาด 
 2. เพื่อเปรยีบเทยีบความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคในจงัหวดันครศรธีรรมราชทีม่ต่ีอผลติภณัฑ์
เครื่องสําอางสมุนไพรจากธรรมชาตยิี่หอ้ “พรีมณฑ์” จําแนกตาม ตวัแปร อายุ อาชพี ระดบัการศกึษา 
รายไดต่้อเดอืน สถานภาพสมรส และผูท้ีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ 
 

 ความสาํคญัของการศึกษาค้นคว้า 
 ผลของการวิจยัครัง้น้ี จะเป็นประโยชน์ต่อเจ้าของกิจการธุรกิจผลิตภณัฑ์เครื่องสําอาง
สมนุไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ ทีจ่ะไดท้ราบความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอผลติภณัฑข์อง
รา้น เพื่อนําผลจากการวจิยัที่ได้ในครัง้น้ีไปใช้เป็นแนวทางในการวางแผนกลยุทธ์การตลาดและ
ปรบัปรุงพฒันาผลติภณัฑแ์ละดา้นอื่นๆ ที่มคีวามเกี่ยวขอ้งในการประกอบการ เพื่อใหก้ารดําเนิน
กจิการประสบความสาํเรจ็และสามารถตอบสนองใหไ้ดต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภคมากยิง่ขึน้ 
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สมมติฐานของการวิจยั 
จากกรอบแนวคดิในการวจิยั นําไปสูก่ารตัง้สมมตฐิานของการวจิยั ดงัน้ี 
1. ผูบ้รโิภคทีม่อีายตุ่างกนั มคีวามคดิเหน็ต่อผลติภณัฑเ์ครือ่งสาํอางสมนุไพรจาก

ธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ โดยรวมและรายดา้นแตกต่างกนั 
2. ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีต่างกนั มคีวามคดิเหน็ต่อผลติภณัฑเ์ครือ่งสาํอางสมนุไพรจาก

ธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ โดยรวมและรายดา้นแตกต่างกนั 
3. ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาต่างกนั มคีวามคดิเหน็ต่อผลติภณัฑเ์ครือ่งสาํอางสมนุไพร

จากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ โดยรวมและรายดา้นแตกต่างกนั 
  4. ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืนต่างกนั มคีวามคดิเหน็ต่อผลติภณัฑเ์ครือ่งสาํอางสมนุไพร
จากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ โดยรวมและรายดา้นแตกต่างกนั 
  5. ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรสต่างกนั มคีวามคดิเหน็ต่อผลติภณัฑเ์ครือ่งสาํอางสมนุไพร
จากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ โดยรวมและรายดา้นแตกต่างกนั 
  6. ผูบ้รโิภคทีม่ผีูท้ ีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑต่์างกนั มคีวามคดิเหน็ต่อ
ผลติภณัฑเ์ครือ่งสาํอางสมนุไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ โดยรวมและรายดา้นแตกต่างกนั 
 
การกาํหนดประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั 
ประชากรทีใ่ชใ้นการศกึษาวจิยัครัง้น้ี  ไดแ้ก่ ผูบ้รโิภคทีซ่ื้อและใชผ้ลติภณัฑเ์ครื่องสําอาง

สมุนไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ ทัง้ 4 สาขาในจงัหวดันครศรธีรรมราช ไดแ้ก่ สาขาอาํเภอ
เมอืง สาขาอาํเภอทุง่สง สาขาอาํเภอบางขนั และสาขาอาํเภอพปินู ซึง่ไมท่ราบจาํนวนทีแ่น่นอน 
  

กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 
 กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการศกึษาวจิยัครัง้น้ี คอื ผูบ้รโิภคทีซ่ื้อและใชผ้ลติภณัฑเ์ครื่องสําอาง
สมุนไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ ทัง้ 4 สาขาในจงัหวดันครศรธีรรมราช จาํนวน 400 คน โดยวธิี
เปิดตารางของ ศริชิยั กาญจนวาส ีและคณะ (ชศูร ีวงศร์ตันะ. 2549: 67; อา้งองิจาก ศริชิยั กาญจนวาส;ี 
และคณะ. 2537: 105-106) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 และยอมใหเ้กดิความผดิพลาดรอ้ยละ 5 
จากนัน้ทาํการเลอืกตวัอยา่งแบบกาํหนดโควตา (Quota Sampling) เพื่อใหไ้ดส้ดัสว่นของกลุ่มตวัอยา่งที่
เท่ากนั ซึง่จะเกบ็ขอ้มลูจากกลุ่มตวัอย่าง สาขาละ 100 คน จากนัน้จะใชก้ารเลอืกตวัอย่างแบบสะดวก 
(Convenience Sampling) จากการสง่แบบสอบถามไปยงัผูจ้ดัการผลติภณัฑเ์ครื่องสาํอางสมุนไพร
จากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ จาํนวน 400 ฉบบั ไดร้บัแบบสอบถามคนื 400 ฉบบั คดิเป็นรอ้ยละ 100 
 ระยะเวลาทีใ่ชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มลู ระหว่างเดอืน มกราคม-กุมภาพนัธ ์2553 การวเิคราะห์
ขอ้มูลทําโดยตรวจให้คะแนนหาค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าความเบี่ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบหาความ
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แตกต่างระหว่างค่าเฉลีย่สองค่า และวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว เพื่อทดสอบสมมตฐิานการ
วจิยัและทดสอบรายคูเ่มือ่พบความแตกต่างหลงัจากวเิคราะหค์วามแปรปรวน 
 
เครือ่งมือท่ีใช้ในการวิจยั 
 เครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มลูครัง้น้ี เป็นแบบสอบถามความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคที่
มต่ีอผลติภณัฑเ์ครื่องสาํอางสมุนไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ เป็นแบบสอบถามทีผู่ว้จิยัสรา้ง
ขึน้เอง โดยแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 2 ตอน ดงัน้ี 

 ตอนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามเกีย่วกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ลกัษณะ
แบบเลอืกตอบ ประกอบดว้ย อายุ อาชพี ระดบัการศกึษา รายไดต่้อเดอืน สถานภาพสมรส และผูท้ี่
มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ 
  ตอนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกบัความคดิเหน็ของผู้บรโิภคที่มต่ีอผลิตภณัฑ์
เครื่องสาํอางสมุนไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ ในเรื่องสว่นผสมทางการตลาด 4 ดา้น ลกัษณะ
แบบสอบถามเป็นแบบมาตราสว่นประเมนิคา่ (Rating Scale) ชนิด 5 อนัดบั ประกอบดว้ย  
       

1. ดา้นผลติภณัฑ ์ 
2. ดา้นราคา  
3. ดา้นสถานที ่ 
4. ดา้นการสง่เสรมิการตลาด  

 

 ลกัษณะของแบบสอบถามเป็นแบบประเมนิคา่ (Rating scale) ชนิด 5 อนัดบั เป็นขอ้ความ
เชงิบวก โดยใหผู้ต้อบเลอืกตอบในขอ้ทีต่รงกบัความเป็นจรงิของตนเองมากทีส่ดุ 
 โดยมเีกณฑก์ารแปลผลคะแนนดงัน้ี   
    

   5   คะแนน     หมายถงึ ผูบ้รโิภคเหน็ดว้ยมากทีส่ดุ 
   4   คะแนน     หมายถงึ ผูบ้รโิภคเหน็ดว้ยมาก 
   3   คะแนน     หมายถงึ ผูบ้รโิภคเหน็ดว้ยปานกลาง 
   2   คะแนน     หมายถงึ ผูบ้รโิภคเหน็ดว้ยน้อย 
   1   คะแนน     หมายถงึ ผูบ้รโิภคเหน็ดว้ยน้อยทีส่ดุ 
 
วิธีการเกบ็รวบรวมข้อมลู 
 การเกบ็รวบรวมขอ้มลูเพือ่นํามาวจิยั ผูว้จิยัดาํเนินการตามขัน้ตอนดงัน้ี 
 1. ทาํหนงัสอืถงึภาควชิาบรหิารธุรกจิ คณะสงัคมศาสตร ์มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ เพื่อขอ
หนงัสอืขออนุญาตในการดาํเนินการวจิยัจากผูจ้ดัการผลติภณัฑเ์ครือ่งสาํอาง “พรีมณฑ”์  
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 2. ทาํหนงัสอืถงึบณัฑติวทิยาลยั มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ เพือ่ขอหนงัสอืขอความรว่มมอื
จากผูจ้ดัการผลติภณัฑเ์ครื่องสําอางสมุนไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ ในการเกบ็รวบรวมขอ้มูล
จากกลุ่มตวัอยา่ง 
 3. เตรยีมแบบสอบสอบถามใหเ้พยีงพอกบัจาํนวนผูบ้รโิภคทีเ่ป็นกลุ่มตวัอยา่งทีไ่ดก้ําหนดไว ้แลว้
จดัส่งไปใหผู้จ้ดัการผลติภณัฑเ์ครื่องสําอางสมุนไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ เป็นผูช้่วยทําการ
แจกแบบสอบถามทัง้ 4 สาขา ไดแ้ก่ สาขาอาํเภททุ่งสง สาขาอาํเภอเมอืง สาขาอาํเภอบางขนั และสาขา
อาํเภอพปินู สาขาละ 100 ชุด  
 4. ผู้วิจยัรอรบัแบบสอบถามที่ถูกรวบรวมและส่งกลบัจากผู้จดัการผลิตภณัฑ์เครื่องสําอาง
สมนุไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ ทุกฉบบั จาํนวน 400 ชุด 
 5. นําแบบสอบถามทีถู่กจดัสง่กลบัมาตรวจใหค้ะแนน จากนัน้ นําคะแนนทีไ่ดม้าวเิคราะหข์อ้มลู
ทางสถติแิละทดสอบสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 
การจดักระทาํและการวิเคราะหข้์อมลู 
 การวิจัยครัง้น้ีผู้วิจ ัยนําแบบสอบถามที่ได้ร ับทัง้หมดมาตรวจสอบความสมบูรณ์ของ
แบบสอบถามใหไ้ดค้รบ 400 ชุด แลว้นํามาวเิคราะหท์างสถติโิดยใชโ้ปรแกรมสาํเรจ็รปู SPSS/PC 
(Statistical Package the Social Sciences/Personal Computer Plus) มขีัน้ตอนในการวเิคราะห์
ดงัน้ี 
 1. วเิคราะหข์อ้มลูทีเ่ป็นขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม โดยการหาคา่รอ้ยละ 
 2. วเิคราะหข์อ้มลูทีเ่ป็นความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอผลติภณัฑเ์ครื่องสาํอางสมุนไพร
จากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ วเิคราะหโ์ดยหาค่าเฉลีย่ ( ) และความเบีย่งเบนมาตรฐาน (S) ของ
คา่เฉลีย่ ทัง้ 4 ดา้น โดยกาํหนดเกณฑก์ารแปลความหมายคา่เฉลีย่ ดงัน้ี 
   คา่เฉลีย่  4.50 - 5.00    เป็นระดบัทีผู่บ้รโิภคเหน็ดว้ยมากทีส่ดุ  
      หมายถงึ  ผูบ้รโิภคเหน็วา่ผลติภณัฑม์คีวามเหมาะสมมากทีส่ดุ 
   คา่เฉลีย่  3.50 - 4.49    เป็นระดบัทีผู่บ้รโิภคเหน็ดว้ยมาก  
      หมายถงึ  ผูบ้รโิภคเหน็วา่ผลติภณัฑม์คีวามเหมาะสมมาก 
   คา่เฉลีย่  2.50 - 3.49    เป็นระดบัทีผู่บ้รโิภคเหน็ดว้ยปานกลาง  
      หมายถงึ  ผูบ้รโิภคเหน็วา่ผลติภณัฑม์คีวามเหมาะสมปานกลาง 
   คา่เฉลีย่  1.50 - 2.49    เป็นระดบัทีผู่บ้รโิภคเหน็ดว้ยน้อย  
      หมายถงึ  ผูบ้รโิภคเหน็วา่ผลติภณัฑม์คีวามเหมาะสมน้อย 
   คา่เฉลีย่   1.00 - 1.49    เป็นระดบัทีผู่บ้รโิภคเหน็ดว้ยน้อยทีส่ดุ  
      หมายถงึ  ผูบ้รโิภคเหน็วา่ผลติภณัฑม์คีวามเหมาะสมน้อยทีส่ดุ 
 3. การทดสอบสมมตฐิานเพื่อเปรยีบเทยีบความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอผลติภณัฑเ์ครื่องสาํอาง
สมุนไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ ตามตวัแปร ระดบัการศกึษา และสถานภาพสมรส วเิคราะหโ์ดย
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ใชก้ารทดสอบหาความแตกต่างระหว่างค่าเฉลีย่สองค่า (t-test for Independent Samples) และเปรยีบเทยีบ
ตามตวัแปร อายุ อาชพี รายไดต่้อเดอืน และผูท้ีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ วเิคราะหโ์ดยใชก้ารวเิคราะห์
ความแปรปรวนทางเดยีว (One-way Analysis of Variance) 
 
 เมื่อพบว่ามีความแตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติ จะทดสอบความแตกต่างของ
คา่เฉลีย่เป็นรายคู ่โดยวธิกีารของ เชฟเฟ ่(Scheffe) 
 

