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การคน้ควา้อสิระนี้มวีตัถุประสงค ์ เพื่อ 1) เพื่อศกึษาความแตกต่างปัจจยัทางประชากรศาสตรท์ี่ส่งผล

ต่อการตัดสินใจเลือกซื้อแชมพูสมุนไพรสูตรลดการหลุดร่วงของเส้นผมในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปรมิณฑล 2) เพื่อศึกษาปัจจยัด้านส่วนผสมทางการตลาด (7Ps) ที่ส่งผลต่อการตดัสนิในเลือกซื้อแชมพู
สมุนไพรสูตรลดการหลุดร่วงของเส้นผม ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล กลุ่มตวัอย่างคอื กลุ่มผูใ้ช้
แชมพูสระผม ทัง้เพศหญิงและเพศชาย อายุตัง้แต่ 25 ปีขึ้นไป โดยอาศยัอยู่ในพื้นที่เขตกรุงเทพมหานคร
และปรมิณฑล จ านวน 439 คน เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการศกึษาแบบสอบถาม มาตราส่วนปรมิาณ สถติทิีใ่ชใ้นการ
วเิคราะหข์อ้มูลขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม วเิคราะหโ์ดยแจกแจงความถี่ ค่ารอ้ยละ และการประเมนิ
ระดบัความส าคญัของส่วนผสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อแชมพูสมุนไพรสูตรลดการหลุด
ร่วงของเสน้ผม วเิคราะหโ์ดยค านวณหาค่าเฉลี่ย ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน และการทดสอบสมมติฐาน จ าแนก
ตามปัจจยัส่วนบุคคล ใช้วธิีการเปรยีบเทยีบปัจจยัทีม่ ี2 ตวัแปร และเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างตวั
แปรมากกว่า 2 ตวัแปร ดว้ยการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว และเปรยีบเทยีบความแตกต่างเป็นรายคู่  
ด้วยวิธี  Post Hoc Tests, Scheffe ด้วยการทดสอบสมมติฐานที่ระดับนัยส าคัญเท่ากับ 0.05 และ 
การวเิคราะหก์ารถดถอยพหุคูณของตวัแปร  

ผลการศกึษา (1) พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ มอีายุระหว่าง 31-40 ปี ประกอบ
อาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ีมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน สูงกว่า 35,000 บาท และ
ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดอยู่ในเกณฑม์าก (ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.24) 
ด้านกระบวนการ ผู้ตอบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัมากทีสุ่ด (ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.53) ส่วนด้านอื่นๆ อยู่ใน
เกณฑม์าก ประกอบดว้ย ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.32) ดา้นผลติภณัฑ ์(ค่าเฉลีย่เท่ากบั 
4.31) ด้านราคา (ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.30) ด้านบุคลากร (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.20) ด้านการส่งเสรมิการตลาด 
(ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.18) และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (ค่าเฉลีย่เท่ากบั 3.87) ตามล าดบั รวมถงึปัจจยัที่มี
ผลต่อการตัดสินใจซื้อในภาพรวมอยู่ในเกณฑ์มาก (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.24) โดยผู้ตอบแบบสอบถามให้



ความส าคญัปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อดา้นขอ้เท็จจรงิ ขอ้มูลเกี่ยวกบัผลติภณัฑ ์ (ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.44) 
ด้านเจตคติต่อเครื่องหมายการค้า (ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.40) ด้านความเชื่อในผลิตภณัฑ์และบรกิาร (ค่าเฉลีย่
เท่ากบั 4.35) ตามล าดบั ด้านเจตคติต่อเครื่องหมายการค้า (ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.17) ด้านการซื้อผลิตภณัฑ์
และบรกิาร (ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.13) และ ด้านความมุ่งมัน่ในการใช้ (ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.95) ตามล าดบั (2) 
ปัจจยัทางประชากรศาสตร์ทางด้านอายุ และระดบัการศึกษาที่แตกต่างกนัมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อแชมพู
สมุนไพรสูตรลดการหลุดร่วงของเสน้ผมในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑลทีแ่ตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั .05 และปัจจยัทางประชากรศาสตรท์าง เพศ อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนทีแ่ตกต่างกนั
มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อแชมพูสมุนไพรสูตรลดการหลุดร่วงของเสน้ผมในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล
ไม่แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

จากสมการถดถอยไดค้่าความแปรปรวนรอ้ยละ รอ้ยละ 68.5 และมนีัยส าคญัทางสถติ ิ(F = 137.237, 
P = .000) เมื่อพจิารณาค่าสมัประสทิธิถ์ดถอยจากตารางค่าสมัประสทิธิพ์บว่าส่วนผสมทางการตลาดที่มผีล
ต่อการตดัสนิใจซื้อแชมพูสมุนไพรสูตรลดการหลุดร่วงของเสน้ผมในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ทีม่ี
นัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ประกอบด้วย 5 ด้าน ได้แก่ด้านผลิตภณัฑ์ มคี่าเท่ากบั .268 (t = 6.501,  
P = .000) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มคี่าเท่ากบั .228 (t = 6.496 , P = .000) ดา้นบุคลากร มคี่าเท่ากบั 
.118 (t = 2.934, P = .004) ด้านลักษณะทางกายภาพ ค่าเท่ากับ .136 (t = 2.982, P = .003) และด้าน
กระบวนการ มคี่าเท่ากบั .296 (t = 7.806, P = .000) 
 
ค าส าคญั : ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด, การตดัสนิใจซื้อ,แชมพูสมุนไพร 

 
ABSTRACT 

 
The purposes of this independent study were: 1) to study differences on demographic factors 

that affected to buying decision on herbal shampoo hair protection in Bangkok and metropolitan, and 
2) to study marketing mix (7Ps) factors that affected to buying decision on herbal shampoo hair 
protection in Bangkok and metropolitan. The sample used in this study was shampoo users both of 
male and female who aged over 25 years and lived in Bangkok and metropolitan for 439 people. 
This study was applied a research methodology statistic used for analyzed rating scale questionnaires 
by Frequency, Percentage, and Factors evaluation by Mean, Standard Deviation. The hypothesis 
testing consisted of independent sample t-Test, One-Way ANOVA: F-Test, Post Hoc Tests, Scheffe, 
and Multiple Regression Analysis with a significance level of 0.05. 

The results found that, (1) Majority of respondents are female aged between 31-40 years being 
a private company employee with Bachelor's degree and average income higher than 35,000 THB. 



