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บทคัดย่อ 

 

 การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา (1) ข้อมูลส่วนบุคคลของผู ้ซ้ือยาสีฟัน  

(2) ระดบัความสําคญัของส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อการซ้ือผลิตภณัฑ์ยาสีฟันของผูบ้ริโภคใน

จงัหวดัภูเก็ต (3) พฤติกรรมการซ้ือยาสีฟันของผูบ้ริโภคในจงัหวดัภูเก็ต 

 การศึกษาในคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงสํารวจ ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคือผูบ้ริโภคท่ีทาํการ

ซ้ือยาสีฟันในจังหวดัภูเก็ต  เพื่อใช้ส่วนตัวและภายในครอบครัว โดยไม่ทราบจาํนวนประชากร 

ท่ีแน่นอน  และได้กาํหนดขนาดตวัอย่าง โดยใช้ความเช่ือมัน่ร้อยละ  95 จาํนวน 400 ตวัอย่าง โดยใช้

วิธีการสุ่มแบบสะดวก เคร่ืองมือท่ีใช้คือแบบสอบถาม วิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่  

ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 ผลการศึกษาพบวา่ (1) ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง มีอายุระหวา่ง 31-40 ปี สําเร็จ

การศึกษาระดบัชั้นปริญญาตรี  ประกอบอาชีพเป็นพนกังานเอกชน มีรายไดต่้อเดือน 20,001-30,000 

บาท มีสถานภาพสมรส มีจาํนวนสมาชิกในครอบครัว 3-4 คน ไม่เป็นโรคในช่องปาก และมีประวติั

การพบทนัตแพทย ์1 คร้ัง/ปี (2) ปัจจยัส่วนประสมการตลาด มีความสําคญัต่อการซ้ือยาสีฟันของ

ผูบ้ริโภคโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก  เม่ือพิจารณาแยกเป็นรายดา้น พบวา่ มีความสําคญัในระดบัมาก

ทั้ง 4 ดา้น โดยปัจจยัท่ีมีระดบัความสําคญัมาเป็นอนัดบั 1 คือปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่าย  รองลงมา

คือดา้นราคา ดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามลาํดบั (3) พฤติกรรมการซ้ือยาสีฟัน

ภายในประเทศของผูบ้ริโภค พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีความภกัดีต่อตราสินคา้คือเลือกบริโภคตรา

สินคา้คอลเกตทั้งท่ีเคยซ้ือในอดีตและซ้ือในปัจจุบนั โดยวตัถุประสงคใ์นการซ้ือเพื่อลมหายใจหอม

สดช่ืน ลดกล่ินปาก โดยรับขอ้มูลผา่นส่ือทางโทรทศัน์ สถานท่ีเลือกซ้ือยาสีฟันสินคา้เป็นซุปเปอร์

เซ็นเตอร์  เช่น โลตสั บ๊ิกซี ฯลฯ  เวลาท่ีซ้ือ ซ้ือเม่ือยาสีฟันหมด ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 1 คร้ังต่อ 2 

เดือน ขนาดของยาสีฟัน 160กรัม (ขนาดกลาง) ปริมาณการซ้ือ 1หลอดต่อคร้ัง ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการ

ซ้ือคือตวัผูซ้ื้อเอง 
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Abstract 
 
 This independent study aims primarily (1) to study the personal 
characteristics of toothpaste consumers in Phuket Province; (2) to study the 
significance level of the marketing mix factors influencing toothpaste purchasing 
decisions of consumers in Phuket Province; and (3) to study toothpaste purchasing 
behavior of consumers in Phuket Province.  
 This study was a survey research. The population was infinite people who 
live in Phuket Province and buy a toothpaste for both personal and family use.  The 
sample size was 400, with the confidence level of 95 percent.  The tool used for data 
collection was a questionnaire.  Descriptive statistical analysis used was frequency, 
percentage, mean, and standard deviation. 
 This study has found that: (1) most of the respondents were married 
females with a bachelor degree, aged between 31 and 40 years old, worked for private 
firms and whose income ranged from 20,001 to 30,000 baht. There were 
approximately 3 to 4 people in their family, all of whom did not have any mouth 
diseases and saw the dentist once a year. (2) All of the marketing factors were very 
significant at a high level in terms of purchasing toothpaste Phuket Province. The 
most significant factor was place, price, product, and promotion, respectively.  
(3) The study has also found that most responding consumers were loyal to their 
preferred brand. If they used to buy Colgate’s products in the past, they tend to 
continue buying Colgate’s now. The reason why they purchased was their fresh breath 
and reduction bad breath. They received information through television, and the place 
they went to buy was a so-called ‘supercenter,’ such as Lotus and Big C. They usually 
purchased when their toothpaste ran out, with a frequency of one time per every two 
months. The average size of the toothpaste bought was 160g (medium-sized).  
They bought just one toothpaste per shopping time. The person influencing buying 
decision was themselves. 
 
 
 
 
 
 
 
 
Keywords: Purchasing Behavior,  Toothpaste,  Phuket Province  
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 การศึกษาคน้ควา้อิสระฉบบัน้ี สาํเร็จลุล่วงไดด้ว้ยดีดว้ยความกรุณาเป็นอยา่งดียิง่จาก 

อาจารยท่ี์ปรึกษา รองศาสตราจารยเ์สาวภา มีถาวรกุล ท่ีได้กรุณาให้ความรู้ คาํปรึกษา คาํแนะนํา 

และติดตามความกา้วหนา้ของการศึกษาคร้ังน้ีมาโดยตลอด รวมทั้งการตรวจทานแกไ้ขขอ้บกพร่อง

ต่างๆ ด้วยความเอาใจใส่อย่างดียิ่ง ผูศึ้กษารู้สึกซาบซ้ึงในความกรุณาของท่านเป็นอย่างยิ่งตั้งแต่

เร่ิมตน้จนกระทัง่การ ศึกษาคน้ควา้อิสระฉบบัน้ีสาํเร็จสมบรูณ์ 

 ขอขอบคุณ ผูต้อบแบบสอบถามทุกท่านท่ีกรุณาเสียสละเวลาและให้ความ ร่วมมือ

อาํนวยความสะดวกในการเก็บรวบรวมขอ้มูล ตลอดจนผูท่ี้ช่วยเหลือในการเก็บรวบรวมข้อมูล 

จนทาํใหก้ารศึกษาคน้ควา้อิสระฉบบัน้ีเสร็จสมบูรณ์ 
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บทที ่ 1 

บทนํา 

 

 

1. ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

 

