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บทคดัย่อ 

 
 การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์ เพื่อ (1) ศึกษาระดับความภกัดีของผูบ้ริโภคที่มีต่อ
ผลิตภณัฑ์ไมก้ฤษณาแบรนด์มีสุข (2) ศึกษาพฤติกรรมการใช้ผลิตภณัฑ์ไม้กฤษณาแบรนด์มีสุข 
ของผูบ้ริโภค (3) เปรียบเทียบระดบัความภกัดีของผูบ้ริโภคจ าแนกตามขอ้มูลประชากรศาสตร์ และ  
(4) ศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อความภกัดีของผูบ้ริโภคที่มีต่อผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณา 
แบรนดมี์สุข 

การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเชิงปริมาณ ประชากรที่ใชใ้นการศึกษาคือ ผูบ้ริโภคที่เคย
ใชผ้ลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนด์มีสุข ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน ก าหนดกลุ่มตวัอยา่ง
โดยใชสู้ตรคอแครน ไดข้นาดกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 385 คน ใชว้ิธีการสุ่มตามสะดวก เคร่ืองมือที่ใช้
ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถาม สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูล ได้แก่  ค่าความถ่ี  
ค่าร้อยละ และค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบค่าที การวิเคราะห์ความแปรปรวน 
ทางเดียว และการวเิคราะห์การถดถอยพหุคูณ  
 ผลการศึกษา พบว่า (1) ผูบ้ริโภคมีระดับความภกัดีต่อผลิตภณัฑไ์ม้กฤษณาแบรนด์ 
มีสุขโดยรวมและรายด้านอยูใ่นระดบัมาก ได้แก่ ด้านทศันคติ และด้านพฤติกรรม ตามล าดับ   
(2) ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เคยใชผ้ลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนดมี์สุข ส าหรับบรรเทาอาการปวดมากที่สุด 
โดยมีสาเหตุส าคญัที่เลือกใช ้คือ ผลิตภณัฑมี์คุณภาพ มีความถ่ีในการใชทุ้กวนั ค่าใชจ่้ายในการซ้ือ
ต่อคร้ังโดยเฉล่ีย 501 – 1,000 บาท และซ้ือที่จุดจ าหน่ายสินคา้ ณ สวนหอมมีสุข (3) ผูบ้ริโภคที่มีอาย ุ
อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือนที่แตกต่างกัน มีระดับความภกัดีแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญ 
ทางสถิติที่ระดบั 0.05 4) ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด และ
ด้านราคามีผลต่อความภกัดีของผูบ้ริโภคต่อผลิตภณัฑ์ไม้กฤษณาแบรนด์มีสุข อย่างมีนัยส าคัญ 
ทางสถิติ ที่ระดบั 0.05 
ค าส าคญั  ความภกัดี ผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณา ส่วนประสมการตลาด โรคติดเช้ือไวรัสโคโรนา 2019 
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Abstract 

 
 The objectives of this study are (1) to study the consumer loyalty level to 

Mesook agarwood product, (2) to study the consumer’s usage behavior of Mesook 

agarwood product, (3) to compare the loyalty level according to the consumer’s 

demographic data, and (4) to study the marketing mix factors affecting the consumer 

loyalty to Mesook agarwood product. 

 This study is a quantitative research. The populations used in the study 

were the consumers who have used Mesook agarwood products in a certain unknown 

number of populations. The samples were defined using Cochran’s Formula to 

acquire the sample size in total of 385 persons applying the Convenience Sampling 

Method. The questionnaire was used as the instrument for collecting the data. The 

statistics applied in data analysis include Frequency, Percentage, Mean, Standard 

Deviation, T-test, One-Way Anova, and Multiple Regression Analysis.  

 The results of the study indicated that: (1) the loyalty levels to the Mesook 

agarwood product were in high levels in attitude and behavior, respectively, (2) most 

of the consumers used the Mesook agarwood products for pain relief and reasons of 

selecting this products were due to quality product, frequency of daily usage, average 

purchasing expense per time at 501 – 1,000 Baht, and purchase at the selling point of 

product at Mesook Farm, (3) the consumers with different age, occupation, and average 

monthly income had different loyalty level at statistical significance level of 0.05, and 

4) the marketing mix factors in product, marketing promotion, and price affected the 

consumer loyalty to Mesook agarwood product at statistical significance level of 0.05. 
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ตารางที่  4.27 เปรียบเทียบค่าเฉล่ีย ระดบัความภกัดีต่อผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนดมี์สุข  
  จ  าแนกตามสถานภาพ  56 
ตารางที่  4.28 การวเิคราะห์ความแปรปรวน (ANOVA) ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
  ที่มีผลต่อความภกัดีในผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนดมี์สุขของผูบ้ริโภค  
  ดา้นทศันคติ (Y1)   57 
ตารางที่  4.29 การวเิคราะห์การถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 
  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อความภกัดีในผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณา 
  แบรนดมี์สุขของผูบ้ริโภค ดา้นทศันคติ (Y1)   57 
ตารางที่  4.30 การวเิคราะห์ความแปรปรวน (ANOVA) ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
  ที่มีผลต่อความภกัดีในผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนดมี์สุขของผูบ้ริโภค  
  ดา้นพฤติกรรม (Y2)   58 
ตารางที่  4.31 การวเิคราะห์การถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 
  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อความภกัดีในผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณา 
  แบรนดมี์สุขของผูบ้ริโภค ดา้นทศันคติ (Y2)   59 
ตารางที่ 4.32 การวเิคราะห์ความแปรปรวน (ANOVA) ของปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
  ที่มีผลต่อความภกัดีในผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนดมี์สุขของผูบ้ริโภค  
   โดยรวม (Y3)   60 
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ตารางที่  4.33 การวเิคราะห์การถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อความภกัดีในผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณา 
 แบรนดมี์สุขของผูบ้ริโภค โดยรวม (Y3)  60 
ตารางที่  4.34 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน    61 
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บทที่  1 

บทน า 
 
 

1. ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
  

ยทุธศาสตร์ชาติ 20 ปี (2560-2579) ไดก้  าหนดเป้าหมายการเพิ่มพื้นที่ป่าไมใ้ห้ไดร้้อย
ละ 40 ของพื้นที่ประเทศ โดยจ าแนกเป็นป่าอนุรักษ ์ ร้อยละ 25 และป่าเศรษฐกิจ ร้อยละ 15  ซ่ึง 
ในการเพิ่มป่าเศรษฐกิจนั้น ภาครัฐไดมี้การส่งเสริมการปลูกไมมี้ค่าทางเศรษฐกิจให้กบัเกษตรกร 
ที่สนใจ เพือ่ปรับเปล่ียนอาชีพจากการปลูกพชืเชิงเด่ียว มาปลูกไมมี้ค่าทางเศรษฐกิจควบคู่ หรือเป็น
อาชีพหลักแทน ซ่ึงเป็นแนวทางส าคัญในการสร้างความมั่นคงทางเศรษฐกิจให้กับเกษตรกร  
พร้อมกับเป็นการเพิ่มความย ัง่ยืนให้กบัทรัพยากรและระบบนิเวศของประเทศ อีกทั้งยงัเป็นการ
สร้างสินทรัพยแ์ละความเติบโตทางเศรษฐกิจไปพร้อม ๆ กนัดว้ย (กรมป่าไม,้ 2562)   

ไม้กฤษณา ถือได้ว่าเป็นไม้มีค่าทางเศรษฐกิจหรือไม้เศรษฐกิจ (Economic Trees)  
ที่ทรงคุณค่ามาแต่โบราณกาล โดยในแถบทวปีเอเชีย ไดมี้การน ามาใชป้ระกอบทางการแพทย ์และ
ในหลายประเทศทัว่โลก น ามาใชเ้พือ่ใหเ้กิดกล่ินหอม เป็นการบ าบดัหรือท าให้เกิดสุนทรียภาพทาง
อารมณ์ ซ่ึงรู้จกักนัดีในนาม “Aromatherapy” อีกทั้ง ในอุตสาหกรรมน ้ าหอมไดใ้ชผ้ลิตผลจากไม้
กฤษณาน้ีเป็นตวัปรุงแต่งกล่ิน จนท าใหเ้กิดเป็นสินคา้แบรนดด์งัที่มีราคาแพง  

ปัจจุบนัมีการปลูกไมก้ฤษณาในเชิงพาณิชยท์ัว่ทั้งประเทศไทย ลาว เวียดนาม มาเลเซีย 
และอินโดนีเซีย ในส่วนของประเทศไทยนั้นรัฐบาลไดก้ าหนดใหไ้มก้ฤษณาเป็นไมย้นืตน้ที่มีมูลค่า
ทางเศรษฐกิจ ใชเ้ป็นทรัพยสิ์นเพื่อเป็นหลกัประกนัทางธุรกิจ โดยสามารถน ามาค ้าประกนัในการ
กูย้มืเงิน หรือขอสินเช่ือ จากสถาบนัการเงินได้ จึงท าให้มีผูป้ระกอบการมากมายที่สนใจปลูกไม้
กฤษณา เพื่อขายแก่นไม้กฤษณา น ้ ามันสกัดหอมระเหย ตลอดจนได้ท  าการคิดคน้การแปรรูป 
ตน้กฤษณา จากการน าส่วนต่าง ๆ ของตน้กฤษณามาแปรรูปเป็นชา หรือน ามาเป็นส่วนผสมในสบู่ 
แชมพู เป็นตน้ หน่ึงในจ านวนนั้นคือวิสาหกิจชุมชนกลุ่มเกษตรผลิตไมก้ฤษณา เป็นองคก์รที่เกิด
จากการรวมกลุ่มของเกษตรกรที่ปลูกไมก้ฤษณาในพื้นที่ต  าบลกะเฉด อ าเภอเมืองระยอง จงัหวดั
ระยอง ไดท้  าการจดทะเบียนวิสาหกิจชุมชน  เม่ือวนัที่ 19  ธนัวาคม พ.ศ. 2548 รหัสทะเบียนเลขที่ 
3-21-01-1/1-001 ประกอบการภายใต ้พระราชบญัญติัส่งเสริมวสิาหกิจชุมชน (ฉบบัที่ 2) พ.ศ. 2562  
มีวตัถุประสงค์ในการก่อตั้งเพื่อสร้างมูลค่าเพิ่มให้กบัผลิตผลจากตน้กฤษณา โดยท าการแปรรูป 
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ไมก้ฤษณา เพือ่ขายเน้ือไม ้กลัน่น ้ ามนัหอม และแปรรูปเป็นผลิตภณัฑต่์าง ๆ  เป็นการสร้างงาน และ
สร้างรายได้ให้กับสมาชิก และเกษตรกรในชุมชนใกล้เคียง  ซ่ึงวิสาหกิจชุมชนกลุ่มเกษตร 
ไมก้ฤษณา ไดท้  าการผลิต และจดัจ าหน่ายแบบครบวงจร ตั้งแต่เพาะพนัธุ์กลา้ไมก้ฤษณา แก่นไม้
หอมกฤษณา น ้ ามนัหอมระเหย ตลอดจนผลิตภณัฑ ์OTOP ที่มีคุณภาพ  ปลอดสารเคมี ปลอดสาร 
ก่อมะเร็ง ภายใตช่ื้อแบรนด ์“มีสุข”  เช่น สบู่ แชมพ ูโลชัน่บ  ารุงผวิ ครีมอาบน ้ า น ้ าหอม น ้ ามนันวด 
ฯลฯ นอกจากจะผลิตไม้กฤษณา และแปรรูปไม้กฤษณาเป็นส่วนผสมในผลิตภณัฑ์ต่าง ๆ เพื่อ
จ  าหน่ายแล้ว วิสาหกิจชุมชนกลุ่มเกษตรผลิตไมก้ฤษณา ยงัส่งเสริมการปลูกไมก้ฤษณา  เพื่อเป็น
อาชีพ โดยเปิดเป็นแหล่งศึกษาเรียนรู้ให้กับเกษตรกร และผูท้ี่สนใจ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัยทุธศาสตร์
ชาติ 20 ปี (2560-2579) ที่สนบัสนุนและส่งเสริมใหมี้การปลูกไมมี้ค่าทางเศรษฐกิจอีกดว้ย   
 ส าหรับผลิตภัณฑ์ไม้กฤษณาแบรนด์มี สุขนั้ น ยงัไม่ เป็นที่ นิยมและเป็นที่ รู้จัก 
ของผูบ้ริโภคชาวไทยมากนกั ตลอดจนมีคู่แข่งทางการคา้ทั้งภายในประเทศ และต่างประเทศ  อีกทั้ง
ไดรั้บผลกระทบจากสถานการณ์การแพร่ระบาดของโรคติดเช้ือไวรัสโคโรนา 2019 หรือโรคโควิด 
19 ซ่ึงทวคีวามรุนแรงและแพร่กระจายไปในประเทศต่าง ๆ ทัว่โลก เน่ืองจากโรคโควิด 19 สามารถ
ติดต่อจากคนสู่คน ผ่านทางการสัมผสัใกลชิ้ดผูป่้วย และแพร่กระจายผ่านละอองเสมหะทางการ 
ไอจามของผูท้ี่มี จากการแพร่ระบาดของโรคโควิด 19 ท าให้องคก์ารอนามัยโลกได้ประกาศให้ 
การระบาดของโรคโควิด 19 เป็นการระบาดใหญ่ ในส่วนของประเทศไทยนั้น กระทรวงสาธารณสุข 
ไดป้ระกาศใหโ้รคโควิด 19 เป็นโรคติดต่ออนัตราย ตามพระราชบญัญติัโรคติดต่อ พ.ศ.2558  และ
ไดมี้มาตรการป้องกนัการแพร่ระบาดของโรคโควิด 19 ตามล าดบั  ซ่ึงหน่ึงในแนวทางการป้องกนั
การติดเช้ือโรคโควิด 19 คือ การมีระยะห่างทางสังคม หรือ Social Distancing ท าให้ผูบ้ริโภค 
ต้องปรับเปล่ียนพฤติกรรมและรูปแบบในการด าเนินชีวิตประจ าวนั เช่น การกักตัวอยู่บ้าน 
ปรับเปล่ียนวิถีการท างานโดยการใชรู้ปแบบ Work From Home งดการออกเดินทาง หรือ เดินทาง
ให้น้อยลง ระมดัระวงัในการใชจ่้ายเงินเพิ่มมากขึ้น เพื่อเก็บส ารองไวใ้ชใ้นยามจ าเป็นและฉุกเฉิน 
ซ่ึงท าใหก้ารอุปโภคบริโภคในทางธุรกิจลดลงดว้ย  
 ดงันั้น ผูศึ้กษาจึงสนใจที่จะศึกษาปัจจยัที่มีผลต่อความภกัดีของผูบ้ริโภคในจงัหวดั
ระยองต่อผลิตภณัฑ์ไม้กฤษณาแบรนด์มีสุขในช่วงการแพร่ระบาดของโรคติดเช้ือไวรัสโคโรนา 
2019 เพื่อจะได้ทราบถึงพฤติกรรมการใชผ้ลิตภณัฑ์ไม้กฤษณาแบรนด์มีสุขของผูบ้ริโภคว่าเป็น  
เช่นไร  มีปัจจัยอะไรบา้งที่ท  าให้ผูบ้ริโภคเกิดความภักดีต่อผลิตภัณฑ์แบรนด์มีสุข เพื่อน าผล
การศึกษาที่ไดรั้บมาปรับปรุง พฒันาผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนด์มีสุข ให้ตอบสนองตรงต่อความ
ตอ้งการ สร้างความพงึพอใจ และก่อใหเ้กิดความภกัดีของผูบ้ริโภค เพื่อเป็นการรักษาฐานลูกคา้เก่า 



3 

และเพิม่จ  านวนกลุ่มลูกคา้ใหม่ น าไปสู่การด าเนินธุรกิจของวิสาหกิจชุมชนกลุ่มเกษตรผลิตไมก้ฤษณา
อยา่งย ัง่ยนืต่อไป 
 

2.  วตัถุประสงค์การวจิยั 
 
  2.1 เพือ่ศึกษาระดบัความภกัดีของผูบ้ริโภคที่มีต่อผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนดมี์สุข 
  2.2 เพือ่ศึกษาพฤติกรรมการใชผ้ลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนดมี์สุขของผูบ้ริโภค 
  2.3 เพือ่เปรียบเทียบระดบัความภกัดีตามขอ้มูลประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภค 
  2.4 เพือ่ศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อความภกัดีของผูบ้ริโภคต่อผลิตภณัฑ์
ไมก้ฤษณาแบรนดมี์สุข 
 

3.  กรอบแนวคดิการวจิยั  
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 1.1  กรอบแนวคิดในการวจิยั 
 

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 
1. เพศ 
2. อาย ุ
3. ศาสนา 
4. ระดบัการศึกษา 
5. อาชีพ 
6. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
7. สถานภาพ 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์
2. ดา้นราคา 
3. ดา้นการจดัจ าหน่าย 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 

ความภักดีต่อผลิตภัณฑ์ไม้กฤษณา    
แบรนด์มีสุข 

1. ลักษณะด้านทัศนคติ 
1.1 การรับรู้ 
1.2 ความพงึพอใจ 
1.3 ความน่าเช่ือถือ 

2. ลักษณะด้านพฤติกรรม 
2.1 การซ้ือซ ้ า (Re-purchase) 
2.2 การแนะน าและบอกต่อ 
2.3 ความตั้งใจที่จะจ่ายเงิน 

เพิม่ขึ้น 
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4.  สมมติฐานการวจิยั  
 
 4.1 ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกัน ท าให้ระดับความภกัดีของผูบ้ริโภค 
ต่อผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนดมี์สุข แตกต่างกนั 
 4.2 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดมีผลต่อความภักดีของผู ้บริโภคต่อผลิตภัณฑ ์
ไมก้ฤษณาแบรนดมี์สุข  
 

5. ขอบเขตของการวจิยั 
 

ในการศึกษาปัจจยัที่มีผลต่อความภกัดีของผูบ้ริโภคในจงัหวดัระยองต่อผลิตภณัฑ ์
ไม้กฤษณาแบรนด์  มีสุข ในช่วงการแพร่ระบาดของโรคติดเช้ือไวรัสโคโรนา 2019 ทางผูศ้ึกษา
ก าหนดขอบเขตการวจิยัดงัน้ี 
 5.1 ขอบเขตด้านเน้ือหา การวจิยัน้ีเป็นการศึกษาปัจจยัที่มีผลต่อความภกัดีของผูบ้ริโภคใน
จงัหวดัระยองต่อผลิตภณัฑ์ไม้กฤษณาแบรนด์มีสุขในช่วงการแพร่ระบาดของโรคติดเช้ือไวรัส 
โคโรนา 2019  เพื่อศึกษาระดับความภกัดีของผูบ้ริโภคที่มีต่อผลิตภณัฑไ์ม้กฤษณาแบรนด์มีสุข  
เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใชผ้ลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนด์มีสุขของผูบ้ริโภค เพื่อเปรียบเทียบระดับ
ความภกัดีตามขอ้มูลประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภค และเพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดที่มี
ต่อความภกัดีของผูบ้ริโภคต่อผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนดมี์สุข 
 5.2 ขอบเขตด้านประชากร ประชากรที่ใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคชาวไทย 
ที่เคยใชผ้ลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนดมี์สุข โดยมีกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 385 คน 
 5.3 ขอบเขตด้านพื้นที่ ผูศึ้กษาก าหนดพื้นที่ส าหรับการศึกษา คือ วิสาหกิจชุมชน  
กลุ่มเกษตรผลิตไมก้ฤษณา สวนหอมมีสุข เลขที่ 8 หมู่ที่ 4 ต  าบลกะเฉด อ าเภอเมืองระยอง จงัหวดั
ระยอง 
  5.4 ขอบเขตด้านระยะเวลา การศึกษาวจิยัในคร้ังน้ี ด าเนินการศึกษาเก็บรวบรวมขอ้มูล
ปัจจยัที่มีผลต่อความภักดีของผูบ้ริโภคในจังหวดัระยองต่อผลิตภณัฑ์ไม้กฤษณาแบรนด์มีสุข 
ในช่วงการแพร่ระบาดของโรคติดเช้ือไวรัสโคโรนา 2019  ทางผูศึ้กษาก าหนดระยะเวลาในการ 
เก็บรวบรวมขอ้มูลตั้งแต่เดือน กรกฎาคม 2563- สิงหาคม 2563 
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6. นิยามศัพท์เฉพาะ 
 
 6.1 ผลิตภัณฑ์ไม้กฤษณา คือ  สินค้าที่แปรรูปจากไม้กฤษณา หรือผลิตภัณฑ์ที่ มี
ส่วนผสมจากสารสกดัของไมก้ฤษณา 
 6.2 แบรนด์มีสุข คือ  ตราสินค้าผลิตภัณฑ์ของวิสาหกิจชุมชน กลุ่มเกษตรผลิต          
ไมก้ฤษณา 
 6.3 ความภักดีในตราสินค้า (Brand Loyalty) คือ การที่ผูบ้ริโภคมีทัศนคติที่ดีต่อตรา 
สินคา้หน่ึงไม่วา่จะเกิดจากความเช่ือมัน่ การนึกถึง หรือตรงใจผูบ้ริโภคและส่งผลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือซ ้ าอยา่งต่อเน่ืองตลอดมา 

 6.4 พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การกระท าของบุคคลที่เก่ียวขอ้ง
กบัการตดัสินใจเลือก (Select) การซ้ือ (purchase) การใช ้(use) และการก าจดัส่วนที่เหลือ (dispose) 
ของสินคา้หรือบริการต่าง ๆ เพื่อตอบสนองความตอ้งการและความปรารถนาของตน (Solomon, 
2009 อา้งถึงใน ชูชยั สมิทธิไกร, 2561, น. 6) 
 6.5 ส่วนประสมการตลาด คือ เคร่ืองมือต่าง ๆ ทางการตลาดที่กิจการใชเ้พือ่ตอบสนอง
ต่อวตัถุประสงค์ทางการตลาดเป้าหมาย ประกอบด้วยกลยุทธ์ทางการตลาดที่ส าคญั เป็นปัจจัย 
ที่กิจการสามารถควบคุมได้ กิจการธุรกิจจะตอ้งสร้างส่วนประสมการตลาดที่เหมาะสมในการ
วางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด ประกอบด้วย 4P คือ ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) การจดั
จ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 6.6 โรคติดเช้ือไวรัสโคโรนา 2019 คือ โรคที่เกิดจากเช้ือไวรัสกลุ่มโคโรนาสายพนัธุ์
ใหม่ โดยพบคร้ังแรกที่เมืองอู่ฮั่น มณฑลหูเป่ย ์สาธารณรัฐประชาชนจีน ในช่วงปลายปี 2019  
ผูติ้ดเช้ือส่วนใหญ่จะมีไข ้ไอ เจ็บคอ หายใจหอบเหน่ือย และอาจรุนแรงถึงขั้นเสียชีวิตได้ ซ่ึง 
เช้ือไวรัสดงักล่าวสามารถติดต่อจากคนสู่คน ผา่นทางการสมัผสัใกลชิ้ดผูป่้วย และแพร่กระจายผ่าน
ละอองเสมหะทางการไอจามของผูท้ี่มีเช้ือ   
 

7.  ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
 
 7.1 ท าใหท้ราบถึงระดบัความภกัดีของผูบ้ริโภคที่มีต่อผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนดมี์สุข 
 7.2 ท าใหท้ราบถึงปัจจยัที่มีผลต่อความภกัดีของผูบ้ริโภคผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนดมี์สุข 
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 7.3 เพื่อน าข้อมูลที่ได้จากการศึกษาในคร้ังน้ีไปส่งเสริม ปรับปรุง และพัฒนา
ผลิตภณัฑ์ไม้กฤษณาแบรนด์มีสุข ให้ตอบสนองตรงต่อความตอ้งการ สร้างความพึงพอใจ และ
ก่อใหเ้กิดความภกัดีของผูบ้ริโภค 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

บทที่  2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 
 

 
 ในการศึกษาปัจจยัที่มีผลต่อความภกัดีของผูบ้ริโภคในจงัหวดัระยองต่อผลิตภณัฑ ์
ไมก้ฤษณาแบรนด ์มีสุข ในช่วงการแพร่ระบาดของโรคติดเช้ือไวรัสโคโรนา 2019 ผูศ้ึกษาไดศ้ึกษา
แนวคิด ทฤษฎี วรรณกรรม และขอ้มูลที่เก่ียวขอ้งดงัต่อไปน้ี 
 1.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัความภกัดีต่อตราสินคา้ 
 2.  แนวคิดเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตร์ 
 3.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด 
 4.  แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 5.  ขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนดมี์สุข 
 6.  งานวจิยัที่เก่ียวขอ้ง 
 

1.   แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัความภกัดต่ีอตราสินค้า 
 
 Aaker (2014, อ้างถึงใน สุรพงษ์ วงษ์ปาน, 2562) กล่าวว่า ความภักดีต่อตราสินค้า 
เป็นความพงึพอใจที่สม ่าเสมอและมีความตั้งใจที่จะซ้ือซ ้ า รวมถึงสนับสนุนตราสินคา้นั้น โดยการใช้
สินค้า หรือบริการนั้ นต่อไปและสม ่ าเสมอ ซ่ึงเม่ือลูกคา้พึงพอใจในสินค้าหรือบริการ ก็จะเกิด
พฤติกรรมการซ้ือซ ้ าและเกิดเป็นความภกัดี 

 ความภกัดีต่อตราสินคา้ประกอบดว้ย 2 องคป์ระกอบ ไดแ้ก่ (1) ความภกัดีดา้นพฤติกรรม 
คือ ความสม ่าเสมอและซ้ือตราสินคา้นั้นอยา่งต่อเน่ือง และ (2) ความภกัดีดา้นทศันคติ คือ ผูบ้ริโภค 
มีความรู้สึกผกูพนัต่อตราสินคา้ (Schiffman and Kanuk, 2010)  

 นักวิจยัหลายท่าน (Odin, Odin and Valette-Florence, 2001, p. 76; Gomez, Arranz and 
Cillan, 2006, p. 388; Chaudhuri and Holbrook, 2001, p. 81) ไดท้  าการศึกษาเก่ียวกบัความภกัดีต่อตรา
สินคา้ สามารถสรุปได้ว่า ความภกัดีต่อตราสินคา้มี 2 ลักษณะคือ ความภกัดีต่อตราสินคา้ในด้าน
ทศันคติ (Attitudinal Loyalty) และความภกัดีต่อตราสินคา้ในด้านพฤติกรรม (Behavioral Loyalty) 
(หมะหมูด หะยหีมดั และ ก่อพงษ ์พลโยราช, 2556) ซ่ึงสามารถสรุปไดด้งัภาพที่  2.1  
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ภาพที่ 2.1 แสดงความภกัดีต่อตราสินคา้ 
 