สรปุผลการวิเคราะหข้์อมลู 
  ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเกี่ยวกบัความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคที่มต่ีอผลติภณัฑ์เครื่องสําอาง
สมนุไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ ในจงัหวดันครศรธีรรมราช สรปุผลไดด้งัน้ี 
  1. สถานภาพของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่าในจาํนวนผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามทัง้หมด 
จาํนวน 400 คน ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่มอีายุ 20-39 ปี มอีาชพีเป็น นักเรยีน/นักศกึษา มกีารศกึษาอยูท่ีร่ะดบั
ปรญิญาตรขีึน้ไป มรีายไดต้ํ่ากว่า 8,000 บาท และมากกว่า 15,000 บาทขึน้ไป ในจาํนวนทีใ่กลเ้คยีงกนั 
สถานภาพเป็นโสดและสมรสในจํานวนทีใ่กลเ้คยีงกนั และสว่นใหญ่ไดร้บัอทิธพิลจากเพื่อนและตดัสนิใจ
เองอยูใ่นจาํนวนทีใ่กลเ้คยีงกนัในการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ ์
  2. ความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอผลติภณัฑเ์ครื่องสาํอางสมุนไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ 
โดยรวมและรายดา้น พบวา่ ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ต่อผลติภณัฑว์า่ทุกดา้นมคีวามเหมาะสมอยูใ่นระดบั
มาก โดยในดา้นผลติภณัฑ ์ ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ว่ามคีวามเหมาะสมอยู่ในระดบัมากทุกขอ้ โดยที่
ผลติภณัฑแ์ต่ละประเภทผ่านการรบัรองจาก อ.ย. ทําใหรู้ส้กึมคีวามมัน่ใจในผลติภณัฑ ์อยู่ในระดบัมาก
ทีสุ่ด ดา้นราคา การตดิราคาของผลติภณัฑใ์หเ้หน็อยา่งชดัเจน อยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด ดา้นสถานที ่มแีสง
สว่างทีเ่หมาะสมพอดภีายในรา้น อยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด และดา้นการสง่เสรมิการตลาด พนกังานมมีนุษย
สมัพนัธ ์มอีธัยาศยัทีด่ ียิม้แยม้ สุภาพ อยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด เมื่อพจิารณาในการสง่เสรมิการขายทีส่รา้ง
แรงจูงใจใหซ้ื้อผลติภณัฑ ์“พรีมณฑ”์ พบว่า การใหผู้บ้รโิภคสมคัรเป็นสมาชกิแลว้ไดร้บัส่วนลดพเิศษ 
และการออกงานแนะนําผลติภณัฑต์ามสถานทีต่่างๆ ทาํใหรู้จ้กัผลติภณัฑ ์“พรีมณฑ”์ มากขึน้ ผูบ้รโิภค
มคีวามเหน็วา่มคีวามเหมาะสมอยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ 
  3. การเปรยีบเทยีบความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอผลติภณัฑเ์ครื่องสําอางสมุนไพรจาก
ธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ จําแนกตาม อายุ อาชพี ระดบัการศกึษา รายไดต่้อเดอืน สถานภาพสมรส 
และผูท้ีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ 
  3.1 การทดสอบสมมตฐิานขอ้ที ่1 ผูบ้รโิภคทีม่อีายุต่างกนั มคีวามคดิเหน็ต่อผลติภณัฑ์
เครือ่งสาํอางสมนุไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ โดยรวมและรายดา้นแตกต่างกนั 
   ผูบ้รโิภคทีม่อีายุต่างกนั ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ทีม่ต่ีอผลติภณัฑเ์ครื่องสาํอางสมุนไพร
จากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ โดยรวมแตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 เมื่อพจิารณาเป็น
รายดา้นพบวา่ ดา้นสถานที ่แตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 และดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
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แตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 สว่นดา้นผลติภณัฑ ์และดา้นราคา แตกต่างกนัอยา่งไมม่ี
นยัสาํคญัทางสถติ ิ
  ผลการเปรยีบเทยีบความคดิเหน็โดยรวม ดา้นสถานที ่และดา้นการสง่เสรมิการตลาด เป็นราย
คูด่ว้ยวธิกีารของ เชฟเฟ ่(Scheffe) โดยรวม พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 40 ปี ขึน้ไป มคีวามคดิเหน็โดยรวมว่า
มคีวามเหมาะสมมากกวา่ผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ20-39 ปี อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
  ดา้นสถานที ่พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีายุตํ่ากว่า 20 ปี และผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 40 ปี ขึน้ไป มคีวาม
คดิเหน็ดา้นสถานทีว่่ามคีวามเหมาะสมมากกว่าผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 20-39 ปี อยา่งมนีัยสาํคญัทางสถติทิี่
ระดบั .01 
  ดา้นการสง่เสรมิการตลาด พบวา่ ผูบ้รโิภคทีม่อีายตุํ่ากวา่ 20 ปี และผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ40 ปี 
ขึน้ไป มคีวามคดิเหน็ดา้นการส่งเสรมิการตลาดว่ามคีวามเหมาะสมมากกว่าผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 20-39 ปี 
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 สว่นคูอ่ื่นๆ มคีวามคดิเหน็อยา่งไมม่นียัสาํคญัทางสถติ ิ
  3.2 การทดสอบสมมตฐิานขอ้ที ่2 ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีต่างกนั มคีวามคดิเหน็ต่อผลติภณัฑ์
เครือ่งสาํอางสมนุไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ โดยรวมและรายดา้นแตกต่างกนั 
   ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีต่างกนั มคีวามคดิเหน็ต่อผลติภณัฑเ์ครื่องสาํอางสมุนไพรจากธรรมชาติ
ยีห่อ้ “พรีมณฑ”์ โดยรวมแตกต่างกนัอยา่งไมม่นียัสาํคญัทางสถติ ิเมือ่พจิารณาเป็นรายดา้นพบว่า ดา้นราคา 
และดา้นสถานที ่แตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 สว่นดา้นผลติภณัฑ ์และดา้นการสง่เสรมิ
การตลาด แตกต่างกนัอยา่งไมม่นียัสาํคญัทางสถติ ิ
  ผลการเปรยีบเทยีบความคดิเหน็ ดา้นราคา และดา้นทําเลทีต่ ัง้/สถานที ่เป็นรายคู่ดว้ย
วธิกีารของ เชฟเฟ่ (Scheffe) ดา้นราคา พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีเป็นนักเรยีน/นักศกึษา และเจา้ของ
กิจการมคีวามคิดเห็นด้านราคาว่ามคีวามเหมาะสมมากกว่าผู้บรโิภคที่เป็นราชการ/รฐัวิสาหกิจและ
พนกังานบรษิทัเอกชน อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 
  ดา้นสถานที ่พบวา่ ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีเป็นนกัเรยีน/นกัศกึษา และเจา้ของกจิการ มคีวามคดิเหน็
ดา้นสถานที่ว่ามคีวามเหมาะสมมากกว่าผูบ้รโิภคที่เป็นพนักงานบรษิทัเอกชน อย่างมนีัยสําคญัทางสถติิที่
ระดบั .01 สว่นคูอ่ื่น  ๆมคีวามคดิเหน็อยา่งไมม่นียัสาํคญัทางสถติ ิ
  3.3 การทดสอบสมมตฐิานขอ้ที ่3 ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาต่างกนั มคีวามคดิเหน็ต่อ
ผลติภณัฑเ์ครือ่งสาํอางสมนุไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ โดยรวมและรายดา้นแตกต่างกนั 
   ผูบ้รโิภคทีม่กีารศกึษาต่างกนั มคีวามคดิเหน็ต่อผลติภณัฑเ์ครื่องสาํอางสมุนไพรจาก
ธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ โดยรวมแตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 และเมื่อพจิารณาเป็น
รายดา้น พบว่า ดา้นผลติภณัฑ ์แตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 และดา้นราคา แตกต่าง
กนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 สว่นดา้นสถานที ่และดา้นการสง่เสรมิการตลาด แตกต่างกนัอยา่ง
ไมม่นียัสาํคญัทางสถติ ิ
  3.4 การทดสอบสมมตฐิานขอ้ที ่4 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืนต่างกนั มคีวามคดิเหน็ต่อ
ผลติภณัฑเ์ครือ่งสาํอางสมนุไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ โดยรวมและรายดา้นแตกต่างกนั 
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   ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืนต่างกนั มคีวามคดิเหน็ต่อผลติภณัฑเ์ครื่องสาํอางสมุนไพร
จากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ โดยรวมและรายดา้นแตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 
  ผลการเปรยีบเทยีบความคดิเหน็โดยรวม และรายด้านทุกด้านเป็นรายคู่ด้วยวธิกีารของ 
เชฟเฟ ่(Scheffe) โดยรวม พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน ตํ่ากว่า 8,000 บาท และผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อ
เดอืน 8,000-15,000 บาท มคีวามคดิเหน็โดยรวม ว่ามคีวามเหมาะสมมากกว่าผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน 
มากกวา่ 15,000 บาท ขึน้ไป อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 
   ดา้นผลติภณัฑ ์พบวา่ ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน ตํ่ากว่า 8,000 บาท และผูบ้รโิภคทีม่รีายได้
ต่อเดอืน 8,000-15,000 บาท มคีวามคดิเหน็ดา้นผลติภณัฑ ์ว่ามคีวามเหมาะสมมากกว่าผูบ้รโิภคทีม่รีายได้
ต่อเดอืน มากกวา่ 15,000 บาท ขึน้ไป อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 
   ดา้นราคา พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน ตํ่ากว่า 8,000 บาท และผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน 
8,000-15,000 บาท มคีวามคดิเหน็ดา้นราคา ว่ามคีวามเหมาะสมมากกว่าผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน มากกว่า 
15,000 บาท ขึน้ไป อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 
  ดา้นสถานที ่พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน ตํ่ากว่า 8,000 บาท และผูบ้รโิภคทีม่รีายได้
ต่อเดอืน 8,000-15,000 บาท มคีวามคดิเหน็ดา้นสถานที ่วา่มคีวามเหมาะสมมากกวา่ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อ
เดอืน มากกวา่ 15,000 บาท ขึน้ไป อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 
   ดา้นการสง่เสรมิการตลาด พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน ตํ่ากว่า 8,000 บาท และผูบ้รโิภค
ทีม่รีายไดต่้อเดอืน 8,000-15,000 บาท มคีวามคดิเหน็ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ว่ามคีวามเหมาะสมมากกว่า
ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน มากกว่า 15,000 บาท ขึน้ไป อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 สว่นคู่อื่น  ๆมี
ความคดิเหน็อยา่งไมม่นียัสาํคญัทางสถติ ิ
  3.5 การทดสอบสมมตฐิานขอ้ที ่5 ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรสต่างกนั มคีวามคดิเหน็ต่อ
ผลติภณัฑเ์ครือ่งสาํอางสมนุไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ โดยรวมและรายดา้นแตกต่างกนั 
   ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรสต่างกนั มคีวามคดิเหน็ต่อผลติภณัฑเ์ครื่องสาํอางสมุนไพร
จากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ โดยรวมและรายดา้น แตกต่างกนัอยา่งไมม่นียัสาํคญัทางสถติ ิ
  3.6 การทดสอบสมมตฐิานขอ้ที ่6 ผูบ้รโิภคทีม่ผีูท้ ีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ต่างกนั มี
ความคดิเหน็ต่อผลติภณัฑ์เครื่องสําอางสมุนไพรจากธรรมชาติยีห่อ้ “พรีมณฑ์” โดยรวมและรายด้าน
แตกต่างกนั 
   ผูบ้รโิภคที่มผีูท้ ี่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อต่างกนั มคีวามคดิเหน็ต่อผลติภณัฑ์
เครื่องสาํอางสมุนไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ โดยรวมแตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
.01 เมือ่พจิารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ดา้นผลติภณัฑ ์และดา้นสถานที ่แตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติิ
ทีร่ะดบั .01 สว่นดา้นราคา และดา้นการสง่เสรมิการตลาด แตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
  ผลการเปรยีบเทยีบความคดิเหน็โดยรวม และรายดา้นทุกดา้นเป็นรายคู่ดว้ยวธิกีารของ 
เชฟเฟ ่(Scheffe) โดยจาํแนกตามผูท้ีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ โดยรวมและรายดา้น ผูบ้รโิภคทีม่ผีูท้ ี่
มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ทีเ่ป็นเพื่อน มคีวามคดิเหน็โดยรวมว่ามคีวามเหมาะสมมากกว่าผูบ้รโิภคที่
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ตดัสนิใจเอง และอื่นๆ โดยดา้นผลติภณัฑ ์และดา้นสถานที ่มนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 ส่วนดา้น
ราคา และดา้นการสง่เสรมิการตลาด มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 สว่นคู่อื่นๆ มคีวามคดิเหน็อยา่งไม่
มนียัสาํคญัทางสถติ 