 ส่ิงหน่ึงท่ี ช้ีให้เห็นอย่างชัดเจนว่าโลกของเรามีวิวฒันาการก็คือเร่ืองของยาสีฟัน  

ยาสีฟันถือกาํเนิดข้ึนคร้ังแรกในสมยัอียิปต์โบราณ โดยยาสีฟันในสมยัแรกนั้น ทาํจากการผสม

วตัถุดิบธรรมชาติเขา้ไวด้้วยกนั ซ่ึงวตัถุดิบท่ีนาํมาใช้เป็นส่วนผสม ได้แก่ เกลือป่น พริกไทยป่น  

ใบมินต์ และดอกไมต่้างๆในสมยัโรมนัมีการคิดคน้สูตรยาสีฟันของตวัเองข้ึนมาใหม่ ซ่ึงค่อนขา้ง

แปลกประหลาดเพราะใช้ปัสสาวะของมนุษยเ์ป็นส่วนผสมหลกั โดยชาวโรมนัเช่ือวา่แอมโมเนียท่ี

อยูใ่นปัสสาวะอาจจะช่วยให้ฟันขาวสะอาดข้ึน   ต่อมาช่วงราวศตวรรษท่ี 18 ยาสีฟันตาํรับอเมริกนั

ท่ีใช้ขนมปังเผาเป็นวตัถุดิบก็ไดถื้อกาํเนิดข้ึน นอกจากนั้น ในเวลาไล่เล่ียกนัยงัมีการคิดคน้สูตรท่ี

เรียกว่า "เลือดมงักร", "ซินนามอน" และ "สารส้มเผา" ข้ึนดว้ย  อย่างไรก็ตาม การใช้ยาสีฟันของ

ผูค้นทัว่ไปยงัไม่ไดรั้บความนิยมอยา่งแพร่หลายจนกระทัง่ในช่วงศตวรรษท่ี 19 เดิมทีคนส่วนใหญ่

จะแปรงฟันด้วยนํ้ าเปล่า  แต่ต่อมากระแสความนิยมของยาสีฟันประเภทผงเร่ิมได้รับความนิยม 

มากข้ึน คนส่วนใหญ่จะใช้ยาสีฟันท่ีทาํข้ึนเอง ซ่ึงโดยมากยาสีฟันในสมยันั้นจะทาํจากผงช็อล์ค  

ผงอิฐ  และเกลื อ ต่อม าในปี  1900 ได้ เร่ิม มีก ารผลิ ตยาสี ฟั น แบ บ เห ลวท่ี มี ส่ วนผส มข อง

ไฮโดรเจนเพอร์ออกไซด์ และเบรกกิงโซดา สําหรับส่วนผสมประเภทฟลูออไรด์ไดรั้บการเติมลง

ไปในยาสีฟันคร้ังแรก ในช่วงศตวรรษท่ี 19  

 ยาสีฟันแบบเหลวยงัคงได้รับความนิยมน้อยกว่ายาสีฟันแบบผงจนกะทั่งถึงช่วง

สงครามโลกคร้ัง 1 ทั้งน้ี มีผูผ้ลิตท่ีสามารถคิดคน้ยาสีฟันแบบหลอดบีบข้ึนคร้ังแรกในปี 1896 และ

ลกัษณะเช่นน้ีก็ยงัคงมีใชก้นัอยูจ่นถึงปัจจุบนั  

0(cited 2015 Sep 1).Available from : http://www.thaidentalmag.org )  

 สมยัก่อนนั้นคนยงัไม่ค่อยรู้จกั  ยาสีฟันยงัไม่เป็นท่ีนิยม และไม่ตระหนกัท่ีจะใชก้นันกั 

แต่ทุกวนัน้ี ทุกคนทุกครัวเรือน แทบจะไม่มีใครท่ีแปรงฟันโดย ไม่ใช้ยาสีฟัน นบัไดว้่า ยาสีฟันมี

บทบาทในชีวิตประจาํวนัของคนเราเป็นอันมาก อีกทั้ งวิถีชีวิตของคนรุ่นใหม่ท่ีนิยมดัดฟัน  

พฤติกรรมการสูบบุหร่ี  การรับประทานของหวานเคร่ืองด่ืมท่ีมีคาเฟอีนเช่น นํ้ าชา กาแฟ เหล่าน้ี

ลว้นเป็นสาเหตุท่ีทาํให้มีแบคทีเรียเกิดข้ึนในช่องปากโดยแบคทีเรียเหล่าน้ีจะพากนักินเศษอาหารท่ี

ตกคา้งในช่องปาก  ทาํให้เกิดการย่อยเกิดมีกล่ินเน่าโดยเกิดข้ึนจากกระบวนการ สารระเหยของ
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ซัลเฟอร์  คือไฮโดรเจนซัลไฟด์  และเมททิลเมอร์แคปแทนซ่ึงทั้งหมดน้ีเป็นแก๊สท่ีมีกล่ินเหม็น  

แบคที เรียท่ี เป็ นต้น เห ตุของกล่ิน น้ีจะมีอยู่ตาม ปกติในช่องป าก พ ฤติกรรมการสู บบุ ห ร่ี 

การรับประทานเคร่ืองด่ืมท่ีมีคาเฟอีนเช่น นํ้ าชา กาแฟ หรือแมแ้ต่การรับประทานเคร่ืองด่ืมนํ้ าผลไม้

สีเขม้  ก็อาจเป็นสาเหตุให้เกิดสภาวะสีของฟันหมองได ้และยงัมีปัญหาอ่ืนๆอีกหลายประการไม่วา่

จะเป็นเร่ืองของหินปูน ปัญหาเลือดออกตามไรฟัน การมีโรคในช่องปาก ปัญหาเหงือกอกัเสบ 

โดยเฉพาะปัญหาเร่ืองของฟันผ ุเป็นตน้ 

(ท่ีมา:ฟันสวยดว้ยมือแม่.กรุงเทพ.มายกิการพมิพ.์พิมพค์ร้ังท่ี 1,2553) 

 จากเหตุเหล่าน้ีจึงทาํให้ความสัมพนัธ์ระหวา่งยาสีฟันกบัสุขภาพของช่องปากและฟัน

กลายเป็นส่ิงท่ีน่าสนใจ และพฤติกรรมการเลือกซ้ือยาสีฟันไดมี้การให้ความสําคญัถึงพฤติกรรมท่ี

แตกต่างอย่างต่อเน่ืองไปตามยุคสมยั ผูว้ิจยัจึงเกิดความสนใจท่ีจะศึกษาพฤติกรรมการซ้ือยาสีฟัน

ของผูบ้ริโภค  เพื่อใช้เป็นแนวทางในการวางแผน และกาํหนดกลยุทธ์ต่างๆของธุรกิจ ให้สามารถ