Consideration on Marketing Mix (7Ps) factors in highest level (Mean = 4.24), concerned on Process 
(Mean = 4.53), the other elements are in high level which are Physical Evidence (Mean = 4.32), 
Product (Mean = 4.31), Price (Mean = 4.30), People (Mean = 4.20), Promotion (Mean = 4.18), Place 
(Mean = 3.87). Factors affected to buying decision on product in high level (Mean = 4.24), mostly 
concerned on Product Information (Mean = 4 .44 )  Brand Perception (Mean = 4 .40 )  Product and 
Service Reliable (Mean = 4.35) Brand Perception (Mean = 4.17) Product and Service Buying (Mean 
= 4.13), and Buying Intention (Mean = 3.95). (2) The different level of demographic factors including 
age and education level were affected to buying decision on herbal shampoo hair protection in 
Bangkok and metropolitan with a significance level of 0.05 and the different level of demographic 
factors including gender, occupation, and average monthly income were unaffected to buying 
decision on herbal shampoo hair protection in Bangkok and metropolitan with a significance level of 
0.05. 

According to the multiple regression analysis, an adjusted RS was showed at 68.5 percentage 
with a significance level (F = 137.237, P = .000) . Regression coefficient found that Marketing Mix 
(7Ps) affected to buying decision on herbal shampoo hair protection in Bangkok and metropolitan 
with a significance level of 0.05 in 5 elements which are Product at .268 (t = 6.501, P = .000), Place 
at .228 ( t = 6.496, P = .000), People at .118 ( t = 2.934, P = .004), Physical Evidence at .136 ( t = 
2.982, P = .003), and Process at .296 (t = 7.806, P = .000). 
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บทน า 
 

ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
จากแผนแม่บทแห่งชาติว่าด้วยการพฒันาสมุนไพรไทย ว่าด้วยการพัฒนาสมุนไพรไทย ฉบบัที่ 1 

พ.ศ. 2560–2564 ขึ้นมาเนื่องจาก สมุนไพรไทย ได้เกิดขึ้นมาตัง้แต่สมยักรุงสุโขทยัต่อเนื่องจนถึงปัจจุบนั 
ดงัทีจ่ะเหน็ไดจ้ากอาหารประเภทต่างๆ ซึ่งใชเ้ป็นยาในการรกัษาโรค รวมทัง้ยงัเป็นยาอายุวฒันะ จนเกดิเป็น
ภูมปัิญญไทยในด้านอาหาร แต่ไม่เป็นเพยีงภูมปัิญญาทางด้านอาหารอย่างเดียว สมุนไพรไทยยงัเกิดเป็น 
ภูมิปัญญาทางด้านความเสรมิความงาม เช่นมีการน ามะกรูดมาใช้ในการสระผมท าให้ผมดกด า เงางาม  
เป็นต้น และมกีารถ่ายถอดภูมิปัญญาอย่างต่อเนื่อง จนท าให้สมุนไพรไทยนัน้มคีุณค่าและสามารถสร้าง
คุณค่าและมูลค่าใหแ้ก่ตวัของสมุนไพรเอง จากแผนแม่บทแห่งชาตว่ิาด้วยการพฒันาสมุนไพรไทยจะเห็นได้
ว่าอุตสาหกรรมการเกษตรและเทคโนโลยีชีวภาพ อุตสาหกรรมการแปรรูป อาหาร และอุตสาหกรรม



การแพทยค์รบวงจร อยู่ในกลุ่มอุตสาหกรรมเป้าหมาย ภาครฐัให ้ความส าคญักบัการเกษตรโดยเฉพาะด้าน
การแปรรูปสมุนไพรเนื่องจากความต้องการใช้สมุนไพรในประเทศไทยเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง ส่งผลให้เกดิ
แนวคดิการใช้สมุนไพรเพื่อเป็นทางเลือกในการรกัษาโรคและเสรมิสร้างความมัน่คงและเป็นการลดภาระ
ค่าใช้จ่ายทางด้านสุขภาพอีกทางหนึ่ง สมุนไพรในตลาดโลกมมีูลค่ารวมประมาณ 9.18 หมื่นล้านเหรยีญ
ดอลลาร ์สหรฐั โดยเยอรมนี ญี่ปุ่น และฝรัง่เศส เป็นประเทศทีม่มีูลค่าทางการตลาดสมุนไพรทีสู่งเป็นอนัดบั
โลก โดยอตัราการขยายตวัของ ผลิตภณัฑ์สมุนไพรแต่ละประเภทอยู่ที่ร้อยละ 3-12 ซึ่งสนิค้าที่มศีกัยภาพ
มากทีสุ่ดในกลุ่มสมุนไพร ไดแ้ก่ ผลติภณัฑเ์สรมิอาหาร และเครื่องส าอาง นอกจากนี้ความส าคญัของการใช้
สมุนไพรและยาแผนโบราณยงัเพิม่ขึ้นอย่าง ต่อเนื่อง โดยคาดการณ์ว่าตลาดสมุนไพรในเอเชียแปซิฟิกจะ
เป็นตลาดทีม่อีตัราการขยายตวัมากทีสุ่ดประมาณรอ้ยละ 9.1 ต่อปี (กรมการแพทยแ์ผนไทยและการแพทย์
ทางเลอืก, 2560) 

จากโครงการส ารวจการรบัรู ้ความเชื่อมัน่ และความนิยมเกี่ยวกบัผลติภณัฑส์มุนไพรและบรกิาร ดา้น
การแพทย์แผนไทยของผู้บรโิภค ประจ าปีงบประมาณ พ.ศ. 2562 ของศูนย์ส ารวจความคดิเห็น นิด้าโพล 
พบว่า ตัวอย่างส่วนใหญ่เคยได้ยิน เคยรับรู้ข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์สมุนไพรและบริการด้าน 
การแพทยแ์ผนไทย รอ้ยละ 96.57 และมเีพยีงรอ้ยละ 3.43 ทีไ่ม่เคยไดย้นิ ไม่เคยรบัรูข้อ้มูลข่าวสาร เกี่ยวกบั
ผลติภณัฑส์มุนไพรและบรกิารดา้นการแพทยแ์ผนไทยเลย ตวัอย่างทีเ่คยไดย้นิ/รบัรู้ข้อมูลข่าวสาร เกี่ยวกบั
ผลิตภัณฑ์สมุนไพรและบริการด้านการแพทย์แผนไทยผ่านสื่อทัว่ไป ส่วนใหญ่รับรู้/ได้ยินผ่านทาง สื่อ
โทรทศัน์มากทีสุ่ด รอ้ยละ 73.44 รองลงมา คอืผ่านเฟซบุก รอ้ยละ 53.61 และผ่านสื่อสิง่พมิพ ์รอ้ยละ 32.46 
ตามล าดบั และยงัพบว่าตวัอย่างส่วนใหญ่เคยใช้ผลิตภณัฑส์มุนไพรไทย ร้อยละ 89.05 และมเีพยีงร้อยละ 
10.95 ทีไ่ม่เคยใช ้ผลติภณัฑส์มุนไพรกล่าวขา้งต้น (สถาบนับณัฑติพฒันบรหิารศาสตร์, 2562) 

