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บทคัดย่อ 

 งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์ 1) เพื่อเปรียบเทียบปัจจัยด้านประชากรศาสตร์กับการตัดสินใจ
เลือกซื้อเครื่องส าอางผสมสมุนไพรของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 2) เพื่อศึกษา
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องส าอางผสม
สมุนไพรของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลรูปแบบการวิจัยเป็นการวิจัยเชิงปริมาณ
โดยใช้แนวคิดประชากรศาสตร์ ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด และทฤษฎีกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคเป็นกรอบการวิจัย ใช้พื้นท่ีกรุงเทพมหานครและปริมณฑลในการ
รวบรวมข้อมูล จากกลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 คน เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัยเป็นแบบสอบถาม 
แล้วจึงน าข้อมูลไปท าการวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ ด้วยสถิติพื้นฐาน 
ได้แก่ ความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติอ้างอิงด้วยวิธี T-Test  
และ F-test การเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่ด้วยวิธี Least Significant Difference (LSD) และ
การวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (MRA)  

 ผลการวิจัยพบว่าปัจจัยประชากรศาสตร์ ด้านระดับการศึกษาและรายได้เฉลี่ยต่อเดือน  
ท่ีแตกต่างกันมี  การตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องส าอางผสมสมุนไพรในกรุงเทพมหานครและ



ปริมณฑล แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญท่ีระดับ 0.05 และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้าน
ผลิตภัณฑ์ บุคคล และลักษณะทางกายภาพ ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องส าอา งผสม
สมุนไพรของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล อย่างมีนัยส าคัญท่ีระดับ 0.05 

ค าส าคัญ: เครื่องส าอางผสมสมุนไพร, การตัดสินใจเลือกซื้อ, ส่วนประสมทางการตลาด 

Abstract 

 The objectives of this research are 1) to compare demographic factors with the 
decision to purchase herbal cosmetics of consumers in Bangkok metropolitan 2) to study 
the marketing mix factors (7Ps) that affect the decision to purchase herbal cosmetics of 
consumers in Bangkok metropolitan. The research model is quantitative research using 
the concept of demography, marketing mix theory and the theory of the consumer 
purchasing decision process as a research framework. Bangkok metropolitan were used 
to collect data f rom a sample of 400 people, the research instrument was a 
questionnaire. Then the data was analyzed using statistics with basic statistics including 
frequency, percentage, mean, and standard deviation. And reference statistics using T-
Test and F-test methods, comparing pairwise means using Least Significant Difference 
(LSD) and multiple regression analysis (MRA). 

The results of the research found that demographic factors : educational level and 
average monthly income affecting decision to purchase herbal cosmetics in Bangkok 
metropolitan significant different at the 0.05 level and the marketing mix factors: Product, 
people, and physical evidence affecting the decision to purchase herbal cosmetics of 
consumers in Bangkok metropolitan significant at the 0.05 level. 

Keywords: herbal cosmetics, purchasing decisions, marketing mix  

 จากสถานการณ์ปัจจุบันท่ีผู้บริโภคหันมาใส่ใจสุขภาพกันมากข้ึน ผู้วิจัยผู้วิจัยจึงเห็นถึง
ความส าคัญของการเลือกใช้ผลิตภัณฑ์เพื่อสุขภาพโดยเฉพาะการใช้ผลิตภัณฑ์ท่ีมีส่วนผสมจาก
สมุนไพรหรือสารสกัดสมุนไพร เป็นผลิตภัณฑ์ดูแลสุขภาพท่ีมาจากการใช้สารเคมีให้น้อย ท่ีสุด 
และเน้นผลิตภัณฑ์ท่ีมาจากธรรมชาติ ใช้วัตถุดิบท่ีมีส่วนผสมของพืช สมุนไพร และสารอินทรีย์
ต่างๆ น ามาผสมกับเครื่องส าอางเพื่อเพิ่มมูลค่าและสอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภค ท า
ให้ผู้ผลิตผลิตภัณฑ์จากสมุนไพรมีกระบวนการและกลยุทธ์มาน าเสนอขายสินค้าเหล่านี้มากมาย 
รวมถึงการส่งเสริมและสนับสนุนจากภาครัฐ ได้มีแผนปฏิบัติการด้านสมุนไพรแห่งชาติ 2 ฉบับ 
ได้แก่ แผนปฏิบัติการด้านสมุนไพรแห่งชาติ ฉบับท่ี 1 (พ.ศ.2560-2564) และแผนปฏิบัติการ



