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บทคัดย่อ 
 การศึกษาเฉพาะบุคคลน้ีมีวตัถุประสงค ์1) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสบู่
สมุนไพรของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 2) เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งความรู้เก่ียวกบั
สบู่สมุนไพรกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสบู่สมุนไพรและ  3) เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่ง
แรงจูงใจในการซ้ือกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสบู่สมุนไพร  

 กลุ่มตวัอยา่งในการศึกษาคือ ผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือสบู่สมุนไพรในเขตกรุงเทพมหานคร 
จ านวน 400 ตวัอยา่ง โดยท าการสุ่มตวัอยา่งแบบหลายขั้นตอนและใชแ้บบสอบถามปลายปิดในการ
เก็บรวบรวมขอ้มูล สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล ประกอบดว้ย สถิติพรรณนา ไดแ้ก่ ความถ่ี ร้อย
ละ  ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติอนุมานส าหรับการทดสอบสมมติฐาน ไดแ้ก่ การ
ทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรอิสระ กบัตวัแปรตาม ดว้ยการทดสอบดว้ยค่าไค-สแควร์ 
(Chi-Square Test)  

      ผลการศึกษา พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีสถานภาพโสด มีอายอุยู่
ระหวา่ง 21 ถึง 30 ปี มีการศึกษาในระดบัปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน และมี
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001-40,000 บาท เม่ือพิจารณาถึงพฤติกรรมการซ้ือสบู่สมุนไพรของ
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่รู้จกัผลิตภณัฑส์บู่สมุนไพรจาก
การแนะน าของเพื่อน โดยวตัถุประสงคห์ลกัของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์เพื่อ
สุขภาพผวิท่ีดี และซ้ือสบู่สมุนไพรท่ีหา้งสรรพสินคา้  ส าหรับเกณฑใ์นการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่พิจารณาสรรพคุณและกล่ินของผลิตภณัฑ ์การส่งเสริมการขายท่ีผูบ้ริโภคส่วน
ใหญ่ตอ้งการมากท่ีสุดคือ การชิงโชค ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่รับรู้ขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑส์บู่สมุนไพร
จากโทรทศัน์ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เลือกใชส้บู่น ้าผึ้ง รองลงมาคือ สบู่แตงกวา รองลงมาอีกคือ สบู่
สมุนไพรขมิ้นชนั  เม่ือพิจารณาแรงจูงใจในการซ้ือสบู่สมุนไพรพบวา่ ผูบ้ริโภคมีแรงจูงใจในการ
ซ้ือสูงท่ีสุดคือแรงจูงใจดา้นเหตุผล ตามดว้ยแรงจูงใจดา้นอารมณ์  

 

 

  

  

 



 ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ ความรู้ความใจเก่ียวกบัสบู่สมุนไพรของผูบ้ริโภค มี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสบู่สมุนไพรในดา้นวตัถุประสงคใ์นการใช ้สถานท่ีท่ีเลือกซ้ือ
เป็นประจ า และรายการส่งเสริมการขายท่ีตอ้งการ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
นอกจากน้ียงัพบวา่แรงจูงใจดา้นอารมณ์มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสบู่สมุนไพรดา้น
สถานท่ีท่ีเลือกซ้ือเป็นประจ าและรายการส่งเสริมการขายท่ีตอ้งการ ในขณะท่ีแรงจูงใจดา้นเหตุผลมี
ความสัมพนัธ์ กบัพฤติกรรมการซ้ือสบู่สมุนไพรดา้นวตัถุประสงคใ์นการใช ้สถานท่ีท่ีเลือกซ้ือเป็น
ประจ าและรายการส่งเสริมการขายท่ีตอ้งการอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05    
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บทน า 

 
ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 
 

กระแสอนุรักษธ์รรมชาติท่ีเป็นไปอยา่งต่อเน่ืองในปัจจุบนั ไดส่้งผลใหผู้ค้นเร่ิมหนัมาเอาใจ
ใส่กบัสุขภาพของตนเอง และสนใจผลิตภณัฑเ์พื่อส่ิงแวดลอ้มมากข้ึน จึงท าใหก้ารตดัสินใจในการ
เลือกซ้ือหาสินคา้ของผูบ้ริโภคเร่ิมเปล่ียนไปจากเดิม คือ นอกจากจะพิจารณาถึงปัจจยัดา้นสุขภาพ
และดา้นราคาแลว้ ยงัพิจารณาถึงผลกระทบของสินคา้นั้นต่อสภาพแวดลอ้มอีกดว้ย ท าใหสิ้นคา้เพื่อ
ส่ิงแวดลอ้ม (Green Products) ขยายตวัอยา่งรวดเร็วและหน่ึงในสินคา้เพื่อส่ิงแวดลอ้มท่ีไดรั้บความ
นิยมอยา่งสูงคือผลิตภณัฑแ์ละเคร่ืองส าอางท่ีสกดัจากธรรมชาติหรือผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพร 
 “บริษทั ศูนยว์จิยักสิกรไทย จ ากดั” ส ารวจพฤติกรรมการใชผ้ลิตภณัฑส์มุนไพรจากกลุ่ม
ตวัอยา่ง 4,260 คน โดยเป็นการส ารวจจากทัว่ประเทศและกระจายกลุ่มตวัอยา่งแยกตามรายภาค  
คาดวา่มูลค่าตลาดรวมในประเทศของผลิตภณัฑส์มุนไพรในปี 2552 มีมูลค่าสูงเกือบ 65,000 ลา้น
บาทและมีลกัษณะเติบโตแบบกา้วกระโดด เน่ืองจากความนิยมผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพรเพิ่มข้ึนอยา่ง
ต่อเน่ืองและสอดคลอ้งกบักระแสความนิยมผลิตภณัฑจ์ากธรรมชาติท่ีเป็นกระแสท่ีก าลงัมาแรงทั้ง
ตลาดในประเทศและตลาดต่างประเทศ   
 ประเทศไทยเป็นแหล่งผลิตสมุนไพรท่ีส าคญัแห่งหน่ึงของโลก มีพื้นท่ีจ  านวนมากท่ีเป็น
แหล่งท่ีมากดว้ยสมุนไพร จึงมีการน าเอาสมุนไพรมาใชเ้ป็นส่วนประกอบของผลิตภณัฑต่์างๆ 
โดยเฉพาะการน าเอาสมุนไพรมาผสมในสบู่ ซ่ึงถือเป็นภูมิปัญญาของไทยท่ีน่ายกยอ่ง สบู่สมุนไพร
จึงถือเป็นสินคา้อีกชนิดหน่ึงท่ีมีผูผ้ลิตหลายรายในประเทศ การน าเอาสมุนไพรมาผสมในสบู่นั้น
จะตอ้งผา่นการแยกสกดัเอาสารท่ีตอ้งการในสมุนไพรแต่ละตวัออกมาก่อนน าไปใชแ้ละยงัมี
ขอ้จ ากดัอีกหลายประการ เช่น สารธรรมชาติไม่คงตวัจะสลายตวัไดง่้ายในระยะเวลาอนัสั้น ซ่ึง
ความคงตวัจะข้ึนอยูก่บัชนิดของสมุนไพร อาย ุและช่วงเวลาของการเก็บสมุนไพร วธีิการสกดั การ
เตรียมสารสกดัก่อนน ามาผลิต รวมทั้งปฏิกิริยาระหวา่งสารสกดันั้นกบัสารเคมีตวัอ่ืนท่ีน ามาผสม
รวมกนั (ส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา, 2551) 
 การแข่งขนัในตลาดอุตสาหกรรมผลิตภณัฑส์มุนไพรมีมานานมาแลว้ โดยเร่ิมการผลิตคร้ัง
แรกในปี 2490 และท าการโฆษณาผา่นโปสเตอร์ วทิย ุและส่ิงพิมพต่์างๆ เป็นคร้ังแรกในปี 2496  
และภาวะการแข่งขนัของตลาดผลิตภณัฑส์มุนไพรในประเทศไทย โดยเฉพาะอยา่งยิง่สบู่สมุนไพร 
ท่ีแต่ละบริษทัใชจุ้ดเด่นของผลิตภณัฑเ์ป็นเคร่ืองมือในการแข่งขนั ซ่ึงเป็นประโยชน์อยา่งยิง่ต่อ
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ผูบ้ริโภคท่ีมีโอกาสไดเ้ลือกใชผ้ลิตภณัฑท่ี์ดีและตรงกบัความตอ้งการของตนมากท่ีสุด โดยในปี 
2551 ตลาดสบู่สมุนไพรมีมูลค่ากวา่ 6,000 ลา้นบาท และมีผูป้ระกอบการหนา้รายใหม่เพิ่มมากข้ึน
อยา่งต่อเน่ือง ท าใหต้ลาดสบู่สมุนไพรมีการแข่งขนัสูงข้ึนอยา่งต่อเน่ืองเช่นกนั (อรรถสิทธ์ิ  
เหมือนมาตย,์2551) 

 ดว้ยเหตุน้ี ท าใหผู้ศึ้กษามีความสนใจในการศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลหรือมีผลกระทบต่อ
พฤติกรรมการซ้ือสบู่สมุนไพร โดยศึกษาผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร เพราะเป็น
ศูนยก์ลางของการบริหารของประเทศ มีขนาดเศรษฐกิจและสังคมท่ีใหญ่ท่ีสุด มีลกัษณะประชากรท่ี
หลากหลายในหลายๆ ดา้น เช่น การนบัถือศาสนา ระดบัการศึกษา สภาพเศรษฐกิจ สภาพสังคม  
นอกจากน้ี ประชากรส่วนใหญ่ยงัมีรายไดเ้ฉล่ียต่อตวัสูงกวา่จงัหวดัอ่ืนๆ ดงันั้นจึงท าใหป้ระเมินได้
วา่ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครมีก าลงัซ้ือ (Purchasing Power) โดยผลการศึกษาน้ีจะเป็น
ประโยชน์ต่อผูผ้ลิตในการน าไปเป็นแนวทางในการตดัสินใจ วางแผน ปรับปรุงกลยทุธ์ทาง
การตลาดใหส้ามารถตอบสนองตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคต่อไป ซ่ึงจะเป็นการเพิ่มมูลค่า
ตลาด เพิ่มรายไดใ้หก้บัผูผ้ลิต และเป็นประโยชน์ต่อผูบ้ริโภคท่ีไดบ้ริโภคสินคา้ท่ีตรงกบัความ
ตอ้งการของตนเองมากท่ีสุด 

 
วตัถุประสงค์ของการศึกษา 
 วจิยัน้ีมีวตัถุประสงคข์องการศึกษาดงัน้ี 

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสบู่สมุนไพรของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งความรู้เก่ียวกบัสบู่สมุนไพรกบัพฤติกรรมการตดัสินใจ 

 ซ้ือสบู่สมุนไพรของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

3. เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งแรงจูงใจในการซ้ือกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสบู่ 

 สมุนไพรของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
สมมติฐานของการศึกษา 

1. ระดบัความรู้เก่ียวกบัสบู่สมุนไพรของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ 

 ตดัสินใจซ้ือสบู่สมุนไพร 
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2. แรงจูงใจในการซ้ือสบู่สมุนไพรของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจ 

 ซ้ือสบู่สมุนไพร ประกอบดว้ยสมมติฐานยอ่ยดงัน้ี 

2.1 แรงจูงใจดา้นเหตุผลมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสบู่สมุนไพร 

2.2 แรงจูงใจดา้นอารมณ์มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสบู่สมุนไพร 

 
ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับจากการศึกษา 

1. ทราบถึงพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสบู่สมุนไพรของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. ใชเ้ป็นแนวทางในการวางแผน ปรับปรุง กลยทุธ์ทางการตลาดส าหรับผูด้  าเนินธุรกิจท่ี 
 เก่ียวขอ้งกบัสบู่สมุนไพร 

 
ขอบเขตการวจัิย 
 ขอบเขตด้านประชากร 

ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือสบู่สมุนไพรและอาศยัอยูใ่นเขต
กรุงเทพมหานคร  

กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษา คือ ผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือสบู่สมุนไพรในเขตกรุงเทพมหานคร 
จ านวน 400 ตวัอยา่ง และท าการสุ่มตวัอยา่งแบบหลายขั้นตอน (Multistage Random Sampling)  

ขอบเขตด้านเนือ้หา 

 ขอบเขตการวจิยัน้ีจะมุ่งศึกษาถึงแรงจูงใจกบัพฤติกรรมการซ้ือสบู่สมุนไพรของผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 ขอบเขตด้านเวลา 

ขอบเขตดา้นระยะเวลาในการวจิยั คือ ตั้งแต่วนัท่ี 23 มกราคม 2553 ถึงวนัท่ี 23 เมษายน
2553 
 
กรอบแนวคิดในการวจัิย  
 ในการศึกษาวจิยัเร่ืองการศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งแรงจูงใจและระดบัความรู้กบั
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสบู่สมุนไพรของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีกรอบแนวคิดใน
การวจิยั ดงัภาพท่ี 1.1 
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ภาพท่ี 1.1 : กรอบแนวคิดการวจิยั 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ในการศึกษาวจิยัเร่ือง การศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งแรงจูงใจและระดบัความรู้กบั
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสบู่สมุนไพรของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ประกอบดว้ยตวัแปร
ดงัน้ี 

ตวัแปรอิสระ ประกอบดว้ย 
1. ระดบัความรู้เก่ียวกบัสบู่สมุนไพร 

2. แรงจูงใจในการซ้ือ 

2.1 แรงจูงใจดา้นเหตุผล 

2.2 แรงจูงใจดา้นอารมณ์ 

           ตวัแปรตาม ประกอบดว้ย 

1. พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสบู่สมุนไพร 

1.1 วตัถุประสงคห์ลกัท่ีใชผ้ลิตภณัฑส์บู่สมุนไพร 

1.2 สถานท่ีท่ีผูบ้ริโภคเลือกซ้ือสบู่ 

1.3 การรายการส่งเสริมการขายแบบใดมีผลต่อการเลือกซ้ือสบู่สมุนไพร 

ตัวแปรต้น 

ระดับความรู้เกีย่วกบัสบู่สมุนไพร 
 

ตัวแปรตาม 

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสบู่สมุนไพร 
   - วตัถุประสงคห์ลกัท่ีใชผ้ลิตภณัฑส์บู่สมุนไพร  
   - สถานท่ีท่ีผูบ้ริโภคเลือกซ้ือสบู่   
   - การรายการส่งเสริมการขายแบบใดมีผลต่อ 
     การเลือกซ้ือสบู่สมุนไพร 
 

แรงจูงใจในการซ้ือ 
-    ด้านเหตุผล 
-    ด้านอารมณ์ 



 

 

 

5 

นิยามศัพท์ 

 สมุนไพร หมายถึง พืชท่ีมีสรรพคุณในการรักษาโรคหรืออาการเจบ็ป่วยต่างๆ การใช้
สมุนไพรส าหรับรักษาโรค หรืออาการเจบ็ป่วยต่างๆ น้ี จะตอ้งน าเอาสมุนไพรตั้งแต่สองชนิดข้ึนไป
มาผสมรวมกนัซ่ึงจะเรียกวา่ "ยา" ในต ารับยา นอกจากพืชสมุนไพรแลว้ยงัอาจประกอบดว้ยสัตว์
และแร่ธาตุอีกดว้ยเราเรียกพืช สัตว ์หรือแร่ธาตุท่ีเป็นส่วนประกอบของยาน้ีวา่ "เภสัชวตัถุ"พืช
สมุนไพรบางชนิด เช่น เร่ว กระวาน กานพลู และจนัทน์เทศ เป็นตน้ เป็นพืชท่ีมีกล่ินหอมและมีรส
เผด็ร้อนใชเ้ป็นยาส าหรับขบัลม แกท้อ้งอืด ทอ้งเฟ้อ พืชเหล่าน้ีถา้น ามาปรุงอาหารเราจะเรียกวา่ 
"เคร่ืองเทศ" เป็นตน้ 
 สบู่สมุนไพร หมายถึง สบู่ท่ีมีส่วนผสมจากพืชธรรมชาติโดยเป็นพืชผกัหรือผลไม ้ซ่ึงมี
สรรพคุณทางยา สามารถท าใหเ้กิดผลดีต่อสุขภาพร่างกาย ในแง่ของการป้องกนั การบ ารุง และการ
รักษาสุขภาพผวิพรรณ  
 พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ หมายถึง การกระท าหรือกิริยาอาการของผูบ้ริโภคท่ีแสดง 
ออกทางความคิดและความรู้สึกของแต่ละบุคคล เก่ียวกบัการเลือกซ้ือสบู่สมุนไพร 
 แรงจูงใจ หมายถึง สภาวะภายในของบุคคลไดรั้บการกระตุน้ เพื่อผลกัดนัใหบุ้คคลนั้น
แสดงพฤติกรรมออกมาโดยมีทิศทางเพื่อใหบ้รรลุตามเป้าหมายท่ีมุ่งหวงั (Goal Directed Behavior) 
การจูงใจประกอบดว้ย แรงขบั (Drives) ตวักระตุน้ (Urges) ความปรารถนา (Wishes) หรือความ
ตอ้งการอยากได ้(Desires) เป็นจุดเร่ิมตน้ท่ีจะเป็นแรงผลกัดนัใหเ้กิดการเคล่ือนไหวภายในร่างกาย 
อยา่งมีล าดบัขั้นตอนน าไปสู่การแสดงพฤติกรรม 
 แรงจูงใจด้านเหตุผล หมายถึง การใชห้ลกัเหตุผลในการจูงใจใหเ้กิดความตอ้งการซ้ือ 
โดยการใชพ้นกังานขายหรือป้ายตราสินคา้ท่ีบ่งบอกถึงสรรพคุณของสินคา้นั้นๆ 
 แรงจูงใจด้านอารมณ์ หมายถึง การจูงใจใหเ้กิดความตอ้งการใชสิ้นคา้หรือบริการโดยใช้
อารมณ์ในการตดัสินใจ ซ่ึงอาจจะสอดคลอ้งกบัวธีิการโฆษณาโดยใหผู้อ่้านมีจินตนาการกบัสินคา้
นั้นเอง  
 



บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 
ในการศึกษาวจิยัคร้ังน้ี ผูว้จิยัไดศึ้กษา เอกสาร แนวคิด ทฤษฎีและงานวจิยัท่ี

เก่ียวขอ้งมาเป็นพื้นฐานโนการสนบัสนุนผลการศึกษาวจิยั ดงัน้ี  
1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมการบริโภค   
2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัแรงจูงใจในการซ้ือสินคา้ 
3. บริบทเก่ียวกบัอุตสาหกรรมสมุนไพรในประเทศไทย 
4. สถานการณ์ตลาดสบู่สมุนไพรในปัจจุบนั 
5. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 
1. แนวคิด และทฤษฎเีกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภค 

การศึกษาทาํความเขา้ใจเก่ียวกบัพฤติกรมการบริโภค นบัเป็นเง่ือนไขพื้นฐานสาํคญัต่อการ
วางแผนกลยทุธ์และกาํหนดแผนการตลาดเพื่อใหบ้รรลุเป้าหมายแห่งความสาํเร็จต่อไป แนวคิดและ
ทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมการบริโภคสามารถประมวลสรุปโดยสังเขป  ดงัน้ี 

1.1 การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค   
ผูว้จิยัไดร้วบรวมแนวคิดและสาระสาํคญัจากหนงัสือการตลาดสาํหรับนกับริหาร (ธงชยั  

สันติวงษ,์ 2538) ซ่ึงประมวลสรุปได ้ดงัน้ี 
การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นเร่ืองของการศึกษาใหท้ราบถึงสาเหตุทั้งปวงท่ีมีอิทธิ 

พลเหนือต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริโภคของผูบ้ริโภค ซ่ึงพฤติกรรมในขณะทาํการซ้ือท่ีพบ
เห็นทัว่ไปนั้นเป็นเพียงขั้นตอนสุดทา้ย หรือปลายเหตุของกระบวนการพิจารณาตดัสินใจซ้ือ  
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีแทจ้ริงจะประกอบดว้ยอิทธิพลของปัจจยัต่างๆ หลายประการ เช่น ความ
ตอ้งการ การเรียนรู้ ทศันคติ และความเขา้ใจ รวมทั้งอิทธิพลจากกลุ่มทางสังคม ตลอดจนวฒันธรรม  
ซ่ึงปัจจยัต่างๆ เหล่าน้ีไดส้ั่งสมผา่นทางกระบวนการทางความคิดและจิตวทิยาของบุคคลรวมทั้ง
สภาพส่ิงแวดลอ้มทางสังคมและวฒันธรรมท่ีแตกต่างกนัตั้งแต่อดีตจนถึงปัจจุบนั จึงทาํให้
คุณลกัษณะท่ีแทจ้ริงภายในของผูบ้ริโภคแตกต่างกนัไปดว้ย การวเิคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภคจึง
ช่วยใหผู้บ้ริหารการตลาดสามารถเพิ่มประสิทธิภาพในการบริหารการตลาดใหบ้รรลุเป้าหมายไดดี้
ข้ึน ซ่ึงนอกจากสามารถทราบถึงความแตกต่างในลูกคา้กลุ่มต่างๆ และสามารถจดัทาํกลยทุธ์ให้
ครอบคลุมลูกคา้ไดค้รบถว้นในเชิงปริมาณแลว้ ยงัสามารถช่วยใหเ้ขา้ใจถึงกลไกการตดัสินใจท่ี
นกัการตลาดจะสามารถเอาชนะในเชิงคุณภาพหรือการชกัจูงใจจนประสบความสาํเร็จไดอี้กดว้ย 
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ขณะเดียวกนัแนวคิดและสาระสาํคญัในส่วนของววิฒันาการของแนวความคิดเก่ียวกบั
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคจากเอกสารอา้งอิงเดียวกนัขา้งตน้ (ธงชยั  สันติวงษ,์ 2538) มีรายละเอียด
ดงัน้ี 
ภาพท่ี 2.1 : ววิฒันาการของแนวความคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ท่ีมา : ธงชยั สันติวงษ.์ (2538). กลยทุธ์และนโยบายธุรกิจ (พิมพค์ร้ังท่ี 4). กรุงเทพฯ:  

ไทยวฒัาพานิช.  

 
ขณะเดียวกนัการคน้หาหรือวิจยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและการใชข้องผูบ้ริโภค เพื่อให้

ไดค้าํตอบซ่ึงจะช่วยใหน้กัการตลาดสามารถปรับกลยทุธ์การตลาด ท่ีสามารถตอบสนองความพึง
พอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสมนั้น คาํตอบหลกัท่ีคน้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ 6Ws 
และ 1H เพื่อคน้หาคาํตอบ 7 ประการ หรือ 70s ซ่ึงจะพิจารณาไดจ้ากตารางท่ี 2.1 (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ 
และคณะ, 2541) 
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ตารางท่ี 2.1 : คาํถาม 7 คาํถาม (6Ws และ 1H) เพื่อหาคาํตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
         (70s) 
คาํถาม (6Ws และ 1H) คาํตอบท่ีตอ้งการทราบ (70s) 

1. ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย 
         (Who is in the target market) 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) ทางดา้น (1) ประชากรศาสตร์ (2) 
ภูมิศาสตร์ (3) จิตวทิยา  หรือจิตวเิคราะห์ (4) พฤติกรรมศาสตร์ 

2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร  
(What does the consumer buy?) 

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ (Objects) ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการจาก
ผลิตภณัฑก์็คือตอ้งการคุณสมบติัหรือองคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์
(Product component) และความแตกต่างท่ีเหนือกวา่คู่แข่งขนั 
(Competitive differentiation) 

3. ทาํไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ  
(Why does the consumer buy?) 

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ (Object) ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้เพ่ือสนองความ
ตอ้งการของเขาดา้นร่างกายและดา้นจิตวทิยา ซ่ึงตอ้งศึกษาถึงปัจจยัท่ี
มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือคือ (1) ปัจจยัภายในหรือปัจจยัทาง
จิตวทิยา (2) ปัจจยัทางสังคมและวฒันธรรม (3) ปัจจยัเฉพาะบุคคล 

4. ใครมีส่านร่วมในการตดัสินใจซ้ือ  
(Who participates in the buying?) 

บทบาทของกลุ่มต่าง ๆ (Organizations) มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ
ประกอบดว้ย (1) ผูริ้เร่ิม (2) ผูมี้อิทธิพล (3) ผูต้ดัสินใจซ้ือ (4) ผูซ้ื้อ (5) 
ผูใ้ช ้

5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด 
(When does the consumer buy?) 

โอกาสในการซ้ือ (Occastions) เช่น ช่วงเดือนใดของปีหรือช่วงฤดูกาล
ใดของปี ช่วงวนัใดของเดือน ช่วงเวลาใดของวนั โอกาสพิเศษหรือ
เทศกาลวนัสาํคญัต่าง ๆ 

6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน 
(Where does the consumer buy?) 

ช่องทางหรือแหล่ง (Outlets) ท่ีผูบ้ริโภคไปทาํการซ้ือ เช่น 
หา้งสรรพสินคา้ ซุปเปอร์มาร์เก็ต ร้านขายของชาํ บางลาํพ ูพาหุรัด  
สยามสแควร์ ฯลฯ 

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร 
(How does the consumer buy?) 

ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ (Operation) ประกอบดว้ย (1) การรับรู้
ปัญหา (2) การคน้หาขอ้มลู  (3) การประเมินผลทางเลือก (4) ตดัสินใจ
ซ้ือ (5) ความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ 

ท่ีมา : ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ. (2541). การบริหารการตลาดยคุใหม่. กรุงเทพฯ : ธีระฟิลม์และ
ไซเทก็ซ์. 

1.2 โมเดลหรือตัวแบบพฤติกรรมผู้บริโภค  
ความพยายามเขา้ใจถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคใหถู้กตอ้งโดยสมบูรณ์นั้น ส่วนหน่ึง

จะตอ้งทาํความเขา้ใจเก่ียวกบัองคป์ระกอบหรือตวัแปรหรือเง่ือนไขต่างๆ ท่ีสัมพนัธ์เก่ียวขอ้งกนั
อยา่งเป็นระบบในส่วนท่ีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค ซ่ึงตวัแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภคจะแสดงถึงทิศ
ทางการเคล่ือนไหวของกระบวนการต่างๆ ของพฤติกรรมและความสัมพนัธ์ระหวา่งองคป์ระกอบ
ต่างๆ และจะเป็นตวักาํหนดกรอบความคิดพื้นฐานท่ีเช่ือมโยงไปสู่การกาํหนดสมมติฐานการวจิยั
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ต่อไป (สมจิตร  ลว้นจาํเริญ, 2541) และจากเอกสารอา้งอิงส่วนน้ี ไดร้วบรวมตวัแบบพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคบางส่วนไว ้ดงัน้ี 

1) ตวัแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภคของ Allport ซ่ึงมุ่งเนน้การวเิคราะห์เชิงจิตวทิยาและสังคม
วทิยา (Socio-psychoanalytic) โดยอธิบายวา่กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคข้ึนอยูก่บั
อิทธิพลของปัจจยัพื้นฐาน 2 ลกัษณะ  ไดแ้ก่ 

ก. ปัจจยัส่วนบุคคล  ปัจจยัทางสังคม  และปัจจยัทางวฒันธรรมสังคม 
ข. ปัจจยัส่วนท่ีเป็นตวักระตุน้ 

ซ่ึงจากภาพท่ี 2 กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัส่วนบุคคล
ในส่วนของประชาชนหรือการหยัง่รู้และการจูงใจ รวมทั้งบุคลิกภาพของผูบ้ริโภค โดยท่ีปัจจยัส่วน
บุคคลน้ีไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัทางสังคมในส่วนของกลุ่มอิทธิพลหรือกลุ่มอา้งอิงต่างๆ ในสังคม
และปัจจยัทางสังคมก็ไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัทางวฒันธรรมสังคมในส่วนท่ีเป็นชั้นทางสังคมและ
วฒันธรรม สาํหรับปัจจยัท่ีเป็นตวักระตุน้นั้นจะเป็นส่วนของตวัผลิตภณัฑห์รือบริการท่ีจะดึงดูดให้
ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือ 

 
ภาพท่ี 2.2 : ตวัแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภคของ Allport 
 
 
 
 
 
 
 
ท่ีมา : สมจิตร ลว้นจาํเริญ. (2541). พฤติกรรมผูบ้ริโภค.  กรุงเทพฯ : ไทยวฒันาพานิช. 

1)  ตวัแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภคของ Kotler เป็นตวัแบบท่ีอธิบายถึงความสัมพนัธ์ระหวา่ง
ส่ิงท่ีใส่เขา้ไปกบัส่ิงท่ีผา่นออกมา โดยผา่นช่องทางและตวักระบวนการความรู้สึกนึกคิดของ
ผูบ้ริโภค 

ส่ิงท่ีใส่เขา้ไปซ่ึงมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ ประกอบดว้ย ราคา คุณภาพ การมีจาํนวน
สินคา้เพียงพอกบัความตอ้งการ บริการ รูปแบบ การเลือกและจินตภาพ ปัจจยัดงักล่าวน้ีจะผา่นช่อง
ทางดา้นส่ือโฆษณา พนกังานขาย คนรู้จกั ครอบครัว และการสังเกตของตวัผูบ้ริโภค ซ่ึงขอ้มูลท่ี
ผา่นช่องทางเหล่าน้ีจะเขา้สู่กระบวนการความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคและจะส่งผลออกมาเป็นทาง 
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เลือกลกัษณะต่างๆ ไดแ้ก่ ทางเลือกผลิตภณัฑ ์ทางเลือกตราสินคา้ ทางเลือกร้านคา้ ทางเลือกปริมาณ
ท่ีจะซ้ือ และความถ่ีในการซ้ือ 
ภาพท่ี 2.3 : ตวัแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภคของ Kotler 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
ท่ีมา : สมจิตร ลว้นจาํเริญ. (2541). พฤติกรรมผูบ้ริโภค.  กรุงเทพฯ : ไทยวฒันาพานิช. 

2) ตวัแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภคของ Walters ตวัแบบน้ีอธิบายถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคซ่ึงแยกออกเป็น 2 ลกัษณะ จากปัจจยัภายในซ่ึงไดรั้บอิทธิพลจากความ
ตอ้งการ แรงจูงใจ บุคลิกภาพ และการรับรู้ (awareness) ส่วนปัจจยัหรืออิทธิพลจากส่ิงแวดลอ้ม
ภายนอกประกอบดว้ยอิทธิพลจากรายไดค้รอบครัว ธุรกิจ สังคม และวฒันธรรม 
 
ภาพท่ี 2.4 : ตวัแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภคของ Walters 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ท่ีมา : สมจิตร ลว้นจาํเริญ. (2541). พฤติกรรมผูบ้ริโภค.  กรุงเทพฯ : ไทยวฒันาพานิช. 
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 นอกจากตวัแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภคดงักล่าวขา้งตน้แลว้ ผูว้จิยัไดร้วบรวมแนวคิดและ
สาระสาํคญัเก่ียวกบัตวัแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภคเพิ่มเติม จากหนงัสือการบริหารการตลาดยคุใหม่
ของศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ ซ่ึงมีสาระสาํคญัโดยสังเขป ดงัน้ี (ศิริวรรณ  เสรีรัตน์และคณะ,  
2541) มูลเหตุจูงใจท่ีทาํใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑจ์ะมีจุดเร่ิมตน้จากการเกิดส่ิงกระตุน้ 
(Stimulus) ท่ีทาํใหเ้กิดความตอ้งการส่ิงกระตุน้จะผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s 
Black Box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกล่องดาํท่ีผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนความรู้สึกนึกคิดของผู ้
ซ้ือไดแ้ละเม่ือไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะต่างๆ ของผูซ้ื้อแลว้ก็จะมีการตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s 
Response) หรือการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer’s Purchase Decision) ซ่ึงอาจประมวลสรุปความ 
สัมพนัธ์ของส่วนต่างๆ ในภาพท่ี 2.5 
ภาพท่ี 2.5 : รูปแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Model of Buyer Behavior) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ท่ีมา : ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ. (2541). การบริหารตลาดยคุใหม่, กรุงเทพฯ : ธีระฟิลม์และ 

ไซเทก็ซ์. 
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ซ่ึงจากภาพขา้งตน้นั้นแสดงใหเ้ห็นวา่จุดเร่ิมตน้ของโมเดลน้ีอยูท่ี่มีส่ิงกระตุน้ (Stimulus) 
ใหเ้กิดความตอ้งการก่อนแลว้ทาํใหเ้กิดการตอบสนอง (Response) ดงันั้นโมเดลน้ีจึงอาจเรียกวา่ S-
R Theory โดยมีรายละเอียดของทฤษฎี ดงัน้ี 

1. ส่ิงกระตุน้ (Stimulus) อาจเกิดข้ึนจากภายในร่างกายและส่ิงกระตุน้จากภายนอก  
นกัการตลาดจะตอ้งสนใจและจดัส่ิงกระตุน้ภายนอก เพื่อใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการผลิตภณัฑ ์ 
ส่ิงกระตุน้ถือวา่เป็นเหตุจูงใจใหเ้กิดการซ้ือสินคา้ซ่ึงอาจใชเ้หตุจูงใจซ้ือดา้นเหตุผลและดา้นจิตวทิยา 
(อารมณ์) ก็ได ้

1.1 ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีนกัการตลาดสามารถ 
ควบคุมและตอ้งจดัใหมี้ข้ึนเป็นส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย 

1.1.1 ส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ ์เช่น ออกแบบผลิตภณัฑใ์หส้วยงามเพื่อกระตุน้ 
ความตอ้งการ 

1.1.2 ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา เช่น การกาํหนดราคาสินคา้ใหเ้หมาะสมกบั
ผลิตภณัฑ ์โดยพิจารณาลูกคา้เป้าหมาย 

1.1.3 ส่ิงกระตุน้ดา้นการจดัช่องทางการจดัจาํหน่าย เช่น จดัจาํหน่ายผลิตภณัฑ์
ใหท้ัว่ถึงเพื่อใหค้วามสะดวกแก่ผูบ้ริโภคถือวา่เป็นการกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 

1.1.4 ส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด เช่น การโฆษณาสมํ่าเสมอการใช้
ความพยายามของพนกังานขาย การลดแลกแจกแถม การสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบับุคคลทัว่ไป 

1.2 ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ (Other Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการผูบ้ริโภคท่ีอยูภ่ายนอก
องคก์ารซ่ึงบริษทัควบคุมไม่ได ้ส่ิงกระตุน้เหล่าน้ี ไดแ้ก่ 

  1.2.1  ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ เช่น ภาวะเศรษฐกิจ รายไดข้องผูบ้ริโภคเหล่าน้ีมี
อิทธิพลต่อความตอ้งการของบุคคล 

  1.2.2  ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลย ีเช่น เทคโนโลยใีหม่ดา้นฝากถอนเงินอตัโนมติั
สามารถกระตุน้ความตอ้งการใหใ้ชบ้ริการของธนาคารมากข้ึน 

  1.2.3  ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง เช่น กฎหมายเพิ่มลดภาษีใดสินคา้
หน่ึงจะมีอิทธิพลต่อการเพิ่มหรือลดความตอ้งการของผูซ้ื้อ 

    1.2.4  ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม เช่น ขนมธรรมเนียมประเพณีไทยในเทศกาล 
ต่างๆ จะมีผลกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ในเทศกาลนั้น 
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2.  กล่องดาํหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s Black Box) ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ
เปรียบเสมือนกล่องดาํ ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบได ้จึงตอ้งพยายามคน้หาความรู้สึกนึก
คิดของผูซ้ื้อ ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะและกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 

2.1  ลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer Characteristics) ลกัษณะของผูซ้ื้อมีอิทธิพลจากปัจจยัต่างๆ 
คือ ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัดา้นจิตวทิยา 
 2.2  กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ (Buyer Decision Process) ประกอบดว้ย ขั้นตอน
ต่างๆ คือ การรับรู้ความตอ้งการ (ปัญหา) การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจ
ซ้ือและพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

3.  การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s Response) หรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคหรือผูซ้ื้อ 
(Buyer’s Purchase Decision) ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเด็นต่างๆ ดงัน้ี 
 3.1  การเลือกผลิตภณัฑ ์(Product Choice) ผูบ้ริโภคจะเลือกผลิตภณัฑต์ามท่ีเหมาะสมและ
สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของตนเอง 
  3.2  การเลือกตราสินคา้ (Brand Choice) ผูบ้ริโภคจะเลือกสินคา้ยีห่อ้ใดยีห่อ้หน่ึงท่ีตนเอง
ยดึมัน่และพอใจ 
 3.3  การเลือกผูข้าย (Dealer Choice) ผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้จากแหล่งผูข้ายท่ีตนเองสะดวก
และพอใจมากตามลาํดบั 
 3.4  การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase Timing) ผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือสินคา้ตามช่วงเวลาท่ี
ตนเองสะดวกและพอใจมากท่ีสุด 
 3.5  การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase Amount) ผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือสินคา้ในปริมาณต่อ
คร้ังท่ีเหมาะสมกบัศกัยภาพและขอ้จาํกดัท่ีมีอยู ่
  

1.3 ปัจจัยส าคัญทีม่ีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค  
ผูว้จิยัไดร้วบรวมแนวคิดจากหนงัสือการบริหารการตลาดยคุใหม่ ของศิริวรรณ เสรีรัตน์

และคณะ( ศิริวรรณ  เสรีรัตน์และคณะ, 2541) ซ่ึงมีสาระสาํคญัโดยสังเขปดงัน้ี การศึกษาปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรม ผูบ้ริโภคเพื่อใหท้ราบถึงลกัษณะความตอ้งการของผูบ้ริโภคทางดา้นต่างๆ 
และเพื่อท่ีจะจดัส่ิงกระตุน้ทางการตลาดใหเ้หมาะสม และเม่ือผูซ้ื้อไดรั้บส่ิงกระตุน้ทางการตลาด
หรือส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ ผา่นเขา้มาในความรู้สึกคิดของผูซ้ื้อ ซ่ึงเปรียบเสมือนกล่องดาํท่ีผูข้ายไม่
สามารถคาดคะเนได ้งานของนกัการตลาดก็คือ คน้หาวา่ลกัษณะของผูซ้ื้อและความรู้สึกนึกคิด
ไดรั้บอิทธิพลส่ิงใดบา้ง ซ่ึงจะช่วยใหท้ราบความตอ้งการและลกัษณะของลูกคา้และจดัส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นต่างๆ กระตุน้และสนองความตอ้งการของผูซ้ื้อท่ีเป็นเป้าหมายไดถู้กตอ้ง 
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 ลกัษณะของผูซ้ื้อจะไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัส่วน
บุคคล และปัจจยัทางดา้นจิตวทิยา โดยมีรายละเอียด ดงัน้ี 

1. ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Cultural Factor) วฒันธรรมเป็นส่ิงท่ีมนุษยส์ร้างข้ึนและยดึถือ
ปฏิบติัสืบต่อกนัมาและเป็นตวักาํหนดความตอ้งการ และพฤติกรรมของบุคคลนกัการตลาดตอ้ง
ศึกษาถึงค่านิยมในวฒันธรรมและกาํหนดกลยทุธ์การตลาดใหส้อดคลอ้งกบัค่านิยมในวฒันธรรม  
ซ่ึงกลยทุธ์หน่ึงท่ีนาํมาใชก้นัมากก็คือ กลยทุธ์การโฆษณาวฒันธรรม ยงัแบ่งออกเป็นวฒันธรรม
ลกัษณะต่างๆ ดงัน้ี 

1.1 วฒันธรรมพื้นฐาน (Culture) เป็นลกัษณะพื้นฐานของบุคคลในสังคม เช่น ลกัษณะ
นิสัยของคนไทยซ่ึงเกิดจากการหล่อหลอมพฤติกรรมของสังคมไทย ทาํใหมี้ลกัษณะพฤติกรรมท่ี
คลา้ยคลึงกนั 

1.2 วฒันธรรมยอ่ย (Subculture) วฒันธรรมของแต่ละกลุ่มท่ีมีลกัษณะเฉพาะและแตก 
ต่างกนัภายในสังคมขนาดใหญ่และสลบัซบัซอ้น วฒันธรรมยอ่ยเกิดจากพื้นฐานทางภูมิศาสตร์  
และลกัษณะพื้นฐานของมนุษย ์โดยท่ีลกัษณะวฒันธรรมยอ่ยประกอบดว้ยกลุ่มเช้ือชาติ กลุ่มศาสนา  
กลุ่มสีผวิ พื้นท่ีทางภูมิศาสตร์ 

1.3 ชั้นของสังคม (Social Class) หมายถึง การแบ่งสมาชิกของสังคมออกเป็นระดบั
ฐานะท่ีแตกต่างกนั โดยท่ีสมาชิกในแต่ละชั้นสังคมจะมีสถานะอยา่งเดียวกนัและสมาชิกในชั้น
สังคมท่ีแตกต่างกนัจะมีลกัษณะท่ีแตกต่างกนั การแบ่งชั้นทางสังคมโดยทัว่ไปถือเกณฑร์ายได ้
ทรัพยสิ์น หรืออาชีพชั้นทางสังคมเป็นอีกปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

2.  ปัจจยัดา้นสังคม (Social Factors) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวติประจาํวนัและมีอิทธิพล
ต่อพฤติกรรมการซ้ือ ลกัษณะทางสังคมแบ่งออกเป็น 

2.1 กลุ่มอา้งอิง (Reference Groups) เป็นกลุ่มท่ีบุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้งดว้ยกลุ่มน้ีจะมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ ลกัษณะทางสังคมแบ่งออกเป็น 

2.1.1 กลุ่มปฐมภูมิ (Primary Groups) ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อนสนิท และเพื่อนบา้น 
2.1.2 กลุ่มทุติยภูมิ (Secondary Groups) ไดแ้ก่ กลุ่มบุคคลชั้นนาํในทางสังคม กลุ่ม

บุคคลต่างๆ ในสังคม เพื่อนร่วมอาชีพ องคก์รต่างๆ ในสังคม เป็นตน้ 
2.2 ครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัวถือวา่มีอิทธิพลมากท่ีสุดต่อทศันคติ ความ

คิดเห็น และค่านิยมของบุคคล ส่ิงเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของครอบครัว 
2.3 บทบาทและสถานะ (Roles and Statuses) บุคคลจะเก่ียวขอ้งกบัหลายกลุ่ม เช่น  

ครอบครัว กลุ่มอา้งอิง องคก์ร และสถาบนัต่างๆ บุคคลจะมีบทบาท และสถานะท่ีแตกต่างกนัใน  
แต่ละกลุ่ม 
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3.  ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal Factors) การตดัสินใจของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะ
ส่วนบุคคลของคนทางดา้นต่างๆ ไดแ้ก่ อาย ุขั้นตอนวฏัจกัรชีวติครอบครัวอาชีพ โอกาสทาง
เศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบบการดาํรงชีวติ บุคลิกภาพ และแนวคิดส่วนบุคคล 

4.  ปัจจยัทางจิตวทิยา (Psychological Factors) การเลือกซ้ือของบุคคลไดรั้บอิทธิพลจาก
ปัจจยัดา้นจิตวทิยา ซ่ึงถือวา่เป็นปัจจยัภายในตวัผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือและการใช้
สินคา้ ปัจจยัภายในประกอบดว้ย 

4.1 การจูงใจ (Motivation) หมายถึง พลงัส่ิงกระตุน้ท่ีอยูภ่ายในตวับุคคล ซ่ึงกระตุน้ให้
บุคคลปฏิบติั การจูงใจเกิดภายในตวับุคคล แต่อาจจะถูกกระทบจากปัจจยัภายนอก เช่น วฒันธรรม  
ระดบัชนชั้นทางสังคม หรือการท่ีนกัการตลาดใชเ้คร่ืองมือการตลาดเพื่อกระตุน้ใหเ้กิดความ
ตอ้งการ 

4.2 การรับรู้ (Perception) เป็นกระบวนการซ่ึงแต่ละบุคคลไดรั้บการเลือกสรรจดั
ระเบียบและตีความหมายขอ้มูลเพื่อสร้างภาพท่ีมีความหมาย หรือหมายถึงกระบวนการของความ
เขา้ใจ (การเปิดรับ) ของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงต่างๆ รอบตวั การรับรู้จึงเป็นกระบวนการของแต่ละบุคคล  
ซ่ึงข้ึนอยูก่บัปัจจยัภายใน เช่น ความเช่ือประสบการณ์  ความตอ้งการและอารมณ์ นอกจากน้ียงัมี
ปัจจยัภายนอก คือ ส่ิงกระตุน้เขา้มาเก่ียวขอ้งดว้ย 

4.3 การเรียนรู้ (Learning) หมายถึง การเปล่ียนแปลงในพฤติกรรม และความโนม้เอียง
ของพฤติกรรมจากประสบการณ์ท่ีผา่นมา การเรียนรู้ของบุคคลเกิดข้ึนเม่ือบุคคลไดรั้บส่ิงกระตุน้
และจะเกิดการตอบสนอง ซ่ึงก็คือทฤษฎีส่ิงกระตุน้และการตอบสนอง (S-R Theory) นกัการตลาด
ไดป้ระยกุตใ์ชท้ฤษฎีน้ีดว้ยการโฆษณาบ่อยคร้ังหรือจดัการส่งเสริมการขายเพื่อทาํใหเ้กิดการ
ตดัสินใจซ้ือและใชสิ้นคา้เป็นประจาํ 

4.4 ความเช่ือถือ (Belief) เป็นความคิดท่ีบุคคลยดึถือเก่ียวกบัส่ิงใดส่ิงหน่ึง ซ่ึงเป็นผลมา
จากประสบการณ์ในอดีต 

4.5 ทศันคติ (Attitude) หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง ซ่ึง
ทศันคติเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อความเช่ือ ในขณะเดียวกนัความเช่ือก็มีอิทธิพลต่อทศันคติ ทศันคติ
ของผูบ้ริโภคกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้จะมีความสัมพนัธ์กนั ถา้นกัการตลาดตอ้งการให้ผูบ้ริโภค
ซ้ือสินคา้ นกัการตลาดจะตอ้งสร้างทศันคติของผูบ้ริโภคใหส้อดคลอ้งกบัสินคา้ของธุรกิจหรือ
พิจารณาวา่ ทศันคติของผูบ้ริโภคเป็นอยา่งไร แลว้จึงพฒันาสินคา้ใหส้อดคลอ้งกบัทศันคติของ
ผูบ้ริโภค 
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4.6 บุคลิกภาพ (Personality) เป็นรูปแบบลกัษณะของบุคคลท่ีจะเป็นตวักาํหนด
พฤติกรรมการตอบสนอง หรือ หมายถึงลกัษณะดา้นจิตวทิยาท่ีมีลกัษณะแตกต่างของบุคคลซ่ึง
นาํไปสู่การตอบสนองท่ีสมํ่าเสมอและมีปฏิกิริยาต่อส่ิงกระตุน้ 

4.7 แนวคิดของตนเอง (Self Concept) หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดท่ีบุคคลมีต่อตนเองหรือ
ความคิดท่ีบุคคลคิดวา่บุคคลอ่ืนมีความคิดเห็นต่อตนอยา่งไรในส่วนท่ีสัมพนัธ์กบัการบริโภคสินคา้
ชนิดหน่ึงๆ ซ่ึงอาจแยกออกเป็นแนวคิดของตนเองท่ีแทจ้ริง แนวคิดของตนเองในอุดมคติ แนวคิด
ของตนเองท่ีคาดหวงัใหบุ้คคลอ่ืนมองตนเองท่ีแทจ้ริง และแนวคิดของตนเองท่ีคาดหวงัใหบุ้คคล
อ่ืนคิดเก่ียวกบัตนเองในอุดมคติ 

ขณะเดียวกนัเม่ือศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคเพิ่มเติม
จากหนงัสือการบริหารการตลาด กลยทุธ์และยทุธวธีิของอดุลย ์จาตุรงคกุล (อดุลย ์ จาตุรงคกุล,  
2542) จะพบวา่ปัจจยัส่วนใหญ่คลา้ยคลึงกบัสาระสาํคญัท่ีกล่าวมาขา้งตน้ อยา่งไรก็ตามมีปัจจยัส่วน
ท่ีมีอิทธิพลเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคเพิ่มเติมอีก 2 ปัจจยั ดงัน้ี 
1. อิทธิพลของปัจจยัทางสถานการณ์ (Situational Influences) ประกอบดว้ยสภาวะต่างๆ ดงัน้ี 

1. ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพทั้งในส่วนท่ีนกัการตลาดควบคุมได ้เช่น ทาํเลท่ีตั้งของร้านคา้ 
การตกแต่งร้านคา้ และส่วนท่ีอยูน่อกเหนือการควบคุม เช่น สภาพดินฟ้าอากาศ 

2. ส่ิงแวดลอ้มทางสังคม ซ่ึงอาจรวมถึงบุคคลท่ีร่วมเดินทางไปดว้ยและมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจของผูบ้ริโภค 

3. ช่วงเวลาท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ช่วงเวลาลกัษณะต่างๆ เช่น  ความ
ยาวนานของเวลาในการซ้ือสินคา้ เป็นตน้ 

4. ภาระงานในการซ้ือ ซ่ึงรวมถึงจุดมุ่งหมายในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ใหก้บับุคคลใดยอ่มมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

5. สภาวะทางอารมณ์ เป็นสภาวะท่ีเกิดข้ึนมาก่อนหนา้หรือเกิดข้ึนเฉพาะหนา้ ยอ่มมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ 
2. อิทธิพลทางการตลาด  

1. จากกการวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาดของผูป้ระกอบการในลกัษณะของส่วนประสม
ทางการตลาด (4P’s) ซ่ึงมีรูปแบบท่ีไม่คงท่ี 

2. จะมีอิทธิพลเหนือต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
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รายละเอียดเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค จะพิจารณาเพิ่มเติม
ไดจ้ากภาพท่ี 2.6 
ภาพท่ี 2.6 : ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 ท่ีมา : อดุลย ์จาตุรงคกุล. (2542). การบริหารการตลาดกลยทุธ์และยทุธวธีิ. กรุงเทพฯ :  
           โรงพิมพม์หาวทิยาลยัธรรมศาสตร์. 
 
ขั้นตอนในการตัดสินใจซ้ือ (Buying decision process) 

จากการศึกษาพบวา่ในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ชนิดหน่ึงๆ นั้น ผูบ้ริโภคจะผา่นกระบวนการ
ตามลาํดบั 5 ขั้นตอน ดงัแสดงในภาพท่ี 2.7 พร้อมทั้งรายละเอียดโดยสังเขปดงัน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน์
และคณะ, 2541) 
 
ภาพท่ี 2.7 : โมเดล 5 ขั้นตอนในกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
 
 
 
ท่ีมา : ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ. (2541). การบริหารตลาดยคุใหม่. กรุงเทพฯ : ธีระฟิลม์และ 

ไซเทก็ซ์. 
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1. การรับรู้ถึงความตอ้งการ (Needs Recognition) หรือการรับรู้ปัญหา (Problem 
Recognition) บุคคลจะรับรู้ถึงความตอ้งการของตนซ่ึงอาจเกิดข้ึนเอง ทั้งในลกัษณะของความ
ตอ้งการของร่างกายและความตอ้งการดา้นจิตวทิยา ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีเกิดข้ึนเม่ือถึงระดบัหน่ึงกลายเป็น
ส่ิงกระตุน้และบุคคลจะเรียนรู้ถึงวธีิการท่ีจะจดัการกบัส่ิงกระตุน้จากประสบการณ์ในอดีตวา่จะ
ตอบสนองส่ิงกระตุน้อยา่งไร ดงันั้นนกัการตลาดจะตอ้งเขา้ใจส่ิงกระตุน้เก่ียวกบัผลิตภณัฑท่ี์มี
อิทธิพลต่อผูบ้ริโภคและจดักิจกรรมต่างๆ ตามจงัหวะเวลาท่ีเหมาะสม เพื่อกระตุน้ความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการเปล่ียนแปลงอยูต่ลอดเวลา 

2. การคน้หาขอ้มูล (Information Search) โดยทัว่ไปถา้ความตอ้งการของบุคคลถูกกระตุน้
มากเพียงพอ และส่ิงท่ีสามารถสนองความตอ้งการพร้อมจะตอบสนองผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคจะดาํเนิน 
การเพื่อให้เกิดความพอใจทนัที แต่ในบางคร้ังความตอ้งการท่ีเกิดข้ึนไม่สามารถสนองความตอ้งการ
ไดท้นัที ความตอ้งการจะถูกจดจาํและสะสมไวพ้ร้อมกบัการคน้หาขอ้มูลท่ีสมบูรณ์เพื่อนาํไปสู่การ
ตดัสินใจท่ีเหมาะสมและสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคต่อไป ขอ้มูลท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการโดยทัว่ 
ไปจะเป็นขอ้มูลเก่ียวกบัคุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์นกัการตลาดจะตอ้งใหค้วามสนใจเก่ียวกบัแหล่ง 
ขอ้มูลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ แหล่งบุคคลท่ีเก่ียวขอ้ง แหล่งการคา้  
แหล่งชุมชน แหล่งประสบการณ์ และแหล่งทดลองของผูบ้ริโภค อิทธิพลแหล่งขอ้มูลแต่ละลกัษณะ
จะแตกต่างกนัตามชนิดของผลิตภณัฑ ์และลกัษณะส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค 

3. การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) เม่ือผูบ้ริโภคไดข้อ้มูลมาแลว้  
ผูบ้ริโภคจะเกิดความเขา้ใจและประเมินผลทางเลือกต่างๆ โดยอาศยัแนวความคิดพื้นฐานในการ
ประเมินผล ดงัน้ี 

3.1 คุณสมบติัผลิตภณัฑ ์ผูบ้ริโภคจะพิจารณาวา่ผลิตภณัฑห์น่ึงๆ มีคุณสมบติัอะไรบา้ง  
และผูบ้ริโภคจะมีความตอ้งการในรายละเอียดของคุณสมบติัท่ีแตกต่างกนั 

3.2 การใหน้ํ้าหนกัความสาํคญัสาํหรับคุณสมบติัผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนั ซ่ึงนกัการตลาด
จะตอ้งพยายามคน้หาและจดัลาํดบัคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ 

3.3 การพฒันาความเช่ือถือเก่ียวกบัตราสินคา้ ซ่ึงความเช่ือถือของผูบ้ริโภคข้ึนกบั
ประสบการณ์เฉพาะอยา่งของผูบ้ริโภคและจะเปล่ียนแปลงไดเ้สมอ 

3.4 ทศันคติในการเลือกตราสินคา้โดยผา่นกระบวนการประเมินผลเร่ิมตน้ดว้ยการ
กาํหนดคุณสมบติัของผลิตภณัฑท่ี์สนใจแลว้เปรียบเทียบคุณสมบติัของผลิตภณัฑต์ราต่างๆ  

4.  การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision)หลงัจากผา่นการประเมินผลทางเลือกแลว้จะ
ช่วยช่วยใหผู้บ้ริโภคกาํหนดความพอใจระหวา่งผลิตภณัฑต่์างๆ ท่ีเป็นทางเลือก โดยทัว่ไปผูบ้ริโภค
จะตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑท่ี์เขาชอบมากท่ีสุด แต่ระหวา่งการตดัสินใจซ้ือขั้นสุดทา้ยนั้น อาจมีภาวะ
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บางอยา่งท่ีเขา้มาแทรกซอ้นและส่งผลทั้งดา้นบวกและดา้นลบต่อการตดัสินใจซ้ือขั้นสุดทา้ย ไดแ้ก่
ทศันคติของบุคคลอ่ืน ปัจจยัสถานการณ์ท่ีคาดคะเนไว ้และปัจจยัสถานการณ์เฉพาะหนา้ท่ีไม่ได้
คาดคะเนไว ้ซ่ึงนกัการตลาดจะตอ้งพยายามหาวธีิการควบคุมภาวะเหล่าน้ี เพื่อลดความเส่ียงท่ีอาจ
ส่งผลทางลบต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

5. ความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ (Postpurchase Feeling) หลงัจากการซ้ือและทดลองใช้
ผลิตภณัฑไ์ปแลว้ ผูบ้ริโภคจะมีประสบการณ์เก่ียวกบัความพอใจหรือไม่พอใจผลิตภณัฑซ่ึ์งนกัการ
ตลาดจะตอ้งติดตามใหท้ราบถึงระดบัความพอใจของผูบ้ริโภคภายหลงัการซ้ือ ซ่ึงทฤษฎีเก่ียวขอ้ง
กบัเร่ืองน้ีกาํหนดวา่ความพอใจของผูบ้ริโภคจะเป็นฟังกช์ัน่ของการคาดคะเน (Expectation = E) 
และการปฏิบติั (Performance = P) ดงันั้น จะหาความพอใจภายหลงัการซ้ือ (Satisfaction = S) ได้
จากสมการ 

S = f(E,P) 
ขณะเดียวกนัเม่ือศึกษาเพิ่มเติมแนวคิด และสาระสาํคญัของกระบวนการตดัสินใจซ้ือของ

ผูบ้ริโภคจากหนงัสือหลกัการตลาดของ สุดาดวง  เรืองรุจิระ (สุดาดวง เรืองรุจิระ, 2540) ไดแ้บ่ง
กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคออกเป็น 5 ลาํดบัขั้นเช่นเดียวกนัโดยเร่ิมตน้จากเหตุการณ์
ก่อนท่ีมีการซ้ือสินคา้จริงๆ จนถึงเหตุการณ์ภายหลงัจากการซ้ือ ซ่ึงสามารถสรุปขั้นตอนท่ีสาํคญั   
ดงัภาพต่อไปน้ี 
ภาพท่ี 2.8 : กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
 
 
 
  
 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา : สุดาดวง เรืองรุจิระ. (2540). หลกัการตลาด. กรุงเทพฯ : สาํนกัพิมพป์ระกายพรึก 
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สาระสาํคญัอีกส่วนหน่ึงท่ีนกัการตลาดจะตอ้งศึกษาเพื่อเป็นพื้นฐานสาํหรับวางแผนกล
ยทุธ์ทางการตลาดใหป้ระสบความสาํเร็จ ไดแ้ก่ ความเขา้ใจเก่ียวกบัประเภทของพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือ (Types of Buying Decision Behavior) ซ่ึงสมัพนัธ์กบัระดบัการทุ่มเทความพยายาม
ของผูซ้ื้อ (Degree of Buy Involvement) และระดบัของความแตกต่างระหวา่งตราสินคา้ต่างๆ 
(Degree of Difference Among Brands) ดงัแสดงลกัษณะความสัมพนัธ์ในภาพท่ี 2.9 
ภาพท่ี 2.9 : ประเภทของพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ 
 
 
 
  
 

ท่ีมา : อดุลย ์จาตุรงคกุล. (2542). การบริหารการตลาด กลยทุธ์และยทุธวธีิ. กรุงเทพฯ : โรงพิมพ์
มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร์. 

 

 จากรายละเอียดในภาพขา้งตน้ประมวลสรุปสาระสาํคญัไดด้งัน้ี 
1.  พฤติกรรมการซ้ือท่ีมีความสลบัซบัซอ้น (Complex Buying Behavior) ผูบ้ริโภคจะใช้

พฤติกรรมแบบน้ีเม่ือตอ้งทุ่มเทความพยายามสูง โดยดาํเนินการตดัสินใจหลายขั้นตอนในการซ้ือ
สินคา้ชนิดหน่ึงๆ ซ่ึงมีความแตกต่างกนัอยา่งสาํคญัระหวา่งตราสินคา้ต่างๆ และสถานการณ์
ดงักล่าวน้ีมกัจะปรากฏกบัสินคา้ท่ีมีราคาแพง สินคา้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเส่ียงภยัหรือสินคา้ท่ีไม่ค่อย
ไดซ้ื้อบ่อยนกั ผูบ้ริโภคจึงจาํเป็นสืบหาขอ้มูลและเรียนรู้สินคา้ดงักล่าวอยา่งรอบคอบกวา่ปกติ  
ดงันั้น นกัการตลาดจึงจาํเป็นตอ้งเขา้ใจพฤติกรรมดงักล่าวและจะตอ้งแยกใหลู้กคา้เห็นความ
แตกต่างของตราสินคา้ รวมทั้งตอ้งจูงใจและเนน้ประสิทธิภาพของพนกังานขายเพื่อให้มีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจเลือกซ้ือคร้ังสุดทา้ยของผูบ้ริโภค 

2. พฤติกรรมการซ้ือเพื่อลดความสงสัย (Dissonance-Reducing Buying Behavior) เป็น
พฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนกบัผูบ้ริโภคท่ีตอ้งทุ่มเทความพยายามสูงกบัสินคา้ท่ีมีราคาแพง ซ้ือไม่บ่อยแต่มี
ความเส่ียงมาก แต่ความแตกต่างระหวา่งตราสินคา้มีนอ้ย จึงทาํใหผู้บ้ริโภคมีโอกาสตดัสินใจซ้ือ
ค่อนขา้งรวดเร็วมาก ถา้พิจารณาเห็นวา่ราคาสินคา้เหมาะสมหรือมีความสะดวกในการซ้ือ แต่เม่ือ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้แลว้บางคร้ังผูบ้ริโภคอาจมีความสงสัยหลงัการซ้ือ (Postpurehase dissonance) ซ่ึง
จะทาํใหเ้กิดความกงัวลหรือไม่สบายใจหลงัการซ้ือ เช่น ผูบ้ริโภคพบขอ้บกพร่องของสินคา้ท่ีซ้ือมา  
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หรือไดข้อ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัสินคา้ตราอ่ืนท่ีมีคุณภาพและราคาใกลเ้คียงหรือดีกวา่ เป็นตน้ นกัการ
ตลาดจะตอ้งมีการส่ือสารหลงัการขายเพื่อสร้างความรู้สึกท่ีดีและถูกตอ้งกบัลูกคา้ 

3.  พฤติกรรมการซ้ือท่ีติดเป็นนิสัย (Habitual Buying Behavior) พฤติกรรมลกัษณะ
ดงักล่าวน้ีเกิดข้ึนในสภาวะการณ์ท่ีผูบ้ริโภคมีการทุ่มเทความพยายามนอ้ย และความแตกต่าง
ระหวา่งตราสินคา้ก็มีนอ้ยเช่นเดียวกนัในสภาวะการณ์น้ีผูบ้ริโภคมิไดผ้า่นขั้นตอนต่างๆ ของ
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือครบถว้นเช่นเดียวกบัพฤติกรรมการซ้ือแบบอ่ืน ผูบ้ริโภคมิไดเ้สาะ
แสวงหาข่าวสารอยา่งกวา้งขวางในดา้นตราสินคา้ มิไดป้ระเมินคุณสมบติัต่างๆ ของตราและไม่ทาํ
การตดัสินใจโดยการประเมินอยา่งรอบคอบวา่จะซ้ือสินคา้ตราสินคา้ใด แต่ผูบ้ริโภคมกัจะรับรู้
ข่าวสารท่ีมีการโฆษณาซํ้ า เพื่อสร้างความคุน้เคยกบัตราสินคา้ (Brand Familiarity) ผูบ้ริโภคมิไดมี้
ทศันคติท่ีแขง็แกร่งกบัตราสินคา้ แต่เป็นการเลือกซ้ือตราสินคา้หน่ึงๆ เพราะความคุน้เคย ดงันั้น
กระบวนการซ้ือเก่ียวขอ้งกบัความเช่ือในตราสินคา้ท่ีก่อตวัข้ึนมาจากการเรียนรู้โดยการรอรับ
ข่าวสาร (Passive Learning) และติดตามมาดว้ยพฤติกรรมการซ้ือซ่ึงคลอ้ยตามหรือไม่คลอ้ยตามโดย
การประเมินก็ได ้
 ดงันั้น นกัการตลาดมกัใชร้าคาและการส่งเสริมการขายเพื่อกระตุน้ใหมี้การทดลอง
ผลิตภณัฑ ์โฆษณาเนน้ความสาํคญัท่ีจุดเด่นเพียงบางจุด การสร้างสัญลกัษณ์และภาพลกัษณ์เป็นส่ิง
สาํคญัเพราะจะช่วยทาํใหผู้ซ้ื้อจาํไดง่้ายและผกูพนักบัตราสินคา้ 

4. พฤติกรรมการซ้ือโดยการแสวงหาความหลากหลาย (Variety Seeking Buying 
Behavior) ผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมแบบน้ีจะอยูใ่นสถานการณ์ท่ีมีการทุ่มเทความพยายามตํ่า แต่ความ
แตกต่างของตราสินคา้ท่ีผูบ้ริโภครับรู้ไดมี้มาก ในสภาวะดงักล่าวน้ีผูบ้ริโภคมกัจะเปล่ียนตราสินคา้
ท่ีบริโภคต่างไปจากเดิม ซ่ึงการเปล่ียนแปลงตราสินคา้เพราะตอ้งการความหลากหลายมากกวา่
เพราะความไม่พอใจ 

กลยทุธ์ของนกัการตลาดกบัสินคา้ประเภทน้ีจึงแตกต่างกนั ผูป้ระกอบการท่ีเป็นผูน้าํ
การตลาดจะพยายามส่งเสริมพฤติกรรมการซ้ือท่ีเป็นนิสัย โดยพยายามครอบครองเน้ือท่ีบนชั้นวาง
สินคา้ทาํใหช้ั้นสินคา้ท่ีมีสินคา้บริการตลาดเวลาและจะโฆษณาเตือนความจาํผูบ้ริโภคอยา่งต่อเน่ือง  
ในขณะท่ีผูป้ระกอบการท่ีอยูใ่นอนัดบัรองลงมา จะมุ่งส่งเสริมใหมี้พฤติกรรมแบบแสวงหาความ
หลากหลาย โดยการนาํเสนอราคาสินคา้ใหต้ํ่ากวา่ เสนอส่วนลดพิเศษ แจกของตวัอยา่ง รวมทั้งการ
โฆษณาท่ีให้เหตุผลต่อลูกคา้ทดลองสินคา้ตราสินคา้ใหม่ 
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2.  แนวคิดและทฤษฎเีกี่ยวกับแรงจูงใจในการซ้ือสินค้า  
“แรงจูงใจ (Motive)” เป็นคาํท่ีไดค้วามหมายมาจากคาํภาษาละตินท่ีวา่ Movers ซ่ึงหมายถึง 

"เคล่ือนไหว (Move)" ดงันั้น คาํวา่ “แรงจูงใจ” จึงมีการให้ความหมายไวต่้างๆ กนัดงัน้ี 

  1. แรงจูงใจ หมายถึง "บางส่ิงบางอยา่งท่ีอยูภ่ายในตวัของบุคคลท่ีมีผลทาํใหบุ้คคลตอ้ง

กระทาํหรือเคล่ือนไหว หรือมีพฤติกรรมในลกัษณะท่ีมีเป้าหมาย" (ภาวณีิ หมู่ศิริเลิศ, 2552) กล่าว

อีกนยัหน่ึงก็คือ แรงจูงใจเป็นเหตุผลของการกระทาํนัน่เอง 

2. แรงจูงใจ หมายถึง "สภาวะท่ีอยูภ่ายในตวัของผูบ้ริโภคท่ีเป็นพลงัทาํใหร่้างกายมีการ
เคล่ือนไหวไปในทิศทางท่ีมีเป็าหมายท่ีไดเ้ลือกไวแ้ลว้ ซ่ึงมกัจะเป็นเป้าหมายท่ีมีอยูใ่นภาวะส่ิงแวด 
ลอ้ม" (Loudon, David & Bitta, Albert, 1988) จากความหมายน้ีจะเห็นไดว้า่แรงจูงใจจะเก่ียวขอ้ง
กบัองคป์ระกอบท่ีสาํคญั 2 ประการ คือ  
  (1) เป็นกลไกท่ีไปกระตุน้พลงัของร่างกายใหเ้กิดการกระทาํ  
  (2) เป็นแรงบงัคบัใหก้บัพลงัของร่างกายท่ีจะกระทาํอยา่งมีทิศทาง  
  ส่วนการจูงใจ (Motivation) เป็นเง่ือนไขของการไดรั้บการกระตุน้โดยมีการใหค้วามหมาย
ไว ้ดงัน้ี 
  1. การจูงใจ หมายถึง "แรงขบัเคล่ือนท่ีอยูภ่ายในของบุคคลท่ีกระตุน้ใหบุ้คคลมีการกระทาํ" 
(Schiffman & Kanuk, 1991) 
  2. การจูงใจ หมายถึง "แรงขบัเคล่ือนท่ีมีมากและรุนแรงหรือมีความจาํเป็นท่ีจะลดสภาวะ
ความเครียดท่ีมีอยูภ่ายในตวัของมนุษย"์ (ภาวณีิ หมู่ศิริเลิศ, 2552) การท่ีผูบ้ริโภคจะไดรั้บการจูงใจ
ไดจ้ะตอ้งอยูภ่ายใตเ้ง่ือนไข 3 ประการ คือ  

(1) ตอ้งมีการตระหนกัถึงความตอ้งการ การจูงใจจะเป็นตวักาํหนดใหผู้บ้ริโภค 
ตอ้งมีการกระทาํอะไรบางอยา่งในลกัษณะของการตอบสนองถึงส่ิงท่ีร่างกายตอ้งการ การตระหนกั
ถึงความตอ้งการ (Need Recognition) เป็นสภาวะภายในของจิตใจท่ีสัมพนัธ์กบัการจูงใจ ดงันั้นตวั 
กระตุน้สาํหรับการจูงใจจึงอาจเกิดจากภายในตวัของบุคคล เช่น เม่ือบุคคลรุ้สึกหิวหรืออาจเกิดมา
จากการตอบสนองต่อความเครียดท่ีอยูภ่ายนอก เช่น การอิจฉาเพื่อนท่ีไดเ้ส้ือผา้ชุดใหม่ เป็นตน้  

(2) ตอ้งมีพลงัขบัเคล่ือนท่ีทาํให้ผูบ้ริโภคมีความอยากท่ีจะกระทาํบางส่ิงบางอยา่ง 
เก่ียวกบัความเครียดของผูบ้ริโภค พลงัขบัเคล่ือนน้ีเป็นส่ิงท่ีมีอยูภ่ายในตวัของบุคคลและ  

(3) ตอ้งมีเป้าหมายท่ีรับรู้ไดบ้างส่วนท่ีทาํใหพ้ลงัขบัเคล่ือนของผูบ้ริโภคมีทิศทาง 
ท่ีจะมุ่งไปสู่ไดป้กติเป้าหมายของบุคคลจะอยูใ่นรูปของผลิตภณัฑท่ี์ธุรกิจไดมี้การเสนอขายต่อตลาด 
ดงัน้ีจะเห็นไดว้า่เง่ือนไขของการเกิดการจูงใจจะมีเพียง 1-2 อยา่งนั้นไม่ไดจ้ะตอ้งประกอบดว้ยทั้ง 3 
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ปัจจยัจึงจะเพียงพอให้เกิดการจูงใจ ฉะนั้น การจูงใจจึงเป็นสภาวะของจิตใจท่ีกาํหนดทิศทางของ
พลงัขบัเคล่ือนของผูบ้ริโภคท่ีจะมุ่งไปสู่เป้าหมายทางการตลาดเฉพาะแบบใดแบบหน่ึง 
 
ความต้องการ  แรงจูงใจ และพฤติกรรม (Needs, Motives, and Behavior) 
  ความตอ้งการของผูบ้ริโภค แรงจูงใจ และพฤติกรรมต่างมีคาํจาํกดัความและสามารถ
กาํหนดใหเ้ห็นความสัมพนัธ์กนั หลกัทัว่ไป 3 ประการท่ีแสดงถึงความสัมพนัธ์ระหวา่งความตอ้ง 
การ แรงจูงใจ และพฤติกรรมมีดงัน้ี 

1. พฤติกรรมของมนุษยท์ั้งหมดตอ้งไดรั้บการจูงใจหรือถูกกระตุน้ 
2. สภาวะของการจูงใจทั้งหมดไม่จาํเป็นจะตอ้งนาํไปสู่การเกิดพฤติกรรม 
3. พฤติกรรมท่ีไดรี้บการจูงใจอาจเกิดข้ึนจากการเรียนรู้หรือไม่ไดเ้รียนรู้ก็ได ้

โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

 ประการที ่1 เม่ือไรก็ตามท่ีบุคคลไดเ้ขา้ไปเก่ียวขอ้งกบักิจกรรมถือวา่บุคคลไดรั้บการ
จูงใจ แรงจูงใจต่างๆ จะนาํไปสู่พฤติกรรมท่ีมุ่งตอบสนองความตอ้งการใหเ้ป็นท่ีพอใจ ตวัอยา่งเช่น 
ร่างกายตอ้งการแสวงหาอาหาร ดงันั้นเม่ือบุคคลเกิดหิวข้ึนมาจะเกิดความรู้สึกทรมานเป็นเหตุให้
บุคคลตอ้งแสวงหาอาหาร นัน่คือ ถา้ปราศจากความหิวก็ไม่มีเหตุผลอนัใดท่ีบุคคลจะตอ้งรู้ตวัถึง
ความขาดของร่างกาย ดงันั้นแรงจูงใจจึงเป็นตวัเช่ือมระหวา่งความตอ้งการกบัพฤติกรรม 

 ประการที ่2 การจูงใจท่ีเป็นอยูใ่นเวลาน้ีสามารถนาํไปสู่การไม่เกิดพฤติกรรมได ้เม่ือ
ไม่มีการกระทาํใดๆ ผูบ้ริโภคจะไม่กระทาํการใดๆ เม่ือไม่มีโอกาสท่ีจะกระทาํหรือแรงจูงใจไม่ได้
รับการกระตุน้ใหเ้กิดการกระทาํ ตวัอยา่งเช่น ผูบ้ริโภคอาจไดรั้บการจูงใจใหอ้ยากไดร้ถยนตห์รือ
เส้ือผา้ราคาแพง แต่ไม่สามารถจะคาดหวงัวา่จะมีเงินมาซ้ือไดท้าํใหไ้ม่เกิดการซ้ือสินคา้ท่ีตอ้งการ
นั้นได ้ฉะนั้นจึงไม่เกิดพฤติกรรม 

 ประการที ่3  พฤติกรรมท่ีเกิดจากการจูงใจสามารถเป็นไดท้ั้งพฤติกรรมท่ีมีการเรียนรู้
หรือไม่มีการเรียนรู้ก็ได ้
  การกระทาํใดๆ ท่ีมีมาตั้งแต่เกิดไม่จาํเป็นตอ้งคิดหรือมีประสบการณ์มาก่อนจะถือวา่
เป็นพฤติกรรมท่ีไม่ตอ้งเรียนรู้ ประเภทของพฤติกรรมท่ีไม่ตอ้งเรียนรู้มีดว้ยกนั 2 ลกัษณะ คือ  
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1. การกระทาํแบบสะทอ้นมาจากประสาทโดยอตัโนมติั (Reflex Action) ซ่ึงการกระทาํ
แบบ 

สะทอ้นกลบัมาจากประสาทโดยอตัโนมติั หมายถึง "การกระทาํใดๆ ท่ีไม่ไดต้ั้งใจหรือเกิดข้ึนโดย
อตัโนมติัอนัเน่ืองจากการตอบสนองต่อส่ิงกระตุน้" (ภาวิณี หมู่ศิริเลิศ, 2552) เช่น การกะพริบตา 
การเตน้ของหวัใจ เป็นตน้  

2. ส่วนการกระทาํแบบสัญชาตญาณ หมายถึง "อะไรก็ตามท่ีมีมาแต่กาํเนิดท่ีมีแนวโนม้จะ 
ใหเ้กิดพฤติกรรมในลกัษณะใดลกัษณะหน่ึงเป็นพิเศษ" ตวัอยา่งเช่น การร้องไหข้องเด็กเม่ือหิวเป็น
สัญชาตญาณท่ีเกิดโดยธรรมชาติ แต่ถา้การร้องไหข้องเด็กนั้นเพื่อท่ีจะไดข้องเล่นหรือกินขนมท่ี
ชอบถือวา่เป็นพฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนจากการเรียนรู้ เป็นตน้ 
ส าหรับพฤติกรรมทีไ่ด้จากการเรียนรู้ (Learned Behavior) 
  จะไดม้าจากการแกไ้ขปัญหาหรือการมีประสบการณ์ของบุคคล ซ่ึงพฤติกรรมท่ีไดจ้าก
การเรียนรู้จะเป็นเร่ืองธรรมดาท่ีพบมากท่ีสุดและมีความซบัซอ้นมากท่ีสุดดว้ยในบรรดาประเภท
ของพฤติกรรมมนุษย ์ตวัอยา่งเช่น เด็กเรียนรู้ท่ีจะชอบทานนมหวานมากกวา่นมจืด เป็นตน้ ถา้
พฤติกรรมใดของบุคคลไดรั้บความพอใจก็จะเป็นการลดสภาวะความตึงเครียดลงไปได ้แต่ถา้
พฤติกรรมใดท่ีบุคคลไดรั้บไม่เป็นท่ีพอใจ ก็จะเป็นการลดสภาวะความตึงเครียดลงไปได ้แต่ถา้
พฤติกรรมใดท่ีบุคคลไดรั้บไม่เป็นท่ีพอใจ บุคคลก็จะยงัคงอยูใ่นสภาวะของการไดรั้บการจูงใจ และ
มีพฤติกรรมท่ีมุ่งไปสู่เป้าหมายท่ีตอ้งการต่อไปเร่ือยๆ จนกวา่จะบรรลุความพอใจ 
 
