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บทคดัย่อ 

การวจิยันี้มวีตัถุประสงค์เพื่อศกึษาความคาดหวงัและผลตอบรบัของกลุ่มลูกค้าที่ใช้ผลติภณัฑ์
สเปรย์ระงบักลิ่นกาย "ดีย์ซาย" ข้อมูลที่ได้รบัจะน าไปใช้ในการปรบัปรุงผลิตภัณฑ์และกลยุทธ์ทาง
การตลาดของ "ดยี์ซาย" เพื่อให้สามารถตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าได้อย่างมปีระสทิธิภาพ 
และการวเิคราะหข์อ้มลูเน้นไปทีปั่จจยัทีม่ผีลต่อการรบัรูผ้ลติภณัฑ ์และพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ซ ้า ผล
ที่ได้คาดว่าจะเป็นประโยชน์ต่ออุตสาหกรรมผลติภณัฑ์ระงบักลิน่กายในการพฒันาสนิค้าให้ตอบโจทย์
ความตอ้งการของตลาดมากขึน้ 

 ผลการวจิยัพบว่า การศกึษานี้มวีตัถุประสงค์เพื่อศกึษาความคาดหวงัและผลตอบรบัของกลุ่ม
ลูกค้าที่ใช้ผลติภณัฑ์สเปรย์ระงบักลิน่กาย “ดยี์ซาย” โดยใช้แบบสอบถามและการสมัภาษณ์เชงิลกึจาก
กลุ่มตวัอย่างจ านวน 40 คน พบว่า ผูบ้รโิภคสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ รอ้ยละ 52.5 อยู่ในช่วงอายุ 31-40 ปี 
รอ้ยละ 50 และมรีายไดเ้ฉลีย่ระหว่าง 25,000 - 40,000 บาทต่อเดอืน รอ้ยละ 45 ลูกคา้สว่นใหญ่คาดหวงั
ให้ผลิตภัณฑ์สามารถระงบักลิ่นกายและเหงื่อได้ยาวนาน ร้อยละ 52.63 และมีประสิทธิภาพในการ
ปกป้องกลิน่ตวัสูงสุด รอ้ยละ 45 ปัจจยัหลกัทีม่ผีลต่อการเลอืกซื้อคอืประสทิธภิาพในการระงบักลิ่นและ
เหงื่อ ร้อยละ 50 ด้านผลตอบรบัหลงัการใช้ผลิตภณัฑ์ พบว่าผู้ใช้ส่วนใหญ่ให้ความเห็นว่าผลติภณัฑ์
สามารถระงบักลิน่และเหงื่อได้ด ีร้อยละ 42.5 และใช้งานง่ายสะดวก ร้อยละ 45 นอกจากนี้ ลูกค้าส่วน
ใหญ่มองว่าผลติภณัฑส์ามารถระงบักลิน่กายไดต้ลอดวนั รอ้ยละ 50 และมคีวามแตกต่างจากผลติภณัฑ์
คู่แข่งโดยไม่เหนียวเหนอะหนะ ร้อยละ 32.5อย่างไรก็ตาม มขีอ้เสนอแนะให้พฒันาผลติภณัฑ์ในด้าน
ความสะดวกในการพกพา รอ้ยละ 25 และการก าหนดราคาทีคุ่ม้ค่ากบัคุณภาพ รอ้ยละ 37.5 
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      Abstract 

 Body odor is a significant factor that affects an individual's confidence and personal 
image. As a result, deodorant products have gained continuous popularity, particularly in 
Thailand’s hot and humid climate. This study aims to examine customer expectati ons and 
feedback regarding the deodorant spray product "Desine" by analyzing a sample of customers 
who have used the product within the past six months. The insights derived from this research 
will be utilized to enhance the product and refine its marketi ng strategies to better meet 
consumer needs. The study specifically focuses on factors influencing product perception and 
repurchase behavior. The findings are expected to contribute to the development of deodorant 
products that align more closely with market demands. 

This research employed questionnaires and in-depth interviews with a sample of 40 
respondents. The results indicated that 52.5% of respondents were female, with the majority 
aged 31–40 years (50%). Most respondents reported an average monthly income of 25,000–
40,000 THB (45%). Regarding consumer expectations, the majority anticipated that the product 
would provide long-lasting odor and sweat protection (52.63%), with high efficacy in preventing 
body odor (45%). The most influential factor in purchasing decisions was the effectiveness in 
controlling odor and sweat (50%). In terms of consumer feedback after using the product, most 
respondents stated that the product effectively controlled odor and sweat (42.5%) and was easy 
and convenient to use (45%). Additionally, 50% of respondents found that the product offered 
all-day odor protection, while 32.5% noted that it was less sticky compared to competing brands. 
However, some respondents suggested improvements in portability (25%) and pricing to better 
reflect product quality (37.5%). 

The findings of this study provide valuable insights that can be used as a guideline for 
product enhancement and marketing strategy development. By incorporating consumer 
preferences and expectations, the brand can improve customer satisfaction and strengt hen its 
competitive position in the deodorant market. 
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ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
 ประเทศไทยมลีกัษณะภูมอิากาศแบบร้อนชื้นตลอดทัง้ปี โดยเฉพาะในช่วงฤดูร้อนที่อุณหภูมิ
สูงขึ้นอย่างมาก ส่งผลใหร้่างกายมกีารขบัเหงื่อในปรมิาณที่เพิม่ขึ้น ซึ่งอาจน าไปสู่ความอบัชื้นและการ
เกดิกลิน่กายทีไ่ม่พงึประสงค ์ปัญหาดงักล่าวไม่เพยีงส่งผลกระทบต่อความมัน่ใจในตนเองของบุคคล แต่
ยงัอาจสร้างความไม่สะดวกหรอืความไม่สบายใจใหก้บับุคคลรอบขา้ง ซึ่งกลิน่กายทีไ่ม่พงึประสงค์มไิด้
เกดิจากเหงื่อโดยตรง หากแต่เกดิจากกระบวนการย่อยสลายของแบคทเีรยีทีอ่าศยัอยู่บนผวิหนัง ซึ่งท า
ปฏกิริยิากบัเหงื่อและไขมนัทีถู่กหลัง่ออกมาจากต่อมเหงื่อ ส่งผลใหเ้กดิสารที่ก่อใหเ้กดิกลิน่ ทัง้นี้ ต่อม
เหงือ่ของมนุษยส์ามารถแบ่งออกเป็น 2 ประเภทหลกั ไดแ้ก่ 