ด้านสมุนไพรแห่งชาติ ฉบับท่ี 2 (พ.ศ.2566-2570) ฉบับปัจจุบัน ได้รับความเห็นชอบจาก
คณะรัฐมนตรี เมื่อวันท่ี 31 มกราคม พ.ศ.2566 เพื่อรองรับการขับเคลื่อนการพัฒนาและส่งเสริม
สมุนไพรตลอดห่วงโซ่คุณค่า (Value chain) ให้สามารถใช้ประโยชน์ได้อย่างมีประสิทธิภาพเป็น
ท่ียอมรับ และสร้างมูลค่าเพิ่มแก่สมุนไพรได้ (กระทรวงสาธารณสุข ,  2566) จากข้อมูล 
Factsheet สมุนไพรและผลิตภัณฑ์สมุนไพร เดือน กุมภาพันธ์ 2566 รายงานถึงข้อมูลท่ีได้จาก 
Euromonitor International 2023 แสดงถึงมูลค่าของผลิตภัณฑ์สมุนไพรในประเทศไทยปี 2565 
ท่ีมีมูลค่าสูงถึง 52.10 พันล้านบาท และจะมีมูลค่าสูงข้ึนต่อเนื่อง ตัวเลขมูลค่านี้สะท้อนถึงจุดแข็ง
ของประเทศไทย ท่ีท าให้ต่างประเทศมีความเช่ือมัน่ในการใช้สมุนไพร อีกทัง้ประเทศไทยมีพื้นท่ี
เพาะปลูกท่ีอุดมสมบูรณ์ มีความหลากหลายของสมุนไพรน าไปสู่การผลิตผลิตภัณฑ์ท่ี
หลากหลายรองรับความต้องการของผู้บริโภคในระดับนานาชาติได้ (กรมส่งเสริมการค้าระหว่าง
ประเทศ, 2566) อีกทัง้ตลาดเครื่องส าอางมีการฟ้ืนตัวอย่างต่อเนื่อง Krungthai Compass ได้
คาดการณ์ว่า แนวโน้มภาพรวมตลาดเครื่องส าอางทัว่โลกอีก 7 ปีข้างหน้าจะมีมูลค่าข้ึนไปถึง 
3.64 แสนล้านดอลลาร์สหรัฐ หรือประมาณ 12.38 ล้านล้านบาท สามารถแบ่งโครงสร้างตลาด
เครื่องส าอางในประเทศของไทย คือ เครื่องส าอางท่ีผลิตในประเทศคิดเป็น 85% ของมูลค่า
ตลาดเครื่องส าอาง ประกอบด้วย เครื่องส าอางท่ีผลิตและจ าหน่ายในประเทศ 72% ของมูลค่า
การผลิต และเครื่องส าอางท่ีผลิตและส่งออก 28% ของมูลค่าการผลิตตลาดส่งออกท่ีส าคัญ 
ได้แก่ อาเซียน ญ่ีปุ่น ออสเตรเลีย เกาหลีใต้ และจีน  นอกจากนัน้ ยังเป็นเครื่องส าอางท่ีน าเข้า 
15% (ธนาคารกรุงไทย, 2566) ในปี 2565 มีการจัดงาน COSMOPROF CBE ASEAN "คอสโม
พรอฟ ซีบีอี อาเซียน" ท่ีประเทศไทยโดยความร่วมมือกันของกลุ่มโบโลญญาฟิเอเร (Bologna 
Fiere) บริษัท อินฟอร์มา มาร์เก็ตส์ ( Informa Markets) และผู้ จัดงาน ไชนา บิวตี้  เอ็กซ์โป 
(China Beauty Expo - CBE) เป็นงานมหกรรมสินค้าเพื่อธุรกิจความงามซึ่งมีผู้ร่วมงานจากทุก
มุมโลก กลายเป็นศูนย์รวมของอุตสาหกรรมความงามในอาเซียน จากการท่ีภาครัฐและเอกชน
ให้การสนับสนุนและร่วมมือในการขับเคลื่อนการใช้สมุนไพรสอดคล้องกับตลาดเครื่องส าอา งท่ี
เติบโตอย่างต่อเนื่อง จึงเป็นโอกาสท่ีผู้วิจัยสนใจและน ามาศึกษาเชิงลึกถึงปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีส่งผลต่อการเลือกซื้อเครื่องส าอางผสมสมุนไพร เพื่อจะประยุกต์ใช้ผลการวิจัยท่ีจะได้
จากการท าวิจัยค้นคว้าน ามาซึ่งองค์ความรู้และเป็นประโยชน์แก่ผู้ท่ีสนใจหรือผู้ประกอบการ 
น าไปใช้วางแผนการตลาดหรือก าหนดทิศทางธุรกิจในอนาคตต่อไป 