             การจ าแนกประเภทของแรงจูงใจ (Classification of Motives) 
 แรงจูงใจสามารถจาํแนกประเภทไดห้ลายวธีิท่ีมีความสาํคญัมาก ไดแ้ก่ การจาํแนก
ประเภทของแรงจูงใจออกเป็น 5 ลกัษณะดงัน้ี  
 (1) แรงจูงใจทัว่ไป  
 (2) แรงจูงใจดา้นร่างกายกบัดา้นจิตวทิยา  
 (3) แรงจูงใจท่ีรีบด่วน   
 (4) แรงจูงใจลาํดบัแรกกบัแรงจูงใจลาํดบัสอง และ 
             (5) แรงจงูใจท่ีรู้สึกตวักบัแรงจูงในท่ีไม่รู้สึกตวั โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

แรงจูงใจทัว่ไป (Generic Motives) ปกติจะหมายถึง แรงจูงใจท่ีมีพื้นฐานมาจากความหิว 
ความกระหาย ความตอ้งการทางเพศการต่อสู้เพื่อการดาํรงชีวติ ความภาคภูมิใจ ความสามารถเขา้
สังคมได ้ความอยากรู้อยากเห็น ความกลวั และการปกป้องตวัเอง เป็นตน้ วธีิการจดักลุ่มของ
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แรงจูงใจใดๆ ปกติมกัจะใหข้อ้มูลท่ีมากกวา่ความเป็นลกัษณะทัว่ไปอยา่งง่ายๆ เช่น การจดักลุ่ม
แรงจูงใจเป็นแรงจูงใดดา้นร่างกาย และแรงจูงใจดา้นจิตวิทยา 

แรงจูงใจด้านร่างกาย (Physiological Motives) จะเป็นแรงจูงใจท่ีเก่ียวกบัการทาํหนา้ท่ี
พื้นฐานของร่างกายดา้นกายภาพ เช่น ความหิว ความกระหาย ความตอ้งการทางเพศ การขจดัของ
เสียออกจากร่างกาย การพกัผอ่น การทาํงาน และความสุขสบายทางร่างกาย เป็นตน้ 
 
    แรงจูงใจด้านจิตวทิยา (Psychological Motives) คือ แรงจูงใจทั้งหลายท่ีมีอยูใ่นจิตใจ 
(Mind) เช่น ความปลอดภยั ความรัก การบรรลุความปรารถนา ความภาคภูมิใจ การสร้างช่ือเสียง
ใหก้บัตวัเอง การแสวงหาสถานภาพ การเป็นท่ียอมรับของบุคคลอ่ืนๆ ความสุข ความเศร้า และการ
มีอาํนาจ เป็นตน้ แมว้า่แรงจูงใจจะไม่มีแรงจูงใจท่ีพิจารณาในแง่ของการท่ีตอ้งตอบสนอง
ทนัทีทนัใด หรือไม่สามารถเล่ือนการตอบสนองออกไปได ้โดยแรงจูงใจท่ีรีบด่วนเป็นแรงจูงใจท่ี
ตอ้งมีการตอบสนองในทนัทีคอยไม่ได ้เราไม่อาจจะระบุชนิดของแรงจูงใจท่ีเป็นแบบรีบด่วนได ้
เพราะข้ึนอยูก่บัผูบ้ริโภคแต่ละคนท่ีแตกต่างกนัและในช่วงของเวลาของบุคคลแต่ละคนท่ีต่างกนั 
ตวัอยา่งเช่น ความหิวอาจมีความสาํคญัมากกวา่ความภาคภูมิใจในขณะเวลาหน่ึง แต่ในเวลาอ่ืนอาจ
ไม่เป็นเช่นนั้นก็ได ้
     
  แรงจูงใจล าดับแรก (Primary Motives) เป็นการจาํแนกประเภทของแรงจูงใจท่ีข้ึนอยูก่บั
ลกัษณะของความสาํคญัเป็นหลกั โดยแรงจูงใจเบ้ืองตน้จะเป็นแรงจูงใจท่ีเกิดจากความตอ้งการ
พื้นฐานท่ีจาํเป็นต่อการยงัชีพของบุคคล 

แรงจูงใจล าดับสอง (Secondary Motives) เป็นแรงจูงใจท่ีเกิดจากความตอ้งการดา้นสังคม 
และดา้นจิตวทิยา โดยปกติแลว้ แรงจูงใจลาํดบัสองจะเร่ิมมีความสาํคญัไดก้็ต่อเม่ือแรงจูงใจท่ี
เก่ียวกบัความตอ้งการลาํดบัแรกไดรั้บการตอบสนองให้เป็นท่ีพอใจแลว้เท่านั้น นัน่คือแรงจูงใจ
ลาํดบัสองจะเป็นแรงจูงใจท่ีต่อเน่ืองมาจากแรงจูงใจลาํดบัแรก ไดมี้การกล่าววา่ แรงจูงใจลาํดบัแรก
เป็นแรงจูงใจท่ีเกิดจากส่ิงท่ีตอ้งการพื้นฐานดา้นร่างกายน เช่น ความหิว ความกระหาย ความ
ตอ้งการทางเพศซ่ึงเป็นแรงจูงใจดา้นร่างกาย ส่วนแรงจูงใจลาํดบัสองก็เป็นแรงจูงใจท่ีมาจาก
แรงจูงใจดา้นจิตวทิยา เช่น ความภาคภูมิใจ การต่อสู้เพื่อดาํรงชีพ ความรัก เป็นตน้ ในประเทศท่ี
เจริญมากๆ จะใหค้วามสนใจเก่ียวกบัแรงจูงใจลาํดบัสองเป็นสาํคญั เน่ืองจากแรงจูงใจลาํดบัแรกมกั
ไดรั้บการตอบสนองใหเ้ป็นท่ีพอใจแลว้ 
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แรงจูงในทีรู้่สึกตัวกบัแรงจูงใจทีไ่ม่รู้สึกตัว (Conscious and Unconscious  Motives) เป็น
การจาํแนกแรงจูงใจวธีิไหนคงท่ีคาํนึงถึงสภาวะของความรู้สึกตวัในการกระทาํการซ้ือหรือไม่
บุคคลส่วนนอ้ยท่ีจะรู้สึกตวัถึงแรงจูงใจในการซ้ือของตน ทาํใหก้ารวจิยัการจูงใจของผูบ้ริโภคเป็น
เร่ืองท่ีทาํไดย้ากดว้ย โดยทัว่ไปความตอ้งการท่ีมีอยูข่องบุคคลมกัจะเก่ียวขอ้งกบัแรตงจูงใจหลาย
ชนิด และผูบ้ริโภคอาจจะรู้ถึงแรงจูงใจดงักล่าวเพียง 1-2 อยา่งเท่านั้นในขณะเวลาใดเวลาหน่ึง 
นอกจากน้ี บุคคลก็อาจไม่รู้ถึงแรงจูงใจท่ีแทจ้ริงของเขาเองดว้ย 
 
   คุณลกัษณะของแรงจูงใจ (Characteristics of Motive) แรงจูงใจเป็นรากฐานท่ีสาํคญัของ
พฤติกรรมผูบ้ริโภค เน่ืองจากแรงจูงใจจะเกิดข้ึนพร้อมกบัความตอ้งการของบุคคลและกาํหนด
ทิศทางของพฤติกรรมผูบ้ริโภคทั้งหมด ฉะนั้น เพื่อให้เราไดเ้ขา้ใจถึงธรรมชาติของแรงจูงใจ เรา
จาํเป็นจะตอ้งรู้เร่ืองท่ีเก่ียวกบัแรงจูงใจใหม้ากกวา่น้ีในแง่ท่ีมาของแรงจูงใจท่ีทาํใหผู้บ้ริโภคแต่ละ
คนแตกต่างกนั 

ปกติแลว้แรงจูงใจสามารถแสดงใหเ้ห็นคุณลกัษณะทัว่ไปท่ีแน่นอนได ้6 ประการ คือ  
(1)    แรงจูงใจมีรากฐานมาจากความตอ้งการ  
(2)   แรงจูงใจเป็นการกาํหนดทิศทางของการกระทาํของผูบ้ริโภค  
(3)    แรงจูงใจทาํใหค้วามตึงเครียดของผูบ้ริโภคลดลง  
(4)    แรงจูงใจตอ้งเกิดข้ึนภายใตภ้าวะส่ิงแวดลอ้ม  
(5)    แรงจูงใจเป็นกลไกอนัหน่ึงในการป้องกนัตนเองของผูบ้ริโภค  
(6)   แรงจูงใจเป็นส่ิงท่ีเกิดจากการรวบรวมพยายามของผูบ้ริโภค 
แรงจูงใจของผู้บริโภคมีรากฐานมาจากความต้องการ (Consumer Motives Founded on 

Needs) ขอ้แตกต่างระหวา่งความตอ้งการกบัแรงจูงใจสามารถเห็นไดใ้นรูปของคาํจาํกดัความแต่
ยากท่ีจะสังเกตไดใ้นทางปฏิบติั เน่ืองจากแรงจูงใจมีรากฐานมาจากความตอ้งการ แรงจูงใจไม่
สามารถเกิดข้ึนเองโดยลาํพงัได ้และทุกแรงจูงใจจะตอ้งสอดคลอ้งกนักบัความตอ้งการ ความ
ตอ้งการเป็นเง่ือนไขไดท้ั้งทางดา้นร่างกายหรือดา้นจิตใจท่ีเกิดข้ึนกบับุคคล และแรงจูงใจเป็นการ
ขบัเคล่ือนหรือเป็นสภาวะของจิตใจท่ีนาํไปสู่เง่ือนไขของความตอ้งการดงักล่าวทั้งดา้นร่างกายและ
ดา้นจิตใจ  
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แรงจูงใจเป็นการก าหนดทิศทาง/เป้าหมายการกระท าของผู้บริโภค (Motives Give Action 
Direction) 
  แรงจูงใจไม่เพียงแต่มีรากฐานมาจากความตอ้งการ แต่แรงจูงใจยงัเป็นตวักาํหนดทิศทาง
ของการกระทาํของผูบ้ริโภคท่ีจะทาํใหค้วามตอ้งการเหล่านั้นไดรั้บความพอใจดว้ย นัน่คือ ผูบ้ริโภค
มกัจะไดรั้บการจูงใจไปในทิศทางใดทิศทางหน่ึงโดยเฉพาะเสมอ เพื่อใหบ้รรลุเป้าหมายบางอยา่ง
โดยเฉพาะแมว้า่แรงจูงใจจะเป็นตวักาํหนดทิศทางของพฤติกรรม แต่แรงจูงใจก็ไม่ไดก้าํหนดหรือ
ใหทิ้ศทางไปในทิศทางเดียวกนัตลอดเวลา ตวัอยา่งเช่น บุคคลสามารถมีวธีิท่ีทาํใหต้นเองไดรั้บ
ความพอใจจากความตอ้งการดา้นความอบอุ่นไดห้ลายวธีิ เช่น ซ้ือเส้ือกนัหนาว หรือการผงิไฟหรือ
เปิดเคร่ืองทาํความร้อน เป็นตน้ นัน่คือแรงจูงใจจะทาํใหบุ้คคลอยูเ่ฉยๆ โดยไม่มีการตอบสนอง
ความตอ้งการท่ีเกิดข้ึนใหไ้ดรั้บความพอใจไม่ได ้แต่แรงจูงใจจะนาํบุคคลใหมี้การกระทาํใน
ลกัษณะหน่ึงโดยเฉพาะท่ีสอดคลอ้งกบัสถานการณ์ท่ีเผชิญอยู ่แมว้า่แรงจูงใจจะเป็นตวักาํหนด
ทิศทางของการกระทาํก็ตาม แต่แรงจูงใจก็ไม่จาํเป็นวา่จะตอ้งนาํไปสู่พฤติกรรมท่ีถูกตอ้งเสมอไป 
เน่ืองจากแรงจูงใจทุกอยา่งจะตอ้งมีการกลัน่กรองภายในจิตใจเสมอ จึงทาํใหแ้รงจูงใจมีพื้นฐานของ
อารมณ์เขา้มาเก่ียวขอ้งดว้ย ดงันั้น บุคคลจึงสามารถถูกกระตุน้หรือไดรั้บการจูงใจไปยงัส่ิงท่ีบุคคล
ปรารถนาและสังคมยอมรับ หรือจะไดรั้บการจูงใจไปยงัส่ิงท่ีไม่พึงปรารถนา หรือท่ีสังคมไม่
ยอมรับก็ได ้ตวัอยา่งเช่น ผูบ้ริโภคอาจมีการใชเ้งินอยา่งสุรุ่ยสุร่ายในการตอบสนองความตอ้งการ 
ในขณะท่ีครอบครัวยงัมีหน้ีสินอยูเ่ป็นจาํนวนมาก ซ่ึงการกระทาํดงักล่าวเป็นการกระทาํท่ีไม่
เหมาะสมหรือถูกตอ้ง เป็นตน้ 
 
  แรงจูงใจท าให้ความตึงเครียดของผู้บริโภคลดลง (Motive Reduce Consumer Tension) 
  จุดมุ่งหมายพื้นฐานของแรงจูงใจของผูบ้ริโภค ก็คือ การลดความตึงเครียด ถา้ความตึง
เครียดทั้งหมดเป็นเร่ืองท่ีเก่ียวกบัชีวภาพ การจูงใจผูบ้ริโภคก็จะค่อนขา้งเป็นเร่ืองง่ายแต่แรงจูงใจ
ของผูบ้ริโภคเป็นเร่ืองท่ีซบัซอ้นเน่ืองจากปัญหาของแรงจูงใจนั้นเป็นเร่ืองท่ีเกิดจากอารมณ์
ตวัอยา่งเช่น ถา้บุคคลตอ้งการของเหลว เราก็อาจคิดวา่บุคคลก็คงตอ้งการด่ืมนํ้า แต่แรงจูงใจไม่
จาํเป็นตอ้งเป็นเช่นนั้น เพราะเม่ือบุคคลตอ้งการของเหลว บุคคลก็อาจจะด่ืมอะไรก็ไดห้ลายอยา่ง
แตกต่างกนั และเคร่ืองด่ืมบางอยา่งก็ใหป้ระโยชน์แก่ร่างกายนอ้ยแต่ใหป้ระโยชน์ดา้นจิตใจมากกวา่
เคร่ืองด่ืมใดๆ ก็ตามอาจทาํใหล้ดความตึงเครียดของบุคคลลงไดแ้ละตอบสนองจุดมุ่งหมายของการ
จูงใจใหเ้ป็นท่ีพอใจได ้
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 แรงจูงใจต้องเกดิขึน้ภายใต้ภาวะส่ิงแวดล้อม (Motives Operate in the Environment) 
       ส่ิงแวดลอ้มของผูบ้ริโภคมีอิทธิพบอยา่งมากต่อแรงจูงใจ สภาพแวดลอ้มสามารถก่อให้เกิด
แรงจูงใจ ระงบัแรงจูงใจ หรือเปล่ียนทิศทารงของแรงจูงใจท่ีอาจจะเกิดข้ึนได ้ตวัอยา่งเช่น งาน
เตน้รําสังสรรคข์องนิสิตชมรมการตลาดทาํใหเ้กิดแรงจูงใจในการซ้ือเส้ือผา้ชุดใหม่ได ้โดยนิสิตสาว
คนหน่ึงใหเ้หตุผลของการซ้ือเส้ือผา้ชุดใหม่วา่ เส้ือผา้ชุดเก่าอาจไม่เป็นท่ียอมรับของเพื่อนบางกลุ่ม
และถูกวจิารณ์โดยเพื่อนอีกกลุ่มได ้หรือนิสิตสาวคนนั้นอาจตอ้งการใหเ้ป็นท่ียอมรับของกลุ่มเพื่อน
บางกลุ่มเป็นพิเศษ จึงทาํใหต้อ้งเปล่ียนสไตลก์ารแต่งตวัไปเลยก็ได ้หรือบุคคลท่ีไม่ค่อยสนใจการ
แต่งตวัมากนกัก็อาจเปล่ียนเป็นคนท่ีใหค้วามสาํคญักบัการแต่งตวัได ้เป็นตน้ 
 
         แรงจูงใจเป็นกลไกอนัหน่ึงในการป้องกนัตนเองของผู้บริโภค (Motives are a Defense 
Mechanism)  

การป้องกนัตนเองเป็นกลไกอนัหน่ึงของแรงจูงใจท่ีบุคคลพึงกระทาํเพื่อใหต้นเองพน้จาก
ภาวะความตึงเครียดหรือความหงุดหงิด โดยการแสดงออกในรูปแบบต่างๆ เช่น การฝันกลางวนั
เพื่อสร้างจินตนาการ ไดแ้ก่คนท่ีชอบอ่านนิยาย หรือดูภาพยนตร์ตามท่ีตนปรารถนาใหเ้กิด
เหตุการณ์ท่ีช่ืนชอบนั้นกบัตวัเองหรือการใชค้วามกา้วร้าว เช่น นิสิตประชดผูป้กครองดว้ยการกลบั
บา้นดึกเพื่อเรียกร้องความสนใจจากพอ่แม่ เป็นตน้ หรือรูปแบบอ่ืนๆ ท่ีจะมีผลต่อพฤติกรรม  

 
 แรงจูงใจเป็นส่ิงทีเ่กดิจากการรวบรวมความพยายามของผู้บริโภค (Motives Muster up 

all the Efforts)  
แรงจูงใจจะมีลกัษณะเป็นการพยายามท่ีจะรวมความพยายามต่างๆ ทั้งหลายของผูบ้ริโภค

เพื่อท่ีจะทาํใหบุ้คคลมีการกระทาํข้ึน อนัเน่ืองมาจากความตอ้งการเพื่อใหไ้ดรั้บความพอใจ ดงัท่ีได้
ทราบแลว้วา่แรงจูงใจกาํหนดทิศทางหรือเป้าหมาย การไปสู่เป้าหมายหรือทิศทางดงักล่าว
จาํเป็นตอ้งมีแรงขบัเคล่ือนท่ีมากพอจึงจะทาํใหเ้กิดการกระทาํดงักล่าวได ้

 
  เหตุผลที่ผู้บริโภคได้รับการจูงใจ/การกระตุ้นไม่เหมือนกัน (Why Consumers are 

Motivated Differently)  
ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการจูงใจโดยเฉพาะเป็นเร่ืองท่ีเขา้ใจไดย้าก ดงันั้น การท่ีจะเขา้ใจการจูง

ใจใหดี้ข้ึนไดจึ้งตอ้งเขา้ใจถึงสาเหตุท่ีผูบ้ริโภคมีการกระทาํท่ีแตกต่างกนั และเพื่อท่ีจะเขา้ใจเก่ียวกบั
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคใหม้ากยิง่ข้ึน เราจึงตอ้งเรียนรู้เก่ียวกบัปัจจยัต่างๆ ท่ีเก่ียวกบัการจูงใจ/การ
กระตุน้ผูบ้ริโภค ซ่ึงปัจจยัต่างๆ ท่ีสาํคญัของการจูงใจ/การกระตุน้เหล่าน้ี ไดแ้ก่ 
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1.  แรงจูงใจอยา่งเดียวกนัมีผลต่อการกระทาํของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั 
2. แรงจูงใจสามารถเสริมซ่ึงกนัและกนัหรือขดัแยง้กนัได ้
3. แรงจูงใจจะเปล่ียนแปลงไปตามขนาดของความเขม้ขน้ท่ีเกิดข้ึน 
4. แรงจูงใจสามารถเป็นไดท้ั้งแง่บวกหรือแง่ลบ 
5. การตอบสนองของแรงจูงในท่ีมีต่อความเส่ียงจะเปล่ียนแปลงไปในกลุ่มผูบ้ริโภคแต่ละคน 

 
แรงจูงใจอย่างเดียวกนัมีผลต่อการกระท าของผู้บริโภคที่แตกต่างกนั (Some Motive 

Affects Consumer Differently) 
  ถึงแมจ้ะเป็นแรงจูงใจอยา่งเดียวกนัก็ไม่จาํเป็นท่ีจะตอ้งมีผลต่อผูบ้ริโภคท่ีเหมือนกนั
สาํหรับผูบ้ริโภคแต่ละคนท่ีแตกต่างกนั ตวัอยา่งเช่น บุคคลปรารถนาท่ีจะไดรั้บความมัน่คงหรือ
ความปลอดภยับุคคลก็จะมีวิธีการท่ีจะใหไ้ดรั้บความมัน่คงหรือปลอดภยัไดห้ลายอยา่ง เช่น บางคน
ใชจ่้ายเงินเพื่อความสนุกสนานมากข้ึนก็เพื่อตอ้งการใหค้นอ่ืนๆ หอ้มลอ้ม หรืออีกวธีิหน่ึงก็โดยการ
อยูแ่ต่ในบา้นและเก็บออมเงินไว ้เป็นตน้ อีกตวัอยา่งเช่น บุคคลปรารถนาอยากไดค้วามรักก็อาจมี
การกระทาํเพื่อใหไ้ดค้วามรักโดยการซ้ือดอกไม ้ซ้ือของขวญัให้ หรือซ้ือเส้ือผา้สาํหรับแต่งตวัมาก
ข้ึน เป็นตน้ ดงันั้นจะเห็นไดว้า่ เราไม่สามารถคาดคะเนถึงลกัษณะของผลกระทบท่ีผูบ้ริโภคจะ
ไดรั้บจากแรงจูงใจท่ีเกิดข้ึนได ้เพราะแรงจูงใจอนัหน่ึงสามารถไปสู่ผลกระทบท่ีเกิดข้ึนไดห้ลาย
อยา่ง นัน่คือ ผลกระทบอนัหน่ึงสามารเกิดจากแรงจูงใจหลายอยา่งท่ีแตกต่างกนัได ้เช่น การท่ีบุคคล
ไปดูภาพยนตร์เร่ืองหน่ึงอาจมีเหตุผลในการไปดูท่ีแตกต่างกนั คือ บางคนตอ้งการไปดูภาพยนตร์
จริงๆ หรือบางคนตอ้งการให้ไดอ้ยูใ่กลชิ้ดกบัคู่รัก บางคนตอ้งการดูเพื่อฆ่าเวลา หรือบางคนดูก็เพื่อ
ผอ่นคลายอารมณ์หลงัสอบ เป็นตน้ นอกจากน้ีแรงจูงใจของผูบ้ริโภคเกิดมาจากนิสัยของผูบ้ริโภค
เองและนิสัยน้ีก็จะแตกต่างกนัในระหวา่งผูบ้ริโภคแต่ละคนดว้ย เช่น เหตุผลของการใชซ้ื้อสินคา้
จากร้านคา้ใดร้านคา้หน่ึงเป็นประจาํ อาจเป็นเพราะสถานท่ีตั้งของร้านสะดวกในการไปซ้ือหรือ
เพราะอธัยาศยัของเจา้ของร้านคา้ หรือเพราะบริการท่ีไดรั้บ เป็นตน้ 

  
แรงจูงใจสามารถเสริมซ่ึงกนัและกนัหรือขัดแย้งกนัได้ (Motives con Complement or 

Conflict) 
จากท่ีไดก้ล่าวมาแลว้วา่ พฤติกรรมของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่นั้นเป็นผลมาจากแรงจูงใจหลาย

อยา่งซ่ึงแรงจูงใจเหล่าน้ีบางอยา่งก็มีลกัษณะเสริมกนัและกนั และแรงจูงใจบางอยา่งก็ขดัแยง้กนั 
ธรรมชาติของความสัมพนัธ์กนัในระหวา่งแรงจูงใจนั้นจะแตกต่างกนัสาํหรับผูบ้ริโภคแต่ละคนท่ี
แตกต่างกนั เม่ือไรท่ีแรงจูงใจของผูบ้ริโภคเกิดการขดัแยง้กนัโอกาสท่ีผูบ้ริโภคจะกระทาํการซ้ือ
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ใดๆ ในตลาดก็จะมีนอ้ยดว้ย ตวัอยา่งเช่น เด็กคนหน่ึงตอ้งการจะซ้ือขนมหวานเพราะเขาหิว แต่จะ
เกิดความขดัแยง้ในการซ้ือ คือ ตอ้งการเอาใจแม่ท่ีหา้มซ้ือขนมหวานทานก่อนรับประทานอาหาร
กลางวนั ดงันั้น เม่ือแรงจูงใจของผูบ้ริโภคเกิดการขดัแยง้กนั การท่ีผูบ้ริโภคจะเลือกกระทาํการตาม
แรงจูงใจใดจึงข้ึนอยูก่บันํ้าหนกัของแรงจูงใจใดจะมีมากกวา่ หรือไดรั้บการสนบัสนุนมากกวา่ ซ่ึง
แรงจูงใจท่ีมีแรงสนบัสนุนมากกวา่จะไดรั้บการตอบสนองใหเ้กิดการกระทาํได ้

 
แรงจูงใจจะเปลีย่นแปลงไปตามขนาดความเข้มข้นทีเ่กดิขึน้ (Motives Vary in Intensity) 
ความรุนแรงของแรงจูงใจผูบ้ริโภคจะไม่เป็นแบบเดียวกนัสาํหรับบุคคลแต่ละคน คือ  

 แรงจูงใจทั้งหลายจะมีความเขม้ขน้ท่ีแตกต่างกนัไปในเวลาท่ีต่างกนัและภายใตส้ถานการณ์ท่ี
แตกต่างกนั ตวัอยา่งเช่น ความตอ้งการเส้ือผา้ชุดใหม่อาจมีมากในช่วงตน้ของฤดูกาลขาย ซ่ึงเป็น
ช่วงท่ีเร่ิมตน้ของแฟชัน่เส้ือผา้สาํหรับผูบ้ริโภคคนหน่ึง แต่สาํหรับผูบ้ริโภคอีกคนอาจชอบซ้ือเส้ือผา้
ใหม่ในช่วงปลายของฤดูกาลขายเพราะราคาถูกกวา่ เป็นตน้ ในเร่ืองของความเขม้ขน้ของแรงจูงใจ
อาจทาํใหน้กัการตลาดสูญเสียยอดขายได ้ถา้นกัการตลาดละเลยถึงเร่ืองความแตกต่างกนัดงักล่าวใน
ผูบ้ริโภค อน่ึง ผูบ้ริโภคท่ีน่าสนใจสาํหรับนกัการตลาดในขณะน้ีอาจไม่ใช่ผูบ้ริโภคท่ีน่าสนใจเลยก็
ได ้เม่ือพิจารณาถึงสถานการณ์การจูงใจทั้งหมด 
 

แรงจูงใจสามารถเป็นได้ทั้งแง่บวกหรือแง่ลบ (Motives can be Positive or Negative) 
  ปกติเรามกัจะกล่าวถึงผลกระทบของแรงจูงใจท่ีเกิดข้ึนนั้นเป็นไปในแง่บวก เน่ืองจากวา่ตวั
บุคคลไดรั้บการจูงใจใหก้ระทาํเช่นไร ก็เพราะบุคคลมีความชอบต่อส่ิงนั้น ซ่ึงจริงๆ แลว้แรงจูงใจ
ในแง่ลบอนัไดแ้ก่ ความไม่ชอบในบางส่ิงก็สามารรถมีผลทาํใหบุ้คคลตอ้งมีการกระทาํไดเ้ช่นเดียว 
กนักบัแรงจูงใจในแง่บวก คือ ปัจจยัอนัหน่ึงอาจเป็นแรงจูงใจในแง่บวกสาํหรับผูบ้ริโภคบางคน แต่
ขณะเดียวกนัปัจจยัอยา่งเดียวกนัก็อาจเป็นแรงจูงใจในแง่ลบสาํหรับผูบ้ริโภคอีกคนได ้การกระทาํ
ของผูบ้ริโภคอนัเน่ืองจากแรงจูงใจในแง่ลบไดแ้ก่ การตรวจสุขภาพฟัน การซ้ือสบู่ดบักล่ินตวั การ
ซ้ือนํ้ายาบว้นปากและการตรวจสอบปลวกข้ึนบา้น เป็นตน้ 

การตอบสนองของแรงจูงใจทีม่ีต่อความเส่ียงจะเปลีย่นแปลงไปในกลุ่มผู้บริโภคแต่ละคน 
(Reaction to Risk Varies Among Consumers) 

เน่ืองจากแรงจูงใจเป็นตวักาํหนดทิศทางของพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดงันั้น แรงจูงใจจึง
เก่ียวขอ้งกบัความเส่ียง โดยปกติการกระทาํทุกอยา่งหรือการซ้ือสินคา้ทั้งหลายท่ีกระทาํผดิพลาดจะ
เก่ียวขอ้งกบัความเส่ียงตามปกติ (Normal Risk) ได ้นัน่คือ ไม่มีใครท่ีหลีกเล่ียงการไดรั้บความเส่ียง
ตามปกติน้ีได ้นอกจากน้ียงัมีความเส่ียงอีกอยา่งคือ ความเส่ียงท่ีรับรู้ได ้(Perceived Risk) ซ่ึงความ
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เส่ียงท่ีรับรู้ไดน้ี้ไม่ไดจ้าํกดัอยูแ่ต่การสูญเสียเงินทอง แต่ยงัรวมถึงการสูญเสียผลประโยชน์หรือขอ้
เสียหายทั้งหมดท่ีเกิดจากสถานการณ์การซ้ือดว้ย ความเส่ียงท่ีรับรู้ไดอ้าจเป็นเร่ืองท่ีเก่ียวกบัความ
ไม่สะดวกของผูบ้ริโภคหรือการทาํงานของผลิตภณัฑท่ี์ไม่ดี หรือการสูญเสียสถานภาพทางสังคม
อนัเป็นผลมาจากการซ้ือสินคา้ ตวัอยา่งเช่น การซ้ือนํ้าหอมชนิดหน่ึงซ่ึงอาจเสียเงินไม่มาก แต่
ผูบ้ริโภคอาจไดรั้บความเส่ียงท่ีเกิดจากการเสียหนา้เพราะเป็นนํ้าหอมราคาถูกหรือเป็นนํ้าหอมท่ีมี
กล่ินเหมน็ และสูญเสียสถานภาพทางสังคมได ้เป็นตน้ แมว้า่การสูญเสียเงินเพียงเล็กนอ้ยจะมีความ
เส่ียงเขา้มาเก่ียวขอ้งก็ตาม แต่จาํนวนและประเภทของความเส่ียงท่ีรับรู้ไดท่ี้เกิดข้ึนจากการตดัสินใจ
ซ้ือจะเปล่ียนแปลงไปในผูบ้ริโภคแต่ละคน ดงันั้น กลยทุธ์ต่างๆ ท่ีผูบ้ริโภคใชจึ้งอาจข้ึนอยูก่บั
วธีิการท่ีผูบ้ริโภคจะใชใ้นการพยายามลดความไม่แน่นอนหรือลดความเส่ียงในการซ้ือนั้น 

 
ความทะเยอทะยาน/ความปรารถนาเป็นการจูงใจผู้บริโภคได้ (Aspirations Motivate 

Consumers) 
  ความทะเยอทะยาน/ความปรารถนา (Aspirations) คือ "เป้าหมายทั้งหลายท่ีผูบ้ริโภค
กาํหนดข้ึนมาสาํหรับตนเองและนาํไปสู่การด้ินรนเพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงเป้าหมายนั้น" (ภาวณีิ หมู่ศิริเลิศ, 
2552) ระดบัของความทะเยอทะยานจะมีมากนอ้ยแตกต่างกนัไปสาํหรับผูบ้ริโภคแต่ละคน เช่น 
ผูบ้ริโภคบางคนมีความทะเยอทะยานจะมีบา้นหรูสาํหรับตนเอง หรือการมีรถยนตใ์ช ้2 คนัหรือ
ผูบ้ริโภคบางคนอยากไดเ้พียงแค่โอกาสล้ิมรสอาหารแพงสักคร้ัง เป็นตน้ ความทะเยอทะยาน/ความ
ปรารถนาจะเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจูงใจของผูบ้ริโภค ความทะเยอทะยาน/ความปรารถนาอาจ
เป็นส่ิงท่ีเกิดในระยะสั้นหรือยาวก็ได ้การไดม้าซ่ึงสินคา้บางอยา่งอาจทาํใหผู้บ้ริโภคเกิดความอยาก
ไดสิ้นคา้ต่างๆ มากข้ึน หรืออยากไดสิ้นคา้อ่ืนๆ ท่ีแตกต่างออกไปอีก หรืออยากไดสิ้นคา้ดีๆ มี
ช่ือเสียงมากกวา่เดิม เป็นตน้ 
    
ความทะเยอทะยาน/ความปรารถนาขอ่งผู้บริโภคสามารถก าหนดเป็นกฎเกณฑ์ในการอธิบายได้
ดงัน้ี  
           1.   ความทะเยอทะยาน/ความปรารถนาของผูบ้ริโภคเป็นส่ิงท่ีไม่หยดุน่ิงหรือตายตวั 
หมายความวา่ ความทะเยอทะยานไม่ไดเ้กิดข้ึนเพียงคร้ังเดียวตลอดไป 
           2.   ความทะเยอทะยาน/ความปรารถนาของผูบ้ริโภคมีแนวโนม้จะเติบโตข้ึนตามความสาํเร็จ
และจะลดลงเม่ือลม้เหลว 
           3.   ความทะเยอทะยาน/ความปรารถนาของผูบ้ริโภคจะไดรั้บอิทธิพลมาจากการกระทาํของ
บุคคลอ่ืนท่ีเป็นสมาชิกภายในกลุ่มท่ีบุคคลสังกดัอยู ่และจากกลุ่มอา้งอิงของบุคคล 
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           4.  ความทะเยอทะยาน/ความปรารถนาของผูบ้ริโภคจะเป็นส่ิงท่ีมีลกัษณะเป็นจริงได ้โดย
ปกติความทะเยอทะยาน/ความปรารถนาจะมีระดบัท่ีค่อนขา้งสูงข้ึนหรือตํ่าลงเล็กนอ้ยจากระดบั
ของการไดรั้บความสาํเร็จมากกวา่การเปล่ียนแปลงไปจากเป้าหมายท่ีกาํหนดไวอ้ยา่งมาก 

ดงันั้น ในเร่ืองความทะเยอทะยาน/ความปรารถนาซ่ึงเป็นการจูงใจใหผู้บ้ริโภคเกิดการ
กระทาํ จึงมีประเด็นท่ีจะตอ้งกล่าวถึง 2 ประการ คือ  
     (1)   ความทะเยอทะยาน/ความปรารถนาของผูบ้ริโภคจะเก่ียวขอ้งกบัแรงจูงใจ 
     (2)   การคาดหวงัของผูบ้ริโภคจะมีผลต่อแรงจูงใจ 

 
ความทะเยอทะยาน/ความปรารถนาของผู้บริโภคจะเกีย่วข้องกบัแรงจูงใจ (Consumer 

Aspirations Related to Motives) 
  ความทะเยอทะยาน/ความปรารถนาของผูบ้ริโภคจะเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการเปล่ียนแปลง
ของแรงจูงใจในผูบ้ริโภค เช่น พฤติกรรมการซ้ือของบุคคลท่ีเพิ่งเร่ิมตน้สร้างครอบครัวก็อาจมุ่งท่ีจะ
อยากไดบ้า้น เคร่ืองใชใ้นบา้น และเคร่ืองตกแต่งเป็นหลกัใหญ่ เป็นตน้ และเม่ือเป้าหมายเหล่าน้ีได้
บรรลุแลว้เป้าหมายอ่ืนๆ ท่ีเป็นแรงจูงใจใหก้ระทาํก็จะเกิดข้ึนและมีความสาํคญัต่อผูบ้ริโภคแทนท่ี
เป้าหมายเก่านั้นเช่น การซ้ือโทรทศัน์สี เคร่ืองเล่นวดีิโอ การอยากไปเท่ียวพกัผอ่นในต่างประเทศ 
หรือการอยากไดเ้คร่ืองตกแต่งใหม่ท่ีดีกวา่เดิม เป็นตน้ 

 
การคาดหวงัของผู้บริโภคจะมีผลต่อแรงจูงใจ (Consumer Expectations Affect Motives) 

  การคาดหวงัของผูบ้ริโภคอาจหมายถึง ความคิดเห็นส่วนบุคคลท่ีมีต่ออนาคตท่ีบุคคล
ปรารถนา การคาดหวงัเป็นการคาดคะเนถึงโอกาสท่ีบุคคลจะไดรั้บความสาํเร็จจากการ
ทะเยอทะยานทางการตลาดของบุคคล การคาดหวงัของผูบ้ริโภคท่ีเกิดข้ึนจะไดรั้บอิทธิพลมาจาก
ความรู้สึกหรือทศันคติ หรือความเช่ือ หรือบุคลิกภาพ หรือกลุ่มอา้งอิง เช่นเดียวกนักบัความรู้สึก
จากความพอใจหรือไม่พอใจท่ีเกิดข้ึนในขณะนั้น การคาดหวงัเหล่าน้ีจะมีอิทธิพลต่อการรับรู้
ตวักระตุน้ท่ีแตกต่างกนัของบุคคล ตลอดจนวธีิการซ้ือ นอกจากน้ีการคราดหวงัของบุคคลท่ีเก่ียวกบั
สถานะทางการเงินของบุคคลและสภาพเศรษฐกิจ 

โดยทัว่ไปยงัมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ แรงจูงใจในการซ้ือ และความทะเยอทะยาน / 
ความปรารถนาในการซ้ือดว้ย การซ้ือผลิตภณัฑแ์ละบริการในปัจจุบนัจะเป็นส่ิงท่ีเกิดจากการ
คาดคะเนสาํหรับอนาคตของบุคคล ดงันั้น การมองส่ิงท่ีเกิดข้ึนในอนาคตในแง่ดีหรือร้ายของบุคคล
จึงอาจเป็นปัจจยัท่ีสาํคญัท่ีสุดในการตดัสินใจซ้ือได ้การตดัสินใจซ้ือได ้การตดัสินใจซ้ือของบุคคล
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จะไดรั้บอิทธิพลมาจากการคาดคะเนถึงเงินไดท่ี้จะไดรั้บในอนาคตมากกวา่การมีเงินอยูแ่ลว้ใน
ปัจจุบนั 

 
ธุรกจิให้ความสนใจต่อแรงจูงใจ (Business Interest in Motives) 