1. ต่อมเหงือ่เอค็ครนี (Eccrine Sweat Glands) – เป็นต่อมเหงือ่ทีก่ระจายอยู่ทัว่ร่างกาย  
ท าหน้าที่ช่วยควบคุมอุณหภูมขิองร่างกายผ่านการระเหยของเหงื่อ เหงื่อที่ผลิตจากต่อมนี้ส่วนใหญ่
ประกอบดว้ยน ้าและเกลอืแร่ และมกัไม่เป็นสาเหตุของกลิน่กายทีรุ่นแรง  

2. ต่อมเหงือ่อะโพครนิ (Apocrine Sweat Glands) – พบไดใ้นบรเิวณทีม่ขีนขึน้หนาแน่น เช่น 
รกัแร้ ขาหนีบ และรอบหวันม ต่อมเหงื่อชนิดนี้หลัง่สารคดัหลัง่ที่มไีขมนัเป็นองค์ประกอบ เมื่อน ้าหลัง่
ออกมาผสมกบัความชื้นและสมัผสักบัแบคทีเรยีที่อาศยัอยู่บนผวิหนัง จะก่อให้เกิดกระบวนการย่อย
สลายทางชวีเคม ีซึง่เป็นสาเหตุหลกัของกลิน่กายทีไ่ม่พงึประสงค์ 

เนื่องจากปัญหาดงักล่าวส่งผลกระทบต่อชวีติประจ าวนัของผู้บรโิภค ผลติภณัฑ์ระงบักลิน่กาย 
จงึไดร้บัความนิยมอย่างแพร่หลาย โดยถูกพฒันาให้มหีลากหลายรูปแบบเพื่อตอบสนองความต้องการ
ของผูบ้รโิภค ผลติภณัฑด์งักล่าวสามารถแบ่งออกเป็น ผลติภณัฑร์ะงบักลิน่กาย (Deodorant) ซึง่ช่วยลด
การเจรญิเตบิโตของแบคทเีรยีที่เป็นสาเหตุของกลิน่ และ ผลติภณัฑล์ดเหงื่อ (Antiperspirant) ซึ่งช่วย
ลดปริมาณเหงื่อที่ถูกขบัออกจากร่างกาย  ผลิตภัณฑ์ “ดีย์ซาย” ได้รบัการพฒันาขึ้นเพื่อตอบโจทย์
ผูบ้รโิภคทีต่อ้งการผลติภณัฑท์ีส่ามารถควบคุมเหงือ่และระงบักลิน่กายได้อย่างมปีระสทิธภิาพ อย่างไรก็
ตาม เนื่องจากตลาดผลติภณัฑร์ะงบักลิน่กายมกีารแขง่ขนัสูง การศกึษาถงึ ความคาดหวงัและผลตอบรบั
ของกลุ่มผูบ้รโิภคที่ใช้ผลติภณัฑ ์“ดยีซ์าย” จงึมคีวามส าคญัเป็นอย่างยิง่ เนื่องจากขอ้มูลทีไ่ด้รบัจะเป็น
แนวทางในการพฒันาและปรบัปรุงผลติภณัฑใ์หส้ามารถตอบสนองต่อความต้องการของตลาดไดอ้ย่างมี
ประสทิธภิาพมากยิง่ขึน้ 
 

นิยามศพัท์เฉพาะ 
 1. กลิน่กาย หมายถงึ กลิน่ทีเ่กดิจากร่างกายมนุษย ์ซึง่มคีวามแตกต่างจาก กลิน่ตวั ทีม่กัจะ
มุ่งเน้นไปทีก่ลิน่ทีเ่กดิจากเหงือ่และแบคทเีรยี กลิน่กายครอบคลุมถงึกลิน่ทีเ่กดิจาก เหงือ่ หรอื ผวิหนงัที่
ตาย กลิน่กายจงึเป็นผลลพัธท์ีม่าจากปัจจยัหลายประการ 



2. ผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิน่กาย (Body Odor Spray) คอื ผลติภณัฑท์ีอ่อกแบบมาเพือ่
ควบคุมและลดกลิน่ไม่พงึประสงคท์ีเ่กดิจากเหงือ่ออกจากร่างกาย โดยปกตจิะใชฉ้ีดพน่บนบรเิวณทีม่ี
เหงือ่ เช่น ใตร้กัแร ้หรอืบรเิวณอื่น ๆ ของร่างกาย 

3. ผลติภณัฑล์ดเหงือ่และระงบักลิน่กาย (antiperspirant and deodorant) ยีห่อ้ “ดซีายน์” 
หมายถงึ ผลติภณัฑท์ีท่ าขึน้ส าหรบัใชก้บัรกัแรฝ่้ามอื ฝ่าเทา้ หรอืบรเิวณอื่นๆ ของร่างกายเพือ่ลดเหงือ่
และระงบักลิน่กาย ซึง่เป็นการผสมผสานของสารลดการขบัเหงือ่ และสารระงบักลิน่กายเขา้ไวด้ว้ยกนั  
 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