วตัถุประสงค์ของการวิจยั 
1. เพื่อศึกษาปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องส าอาง

ผสมสมุนไพรของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
2. เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ

เครื่องส าอางผสมสมุนไพรของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  

  



ขอบเขตของการวิจัย 
 ผู้วิจัยได้เลือกกลุ่มตัวอย่าง คือ กลุ่มผู้บริโภคท่ีเคยซื้อเครื่องส าอางสมุนไพรซึ่งอาศัยอยู่
ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จากข้อมูลสถิติประชากรทางการทะเบียนราษฎร เดือน
ธันวาคม 2566 มีจ านวนประชากรในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 5 จังหวัด และท าการหา
ขนาดของกลุ่มตัวอย่างโดยอาศัยสูตรของ Taro Yamane โดยก าหนดสัดส่วนระดับความเช่ือมัน่ 
95% โดยยอมให้ความคลาดเคลื่อนได้ท่ี 5% ได้ทั ้งสิ้น 400 คน พร้อมก าหนดขอบเขตด้าน
เนื้อหาเป็นตัวแปรอิสระ (Independent Variable) ได้แก่ ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ ปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาด (7Ps) ตัวแปรตาม (Dependent Variable) ได้แก่ การตัดสินใจซื้อ
เครื่องส าอางผสมสมุนไพรของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซึ่งผู้วิจัยใช้เวลาใน
การศึกษาเอกสาร รวบรวมข้อมูล วิเคราะห์ข้อมูล และรายงานผลการวิจัย ระหว่างเดือน 
กุมภาพันธ์  ถึง กรกฎาคม พ.ศ.2567 

กรอบแนวคิด 

 



ระเบียบวิธีวิจยั 

 งานวิจัยหัวข้อ “ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ
เครื่องส าอางผสมสมุนไพรของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล” เป็นการวิจัย
ประเภทการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใช้วิธีการแบบส ารวจ (Research) 
ซึ่งก าหนดวิธีการด าเนินการวิจัยเครื่องมือท่ีใช้ในการเก็บ รวบรวมข้อมูลในงานวิจัยครั ้งนี้ คือ 
แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล โดยได้ก าหนดขอบเขต
ของแบบสอบถาม โดยให้มีความสอดคล้องกับวัตถุประสงค์ของการวิจัยและสร้างแบบสอบถาม
ท่ีจะใช้ในการเก็บข้อมูล โดยแบ่งแบบสอบถามออกเป็น  4 ส่วน ได้แก่ ส่วนค าถามคัดกรอง 
ส่วนข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ ส่วนข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด และส่วนข้อมูลการ
ตัดสินใจการตัดสินใจเลือกซื้อ เครื่องส าอางผสมสมุนไพรของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล 

ผลการวิจยั 
จากการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่างท่ีเป็นผู้บริโภคผู้ท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็น

เพศหญิง ช่วงอายุระหว่าง 26-41 ปี ระดับการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเท่า มีอาชีพส่วนใหญ่
เป็นข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยู่ท่ี 30,001 - 40,000 บาท 
การศึกษาน ามาสรุปได้ดังนี้ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเลือกซื้อเครื่องส าอางผสมสมุนไพรของ
ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลภาพรวมอยู่ในระดับเห็นด้วย ค่าเฉลี่ย 3.95 โดยด้าน
ลักษณะทางกายภาพมีความเห็นระดับเห็นด้วยอย่างย่ิงสามารถแยกรายด้านได้ ดังนี้ 

1. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องส าอา งผสม
สมุนไพรของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ด้านผลิตภัณฑ์โดยรวมอยู่ในระดับเห็น
ด้วย ค่าเฉลี่ย 3.93 พบว่า ผู้ท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นว่ามีระดับความคิดเห็น
ว่า มีความปลอดภัยเมื่อใช้เครื่องส าอางผสมสมุนไพรท่ีปรากฏข้อความ สัญลักษณ์รับรอง
มาตรฐานต่างๆ บนฉลาก อยู่ในระดับเห็นด้วยอย่างย่ิง มีค่าเฉลี่ย 4.53 