จากขา้งต้นท าใหผู้ว้จิยัสนใจจะท าการศกึษาวจิยัเรื่องปัจจยัดา้นส่วนผสมทางการตลาด (7Ps) ทีส่่งผล
ต่อการตัดสินในเลือกซื้อแชมพูสมุนไพรสูตรลดการหลุดร่วงของเส้นผม ในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปรมิณฑล เพื่อน ามาประกอบการวางแผนผลติภณัฑท์ีเ่หมาะสมกบักลุ่มผูบ้รโิภคต่อไป 
 
วตัถปุระสงคข์องการวิจยั  

1. เพื่อศกึษาความแตกต่างปัจจยัทางประชากรศาสตรก์บัการตดัสนิใจเลอืกซื้อแชมพูสมุนไพรสูตรลด
การหลุดร่วงของเสน้ผมในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล  

2. เพื่อศึกษาปัจจัยด้านส่วนผสมทางการตลาด (7Ps) ที่ส่งผลต่อการตัดสินการเลือกซื้อแชมพู
สมุนไพรสูตรลดการหลุดร่วงของเสน้ผม ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล  

 
สมมติฐานของการวิจยั  

1. ความแตกต่างปัจจยัประชากรศาสตรท์ี่แตกต่างกนัมผีลต่อการตดัสนิใจเลือกซื้อแชมพูสมุนไพร
สูตรลดการหลุดร่วงของเสน้ผมในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑลทีแ่ตกต่างกนั  



2. ปัจจยัด้านส่วนผสมทางการตลาด (7Ps) มผีลต่อการตดัสนิการเลือกซื้อแชมพูสมุนไพรสูตรลด
การหลุดร่วงของเสน้ผมในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล  
 
ขอบเขตของการวิจยั 

ในการศึกษาครัง้นี้ มุ่งศึกษาปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อแชมพู
สมุนไพรสูตรลดการหลุดร่วงของเสน้ผม ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล โดยมขีอบเขตการวจิยั ดงันี้ 

1. การศึกษาครัง้นี้มขีอบเขตการศึกษาด้านประชากรและกลุ่มตวัอย่าง โดยประชากรที่ศึกษา คอื 
กลุ่มผู้ใช้แชมพูสระผม ทัง้ เพศหญิงและเพศชาย อายุตัง้แต่ 18 ปีขึ้นไป โดยอาศัยอยู่ในพื้นที่เขต
กรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 

2. ขอบเขตดา้นเนื้อหา ประกอบดว้ย ส่วนผสมทางการตลาด ซึ่งประกอบดว้ย ผลติภณัฑ ์ราคา ช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสรมิการขาย บุคลากร ลกัษณะทางกายภาพ และ กระบวนการ  

3. ตวัแปรทีศ่กึษา 
3.1 ตวัแปรต้น ไดแ้ก่ ปัจจยัประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี 

รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดือน และปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด (7Ps) ประกอบดว้ย ประกอบดว้ย ผลติภณัฑ ์ราคา 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสรมิการขาย บุคลากร ลกัษณะทางกายภาพ และ กระบวนการ 

3.2 ตวัแปรตาม ได้แก่ ปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อแชมพูสมุนไพรสูตรลดการหลุด
ร่วงของเส้นผม ปัจจยัด้านการตดัสนิใจ ประกอบด้วย ข้อเท็จจรงิ หรอืข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกบัผลิตภัณฑ์ 
เครื่องหมายการค้า เจตคติต่อเครื่องหมายการค้า ความเชื่อมัน่ในผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ความมุ่งมัน่ในการ
ใช ้และการซื้อผลติภณัฑแ์ละบรกิาร 

4. ระยะเวลาในการศึกษาและเก็บรวบรวมข้อมูล ตัง้แต่วนัที่ 1 มถิุนายน 2565 ถึง 31 กรกฎาคม 
2565  
 

แนวคิด ทฤษฎี ท่ีเก่ียวข้อง 
 

ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อแชมพูสมุนไพรสูตรลดการหลุดร่วงของเส้น
ผมในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ผู้วจิยัไดศ้ึกษา ค้นคว้าจากการเกบ็ข้อมูลด้วยแบบสอบถาม และ
แหล่งข้อมูล ได้แก่ การศึกษาและค้นคว้าจากเอกสาร วทิยานิพนธ์ และสิง่พมิพ์ ที่เกี่ยวข้องกบัแนวคดิและ
ทฤษฎ ีรวมถงึผลงานวจิยัทีเ่กี่ยวขอ้ง ดงันี้ 

 
1. แนวคิดและทฤษฎีส่วนผสมทางการตลาด  

ส่วนประสมการตลาด คือ องค์ประกอบที่ส าคัญในการด าเนินงานการตลาด เป็นปัจจัยที่กิจการ
สามารถควบคุมได้  กิจการธุ รกิจจะ ต้องสร้างส่ วนประสมการตลาดที่ เหมาะสมในการวาง  