1. เพือ่ศกึษาความคาดหวงัของกลุ่มลูกคา้ทีใ่ชผ้ลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิน่กาย “ดยีซ์าย” 
2. เพือ่ศกึษาผลตอบรบัของกลุ่มลูกคา้ทีใ่ชผ้ลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิน่กาย “ดยีซ์าย” 
3. เพือ่ศกึษาถงึความสมัพนัธร์ะหว่างความคาดหวงักบัผลตอบรบัของกลุ่มลูกคา้ทีใ่ชผ้ลติภณัฑ์

สเปรยร์ะงบักลิน่กาย “ดยีซ์าย” 
 
ขอบเขตของการวิจยั 

การศึกษานี้ มุ่งเน้นการวเิคราะห์ ความคาดหวงัและผลตอบรบั ของผู้บรโิภคที่ใช้ผลิตภัณฑ์ 
สเปรยร์ะงบักลิน่กาย "ดยีซ์าย" โดยมขีอบเขตดงันี้ 

1.  เนื้อหา ศกึษาความคาดหวงัและประสบการณ์ของผูใ้ชผ้ลติภณัฑ ์
2.  ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง ลูกค้าที่เคยใชผ้ลติภณัฑ์ในช่วง มถิุนายน - พฤศจกิายน 2567

จ านวน 40 คน คดัเลอืกโดย การสุม่และการเลอืกแบบเจาะจง 
3. วธิเีกบ็ขอ้มลู  สมัภาษณ์ผ่าน ช่องทางออนไลน์ โทรศพัท ์หรอืพบปะสว่นตวั 

 

แนวคิด ทฤษฎี และ งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัความคาดหวงั 
 ทฤษฎแีห่งความคาดหวงั (Expectancy Theory) ของ Vroom (1964) อธบิายว่า บุคคลมคีวาม
คาดหวงัต่อผลลพัธ์ทีต่้องการ และจะเลอืกปฏบิตัใินลกัษณะทีค่าดว่าจะใหผ้ลลพัธ์ทีด่ทีีสุ่ด องคป์ระกอบ
ส าคญัของทฤษฎีนี้ประกอบด้วย Valence (ความพึงพอใจต่อผลลพัธ์) Instrumentality (เส้นทางสู่
ผลลพัธ์) และ Expectancy (ความเชื่อมัน่ว่าความพยายามจะน าไปสู่ผลลพัธ์) ซึ่งสามารถน ามาใช้ใน
การศกึษาความคาดหวงัของผูบ้รโิภคต่อผลติภณัฑ ์สเปรยร์ะงบักลิน่กาย "ดยีซ์าย" โดยเน้นถงึคุณสมบตัิ
ทีลู่กคา้คาดหวงั เช่น ประสทิธภิาพในการระงบักลิน่ ความปลอดภยั และความคุม้ค่า 
 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัความพึงพอใจ 



 Kotler & Armstrong (2002) อธิบายว่าความพงึพอใจของผู้บรโิภคเกิดจากการเปรยีบเทยีบ
ระหว่าง ประสบการณ์ที่ได้รบักบัความคาดหวงัที่มตี่อผลติภณัฑ์ หากผลติภณัฑ์สามารถตอบสนองได้
ดกีว่าทีค่าดหวงั จะท าใหเ้กดิ ความประทบัใจและความภกัดตี่อแบรนด์ ในทางกลบักนั หากผลติภณัฑ์
ไม่สามารถตอบสนองความคาดหวงัได ้อาจน าไปสู ่ความไม่พงึพอใจและการเปลีย่นไปใชผ้ลติภณัฑ์ของ
คู่แข่ง ทฤษฎีนี้ชี้ให้เหน็ว่า “ดยี์ซาย” ควรมคีุณภาพสอดคลอ้งกบัความต้องการของลูกคา้ และสามารถ
สรา้งประสบการณ์ทีด่หีลงัการใช ้
 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัความจงรกัภกัดี 
 Aaker (1991) อธิบายว่าความจงรกัภักดีของลูกค้าสะท้อนผ่าน การซื้อซ ้า ความเชื่อมัน่ใน
ผลติภณัฑ ์และการแนะน าใหผู้อ้ื่น โดยลูกคา้ทีม่คีวามภกัดตี่อแบรนดส์ูงมกั เลอืกใชผ้ลติภณัฑเ์ดมิอย่าง
ต่อเนื่อง และไม่เปลีย่นไปใชแ้บรนด์อื่น งานวจิยัยงัระบุว่าความภกัดขีองลูกคา้แบ่งออกเป็น 4 ประเภท 
ไดแ้ก่ 

1. Loyalty ลูกคา้มทีัง้พฤตกิรรมซือ้ซ ้าและทศันคตทิีด่ตี่อแบรนด์ 
2. Spurious Loyalty ซือ้ซ ้าแต่ไม่มคีวามผกูพนักบัแบรนด์ 
3. Latent Loyalty มคีวามผกูพนัแต่ไม่สามารถซือ้ซ ้าได ้(อาจเกดิจากปัจจยัอื่น เช่น ราคา) 
4. No Loyalty ไม่มพีฤตกิรรมซือ้ซ ้าและไม่ผกูพนักบัแบรนด์ 
จากแนวคดินี้ การสรา้งความจงรกัภกัดตี่อผลติภณัฑ ์“ดยีซ์าย” ควรมุ่งเน้น คุณภาพทีค่งที ่การสรา้ง