1.1  ความภักดีต่อตราสินค้าในด้านทัศนคติ 
 Oliver (1980 อ้างถึงใน Gomez, Arranz and Cillan, 2006, p. 389) กล่าวว่า ทศันคติ 

เป็นส่วนส าคัญที่จะก่อให้เกิดความภักดีต่อตราสินคา้ หากผูบ้ริโภคมีทศันคติที่ดีต่อตราสินคา้ก็จะ
น าไปสู่พฤติกรรมการซ้ือนั่นเอง ซ่ึงทศันคติ (Attitude) คือ ความรู้สึกของผูบ้ริโภคที่มีความสัมพนัธ์
อย่างถาวรต่อวตัถุหรือประสบการณ์จากการบริโภคสินคา้ ความภกัดีในด้านทศันคติของผูบ้ริโภค 
เป็นส่ิงจ าเป็น เพราะการที่ผูบ้ริโภคมีทศันคติที่ดีต่อตราสินคา้ ย่อมจะน าไปสู่พฤติกรรมการซ้ือซ ้ า  
ซ่ึงถือเป็นความภกัดีต่อตราสินคา้อยา่งแทจ้ริง  

 ทศันคติเกิดจาก 3 องค์ประกอบ คือ 1) การรับรู้ 2) ความรู้สึก และ 3) พฤติกรรม 
(Breckler, 1984 อา้งถึงใน Kim, Morris and Swait, 2008, p. 101)  

Kim, Morris and Swait (2008, p. 101) ไดก้ล่าวว่า ความแข็งแกร่งของทศันคติ 
(Attitude Strength) เกิดมาจากการรับรู้และความรู้สึก ซ่ึงความแขง็แกร่งของทศันคติสะทอ้นออกมา
ใน 5 ลักษณะ ได้แก่ 1) ความสุดขีด (Extremity) คือ การประเมินความชอบหรือความไม่ชอบ 
ของแต่ละคนที่มีต่อวตัถุหรือส่ิงของ 2) การเอาจริงเอาจงั (Intensity) คือ ความรู้สึกที่แข็งแกร่งของ
แต่ละบุคคลที่มีต่อวตัถุหรือส่ิงของ 3) ความแน่นอน (Certainty) คือ ความถูกตอ้งของทศันคติในแต่
ละบุคคล 4) ความส าคญั (Importance) คือทศันคติเป็นส่ิงส าคญัส่วนบุคคล และ 5) การเกิดความรู้ 
(Knowledge) คือ ขอ้มูลของวตัถุหรือส่ิงของที่ไดส้ะสมไว ้

จากงานวิจยัของ Johnson, Herrmann and Huber (2006, p.130) ที่ศึกษาวิจยัวิวฒันาการ
ของความตั้งใจในความภกัดี พบวา่ มีทศันคติอยู ่2 ประเภท เป็นตวัอยา่งท าให้เกิดความสัมพนัธ์ระหว่าง
คุณค่าและความตั้งใจ คือ ความผูกพนัทางความรู้สึก (Affective Commitment) และคุณค่าตราสินคา้ 
(Brand Loyalty) โดยความผูกพนัทางความรู้สึกเป็นปัจจยัสร้างความสัมพนัธ์ให้มีความเหนียวแน่น 

ความภกัดีต่อตราสินค้า 
 

ความภกัดีในด้านทศันคติ 
- การรับรู้ (Cognitive)   
 - ความรู้สึก (Affective) 
 

ความภกัดีในด้านพฤตกิรรม 
 - ความตั้งใจท่ีจะซ้ือ (Conative) 
 - การแสดงพฤติกรรม (Action)         
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ส าหรับคุณค่าตราสินคา้นั้นเป็นปัจจยัที่ได้รับอิทธิพลจากปัจจยัต่าง ๆ เช่น พฤติกรรมการซ้ือ ความ 
พงึพอใจในตราสินคา้ การบอกต่อ และเอกลกัษณ์เฉพาะของตราสินคา้ เป็นตน้ 

การศึกษาสาเหตุความภกัดีที่แทจ้ริงของ Kim, Morris and Swait (2008, p. 99) พบว่า 
ความภกัดีต่อตราสินค้าที่แทจ้ริงนั้นจะเกิดขึ้ นได้ก็ต่อเม่ือความเช่ือมั่นในการรับรู้ที่มีต่อตราสินค้า 
(Cognitive Brand Conviction) และความเช่ือมั่นในความรู้สึกที่มีต่อตราสินค้า (Affective Brand 
Conviction) อยูใ่นระดบัสูง และมีทศันคติที่เขม้แขง็ (Attitude Strength) เท่านั้น  

ส าหรับดา้นความรู้สึก Gomez, Arranz and Cillan (2006, p. 388) ไดก้ล่าวถึงมิติดา้น
ความรู้สึก (Affective Dimension) ว่าเป็นความผูกพนัทางอารมณ์ของบุคคลหน่ึงที่มีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง ซ่ึง
ทศันคติที่มีความภกัดีอาจพิจารณาว่าเป็นตวักลางหรือเคร่ืองมือทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมที่มี
ความภกัดีทางอารมณ์ โดยองค์ประกอบหลักส าหรับการพฒันาความภกัดีทางอารมณ์ คือ ทัศนคติ 
(Attitude) ความพงึพอใจ (Satisfaction) ความเช่ือถือ (Trust) และความผกูพนั (Commitment) 

ดงันั้น สามารถสรุปไดว้่าทศันคติที่ดีต่อตราสินคา้ของผูบ้ริโภค จะส่งผลให้ผูบ้ริโภค
มีความรู้สึกชอบในตราสินคา้นั้น และน าไปสู่พฤติกรรมการซ้ือได ้(หมะหมูด หะยหีมดั และก่อพงษ ์
พลโยราช, 2556) 

 1.2  ความภักดีต่อตราสินค้าในด้านพฤติกรรม 
 พฤติกรรมความภกัดีต่อตราสินคา้ เป็นการพจิารณาถึงการกระท าของผูบ้ริโภคที่มี
ต่อตราสินคา้ เช่น การทดลองซ้ือ การซ้ือซ ้ า การยอมรับหรือไม่ยอมรับในผลิตภณัฑ ์เป็นตน้ 
 Gomez, Arranz and Cillan (2006, p. 387, 393) กล่าวว่ามิติดา้นพฤติกรรม(Behavioral 
Dimension) ของความภักดีต่อตราสินค้า คือ พฤติกรรมการซ้ือซ ้ าอย่างต่อเน่ือง จากผลการศึกษา
บทบาทของโปรแกรมความภกัดีในดา้นพฤติกรรมและความรู้สึกที่มีความภกัดี ผูบ้ริโภคที่เขา้ร่วม
โปรแกรมความภกัดี (Loyalty Program) มีพฤติกรรมและผลกระทบของความภกัดีกว่าผูท้ี่ไม่เขา้
ร่วมโปรแกรม อยา่งไรก็ตามผูบ้ริโภคที่เขา้ร่วมโปรแกรมไม่ไดมี้การเปล่ียนแปลงพฤติกรรมการซ้ือ 
ดงันั้นกลยทุธ์ในการรักษาลูกคา้ที่มีความภกัดี ก็คือการรักษาลูกคา้เดิมไวซ่ึ้งจะเป็นตวัเสริมแรง 
ให้เกิดความสัมพนัธ์ทางความรู้สึกระหว่างลูกคา้และผูค้า้ปลีก นอกจากน้ีผูบ้ริโภคที่มีความภกัดี 
ต่อตราสินคา้อยูแ่ล้วก็จะยงัคงมีพฤติกรรมการซ้ือซ ้ าต่อไป ดังนั้นจึงควรเน้นความสัมพนัธ์ทาง
อารมณ์เพือ่เสริมแรงทางบวกให้กบัลูกคา้ ซ่ึงนับว่าเป็นวิธีการหน่ึงที่จะท าให้เกิดพฤติกรรมซ้ือซ ้ า 
เช่น เม่ือผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจจากการซ้ือสินคา้นั้น ผูบ้ริโภคเขาก็จะท าการซ้ือตราสินคา้นั้น 
ซ ้ าอีก เป็นตน้ 
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 ความภกัดีต่อตราสินคา้สามารถวดัไดโ้ดยตรงจากพฤติกรรมการซ้ือซ ้ า โดยที่การซ้ือ
ซ ้ าสามารถแบ่งออกไดอี้ก 2 ดา้น คือ 1) ความภกัดีสะทอ้นกลบั (Reflective Loyalty) เป็นผลมาจากความ
ผกูพนัที่มีต่อตราสินคา้ (Brand Commitment) หรือมีทศันคติที่ดีต่อตราสินคา้ 2) พฤติกรรมการซ้ือแบบ
เฉ่ือย (Inertia) คือ พฤติกรรมการซ้ือซ ้ าในตราสินคา้เดิมที่ปราศจากแรงจูงใจในการเลือกซ้ือที่แทจ้ริง 
เช่น ไม่มีสินคา้ให้เลือก หรือซ้ือเพราะตราสินคา้นั้นมีการลดราคา เป็นตน้ (Odin, Odin and Valette-
Florence, 2001, p. 78)  

 Kim, Morris and Swait (2008, p.100) ได้เสนอว่า พฤติกรรมการซ้ือแบบเฉ่ือย 
เป็นพฤติกรรมการซ้ือเพราะความเคยชินหรือพฤติกรรมการซ้ือแบบเทียม (Spurious Behavior)  
โดยผูบ้ริโภคอาจเกิดความภกัดีแบบเทียมเกิดขึ้นโดยการซ้ือที่ไม่มีความผูกพนักับตราสินคา้เป็นการ 
ซ้ือซ ้ าที่แตกต่างจากความภกัดีที่แทจ้ริง  

 จากงานวิจยัของ Kim, Morris and Swait (2008, p. 99) พบว่า ความภกัดีที่แทจ้ริง (True 
Brand Loyalty) มีสาเหตุมาจาก 5 ปัจจยัด้วยกัน คือ ความน่าเช่ือถือในตราสินคา้ (Brand Credibility) 
ความรู้สึกเช่ือมัน่ที่มีต่อตราสินคา้ (Affective Brand Conviction)  ความเช่ือมั่นในการรับรู้ที่มีต่อตรา
สินคา้ (Cognitive Brand Conviction) ความแข็งแกร่งของทศันคติ (Attitude Strength) และ ความผูกพนั 
ที่มีต่อตราสินคา้ (Brand Commitment)   

 ดงันั้น ความภกัดีต่อตราสินคา้ในดา้นพฤติกรรม สามารถพิจารณาจากพฤติกรรมการ
ซ้ือซ ้ าอยา่งต่อเน่ือง ทั้งน้ีพฤติกรรมการซ้ือเป็นผลมาจากการที่ผูบ้ริโภคมีทศันคติที่ดีต่อตราสินคา้  

 จึงสรุปได้ว่า ความภกัดีต่อตราสินคา้ไดแ้บ่งเป็น 2 มิติใหญ่ คือ มิติเชิงทศันคติ และ
มิติเชิงพฤติกรรม โดยมิติเชิงทศันคติ อยู่ในขั้นของการรับรู้ (Cognitive) และขั้นความรู้สึก (Affective) 
ประกอบด้วยตัวแปรต่าง ๆ ได้แก่ การรับรู้ ความรู้สึก ความพึงพอใจ ความน่าเช่ือถือ ความไวใ้จ 
ไดค้วามยนิดี แรงกระตุน้ ความตั้งใจ และความมุ่งมัน่ เป็นตน้ ส าหรับมิติเชิงพฤติกรรม อยูใ่นขั้นความ
ตั้งใจที่จะซ้ือ (Conative) และขั้นการแสดงพฤติกรรม (Action) จะประกอบด้วยตัวแปร ต่าง ๆ ได้แก่ 
พฤติกรรมซ้ือซ ้ า การบอกต่อในเชิงบวก ความเต็มใจที่จะจ่ายเงินเพิ่มมากขึ้น เป็นตน้ (หมะหมูด หะยหีมดั 
และก่อพงษ ์พลโยราช, 2556) 
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2.   แนวคดิเกีย่วกบัลกัษณะประชากรศาสตร์ 
 
 Hanna and Wozniak (2001), Shiffman and Kanuk (2003, อา้งถึงใน ปัณณวิชญ ์ 
พยหุวรรธนะ, 2559) ไดใ้หค้วามหมายของลกัษณะทางประชากรศาสตร์ไวค้ลา้ยคลึงกนั คือ ขอ้มูล 
ที่เก่ียวขอ้งกบัตวับุคคล เช่น อายุ เพศ การศึกษา อาชีพ รายได้ ศาสนาและเช้ือชาติ ซ่ึงมีอิทธิพล 
ต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค ซ่ึงโดยทัว่ไปแลว้ใชเ้ป็นลกัษณะพื้นฐานที่นักการตลาดมกัจะน ามาพิจารณา 
ส าหรับการแบ่งส่วนทางการตลาด (Market Segmentation) โดยน ามาเช่ือมโยงกับความตอ้งการ
ความชอบ และอตัราการใชสิ้นคา้ของผูบ้ริโภค 
 ฉัตรชัย ลอยฤทธิวุฒิไกร (2561, น.15-16) ได้กล่าวว่า ปัจจยัส่วนบุคคลมีอิทธิพล 
ต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ได้แก่ เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ รายได้ ชั้นของวฏัจักรชีวิต
ครอบครัว แบบการด าเนินชีวิต สรีระทางร่างกายและผิวพรรณ และสถานการณ์ของบุคคล 
ในขณะนั้น ดงัน้ี 

1. เพศ แมก้ระแสโลกจะพยายามรณรงคใ์หทุ้กเพศมีสิทธิเท่าเทียมกนัแต่ความเป็นเพศ
ยงัเป็นจุดแบ่งใหช้ายและหญิงเกิดความแตกต่างกนั การเลือกสินคา้ที่จะมาตอบสนองความตอ้งการ
ไม่เหมือนกนัเสียทีเดียว นกัการตลาดยงัคงออกแบบส่วนประสมการตลาดให้มุ่งตอบสนองเพศชาย
และหญิงแตกต่างกนั โดยจ าแนกตามความจ าเป็น ความตอ้งการ และรสนิยมที่แปรตามเพศ เช่น 
เส้ือผา้ เคร่ืองประดบั เคร่ืองส าอาง ของใชส่้วนตวั และอ่ืน ๆ  

2. อายุ ความเป็นตัวตน ความรู้ ทัศนคติ ความเช่ือ บุคลิก และอ่ืน ๆ ซ่ึงมักแปร
เปล่ียนไปตามอาย ุส่งผลใหส่ิ้งที่น ามาตอบสนองความตอ้งการให้เกิดความพึงพอใจแตกต่างกนัไป 
เช่น พาหนะที่ใชเ้ดินทาง สภาพที่อยูอ่าศยั อาหารการกิน เป็นตน้ 

3. การศึกษา การศึกษาท าให้บุคคลเกิดกระบวนการทางสังคมและการเรียนรู้ 
นอกจากน้ีการศึกษายงัส่งผลต่ออาชีพและรายไดข้องบุคคล ดังนั้น ระดับการศึกษาจึงมีอิทธิพล 
ต่อการตัดสินใจและการเลือกสินค้าของบุคคล เช่น ผู ้ที่ ศึกษาในระดับมัธยม อาชีวศึกษา 
มหาวิทยาลยั และศึกษาจากต่างประเทศ จะมีรสนิยมของการแต่งกาย การเขา้สังคม การแสวงหา
ความบนัเทิง และอ่ืน ๆ ที่แตกต่างกนั 

4. อาชีพ การประกอบอาชีพของบุคคลหน่ึง และอิทธิพลจากกลุ่มย่อยที่ประกอบ
อาชีพเดียวกนัจะเป็นตวัก าหนดความจ าเป็นและความตอ้งการของสินคา้หรือบริการ เช่น นักกลุ่ม
วชิาการ ผูรั้บเหมาก่อสร้าง กลุ่มศิลปิน และอ่ืน ๆ จะเขา้ถึงประเภทของส่ือ ประเภทข่าวสาร ความถ่ี 
และช่วงเวลาการเขา้ถึงส่ือที่แตกต่างกนั 
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5. รายได้ รายไดข้องบุคคลจะเป็นตวัก าหนดอ านาจในการจบัจ่ายใช้สอยของบุคคล 
แมว้่าปัจจยัส่วนบุคคลอ่ืน ๆ หลายตวัที่มีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้ แต่ทา้ยที่สุดแลว้รายได้จะเป็น 
ตวักลัน่กรองด่านสุดทา้ย เน่ืองจากระยะยาวบุคคลจะตอ้งใชจ่้ายใหเ้หมาะสมกบัรายได ้

6. ขั้นของวฏัจกัรชีวิตครอบครัว การตดัสินใจซ้ือของบุคคลถูกก าหนดจากอิทธิพล
ของขั้นวฏัจกัรชีวิตของครอบครัว ซ่ึงประกอบด้วยขั้นตอนต่าง ๆ 8 ขั้นตอน คือ 1) ขั้นคนโสด 
เป็นวยัหนุ่มสาวที่แยกตวัออกจากครอบครัวเดิม 2) คู่แต่งงานใหม่ที่ยงัไม่มีบุตร 3) ครอบครัว 
เต็มรูปแบบที่มีบุตรต ่ากว่า 6 ปี 4) ครอบครัวเต็มรูปแบบมีบุตรอายมุากกว่า 6 ปี 5) ครอบครัว 
เต็มรูปแบบซ่ึงเป็นคู่แต่งงานวยัสูงอายุที่มีบุตรโตเป็นหนุ่มและอาศยัอยู่ด้วยกัน 6) ครอบครัว
ช่องวา่งที่บุตรแยกตวัออกไป และหวัหน้าครอบครัวยงัอยูใ่นวยัท างาน 7) ครอบครัวช่องว่างที่บุตร
แยกตวัออกไปและหัวหน้าครอบครัวเกษียณอายแุลว้ 8) การมีชีวิตอยา่งสันโดษที่สามีหรือภรรยา
ฝ่ายใดฝ่ายหน่ึงไดจ้ากไปแลว้ จะเห็นไดว้่าจะเกิดการเปล่ียนแปลงของอาย ุจ  านวนสมาชิก รายได ้ 
ที่สามารถมาจบัจ่ายใชส้อย และภาระความรับผดิชอบ การเปล่ียนแปลงหรือการกา้วผ่านของแต่ละ
บุคคลยอ่มท าให้เกิดความตอ้งการ ความจ าเป็น แบบการตดัสินใจ รสนิยม การสร้างหน้ี และการ
ออมที่แตกต่างกนั 

7. แบบการด าเนินชีวิต การที่บุคคลมีปฏิสัมพนัธ์หรือการประเมินต่อโลกภายนอก 
ในรูปของกิจกรรมที่ท  า (Activities) ความสนใจ (Interest) และความคิดเห็นต่อส่ิงหน่ึงๆ (Opinion) 
เรียกวา่ แบบการด าเนินชีวติ โดยทัว่ไปแลว้ตลาดและกิจกรรมการตลาดเกิดขึ้นจากแบบการด าเนิน
ชีวติ โดยตอบสนองต่อส่ิงที่จ  าเป็นในการท ากิจกรรมต่าง ๆ ดว้ยการออกแบบผลิตภณัฑห์รือบริการ
ให้เหมาะสมแก่การใชแ้ละการบริโภค ตลอดจนการแบ่งส่วนตลาดหรือการสร้างความแตกต่าง 
จากความสนใจ และความคิดเห็นของกลุ่มบุคคลต่อส่ิงต่าง ๆ  

8. สรีระทางร่างกายและผิวพรรณ การตดัสินใจเลือกสินคา้หรือบริการมาตอบสนอง
ความตอ้งการของบุคคลขนาดของความสูง น ้ าหนัก และผิวพรรณ โดยค านึงถึงความสะดวกสบาย
จากการใชแ้ละ/ความประทบัใจที่ถูกพบเห็น 

9. สถานการณ์ของผูซ้ื้อในขณะนั้ น เป็นการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้าหรือบริการ 
ที่เบี่ยงเบนจากปกติ ทั้งในแง่ที่ดีกว่าปกติและต ่ากว่าปกติ ทั้งน้ีเกิดจากความจ าเป็นของเหตุการณ์
หรือสถานการณ์ฉุกเฉิน เช่น ความเร่งรีบ คนแออดัของร้านที่จะเขา้ไปใชบ้ริการ สินคา้ที่ตอ้งการซ้ือ
เกิดขาดแคลน ถูกใจพนกังานขาย เงินขาดมือชัว่คราว เป็นตน้  
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3.   แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมการตลาด 
 
 ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดที่กิจการ
สามารถควบคุมไดแ้ละน ามาใชใ้นการวางกลยทุธเ์พื่อให้บรรลุวตัถุประสงคท์างการตลาด โดยการ
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค นอกจากน้ีการน าขอ้มูลจากส่วนประสมทางการตลาดมา
วเิคราะห์จะท าใหน้กัการตลาดเขา้ใจผลกระทบของกิจกรรมทางการตลาดในแต่ละกิจกรรมไดอ้ยา่ง
แม่นย  า ส่วนประสมทางการตลาดประกอบดว้ยกิจกรรม 4 ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ดา้น
ราคา  (Price)  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  (Place)  และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion)  
(Kotler & Keller, 2012) 
               ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง การผสมที่ เข้ากันได้อย่างดี 
เป็นอนัหน่ึงอนัเดียวกนัของการสร้างสินคา้และบริการ การก าหนดราคา การจดัจ าหน่าย ซ่ึงไดมี้การ 
จัดออกแบบ เพื่อใช้ส าหรับการเข้าถึงกลุ่มผู ้บริโภคที่ต้องการ และการส่งเสริมการตลาด 
ของผลิตภณัฑท์ี่เสนอขาย 
 การก าหนดส่วนประสมการตลาด จ าเป็นจะตอ้งค านึงถึงความต้องการของตลาด
เป้าหมาย (Target Market) ซ่ึงเป็นกลุ่มลูกคา้ที่มีลกัษณะคลา้ยคลึงกนัเพื่อให้เขา้ถึงความตอ้งการ 
ในการซ้ือของตลาดได้ง่ายขึ้น ส่วนประสมการตลาดประกอบดว้ย องคป์ระกอบหลัก 4 ตวั คือ 
ผลิตภณัฑ ์(Product) การก าหนดราคา (Price) การจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) หรือเรียกวา่ 4Ps ซ่ึงเป็นตวัแปรทางการตลาดที่สามารถควบคุมได ้
 การด าเนินการเพื่อให้เข้าถึงตลาดเป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพจะตอ้งก าหนด
กิจกรรมของส่วนประสมการตลาดทั้ง 4 ตวั กระท าพร้อม ๆ กนัไปเพื่อให้ผลิตภณัฑถึ์งมือผูบ้ริโภค 
และได้รับความพอใจสูงสุด ซ่ึงเป็นวัตถุประสงค์หลักของการด าเนินการการตลาด ดังนั้ น 
ส่วนประสมการตลาด ประกอบดว้ยรายละเอียดดงัน้ี (เชาว ์โรจนแสง, 2561, น.49-51)  
 3.1 ผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นตวัแปรตวัแรกของส่วนประสมการตลาดที่ความส าคญั
ที่สุดที่นกัการตลาดตอ้งหยบิยกขึ้นมาพจิารณาก่อน โดยการเลือกผลิตภณัฑใ์หต้รงกบัความตอ้งการ
ของตลาดเป้าหมาย เพื่อสะดวกในการพฒันาส่วนประสมทางการตลาดตวัอ่ืน ๆ ให้สัมพนัธ์กัน  
แมต้วัผลิตภณัฑจ์ะเป็นเพียงองคป์ระกอบตวัเดียวในส่วนประสมการตลาดก็ตาม แต่เป็นตวัส าคญั
ซ่ึงมีรายละเอียดที่จะตอ้งพจิารณาอีกมากมาย ดงัน้ี 

1) ความหลากหลายของผลิตภณัฑ ์(Product Variety) 
2) คุณภาพของผลิตภณัฑ ์(Quality) 
3) รูปแบบและการออกแบบผลิตภณัฑ ์(Design) 
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4) สาลกัษณ์หรือลกัษณะของผลิตภณัฑ ์(Features) 
5) ช่ือตราสินคา้ของผลิตภณัฑ ์(Brand Name) 
6) การบรรจุภณัฑ ์หรือการหีบห่อของผลิตภณัฑ ์(Packaging) 
7) ขนาดของผลิตภณัฑ ์(Sizes) 
8) การบริการของผลิตภณัฑ ์(Services) 
9) การรับประกนัผลิตภณัฑ ์(Warranties) 

10) การรับคืนผลิตภณัฑ ์(Return) 
 3.2 ราคา (Price) เป็นส่ิงที่ก  าหนดมูลค่าในการแลกเปล่ียนผลิตภณัฑห์รือบริการในรูป
ของเงินตรา ราคาจะเป็นตวัแปรที่ส าคญัตวัหน่ึงที่ท  าให้ลูกคา้สนใจและยอมรับในผลิตภณัฑน์ั้น 
การก าหนดราคาจะตอ้งให้ถูกตอ้งและยติุธรรมโดยค านึงถึงตน้ทุน ลกัษณะการแข่งขนัในตลาด
เป้าหมาย ราคาที่เหมาะสมจะเป็นตัวผลักดันผลิตภณัฑ์ให้ออกสู่ตลาดเป้าหมายได้เป็นอย่างดี 
ประเด็นส าคญัที่จะตอ้งพจิารณาเก่ียวกบัราคาไดแ้ก่ 

1) ราคาสินคา้ในรายการหรือราคาที่ระบุ (List Price) 
2) ราคาที่ใหส่้วนลด (Discounts) 
3) ราคาที่มีส่วนยอมให ้(Allowances) 
4) ราคาที่มีช่วงระยะเวลาการช าระเงิน (Payment Period) 
5) ราคาที่มีเงื่อนไขการใหสิ้นเช่ือ (Credit Terms) 

 3.3 การจัดจ าหน่าย  (Place) หมายถึง การจดัช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel of Distribution) 
และการกระจายตวัสินคา้ (Physical Distribution) ในการจดัช่องทางการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑใ์ห้ดี
เพียงใดก็ตาม หากไม่สนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดท้นัเวลาที่ตอ้งการ และสถานที่ ที่เขา
ตอ้งการแลว้ ก็จะดอ้ยความหมายลงไป ในการพจิารณาวา่จะวางผลิตภณัฑใ์นสถานที่ใดที่เหมาะสม 
และในเวลาที่ลูกคา้ตอ้งการนั้นเป็นเร่ืองที่ผูบ้ริหารการตลาดจะตอ้งน ามาพจิารณาควบคุมไปกบัการ
เคล่ือนยา้ยสินคา้จากผูผ้ลิตถึงมือผูบ้ริโภค เสน้ทางนั้นจะตอ้งผ่านคนกลาง หรือสถาบนัที่ท  าหน้าที่
ตวัแทนจ าหน่ายหรือไม่ ทั้งน้ีเพื่อให้ผลิตภณัฑ์และบริการไปถึงมือผูบ้ริโภคในตลาดเป้าหมาย 
ไดท้นัเวลาที่มีความตอ้งการ 