 
การอภิปรายผล 
  จากการศึกษาความคิดเห็นของผู้บริโภคในจังหวัดนครศรีธรรมราชที่มีต่อผลิตภัณฑ์
เครือ่งสาํอางสมนุไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ สามารถอภปิรายผลไดด้งัน้ี คอื 
  1. ผลจากการศกึษาความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคในจงัหวดันครศรธีรรมราชทีม่ต่ีอผลติภณัฑ์
เครื่องสาํอางสมุนไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ ทัง้ 4 ดา้น คอื ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานที ่
และดา้นการสง่เสรมิการตลาด พบว่า โดยรวมว่ามคีวามเหมาะสมอยูใ่นระดบัมาก สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ 
ระสกิา สมรภมูพิชิติ (2547: 154) ไดท้าํการศกึษาความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครทีม่ต่ีอการ
ตดัสนิใจซือ้เครื่องสาํอาง เคลย ์เดอ โป โบเต ้ผลการศกึษาพบว่าผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ดว้ยอยู่ในระดบัมาก 
และเมื่อพจิารณารายดา้น พบว่า ดา้นผลติภณัฑ ์ราคา และ กจิกรรมส่งเสรมิการตลาด อยู่ในระดบัมาก และ
ธนวรรณ ลีพ้งษ์กุล (2546: 79) ไดท้าํการศกึษา เรื่องพฤตกิรรมการซือ้เครื่องสาํอางสมุนไพรของผูห้ญงิวยัทาํงาน
ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยผลการวจิยัพบว่ามคีวามเหน็ดว้ยเกีย่วกบัส่วนประสมการตลาด โดยรวมและราย
ดา้นอยูใ่นระดบัมาก  
  เมือ่พจิารณาเป็นรายดา้นพบวา่ 
  1.1 ดา้นผลติภณัฑ ์ผูบ้รโิภคมคีวามเหน็ต่อผลติภณัฑเ์ครื่องสาํอางสมุนไพรจากธรรมชาติ
ยีห่อ้ “พรีมณฑ”์ โดยรวมว่ามคีวามเหมาะสมอยู่ในระดบัมากทัง้น้ี พบว่า ผูบ้รโิภคไดใ้หค้วามสําคญัดา้น
ผลิตภณัฑ์อยู่ในเกณฑ์สูง โดยพบว่า ผู้บรโิภครู้สกึมัน่ใจในผลิตภณัฑ์ที่ผลิตภณัฑ์แต่ละประเภทของ
เครื่องสําอาง “พรีมณฑ”์ ผ่านการรบัรองจาก อ.ย. การทีม่บีรรจุภณัฑท์ีใ่ชใ้นการบรรจุผลติภณัฑม์สีสีนัที่
สวยงามดูทนัสมยั วตัถุดิบที่ใช้เป็นส่วนผสมที่ได้จากสารสกดัสมุนไพรธรรมชาติใช้แล้วรู้สึกมีความ
ปลอดภยัจากการเจอืปนของสารเคมทีีเ่ป็นอนัตราย ซึง่มคีวามแตกต่างจากผลติภณัฑเ์ครื่องสาํอางทัว่ๆ ไป
ในทอ้งตลาดทีม่สีว่นผสมของสารเคมเีจอืปน และเมือ่ใชแ้ลว้สามารถตอบสนองไดต้รงตามความตอ้งการของ
ผูบ้รโิภค ผลติภณัฑแ์ต่ละประเภททีว่างจําหน่ายสามารถตอบสนองความต้องการของผูบ้รโิภคเมื่อมาซื้อ
สนิคา้ สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ กรรณกิาร ์แดนสแีกว้ (2546: 48) ทีท่าํการศกึษาปจัจยัในการตดัสนิใจซือ้
ผลติภณัฑเ์ครื่องสาํอางสมุนไพรสาํหรบัใบหน้า ในเขตอําเภอเมอืง จงัหวดัอุบลราชธานี พบว่า ปจัจยัดา้น
ผลติภณัฑม์คีวามสาํคญัต่อการตดัสนิใจซือ้อยูใ่นระดบัมาก และธนวรรณ ลีพ้งษ์กุล (2546: 81) พบว่า ผูห้ญงิ
วยัทํางานในเขตกรุงเทพมหานครมคีวามเหน็ด้วยเกี่ยวกบัด้านผลิตภณัฑ์ที่มผีลต่อพฤติกรรมการซื้อ
เครือ่งสาํอางสมนุไพรมากทีสุ่ดอยูใ่นระดบัมาก ซึง่สอดคลอ้งกบัแนวคดิของ ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2541: 
35) กล่าววา่ ผลติภณัฑเ์ป็นสิง่ทีเ่สนอขายโดยธุรกจิเพือ่สนองความตอ้งการของผูบ้รโิภค ผลติภณัฑเ์ป็นสิง่
ทีเ่สนอขายเพื่อตอบสนองความต้องการของผูบ้รโิภค อาจมตีวัตนหรอืไม่มตีวัตนกไ็ด ้ซึ่งการกําหนดกล
ยทุธด์า้นผลติภณัฑ ์ควรคาํนึงถงึความแตกต่างของผลติภณัฑ ์องคป์ระกอบของผลติภณัฑ ์เช่น ประโยชน์
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พืน้ฐาน รูปร่างลกัษณะ คุณภาพ บรรจุภณัฑ ์ตราสนิคา้ การกําหนดตําแหน่งของผลติภณัฑ ์การพฒันา
ผลติภณัฑเ์พื่อใหผ้ลติภณัฑม์ลีกัษณะใหม่และปรบัปรุงใหด้ขีึน้ ซึ่งสามารถตอบสนองความต้องการของ
ลกูคา้ได ้เสร ีวงษ์มณฑา (2542: 3) กล่าววา่ สว่นประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์ตอ้งประกอบดว้ยตวั
ผลติภณัฑ ์บรกิารทีใ่หก้บัผลติภณัฑ ์ตรายีห่อ้ และหบีหอ่ตรงกบัความตอ้งการของลกูคา้ 
  1.2 ดา้นราคา ผูบ้รโิภคมคีวามเหน็ต่อผลติภณัฑเ์ครือ่งสาํอางสมนุไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พี
รมณฑ”์ โดยรวมวา่มคีวามเหมาะสมอยูใ่นระดบัมากทัง้น้ี พบวา่ ผูบ้รโิภคมคีวามเหน็วา่การทีผ่ลติภณัฑแ์ต่
ละชิน้มกีารตดิราคาใหเ้หน็ไดอ้ย่างชดัเจนประกอบกบัราคาของผลติภณัฑม์ีห่ลายระดบัใหเ้ลอืกตามขนาด
ของผลิตภัณฑ์ โดยราคาของผลิตภัณฑ์ที่ตัง้ไว้ราคาไม่แพงเกินไปเมื่อเปรียบเทียบกับผลิตภัณฑ์
เครื่องสาํอางยีห่อ้อื่น ซึง่เมื่อเทยีบกบัคุณภาพของผลติภณัฑใ์นแต่ละประเภทแลว้ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็
ว่ามคีวามเหมาะสมกนั มปีรมิาณของผลติภณัฑท์ีเ่หมาะสมกบัราคาและรูส้กึว่าไดร้บัประโยชน์ทีคุ่ม้ค่ากบั
เงนิที่จ่ายไป จงึทําให้ผลิตภณัฑ์เครื่องสําอาง “พรีมณฑ์” นัน้มรีาคาของผลิตภณัฑ์แต่ละชิ้นที่มคีวาม
เหมาะสม ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ กรรณิการ ์แดนสแีกว้ (2546: 48) พบว่า ปจัจยัดา้นราคามคีวามสาํคญั
ต่อการตดัสนิใจซือ้อยูใ่นระดบัมากเน่ืองมาจากรายไดข้องผูซ้ือ้สว่นใหญ่มรีายไดอ้ยูใ่นระดบัปานกลาง ซึง่มี
ภาระค่าใชจ้่ายอื่นๆ จงึตอ้งคาํนึงถงึราคาทีไ่มส่งูเกนิไป เหมาะสมกบัระดบัของรายได ้ซึง่หลกัพืน้ฐานของ
เศรษฐศาสตร ์ปจัจยัทีม่ผีลกระทบโดยตรงคอื ปจัจยัดา้นราคา จากทฤษฎพีืน้ฐานทีว่่าดว้ยหลกัของอุปสงค ์
(Demand) หมายถึง ปรมิาณการซื้อสนิค้าชนิดหน่ึงที่ผูบ้รโิภคต้องการซื้อย่อมแปรผกผนั (Inverse 
Relation) กบัระดบัราคาของสิน้คา้ เมื่อราคาสูงผูบ้รโิภคจะซื้อสนิคา้ในปรมิาณน้อยและเมื่อราคาลดลง
ผูบ้รโิภคจะซื้อในปรมิาณมาก กล่าวไดว้่า ราคาเป็นปจัจยัหน่ึงทีส่ามารถนํามาใชเ้ป็นกลยุทธ์การแข่งขนั
ของธุรกจิทุกธุรกจิ และศริวิรรณ เสรรีตัน์และคณะ (2541: 36) กไ็ดก้ล่าวไวว้่า คุณค่าของผลติภณัฑใ์นรปูตวั
เงนิ เกดิขึน้จากผูบ้รโิภคเปรยีบเทยีบระหว่างคุณค่าผลติภณัฑก์บัราคานัน้ว่าคุณค่าสูงกว่าราคาหรอืไม ่
แลว้จงึจะตดัสนิใจซื้อ ดงันัน้ กลยุทธใ์นการกําหนดราคาจะตอ้งคํานึงถงึ คุณค่าทีร่บัรูใ้นสายตาของลูกคา้ 
วา่เป็นทีย่อมรบัของลกูคา้หรอืไม ่
  1.3 ดา้นสถานที ่ผูบ้รโิภคมคีวามเหน็ต่อผลติภณัฑเ์ครื่องสาํอางสมุนไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ 
“พรีมณฑ”์ โดยรวมว่ามคีวามเหมาะสมอยู่ในระดบัมากทัง้น้ี พบว่า ภายในรา้นนัน้มแีสงสว่างที่เพยีงพอ 
อากาศถ่ายเทได้สะดวก มสีถานที่ที่สามารถจอดรถได้สะดวกปลอดภยั ทัง้น้ีอาจเป็นเพราะว่าร้าน “พี
รมณฑ์” มทีําเลที่ตัง้อยู่ในเขตชุมชนเป็นแหล่งธุรกิจที่เหมาะแก่การดําเนินธุรกิจ ภายในร้านมกีารจดั
ตกแต่งรา้นใหม้คีวามสวยงามและทนัสมยัโดยใชส้สีนัไดส้วยงามเป็นทีด่งึดดูใหผู้บ้รโิภคแวะชมสนิคา้ การ
จดัวางสนิคา้มกีารจดัวางแยกเป็นหมวดหมู่ซึ่งทําใหส้ะดวกต่อการชมและเลอืกซื้อผนวกกบัมป้ีายแสดง
หมวดหมู่สนิคา้ทีท่ําใหส้ะดวกมากยิง่ขึน้ต่อการเลอืกซือ้ มทีําเลทีต่ ัง้สะดวกต่อการเดนิทาง สอดคลอ้งกบั
งานวจิยัของดวงพร ศรยีวรยาตร (2547: 66-68) ไดศ้กึษาทศันคตขิองผูบ้รโิภคต่อการสื่อสารทางการตลาด 
ณ จุดซือ้ (Point of Purchase Communication) ของเครื่องสาํอางเพื่อดแูลผวิทีจ่าํหน่ายในหา้งสรรพสนิคา้
ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ทัศนคติของผู้บริโภคต่อการสื่อสารทางการตลาด ณ จุดซื้อ ของ
เครือ่งสาํอางเพือ่ดแูลผวิทีจ่าํหน่ายในหา้งสรรพสนิคา้โดยรวมมทีศันคตอิยูใ่นระดบัด ีเมื่อพจิารณาเป็นราย
ดา้นปรากฏว่า ดา้นสื่อโฆษณา ดา้นบรรจุภณัฑ ์ดา้นการตกแต่งรา้นคา้หรอืจุดจาํหน่าย ดา้นการจดัแสดง
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สนิคา้ ดา้นการสาธติการใชส้นิคา้ และดา้นพนกังานขาย ณ จุดซือ้ พบว่า ผูบ้รโิภคมทีศันคตต่ิอการสื่อสาร
ทางการตลาด ณ จุดซื้อ ของเครื่องสําอางเพื่อดูแลผวิที่จําหน่ายในหา้งสรรพสนิค้าโดยรวมและรายขอ้
ผูบ้รโิภคมทีศันคตดิ ีและสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ กรรณกิาร ์แดนสแีกว้ (2546: 48) พบวา่ปจัจยัดา้นช่อง
ทางการจดัจําหน่ายมคีวามสําคญัต่อการตดัสนิใจซื้ออยู่ในระดบัมาก โดยเฉพาะในดา้นของความสะอาด
ภายในรา้นและการจดัผลติภณัฑท์ีว่างเป็นระเบยีบมคีวามสะดวกในการเลอืกซือ้ ซึง่สิง่เหล่าน้ีจะบ่งบอกถงึ
มาตรฐานของสนิคา้ และเป็นสิง่ดงึดดูใจของผูซ้ือ้ใหต้ดัสนิใจทีจ่ะเลอืกซือ้ 
  1.4 ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ผูบ้รโิภคมคีวามเหน็ต่อผลติภณัฑเ์ครื่องสาํอางสมุนไพรจาก
ธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ โดยรวมว่ามคีวามเหมาะสมอยู่ในระดบัมากทัง้น้ี พบว่า พนักงานของรา้นนัน้มี
มนุษยสมัพนัธ ์มอีธัยาศยัด ียิม้แยม้แจม่ใส มคีวามกระตอืรอืรน้เอาใจใสต่่อการใหบ้รกิารทัง้มคีวามรวดเรว็
และถูกต้อง โดยสามารถตอบขอ้สงสยัเกี่ยวกบัผลิตภณัฑ์พรอ้มทัง้สามารถใหค้ําแนะนําสาธิตเกี่ยวกบั
สนิคา้ สรรพคุณ และวธิใีชไ้ดเ้ป็นอยา่งด ีซึง่สอดคลอ้งกบัทฤษฎขีอง เสร ีวงษ์มณฑา (2540: 110) ไดก้ล่าว
วา่ การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal selling) เป็นรปูแบบการตดิต่อสือ่สารจากผูส้ง่สารไปยงัผูร้บัขา่วสาร
โดยตรง อาจเรยีกว่าเป็นการตดิต่อสื่อสารระหว่างบุคคล (Interpersonal communication) ผูส้่งขา่วสารจะ
สามารถรบัรูแ้ละประเมนิผลจากผูร้บัข่าวสารไดท้นัท ีการขายโดยใชพ้นักงานขาย ถอืเป็นสื่อทีส่ําคญัมาก
เมื่อสนิคา้เป็นลกัษณะทีต่อ้งมกีารใหค้วามรูเ้กีย่วกบัผลติภณัฑ ์(Product Knowledge) เป็นผลติภณัฑท์ีม่ี
ความสลบัซบัซอ้น ซึง่ไมส่ามารถขายผา่นสื่อมวลชน (Mass Media) ตอ้งอาศยัพนกังานขายช่วย นบัว่าเป็น
สาํคญัอกีหน่ึงปจัจยัทีช่่วยสนบัสนุนใหผู้บ้รโิภคตอ้งการซือ้ผลติภณัฑเ์พราะพนกังานขายเมื่อสามารถตอบ
ขอ้ซกัถามได้จงึทําใหผู้บ้รโิภคเกดิความมัน่ใจ ซึ่งการขายโดยพนักงานขายนับว่าเป็นปจัจยัย่อยในดา้น
ปจัจยัหลกัในเรื่องของการสง่เสรมิการตลาด สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ กรรณิการ ์แดนสแีกว้ (2546: 48) พบว่า 
ปจัจยัด้านการส่งเสรมิการตลาดมคีวามสําคญัต่อการตดัสนิใจซื้ออยู่ในระดบัมาก การให้ความรู้ของผู้ขาย
ผลติภณัฑ์ ผูซ้ื้อจะได้ความรูเ้กี่ยวกบัผลติภณัฑเ์พิม่ขึน้และสรา้งความมัน่ใจในการตดัสนิใจซื้อเพิม่ขึน้ 
ส่วนบุคลกิภาพ รูปร่างหน้าตาของผูข้ายผลติภณัฑ ์สรา้งความมัน่ใจใหก้บัผูซ้ื้อเชื่อว่าผูข้ายไดผ้่านการ
อบรมและทดลองใช้ผลติภณัฑท์ําใหผู้ซ้ื้อเกดิความสนใจอยากซื้อและสรา้งความมัน่ใจในตวัผลติภณัฑ์
เพิม่ขึน้ นอกจากนัน้การใหส้ว่นลดเมื่อซือ้สนิคา้ในแต่ละครัง้สามารถทําใหผู้ซ้ือ้ตอ้งการซือ้ผลติภณัฑม์าก
ขึน้ หรอืเป็นการลดราคาเน่ืองในเทศกาลหรอืโอกาสพเิศษก็สามารถสรา้งแรงดงึดูดใหผู้ซ้ื้อต้องการซื้อ
ผลติภณัฑ ์การนําเสนอขา่วสารขอ้มลูเกีย่วกบัผลติภณัฑท์ีเ่ป็นประโยชน์ การแจกแผ่นพบัเอกสารความรู้
เกี่ยวกบัผลติภณัฑเ์พื่อประชาสมัพนัธอ์ย่างสมํ่าเสมอ การตดิโปสเตอรส์นิคา้และการโฆษณาในสื่อต่างๆ 
อยา่งทัว่ถงึ ซึง่สิง่เหล่าน้ีจะเป็นแรงสนบัสนุนใหผู้ซ้ือ้รูจ้กัผลติภณัฑเ์พิม่ขึน้และเป็นผลดต่ีอยอดการขายใน
อนาคต ส่วนในเรื่องของการส่งเสรมิการตลาดทีส่รา้งแรงจูงใจใหผู้ซ้ือ้ตอ้งการซือ้ผลติภณัฑ ์ผูบ้รโิภคส่วน
ใหญ่เหน็ว่าการสมคัรเป็นสมาชกิแลว้ไดร้บัสว่นลดพเิศษ การออกงานแนะนําผลติภณัฑต์ามสถานทีต่่างๆ 
ทาํใหรู้จ้กัผลติภณัฑม์ากขึน้มรีะดบัความคดิเหน็มากทีสุ่ด รองลงมาจะเป็นการแจกของแถม สามารถสรุป
ไดว้่า ปจัจยัดา้นการส่งเสรมิการตลาดมคีวามสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมการซือ้สิน้คา้และผลของการโฆษณามี
อทิธพิลกระตุน้ใหผู้บ้รโิภคมคีวามตอ้งการซือ้สนิคา้ สอดคลอ้งกบัแนวคดิของ ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2541: 33) 
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กล่าววา่ การสง่เสรมิการตลาดมคีวามสาํคญัเน่ืองจากจะเป็นการสรา้งความพงึพอใจแก่กลุ่มเป้าหมายซึง่จะทาํให้
ยอดขายเพิม่ขึน้หรอืลดลง ดงันัน้ การสง่เสรมิการตลาดจงึมสีว่นสาํคญัอยา่งยิง่     
  2. การเปรยีบเทยีบความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคในจงัหวดันครศรธีรรมราชทีม่ต่ีอผลติภณัฑ์
เครือ่งสาํอางสมนุไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ 
  2.1 การเปรยีบเทยีบความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคในจงัหวดันครศรธีรรมราชทีม่ต่ีอผลติภณัฑ์
เครื่องสาํอางสมุนไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ ทีม่อีายุต่างกนั พบว่าผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็โดยรวม
แตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 และเมื่อพจิารณาเป็นรายดา้นพบว่า ดา้นสถานที ่แตกต่าง
กนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 และดา้นการสง่เสรมิการตลาด แตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติิ
ทีร่ะดบั .01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานงานวจิยัทีต่ ัง้ไว ้โดยรวมนัน้ พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 40 ปี ขึน้ไป มคีวาม
คดิเหน็โดยรวมว่ามคีวามเหมาะสมมากกว่าผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 20-39 ปี ดา้นสถานที ่พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ
ตํ่ากวา่ 20 ปี มคีวามคดิเหน็ดา้นสถานทีว่า่มคีวามเหมาะสมมากกว่าผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 20-39 ปี, และผูบ้รโิภคที่
มอีายุ 40 ปี ขึน้ไป มคีวามคดิเหน็ดา้นสถานทีว่่ามคีวามเหมาะสมมากกว่าผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 20-39 ปี และดา้น
การส่งเสรมิการตลาด พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีายุตํ่ากว่า 20 ปี มคีวามคดิเหน็ดา้นการสง่เสรมิการตลาดว่ามี
ความเหมาะสมมากกวา่ผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ20-39 ปี, และผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 40 ปี ขึน้ไป มคีวามคดิเหน็ดา้นการ
สง่เสรมิการตลาดว่ามคีวามเหมาะสมมากกว่าผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 20-39 ปี สว่นคู่อื่นๆ มคีวามคดิเหน็แตกต่าง
กนัอยา่งไม่มนีัยสาํคญัทางสถติ ิทัง้น้ีอาจเป็นเพราะว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีายุต่างกนัจะมกีารรบัรูถ้งึคุณลกัษณะ 
คุณคา่ ความปลอดภยั ความน่าเชื่อถอื ประโยชน์ ราคา ความเหมาะสมในการหาซือ้มาใช ้และจากสือ่โฆษณา
และการประชาสมัพนัธแ์ตกต่างกนั ซึง่ปจัจยัเหล่าน้ีเป็นแหล่งขอ้มลูทีม่อีทิธพิลต่อการกําหนดความคดิเหน็
ของผูบ้รโิภค โดยสนใจในดา้นคุณประโยชน์มากกวา่ราคา 
  2.2 การเปรยีบเทยีบความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคในจงัหวดันครศรธีรรมราชทีม่ต่ีอผลติภณัฑ์
เครื่องสําอางสมุนไพรจากธรรมชาติยี่ห้อ “พรีมณฑ์” ที่มอีาชีพต่างกนั พบว่าผู้บรโิภคมคีวามคิดเห็น
โดยรวมแตกต่างกนัอยา่งไมม่นียัสาํคญัทางสถติ ิซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ทัง้น้ีอาจเป็นเพราะ
กลุ่มผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีต่างกนั ต่างมหีลกัในการเลอืกซือ้ผลติภณัฑเ์ครื่องสาํอาง “พรีมณฑ”์ เหมอืนๆ กนั 
คอื 1) เรื่องความปลอดภยั คอื ตอ้งเลอืกซื้อผลติภณัฑท์ีไ่ดม้าตรฐาน มคีวามปลอดภยัจากการปนเป้ือน
ของสารเคม ีเน่ืองจากว่าผลติภณัฑเ์ครื่องสาํอางในปจัจุบนัมกีารผสมสารเคมเีพื่อใหผู้ใ้ชเ้หน็ผลไดเ้รว็ ซึง่
จะสง่ผลกระทบต่อผูใ้ชใ้นภายหลงั เชน่ ทาํใหเ้กดิฝ้า รอยหมองคลํ้าหลงัจากหยดุใชผ้ลติภณัฑ ์หรอือาจเกดิ
อาการแพ้อย่างรุนแรงได้  ผลิตภัณฑ์ต้องเชื่อถือได้ว่ามีการผลิตจากแหล่งที่มีความเชื่อถือได้ โดย
องคป์ระกอบของผลติภณัฑน์ัน้มคีวามเป็นผลติภณัฑท์ีไ่ดจ้ากสารทีส่กดัจากสมุนไพรจากธรรมชาต ิโดยมี
ลกัษณะของสสีนั และกลิน่ตามธรรมชาต ิมกีารควบคุมตามกฎหมาย ซึ่งจะตอ้งมเีครื่องหมาย/สญัลกัษณ์
แสดงใหเ้หน็ เช่น เครื่องหมาย อ.ย. หรอืเครื่องหมาย มอก. และทีส่าํคญัจะตอ้งมกีารระบุวนัเดอืนปีทีผ่ลติ
และหมดอายุไวอ้ย่างชดัเจน  2) เรื่องประโยชน์ทีผู่บ้รโิภคจะไดร้บั คอืผูบ้รโิภคมกีารเลอืกซือ้ผลติภณัฑ์
เครื่องสําอางทีม่คีุณค่าและประโยชน์ทีส่ามารถตอบสนองไดต้รงต่อความตอ้งการของผูบ้รโิภค 3) เรื่อง
ความประหยดั คอื ผูบ้รโิภคมกีารเลอืกซือ้ผลติภณัฑท์ีม่ปีรมิาณของผลติภณัฑท์ีบ่รรจุอยู่ในบรรจุภณัฑม์ี
ความเหมาะสมกบัราคา ราคาไมแ่พงเกนิกวา่คุณประโยชน์ทีผู่บ้รโิภคจะไดร้บั 