กลยุทธ์ทางการตลาด ( ศิรวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ , 2541) ศาสตราจารย์ฟิลลิป ค็อตเล่อร์ (Philip Kotler) 
กล่าวว่ารูปแบบของกลยุทธ์การตลาด ทุกปัจจยัจะมคีวามเกี่ยวพนักนัและเท่าเทียมกนัขึน้อยู่กบัผูบ้รหิารจะ
วางกลยุทธ์โดยเน้นน ้าหนักที ่ ปัจจยัใดมากกว่าเพื่อใหส้ามารถตอบสนองความต้องการของตลาดเป้าหมาย 
(ทรงพร เทอืกสุบรรณ, 2562 อา้งถงึ Kotler, (2004)) โดยศาสตราจารย์ฟิลลิป คอ็ตเล่อร ์(Philip Kotler) ได้
ให้แนวคดิส่วน ประสมทางการตลาดส าหรบัธุรกิจบรกิาร ไว้ว่าเป็นแนวคดิทีเ่กี่ยวข้องกบัธุรกิจที ่ให้บรกิาร
ซึ่งเป็นธุรกจิที่แตกต่างสนิคา้อุปโภคและบรโิภคทัว่ไป จ าเป็นจะต้องใชส้่วนประสมการตลาด  7 อย่าง หรอื 
7P's ในการก าหนดกลยุทธ์การตลาดซึ่งประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ด้านราคา (Price) ด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ดา้นการส่งเสรมิ (Promotions) ดา้นบุคคล (People) ดา้นกายภาพและการ
น าเสนอ (Physical Evidence/Environment and Presentation) และด้านกระบวนการ (Process) (Kotler, 
P. ,2003) กลยุทธ์การตลาดส าหรับธุรกิจบรกิาร เป็นเครื่องมอืในการจ าหน่ายบรกิารผู้ประกอบการต้อง
พิจารณาถึงสิ่งต่าง ๆ ที่เรียกว่าส่วนประสมการตลาด บริการที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกของผู้บรโิภค 
ประกอบด้วยปัจจยัด้าน ผลิตภณัฑ์ ปัจจยัด้านราคา ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายหรอืสถานที ่ปัจจยั
ด้านการส่งเสรมิการตลาด ปัจจยัด้านการบรกิารปัจจยัด้านบุคลากร และปัจจยัด้านการสร้างและน าเสนอ
ลกัษณะทางกายภาพ โดย ส่วนประกอบทุกตวัมคีวามเกี่ยวพนักนัและเท่าเทียมกนัขึน้อยู่กบัผูบ้รหิารจะวาง
กลยุทธ์โดยเน้น น ้าหนักที่ปัจจยัใดมากกว่า เพื่อให้สามารถตอบสนองความต้องการของตลาดเป้าหมาย  
(น ้าทิพย์ เนียมหอม, 2560) จากทฤษฎแีละแนวคดิที่เกี่ยวกบัส่วนประสมการทางตลาดทีก่ล่าวมา ผู้วจิยัจะ
น าในส่วนของส่วนประสมการทางตลาดมาศกึษาถงึปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อ
แชมพูสมุนไพรสูตรลดการหลุดร่วงของเสน้ผม ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล   

 
2 แนวคิดและทฤษฎีท่ีการตดัสินใจซ้ือ  

การตดัสนิใจของผู้บรโิภคเกิดจากปัจจยั ภายใน ประกอบด้วย แรงจูงใจ การรบัรู้ การเรยีนรู้ และ
ทศันคต ิซึ่งจะแสดงใหเ้หน็ถงึความต้องการ และตระหนักว่ามสีนิคา้ใหเ้ลอืกจ านวนมาก กจิกรรมทีม่ผีูบ้รโิภค
เขา้มามสี่วนเกี่ยวขอ้งสมัพนัธ์กบั ขอ้มูลทีม่อียู่ หรอืขอ้มูลทีฝ่่ายผู้ขายใหม้า และขัน้สุดทา้ยคอืการประเมนิค่า
ของทางเลือกเหล่านัน้ ด้าน John Farley และคณะ (2004) ได้พฒันาทฤษฎีการตดัสนิใจใช้ผลิตภณัฑแ์ละ
บรกิารขึ้น จากการวเิคราะห์งานวจิยัด้วยวธิี Meta-Analyses เรยีกว่า “ทฤษฎีการตดัสนิใจ” หรอื เรยีกว่า 
CDM ซึ่งย่อมาจาก Consumer Decision Model ทฤษฎีการตดัสนิใจใช้ผลิตภณัฑ์และบรกิารได้อธิบายว่า 
การจะตัดสินใจ ใช้ผลิตภัณฑ์และบริการหรือไม่นัน้ ขึ้นอยู่กับ 6 องค์ประกอบ ซึ่งแต่ละองค์ประกอบมี
ความสมัพนัธ์ซึ่ง กนัและกนั (ศรศิา บุญประเสรฐิ, 2559) คอื ข้อเท็จจรงิ เครื่องหมายการค้า เจตคติที่มต่ีอ
เครื่องหมายการค้า ความเชื่อมัน่ในผลิตภณัฑ์และบรกิาร ความมุ่งมัน่ในการใช้ และการตดัสนิใจเลือกใช้
บรกิาร  จากทฤษฎีและแนวคดิที่เกี่ยวกบัการตดัสนิใจซื้อที่กล่าวมา ผู้วจิยัจะน าในส่วนการตดัสนิใจซื้อมา
ศกึษาถงึปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อแชมพูสมุนไพรสูตรลดการหลุดร่วงของเส้น
ผม ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล   



วิธีการด าเนินการวิจยั 
 

การวิจัยปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้ อแชมพูสมุนไพรสูตรลด 
การหลุดร่วงของเสน้ผมในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล มรีายละเอยีดในการด าเนินการวจิยั ดงันี้ 

1. ประชากรและกลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการวจิยั  
ประชากร คอื กลุ่มผูใ้ชแ้ชมพูสระผม ทัง้เพศหญงิและเพศชาย อายุตัง้แต่ 18 ปีขึน้ไป โดยอาศยั

อยู่ในพืน้ทีเ่ขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล โดยท าการค านวณกลุ่มตวัอย่างที่มจี านวนประชากรแบบไม่
จ ากดัที่ไม่สามารถนับจ านวนได้ ใช้สูตร W.G Cochran, (1977) ในการเก็บตวัอย่างอย่างน้อยจ านวน 385 
คน ทัง้นี้เพื่อให้เกิดความน่าเชื่อถือของการเก็บรวบรวมข้อมูล ผู้วิจัยจึงก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่าง
จ านวน 500 ตวัอย่าง และการสุ่มตวัอย่างแบบโควต้า  

2. เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั 
2.1 ลกัษณะเครื่องมอื 

เครื่ องมือที่ ใช้ในการวิจัยและการเก็บรวบรวมข้อมูลครั ้งนี้ คือแบบสอบถาม
(Questionnaire) โดยค านึงถึงวตัถุประสงค์ของการวจิยัเป็นหลกั เนื้อหาของแบบสอบถามประกอบด้วย 3 
ส่วน ส่วนที่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกบัข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบด้วย เพศ อายุ รายได้ 
ระดบัการศกึษา ซึ่งเป็นแบบเลอืกตอบ ส่วนที ่2 แบบสอบถามเกี่ยวกบัปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดทีส่่งผล
ต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อแชมพูสมุนไพรสูตรลดการหลุดร่วงของเสน้ผม จ านวน 35 ขอ้ ซึ่งเป็นแบบสอบถาม
แบบประเมนิค่า ส่วนที ่3 แบบสอบถามเกี่ยวกบักระบวนการตดัสนิใจในการเลือกซื้อแชมพูสมุนไพรสูตรลด
การหลุดร่วงของเสน้ผม จ านวน 23 ขอ้ ซึ่งเป็นแบบสอบถามแบบประเมนิค่า  