  ปัจจยัส าคญัที่จะน ามาพิจารณาในตวัแปรของส่วนประสมการตลาดเก่ียวกบัดา้น
การจดัจ าหน่ายมีดงัน้ี 
 1) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channels) 

 2)  ความครอบคลุม (Coverage) 
 3)  การเลือกใชช่้องทาง (Assortments) 



15 

 4)  ท  าเลที่ตั้ง (Location) 
 5)  สินคา้คงเหลือ (Inventory) 
 6)  การขนส่ง (Transportation) 
 7)  คลงัสินคา้ (Warehousing) 

 3.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการส่ือความหมายให้ตลาดเป้าหมายไดท้ราบ 
ถึงผลิตภณัฑแ์ละบริการที่ตอ้งการจะจ าหน่าย ณ สถานที่ใด ระดบัใด การส่งเสริมการตลาดเป็นตวั
แปรตัวหน่ึงของส่วนประสมการตลาด โดยท าหน้าที่ ช้ีชวนให้ลูกค้าเป้าหมายสนใจ และซ้ือ
ผลิตภณัฑ ์นั้น ๆ เคร่ืองมือที่ใชใ้นการส่งเสริมการตลาด คือ ส่วนประสมของการส่งเสริมการตลาด 
ประกอบดว้ย 

1) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) 
2) การโฆษณา (Advertising)  
3) การขายโดยบุคคล (Personal Selling) หรือหน่ายงานขาย (Sale Force) 
4) การประชาสมัพนัธ ์(Public Relations) 
5) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) ซ่ึงหมายรวมถึงการขายทางไปรษณีย ์(Direct 

Mail) และการส่งเสริมการขายทางโทรทศัน์ และทางอินเตอร์เน็ตดว้ย (Telemarketing and Internet) 
 

4.   แนวคดิพฤติกรรมผู้บริโภค 
 

Solomon (2009, อา้งถึงใน ชูชยั สมิทธิไกร, 2561, น. 6) ไดก้ล่าววา่พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
(Consumer Behavior) หมายถึง การกระท าของบุคคลที่เก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจเลือก (Select) การซ้ือ 
(purchase) การใช ้(use) และการก าจดัส่วนที่เหลือ (dispose) ของสินคา้หรือบริการต่าง ๆ เพื่อตอบสนอง
ความตอ้งการและความปรารถนาของตน  

Hoyer and Macinnis (2010, p. 3-4 อา้งถึงใน วุฒิ สุขเจริญ, 2559, น. 6) ไดร้ะบุว่าพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค เป็นส่ิงที่สะทอ้นจากผลรวมของการตดัสินใจของผูบ้ริโภค โดยมีล าดบัขั้นตั้งแต่การจดัหา 
การบริโภค และการทิ้งสินค้าหรือบริการ ที่ มี ต่อกิจกรรม ประสบการณ์ บุคคล และความคิด 
ของการตดัสินใจในช่วงเวลาหน่ึง จากความหมาย ดงักล่าวท าให้สามารถแบ่งองค์ประกอบพฤติกรรม 
ได้ 5 องค์ประกอบ ไดแ้ก่ องคป์ระกอบที่ 1 คือ การตดัสินใจซ้ือหรือไม่ ซ้ืออะไร ท าไมตอ้งซ้ือ ซ้ือ
อยา่งไร ซ้ือเม่ือไร ซ้ือที่ไหน ซ้ือเท่าไร ซ้ือบ่อยแค่ไหน และใชเ้วลานานเท่าไร องคป์ระกอบที่ 2 เก่ียวกบั
การบริโภค ได้แก่ การได้รับมา การใช้ และการทิ้ง องค์ประกอบที่ 3 คือ ส่ิงที่น าเสนอ ไดแ้ก่ สินคา้ 
บริการ กิจกรรม ประสบการณ์ บุคคลและความคิด องคป์ระกอบที่ 4 คือ หน่วยของการตดัสินใจ ไดแ้ก่ 
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ผูร้วบรวมขอ้มูล (Information gatherer) ผูมี้อิทธิพล (Influencer) ผูต้ดัสินใจ (Decider) ผูซ้ื้อ (Purchaser) 
และผูใ้ช ้(User) องคป์ระกอบที่ 5 คือ ระยะเวลา ไดแ้ก่ ชั่วโมง วนั สัปดาห์ เดือน ปี  ซ่ึงองคป์ระกอบ 
ทั้ง 5 ส่วน ท าใหเ้กิดความสมัพนัธ์แบบสองทิศทางกบักลยทุธ์และยทุธวิธีทางการตลาด 

 Kardes, Cronley, and Cline (2011, p. 81 อา้งถึงใน วุฒิ สุขเจริญ, 2559, น. 5) ไดก้ล่าวไวว้่า 
พฤติกรรมผู ้บริโภค หมายถึง กิจกรรมทั้ งหมดของผู ้บริโภคที่ เ ก่ี ยวข้องกับการซ้ือ การใช ้ 
การทิ้งสินคา้และบริการ รวมไปถึงอารมณ์ จิตใจ และการตอบสนองเชิงพฤติกรรมที่เกิดขึ้นล่วงหน้า 
ขณะใชสิ้นคา้หรือบริการ และภายหลังกิจกรรมนั้น ซ่ึงสามารถแสดงขอบเขตของพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
ไดด้งัภาพ ที่ 2.2  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 2.2  แสดงขอบเขตของพฤติกรรมของผูบ้ริโภค  
 
ที่มา:  Kardes, Cronley และ Cline ที่ครอบคลุมดา้นกิจกรรมและการตอบสนองของผูบ้ริโภค 
 (ปรับปรุงจาก Kardes, Cronley and Cline, 2011. P. 8) 
  

 สุดาพร  กุณฑลบุตร (2558, น. 73-74) ไดก้ล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภคส าหรับตลาดสินคา้
ผูบ้ริโภค (Consumer Behavior for consumer Market) หมายถึง พฤติกรรมการซ้ือ (Consumer buying 
behavior) ของลูกคา้ที่เป็นผูบ้ริโภคขั้นสุดทา้ย ซ่ึงสัง่ซ้ือสินคา้ไปเพื่อใชส่้วนตวั ลกัษณะของผูบ้ริโภค
ประเภทน้ีมีความหลากหลายในหลายๆ ดา้น เช่น อาย ุรายได ้ระดบัการศึกษา วฒันธรรม รสนิยม และ
อ่ืน ๆ ส่งผลไปยงัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้แมช้นิดเดียวกนัแต่อาจตอ้งการรูปแบบที่แตกต่าง
กนั ดว้ยเหตุผลในการซ้ือที่แตกต่างกนั และบางคร้ังผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือดว้ยอารมณ์ก่อนเหตุผล  

กิจกรรมของผูบ้ริโภค 
- ซ้ือ 
- ใช/้บริโภค 
- ท้ิง 

การตอบสนองของผูบ้ริโภค 
- อารมณ์ 
- จิตใจ 
- พฤติกรรม 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
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 วฒิุ สุขเจริญ (2559, น. 8) ไดก้ล่าวไวว้า่พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กิจกรรมที่เกิดขึ้น
ในกระบวนการที่เก่ียวขอ้งกบัการบริโภคใด ๆ เชิงเศรษฐศาสตร์ 

 ฉัตรชยั ลอยฤทธิวุฒิไกร (2561, น. 6) ไดก้ล่าวไวว้่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง 
กระบวนการคน้หา การซ้ือ การใช ้การประเมินและการปฏิเสธการซ้ือสินคา้หรือบริการ  
 ประภาศรี พงศธ์นาพาณิช (2562, น. 7) ไดส้รุปความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ 
พฤติกรรมผูบ้ริโภคเก่ียวขอ้งกับความคิดและความรู้สึกของบุคคลและการกระท าของบุคคล 
ในกระบวนการบริโภค สภาพแวดลอ้มทุกอยา่งที่มีอิทธิพลต่อความคิด ความรู้สึกและการกระท า
ของผูบ้ริโภค และรวมถึงขอ้เสนอแนะจากผูบ้ริโภครายอ่ืน การโฆษณา ราคา บรรจุภณัฑ์ รูปร่าง
ของผลิตภณัฑ ์และอ่ืน ๆ  
 วศินนัท ์อุปรมยั (2562, น. 13) ไดก้ล่าววา่ การวเิคราะห์พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 
เป็นการศึกษาเพื่อท าความเขา้ใจว่ามีปัจจยัและส่ิงกระตุน้ต่าง ๆ ที่ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑต่์าง ๆ เพือ่ใหเ้ขา้ใจถึงลกัษณะความตอ้งการของผูบ้ริโภค ผลของการวเิคราะห์จะสามารถ
ช่วยใหท้ราบขอ้เทจ็จริงและขอ้มูลต่าง ๆ เพื่อใชเ้ป็นฐานความรู้ในการจดัท าแผนกลยทุธ์การตลาด 
ที่สามารถตอบสนองกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งสมเหตุสมผลยิง่ขึ้น 

 เคร่ืองมือทางการตลาดที่ใชใ้นการวเิคราะห์พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคมีหลายชนิด 
ส าหรับเคร่ืองมือที่จะกล่าวในที่น้ี คือ 1) เคร่ืองมือ 6W 1H และ 2) แบบจ าลองกล่องด า 

1. เคร่ืองมือ 6W 1H ไดแ้ก่ Who What When Where Why Whom How) หมายถึง การ
ใชค้  าถาม 6W 1H เพือ่วเิคราะห์พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคโดยการตั้งค  าถามต่าง ๆ และจ าแนก
ขอ้มูลส่วนต่าง ๆ ที่เก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือสินคา้วา่เหตุใดผูบ้ริโภคจึงมีการ
ตดัสินใจที่แตกต่างกนัในการเลือกซ้ือสินคา้และบริการต่าง ๆ โดยมีการตั้งค  าถามต่าง ๆ ดงัน้ี 

1.1 ใครคือลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย (Who) การเลือกกลุ่มลูกคา้เป้าหมายที่จะชัดเจน 
จะท าใหส้ามารถวางแผนในการก าหนดกลยทุธก์ารตลาดไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพมากยิง่ขึ้น 

1.2 ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What) อะไรคือส่ิงที่ลูกคา้ตอ้งการและอะไรเป็นตวัดึงดูด 
ใหลู้กคา้มาซ้ือผลิตภณัฑข์องเรา เช่น คุณภาพที่ดีของผลิตภณัฑ ์ราคาที่สมเหตุสมผล เป็นตน้ 

1.3 ผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑเ์ม่ือใด (When) เป็นการศึกษาว่าผูบ้ริโภคมกัจะ
ท าการซ้ือผลิตภณัฑ์ของเราเม่ือไหร่ ช่วงเวลาใด ซ้ือบ่อยเพียงใด รวมถึงความถ่ีในการซ้ือ และ 
ใชสิ้นคา้และบริการ 

1.4 ผูบ้ริโภคซ้ือผลิตภณัฑท์ี่ไหน (Where) เป็นการศึกษาว่าผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย
ของเรามกัจะท าการซ้ือผลิตภณัฑข์องเราที่ไหน และผ่านช่องทางใด เช่น ห้างสรรพสินคา้ การซ้ือ
ผา่นช่องทางออนไลน์ เป็นตน้ 
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1.5 ผูบ้ริโภคซ้ือผลิตภณัฑข์องเราดว้ยสาเหตุอะไร (Why) เพราะเหตุใดผูบ้ริโภคถึง
มีความสนใจและตดัสินใจที่จะซ้ือผลิตภัณฑ์ของเรา เช่น การซ้ือเพื่อใช้เอง การซ้ือเพื่อให้เป็น
ของขวญั การซ้ือเพือ่ใชใ้นเทศกาลต่าง ๆ เป็นตน้ 

1.6 ใครเป็นผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ (Whom) ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจ
อาจเป็นผูท้ี่ท  าการซ้ือเองหรือบุคคลใกลชิ้ด เช่น บุคคลในครอบครัว เพือ่นร่วมงาน เป็นตน้ 

1.7 ผูบ้ริโภคซ้ืออย่างไร (How) การเขา้ใจพฤติกรรมการซ้ือของลูกคา้จะช่วยให้
ธุรกิจสามารถอ านวยความสะดวกใหแ้ก่ลูกคา้ ส่งผลใหส้ามารถขายผลิตภณัฑไ์ดดี้ยิง่ขึ้น 

2. แบบจ าลองกล่องด า (Black Box) การวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือขอผูบ้ริโภคเป็น
การท าความเขา้ใจถึง “ความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค” ที่ต้องตัดสินใจเพื่อเลือกซ้ือผลิตภัณฑ ์
ให้ตอบสนองความตอ้งการที่เกิดขึ้นของตน นักการตลาดไดเ้ปรียบ “ความรู้สึกนึกคิด” ที่เกิดขึ้น 
ในใจของผูบ้ริโภคน้ีว่า “กล่องด า (Black Box)” ซ่ึงเปรียบเสมือนความรู้สึกนึกคิดที่อยู่ในใจ 
ของผูบ้ริโภคแต่ละคน ผูอ่ื้นไม่สามารถล่วงรู้และทราบรายละเอียดที่แน่ชดัได ้จึงตอ้งท าการศึกษา
จากส่ิงที่เขา้มากระทบ (Input) ที่อยูร่ายลอ้มตวัและเขา้สมัผสักบัผูบ้ริโภค หลงัจากนั้นผูบ้ริโภคก็จะ
เกิดกระบวนการทางความคิดเพื่อท าการตดัสินใจ (Process) ซ่ึงเกิดขึ้นภายในใจของผูบ้ริโภค 
 เม่ือผูบ้ริโภคเกิดกระบวนการที่เก่ียวกบัความรู้สึกนึกคิดที่เกิดขึ้นภายในใจแลว้ ก็จะน าไปสู่ขั้นตอน
ในการตดัสินใจเพือ่มีปฏิกิริยาตอบสนองออกมา ซ่ึงจะเป็นผลลพัธ ์(Output) ของการตดัสินใจ 
 

5.  ข้อมูลเกีย่วกบัผลติภณัฑ์ไม้กฤษณาแบรนด์มสุีข 
 

 คุณพิกุล กิตติพล ประธานวิสาหกิจชุมชนกลุ่มเกษตรผลิตไม้กฤษณาเป็นเกษตรกร 
ผูท้ี่มีความสนใจทั้งในดา้นการเกษตรและด้านการปลูกป่า โดยไดริ้เร่ิมท าการเกษตรและปลูกไม้
กฤษณาควบคู่กันไปในพื้นที่ ของตนเองที่ มีอยู่  และมี ส่วนร่วมในการปลูกป่าในพื้นที่
สาธารณประโยชน์ วดั โรงเรียน ในชุมชนต่าง ๆ มาชา้นาน พร้อมกนันั้น ไดใ้ห้ความสนใจในการ
ปลูกไม้กฤษณา และทดลองวิธีการต่าง ๆ ที่จะท าให้เกิดแก่นไม้กฤษณาเร่ือยมาจนมาประสบ
ผลส าเร็จ ท าใหผู้ป้ลูกไมก้ฤษณาต่างใหค้วามสนใจติดต่อเขา้มาเป็นจ านวนมาก นอกจากน้ียงัมีผูใ้ห้
ความสนใจปลูกไมก้ฤษณาเพิม่มากขึ้น คุณพิกุล กิตติพล จึงไดจ้ดัตั้งกลุ่มผูป้ลูกไมก้ฤษณา เพื่อให้
เกษตรกรผูป้ลูกไมก้ฤษณาไดมี้การรวมตวักนัในการด าเนินการดา้นการแลกเปล่ียนความรู้ การสร้าง
ผลผลิต และการตลาด  

 ต่อมาในปี พ.ศ. 2545 ไดมี้การรวมกลุ่มผูป้ลูกไมก้ฤษณาจ านวน 7 คน ที่ ต  าบลกะเฉด 
อ าเภอเมืองระยอง จงัหวดัระยอง พ.ศ. 2546 มีผูป้ลูกไมก้ฤษณาให้ความสนใจจ านวนมาก ไดแ้สดง
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ความจ านงที่จะเขา้ร่วมกลุ่มดว้ย วนัที่ 26 พฤษภาคม 2546 จึงไดพ้ฒันามาเป็น “กลุ่มเกษตรผลิตไม้
กฤษณา” ซ่ึงมีคณะกรรมการด าเนินงานจ านวน 20 คน โดยมี พลเอกเชษฐา ฐานะจาโร เป็นประธาน
ที่ปรึกษากิตติมศกัด์ิ และนางพกิุล กิตติพล เป็นประธานกลุ่ม กลุ่มเกษตรผลิตไมก้ฤษณา ไดรั้บการ
เขา้สังกดัสหกรณ์การเกษตรเพื่อการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส. ระยอง จ ากัด ไดจ้ดทะเบียนเป็นวิสาหกิจ
ชุมชน ภายใตช่ื้อวา่ “วสิาหกิจชุมชนกลุ่มเกษตรผลิตไมก้ฤษณา” เม่ือวนัที่ 19  ธนัวาคม พ.ศ. 2548 
รหัสทะเบียนเลขที่ 3-21-01-1/1-001 และประกอบการภายใต้พระราชบัญญัติส่งเสริมวิสาหกิจ
ชุมชน (ฉบบัที่ 2) พ.ศ. 2562 คือ การแปรรูปผลผลิตจากไมก้ฤษณาเพื่อขายเน้ือไม ้กลัน่น ้ ามนัหอม 
และแปรรูปผลิตภณัฑจ์ากตน้กฤษณา  
  วิสาหกิจชุมชนกลุ่มเกษตรผลิตไมก้ฤษณาไดค้น้ควา้หาขอ้มูลจากกระทรวงวิทยาศาสตร์
และเทคโนโลยีพบว่า กฤษณามีประโยชน์มากมาย อาทิ จากไม้แก่นช่วยบ ารุงหัวใจ ปอด ตบั และ 
ช่วยเร่ืองไทรอยด์เป็นพิษหรือมะเร็งต่อมน ้ าเหลือง ด้วยวิธีจุดไม้สูดดม ส่วนตวัน ้ ามันในคมัภีร์อัล    
กุรอาน มุสลิมจะน ามาทาตวั กนัตวัไรในทะเลทราย และใช้จุดสูดดมเพื่อช่วยในเร่ืองสมรรถภาพ
ทางร่างกาย น าไปผสมกบัพวกน ้ าหอมเพือ่ท  าใหก้ล่ินทนนาน อยา่งน ้ าหอมที่เป็นแบรนด์ดงั ๆ ก็ใช้
น ้ ามนักฤษณาทั้งหมด หรือท าเก่ียวกบัเร่ืองประทินผวิ ปรับสภาพผวิใหส้มดุล  

 ปัจจุบนัวิสาหกิจชุมชนกลุ่มเกษตรผลิตไมก้ฤษณา มีเครือข่ายอยูท่ ัว่ประเทศมากกว่า 
1,000 คน ซ่ึงในส่วนของจงัหวดัระยองมีมากกวา่ 100 คน โดยมีพื้นที่ท  าการปลูกไมก้ฤษณาภายใน
จงัหวดัระยองกว่าพนัไร่ ก่อให้เกิดการสร้างงานและสร้างรายได้ให้กับสมาชิกและเกษตรกร 
ในชุมชนใกลเ้คียงไม่นอ้ยกวา่ 10,000 – 20,000 บาท ต่อเดือน อีกทั้งยงัไดท้  าการแปรรูปไมก้ฤษณา
เป็นผลิตภณัฑต่์าง ๆ  มากมาย ภายใตช่ื้อแบรนด ์“มีสุข”  ดงัตารางที่ 2.1 
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ตารางที่ 2.1  การแปรรูปไมก้ฤษณาเป็นผลิตภณัฑ ์
 

ที่ รายการสินค้า สรรพคุณ รูปภาพ 
ราคา 
(บาท) 

1 โลชัน่กฤษณา 
บ ารุงผวิ  
ขนาด 250 มิลลิลิตร 

ช่วยปรับสภาพผวิให้
นุ่มเนียนกระชบับ ารุง
ลึกถึงเซลลช์ั้นผวิ 
วติามินเขม้ขน้ ผวิไม่
แหง้กร้าน  

250 

2 ยาสระผมกฤษณา
สูตรผมด า  
ขนาด 250 มิลลิลิตร 

ช่วยฟ้ืนฟูเซลลร์ากผม
และแกนกลางของเสน้
ผมที่หงอกก่อนวยั และ
ปรับสภาพผมให้สมดุล 
ท าใหผ้มนุ่มเป็นเงางาม   

250 

3 ยาสระผม สูตร
รักษาผมมนัและแก้
รังแค 
ขนาด 250 มิลลิลิตร 

ช่วยยบัย ั้งและชะลอ
การแพร่เช้ือแบคทีเรีย
และเช้ือรา ช่วยปรับ
สภาพผมใหส้มดุลท า
ใหผ้มนุ่มเป็นเงางาม  

220 

4 ครีมนวดผมกฤษณา 
ขนาด 250 มิลลิลิตร 

ช่วยบ ารุงเสน้ผมที่แห้ง
แตกปลาย 

 

220 
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ตารางที่ 2.1  (ต่อ) 
 

ที่ รายการสินค้า สรรพคุณ รูปภาพ 
ราคา 
(บาท) 

5 ครีมอาบน ้ ากฤษณา 
ขนาด 250 มิลลิลิตร 

บ ารุงรักษาสภาพผวิให้
คงความอ่อนโยน และ
สดช่ืนท าความสะอาด
พร้อมบ ารุงผวิ ดว้ย
วติามินจากผลไมแ้ละมี
กล่ินหอม ช่วยใหผ้อ่น
คลาย 

 

220 

6 สบู่กฤษณาน ้ านม
ขา้วหอมมะลิ  
ขนาด 100 กรัม 

ช่วยชะลอผวิและปรับ
สภาพผวิใหท้นต่อ
มลภาวะ ลดผา้กระ จุด
ด่างด า ปรับสภาพผวิ
ใหข้าวกระจ่างขึ้นอยา่ง
เป็นธรรมชาติ 

 

130 

7 สบู่กฤษณาผลไม ้ 
ขนาด 100 กรัม 

ช่วยชะลอผวิและปรับ
สภาพผวิใหท้นต่อ
มลภาวะ ตา้นอนุมูล
อิสระ ช่วยผลดัเซลล์
ผวิเก่าบ ารุงเซลลผ์วิ
ใหม่ ท าให้ผวิเต่งตึง 
ลดร้ิวรอยก่อนวยั 

 

130 

  
 
 
 
 
 



22 

ตารางที่ 2.1  (ต่อ) 
    

ที่ รายการสินค้า สรรพคุณ รูปภาพ 
ราคา 
(บาท) 

8 สบู่กฤษณาคาร์บอน 
ขนาด 100 กรัม 

ช่วยชะลอผวิและปรับ
สภาพผวิใหท้นต่อ
มลภาวะ ดูดสารพษิ 
สารเคมีจาก
เคร่ืองส าอางที่ตกคา้ง
ใตผ้วิหนงัไดอ้ยา่งหมด
จด แกปั้ญหาสิวอุดตนั
ท าความสะอาดทุกรูขมุ
ขน ลดความมนั
ส่วนเกิน มีส่วนช่วยใน
การสมานแผลจากสิว
อกัเสบ พร้อมยบัย ั้ง
แบคทีเรีย สิวติดเช้ือ 
สิวอกัเสบยบุตวัเร็วขึ้น 

 

130 

9 เซร่ัม แม่เน้ือหอม 
ขนาด 25 มิลลิลิตร 

ช่วยชะลอร้ิวรอยก่อน
วยั ปรับสภาพผวิใหค้ืน
สู่สภาพเดิม 

 

690 

10 ครีมลดเลือนฝ้า 
ขนาด 15 มิลลิลิตร 

ช่วยลดจุดด่างด า และ
บ ารุงผวิ 
 

 

450 

11 ครีมหนา้เดง้ 
ขนาด 15 มิลลิลิตร 

บ ารุงผวิใหก้ลบัคืนสู่
สภาพเดิม ช่วยชะลอ
วยั ท าใหผ้วิกระชบั  

450 
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ตารางที่ 2.1  (ต่อ) 
    

ที่ รายการสินค้า สรรพคุณ รูปภาพ 
ราคา 
(บาท) 

12 สีผึ้ง ช่วยถนอมริมฝีปาก
และท าใหริ้มฝีปากสี
อมชมพ ู
  

90 

13 น ้ ามนันวดกฤษณา
สมุนไพร สูตรตน้
ต ารับ  
ขนาด 8 มิลลิลิตร 

ช่วยแกอ้าการปวด
เม่ือยกลา้มเน้ือ ไหล่ 
ขอ้ แขนขา ช่วยผอ่น
คลายกลา้มเน้ือ แก้
แมลงสตัว ์กดั ต่อย แก้
วงิเวียน 

 

120 

14 น ้ ามนันวดกฤษณา
สมุนไพร สูตร 
ตน้ต  ารับ  
ขนาด 50 มิลลิลิตร 

ช่วยแกอ้าการปวด
เม่ือยกลา้มเน้ือ ไหล่ 
ขอ้ แขนขา ช่วยผอ่น
คลายกลา้มเน้ือ แก้
แมลงสตัว ์กดั ต่อย แก้
วงิเวียน 

 

300 

15 น ้ ามนันวดกฤษณา
สมุนไพร สูตรพเิศษ  
ขนาด 8 มิลลิลิตร 

ช่วยแกอ้าการปวด
เม่ือยกลา้มเน้ือ ไหล่ 
ขอ้ แขนขา ช่วยผอ่น
คลายกลา้มเน้ือ แก้
แมลงสตัว ์กดั ต่อย แก้
วงิเวียน 

 

120 
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ตารางที่ 2.1  (ต่อ) 
  

ที่ รายการสินคา้ สรรพคุณ รูปภาพ 
ราคา 
(บาท) 

16 น ้ ามนันวดกฤษณา
สมุนไพร สูตรพเิศษ  
ขนาด 50 มิลลิลิตร 

ช่วยแกอ้าการปวด
เม่ือยกลา้มเน้ือ ไหล่ 
ขอ้ แขนขา ช่วยผอ่น
คลายกลา้มเน้ือ แก้
แมลงสตัว ์กดั ต่อย แก้
วงิเวียน 

 

300 

17 สเปรยร์ะงบั 
กล่ินกาย 
ขนาด 30 มิลลิลิตร 

ช่วยระงบักล่ินกาย 
และไม่เกิดการระคาย
เคืองกบัผวิที่แพง่้าย 

 