 
 

 

98 

  เมือ่พจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า ดา้นราคา และดา้นสถานที ่ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็แตกต่าง
กนัอย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีเป็น
นักเรียน/นักศึกษา มีความคิดเห็นด้านราคาว่ามีความเหมาะสมมากกว่าผู้บริโภคที่เป็นราชการ/
รฐัวสิาหกจิและพนกังานบรษิทัเอกชน, ผูบ้รโิภคทีเ่ป็นเจา้ของกจิการ มคีวามคดิเหน็ดา้นราคาว่ามคีวาม
เหมาะสมมากกว่าผูบ้รโิภคที่มอีาชพีเป็นราชการ/รฐัวสิาหกจิและพนักงานบรษิทัเอกชน แตกต่างกนั
อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั .01 ทัง้น้ีอาจเป็นเพราะราคาของผลิตภณัฑ์ในความเหมาะสมกบั
คุณภาพของผลิตภณัฑ์แต่ละประเภท ประโยชน์ที่ได้รบัมคีวามคุ้มค่ากบัเงนิที่จ่าย ปรมิาณมคีวาม
เหมาะสมกบัรา ราคาไม่แพงเมื่อเทยีบกบัผลติภณัฑย์ีห่อ้อื่นๆ ในทอ้งตลาด และการบ่งชีร้าคาทีช่ดัเจน 
ทีเ่ป็นปจัจยัทําใหผู้บ้รโิภคทีม่อีาชพีต่างกนัมคีวามคดิเหน็แตกต่างกนัในดา้นของราคา สว่นในเรื่องของ
ดา้นสถานที ่ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีเป็นนักเรยีน/นักศกึษา มคีวามคดิเหน็ดา้นสถานที่ว่ามคีวามเหมาะสม
มากกว่าผูบ้รโิภคที่พนักงานบรษิทัเอกชน, และผูบ้รโิภคที่มอีาชพีเจา้ของกจิการ มคีวามคดิเหน็ดา้น
สถานที่ว่ามคีวามเหมาะสมมากกว่าผูบ้รโิภคที่มอีาชพีเป็นพนักงานบรษิทัเอกชน แตกต่างกนัอย่างมี
นัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั .01 อาจเป็นเพราะความเหมาะสมของที่ตัง้ของร้าน ความสะดวกในการ
เดนิทาง การประดบัตกแต่งรา้นใหม้คีวามเหมาะสมทีส่วยงามและทนัสมยัเหมาะกบัเทรนของ “พรีมณฑ”์ 
และสภาพแวดล้อมต่างๆ ทัง้ภายในและภายนอกของร้าน ซึ่งส่งผลให้กบัผู้ที่มอีาชีพต่างกนัมคีวาม
คดิเหน็ทีแ่ตกต่างกนัไป แต่ในภาพรวมของผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีต่างกนันัน้มคีวามคดิเหน็ว่าในทัง้ 4 ดา้น 
รา้น “พรีมณฑ”์ มคีวามเหมาะสมอยูใ่นระดบัทีด่มีาก  
  2.3 การเปรยีบเทยีบความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคในจงัหวดันครศรธีรรมราชทีม่ต่ีอผลติภณัฑ์
เครื่องสําอางสมุนไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ ทีม่รีะดบัการศกึษาต่างกนั พบว่าผูบ้รโิภคมคีวาม
คดิเหน็โดยรวมและรายดา้นแตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ทัง้น้ี
อาจเป็นเพราะ ผูบ้รโิภคมกีารตระหนักถงึคุณลกัษณะ คุณค่า ความปลอดภยั ความน่าเชื่อถอื ประโยชน์ 
ราคา ความสะดวกในการหาซือ้มาใชแ้ละองคป์ระกอบอื่นๆ ทีม่ผีลทาํใหผู้บ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ว่าแตกต่าง
กนั สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ กรรณิการ ์แดนสแีกว้ (2546: 49) พบว่า ผูซ้ือ้ผลติภณัฑเ์ครื่องสาํอางสมุนไพร
สาํหรบัใบหน้าทีร่ะดบัการศกึษาต่างกนัมปีจัจยัทีค่วามสําคญัต่อการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑเ์ครื่องสําอาง
สมุนไพรสําหรบัใบหน้า ดา้นช่องทางการจดัจําหน่ายและดา้นอื่นๆ ต่างกนั ทัง้น้ีอาจเป็นเพราะมคีวามรู ้
การพจิารณาเลอืกซื้อสนิคา้ทีต่้องมคีวามรอบคอบ และคํานึงถงึความปลอดภยัหลงัใช ้เน่ืองจากผูซ้ื้อที่มี
การศกึษาต่างกนัมคีวามคดิเหน็แตกต่างกนันัน้ เพราะผูท้ีม่กีารศกึษาในระดบัสงูจะไดร้บัขอ้มลูขา่วสารที่
นํามาใชใ้นการตดัสนิใจไดม้ากกว่าผูท้ี่มกีารศกึษาน้อยกว่า อนัเน่ืองมาจากขอ้มูลที่ไดศ้กึษานัน้มหีลาย
มมุมองหลายแงค่ดิ อนัก่อใหเ้กดิการเปรยีบเทยีบหาขอ้ดทีีส่ดุ 
  2.4 การเปรยีบเทยีบความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคในจงัหวดันครศรธีรรมราชทีม่ต่ีอผลติภณัฑ์
เครื่องสาํอางสมุนไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ ทีม่รีายไดแ้ตกต่างกนั พบว่า ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็
โดยรวมแตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ัง้ไว ้ทัง้น้ีอาจเป็น
เพราะผูบ้รโิภคสว่นใหญ่ทีม่าซือ้ผลติภณัฑส์ว่นใหญ่มรีายไดอ้ยูใ่นระดบัตํ่ากว่า 8,000 บาท โดยเหน็ว่ามคีวาม
เหมาะสมมากกวา่ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดม้ากกว่า 15,000 ขึน้ไป ซึง่ผูบ้รโิภคอาจมคีวามเหน็ว่าผลติภณัฑเ์ครื่องสาํอาง 
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“พรีมณฑ”์ มคีุณสมบตัเิหมาะสมและราคาไม่แพงสามารถตอบสนองตามทีผู่บ้รโิภคทีม่รีายไดอ้ยู่ในระดบัตํ่ากว่า 
8,000 บาท สามารถซือ้ใชโ้ดยไมก่ระทบรายจ่ายดา้นอื่น  ๆและผูท้ีม่รีายได ้8,000-15,000 บาท กม็คีวามเหน็ว่ามี
ความเหมาะสมมากกว่าผูบ้รโิภคทีม่รีายไดม้ากกว่า 15,000 ขึน้ไปเช่นกนั สว่นผูท้ีม่รีายได ้15,000 บาท ขึน้ไป 
อาจมคีวามเหน็ว่าคุณสมบตัขิองผลติภณัฑก์บัราคาไม่เหมาะสมกนัราคาทีต่ ัง้ไว ้เพราะราคานัน้อาจถูกไป
สําหรบัผูบ้รโิภคในกลุ่มน้ี ดงันัน้รายไดข้องผูบ้รโิภคจงึเป็นปจัจยัสําคญัในการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑซ์ึ่ง
สอดคลอ้งกบั กรรณกิาร ์แดนสแีกว้ (2546: 48) พบวา่ ปจัจยัดา้นรามคีวามสาํคญัต่อการตดัสนิใจซือ้อยูใ่นระดบั
มาก เน่ืองจากรายไดข้องผูซ้ือ้สว่นใหญ่มรีายไดใ้นระดบัประมาณ 5,000-10,000 บาท ซึง่ถอืวา่เป็นผูม้รีายได้
ปานกลาง ยงัมภีาระคา่ใชจ้า่ยอื่นๆ จงึตอ้งคาํนึงถงึราคาทีไ่มส่งูมากเกนิไป เหมาะสมกบัระดบัของรายได ้
  2.5 การเปรยีบเทยีบความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคในจงัหวดันครศรธีรรมราชทีม่ต่ีอผลติภณัฑ์
เครื่องสาํอางสมุนไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ ทีม่สีถานภาพสมรสแตกต่างกนั พบว่าโดยรวมและ
รายดา้นแตกต่างกนัอย่างไม่มนีัยสาํคญัทางสถติ ิซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ทัง้น้ีเป็นเพราะ
ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ว่าโดยภาพรวมของผลติภณัฑเ์ครื่องสําอาง “พรีมณฑ”์ มคีวามเหมาะสมอยู่ใน
ระดบัมากเหมอืนกนัในเรื่องของความปลอดภยั ประโยชน์ทีผู่บ้รโิภคจะพงึไดร้บั ราคามคีวามเหมาะสม
กบัราคาและประโยชน์ทีไ่ดร้บั จงึทําใหผู้ท้ีม่สีถานภาพสมรสทีแ่ตกต่างกนัมคีวามคดิเหน็ทีไ่ม่แตกต่าง
ไปจากกนั 
  2.6 การเปรยีบเทยีบความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคในจงัหวดันครศรธีรรมราชทีม่ต่ีอผลติภณัฑ์
เครื่องสําอางสมุนไพรจากธรรมชาติยี่หอ้ “พรีมณฑ์” ที่มผีูท้ ี่มอีทิธิพลต่อการตดัสนิใจซื้อแตกต่างกนั 
พบว่า ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็โดยรวมและรายดา้นแตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ ซึง่สอดคลอ้ง
กบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ ซึง่จะพบว่าผูท้ีม่อีทิธพิลต่อการซือ้ผลติภณัฑเ์ครื่องสาํอาง “พรีมณฑ”์ จะเป็นเพื่อน
เป็นส่วนใหญ่ทีเ่ป็นปจัจยัสนับสนุนใหเ้กดิการซื้อ ทัง้น้ีอาจเป็นเพราะคําบอกเล่าจากประสบการณ์การใช้
ผลติภณัฑท์ี่พบว่าดแีล้วจงึบอกต่อ หรอืเหน็เพื่อนใช้แล้วไดผ้ลจงึตดัสนิใจซื้อมาใชท้ําใหเ้กดิลูกคา้ใหม่
ให้กับทางร้าน และรองลงมาจะเป็นการตัดสินใจซื้อเอง ทัง้น้ีอาจเป็นเพราะผู้บริโภคต้องการที่จะหา
ผลติภณัฑเ์ครื่องสาํอางทีไ่ดจ้ากธรรมชาตทิีใ่ชแ้ลว้ไดผ้ลจรงิ ไมส่่งผลกระทบขา้งเคยีงเมื่อใช ้ไมเ่กดิความ
เสีย่งทีจ่ะทดลองใชผ้ลติภณัฑ ์ในดา้นเทคโนโลยขีองกระบวนการผลติซึง่สามารถทีจ่ะสกดัสมุนไพรทีเ่ป็น
ประโยชน์ออกมา ทําใหก้ารใช้ได้ผลตามความต้องการของผูใ้ช้โดยมกีารยอมรบัจาก อ.ย. หรอืต้องการ
เปลีย่นเครื่องสาํอางใหมท่ีม่คีวามแตกต่างไปจากทอ้งตลาดทัว่ๆ ไปทีม่สีว่นผสมของสารเคมปีะปนอยูด่ว้ย 
เพราะผลติภณัฑท์ัว่ๆ ไปนัน้ ซึง่เมื่อใชแ้ลว้อาจส่งผลกระทบขา้งเคยีงต่อผูใ้ช ้ทําใหเ้กดิอาการแพ ้เกดิฝ้า
ตามมาในภายหลังเมื่อใช้ไปนานๆ จึงเป็นอีกปจัจัยหน่ึงที่ทําให้ผู้บริโภคหันมาบริโภคผลิตภัณฑ์
เครือ่งสาํอางทีเ่ป็นธรรมชาตกินัมากขึน้ในปจัจุบนั ซึง่กเ็ป็นผลดต่ีอรา้น “พรีมณฑ”์ 
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ข้อเสนอแนะ 
  จากผลการวจิยัเรื่อง ความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคในจงัหวดันครศรธีรรมราชทีม่ต่ีอผลติภณัฑ์
เครื่องสําอางสมุนไพรจากธรรมชาติยี่ห้อ “พีรมณฑ์” เพื่อให้เป็นสารสนเทศและประโยชน์ผู้วิจยัมี
ขอ้เสนอแนะ ดงัน้ี 
  1. ข้อเสนอแนะเพ่ือเป็นประโยชน์จากการนําผลการวิจยัไปใช้ สามารถแยกประเดน็
สาํคญั ได้ดงัน้ี 
  1.1 ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) จากผลการวจิยัพบว่าผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ว่าผลติภณัฑ์
เครื่องสาํอางสมุนไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ มคีวามเหมาะสมอยู่ในระดบัมากทุกประเดน็ ซึง่ใน
ในเรือ่งของความเป็นมาตรฐานของผลติภณัฑค์อืผลติภณัฑแ์ต่ละประเภทผา่นการรบัรองจาก อ.ย. ทาํให้
รูส้กึมคีวามมัน่ใจในผลติภณัฑ ์ผูบ้รโิภคใหค้วามเหน็ว่าเหมาะสมเป็นอนัดบัแรกจากขอ้คําถามในดา้น
ผลติภณัฑ ์ซึง่ในภาพรวมแลว้ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ว่ามคีวามเหมาะสมอยูใ่นระดบัมาก ซึง่กเ็ป็นภาพ
ทีส่ะทอ้นใหเ้หน็ว่าผูบ้รโิภคเกดิการยอมรบัในผลติภณัฑเ์ครื่องสาํอางธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ ว่าเป็น
ผลติภณัฑท์ีม่คีุณสมบตัทิีด่สีามารถตอบสนองผูบ้รโิภคไดต้รงความตอ้งการ จากผลการเปรยีบเทยีบนัน้
พบว่า ระดบัการศกึษาของผูบ้รโิภคทีต่่างกนั โดยผูท้ีม่กีารศกึษาตํ่ากว่าปรญิญาตรเีหน็ว่าผลภิณัฑม์ี
ความเหมาะสมมากกว่าผูท้ีม่กีารศกึษาตัง้แต่ระดบัปรญิญาตรขีึน้ไป เน่ืองจากว่าผูบ้รโิภคทีม่กีารศกึษา
สงูจงึทาํใหต้อ้งมคีวามรอบคอบ คดิพจิารณามากขึน้ ฉะนัน้เจา้ของกจิการควรใหค้วามใสใ่จต่อผูบ้รโิภค
ทีม่กีารศกึษาในระดบัปรญิญาตรขีึน้ไปใหม้ากขึน้ และผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้างกนัไดพ้บว่าผูบ้รโิภคทีม่ี
รายไดต่้อเดอืน ตํ่ากว่า 8,000 บาท และผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน 8,000-15,000 บาท มคีวามคดิเหน็ดา้น
ผลติภณัฑ ์วา่มคีวามเหมาะสมมากกว่าผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน มากกว่า 15,000 บาท ขึน้ไป ดงันัน้
เจา้ของกจิการกค็วรใหค้วามใสต่่อผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน มากกวา่ 15,000 บาท ขึน้ไปใหม้ากยิง่ขึน้ 
และ ผูบ้รโิภคทีม่ผีูท้ ีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ต่างกนั พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่ผีูท้ ีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจ
ซือ้ทีเ่ป็นเพื่อน มคีวามคดิเหน็โดยรวมว่ามคีวามเหมาะสมมากกว่าผูบ้รโิภคทีต่ดัสนิใจเอง และอื่นๆ ซึง่จาก
ขอ้มลูในสว่นของอทิธพิลอื่น  ๆไดแ้ก่ สมาชกิในครอบครวั จากการโฆษณา จากขอ้มลูขา้งตน้ เจา้ของกจิการ
จงึควรใหค้วามสาํคญัในสว่นของการโฆษณาประชาสมัพนัธใ์หม้ากขึน้จากของเดมิทีม่อียู ่ซึง่การโฆษณาเป็น