ความเชื่อมัน่ และการท าตลาดทีส่ามารถสรา้งความผกูพนักบัลูกคา้ได้ 
 
แนวคิดเก่ียวกบัผลิตภณัฑส์เปรยร์ะงบักล่ินกาย 

 ผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิน่กายมบีทบาทส าคญัในการ ช่วยลดกลิน่กาย ควบคุมเหงื่อ และเพิม่
ความมัน่ใจใหแ้ก่ผูใ้ช ้โดยในปัจจุบนัมแีนวโน้มการพฒันาไปสู ่สตูรทีอ่่อนโยน ปราศจากสารระคายเคอืง 
และเป็นมติรต่อสิง่แวดล้อม งานวจิยัชี้ให้เห็นว่า ผลิตภณัฑ์ที่มสี่วนผสมจากธรรมชาติและปราศจาก
สารเคมรีุนแรงไดร้บัความนิยมเพิม่ขึน้ เช่น สารสกดัจากพชืธรรมชาตทิีช่่วยลดแบคทเีรยีและเพิม่ความ
สดชื่น นอกจากนี้ การออกแบบผลติภณัฑท์ีส่ามารถตอบสนองกลุ่มเป้าหมายทีแ่ตกต่างกนั เช่น สเปรย์
ส าหรบันกักฬีา สเปรยส์ตูรอ่อนโยนส าหรบัผวิแพง้่าย หรอืผลติภณัฑท์ี่มฟัีงกช์นัเพิม่ความชุ่มชื้น จะช่วย
เพิม่ความหลากหลายใหแ้ก่ตลาดและดงึดดูลูกคา้ไดม้ากขึน้ 
 
งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

ธญัญพทัธ์  ฐติริตัน์ฐากุล (2562) ท าการวจิยัเรื่องความต้องการและการด าเนินงานของธุรกิจ
ผลติภณัฑ์ระงบักลิน่กายของคนในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมวีตัถุประสงค์เพื่อส ารวจพฤตกิรรมและ
ประสบการณ์ในการเลอืกซือ้ผลติภณัฑร์ะงบักลิน่กายรวมถงึศกึษาปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืก
ซื้อผลติภณัฑ์ระงบักลิน่กาย ทัง้ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ผลการวจิยัพบว่าผู้ตอบแบบสอบถาม
เป็นเพศหญงิจ านวน 231 คน (รอ้ยละ 42.3) มชี่วงอายุ 21 – 60 ปี โดยมอีายุอยู่ระหว่าง 21-30 ปี ระดบั



การศกึษามกีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ีรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 10,000 บาท และส่วน
ใหญ่เป็นโสด ซื้อ 1คร้ัง/เดอืนและมกีารซื้อต่อครัง้ มากกว่า 3 ชิ้น งบประมาณในการซื้อแต่ละครัง้ 101 -
150 บาท โดยซื้อผ่านช่องทางร้านสะดวกซื้อเช่น เซเว่น อเีลฟเว่น ผูม้อีทิธพิลในการซื้อคอืเพื่อน / คน
รูจ้กั โดยมเีหตุผลในการเลอืกซื้อคอืลกัษณะภายนอกผลติภณัฑส์วยงาม สะดุดตานอกจากนี้ผลการวจิยั
พบว่าความต้องการซื้อผลิตภณัฑ์สเปรย์ระงบักลิ่นกายของคนในเขตกรุงเทพมหานครประกอบด้วย
ปัจจยั 3 ปัจจยั โดยเรยีงล าดบัจากมากไปน้อยคอืความต้องการด้านผลติภณัฑ ์ความต้องการด้านการ
ส่งเสรมิการตลาด และความต้องการดา้นตราสนิค้าในส่วนของการวเิคราะห์ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์
ไดแ้ก่เพศอายุและรายไดเ้ฉลีย่ ทีแ่ตกต่างกนัไม่ไดส้ง่ผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้ผลติภณัฑร์ะงบักลิน่กาย
ของคนในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
วทิูร  ยนิด ี(2562)  ท าการวจิยัเรื่องธุรกสิเปรยร์ะงบักลิน่กาย “Mun jai” โดยมวีตัถุประสงคเ์พือ่

การศกึษาปัจจยัต่างๆทีส่่งผลต่อพฤตกิรรมการเลอืกซื้อและการใช ้เพื่อท าการวเิคราะห์สภาพแวดล้อม
ทางธุรกจิทัง้ภายในและภายนอกแผนกลยุทธส์ว่นงานต่าง ๆ ภายใน และวเิคราะหส์ถานการณ์ประมาณ
การรายรบัและต้นทุนของธุรกจิวเิคราะหแ์ละประเมนิแนวโน้มสถานการณ์ทางการตลาด ทีจ่ะเกดิขึ้นใน
อนาคต วจิยัและพฒันาผลติภณัฑ์ ผลวจิยัพบว่าส่วนมากเป็นเพศหญิง อายุอยู่ที่ 31-40 ปี ที่มอีาชีพ
รบัจ้างทัว่ไป และมรีายได้อยู่ที่ 30,001-40,000 บาท นิยมซื้อสนิค้าจากห้างสรรพสนิค้าสูงที่สุด ได้รบั
ขอ้มูลข่าวสารต่าง ๆ จากช่องทางโซเชยีลมเีดยีเป็นหลกั นิยมใช้ผลติภณัฑ์ในรูปแบบของดรายสเปย์
รองลงมา คอื ในรูปแบบน ้า ทีม่คีวามสดชื่น โดยปัญหาทีพ่บมากในการใชผ้ลติภณัฑก์ ็คอื การมกีลิน่ที่
ไม่ตดิทนนาน เสือ้ผา้เหลอืงเป็นคราบ มพีฤตกิรรมการใชผ้ลติภณัฑ ์คอื นิยมใชก้่อนออกจากบา้นตอ้งไม่
เป้ือนเสือ้ผา้เป็นคราบ แหง้เรว็ ไม่ก่อใหเ้กดิการแพแ้ละอ่อนโยนต่อผวิ 
 