69 

18 สเปรยร์ะงบักล่ิน
เทา้ 
ขนาด 30 มิลลิลิตร 

ช่วยขจดัแบคทีเรียที่
เป็นสาเหตุของกล่ินอบั 
โดยไม่เกิดการระคาย
ต่อผวิหนงั  

69 

19 สารสกดัสมุนไพร
ปรับอารมณ์  
กล่ินไมก้ฤษณา  
ขนาด 120 มิลลิลิตร 

ช่วยสร้างกล่ินหอม
และผอ่นคลาย
ความเครียดใน
หอ้งนอน โตะ๊ท างาน 
หรือหอ้งน ้ า ใหมี้ความ
เป็นธรรมชาติ 

 

690 

20 สารสกดัสมุนไพร
ปรับอารมณ์  
กล่ินมงัคุด 
ขนาด 120 มิลลิลิตร 

ช่วยปรับสมดุลที่มีต่อ
ระบบภูมิคุม้กนัภายใน
ร่างกาย 

 

690 
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ตารางที่ 2.1  (ต่อ) 
   

ที่ รายการสินคา้ สรรพคุณ รูปภาพ 
ราคา 
(บาท) 

21 สารสกดัสมุนไพร
ปรับอารมณ์  
กล่ินลาเวนเดอร์ 
ขนาด 120 มิลลิลิตร 

ช่วยลดความเครียดท า
ใหห้ลบัสบาย พกัผอ่น
ไดอ้ยา่งเตม็ที่  
 

 

690 

22 สารสกดัสมุนไพร
ปรับอารมณ์  
กล่ินสมุนไพรไทย 
ขนาด 120 มิลลิลิตร 

ช่วยท าใหร่้างกาย
กระชุ่มกระชวย และ
ระงบักล่ินเหง่ือไคลอีก
ทั้งช่วยอาการปวด
ศีรษะและไล่แมลงได้
อีกดว้ย 

 

690 

23 สารสกดัสมุนไพร
ปรับอารมณ์  
กล่ินมะลิ 
ขนาด 120 มิลลิลิตร 

ลดอาการเครียด มีผล
ต่อการท างานโกรท
ฮอร์โมน ช่วยใหเ้ด็ก ๆ 
เติบโต และช่วยฟ้ืนฟู
ร่างกายในขณะ
พกัผอ่น 

 

690 

24 
 

น ้ าหอมกฤษณา  
กล่ิน Oud 
ขนาด 10 มิลลิลิตร 

สามารถใชไ้ดท้ั้งชาย
และหญิง บริเวณขอ้
พบัและต่อเหง่ือ กล่ิน
ติดทนนาน 6-8 ชัว่โมง 

 

590 

25 น ้ าหอมกฤษณา  
กล่ินมามี 
ขนาด 10 มิลลิลิตร 

สามารถใชไ้ดท้ั้งชาย
และหญิง บริเวณขอ้
พบัและต่อเหง่ือ กล่ิน
ติดทนนาน 6-8 ชัว่โมง  

590 
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ตารางที่ 2.1  (ต่อ) 
   

ที่ รายการสินคา้ สรรพคุณ รูปภาพ 
ราคา 
(บาท) 

26 น ้ าหอมกฤษณา  
กล่ินมีสุข 
ขนาด 10 มิลลิลิตร 

สามารถใชไ้ดท้ั้งชาย
และหญิง บริเวณขอ้
พบัและต่อเหง่ือ กล่ิน
ติดทนนาน 6-8 ชัว่โมง  

590 

27 น ้ าหอมกฤษณา  
กล่ินมีมี 
ขนาด 10 มิลลิลิตร 

สามารถใชไ้ดท้ั้งชาย
และหญิง บริเวณขอ้
พบัและต่อเหง่ือ กล่ิน
ติดทนนาน 6-8 ชัว่โมง  

590 

28 เทียนหอมอโรม่า 
ขนาด 180 มิลลิลิตร 

บ าบดัความเครียดและ
ช่วยใหผ้อ่นคลาย 
สามารถจุดไดย้าวนาน 
55-60 ชัว่โมง  

290 

29 ธูปก ายานไม้
กฤษณา 
ขนาด 100 กรัม 

ใชจุ้ดบูชาพระรัตนตรัย 
หรือส่ิงศกัด์ิสิทธ์ิ 
 

 

220 

30  ชากฤษณา ช่วยลดน ้ าตาลในเลือด
และช่วยในเร่ืองของ
การระบาย   

220 

 
 จากขอ้มูลผลิตภณัฑ์ภายใตแ้บรนด์มีสุขจะเห็นได้ว่าผลิตภัณฑ์มีความหลากหลาย 
ดงันั้นในหวัขอ้วจิยัน้ีจะมีการก าหนดประเภทของผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาออกเป็น 8 ประเภท ดงัน้ี 

1. ผลิตภณัฑส์ าหรับบ ารุงเสน้ผม  
2. ผลิตภณัฑส์ าหรับบ ารุงผวิหนา้ 
3. ผลิตภณัฑส์ าหรับบ ารุงผวิกาย 
4. ผลิตภณัฑส์ าหรับท าความสะอาดร่างกาย 
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5. ผลิตภณัฑส์ าหรับระงบักล่ินกาย 
6. ผลิตภณัฑส์ าหรับการผอ่นคลายทางอารมณ์ 
7. ผลิตภณัฑส์ าหรับบรรเทาอาการปวด 
8. อ่ืน ๆ  
 

6. งานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 
 

ณัฐจิรา อ่ิมวเิศษ (2558) ไดท้  าการศึกษาวจิยั เร่ือง ปัจจยัที่มีความสัมพนัธ์ต่อความภกัดี
ในตราสินคา้เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าสตาร์เวลลใ์นกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยั พบว่า 1) กลุ่มตวัอยา่งส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญิง อายรุะหว่าง 20 - 30 ปี มีรายได ้เฉล่ียระหว่าง 10,001 - 20,000 บาทต่อเดือน   
2) ระดบัความส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม และรายดา้นอยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ ดา้น
การจดัจ าหน่าย ดา้นราคา ดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้นการส่งเสริม การขาย ตามล าดบั 3) ระดบัการรับรู้
โดยรวมและรายดา้นอยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ การทดลองใช ้การรับรู้ จากประสบการณ์จากบุคคลอ่ืน 
และการรับรู้จากส่ือ ตามล าดบั 4) ระดบัความภกัดีในตราสินคา้โดยรวม และรายดา้นอยูใ่นระดบั
มาก ไดแ้ก่ ดา้นทศันคติ และดา้นพฤติกรรม ตามล าดบั 5) ความภกัดีในตราสินคา้เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า
สตาร์เวลล์แตกต่างกันไปตามอายุ 6) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และปัจจยัด้านการรับรู้  
มีความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัความภกัดีในตราสินคา้ 7) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการจดั
จ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นราคา ส่งผลต่อความภกัดีในตราสินคา้โดยรวม 8) การ
รับรู้ผา่นประสบการณ์จากบุคคลอ่ืน การทดลองใช ้และการรับรู้จากส่ือ ส่งผลต่อความภกัดีในตรา
สินคา้โดยรวม อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

สุภสัสร ศรีมนตรี และภิเษก ชัยนิรันดร์ (2558) ได้ท  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัที่ส่งผล 
ต่อความภกัดีของลูกคา้ในพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัดา้นราคาส่งผลต่อความ
ภกัดีของลูกค้ามากเป็นอันดับ 1 รองลงมา คือ ปัจจัยด้านความน่าเช่ือถือของเว็บไซต์ ผลการ
วิเคราะห์ระดบัความภกัดีของลูกคา้ในพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ผลการ
ทดสอบสมมติฐาน พบวา่ เพศที่ต่างกนัมีความภกัดีในพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ไม่แตกต่างกนั แต่อาย ุ
ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ที่ต่างกัน มีความภักดีในพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์แตกต่างกัน  
เม่ือวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ พบว่า ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ด้านช่องทางการ 
ส่งมอบสินคา้ ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านการบริการ และด้านความน่าเช่ือถือของเว็บไซต ์
มีความสัมพนัธ์กับความภกัดีในพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ในทิศทางบวก อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ 
ที่ระดบั 0.01    



28 

 พกัตร์สุดา พฒัน์คุม้ (2560)  ไดท้  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อความจงรักภกัดี
ในตราสินคา้ สก๊อต ผลการศึกษาพบวา่ ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัคุณค่าตราสินคา้ทั้ง 3 ดา้น ไดแ้ก่ 
ดา้นการรู้จกัตราสินคา้ ดา้นการเช่ือมโยงตราสินคา้ และด้านคุณภาพที่รับรู้ อยูใ่นระดบัมาก และ
ความคิดเห็นเก่ียวกับความจงรักภกัดีในตราสินคา้สก๊อต ดา้นทศันคติ และดา้นพฤติกรรมอยู่ใน
ระดับมาก และผลการทดสอบสมมติฐาน สรุปว่า ปัจจยัดา้นคุณค่าตราสินคา้ทั้งดา้นการรู้จกัตรา
สินคา้ ด้านการเช่ือมโยงตราสินคา้ และด้านคุณภาพที่รับรู้ มีอิทธิพลกับความจงรักภกัดีในตรา
สินคา้สก๊อต ทั้งในภาพรวม ดา้นทศันคติ และดา้นพฤติกรรม 
 ฑชัวงษ ์จุลสวสัด์ิ (2560) ไดท้  าการศึกษาวจิยั เร่ือง การศึกษาเปรียบเทียบปัจจยัที่ส่งผล
ต่อความภกัดีของผลิตภณัฑแ์ฟชัน่ของกลุ่ม Gen Y เพศชายและเกย ์ผลการวิจยัพบว่า เพศชาย 
มีความภกัดีต่อผลิตภณัฑแ์ฟชัน่ในเชิงทศันคติ โดยเพศชายรู้สึกวา่ผลิตภณัฑแ์ฟชัน่ภายใตต้ราสินคา้
ที่ตนซ้ือและช่ืนชอบท าให้บุคลิกภาพของเขาดูดี (ค่าน ้ าหนักปัจจยั 0.88) แต่พฤติกรรมดา้นความ
ภกัดีของเกยน์ั้น พบว่ามีความภกัดีต่อผลิตภณัฑแ์ฟชัน่ในเชิงพฤติกรรม โดยเกย ์มักจะพูดถึงตรา
สินคา้ในแฟชัน่ที่ช่ืนชอบต่อบุคคลอ่ืนในทางที่ดีเสมอ (ค่าน ้ าหนักปัจจยั 0.85) ส่วนปัจจยัที่ส่งผล 
ต่อความภักดีในผลิตภัณฑ์แฟชั่นมากที่สุดทั้ งเพศชายและเกย ์ได้แก่ ปัจจัยด้านส่วนประสม
การตลาดโดยมีค่าน ้ าหนักปัจจยั ที่ 0.54 และ 0.68 ตามล าดบั แต่เม่ือพิจารณาปัจจยัย่อยดา้นส่วน
ประสมการตลาดแลว้ พบว่าเพศชายพิจารณาที่เร่ืองของปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
เป็นอันดบัแรก (ค่าน ้ าหนักปัจจยั 0.81) รองลงมาคือพิจารณาปัจจยัด้านราคา (Price) (ค่าน ้ าหนัก
ปัจจัย 0.80) ส่วนเกยพ์ิจารณาปัจจยัด้านช่องทางการจ าหน่าย (Place) เป็นอันดับแรกเช่นกัน  
(ค่าน ้ าหนักปัจจยั 0.82) แต่รองลงมาคือ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) (ค่าน ้ าหนัก
ปัจจยั 0.78) 
 ชนิตา จนัทศิลป์ และสุภาพร คูพิมาย (2562) ได้ท  าการศึกษา เร่ือง ความสัมพนัธ์
ระหวา่งส่วนประสมทางการตลาดกบัความภกัดีของลูกคา้ธนาคารกรุงเทพ จ ากดั (มหาชน) จงัหวดั
สระบุรี ผลการศึกษา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายรุะหว่าง 25 ถึง 35 ปี 
มีสถานภาพโสด มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน
ไม่เกิน 20,000 บาท และมีการใชบ้ริการสาขาในเขตอ าเภอเมือง และนอกเขตอ าเภอเมืองในจ านวน
ที่เท่ากัน มีความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม และความภกัดีของลูกค้า
โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ (1) ลูกคา้ที่มีขอ้มูลส่วนบุคคลดา้นอาชีพ
ต่างกันมีความภกัดีต่อธนาคารกรุงเทพแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 และ  
(2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทุกดา้นมีความสัมพนัธ์กับความภกัดีของลูกคา้ ดา้นทศันคติ 
ดา้นพฤติกรรม และโดยภาพรวม 
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อรุณกมล ประดิษบงกช และยพุาวรรณ วรรณวาณิชย ์(2560) ไดท้  าการศึกษาวิจยั เร่ือง 
ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อความภกัดีของผูบ้ริโภคที่มีต่อร้านขายยาแผนปัจจุบนัในเขตกรุงเทพมหานคร 
ผลการวิจยัพบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ระดบัความภกัดีในภาพรวม ด้านทศันคติ และดา้นพฤติกรรม 
ในระดบัมาก ให้คะแนนความส าคญัต่อคุณภาพการให้บริการในระดบัมากที่สุด และให้คะแนน
ความส าคญัต่อบรรยากาศภายในร้านและความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาดในระดบัมาก 
จากผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจัยด้านความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาด 
บรรยากาศภายในร้าน และคุณภาพการให้บริการมีผลต่อความภกัดีโดยภาพรวม มีค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพนัธ์เท่ากบั 0.567, 0.504 และ 0.427 ตามล าดบั เม่ือพิจารณาแยกระหว่างความภกัดีดา้น
ทัศนคติ และด้านพฤติกรรม พบว่า ปัจจัยด้านความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาด 
บรรยากาศภายในร้าน  และคุณภาพการใหบ้ริการ มีผลต่อความภกัดีทั้ง 2 ดา้น โดยค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพนัธ์ต่อทศันคติเท่ากับ 0.598, 0.574 และ 0.500 ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรม
เท่ากบั 0.439, 0.353 และ 0.287 ตามล าดบั 

สลิลภร  สืบสาววงษ ์และปาลิดา ศรีศรก าพล (2563) ไดท้  าการศึกษาวิจยั เร่ืองปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ  ารุงผิวพรรณระดับสูงที่มี
ส่วนผสมจากสารสกัดธรรมชาติ และใช้ตราสินคา้ไทยของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 
ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ อาย ุการศึกษา และต าแหน่งงาน มีอิทธิพลต่อปัจจยัการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผวิพรรณระดบัสูงที่มีส่วนผสมจากสารสกดัธรรมชาติและใชต้ราสินคา้
ไทยในเขตกรุงเทพมหานครโดยรวมแตกต่างกนัอยา่งมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 และปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา และดา้นส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลต่อปัจจยั
การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวระดบัสูงที่มีส่วนผสมจากสารสกดัธรรมชาติและใชต้ราสินคา้
ไทยในเขตกรุงเทพมหานครโดยรวม ของกลุ่มตวัอยา่งผูต้อบแบบสอบถามอยา่งนัยส าคญัทางสถิติ
ที่ระดบั 0.01 

 
 
 
 
 
 
 

 



บทที่ 3 

วิธีด าเนินการวิจัย 
 
 

 ในการศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อความภักดีของผูบ้ริโภคในจังหวดัระยองต่อผลิตภัณฑ ์
ไมก้ฤษณาแบรนดมี์สุข ในช่วงการแพร่ระบาดของโรคติดเช้ือไวรัสโคโรนา 2019 มีวิธีด าเนินการ
วจิยั ดงัต่อไปน้ี 
 ผูว้จิยัไดด้ าเนินการศึกษาตามล าดบัขั้นตอน ดงัน้ี 

1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
2. เคร่ืองมือที่ใชใ้นการวจิยั 
3. การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
4. การวเิคราะห์ขอ้มูล 

 

1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 

1.1  ประชากร  
   ประชากรเป้าหมายในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคชาวไทยที่เคยใช้ผลิตภณัฑ ์

ไมก้ฤษณาแบรนดมี์สุขในจงัหวดัระยอง ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน 

 1.2  กลุ่มตัวอย่าง 
 เน่ืองจากไม่สามารถทราบจ านวนประชากรที่แน่ชดั การศึกษาในคร้ังน้ีจะก าหนด

กลุ่มตวัอย่างโดยใช้สูตรแบบไม่ทราบจ านวนประชากร ของ W.G. Cochran โดยก าหนดระดับ 
ค่าความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 และระดบัค่าความคลาดเคล่ือนร้อยละ 5 ซ่ึงสูตรในการค านวณที่ใช ้
ในการศึกษาคร้ังน้ี คือ  

 
 

สูตร    
 (   )  
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 เม่ือ  n  แทน  ขนาดตวัอยา่ง 
  P  แทน  สดัส่วนของประชากร  
  Z  แทน  ค่าสถิติที่ระดบัความเช่ือมัน่ 
  E  แทน  ค่าความคลาดเคล่ือนจากการสุ่มตวัอยา่งที่ยอมรับได ้

 แทนค่า                (     )     

     
 

                     384.16  
 
      จากการค านวณเพื่อหาขนาดกลุ่มตัวอย่าง พบว่าจ  านวนกลุ่มตวัอย่างทั้งหมด
ส าหรับการศึกษาวจิยั คร้ังน้ี คือ 385 คน  
 

2. เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจิัย  
 

เคร่ืองมือที่ใช้ในการรวบรวมขอ้มูลคือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ซ่ึงสร้างขึ้น 
เพือ่ศึกษาปัจจยัที่มีผลต่อความภกัดีของผูบ้ริโภคในจงัหวดัระยองต่อผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนด ์
มีสุข ในช่วงการแพร่ระบาดของโรคติดเช้ือไวรัสโคโรนา 2019 โดยใชว้ิธีวิจยัเชิงปริมาณเป็นการ
ส ารวจโดยใชแ้บบสอบถาม ซ่ึงแบ่งออกเป็น  5 ตอน ดงัน้ี 

ตอนที่ 1  ข้อมูลทั่วไปด้านประชากรศาสตร์ของผู้บริโภคผลิตภัณฑ์ไม้กฤษณาแบรนด์ 
มีสุข 

 เป็นค าถามเก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม เป็นค าถามปลายปิด 
ไดแ้ก่ เพศ อาย ุศาสนา ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนและสถานภาพ ซ่ึงใชร้ะดบัการ
วดัขอ้มูลแบบนามบญัญตัิ Nominal Scale และ Ordinal Scale 

ตอนที่ 2  ข้อมูลเกีย่วกับพฤติกรรมการใช้ผลิตภณัฑ์ไม้กฤษณาแบรนด์มีสุข 
 เป็นค าถามเก่ียวกบัขอ้มูลพฤติกรรมการใชผ้ลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนด์มีสุข  

ไดแ้ก่ ประเภทผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนด์มีสุขที่เคยใช ้เหตุผลการเลือกใชผ้ลิตภณัฑไ์มก้ฤษณา
แบรนดมี์สุข ความถ่ีในการใชผ้ลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนดมี์สุข ราคาโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑ ์         
ไมก้ฤษณาแบรนดมี์สุขต่อคร้ัง และแหล่งที่ซ้ือผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนดมี์สุข ซ่ึงใชร้ะดบัการวดั
ขอ้มูลแบบนามบญัญตัิ Nominal Scale และ Ordinal Scale 
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 ตอนที่ 3  ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อความภักดีในผลิตภัณฑ์
ไม้กฤษณาแบรนด์มีสุข 
  เป็นค าถามเก่ียวกับระดบัความคิดเห็นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มี 
ผลต่อความภกัดีในผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนด์มีสุข แบ่งออกเป็น 4 ด้าน ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์
ด้านราคา ด้านการจดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงในแต่ละด้านจะมีค  าถามย่อย
เก่ียวกบัระดบัการรับรู้ที่มีต่อดา้นต่าง ๆ โดยใชม้าตรวดัแบบช่วง (Rating Scale) มีเกณฑก์ารวดัอยู ่ 
5 ระดบั โดยก าหนดเกณฑใ์ห้คะแนน  เป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Likert’s Scale) ซ่ึงแต่ละ
ขอ้จะมีค  าตอบใหเ้ลือก 5 ระดบั (กุณฑลี เวชสาร, 2545) ดงัน้ี 
 
 ระดับคะแนน   ระดับความคดิเห็นของความภกัด ี
 5      คะแนน เห็นดว้ยมากที่สุด 
 4      คะแนน เห็นดว้ยมาก 
 3      คะแนน เห็นดว้ยปานกลาง 
 2      คะแนน เห็นดว้ยนอ้ย 
 1      คะแนน เห็นดว้ยนอ้ยที่สุด 
 
 ก าหนดช่วงค่าเฉล่ียเพือ่ท  าการวเิคราะห์ผล แบ่งเป็น 5  ระดบั จากช่วงค่าเฉล่ีย ดงัน้ี 
         ค่าเฉลี่ย            การแปลความหมาย 
 4.50-5.00 เห็นดว้ยมากที่สุด 
 3.50-4.49 เห็นดว้ยมาก 
 2.50-3.49 เห็นดว้ยปานกลาง 
 1.50-2.49 เห็นดว้ยนอ้ย 
 1.00-1.49 เห็นดว้ยนอ้ยที่สุด 
 

 ตอนที่ 4  ความภักดีต่อผลิตภัณฑ์ไม้กฤษณาแบรนด์มีสุข 
  เป็นค าถามเก่ียวกบัระดบัความคิดเห็นของความภกัดีในผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณา
แบรนดมี์สุขของผูบ้ริโภคแบ่งออกเป็น 2 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นทศันคติ และ ดา้นพฤติกรรม ซ่ึงในแต่ละ
ดา้นจะมีค  าถามยอ่ยเก่ียวกบัระดบัการรับรู้ที่มีต่อดา้นต่าง ๆ โดยใชม้าตรวดัแบบช่วง (Rating Scale) 
มีเกณฑก์ารวดัอยู ่5 ระดบั โดยก าหนดเกณฑใ์ห้คะแนน เป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Likert’s 
Scale) ซ่ึงแต่ละขอ้จะมีค  าตอบใหเ้ลือก 5 ระดบั (กุณฑลี เวชสาร, 2545) ดงัน้ี 
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      ระดับคะแนน   ระดับความคดิเห็นของความภกัด ี
 5      คะแนน เห็นดว้ยมากที่สุด 
 4      คะแนน เห็นดว้ยมาก 
 3      คะแนน เห็นดว้ยปานกลาง 
 2      คะแนน เห็นดว้ยนอ้ย 
 1      คะแนน เห็นดว้ยนอ้ยที่สุด 
  
 ก าหนดช่วงค่าเฉล่ียเพือ่ท  าการวเิคราะห์ผล  แบ่งเป็น 5  ระดบั จากช่วงค่าเฉล่ีย ดงัน้ี 
        ค่าเฉลี่ย            การแปลความหมาย 
 4.50-5.00 เห็นดว้ยมากที่สุด 
 3.50-4.49 เห็นดว้ยมาก 
 2.50-3.49 เห็นดว้ยปานกลาง 
 1.50-2.49 เห็นดว้ยนอ้ย 
 1.00-1.49 เห็นดว้ยนอ้ยที่สุด 

  
 ตอนที่ 5  ข้อเสนอแนะอ่ืน ๆ 

  
 2.1  การพัฒนาเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
  ในการศึกษาวิจัยคร้ังน้ี ผู ้ศึกษาได้สร้างเคร่ืองมือและพัฒนาเคร่ืองมือที่ใช ้
ในงานวจิยัเพือ่ใหไ้ดเ้คร่ืองมือที่ใชใ้นการเก็บขอ้มูลมีความสมบูรณ์ที่สุด โดยมีขั้นตอนการพฒันา
เคร่ืองมือที่ใชใ้นการวจิยั ดงัต่อไปน้ี 

1. ศึกษาและท าการทบทวน ทฤษฎี วรรณกรรมต่าง ๆ และงานวิจยัที่เก่ียวขอ้ง  
เพือ่น าไปใชใ้นการออกแบบแบบสอบถาม 

2. สร้างแบบสอบถามเพื่อสอบถามถึงปัจจยัที่มีผลต่อความภกัดีของผูบ้ริโภคใน
จงัหวดัระยองต่อผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนดมี์สุข  

3.  น าแบบสอบถามที่ไดพ้ฒันาแลว้ส่งใหอ้าจารยท์ี่ปรึกษาการคน้ควา้อิสระตรวจสอบ
ความถูกตอ้ง เพือ่ใหค้รอบคลุมและสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคใ์นการศึกษาวจิยั  

4.  ปรับปรุงแบบสอบถาม 
5.  น าแบบสอบถามฉบบัสมบูรณ์ไปใชใ้นการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง 
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3. การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 

 ในการศึกษาปัจจยัที่มีผลต่อความภกัดีของผูบ้ริโภคในจงัหวดัระยองต่อผลิตภณัฑ ์
ไมก้ฤษณาแบรนด์มีสุขในช่วงการแพร่ระบาดของโรคติดเช้ือไวรัสโคโรนา 2019  ผูศ้ึกษาไดใ้ช้
ระเบียบวิธีวิจยัเชิงปริมาณเป็นการส ารวจโดยใช้แบบสอบถาม ด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูล
ดงัต่อไปน้ี 
 3.1 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data)   

 เป็นการเก็บรวบรวมขอ้มูลภาคสนาม ซ่ึงได้จากการตอบแบบสอบถามจากกลุ่ม
ตวัอยา่ง ผูบ้ริโภคที่เคยใชผ้ลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนด์มีสุขในจงัหวดัระยอง ซ่ึงไดท้  าการคดัเลือก
แบบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่างที่สมบูรณ์ จ  านวน 385 คน ด้วยวิธีการสุ่มตวัอย่างแบบสะดวก  
(Convenience Sampling)  ณ วิสาหกิจชุมชน กลุ่มเกษตรผลิตไม้กฤษณา สวนหอมมีสุข เลขที่ 8  
หมู่ที่ 4 ต  าบลกะเฉด อ าเภอเมืองระยอง จงัหวดัระยอง โดยด าเนินการเก็บรวมรวบขอ้มูลจากกลุ่ม
ตวัอยา่งใหค้รบตามที่ก  าหนดไว ้ระหวา่งเดือนกรกฎาคม 2563 ถึง เดือนสิงหาคม 2563  
 3.2 ข้อมูลทุติยภูมิ  (Secondary Data)   

 เป็นการรวบรวมขอ้มูลที่ไดจ้ากการศึกษาคน้ควา้จากวิทยานิพนธ์ เอกสารงานวิจยั
ที่เก่ียวขอ้ง หนังสือ วารสาร ส่ิงพิมพท์างวิชาการ และขอ้มูลที่เผยแพร่ทางอินเตอร์เน็ต (Internet) 
เพือ่น ามาใชป้ระกอบในการศึกษาวจิยัในคร้ังน้ี 

 