    ในบางกรณีผูน้าํทางธุรกิจจะใหค้วามสนใจในแรงจูงใจของผูบ้ริโภคมากกวา่ความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภค ความตอ้งการอาจมีความสาํคญัสาํหรับการพฒันาและคิดคน้ผลิตภณัฑใ์หม่ แต่
แรงจูงใจจะเป็นตวัควบคุมการตดัสินใจประจาํวนัสาํหรับผูบ้ริโภคโดยเฉล่ีย การกระทาํของ
ผูบ้ริโภคในลกัษณะใดลกัษณะหน่ึงโดยเฉพาะเป็นผลมาจากแรงจูงใจไม่ใช่เกิดจากความตอ้งการ
ดงันั้น การศึกษาถึงการจูงใจของผูบ้ริโภคจึงเป็นการศึกษาถึงผลของการจูงใจผูบ้ริโภคท่ีมีต่อปัจจยั
ทางตลาด เช่น (1) ความภกัดีท่ีมีต่อร้านคา้และตราสินคา้ (2) การซ้ือแบบไม่ตั้งใจ (3) การเลือกซ้ือท่ี
เก่ียวกบัร้านคา้และตวัของผลิตภณัฑ ์และ (4) การสร้างแรงจูงใจโดยเฉพาะเพื่อเป็นการดึงดูดความ
สนใจของผูบ้ริโภคในรูปของการบรรจุภณัฑ์ การตั้งช่ือตราสินคา้ การโฆษณา การตั้งราคา และการ
จดัแสดงสินคา้ ณ จุดขาย เป็นตน้ นกัการตลาดจึงจาํเป็นตอ้งศึกษาถึงแรงจูงใจในการซ้ือของ
ผูบ้ริโภคเพื่อท่ีจะไดน้าํมาเป็นประโยชน์ในการส่งเสริมการตลาดของกิจการในแง่ของผลิตภณัฑท่ี์
ขาย หรือแมแ้ต่การสร้างส่ิงดึงดูดความสนใจใหมี้คนเขา้ร้านคา้ไดด้ว้ย 
 
แรงจูงใจซ้ือ 
ประเภทของแรงจูงใจซ้ือ  
1.  แรงจูงใจด้านอารมณ์ (Emotional Motives) เป็นแรงจูงใจใชค้วามรู้สึกในการตดัสินใจซ้ือ  
สาเหตุแห่งการซ้ือท่ีถือเป็นแรงจูงใจดา้นอารมณ์ไดแ้ก่ 
               1)    การตอบสนองประสาทสัมผสัทั้ง 5 ไดแ้ก่ การไดย้นิ การดมกล่ิน การมองเห็น การล้ิม
รส และการสัมผสั ตวัอยา่งเช่น การซ้ืออาหารโดยพิจารณาจากรสชาติของอาหาร (การล้ิมรส) การ
ซ้ือเคร่ืองนํ้าหอมจากต่างประเทศเน่ืองจากกล่ินหอมประทบัใจ (กล่ิน) 

  2)    การตอบสนองความกลวั เจา้ของรถยนตซ้ื์อสัญญานกนัขโมยมาติดตั้งในรถ ดว้ย
เหตุผลกลวัรถหาย ผูห้ญิงวยักลางคนซ้ือครีมบาํรุงผิวมาใชเ้พราะกลวัแก่  

  3)    ความตอ้งการความบนัเทิง การซ้ือเคร่ืองดนตรี การซ้ือตัว๋ชมคอนเสิร์ต  
  4)    ความตอ้งการใหส้ังคมยอมรับ การซ้ือโทรศพัทมื์อถือรุ่นเดียวกบัเพื่อนๆ ใน

หอ้งเรียน การสวมใส่เส่ือผา้แบรนดเ์นมของคนในสังคมไฮโซ 
  5)    ตอ้งการเอาชนะผูอ่ื้น การซ้ือรถยนตจ์ากค่ายยโุรป เพื่อใหดู้ดีกวา่เพื่อนร่วมงานซ่ึงใช้

รถจากประเทศญ่ีปุ่น 
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  6)    อ่ืนๆ เช่น ความอยากรู้อยากเห็น ความคิดริเร่ิม  
 
2.  แรงจูงใจด้านเหตุผล (Reasonable Motives) เป็นแรงจูงใจซ้ือท่ีผูบ้ริโภคมีการ

เปรียบเทียบผลดีผลเสียของการซ้ือ  
สาเหตุแห่งการซ้ือท่ีจดัวา่ผูซ้ื้อไดใ้ชเ้หตุผลในการซ้ือ ไดแ้ก่ 
 1)    ความสะดวกในการใชง้าน การซ้ือสินคา้ชนิดท่ีใหค้วามสะดวกต่อการใชง้าน เช่น 

เคร่ืองซกัผา้ เคร่ืองดูดฝุ่ น ถือเป็นการใชเ้หตุผลในการซ้ือ 
 2)    ความคุม้ค่าของสินคา้ สินคา้ท่ีซ้ือมาช่วยประหยดัตน้ทุน เช่น การซ้ือนํ้ามนัเบนซิน 91 

แทนการซ้ือเบนซิน 95 
 3)    ความสามารถในการใชง้านไดห้ลายอยา่ง การซ้ือกะทะไฟฟ้าเพื่อใชง้านในการทอด 

ตม้หรือแกงก็ได ้
 4)    ความเช่ือถือไดข้องสินคา้ การซ้ือสินคา้ท่ีมีการรับประกนัอายกุารใชง้านของสินคา้  
 5)    ความสามารถในการสร้างมูลค่าเพิ่ม การซ้ืออุปกรณ์สาํหรับทาํขนมเพื่อเปิดร้านขาย

ขนม การซ้ือคอมพิวเตอร์เพื่อใชส้าํหรับรับจา้งพิมพง์าน เป็นตน้ 
 6)    ความคงทนของสินคา้ การซ้ือจกัรยานตราจรเข ้เน่ืองจากตวัถงัรถมีความแขง็แรง 

ทนทาน  
 7)    ความประหยดั การซ้ือสินคา้ในช่วงท่ีมีการลดราคา สามารถประหยดัค่าใชจ่้ายได ้

หรือการเลือกซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าท่ีมีฉลากประหยดัไฟเบอร์หา้ ทาํใหป้ระหยดัไฟฟ้าได ้
 
3.  บริบทเกี่ยวกบัอุตสาหกรรมสมุนไพรในประเทศไทย 

  บรรพบุรุษไทยไดเ้ล็งเห็นความสาํคญัและตระหนกัในคุณค่าของสมุนไพรมานาน ตั้งแต่
อดีตจนถึงปัจจุบนั นอกจากจะมีการใชเ้ป็นยาท่ีมีคุณค่าต่อสุขภาพ (Healthy) แลว้ ยงัมีการนาํมาใช้
เป็นเคร่ืองสาํอาง (Cosmetic) เพื่อความงาม (Beauty) ดว้ยสมุนไพรท่ีนาํมาใชเ้ป็นเคร่ืองสาํอางมี
หลายชนิด เช่น ใบไม ้เปลือกไม ้ผลไม ้รากไม ้ซ่ึงการนาํสมุนไพรมาใชเ้พื่อความงามน้ีไม่ไดมุ้่งเนน้
เฉพาะความเช่ือวา่จะไดป้ระโยชน์เพียงอยา่งเดียว แต่มีการคาํนึงถึงความปลอดภยัและประสิทธิผล
ของผลิตภณัฑด์ว้ย จึงเป็นเหตุใหปั้จจุบนัน้ีมีการวิจยัและพฒันากนัอยา่งจริงจงัจะไดเ้ป็นท่ียอมรับ
ในตลาดโลก 
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อุตสาหกรรมสมุนไพรในประเทศไทย 
 สาํหรับสังคมไทยจะเห็นไดจ้ากวรรณคดีไทยแทบทุกเร่ืองกล่าวถึงการบาํรุงรักษาเรือนร่าง

ใหส้ะอาดใหผ้วิพรรณงดงาม ใหมี้กล่ินหอม เช่น ตาํนานเร่ืองจนัทร์เจา้ผมหอม หรือวรรณคดีไทย
เร่ืองสังขท์อง ตอนพระธิดาของทา้วสามลเลือกคู่ ก่อนวนัพิธีพวกนางจะตอ้งขดัสี ฉววีรรณ ดว้ยส้ม
มะขามแลว้ทาผวิดว้ยขมิ้น แต่ในปัจจุบนัสมุนไพรท่ีใชเ้พื่อความสวยงามถูกนาํมาแปรรูปเพื่อใชง้าน
ไดง่้ายและสะดวกมากข้ึน พืชสมุนไพรท่ีนิยมมาสกดัทาํผลิตภณัฑเ์พื่อความงามส่วนใหญ่จะอยูใ่น
พืชตระกลูขิง เช่น มะขามมีเอเอชเอ ลดรอยเห่ียวยน่ กาํจดัจุดด่างดาํลบรอยฝ้า เพิ่มความยดืหยุน่ ใบ
บวับกทาํใหเ้ซลลใ์ชอ้อกซิเจนไดดี้ข้ึน เม่ือเกิดแผลหรือรอยร้ิวรอยต่างๆ ทาํใหแ้ผลหายเร็ว และดูแล
เส้นผม และสรรพคุณทางยาจะเพิ่มการไหลเวยีนของเลือดรอบศีรษะและลดการอกัเสบ เป็นตน้ 

สังคมไทยกระแสต่ืนตวัจากผลิตภณัฑธ์รรมชาติทาํใหค้นเร่ิมเปล่ียนทศันคติและความเช่ือ
เก่ียวกบัการใชย้าแผนปัจจุบนัหรือยาเคมีในการดูแลรักษาความเจบ็ป่วย ประกอบกบัสภาพวกิฤติ
ทางเศรษฐกิจเป็นปัจจยัหน่ึงท่ีเป็นกระแสท่ีหนักลบัมานิยมพืชสมุนไพรอยา่งจริงจงั และทาํใหก้าร
พึ่งพาผลิตภณัฑย์าจากต่างประเทศลดนอ้ยลง 

หากมองยอ้นกลบัไปถึงการพฒันาของการใชส้มุนไพรสังคมไทย หลงัการเขา้มาของแพทย์
แผนปัจจุบนัจะเห็นวา่ การต่ืนตวัใชส้มุนไพรอยูเ่ป็นช่วงๆ เช่น ในสมยัรัชกาลท่ี 6 เราทิ้งภูมิความรู้
เก่ียวกบัสมุนไพรไปพอเกิดสงครามไม่มียาใช ้ก็มีการต่ืนตวัมาทาํวจิยัต่อ พอสงครามเลิก แลว้มีการ
ตั้งโรงงาน คนไทยก็ลืมการพฒันาสมุนไพรไปช่วงหน่ึง จนกระทัง่องคก์ารอนามยัโลกประกาศใหมี้
การสนบัสนุนใหน้าํการรักษาแบบพื้นบา้นและสมุนไพรเขา้สู่ระบบการบริการสาธารณสุข การ 
แพทยแ์ผนไทยจึงกลบัมาเป็นท่ีนิยมกนัอีกพกัหน่ึง แต่ก็ยงัไม่ประสบความสาํเร็จในการพฒันา
ผลิตภณัฑส์มุนไพร เม่ือดูจากภาพรวมอยา่งจริงจงัทาํใหท้ราบวา่ มีการนาํเขา้อาหารเสริมสุขภาพ
จากต่างประเทศปีละนบัหม่ืนลา้นบาท กระแสความต่ืนตวันั้นเป็นเพียงภาพลวงตาเท่านั้นเอง  
(ไทยประกนัชีวติ จาํกดั, 2545)  

ปัจจุบนัมีการนาํเขา้ผลิตภณัฑส์มุนไพรจากต่างประเทศเขา้มาจาํหน่ายดว้ยรูปลกัษณ์
น่าเช่ือถือและการโฆษณาท่ีกระจายไปทัว่ทาํใหอ้นาคตของสมุนไพรท่ีเดิมทีผลิตโดยชาวบา้น
มากกวา่อุตสาหกรรมก็ไม่สามารถเขา้สู่ตลาดโลกได ้เพราะฉะนั้นถา้จะผลกัดนัสมุนไพรไทยใหก้า้ว
ทนัในตลาดโลกหรือแข่งขนัในตลาดโลกไดน้ั้นยงัตอ้งอาศยักระแสเกาะติดไปกบักระแสโลกดว้ย
ยคุไอทีในปัจจุบนัน้ี 

ปัจจยัท่ีเป็นตวัสนบัสนุนการเติบโตของอุตสาหกรรมน้ีอีกปัจจยัหน่ึงท่ีสาํคญั คือ การ
ส่งเสริมการพฒันาจากการสนบัสนุนอยา่งจริงจงัจากภาครัฐ เน่ืองจากอุตสาหกรรมมีการขยายตวั
เพิ่มข้ึนเร่ือยๆ ทั้งตลาดภายในและต่างประเทศซ่ึงผลิตภณัฑส์มุนไพรไทยไม่วา่จะอยูใ่นรูปของยา
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สมุนไพร ผลิตภณัฑเ์คร่ืองเทศสมุนไพร สมุนไพร และสารสกดัจากสมุนไพรไทยในสายตาของ
ต่างชาติถือวา่ในปัจจุบนัน้ีเป็นสินคา้ท่ีไดม้าตรฐานและไดรั้บความนิยมจากต่างประเทศเพิ่มข้ึน 
เร่ือยๆ โดยเฉพาะทางดา้นสุขภาพและความงาม (Healthy and Beauty) ซ่ึงรวมถึงสปาไทยการนวด
แผนไทยไดรั้บการยอมรับจากต่างประเทศทั้งในคุณภาพ รูปแบบการบริการ ราคา และคุณสมบติั
พิเศษท่ีมีการบริการแบบไทยๆ อนุรักษค์วามเป็นไทยไวเ้ป็นอยา่งดีซ่ึงแตกต่างจากประเทศอ่ืนๆ ทาํ
ใหอุ้ตสาหกรรมน้ีขยายตวัไดอ้ยา่งรวดเร็ว อีกทั้งการเขา้มาลงทุนในอุตสาหกรรมน้ีไม่จาํเป็นตอ้งใช้
ทุนมากนกัและสินคา้เป็นสินคา้ท่ีใชใ้นชีวติประจาํวนัเพื่อสุขภาพและความงาม และยงัตอบรับ
กระแสนิยมจากธรรมชาติท่ีเป็นท่ีนิยมอยูใ่นตลาดสุขภาพและความงามในปัจจุบนัน้ี นอกจากน้ียงั
ส่ือถึงรสนิยมของผูบ้ริโภคไดเ้ป็นอยา่งดี ตลอดจนการเปิดใหบ้ริการสปาในโรงแรมต่างๆ ท่ี
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคทั้งในและต่างประเทศ 

โครงสร้างอุตสาหกรรมเคร่ืองสาํอางไทย ซ่ึงรวมทั้งเคร่ืองสาํอางสังเคราะห์และ
เคร่ืองสาํอางจากการสกดัจากสมุนไพรธรรมชาติ ผูผ้ลิตส่วนใหญ่เป็นสมาชิกของสมาคมผูผ้ลิต
เคร่ืองสาํอางไทยและสมาคมสบู่ไทย และการผลิตเพื่อจาํหน่ายภายในประเทศจะผลิตตามรูปแบบ
สีสัน คุณลกัษณะตามความตอ้งการของตลาด ตามแนวคิดของผูผ้ลิตเอง โดยรูปแบบ รูปลกัษณ์หรือ
คุณลกัษณะต่างๆ นั้นท่ีผลิตนั้นมาจากการทาํการวิจยัการตลาดในปัจจุบนัของผูผ้ลิตเอง ตามกระแส
นิยมของผูบ้ริโภคตลอดจนการผลิตตามคาํสั่งซ้ือของตวัแทนจาํหน่ายต่างๆ ภายในประเทศสาํหรับ
การส่งออกส่วนใหญ่จะผลิตตามรูปแบบหรือความตอ้งการในตลาดต่างประเทศท่ีผูผ้ลิต
ทาํการศึกษาขอ้มูลมาเองก็ดีหรือมาจากขอ้มูลท่ีไดรั้บการสนบัสนุนจากภาครัฐก็ดี 

นอกจากน้ียงัผลิตตามความตอ้งการของลูกคา้ต่างชาตินาํมาวา่จา้งใหผู้ผ้ลิตต่างๆ เสนอ
ราคารวมทั้งใหผู้ผ้ลิตตามประเทศต่างๆ ในทวปีเอเชียหรือใกลเ้คียงเสนอราคาดว้ย หลงัจาก
เปรียบเทียบราคา คุณภาพและเง่ือนไขต่างๆ ผูผ้ลิตเสนอใหแ้ลว้จึงตดัสินใจวา่จา้งผลิต การตลาดใน
ลกัษณะวา่จา้งการผลิตจากต่างชาติน้ีถือวา่เป็นตลาดท่ีมีสภาพการแข่งขนัสูงมาก ซ่ึงคู่แข่งสาํคญัก็
จะเป็น จีน อินเดีย และเวยีดนามพฒันาตวัเองเขา้มาเป็นคู่แข่งท่ีน่ากลวัสาํหรับไทยในปัจจุบนัน้ี 

กรรมวธีิการผลิตสินคา้ท่ีในประเทศซ่ึงมีราคาตํ่ากวา่สินคา้นาํเขา้ ส่วนใหญ่ยงัผลิตโดยกลุ่ม
แม่บา้นหรือผูท่ี้มีความเช่ียวชาญเฉพาะ เช่น เภสัชกรท่ีมีความรู้ในเร่ืองสมุนไพรพื้นบา้น เป็นตน้ 
และขั้นตอนการผลิตไม่ซบัซอ้นยุง่ยากเหมือนกบัสินคา้นาํเขา้ ส่วนใหญ่จะใชแ้รงงานฝีมือมากกวา่ 
และจะเป็นอุตสาหกรรมในครัวเรือนอยา่งผลิตภณัฑห์น่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑท่ี์กา้วไปเป็นท่ี
ยอมรับของตลาดโลกในปัจจุบนัโดยการสนบัสนุนผลกัดนัทางดา้นการตลาดจากหน่วยงานรัฐบาล 
แมว้า่โรงงานขนาดใหญ่ท่ีผลิตเพื่อส่งออกจะหนัมาใชเ้คร่ืองจกัรท่ีทนัสมยัแทนแรงงาน แต่การใช้
แรงงานฝีมือดา้นความรู้ตามภูมิปัญญาไทยยงัมีความสาํคญัอยูม่าก เน่ืองจากผลิตภณัฑ์น้ีมาจากภูมิ
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ปัญญาไทย เพราะฉะนั้นผลิตภณัฑส่์วนมากจะมาจากภูมิปัญญาชาวบา้นท่ีจดัตั้งข้ึนมาในแต่ละ
ตาํบลหรือธุรกิจครอบครัวท่ีทาํมาชา้นาน 

  จากกระแสนิยมธรรมชาติในปัจจุบนัในตลาดโลก และการสนบัสนุนจากภาครัฐบาลทาํ
ใหค้วามตอ้งการในตลาดและคู่แข่งมีปริมาณมากข้ึนการผลิตจึงตอ้งการปริมาณ คุณภาพเพิ่มมากข้ึน
ตลอดจนการรองรับความตอ้งการใหม่จากผูบ้ริโภคทั้งในและต่างประเทศ ผูผ้ลิตจึงจาํเป็นตอ้งใช้
เคร่ืองจกัรและเทคโนโลยท่ีีทนัสมยั มาทาํการผลิตเพื่อลดตน้ทุนในการผลิตจาํนวนมาก และเพื่อ
สร้างความมัน่ใจในคุณภาพใหก้บัผูบ้ริโภค และเพื่อปฏิบติัตามขอ้กาํหนดระเบียบต่างๆ จากภาครัฐ
ท่ีมีการควบคุมท่ีเขม้งวดข้ึนและจากหน่วยงานรับรองคุณภาพระดบัสากลในปัจจุบนัน้ี 

 
ทศิทางโรงงานผลติเคร่ืองส าอางสมุนไพรในประเทศ 
  สภาพการแข่งขนัในตลาด ผูป้ระกอบการทัว่ไปมีการปรับตวัใหเ้หมาะกบัความตอ้งการ

ผูบ้ริโภคและเพื่อความอยูร่อด โรงงานขนาดกลาง-เล็กของคนไทยจะผลิตสินคา้ท่ีมีเอกลกัษณ์โดด
เด่นต่างจากสินคา้ในทอ้งตลาด เพื่อจะหลีกเล่ียงการแข่งขนักบัสินคา้โรงงานผลิตขนาดใหญ่ท่ี
ไดเ้ปรียบ ทั้งแง่ตน้ทุนและการตลาด ซ่ึงเจาะตลาดแบบเฉพาะเจาะจงหรือท่ีเรียกวา่“นิชมาร์เก็ต” 
รวมทั้งสร้างตราสินคา้ของตนเอง ใหเ้ป็นท่ียอมรับ ทั้งในและต่างประเทศ 

นอกจากน้ี โรงงานผลิตเคร่ืองสาํอางสมุนไพรของคนไทยบางรายปรับกลยทุธ์หนัไป
รับจา้งผลิตสินคา้ส่งออกเพิ่มข้ึน พร้อมผลิตสินคา้ตนเองออกจาํหน่ายในต่างประเทศ ซ่ึงก็ไดรั้บการ
ยอมรับจากผูบ้ริโภคในต่างประเทศมากข้ึนเพราะผูบ้ริโภคเปล่ียนพฤติกรรม โดยจะเลือกซ้ือสินคา้ท่ี
คาํนึงถึงคุณภาพและราคา มากกวา่คาํนึงวา่จะตอ้งเป็นยีห่้อดงัๆ เหมือนอดีต 

จุดขายสาํคญัท่ีน่าจบัตามอง คือ การสร้างภาพลกัษณ์สินคา้ใหส้อดคลอ้งกบักระแสอนุรักษ์
ส่ิงแวดลอ้ม เดิมราคาเคร่ืองสาํอางสมุนไพรท่ีวางจาํหน่ายอยูใ่นเกณฑสู์ง โดยเฉพาะเคร่ืองสาํอาง
สมุนไพรนาํเขา้ กลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายจะเป็นผูบ้ริโภคระดบักลางข้ึนไป ส่วนใหญ่จะอยูใ่นวยัทาํ 
งาน แต่ปัจจุบนัผูป้ระกอบการพยายามขยายฐานลูกคา้เพื่อจบัตลาดกลุ่มวยัรุ่นเน่ืองจากเป็นกลุ่มท่ีมี
กาํลงัซ้ือสูงและต่อเน่ือง รวมทั้งมีการขยายตวัผลิตเคร่ืองสําอางสมุนไพรระดบัชาวบา้น หรือกลุ่ม
แม่บา้นต่างๆ เพิ่มข้ึนมากสินคา้เคร่ืองสาํอางสมุนไพรกลุ่มน้ี ราคาไม่แพงเม่ือเทียบกบัเคร่ืองสาํอาง
สมุนไพรนาํเขา้ ทาํใหไ้ดรั้บการตอบรับผูบ้ริโภคเพิ่มข้ึนมาก อีกทั้งความนิยมของสถานเสริมความ
งามดา้นสมุนไพรท่ีเปิดตวัเพิ่มข้ึนมากในปัจจุบนัน้ี 
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ประเภทผลติภัณฑ์ธุรกจิเกีย่วเน่ืองสนับสนุนการส่งออกผลติภัณฑ์ของสมุนไพรไทย 
 มูลค่าในการส่งออกจะเป็นเพียงแต่การส่งออกเคร่ืองเทศ สมุนไพร และสารสกดัจาก

สมุนไพร ซ่ึงนบัวา่ยงัอยูใ่นเกณฑต์ํ่าเม่ือเทียบกบัการส่งออกสินคา้สาํคญัอ่ืนๆ แต่จะเห็นไดว้า่การ
ส่งออกผลิตภณัฑเ์คร่ืองเทศและสมุนไพรยงัแฝงอยูใ่นหลายสินคา้ ไดแ้ก่ ธุรกิจภตัตาคาร/
ร้านอาหารไทยความนิยมอาหารไทย ซ่ึงถือวา่เป็นอาหารจากธรรมชาติท่ีอุดมไปดว้ยเคร่ืองเทศและ
สมุนไพร ทาํใหธุ้รกิจร้านอาหารและภตัตาคารไทยในต่างประเทศอยูใ่นยคุเฟ่ืองฟู ซ่ึงส่งเสริมการ
ส่งออกสินคา้ประเภทวตัถุดิบสาํหรับการประกอบอาหารหลากหลายประเภท โดยเฉพาะเคร่ืองแกง
สาํเร็จรูปและเคร่ืองปรุงรส ธุรกิจนวดแผนโบราณและธุรกิจสปา ความนิยมในเร่ืองการนวดแผน
โบราณและสปา ซ่ึงตอ้งมีการใชลู้กประคบ และนํ้ามนัหอมระเหยท่ีทาํจากสมุนไพรนานาชนิด
เคร่ืองสาํอางจากสมุนไพร และเคร่ืองด่ืมสมุนไพรเพื่อสุขภาพ ซ่ึงสินคา้เหล่าน้ีสามารถนาํเงิน
มหาศาลเขา้ประเทศ ผลิตภณัฑส์มุนไพรท่ีมีแนวโนม้สดใสทั้งตลาดในประเทศและตลาดส่งออก
ไดแ้ก่ ยาสมุนไพร ลูกประคบและนํ้ามนัหอมระเหยในธุรกิจนวดแผนโบราณ เคร่ืองสาํอาง
สมุนไพร อาหารเสริมสุขภาพจากสมุนไพร และเคร่ืองด่ืมสมุนไพร ซ่ึงมีรายละเอียดดงัน้ี 

 
ผลติภัณฑ์เคร่ืองส าอางสมุนไพร 

  หมายถึง เคร่ืองสาํอางท่ีมีส่วนผสมของสมุนไพร หรือสารท่ีไดจ้ากสมุนไพร หรือสารจาก
ธรรมชาติ ซ่ึงแบ่งออกเป็น 3 กลุ่มใหญ่ๆ ไดแ้ก่ 
        1)    เคร่ืองสาํอางท่ีมีส่วนผสมของสมุนไพรลว้นๆ ส่วนใหญ่เป็นเคร่ืองสาํอางท่ีไดจ้ากพืช
และวตัถุดิบท่ีเกิดข้ึนตามธรรมชาตินาํมาบดผสมกนั ท่ีมีจาํหน่ายมกัอยูใ่นรูปลกัษณะเป็นผง 

 2)    เคร่ืองสาํอางท่ีมีส่วนผสมของสมุนไพรบางส่วน ส่วนใหญ่เป็นเคร่ืองสาํอางท่ีผลิต
ตามกรรมวธีิใหม่ โดยมีเคมีภณัฑเ์ป็นส่วนผสม และเติมสมุนไพรหรือวตัถุดิบจากธรรมชาติลงไป
เป็นสาระสาํคญั 

 3)    เคร่ืองสาํอางท่ีมีส่วนผสมของสารสกดัจากสมุนไพร หรือสารท่ีไดจ้ากธรรมชาติ เช่น 
การผสมนาํมนัหอมระเหยชนิดต่าง ๆ ลงในเคร่ืองสาํอาง อยา่งเช่น เคร่ืองสาํอางท่ีมีส่วนผสมของ
สารสกดัจากมะขามเป็นตน้ 
  ผูป้ระกอบการตระหนกัดีวา่สารสกดัจากสมุนไพรจะมีคุณภาพดี จะตอ้งมาจากวตัถุดิบ
สมุนไพรท่ีมีคุณภาพดีดว้ย ผูผ้ลิตเคร่ืองสาํอางจากสมุนไพรจึงคาํนึงถึงเร่ืองสาํคญัน้ี หากผลิตเป็น
อุตสาหกรรมในครัวเรือน ผูผ้ลิตเคร่ืองสาํอางจะตอ้งเลือกวตัถุดิบสมุนไพรท่ีมีคุณภาพดี โดยดูจาก
รูปร่าง ลกัษณะ สี กล่ิน และความสะอาด ซ่ึงความรู้ส่วนหน่ึงตกทอดมาจากต่อ ๆ กนัมาตั้งแต่
โบราณ ส่วนหน่ึงก็เป็นความรู้ท่ีมีการพฒันาและการศึกษาเพิ่มเติม เพื่อไปปรับใชต้ามความ
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เหมาะสม ส่วนในการผลิตในเชิงอุตสาหกรรมนั้น จาํเป็นตอ้งมีการควบคุมคุณภาพทั้งวตัถุดิบและ
สารสกดัจากสมุนไพรท่ีนาํมา เตรียมเป็นผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพรท่ีมีคุณภาพดี 
 จะเห็นไดว้า่การนาํสารสกดัจากสมุนไพรมาผสมในผลิตภณัฑไ์ดถู้กตอ้งตามขอ้กาํหนด
มาตรฐานการผลิต เพื่อใหไ้ดผ้ลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพดีนั้นเป็นเร่ืองท่ียุง่ยากพอสมควร เพราะจะตอ้งรู้
ถึงเร่ืองความเขม้ขน้ของสาระสาํคญั ประโยชน์ของสารสกดัจากสมุนไพรเป็นอยา่งดีแลว้จะตอ้งมี
การวจิยัท่ีดี เพื่อสามารถควบคุมคุณภาพของสารสกดัและผลิตภณัฑใ์หมี้ประสิทธิภาพท่ีดีคงตวั
สมํ่าเสมอ  
 ปัญหาท่ีพบบ่อยของผูป้ระกอบการและตอ้งแกไ้ข คือ ปัญหาความไม่สมํ่าเสมอและความ
เขม้ขน้ของปริมาณสาระสาํคญัในสารสกดัจากสมุนไพรซ่ึงมีการผนัแปรได ้สาเหตุจากแหล่งกาํเนิด
จากพนัธ์ จากอาย ุจากสภาพการรักษา หรือสาเหตุอ่ืนๆ แต่หากผูผ้ลิตไดด้าํเนินการตามหลกัเกณฑ์
ในการควบคุมคุณภาพตามหลกัการควบคุมท่ีดีตามหลกัสากลทัว่ ๆ ไปท่ีมีการยอมรับทัว่โลกก็จะ
ช่วยใหปั้ญหาต่างๆ ลดลง และสามารถพฒันาคุณภาพของผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพรไทยเพื่อการ
แข่งขนัในตลาดโลกได ้

 
ยาสมุนไพร 

ในปัจจุบนักาํลงัไดรั้บความนิยมอยา่งมาก เน่ืองจากมีผลขา้งเคียงนอ้ยมากในขณะท่ียาแผน 
ปัจจุบนัเป็นผลิตภณัฑท์างเคมีท่ีมีผลขา้งเคียงค่อนขา้งมาก และปริมาณสารตกคา้งในร่างกายสูง 
นอกจากน้ี การใชย้าสมุนไพรในการรักษาสุขภาพยงัเป็นการลดค่าใชจ่้ายเร่ืองยาสาํหรับคนไทยอีก
ดว้ย ซ่ึงในปัจจุบนัรัฐบาลมีการส่งเสริมใหบ้ริโภคสมุนไพรเพื่อป้องกนัและรักษาสุขภาพใหแ้ขง็ 
แรง อีกทั้งยงัเป็นการลดการนาํเขา้ยาจากต่างประเทศ 

 
อาหารเสริมสุขภาพจากเคร่ืองเทศและสมุนไพร 

ตลาดอาหารเสริมสุขภาพจากสมุนไพรมีแนวโนม้เติบโตอยา่งต่อเน่ือง เน่ืองจากกระแสการ
รักษาสุขภาพใหแ้ขง็แรง รวมทั้งเทคโนโลยใีนการคิดคน้เพื่อสกดัสารท่ีมีคุณภาพต่างๆ จาก
เคร่ืองเทศและสมุนไพรมีความกา้วหนา้ไปอยา่งมาก โดยเฉพาะในประเทศท่ีพฒันาแลว้ 

          
เคร่ืองดื่มสมุนไพร 
  คนไทยมีความต่ืนตวัในเร่ืองสุขภาพมากข้ึน โดยเคร่ืองด่ืมสมุนไพรนบัวา่เป็นสินคา้ท่ีเป็น
ท่ีนิยมประเภทหน่ึง ตลาดเคร่ืองด่ืมสมุนไพรยงัคงขยายตวัอยา่งต่อเน่ือง ในปัจจุบนัมีผูป้ระกอบการ
ในธุรกิจเคร่ืองด่ืมสมุนไพรมากมาย โดยส่วนใหญ่เป็นผูป้ระกอบการระดบัทอ้งถ่ินท่ีมีการผลิตใน
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ลกัษณะอุตสาหกรรมครัวเรือน นอกจากน้ีในปัจจุบนัมีการส่งออกเคร่ืองด่ืมสมุนไพรไปจาํหน่าย
ต่างประเทศในลกัษณะของชาสมุนไพร ซ่ึงไดรั้บความนิยมอยา่งมากและมีแนวโนม้ในการขยายตวั
อยูใ่นเกณฑดี์ (ศูนยว์จิยักสิกรไทย, 2547) 
 
สมุนไพรไทยประเภท เวชส าอาง 

เวชสาํอาง (Cosmeceuticals) เป็นผลิตภณัฑท่ี์รวมคุณสมบติัเคร่ืองสาํอางและ/หรือยาไว้
ดว้ยกนั นบัเป็นผลิตภณัฑป์ระเภทใหม่วงการอุตสาหกรรมเคร่ืองสาํอาง ปัจจุบนัผูบ้ริโภคนิยม
ผลิตภณัฑเ์วชสาํอางมากข้ึน ทาํใหผ้ลิตภณัฑเ์วชสาํอางมีแนวโนม้เติบโตอยา่งรวดเร็ว โดยเฉพาะ
ผลิตภณัฑเ์วชสาํอางธรรมชาติ (Natural Cosmeceuticals) ซ่ึงเป็นผลิตภณัฑท่ี์ตอ้งไม่มีส่วนผสม เช่น 
กล่ิน สี สารปรุงแต่ง สารท่ีทาํใหค้งสภาพ ตวัทาํละลาย เป็นตน้ ท่ีเป็นสารสังเคราะห์รวมทั้งยงัตอ้ง
ไม่มีการฉายรังสี ไม่มีการใชว้ตัถุดิบปนเป้ือนหรือตดัแต่งพนัธุกรรม และไม่ใชส้ัตวท์ดลอง การใช้
สัตวท์ดลอง วตัถุประสงคเ์พื่อทดสอบประสิทธิภาพ และอาการแพ ้ท่ีเกิดจากการใชผ้ลิตภณัฑ์
เคร่ืองสาํอางท่ีผลิตข้ึนใหม่ 

ปัจจุบนัผลิตภณัฑเ์วชสาํอางท่ีไดรั้บความนิยมมาก คือ ผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบัผวิโดยเฉพาะ
สรรพคุณป้องกนัความเห่ียวยน่ ผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบัเส้นผม และผลิตภณัฑน์ํ้ามนัหอมระเหย ซ่ึงฉลาก
ผลิตภณัฑ์ จะระบุถึงวตัถุดิบจากธรรมชาติ รวมถึงสรรพคุณชดัเจนส่ิงท่ีเป็นขอ้จาํกดั หรือปัจจยัพึง
ระวงัอยา่งมาก เลือกใชว้ตัถุดิบธรรมชาติประเภทใดก็ตาม คือ ความเพียงพอและสมํ่าเสมอ ทั้งในแง่
ปริมาณ คุณภาพ ราคา และความปลอดภยัผูบ้ริโภค ซ่ึงหมายถึงสมุนไพรท่ีเลือกใชเ้ป็นวตัถุดิบธุรกิจ
เวชสาํอาง ตอ้งมีคุณสมบติัท่ีกล่าวมาครบถว้น 

อยา่งไรก็ตาม การพึ่งเทคโนโลยชีีวภาพ รวมทั้งการวจิยัและพฒันาต่อเน่ือง จะเป็นปัจจยั
สาํคญัมากท่ีทาํใหข้อ้จาํกดัธุรกิจเวชสาํอางเหล่าน้ีลดลงได ้แต่ผูผ้ลิตเวชสาํอางมีการระวงัการใช้
ผลิตภณัฑต์ดัแต่งพนัธุกรรมเป็นวตัถุดิบ เน่ืองจากปัจจุบนัมีขอ้บงัคบัขอ้มูลฉลากสินคา้ท่ีตอ้งระบุ
ส่วนผสมผลิตภณัฑว์า่มีการปนเป้ือนผลิตภณัฑ์ตดัแต่งพนัธุกรรมหรือไม่ 

ปัจจุบนั ผูผ้ลิตเวชสาํอางไทยเร่ิมรุกตลาดต่างประเทศมากข้ึน โดยเนน้ใชส่้วนผสม
การตลาด (Marketing Mix) คือ ผลิตภณัฑแ์ละสถานท่ีจาํหน่าย โดยเพิ่มสูตรผสมสมุนไพรใหม่ๆ
ผสมผสานวตัถุดิบทั้งในประเทศ และนาํเขา้จากต่างประเทศ 

การปรับสูตรส่วนผสมใหม่ๆ ในเคร่ืองสาํอาง ซ่ึงเป็นแนวทางแกปั้ญหาไม่รู้จกัสมุนไพร
ไทย ส่วนจุดแขง็ผลิตผลิตภณัฑเ์วชสาํอางของไทย คือ สมุนไพรท่ีใชเ้ป็นวตัถุดิบส่วนใหญ่เป็นท่ี
รู้จกัและยอมรับสรรพคุณของคนไทยอยูแ่ลว้การประชาสัมพนัธ์ในต่างประเทศ แมช้าวต่างชาติจะ
ยงัไม่รู้จกัสรรพคุณสมุนไพรไทยกวา้งขวางแต่ก็เป็นจุดเด่นสร้างความแตกต่างผลิตภณัฑเ์วชสาํอาง
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ไทย เน่ืองจากใชส้มุนไพรใหม่ๆ และแปลกๆ โดยเฉพาะสมุนไพรพื้นบา้น ท่ียงัไม่เป็นท่ีรู้จกัมาก
นกัสาํหรับชาวต่างประเทศ 

โดยศึกษาคน้ควา้และวจิยัสรรพคุณอา้งอิงไดท้างวทิยาศาสตร์ เป็นการยกระดบัมาตรฐาน
เคร่ืองสาํอางสมุนไพรไทยใหสู้งข้ึน เป็นท่ียอมรับวงกวา้งและสร้างช่องทางจาํหน่ายผา่นบริษทั
จาํหน่ายเคร่ืองสาํอางแต่ละประเทศยงัตอ้งเจรจาหาคู่คา้ใหม่ๆ จากการเปิดตวังานแสดงสินคา้
นานาชาติ ตลาดต่างประเทศท่ีน่าสนใจปัจจุบนั จะเป็นตลาดเอเชีย ไดแ้ก่ ญ่ีปุ่น ฮ่องกง อินเดีย
สิงคโปร์ และประเทศยา่นตะวนัออกกลาง 

 เป้าหมายขยายตลาดเวชสาํอางไทยระยะต่อไป ไดแ้ก่ แอฟริกาใต ้สหรัฐฯ และยโุรป
ผูบ้ริโภคเคร่ืองสาํอางตลาดเหล่าน้ี นิยมผลิตภณัฑเ์วชสาํอางเพิ่มข้ึน สอดรับกระแสรักษสุ์ขภาพท่ี
กาํลงัแพร่กระจายทัว่โลก 