 เยน็ใจ  แซ่หว่อง (2563) ท าการวจิยัเรื่องปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อน ้าหอมระงบักลิน่กาย
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีวตัถุประสงค์การวิจยัเพื่อษาปัจจยัต่างๆ ที่มีผลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อ การศกึษาพบว่า ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่เป็น เพศหญงิ อายุ 21-30 ปี มกีารศกึษาระดบัปรญิญา
ตร ีสถานภาพโสด อาชพีลูกจา้ง / พนักงานบรษิทัเอกชน และ มรีายไดส้่วนบุคคลเฉลีย่ต่อเดอืน 10,001 
– 20,000 บาท พฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อน ้าหอมระงบักลิน่กาย ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่นิยมซื้อน ้าหอมระงบั
กลิน่กายแบบสเปรย ์เป็นประเภท Eau De Parfum กลิน่ตดิทนนาน 6-10 ชัว่โมง ยีห่อ้ Counter Brand 
เช่นDior, CK, Eternity เพื่อวตัถุประสงค์ระงบักลิ่นกาย / คลายความกังวลเรื่องกลิ่น นิยมซื้อจาก
หา้งสรรพสนิค้า ในการซื้อแต่ละครัง้ใชง้บประมาณ 100-300 บาท ตดัสนิใจซื้อดว้ยตนเอง ความถี่โดย
เฉลี่ยน้อยกว่าเดอืนละครัง้ โดยปัจจยัส่วนทางการตลาด ได้แก่ ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ ปัจจยัด้านราคา 
ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และปัจจยัด้านการส่งเสรมิทางการตลาด ทัง้ 4  ด้าน อยู่ในระดบั
ความส าคญัมาก และผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่าลักษณะประชากรศาสตร์มีความสัมพันธ์กับ
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อน ้าหอมระงบักลิ่นของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรูปแบบ ประเภท
ยีห่อ้ วตัถุประสงคใ์นการซือ้ สถานทีซ่ือ้ งบประมาณและบุคคล มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้น ้าหอมระงบักลิน่



กาย อย่ามนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 แต่ลกัษณะประชากรศาสตรไ์ม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรม
การตดัสนิใจซื้อน ้าหอมระงบักลิน่กายดา้นความถี่ทีซ่ื้อน ้าหอมระงบักลิน่กาย จงึไม่มผีลต่อการตดัสนิใจ
ซือ้น ้าหอมระงบักลิน่กายของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

วิธีด าเนินการวิจยั 

การศึกษานี้เป็นการวจิยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยมวีตัถุประสงค์เพื่อศึกษา
ความคาดหวงัและผลตอบรบัของผูบ้รโิภคทีใ่ชผ้ลติภณัฑ ์สเปรยร์ะงบักลิน่กาย "ดยีซ์าย" ทัง้นี้ การเกบ็
รวบรวมขอ้มลูใชว้ธิ ีสมัภาษณ์เชงิลกึ (In-depth Interview) เพือ่ใหไ้ดข้อ้มลูเชงิลกึเกี่ยวกบัประสบการณ์ 
ความพงึพอใจ และขอ้เสนอแนะของกลุ่มผู้บรโิภค ซึ่งจะเป็นแนวทางส าคญัในการพฒันาและปรบัปรุง
ผลติภณัฑใ์หส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของตลาดไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ 
 ประชากรที่ใช้ในการศึกษาครัง้นี้ ได้แก่ ผู้บรโิภคที่มปีระสบการณ์ในการใช้ผลิตภณัฑ์สเปรย์
ระงบักลิ่นกาย "ดีย์ซาย" โดยก าหนดให้กลุ่มตวัอย่างเป็นผู้ที่เคยซื้อและใช้ผลิตภัณฑ์มาแล้วภายใน
มิถุนายน - พฤศจิกายน 2567 การคดัเลือกกลุ่มตัวอย่างใช้วิธี การเลือกแบบเจาะจง (Purposive 
Sampling) เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลจากผูท้ีม่ปีระสบการณ์ตรงกบัผลติภณัฑ ์ทัง้นี้ กลุ่มตวัอย่างมจี านวน 40 คน 
ซึง่เป็นขนาดทีเ่พยีงพอส าหรบัการศกึษาวจิยัเชงิคุณภาพ เนื่องจากการสมัภาษณ์เชงิลกึตอ้งการขอ้มูลที่
มคีวามลกึซึ้งและครอบคลุมมุมมองทีห่ลากหลาย ในการศกึษานี้ ผูว้จิยัค านึงถงึ ความหลากหลายของ
กลุ่มตวัอย่าง โดยใหค้รอบคลุมลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชพี และรายได ้เพื่อให้
ไดข้อ้มลูทีส่ะทอ้นถงึความคดิเหน็ทีห่ลากหลายและสามารถน ามาวเิคราะหเ์ชงิลกึไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ 
 