4.  การวเิคราะห์ข้อมูล 
  

ผูศึ้กษาไดศึ้กษาปัจจยัที่มีผลต่อความภกัดีของผูบ้ริโภคในจงัหวดัระยองต่อผลิตภณัฑ์
ไมก้ฤษณาแบรนด์มีสุข ในช่วงการแพร่ระบาดของโรคติดเช้ือไวรัสโคโรนา 2019  ซ่ึงไดเ้ก็บรวบรวม
ขอ้มูลจากแบบสอบถามของผูบ้ริโภคที่เคยใช้ผลิตภัณฑ์ไม้กฤษณาแบรนด์มีสุขในจงัหวดัระยอง 
จ านวน 385 คน  ในช่วงระหว่างเดือนกรกฎาคม 2563 ถึง เดือนสิงหาคม 2563 และน าขอ้มูลที่ได ้
จากแบบสอบถามทั้งหมดมาวิเคราะห์ และประมวลผลดว้ยเคร่ืองคอมพิวเตอร์ โปรแกรมประมวลผล
ส าเร็จรูปทางสถิติ (SPSS) ดงัน้ี  
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 4.1  การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics)  
   4.1.1  การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับลักษณะทางด้านประชากรศาสตร์ของกลุ่ม
ตัวอย่าง ได้แก่ เพศ อายุ ศาสนา ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน และสถานภาพ  
โดยแสดงในรูปแบบการแจกแจงความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) 
   4.1.2  การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับลักษณะพฤติกรรมการใช้ผลิตภัณฑ์ไม้กฤษณา    
แบรนด์มีสุขของกลุ่มตัวอย่าง โดยแสดงในรูปแบบของการแจกแจงความถ่ี (Frequency) และค่า 
ร้อยละ (Percentage) 
   4.1.3  การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาด กับระดับความภักดี

ต่อผลิตภัณฑ์ไม้กฤษณาแบรนด์มีสุข โดยแสดงในรูปแบบค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation) 

4.2  การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมาน (Inferential Statistics)    
ในการทดสอบสมมติฐานมีการใชเ้คร่ืองมือในการวเิคราะห์ผลทางสถิติ ดงัน้ี 
4.2.1 การวิเคราะห์ Independent Simples T-test เพื่อทดสอบว่าปัจจยัลักษณะ

ทางดา้นประชากรศาสตร์ทางดา้นเพศที่แตกต่างกนั มีผลต่อระดบัความภกัดีในผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณา
แบรนดมี์สุขแตกต่างกนัหรือไม่ ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติที่ 0.05  

4.2.2 การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One way ANOVA) เพื่อทดสอบว่า
ปัจจยัลกัษณะทางด้านประชากรศาสตร์ ทางด้านอาย ุศาสนา ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได้เฉล่ีย  
ต่อเดือน และสถานภาพ ที่แตกต่างกนั ท าใหร้ะดบัความภกัดีของผูบ้ริโภคต่อผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณา   
แบรนดมี์สุขแตกต่างกนัหรือไม่ ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติที่ 0.05   

4.2.3 การวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis)  เพื่อทดสอบ 
วา่ปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีผลต่อระดบัความภกัดีของผูบ้ริโภคต่อผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนด์มีสุข
หรือไม่ ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติที่ 0.05 
 
 
 
 
 
 
 
 



บทที่  4 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 
 
 การศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อความภักดีของผู ้บริโภคในจังหวัดระยองต่อผลิตภัณฑ ์
ไม้กฤษณา แบรนด์มีสุขในช่วงการแพร่ระบาดของโรคติดเช้ือไวรัสโคโรนา 2019 ผูศ้ึกษาได ้
ท าการรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 385 คน ผลการวิเคราะห์ขอ้มูล และการแปรผล
ความหมายของผลการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดน้ าเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยแบ่งออกเป็น 6 ตอน 
ดงัน้ี 
 ตอนที่ 1  ขอ้มูลทัว่ไปดา้นประชากรศาสตร์ 

ตอนที่ 2  ขอ้มูลพฤตกิรรมการใชผ้ลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนดมี์สุข 
ตอนที่ 3  ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมการตลาดของผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนดมี์สุข 
ตอนที่ 4  ขอ้มูลความภกัดีของผูบ้ริโภคต่อผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนดมี์สุข 
ตอนที่ 5  ผลการทดสอบสมมติฐาน 
ตอนที่ 6  สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

 
ตอนที ่1  ข้อมูลทัว่ไปด้านประชากรศาสตร์ 
 
  การวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุศาสนา ระดบัการศึกษา 
อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และสถานภาพ โดยน าเสนอในรูปแบบการแจกแจงความถ่ี และค่าร้อย
ละ สรุปผลไดด้งัตารางต่อไปน้ี  
 
ตารางที่ 4.1  จ  านวน และร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามเพศ 
 

เพศ จ านวน (คน) ร้อยละ 

ชาย 
หญิง 

129 
256 

33.5 
66.5 

รวม 385 100.0 
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  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลตามตารางที่ 4.1 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
มีจ  านวน 256 คน คิดเป็นร้อยละ 66.5 และเพศชาย มีจ  านวน 129 คน คิดเป็นร้อยละ 33.5  
 
ตารางที่ 4.2  จ  านวน และร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามอาย ุ
 

อาย ุ จ านวน (คน) ร้อยละ 

นอ้ยกวา่ 20 ปี 
20 – 30 ปี  
31 – 40 ปี 
มากกวา่ 40 ปี  

5 
56 
105 
219 

1.3 
14.5 
27.3 
56.9 

รวม 385 100.0 

   
  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลตามตารางที่ 4.2 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ
มากกว่า 40 ปี มีจ  านวน 219 คน คิดเป็นร้อยละ 56.9 รองลงมา อายรุะหว่าง 31 – 40 ปี มีจ  านวน 105 คน 
คิดเป็นร้อยละ 27.3   อายรุะหว่าง 20 – 30 ปี มีจ  านวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 14.5 และอายนุ้อยกว่า 
20 ปี มีจ  านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.3  
 
ตารางที่ 4.3  จ  านวน และร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามศาสนา 
 

ศาสนา จ านวน (คน) ร้อยละ 

พทุธ 
คริสต ์
อิสลาม 

374 
10 
1 

97.1 
2.6 
0.3 

รวม 385 100.0 

   
  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลตามตารางที่ 4.3 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่นับถือ
ศาสนาพทุธ  มีจ  านวน 374 คน คิดเป็นร้อยละ 97.1 รองลงมา นับถือศาสนาคริสต ์มีจ  านวน 10 คน 
คิดเป็นร้อยละ 2.6  และนบัถือศาสนาอิสลาม มีจ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.3  
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ตารางที่ 4.4 จ  านวน และร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามระดบัการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จ านวน (คน) ร้อยละ 

ต ่ากวา่ปริญญาตรี 
ปริญญาตรี 
สูงกวา่ปริญญาตรี 

152 
191 
42 

39.5 
49.6 
10.9 

รวม 385 100.0 

   
  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลตามตารางที่  4.4 พบว่า ผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ 
จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี มีจ  านวน 191 คน คิดเป็นร้อยละ 49.6 รองลงมา ต  ่ากว่าปริญญาตรี 
152 คน คิดเป็นร้อยละ 39.5  และสูงกวา่ปริญญาตรี มีจ  านวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 10.9  
 
ตารางที่ 4.5 จ  านวน และร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จ านวน (คน) ร้อยละ 

ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 
พนกังานบริษทัเอกชน 
ประกอบธุรกิจส่วนตวั 
อาชีพเกษตรกรรม 
อ่ืน ๆ  

82 
116 
64 
86 
37 

21.3 
30.1 
16.6 
22.3 
9.6 

รวม 385 100.0 

 
 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลตามตารางที่ 4.5 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพ
พนักงานบริษทัเอกชน มีจ านวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 30.1 รองลงมา อาชีพเกษตรกรรม 86 คน 
คิดเป็นร้อยละ 22.3  ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ มีจ  านวน 82 คน คิดเป็นร้อยละ 21.3  ประกอบ
ธุรกิจส่วนตวั มีจ  านวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 16.6 และอ่ืน ๆ มีจ  านวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 9.6  
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ตารางที่ 4.6  จ  านวน และร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน จ านวน (คน) ร้อยละ 

นอ้ยกวา่ 10,000 บาท 
10,000 – 20,000 บาท 
20,001 – 30,000 บาท 
มากกวา่ 30,000 บาท ขึ้นไป 

90 
86 
66 
143 

23.4 
22.3 
17.1 
37.1 

รวม 385 100.0 

  
  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลตามตารางที่ 4.6 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้
เฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 30,000 บาท มีจ านวน 143 คน คิดเป็นร้อยละ 37.1 รองลงมา น้อยกว่า 10,000 
บาท มีจ านวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 23.4  10,000 – 20,000 บาท มีจ านวน 86 คน คิดเป็นร้อยละ 
22.3 และ 20,001 – 30,000 บาท มีจ านวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 17.1   
 
ตารางที่ 4.7 จ  านวน และร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามสถานภาพ 
 

สถานภาพ จ านวน (คน) ร้อยละ 

โสด 
สมรส 
อ่ืน ๆ  

146 
228 
11 

37.9 
59.2 
2.9 

รวม 385 100.0 

   
  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลตามตารางที่  4.7 พบว่า ผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ 
มีสถานภาพสมรส มีจ านวน 228 คน คิดเป็นร้อยละ 59.2 รองลงมา โสด 146 คน คิดเป็นร้อยละ 
37.9 และอ่ืน ๆ มีจ  านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 2.9  
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ตอนที ่2  ข้อมูลพฤติกรรมการใช้ผลติภณัฑ์ไม้กฤษณาแบรนด์มสุีข 
   
  การวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการใชผ้ลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนด์มีสุข ไดแ้ก่ 
ประเภทผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนด์มีสุขที่เคยใช ้เหตุผลที่เลือกใชผ้ลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนด์ 
มีสุข ความถ่ีในการใช้ผลิตภัณฑ์ไม้กฤษณาแบรนด์มีสุข ราคาโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภัณฑ ์
ไมก้ฤษณาแบรนด์มีสุข และแหล่งซ้ือผลิตภณัฑไ์ม้กฤษณาแบรนด์มีสุข โดยน าเสนอในรูปแบบ 
การแจกแจงความถ่ี และค่าร้อยละ สรุปผลไดด้งัตาราง ต่อไปน้ี 
 
ตารางที่ 4.8  จ  านวน และร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามประเภทผลิตภณัฑ ์
 

ประเภทผลิตภัณฑ์ จ านวน (คน) ร้อยละ 

ผลิตภณัฑส์ าหรับบ ารุงเสน้ผม 
ผลิตภณัฑส์ าหรับบ ารุงผวิหนา้ 
ผลิตภณัฑส์ าหรับบ ารุงผวิกาย 
ผลิตภณัฑส์ าหรับท าความสะอาดร่างกาย 
ผลิตภณัฑส์ าหรับระงบักล่ินกาย 
ผลิตภณัฑส์ าหรับการผอ่นคลายทางอารมณ์ 
ผลิตภณัฑส์ าหรับบรรเทาอาการปวด 
อ่ืน ๆ  

78 
93 
90 
122 
72 
77 
236 
12 

10.0 
11.9 
11.5 
15.7 
9.2 
9.9 
30.3 
1.5 

รวม 780 100.0 

   
  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลตามตารางที่ 4.8 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เคยใช้
ผลิตภณัฑส์ าหรับบรรเทาอาการปวด มีจ านวน 236 คน คิดเป็นร้อยละ 30.3 รองลงมา ผลิตภณัฑ์
ส าหรับท าความสะอาดร่างกาย มีจ  านวน 122 คน คิดเป็นร้อยละ 15.7  ผลิตภณัฑส์ าหรับบ ารุง
ผิวหน้า มีจ  านวน 93 คน คิดเป็นร้อยละ 11.9  ผลิตภณัฑ์ส าหรับบ ารุงผิวกาย มีจ  านวน 90 คน  
คิดเป็นร้อยละ 11.5 ผลิตภณัฑส์ าหรับบ ารุงเส้นผม มีจ านวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ 10.0 ผลิตภณัฑ์
ส าหรับการผอ่นคลายทางอารมณ์ มีจ  านวน 77 คน คิดเป็นร้อยละ 9.9  ผลิตภณัฑส์ าหรับระงบักล่ิน
กาย มีจ  านวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ 9.2 และผลิตภณัฑอ่ื์น ๆ มีจ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 1.5   
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ตารางที่ 4.9  จ  านวน และร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามเหตุผลการเลือกใชผ้ลิตภณัฑ์ 
 

เหตุผลการเลือกใช้ผลิตภัณฑ์ จ านวน (คน) ร้อยละ 

ผลิตภณัฑมี์คุณภาพ 
แบรนดมี์สุข เป็นตราสินคา้ที่เช่ือถือได ้
ราคาของผลิตภณัฑมี์ความเหมาะสม 
กระแสนิยมผลิตภณัฑจ์ากธรรมชาติ 
มีบุคคลที่รู้จกัแนะน าใหใ้ช ้
อ่ืน ๆ   

170 
9 
16 
98 
90 
2 

44.2 
2.3 
4.2 
25.5 
23.4 
0.5 

รวม 385 100.0 

   
  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลตามตารางที่ 4.9 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกใช้
ผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนด์มีสุขเพราะผลิตภณัฑมี์คุณภาพ มีจ านวน 170 คน คิดเป็นร้อยละ 44.2 
รองลงมา กระแสนิยมผลิตภณัฑจ์ากธรรมชาติ มีจ  านวน 98 คน คิดเป็นร้อยละ 25.5  มีบุคคลที่รู้จกั
แนะน าใหใ้ช ้มีจ  านวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 23.4  ราคาของผลิตภณัฑมี์ความเหมาะสม มีจ านวน 
16 คน คิดเป็นร้อยละ 4.2 แบรนดมี์สุข เป็นตราสินคา้ที่เช่ือถือได ้มีจ  านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 2.3 
และอ่ืน ๆ จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 
  
ตารางที่ 4.10  จ  านวน และร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามความถ่ีในการใชผ้ลิตภณัฑ์ 
 

ความถี่ในการใช้ผลิตภัณฑ์ จ านวน (คน) ร้อยละ 

1 – 2 คร้ังต่อสปัดาห์ 
3 – 4 คร้ังต่อสปัดาห์ 
5 – 6 คร้ังต่อสปัดาห์ 
ใชทุ้กวนั  

58 
129 
44 
154 

15.1 
33.5 
11.4 
40.0 

รวม 385 100.0 
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  ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลตามตารางที่ 4.10 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความถ่ี
ในการใชผ้ลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนดมี์สุข ทุกวนั มีจ  านวน 154 คน คิดเป็นร้อยละ 40.0 รองลงมา 
3 – 4 คร้ังต่อสปัดาห์ มีจ  านวน 129 คน คิดเป็นร้อยละ 33.5  1 – 2  คร้ังต่อสัปดาห์ มีจ  านวน 58  คน 
คิดเป็นร้อยละ 15.1  และ 5 – 6 คร้ังต่อสปัดาห์ มีจ  านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 11.4 
   
ตารางที่ 4.11  จ  านวน และร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามราคาในการซ้ือผลิตภณัฑ ์  
  ต่อคร้ัง 
 

ราคาในการซ้ือผลิตภัณฑ์ต่อคร้ัง จ านวน (คน) ร้อยละ 

นอ้ยกวา่ 500 บาท 
501 - 1,000 บาท 
1,001 - 1,500 บาท 
1.501 - 2,000 บาท 
2,001 - 2,500 บาท 
2,501 บาท ขึ้นไป  

141 
171 
42 
17 
3 
11 

36.6 
44.4 
10.9 
4.4 
0.8 
2.9 

รวม 385 100.0 

 
  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลตามตารางที่ 4.11 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือ
ผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนดมี์สุข ราคาโดยเฉล่ียต่อคร้ัง 501 - 1,000 บาท มีจ านวน 171 คน คิดเป็น
ร้อยละ 44.4 รองลงมา นอ้ยกวา่ 500 บาท มีจ านวน 141 คน คิดเป็นร้อยละ 36.6  1,001 - 1,500 บาท 
มีจ านวน 42  คน คิดเป็นร้อยละ 10.9  1.501 - 2,000 บาท มีจ านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 4.4      
2,501 บาท ขึ้นไป มีจ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 2.9 และ 2,001 - 2,500 บาท มีจ านวน 3 คน      
คิดเป็นร้อยละ 0.8   
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ตารางที่ 4.12  จ  านวน และร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามแหล่งที่ซ้ือผลิตภณัฑ ์
 

แหล่งที่ซ้ือผลิตภัณฑ์ จ านวน (คน) ร้อยละ 

จุดจ าหน่ายสินคา้ ณ สวนหอมมีสุข 
สัง่ซ้ือผลิตภณัฑจ์าก Website Social Media ต่าง  ๆ
งานแสดงสินคา้ OTOP  
อ่ืน ๆ   

262 
83 
37 
3 

68.1 
21.6 
9.6 
0.8 

รวม 385 100.0 

   
  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลตามตารางที่ 4.12 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือ
ผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนด์มีสุข ที่จุดจ าหน่ายสินคา้ ณ สวนหอมมีสุข มีจ  านวน 262 คน คิดเป็น
ร้อยละ 68.1 รองลงมา สั่งซ้ือผลิตภณัฑจ์าก Website Social Media ต่าง ๆ มีจ  านวน 83 คน คิดเป็น
ร้อยละ 21.6 งานแสดงสินคา้ OTOP มีจ านวน 37  คน คิดเป็นร้อยละ 9.6  และ อ่ืน ๆ มีจ  านวน 3 คน 
คิดเป็นร้อยละ 0.8 
 

ตอนที ่3  ข้อมูลปัจจยัส่วนประสมการตลาดผลติภณัฑ์ไม้กฤษณาแบรนด์มสุีข 
  
 การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนด ์ 
มีสุข ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด  
โดยน าเสนอในรูปแบบ การแจกแจงความถ่ี ค่าเฉล่ีย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน สรุปผลได ้
ดงัตารางต่อไปน้ี 
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ตารางที่ 4.13  ค่าเฉล่ีย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ดา้นผลิตภณัฑ ์
 

ด้านผลิตภัณฑ์ Mean S.D. 
ระดับความ
คดิเห็น 

1. ผลิตภณัฑมี์คุณภาพ และปลอดภยัต่อผูใ้ช ้ 4.59 0.518 มากที่สุด 
2. บรรจุภณัฑมี์ความสวยงาม น่าสนใจ 4.27 0.554 มาก 
3. ผลิตภณัฑมี์ขนาดและปริมาณเหมาะสม

ต่อการตอ้งการใช ้
4.34 0.622 มาก 

4. ผลิตภณัฑมี์ความหลากหลาย 4.31 0.569 มาก 
5. ตราสินคา้มีช่ือเสียง และน่าเช่ือถือ 4.15 0.645 มาก 
6. ผลิตภณัฑไ์ดรั้บการรับรองมาตรฐาน

คุณภาพสินคา้ ถูกตอ้งตามกฎหมาย 
4.35 0.567 มาก 

รวม 4.34 0.409 มาก 

 
ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลตามตารางที่ 4.13 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบั

ความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดของผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนด์มีสุข ดา้นผลิตภณัฑ ์
โดยรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.34 เม่ือพิจารณารายข้อ พบว่า ขอ้ที่มีค่าสูงสุด คือ 
ผลิตภณัฑมี์คุณภาพ และปลอดภยัต่อผูใ้ช ้ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.59 รองลงมาคือ ผลิตภณัฑไ์ด้รับการ
รับรองมาตรฐานคุณภาพสินคา้ถูกตอ้งตามกฎหมาย ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.35 ผลิตภณัฑมี์ขนาด และ
ปริมาณเหมาะสมต่อการตอ้งการใช้ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.34 ผลิตภณัฑ์มีความหลากหลาย ค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.31 บรรจุภณัฑมี์ความสวยงาม น่าสนใจ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.27 และตราสินคา้มีช่ือเสียง และ
น่าเช่ือถือ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.15  
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ตารางที่ 4.14  ค่าเฉล่ีย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ดา้นราคา 
 

ด้านราคา Mean S.D. 
ระดับความ
คดิเห็น 

1. ราคามีความเหมาะสมเม่ือเทียบกบั
คุณภาพผลิตภณัฑ ์

4.31 0.583 มาก 

2. ราคามีความเหมาะสมเม่ือเทียบกบั
ขนาดของผลิตภณัฑ ์

4.24 0.614 มาก 

รวม 4.28 0.543 มาก 

 
ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลตามตารางที่ 4.14 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบั

ความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดของผลิตภัณฑ์ไม้กฤษณาแบรนด์มีสุข ด้านราคา 
โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.28 เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่า ขอ้ที่มีค่าสูงสุดคือ ราคา 
มีความเหมาะสมเม่ือเทียบกับคุณภาพผลิตภณัฑ์ ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.31 รองลงมาคือ ราคามีความ
เหมาะสมเม่ือเทียบกบัขนาดของผลิตภณัฑ ์ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.24 
 
ตารางที่ 4.15  ค่าเฉล่ีย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ดา้นการจดัจ าหน่าย 
 

ด้านการจัดจ าหน่าย Mean S.D. 
ระดับความ
คดิเห็น 

1. จุดจ าหน่ายสินคา้สะดวกต่อการเดินทาง 
เขา้ถึงไดง่้าย 

3.79 0.865 มาก 

2. มีช่องทางการจ าหน่ายออนไลน์ (Online) 
ผา่น Website และ Social Media ต่าง ๆ 

4.17 0.624 มาก 

3. มีบริการจดัส่งผลิตภณัฑท์ี่หลากหลายวธีิ 4.09 0.641 มาก 
4. มีผลิตภณัฑพ์ร้อมจ าหน่ายอยูเ่สมอ 4.27 0.612 มาก 
5. จดัส่งผลิตภณัฑถู์กตอ้งและรวดเร็ว 4.20 0.600 มาก 
6. มีช่องทางการช าระเงินที่หลากหลาย 4.18 0.664 มาก 

รวม 4.12 0.515 มาก 
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ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลตามตารางที่ 4.15 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบั
ความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดของผลิตภณัฑ์ไม้กฤษณาแบรนด์มีสุข ด้านการจัด
จ าหน่าย โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.12 เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่า ขอ้ที่มีค่าสูงสุด
คือ มีผลิตภณัฑพ์ร้อมจ าหน่ายอยูเ่สมอ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.27 รองลงมาคือ จดัส่งผลิตภณัฑถู์กตอ้ง
และรวดเร็ว ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.20 มีช่องทางการช าระเงินที่หลากหลาย ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.18 มีช่องทาง
การจ าหน่ายออนไลน์ (Online) ผ่าน Website และ Social Media ต่าง ๆ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.17  
มีบริการจดัส่งผลิตภณัฑท์ี่หลากหลายวิธี ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.09 และจุดจ าหน่ายสินคา้สะดวกต่อการ
เดินทาง เขา้ถึงไดง่้าย ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.79 
 
ตารางที่ 4.16  ค่าเฉล่ีย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 

ด้านการส่งเสริมการตลาด Mean S.D. 
ระดับความ
คดิเห็น 

1. มีการโฆษณา ประชาสมัพนัธใ์หเ้ป็นที่
รู้จกัผา่นส่ือต่าง ๆ เช่น ส่ือออนไลน์       
ส่ือส่ิงพมิพ ์เป็นตน้ 

3.95 0.688 มาก 

2. มีกิจกรรมส่งเสริมการขาย เช่น การให้
ส่วนลด การแจกของแถม การแจกตวัอยา่ง
ผลิตภณัฑข์นาดทดลองใช ้เป็นตน้ 

3. มีการแนะน าและใหข้อ้มูลเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑอ์ยา่งเหมาะสม 

3.88 
 
 

4.26 

0.797 
 
 

0.600 

มาก 
 
 

มาก 

รวม 4.03 0.535 มาก 

 
  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลตามตารางที่ 4.16 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบั

ความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดของผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนดมี์สุข ดา้นการส่งเสริม
การตลาด โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.03 เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่า ขอ้ที่มีค่าสูงสุด
คือ มีการแนะน าและใหข้อ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑอ์ยา่งเหมาะสม ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.26  มีการโฆษณา 
ประชาสัมพนัธ์ให้เป็นที่รู้จกัผ่านส่ือต่าง ๆ เช่น ส่ือออนไลน์ ส่ือส่ิงพิมพ ์เป็นตน้  ค่าเฉล่ียเท่ากบั 
3.95 และมีกิจกรรมส่งเสริมการขาย เช่น การให้ส่วนลด การแจกของแถม การแจกตัวอย่าง
ผลิตภณัฑข์นาดทดลองใช ้เป็นตน้ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.88 
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ตารางที่ 4.17  ค่าเฉล่ีย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ปัจจยัส่วนประสมการตลาดโดยรวม 
 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด Mean S.D. 
ระดับความ
คดิเห็น 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.34 0.409 มาก 
2. ดา้นราคา 
3.  ดา้นการจดัจ าหน่าย 
4.  ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

4.28 
4.12 
4.03 

0.543 
0.515 
0.535 

มาก 
มาก 
มาก 

รวม 4.19 0.399 มาก 

 
ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลตามตารางที่ 4.17 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบั

ความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดของผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนด์มีสุข โดยรวมอยูใ่น
ระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.19 เม่ือพิจารณารายด้าน พบว่าขอ้ที่มีค่าสูงสุด คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.34 รองลงมา คือ ดา้นราคา ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.28  ดา้นการจดัจ าหน่าย ค่าเฉล่ียเท่ากบั 
4.12 และดา้นส่งเสริมการตลาด ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.03 

 

ตอนที ่4  ข้อมูลความภกัดีของผู้บริโภคต่อผลติภณัฑ์ไม้กฤษณาแบรนด์มสุีข 

  
 การวเิคราะห์ขอ้มูลความภกัดีของผูบ้ริโภคต่อผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนด์มีสุข ไดแ้ก่ 
ดา้นทศันคติ และดา้นพฤติกรรม โดยน าเสนอในรูปแบบ การแจกแจงความถ่ี ค่าเฉล่ีย และส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน สรุปผลไดด้งัตารางต่อไปน้ี 
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ตารางที่ 4.18  ค่าเฉล่ีย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ความภกัดีดา้นทศันคติ 
 

ด้านทัศนคติ Mean S.D. 
ระดับความ
คดิเห็น 

1. ท่านมีความสนใจผลิตภณัฑอ่ื์น ๆ  
ของแบรนดมี์สุข 

4.13 0.639 มาก 

2. ท่านมีความเช่ือถือต่อผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณา
แบรนดมี์สุข 

4.28 0.584 มาก 

3. ท่านรู้สึกช่ืนชอบผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณา     
แบรนดมี์สุข 

4.26 0.584 มาก 

4. ท่านคิดวา่ผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนด ์    
มีสุข ตอบสนองความตอ้งการของท่านได ้