จากการคน้พบแก็สธรรมชาติและแก็สธรรมชาติเหลวในอ่าวไทย ทาํใหลู่้ทางท่ีจะพฒันา
สมุนไพรเพื่อการส่งออกในรูปสารบริสุทธ์ิอนัเป็นท่ีตอ้งการของตลาดต่างประเทศ แต่เน่ืองจากตวั
ทาํลาย (SOLVENT) ท่ีใชใ้นการสกดัสารบริสุทธ์ิส่วนใหญ่จะเป็นผลผลิตจากอุตสาหกรรมเคมี
ทั้งส้ิน ซ่ึงสามารถพฒันาจากแก็สธรรมชาติได ้

แต่การส่งออกสมุนไพรในรูปสารบริสุทธ์ิลู่ทางยงัอีกระยะยาวเน่ืองจากตอ้งอาศยั
เทคโนโลยจีากประเทศท่ีพฒันาแลว้ ซ่ึงเทคนิคเหล่าน้ีเป็นความลบั เพราะฉะนั้นน่าจะเบนเขม็ไป
ส่งเสริมการลงทุนต่างประเทศมาลงทุนในประเทศมากกวา่ ซ่ึงประเทศท่ีเป็นผูส่้งออกสารสกดั
บริสุทธ์ิท่ีสาํคญัของโลก ไดแ้ก่ เยอรมนั สหรัฐอเมริกา เนเธอร์แลนด์ สวติเซอร์แลนด์ ฝร่ังเศส จีน
อินเดีย อิตาลี และแคนาดา สาํหรับประเทศท่ีกาํลงัพฒันาในทวปีเอเชีย ไดแ้ก่ จีน อินโดนีเซีย
ฟิลิปปินส์และอินเดีย ในกรณีของอินเดียท่ีจดัวา่เป็นประเทศท่ีส่งออกสารสกดับริสุทธ์ิรายใหญ่ของ
โลก ถา้ดูจากภูมิประเทศและภูมิอากาศแลว้คลา้ยกบัประเทศไทยมาก แต่อินเดียริเร่ิมพฒันา
สมุนไพรมาใชใ้นอุตสาหกรรมยามานานแลว้ 

สาเหตุหลกัท่ีประเทศไทยมีการนาํเขา้วตัถุดิบประเภทสารสกดัเพื่อผลิตภณัฑ์เคร่ืองสาํอาง 
ซ่ึงการนาํสารจากธรรมชาติมาใชท้างเคร่ืองสาํอางมี 2 ลกัษณะใหญ่ คือ 
             1. นาํมาใชเ้ป็นสารทาํหนา้ท่ีต่างๆ เพื่อใหผ้ลิตภณัฑรู์ปแบบตามตอ้งการ เช่น สารลดแรงตึง
ผวิซ่ึงส่วนใหญ่ไดจ้ากซาโปนิน กรดไขมนัในพืชนาํมาดดัแปลงโครงสร้างเพื่อใชเ้ป็นสารลดแรงตึง
ผวิ สารอิมอลเลียนต ์สารปรับสภาพผวิและผม เป็นตน้ สารช่วยเพิ่มความหนืด เช่น กมั (Gum) มิว
ซิเลจ (Mucilage) สารพอลิแซ็กคาไรท ์(Polysaccharide) เป็นตน้ สารแต่งสี จากขมิ้น คาํฝอย สีแดง
จากคาํแสด กระเจ๊ียบ ฝาง สีนํ้าเงินหรือม่วงจากดอกอญัชนั คราม เป็นตน้ สารแต่งกล่ิน ไดแ้ก่ 
นํ้ามนัหอมระเหยต่างๆ ท่ีสกดัจากดอกไม ้เป็นตน้ 
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2. นาํมาใชเ้ป็นองคป์ระกอบในตาํรับ เพื่อทาํใหผ้ลิตภณัฑ์มีสมบติัหรือฤทธ์ิตามตอ้งการ 
เช่น สารมอยส์เจอไรเซอร์ (Moisturizer) พอลิแซกส์คาไรด์ กรดอะมิโน วติามิน แร่ธาตุ เป็นตน้ อิ
มอลเลียนตจ์ากนํ้ามนัพืชและไขมนัจากพืชหรือสัตว ์ตลอดจนสารท่ีเป็นองคป์ระกอบในพืช ซ่ึงเป็น
ก่ึงยาก่ึงเคร่ืองสาํอาง เช่น แอลคาลอยด ์ไกลโคไซด ์ฟลาโวนอยด์ หรือแทนนิน เป็นตน้
องคป์ระกอบเหล่าน้ีมีโครงสร้างทางเคมีซ่ึงมีฤทธ์ิต่อร่างกายในแง่ต่างๆ เช่น ฝาดสมานแผล ฆ่าเช้ือ
โลก ตน้อกัเสบ ตา้นอนุมูลอิสระเป็นตน้ ส่ิงเหล่าน้ีอาจนาํมาใชโ้ดยตรงหรือสกดัเอาสาระสาํคญัจาก
ธรรมชาติซ่ึงนาํมาใชใ้นเคร่ืองสาํอาง ซ่ึงสาเหตุสาํคญัในการนาํเขา้ก็มาจากประเทศยงัไม่สามารถทาํ
การสกดัเองได ้จึงมีการนาํเขา้สารสกดับางชนิดมาจากต่างประเทศเน่ืองจากระบบเทคโนโลยแีละ
เคร่ืองมือท่ียงัไม่ทนัสมยัพอประกอบกบัตน้ทุนท่ีมูลค่าสูงจึงยงัไม่มีผูป้ระกอบใดทาํการสกดัเองได ้
4.   สถานการณ์การตลาดผลติภัณฑ์สบู่สมุนไพรในประเทศไทย  
 ปัจจุบนัมีการต่ืนตวัในการใชส้มุนไพรกนัมากข้ึนไม่วา่จะเป็นทางดา้นการรักษาโรคต่างๆ 
ดา้นเสริมความงาม บาํรุงเส้นผม บาํรุงผวิพรรณและอ่ืนๆ อีกมากมาย เราจึงเห็นผลิตภณัฑต่์างๆ ท่ี
ผสานสมุนไพรนานาชนิดวางขายมากมาย มีการทุ่มเงินในการโฆษณาทางส่ือต่างๆ ไม่วา่จะเป็น
โทรทศัน์ วทิย ุหนงัสือพิมพ ์นิตยสารต่างๆ รวมทั้งการ ลด แลก แจก แถมอีกมากมาย บางชนิดอาจ
มีการอวดสรรพคุณวา่สามารถรักษาโรคต่างๆ ได ้หรือทาํใหรู้ปร่างทรวดทรงสวยงาม บาํรุง
ผวิพรรณใหเ้ปล่งปลัง่เป็นตน้  
 สบู่และแชมพสูมุนไพรก็เป็นผลิตภณัฑอี์กชนิดหน่ึงท่ีกาํลงัเป็นท่ีนิยมของผูบ้ริโภค จึงทาํ
ใหมี้ราคาค่อนขา้งแพง โดยเฉพาะสบู่สมุนไพรกอ้นหน่ึงราคาประมาณ 70- 90 บาท ทั้งท่ีสมุนไพรท่ี
ใชผ้สมอยูร่าคาก็ไม่แพงเท่าใดนกั ในอดีตสบู่จากไขสัตวแ์ละข้ีเถา้ไมเ้พื่อใชเ้องในครัวเรือน แต่ใน
ปัจจุบนัมีการผลิตสบู่จากสารท่ีไดจ้ากการสังเคราะห์และยงัมีการเติมเพิ่มความสามารถในการทาํ
ความสะอาด ไขมนั นํ้าหอม สี วตัถุกนัเสีย และสารทาํลายเช้ือโรคขนาด และลกัษณะของสบู่
สมุนไพรก็เหมือนกบัสบู่ทัว่ไป ส่วนใหญ่จะผสมสมุนไพรหลายชนิด เช่น กานพลู จนัเทศ อบเชย  
กาแฟ ชา หม่อน มะกรูด สาหร่าย ตะไคร้ ขา้วหอมมะลิ งาขาว งาดาํ กระเจ๊ียบ ดอกคาํฝอย ดอก
เก๊กฮวย ฯลฯ  การนาํสมุนไพรมาผสมในสบู่นั้น ทางดา้นผูผ้ลิตจะตอ้งระมดัระวงัอยา่งยิ่ง โดย 
เฉพาะเร่ืองความสะอาด เน่ืองจากตอ้งผา่นขั้นตอนการสกดัแยกสารท่ีตอ้งการในสมุนไพรแต่ละตวั
ออกมาก่อนนาํไปใชแ้ละยงัมีขอ้จาํกดัอ่ืนอีกหลายอยา่ง เช่น สารธรรมชาติไม่คงตวั สลายตวัไดง่้าย
ในระยะยาวอนัสั้น ความคงตวัของสารธรรมชาติท่ีสกดัไดข้ึ้นอยูก่บัชนิดของสมุนไพร อาย ุ ช่วง 
เวลาการเก็บ วธีิการสกดั การเตรียมการสกดัก่อนนาํมาผลิต รวมทั้งปฏิกิริยาระหวา่งสารสกดันั้นกบั
สารเคมีตวัอ่ืนในตาํรับสารสกดัจากธรรมชาติสามารถทาํใหบ้ริสุทธ์ิไดย้ากและมีโอกาสปนเป้ือน
จุลินทรียไ์ดม้ากกวา่สารท่ีไดจ้ากการสังเคราะห์ และสารธรรมชาติบางชนิดมีกล่ินเฉพาะตวัซ่ึงกลบ
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ไดย้าก จากเหตุผลเหล่าน้ีทาํใหก้ารผลิตเคร่ืองสาํอางจากสมุนไพรมีความยุง่ยากซบัซอ้น ซ่ึงหาก
ผูผ้ลิต ผลิตสินคา้ไม่ถูกสุขลกัษณะ รวมทั้งใชภ้าชนะไม่เหมาะสมกบัผลิตภณัฑ ์อาจทาํใหเ้คร่ืองสาํ 
อางเกิดการเส่ือมคุณภาพหรือไม่ปลอดภยัต่อผูบ้ริโภคได ้ดงันั้นควรเลือกใชส้บู่ใหเ้หมาะสมกบั
สภาพผวิซ่ึงมีขอ้ควรระวงัดงัน้ี (มูลนิธิสุขภาพไทย, ม.ป.ป) 

1.  เลือกสบู่ใหต้รงกบัความตอ้งการ เช่น เลือกตามสภาพผวิและอวยัวะท่ีใช ้เช่น ถา้เป็น
ผวิหนา้ควรใชส้บู่อ่อนท่ีสุดและเป็นสบู่ท่ีไม่ใส่สารฆ่าเช้ือ หากผวิแหง้ไม่ควรลา้งหนา้บ่อย เพราะ
จะยิง่ทาํใหผ้วิหนา้แหง้ยิง่ข้ึนและหากเป็นผวิมนั ควรเลือกใชเ้คร่ืองสาํอางท่ีมีส่วนผสมของนํ้ามนั
นอ้ยซ่ึงผูบ้ริโภคสามารถเลือกซ้ือไดจ้ากซ้ือประเภทของผลิตภณัฑ ์

2. เลือกสบู่จากผูผ้ลิตท่ีน่าเช่ือถือได ้มีระบบการผลิตท่ีทนัสมยั มีระบบควบคุมและ
รับรองคุณภาพ 

3. เลือกสบู่ท่ีมีฉลากภาษาไทยบอกประเภทผลิตภณัฑ ์ส่วนประกอบท่ีสาํคญั ขอ้แนะนาํ
การใช ้วนั เดือน ปีท่ีผลิต ฯลฯ 

4. เลือกสบู่ท่ีมีลกัษณะดี ภาชนะบรรจุไม่แตกหกั เก่า หรือฉีกขาด 
5. เม่ือใชส้บู่แลว้เกิดอาการแพ ้เช่น มีผืน่แดง คนั ควรหยดุใชท่ี้กล่าวมาขา้งตน้น้ี 

 
 ข้อแนะน าเพิม่เติมส าหรับการเลอืกซ้ือสบู่สมุนไพร มีดงัน้ี   

1.  สรรพคุณท่ีระบุไวใ้นผลิตภณัฑน์ั้นเป็นจริงดงัคาํอวดอา้งหรือไม่ เพราะสรรพคุณท่ี
ระบุเป็นสรรพคุณของสมุนไพรท่ีตอ้งมีวธีิใชเ้ฉพาะท่ีแลกการจะสกดัเอาสารออกฤทธ์ิจากสมุนไพร
นั้นมาใชป้ระโยชน์เป็นไปไดห้รือไม่ และมีผลทาํใหผ้วิพรรณดีข้ึนจริงหรือไม่ 

2. ราคาของสบู่สมุนไพรค่อนขา้งแพงเม่ือเทียบกบัสบู่ทัว่ไป ซ่ึงหากจะเลือกใชส้บู่
สมุนไพรควรคาํนึงถึงความคุม้ค่าดว้ย 

3. การเลือกใชส้บู่สมุนไพร ผูใ้ชย้งัตอ้งระมดัระวงัในเร่ืองความปลอดภยัของผิวดว้ย
เน่ืองจากผูผ้ลิตใชว้ธีิการผลิตแบบอุตสาหกรรมในครัวเรือนไม่ไดใ้ชเ้คร่ืองจกัรกล หากผูผ้ลิตขาด
ความระมดัระวงัในการเลือกวตัถุดิบ หรือความสะอาดในขบวนการผลิต ก็อาจทาํใหส้บู่นั้นไม่มี
คุณภาพ หรืออาจเป็นอนัตรายต่อผูใ้ชไ้ด ้นอกจากน้ียงัตอ้งระวงัเม่ือใชก้บัผวิหนา้ซ่ึงมีความอ่อนบาง
ดว้ยเพราะช้ินส่วนของสมุนไพรอาจขดู ขดัผิวหนา้จนเกิดร้ิวรอย ทาํใหผ้วิเห่ียวยน่ก่อนวยัได ้

รัฐบาลส่งเสริมสนบัสนุนสินคา้ OTOP โดยจดักิจกรรมออกร้านแสดงสินคา้และจดัทาํ 
Website เพื่อเป็นการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผลิตภณัฑใ์หรู้้จกัอยา่งแพร่หลายมากยิง่ข้ึน 
 ผลิตภณัฑส์มุนไพรไดรั้บการสนบัสนุนเป็นอยา่งดีจากรัฐบาล โดยกระทรวงสาธารณสุข
วางยทุธศาสตร์การพฒันาสมุนไพรอยา่งครบวงจรและประกาศนโยบายเพื่อดาํเนินการเชิงรุก วาง

http://www.thaihof.org/
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ยทุธ์ศาสตร์ในการพฒันาสมุนไพรไทยใหเ้ป็นผลิตภณัฑเ์ศรษฐกิจของชาติ โดยมัน่ใจวา่ผลิตภณัฑ์
สมุนไพรไทยจะไดก้ารยอมรับจากต่างประเทศ เพียงแต่จะตอ้งเพิ่มคุณภาพและหาความตอ้งการท่ี
แทจ้ริงของตลาดโลกใหไ้ด ้ ในส่วนของกรมวทิยาศาสตร์การแพทยอ์ยูร่ะหวา่งยกระดบัสถาบนัวจิยั
สมุนไพรใหเ้ป็นสถาบนัสมุนไพรแห่งชาติ  เพื่อเป็นศูนยก์ลางในการพฒันา ตรวจสอบ และควบคุม
คุณภาพ สมุนไพรของประเทศ ขณะเดียวกนัเตรียมออกเคร่ืองรับรองคุณภาพสมุนไพรท่ีผา่นเกณฑ์
มาตรฐาน ทั้งน้ีหากประเทศไทยสามารถพฒันาผลิตภณัฑ์สมุนไพรเจาะเขา้ตลาดโลกไดก้็จะ
สามารถสร้างรายไดเ้ขา้ประเทศไดอี้กเป็นจาํนวนมาก 
 การเจริญเติบโตของยอดขายรวมผลิตภณัฑท์ั้งหมด แนวโนม้ธุรกิจทางดา้นสมุนไพรดว้ย
การขยายตวัของธุรกิจการท่องเท่ียวของประเทศทายเร่ิมมีแนวโนม้ดีข้ึน การแข่งขนัดา้นคุณภาพ
และช่ือเสียง ดงันั้นธุรกิจการผลิตสบู่และเคร่ืองสาํอางจากธรรมชาติจึงมีโอกาสในการขยายตลาด
เพิ่มข้ึน 
 จากอตัราการขยายตวัของธุรกิจเพื่อสุขภาพและความงามท่ีมีแนวโนม้ดีข้ึน สถานบริการ
โฮเตล็และรีสอร์ตสปา (Hotel & Resort Spa) มีมูลค่าการตลาดปีละไม่ตํ่ากวา่ 20,000 ลา้นบาท
นอกจากธุรกิจสปาจะเติบโตแลว้ยงัส่งผลใหธุ้รกิจต่อเน่ือง อาทิ ผลิตภณัฑเ์พื่อการบาํรุงและบาํบดั  
ผลิตภณัฑอ์โรมาเธอราพีและอาหารเพื่อการดูแลสุขภาพดว้ยธรรมชาติบาํบดั ซ่ึงผลิตภณัฑน้ี์มีส่วน 
ผสมจากสมุนไพรมีคุณสมบติับาํรุงฟ้ืนฟูสุขภาพผวิภายนอกร่างกาย ซ่ึงกาํลงัเป็นท่ีนิยมของผูบ้ริ 
โภคในขณะน้ีท่ีสาํคญัท่ีสุด คือ ธุรกิจน้ีมีแนวโนม้ทางการตลาดท่ีจะขยายตวั ซ่ึงจะเห็นไดจ้ากกลุ่ม
ลูกคา้ของบริษทั ชบาแลง จาํกดั มีคาํสั่งซ้ือเพิ่มเติมมากข้ึนกวา่เดิม รวมทั้งกลุ่มลูกคา้ใหม่ก็มีการติด 
ต่อเขา้มาตลอดเวลา ประกอบกบัปัจจุบนัรัฐบาลมีนโยบายสนบัสนุนและพฒันา SMEs ประเทศไทย
ใหก้า้วสู่ระดบัสากล ธุรกิจน้ีเป็นหน่ึงใน SMEs ท่ีไดผ้ลพวงสามารถขอรับการสนบัสนุนจากนโย 
บายดงักล่าวดว้ย ผลิตภณัฑข์องบริษทัฯ ไดผ้า่นการวเิคราะห์และตรวจสอบจากสถาบนัต่างๆ เป็นท่ี
ยอมรับของผูบ้ริโภค จึงสรุปไดว้า่แนวโนม้ทางการตลาดเฉพาะกลุ่มลูกคา้เดิมมีแนวโนม้ท่ีจะขยาย 
ตวัไดเ้พิ่มข้ึนและหากมีการดาํเนินการดา้นตลาดเพิ่มมากข้ึน ยอ่มสามารถเพิ่มยอดขายสินคา้ไดม้าก
ข้ึน 
 
5.  งานวจัิยทีเ่กี่ยวข้อง 
 จากการศึกษาพบผลงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการวจิยัในคร้ังน้ี ดงัน้ี 
 วบิูลย ์ อสัมภินพงศ ์(2543) ศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพรไทยในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ พบวา่ปัจจยัดา้น
ผลิตภณัฑต่์อปัจจยัยอ่ย คือ ความปลอดภยัของผลิตภณัฑ ์การเปล่ียนคืนสินคา้หมดอายุและสินคา้
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ชาํรุดโดยผูป้ระกอบการร้านขายยาใหค้วามสาํคญัมาก ปัจจยัดา้นราคาต่อปัจจยัยอ่ยคือราคาท่ี
เหมาะสมใกลเ้คียงกบัผลิตภณัฑคู์่แข่งท่ีมีในร้าน การใหเ้ปอร์เซ็นตก์าํไรสูง การซ้ือขายระบบเครดิต
โดย  ผูป้ระกอบการร้านขายยาให้ความสาํคญัในระดบัมากปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่ายต่อปัจจยัยอ่ย 
คือ  ความสะดวกในการสั่งซ้ือ การจดัส่งสินคา้รวดเร็ว พนกังานขายบริการถึงร้าน มีเบอร์โทรฟรี
เพื่อสั่งยาหรือใหค้าํแนะนาํลูกคา้โดยผูป้ระกอบการร้านขายยาใหค้วามสาํคญัในระดบัมาก ปัจจยั
ดา้นการส่งเสริมการตลาดต่อปัจจยัยอ่ย คือ พนกังานขายมีความรู้ในผลิตภณัฑก์ารใหค้วามรู้
เก่ียวกบัสมุนไพรผา่นส่ือต่างๆ การโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ การจดัประชุมใหค้วามรู้เก่ียวกบัสมุนไพร
แก่ร้านคา้โดยผูเ้ช่ียวชาญ พนกังานท่ีใหบ้ริการดีโดยผูป้ระกอบการใหค้วามสาํคญัในระดบัสาํคญั
มาก 
 ธนวรรณ  ล้ีพงษก์ุล (2546) ทาํการวจิยัเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสาํอางสมุน 
ไพรของผูห้ญิงวยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ผูห้ญิงวยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานครมี
ความคิดเห็นเก่ียวกบัดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสาํอางสมุนไพรมากท่ีสุดอยู่
ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.961 รองลงมา คือ ความคิดเห็นเก่ียวกบัดา้นสถานท่ีจดัจาํหน่ายท่ีมี
ผลต่อพฤติกรรมการซ้ืออยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.961 รองลงมา คือ ความคิดเห็นเก่ียวกบั
ดา้นสถานท่ีจดัจาํหน่ายท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ืออยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.92 ส่วนความ 
ความคิดเห็นเก่ียวกบัดา้นราคาท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือนอ้ยท่ีสุดอยูใ่นระดบัมากมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
3.45 ส่วนปัจจยัทางดา้นลกัษณะประชากรศาสตร์ พบวา่ ผูห้ญิงวยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานครท่ี
มีอาย ุสถานภาพสมรส และระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสาํอาง
สมุนไพรแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนผูห้ญิงวยัทาํงานในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และอาชีพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสาํอาง
สมุนไพรแตกต่างกนัอยา่งไม่มีนยัสาํคญัทางสถิติ 
 ธิดารัตน์  เอ่ียมศิริรักษ ์(2548) ศึกษาการส่ือสารการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือสบู่
สมุนไพรชนิดกอ้นของผูบ้ริโภคในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ผลการศึกษาพบวา่การส่ือสาร
การตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือสบู่ชนิดกอ้นโดยรวมในระดบัมาก ไดแ้ก่ บรรจุภณัฑมี์รูปลกัษณ์ท่ี
สวยงาม สะดุดตาและมีขอ้มูลสาํคญัเก่ียวกบัสบู่สมุนไพรบนหีบห่อ การจดัสถานท่ีแสดงสินคา้  
ไดแ้ก่ พนกังานประจาํร้านมีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดีและการจดัตกแต่งร้านน่าสนใจ การใชผ้ลิตภณัฑเ์ป็น
ส่ือ ไดแ้ก่ สินคา้มีความน่าเช่ือถือและคุณสมบติัและตรายีห่อ้ของสินคา้ท่ีเป็นท่ีช่ืนชอบอยูแ่ลว้ การ
สาธิตการใชง้านของสินคา้ ไดแ้ก่ การไดท้ดลอง สัมผสัและดมกล่ินสบู่สมุนไพรและคาํอธิบาย
ระหวา่งการทดลองใชส้บู่สมุนไพร การใชพ้นกังาน ณ จุดขาย ไดแ้ก่ พนกังานมีความรู้เก่ียวกบั
ผลิตภณัฑแ์ละบุคลิกลกัษณะและการใชบ้ริการของพนกังานขาย การขายโดยใชพ้นกังานขาย  
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ไดแ้ก่ ความน่าเช่ือถือของพนกังานขาย ขอ้มูลท่ีไดรั้บจากพนกังานขายช่วยใหต้ดัสินใจซ้ือสินคา้ได้
ง่ายข้ึน พนกังานขายใชถ้อ้ยคาํท่ีง่ายในการอธิบายและตอบขอ้สงสัยใหเ้ขา้ใจและช่วยแกปั้ญหาให้ 
กบัลูกคา้ได ้การจดัแสดงสินคา้บนชั้น ไดแ้ก่ การจดัแสดงสินคา้ ณ จุดขายมีการตกแต่งไวอ้ยา่ง
สวยงามและน่าสนใจ การจดัวางสินคา้ไวใ้นตาํแหน่งท่ีหยิบไดง่้าย การจดัแสดงสินคา้ในตาํแหน่งท่ี
มองเห็นชดัเจนและความหลากหลายของสินคา้ท่ีจดัแสดง 
 อารีย ์ชาญสุขสุรโชติ (2548) ทาํวจิยัเร่ืองทศันคติและพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสบู่
สมุนไพรของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัสบู่สมุนไพรของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนัทาํใหมี้พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสบู่สมุนไพร
แตกต่างกนั จากการวเิคราะห์ขอ้มูลสรุปไดว้า่ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัสบู่
สมุนไพรแตกต่างกนัมีมูลค่าการซ้ือสบู่สมุนไพรต่อเดือนไม่แตกต่างกนั แต่พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมี
ระดบัความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัสบู่สมุนไพรแตกต่างกนัมีปริมาณการซ้ือสบู่สมุนไพรต่อเดือน
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.5 สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

ศิริพร ชีวศุภกร (2546) ไดศึ้กษา ความรู้ความเขา้ใจของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ี
มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือยา โดยมีวตัถุประสงค ์(1) เพื่อศึกษาระดบัความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัยา
ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือยา (2) เพื่อศึกษาลกัษณะทางดา้น
ประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ย อาย ุอาชีพ เพศ ระดบัการศึกษา และรายไดต้่อเดือนท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือยาของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบวา่ ผูบ้ริโภคมีความรู้ความ
เขา้ใจเก่ียวกบัยา ส่วนใหญ่มีความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัยาในระดบัสูง รองลงมคือปานกลางและระ 
ดบัตํ่า  ผลการศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งประชากรศาสตร์และความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัยา กบั
พฤติกรรมการซ้ือยา พบวา่ ปัจจยัการศึกษา และรายไดมี้ผลต่อพฤติกรรมการซ้ือยาบางดา้น คือ การ
รับทราบขอ้มูลเก่ียวกบัยา และพฤติกรรมการซ้ือยาเม่ือเจบ็ป่วยเล็กๆ นอ้ยๆ ส่วนปัจจยัทางดา้นเพศ
และอาชีพมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือยาทุกดา้น (การรับทราบขอ้มูลเก่ียวกบัยา พฤติกรรมการซ้ือยา
เม่ือเจบ็ป่วยเล็กๆ นอ้ยๆ และพฤติกรรมรูปแบบการซ้ือยา) และความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัยา มีผล
ต่อพฤติกรรมการซ้ือยา ใน ดา้นพฤติกรรมการซ้ือยาเม่ือเจ็บป่วยเล็กๆ นอ้ยๆ และพฤติกรรมดา้น
รูปแบบการซ้ือยา 

สุชาดา วอ่งวานิช (2550) ไดท้าํการศึกษาเร่ือง “ส่วนประสมการตลาดการใหบ้ริการและ
แรงจูงใจท่ีมีผลต่อแนวโนม้พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองของลูกคา้ผา่นบริษทั ลินน์ โฮม 
มอร์ทเก็จ จาํกดั ในเขตกรุงเทพมหานคร” การวจิยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาส่วนประสมการ 
ตลาดการใหบ้ริการและแรงจูงใจท่ีมีผลต่อแนวโนม้พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองของ
ลูกคา้ผา่นบริษทั ลินน์ โฮม มอร์ทเก็จ จาํกดั ผลการวจิยัพบวา่ ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นต่อส่วน
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ประสมทางการตลาดการให้บริการของบริษทั ลินน์ โฮม มอร์ทเก็จ จาํกดั ในดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้น
สถานท่ี ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นการนาํเสนอทางกายภาพ และดา้นกระบวน 
การมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบัตํ่ากบัแนวโนม้พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือบา้นมือ
สองของลูกคา้อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 แรงจูงใจดา้นเหตุผลและแรงจูงใจดา้นอารมณ์ 
มีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบัตํ่ากบัแนวโนม้พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสอง
ของลูกคา้อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

อรุณ เสน่ห์คุณ (2551) ไดท้าํการศึกษาเร่ือง “แรงจูงใจ และเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดท่ี
มีผลต่อแนวโนม้พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือทาวน์เฮาส์บริษทั พลสั พร็อพเพอร์ต้ี จาํกดั ของผูบ้ริ 
โภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล” การวจิยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาแรงจูงใจและ
เคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดท่ีมีผลต่อแนวโนม้พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือทาวน์เฮาส์ ผลการวจิยั
พบวา่ เคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาด โดยรวมมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนักบัแนวโนม้
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือทาวน์เฮาส์ในระดบัค่อนขา้งตํ่าอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
สาํหรับในดา้นแรงจูงใจโดยรวมของผูบ้ริโภคอนัไดแ้ก่ ความตอ้งการทางร่างกาย ความตอ้งการ
ทางดา้นความปลอดภยัและมัน่คง ความตอ้งการทางดา้นสังคม ความตอ้งการการยอมรับและความ
ตอ้งการความสาํเร็จมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนักบัแนวโนม้พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
ทาวน์เฮาส์ในระดบัค่อนขา้งตํ่าอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



บทที ่3 
ระเบียบวธิีวจิัย 

 
 การศึกษาคร้ังน้ีใชว้ธีิวจิยัเชิงส ารวจ (Survey Research) โดยการใชแ้บบสอบถาม 
(Questionnaires) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยมีรายละเอียดเก่ียวกบัระเบียบวธีิการ
วจิยัดงัน้ี 

3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่างทีใ่ช้ในการวจัิย 

 ประชากร ประชากรในการศึกษาคร้ังน้ีคือผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือสบู่สมุนไพรและอาศยัอยูใ่น
เขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน 

 กลุ่มตัวอย่าง กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาวจิยั คือ ผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือสบู่สมุนไพรและ
อาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน เน่ืองจากไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน 
จึงใชก้ารก าหนดตวัอยา่ง โดยค านวณจากสูตรท่ีไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน ก าหนด
ระดบัความเช่ือมัน่ 95% (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2548)   

      n  =   Z2 
          4E2 
 เม่ือ  n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
   Z  แทน  ค่าปกติมาตรฐานท่ีไดจ้ากตารางแจกแจงแบบปกติมาตรฐาน  
   ซ่ึงข้ึนอยูก่บัระดบัความเช่ือมัน่ท่ีก าหนด มีค่าเท่ากบั 1.96 
   E แทน  0.05 ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 
 ค านวณหาขนาดของกลุ่มตวัอยา่งจากสูตร จะไดก้ลุ่มตวัอยา่งจ านวน 385 คน ค านวณได้
ดงัน้ี 
      n  =   (1.96)2 
          4(0.05)2 
        =  384.16 หรือประมาณ 385 คน 
 และเพื่อใหก้ารเก็บขอ้มูลของแบบสอบถามครอบคลุมสมบูรณ์ไดเ้พิ่มจ านวนกลุ่มตวัอยา่ง
ส ารองอีก 15 คน ดงันั้นในการศึกษาวจิยัในคร้ังน้ีไดใ้ชก้ลุ่มตวัอยา่ง 400 คน 
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วธีิการสุ่มตัวอย่าง 
ในงานวจิยัคร้ังน้ีผูว้จิยัใชว้ธีิการเลือกสุ่มตวัอยา่งแบบหลายขั้นตอน (Multistage Random 

Sampling) ดงัน้ี 
ขั้นท่ี 1 สุ่มตวัอยา่งแบบง่าย (Simple Random Sampling) ดว้ยวธีิการจบัฉลากจากรายช่ือ

เขตในกรุงเทพมหานคร ซ่ึงมีทั้งส้ิน 50 เขต โดยแบ่งเป็น 6 กลุ่มการปกครองตามระบบการบริหาร
และการปกครองของกรุงเทพมหานคร ประกอบดว้ย 

1. กลุ่มรัตนโกสินทร์ จ านวน 9 เขต ไดแ้ก่ เขตบางซ่ือ เขตดุสิต เขตพญาไท เขตราชเทวี 
เขตปทุมวนั เขตพระนคร เขตป้อมปราบศตัรูพา่ย เขตสัมพนัธวงศ ์และเขตบางรัก โดยได ้เขตปทุม
วนั เป็นตวัแทนกลุ่ม 

2. กลุ่มบูรพา จ านวน 9 เขต ไดแ้ก่ เขตดอนเมือง เขตหลกัส่ี เขตบางเขน เขตบึงกุ่ม เขตสาย
ไหม เขตจตุจกัร เขตลาดพร้าว เขตบางกะปิ เขตวงัทองหลาง โดยได ้เขตบางกะปิ เป็นตวัแทนกลุ่ม 

3. กลุ่มศรีนครินทร์ จ านวน 8 เขต ไดแ้ก่ เขตสะพานสูง เขตมีนบุรี เขตคลองสามวา เขต
หนองจอก เขตลาดกระบงั เขตประเวศ เขตสวนหลวง เขตคนันายาว โดยได ้เขตคนันายาว เป็น
ตวัแทนกลุ่ม 

4. กลุ่มเจา้พระยา จ านวน 9 เขต ไดแ้ก่ เขตดินแดง เขตหว้ยขวาง เขตวฒันา เขตคลองเตย 
เขตบางนา เขตพระโขนง เขตสาทร เขตบางคอแหลม เขตยานนาวา โดยได ้เขตบางนา เป็นตวัแทน
กลุ่ม 

5. กลุ่มกรุงธนใต ้จ านวน 8 เขต ไดแ้ก่ เขตบางขนุเทียน เขตบางบอน เขตจอมทอง เขตทุ่ง
ครุ เขตราษฎร์บูรณะ เขตธนบุรี เขตคลองสาน เขตบางแค โดยได ้เขตบางกอกนอ้ย เป็นตวัแทน
กลุ่ม 

6. กลุ่มกรุงธนบุรีเหนือ จ านวน 7 เขต ไดแ้ก่ เขตบางพลดั เขตตล่ิงชนั เขตบางกอกนอ้ย เขต
ทววีฒันา เขตบางกอกใหญ่ เขตภาษีเจริญ เขตหนองแขม โดยได ้เขตบางแค เป็นตวัแทนกลุ่ม 
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ขั้นท่ี 2 ใชว้ธีิการก าหนดจ านวนตวัอยา่ง (Quota Sampling) โดยจ านวนตวัอยา่งท่ีจะเก็บ
ขอ้มูลจากแต่ละสถานท่ีในขั้นท่ี 1 ใหมี้จ านวนเท่า ๆ กนั และไดต้วัอยา่งทั้งหมด 400 ตวัอยา่ง ดงัน้ี 

กลุ่มการปกครอง      เขต จ านวนกลุ่มตัวอย่าง 
กลุ่มรัตนโกสินทร์     เขตปทุมวนั 67 
กลุ่มบูรพา เขตบางกะปิ 67 
กลุ่มศรีนครินทร์ เขตคนันายาว 67 
กลุ่มเจา้พระยา เขตบางนา 67 
กลุ่มกรุงธนใต ้ เขตบางกอกนอ้ย 66 
กลุ่มกรุงธนเหนือ เขต บางแค 66 

 
ขั้นท่ี 3 ใชว้ธีิการเลือกตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) ในการจดัเก็บ

แบบสอบถามนั้นเจาะจงเลือกสถานท่ีท่ีมีกลุ่มเป้าหมายและผูใ้ชบ้ริการจ านวนมาก เช่น 
หา้งสรรพสินคา้ อาคารท่ีเป็นส านกังาน หรือท่ีพกัอาศยั เช่น คอนโด อพาร์ทเมน้ หมู่บา้น ในแต่ละ
เขตท่ีสุ่ม และกลุ่มตวัอยา่งท่ีจะท าการตอบแบบสอบถามนั้นจะคดัเลือกเฉพาะ ผูท่ี้เคยซ้ือสบู่
สมุนไพร ซ่ึงจะแจกแบบสอบถามใหก้ลุ่มตวัอยา่งตอบแบบสอบถามดว้ยตนเอง  

 

3.2 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 
 
   เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถาม ซ่ึงแบ่งเป็น 4 ส่วน   คือ 
 ส่วนที ่1  เป็นค าถามเก่ียวกบัขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบดว้ย 
เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ จ านวนสมาชิกในครอบครัวและรายได้เฉล่ียต่อเดือน โดยลกัษณะ
ค าถามเป็นแบบมีหลายค าตอบใหเ้ลือกตอบ (Multiple Choice) จ  านวน 6 ขอ้ 
  ส่วนที ่2 เป็นค าถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสบู่สมุนไพรจ านวน ได้แก่ ยี่ห้อท่ี
ซ้ือ ปริมาณการซ้ือต่อคร้ัง มูลค่าการซ้ือต่อคร้ัง ประเภทสบู่ท่ีซ้ือ กล่ินสบู่ท่ีซ้ือ สถานท่ีซ้ือ 
บุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ และส่วนผสมของสบู่ท่ีซ้ือ โดยลกัษณะค าถามเป็นแบบมี
หลายค าตอบใหเ้ลือกตอบ (Multiple Choice) จ  านวน 7 ขอ้ 
  ส่วนที ่3  เป็นค าถามเก่ียวกบัความรู้ดา้นสบู่สมุนไพร จ านวน 10 ขอ้ ใหผู้ต้อบ
แบบสอบถามเลือกตอบ (Multiple Choice) มี 2 ตวัเลือก คือ ใช่และไม่ใช่ เกณฑก์ารใหค้ะแนน คือ 
ตอบถูกได ้1 คะแนนและตอบผดิ ได ้0 คะแนน การสรุปผลความรู้เก่ียวกบัความรู้ความเขา้ใจ
เก่ียวกบัสบู่สมุนไพร ดงัน้ี 
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        ระดบัคะแนน 0 – 3  คะแนน      หมายถึง ผูบ้ริโภคมีความรู้ความเขา้ใจระดบัต ่า 
        ระดบัคะแนน 4 – 6  คะแนน      หมายถึง ผูบ้ริโภคมีความรู้ความเขา้ใจระดบัปานกลาง 
        ระดบัคะแนน 7 – 10 คะแนน      หมายถึง  ผูบ้ริโภคมีความรู้ความเขา้ใจระดบัสูง 
 ส่วนที4่  เป็นค าถามเก่ียวกบัแรงจูงใจซ้ือสบู่สมุนไพรซ่ึงไดแ้ก่แรงจูงใจดา้นเหตุผล และ
แรงจูงใจดา้นอารมณ์ โดยขอ้ค าถามเป็นลกัษณะของแบบสอบถามมาตรประเมินค่า (Rating Scale) 
ตามแบบของ Likert ซ่ึง แต่ละค าถามใหเ้ลือกตามล าดบัความคิดเห็น 5 ระดบั จ านวน 10 ขอ้ โดย
ก าหนดค่าน ้าหนกัของการประเมินดงัน้ี 
 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 5 คะแนน 
 เห็นดว้ยมาก 4 คะแนน 
 เห็นดว้ยปานกลาง 3 คะแนน 
 เห็นดว้ยนอ้ย 2 คะแนน 
 เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 1 คะแนน 
  