เครือ่งมอืการสง่เสรมิการตลาดหรอืการสื่อสารการตลาดทีม่คีวามสาํคญัอกีอยา่งหน่ึงทีจ่ะทาํใหผู้บ้รโิภครูจ้กั
ผลติภณัฑ ์“พรีมณฑ”์ มากยิง่ขึน้ เพื่อเป็นการแนะนําชื่อเสยีงของรา้นและผลติภณัฑท์ีว่างจาํหน่ายใหเ้ป็นที่
รูจ้กัแก่ประชาชนทัว่ไป  
  1.2 ดา้นราคา (Price) จากผลการวจิยัพบว่าผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ว่าราคาของผลติภณัฑ์
เครือ่งสาํอางสมนุไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ ทัง้โดยรวมและรายดา้น พบวา่มคีวามเหมาะสมอยูใ่น
ระดบัมาก ผูป้ระกอบการจงึควรใหค้วามใส่ใจในการรกัษาไวใ้หเ้ป็นมาตรฐาน และหาวธิกีารปรบัปรุงเพื่อให้
ผูบ้รโิภคเกดิความรูส้กึว่าเหมาะสมอยูใ่นระดบัมากทีสุ่ดเมื่อมโีอกาส เพราะจากผลการวจิยัในดา้นขอ้มลูทัว่ไป
ของผู้บริโภคส่วนใหญ่กลุ่มลูกค้าจะเป็นกลุ่มนักเรียน/นักศึกษา เมื่อเปรียบเทียบเป็นรายคู่แล้ว พบว่า 
ผูบ้รโิภคที่มอีาชพีเป็นนักเรยีน/นักศกึษา และเจ้าของกจิการมคีวามคดิเหน็ด้านราคาว่ามคีวามเหมาะสม
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มากกว่าผูบ้รโิภคทีเ่ป็นราชการ/รฐัวสิาหกจิและพนักงานบรษิทัเอกชน เจา้ของกจิการจงึควรใหค้วามสนใจต่อ
ผูบ้รโิภคทีเ่ป็นราชการ/รฐัวสิาหกจิและพนกังานบรษิทัเอกชนเพิม่มากยิง่ขึน้ และผูท้ีม่รีะดบัการศกึษาต่างกนั 
พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาตํ่ากว่าปรญิญาตรเีหน็ว่ามคีวามเหมาะสมมากกว่าผูบ้รโิภคทีม่กีารศกึษา
ระดบัปรญิญาตรขีึน้ไป เน่ืองจากว่าผูท้ีม่กีารศกึษาในระดบัปรญิญาตรขีึน้ไป มคีวามคดิทีล่ะเอยีดจากขอ้มูล
รอบขา้งทีเ่คยไดร้บัมา จงึทาํใหเ้กดิการเปรยีบเทยีบขึน้ในใจ ฉะนัน้เจา้ของจงึควรสนใจต่อผูบ้รโิภคทีม่รีะดบั
การศกึษาในระดบัปรญิญาตรขีึน้ไปใหม้ากยิง่ขึน้ และผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืนต่างกนั พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่ี
รายไดต่้อเดอืนตํ่ากว่า 8,000 บาท และผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน 8,000-15,000 บาท มคีวามคดิเหน็ดา้นราคา 
ว่ามคีวามเหมาะสมมากกว่าผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน มากกว่า 15,000 บาท ขึน้ไป เจา้ของกจิการจงึควรสนใจ
ต่อผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืนทีม่ากกว่า 15,000 บาทขึน้ไปเพิม่มากยิง่ขึน้ และผูท้ีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจ
ซื้อ ได้พบว่า ผู้บรโิภคที่มผีู้ที่มอีทิธิพลต่อการตดัสนิใจซื้อที่เป็นเพื่อน มคีวามคดิเหน็โดยรวมว่ามคีวาม
เหมาะสมมากกวา่ผูบ้รโิภคทีต่ดัสนิใจเอง และอื่น  ๆฉะนัน้ เจา้ของกจิการจงึควรสนใจผูบ้รโิภคทีจ่ะตดัสนิใจซือ้
เองและผูบ้รโิภคทีไ่ดร้บัอทิธพิลอื่น  ๆอนัไดแ้ก่ จากสือ่โฆษณาใหม้ากยิง่ขึน้ ซึง่จากขอ้มลูขา้งตน้จงึเป็นขอ้มลู
ใหก้บัเจ้าของกจิการไดว้่าผูบ้รโิภคส่วนใหญ่เป็นใครมลีกัษณะอย่างไร และกส็ามารถที่จะนําไปวางแผนกล
ยทุธใ์นดา้นราคาเพือ่ทีจ่ะดงึดดูกลุ่มลกูคา้ใหเ้พิม่มากขึน้ 
  1.3 ดา้นสถานที ่(Place) จากผลการวจิยัพบว่าผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ว่าดา้นสถานที ่
ของรา้นจาํหน่ายผลติภณัฑเ์ครื่องสาํอางสมุนไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ ทัง้โดยรวมและราย
ดา้นว่ามคีวามเหมาะสมอยู่ในระดบัมาก ผูป้ระกอบการควรรกัษามาตรฐานของการจดัรา้นไวห้รอื
อาจมกีารปรบัปรุงเพื่อใหเ้กดิความเหมาะสมมากทีสุ่ด เพื่อใหร้า้นสามารถดงึดูดผูบ้รโิภคที่ผ่านไป
ผา่นมาใหเ้พิม่มากยิง่ขึน้ เชน่ อาจมกีารปรบัเปลีย่นการจดัแสดงสนิคา้ภายในรา้นเพื่อไมใ่หด้ซูํ้าซาก 
มกีารปรบัเปลีย่นป้ายทีปิ่ดโฆษณาอยูอ่ย่างสมํ่าเสมอ เป็นตน้ ซึง่จากการเปรยีบเทยีบนัน้ไดพ้บว่า 
ผูบ้รโิภคทีม่อีายุต่างกนันัน้ ผูบ้รโิภคทีม่อีายุตํ่ากว่า 20 ปี และผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 40 ปี ขึน้ไป มคีวาม
คดิเหน็ดา้นสถานทีว่า่มคีวามเหมาะสมมากกวา่ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 20-39 ปี และผูท้ีม่อีาชพีต่างกนั ได้
พบว่า ผูบ้รโิภคที่มอีาชพีเป็นนักเรยีน/นักศกึษา และเจ้าของกจิการ มคีวามคดิเหน็ดา้นสถานที่ว่ามี
ความเหมาะสมมากกว่าผูบ้รโิภคทีเ่ป็นพนักงานบรษิทัเอกชน และผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืนต่างกนั 
พบวา่ ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน ตํ่ากวา่ 8,000 บาท และผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน 8,000-15,000 บาท 
มคีวามคดิเหน็ดา้นสถานที ่ว่ามคีวามเหมาะสมมากกว่าผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน มากกว่า 15,000 บาท 
ขึ้นไป และผู้บรโิภคที่มผีู้ที่มอีทิธิพลต่อการตดัสนิใจซื้อที่เป็นเพื่อน มคีวามคดิเหน็โดยรวมว่ามคีวาม
เหมาะสมมากกว่าผูบ้รโิภคทีต่ดัสนิใจเอง และอื่นๆ จากผลการศกึษาเบือ้งต้น เจา้ของกจิการควรสนใจต่อ
กลุ่มผูบ้รโิภคทีม่คีวามแตกต่างน้อยกว่าเพิม่มากยิง่ขึน้ ซึ่งทางรา้นอาจมกีารปรบัเปลี่ยนหรอืการตกแต่ง
ของรา้นเพื่อใหก้ลุ่มผูบ้รโิภคนัน้ๆ เกดิความรูส้กึว่ามคีวามเหมาะสมเพื่อดงึดูดกลุ่มผูบ้รโิภคดงักล่าวให้
เพิม่มากยิง่ขึน้ 
  1.4 ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) จากผลการวจิยัพบว่าผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ว่า
การส่งเสรมิการตลาด ของรา้นจําหน่ายผลติภณัฑเ์ครื่องสําอางสมุนไพรจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ มี
ความเหมาะสมทัง้โดยรวมและรา้ยดา้นว่ามคีวามเหมาะสมอยูใ่นระดบัมาก ซึง่จากผลของการเปรยีบเทยีบ
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ความเหน็ของผูบ้รโิภค พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีายุต่างกนั พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีายุตํ่ากว่า 20 ปี และผูบ้รโิภค
ทีม่อีาย ุ40 ปี ขึน้ไป มคีวามคดิเหน็ดา้นการสง่เสรมิการตลาดวา่มคีวามเหมาะสมมากกว่าผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ
20-39 ปี และผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืนต่างกนั พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน ตํ่ากว่า 8,000 บาท และ
ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน 8,000-15,000 บาท มคีวามคดิเหน็ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ว่ามคีวามเหมาะสม
มากกว่าผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน มากกว่า 15,000 บาท ขึน้ไป และผูบ้รโิภคทีม่ผีูท้ ีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจ
ซื้อต่างกนั พบว่า ผูบ้รโิภคที่มผีูท้ ี่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อที่เป็นเพื่อน มคีวามคดิเหน็โดยรวมว่ามี
ความเหมาะสมมากกว่าผูบ้รโิภคทีต่ดัสนิใจเอง และอื่นๆ เจา้ของกจิการควรใหค้วามสนใจในกลุ่มผูบ้รโิภค
ดงักล่าวทีม่คีวามเหน็ว่ามคีวามเหมาะสมแตกต่างน้อยกว่าเพิม่มากยิง่ขึน้ เน่ืองจากการส่งเสรมิการตลาด
เป็นสิง่ทีส่าํคญัทีจ่ะทาํใหย้อดการจาํหน่ายของรา้นเพิม่ขึน้ ซึง่จากผลการวจิยัในรายขอ้พบว่าดา้นพนกังาน
ขายผูบ้รโิภคใหค้วามเหน็ว่ามคีวามเหมาะสมมากเป็นอนัดบัแรกในดา้นน้ี ดงันัน้ผูป้ระกอบการกค็วรให้
ความใส่ใจเพื่อรกัษามาตรฐานของพนักงานขาย และใหม้กีารพฒันาเพิม่ขึน้เพื่อระดบัความเหมาะสมใน
ระดบัทีม่ากทีสุ่ด เพราะการทีพ่นักงานขายมคีวามสามารถจะส่งผลใหผู้ซ้ือ้สามารถตดัสนิใจซือ้ไดง้่ายขึน้ 
อยา่งเช่นลูกคา้ใหมท่ีย่งัไมท่ราบขอ้มลู บางทยีงัไมค่ดิจะซือ้ เมื่อพนกังานสามารถบอกถงึรายละเอยีดและ
สามารถโน้มน้าวลกูคา้ใหมไ่ดก้จ็ะทาํใหล้กูคา้ใหมต่ดัสนิใจซือ้ไดใ้นทีสุ่ด เพราะว่าการขายโดยใชพ้นกังานขาย 
(Personal selling) สามารถกระตุน้การตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ ์ดงันัน้ ทางผูป้ระกอบการเครื่องสาํอาง “พรีมณฑ”์ 
ควรใหค้วามสาํคญัต่อการอบรมพนกังานขายเพื่อใหพ้นกังานขายนัน้สามารถวเิคราะหป์ญัหาของผูบ้รโิภค 
ณ จุดจําหน่ายสนิค้าได้เป็นอย่างดี และนําเสนอผลิตภณัฑ์แก่ผู้บรโิภคได้อย่างถูกต้องและเหมาะสม 
นอกจากน้ีพนักงานขายในรา้น ทางรา้นต้องนําเสนอขอ้มูลผลิตภณัฑ์ที่จําเป็นต่อผลติภณัฑ์และความ
แตกต่างจากผลติภณัฑใ์นทอ้งตลาดตวัอื่นๆ เพื่อใหพ้นกังานขายสามารถเลอืกผลติภณัฑไ์ดต้รงกบัปญัหา
ของผูบ้รโิภคมากขึน้ ในส่วนการโฆษณา ควรทีจ่ะมใีหม้ากขึน้เพราะจากผลการวจิยัพบว่า ผูบ้รโิภคส่วน
ใหญ่ซือ้สนิคา้เพราะไดร้บัอทิธพิลจากเพื่อนและการตดัสนิในเองเป็นสว่นใหญ่ ดงันัน้ ผูป้ระกอบการควรใส่
ใจดา้นการโฆษณาเพิม่ขึน้ เน่ืองจากว่า การโฆษณา (Advertising) นัน้จะสามารถกระตุน้กระบวนการตดัสนิใจ
ซื้อผลติภณัฑ์ ดงันัน้ในการกระตุ้นกระบวนการตดัสนิใจซื้อ การโฆษณาควรให้ขอ้มูลของผลิตภณัฑ์ที่
ครบถว้น เช่น การโฆษณาในสื่อสิง่พมิพ ์เช่น นิตยสาร อาจทาํการลงโฆษณาแบบ Advertorial คอื ใหผู้เ้ชีย่วชาญ
เกีย่วกบัผลติภณัฑเ์ขยีนบทความและมโีฆษณาผลติภณัฑแ์ฝงไว ้ในดา้นการประชาสมัพนัธ ์(Public Relation: 
PR) เองกส็ามารถกระตุน้กระบวนการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ ์ฉะนัน้ ทางรา้นควรมกีารประชาสมัพนัธอ์ยา่ง
ต่อเน่ือง และมผีู้เชี่ยวชาญเป็นผู้ชี้นําทางความคิด หรือผู้ทรงคุณวุฒมิาสนับสนุนผลิตภณัฑ์ของร้าน 
เพื่อให้ผู้บริโภคเกิดความมัน่ใจในผลิตภัณฑ์ และนําไปสู่การตัดสินใจซื้อในที่สุด นอกจากนัน้แล้ว
ผูป้ระกอบการควรมกีารสง่เสรมิการตลาดโดยการจดักจิกรรมพเิศษ (Event Marketing) ซึง่กส็ามารถกระตุน้
กระบวนการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ ์ดงันัน้ ควรตอ้งมกีารจดักจิกรรมภายในรา้น เช่น การจดักจิกรรมขาย
โดยการใหผู้บ้รโิภคไดส้มคัรเป็นสมาชกิแลว้ไดร้บัสว่นลดพเิศษกีเ่ปอรเ์ซน็ต ์เป็นตน้ มกีารออกงานแนะนํา
ผลติภณัฑต์ามสถานทีต่่างๆ เพื่อใหผู้บ้รโิภครูจ้กัผลติภณัฑเ์พิม่ขึน้หรอืทีเ่รยีกกนัว่า การจดัแสดงสนิคา้ 
(Display) ซึง่กส็ามารถกระตุน้การตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ ์ดงันัน้ ณ จุดจําหน่ายผลติภณัฑใ์นรา้น ควรตอ้งมี
การจดัแสดงสนิคา้หรอืมตีวัอยา่ง (Tester) เพื่อใหผู้บ้รโิภคสามารถทดลองไดใ้นเบือ้งตน้ เพื่อทีจ่ะประเมนิผล
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ของผลติภณัฑก่์อนนําไปสู่ข ัน้ตอนการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑใ์นรา้นได้ และทางรา้นกค็วรมกีารกระตุ้น
กระบวนการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ ์โดยในดา้นการตดัสนิใจซื้อนัน้ ควรใหค้วามสาํคญักบัการเกดิ Brand 
Awareness เน่ืองจากผูบ้รโิภคจะเลอืกซือ้ตราสนิคา้ทีม่คีวามน่าเชื่อถอื ซึง่อาจเป็นการสรา้งภาพลกัษณ์
ของผลิตภณัฑ์ในด้านความปลอดภยัจากสารเคม ีเน่ืองจากปจัจุบนัน้ีผู้บรโิภคหนัมาใส่ใจกบัการดูแล
สุขภาพกนัมากยิง่ขึ้นจงึมกีารหนัมาใช้ผลิตภณัฑ์ที่ทํามาจากธรรมชาติกนัเพิม่มากขึ้นซึ่งก็นับว่าเป็น
โอกาสต่อทางเจา้ของการกจิการทีจ่ะใชโ้อกาสน้ีในการเพิม่ยอดขายของรา้นต่อไปได ้
 