เคร่ืองมือในการวิจยั 
 การศกึษานี้ใช ้การสมัภาษณ์เชงิลกึ (In-depth Interview) เป็นเครื่องมอืหลกัในการเกบ็รวบรวม
ขอ้มูล โดยมวีตัถุประสงค์เพื่อศกึษาความคาดหวงัและผลตอบรบัของผู้บรโิภคที่ใช้ผลติภณัฑ์ สเปรย์
ระงบักลิน่กาย "ดยีซ์าย" การสมัภาษณ์มุ่งเน้นการเกบ็ขอ้มูลดา้น ความคดิเหน็ ประสบการณ์การใชง้าน 
และขอ้เสนอแนะ จากกลุ่มตวัอย่างที่คดัเลอืกแบบ เจาะจง (Purposive Sampling) เพื่อให้ได้ขอ้มูลที่
หลากหลายและครอบคลุมมุมมองที่แตกต่างกัน การสมัภาษณ์ด าเนินการในรูปแบบ ตวัต่อตวั โดย
ก าหนดวนั เวลา และสถานทีท่ีเ่หมาะสม เพื่อใหผู้ใ้หส้มัภาษณ์สามารถแสดงความคดิเหน็ไดอ้ย่างอสิระ 
ขอ้มลูทีไ่ดร้บัจะถูกจดัหมวดหมู่ (Coding) และวเิคราะหโ์ดยใช ้การวเิคราะหเ์นื้อหา (Content Analysis) 
เพื่อสรุปแนวโน้มความคดิเหน็ของลูกคา้ และน าไปใช้ในการพฒันาผลติภณัฑ์ให้ตรงกบัความต้องการ
ของตลาด 
เครื่องมอืหลกัทีใ่ชใ้นการวจิยั ไดแ้ก่ แนวค าถามส าหรบัการสมัภาษณ์เชงิลกึ ซึ่งออกแบบใหค้รอบคลุม
ประเดน็ส าคญั 4 สว่น ไดแ้ก่ 

สว่นที ่1 แนวขอ้ค าถามเกีย่วกบัคุณลกัษณะสว่นบุคคล 



ส่วนที ่2 แนวค าถามเกี่ยวกบัความคาดหวงัของกลุ่มลูกค้าทีใ่ชผ้ลติภณัฑส์เปรย์ระงบักลิน่กาย 
"ดยีซ์าย" 

สว่นที ่3 แนวค าถามเกีย่วกบัผลตอบรบัจากการซือ้ ผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิน่กาย "ดยีซ์าย" 
ส่วนที ่4 แนวค าถามเกี่ยวกบัความคาดหวงัในอนาคตเกี่ยวกบัผลติภณัฑส์เปรย์ระงบักลิ่นกาย 

“ดยีซ์าย” 
 

การวิเคราะห์ข้อมูล 
 

ผูว้จิยัด าเนินการวเิคราะหข์อ้มลูเพือ่ศกึษาความคาดหวงัและผลตอบรบัของผูบ้รโิภคทีใ่ช้
ผลติภณัฑ ์สเปรยร์ะงบักลิน่กาย "ดยีซ์าย" โดยน าขอ้มลูจากการสมัภาษณ์เชงิลกึมาจดักลุ่มและวเิคราะห์
เชงิลกึ เพือ่สรุปประเดน็ส าคญั ไดแ้ก่ ความคาดหวงัก่อนใชผ้ลติภณัฑ ์ประสบการณ์การใช้งานจรงิ 
ระดบัความพงึพอใจ และขอ้เสนอแนะของลูกคา้ การวเิคราะหใ์ชว้ธิ ีการวเิคราะหเ์นื้อหา (Content 
Analysis) และการวเิคราะหธ์มีหลกั (Thematic Analysis) เพือ่ตคีวามความคดิเหน็และประสบการณ์
ของผูใ้ช ้โดยเน้นปัจจยัส าคญั เช่น ประสทิธภิาพในการระงบักลิน่ ความคงทนของผลลพัธ ์และความ
สะดวกในการใชง้าน ขอ้มลูทีไ่ดร้บัจะน าไปใชใ้นการพฒันา ผลติภณัฑ ์กลยุทธท์างการตลาด และการ
สรา้งประสบการณ์ทีด่แีก่ลูกคา้ 

 
ผลการวิจยั 

 
ส่วนท่ี 1 แนวข้อค าถามเก่ียวกบัคณุลกัษณะส่วนบุคคล 
 จากการวเิคราะหข์อ้มูลของกลุ่มตวัอย่างจ านวน 40 คน พบว่าผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิง 21 ราย คิดเป็นร้อยละ 52.5 กลุ่มอายุที่พบมากที่สุดอยู่ในช่วง 31 -40 ปี คิดเป็นร้อยละ 50 
รองลงมาคอือายุ 41-50 ปี รอ้ยละ 27.5 อายุ 24-30 ปี รอ้ยละ 15 และอายุ 51 ปีขึน้ไป ร้อยละ 7.5 
ด้านระดบัการศกึษา ส่วนใหญ่อยู่ในระดบัปรญิญาตร ีร้อยละ 85 รองลงมาคอืระดบัปรญิญาโท ร้อยละ 
15 สว่นระดบัรายไดพ้บว่า กลุ่มรายได ้25,000 – 40,000 บาท มสีดัสว่นมากทีสุ่ดทีร่อ้ยละ 45 รองลงมา
คอืกลุ่มรายได ้40,001 – 60,000 บาท รอ้ยละ 35 รายได ้60,001 – 90,000 บาท รอ้ยละ 15 และกลุ่ม
รายได ้90,001 บาทขึน้ไป รอ้ยละ 5 
 
ส่วนท่ี 2  ความคาดหวงัของกลุ่มลูกค้าท่ีใช้ผลิตภณัฑส์เปรยร์ะงบักล่ินกาย "ดียซ์าย" 
 ผลการศึกษาพบว่า ผู้บรโิภคส่วนใหญ่คาดหวงัให้ผลิตภัณฑ์สามารถระงบักลิ่นกายได้อย่าง
ยาวนาน โดยมจี านวน 20 ราย คดิเป็นร้อยละ 52.63 นอกจากนี้ ปัจจยัส าคญัที่มผีลต่อการเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑ์คือ ประสิทธิภาพในการปกป้องเหงื่อและกลิ่นตัว ซึ่งเป็นความคาดหวงัสูงสุดของลูกค้า 
จ านวน 18 ราย คดิเป็นร้อยละ 45 ทัง้นี้ ประสทิธิภาพในการระงบักลิ่นและเหงื่อ เป็นปัจจยัที่ได้รบั
ความส าคญัมากทีสุ่ดจากกลุ่มผูบ้รโิภค จ านวน 20 ราย คดิเป็นรอ้ยละ 50 