2.2 การตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมอื 
การตรวจสอบความตรง ตรวจสอบโดยใช้ผู้เชี่ยวชาญ จ านวน  3 ท่าน ผ่านแบบ

ตรวจสอบ IOC และไดค้่า ICO เท่ากบั 0.93 น าไปทดลองเกบ็กบักลุ่มทีไ่ม่ใช่กลุ่มตวัอย่างได้ค่าสมัประสทิธิ ์
ความเชื่อมัน่ของครอนบาคซึ่งก าหนดค่ามากกว่า 0.70 และน าแบบสอบถามไปด าเนินการเก็บรวบรวม
ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง  

3. การเกบ็รวบรวมขอ้มูล 
การวิจัยครัง้นี้เป็นการวิจยัเชิงส ารวจ ผู้วิจัยใช้วิธีการรวบรวมข้อมูลจากแหล่งข้อมูลโดยใช้

แบบสอบถามและกลุ่มตวัอย่างทีท่ าแบบสอบถาม จ านวน 500 คน ที่อาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล ในช่วงระยะเวลาการเก็บข้อมูล ตัง้แต่ 1 มิถุนายน 2565 – 31 กรกฎาคม 2565 ทาง Google 
Form โดยการกระจายแบบสอบถามทางสื่อสงัคมออนไลน์ และน ากลบัมาท าการวเิคราะหข์อ้มูล  

4. การวเิคราะหข์อ้มูลและสถติทิีใ่ช ้
การวจิยัครัง้นี้วเิคราะห์ข้อมูลทางสถิติ โดยน าข้อมูลที่ได้จากแบบสอบถามมาแปลงเป็นรหัส

ตวัเลข (Code) บนัทกึลงโปรแกรม เพื่อท าการวเิคราะหข์อ้มูลทางสถติิ โดยใชค้่าความถี่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ 



ส่วนเบี่ยงเบนมาตราฐาน สถิติใช้ทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ย 2 กลุ่ม ใช้ค่าที ( t-Test)  
การวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว One-Way ANOVA และ Post Hoc Tests, Scheffen ใชเ้ปรยีบเทยีบ
ตวัแปรตามทีม่กีาร แบ่งตวัแปรอสิระเป็น 3 กลุ่มขึน้ไปและLinear Regression การวเิคราะหถ์ดถอยพหุคูณ 
(Multiple Regression Analysis) เพื่อวเิคราะหก์ารถดถอย ของตวัแปร  

 
ผลการวิจยั 

 
ตอนท่ี 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจยัส่วนบุคคล 
 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 31-40 ปี ประกอบอาชีพพนักงาน
บรษิทัเอกชน มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ีมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน สูงกว่า 35,000 บาท 
 
ตอนท่ี 2  ผลการศึกษาความคิดเหน็เก่ียวกบัปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
แชมพสูมุนไพรลดการหลุดร่วงของเส้นผม 
 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดอยู่ในเกณฑม์าก (ค่าเฉลีย่เท่ากบั 
4.24) ด้านกระบวนการ ผู้ตอบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัมากทีสุ่ด (ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.53) ส่วนด้านอื่นๆ 
อยู่ในเกณฑ์มาก ประกอบด้วย ด้านลกัษณะทางกายภาพ (ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.32) ด้านผลิตภณัฑ ์(ค่าเฉลีย่
เท่ากับ 4.31) ด้านราคา (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.30) ด้านบุคลากร (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.20) ด้านการส่งเสริม
การตลาด (ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.18) และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (ค่าเฉลีย่เท่ากบั 3.87) ตามล าดบั  
 
ตอนท่ี 3  ผลการศึกษาความคิดเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือแชมพูสมุนไพร ลดการหลุดร่วงของ
เส้นผม 
 ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อในภาพรวมอยู่ในเกณฑ์มาก 
(ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.24) โดยผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อดา้นขอ้เทจ็จรงิ 
ข้อมูลเกี่ยวกบัผลิตภณัฑ์ (ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.44) ด้านเจตคติต่อเครื่องหมายการคา้ (ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.40) 
ดา้นความเชื่อในผลติภณัฑ์และบรกิาร (ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.35) ตามล าดบั ดา้นเจตคตต่ิอเครื่องหมายการค้า 
(ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.17) ดา้นการซื้อผลติภณัฑแ์ละบรกิาร (ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.13) และ ดา้นความมุ่งมัน่ในการ
ใช ้(ค่าเฉลีย่เท่ากบั 3.95) ตามล าดบั 
 



ตอนท่ี 4  ผลการศึกษาวิเคราะห์และทดสอบสมมุติฐานเปรียบเทียบปัจจยัทางประชากรศาสตรท่ี์มี
ผลต่อการตัดสินใจในการเลือกซ้ือแชมพูสมุนไพร สูตรลดการหลุดร่วงของเส้นผม ในเขต
กรงุเทพมหานครและปริมณฑล 
 สมมุติฐานท่ี 1 ปัจจัยทางประชากรศาสตร์ด้านเพศ อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา และรายได้ ที่
แตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อแชมพูสมุนไพรสูตรลดการหลุดร่วงของเส้นผมในเขต
กรุงเทพมหานครและปรมิณฑลที่แตกต่างกัน พบว่าปัจจัยทางประชากรศาสตร์ทางด้านอายุ และระดบั
การศึกษาที่แตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจซื้อแชมพูสมุนไพรสูตรลดการหลุดร่วงของเส้นผมใน เขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ . 05 และปัจจัยทาง
ประชากรศาสตร์ทาง เพศ อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกนัมผีลต่อการตัดสินใจซื้อแชมพู
สมุนไพรสูตรลดการหลุดร่วงของเส้นผมในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลไม่แตกต่างกันอย่างมี
นัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