  2. ข้อเสนอแนะในการทาํวิจยัครัง้ต่อไป 
  2.1 สาํหรบัการทําวจิยัครัง้น้ี ผูว้จิยัไดศ้กึษาถงึความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคเฉพาะในจงัหวดั
นครศรธีรรมราช โดยภาพรวมของผลติภณัฑเ์ครือ่งสาํอางจากธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ เจา้ของกจิการหรอื
ผูท้ีส่นใจจะศกึษา ควรทําการศกึษาในแนวเรื่องเดยีวกนัน้ีในจงัหวดัอื่นทีท่างรา้นไดไ้ปตัง้สาขาอยู่ เพื่อให้
ทราบขอ้มูลเกี่ยวกบัความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคในจงัหวดันัน้ว่ามคีวามคดิเหน็ต่อผลติภณัฑว์่าเหมาะสม
มากน้อยเพยีงใด เพือ่ทีจ่ะไดนํ้าไปกลยทุธใ์นดา้นการตลอดต่อไป 
  2.2 ควรทําการศกึษาเจาะลกึลงไปในแต่ละประเภทของผลติภณัฑ ์เพื่อใหเ้หน็ทศิทางของ
ผลติภณัฑเ์ครือ่งสาํอาง “พรีมณฑ”์ ในแต่ละประเภทไดช้ดัเจนยิง่ขึน้ 
  2.3 ควรมกีารศกึษาเรื่องการรบัรูใ้นเรื่องการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) หรอืการสื่อสาร
การตลาด [Integrated Marketing Communication (IMC)] ทีม่ผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ์
ในรา้น “พรีมณฑ”์ เพื่อนําขอ้มลูทีไ่ดไ้ปกําหนดกลยุทธก์ารสง่เสรมิการตลาดในสว่นทีย่งัน้อยไปและทํา
การตลาดไดต้รงกบักลุ่มผูบ้รโิภคมากยิง่ขึน้ 
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ภาคผนวก ก 
ค่าสถิติแสดงดชันีความสอดคล้อง 