 เกณฑก์ารประเมินระดบัแรงจูงใจในการซ้ือสบู่สมุนไพร ผูว้จิยัใชสู้ตรค านวณหาความ
กวา้งของชั้น ดงัน้ี 
 ความกวา้งจองอนัตรภาคชั้น = ค่าสูงสุด-ค่าต ่าสุด 
                                                                                  จ  านวนชั้น 
   = 5 - 1       =      0.8 
                                                                                                         5 
 คะแนนเฉล่ีย ระดบัคะแนน 
 ค่าเฉล่ีย  4.21 - 5.00 มีแรงจูงใจระดบัมากท่ีสุด 
 ค่าเฉล่ีย  3.41 - 4.20 มีแรงจูงใจในระดบัมาก 
 ค่าเฉล่ีย  2.61 - 3.40 มีแรงจูงใจในระดบัปานกลาง 
 ค่าเฉล่ีย  1.81 - 2.60 มีแรงจูงใจในระดบันอ้ย 
 ค่าเฉล่ีย  1.00 - 1.80         มีแรงจูงใจในระดบันอ้ยท่ีสุด 
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3.3 การทดสอบเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 
เม่ือสร้างแบบสอบถามซ่ึงเป็นเคร่ืองมือในการศึกษาแลว้ ผูว้จิยัไดท้  าการตรวจสอบเคร่ืองมือดงัน้ี 

 1.  การตรวจสอบความตรงเชิงเน้ือหา (Validity) ของแบบสอบถาม โดยน าแบบสอบถาม
ไปใหอ้าจารยท่ี์ปรึกษาตรวจสอบเน้ือหาของเร่ืองท่ีตอ้งการศึกษา (Content Validity) เพื่อแกไ้ขขอ้
ค าถามและปรับปรุงเน้ือหาของแบบสอบถามใหเ้หมาะสมและชดัเจนยิง่ข้ึน เป็นการตรวจสอบ
ความตรงตามเน้ือหา ความถูกตอ้ง ความครอบคลุมของเน้ือหา และความเหมาะสมของภาษาท่ีใช ้

 2.  การตรวจสอบความเท่ียง (Reliability) มาตรวดั โดยการน าแบบสอบถามไปทดลอง
ใช ้(Try Out) กบักลุ่มตวัอยา่งท่ีมีลกัษณะคลา้ยคลึงกบักลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการศึกษา คือประชาชนใน
เขตกรุงเทพมหานคร ท่ีไม่ใช่กลุ่มตวัอยา่งของผูว้ิจยัจ  านวน 30   ชุด แลว้น ามาหาค่าสัมประสิทธ์ิ 
Alpha ของ Cronbach ซ่ึงในคร้ังไดค้่าสัมประสิทธ์ิ Alpha ของ Cronbach ของแบบสอบถามท่ีวดั
แรงจูงใจในการซ้ือสบู่สมุนไพร เท่ากบั 0.7020 ซ่ึงถือวา่อยูเ่กณฑร์ะดบัสูง ดงันั้นจึงสามารถใช้
แบบสอบถามน้ีในการเก็บขอ้มูลจริงเพื่อการศึกษาวจิยัต่อไปได ้และค่าสัมประสิทธ์ิของแรงจูงใจ
ทางดา้นเหตุผล เท่ากบั 0.6675 ค่าสัมประสิทธิของแรงจูงใจดา้นอารมณ์ เท่ากบั 0.7829 
 
3.4 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
การเก็บรวบรวมขอ้มูลมีขั้นตอน ดงัน้ี 
     1. ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) เก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน โดยใหผู้บ้ริโภคตอบแบบสอบถามดว้ยตนเอง ตามสถานท่ีท่ีมี
ผูบ้ริโภคอยูเ่ป็นจ านวนมาก เช่น หา้งสรรพสินคา้ อาคารท่ีเป็นส านกังาน หรือท่ีพกัอาศยั เช่น 
คอนโด อพาร์ทเมน้ หมู่บา้น เป็นตน้ 
              2. ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เก็บรวบรวมจาก เอกสารทางวชิาการ วารสาร นิตยสาร 
วทิยานิพนธ์ รายงานประจ าปี เพื่อใชใ้นการเก็บขอ้มูลประกอบการวจิยั 
 
3.5 การวเิคราะห์ข้อมูล 
 ในการวจิยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัท าการวเิคราะห์ขอ้มูลโดยน าแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์วเิคราะห์
และประมวลผลขอ้มูลดว้ยเคร่ืองคอมพิวเตอร์ โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปส าหรับวเิคราะห์สถิติ ดงัน้ี 

1.  การวเิคราะห์เชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) เป็นการบรรยายขอ้มูลดงัน้ี การแจง
แจงดว้ยความถ่ี (Frequency) และร้อยละ (Percentage) เพื่ออธิบายคุณลกัษณะปัจจยัส่วนบุคคลของ
ผูบ้ริโภค พฤติกรรมการซ้ือสบู่สมุนไพร และความรู้เก่ียวกบัสบู่สมุนไพร และใชส้ถิติ คา่เฉล่ีย 
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(Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เพื่อวเิคราะห์ระดบัแรงจูงใจในการซ้ือสบู่
สมุนไพร 

2.   การวเิคราะห์เชิงอนุมาน (Inferential Analysis) เป็นการทดสอบสมมติฐานการวจิยัท่ีตั้ง
ไว ้ซ่ึงมี 2 ขอ้  คือ สมมติฐานท่ี 1 ระดบัความรู้เก่ียวกบัสบู่สมุนไพรของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสบู่สมุนไพร และสมมติฐานท่ี 2 คือ แรงจูงใจในการซ้ือสบู่สมุนไพร
ของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสบู่สมุนไพร  ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 
0.05 

3.6 สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

 ในการวจิยัคร้ังน้ีใชว้ธีิการวเิคราะห์และประมวลผลขอ้มูลจากแบบสอบถามท่ีไดท้ั้งหมด
โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติเพื่อการวิจยั โดยใชค้่าสถิติในการวเิคราะห์ดงัน้ี      
 
สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
  1. สถิติพรรณนา (Descriptive Statistic) ไดแ้ก่ ความถ่ี (Frequency) ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย 
(Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
               2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics)   เพื่อใชใ้นการทดสอบสมมุติฐานการวจิยั คือ 
การทดสอบดว้ยค่าไค-สแควร์ (Chi-Square Test) ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

 
 
 
 
 

 
 



บทที ่4 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 
 การวิจยัเร่ือง “การศึกษาแรงจูงใจกบัพฤติกรรมการซ้ือสบู่สมุนไพรของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร” โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือการวิจยั น ามาประมวลผลด้วยโปรแกรม
ส าเร็จรูปการค านวน SPSS โดยผูว้ิจยัไดน้ าเสนอผลตามความมุ่งหมายของการวิจยั โดยแบ่งการ
น าเสนอออกเป็น 5 ตอน ตามล าดบั ดงัน้ี 
 ตอนท่ี 1 การวเิคราะห์เก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค  
 ตอนท่ี 2 การวเิคราะห์เก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสบู่สมุนไพรของผูบ้ริโภค  

ตอนท่ี 3 การวเิคราะห์เก่ียวกบัความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัสบู่สมุนไพรของผูบ้ริโภค  
ตอนท่ี 4 การวเิคราะห์เก่ียวกบัแรงจูงใจในการซ้ือสบู่สมุนไพรของผูบ้ริโภค  
ตอนท่ี 5 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล ดังนี้ 
ตอนที ่1 การวิเคราะห์เก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค 
 การวเิคราะห์เก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค ซ่ึงประกอบดว้ย เพศ สถานภาพสมรส  
อาย ุรายได ้ อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และระดบัการศึกษาโดยใชค้่าความถ่ี และร้อยละ ไดผ้ลดงัน้ี 
 
ตารางท่ี 4.1 : จ านวนและ ค่าร้อยละ ของผูต้อบแบบสอบถามโดยจ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล ดา้น 

เพศ 

 
 จากตารางท่ี 4.1 ผลการวเิคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็น

เพศหญิง มีจ านวนร้อยละ 65.8 และเพศชาย จ านวนร้อยละ 34.3 
 

ปัจจยัส่วนบุคคล จ านวน (คน) ร้อยละ 
1.   เพศ   
 ชาย 137 34.3 
 หญิง 263 65.8 
 รวม 400 100.0 
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ตารางท่ี 4.2 : จ านวนและ ค่าร้อยละ ของผูต้อบแบบสอบถามโดยจ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล ดา้น
สถานภาพสมรส 

 
จากตารางท่ี 4.2 ผลการวเิคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นสถานภาพสมรส พบวา่ ผูบ้ริโภค

ส่วนใหญ่เป็นโสด มีจ านวน 311 คนคิดเป็นร้อยละ 77.8 รองลงมาคือ สมรส จ านวน 78 คนคิดเป็น
ร้อยละ 19.5 และหยา่ร้าง/หมา้ย/แยกกนัอยู ่จ  านวน 11 คนคิดเป็นร้อยละ 2.8 

 
ตารางท่ี 4.3 : จ านวนและ ค่าร้อยละ ของผูต้อบแบบสอบถามโดยจ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล ดา้น

อาย ุ

 
จากตารางท่ี 4.3 ผลการวเิคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาย ุพบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีอายุ

ระหวา่ง 21-30 ปี มีจ านวน 135 คนคิดเป็นร้อยละ 33.8 รองลงมาคือ อายรุะหวา่ง 31-40 ปี จ  านวน 
102คนคิดร้อยละ 25.5 รองลงมาอีกคือ อายุระหวา่ง 41-50 ปี จ  านวน 92 คนคิดเป็นร้อยละ 23.0 และ
อายอุายไุม่เกิน 20 ปี จ  านวน 46 คนคิกเป็นร้อยละ 11.5 
 
 
 

2.   สถานภาพสมรส จ านวน (คน) ร้อยละ 

 โสด 311 77.8 

 สมรส 78 19.5 

 หยา่ร้าง/หมา้ย/แยกกนัอยู ่ 11 2.8 

 รวม 400 100.0 

3.   อาย ุ จ านวน (คน) ร้อยละ 

 อายไุม่เกิน 20 ปี 46 11.5 

 21-30 ปี 135 33.8 

 31-40 ปี 102 25.5 

 41-50 ปี 92 23.0 

 มากกวา่ 50 ปี 25 6.3 

 รวม 400 100.0 
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ตารางท่ี 4.4 : จ านวนและ ค่าร้อยละ ของผูต้อบแบบสอบถามโดยจ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล ดา้น
อาชีพ 

  
จากตารางท่ี 4.4 ผลการวเิคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาชีพ พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็น

พนกังานบริษทัเอกชน มีจ านวน 116 คนคิดเป็นร้อยละ 29.0 รองลงมาคือ จ านวนร้อยละ 17.0 
รองลงมาอีกคือ พนกังานรัฐวิสาหกิจ จ านวน 64 คนคิดเป็นร้อยละ 16.0 และนกัศึกษา จ านวนร้อย
ละ 14.8 
 
ตารางท่ี 4.5 : จ านวนและ ค่าร้อยละ ของผูต้อบแบบสอบถามโดยจ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล ดา้น

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 

ปัจจยัส่วนบุคคล จ านวน (คน) ร้อยละ 
4.   อาชีพ   
 นกัศึกษา 59 14.8 
 รับราชการ 44 11.0 
 พนกังานรัฐวสิาหกิจ 64 16.0 
 ธุรกิจส่วนตวั 68 17.0 
 อาชีพอิสระ 32 8.0 
 พนกังานบริษทัเอกชน 116 29.0 
 อ่ืนๆ 17 4.3 
 รวม 400 100.0 

5.   รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน จ านวน (คน) ร้อยละ 

 ไม่เกิน 5,000 บาท 48 12.0 

 5,000-10,000 บาท 94 23.5 

 10,001-20,000 บาท 114 28.5 

 20,001-40,000 บาท 97 24.3 

 มากกวา่ 40,000 บาท 47 11.8 

 รวม 400 100.0 



 

 

 

57 

จากตารางท่ี 4.5 ผลการวเิคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน พบวา่ ผูบ้ริโภค
ส่วนใหญ่มีรายไดร้ะหวา่ง 10,001-20,000 บาท มีจ านวน 11 4คนคิดเป็นร้อยละ 28.5 รองลงมาคือ 
รายไดร้ะหวา่ง 20,001-40,000 บาท จ านวน 97 คนคิดเป็นร้อยละ 24.3 รองลงมาอีกคือ รายได้
ระหวา่ง 5,000-10,000 บาท จ านวน 94 คนคิดเป็นร้อยละ 23.5 และรายไดไ้ม่เกิน 5,000 บาท 
จ านวน 48 คนคิดเป็นร้อยละ 12.0 

 
ตารางท่ี 4.6 : จ านวนและ ค่าร้อยละ ของผูต้อบแบบสอบถามโดยจ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล ดา้น

ระดบัการศึกษา 

 
จากตารางท่ี 4.6 ผลการวเิคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นระดบัการศึกษา พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วน

ใหญ่มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี มีจ านวน 170 คนคิดเป็นร้อยละ 42.5 รองลงมาคือ อนุปริญญา 
หรือ ปวส. จ านวน 82 คนคิดเป็นร้อยละ 20.5 รองลงมาอีกคือ มธัยมศึกษาตอนปลาย หรือ ปวช. 
จ านวน 68 คิดเป็นร้อยละ 17.0 และสูงกวา่ปริญญาตรี จ านวน 54 คนคิดเป็นร้อยละ 13.5 

 
ตอนที ่2 การวเิคราะห์เก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสบู่สมุนไพร 
 การวเิคราะห์เก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสบู่สมุนไพรของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
โดยใชค้่าความถ่ี และร้อยละ ไดผ้ลดงัตารางท่ี 4.2-4.8 
 
 
 
 

6.   ระดบัการศึกษา จ านวน (คน) ร้อยละ 

 ต ่ากวา่มธัยมศึกษาตอนปลาย 26 6.5 

 มธัยมศึกษาตอนปลาย หรือ ปวช. 68 17.0 

 อนุปริญญา หรือ ปวส. 82 20.5 

 ระดบัปริญญาตรี 170 42.5 

 สูงกวา่ปริญญาตรี 54 13.5 

 รวม 400 100.0 
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ตารางท่ี 4.7 : จ านวนและ ค่าร้อยละ ของผูบ้ริโภคจ าแนกตาม แหล่งขอ้มูลท่ีรู้จกัผลิตภณัฑส์บู่
สมุนไพร 

แหล่งขอ้มูล จ านวน (คน) ร้อยละ 
ญาติแนะน า 73 18.3 
เพื่อนแนะน า 143 35.8 
เอกสารแนะน าผลิตภณัฑ์ 59 14.8 
บทความในวารสาร 41 10.3 
พนกังานขายของบริษทัแนะน า 48 12.0 
อ่ืนๆ 36 9.0 
รวม 400 100.0 

จากตารางท่ี 4.7 พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่รู้จกัผลิตภณัฑส์บู่สมุนไพรจากเพื่อนแนะน า มี
จ านวน 143 คนคิดเป็นร้อยละ 35.8 รองลงมาคือ ญาติแนะน า จ  านวน 73 คนคิดเป็นร้อยละ 18.3 
รองลงมาอีกคือ เอกสารแนะน าผลิตภณัฑ ์จ านวน 59 คนคิดเป็นร้อยละ 14.8 และพนกังานขายของ
บริษทัแนะน า จ  านวน 48 คนคิดเป็นร้อยละ 12.0 
 

ตารางท่ี 4.8 : จ านวนและ ค่าร้อยละ ของ ผูบ้ริโภคจ าแนกตามวตัถุประสงคห์ลกัในการใชผ้ลิตภณัฑ์  

สบู่สมุนไพร  

วตัถุประสงคห์ลกัท่ีใช ้ จ านวน (คน) ร้อยละ 
เพื่อสุขภาพผวิท่ีดี  282 70.5 
เพื่อความสวยงาม 22 5.5 
เพื่อรักษาโรคผิวหนงั 34 8.5 
เพื่อป้องกนัโรคผวิหนงั 48 12.0 
ความนิยมในปัจจุบนั 14 3.5 
อ่ืนๆ 0 0 

รวม 400 100.0 
 จากตารางท่ี 4.8 พบวา่ วตัถุประสงค์หลกัในการใช้ผลิตภณัฑส์บู่สมุนไพรของผูบ้ริโภค
ส่วนใหญ่คือ เพื่อสุขภาพผวิท่ีดี มีจ  านวน 282 คนคิดเป็นร้อยละ 70.5 รองลงมาคือ เพื่อป้องกนัโรค
ผวิหนงั จ  านวน 48 คนคิดเป็นร้อยละ 12.0 รองลงมาอีกคือ เพื่อรักษาโรคผวิหนงั จ  านวน 34 คนคิด
เป็นร้อยละ 8.5 และเพื่อความสวยงาม จ านวน 22 คนคิดเป็นร้อยละ 5.5 
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ตารางท่ี 4.9: จ านวนและ ค่าร้อยละ ของ ผูบ้ริโภคจ าแนกตามสถานท่ีท่ีซ้ือสบู่สมุนไพรเป็นประจ า 
สถานท่ีท่ีซ้ือ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ร้านท่ีขายเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์สบู่โดยเฉพาะ 130 32.5 
ร้านสะดวกซ้ือ 38 9.5 
ร้านคา้ผูผ้ลิตสบู่สมุนไพร 34 8.5 
หา้งสรรพสินคา้ 174 43.5 
อ่ืนๆ 24 6.0 

รวม 400 100.0 
 
จากตารางท่ี 4.9 พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซ้ือสบู่สมุนไพรท่ีหา้งสรรพสินคา้ มีจ  านวน 174 

คนคิดเป็นร้อยละ 43.5 รองลงมาคือ ร้านท่ีขายเก่ียวกบัผลิตภณัฑส์บู่โดยเฉพาะ จ านวน 130 คนคิด
เป็นร้อยละ 32.5 รองลงมาอีกคือ ร้านสะดวกซ้ือ จ านวน 38 คนคิดเป็นร้อยละ 9.5 และร้านคา้ผูผ้ลิต
สบู่สมุนไพร จ านวน 34 คนคิดเป็นร้อยละ 8.5 
  
ตารางท่ี 4.10 : จ านวนและ ค่าร้อยละ ของ ผูบ้ริโภคจ าแนกตามเกณฑใ์นการเลือกซ้ือสบู่สมุนไพร                                                                           
                        (ตอบมากกวา่ 1 ขอ้)                                                
เกณฑใ์นการเลือกซ้ือ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ดูจากสรรพคุณ 213 53.3 
ดูจากขนาด 83 20.8 
ลกัษณะของภาชนะบรรจุ 148 37.0 
ตรายีห่้อ 107 26.8 
เปรียบเทียบราคา 58 14.5 
พิจารณาจากส่วนผสม 3 .8 
สี 20 5.0 
กล่ิน 213 53.3 
 
 จากตารางท่ี 4.10 พบวา่ เกณฑใ์นการเลือกซ้ือสบู่สมุนไพรของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่คือ ดูจาก
สรรพคุณ กบั กล่ิน (สัดส่วนเท่ากนั) มีจ านวน 213 คนคิดเป็นร้อยละ 53.3 รองลงมาคือ ลกัษณะของ
ภาชนะบรรจุ จ  านวน 148 คนคิดเป็นร้อยละ 37.0 รองลงมาอีกคือ ตรายีห่้อ จ  านวน 107 คนคิดเป็น
ร้อยละ 26.8 และดูจากขนาด จ านวน 83 คนคิดเป็นร้อยละ 20.8 
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ตารางท่ี 4.11 : จ านวนและ ค่าร้อยละ ของ ผูบ้ริโภคจ าแนกตามรายการส่งเสริมการขายท่ีตอ้งการ
มากท่ีสุด 

รายการส่งเสริมการขาย จ านวน (คน) ร้อยละ 
ลดราคา 160 40.0 
คูปองสะสมแลกซ้ือ 4 1.0 
มีของแถม  46 11.5 
ชิงโชค 170 42.5 
แลกซ้ือราคาพิเศษ 20 5.0 

รวม 400 100.0 
จากตารางท่ี 4.11 พบวา่ ส่งเสริมการขายท่ีผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ตอ้งการมากท่ีสุดคือ การชิง

โชค มีจ านวน170 คนคิดเป็นร้อยละ 42.5 รองลงมาคือ ลดราคา จ  านวน 160 คนคิดเป็นร้อยละ 40.0 

รองลงมาคือ มีของแถม จ านวน 46 คนคิดเป็นร้อยละ 11.5 และแลกซ้ือราคาพิเศษ จ านวน 20 คนคิด

เป็นร้อยละ 5.0  

 

ตารางท่ี 4.12 : จ านวนและ ค่าร้อยละ ของ ผูบ้ริโภคจ าแนกตามส่ือโฆษณาท่ีไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบั

ผลิตภณัฑส์บู่สมุนไพร (ตอบมากกวา่ 1 ขอ้) 

ส่ือโฆษณา จ านวน (คน) ร้อยละ 
โทรทศัน์ 167 41.8 
วทิย ุ 16 4.0 
หนงัสือพิมพ ์ 80 20.0 
นิตยสาร 32 8.0 
แผน่ป้ายโฆษณา 0 0 
แผน่พบัและใบปลิว 69 17.3 
การบอกต่อโดยบุคคล 122 30.5 
อ่ืนๆ 14 3.5 

จากตารางท่ี 4.12 พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑส์บู่สมุนไพรจาก
โทรทศัน์ มีจ  านวน 167 คนคิดเป็นร้อยละ 41.8 รองลงมาคือ การบอกต่อโดยบุคคล จ านวน 122 คน
คิดเป็นร้อยละ 30.5 รองลงมาอีกคือ หนงัสือพิมพ ์จ านวน 80 คนคิดเป็นร้อยละ 20.0 และแผน่พบั
และใบปลิว จ านวน 69 คนคิดเป็นร้อยละ 17.3
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ตารางท่ี 4.13 : จ านวนและ ค่าร้อยละ ของ สบู่สมุนไพรท่ีใชใ้นปัจจุบนั (ตอบมากกวา่ 1 ขอ้) 
ชนิดของสบู่ จ านวน (คน) ร้อยละ 
สบู่สมุนไพรขมิ้นชนั 86 11 
สบู่น ้าผึ้ง 283 36.3 
สบู่นมสด-สมุนไพร 58 7.4 
สบู่มะละกอ 71 9 
สบู่แตงกวา 154 19.8 
สบู่เปลือกมงัคุด 23 3 
สบู่กล่ินสปา ยคูาลิปตสั 5 0.7 
สบู่ผลไมร้วม 14 1.8 
สบู่มะขาม 86 11 

รวม 780 100 
 
จากตารางท่ี 4.13 พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เลือกใชส้บู่น ้าผึ้ง มีจ  านวน 283 คนคิดเป็นร้อย

ละ 36.3 รองลงมาคือ สบู่แตงกวา จ านวน 154 คนคิดเป็นร้อยละ 19.8 รองลงมาอีกคือ สบู่สมุนไพร
ขมิ้นชนัและสบู่มะขามจ านวน 86 คนเท่ากนัคิดเป็นร้อยละ 11 
 
ตอนที ่3 การวเิคราะห์เกี่ยวกับความรู้สบู่สมุนไพรของผู้บริโภค  

การวเิคราะห์เก่ียวกบัความรู้เก่ียวกบัสบู่สมุนไพรของผูบ้ริโภค โดยใชค้่าความถ่ี และร้อย
ละ ผลปรากฏดงัตารางท่ี 4.9-4.10 
 
ตารางท่ี 4.14 : จ านวน และร้อยละ ของผูบ้ริโภค เร่ืองความรู้เก่ียวกบัสบู่สมุนไพร 

ความรู้เกีย่วกบัสบู่สมุนไพร ตอบ
ถูก 

ร้อย
ละ 

ตอบ
ผดิ 

ร้อย
ละ 

1. สบู่สมุนไพรขมิ้นชนัช่วยดูแลรักษาโรคผวิหนงั 262 65.5 138 34.5 
2. สบู่น ้าผึ้งช่วยรักษาแผลสดใหห้ายเร็ว 390 97.5 10 2.5 
3. สบู่นมสดช่วยบ ารุงผวิพรรณขจดัอนุมูลอิสระ 358 89.5 42 10.5 
4. สบู่ยคูาลิปตสัช่วยลดสิว ฝ้า กระ ผดผืน่คนัและความมนับน  

ผวิหนา้ 
330 82.5 70 17.5 

                                                                                                                                        (ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 4.14 (ต่อ) : จ านวน และร้อยละ ของผูบ้ริโภค เร่ืองความรู้เก่ียวกบัสบู่สมุนไพร 
ความรู้เกีย่วกบัสบู่สมุนไพร ตอบ

ถูก 
ร้อย
ละ 

ตอบ
ผดิ 

ร้อย
ละ 

5. สบู่ขา้วป้องกนัอนุมูลอิสระ 244 61.0 156 39.0 
6. สบู่ส้มช่วยรักษาหนา้เดง้ หนา้ใสและช่วยผลดัเซลลผ์วิ 346 86.5 54 13.5 
7. สบู่ขา้วมอลตคื์นความอ่อนเยาวแ์ละความนุ่มนวลใหก้บั

ผวิหนา้ 
268 67.0 132 33.0 

8. สบู่ชาเขียวช่วยกระชบัรู้ขุมขนและลดกล่ินตวั 186 46.5 214 53.5 
9. สบู่สมุนไพรวา่นหางจระเขช่้วยลดสิวฝ้าจุดด่างด ากระชบัรู

ขมุขน 
126 31.5 274 68.5 

10. สบู่สมุนไพรไม่ก่อใหเ้กิดอาการระคายเคืองต่อผวิ 242 60.5 158 39.5 
 

จากตารางท่ี 4.14 แสดงความรู้เก่ียวกบัสบู่สมุนไพร ของผูบ้ริโภค 400 คน เป็นรายขอ้
พบวา่  

ในข้อ 1. สบู่สมุนไพรขมิ้นชนัช่วยดูแลรักษาโรคผวิหนงั มีผูต้อบถูก จ  านวนร้อยละ 65.5 
และตอบผดิ จ านวนร้อยละ 34.5 

ในข้อ 2. ยาสบู่น ้าผึ้งช่วยรักษาแผลสดใหห้ายเร็ว มีผูต้อบถูก จ  านวนร้อยละ 97.5 และตอบ
ผดิ จ านวนร้อยละ 2.5 

ในข้อ 3. สบู่นมสดช่วยบ ารุงผวิพรรณขจดัอนุมูลอิสระ มีผูต้อบถูก จ านวนร้อยละ 89.5 
และตอบผดิ จ านวนร้อยละ 10.5 

ในข้อ 4. สบู่ยคูาลิปตสัช่วยลดสิว ฝ้า กระ ผดผืน่คนัและความมนับนผวิหนา้ มีผูต้อบถูก 
จ านวนร้อยละ 82.5 และตอบผดิ จ านวนร้อยละ 17.5 

ในข้อ 5. สบู่ขา้วป้องกนัอนุมูลอิสระ มีผูต้อบถูก จ  านวนร้อยละ 61.0 และตอบผดิ จ านวน
ร้อยละ 39.0 

ในข้อ 6. สบู่ส้มช่วยรักษาหนา้เดง้ หนา้ใสและช่วยผลดัเซลลผ์วิ มีผูต้อบถูก จ  านวนร้อยละ 
86.5 และตอบผดิ จ านวนร้อยละ 13.5 

ในข้อ 7. สบู่ขา้วมอลตคื์นความอ่อนเยาวแ์ละความนุ่มนวลใหก้บัผวิหนา้ มีผูต้อบถูก 
จ านวนร้อยละ 67.0 และตอบผดิ จ านวนร้อยละ 33.0 

ในข้อ 8. สบู่ชาเขียวช่วยกระชบัรู้ขมุขนและลดกล่ินตวั มีผูต้อบถูก จ านวนร้อยละ 46.5 
และตอบผดิ จ านวนร้อยละ 53.5 
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ในข้อ 9. สบู่สมุนไพรวา่นหางจระเขช่้วยลดสิวฝ้าจุดด่างด ากระชบัรูขมุขน มีผูต้อบถูก 
จ านวนร้อยละ 31.5 และตอบผดิ จ านวนร้อยละ 68.5 

ในข้อ 10. สบู่สมุนไพรไม่ก่อใหเ้กิดอาการระคายเคืองต่อผิว มีผูต้อบถูก จ านวนร้อยละ 
60.5 และตอบผดิ จ านวนร้อยละ 39.5 

 
ตารางท่ี 4.15 : จ านวน และ ค่าร้อยละ ของผูบ้ริโภคจ าแนกตามระดบัความรู้เก่ียวกบัสบู่สมุนไพร  
ระดบัความรู้เก่ียวกบัสบู่สมุนไพร จ านวน (คน) ร้อยละ 
สูง 250 62.5 
ปานกลาง 140 35.0 
ต ่า 10 2.5 

รวม 400 100.0 
 
จากตารางท่ี 4.15 พบวา่ ผูบ้ริโภค ส่วนใหญ่มีความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัสบู่สมุนไพร ใน

ระดบัสูง มีจ านวน 250 คนคิดเป็นร้อยละ 62.5 รองลงมาคือ ระดบัปานกลาง จ านวน 140 คนคิดเป็น
ร้อยละ 35.0 และระดบัต ่า จ  านวน 10 คนคิดเป็นร้อยละ 2.5 
 
ตอนที ่4 การวเิคราะห์เกี่ยวกับแรงจูงใจในการซ้ือสบู่สมุนไพรของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

การวเิคราะห์เก่ียวกบัแรงจูงใจในการซ้ือสบู่สมุนไพรของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ใชค้่าเฉล่ีย ( x ) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D) ซ่ึงปรากฏผลดงัตารางท่ี 4.16-4.18 

 
ตารางท่ี 4.16 : สรุปค่าเฉล่ีย ( x ) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D) ของแรงจูงใจในการซ้ือสบู่

สมุนไพรของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  
แรงจูงใจในการซ้ือ 

 
x  S.D. ระดบั 

แรงจูงใจ 
1. ดา้นอารมณ์ 3.38 .64 ปานกลาง 
2. ดา้นเหตุผล 3.76 .48 มาก 
           รวม 3.57 .48 มาก 
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  จากตารางท่ี 4.16 พบวา่ โดยภาพรวมผูบ้ริโภคมีแรงจูงใจในการซ้ือสบู่สมุนไพร ในระดบั

มาก ( x  = 3.57) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ดา้นท่ีท าให้ผูบ้ริโภคมีแรงจูงใจในการซ้ือสูงท่ีสุด 

คือ แรงจูงใจดา้นเหตุผล ( x  = 3.76) และแรงจูงใจดา้นอารมณ์ ( x  = 3.38) ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.17 : แสดงค่าเฉล่ีย ( x ) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D) ของระดบัแรงจูงใจในการซ้ือ

สบู่สมุนไพรของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นอารมณ์ 
แรงจูงใจดา้นอารมณ์ x  S.D. ระดบั 

แรงจูงใจ 
1.เลือกซ้ือสบู่สมุนไพรเน่ืองจากการเห็นจากส่ือโฆษณาต่างๆ 2.93 .92 ปานกลาง 
2. ซ้ือสบู่สมุนไพรตามคนใกลชิ้ดหรือเพื่อนซ่ึงใชอ้ยูก่่อนแลว้ 3.04 .98 ปานกลาง 
3. ใชส้บู่สมุนไพรตามกระแสท่ีนิยมสินคา้ท่ีท ามาจากสมุนไพร 3.62 .89 มาก 
4. ซ้ือสินคา้เพราะพนกังานขายแนะน าสินคา้ 3.80 .91 มาก 
5. มีความประทบัใจกบัตวัรูปลกัษณ์ความสวยงามของสินคา้ 3.50 .93 มาก 

รวม 3.38 .64 ปานกลาง 
 

จากตารางท่ี 4.17 พบว่า โดยภาพรวมผูบ้ริโภคมีแรงจูงใจในการซ้ือสบู่สมุนไพรด้าน

อารมณ์ ในระดบัปานกลาง ( x  = 3.38) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ขอ้ท่ีท าให้ผูบ้ริโภคมีระดบั

แรงจูงใจในการซ้ือสูงท่ีสุด คือ ขอ้ 4. ซ้ือสินคา้เพราะพนกังานขายแนะน าสินคา้ ในระดบัมาก ( x  
= 3.80) รองลงมาคือ ขอ้ 3. ใชส้บู่สมุนไพรตามกระแสท่ีนิยมสินคา้ท่ีท ามาจากสมุนไพร  ในระดบั

มาก ( x  = 3.62) ส่วนขอ้ท่ีท าให้ผูบ้ริโภคมีระดบัแรงจูงใจในการซ้ือต ่าท่ีสุดคือ ขอ้ 1.เลือกซ้ือสบู่

สมุนไพรเน่ืองจากการเห็นจากส่ือโฆษณาต่างๆ ในระดบัปานกลาง ( x  = 2.93) 
 

 ตารางท่ี 4.18 : แสดงค่าเฉล่ีย ( x ) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D) ของระดบัแรงจูงใจในการซ้ือ
สบู่สมุนไพรของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นเหตุผล 

แรงจูงใจดา้นเหตุผล x  S.D. ระดบั 
แรงจูงใจ 

1. ใชส้บู่สมุนไพรเน่ืองจากค านึงถึงสุขภาพผวิ 4.15 .77 มาก 
2. ใชส้บู่สมุนไพรเน่ืองจากค านึงถึงคุณภาพของสินคา้ 3.26 1.07 ปานกลาง 
                                                                                                                                         (ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 4.18 (ต่อ) : แสดงค่าเฉล่ีย ( x ) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D) ของระดบัแรงจูงใจในการ 
ซ้ือสบู่สมุนไพรของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นเหตุผล 

แรงจูงใจดา้นเหตุผล x  S.D. ระดบั 
แรงจูงใจ 

3. สมุนไพรมีประโยชน์ดงันั้นจึงซ้ือสบู่สมุนไพรมาใช ้ 3.65 .90 มาก 
4. เลือกซ้ือสบู่สมุนไพรท่ีผา่นการรับรองจากองคก์ารอาหาร 
และยา (อย.) 