สมมุติฐานท่ี 2 ปัจจัยด้านส่วนผสมทางการตลาด (7Ps) มีผลต่อการตัดสินในเลือกซื้อแชมพู
สมุนไพรสูตรลดการหลุดร่วงของเสน้ผมในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ผลการศกึษาพบว่า พบว่าตวั
แปรต้น ส่วนผสมทางการตลาดทัง้ 7 ดา้น อธบิายความแปรปรวนของปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อแชมพู
สมุนไพรสูตรลดการหลุดร่วงของเส้นผมในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ได้เท่ากับร้อยละ 68.5 
(Adjusted R2 =.685) และมีนัยส าคัญทางสถิติ (F = 137.237, P = .000) เมื่อพิจารณาค่าสัมประสิทธิ ์
ถดถอยจากตาราง Coefficients พบว่าส่วนผสมทางการตลาดที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อแชมพูสมุนไพรสูตร
ลดการหลุดร่วงของเส้นผมในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05
ประกอบดว้ย 5 ดา้น ไดแ้ก่ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) มคี่าเท่ากบั .268 (t = 6.501, P = .000) ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย (Place) มคี่าเท่ากบั .228 (t = 6.496 , P = .000) ดา้นบุคลากร (People) มคี่าเท่ากบั .118 
(t = 2.934, P = .004) ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ค่าเท่ากับ .136 (t = 2.982, P = 
.003) และดา้นกระบวนการ (Process) มคี่าเท่ากบั .296 (t = 7.806, P = .000) 
 

การอภิปรายผล 
 
การอภิปรายผลการวิจยัลกัษณะปัจจยัส่วนบุคคล 

จากผลการวจิยัพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ มอีายุระหว่าง 31 – 40 ปี ประกอบ
อาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ีมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน สูงกว่า 35,000 บาท จาก
ผลการวจิยัข้างต้นมคีวามสอดคล้องกบังานวจิยัของ สุนิษา แก้วมี และปรเมษฐ์ บุญน าศิรกิิจ (2561) วจิยั
เรื่องส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารโมบายแบงกิ้งแอพพลเิคชัน่ธนาคารธน
ชาต จ ากัด (มหาชน) ของประชากรใน เขตจังหวัดนครศรีธรรมราช ได้สรุปผลการวิจัยว่า ปัจจัยด้าน
ประชากรศาสตร์ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเป็นเพศหญิง มอีายุระหว่าง 36-45 ปี มรีะดบั



การศึกษาปรญิญาตร ีมอีาชีพพนักงาน/ลูกจ้างบรษิทัเอกชน และมมีรีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนระหว่าง 20,001-
30,000 บาท และสอดคลอ้งกบัผลการวจิยัทีจ่ดัเกบ็รวบรวมขอ้มูลมา 
 
การอภิปรายผลการวิจยัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือแชมพสูมุนไพรลดการหลุดร่วงของเส้นผม 
 จากผลการวจิยัความคดิเห็นเกี่ยวกบัปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อแชมพู
สมุนไพรลดการหลุดร่วงของเส้นผมพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนผสมทาง
การตลาดอยู่ในเกณฑ์มาก โดยด้านกระบวนการ เป็นด้านที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคญัมากที่สุด 
ส่วนด้านอื่นๆ อยู่ในเกณฑม์ากทัง้สิน้ ประกอบดว้ย ด้านลกัษณะทางกายภาพ (ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.32) ด้าน
ผลิตภณัฑ์ (ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.31) ด้านราคา (ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.30) ด้านบุคลากร (ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.20) 
ด้านการส่งเสรมิการตลาด (ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.18) และด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.87) 
ตามล าดบั ซึ่งไดส้อดคลอ้งกบังานวจิยัของ สุปรยีา พงศ์ภูรพิจน์ และ ชณิโสณ์ วสิฐินิธกิจิา (2563) วจิยัเรื่อง
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการตดัสนิใจ ใช้บรกิารสปาเสรมิความงาม เขตกรุงเทพมหานคร 
ผลการวจิยัพบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารสปาเสรมิความงาม คอืดา้น
ผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านส่งเสรมิการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ 
และดา้นลกัษณะทางกายภาพอยู่ในระดบัส าคญัมาก และ สอดคลอ้งกบั อสิรยี ์ปทุมากร และ วชิากร เฮงษฎี
กุล (2564) วจิยัเรื่องปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อเสือ้ผา้ใหน้มลูกของคุณ
แม่ผ่านเครอืข่ายเฟซบุ๊ก ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าระดบัส่วนประสมทางการตลาดอยู่ในระดับมาก 
โดยมากที่สุดในด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย รองลงมา คือด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านลักษณะทาง
กายภาพ ด้านบุคคล ด้านกระบวนการ ด้านราคา ตามล าดบั และได้สอดคลอ้งกบั เพชรรตัน์ อนันต์เศรษฐ
การ และ เสาวนีย์ มะหะพรหม (2565) วจิยัเรื่องปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อสกินแคร์ผ่านสังคมออนไลน์ (Instagram) ของคนรุ่นใหม่กลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ในจังหวัด
กาญจนบุร ีผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัทางการตลาดในภาพรวมอยู่ในระดบัมากเมื่อพจิารณาเป็นรายด้าน
พบว่าทุกดา้นไดร้บัการประเมนิในระดบัมาก ดงัจะเหน็ไดว่้า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด นัน้สามารถท า
ให้ธุรกิจจะประสบความส าเร็จได้นัน้ควรมกีารก าหนดส่วนประสมการตลาดเป็นอนัดบัแรกเพราะจะท าให้
เข้าใจถึงกระบวนการซื้อของผู้บรโิภค เพราะผู้ซื้อจะยดึหลกัมูลค่าสูงสุด และเจ้าของธุรกิจจะต้องมอบให้
ลูกค้าสูงสุด ซึ่งหมายความว่ามูลค่าผลิตภณัฑ์ในสายตาของลูกคา้และราคา (ต้นทุน) ของผลิตภณัฑร์วมใน
สายตาของลูกคา้นัน่เอง เมื่อต้องการส่งมอบมูลค่าของสนิค้านัน้จะเกดิขึน้ไดจ้ากธุรกจิได้ปรบัปรุงผลิตภณัฑ์ 
โดยธุรกิจต้องเพิ่มมูลค่าด้านผลิตภัณฑ์มูลค่าด้านภาพลักษณ์บุคลากรและ บริการ เพื่อเป็นการสร้าง
มูลค่าเพิม่ให้กบัผลิตภณัฑ์และต้องท าการลดราคาในรูปของตวัเงนิ รวมทงัต้องพยายามลดต้นทุนอื่นที่ไม่
ปรากฏในรูปแบบของตวัเงนิ เช่น การลดต้นทุนดา้นเวลาทีต้่องเสยีไปของลูกคา้ลดต้นทุนพลงังานทีต้่องใช้
ไปกบัผลติภณัฑแ์ละลดต้นทุนทีเ่กดิจากความไม่สบายใจจากการใชผ้ลติภณัฑ์ 



การอภิปรายผลการวิจยัความคิดเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือแชมพูสมุนไพรลดการหลุดร่วงของ
เส้นผม 

จากผลการวจิยัความคดิเห็นความคดิเห็นเกี่ยวกบัการตดัสนิใจซื้อแชมพูสมุนไพรลดการหลุดร่วง
ของเส้นผมพบว่า ปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อในภาพรวมอยู่ในเกณฑ์มาก (ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.24) โดย
ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อด้านข้อเท็จจรงิ ข้อมูลเกี่ยวกบัผลิตภณัฑ์ 
(ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.44) ดา้นเจตคตต่ิอเครื่องหมายการคา้ (ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.40) ดา้นความเชื่อในผลติภณัฑ์
และบรกิาร (ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.35) ตามล าดบั ดา้นเจตคตต่ิอเครื่องหมายการคา้ (ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.17) ดา้น
การซื้อผลิตภณัฑแ์ละบรกิาร (ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.13) และ ด้านความมุ่งมัน่ในการใช ้(ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.95) 
ตามล าดบั ได้สอดคล้องกบั วชิชารยีา เรอืงโพธิ ์(2553) วจิยัเรื่องปัจจยัทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารศูนยก์ารคา้สยามพารากอน ผลการวจิยัพบว่า ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักับปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดที่มอีิทธิพลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารศูนย์การค้าสยามพารากอนโดยรวม อยู่ใน
ระดบัมาก และได้สอดคล้องกบั กมลพร นครชยักุล (2560) วจิยัเรื่องปัจจยัทางการตลาดที่มผีลต่อการซื้อ
สินค้าสมุนไพรแปรรูปของผู้บริโภคในจังหวัดอุบลราชธานี ผลการวิจัยพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้
ความส าคญัโดยรวมต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑอ์ยู่ในระดบัมากทีสุ่ด รองลงมา ไดแ้ก่ 
ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และปัจจยัดา้นการส่งเสรมิการตลาด ตามล าดบั  
 
ผลการศึกษาวิเคราะห์และทดสอบสมมุติฐานเปรียบเทียบปัจจยัทางประชากรศาสตรท่ี์มีผลต่อการ
ตดัสินใจในการเลือกซ้ือแชมพูสมุนไพรสูตรลดการหลุดร่วงของเส้นผม ในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล 

จากผลการวจิยัพบว่าปัจจยัทางประชากรศาสตรท์างดา้นอายุ และระดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนัมผีล
ต่อการตดัสนิใจซื้อแชมพูสมุนไพรสูตรลดการหลุดร่วงของเสน้ผมในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑลที่
แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ซึ่งไดส้อดคลอ้งกบั ปิตวิฒัน์ สะสม (2553) วจิยัเรื่องความ
คดิเหน็ของผูบ้รโิภคในจงัหวดันครศรธีรรมราชทีม่ต่ีอผลติภณัฑเ์ครื่องล าอางสมุนไพรจากธรรมชาตยิีห่้อ "พี
รมณฑ์ พบว่า ผู้บรโิภคทีม่อีายุต่างกนั มคีวามคดิเหน็ทีม่ต่ีอผลิตภณัฑเ์ครื่องส าอางสมุนไพรจากธรรมชาติ
ยีห่อ้ "พรีมณฑ"์ โดยรวมแตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 และ ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษา
ที่แตกต่างกนั ผู้บรโิภคมคีวามคดิเหน็ทีม่ต่ีอผลติภณัฑเ์ครื่องส าอางสมุนไพรจากธรรมชาติยี่หอ้  "พรีมณฑ"์ 
โดยรวมแตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 ในส่วนของปัจจยัทางประชากรศาสตร์ทาง เพศ 
อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อแชมพูสมุนไพรสูตรลดการหลุดร่วงของ
เส้นผมในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑลไม่แตกต่างกันอย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดับ .05 ซึ่งได้
สอดคล้องกบั ปิติวฒัน์ สะสม (2553) วจิยัเรื่องความคดิเหน็ของผู้บรโิภคในจงัหวดันครศรธีรรมราชที่มต่ีอ
ผลติภณัฑเ์ครื่องส าอางสมุนไพรจากธรรมชาติยีห่อ้ "พรีมณฑ"์ พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีต่างกนั ผูบ้รโิภคมี
ความคดิเห็นที่มต่ีอผลติภณัฑ์เครื่องส าอางสมุนไพรจากธรรมชาติยี่ห้อ "พรีมณฑ์" โดยรวมไม่แตกต่างกนั



อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั .01 และได้สอดคล้องกบัศิญารตัน์ ชยัวเิชียรโกมล และได้สอดคล้องกบั 
ดวงรตัน์ ภริมยร์ตัน์ (2555) วจิยัเรื่องปัจจยัทีม่ผีลต่อพฤติกรรมการเลือกซื้อเครื่องส าอาง Mineral Makeup 
ยีห่อ้ Bloom ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ทีพ่บว่าผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครทีม่รีายได้เฉลี่ย
ต่อเดือนต่างกันมีพฤติกรรมการเลือกซื้อเครื่องส าอาง Mineral Makeup ยี่ห้อ Bloom ไม่ต่างกันอย่างมี
นัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