ระหว่างข้อคาํถามกบัความคิดเหน็ของผูเ้ช่ียวชาญ 
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ค่าสถิติแสดงดชันีความสอดคล้องระหว่างข้อคาํถามกบัความคิดเหน็ของผูเ้ช่ียวชาญ 
เร่ือง : ความคิดเหน็ของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครศรีธรรมราช 

ท่ีมีต่อผลิตภณัฑเ์ครื่องสาํอางสมนุไพรจากธรรมชาติย่ีห้อ “พีรมณฑ”์ 
 

แบบสอบถาม
ข้อท่ี 

คะแนนความคิดเหน็ของผูเ้ช่ียวชาญ 
รวม ค่า IOC 

คนที ่1 คนที ่2 คนที ่3 
Pro 1 1 1 1 3 1.0 
Pro 2 1 1 1 3 1.0 
Pro 3 1 1 0 2 0.7 
Pro 4 1 1 1 3 1.0 
Pro 5 1 1 1 3 1.0 
Pro 6 1 1 1 3 1.0 
Pro 7 1 1 1 3 1.0 
Pro 8 1 1 1 3 1.0 
Pro 9 1 1 1 3 1.0 
Pro 10 0 1 1 2 0.7 
Pro 11 1 1 1 3 1.0 
Pro 12 1 1 0 2 0.7 
Price 1 0 1 1 2 0.7 
Price 2 1 0 1 2 0.7 
Price 3 1 1 1 3 1.0 
Price 4 1 1 1 3 1.0 
Price 5 1 1 1 3 1.0 
Price 6 1 1 1 3 1.0 
Price 7 1 0 1 2 0.7 
Place 1 1 0 1 2 0.7 
Place 2 1 0 1 2 0.7 
Place 3 1 0 1 2 0.7 
Place 4 1 1 1 3 1.0 
Place 5 1 1 1 3 1.0 
Place 6 1 1 1 3 1.0 
Place 7 1 1 1 3 1.0 
Place 8 1 1 1 3 1.0 
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แบบสอบถาม
ข้อท่ี 

คะแนนความคิดเหน็ของผูเ้ช่ียวชาญ 
รวม ค่า IOC 

คนที ่1 คนที ่2 คนที ่3 
Place 9 1 1 0 2 0.7 
Place 10 1 1 1 3 1.0 
Place 11 1 1 1 3 1.0 

Pro 1 1 1 1 3 1.0 
Pro 2 1 1 1 3 1.0 
Pro 3 0 1 1 2 0.7 
Pro 4 1 1 1 3 1.0 
Pro 5 1 1 1 3 1.0 
Pro 6 1 1 1 3 1.0 
Pro 7 1 1 1 3 1.0 
Pro 8 1 1 1 3 1.0 
Pro 9 1 1 1 3 1.0 

Pro 10.1 1 1 1 3 1.0 
Pro 10.2 1 1 1 3 1.0 
Pro 10.3 1 1 1 3 1.0 
Pro 10.4 1 1 1 3 1.0 
Pro 10.5 1 0 1 2 0.7 
Pro 10.6 1 1 1 3 1.0 
Pro 10.7 1 1 1 3 1.0 
Pro 10.8 1 1 0 2 0.7 
Pro 11 1 1 1 3 1.0 
Pro 12 1 1 1 3 1.0 
Pro 13 1 1 1 3 1.0 
Pro 14 1 1 1 3 1.0 
Pro 15 1 1 1 3 1.0 

 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ข 
ค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถามรายข้อ 
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Reliability 
 
****** Method 1 (space saver) will be used for this analysis ****** 
 
  R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   (A L P H A) 
 
Item-total Statistics 
 

Scale Mean if 
Item 

Deleted 

Scale Variance 
if Item 

Deleted 

Corrected Item-
Total 

Correlation 
 

Alpha if Item 
Deleted 

PD_1 195.1600 526.0147 .4381 .9565 
PD_2 195.3000 509.7653 .7024 .9553 
PD_3 195.7600 518.8392 .5435 .9560 
PD_4 195.0000 522.5306 .4254 .9565 
PD_5 195.2400 521.0841 .4551 .9564 
PD_6 195.4200 529.3506 .2325 .9574 
PD_7 195.0200 521.8159 .4891 .9563 
PD_8 195.1000 522.2143 .5688 .9560 
PD_9 195.1200 522.0669 .5021 .9562 
PD_10 194.8800 515.5363 .5946 .9558 
PD_11 195.1600 514.8310 .5575 .9560 
PD_12 194.8400 515.2800 .5766 .9559 
PRI_1 195.8400 517.2392 .6016 .9558 
PRI_2 195.7600 522.5943 .4175 .9566 
PRI_3 195.9200 519.4220 .4950 .9562 
PRI_4 195.3000 531.1939 .2958 .9574 
PRI_5 195.6200 518.3629 .4869 .9563 
PRI_6 194.9800 510.3057 .6631 .9554 
PL_1 195.4000 511.1020 .7676 .9551 
PL_2 195.2800 518.2873 .6302 .9557 
PL_3 195.2000 515.7551 .6494 .9556 
PL_4 195.0200 507.9792 .7550 .9550 
PL_5 195.0600 512.5065 .6311 .9556 
PL_6 195.3600 512.7249 .5916 .9558 
PL_7 195.4600 511.3147 .6546 .9555 
PL_8 195.1800 517.7016 .6280 .9557 
PL_9 195.0800 511.6669 .6802 .9554 
PL_10 194.9400 515.9759 .6174 .9557 
PL_11 195.0400 508.6106 .6877 .9553 
PM_1 195.8600 505.3065 .7261 .9551 
PM_2 195.8600 507.7555 .6687 .9554 
PM_3 195.7800 510.1343 .6504 .9555 
PM_4 195.6000 508.8980 .6792 .9554 
PM_5 195.5600 515.4351 .5853 .9558 
PM_6 195.6400 514.2351 .6530 .9556 
PM_7 195.5000 513.1939 .6168 .9557 
PM_8 195.3800 507.0567 .6765 .9554 
PM_9 195.2000 513.6735 .6035 .9557 
PM_10.1 195.2600 524.5637 .3407 .9570 
PM_10.2 195.2800 529.1037 .2526 .9572 
PM_10.3 195.1600 531.8922 .2609 .9577 
PM_10.4 195.3400 529.535 .2290 .9574 
PM_10.5 195.0000 526.8163 .2922 .9571 
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Scale Mean if 
Item 

Deleted 

Scale Variance 
if Item 

Deleted 

Corrected Item-
Total 

Correlation 
 

Alpha if Item 
Deleted 

PM_10.6 195.2200 529.7261 .2184 .9574 
PM_10.7 194.9200 523.7078 .4218 .9565 
PM_10.8 195.1600 524.6269 .3682 .9568 
PM_11 195.1600 513.5249 .6453 .9556 
PM_12 195.1000 510.4184 .6631 .9554 
PM_13 194.8600 519.3473 .6190 .9558 
PM_14 194.9400 522.9147 .4944 .9563 
PM_15 194.7800 520.7465 .5308 .9561 

 
 

 
Reliability Coefficients 
 
N of Cases =     50.0                    N of Items = 51 
 
Alpha =    .9569 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ค 
แบบสอบถามท่ีใช้ในการวิจยั 
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วนัที.่............................................. 
 
 

เรื่อง   ขอความกรุณาตอบแบบสอบถาม 
เรยีน  ผูต้อบแบบสอบถาม 

 

 ผูว้ิจยัเป็นนิสิตปริญญาโท สาขาวิชาเอกธุรกิจศึกษา ภาควิชาบริหารธุรกิจ คณะสงัคมศาสตร ์

มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ ใคร่ขอความกรุณาในการตอบแบบสอบถามเรื่อง ความคิดเห็นของผูบ้ริโภค      

ในจงัหวดันครศรีธรรมราชที่มต่ีอผลิตภณัฑเ์ครื่องสาํอางสมนุไพรจากธรรมชาติยี่หอ้ “พีรมณฑ”์ เพื่อใช ้

ประกอบการจดัทาํสารนิพนธ ์โดยแบบสอบถามน้ีแบง่ออกเป็น 2 ตอน ดงัน้ี 
 ตอนที ่1 ขอ้คาํถามเกี่ยวกบัขอ้มลูท ัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ตอนที่ 2 ขอ้คาํถามเพื่อวดัระดบัความคิดเหน็ของผูบ้ริโภคที่มต่ีอผลติภณัฑเ์ครื่องสาํอางสมนุไพรจาก

ธรรมชาตยิีห่อ้ “พรีมณฑ”์ ใน 4 ดา้น 

 แบบสอบถามฉบบัน้ี มีจุดมุ่งหมายเฉพาะเพื่อรวบรวมขอ้มูลในเรื่อง ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคใน

จงัหวดันครศรีธรรมราชที่มต่ีอผลติภณัฑเ์ครื่องสาํอางสมนุไพรจากธรรมชาตยิี่หอ้ “พรีมณฑ”์ เพื่อประกอบการ

จดัทาํสารนิพนธแ์ละนาํเสนองานวจิยัในภาพรวมเท่านัน้ ไมม่ผีลต่อผูต้อบแบบสอบถามแต่อย่างใด ขอความกรุณา

ใหผู้บ้รโิภคไดต้อบแบบสอบถามใหค้รบทกุขอ้ และตอบตามความเป็นจรงิ 

 
 ขอขอบคุณทีไ่ดส้ละเวลาและใหค้วามร่วมมอืในการตอบแบบสอบถามในครัง้น้ีมา ณ โอกาสน้ี 
 
        ขอแสดงความนบัถอื 
 
                (นายปิตวิฒัน ์ สะสม) 

       นิสติปรญิญาโท สาขาวชิาเอกธุรกจิศึกษา 
            มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 
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แบบสอบถาม 
เรื่อง : ความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคในจงัหวดันครศรธีรรมราช 

ที่มีต่อผลติภณัฑเ์ครื่องสาํอางสมนุไพรจากธรรมชาตยิี่หอ้ “พรีมณฑ”์ 
 

ตอนที่ 1 : ขอ้มูลท ัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
คาํช้ีแจง : โปรดทาํเครื่องหมาย   ลงใน (   ) หนา้ขอ้ความทีต่รงกบัความเป็นจรงิ  
 
1. อายุ 

(   ) 1.1 ตํา่กวา่ 20 ปี   
(   ) 1.2 20 - 39 ปี 

(   ) 1.3 40 ปีขึ้นไป   
2. อาชพี  

(   ) 2.1 นกัเรยีน / นกัศึกษา (   ) 2.2 ราชการ / รฐัวสิาหกจิ 
(   ) 2.3 พนกังานบรษิทัเอกชน (   ) 2.4 เจา้ของกจิการ 
(   ) 2.5 อืน่ๆ (โปรดระบ)ุ........................................................... 

3. ระดบัการศึกษา 
(   ) 3.1 ตํา่กวา่ปรญิญาตร ี   
(   ) 3.2 ปรญิญาตรขีึ้นไป  

4. รายไดต่้อเดอืน  
(   ) 4.1 ตํา่กวา่ 8,000 บาท   
(   ) 4.2 8,000 - 15,000 บาท 
(   ) 4.3 มากกวา่ 15,000 บาทขึ้นไป 

5. สถานภาพสมรส  
(   ) 5.1 โสด    
(   ) 5.2 สมรส 

6. ผูท้ีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อ 
(   ) 6.1 ตดัสนิใจเอง 
(   ) 6.2 เพือ่น 
(   ) 6.3 อืน่ๆ (โปรดระบ)ุ.......................................................... 
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ตอนที่ 2 : ขอ้มูลเกี่ยวกบัความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคที่มีต่อผลติภณัฑเ์ครื่องสาํอางสมนุไพรจาก

ธรรมชาต ิ
  ยี่หอ้ “พรีมณฑ”์ ทัง้ 4 ดา้น 
 

คาํช้ีแจง : โปรดทาํเครื่องหมาย  ในช่องวา่งทีต่รงกบัระดบัความคดิเหน็ของท่าน 
 

ความคดิเหน็ที่มีต่อผลติภณัฑเ์ครื่องสาํอาง 
สมนุไพรจากธรรมชาตยิี่หอ้ “พรีมณฑ”์ 

ระดบัความคดิเหน็ 

ดา้นผลติภณัฑ ์ 
เหน็ดว้ย

มากที่สดุ  
เหน็ดว้ย

มาก  
เหน็ดว้ย

ปานกลาง  
เหน็ดว้ย

นอ้ย  
เหน็ดว้ย

นอ้ยที่สุด  

1. เป็นผลติภณัฑท์ีม่คุีณภาพสามารถตอบสนองไดต้รงต่อตามความตอ้งการ
ของลูกคา้ 

.......... .......... .......... .......... .......... 