 
ส่วนท่ี 3 ผลตอบรบัจากการซ้ือ ผลิตภณัฑส์เปรยร์ะงบักล่ินกาย "ดียซ์าย" 
 ผลการศกึษาพบว่าผู้บรโิภคส่วนใหญ่มคีวามพงึพอใจต่อผลติภณัฑ์ โดยระบุว่าสามารถระงบั
กลิน่และเหงื่อไดด้ ีจ านวน 17 ราย คดิเป็นรอ้ยละ 42.5 นอกจากนี้ ลูกคา้ส่วนใหญ่เหน็ว่าผลติภณัฑ ์ใช้
งานง่ายและสะดวก จ านวน 18 ราย คดิเป็นรอ้ยละ 45 และ สามารถระงบักลิน่ไดต้ลอดวนั จ านวน 20 
ราย คดิเป็นร้อยละ 50 เมื่อเปรยีบเทียบกบัผลิตภณัฑ์อื่น ลูกค้าส่วนใหญ่เห็นว่าผลิตภณัฑ์ไม่เหนียว
เหนอะหนะ จ านวน 13 ราย คดิเป็นร้อยละ 32.5 อย่างไรก็ตาม มขีอ้เสนอแนะเกี่ยวกบั การพฒันาให้
สามารถพกพาไดส้ะดวกยิง่ขึน้ จ านวน 10 ราย คดิเป็นรอ้ยละ 25 
 
ส่วนท่ี 4  ความคาดหวงัในอนาคตเก่ียวกบัผลิตภณัฑส์เปรยร์ะงบักล่ินกาย “ดียซ์าย” 
 ผลการศึกษาพบว่า ผู้บริโภคมีข้อเสนอแนะเกี่ยวกับขนาดบรรจุภัณฑ์และราคา โดยความ
คดิเห็นส่วนใหญ่ต้องการให้ขวดมขีนาดเล็กลง จ านวน 15 ราย คดิเป็นร้อยละ 37.5 และต้องการให้
ผลติภณัฑม์รีาคาทีคุ่ม้ค่ากบัคุณภาพ จ านวน 15 ราย คดิเป็นรอ้ยละ 37.5 
 

อภิปรายผล 
 

คณุลกัษณะของผู้ให้สมัภาษณ์ 
 ผลการวิจัยพบว่าผู้ให้สัมภาษณ์ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อยู่ในช่วงอายุ 31 -40 ปี มีระดับ
การศึกษาระดบัปริญญาตรี มีรายได้อยู่ในช่วง 40,001 – 60,000 บาท ทัง้นี้ ผลการศึกษามีความ
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ธญัญพทัธ ์ฐติริตัน์ฐากุล (2562) ซึง่ระบุว่ากลุ่มเป้าหมายหลกัเป็นเพศหญงิ  
 
ความคาดหวงัของกลุ่มลูกค้าท่ีใช้ผลิตภณัฑส์เปรยร์ะงบักล่ินกาย "ดียซ์าย" 
 ผลการวจิยัพบว่าผูบ้รโิภคสว่นใหญ่คาดหวงัใหผ้ลติภณัฑส์ามารถระงบักลิน่กายไดย้าวนาน และ
มปีระสทิธิภาพสูงในการปกป้องเหงื่อและกลิ่นตวั โดย ประสทิธิภาพในการระงบักลิ่นและเหงื่อ เป็น
ปัจจยัส าคญัทีสุ่ดในการเลอืกซือ้ผลติภณัฑ ์ทัง้นี้ ผลการศกึษามคีวามสอดคลอ้งกบังานวจิยั เยน็ใจ แซ่ห
ว่อง (2563) ซึง่พบว่าผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัความสามารถในการ ระงบักลิน่ไดน้านและควบคุมเหงื่อ
ไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ 
 
ผลตอบรบัของกลุ่มลูกค้าท่ีใช้ผลิตภณัฑส์เปรยร์ะงบักล่ินกาย "ดียซ์าย" 
 ผลตอบรบัจากกลุ่มลูกค้าที่ใช้ผลติภณัฑ์สเปรย์ระงบักลิน่กาย "ดยี์ซาย" พบว่าส่วนใหญ่ ระงบั
กลิน่และเหงื่อไดด้ ีและ ลูกคา้ส่วนใหญ่ใหผ้ลตอบรบัว่าใชง้านไดง้่ายและสะดวก ระงบักลิน่ไดด้ตีลอดวนั 
ไม่เหนียวเหนอะหนะ ผลการวจิยัส่วนดงักล่าวมคีวามสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ธญัญพทัธ์  ฐติริตัน์ฐา
กุล (2562) และ งานวจิยัของ วทิรู  ยนิด ี(2562) ระงบักลิน่ไดด้ตีลอดวนั 
 