ปรับตวั  และคงความอยูร่อดในตลาดไดใ้นระยะยาว 

 

2. วตัถุประสงค์การศึกษา 

 

 2.1 เพื่อศึกษาขอ้มูลส่วนบุคคลของผูซ้ื้อยาสีฟัน  

 2.2 เพื่อศึกษาระดบัความสาํคญัของส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อการซ้ือผลิตภณัฑย์าสี

ฟันของผูบ้ริโภคในจงัหวดัภูเก็ต 

 2.3 เพื่อศึกษาพฤติกรรม การซ้ือยาสีฟันของผูบ้ริโภคในจงัหวดัภูเก็ต 
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3. กรอบแนวคดิในการศึกษา 

 

กรอบแนวคิดในการศึกษา 

 

                      ตวัแปรอิสระ                                                                           ตวัแปรตาม 

 

 ขอ้มูลส่วนบุคคล 

1.เพศ  

2.อาย ุ 

3ระดบัการศึกษา 

4.อาชีพ  

5.รายไดต่้อเดือน 

6.สถานภาพสมรส 

7.จาํนวนสมาชิกในบา้น 

8.ปัญหาเก่ียวกบัสุขภาพในช่องปาก 

9.ประวติัการพบทนัตแพทย ์

 

 

 

 

 

       ปัจจยัสว่นประสมการตลาด 

1.ดา้นผลิตภณัฑ์ 

2.ดา้นราคา 

3.ดา้นการจดัจาํหน่าย 

4.ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 

 

 

ภาพท่ี 1.1  กรอบแนวคิดในการศึกษา 

พฤติกรรมการซ้ือยาสีฟันของผูบ้ริโภค 

ในจงัหวดัภูเก็ต 

 

1.ตราสินคา้ของยาสีฟัน 

 

2.วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ 
 
3.ประเภทของส่ือท่ีไดรั้บขอ้มูลสินคา้ 

 

4.สถานท่ีซ้ือ 

 

5.ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 
 
6.ขนาดของผลิตภณัฑ์ 

 

7.ปริมาณการซ้ือยาสีฟัน 
 
8.บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
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4. ขอบเขตการศึกษา 

 

 4.1 ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

  ประชากร นท่ีน้ี คือ ผูบ้ริโภคท่ีใช้ยาสีฟันทั้งเพศชายและเพศหญิงท่ีอาศยัอยู่ใน

จงัหวดัภูเก็ต 

  กลุ่มตวัอยา่งในท่ีน้ี คือ ผูบ้ริโภคท่ีทาํการซ้ือยาสีฟันในจงัหวดัภูเก็ต เพื่อใชส่้วนตวั

และภายในครอบครัว จาํนวน 400 คน 

 4.2 ขอบเขตด้านพืน้ที่ การศึกษาคร้ังน้ีจะศึกษาในพื้นท่ี ของประชากร 3 อาํเภอไดแ้ก่ 

อาํเภอเมืองภูเก็ต อาํเภอถลาง และอาํเภอกระทู ้จงัหวดัภูเก็ต 

 4.3 ขอบเขตด้านเนือ้หาทีใ่ช้ศึกษา จะศึกษาเน้ือหาเร่ือง 

  ปัจจยัดา้นขอ้มูลส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดต่้อเดือน  

สถานภาพสมรส จาํนวนสมาชิกในบ้าน  ปัญหาเก่ียวกบัสุขภาพในช่องปาก และประวติัการพบ

ทนัตแพทย ์

  ปัจจยัส่วนประสมการตลาด  ซ่ึงประกอบไปด้วย 4 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ ์ 

ดา้นราคา ดา้นการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด 

  ตวัแบบพฤติกรรมการซ้ือ ได้แก่ ตราสินคา้ของยาสีฟัน วตัถุประสงค์ในการซ้ือ  

ประเภทของส่ือท่ีได้รับข้อมูลสินค้า สถานท่ีซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือสินค้า ขนาดของผลิตภัณฑ ์ 

ปริมาณการซ้ือยาสีฟัน และบุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

 4.4 ขอบเขตด้านตัวแปร  

  ตวัแปรอิสระ ไดแ้ก่ 1) ลกัษณะขอ้มูลส่วนบุคคล 2) ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

  ตวัแปรตาม ไดแ้ก่ พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑย์าสีฟันของผูบ้ริโภคในจงัหวดัภูเก็ต 

 4.5 ขอบเขตด้านเวลา ระยะเวลาท่ีใชใ้นการศึกษาคือ ตั้งแต่เดือนมีนาคม พ.ศ.2559 – 

ตุลาคม พ.ศ. 2559 

 

5. นิยามศัพท์เฉพาะ 

 

 5.1 พฤติกรรมการซ้ือ หมายถึง กระบวนการตดัสินใจและการกระทาํของผูบ้ริโภคท่ี

เก่ียวกบัการซ้ือเพื่อตอบสนองความตอ้งการ 

 5.2 ผู้บริโภค หมายถึง ผูท่ี้ซ้ือและใช้ยาสีฟันทั้ งเพศหญิงและเพศชายท่ีอาศยัอยู่ใน

จงัหวดัภูเก็ตเพื่อตอบสนองความตอ้งการของตนเองและครอบครัว 
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 5.3 ยาสีฟัน หมายถึง ผลิตภณัฑท่ี์ใชท้าํความสะอาดฟันซ่ึงจะตอ้งใชร่้วมกบัแปรงสีฟัน 

 5.4 ส่วนประสมการตลาด 

  5.4.1 ด้านผลิตภัณฑ์ หมายถึง ยาสีฟันจะศึกษาในเร่ืองของคุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์

เช่น ลกัษณะทางกายภาพ ได้แก่ รสชาด ปริมาณฟองขณะแปรงฟัน  สีของยาสีฟัน ลกัษณะของ

บรรจุภณัฑ ์และคุณสมบติัต่างๆของยาสีฟัน 

  5.4.2 ด้านราคา หมายถึง ความเหมาะสมระหว่างคุณภาพยาสีฟันกบัราคา การตั้ง

ราคาของยาสีฟัน และการแสดงป้ายราคายาสีฟันท่ีชดัเจน 

  5.4.3 ด้านการจัดจําหน่าย หมายถึง สถานท่ีจดัจาํหน่ายและการกระจายสินคา้ไปสู่

มือผูบ้ริโภค เช่น อยู่ใกล้ท่ีพกั มีความสะดวกสบาย ทนัสมยั สถานท่ีจดัจาํหน่ายมีสินคา้ให้เลือก