4.24 0.614 มาก 

5. ท่านรู้สึกวา่ผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนด ์ 
มีสุข มีคุณภาพตามที่ท่านคาดหวงั 

4.26 0.595 มาก 

6. ท่านรู้สึกพงึพอใจต่อผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณา
แบรนดมี์สุข 

4.28 0.584 มาก 

รวม 4.24 0.473 มาก 

 
ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลตามตารางที่ 4.18 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบั

ความคิดเห็นต่อความภกัดีในผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนด์มีสุข ดา้นทศันคติ โดยรวมอยูใ่นระดบั
มาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.24 เม่ือพิจารณารายข้อพบว่า ขอ้ที่มีค่าสูงสุดคือ ท่านมีความเช่ือถือ 
ต่อผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนด์มีสุข และท่านรู้สึกพึงพอใจต่อผลิตภณัฑไ์ม้กฤษณาแบรนด์มีสุข 
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.28 รองลงมาคือ ท่านรู้สึกช่ืนชอบผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนดมี์สุข ค่าเฉล่ียเท่ากบั 
4.26 ท่านรู้สึกวา่ผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนดมี์สุขมีคุณภาพตามที่ท่านคาดหวงั ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.26 
ท่านคิดว่าผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนด์มีสุขตอบสนองความตอ้งการของท่านได ้ ค่าเฉล่ียเท่ากับ 
4.24  และท่านมีความสนใจผลิตภณัฑอ่ื์น ๆ ของแบรนดมี์สุข ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.13 
 
 
 
 



49 
 
ตารางที่ 4.19  ค่าเฉล่ีย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ความภกัดีดา้นพฤติกรรม 
 

ด้านพฤติกรรม Mean S.D. 
ระดับความ
คดิเห็น 

1. ท่านตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนดมี์สุข
ต่อไป    

4.29 0.623 มาก 

2. ท่านจะแนะน าและบอกต่อบุคคลที่ท่านรู้จกั  
ใหใ้ชผ้ลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนดมี์สุข 

4.23 0.648 มาก 

3. ท่านจะยงัคงซ้ือผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนดมี์สุข 
ถึงแมว้า่มีผลิตภณัฑป์ระเภทเดียวกนัมีการลด
ราคาหรือมีการส่งเสริมการขายอ่ืน ๆ  

4.16 0.686 มาก 

4. ท่านจะยงัคงซ้ือผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนดมี์สุข 
ถึงแมว้า่ในอนาคตจะมีการปรับราคาขึ้นก็ตาม 

4.01 0.738 มาก 

รวม 4.17 0.562 มาก 

 
ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลตามตารางที่ 4.19 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบั

ความคิดเห็นต่อความภกัดีในผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนดมี์สุข ดา้นพฤติกรรม โดยรวมอยูใ่นระดบั
มาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.17 เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่า ขอ้ที่มีค่าสูงสุดคือ ท่านตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑ์
ไมก้ฤษณาแบรนด์มีสุขต่อไป ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.29 รองลงมาคือ ท่านจะแนะน าและบอกต่อบุคคล 
ที่ท่านรู้จกั ใหใ้ชผ้ลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนดมี์สุข  ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.23  ท่านจะยงัคงซ้ือผลิตภณัฑ์
ไมก้ฤษณาแบรนดมี์สุข ถึงแมว้่ามีผลิตภณัฑป์ระเภทเดียวกนั มีการลดราคาหรือมีการส่งเสริมการ
ขายอ่ืน ๆ ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.16  และท่านจะยงัคงซ้ือผลิตภณัฑ์ไมก้ฤษณาแบรนด์มีสุข ถึงแม้ว่า 
ในอนาคตจะมีการปรับราคาขึ้นก็ตาม ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.01  
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ตารางที่ 4.20  ค่าเฉล่ีย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ความภกัดีต่อผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนด์มีสุข 
  โดยรวม 
 

ความภักด ี Mean S.D. 
ระดับความ
คดิเห็น 

1. ดา้นทศันคติ 4.24 0.473 มาก 
2. ดา้นพฤติกรรม 4.17 0.562 มาก 

รวม 4.21 0.490 มาก 

 
 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลตามตารางที่ 4.20 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบั
ความคิดเห็นต่อความภกัดีในผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนด์มีสุข โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย
เท่ากับ 4.21 เม่ือพิจารณารายด้าน พบว่าขอ้ที่มีค่าสูงสุด คือ ด้านทศันคติ ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.24 
รองลงมา คือ ดา้นพฤติกรรม ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.17   
 

ตอนที ่5  ผลการทดสอบสมมติฐาน 
  
 สมมติฐานที่ 1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกนั มีผลต่อระดบัความภกัดีของ
ผูบ้ริโภคต่อผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนดมี์สุข แตกต่างกนั 
 การวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐานที่ 1 ใชก้ารวิเคราะห์ Independent Samples 
T-Test และการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) ซ่ึงปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ 
ที่แตกต่างกัน มีผลต่อระดับความภกัดีในผลิตภณัฑ์ไม้กฤษณาแบรนด์มีสุข แตกต่างกัน สรุปผลได ้
ดงัตารางต่อไปน้ี 
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ตารางที่ 4.21  เปรียบเทียบค่าเฉล่ีย ระดบัความภกัดีต่อผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนด์มีสุข จ าแนก

 ตามเพศ 
 

ความภักด ี เพศ n Mean S.D. t Sig. 

ดา้นทศันคต ิ ชาย 129 4.18 0.487 -1.804 0.072 
หญิง 256 4.27 0.464 

ดา้นพฤติกรรม ชาย 129 4.12 0.612 -1.272 0.204 
หญิง 256 4.20 0.534 

รวม 
ชาย 129 4.15 0.517 -1.600 0.110 
หญิง 256 4.23 0.475 

*มีนยัส าคญัที่ระดบั 0.05 
  
 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลตามตารางที่ 4.21 พบว่า เพศที่แตกต่างกนั มีผลต่อระดบัความ
ภกัดีในผลิตภณัฑไ์ม้กฤษณาแบรนด์มีสุขโดยรวมและรายด้านไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคญั 
ทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 
ตารางที่ 4.22   เปรียบเทียบค่าเฉล่ีย ระดบัความภกัดีต่อผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนด์มีสุข จ าแนก
 ตามอาย ุ
 

ความภกัดี อาย ุ n Mean S.D. F Sig. 
ดา้นทศันคติ นอ้ยกว่า 20 ปี 5 4.30 0.217 1.713 0.164 

20-30 ปี 56 4.26 0.523 
31-40 ปี 105 4.15 0.553 

มากกว่า 40 ปี 219 4.28 0.416 
รวม 385 4.24 0.473 

ดา้นพฤติกรรม นอ้ยกว่า 20 ปี 5 4.15 0.335 3.032 0.029* 
20-30 ปี 56 4.17 0.644 
31-40 ปี 105 4.04 0.657 

มากกว่า 40 ปี 219 4.24 0.480 
รวม 385 4.17 0.562 
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ตารางที่ 4.22  (ต่อ) 
       

ความภักด ี อาย ุ n Mean S.D. F Sig. 

รวม 

นอ้ยกวา่ 20 ปี 5 4.22 0.149 2.623 0.050 
20-30 ปี 56 4.21 0.538 
31-40 ปี 105 4.10 0.580 

มากกวา่ 40 ปี 219 4.26 0.425 
รวม 385 4.21 0.490 

*มีนยัส าคญัที่ระดบั 0.05 
 

 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลตามตารางที่ 4.22 พบว่า อายทุี่แตกต่างกนั มีผลต่อระดบัความ
ภกัดีในผลิตภณัฑไ์ม้กฤษณาแบรนด์มีสุขดา้นพฤติกรรม แตกต่างกนั อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ 
ที่ระดบั 0.05 
 

ตารางที่ 4.23   เปรียบเทียบค่าเฉล่ีย ระดบัความภกัดีต่อผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนด์มีสุข จ  าแนก
 ตามศาสนา 
 

ความภักด ี ศาสนา n Mean S.D. F Sig. 

ด้านทัศนคติ พทุธ 374 4.25 0.465 2.127 
 

0.121 
 
 
 

คริสต ์ 10 3.97 0.693 
อิสลาม 1 4.67 - 
รวม 385 4.24 0.473 

ด้านพฤติกรรม พทุธ 374 4.17 0.562 0.219 0.804 
คริสต ์ 10 4.23 0.606 
อิสลาม 1 4.50 - 
รวม 385 4.17 0.562 

รวม 

พทุธ 374 4.21 0.487 0.551 0.577 
คริสต ์ 10 4.10 0.622 
อิสลาม 1 4.58 - 
รวม 385 4.21 0.490 

*มีนยัส าคญัที่ระดบั 0.05 
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 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลตามตารางที่ 4.23 พบวา่ ศาสนาที่แตกต่างกนัมีผลต่อระดบัความ
ภกัดีในผลิตภณัฑไ์ม้กฤษณาแบรนด์มีสุขโดยรวมและรายด้านไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคญั 
ทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 
ตารางที่ 4.24   เปรียบเทียบค่าเฉล่ีย ระดบัความภกัดีต่อผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนด์มีสุข จ  าแนก
  ตามระดบัการศึกษา 
 

ความภักด ี ระดับการศึกษา n Mean S.D. F Sig. 

ด้านทัศนคติ ต ่ากวา่ปริญญาตรี 152 4.19 0.421 1.826 0.162 
ปริญญาตรี 191 4.28 0.490 

สูงกวา่ปริญญาตรี 42 4.24 0.557 
รวม 385 4.24 0.473 

ด้านพฤติกรรม ต ่ากวา่ปริญญาตรี 152 4.11 0.506 1.823 0.163 
ปริญญาตรี 191 4.22 0.599 

สูงกวา่ปริญญาตรี 42 4.18 0.569 
รวม 385 4.17 0.562 

รวม 

ต ่ากวา่ปริญญาตรี 152 4.15 0.436 2.031 0.133 
ปริญญาตรี 191 4.25 0.516 

สูงกวา่ปริญญาตรี 42 4.21 0.540 
รวม 385 4.21 0.490 

*มีนยัส าคญัที่ระดบั 0.05 
 
 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลตามตารางที่ 4.24 พบว่า ระดับการศึกษาที่แตกต่างกันมีผล 
ต่อระดบัความภกัดีในผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนดมี์สุขโดยรวมและรายดา้นไม่แตกต่างกนัอยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
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ตารางที่ 4.25   เปรียบเทียบค่าเฉล่ีย ระดับความภกัดีต่อผลิตภณัฑไ์ม้กฤษณาแบรนด์มีสุข จ  าแนก

ตามอาชีพ 
 

ความภกัดี อาชีพ n Mean S.D. F Sig. 

ด้านทศันคติ 
 
 
 
 
 

ขา้ราชการ/   พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 

82 4.31 0.475 3.663 0.006* 

พนกังานบริษทัเอกชน 116 4.13 0.518 
ประกอบธุรกิจส่วนตวั 64 4.33 0.491 
อาชีพเกษตรกรรม 86 4.19 0.358 

อ่ืน ๆ 37 4.38 0.460 
รวม 385 4.24 0.473 

ด้านพฤตกิรรม 
 
 

ขา้ราชการ/   พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 

82 4.23 0.613 2.186 
 
 
 
 

0.070 
 
 
 
 

พนกังานบริษทัเอกชน 116 4.08 0.611 
ประกอบธุรกิจส่วนตวั 64 4.22 0.588 
อาชีพเกษตรกรรม 86 4.13 0.369 

อ่ืน ๆ 37 4.35 0.570 
รวม 385 4.17 0.562 

รวม 

ขา้ราชการ/   พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 

82 4.27 0.519 3.086 0.016* 
 

พนกังานบริษทัเอกชน 116 4.11 0.535 
ประกอบธุรกิจส่วนตวั 64 4.28 0.510 
อาชีพเกษตรกรรม 86 4.16 0.346 

อ่ืน ๆ 37 4.37 0.471 
รวม 385 4.21 0.490 

*มีนยัส าคญัที่ระดบั 0.05 
 
 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลตามตารางที่ 4.25 พบวา่ อาชีพที่แตกต่างกนั มีผลต่อระดบัความ
ภกัดีในผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนด์มีสุข ดา้นทศันคติ และความภกัดีโดยรวม แตกต่างกนัอยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
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ตารางที่ 4.26   เปรียบเทียบค่าเฉล่ีย ระดบัความภกัดีต่อผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนด์มีสุข จ  าแนก
 ตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 

ความภักด ี รายได้เฉลี่ยต่อเดือน n Mean S.D. F Sig. 
ด้านทัศนคติ นอ้ยกวา่ 10,000 บาท 90 4.22 0.379 3.197 0.023* 

10,001 - 20,000 บาท 86 4.15 0.493 
20,001 - 30,000 บาท 66 4.20 0.558 
มากกวา่ 30,000 บาท 143 4.33 0.461 

รวม 385 4.24 0.473 

ด้าพฤติกรรม 
 
 

นอ้ยกวา่ 10,000 บาท 90 4.15 0.437 3.625 0.013* 
10,001 - 20,000 บาท 86 4.03 0.645 
20,001 - 30,000 บาท 66 4.15 0.626 
มากกวา่ 30,000 บาท 143 4.28 0.531 

รวม 385 4.17 0.562 

รวม 

นอ้ยกวา่ 10,000 บาท 90 4.19 0.377 3.795 0.011* 
10,001 - 20,000 บาท 86 4.09 0.537 
20,001 - 30,000 บาท 66 4.17 0.571 
มากกวา่ 30,000 บาท 143 4.30 0.469 

รวม 385 4.21 0.490 

*มีนยัส าคญัที่ระดบั 0.05 
  
 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลตามตารางที่ 4.26  พบวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนที่แตกต่างกนั มีผล
ต่อระดับความภกัดีในผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนด์มีสุขโดยรวมและรายดา้นแตกต่างกนัอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
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ตารางที่ 4.27   เปรียบเทียบค่าเฉล่ีย ระดบัความภกัดีต่อผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนด์มีสุข จ  าแนก

 ตามสถานภาพ 
 

ความภักด ี สถานภาพ n Mean S.D. F Sig. 

ด้านทัศนคติ โสด 146 4.24 0.493 0.611 0.543 
สมรส 228 4.23 0.461 
อ่ืน ๆ 11 4.39 0.467 
รวม 385 4.24 0.473 

ด้านพฤติกรรม 
 
 

โสด 146 4.17 0.609 0.061 0.941 
สมรส 228 4.17 0.521 
อ่ืน ๆ 11 4.11 0.761 
รวม 385 4.17 0.562 

รวม 

โสด 146 4.21 0.529 0.055 0.946 
สมรส 228 4.20 0.461 
อ่ืน ๆ 11 4.25 0.586 
รวม 385 4.21 0.490 

*มีนยัส าคญัที่ระดบั 0.05 
 
 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลตามตารางที่ 4.27 พบว่า สถานภาพที่แตกต่างกนั มีผลต่อระดบั
ความภกัดีในผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนด์มีสุขโดยรวมและรายดา้นไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนัยส าคญั
ทางสถิติที่ระดบั 0.05 

สมมติฐานที่  2 ปัจจัยส่วนประสมการตลาด มีผลต่อความภักดีของผู ้บริโภค 
ต่อผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนดมี์สุข  
 การวิเคราะห์ขอ้มูล เพื่อทดสอบสมมติฐานที่ 2 ใช้การวิเคราะห์ความแปรปรวน 
(ANOVA) ในรูปแบบของการวิเคราะห์ความถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 
ซ่ึงปัจจยัส่วนประสมการตลาด ที่มีผลต่อความภกัดีของผูบ้ริโภคต่อผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนด ์
มีสุข สรุปผลไดด้งัตาราง ต่อไปน้ี 
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ตารางที่ 4.28  การวิเคราะห์ความแปรปรวน (ANOVA) ของปัจจยัส่วนประสมการตลาดที่มีผล 
 ต่อความภกัดีของผูบ้ริโภคต่อผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนดมี์สุข ดา้นทศันคติ (Y1) 
 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
Regression 43.091 4 10.773 95.463 0.000* 
Residual 42.882 380 .113 

Total 85.974 384  

*มีนยัส าคญัที่ระดบั 0.05 
  

ผลการวิเคราะห์ความแปรปรวนตามตารางที่ 4.28 พบว่า สถิติทดสอบ คือ F มีค่าเท่ากับ 
95.463 ค่า Sig. เท่ากับ 0.000 แสดงว่า มีปัจจยัส่วนประสมการตลาดอย่างน้อย 1 ด้านที่มีความสัมพนัธ์
เชิงเส้นกับความภกัดีผูบ้ริโภคต่อผลิตภัณฑ์ไม้กฤษณาแบรนด์มีสุข ด้านทศันคติอย่างมีนัยส าคัญ 
ทางสถิติที่ระดบั 0.05  
 
ตารางที่ 4.29   การวิเคราะห์ความถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ปัจจยัส่วน
 ประสมการตลาดที่มีผลต่อความภกัดีของผูบ้ริโภคต่อผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนด ์
 มีสุข  ดา้นทศันคติ (Y1) 
 

ปัจจัย ค่า B Beta t Sig. 

ค่าคงที่ 0.584  3.042 0.003* 
ดา้นผลิตภณัฑ ์(X1) 0.435 0.376 7.491 0.000* 
ดา้นราคา (X2) 0.088 0.101 2.130 0.034* 
ดา้นการจดัจ าหน่าย (X3) 0.065 0.071 1.355 0.176 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด (X4) 0.280 0.316 6.486 0.000* 
R = 0.708, R2 = 0.501, Adjust R2 = 0.496, S.E.est = 0.33593, Durbin-Watson = 1.862 

* มีนยัส าคญัที่ระดบั 0.05 
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ผลการวเิคราะห์ตามตารางที่ 4.29 พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์
(X1) ดา้นราคา (X2) และดา้นการส่งเสริมการตลาด (X4) สามารถร่วมกนัพยากรณ์ความภกัดีของ
ผูบ้ริโภคต่อผลิตภณัฑไ์ม้กฤษณาแบรนด์มีสุข ด้านทศันคติ (Y1) ได้อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่
ระดับ 0.05 โดยสามารถเรียงล าดับตามอิทธิพลจากมากไปน้อย ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด และดา้นราคา ตามล าดบั ค่า Durbin Watson = 1.862 มีค่าอยูร่ะหว่าง 1.5 - 2.5 ซ่ึง
เป็นตามเกณฑก์ารพจิารณา แสดงวา่ค่าความคลาดเคล่ือนเป็นอิสระ 

ตวัพยากรณ์ทั้งหมดมีอ านาจในการพยากรณ์ไดร้้อยละ 49.60 (Adjusted R2 = 0.496)  
มีค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธพ์หุคูณเท่ากบั 0.708 (R = 0.708) ค่าความคลาดเคล่ือนมาตรฐานในการ
พยากรณ์เท่ากบั 0.33593 (S.E.est= 0.33593) ค่าคงที่ของสมการพยากรณ์ในรูปแบบคะแนนดิบเท่ากบั 0.584 
และสามารถเขียนสมการพยากรณ์ไดด้งัน้ี 

 สมการพยากรณ์คะแนนดิบ Y1 = 0.584 + 0.435X1* + 0.088X2* + 0.065X3  
+ 0.280X4* 

 สมการพยากรณ์คะแนนมาตรฐาน Z = 0.376Z1* + 0.101Z2* + 0.071Z3 + 0.316Z4* 
 
ตารางที่ 4.30  การวิเคราะห์ความแปรปรวน (ANOVA) ของปัจจยัส่วนประสมการตลาดที่มีผล 
 ต่อความภกัดีของผูบ้ริโภคต่อผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนดมี์สุข ดา้นพฤติกรรม (Y2) 
 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
Regression 54.782 4 13.695 78.373 0.000* 
Residual 66.404 380 0.175 

Total 121.186 384  

* มีนยัส าคญัที่ระดบั 0.05 
 
 ผลการวิเคราะห์ความแปรปรวนตามตารางที่ 4.30 พบว่า สถิติทดสอบ คือ F มีค่า

เท่ากบั 78.373 ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 แสดงว่ามีปัจจยัส่วนประสมการตลาดอยา่งน้อย 1 ดา้น ที่มี
ความสัมพันธ์ เ ชิง เส้นกับความภักดีของผู ้บ ริโภคต่อผลิตภัณฑ์ไม้กฤษณาแบรนด์มี สุข 
ดา้นพฤติกรรม อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05  
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ตารางที่ 4.31 การวิเคราะห์ความถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ปัจจยัส่วน
 ประสมการตลาดที่มีผลต่อความภกัดีของผูบ้ริโภค ต่อผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนด ์
 มีสุข  ดา้นพฤติกรรม (Y2) 
 

ปัจจัย ค่า B Beta t Sig. 

ค่าคงที่ 0.090  0.379 0.705 
ดา้นผลิตภณัฑ ์(X1) 0.416 0.302 5.749 0.000* 
ดา้นราคา (X2) 0.148 0.143 2.898 0.004* 
ดา้นการจดัจ าหน่าย (X3) 0.068 0.062 1.137 0.256 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด (X4) 0.339 0.323 6.311 0.000* 
R = 0.672, R2 = 0.452, Adjust R2 = 0.446, S.E.est = 0.41803, Durbin-Watson = 1.682 

* มีนยัส าคญัที่ระดบั 0.05 
 

 ผลการวเิคราะห์ตามตารางที่ 4.31 พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์
(X1) ดา้นราคา (X2) และดา้นการส่งเสริมการตลาด (X4) สามารถร่วมกนัพยากรณ์ความภกัดีของ
ผูบ้ริโภคต่อผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนด์มีสุข ดา้นพฤติกรรม (Y2) ไดอ้ยา่งมีนัยส าคญัทางสถิติที่
ระดบั 0.05 โดยสามารถเรียงล าดับตามอิทธิพลจากมากไปน้อย ไดแ้ก่ ด้านการส่งเสริมการตลาด 
ดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้นราคา ตามล าดบั ค่า Durbin Watson = 1.682  มีค่าอยูร่ะหว่าง 1.5 - 2.5 ซ่ึงเป็น 
ตามเกณฑก์ารพจิารณา แสดงวา่ค่าความคลาดเคล่ือนเป็นอิสระ 

 ตวัพยากรณ์ทั้งหมดมีอ านาจในการพยากรณ์ไดร้้อยละ 44.60 (Adjusted R2 = 0.446)  
มีค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธพ์หุคูณเท่ากบั 0.672 (R = 0.672) ค่าความคลาดเคล่ือนมาตรฐานในการ
พยากรณ์เท่ากับ 0.41803 (S.E.est= 0.41803) ค่าคงที่ของสมการพยากรณ์ในรูปแบบคะแนนดิบ
เท่ากบั 0.090 และสามารถเขียนสมการพยากรณ์ ไดด้งัน้ี 

สมการพยากรณ์คะแนนดิบ Y1 = 0.090+ 0.416X1* + 0.148X2* + 0.068X3 + 0.339X4*  
สมการพยากรณ์คะแนนมาตรฐาน Z = 0.302Z1* + 0.143Z2* + 0.062Z3 + 0.323Z4* 
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ตารางที่ 4.32   การวิเคราะห์ความแปรปรวน (ANOVA) ของปัจจยัส่วนประสมการตลาดที่มีผล 
 ต่อความภกัดีของผูบ้ริโภคต่อผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนดมี์สุข โดยรวม (Y3) 
 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
Regression 48.705 4 12.176 106.275 0.000* 
Residual 43.538 380 0.115 

Total 92.243 384  

* มีนยัส าคญัที่ระดบั 0.05 
     

ผลการวิเคราะห์ความแปรปรวนตามตารางที่ 4.32  พบว่า สถิติทดสอบ คือ F มีค่า
เท่ากบั 106.275 ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 แสดงว่ามีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดอยา่งน้อย 1 ดา้น 
ที่มีความสมัพนัธเ์ชิงเส้นกบัความภกัดีของผูบ้ริโภคต่อผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนด์มีสุข โดยรวม 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05  
 
ตารางที่ 4.33   การวิเคราะห์ความถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ปัจจยัส่วน

 ประสมการตลาดที่มีผลต่อความภกัดีของผูบ้ริโภคต่อผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนด ์
 มีสุขโดยรวม (Y3) 

 

ปัจจัย ค่า B Beta t Sig. 