ความคาดหวงัในอนาคตเก่ียวกบัผลิตภณัฑส์เปรยร์ะงบักล่ินกาย “ดียซ์าย” 
 ความคาดหวงัในอนาคตของกลุ่มลูกค้าที่ใช้ผลติภณัฑ์สเปรย์ระงบักลิน่กาย "ดยี์ซาย" พบว่า
ส่วนใหญ่มคีวามต้องการใหข้วดมขีนาดเลก็กว่าปัจจุบนั และ มคีวามต้องการให้ผลติภณัฑ์ราคาคุ้มค่า
กบัคุณภาพ ผลการวจิยัส่วนดงักล่าวมคีวามสอดคลอ้งกบังานวจิยั นรกีานต์  ไชยวงค ์(2563) ซึ่งวจิยั
เรื่องการผลติสารระงบักลิน่กาย เช่นกนั 
 

ข้อเสนอแนะ 
 

ผลการศกึษาเรื่องความคาดหวงัและผลตอบรบัของกลุ่มลูกค้าที่ใช้ผลติภณัฑ์สเปรย์ระงบักลิน่
กาย "ดยีซ์าย" ผูว้จิยัมขีอ้เสนอแนะดงันี้ 

1. การตอบสนองต่อความคาดหวงัของลูกคา้ จากผลการศกึษา พบว่าผูบ้รโิภคสว่นใหญ่คาดหวงั 
ให้ผลติภณัฑ์สามารถลดกลิ่นกายได้ยาวนานยิง่ขึ้น และมสี่วนผสมที่อ่อนโยนต่อผวิ ผู้วจิยัจงึเสนอให้
ปรบัปรุงสูตรผลติภณัฑเ์พื่อเพิม่ประสทิธภิาพในการควบคุมเหงื่อและกลิน่กายให้ยาวนานยิง่ขึน้ โดยใช้
สว่นผสมจากธรรมชาต ิเช่น สารสกดัจากว่านหางจระเขห้รอืชาเขยีว เพือ่เสรมิคุณสมบตัใินการบ ารุงและ
ดแูลผวิ 

2. การพฒันากลิน่ทีเ่ป็นเอกลกัษณ์: ลูกคา้สว่นหน่ึงใหค้วามส าคญักบักลิน่ของผลติภณัฑ ์ 
โดยต้องการกลิ่นที่สดชื่น แตกต่างจากแบรนด์อื่นๆ และสอดคล้องกบัเทรนด์ในตลาด ผู้วจิยัเสนอให้
พจิารณาส ารวจกลิน่ทีเ่ป็นทีน่ิยม เช่น กลิน่น ้าหอมระดบัพรเีมยีม กลิน่สมุนไพร หรอืกลิน่ Unisex ทีต่อบ
โจทยผ์ูใ้ชท้ัง้ชายและหญงิ เพือ่ดงึดดูฐานลูกคา้ใหม่ 

3. การใชบ้รรจุภณัฑท์ีเ่ป็นมติรต่อสิง่แวดลอ้ม: จากการศกึษาพบว่า ผูบ้รโิภคจ านวนมากให้ 
ความส าคญักบัผลติภณัฑท์ีเ่ป็นมติรต่อสิง่แวดลอ้ม ดงันัน้ ควรพจิารณาเลอืกใชบ้รรจุภณัฑท์ีร่ไีซเคลิได้
หรอืวสัดุที่สามารถย่อยสลายได้ง่าย ซึ่งจะช่วยเสรมิภาพลกัษณ์ของผลติภณัฑ์ในฐานะสนิค้าที่มคีวาม
รบัผดิชอบต่อสิง่แวดลอ้ม 
 

ข้อเสนอแนะส าหรบัการวิจยัครัง้ต่อไป 
 

การศกึษาวจิยัเกี่ยวกบั "ความคาดหวงัและผลตอบรบัของกลุ่มลูกคา้ทีใ่ชผ้ลติภณัฑส์เปรยร์ะงบั
กลิ่นกาย 'ดีย์ซาย'" ได้ให้ข้อมูลส าคญัเกี่ยวกบัพฤติกรรมและความคดิเห็นของผู้บรโิภค ซึ่งสามารถ
น าไปใชใ้นการพฒันาผลติภณัฑแ์ละกลยุทธ์ทางการตลาดไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ อย่างไรกต็าม เพื่อให้
การศกึษาครอบคลุมและลกึซึง้ยิง่ขึน้ การวจิยัครัง้ต่อไปควรมุ่งเน้นในประเดน็ต่อไปนี้ 

1. ศึกษาเปรยีบเทียบผลิตภณัฑ์กบัแบรนด์คู่แข่งเพื่อให้เข้าใจถึงจุดแขง็และจุดอ่อนของแบรนด์ 
ควรด าเนินการศึกษาวิเคราะห์ผลิตภัณฑ์ของแบรนด์คู่แข่งทัง้ในระดับท้องถิ่นและระดับ
นานาชาต ิโดยมุ่งเน้นไปที่คุณภาพของผลติภณัฑ ์กลยุทธ์ทางการตลาด การวางต าแหน่งของ
แบรนด์ และปัจจัยที่มีผลต่อความนิยมของผู้บริโภค การศึกษานี้จะช่วยให้สามารถก าหนด



แนวทางในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้มีความแตกต่างและสามารถแข่งขนัในตลาดได้อย่างมี
ประสทิธภิาพ 

2. ศึกษาพฤติกรรมการใช้ผลติภณัฑ์ในระยะยาวควรมกีารศึกษาพฤติกรรมการใช้ผลติภณัฑ์ใน
ระยะเวลานานขึน้ เพื่อตรวจสอบความพงึพอใจของลูกคา้และปัจจยัทีม่ผีลต่อการใชซ้ ้า โดยอาจ
ใชก้ารตดิตามผลการใชผ้ลติภณัฑใ์นช่วง 3-6 เดอืน เพือ่ใหเ้ขา้ใจแนวโน้มพฤตกิรรมการบรโิภค 
และสามารถปรบักลยุทธใ์หต้รงกบัความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ 
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