หลายตราสินคา้ มีการจดัวางสินคา้เป็นหมวดหมู่ง่ายต่อการหา 

  5.4.5 ด้านการส่งเสริมการตลาด หมายถึง สถานท่ีจดัจาํหน่ายการกระจายสินคา้

ไปสู่มือผูบ้ริโภค การติดต่อส่ือสารไปยงัผูบ้ริโภคเพื่อให้ทราบว่ามีสินคา้ มีรายการพิเศษต่างๆ

เกิดข้ึน เพื่อกระตุน้ชกัจูงใจใหเ้กิดการยอมรับและเกิดการซ้ือ 

 

6. ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

 

 6.1 เพื่อการพัฒนาสินค้า ทําให้ผูผ้ลิตสามารถนํามาใช้เป็นข้อมูลในการวางแผน

กาํหนดกลยทุธ์การตลาดไดต้รงตามความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย  

 6.2 ผลการศึกษาจะเป็นแนวทางให้กับงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องและเพื่อประโยชน์ต่อ

การศึกษาไดอ้ยา่งต่อเน่ือง 



บทที ่ 2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 

 

 

 การศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือยาสีฟันของผูบ้ริโภคในจงัหวดัภูเก็ต “มุ่งทาํการศึกษา

ถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคต่อการซ้ือยาสีฟัน” โดยมีทฤษฎีแนวความคิดและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องท่ี

นาํมาใชใ้นการศึกษาโดยแบ่งเน้ือหาออกเป็น 4 ส่วนดงัต่อไปน้ี 

1. แนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด 

2. แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือ 

3. ขอ้มูลยาสีฟัน 

4. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

1. แนวคดิเกีย่วกบัส่วนประสมการตลาด 

 

 คอตเลอร์, ฟิลลิป (1999: 24) กล่าววา่ ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง 

เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได้ ซ่ึงกิจการผสมผสานเคร่ืองมือเหล่าน้ีให้สามารถ

ตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจให้แก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ส่วนประสมการตลาด 

ประกอบดว้ยทุกส่ิงทุกอยา่งท่ีกิจการใชเ้พื่อใหมี้อิทธิพลโนม้นา้วความตอ้งการผลิตภณัฑข์องกิจการ 

ส่วนประสมการตลาดแบ่งออกเป็นกลุ่มได้ 4 กลุ่ม ดังท่ี รู้จักกันว่าคือ “4 Ps” อันได้แก่ ผลิตภัณฑ์

(Product) ราคา (Price) การจดัจาํหน่าย (Place) และการส่งเสริมการขาย (Promotion) 

 เสรี วงษม์ณฑา (2542: 11) กล่าววา่ ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง 

การมีสินคา้ท่ีตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายได ้ขายในราคาท่ีผูบ้ริโภคยอมรับได ้

และผูบ้ริโภคยินดีจ่ายเพราะเห็นว่าคุ้ม รวมถึงมีการจดัจาํหน่ายกระจายสินค้าให้สอดคล้องกับ

พฤติกรรมการซ้ือหาเพื่อความสะดวกแก่ลูกคา้ ดว้ยความพยายามจูงใจให้เกิดความชอบในสินคา้

และเกิดพฤติกรรมอยา่งถูกตอ้ง 

 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543: 26) กล่าวในเร่ือง ตวัแปรหรือองคป์ระกอบของส่วนผสมทาง

การตลาด (4P’s) ว่าเป็นตวักระตุน้หรือส่ิงเร้าทางการตลาดท่ีกระทบต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 

โดยแบ่งออกไดด้งัน้ี 
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 1. ผลิตภณัฑ์ (Product) ลกัษณะบางประการของผลิตภณัฑ์ของบริษทัท่ีอาจกระทบต่อ

พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค คือ ความใหม่ ความสลับซับซ้อนและคุณภาพท่ีคนรับรู้ได้ของ

ผลิตภณัฑ์ ผลิตภณัฑ์ท่ีใหม่และสลบัซับซ้อนอาจตอ้งมีการตดัสินใจอย่างกวา้งขวาง ถ้าเรารู้เร่ือง

เหล่าน้ีแลว้ในฐานะนกัการตลาดเราควรจะเสนอทางเลือกท่ีง่ายกวา่ ผูบ้ริโภคมีความคุน้เคยเพื่อให้

ผูบ้ริโภคท่ีไม่ตอ้งการเสาะแสวงหาทางเลือกอยา่งกวา้งขวางในการพิจารณา ส่วนในเร่ืองของรูปร่าง

ของผลิตภณัฑ์ตลอดจนหีบห่อและป้ายฉลาก สามารถก่ออิทธิพลต่อกระบวนการซ้ือของผูบ้ริโภค 

หีบห่อท่ีสะดุดตาอาจทาํให้ผูบ้ริโภคเลือกไวเ้พื่อพิจารณา ประเมินเพื่อการตดัสินใจซ้ือ ป้ายฉลากท่ี

แสดงให้ผูบ้ริโภคเห็นคุณประโยชน์ของผลิตภณัฑ์ท่ีสําคญัก็จะทาํใหผู้บ้ริโภคประเมินสินคา้เช่นกนั 

สินคา้คุณภาพสูงหรือสินคา้ท่ีปรับเขา้กบัความตอ้งการบางอยา่งของผูซ้ื้อมีอิทธิพลต่อการซ้ือดว้ย 

 2. ราคา (Price) ราคามีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือก็ต่อเม่ือผูบ้ริโภคทาํการประเมิน

ทางเลือกและทาํการตดัสินใจ โดยปกติผูบ้ริโภคชอบผลิตภณัฑ์ราคาตํ่า นกัการตลาดจึงควรคิดราคา

น้อย ลดตน้ทุนการซ้ือหรือทาํให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจด้วยลักษณะอ่ืนๆ สําหรับการตดัสินใจอย่าง

กวา้งขวางผูบ้ริโภคมกัพิจารณารายละเอียด โดยถือเป็นอย่างหน่ึงในลกัษณะทั้งหลายท่ีเก่ียวขอ้ง

สําหรับสินคา้ฟุ่มเฟือย ราคาสูงไม่ทาํให้การซ้ือลดน้อยลง นอกจากน้ีราคายงัเป็นเคร่ืองประเมิน

คุณค่าของผูบ้ริโภคซ่ึงก็ติดตามดว้ยการซ้ือ 

 3. ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Placement-Channel of Distribution) กลยุทธ์ของนักการ

ตลาดในการทาํให้มีผลิตภณัฑ์ไวพ้ร้อมจาํหน่าย สามารถก่ออิทธิพลต่อการพบผลิตภณัฑ์ แน่นอนว่า