4.18 .83 มาก 

5. ซ้ือสบู่สมุนไพรเน่ืองจากมีสูตรเฉพาะของแต่ละสภาพผวิ 3.58 .87 มาก 
รวม 3.76 .48 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.18 พบว่า โดยภาพรวมผูบ้ริโภคมีแรงจูงใจในการซ้ือสบู่สมุนไพรด้าน

เหตุผล ในระดบัมาก ( x  = 3.76) เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ขอ้ท่ีท าให้ผูบ้ริโภคมีระดับ
แรงจูงใจในการซ้ือสูงท่ีสุด คือ ขอ้ 4. เลือกซ้ือสบู่สมุนไพรท่ีผา่นการรับรองจากองคก์ารอาหารและ

ยา (อย.) ในระดบัมาก ( x  = 4.18) รองลงมาคือ ขอ้ 1. ใชส้บู่สมุนไพรเน่ืองจากค านึงถึงสุขภาพผิว  

ในระดบัมาก ( x  = 4.15) ส่วนขอ้ท่ีท าให้ผูบ้ริโภคมีแรงจูงใจในการซ้ือต ่าท่ีสุดคือ ขอ้ 2. ใช้สบู่

สมุนไพรเน่ืองจากค านึงถึงคุณภาพของสินคา้ ในระดบัปานกลาง ( x  = 3.26) 
 
ตอนที ่5 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานการวิจยัในคร้ังน้ีประกอบสมมุติฐานหลกั 2 ขอ้ ดงัน้ี 

สมมุติฐานที ่1: ความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัสบู่สมุนไพร ของผูบ้ริโภค มีความสัมพนัธ์ กบั
พฤติกรรมการซ้ือสบู่สมุนไพร  
 พฤติกรรมการซ้ือสบู่สมุนไพร ท่ีใชใ้นการทดสอบสมมุติฐาน ประกอบดว้ย  

- วตัถุประสงคใ์นการใช ้ 
- สถานท่ีท่ีเลือกซ้ือเป็นประจ า และ  
- รายการส่งเสริมการขายท่ีตอ้งการ 

ดงันั้นสมมติฐานท่ี 1 จึงประกอบดว้ยสมมุติฐานยอ่ย 3 สมมติฐาน ดงัน้ี 
สมมุติฐานที ่1.1: ความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัสบู่สมุนไพร ของผูบ้ริโภค มีความสัมพนัธ์ 

กบัพฤติกรรมการซ้ือสบู่สมุนไพร ดา้นวตัถุประสงคใ์นการใช ้
ซ่ึงเขียนเป็นสมมุติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
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H0: ระดบัความรู้เก่ียวกบัสบู่สมุนไพร ไม่มีความสัมพนัธ์ กบัวตัถุประสงคใ์นการใชส้บู่
สมุนไพร 

H1: ระดบัความรู้เก่ียวกบัสบู่สมุนไพร มีความสัมพนัธ์ กบัวตัถุประสงคใ์นการใชส้บู่
สมุนไพร 

 
การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัสบู่สมุนไพรของผูบ้ริโภค 

กบัวตัถุประสงคใ์นการใชส้บู่สมุนไพร สถิติท่ีใชท้ดสอบ คือไคส์ แสควร์ (Chi-Square Test) ได้
ก าหนดระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ผล โดยจะปฏิเสธสมมุติฐานหลกั (H0) ต่อเม่ือค่า Sig. มี
ค่านอ้ยกวา่ .05 ปรากฏดงัตารางท่ี 4.19 
ตารางท่ี 4.19 : แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งความรู้ความเขา้ใจของผูบ้ริโภค กบัวตัถุประสงคใ์นการ 

ใชส้บู่สมุนไพร  

วตัถุประสงคใ์นการใช้ 

ความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัสบู่สมุนไพร 
2  Sig. สูง ปาน

กลาง 
ต ่า รวม 

เพื่อสุขภาพผวิท่ีดี  184 88 10 282 28.513* .000 

 (73.6%) (62.9%) (100.0%) (70.5%)   

เพื่อความสวยงาม 16 6 0 22   

 (6.4%) (4.3%)  (5.5%)   

เพื่อรักษาโรคผิวหนงั 10 24 0 34   

 4.0%) (17.1%)  (8.5%)   

เพื่อป้องกนัโรคผวิหนงั 34 14 0 48   

 (13.6%) (10.0%)  (12.0%)   

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 4.19 (ต่อ): แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งความรู้ความเขา้ใจของผูบ้ริโภค กบัวตัถุประสงคใ์น 
การ ใชส้บู่สมุนไพร  

วตัถุประสงคใ์นการใช้ 

ความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัสบู่สมุนไพร 
2  Sig. สูง ปาน

กลาง 
ต ่า รวม 

ความนิยมในปัจจุบนั 6 8 0 14   

 (2.4%) (5.7%)  (3.5%)   

รวม 250 140 10 400   

 (100%) (100%) (100%) (100%)   

 
จากตารางท่ี 4.19  เม่ือวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่าง ความรู้ความเข้าใจเก่ียวกับสบู่

สมุนไพร กับวตัถุประสงค์ในการใช้สบู่สมุนไพร พบว่า  กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีความรู้เก่ียวกับสบู่
สมุนไพรในระดบัสูง ปานกลาง และระดบัต ่า ส่วนใหญ่ มีวตัถุประสงค์การใช้สบู่สมุนไพร เพื่อ
สุขภาพผิวท่ีดี มีจ  านวนร้อยละ 73.6 , 62.9 และ 100.0 และเม่ือพิจารณาค่าสถิติไคส์-สแควร์ ( 2 ) 
พบวา่ มีค่าเท่ากบั 28.513 และ มีค่า Sig. = 0.000 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 แสดงว่า ความรู้ความเขา้ใจ
เก่ียวกบัสบู่สมุนไพรของผูบ้ริโภค มีความสัมพนัธ์กบั วตัถุประสงคใ์นการใชส้บู่สมุนไพร ท่ีระดบั
นยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
 

สมมุติฐานที ่1.2: ความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัสบู่สมุนไพร ของผูบ้ริโภค มีความสัมพนัธ์ 
กบัพฤติกรรมการซ้ือสบู่สมุนไพร ดา้นสถานท่ีท่ีเลือกซ้ือสบู่สมุนไพร เป็นประจ า 

ซ่ึงเขียนเป็นสมมุติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
H0: ความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัสบู่สมุนไพร ไม่มีความสัมพนัธ์ กบัสถานท่ีท่ีเลือกซ้ือสบู่

สมุนไพร เป็นประจ า 
H1: ความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัสบู่สมุนไพร มีความสัมพนัธ์ กบัสถานท่ีท่ีเลือกซ้ือสบู่

สมุนไพร เป็นประจ า 
การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัสบู่สมุนไพรของผูบ้ริโภค 

กบัสถานท่ีท่ีเลือกซ้ือสบู่สมุนไพร เป็นประจ าสถิติท่ีใชท้ดสอบ คือไคส์ แสควร์ (Chi-Square Test) ได้
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ก าหนดระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ผล โดยจะปฏิเสธสมมุติฐานหลกั (H0) ต่อเม่ือค่า Sig. มี
ค่านอ้ยกวา่ .05 ปรากฏดงัตารางท่ี 4..20 
ตารางท่ี 4.20 : แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งความรู้ความเขา้ใจของผูบ้ริโภค กบัสถานท่ีท่ีเลือกซ้ือ

สบู่สมุนไพร เป็นประจ า 

สถานท่ีท่ีเลือกซ้ือเป็นประจ า 

ความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัสบู่สมุนไพร 
2  Sig. สูง ปาน

กลาง 
ต ่า รวม 

ร้านท่ีขายเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์สบู่
โดยเฉพาะ 

86 44 0 130 21.448* .006 

(34.4%) (31.4%)  (32.5%)   

ร้านสะดวกซ้ือ 20 18 0 38   

 (8.0%) (12.9%)  (9.5%)   

ร้านคา้ผูผ้ลิตสบู่สมุนไพร 28 6 0 34   

 (11.2%) (4.3%)  (8.5%)   

หา้งสรรพสินคา้ 102 62 10 174   

 (40.8%) (44.3%) (100.0%) (43.5%)   

อ่ืนๆ 14 10 0 24   

 (5.6%) (7.1%)  (6.0%)   

รวม 
250 140 10 400   

 
(100%) (100%) (100%) (100%)   
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จากตารางท่ี 4.20  เม่ือวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่าง ความรู้ความเข้าใจเก่ียวกับสบู่
สมุนไพร กบัสถานท่ีท่ีเลือกซ้ือสบู่สมุนไพรเป็นประจ า พบวา่  กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีความรู้เก่ียวกบัสบู่
สมุนไพรในระดบัสูง ปานกลาง และระดบัต ่า ส่วนใหญ่ เลือกซ้ือสบู่สมุนไพรท่ีห้างสรรพสินคา้ มี
จ านวนร้อยละ 40.8 , 44.3 และ 100.0 และเม่ือพิจารณาค่าสถิติไคส์-สแควร์ ( 2 ) พบวา่ มีค่าเท่ากบั 
21.448 และ มีค่า Sig. = 0.006 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 แสดงวา่ ความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัสบู่สมุนไพร
ของผูบ้ริโภค มีความสัมพนัธ์กบั สถานท่ีท่ีเลือกซ้ือสบู่สมุนไพรเป็นประจ า ท่ีระดบันยัส าคญัทาง
สถิติ 0.05 
 

สมมุติฐานที ่1.3: ความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัสบู่สมุนไพร ของผูบ้ริโภค มีความสัมพนัธ์ 
กบัพฤติกรรมการซ้ือสบู่สมุนไพร ดา้นรายการส่งเสริมการขายท่ีตอ้งการ 

ซ่ึงเขียนเป็นสมมุติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
H0: ความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัสบู่สมุนไพร ไม่มีความสัมพนัธ์ กบัรายการส่งเสริมการขาย

ท่ีตอ้งการ 
H1: ความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัสบู่สมุนไพร มีความสัมพนัธ์ กบัรายการส่งเสริมการขายท่ี

ตอ้งการ 
 
การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัสบู่สมุนไพรของผูบ้ริโภค 

กบัรายการส่งเสริมการขายท่ีตอ้งการ สถิติท่ีใชท้ดสอบ คือไคส์ แสควร์ (Chi-Square Test) ไดก้ าหนด
ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ผล โดยจะปฏิเสธสมมุติฐานหลกั (H0) ต่อเม่ือค่า Sig. มีค่านอ้ย
กวา่ .05 ปรากฏดงัตารางท่ี 4.21 
ตารางท่ี 4.21 : แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งความรู้ความเขา้ใจของผูบ้ริโภค กบัรายการส่งเสริมการ

ขายท่ีตอ้งการ 

รายการส่งเสริมการขายท่ีตอ้งการ 

ความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัสบู่สมุนไพร 
2  Sig. สูง ปาน

กลาง 
ต ่า รวม 

ลดราคา 92 64 4 160 22.532* .004 

 (36.8%) (45.7%) (40.0%) (40.0%)   

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 4.21 (ต่อ) : แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งความรู้ความเขา้ใจของผูบ้ริโภค กบั
รายการส่งเสริมการขายท่ีตอ้งการ 

รายการส่งเสริมการขายท่ีตอ้งการ 

ความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัสบู่สมุนไพร 
2  Sig. สูง ปาน

กลาง 
ต ่า รวม 

คูปองสะสมแลกซ้ือ 4 0 0 4   

 (1.6%)   (1.0%)   

มีของแถม  22 20 4 46   

 (8.8%) (14.3%) (40.0%) (11.5%)   

ชิงโชค 114 54 2 170   

 (45.6%) (38.6%) (20.0%) (42.5%)   

แลกซ้ือราคาพิเศษ 18 2 0 20   

 (7.2%) (1.4%)  (5.0%)   

รวม 
250 140 10 400   

 
(100%) (100%) (100%) (100%)   

 * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
จากตารางท่ี 4.21 เม่ือวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่ง ความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัสบู่

สมุนไพร กบัรายการส่งเสริมการขายท่ีตอ้งการ พบวา่  กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีความรู้เก่ียวกบัสบู่
สมุนไพรในระดบัสูง ส่วนใหญ่ ตอ้งการรายการส่งเสริมการขายในรูปแบบการชิงโชค มีจ านวน
ร้อยละ 45.6 ในระดบัปานกลาง ตอ้งการรายการส่งเสริมการขายในรูปแบบการลดราคา มีจ านวน
ร้อยละ 45.7 ส่วนในระดบัต ่า ตอ้งการรายการส่งเสริมการขายในรูปแบบการลดราคา กบั มีของแถม 
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ในสัดส่วนเท่ากนั มีจ  านวนร้อยละ 40.0 และเม่ือพิจารณาค่าสถิติไคส์-สแควร์ ( 2 ) พบวา่ มีค่า
เท่ากบั 22.532 และ มีค่า Sig. = 0.004 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 แสดงวา่ ความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัสบู่
สมุนไพรของผูบ้ริโภค มีความสัมพนัธ์กบั รายการส่งเสริมการขายท่ีตอ้งการ ท่ีระดบันยัส าคญัทาง
สถิติ 0.05 
 

สรุป 
ความรู้ความใจเก่ียวกบัสบู่สมุนไพร ของผูบ้ริโภค มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสบู่

สมุนไพร ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 พบทั้ง 3 ดา้น ไดแ้ก่ พฤติกรรมดา้น วตัถุประสงคใ์นการ
ใช ้( 2  = 28.513, Sig. =.000) พฤติกรรมดา้นสถานท่ีท่ีเลือกซ้ือเป็นประจ า ( 2  = 21.448, Sig. 
=.006) และพฤติกรรมดา้นรายการส่งเสริมการขายท่ีตอ้งการ ( 2  = 22.532, Sig. =.004) ดงันั้น
ความรู้ความใจเก่ียวกบัสบู่สมุนไพรของผูบ้ริโภค มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสบู่สมุนไพร 
ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมุติฐานท่ีตั้งไว ้

 
สมมุติฐานที่ 2: แรงจูงใจในการซ้ือสบู่สมุนไพร ของผูบ้ริโภค มีความสัมพนัธ์ กับ

พฤติกรรมการซ้ือสบู่สมุนไพร ซ่ึงประกอบดว้ยสมมุติฐานยอ่ย 2 สมมุติฐาน ดงัน้ี 
 
สมมุติฐานที ่2.1: แรงจูงใจดา้นเหตุผล ของผูบ้ริโภค มีความสัมพนัธ์ กบัพฤติกรรมการซ้ือ

สบู่สมุนไพร  
 
พฤติกรรมการซ้ือสบู่สมุนไพร ท่ีใชใ้นการทดสอบสมมุติฐาน ประกอบดว้ย  
- วตัถุประสงคใ์นการใช ้ 
- สถานท่ีท่ีเลือกซ้ือเป็นประจ า  
- รายการส่งเสริมการขายท่ีตอ้งการ 
ดงันั้นสมมติฐานท่ี 2.2 จึงประกอบดว้ยสมมุติฐานยอ่ย 3 สมมติฐาน ดงัน้ี  

สมมุติฐานที ่2.1.1: แรงจูงใจดา้นเหตุผล ของผูบ้ริโภค มีความสัมพนัธ์ กบั
พฤติกรรม 

 
การซ้ือสบู่สมุนไพร ดา้นวตัถุประสงคใ์นการใช ้

ซ่ึงเขียนเป็นสมมุติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
H0: แรงจูงใจดา้นเหตุผล ไม่มีความสัมพนัธ์ กบัวตัถุประสงคใ์นการใชส้บู่สมุนไพร 
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H1: แรงจูงใจดา้นเหตุผล มีความสัมพนัธ์ กบัวตัถุประสงคใ์นการใชส้บู่สมุนไพร 
 
การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งแรงจูงใจในการซ้ือดา้นเหตุผล ของผูบ้ริโภค กบั

วตัถุประสงคใ์นการใชส้บู่สมุนไพร สถิติท่ีใชท้ดสอบ คือไคส์ แสควร์ (Chi-Square Test) ไดก้ าหนด
ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ผล โดยจะปฏิเสธสมมุติฐานหลกั (H0) ต่อเม่ือค่า Sig. มีค่านอ้ย
กวา่ .05 ปรากฏดงัตารางท่ี 4.22 
 
ตารางท่ี 4.22 : แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งแรงจูงใจในการซ้ือดา้นเหตุผลของผูบ้ริโภค กบั

วตัถุประสงคใ์นการใชส้บู่สมุนไพร  

 วตัถุประสงคใ์นการใช้ 

แรงจูงใจดา้นเหตุผล 
2  Sig. มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ย

ท่ีสุด 
รวม 

เพื่อสุขภาพผวิท่ีดี  30 188 60 4 0 282 26.662* .009 

 (60.0%) (75.2%) (63.8%) (66.7%)  (70.5%)   

เพื่อความสวยงาม 4 6 12 0 0 22   

 (8.0%) (2.4%) (12.8%)   (5.5%)   

เพื่อรักษาโรคผิวหนงั 8 20 6 0 0 34   

 (16.0%) (8.0%) (6.4%)   (8.5%)   

เพื่อป้องกนัโรค
ผวิหนงั 

8 26 12 2 0 48   

 (16.0%) (10.4%) (12.8%) (33.3%)  (12.0%)   

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 4.22 (ต่อ) : แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งแรงจูงใจในการซ้ือดา้นเหตุผลของผูบ้ริโภค กบั
วตัถุประสงคใ์นการใชส้บู่สมุนไพร  

 วตัถุประสงคใ์นการใช้ 

แรงจูงใจดา้นเหตุผล 
2  Sig. มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ย

ท่ีสุด 
รวม 

ความนิยมในปัจจุบนั 0 10 4 0 0 14   

  (4.0%) (4.3%)  0 (3.5%)   

รวม 50 250 94 6 0 400   

 (100%) (100%) (100%) (100%)  (100%)   

 
จากตารางท่ี 4.22  เม่ือวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่ง แรงจูงใจในการซ้ือดา้นเหตุผลของ

ผูบ้ริโภค กบัวตัถุประสงคใ์นการใชส้บู่สมุนไพร  พบวา่  กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีแรงจูงใจในการซ้ือดา้น
อารมณ์ในระดบัมากท่ีสุด มาก ปานกลาง และนอ้ย ส่วนใหญ่ วตัถุประสงคใ์นการใชส้บู่สมุนไพร 
เพื่อสุขภาพผวิท่ีดี มีจ  านวนร้อยละ 60.0, 75.2, 63.8 และ 66.7 และเม่ือพิจารณาค่าสถิติไคส์-สแควร์ 
( 2 ) พบวา่ มีค่าเท่ากบั 26.662 และ มีค่า Sig. = 0.009 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 แสดงวา่ แรงจูงใจในการ
ซ้ือดา้นเหตุผลของผูบ้ริโภค มีความสัมพนัธ์กบั วตัถุประสงคใ์นการใชส้บู่สมุนไพร ท่ีระดบั
นยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

 
สมมุติฐานที ่2.1.2: แรงจูงใจดา้นเหตุผล ของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์ กบัพฤติกรรม 

การซ้ือสบู่สมุนไพร ดา้นสถานท่ีท่ีเลือกซ้ือสบู่สมุนไพร เป็นประจ า 
ซ่ึงเขียนเป็นสมมุติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
H0: แรงจูงใจดา้นเหตุผล ไม่มีความสัมพนัธ์ กบัสถานท่ีท่ีเลือกซ้ือสบู่สมุนไพร เป็นประจ า 
H1: แรงจูงใจดา้นเหตุผล มีความสัมพนัธ์ กบัสถานท่ีท่ีเลือกซ้ือสบู่สมุนไพร เป็นประจ า 
การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งแรงจูงใจในการซ้ือดา้นเหตุผลของผูบ้ริโภค กบัสถานท่ี

ท่ีเลือกซ้ือสบู่สมุนไพร เป็นประจ า สถิติท่ีใชท้ดสอบ คือไคส์ แสควร์ (Chi-Square Test) ไดก้ าหนด
ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ผล โดยจะปฏิเสธสมมุติฐานหลกั (H0) ต่อเม่ือค่า Sig. มีค่านอ้ย
กวา่ .05 ปรากฏดงัตารางท่ี 4.26 
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ตารางท่ี 4.23 : แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งแรงจูงใจในการซ้ือดา้นเหตุผลของผูบ้ริโภค กบัสถานท่ี  
ท่ีเลือกซ้ือสบู่สมุนไพร เป็นประจ า 

สถานท่ีท่ีเลือกซ้ือสบู่
สมุนไพร เป็นประจ า 

แรงจูงใจดา้นเหตุผล 
2  Sig. มาก

ท่ีสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย

ท่ีสุด 
รวม 

ร้านท่ีขายเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑส์บู่โดยเฉพาะ 

14 82 32 2 0 130 47.779* .000 

(28.0%) (32.8%) (34.0%) (33.3%)  (32.5%) 

ร้านสะดวกซ้ือ 2 26 6 4 0 38   

 (4.0%) (10.4%) (6.4%) (66.7%)  (9.5%)   

ร้านคา้ผูผ้ลิตสบู่
สมุนไพร 

4 24 6 0 0 34   

 (8.0%) (9.6%) (6.4%)   (8.5%)   

หา้งสรรพสินคา้ 26 112 36 0 0 174   

 (52.0%) (44.8%) (38.3%)   (43.5%)   

อ่ืนๆ 4 6 14 0 0 24   

 (8.0%) (2.4%) (14.9%)   (6.0%)   

รวม 
50 250 94 6 0 400   

 
(100%) (100%) (100%) (100%)  (100%)   

 
จากตารางท่ี 4.23  เม่ือวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่ง แรงจูงใจในการซ้ือดา้นอารมณ์ของ

ผูบ้ริโภค กบัสถานท่ีท่ีเลือกซ้ือสบู่สมุนไพร เป็นประจ า พบวา่  กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีแรงจูงใจในการซ้ือ
ดา้นอารมณ์ในระดบัมากท่ีสุด มาก และปานกลาง  ส่วนใหญ่ เลือกซ้ือสบู่สมุนไพรจาก
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หา้งสรรพสินคา้ มีจ านวนร้อยละ 52.0, 44.8 และ 38.3 ส่วนกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีแรงจูงใจในการซ้ือ
ดา้นอารมณ์ในระดบันอ้ย ส่วนใหญ่ เลือกซ้ือสบู่สมุนไพรจากร้านสะดวกซ้ือ มีจ  านวนร้อยละ 66.7 
และเม่ือพิจารณาค่าสถิติไคส์-สแควร์ ( 2 ) พบวา่ มีค่าเท่ากบั 47.779 และ มีค่า Sig. = 0.000 ซ่ึง
นอ้ยกวา่ 0.05 แสดงวา่ แรงจูงใจในการซ้ือดา้นอารมณ์ของผูบ้ริโภค มีความสัมพนัธ์กบั รายการ
ส่งเสริมการขายท่ีตอ้งการ ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

 
สมมุติฐานที ่2.1.3: แรงจูงใจดา้นเหตุผล ของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์ กบัพฤติกรรม 

การซ้ือสบู่สมุนไพร ดา้นรายการส่งเสริมการขายท่ีตอ้งการ 
ซ่ึงเขียนเป็นสมมุติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
H0: แรงจูงใจดา้นเหตุผล ไม่มีความสัมพนัธ์ กบัรายการส่งเสริมการขายท่ีตอ้งการ 
H1: แรงจูงใจดา้นเหตุผล มีความสัมพนัธ์ กบัรายการส่งเสริมการขายท่ีตอ้งการ 
 
การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งแรงจูงใจในการซ้ือดา้นเหตุผล ของผูบ้ริโภค กบั

รายการส่งเสริมการขายท่ีตอ้งการ สถิติท่ีใชท้ดสอบ คือไคส์ แสควร์ (Chi-Square Test) ไดก้ าหนด
ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ผล โดยจะปฏิเสธสมมุติฐานหลกั (H0) ต่อเม่ือค่า Sig. มีค่านอ้ย
กวา่ .05 ปรากฏดงัตารางท่ี 4.24 
 
ตารางท่ี 4.24 : แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งแรงจูงใจในการซ้ือดา้นเหตุผล ของผูบ้ริโภค กบัรายการ

ส่งเสริมการขายท่ีตอ้งการ  

 รายการส่งเสริมการขายท่ี
ตอ้งการ  

แรงจูงใจดา้นเหตุผล 
2  Sig. มากท่ีสุด มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย

ท่ีสุด 
รวม 

ลดราคา 12 98 48 2 0 160 31.744* .002 

 (24.0%) (39.2%) (51.1%) (33.3%)  (40.0%)   

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 4.24 (ต่อ) : แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งแรงจูงใจในการซ้ือดา้นเหตุผล ของผูบ้ริโภค กบั
รายการส่งเสริมการขายท่ีตอ้งการ 

 รายการส่งเสริมการขายท่ี
ตอ้งการ  

แรงจูงใจดา้นเหตุผล 
2  Sig. มากท่ีสุด มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย

ท่ีสุด 
รวม 

คูปองสะสมแลกซ้ือ 0 4 0 0 0 4   

  (1.6%)    (1.0%)   

มีของแถม  8 24 14 0 0 46   

 (16.0%) (9.6%) (14.9%)   (11.5%)   

ชิงโชค 22 112 32 4 0 170   

 (44.0%) (44.8%) (34.0%) (66.7%)  (42.5%)   

แลกซ้ือราคาพิเศษ 8 12 0 0 0 20   

 (16.0%) (4.8%)    (5.0%)   

รวม 
50 250 94 6 0 400   

 
(100%) (100%) (100%) (100%)  (100%)   

 
จากตารางท่ี 4.24  เม่ือวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่ง แรงจูงใจในการซ้ือดา้นเหตุผลของ

ผูบ้ริโภค กบัรายการส่งเสริมการขายท่ีตอ้งการ พบวา่  กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีแรงจูงใจในการซ้ือดา้น
อารมณ์ในระดบัมากท่ีสุด มาก และนอ้ย ส่วนใหญ่ ตอ้งการรายการส่งเสริมการขายในรูปแบบการ
ชิงโชค มีจ านวนร้อยละ 44.0, 44.8 และ 66.7 ส่วนกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีแรงจูงใจในการซ้ือดา้นอารมณ์
ในระดบัปานกลาง ส่วนใหญ่ ตอ้งการรายการส่งเสริมการขายในรูปแบบการลดราคา มีจ านวนร้อย
ละ 51.1 และเม่ือพิจารณาค่าสถิติไคส์-สแควร์ ( 2 ) พบวา่ มีค่าเท่ากบั 31.744 และ มีค่า Sig. = 
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0.002 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 แสดงวา่ แรงจูงใจในการซ้ือดา้นเหตุผลของผูบ้ริโภค มีความสัมพนัธ์กบั 
รายการส่งเสริมการขายท่ีตอ้งการ ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
สรุป  

แรงจูงในการซ้ือดา้นเหตุผล ของผูบ้ริโภค มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสบู่
สมุนไพร ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 พบทั้ง 3 ดา้น ไดแ้ก่พฤติกรรมดา้น วตัถุประสงคใ์นการ
ใช ้( 2  = 26.662, Sig. =.009) พฤติกรรมดา้นสถานท่ีท่ีเลือกซ้ือเป็นประจ า ( 2  = 47.779, Sig. 
=.000) และพฤติกรรมดา้นรายการส่งเสริมการขายท่ีตอ้งการ ( 2  = 31.744, Sig. =.002) ดงันั้น
แรงจูงใจดา้นเหตุผลของผูบ้ริโภค มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสบู่สมุนไพร ซ่ึงสอดคลอ้ง
กบัสมมุติฐานท่ีตั้งไว ้

 
สมมุติฐานที ่2.2: แรงจูงใจดา้นอารมณ์ ของผูบ้ริโภค มีความสัมพนัธ์ กบัพฤติกรรมการซ้ือ

สบู่สมุนไพร  
 
พฤติกรรมการซ้ือสบู่สมุนไพร ท่ีใชใ้นการทดสอบสมมุติฐาน ประกอบดว้ย 1) 

วตัถุประสงคใ์นการใช ้2) สถานท่ีท่ีเลือกซ้ือเป็นประจ า และ 3) รายการส่งเสริมการขายท่ีตอ้งการ 
ดงันั้นสมมติฐานท่ี 2.1 จึงประกอบดว้ยสมมุติฐานยอ่ย 3 สมมติฐาน ดงัน้ี  

สมมุติฐานที ่2.2.1: แรงจูงใจดา้นอารมณ์ ของผูบ้ริโภค มีความสัมพนัธ์ กบั
พฤติกรรม 

การซ้ือสบู่สมุนไพร ดา้นวตัถุประสงคใ์นการใช ้
ซ่ึงเขียนเป็นสมมุติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
H0: แรงจูงใจดา้นอารมณ์ ไม่มีความสัมพนัธ์ กบัวตัถุประสงคใ์นการใชส้บู่สมุนไพร 
H1: แรงจูงใจดา้นอารมณ์ มีความสัมพนัธ์ กบัวตัถุประสงคใ์นการใชส้บู่สมุนไพร 
 
การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งแรงจูงใจในการซ้ือดา้นอารมณ์ ของผูบ้ริโภค กบั

วตัถุประสงคใ์นการใชส้บู่สมุนไพร สถิติท่ีใชท้ดสอบ คือไคส์ แสควร์ (Chi-Square Test) ไดก้ าหนด
ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ผล โดยจะปฏิเสธสมมุติฐานหลกั (H0) ต่อเม่ือค่า Sig. มีค่านอ้ย
กวา่ .05 ปรากฏดงัตารางท่ี 4.25 
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ตารางท่ี 4.25 : แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งแรงจูงใจในการซ้ือดา้นอารมณ์ของผูบ้ริโภค กบั
วตัถุประสงคใ์นการใชส้บู่สมุนไพร  

วตัถุประสงคใ์นการใช้ 

แรงจูงใจดา้นอารมณ์ 
2  Sig. มากท่ีสุด มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย

ท่ีสุด 
รวม 

เพื่อสุขภาพผวิท่ีดี  24 98 118 36 6 282 22.639 .124 

 

(66.7%) (73.1%) (66.3%) (78.3% (100.0%
) 

(70.5%)   

เพื่อความสวยงาม 0 8 12 2 0 22   

  (6.0%) (6.7%) (4.3%  (5.5%)   

เพื่อรักษาโรคผิวหนงั 6 10 16 2 0 34   

 (16.7%) (7.5%) (9.0%) (4.3%  (8.5%)   

เพื่อป้องกนัโรค
ผวิหนงั 

4 18 20 6 0 48   

 (11.1%) (13.4%) (11.2%) (13.0%  (12.0%)   

ความนิยมในปัจจุบนั 2 0 12 0 0 14   

 (5.6%)  (6.7%)   (3.5%)   

รวม 36 134 178 46 6 400   

 (100%) (100%) 100%) (100% (100%) (100%)   

 
จากตารางท่ี 4.25  เม่ือวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่ง แรงจูงใจในการซ้ือดา้นอารมณ์ของ

ผูบ้ริโภค กบัวตัถุประสงคใ์นการใชส้บู่สมุนไพร  พบวา่  กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีแรงจูงใจในการซ้ือดา้น
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อารมณ์ในระดบัมากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย และระดบันอ้ยท่ีสุด ส่วนใหญ่ มีวตัถุประสงคใ์นการ
ใชส้บู่สมุนไพร  เพื่อสุขภาพผวิท่ีดี มีจ  านวนร้อยละ 66.7, 73.1, 66.3, 100.0 และ 70.5 ตามล าดบั 
และเม่ือพิจารณาค่าสถิติไคส์-สแควร์ ( 2 ) พบวา่ มีค่าเท่ากบั 22.639 และ มีค่า Sig. = 0.124 ซ่ึง
มากกวา่ 0.05 แสดงวา่ แรงจูงใจในการซ้ือดา้นอารมณ์ของผูบ้ริโภค ไม่มีความสัมพนัธ์กบั 
วตัถุประสงคใ์นการใชส้บู่สมุนไพร ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

 
สมมุติฐานที ่2.2.2: แรงจูงใจดา้นอารมณ์ ของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์ กบัพฤติกรรม 

การซ้ือสบู่สมุนไพร ดา้นสถานท่ีท่ีเลือกซ้ือสบู่สมุนไพร เป็นประจ า 
ซ่ึงเขียนเป็นสมมุติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
H0: แรงจูงใจดา้นอารมณ์ ไม่มีความสัมพนัธ์ กบัสถานท่ีท่ีเลือกซ้ือสบู่สมุนไพร เป็นประจ า 
H1: แรงจูงใจดา้นอารมณ์ มีความสัมพนัธ์ กบัสถานท่ีท่ีเลือกซ้ือสบู่สมุนไพร เป็นประจ า 
การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งแรงจูงใจในการซ้ือดา้นอารมณ์ ของผูบ้ริโภค กบั

สถานท่ีท่ีเลือกซ้ือสบู่สมุนไพร เป็นประจ า สถิติท่ีใชท้ดสอบ คือไคส์ แสควร์ (Chi-Square Test) ได้
ก าหนดระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ผล โดยจะปฏิเสธสมมุติฐานหลกั (H0) ต่อเม่ือค่า Sig. มี
ค่านอ้ยกวา่ .05 ปรากฏดงัตารางท่ี 4.26 
 
ตารางท่ี 4.26 : แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งแรงจูงใจในการซ้ือดา้นอารมณ์ของผูบ้ริโภค กบัสถานท่ี

ท่ีเลือกซ้ือสบู่สมุนไพร เป็นประจ า 

สถานท่ีท่ีเลือกซ้ือสบู่
สมุนไพร เป็นประจ า 

แรงจูงใจดา้นอารมณ์ 
2  Sig. มากท่ีสุด มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ยท่ีสุด รวม 

ร้านท่ีขายเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑส์บู่โดยเฉพาะ 

16 46 60 8 0 130 37.344* .002 

(44.4%) (34.3%) (33.7%) (17.4%)  (32.5%) 

ร้านสะดวกซ้ือ 2 4 24 8 0 38   

 (5.6%) (3.0%) (13.5%) (17.4%)  (9.5%)   

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 4.26 (ต่อ) : แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งแรงจูงใจในการซ้ือดา้นอารมณ์ของผูบ้ริโภค กบั
สถานท่ีท่ีเลือกซ้ือสบู่สมุนไพร เป็นประจ า 

สถานท่ีท่ีเลือกซ้ือสบู่
สมุนไพร เป็นประจ า 

แรงจูงใจดา้นอารมณ์ 
2  Sig. มากท่ีสุด มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ยท่ีสุด รวม 

ร้านคา้ผูผ้ลิตสบู่
สมุนไพร 

4 14 14 2 0 34   

 (11.1%) (10.4%) (7.9%) (4.3%)  (8.5%)   

หา้งสรรพสินคา้ 10 62 74 22 6 174   

 (27.8%) (46.3%) (41.6%) (47.8%) (100.0%) (43.5%)   

อ่ืนๆ 4 8 6 6  24   

 (11.1%) (6.0%) (3.4%) (13.0%) 0 (6.0%)   

รวม 
36 134 178 46 6 400   

 
(100%) (100%) 100%) (100% (100%) (100%)   

 
จากตารางท่ี 4.26  เม่ือวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่ง แรงจูงใจในการซ้ือดา้นอารมณ์ของ

ผูบ้ริโภค กบัสถานท่ีท่ีเลือกซ้ือสบู่สมุนไพร เป็นประจ า พบวา่  กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีแรงจูงใจในการซ้ือ
ดา้นอารมณ์ในมากท่ีสุด ส่วนใหญ่ เลือกซ้ือสบู่สมุนไพรจากร้านท่ีขายเก่ียวกบัผลิตภณัฑส์บู่
โดยเฉพาะ  มีจ านวนร้อยละ 44.4 ส่วนกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีแรงจูงใจในการซ้ือดา้นอารมณ์ในระดบั
มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ยท่ีสุด ส่วนใหญ่ เลือกซ้ือสบู่สมุนไพรจากหา้งสรรพสินคา้ มีจ  านวนร้อยละ 
46.3, 41.6, 47.8 และ 100.0 ตามล าดบั และเม่ือพิจารณาค่าสถิติไคส์-สแควร์ ( 2 ) พบวา่ มีค่า
เท่ากบั 37.344 และ มีค่า Sig. = 0.002 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 แสดงวา่แรงจูงใจในการซ้ือดา้นอารมณ์ของ
ผูบ้ริโภค มีความสัมพนัธ์กบั สถานท่ีท่ีเลือกซ้ือสบู่สมุนไพร เป็นประจ า ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 
0.05 



 

 

 

81 

สมมุติฐานที ่2.2.3: แรงจูงใจดา้นอารมณ์ ของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์ กบัพฤติกรรม 
การซ้ือสบู่สมุนไพร ดา้นรายการส่งเสริมการขายท่ีตอ้งการ 

ซ่ึงเขียนเป็นสมมุติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
H0: แรงจูงใจดา้นอารมณ์ ไม่มีความสัมพนัธ์ กบัรายการส่งเสริมการขายท่ีตอ้งการ 
H1: แรงจูงใจดา้นอารมณ์ มีความสัมพนัธ์ กบัรายการส่งเสริมการขายท่ีตอ้งการ 
 
การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งแรงจูงใจในการซ้ือดา้นอารมณ์ ของผูบ้ริโภค กบั

รายการส่งเสริมการขายท่ีตอ้งการ สถิติท่ีใชท้ดสอบ คือไคส์ แสควร์ (Chi-Square Test) ไดก้ าหนด
ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ผล โดยจะปฏิเสธสมมุติฐานหลกั (H0) ต่อเม่ือค่า Sig. มีค่านอ้ย
กวา่ .05 ปรากฏดงัตารางท่ี 4.27 
 
ตารางท่ี 4.27 : แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งแรงจูงใจในการซ้ือดา้นอารมณ์ของผูบ้ริโภค กบัรายการ

ส่งเสริมการขายท่ีตอ้งการ  

รายการส่งเสริมการขายท่ี
ตอ้งการ  

แรงจูงใจดา้นอารมณ์ 
2  Sig. มากท่ีสุด มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ยท่ีสุด รวม 

ลดราคา 12 72 64 12 0 160 47.204* .000 

 (33.3%) (53.7%) (36.0%) (26.1%)  (40.0%)   

คูปองสะสมแลกซ้ือ   4  0 4   

   (2.2%)   (1.0%)   

มีของแถม  6 8 28 4 0 46   

 (16.7%) (6.0%) (15.7%) (8.7%)  (11.5%)   

(ตารางมีต่อ)  
 
 



 

 

 

82 

ตารางท่ี 4.27 (ต่อ) : แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งแรงจูงใจในการซ้ือดา้นอารมณ์ของผูบ้ริโภค กบั  
รายการส่งเสริมการขายท่ีตอ้งการ  

รายการส่งเสริมการขายท่ี
ตอ้งการ  

แรงจูงใจดา้นอารมณ์ 
2  Sig. 