ค่าคงที่ 0.337  1.743 0.082 
ดา้นผลิตภณัฑ ์(X1) 0.426 0.355 7.267 0.000* 
ดา้นราคา (X2) 0.118 0.131 2.846 0.005* 
ดา้นการจดัจ าหน่าย (X3) 0.067 0.070 1.375 0.170 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด (X4) 0.309 0.338 7.116 0.000* 
R = 0.727, R2 = 0.528, Adjust R2 = 0.523, S.E.est = 0.33849, Durbin-Watson = 1.758 

* มีนยัส าคญัที่ระดบั 0.05 
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 ผลการวิเคราะห์ตามตารางที่ 4.33 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์
(X1) ดา้นราคา (X2) และดา้นการส่งเสริมการตลาด (X4) สามารถร่วมกนัพยากรณ์ความภกัดีของผูบ้ริโภค
ต่อผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนดมี์สุข โดยรวม (Y3) ไดอ้ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 โดยสามารถ
เรียงล าดบัตามอิทธิพลจากมากไปน้อย ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นราคา 
ตามล าดบั ค่า Durbin Watson = 1.758 มีค่าอยูร่ะหว่าง 1.5 - 2.5 ซ่ึงเป็นตามเกณฑก์ารพิจารณาแสดงว่า 
ค่าความคลาดเคล่ือนเป็นอิสระ 

 ตวัพยากรณ์ทั้งหมดมีอ านาจในการพยากรณ์ไดร้้อยละ 52.30 (Adjusted R2 = 0.523) มีค่า
สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหุคูณเท่ากบั 0.727 (R = 0.727) ค่าความคลาดเคล่ือนมาตรฐานในการ
พยากรณ์เท่ากับ 0.33849 (S.E.est= 0.33849) ค่าคงที่ของสมการพยากรณ์ในรูปแบบคะแนนดิบ
เท่ากบั 0.337 และสามารถเขียนสมการพยากรณ์ไดด้งัน้ี 

 สมการพยากรณ์คะแนนดิบ Y1 = 0.337 + 0.426X1* + 0.118X2* + 0.067X3 + 0.309X4* 
 สมการพยากรณ์คะแนนมาตรฐาน Z = 0.355Z1* + 0.131Z2* + 0.070Z3 + 0.338Z4* 
 

ตอนที ่6  สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
 จากผลการทดสอบสมมติฐานงานศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัที่มีผลต่อความภกัดีของผูบ้ริโภค
ในจังหวดัระยองต่อผลิตภณัฑ์ไม้กฤษณาแบรนด์มีสุขในช่วงการแพร่ระบาดของโรคติดเช้ือไวรัส 
โคโรนา 2019 สามารถสรุป ไดด้งัน้ี 
 
ตารางที่ 4.34  สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน   
 

สมมติฐาน 
ความภักดีต่อผลิตภัณฑ์ไม้กฤษณาแบรนด์มีสุข 

ด้านทัศนคติ ด้านพฤติกรรม โดยรวม 

สมมติฐานที่ 1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกนั มีผลต่อระดบัความภกัดีในผลิตภณัฑ ์   
  ไมก้ฤษณาแบรนดมี์สุขของผูบ้ริโภคในจงัหวดัระยอง แตกต่างกนั 

- เพศ    
- อายุ    

- ศาสนา    
- ระดบัการศึกษา    
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ตารางที่ 4.34 (ต่อ) 
  

สมมติฐาน 
ความภักดีต่อผลิตภัณฑ์ไม้กฤษณาแบรนด์มีสุข 

ด้านทัศนคติ ด้านพฤติกรรม โดยรวม 

- อาชีพ    
- รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน    
- สถานภาพ    

สมมติฐานที่ 2  ปัจจยัส่วนประสมการตลาด (4Ps) มีผลต่อระดบัความภกัดีในผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณา 
  แบรนดมี์สุขของผูบ้ริโภคในจงัหวดัระยอง 

- ดา้นผลิตภณัฑ ์    
- ดา้นราคา    
- ดา้นการจดัจ าหน่าย    
- ดา้นการส่งเสริมการตลาด    

หมายเหตุ :  = ปฏิเสธสมมติฐาน   = ยอมรับสมมติฐาน 
 



บทที่  5 

สรุปการวิจัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 
 
 การศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อความภักดีของผู ้บริโภคในจังหวัดระยองต่อผลิตภัณฑ ์
ไมก้ฤษณา แบรนดมี์สุข ในช่วงการแพร่ระบาดของโรคติดเช้ือไวรัสโคโรนา 2019 มีวตัถุประสงค์
เพื่อ 1) เพื่อศึกษาระดบัความภกัดีของผูบ้ริโภคที่มีต่อผลิตภณัฑ์ไม้กฤษณาแบรนด์มีสุข 2) เพื่อ
เปรียบเทียบระดบัความภกัดีตามขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภค 3) เพื่อศึกษาพฤติกรรม
การใชผ้ลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนดมี์สุขของผูบ้ริโภค  4) เพือ่ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
(4Ps) ที่มีผลต่อความภกัดีในผลิตภณัฑไ์ม้กฤษณาแบรนด์มีสุขของผูบ้ริโภค ซ่ึงท าการสรุปผล 
อภิปรายผล และขอ้เสนอแนะ ดงัน้ี 
 

1. สรุปการวจิัย 
 

1.1 ข้อมูลทั่วไปด้านประชากรศาสตร์ 

 ผลการศึกษาขอ้มูลทัว่ไปดา้นประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง จ  านวน 385 คน 
พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  (ร้อยละ 66.5)  อายมุากกว่า 40 ปี  (ร้อยละ 56.9) นับถือ
ศาสนาพทุธ (ร้อยละ 97.1) จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี (ร้อยละ 49.6) เป็นพนักงานบริษทัเอกชน     
(ร้อยละ 30.1)  มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกว่า 30,000  บาท  (ร้อยละ 37.1)  และมีสถานภาพสมรส 
(ร้อยละ 59.2) 

1.2 ข้อมูลเกีย่วกับพฤติกรรมการใช้ผลิตภัณฑ์ไม้กฤษณาแบรนด์มีสุข 

 ผลการศึกษาขอ้มูลเก่ียวกับพฤติกรรมการใช้ผลิตภณัฑ์ไม้กฤษณาแบรนด์มีสุข 
พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เคยใช้ผลิตภณัฑ์ส าหรับบรรเทาอาการปวด (ร้อยละ 30.3) เหตุผล 
ที่เลือกใชผ้ลิตภณัฑ ์เพราะผลิตภณัฑมี์คุณภาพ (ร้อยละ 44.2) มีความถ่ีในการใชผ้ลิตภณัฑท์ุกวนั 
(ร้อยละ  40.0) ราคาโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑ ์501 – 1,000 บาทต่อคร้ัง (ร้อยละ  44.4) และซ้ือ
ผลิตภณัฑ ์ที่จุดจ าหน่ายสินคา้ ณ สวนหอมมีสุข (ร้อยละ 68.1)   

1.3 ข้อมูลเกีย่วกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดของผลิตภัณฑ์ไม้กฤษณาแบรนด์มีสุข 

 ผลการศึกษา พบว่า กลุ่มตวัอย่างมีระดบัความคิดเห็นต่อส่วนประสมการตลาด
ของผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนดมี์สุขโดยรวม อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.19 เม่ือพิจารณา
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รายดา้นเรียงจากมากไปน้อย พบว่า ดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่าเฉล่ียสูงสุดเท่ากบั 4.34 รองลงมา คือ ดา้น
ราคา ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.28  ดา้นการจดัจ าหน่าย ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.12 และดา้นส่งเสริมการตลาด 
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.03 ตามล าดบั ซ่ึงสรุปผลการพจิารณาเป็นรายดา้น ไดด้งัน้ี  

 1.3.1 ด้านผลิตภัณฑ์ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า ขอ้ที่มี
ค่าเฉล่ียสูงสุด คือ  ผลิตภณัฑมี์คุณภาพ และปลอดภยัต่อผูใ้ช ้มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.59 รองลงมา คือ 
ผลิตภณัฑ์ได้รับการรับรองมาตรฐานคุณภาพสินคา้ถูกต้องตามกฎหมาย ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.35  
ผลิตภณัฑมี์ขนาดและปริมาณเหมาะสมต่อการตอ้งการใช ้ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.34 ผลิตภณัฑมี์ความ
หลากหลาย ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.31 บรรจุภณัฑมี์ความสวยงาม น่าสนใจ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.27 และตรา
สินคา้มีช่ือเสียง และน่าเช่ือถือ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.15 ตามล าดบั 

 1.3.2 ด้านราคา โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพจิารณารายขอ้ พบวา่ ขอ้ที่มีค่าเฉล่ีย
สูงสุด คือ  ราคามีความเหมาะสมเม่ือเทียบกบัคุณภาพผลิตภณัฑ ์ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.31 รองลงมา คือ 
ราคามีความเหมาะสมเม่ือเทียบกบัขนาดของผลิตภณัฑ ์ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.24 

 1.3.3 ด้านการจัดจ าหน่าย โดยรวมอยู่ในระดับมาก เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า  
ขอ้ที่มีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ  มีผลิตภณัฑพ์ร้อมจ าหน่ายอยูเ่สมอ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.27 รองลงมา คือ 
จดัส่งผลิตภณัฑ์ถูกตอ้งและรวดเร็ว ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.20 มีช่องทางการช าระเงินที่หลากหลาย 
ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.18 มีช่องทางการจ าหน่ายออนไลน์ (Online) ผ่าน Website และ Social Media ต่าง ๆ 
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.17 มีบริการจดัส่งผลิตภณัฑท์ี่หลากหลายวิธี ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.09 และจุดจ าหน่าย
สินคา้สะดวกต่อการเดินทาง เขา้ถึงไดง่้าย ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.79 ตามล าดบั 

 1.3.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยู่ในระดับมาก เม่ือพิจารณารายขอ้ 
พบวา่ ขอ้ที่มีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ มีการแนะน าและใหข้อ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑอ์ยา่งเหมาะสม ค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.26  มีการโฆษณา ประชาสมัพนัธใ์หเ้ป็นที่รู้จกัผา่นส่ือต่าง ๆ เช่น ส่ือออนไลน์ ส่ือส่ิงพิมพ ์
เป็นตน้  ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.95 และมีกิจกรรมส่งเสริมการขาย เช่น การให้ส่วนลด การแจกของแถม 
การแจกตวัอยา่งผลิตภณัฑข์นาดทดลองใช ้เป็นตน้ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.88 ตามล าดบั   

1.4 ความภักดีของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์ไม้กฤษณาแบรนด์มีสุข 

 ผลการศึกษาข้อมูล พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีระดับความคิดเห็นต่อความภักดี 
ในผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนด์มีสุข โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.21 เม่ือพิจารณา
รายด้าน พบว่า ข้อที่มีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ด้านทัศนคติ ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.24 รองลงมา คือ ด้าน
พฤติกรรม ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.17 ซ่ึงสรุปผลการพจิารณาเป็นรายดา้น ไดด้งัน้ี  
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 1.4.1 ด้านทัศนคติ โดยรวมอยูใ่นระดับมาก เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า ขอ้ที่มี
ค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ท่านมีความเช่ือถือต่อผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนด์มีสุขและท่านรู้สึกพึงพอใจ 
ต่อผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนดมี์สุข ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.28 รองลงมาคือ ท่านรู้สึกช่ืนชอบผลิตภณัฑ ์
ไม้กฤษณา แบรนด์มีสุข ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.26 ท่านรู้สึกว่าผลิตภัณฑ์ไม้กฤษณาแบรนด์มีสุข 
มีคุณภาพตามที่ท่านคาดหวงั ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.26 ท่านคิดว่าผลิตภณัฑ์ไม้กฤษณาแบรนด์มีสุข
ตอบสนองความตอ้งการของท่านได ้ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.24  และท่านมีความสนใจผลิตภณัฑอ่ื์น ๆ 
ของแบรนดมี์สุข ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.13 ตามล าดบั  

 1.4.2 ด้านพฤติกรรม โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า ขอ้ที่มี
ค่าเฉล่ียสูงสุดคือ ท่านตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑ์ไม้กฤษณาแบรนด์มีสุขต่อไป ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.29 
รองลงมา คือ ท่านจะแนะน าและบอกต่อบุคคลที่ท่านรู้จกั ให้ใชผ้ลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนด์มีสุข  
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.23  ท่านจะยงัคงซ้ือผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนดมี์สุข ถึงแมว้า่มีผลิตภณัฑป์ระเภท
เดียวกันมีการลดราคาหรือมีการส่งเสริมการขายอ่ืน ๆ ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.16  และท่านจะยงัคงซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ไมก้ฤษณาแบรนด์มีสุข ถึงแมว้่าในอนาคตจะมีการปรับราคาขึ้นก็ตาม ค่าเฉล่ียเท่ากับ 
4.01 ตามล าดบั 

1.5 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

 สมมติฐานที่ 1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกนั ท าให้ระดบัความภกัดี
ของผูบ้ริโภคต่อผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนดมี์สุข แตกต่างกนั 

 พบว่า อายุที่แตกต่างกัน ท าให้ระดับความภักดีของผู ้บริโภคต่อผลิตภัณฑ ์
ไมก้ฤษณาแบรนด์มีสุข ดา้นพฤติกรรม แตกต่างกนั อยา่งมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 อาชีพ 
ที่แตกต่างกนั ท าใหร้ะดบัความภกัดีของผูบ้ริโภคต่อผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนดมี์สุข ดา้นทศันคติ 
และความภกัดีโดยรวม แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 รายได้เฉล่ียต่อเดือน 
ที่แตกต่างกนั ท าใหร้ะดบัความภกัดีของผูบ้ริโภคต่อผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนดมี์สุขโดยรวม และ
รายดา้นแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ส่วนลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ 
เพศ ศาสนา ระดับการศึกษา และสถานภาพ ที่แตกต่างกัน ท าให้ระดับความภกัดีของผูบ้ริโภค 
ต่อผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนดมี์สุขโดยรวมและรายดา้นไม่แตกต่างกนั  

 สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยส่วนประสมการตลาด มีผลต่อความภกัดีของผูบ้ริโภค 
ต่อผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนดมี์สุข  

 ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ที่มีผลต่อระดบัความภกัดีของผูบ้ริโภคต่อผลิตภณัฑ ์
ไมก้ฤษณาแบรนด์มีสุข ด้านทศันคติ (Y1) มีจ  านวน 3 ด้าน โดยสามารถเรียงล าดบัตามอิทธิพล 
จากมากไปนอ้ย ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นราคา ตามล าดบั 
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  ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ที่มีผลต่อระดบัความภกัดีของผูบ้ริโภคต่อผลิตภณัฑ ์
ไมก้ฤษณาแบรนด์มีสุข ดา้นพฤติกรรม (Y2) มีจ  านวน 3 ดา้น โดยสามารถเรียงล าดบัตามอิทธิพล
จากมากไปนอ้ย ไดแ้ก่ ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้นราคา ตามล าดบั 
  ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ที่มีผลต่อระดบัความภกัดีของผูบ้ริโภคต่อผลิตภณัฑ ์
ไมก้ฤษณาแบรนดมี์สุข โดยรวม (Y3) มีจ  านวน 3 ดา้น โดยสามารถเรียงล าดบัตามอิทธิพลจากมาก
ไปนอ้ย ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นราคา ตามล าดบั 
  

2. อภปิรายผล 
  
  จากการศึกษาปัจจยัที่มีผลต่อความภกัดีของผูบ้ริโภคในจงัหวดัระยองต่อผลิตภณัฑ ์
ไมก้ฤษณาแบรนดมี์สุข ในช่วงการแพร่ระบาดของโรคติดเช้ือไวรัสโคโรนา 2019 สามารถอภิปราย
ผลไดด้งัน้ี  
  2.1 ระดับความภักดีของผู้บริโภคที่มีต่อผลิตภัณฑ์ไม้กฤษณาแบรนด์มีสุข โดยรวม 
อยูใ่นระดบัมากเม่ือพิจารณารายด้านจากมากไปน้อยพบว่าความภกัดีดา้นทศันคติ มีค่าเฉล่ียมาก
ที่สุด รองลงมาคือ ความภกัดีดา้นพฤติกรรม ตามล าดบั เน่ืองจากผูบ้ริโภคมีทศันคติที่ดีต่อผลิตภณัฑ์
ไมก้ฤษณาแบรนดมี์สุขที่ ก่อใหเ้กิดความเช่ือถือและพงึพอใจในตราสินคา้ จึงน าไปสู่พฤติกรรมการ
ซ้ือซ ้ าอยา่งต่อเน่ือง พร้อมทั้งยนิดีที่จะแนะน าบุคคลอ่ืนใหใ้ชผ้ลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนดมี์สุข และ
ยงัคงซ้ือผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนด์มีสุขต่อไปถึงแมว้่ามีผลิตภณัฑป์ระเภทเดียวกนัราคาถูกกว่า
หรือมีการส่งเสริมการขายอ่ืน ๆ และเต็มใจที่จะซ้ือผลิตภัณฑ์ไม้กฤษณาแบรนด์มีสุขถึงแม้ว่า 
ในอนาคตจะมีการปรับราคาขึ้นก็ตาม ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ Oliver (1980) ที่ว่าทศันคติเป็น
ส่วนส าคญัที่จะก่อให้เกิดความภกัดีต่อตราสินคา้ หากผูบ้ริโภคมีทศันคติที่ดีต่อตราสินค้าก็จะ
น าไปสู่พฤติกรรมการซ้ือ อีกทั้งความภกัดีในด้านทศันคติของผูบ้ริโภคเป็นส่ิงจ าเป็น เพราะการ 
ที่ผูบ้ริโภคมีทศันคติที่ดีต่อตราสินคา้ ยอ่มจะน าไปสู่พฤติกรรมการซ้ือซ ้ า ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยั
ของณัฐจิรา อ่ิมวเิศษ (2558) เร่ืองปัจจยัที่มีความสัมพนัธ์ต่อความภกัดีในตราสินคา้เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า
สตาร์เวลล์ในกรุงเทพมหานคร ที่พบว่าระดับความภกัดีในตราสินคา้โดยรวมอยู่ในระดับมาก  
เม่ือพจิารณารายดา้นจากมากไปน้อย พบว่า ดา้นทศันคติมีค่าเฉล่ียมากกว่าความภกัดีในตราสินคา้
ดา้นพฤติกรรม โดยผูบ้ริโภคมีทศันคติที่ดีต่อคุณภาพของสินคา้ ก่อใหเ้กิดความเช่ือถือในตราสินคา้ 
ส่งผลต่อการซ้ือซ ้ าและสนบัสนุนใหค้นในครอบครัวรู้จกัสินคา้เคร่ืองใชส้ตาเวลล์ในแง่ดี พร้อมทั้ง
จะยงัคงซ้ือต่อไปถึงแม้ว่าตราสินคา้อ่ืนจะมีการจดัรายการส่งเสริมการขายที่น่าสนใจก็ตาม ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัการศึกษาของพกัตร์สุดา พฒัน์คุม้ (2560) เร่ืองปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อความจงรักภกัดี 
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ในตราสินคา้สก๊อต ที่พบว่า ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกับความจงรักภกัดีในตราสินคา้สก๊อต 
โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยล าดบัแรกคือดา้นทศันคติ และรองลงมาคือ ดา้นพฤติกรรม ตามล าดบั 
โดยผูบ้ริโภคมีความรู้สึกที่ดีกับผลิตภณัฑ์ตราสินคา้สก๊อต ท าให้เกิดความสนใจและพึงพอใจ 
ในผลิตภณัฑต์ราสินคา้สก๊อต ส่งผลต่อพฤติกรรมการบอกต่อคนอ่ืน และเต็มใจที่จะจ่ายเงินซ้ือ
ผลิตภณัฑข์องตราสินคา้สก๊อตอยา่งต่อเน่ือง 
  2.2 พฤติกรรมการใช้ผลิตภัณฑ์ไม้กฤษณาแบรนด์มีสุขของผู้บริโภค พบว่า ผูบ้ริโภค
เคยใช้ผลิตภณัฑส์ าหรับบรรเทาอาการปวดมากที่สุด โดยมีสาเหตุส าคญัที่เลือกใช ้คือ ผลิตภณัฑ์ 
มีคุณภาพ มีความถ่ีในการทุกวนั ค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ังโดยเฉล่ีย 501 – 1,000 บาท และซ้ือที่จุด
จ าหน่ายสินคา้ ณ สวนหอมมีสุข เน่ืองจากผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีอายมุากกว่า 40 ปี เม่ือมีอายเุพิ่มสูงขึ้น 
อวยัวะต่าง ๆ ยอ่มเส่ือมลงเป็นธรรมชาติ โดยเฉพาะแขนขา ขอ้ต่อต่าง ๆ และกลา้มเน้ือ ซ่ึงอาการ
ปวดเม่ือยจะมีตั้งแต่ อาการเล็กนอ้ยจนกระทัง่ถึงปวดรุนแรง ท าให้ตอ้งหาผลิตภณัฑท์ี่สามารถช่วย
ลดอาการปวดเม่ือยของร่างกายได ้ส่งผลให้ผลิตภณัฑส์ าหรับบรรเทาอาการปวดจึงเป็นที่นิยมของ
ผูบ้ริโภคกลุ่มผูสู้งอายเุป็นอยา่งมาก โดยมีสาเหตุส าคญัในการเลือกใชค้ือ คุณภาพของผลิตภณัฑ ์ซ่ึง
ส่วนใหญ่จะทดลองใชผ้ลิตภณัฑก่์อนตดัสินใจซ้ือ และเม่ือไดใ้ชผ้ลิตภณัฑแ์ลว้ต่างพบว่ามีคุณภาพ
ตามที่คาดหวงัไว ้จึงท าให้เกิดความรู้สึกชอบและพึงพอใจ ส่งผลต่อความตอ้งการใช้ผลิตภณัฑ ์ 
อยา่งต่อเน่ืองเป็นประจ าทุกวนั โดยราคาของผลิตภณัฑมี์ความเหมาะสมกบัคุณภาพที่ไดรั้บ จึงท า
ให้เกิดพฤติกรรมการซ้ือซ ้ าอยา่งต่อเน่ือง และผูบ้ริโภคส่วนใหญ่อยูใ่นวยัเกษียณ และอาศยัอยูใ่น
จงัหวดัระยอง จึงมกัเลือกที่จะเดินทางไปซ้ือผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนด์มีสุขที่จุดจ าหน่ายสินคา้ 
ณ สวนหอมมีสุข ดว้ยตนเอง เน่ืองจากมีเวลาวา่ง ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ สุดาพร กุณฑลบุตร 
(2558, น. 73-74) ที่กล่าวว่า พฤติกรรมการซ้ือ (Consumer buying behavior) ของลูกคา้ที่เป็น
ผูบ้ริโภคขั้นสุดทา้ย จะสั่งซ้ือสินค้าไปเพื่อใช้ส่วนตัว ลักษณะของผูบ้ริโภคประเภทน้ีมีความ
หลากหลายในหลาย ๆ ดา้น เช่น อาย ุรายได ้ระดบัการศึกษา วฒันธรรม รสนิยม และอ่ืน ๆ ส่งผล
ไปยงัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ และสอดคลอ้งกบั แนวคิดของ ประภาศรี พงศธ์นาพาณิช (2562, 
น. 6) ที่กล่าวว่าพฤติกรรมผูบ้ริโภคเก่ียวขอ้งกบัความคิดและความรู้สึกของบุคคลและการกระท า 
ของบุคคลในกระบวนการบริโภค สภาพแวดลอ้มทุกอยา่งที่มีอิทธิพลต่อความคิด ความรู้สึก และ
การกระท าของผูบ้ริโภค และรวมไปถึงขอ้เสนอแนะจากผูบ้ริโภครายอ่ืน การโฆษณา ราคา บรรจุ
ภณัฑ ์รูปร่างของผลิตภณัฑ ์และอ่ืน ๆ  
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 2.3 การเปรียบเทียบระดับความภักดีตามข้อมูลประชากรศาสตร์ของผู้บริโภค  

  2.3.1 อายุ  ที่แตกต่างกัน ท าให้ระดับความภักดีของผู ้บริโภคต่อผลิตภัณฑ ์
ไมก้ฤษณาแบรนด์มีสุข แตกต่างกนั อยา่งมีนัยส าคญัทางสถิติ ที่ระดบั 0.05 เน่ืองจากผูบ้ริโภคที่มี
อายทุี่แตกต่างกนัจะมีความเช่ือ ความช่ืนชอบ มีรสนิยม และพฤติกรรมการใชผ้ลิตภณัฑไ์มก้ฤษณา
แบรนดมี์สุขที่แตกต่างกนัไป ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ ฉัตรชยั ลอยฤทธิไกร (2561, น. 15-16) 
ที่กล่าวว่า ความเป็นตวัตน ความรู้ ทศันคติ ความเช่ือ บุคลิก และอ่ืน ๆ มกัแปรเปล่ียนไปตามอาย ุ
ส่งผลให้ส่ิงที่น ามาตอบสนองความต้องการให้เกิดความพึงพอใจแตกต่างกันไป สอดคล้อง 
กับงานวิจัยณัฐจิรา อ่ิมวิเศษ (2558) เร่ือง ปัจจยัที่มีความสัมพนัธ์ต่อความภักดีในตราสินค้า
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าสตาร์เวลลใ์นกรุงเทพมหานคร ที่พบว่าอายทุี่แตกต่างกนั ส่งผลให้ความภกัดีในตรา
สินคา้เคร่ืองใช้ไฟฟ้าสตาร์เวลล์แตกต่างกนั และสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ สุภสัสร ศรีมนตรี 
และภิเษก ชยันิรันดร์ (2558) เร่ือง ปัจจยัที่ส่งผลต่อความภกัดีของลูกคา้ในพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์  
ที่พบวา่อาย ุที่ต่างกนั มีความภกัดีในพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์แตกต่างกนั  
  2.3.2 อาชีพ ที่แตกต่างกัน  ท  าให้ระดับความภักดีของผูบ้ริโภคต่อผลิตภัณฑ ์
ไม้กฤษณาแบรนด์มีสุข แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ ที่ระดับ 0.05 เน่ืองจากผูบ้ริโภค 
ที่ประกอบอาชีพที่แตกต่างกัน จะให้ความส าคัญต่อการรับรู้ การส่ือสารการตลาด และ 
ใหค้วามส าคญัต่อความตอ้งการใชผ้ลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนดมี์สุขที่แตกต่างกนัไป  สอดคลอ้งกบั
แนวคิดของ ฉตัรชยั ลอยฤทธิไกร (2561, น. 15-16) ที่กล่าวว่า การประกอบอาชีพของบุคคคลหน่ึง 
และอิทธิพลจากกลุ่มยอ่ยที่ประกอบอาชีพเดียวกนัจะเป็นตวัก าหนดความจ าเป็นและความตอ้งการ
ของสินคา้หรือบริการ ตลอดจนการเขา้ถึงประเภทของส่ือ ประเภทข่าวสาร ความถ่ี และช่วงเวลา
การเขา้ถึงส่ือที่แตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ ชนิตา จนัทศิลป์ และสุภาพร คูพิมาย 
(2562) เร่ือง ความสัมพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดกับความภกัดีของลูกคา้ธนาคาร
กรุงเทพ จ ากัด (มหาชน) จงัหวดัสระบุรี ที่พบว่าลูกค้าที่มีข้อมูลส่วนบุคคลด้านอาชีพต่างกัน  
มีความความภักดีต่อธนาคารกรุงเทพแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 และ
สอดคลอ้งกับการศึกษาของ สุภสัสร ศรีมนตรี และภิเษก ชัยนิรันดร์ (2558) เร่ือง ปัจจยัที่ส่งผล 
ต่อความภกัดีของลูกคา้ในพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ที่พบว่า อาชีพที่ต่างกัน มีความภกัดีในพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์แตกต่างกนั  
  2.3.3 รายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกัน  ท  าให้ระดบัความภกัดีของผูบ้ริโภคต่อ
ผลิตภณัฑ์ไม้กฤษณาแบรนด์มีสุข แตกต่างกัน อยา่งมีนัยส าคญัทางสถิติ ที่ระดบั 0.05 เน่ืองจาก
รายไดเ้ป็นปัจจยัหลกัในการก าหนดความสามารถในการซ้ือ เช่น กิจกรรมส่งเสริมการขายของ
ผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนดมี์สุข ที่ออกมานั้นตอบโจทยก์ลุ่มผูบ้ริโภคที่มีรายไดสู้ง ผลิตภณัฑบ์างชนิด
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มีขนาดเดียว และมีราคาสูง ซ่ึงท าให้กลุ่มผูบ้ริโภคที่มีรายได้น้อยไม่สามารถซ้ือใช้ได้ เป็นตน้ ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ ฉัตรชยั ลอยฤทธิไกร (2561, น. 15-16) ที่กล่าวว่า รายไดข้องบุคคลจะเป็น
ตวัก าหนดอ านาจในการจบัจ่ายใชส้อยของบุคคล แมว้่าปัจจยัส่วนบุคคลอ่ืน ๆ หลายตวัที่มีอิทธิพลต่อ
การซ้ือสินคา้ แต่ทา้ยที่สุดแล้วรายได้จะเป็นตวักลั่นกรองด่านสุดทา้ย เน่ืองจากระยะยาวบุคคล
จะตอ้งใชจ่้ายใหเ้หมาะสมกบัรายได ้และสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ สุภสัสร ศรีมนตรี และภิเษก 
ชยันิรันดร์ (2558) เร่ืองปัจจยัที่ส่งผลต่อความภกัดีของลูกคา้ในพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ที่พบว่า
รายไดท้ี่ต่างกนั มีความภกัดีในพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์แตกต่างกนั  
  2.3.4 เพศ ศาสนา ระดับการศึกษา และสถานภาพ ที่แตกต่างกัน ท  าใหร้ะดบัความ
ภักดีของผู ้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์ไม้กฤษณาแบรนด์มีสุขไม่แตกต่างกัน เน่ืองจากผลิตภัณฑ ์
ไม้กฤษณาแบรนด์มีสุข เป็นสินค้าอุปโภคบริโภคที่สามารถใช้ได้ชีวิตประจ าวนั จึงสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดทุ้กเพศ ทุกศาสนา ทุกระดบัการศึกษา และทุกสถานภาพ  
 2.4 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อความภักดีของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์ 
ไม้กฤษณาแบรนด์มีสุขโดยรวม มีจ  านวน 3 ด้าน โดยสามารถเรียงล าดับตามอิทธิพลจากมาก 
ไปนอ้ย ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นราคา ตามล าดบั 