2. ผลติภณัฑม์สีรรพคุณช่วยใหผ้วิขาวกระจ่างใสไดอ้ย่างเป็นธรรมชาตโิดยไม่
ทาํใหเ้กดิความหมองคล ํา้ 

.......... .......... .......... .......... .......... 

3. ปรมิาณของผลติภณัฑท์ีบ่รรจอุยู่ในบรรจภุณัฑม์ปีรมิาณทีเ่หมาะสมกบัราคา
บนผลติภณัฑ ์

.......... .......... .......... .......... .......... 

4. บรรจภุณัฑท์ีใ่ชบ้รรจผุลติภณัฑม์สีสีนัสวยงามดูทนัสมยั .......... .......... .......... .......... .......... 

5. ตราสนิคา้ทีใ่ชเ้ป็นสญัลกัษณข์องผลติภณัฑส์ามารถสรา้งภาพลกัษณข์อง
สนิคา้ใหผ้ลติภณัฑม์คีวามน่าเชื่อถอื 

.......... .......... .......... .......... .......... 

6. ผลติภณัฑแ์ต่ละประเภทมขีนาดหลากหลายใหเ้ลอืกซื้อ .......... .......... .......... .......... .......... 

7. ผลติภณัฑแ์ต่ละประเภทมหีลากหลายชนิดใหเ้ลอืกซื้อ เช่น ผลติภณัฑท์าํความ

สะอาดผดิ ผลติภณัฑส์มานผวิ ผลติภณัฑป้์องกนัแดด เป็นตน้ 
.......... .......... .......... .......... .......... 

8. ผลติภณัฑแ์ต่ละประเภทในรา้นเป็นผลติภณัฑท์ีม่คีวามทนัสมยัสอดคลอ้งกบั
ความตอ้งการของตลาดปจัจบุนั 

.......... .......... .......... .......... .......... 

9. การระบรุายละเอยีดต่างๆ เกี่ยวกบัผลติภณัฑใ์นเอกสารมคีวามถกูตอ้ง

ชดัเจน 
.......... .......... .......... .......... .......... 

10.วตัถดุบิทีใ่ชเ้ป็นส่วนผสมไดจ้ากสารสกดัจากสมนุไพรธรรมชาตทิีม่คีวาม
ปลอดภยั 

.......... .......... .......... .......... .......... 

11. ผลติภณัฑแ์ต่ละประเภทมคีวามเชื่อถอืไดว้า่ปลอดภยัจากการเจอืปนของ
สารเคมทีีเ่ป็นอนัตราย 

.......... .......... .......... .......... .......... 

12. ผลติภณัฑแ์ต่ละประเภทผ่านการรบัรองจาก อ.ย. ทาํใหรู้ส้กึมคีวามม ัน่ใจ
ในผลติภณัฑ ์

.......... .......... .......... .......... .......... 
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ความคดิเหน็ที่มีต่อผลติภณัฑเ์ครื่องสาํอาง 
สมนุไพรจากธรรมชาตยิี่หอ้ “พรีมณฑ”์ 

ระดบัความคดิเหน็ 

 

ดา้นราคา 
เหน็ดว้ย

มากที่สดุ  
เหน็ดว้ย

มาก  
เหน็ดว้ย

ปานกลาง  
เหน็ดว้ย

นอ้ย  
เหน็ดว้ย

นอ้ยที่สุด  

1. ราคาของผลติภณัฑม์คีวามเหมาะสมกบัคุณภาพของผลติภณัฑแ์ต่ละ
ประเภท 

.......... .......... .......... .......... .......... 

2. ราคาของผลติภณัฑเ์มือ่เทยีบกบัประโยชนท์ีไ่ดร้บัคุม้ค่ากบัเงนิทีจ่่ายไป  .......... .......... .......... .......... .......... 

3. ราคาของผลติภณัฑเ์มือ่เทยีบกบัปรมิาณทีบ่รรจใุนบรรจภุณัฑม์คีวาม
เหมาะสม 

.......... .......... .......... .......... .......... 

4. ราคาของผลติภณัฑไ์มแ่พงเกนิไปเมือ่เทยีบกบัผลติภณัฑย์ีห่อ้อืน่ .......... .......... .......... .......... .......... 

5. ราคาของผลติภณัฑม์หีลายระดบัใหเ้ลอืกตามขนาดของผลติภณัฑ ์ .......... .......... .......... .......... .......... 

6. มกีารตดิราคาของผลติภณัฑใ์หเ้หน็อย่างชดัเจน .......... .......... .......... .......... .......... 

ดา้นทาํเลที่ต ัง้/สถานที่ เหน็ดว้ย

มากที่สดุ  
เหน็ดว้ย

มาก  
เหน็ดว้ย

ปานกลาง  
เหน็ดว้ย

นอ้ย  
เหน็ดว้ย

นอ้ยที่สุด  

1. รา้นพรีมณฑต์ ัง้อยู่ในแหลง่ธุรกจิทีเ่หมาะสมแก่การเลอืกซื้อผลติภณัฑ ์ ......... .......... .......... .......... .......... 

2. มทีาํเลทีต่ ัง้ของรา้นทีส่ะดวกต่อการเดนิทาง .......... .......... .......... .......... .......... 

3. ขนาดของรา้นมคีวามเหมาะสมต่อจาํนวนผลติภณัฑท์ีว่างจาํหน่าย .......... .......... .......... .......... .......... 

4. มกีารจดัตกแต่งรา้นทีม่คีวามสวยงามทนัสมยั .......... .......... .......... .......... .......... 

5. มกีารใชส้ใีนการตกแต่งรา้นไดอ้ย่างสวยงามน่าดงึดูดใหแ้วะชมสนิคา้ .......... .......... .......... .......... .......... 

6. มป้ีายชื่อรา้นสามารถมองเหน็ไดอ้ย่างชดัเจน .......... .......... .......... .......... .......... 

7. มป้ีายแสดงหมวดสนิคา้ภายในรา้นชดัเจนเพือ่สะดวกในการเลอืกซื้อ .......... .......... .......... .......... .......... 

8. มกีารจดัวางสนิคา้เป็นหมวดหมูส่ะดวกต่อการชมและเลอืกซื้อ .......... .......... .......... .......... .......... 

9. มสีถานทีจ่อดรถสะดวกปลอดภยั .......... .......... .......... .......... .......... 

10. มแีสงสวา่งทีเ่หมาะสมพอดภีายในรา้น .......... .......... .......... .......... .......... 

11. ภายในรา้นมอีากาศถ่ายเทไดส้ะดวก .......... .......... .......... .......... .......... 

ดา้นการสง่เสรมิการตลาด เหน็ดว้ย

มากที่สดุ  
เหน็ดว้ย

มาก  
เหน็ดว้ย

ปานกลาง  
เหน็ดว้ย

นอ้ย  
เหน็ดว้ย

นอ้ยที่สุด  

1. การโฆษณาผลติภณัฑใ์นสือ่ต่างๆ มอีย่างท ัว่ถงึ เช่น วทิยุ การใชร้ถเคลือ่นที ่ .......... .......... .......... .......... .......... 

2. การโฆษณาผลติภณัฑม์ใีนสือ่สิง่พมิพ ์เช่น หนงัสอืพมิพ ์นิตยาสาร ทาํให ้

รบัทราบอยู่เสมอ 
.......... .......... .......... .......... .......... 

3. ขอ้ความในโฆษณาทีม่คีวามชดัเจน .......... .......... .......... .......... .......... 
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ความคดิเหน็ที่มีต่อผลติภณัฑเ์ครื่องสาํอาง 
สมนุไพรจากธรรมชาตยิี่หอ้ “พรีมณฑ”์ 

ระดบัความคดิเหน็ 

4. โปสเตอรโ์ฆษณาสนิคา้ทีต่ดิไวภ้ายใน/ภายนอกรา้น เป็นทีด่งึดูดใจ .......... .......... .......... .......... .......... 

5. การแจกแผ่นพบัประชาสมัพนัธอ์ย่างสมํา่เสมอทาํใหไ้ดร้บัทราบขอ้มลูเกี่ยวกบั
ผลติภณัฑ ์

.......... .......... .......... .......... .......... 

6. การจดัทาํเอกสารเผยแพร่ความรูเ้กี่ยวกบัผลติภณัฑเ์ป็นประจาํ .......... .......... .......... .......... .......... 

7. การการนาํเสนอขา่วสารขอ้มลูเกี่ยวกบัผลติภณัฑเ์ป็นประโยชนต่์อลูกคา้ .......... .......... .......... .......... .......... 

8. การลดราคาพเิศษเน่ืองในเทศกาลหรอืโอกาสพเิศษมคีวามเหมาะสม .......... .......... .......... .......... .......... 

9. การใหส่้วนลดเมือ่ซื้อสนิคา้ ในแต่ละครัง้จูงใจใหต้อ้งการซื้อสนิคา้มากขึ้น .......... .......... .......... .......... .......... 

10. การสง่เสรมิการขายต่อไปน้ีสรา้งแรงจูงใจใหซ้ื้อผลติภณัฑ ์“พรีมณฑ”์ เหน็ดว้ย

มากที่สดุ  
เหน็ดว้ย

มาก  
เหน็ดว้ย

ปานกลาง  
เหน็ดว้ย

นอ้ย  
เหน็ดว้ย

นอ้ยที่สุด  

    10.1 บรกิารนวด มารค์หนา้ใส ฟร ี1 ครัง้ สาํหรบัผูท้ีซ่ื้อสนิคา้ ครบ 600 บาท .......... .......... .......... .......... .......... 

    10.2 การนาํชิ้นส่วนหบีห่อของผลติภณัฑม์าแลกซื้อผลติภณัฑใ์นราคาถกูได ้ .......... .......... .......... .......... .......... 

    10.3 การแจกสนิคา้ตวัอย่างใหลู้กคา้ทดลองใชฟ้ร ี .......... .......... .......... .......... .......... 

    10.4 การจดัผลติภณัฑข์ายเป็นชดุในราคาพเิศษ .......... .......... .......... .......... .......... 

    10.5 การแจกของแถมทาํใหต้อ้งการซื้อสนิคา้ของรา้น .......... .......... .......... .......... .......... 

    10.6 การจบัฉลากชงิรางวลัตามวาระต่างๆ ทาํใหต้อ้งการซื้อสนิคา้ของรา้น .......... .......... .......... .......... .......... 

    10.7 การใหส้มคัรเป็นสมาชกิแลว้ไดร้บัสว่นลดพเิศษ .......... .......... .......... .......... .......... 

    10.8 การออกงานแนะนาํผลติภณัฑต์ามสถานทีต่่างๆ ทาํใหรู้จ้กัผลติภณัฑ ์

“พรีมณฑ”์ มากขึ้น 
.......... .......... .......... .......... .......... 

    11. พนกังานมคีวามรูค้วามสามารถในการแนะนาํ สาธติเกี่ยวกบัสนิคา้ 
สรรพคุณ และวธิกีารใชไ้ดเ้ป็นอย่างด ี

.......... .......... .......... .......... .......... 

    12. พนกังานสามารถตอบขอ้สงสยัเกี่ยวกบัผลติภณัฑไ์ด ้ .......... .......... .......... .......... .......... 

    13. พนกังานมมีนุษยสมัพนัธ ์มอีธัยาศยัทีด่ ียิ้มแยม้ สุภาพ .......... .......... .......... .......... .......... 

    14. พนกังานมคีวามกระตอืรอืรน้เอาใจใส่ต่อการใหบ้รกิาร .......... .......... .......... .......... .......... 

    15. พนกังานใหบ้รกิารอย่างรวดเรว็ถกูตอ้ง .......... .......... .......... .......... .......... 

 
 
 
 
 
 



 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ง 
หนังสืออนุญาตให้ทาํสารนิพนธแ์ละเกบ็ข้อมลู 
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ภาคผนวก จ 
หนังสือขอความอนุเคราะหจ์ากบณัฑิตวิทยาลยั 
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ภาคผนวก ฉ 
รายช่ือผูเ้ช่ียวชาญ 
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รายช่ือผูเ้ช่ียวชาญ 
 
ผูช้ว่ยศาสตราจารยส์พุรี ์ลิม่ไทย  อาจารยพ์เิศษประจาํภาควชิาบรหิารธุรกจิ 
     คณะสงัคมศาสตร ์มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 
 
อาจารยส์ฏิฐากร ชทูรพัย ์  อาจารยป์ระจาํภาควชิาบรหิารธุรกจิ 
     คณะสงัคมศาสตร ์มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 
 
อาจารย ์ดร.พนิต กุลศริ ิ   อาจารยป์ระจาํภาควชิาบรหิารธุรกจิ 
     คณะสงัคมศาสตร ์มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ช 
ภาพผลิตภณัฑเ์ครื่องสาํอาง 

สมนุไพรจากธรรมชาติย่ีห้อ “พีรมณฑ”์ 
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ภาพผลิตภณัฑเ์คร่ืองสาํอาง 
สมนุไพรจากธรรมชาติย่ีห้อ “พีรมณฑ”์ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ประวติัย่อผูท้าํสารนิพนธ ์
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



ประวติัย่อผูท้าํสารนิพนธ ์
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