สินคา้ท่ีมีจาํหน่ายแพร่หลายและง่ายท่ีจะซ้ือก็จะทาํให้ผูบ้ริโภคนาํไปประเมินประเภทของช่องทางท่ี

นาํเสนอก็อาจก่ออิทธิพลต่อการรับรู้ภาพพจน์ของผลิตภณัฑ์ เช่น สินคา้ท่ีมีของแถมในร้านเสริมสวย

ชั้นดีในหา้งสรรพสินคา้ทาํใหสิ้นคา้มีช่ือเสียงมากกวา่นาํไปใชบ้นชั้นวางของในซุปเปอร์มาร์เก็ต 

 4. ก ารส่ ง เส ริม ก ารต ล าด  (Promotion-Marketing Communication) ก ารส่ ง เส ริ ม

การตลาดสามารถก่ออิทธิพลต่อผูบ้ริโภคไดทุ้กขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ข่าวสารท่ีนกั

ตลาดส่งไปอาจเตือนใจให้ผูบ้ริโภครู้วา่เขามีปัญหา สินคา้ของนกัการตลาดสามารถแกไ้ขปัญหาได้

และมนัสามารถส่งมอบให้ไดม้ากกวา่สินคา้ของคู่แข่ง เม่ือไดข้่าวสารหลกัการซ้ือเป็นการยืนยนัวา่

การตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ถูกตอ้ง 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552: 80-81) ได้กล่าวไว้ว่า ส่วนประสมการตลาด 

หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได้ซ่ึงบริษัทใช้ร่วมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแก่

กลุ่มเป้าหมายประกอบดว้ยเคร่ืองมือดงัต่อไปน้ี 

 1. ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายสู่ตลาดเพื่อความสนใจ การจดัหา การใช้

หรือการบริโภคท่ีสามารถทาํใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจ (Armstrong and Kotler. 2009: 616) ประกอบดว้ย
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ส่ิงท่ีสัมผสัไดแ้ละสัมผสัไม่ได ้เช่น บรรจุภณัฑ ์สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการและช่ือเสียงของ

ผูข้าย ผลิตภณัฑ์อาจจะเป็นสินคา้ บริการ สถานท่ี บุคคล หรือความคิด ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะ

มีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได้ ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility)มีคุณค่า (Value) ในสายตา

ของลูกคา้ จึงจะมีผลทาํใหผ้ลิตภณัฑ์สามารถขายได ้การกาํหนดกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑต์อ้งพยายาม

คาํนึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี (1) ความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์(Product Differentiation) หรือความแตกต่าง

ทางการแข่งขนั (Competitive Differentiation) (2) องค์ประกอบ (คุณสมบติั) ของผลิตภณัฑ์ (Product 

Component) เช่น ประโยชน์พื้นฐาน รูปร่างลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ์ ตราสินค้า เป็น

ตน้ (3) การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑ์(Product Positioning) เป็นการออกแบบผลิตภณัฑ์ของบริษทั

เพื่ อแส ดงตําแห น่ งท่ี แตก ต่าง แล ะมี คุ ณ ค่ าใน จิตใจข องลู กค้า เป้ าห ม าย  (4) การพัฒ น า

ผลิตภณัฑ ์(Product Development) เพื่อให้ผลิตภณัฑ์ มีลกัษณะใหม่และปรับปรุงให้ดีข้ึน(New and 

Improved) ซ่ึ งต้องคํานึงถึงความส าม ารถในการตอบส นองความต้องการของลูกค้าได้ดี

ยิง่ข้ึน (5) กลยทุธ์เก่ียวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑ ์(Product Mix) และสายผลิตภณัฑ ์(Product Line) 

 2. ราคา (Price) หมายถึง จาํนวนท่ีตอ้งจ่ายเพื่อให้ไดผ้ลิตภณัฑ/์บริการ หรือเป็นคุณค่า

ทั้ งหมดท่ีลูกค้ารับ รู้เพื่ อให้ได้ผลประโยชน์จากการใช้ผลิตภัณฑ์ /บริการคุ้มกับเงินท่ี จ่าย

ไป (Armstrong and Kotler. 2009 : 616) หรือหมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ราคาเป็น P ตวั

ท่ีสองท่ีเกิดข้ึน ถดัจาก Product ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่ง

คุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑ์กบัราคา (Price) ของผลิตภณัฑ์นั้น ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคาผูบ้ริโภคจะ

ตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น ผูก้าํหนดกลยุทธ์ด้านราคาตอ้งคาํนึงถึง (1) คุณค่าท่ีรับรู้ในสายตาของลูกค้า  

ซ่ึงตอ้งพิจารณาการยอมรับของลูกคา้ในคุณค่าของผลิภณัฑว์า่สูงกวา่ผลิตภณัฑน์ั้น (2) ตน้ทุนสินคา้

และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง (3) การแข่งขนั(4) ปัจจยัอ่ืน ๆ 

 3. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพอใจ

ต่อตราสินคา้หรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใช้จูงใจให้เกิดความตอ้งการหรือเพื่อ

เตือนความทรงจาํ (Remind) ในผลิตภณัฑ์ โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และ

พฤติกรรมการซ้ือ (Etzel, walker and Stanton. 2007 : 677) หรือเป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูล

ระหว่างผูข้ายกับผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใช้พนักงาน

ขาย (Personal selling) ทาํการขาย และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใช้คน (Non personal selling) เคร่ืองมือ

ในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการ องค์การอาจเลือกใช้หน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือซ่ึงต้องใช้

หลักการเลือกใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบประสมประสานกนั [Integrated Marketing 

Communication (IMC)] โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกค้า ผลิตภณัฑ์คู่แข่งขนัโดยบรรลุ

จุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้เคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดท่ีสาํคญั มีดงัน้ี 
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  3.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกับองค์กร 

และส่งเสริมการตลาดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ บริการ หรือ ความคิด ท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภ์

รายการ (Armstrong and Kotler. 2009 : 33)กลยุทธ์ในการโฆษณาจะเก่ียวขอ้งกับ (1) กลยุทธ์การ

สร้างสรรค์งานโฆษณา (Create strategy) และยุทธวิธีการโฆษณา(Advertising tactics) (2) กลยุทธ์

ส่ือ (Media strategy) 

  3.2 การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal selling) เป็นการส่ือสารระหว่างบุคคล

กบับุคคลเพื่อพยายามจูงใจผูซ้ื้อท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซ้ือผลิตภณัฑ์หรือบริการดว้ยการขายแบบ

เผชิญหนา้โดยตรงหรือใชโ้ทรศพัท ์(Etzel, Walker and Stanton. 2007 : 675) หรือเป็นการเสนอขาย

โดยหน่วยงานขายเพื่อใหเ้กิดการขาย และสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ (Armstrong and Kotler. 