2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา ท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ
เครื่องส าอางผสมสมุนไพรของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  โดยรวมอยู่ในระดับ
เห็นด้วย มีค่าเฉลี่ย 3.89 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับความคิดเห็นว่า สินค้ามี
หลายระดับราคาให้เลือกตามความเหมาะสมอยู่ในระดับเห็นด้วย มีค่าเฉลี่ย 3.95 

3. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจ
เลือกซื้อเครื่องส าอางผสมสมุนไพรของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลโดยรวมอยู่ใน
ระดับเห็นด้วย มีค่าเฉลี่ย 3.93 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับความคิดเห็นว่า มี



ช่องทางจัดจ าหน่ายในร้านสะดวกซื้อ ห้างสรรพสินค้า ร้านค้าเครื่องส าอางและความงามท่ี
น่าเช่ือถือ มีช่ือเสียงอยู่ในระดับเห็นด้วย มีค่าเฉลี่ย 4.02 

4. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด ท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจ
เลือกซื้อเครื่องส าอางผสมสมุนไพรของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลโดยรวมอยู่ใน
ระดับเห็นด้วย มีค่าเฉลี่ย 3.92 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับความคิดเห็นว่า มี
การโฆษณาสินค้าอยู่ในระดับเห็นด้วย มีค่าเฉลี่ย 3.94 

5. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านบุคคล ท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ
เครื่องส าอางผสมสมุนไพรของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลโดยรวมอยู่ในระดับ
เห็นด้วย มีค่าเฉลี่ย 3.92 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มี ระดับความคิดเห็นว่า มีบุคคล
ใกล้ชิดสนใจแสดงความคิดเห็น หรือสอบถามท่านเมื่อท่านได้ซื้อเครื่องส าอางผสมสมุนไพรไปใช้
อยู่ในระดับเห็นด้วย มีค่าเฉลี่ย 3.97 

6. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านกระบวนการ ท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ
เครื่องส าอางผสมสมุนไพรของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลโดยรวมอยู่ในระดับ
เห็นด้วย มีค่าเฉลี่ย 3.97 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับความคิดเห็นว่า สถานท่ี
ผลิตเครื่องส าอางผสมสมุนไพรควรมีมาตรฐานและมีการรบัรองจาก อย. หรือหน่วยงานภาครัฐท่ี
เก่ียวข้องอยู่ในระดับเห็นด้วย มีค่าเฉลี่ย 4.08 

7. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านลักษณะทางกายภาพ ท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจ
เลือกซื้อเครื่องส าอางผสมสมุนไพรของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลโดยรวมอยู่ใน
ระดับเห็นด้วย มีค่าเฉลี่ย 4.05 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับความคิดเห็นว่า ให้
ความส าคัญกับฉลากเครื่องส าอางผสมสมุนไพร ต้องชัดเจน อ่านง่าย ปรากฏข้อความบ่งบอกถึง
ลักษณะการใช้งานอยู่ในระดับเห็นด้วย มีค่าเฉลี่ย 4.11 

 ผลการวิเคราะห์ระดับความเห็นเก่ียวกับการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องส าอางผสมสมุนไพร
ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลโดยรวมอยู่ในระดับเห็นด้วย มีค่าเฉลี่ย 3.98 
พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับความคิดเห็นว่า เลือกซื้อเครื่องส าอางผสมสมุนไพร
จากช่องทางการจ าหน่ายท่ีเปิดโอกาสให้ท่านได้เลือกซื้ออย่างอิสระท่ีสุด ไม่จ าเป็นต้องมี
พนักงานมาแนะน าอยู่ในระดับเห็นด้วยอย่างย่ิง 4.37 
 เมื่อทดสอบสมมติฐาน สามารถสรุปได้ดังนี้ 
 สมมติฐานท่ี 1 ผลการทดสอบสมมติฐานปัจจัยประชากรศาสตร์ พบว่า ปัจจัยด้านระดับ
การศึกษาและรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ท่ีแตกต่างกันมีการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องส าอางผสม
สมุนไพรในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญท่ีระดับ 0.05 

สมมติฐานท่ี 2 ผลการทดสอบสมมติฐานปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด พบว่า ปัจจัย
ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านบุคคล และด้านลักษณะทางกายภาพ  ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ



เครื่องส าอางผสมสมุนไพรของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลอย่างมีนัยส าคัญท่ี
ระดับ 0.05 

อภิปรายผลการวิจยั 

งานวิจัยนี้พบว่า ปัจจัยด้านระดับการศึกษา และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องส าอางผสมสมุนไพรในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลแตกต่างกัน  
สอดคล้องกับแนวคิดของสอดคล้องกับงานวิจัยของ อรยุวดี ลุสมบัติ (2563) ศึกษาส่วนประสม
ทา งกา ร ตลาดและการตัดสิ นใจซื้ อเครื่องส าอา งชนิ ดซองในร้านสะดวกซื้อ  ใน เขต
กรุงเทพมหานคร พบว่า ในส่วนของรายได้เฉลี่ยต่อเดือนท่ีแตกต่างกันนัน้ เป็นปัจจัยท่ีมีผลต่อ
การซื้อท่ีแตกต่างกัน อันเนื่องมากจากการมีรายได้ท่ีต่างกัน ท าให้ความสามารถในการซื้อ
ต่างกัน ซึ่งผู้บริโภคท่ีมีรายได้น้อยจะมีก าลังซื้อน้อยและมีข้อจ ากัดในการซื้อ ส่วนผู้บริโภคท่ีมี
รายได้สูงจะมีก าลังซื้อมากกว่า สอดคล้องกับงานวิจัยของ สุริยทิพย์ ประยูรพัฒน์ (2564) ศึกษา
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องส าอางผสมสมุนไพรของ
ผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรปราการ พบว่า ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ ระดับการศึกษา สถานภาพ
ท่ีแตกต่างกัน มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องส าอางผสมสมุนไพรของผู้บริโภคในจังห วัด
สมุทรปราการแตกต่างกัน สอดคล้องกับงานวิจัยของ วิจิตรา กาญจนวัฒนา (2565) ศึกษาปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์สบู่ล้างหน้าสมุนไพรของผู้บริโภคในพื้นท่ี
จังหวัดนครราชสีมา พบว่า ระดับการศึกษาแตกต่างกัน เห็นความส าคัญของปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์สบู่ล้างหน้าสมุนไพร แตกต่างกัน 

 ส าหรับปัจจัยด้านเพศ อายุ อาชีพ ท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ
เครื่องส าอางผสมสมุนไพรในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลไม่แตกต่างกัน ขัดแย้งกับงานวิจัย
ของ นันฑริกา เครือสา  (2563) ศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินค้าและปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลผิวแบรนด์ เดอ ลีฟ ของลูกค้าใน
กรุงเทพมหานคร พบว่า การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลผิวแตกต่างกันมีผลมากจากเพศท่ี
แตกต่างกัน เนื่องจากรสนิยมของแต่ละเพศแตกต่างกัน เพศหญิงมักจะให้ความส าคัญกับการ
ดูแลผิว ส่วนเพศชายจะมีความใส่ใจในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลผิวท่ีน้อยกว่า ดังงานวิจัยของ
งานวิจัยของ Nurulwahidah Fauzi, Rubayah Yakob (2019) ศึกษาการส ารวจอิทธิพลของ
ลักษณะทางประชากรและสมุนไพรต่อการตัดสินใจซื้อพืชวงศ์ขิงในโกตาบารู รัฐกลันตัน พบว่า 
ปัจจัยด้านอายุมีอิทธิพลผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ เช่นเดียวกับงานวิจัยของ N. Uma 
Maheswari (2022) ศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องส าอา งของ
ลูกค้า พบว่า ผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางสมุนไพรถูกใช้ในกลุ่มคนอายุน้อยมากกว่ากลุ่มคนอายุมาก
เพื่อเสริมสร้างรูปแบบการด าเนินชีวิตตามวิถีธรรมชาติและความหมาย ซึ่งท าให้คนรุ่นใหม่มัน่ใจ
ได้ว่าจะช่วยเสริมสร้างความงามของพวกเขาอย่างเป็นธรรมชาติมากข้ึน 



ส่วนผลการ ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ
เครื่องส าอางผสมสมุนไพรของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  พบว่า ปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านบุคคล และด้านลักษณะทางกายภาพท่ีแตกต่างกัน
ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องส าอางผสมสมุนไพรของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑลแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญท่ีระดับ 0.05 ซึ่งสามารถอภิปรายปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดแต่ละด้าน ดังนี้ 

1. ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องส าอางผสมสมุนไพรของ
ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.5 
สอดคล้องกับงานวิจัยของ ณัฐนิช ดิษฐถาพร, กรทิพย์ วัชรปัญญาวงศ์ เตชะเมธีกุล, รังสิมา ชล
คุป (2562) ศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เปลี่ยนสีผมเพื่อปิดผมขาวของ
ผู้บริโภค พบว่า เมื่อพิจารณาระดับความส าคัญปัจจัยในแต่ละด้าน พบว่าปัจจัยด้านคุณสมบัติ
ของผลิตภัณฑ์มีระดับความส า คัญสูงสุด โดยกลุ่มตัวอย่างให้ความสนใจในเรื่องความไม่ เป็น
อันตรายต่อร่างกายมากท่ีสุด สอดคล้องกับงานวิจัยของ กรกนก ศรีจันทร์  (2562) ศึกษา
กระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าในกลุ่มเวชส าอางของผู้หญิงในกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล พบว่ากลุ่มผู้บริโภคให้ความส าคัญในกระบวนการหาข้อมูลมากท่ีสุด โดยมีความ
ต้องการในข้อมูลเชิงลึกเป็นอย่างมาก เพื่อให้เข้าใจคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ว่าตอบโจทย์ความ
ต้องการหรือไม่ ดังงานวิจัยของ ณิชารีย์ ทานต์อัมพร (2565) ศึกษาพฤติกรรมและทัศนคติของ
ผู้บริโภค รวมถึงปัจจัยท่ีมีผลต่อการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เวชส าอางท่ีผลิตจากสารสกัดทาง
ธรรมชาติวีแกน ของกลุ่มเป้าหมายในเขตกรุงเทพมหานคร  พบว่า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ท่ี
ผู้บริโภคส่วนใหญ่ให้ความส าคัญในระดับ “มากท่ีสุด” เช่นเดียวกับงานวิจัยของ Soma Raj 
Khanal and Bishnu Prasad Pokhrel (2021) ศึกษาอิทธิพลของการออกแบบบรรจุภัณฑ์ต่อ
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางของผู้หญิงในเมืองลลิตปูร์พบว่า ทัศนคติต่อบรรจุ
ภัณฑ์มีอิทธิพลอย่างมากต่อการรับรู้ ในคุณภาพสินค้าและความพึงพอใจในแบรนด์ต่อการซื้อ
ของผู้บริโภค 

2. ปัจจัยด้านบุคคล ท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องส าอางผสมสมุนไพรของ
ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.5 
สอดคล้องกับงานวิจัยของ สาธิดา สื่อประเสริฐสุข (2562) ศึกษาการสื่อสารบุคลิกภาพห้า
องค์ประกอบของพนักงานขายเครื่องส าอางและพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค พบว่า พนักงาน
ขายยังคงมีความส าคัญในขัน้ตอนของการตัดสินใจซื้อท่ีผู้บริโภคเมื่อได้พบกับพนักงานขายแล้ว
การเกิดทัศนคติต่อบุคลิกภาพห้าองค์ประกอบของพนักงานขายจะมีส่วนส า คัญในขัน้ตอน
ตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค สอดคล้องกับงานวิจัยของ กรกนก ศรีจันทร์ (2562) ศึกษากระบวนการ



ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์บ า รุงผิวหน้าในกลุ่มเวชส าอางของผู้หญิงในกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล พบว่า ผู้บริโภคในปัจจุบันให้ความส าคัญกับการรีวิวผลิตภัณฑ์จากผู้ ท่ีใช้งา นจริง 
ผ่านสื่อสังคมออนไลน์ ซึ่งนักการตลาดสามารถสร้างการรับรู้สินค้าใหม่ๆ ผ่านช่องทางต่างๆ 
เพื่อสร้างความสนใจให้กับสินค้าอย่างแพร่หลาย ดังงานวิจัยของ จุติวรรณ ยอดราช (2562) 
ศึกษากลยุทธ์การแข่งขันของธุรกิจมัลติแบรนด์สโตร์ (Multi-brand Store) ด้านความงาม 
กรณีศึกษา อีฟแอนด์บอย (EVEANDBOY) พบว่า การดูแลผู้ใช้บริการ รวมถึงการ มี
ความสัมพันธ์ท่ีดี พร้อมให้บริการและเป็นมิตรเสมอ สิ่งเหล่านี้มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์
ท่ี อีฟ แอนด์ บอย เพราะพนักงานขายคือบุคคลท่ีจะมีปฏิสัมพันธ์กับลูกค้าโดยตรง โดยจะเป็น
ส่วนท่ีท าให้ลูกค้าประทับใจและตัดสินใจซื้อ  เช่นเดียวกับงานวิจัยของ ศิรประภา ผ่องบุรุษ 
(2563) ศึกษาอิทธิพลของวงสังคมใกล้ชิดท่ีมีต่อความสนใจท่ีจะซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้าส าหรับ
ผู้ชายในกลุ่มผู้ชายยุคใหม่เจเนอเรชั น่วาย พบว่า ผู้บริโภคชายยุคใหม่เจเนอเรชั น่วายให้
ความส าคัญกับวงสังคมส่วนบุคคลท่ีใกล้ชิด เช่น สมาชิกในครอบครัว คู่รัก และเพื่อนสนิท ซึ่ง
ส่งผลกระทบต่อความสนใจในการซื้อ 

3. ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ ท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องส าอางผสม
สมุนไพรของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ
ท่ีระดับ 0.5 สอดคล้องกับงานวิจัยของ กิตติมา วงษ์มะเซาะ (2562) ได้ศึกษาคุณลักษณะของสี
และแสงต่อความพึงพอใจของผู้บริโภคในเคาน์เตอร์เครื่องส าอาง เปรียบเทียบลักษณะอุณหภูมิ
สีของแสงและการใช้สีภายในต่อความพึงพอใจในสภาพแวดล้อมและความพึงพอใจในการ
ประเมินรูปลักษณ์ตนเองของผู้หญิง เพื่อเสนอแนะการออกแบบแสงและการใช้สีท่ีเหมาะสมกับ
เคาน์เตอร์เครื่องส าอางจุดโซนแต่งหน้าในห้างสรรพสินค้า ดังงานวิจัยของ จุติวรรณ ยอดราช 
(2562) พบว่า คุณลักษณะการตกแต่งร้านเป็นสีด าและสีชมพูของอีฟแอนด์บอยสามารถดึงดูด
ผู้บริโภคและท าให้เกิดความต้องการซื้อสิ่งของ การจัดระเบียบผลิตภัณฑ์ท่ีสามารถหาซื้อได้ง่าย 
รวมถึงบรรยากาศภายในร้านท่ีไม่แออัดจนเกินไป อีกทั้งยังมีท่ีจอดรถเพียงพอ ส่งผลให้
ผู้ใช้บริการร้าน อีฟแอนด์บอย กลับมาซื้อสินค้าอีกครัง้ในครัง้ต่อไป ดังงานวิจัยของ ศิรประภา 
ผ่องบุรุษ (2563) พบว่า คุณลักษณะเฉพาะบางประการของผู้บริโภคชายยุคใหม่เจเนอเรชันวาย
อันได้แก่ ปัจจัยการให้ความส าคัญกับภาพลักษณ์ของตน และปัจจัยการพยายามท าให้ตนเองดูดี
อยู่เสมอ มีอิทธิพลต่อความสนใจท่ีจะซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า และเช่นเดียวกับงานวิจัยของ สุ
ริยทิพย์ ประยูรพัฒน์ (2564) พบว่า การจัดบรรยากาศภายในมีความสะอาดสวยงามเหมาะกับ
ผลิตภัณฑ์ออร์แกนิคท าให้มีผลต่อการตัดสินใจในการซื้อผลิตภัณฑ์ 

 

 



ข้อเสนอแนะ 

งานวิจัยนี้ได้ข้อค้นพบองค์ความรู้ ท่ีส า คัญ คือ ปัจจัยด้านระดับการศึกษา และรายได้
เฉลี่ยต่อเดือน ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องส าอางผสมสมุนไพรในกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑลแตกต่างกัน ซึ่งสามารถน าไปใช้วิเคราะห์กลุ่มเป้าหมายทางการตลาดส าหรับ
เครื่องส าอางผสมสมุนไพร โดยใช้กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด จากการวิเคราะห์ในส่วน
สรุปผลการวิจัยได้เห็นว่าการท่ีผู้บริโภคมีระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกันแสดงถึงการรับรู้ การ
ตัดสินใจเลือกซื้อสินค้า รวมถึงการเข้าใจรายละเอียดของเครื่องส าอางผสมสมุนไพรต่างกันไป
ตามระดับความรู้ ท่ีมี อีกทั้งรายได้เฉลี่ยต่อเดือนท าให้ผู้บริโภคพิจารณาการ เลื อกซื้ อ
เครื่องส าอางผสมสมุนไพรต่างกัน โดยค านึงถึงความคุ้มค่า คุณภาพท่ีจะได้รับ  