  2.4.1 ด้านผลิตภัณฑ์ มีผลต่อความภักดีของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์ไม้กฤษณา    

แบรนด์มีสุข เน่ืองจากผูบ้ริโภคจะใหค้วามส าคญัมากที่สุดในเร่ืองคุณภาพของผลิตภณัฑแ์ละความ
ปลอดภัยในการบริโภค ผลิตภณัฑ์ต้องได้รับการรับรองมาตรฐานคุณภาพสินค้าถูกต้องตาม
กฎหมาย  เพราะผลิตภณัฑท์ี่มีคุณภาพจะส่งผลให้ผูบ้ริโภคเกิดความรู้สึกมัน่ใจในการใช ้และเกิด
ความรู้พึงพอใจต่อผลิตภัณฑ์  ทั้ งน้ีคุณภาพของผลิตภัณฑ์ยงัเป็นการสร้างความเช่ือถือให้กับ
ผูบ้ริโภคต่อตราสินคา้ของผลิตภณัฑด์ว้ย ซ่ึง ส่งผลให้ผูบ้ริโภคมีทศันคติที่ดีต่อผลิตภณัฑ ์น าไปสู่
พฤติกรรมการซ้ือซ ้ าและบอกต่อยงับุคคลในครอบครัวหรือคนที่รู้จกั ซ่ึงสอดคล้องกบัการศึกษา
ของ สุภสัสร ศรีมนตรี และภิเษก ชัยนิรันดร์ (2558) เร่ืองปัจจยัที่ส่งผลต่อความภกัดีของลูกคา้ 
ในพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ที่พบว่า ปัจจยัด้านผลิตภณัฑมี์ความสัมพนัธ์กบัความภกัดีในพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ในทิศทางบวก อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ 
สลิลภร สืบสาววงษ ์และปาลิดา  ศรีศรก าพล (2563) เร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผวิพรรณระดบัสูงที่มีส่วนผสมจากสารสกดัธรรมชาติและใชต้ราสินคา้
ไทยของไทยของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ที่พบว่าปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้าน
ผลิตภณัฑ์มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวระดับสูงที่มีส่วนผสมจากสารสกัด
ธรรมชาติและใชต้ราสินคา้ไทยในเขตกรุงเทพมหานคร   
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  2.4.2 ด้านการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อความภักดีของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์ 
ไม้กฤษณาแบรนด์มีสุข เน่ืองจากผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัมากต่อการไดรั้บค าแนะน าและรับรู้ขอ้มูล
เก่ียวกบัผลิตภณัฑอ์ยา่งถูกตอ้งเหมาะสม การเขา้ถึงโฆษณา ประชาสัมพนัธ์เก่ียวกบัผลิตภณัฑห์รือ
กิจกรรมทางการตลาดผา่นส่ือต่าง ๆ ไดอ้ยา่งสะดวก รวมไปถึงการจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย เพื่อ
เป็นการประเมินทางเลือกและจูงใจในต่อการซ้ือผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภค  ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิด
ของ เชาว ์โรจนแสง (2561, น. 49-51) ที่กล่าวว่าการส่งเสริมการตลาดเป็นการส่ือความหมายให้ตลาด
เป้าหมายไดท้ราบถึงผลิตภณัฑแ์ละบริการที่ตอ้งการจะจ าหน่าย ณ สถานที่ใด ระดบัใด โดยท าหน้าที่ช้ี
ชวนใหลู้กคา้เป้าหมายสนใจและซ้ือผลิตภณัฑน์ั้น ๆ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของณัฐจิรา อ่ิมวิเศษ 
(2558) เร่ือง ปัจจัยที่ มีความสัมพันธ์ต่อความภักดีในตราสินค้าเคร่ืองใช้ไฟฟ้าสตาร์เวลล์ใน
กรุงเทพมหานคร ที่พบว่าปัจจยัส่วนประสมการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด ส่งผลต่อความภกัดี 
ในตราสินคา้โดยรวม และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สลิลภร สืบสาววงษ ์และปาลิดา ศรีศรกพล (2563) 
เร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ  ารุงผิวพรรณ
ระดับสูงที่มีส่วนผสมจากสารสกดัธรรมชาติและใช้ตราสินคา้ไทยของไทยของประชากรในเขต
กรุงเทพมหานคร ที่พบว่าปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวระดบัสูงที่มีส่วนผสมจากสารสกดัธรรมชาติ และใชต้ราสินคา้ไทย
ในเขตกรุงเทพมหานคร   
  2.4.3 ด้านราคา มีผลต่อความภักดีของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์ไม้กฤษณาแบรนด์มีสุข  
เน่ืองจากผูบ้ริโภคจะใหค้วามส าคญัมากในเร่ืองราคาที่มีความเหมาะสมกบัคุณภาพผลิตภณัฑแ์ละ
ขนาดของผลิตภณัฑ์ที่ได้รับ เพราะราคาถือได้ว่าเป็นปัจจยัที่มีความส าคญัต่อการเลือกซ้ือ และ 
ใชผ้ลิตภณัฑ ์การตั้งราคาผลิตภณัฑท์ี่มีความเหมาะสม จะส่งผลต่อภาพลกัษณ์ดา้นความซ่ือสัตย ์
แก่ผูบ้ริโภค ท าใหผู้บ้ริโภคเกิดความรู้สึกพงึพอใจที่ไดรั้บผลิตภณัฑท์ี่มีประโยชน์คุม้ค่ากบัเงินที่จ่าย
ไป จึงเป็นการสร้างให้เกิดความภกัดีของผูบ้ริโภค ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ณัฐจิรา อ่ิมวิเศษ 
(2558) เร่ืองปัจจัยที่ มีความสัมพันธ์ต่อความภักดีในตราสินค้าเคร่ืองใช้ไฟฟ้าสตาร์เวลล ์
ในกรุงเทพมหานคร ที่พบวา่ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นราคา ส่งผลต่อความภกัดีในตราสินคา้
โดยรวม และสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ สุภสัสร ศรีมนตรี และภิเษก ชยันิรันดร์ (2558) เร่ือง ปัจจยั 
ที่ส่งผลต่อความภกัดีของลูกคา้ในพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ที่พบว่าปัจจยัดา้นราคามีความสัมพนัธ์กบั
ความภกัดีในพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ในทิศทางบวก อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดับ 0.01 และ
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สลิลภร  สืบสาววงษ์   และปาลิดา  ศรีศรก าพล (2563) เร่ือง ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวพรรณระดบัสูงที่มีส่วนผสม
จากสารสกดัธรรมชาติและใชต้ราสินคา้ไทยของไทยของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ที่พบว่า
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ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุง
ผวิระดบัสูงที่มีส่วนผสมจากสารสกดัธรรมชาติและใชต้ราสินคา้ไทยในเขตกรุงเทพมหานคร   
  2.4.4 ด้านการจัดจ าหน่าย ไม่มีผลต่อความภักดีของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์ไม้
กฤษณาแบรนด์มีสุข  เน่ืองจากวิสาหกิจชุมชนกลุ่มเกษตรผลิตไมก้ฤษณา มีช่องทางการจ าหน่าย
สินคา้ทั้งแบบหน้าร้าน และแบบออนไลน์ (Online) ช่วยเพิ่มทางเลือกและอ านวยความสะดวก
ให้กับผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนด์มีสุข โดยมีผลิตภณัฑ์พร้อมจ าหน่าย 
อยู่เสมอ ดังนั้ นปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านการจัดจ าหน่าย จึงไม่มีผลต่อความภักดีของ
ผูบ้ริโภคต่อผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนด์มีสุข ซ่ึงไม่สอดคล้องกบังานวิจยัของ ณัฐจิรา อ่ิมวิเศษ 
(2558) เร่ืองปัจจยัที่มีความสมัพนัธต่์อความภกัดีในตราสินคา้เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าสตาร์เวลล์ในกรุงเทพมหานคร 
ที่พบว่าปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านการจดัจ าหน่าย ส่งผลต่อความภกัดีในตราสินคา้ โดยรวม 
เน่ืองจากการจดัจ าหน่ายเป็นช่องทางหรือเสน้ทางที่ประกอบไปดว้ยกิจกรรมใชเ้พื่อขนส่ง หรือยา้ย
ผลิตภณัฑแ์ละบริการจากองคก์ารไปยงัที่หน่ึงเพือ่น าผลิตภณัฑอ์อกสู่ตลาดเป้าหมาย 

 

3. ข้อเสนอแนะ 
 

จากการศึกษาปัจจยัที่มีผลต่อความภกัดีของผูบ้ริโภคในจงัหวดัระยองต่อผลิตภณัฑ ์ 

ไม้กฤษณาแบรนด์มีสุขในช่วงการแพร่ระบาดของโรคติดเช้ือไวรัสโคโรนา 2019 ผู ้ศึกษา 
มีขอ้เสนอแนะ ดงัน้ี 

3.1 ข้อเสนอแนะที่ได้จากการศึกษา 
 ควรให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมการตลาด เพราะเป็นส่ิงที่ผูบ้ริโภค 

ให้ความส าคัญและเป็นส่วนที่สร้างการรับรู้ความภักดีของผูบ้ริโภค โดยวิสาหกิจต้องสร้าง
ภาพลกัษณ์ที่ดีใหก้บัแบรนดข์องผลิตภณัฑใ์หมี้คุณค่าเป็นที่รู้จกัแก่ผูบ้ริโภค ดงัต่อไปน้ี 
 3.1.1 ด้านผลิตภัณฑ์ 

  ควรพฒันาผลิตภณัฑ์ให้มีคุณภาพเพิ่มสูงขึ้น คิดคน้และพฒันาผลิตภณัฑ ์
ให้ความหลากหลาย เพื่อให้มีผลิตภณัฑท์ี่ครอบคลุมกบัผูบ้ริโภคทุกวยั ออกแบบบรรจุภณัฑใ์ห้มี
ความทันสมัยและมีความเป็นเอกลักษณ์ ปรับปรุงขนาดผลิตภัณฑ์ให้มีหลากหลายราคา  
จากการศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคพบว่าน ้ ามันนวดกฤษณาสมุนไพรเป็นผลิตภณัฑ์ส าหรับ
บรรเทาอาการปวดที่ไดรั้บความนิยมมากที่สุด ดงันั้น วิสาหกิจชุมชน กลุ่มเกษตรผลิตไมก้ฤษณา 
ควรพฒันาต่อยอดไปสู่ธุรกิจบริการนวดแผนไทย หรือธุรกิจสปาเพิ่มเติม เพื่อเป็นการเพิ่มรายได้
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ใหก้บัวสิาหกิจชุมชนกลุ่มเกษตรผลิตไมก้ฤษณา และก่อให้เกิดการสร้างงานแก่เกษตรกรในชุมชน
ไดอี้กทางหน่ึง 
 3.1.2 ด้านราคา 
 ควรตั้งราคาให้มีความเหมาะสมกบัคุณภาพและขนาดของผลิตภณัฑ ์และ
ควรมีการติดป้ายแสดงราคาผลิตภณัฑท์ี่ชดัเจน เพือ่ใหผู้บ้ริโภคเกิดความรู้สึกพึงพอใจต่อผลิตภณัฑ์
และคุณภาพที่ไดรั้บ 
 3.1.3 ด้านการส่งเสริมการตลาด 
 ควรให้ความส าคัญต่อการส่งเสริมการตลาดเพื่อเป็นการสร้างการรับรู้ 
ต่อผูบ้ริโภค โดยการเพิ่มช่องทางการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ให้เป็นที่รู้จกัผ่านส่ือต่าง ๆ  โดยเฉพาะ 
การใชส่ื้อ Social Media  เพราะสามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งกวา้งขวาง โดยตอ้งท าอยา่งต่อเน่ืองและ
สม ่าเสมอ ทั้งน้ีควรท าการส่งเสริมการขายควบคู่ไปดว้ย เช่น มีการท าบตัรสมาชิกเป็นการสะสมคะแนน
เพื่อน ามาแลกของพรีเมียม มีการให้ส่วนลดเม่ือมียอดซ้ือตามก าหนด มีการให้ส่วนลดจากการแนะน า
เพื่อนหรือคนรู้จกั เพื่อเป็นการเพิ่มฐานลูกคา้ใหม่ อีกทั้ งเป็นการให้ความส าคญักับลูกคา้เก่าส่งผล 
ใหเ้กิดความภกัดีทางดา้นทศันคติ และก่อใหเ้กิดพฤติกรรมการบอกต่อ และการซ้ือซ ้ า 
 3.1.4 ด้านการจัดจ าหน่าย 
 ควรเพิ่มจุดจ าหน่ายสินคา้มากขึ้น พฒันาช่องทางการจ าหน่ายออนไลน์ 
(Online) ผ่าน Website และ Social Media ต่าง ๆให้ครอบคลุมเพื่ออ านวยความสะดวก และเพิ่ม
ทางเลือกในเลือกซ้ือสินค้าให้กับผูบ้ริโภค โดยให้ความส าคญักับการจดัส่งสินคา้อย่างถูกตอ้ง
แม่นย  า และรวดเร็ว อีกทั้งเพิม่ช่องทางการช าระเงินให้หลากหลายมากยิง่ขึ้น เช่น การรับช าระเงิน
ปลายทาง การช าระผา่นบตัรเครดิต เป็นตน้  

3.2 ข้อเสนอแนะส าหรับการศึกษาคร้ังต่อไป  
3.2.1 ควรท าการศึกษาตัวแปรในมิติเชิงทัศนคติ และเชิงพฤติกรรมเพิ่มเติม  

ที่ส่งผลหรือมีความสัมพนัธ์กับความภักดีต่อตราสินค้า เพื่อเข้าใจถึงเหตุผลที่ท  าให้ผูบ้ริโภค 
เกิดพฤติกรรมการซ้ือซ ้ าและเตม็ใจที่จะจ่ายเงินในราคาที่สูงขึ้น 

3.2.2 ในการศึกษาคร้ังต่อไปควรท าการวิจัยเชิงปริมาณควบคู่กับการวิจัย 
เชิงคุณภาพ เช่น การสัมภาษณ์แบบเจาะลึกรายบุคคล (In-depth interview) เพื่อให้ผลการศึกษา 
มีความสมบูรณ์ยิง่ขึ้น  
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ภาคผนวก 



 
 

แบบสอบถาม   
 

ปัจจัยที่มีผลต่อความภกัดีของผู้บริโภคในจังหวดัระยองต่อผลิตภัณฑ์ไม้กฤษณาแบรนด์มีสุข 
ในช่วงการแพร่ระบาดของโรคติดเช้ือไวรัสโคโรนา-2019 

 

แบบสอบถามน้ีมีวตัถุประสงคเ์พือ่ศึกษาปัจจยัที่มีผลต่อความภกัดีในผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณา
แบรนด์มีสุขของผูบ้ริโภคในจงัหวดัระยอง ผูศ้ึกษาขอความอนุเคราะห์ในการตอบแบบสอบถาม  
ซ่ึงขอ้มูลทั้งหมดของท่านจะถูกเก็บเป็นความลบัและใชเ้พือ่ประโยชน์ทางการศึกษาเท่านั้น ผูศึ้กษา
ขอขอบพระคุณทุกท่านที่เสียสละเวลาในการตอบแบบสอบถาม มา ณ โอกาสน้ี 

 

ตอนที่ 1  ข้อมูลทั่วไปด้านประชากรศาสตร์ของผู้บริโภคผลติภัณฑ์ไม้กฤษณาแบรนด์มสุีข 
ค าช้ีแจง: กรุณาท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่อง  ที่ตรงกบัขอ้มูลของท่าน 

1. เพศ 
  ชาย    หญิง 

2. อาย ุ
  นอ้ยกวา่ 20  ปี    20 - 30 ปี   31- 40 ปี  
  มากกวา่ 40 ปี   

3. ศาสนา  
  พทุธ  คริสต ์  อิสลาม 
  อ่ืน ๆ  

4. ระดบัการศึกษา 
  ต  ่ากวา่ปริญญาตรี   ปริญญาตรี   สูงกวา่ปริญญาตรี 

5. อาชีพ 
 ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ  พนกังานบริษทัเอกชน 
 ประกอบธุรกิจส่วนตวั   อาชีพเกษตรกรรม  
 อ่ืน ๆ ระบุ …………………………………………… 
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6. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
  นอ้ยกวา่ 10,000 บาท  10,000 – 20,000 บาท 
  20,001 – 30,000 บาท  มากกวา่ 30,000 บาท ขึ้นไป 

7. สถานภาพ 
  โสด   สมรส 
 อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)…………… 
 

ตอนที ่2  ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมการใช้ผลติภณัฑ์ไม้กฤษณาแบรนด์มสุีข 
ค าช้ีแจง: กรุณาใส่เคร่ืองหมาย  ลงใน  หนา้ขอ้ความที่ตรงกบัขอ้มูลของท่านมากที่สุด 

1. ท่านเคยใชผ้ลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนดมี์สุขกลุ่มสินคา้ประเภทไหน 
 ผลิตภณัฑส์ าหรับบ ารุงเสน้ผม 
 ผลิตภณัฑส์ าหรับบ ารุงผวิหนา้ 
 ผลิตภณัฑส์ าหรับบ ารุงผวิกาย 
 ผลิตภณัฑส์ าหรับท าความสะอาดร่างกาย 
 ผลิตภณัฑส์ าหรับระงบักล่ินกาย 
 ผลิตภณัฑส์ าหรับการผอ่นคลายทางอารมณ์ 
 ผลิตภณัฑส์ าหรับบรรเทาอาการปวด 
 อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ........................................ 

2. ท่านเลือกใชผ้ลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนดมี์สุขเพราะเหตุผลใดมากที่สุด 
 ผลิตภณัฑมี์คุณภาพ  
 แบรนดมี์สุข เป็นตราสินคา้ที่เช่ือถือได ้
 ราคาของผลิตภณัฑมี์ความเหมาะสม 
 กระแสนิยมผลิตภณัฑจ์ากธรรมชาติ 
 มีบุคคลที่รู้จกัแนะน าใหใ้ช ้
 อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)……………………………………… 
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3. โดยเฉล่ียแลว้ท่านใชผ้ลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนดมี์สุขบ่อยแค่ไหน 
 1-2 คร้ังต่อสปัดาห์    3-4 คร้ังต่อสปัดาห์ 
 5-6 คร้ังต่อสปัดาห์    ใชทุ้กวนั 

4. ราคาโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนดมี์สุขของท่านต่อคร้ัง คร้ังละเท่าใด 
 นอ้ยกวา่ 500 บาท     501- 1,000 บาท 
 1,001 – 1,500 บาท    1,501 – 2,000 บาท  
 2,001 – 2,500 บาท     2,501 ขึ้นไป 

5. ท่านซ้ือผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณาแบรนดมี์สุขจากที่ใดบ่อยที่สุด 
 จุดจ าหน่ายสินคา้ ณ สวนหอมมีสุข  
 สัง่ซ้ือผา่นช่องทางออนไลน์ (Online) จาก Website หรือ Social Media ต่าง ๆ 
 งานแสดงสินคา้ OTOP 
 อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)………………………………………………   
 

ตอนที ่3 ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมการตลาดของผลติภณัฑ์ไม้กฤษณาแบรนด์มสุีข  
ค าช้ีแจง :  กรุณาท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่องที่ตรงกบัความคิดเห็นของท่าน 
 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดของผลิตภัณฑ์ 
ไม้กฤษณาแบรนด์มีสุข 

ระดับความคดิเห็น 

เห็น
ด้วย
มาก
ที่สุด 

เห็น
ด้วย
มาก 

เห็น
ด้วย
ปาน
กลาง 

เห็น
ด้วย 
น้อย 

เห็น
ด้วย
น้อย
ที่สุด 

1. ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 
1.1 ผลิตภณัฑมี์คุณภาพ และปลอดภยัต่อผูใ้ช ้      
1.2 บรรจุภณัฑมี์ความสวยงาม น่าสนใจ      
1.3 ผลิตภณัฑมี์ขนาดและปริมาณเหมาะสมต่อการ

ตอ้งการใช ้
     

1.4 ผลิตภณัฑมี์ความหลากหลาย      
1.5 ตราสินคา้มีช่ือเสียง และน่าเช่ือถือ      
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ปัจจัยส่วนประสมการตลาดของผลิตภัณฑ์ 
ไม้กฤษณาแบรนด์มีสุข 

ระดับความคดิเห็น 

เห็น
ด้วย
มาก
ที่สุด 

เห็น
ด้วย
มาก 

เห็น
ด้วย
ปาน
กลาง 

เห็น
ด้วย 
น้อย 

เห็น
ด้วย
น้อย
ที่สุด 

1.6 ผลิตภณัฑไ์ดรั้บการรับรองมาตรฐานคุณภาพสินคา้ 
ถูกตอ้งตามกฎหมาย 

     

2. ปัจจัยด้านราคา 
2.1 ราคามีความเหมาะสมเม่ือเทียบกบัคุณภาพผลิตภณัฑ ์      

2.2 ราคามีความเหมาะสมเม่ือเทียบกบัขนาดของ
ผลิตภณัฑ ์

     

3. ปัจจัยด้านการจัดจ าหน่าย 

3.1 จุดจ าหน่ายสินคา้สะดวกต่อการเดินทางเขา้ถึงไดง่้าย      
3.2 มีช่องทางการจ าหน่ายออนไลน์ (Online) ผา่น 

Website และ Social Media ต่าง ๆ   
     

3.3 มีบริการจดัส่งผลิตภณัฑท์ี่หลากหลายวธีิ      

3.4 มีผลิตภณัฑพ์ร้อมจ าหน่ายอยูเ่สมอ      

3.5 จดัส่งผลิตภณัฑถู์กตอ้งและรวดเร็ว      

3.6 มีช่องทางการช าระเงินที่หลากหลาย      

4. ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 
4.1 มีการโฆษณา ประชาสมัพนัธใ์หเ้ป็นที่รู้จกัผา่นส่ือ

ต่าง ๆ เช่น ส่ือออนไลน์ ส่ือส่ิงพมิพ ์ เป็นตน้  
     

4.3 มีการแนะน าและใหข้อ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑอ์ยา่ง

เหมาะสม  
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ตอนที ่4  ความภกัดต่ีอผลติภณัฑ์ไม้กฤษณาแบรนด์มสุีข 
ค าช้ีแจง:  กรุณาท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่องที่ตรงกบัความคิดเห็นของท่าน 
 

ความภักดีต่อผลิตภัณฑ์ 
ไม้กฤษณาแบรนด์มีสุข 

ระดับความคดิเห็น 

เห็นด้วย
มากที่สุด 

เห็นด้วย
มาก 

เห็นด้วย
ปานกลาง 

เห็นด้วย 
น้อย 

เห็นด้วย
น้อยทีสุ่ด 

1. ด้านทัศนคติ 
1.1 ท่านมีความสนใจผลิตภณัฑ ์ 

อ่ืนๆ ของแบรนดมี์สุข 
     

1.2 ท่านมีความเช่ือถือต่อผลิตภณัฑ์
ไมก้ฤษณาแบรนดมี์สุข 

     

1.3 ท่านรู้สึกช่ืนชอบผลิตภณัฑ ์       
ไมก้ฤษณาแบรนดมี์สุข 

     

1.4 ท่านคิดวา่ผลิตภณัฑไ์มก้ฤษณา  
แบรนดมี์สุข ตอบสนองความ
ตอ้งการของท่านได ้

     

1.5 ท่านรู้สึกวา่ผลิตภณัฑ ์
ไมก้ฤษณาแบรนดมี์สุขมี
คุณภาพตามที่ท่านคาดหวงั 

     

1.6 ท่านรู้สึกพงึพอใจต่อผลิตภณัฑ ์  
ไมก้ฤษณาแบรนดมี์สุข 

     

2. ด้านพฤติกรรม 
2.1 ท่านตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑไ์ม้

กฤษณาแบรนดมี์สุขต่อไป 
     

1.2 ท่านจะแนะน าและบอกต่อบุคคล
ที่ท่านรู้จกัให้ใชผ้ลิตภณัฑไ์ม้
กฤษณาแบรนดมี์สุข 
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ความภักดีต่อผลิตภัณฑ์ 
ไม้กฤษณาแบรนด์มีสุข 

ระดับความคดิเห็น 

เห็นด้วย
มากที่สุด 

เห็นด้วย
มาก 

เห็นด้วย
ปานกลาง 

เห็นด้วย 
น้อย 

เห็นด้วย
น้อยทีสุ่ด 

2.3 ท่านจะยงัคงซ้ือผลิตภณัฑ ์
ไมก้ฤษณาแบรนดมี์สุข ถึงแมว้า่ 
มีผลิตภณัฑป์ระเภทเดียวกนั  
มีการลดราคาหรือมีการส่งเสริม
การขายอ่ืน ๆ 

     

2.4 ท่านจะยงัคงซ้ือผลิตภณัฑไ์ม้
กฤษณาแบรนดมี์สุขถึงแมว้า่ 
ในอนาคตจะมีการปรับราคา 
ขึ้นก็ตาม 

     

 

ตอนที ่5  ข้อเสนอแนะอ่ืน ๆ 

……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
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ประวตัิผู้ศึกษา 
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ประวัติการศึกษา ปริญญาตรี บริหารธุรกิจบณัฑิต (การบริหารทัว่ไป) เกียรตินิยมอนัดบั 2

มหาวทิยาลยัรามค าแหง ปี พ.ศ.ที่จบการศึกษา 2547 
สถานทีท่ างาน ส านกังานสหกรณ์จงัหวดัระยอง อ าเภอเมืองระยอง จงัหวดัระยอง 
ต าแหน่ง นกัวชิาการสหกรณ์ปฏิบตัิการ 
 
 

 