2009 : 616) งานในขอ้น้ีจะเก่ียวข้องกบั (1) กลยุทธ์การขายโดยใช้พนักงานขาย(Personal selling 

strategy) (2) การบริหารหน่วยงานขาย (Sales force management) 

  3.3 การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถึง เป็นส่ิงจูงใจระยะสั้นท่ีกระตุน้ให้

เกิดการซ้ือหรือขายผลิตภณัฑ์หรือบริการ (Armstrong and Kotler. 2009 : 617) เป็นเคร่ืองมือกระตุ้น

ความต้องการซ้ือท่ีใช้สนับสนุนการโฆษณา และการขายโดยใช้พนักงานขาย (Etzel, Walker and 

Stanton. 2007 : 677) ซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจ การทดลองใช้ หรือการซ้ือโดยลูกคา้คนสุดทา้ย 

หรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการขาย มี 3 รูปแบบ คือ (1) การกระตุน้ผูบ้ริโภค 

เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค (Consumer Promotion) (2) การกระตุ้นคนกลาง เรียกว่า 

การส่ งเสริมการขายท่ี มุ่ งสู่ คนกลาง (Trade promotion) (3) การกระตุ้นพนักงานขาย เรียกว่า  

การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนกังานขาย (Sales force Promotion) 

  3.4 การให้ข่าวและประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relations) มีความหมาย

ดงัน้ี (1) การให้ข่าวเป็นการเสนอความคิดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์หรือบริการ หรือตราสินคา้หรือบริษทั

ท่ีไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน (ในทางปฏิบติัจริงอาจตอ้งมีการจ่ายเงิน) โดยผ่านการกระจายเสียงหรือส่ือ

ส่ิงพิมพ ์(2) ประชาสมัพนัธ์ (Public relations) หมายถึง ความพยายามในการส่ือสารท่ีมีการวางแผน

โดยองค์กรหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองค์การ ต่อผลิตภณัฑ์ หรือต่อนโยบายให้เกิดกบักลุ่มใด

กลุ่มหน่ึง (Etzel, Walker and Stanton. 2007 : 677) มีจุดมุ่งหมายเพื่อส่งเสริมหรือป้องกนัภาพพจน์

หรือผลิตภณัฑข์องบริษทั 

  3.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct response marketing)  

การโฆษณาเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct response advertising) และการตลาดเช่ือมตรง

หรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online advertising) มีความหมายต่างกนัดงัน้ี (1) การตลาดทางตรง (Direct 

Marketing หรือ Direct response marketing) เป็นการติดต่อส่ือสารกับกลุ่มเป้าหมายเพื่อให้เกิดการ
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ตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึง วิธีการต่าง ๆ ท่ีนักการตลาดใช้ส่งเสริมผลิตภณัฑ์โดยตรงกับผู ้ 

ซ้ือและ ทาํให้เกิดการตอบสนองในทนัที ทั้งน้ีตอ้งอาศยัฐานขอ้มูลลูกคา้และใชส่ื้อต่าง ๆ เพื่อส่ือสาร

โดยตรงกบัลูกค้า เช่น ใช้ส่ือโฆษณาและแคตตาล็อค (2) การโฆษณาเพื่อให้เกิดการตอบสนอง

โดยตรง (Direct response advertising) เป็นข่าวสารการโฆษณาซ่ึงถามผูอ่้าน ผูรั้บฟัง หรือผูช้ม  

ให้เกิดการตอบสนองกลบัโดยตรงไปยงัผูส่้งข่าวสาร หรือป้ายโฆษณา (3) การตลาดเช่ือมตรงหรือ

การโฆษณ าเช่ือมตรง (Online advertising) หรือการตลาดผ่านส่ืออิเล็กทรอนิกส์  (Electronic 

marketing หรือ E-marketing) เป็นการโฆษณาผ่านระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์หรืออินเตอร์เน็ต 

เพื่อส่ือสาร ส่งเสริม และขายผลิตภณัฑห์รือบริการโดยมุ่งหวงัผลกาํไรและการคา้ เคร่ืองมือท่ีสําคญั

ในขอ้น้ีประกอบดว้ย (1) การขายทางโทรศพัท์ (2) การขายโดยใช้จดหมายตรง (3) การขายโดยใช้

แคตตาล็อค (4) การขายทางโทรศัพท์ วิทยุ หรือหนังสือพิมพ์ ซ่ึงจูงใจให้ลูกค้ามีกิจกรรมการ

ตอบสนอง 

 4. การจัดจําหน่าย (Place หรือ  Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึง

ประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรมใช ้เพื่อเคล่ือนยา้ยสินคา้และบริการจากองคก์รไปยงัตลาด สถาน

บนัท่ีนาํผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมายคือสถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายตวั

สินคา้ ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั การจดัจาํหน่ายจึง

ประกอบดว้ย 2 ส่วน ดงัน้ี 

  4.1 ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Channel Distribution) หมายถึง กลุ่มของบุคคลหรือ

ธุรกิจท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์หรือบริการสําหรับการใช้หรือบริโภค (Kotler 

and Keller. 2009 : 787) หรือหมายถึง เส้นทางท่ีผลิตภณัฑ์ และกรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภณัฑ์ถูกเปล่ียนมือ

ไปยงัตลาด ในระบบช่องทางการจดัจาํหน่ายจึงประกอบดว้ย ผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้าง

อุตสาหกรรม ซ่ึงอาจจะใช้ช่องทางตรง (Direct channel) จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ช้ทาง

อุตสาหกรรม และใชช่้องทางออ้มจากผูผ้ลิต ผา่นคนกลางไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 

  4.2 การกระจายตวัสินคา้ หรือการสนบัสนุนการกระจายตวัสินคา้สู่ตลาด (Physical 

distribution หรือ Market logistics) หมายถึง งานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการวางแผน การปฏิบติัการตามแผน 

และการควบคุมการเคล่ือนยา้ยวตัถุดิบ ปัจจยัการผลิต และสินคา้สําเร็จรูป จากจุดเร่ิมตน้ไปยงัจุด

สุดทา้ยในการบริโภคเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้โดยมุ่งหวงักาํไร (Kotler and Keller. 