 

มากท่ีสุด มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ยท่ีสุด รวม   

ชิงโชค 16 42 76 30 6 170   

 (44.4%) (31.3%) (42.7%) (65.2%) (100.0%) (42.5%)   

แลกซ้ือราคาพิเศษ 2 12 6  0 20   

 (5.6%) (9.0%) (3.4%)   (5.0%)   

รวม 
36 134 178 46 6 400   

 
(100%) (100 %) 100%) (100% (100%) (100%)   

 
จากตารางท่ี 4.27  เม่ือวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่ง แรงจูงใจในการซ้ือดา้นอารมณ์ของ

ผูบ้ริโภค กบัรายการส่งเสริมการขายท่ีตอ้งการ พบวา่  กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีแรงจูงใจในการซ้ือดา้น
อารมณ์ในระดบัมากท่ีสุด ปานกลาง นอ้ย และนอ้ยท่ีสุด ส่วนใหญ่ ตอ้งการรายการส่งเสริมการขาย
ในรูปแบบการชิงโชค มีจ านวนร้อยละ 44.4, 42.7, 65.2 และ 100.0 ส่วนกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีแรงจูงใจ
ในการซ้ือดา้นอารมณ์ในระดบัมาก ส่วนใหญ่ ตอ้งการรายการส่งเสริมการขายในรูปแบบการลด
ราคา มีจ านวนร้อยละ 53.7 และเม่ือพิจารณาค่าสถิติไคส์-สแควร์ ( 2 ) พบวา่ มีค่าเท่ากบั 47.204 
และ มีค่า Sig. = 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 แสดงวา่ แรงจูงใจในการซ้ือดา้นอารมณ์ของผูบ้ริโภค มี
ความสัมพนัธ์กบั รายการส่งเสริมการขายท่ีตอ้งการ ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
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สรุป 
พบวา่ แรงจูงในการซ้ือดา้นอารมณ์ ของผูบ้ริโภค มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสบู่

สมุนไพร ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 พบ 2 ดา้น ไดแ้ก่ พฤติกรรมดา้น สถานท่ีท่ีเลือกซ้ือเป็น
ประจ า ( 2  = 37.344, Sig. =.002) และพฤติกรรมดา้นรายการส่งเสริมการขายท่ีตอ้งการ ( 2  = 
47.204, Sig. =.000) ดงันั้นแรงจูงในการซ้ือดา้นอารมณ์ ของผูบ้ริโภค มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การซ้ือสบู่สมุนไพร ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมุติฐานท่ีตั้งไวเ้พียงบางส่วน 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 



บทที ่5 
สรุปผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
การศึกษาเฉพาะบุคคลน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาแรงจูงใจกบัพฤติกรรมการซ้ือสบู่

สมุนไพรของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชแ้บบสอบถามปลายปิดในการเก็บรวบรวม
ขอ้มูลในการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งท่ีเคยซ้ือสบู่สมุนไพร และอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร
ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน โดยกลุ่มตวัอยา่ง ท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี ไดแ้ก่  ผูบ้ริโภคท่ี
เคยซ้ือสบู่สมุนไพรและอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน ดว้ยวธีิการสุ่มแบบหลาย
ขั้นตอน (Multistage Random Sampling) 
 
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีคือ แบบสอบถาม ประกอบดว้ย 4 ส่วน ดงัน้ี  
 ส่วนที1่ เป็นค าถามเก่ียวกบัขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบดว้ย เพศ 
อายุ สถานภาพ อาชีพ จ านวนสมาชิกในครอบครัวและรายได้เฉล่ียต่อเดือน โดยลกัษณะค าถาม
เป็นแบบมีหลายค าตอบใหเ้ลือกตอบ (Multiple Choice) จ  านวน 6 ขอ้ 
   ส่วนที ่2 เป็นค าถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสบู่สมุนไพรจ านวน ก่ีข้อได้แก่ ยี่ห้อ
ท่ีซ้ือ ปริมาณการซ้ือต่อคร้ัง มูลค่าการซ้ือต่อคร้ัง ประเภทสบู่ท่ีซ้ือ กล่ินสบู่ท่ีซ้ือ สถานท่ีซ้ือ 
บุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ และส่วนผสมของสบู่ท่ีซ้ือ โดยลกัษณะค าถามเป็นแบบมี
หลายค าตอบใหเ้ลือกตอบ (Multiple Choice) จ  านวน 7 ขอ้ดงัน้ี 
   ส่วนที ่3  เป็นค าถามเก่ียวกบัความรู้ดา้นสบู่สมุนไพร จ านวน 10 ใหผู้ต้อบแบบสอบถาม
เลือกตอบ (Multiple Choice) มี 2 ตวัเลือก คือ ใช่และไม่ใช่ เกณฑก์ารใหค้ะแนน คือ ตอบถูกได ้1 
คะแนน และตอบผดิ ได ้0 คะแนน 

ส่วนที4่  เป็นค าถามเก่ียวกบัแรงจูงใจซ้ือสบู่สมุนไพรซ่ึงไดแ้ก่แรงจูงใจดา้นเหตุผล  และ
แรงจูงใจดา้นอารมณ์ โดยขอ้ค าถามเป็นลกัษณะของแบบสอบถามมาตรประเมินค่า (Rating Scale) 
ตามแบบของ Likert ซ่ึง แต่ละค าถามใหเ้ลือกตามล าดบัความคิดเห็น 5 ระดบั จ านวน 10 ขอ้ 

 

เม่ือสร้างแบบสอบถามซ่ึงเป็นเคร่ืองมือในการศึกษาแลว้ ผูว้จิยัไดท้  าการตรวจสอบ
เคร่ืองมือโดยการตรวจสอบความตรงเชิงเน้ือหา (Validity) ของแบบสอบถาม โดยน าแบบสอบถาม
ไปใหอ้าจารยท่ี์ปรึกษาตรวจสอบเน้ือหาของเร่ืองท่ีตอ้งการศึกษา (Content Validity) เพื่อแกไ้ขขอ้
ค าถามและปรับปรุงเน้ือหาของแบบสอบถามใหเ้หมาะสมและชดัเจนยิง่ข้ึน เป็นการตรวจสอบ
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ความตรงตามเน้ือหา ความถูกตอ้ง ความครอบคลุมของเน้ือหา และความเหมาะสมของภาษาท่ีใช ้
และการตรวจสอบความเท่ียง (Reliability) มาตรวดั โดยการน าแบบสอบถามไปทดลองใช ้(Try 
Out) กบักลุ่มตวัอยา่งท่ีมีลกัษณะคลา้ยคลึงกบักลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการศึกษา คือประชาชนในเขต
กรุงเทพมหานคร ท่ีไม่ใช่กลุ่มตวัอยา่งของผูว้จิยัจ  านวน 30 ชุด แลว้น ามาหาค่าสัมประสิทธ์ิ Alpha 
ของ Cronbach ซ่ึงในคร้ังไดค้่าสัมประสิทธ์ิ Alpha ของ Cronbach เท่ากบั 0.7020  ซ่ึงถือวา่อยูเ่กณฑ์
ระดบัสูง ดงันั้นจึงสามารถใชแ้บบสอบถามน้ีในการเก็บขอ้มูลจริงเพื่อการศึกษาวจิยัต่อไปได ้

  
สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล ประกอบดว้ย สถิติพรรณนา (Descriptive Statistic) ไดแ้ก่ 

ความถ่ี (Frequency) ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) และสถิติอนุมาน (Inferential Statistic) ไดแ้ก่ การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปร
อิสระ กบัตวัแปรตาม ดว้ยการทดสอบดว้ยค่าไค-สแควร์ (Chi-Square Test)  
 การวเิคราะห์ขอ้มูล ผูว้ิจยัไดน้ าเสนอผลตามจุดประสงคข์องการวจิยั โดยแบ่งการน าเสนอ
ออกเป็น 5 ตอน คือ 
 ตอนท่ี 1 การวเิคราะห์เก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค โดยใชค้่าความถ่ี และร้อยละ 
 ตอนท่ี 2 การวเิคราะห์เก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสบู่สมุนไพรของผูบ้ริโภค โดยใช้
ค่าความถ่ี และร้อยละ  

ตอนท่ี 3 การวเิคราะห์เก่ียวกบัความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัสบู่สมุนไพรของผูบ้ริโภค โดยใช้
ค่าความถ่ี และร้อยละ  

ตอนท่ี 4 การวเิคราะห์เก่ียวกบัแรงจูงใจในการซ้ือสบู่สมุนไพรของผูบ้ริโภค โดยใชค่้าเฉล่ีย 
( x ) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D) 

ตอนท่ี 5 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

5.1 การสรุปผล 
 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลสามารถน ามาสรุปผลการวจิยัไดด้งัต่อไปน้ี  

1. ผลการวเิคราะห์เก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิง ส่วนใหญ่เป็นโสด โดยท่ีส่วนใหญ่มีอาย ุ21-30 ปี เป็นพนกังานบริษทัเอกชน รายไดส่้วนใหญ่ 
คือ 10,001-20,000 บาท และมีการศึกษาส่วนใหญ่อยูใ่นระดบัปริญญาตรี 

2. ผลการวเิคราะห์เก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสบู่สมุนไพร ของผูบ้ริโภค พบวา่ แหล่งขอ้มูล
ท่ีท าใหรู้้จกัผลิตภณัฑส์บู่สมุนไพร ส่วนใหญ่คือ เพื่อนเป็นคนแนะน าให้รู้จกั วตัถุประสงคห์ลกัท่ี
ใช ้ส่วนใหญ่ เพื่อสุขภาพผวิท่ีดี โดยสถานท่ีท่ีซ้ือส่วนใหญ่คือ หา้งสรรพสินคา้ ส าหรับ เกณฑใ์น
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การเลือกซ้ือสบู่สมุนไพร นั้นส่วนใหญ่พิจารณาจาก สรรพคุณ เป็นหลกั รายการส่งเสริมการขายท่ี
ตอ้งการนั้น ส่วนใหญ่คือ ชิงโชค ส่ือโฆษณาท่ีไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑส์บู่สมุนไพร ส่วน
ใหญ่คือ โทรทศัน์ และผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เลือกใชส้บู่น ้าผึ้ง มากกวา่ชนิดอ่ืน ๆ  

3. ผลการวเิคราะห์เก่ียวกบัระดบัความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัสบู่สมุนไพร พบวา่ผูบ้ริโภค
ส่วนใหญ่มีความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัสบู่สมุนไพร ในระดบัสูง รองลงมาคือ ปานกลาง และระดบั
ต ่า  

4. ผลการวเิคราะห์เก่ียวกบัแรงจูงใจในการซ้ือสบู่สมุนไพรของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ซ่ึงมี 2 ดา้น คือ แรงจูงใจดา้นเหตุผล และแรงจูงใจดา้นอารมณ์ ไดผ้ลดงัน้ี  

แรงจูงใจดา้นเหตุผล โดยภาพรวมผูบ้ริโภคมีแรงจูงใจในการซ้ือสบู่สมุนไพรดา้นเหตุผล 
ในระดบัมาก  เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ขอ้ท่ีท าใหผู้บ้ริโภคมีระดบัแรงจูงใจในการซ้ือสูงท่ีสุด 
คือ. เลือกซ้ือสบู่สมุนไพรท่ีผา่นการรับรองจากองคก์ารอาหารและยา (อย.) 

แรงจูงใจดา้นอารมณ์ โดยภาพรวมผูบ้ริโภคมีแรงจูงใจในการซ้ือสบู่สมุนไพรดา้นอารมณ์ 
ในระดบัปานกลาง โดยขอ้ท่ีท าใหผู้บ้ริโภคมีระดบัแรงจูงใจในการซ้ือสูงท่ีสุด คือ  ซ้ือสินคา้เพราะ
พนกังานขายแนะน าสินคา้ 

5. ผลการทดสอบสมมติฐานการวจิยั ไดผ้ลดงัน้ี 
สมมติฐานที ่1: ความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัสบู่สมุนไพร ของผูบ้ริโภค มีความสัมพนัธ์ กบั

พฤติกรรมการซ้ือสบู่สมุนไพร 
 ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ ความรู้ความใจเก่ียวกบัสบู่สมุนไพร ของผูบ้ริโภค มี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสบู่สมุนไพร ทั้ง 3 ดา้น ไดแ้ก่ พฤติกรรมดา้นวตัถุประสงคใ์น
การใช ้พฤติกรรมดา้นสถานท่ีท่ีเลือกซ้ือเป็นประจ า และพฤติกรรมดา้นรายการส่งเสริมการขายท่ี
ตอ้งการ ดงันั้นความรู้ความใจเก่ียวกบัสบู่สมุนไพรของผูบ้ริโภค มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ซ้ือสบู่สมุนไพร ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมุติฐานท่ีตั้งไว ้

สมมุติฐานที ่2: แรงจูงใจในการซ้ือสบู่สมุนไพร ของผูบ้ริโภค มีความสัมพนัธ์ กบั
พฤติกรรมการซ้ือสบู่สมุนไพร ซ่ึงประกอบดว้ยสมมุติฐานยอ่ย 2 สมมุติฐาน ดงัน้ี 

สมมุติฐานที ่2.1: แรงจูงใจดา้นเหตุผล ของผูบ้ริโภค มีความสัมพนัธ์ กบัพฤติกรรมการซ้ือ
สบู่สมุนไพร 

ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ แรงจูงในการซ้ือดา้นเหตุผล ของผูบ้ริโภค มีความสัมพนัธ์
กบัพฤติกรรมการซ้ือสบู่สมุนไพร ทั้ง 3 ดา้น ไดแ้ก่พฤติกรรมดา้น วตัถุประสงคใ์นการใช ้
พฤติกรรมดา้นสถานท่ีท่ีเลือกซ้ือเป็นประจ า และพฤติกรรมดา้นรายการส่งเสริมการขายท่ีตอ้งการ 
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ดงันั้นแรงจูงใจดา้นเหตุผลของผูบ้ริโภค มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสบู่สมุนไพร ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัสมมุติฐานท่ีตั้งไว ้

สมมุติฐานที ่2.2: แรงจูงใจดา้นอารมณ์ ของผูบ้ริโภค มีความสัมพนัธ์ กบัพฤติกรรมการซ้ือ
สบู่สมุนไพร 
 ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ แรงจูงในการซ้ือดา้นอารมณ์ ของผูบ้ริโภค มี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสบู่สมุนไพร พบ 2 ดา้น ไดแ้ก่ พฤติกรรมดา้น สถานท่ีท่ีเลือกซ้ือ
เป็นประจ า และพฤติกรรมดา้นรายการส่งเสริมการขายท่ีตอ้งการ ดงันั้นแรงจูงในการซ้ือดา้น
อารมณ์ ของผูบ้ริโภค มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสบู่สมุนไพร ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมุติฐาน
ท่ีตั้งไวเ้พียงบางส่วน 
 
5.2 การอภิปรายผล 

ผลการวจิยัมีประเด็นท่ีน่าสนใจ และน ามาอภิปราย ไดด้งัน้ี 
1) ความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัสบู่สมุนไพร ของผูบ้ริโภค มีความสัมพนัธ์ กบัพฤติกรรมการ

ซ้ือสบู่สมุนไพร โดยมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสบู่สมุนไพร ทั้ง 3 ดา้น คือ พฤติกรรมดา้น
วตัถุประสงคใ์นการใช ้พฤติกรรมดา้นสถานท่ีท่ีเลือกซ้ือเป็นประจ า และพฤติกรรมดา้นรายการ
ส่งเสริมการขายท่ีตอ้งการ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาวิจยั อารีย ์ชาญสุขสุรโชติ (2548) ท่ีท าวจิยั
เร่ืองทศันคติและพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสบู่สมุนไพรของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ี
พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัสบู่สมุนไพรแตกต่างกนัมีปริมาณการซ้ือสบู่
สมุนไพรต่อเดือนแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.5 และสอดคลอ้งกบัผลการ
ศึกษาวจิยั ของ ศิริพร ชีวศุภกร (2546) ไดศึ้กษา  เร่ือง ความรู้ความเขา้ใจของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือยา ท่ีพบวา่ ความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัยา มีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือยา ใน ดา้นพฤติกรรมการซ้ือยาเม่ือเจบ็ป่วยเล็ก ๆ นอ้ย ๆ และพฤติกรรมดา้น
รูปแบบการซ้ือยา   

2) แรงจูงใจ ดา้นอารมณ์ และแรงจูงใจดา้นเหตุผล มีความสัมพนัธ์กบั พฤติกรรมการซ้ือ
สบู่สมุนไพร โดย แรงจูงในการซ้ือดา้นอารมณ์ ของผูบ้ริโภค มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
สบู่สมุนไพร  2 ดา้น ไดแ้ก่ พฤติกรรมดา้นสถานท่ีท่ีเลือกซ้ือเป็นประจ า  และพฤติกรรมดา้น
รายการส่งเสริมการขายท่ีตอ้งการ ส่วนแรงจูงใจดา้นเหตุผล มีความสัมพนัธ์กบั พฤติกรรมการซ้ือ
สบู่สมุนไพร ทั้ง 3 ดา้น ไดแ้ก่ พฤติกรรมดา้นวตัถุประสงคใ์นการใช ้พฤติกรรมดา้นสถานท่ีท่ีเลือก
ซ้ือเป็นประจ า และพฤติกรรมดา้นรายการส่งเสริมการขายท่ีตอ้งการ  ซ่ึงสอดคลอ้งกบั กบั
แบบจ าลองผูบ้ริโภคของ  ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ(2541) ท่ีกล่าว วา่ ลกัษณะของผูซ้ื้อหรือ
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ผูบ้ริโภคจะไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัต่างๆ ดงัน้ีคือ ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัส่วน
บุคคล และปัจจยัทางดา้นจิตวทิยา  เช่น แรงจูงใจ กล่าวคือ ลกัษณะดา้นปัจจยัส่วนบุคคล 
ประกอบดว้ย เพศ อาย ุขนาดครอบครัว สถานภาพครอบครัว รายได ้อาชีพ การศึกษา เหล่าน้ีเป็น
เกณฑท่ี์นิยมใชใ้นการแบ่งส่วนตลาด ลกัษณะท่ีส าคญัและสถิติท่ีวดัไดข้องประชากรท่ีช่วยก าหนด
เป้าหมาย ในขณะท่ีลกัษณะลกัษณะทางจิตวทิยา และสังคมวฒันธรรมช่วยอธิบายถึงความคิดและ
ความรู้สึกของกลุ่มเป้าหมาย ซ่ึงนกัการตลาดส่วนใหญ่นิยม ใชเ้คร่ืองมือการตลาดเพื่อกระตุน้ให้เกิด
ความตอ้งการ ในซ้ือผลิตภณัฑ ์และยงัใหผ้ลท่ีสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาวจิยั ของ สุชาดา วอ่งวานิช 
(2550) ท่ีท  าการศึกษาเร่ือง ส่วนประสมการตลาดการใหบ้ริการ และแรงจูงใจท่ีมีผลต่อแนวโนม้
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองของลูกคา้ ผา่นบริษทั ลินน์ โฮม มอร์ทเก็จ จ  ากดั ในเขต
กรุงเทพมหานคร ท่ีพบวา่ แรงจูงใจดา้นเหตุผล และแรงจูงใจดา้นอารมณ์ มีความสัมพนัธ์ในทิศทาง
เดียวกนัในระดบัต ่ากบัแนวโนม้พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองของลูกคา้ อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และยงัสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาวจิยั ของ อรุณ เสน่ห์คุณ (2551) ท่ี
ท าการศึกษาเร่ือง แรงจูงใจ และเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดท่ีมีผลต่อแนวโนม้พฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือทาวน์เฮาส์บริษทั พลสั พร็อพเพอร์ต้ี จ  ากดั ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล ท่ีพบวา่ แรงจูงใจโดยรวมของผูบ้ริโภคอนัไดแ้ก่ ความตอ้งการทางร่างกาย ความตอ้งการ
ทางดา้นความปลอดภยัและมัน่คง ความตอ้งการทางดา้นสังคม ความตอ้งการการยอมรับ และความ
ตอ้งการความส าเร็จ มีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนักบัแนวโนม้พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
ทาวน์เฮาส์ ในระดบัค่อนขา้งต ่า อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
ข้อเสนอแนะ 

ผลการวจิยัคร้ังน้ี ผูว้จิยัมีขอ้เสนอแนะท่ีไดจ้ากการวจิยัและขอ้เสนอแนะจากงานวิจยั จาก
ผลการศึกษา ผูว้จิยัมีขอ้เสนอแนะ สรุปไดด้งัน้ี 

 1. เน่ืองจากความรู้เก่ียวกบัสบู่สมุนไพร ของผูบ้ริโภค อยูใ่นระดบัสูงร้อยละ 62.5 ซ่ึงถือวา่ 
เป็นสัดส่วนท่ียงัไม่มาก ดงันั้นองคก์ารอาหาร และยา ควรมีการประชาสัมพนัธ์ใหค้วามรู้เก่ียวกบั
เคร่ืองส าอาง ท่ีมีส่วนผสมสมุนไพร แก่ผูบ้ริโภค อยา่งทัว่ถึง เพื่อใหป้ระชาชนมีความรู้ความเขา้ใจ
เก่ียวกบัสมุนไพร มากกวา่น้ี  

 2. ร้านท่ีจ าหน่วยผลิตภณัฑส์บู่สมุนไพร ควรสร้างแรงจูงใจใหผู้บ้ริโภค ซ้ือผลิตภณัฑ ์เช่น 
ใหพ้นกังานท่ีมีความรู้เก่ียวกบัสบู่สมุนไพร สามารถใหข้อ้มูลความรู้แก่ผูบ้ริโภคได ้พฒันา
รูปลกัษณ์ของผลิตภณัฑใ์หมี้ความสวยงาม ส าหรับผลิตภณัฑส์บู่สมุนไพรตอ้งผา่นการรับรองจาก
องคก์ารอาหารและยา (อย.) และมีส่วนผสมของสมุนไพรท่ีบ ารุงสุขภาพผวิ  
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ข้อเสนอแนะในการวจัิยในคร้ังต่อไป 

1. ควรมีการศึกษาตวัแปรอ่ืนๆ ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสบู่สมุนไพร เพิ่มเติม
นอกเหนือจากตวัแปรท่ีไดศึ้กษาแลว้ เช่น รูปแบบการด าเนินชีวติ หรือปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด
ของผลิตภณัฑส์บู่สมุนไพร เป็นตน้ 
 2. ควรท าการศึกษากบักลุ่มตวัอยา่งท่ีอยูใ่นภาคอ่ืนๆ ของประเทศไทย เพื่อใหท้ราบขอ้มูลท่ี
หลากหลายของประชากรในแต่พื้นท่ีวา่มีความเหมือนความแตกต่างกนัอยา่งไร เพื่อน ามาใชก้ าหนด
กลยทุธทางการตลาดต่อไป 
 3. ควรท าการวจิยัอยา่งต่อเน่ือง เน่ืองจากความคิดเห็นของผูบ้ริโภคนั้นมีการเปล่ียนแปลง
อยูเ่สมอตามกาลสมยั และสภาพแวดลอ้ม 
 

 

 
 



บรรณานุกรม 

หนังสือ 

กลัยา วานิชยบ์ญัชา.  (2548).   การใช ้SPSS for windows ในการวเิคราะห์ขอ้มูล   (พิมพค์ร้ังท่ี 7).   

กรุงเทพฯ : ศูนยห์นงัสือจุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั. 

ธงชยั สันติวงษ.์  (2538).  กลยทุธ์และนโยบายธุรกิจ  (พิมพค์ร้ังท่ี 4).   กรุงเทพฯ : ไทยวฒันาพานิช.  

ธงชยั สันติวงษ.์ (2538).  การตลาดส าหรับนกับริหาร กรุงเทพฯ : ไทยวฒันาพานิช. 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ.  (2541).   การบริหารการตลาดยคุใหม่ กรุงเทพฯ : ธีระฟิลม์และ 

ไซเทก็ซ์. 

สมจิตร ลว้นจ าเริญ. (2541). พฤติกรรมผูบ้ริโภค  กรุงเทพฯ : ไทยวฒันาพานิช. 

สุดาดวง เรืองรุจิระ. 2540. หลกัการตลาด กรุงเทพฯ : ส านกัพิมพป์ระกายพรึก. 

อดุลย ์จาตุรงคกุล. (2542). การบริหารการตลาด กลยทุธ์และยทุธวธีิ กรุงเทพฯ : โรงพิมพ์

มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร์. 

 

บทความ 

ส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา. (2551). โครงการศึกษาคุณภาพและพฒันาสารสกดัพืช

สมุนไพรพื้นบา้นฝาง : ส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา, 15 (2), 41-49. 

 

วทิยานิพนธ์ / การศึกษาค้นคว้าอสิระ 

ธนวรรณ  ล้ีพงษก์ุล.  (2546). พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางสมุนไพรของผูห้ญิงวยัท างานในเขต

กรุงเทพมหานคร. สารนิพนธ์ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวชิาการบริหารธุรกิจ 

บณัฑิตมหาวทิยาลยั มหาวทิยาลยัศรีนครินทรวิโรฒประสานมิตร. 

ภาวณีิ หมู่ศิริเลิศ.  (2552). ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการท่องเท่ียวจงัหวดัเชียงใหม่ของนกัท่องเท่ียว

ของชาวกรุงเทพมหานคร. สารนิพนธ์ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวชิา

การตลาด บณัฑิตวทิยาลยั มหาวทิยาลยัศรีนครินทรวิโรฒประสานมิตร. 

 



วบิูลย ์ อสัมภินพงศ.์  (2543).  ความคิดเห็นของผูป้ระกอบการร้านขายยาต่อปัจจยัดา้นส่วนประสม

ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์จากสมุนไพรในอ าเภอเมือง. 

วทิยานิพนธ์ ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวชิาการบริหารธุรกิจ บณัฑิต

มหาวทิยาลยั มหาวทิยาลยัเชียงใหม่. 

ศิริพร ชีวศุภกร. (2546). ความรู้ความเขา้ใจของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีผลต่อ

พฤติกรรมการซ้ือยา. สารนิพนธ์ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวชิาการตลาด 

บณัฑิตมหาวทิยาลยั มหาวทิยาลยัศรีนครินทรวิโรฒประสานมิตร. 

สุชาดา วอ่งวานิช.  (2550). ส่วนประสมการตลาดการใหบ้ริการ และแรงจูงใจท่ีมีผลต่อแนวโนม้

พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองของลูกคา้ ผา่นบริษทั ลินน์ โฮม มอร์ทเก็จ จ  ากดั 

ในเขตกรุงเทพมหานคร. สารนิพนธ์ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวชิาการจดัการ 

บณัฑิตวทิยาลยั มหาวทิยาลยัศรีนครินทรวโิรฒประสานมิตร. 

อรุณ เสน่ห์คุณ.  (2551). แรงจูงใจ และเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดท่ีมีผลต่อแนวโนม้พฤติกรรม

การตดัสินใจซ้ือทาวน์เฮาส์บริษทั พลสั พร็อพเพอร์ต้ี จ  ากดั ของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล. สารนิพนธ์ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวชิา

การจดัการ บณัฑิตวทิยาลยั มหาวทิยาลยัศรีนครินทรวิโรฒประสานมิตร. 

อารีย ์ชาญสุขสุรโชติ.  (2548). ทศันคติและพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือสบู่สมุนไพรของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร. สารนิพนธ์ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวิชา

การตลาด บณัฑิตวทิยาลยั มหาวทิยาลยัศรีนครินทรวิโรฒประสานมิตร. 

 

ส่ืออเิลค็โทรนิค 

มูลนิธิสุขภาพไทย. (ม.ป.ป.) ฉลาดใชส้มุนไพร ในยคุสุขภาพฟีเวอร์. สืบคน้วนัท่ี 25 มกราคม 2553 

จาก http://www.khonnaruk.com/html/verandah/herb/h_239.html 

ไทยประกนัชีวติ จ  ากดั. (2545). สมุนไพรไทย หนงัสือชุด ภูมิแผนดินไทย. สืบคน้วนัท่ี 25 มกราคม 

2553 จาก http://www.thailife.com/ 

http://www.thaihof.org/


ศูนยว์จิยักสิกรไทย จ ากดั. (2547).  ชาสมุนไพร : ตลาดเติบโต ... กระแสรักษสุ์ขภาพหนุน. สืบคน้

วนัท่ี 25 มกราคม 2553 จาก http://www.kasikornresearch.com/TH/K-

Econ%20Analysis/Pages/ViewSummary.aspx?docid=4701 

ศูนยว์จิยักสิกรไทย จ ากดั. (2552). สมุนไพรไทยตา้นไวรัส : เร่งวิจยัและพฒันา…เพื่อสร้างโอกาส

และขยายตลาดส่งออก. สืบคน้วนัท่ี 25 มกราคม 2553 จาก  

http://www.kasikornresearch.com/TH/K-

Econ%20Analysis/Pages/ViewSummary.aspx?docid=21434 

ศูนยว์จิยักสิกรไทย จ ากดั. (2552) ส ารวจพฤติกรรมการใชผ้ลิตภณัฑส์มุนไพร. สืบคน้วนัท่ี  

25 มกราคม 2553 จาก http://www.kasikornresearch.com/TH/K-

Econ%20Analysis/Pages/ViewSummary.aspx?docid=3955http://www.manager.co.th/ 

อรรถสิทธ์ิ เหมือนมาตย.์ (2551)  สบู่ลูกทุ่งยกก าลงัสอง. สืบคน้วนัท่ี 25 มกราคม 2553 จาก 

http://www.positioningmag.com/magazine/PrintNews.aspx?id=68392#ixzz0ubBFXmdA  

Under Creative Commons License: Attribution Non-Commercial No Derivatives 

 

BOOKS 

Loudon, David & Bitta, Albert. (1988). Consumer behavior : Concepts and applications  
(3 rd. ed). New York : McGraw Hill. 

Schiffman, Leon G. & Kanuk Leslie Lazar . (1991). Consumer behavior  (4 th. Ed). NJ : 
Englewood Cliffs 

 

 

 

http://www.kasikornresearch.com/TH/K-Econ%20Analysis/Pages/ViewSummary.aspx?docid=3955http://www.manager.co.th/
http://www.kasikornresearch.com/TH/K-Econ%20Analysis/Pages/ViewSummary.aspx?docid=3955http://www.manager.co.th/
http://www.positioningmag.com/magazine/PrintNews.aspx?id=68392#ixzz0ubBFXmdA
http://creativecommons.org/licenses/by-nc-nd/3.0


 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

 

แบบสอบถาม 
เร่ือง  แรงจูงใจกบัพฤติกรรมการซ้ือสบู่สมุนไพรของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของวชิาการคน้ควา้แบบอิสระ (Independent Study) ของ 
หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต มหาวทิยาลยักรุงเทพ โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาแรงจูงใจใน
การซ้ือสบู่สมุนไพรกบัพฤติกรรมการซ้ือสบู่สมุนไพรของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ขอ้มูล
ทั้งหมดจะถูกเก็บเป็นความลบัและใชเ้พื่อการศึกษาเท่านั้น ผูจ้ดัท าขอขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงท่ีได้
สละเวลาในการใหข้อ้มูลอนัเป็นประโยชน์ต่อการท าวจิยัคร้ังน้ี 
ค าช้ีแจง แบบสอบถามชุดน้ีแบ่งออกเป็น 4 ส่วนดงัต่อไปน้ี 
 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมการซ้ือสบู่สมุนไพร 
 ส่วนท่ี 3 ความรู้เก่ียวกบัสบู่สมุนไพร 
 ส่วนท่ี 4 แรงจูงใจในการซ้ือสบู่สมุนไพร 

ขอขอบคุณในความร่วมมือในการกรอกแบบสอบถาม 
ผูว้จิยั 

 
ส่วนที ่1    ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าชีแจง    โปรดท าเคร่ืองหมาย   ลงในช่องวา่งหนา้ค าตอบท่ีตรงกบัความเป็นจริง 
 
1. เพศ 

[  ] 1. ชาย   [  ] 2. หญิง 

2. สถานภาพ 

[  ] 1. โสด   [  ] 2. สมรส  [  ] 3. หยา่ร้าง/หมา้ย/แยกกนัอยู ่

 

 

3. อาย ุ

[  ] 1. อายไุม่เกิน 20 ปี  [  ] 2. 21-30 ปี  [  ] 3. 31-40 ปี 

 [  ] 4. 41-50 ปี   [  ] 5. มากกวา่ 50 ปี 



 

 

 

4. อาชีพ 

   [  ] 1. นกัศึกษา   [  ] 2. รับราชการ 

 [  ] 3. พนกังานรัฐวสิาหกิจ [  ] 4. ธุรกิจส่วนตวั  

[  ] 5. อาชีพอิสระ  [  ] 6. พนกังานบริษทัเอกชน 

[  ] 7. อ่ืน ๆ (ระบุ).................................................... 

5. รายไดโ้ดยเฉล่ียต่อเดือน 

[  ] 1. ไม่เกิน 5,000 บาท   [  ] 2. 5,000-10,000 บาท 

 [  ] 3. 10,001-20,000 บาท  [  ] 4. 20,001-40,000 บาท 

 [  ] 6. มากกวา่ 40,000 บาท 

6. ระดบัการศึกษาสูงสุด 

[  ]  1. ต ่ากวา่มธัยมศึกษาตอนปลาย [  ]  2. มธัยมศึกษาตอนปลาย หรือ ปวช. 

[  ]  3. อนุปริญญา หรือ ปวส.  [  ]  4. ระดบัปริญญาตรี 

 [  ]  5. สูงกวา่ปริญญาตรี   [  ]  6. อ่ืน (ระบุ)....................... 

 
 
 
ส่วนที ่2 พฤติกรรมการซ้ือสบู่ สมุนไพร 
ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย   ลงในช่องวา่งหนา้ค าตอบท่ีตรงกบัความเป็นจริง 

  
7. ท่านรู้จกัผลิตภณัฑส์บู่สมุนไพรไดอ้ยา่งไร   

[  ] 1. ญาติของขา้พเจา้แนะน า   [  ] 2. เพื่อนของขา้พเจา้แนะน า  
 [  ] 3. เอกสารแนะน าผลิตภณัฑ ์  [  ] 4. บทความในวารสาร 
 [  ] 5. พนกังานขายของบริษทัแนะน า  [  ] 6. อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)…………. 
 
 
 



 

 

 

8. วตัถุประสงคห์ลกัท่ีใชผ้ลิตภณัฑส์บู่สมุนไพร  
[  ] 1. เพื่อสุขภาพผวิท่ีดี   [  ] 2. เพื่อความสวยงามของตวัท่าน 

 [  ] 3. เพื่อรักษาโรคผวิหนงั  [  ] 4 เพื่อป้องกนัโรคผวิหนงั      
 [  ] 5. ความนิยมในปัจจุบนั  [  ]  6.อ่ืน ๆ (โปรดระบุ).................... 
 

9. ท่านมกัซ้ือสบู่สมุนไพรจากสถานท่ีใดเป็นประจ า   
[  ] 1. ร้านท่ีขายเก่ียวกบัผลิตภณัฑส์บู่โดยเฉพาะ 

 [  ] 2. ร้านสะดวกซ้ือ   [  ] 3. ร้านคา้ผูผ้ลิตสบู่สมุนไพร 
 [  ] 4. หา้งสรรพสินคา้   [  ] 5.  อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)................... 
 

10. ท่านมีเกณฑใ์นการเลือกซ้ือสบู่อยา่งไร (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
[  ] 1. ดูจากสรรพคุณ   [  ] 2. ดูจากขนาด 

 [  ] 3. ลกัษณะของภาชนะบรรจุ  [  ] 4. ตรายีห่อ้ 
 [  ] 5. เปรียบเทียบราคา   [  ] 6. พิจารณาจากส่วนผสม 
 [  ] 7. สี     [  ] 8. กล่ิน 
 [  ] 9. อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)..................... 
 

11. ท่านตอ้งการรายการส่งเสริมการขายแบบใดมากท่ีสุด 
[  ] 1. ลดราคา    [  ] 2. คูปองสะสมแลกซ้ือ 
[  ] 3. มีของแถม    [  ] 4. ชิงโชค 
[  ] 5. แลกซ้ือราคาพิเศษ   [  ] 6. อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)................ 
 

12. ส่ือโฆษณาประเภทใดท่ีท่านไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑส์บู่สมุนไพร(ตอบไดม้ากกวา่ 1 
ขอ้) 
[  ] 1. โทรทศัน์   [  ] 2. วทิย ุ [  ] 3. หนงัสือพิมพ ์
[  ] 4. นิตยสาร   [  ] 5. แผน่ป้ายโฆษณา [  ] 6. แผน่พบัและใบปลิว 
[  ] 7. การบอกต่อโดยบุคคล [  ] 8. อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)................... 
 
 
 



 

 

 

13. สบู่สมุนไพรท่ีท่านใชใ้นปัจจุบนั (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
[  ] 1. สบู่สมุนไพรขมิ้นชนั  [  ] 2. สบู่น ้าผึ้ง 
[  ] 3. สบู่นมสด-สมุนไพร  [  ] 4. สบู่มะละกอ 
[  ] 5. สบู่แตงกวา   [  ] 6. สบู่เปลือกมงัคุด 
[  ] 7. สบู่กล่ินสปา ยคูาลิปตสั  [  ] 8. สบู่ผลไมร้วม 
[  ] 9. สบู่ส้ม    [  ] 10. สบู่ขา้ว 
[  ] 11. สบู่ขา้วมอลต ์  [  ] 12. สบู่มะขาม 
[  ] 13. สบู่ชาเขียว   [  ] 14. สบู่สมุนไพรวา่นหางจระเข ้
[  ] 15. อ่ืน ๆ (โปรดระบุ).......................................... 

 
 
 
ส่วนท่ี 3 ความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัสบู่สมุนไพร 
ค าช้ีแจง  ใหท้  าเคร่ืองหมาย ( ) ลงในช่องวา่งขา้งล่างตรงกบัความเขา้ใจของท่านมากท่ีสุด 

14. อยากทราบวา่ท่านมีความคิดเห็นเก่ียวกบัขอ้มูลสบู่สมุนไพรดา้นล่างอยา่งไร  

ขอ้มูลเก่ียวกบัสบู่สมุนไพร ไม่ใช่ ใช่ 

1. สบู่สมุนไพรขมิ้นชนัช่วยดูแลรักษาโรคผิวหนงั   

2. สบู่น ้าผึ้งช่วยรักษาแผลสดใหห้ายเร็ว   

3. สบู่นมสดช่วยบ ารุงผวิพรรณขจดัอนุมูลอิสระ   

4. สบู่ยคูาลิปตสัช่วยลดสิว ฝ้า กระ ผดผืน่คนัและความมนับนผวิหนา้   

5. สบู่ขา้วป้องกนัอนุมูลอิสระ   

6. สบู่ส้มช่วยรักษาหนา้เดง้ หนา้ใสและช่วยผลดัเซลลผ์วิ   

7. สบู่ขา้วมอลตคื์นความออ่นเยาวแ์ละความนุ่มนวลใหก้บัผิวหนา้   

8. สบู่ชาเขียวช่วยกระชบัรู้ขมุขนและลดกล่ินตวั   

9. สบู่สมุนไพรวา่นหางจระเขช่้วยลดสิวฝ้าจุดด่างด ากระชบัรูขมุขน   

10. สบู่สมุนไพรไม่ก่อใหเ้กิดอาการระคายเคืองต่อผวิ   

 



 

 

 

ส่วนท่ี 4 แรงจูงใจในการซ้ือสบู่สมุนไพร 
ค าช้ีแจงโปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่องท่ีตรงกบัความรู้สึกของท่านมากท่ีสุด 

 

 แรงจูงใจในการซ้ือสมุนไพร 

ระดับความคิดเห็น 

ไม่เห็น
ด้วย
อย่างยิง่   
 (1) 

ไม่เห็น
ด้วย            

   (2) 

ไม่
แน่ใจ 

(3) 

เห็น
ด้วย 

(4) 

เห็นด้วย
อย่างยิง่     
 
(5) 

แรงจูงใจด้านอารมณ์ 
1.ขา้พเจา้เลือกซ้ือสบู่สมุนไพรเน่ืองจากการเห็นจากส่ือ
โฆษณาต่างๆ 
 

          

2. ขา้พเจา้ซ้ือสบู่สมุนไพรตามคนใกลชิ้ดหรือเพื่อนซ่ึง
ใชอ้ยูก่่อนแลว้ 

     

3. ขา้พเจา้ใชส้บู่สมุนไพรตามกระแสท่ีนิยมสินคา้ท่ีท า
มาจากสมุนไพร 

     

4. ขา้พเจา้ซ้ือสินคา้เพราะพนกังานขายแนะน าสินคา้      

5. ขา้พเจา้มีความประทบัใจกบัตวัรูปลกัษณ์ความ
สวยงามของสินคา้ 

     

แรงจูงใจด้านเหตุผล 

6. ขา้พเจา้ใชส้บู่สมุนไพรเน่ืองจากค านึงถึงสุขภาพผวิ      
7. ขา้พเจา้ใชส้บู่สมุนไพรเน่ืองจากค านึงถึงคุณภาพของ
สินคา้ 

          

8. สมุนไพรมีประโยชน์ดงันั้นขา้พเจา้จึงซ้ือสบู่สมุนไพร      
9. ขา้พเจา้เลือกซ้ือสบู่สมุนไพรท่ีผา่นการรับรองจาก
องคก์ารอาหารและยา (อย.) 

     

10. ขา้พเจา้ซ้ือสบู่สมุนไพรเน่ืองจากมีสูตรเฉพาะของแต่
ละสภาพผวิ 

     



ประวติัผูศึ้กษางานวิจยั 
 

นายธีรนยั หาญนฤชยั เกิดเม่ือวนัท่ี 25 สิงหาคม พ.ศ. 2524 ท่ีกรุงเทพมหานคร ส าเร็จการศึกษาใน
ระดบัปริญญานิเทศศาสตร์บณัฑิต จากคณะนิเทศศาสตร์ สาขาวชิาเอกการโฆษณามหาวทิยาลยัเกษมบณัฑิต 
เม่ือปีการศึกษา 2547 ต่อมาไดรั้บเลือกเป็นนกักีฬาฮ๊อกก้ีน ้ าแขง็ทีมชาติไทยไดเ้ก็บตวัและไปแข่งขนัในงาน
เอเชียนเกมส์ฤดูหนาวในปี พ.ศ.2550 และในปี พ.ศ. 2551 ไดเ้ขา้ศึกษาต่อท่ี คณะบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 
มหาวทิยาลยักรุงเทพ 
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