ในส่วนของปัจจยัด้านส่วนผสมทางการตลาด (7Ps) มผีลต่อการตดัสนิในเลือกซื้อแชมพูสมุนไพร
สูตรลดการหลุดร่วงของเสน้ผมในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ผลการศกึษาพบว่า พบว่าตวัแปรต้น 
ส่วนผสมทางการตลาดทัง้ 7 ดา้น จะมเีพยีง 5 ดา้น ทีผ่ลต่อการตดัสนิในเลอืกซื้อแชมพูสมุนไพรสูตรลดการ
หลุดร่วงของเสน้ผมในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล คอื ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ด้านบุคลากร ด้านลกัษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ ที่มนีัยส าคญัทางสถติิทีร่ะดบั 0.05 ซึ่งไดส้อ
คล้องกบั ซึ่งสอดคล้องกบัทฤษฎีของ ศิรวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2541) ที่กล่าวว่า ผลิตภณัฑ์เป็นสิง่ที่
เสนอขายเพื่อสนองความต้องการของลูกค้าให้มคีวามพงึพอใจ ผลติภณัฑท์ีน่ าเสนออาจจะมตีวัตนหรือไม่มี
ตัวตน ผลิตภัณฑ์จึงประกอบด้วย สินค้า บริการ ความคิด สถานที่ องค์กรหรือบุคคล ผลิตภัณฑ์ต้อง มี
คุณค่า ในสายตาของลูกคา้จึงจะมผีลท าใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายได้ และได้สอดคลอ้งกบัศุภาสนิี โชคงาม
และสุมนา ธีรกิตติกุล (2554) วจิยัเรื่องปัจจยัที่มผีลต่อพฤติกรรมการตัดสนิใจซื้อเครื่องส าอางน าเข้าจาก
ประเทศเกาหล ีในกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย
อยู่ในระดบัมาก และสอดคล้องกบัทฤษฏีส่วนประสมการตลาดของ Philip Kotler (2012) กล่าวถึง ช่องทาง
ในการน าเสนอบรกิาร โดยผู้ประกอบการต้องมกีารจดัวางสนิค้าให้มคีวามชัดเจน เพื่อความสะดวกและ
รวดเรว็ บรกิารทนัเวลาเพื่อตอบสนองความต้องการของลูกคา้ และสอดคลอ้งกบั กลัยรตัน์ โตสุขศร ี(2552) 
วิจัยเรื่องพฤติกรรมและปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อแชมพูสระผม “แพนทีน โปร -วี”  ในเขต
กรุงเทพมหานคร ที่กล่าวไว้ว่า ผลิตภัณฑ์แชมพูสระผม นอกจากจะเป็นสินค้าอุปโภคบริโภคประเภท
ผลิตภณัฑ์ทาความสะอาดร่างกายที่จดัว่าเป็นสนิคา้ที่จ าเป็นในชวีติประจ าวนัไปแลว้ ยงัเป็นผลิตภณัฑท์ีม่ ี
มูลค่าตลาดรวมทีม่อีตัราการเจรญิต่อเนื่องทุกปีเป็นดว้ยเหตุผลทีผ่ลิตภณัฑแ์ชมพูเป็นสนิคา้อุปโภค บรโิภค 
ที่จ าเป็นในชวีติประจ าวนั นอกจากนี้การตลาดแชมพูยงัเป็นอุตสาหกรรมที่ก่อใหเ้กดิการผลติจนเป็นธุรกจิ
ใหญ่ที่ก่อให้มกีารสร้างแรงงานขึ้น ผู้ประกอบการจึงจ าเป็นที่ต้องมีการวางแผนจัดการกลยุทธ์ทางด้าน
การตลาดอยู่ตลอดเวลา เพื่อเป็นการเตรยีมความพรอ้มในหลายด้านในทุกรูปแบบและทุกกระบวนการของ
สนิค้าเพราะจะมผีลต่อพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภคและ ม ี2 ด้าน คอืด้านราคา ด้านการส่งเสรมิ
ทางการตลาด ที่ไม่มีผลต่อการตัดสินในเลือกซื้อแชมพูสมุนไพรสูตรลดการหลุดร่วงของเส้นผมในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มนีัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ได้สอดคล้องกบัดวงรัตน์ ภิรมย์รตัน์ 
(2555) วจิยัเรื่องปัจจยัที่มผีลต่อพฤติกรรมการเลือกซื้อเครื่องส าอาง Mineral Makeup ยี่ห้อ Bloom ของ
ผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ที่พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา และ ด้านการส่งเสรมิ
ทางการตลาด ไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อเครื่องส าอาง Mineral Makeup ยี่ห้อ Bloom ของ



ผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครในด้านความถี่ในการซื้อ ซึ่งผู้วจิยัคดิว่าที่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านราคา และ ด้านการส่งเสรมิทางการตลาด ไม่มผีลนัน้เพราะถ้าผู้บรโิภคนัน้ได้ทดลองใช้แล้วถูกใจใน
ผลิตภัณฑ์ไม่ว่าราคาจะแพงหรือจะมีการส่งเสริมทางการตลาดหรือไม่นัน้ ผู้บริโภคก็ยินยอมที่จะซื้อ
ผลิตภณัฑ์นัน้ ซึ่งสอดคลอ้งกบัแนวคดิของ เสร ีวงษ์มณฑา (2542) ซึ่งกล่าวว่า สนิค้าที่ดีควรจะตอบสนอง
ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายได้ ขายในราคาที่สามารถยอมรบัได้ และผู้บรโิภคมองว่าคุ้มกบัการจ่ายสนิค้า รวมถงึ
การวางสนิคา้นัน้ควรมกีารวางสนิคา้ใหต้รงกบัพฤตกิรรมการซื้อ เพราะจะท าใหเ้กดิความสะดวกในการเลอืก
ซื้อสนิคา้แก่ลูกคา้  
 
ข้อเสนอแนะเพื่อการวิจยั 

1. ควรทีจ่ะมกีารศกึษาเพิม่เตมิในส่วนของภูมภิาค ทัง้นี้เพื่อทีจ่ะไดม้กีารเปรยีบเทยีบดูว่าผูบ้รโิภคใน
แต่ละภูมภิาคนัน้ มคีวามคดิเหน็ดา้นปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อแชมพูสมุนไพร
สูตรลดการหลุดร่วงของเสน้ผม ทีเ่หมอืนกนัหรอืต่างกนัอย่างไร 

2. ควรมกีารศกึษาถงึพฤตกิรรมการใชแ้ชมพูสมุนไพรสูตรลดการหลุดร่วงของเสน้ผมเพื่อท าให้ทราบ
ถงึพฤตกิรรมการใชแ้ชมพูสมุนไพรสูตรลดการหลุดร่วงของเสน้ผม 

3. ในงานวจิยัครัง้นี้จะศกึษาแชมพูสมุนไพรสูตรลดการหลุดร่วงของเสน้ผมเท่านัน้ ในการท าวจิยัครัง้
ต่อไปอาจจะเพิม่เติมถงึสภาพปัญหา ผลกระทบ ของการใช้แชมพูสมุนไพรสูตรลดการหลุดร่วงของเสน้ผม 
เพิม่เตมิ 

4. ควรน าผลทีไ่ดจ้ากการวจิยัไปประยุกต์ใชก้บัการวางแผนการตลาดกบัแชมพูสมุนไพรประเภทอื่นๆ  
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