2009 : 786) หรือหมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกับการเคล่ือนยา้ยตัวผลิตภัณฑ์ จากผูผ้ลิตไปยงั

ผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม การกระจายตวัสินคา้ท่ีสําคญัมีดงัน้ี (1) การขนส่ง (2) การเก็บ

รักษาสินคา้ และการคลงัสินคา้ (3) การบริหารสินคา้คงเหลือ 
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2. แนวคดิและทฤษฏเีกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค  การตัดสินใจซ้ือ และพฤติกรรม 

 การซ้ือ 

 

 2.1 ความหมายและพฤติกรรมผู้บริโภค 

  แองเจิล คอลแลต และแบลคเวลล์ 0 (Engel Kollat and Blackwell, 1968) ได้ให้

ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคว่า หมายถึง การกระทาํของบุคคลใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้ง

โดยตรงกับการจดัหาให้ได้มาและการใช้ซ่ึงสินค้าและบริการ ทั้งน้ีหมายรวมถึง กระบวนการ

ตดัสินใจซ่ึงมีมาอยูก่่อนแลว้ และซ่ึงมีส่วนในการกาํหนดใหมี้การกระทาํดงักล่าว 

  ชิฟแมน และคะนุค0 (Schiffman and Kanuk, 1987) ไดใ้หค้วามหมายของ 

พฤติกรรมของผูบ้ริโภคไวว้่าเป็นพฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคแสดงออกไม่ว่าจะเป็นการเสาะหา ซ้ือ ใช ้

ประเมินผล หรือการบริโภคผลิตภณัฑ์ บริการ และแนวคิดต่าง ๆ ซ่ึงผูบ้ริโภคคาดว่าจะสามารถ

ตอบสนองความตอ้งการของตนไดเ้ป็นการศึกษาการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการใชท้รัพยากรท่ีมี

อยู ่ทั้งเงิน เวลา และกาํลงัเพื่อบริโภคสินคา้และบริการต่าง ๆ อนัประกอบดว้ย ซ้ืออะไร ทาํไมจึงซ้ือ 

ซ้ือเม่ือไร อยา่งไร ท่ีไหน และบ่อยแค่ไหน 

  ชิฟแมน และคะนุค0  (Schiffman and Kanuk,1994)ไดใ้หค้วามหมายของพฤติกรรม

ผู ้บริโภค 0 (Consumer Behavior) หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงผู ้บริโภคทําการค้นหาการซ้ือ การใช ้ 

การประเมินผล การใชส้อยผลิตภณัฑ ์และการบริการ ซ่ึงคาดวา่จะสนองความตอ้งการของเขา0  

  ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2541: 124 – 125) อา้งอิงจาก Kotler, Philip. (1999). 

Marketing Management ไดใ้ห้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior) หมายถึง 

การกระทาํของบุคคลใดบุคคลหน่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาให้ไดม้าแลว้ซ่ึงการใชสิ้นคา้และ

บริการ ทั้งน้ีหมายรวมถึง กระบวนการตดัสินใจ และการกระทาํของบุคคลท่ีเก่ียวกบัการซ้ือและ 

การใชสิ้นคา้ 

  กล่าวโดยสรุปวา่พฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง  

การแสดงออกของแต่ละบุคคลท่ีเก่ียวข้องโดยตรงกับการใช้สินค้า และบริการ รวมไปถึง

กระบวนการในการตดัสินใจท่ีมีผลต่อการแสดงออกของแต่ละบุคคล ซ่ึงมีความแตกต่างกนัออกไป 

  2.1.1 พฤติกรรมของผู้บริโภค  

   พฤติกรรมของผูบ้ริโภค เป็นวิธีการศึกษาท่ีแต่ละบุคคลทาํการตดัสินใจท่ีจะใช้

ทรัพยากร เช่น เวลา บุคลากร และอ่ืนๆ เก่ียวกบัการบริโภคสินคา้ ซ่ึงนกัการตลาดตอ้งศึกษาว่าสินคา้ท่ี

เขาจะเส นอนั้ น  ใครคื อผู ้บ ริโภค (Who?) ผู ้บ ริ โภคซ้ื ออะไร (What?) ทํ าไม จึ งซ้ื อ (Why?)  
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ซ้ื อ อ ย่ างไร  (How?) ซ้ื อ เม่ื อ ไร  (When?) ซ้ื อ ท่ี ไ ห น  (Where?) ซ้ื อ แ ล ะ ใช้ บ่ อ ย ค ร้ั ง เพี ย งใด   

(How often) รวมทั้งการศึกษาวา่ใครมีอิทธิพลต่อการซ้ือเพื่อคน้หาคาํตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรม

ผูบ้ริโภค 

   โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior model) เป็นการศึกษา 

ถึ ง เห ตุ จูงใจ  ท่ี ทําให้ เกิ ด ก ารตัด สิ น ใจซ้ื อผ ลิ ตภัณ ฑ์  โดยมี จุด เร่ิม ต้น จาก ก ารท่ี เกิ ด ส่ิ ง

กระตุ้น  (Stimulus) ท่ีท ําให้ เกิดความต้องการ ส่ิ งกระตุ้นผ่านเข้ามาในความรู้สึ กนึกคิดของ 

ผูซ้ื้อ (Buyer’s black box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกล่องดาํ ท่ีผูผ้ลิตและผูข้ายไม่สามารถคาดได ้ความรู้สึก

นึก คิดข องผู ้ซ้ื อ ท่ี จะได้รับ อิท ธิพ ล จากลักษ ณ ะต่างๆ  ของผู ้ ซ้ื อ  แม้จะมีก ารตอบ ส นอง 

ผูซ้ื้อ (Buyer’sresponse) หรือการ ตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer’s purchase decision)  

 

 
 

ภาพท่ี 2.1  ภาพพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

 

ท่ีมา0 : (cited 2015 Sep 1).Available from : https://www.google.co.th/ 

 

   1) พฤติกรรมของผู้ซ้ือ 

    ผูผ้ลิตและผูจ้าํหน่ายสินคา้จะสนใจถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Buyer 

behavior)  ซ่ึงเป็นส่วนสาํคญัของการปฏิบติัการบริโภค ซ่ึงหมายถึง การกระทาํของบุคคลใดบุคคล

หน่ึงท่ีเก่ียวขอ้งกบัการแลกเปล่ียนสินค้า และบริการด้วยเงิน และรวมทั้งกระบวนการตดัสินใจ  
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ซ่ึงเป็นตวักาํหนดให้มีกระบวนการกระทาํน้ี พฤติกรรมของผูซ้ื้อนั้นเราหมายรวมถึงผูซ้ื้อท่ีเป็น

อุตสาหกรรม (Industrial buyer)  หรือเป็นการซ้ือบริษทัในอุตสาหกรรมหรือผูซ้ื้อเพื่อขายต่อ แต่