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ด้านบุคคล และด้านลักษณะทาง
กายภาพ ท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่อ งส าอางผสมสมุนไพรของผู้บริโ ภ คใน
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซึ่งสามารถน าไปใช้เป็นข้อมูลในการตัดสินใจวางแผนกลยุทธ์
ทางการตลาดนอกเหนือจากการส่งเสริมการตลาดส าหรับเครื่องส าอางผสมสมุนไพร โดยในด้าน
ผลิตภัณฑ์ ควรค านึงถึงคุณสมบัติ จุดแข็ง จุดอ่อน ของผลิตภัณฑ์นัน้ๆ เมื่อเทียบกับคู่แข่ง การ
ออกสินค้าใหม่ เก่ียวข้องกับวงจรชีวิตผลิตภัณฑ์ รวมถึงการวางต าแหน่งของผลิตภัณฑ์
เครื่องส าอางสมุนไพร ในด้านบุคคล วางแผนกลยุทธ์ให้ผู้บริโภคเกิดความพึงพอใจต่อผู้รี วิว
ผลิตภัณฑ์ท่ีใช้จริง พนักงานขาย พนักงานแนะน าสินค้า หรือผู้ให้ค าแนะน า ในช่องทางการจัด
จ าหน่ายทัง้แบบออฟไลน์และออนไลน์ และด้านลักษณะทางกายภาพ วางแผนกลยุทธ์ให้เหมาะ
กับพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภคในปัจจุบันท่ีมีความแตกต่างและเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว 
 สามารถน าไปประยุกต์ใช้กับผู้ท่ีสนใจหรือผู้ประกอบการ น าไปใช้วางแผนการตลาดหรอื
ก าหนดทิศทางธุรกิจในอนาคตต่อไป เพื่อให้เหมาะสมกับสถานการณ์ในปัจจุบันท่ีผู้บริโ ภคมี
ความแตกต่างในการเลือกซื้อมากข้ึน โดยเฉพาะสินค้าในกลุ่มเครื่องส าอาง และเป็น
เครื่องส าอางผสมสมุนไพร มีแนวโน้มการเติบโตของอุตสาหกรรมและโอกาสทางการค้าสูง แต่ก็
มีผู้สนใจและเข้ามาท าธุรกิจเป็นจ านวนมาก ผู้ประกอบการควรค านึงถึงกลุ่มเป้าหมายและความ
ต้องการของผู้บริโภค โดยอาจต้องมีความเป็นเอกลักษณ์ และปรับตัวให้เข้ากับยุคสมัย เน้นการ
สร้างประสบการณ์ให้กับผู้บริโภคให้เกิดความพึงพอใจในเครื่องส าอางผสมสมุนไพร และต่อยอด
ผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางผสมสมุนไพรโดยการใช้เทคโนโลยีการผลิตท่ีสูงข้ึนแต่มีต้นทุนท่ีต ่าลง 
กระบวนการผลิตท่ีปลอดภัยมีมาตรฐานสากล สร้างการยอมรับในระดับนานาชาติ นอกจากนี้  
การใช้อินเตอร์เน็ตและเครื่องมือทางสื่อสารทางการตลาดให้เป็นประโยชน์ จะช่วยกระตุ้น การ
สร้างภาพลักษณ์ และแบ่งปันความรู้เก่ียวกับเครื่องส าอางผสมสมุนไพร น าไปสู่ยอดขายและ
ส่วนแบ่งการตลาดท่ีมากข้ึนได้เช่นกัน 



 ส าหรับประเด็นในการวิจัยครัง้ต่อไปควรใช้เครื่องมือในการรวบรวมข้อมูลควรเพิ่ม อาจ
เลือกใช้การวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ร่วมด้วย โดยการสัมภาษณ์เชิงลึก( In-
depth Interview) เพื่อค้นหาประเด็นหรือข้อมูลเชิงลึก และได้ข้อมูลท่ีตรงตามความต้องการของ
ผู้บริโภคมากย่ิงข้ึน 
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