พฤติกรรมของผูบ้ริโภคนั้นเราเน้นถึงการซ้ือของผูบ้ริโภคเอง ปกติเรามกัใช้คาํว่า พฤติกรรมของ

ลูกค้า (Customer behavior)  แทนกันกับพฤติกรรมผู ้ซ้ือได้ค ําทั้ งสองคือ พฤติกรรมผู ้ซ้ือและ

พฤติกรรมลูกค้าน้ีเป็นความหมายเหมือนกัน และค่อนไปในแง่ลักษณะในทางเศรษฐกิจของ 

การบริโภคมากกวา่ 

   2) การซ้ือและการบริโภค 

    คาํวา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค นั้น ในความหมายท่ีถูกตอ้ง มิใช่ หมายถึง  

การบริโภค (Consumption) แต่หากหมายถึงการซ้ือ (Buying) ของผูบ้ริโภค จึงเน้นถึงตวัผูซ้ื้อเป็น

สําคญัและท่ีถูกตอ้งแล้ว การซ้ือเป็นเพียงกระบวนการหน่ึงของการตดัสินใจและไม่สามารถแยก

ออกได้จากการบริโภคสินค้า ทั้ งท่ีกระทําโดยตัวผู ้ซ้ือเองหรือบริโภคโดยสมาชิกคนอ่ืนๆ  

ในครอบครัวซ่ึงมีผูซ้ื้อทาํตวัเป็นผูแ้ทนให้ การซ้ือแทนนั้น ผูซ้ื้อแทนจะเป็นผูท้าํงานแทนความ

พอใจของผูท่ี้จะบริโภคอีกต่อหน่ึง ด้วยเหตุผลน้ีเอง ผูว้ิเคราะห์การตลาดจึงตอ้งระวงัอยู่เสมอถึง

ความสัมพนัธ์นั้น 

    สรุป พฤติกรรมผูบ้ริโภค  หมายถึง การกระทาํของบุคคลบุคคลหน่ึงซ่ึง

เก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัการหาใหม้าและการใชซ่ึ้งสินคา้และบริการ  

    ส่วนพฤติกรรมการซ้ือนั้นหมายถึง การกระทาํของบุคคลใดบุคคลหน่ึงท่ี

เก่ียวขอ้งกบัการแลกเปล่ียนสินคา้ และบริการดว้ยเงิน และรวมถึงการตดัสินใจ 

    บทบาทพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior role) หมายถึง บทบาท

ของ ผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือ   จากการศึกษาบทบาทพฤติกรรมของผูบ้ริโภค นกัการ

ตลาดได้นํามาประยุกต์ใช้ในการกําหนดกลยุทธ์การตลาด โดยเฉพาะกลยุทธ์การโฆษณาและ 

ผูแ้สดงโฆษณา (Presenter) ให้บทบาทใดบทบาทหน่ึง เช่น ผูริ้เร่ิม ผูมี้อิทธิพล ผูต้ดัสินใจซ้ือ ผูซ้ื้อ 

และผูใ้ชโ้ดยทัว่ไปมี 5 บทบาทคือ 

    1. ผูริ้เร่ิม (Initiator) บุคคลท่ีรับรู้ถึงความจาํเป็นหรือความตอ้งการ ริเร่ิม

ซ้ือ และเสนอความคิดเก่ียวกบัความตอ้งการผลิตภณัฑช์นิดใดชนิดหน่ึง 

    2. ผูมี้อิทธิพล (Influence) บุคคลท่ีใชค้าํพูดหรือการกระทาํตั้งใจหรือไม่ได้

ตั้งใจท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ การซ้ือ และการใชผ้ลิตภณัฑห์รือบริการ 

    3. ผูต้ดัสินใจ (Decision) บุคคลผูต้ดัสินใจหรือมีส่วนในการตดัสินใจว่า

จะซ้ือหรือไม่ซ้ืออะไร ซ้ืออยา่งไร หรือซ้ือท่ีไหน 

    4. ผูซ้ื้อ (Buyer) บุคคลท่ีซ้ือสินคา้จริง 
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    5. ผูใ้ช ้(User) บุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการบริโภค การใชผ้ลิตภณัฑ ์

หรือบริการ 

    การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing consumer behavior) เป็น

การคน้หาหรือวิจยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและการใช้ของผูบ้ริโภค เพื่อทราบถึงลกัษณะความ

ตอ้งการ พฤติกรรมการซ้ือและการใช้ของผูบ้ริโภคคาํตอบท่ีไดจ้ะช่วยให้นกัการตลาดสามารถจดั

กลยุทธ์การตลาด  (Marketing strategy) ท่ีสามารถสนองความพึงพอใจของผู ้บริโภคได้อย่าง

เหมาะสม 

 2.2 แนวคิดเกีย่วกบัการตัดสินใจ 

  2.2.1 การรับรู้ถงึความต้องการหรือปัญหา (Problem/Need Recognition) 

   ในขั้นตอนแรกผูบ้ริโภคจะตระหนกัถึงปัญหา หรือความตอ้งการในสินคา้

หรือการบริการซ่ึงความตอ้งการหรือปัญหานั้นเกิดข้ึนมาจากความจาํเป็น (Needs) ซ่ึงเกิดจาก 

   1) ส่ิงกระตุ้นภายใน (Internal Stimuli) เช่น ความรู้สึกหิวขา้ว กระหายนํ้ า 

เป็นตน้ 

   2) ส่ิงกระตุน้ภายนอก (External Stimuli) อาจจะเกิดจากการกระตุน้ของส่วน

ประสมทางการตลาด (4 P's)เช่น เห็นขนมเค้กน่ากิน จึงรู้สึกหิว, เห็นโฆษณาสินค้าในโทรทัศน์ - 

กิจกรรมส่งเสริมการตลาดจึงเกิดความรู้สึกอยากซ้ือ อยากได,้ เห็นเพื่อนมีรถใหม่แลว้อยากได ้เป็นตน้ 

  2.2.2 การแสวงหาข้อมูล (Information Search) 

   เม่ือผูบ้ริโภคทราบถึงความต้องการในสินค้าหรือบริการแล้ว ลําดับขั้น

ต่อไปผูบ้ริโภคก็จะทําการแสวงหาข้อมูล เพื่อใช้ประกอบการตัดสินใจ โดยแหล่งข้อมูลของ

ผูบ้ริโภค แบ่งเป็น 

   1) แหล่งบุคคล (Personal Sources) เช่น การสอบถามจากเพื่อน ครอบครัว 

คนรู้จกัท่ีมีประสบการณ์ในการใชสิ้นคา้หรือบริการนั้นๆ 

   2) แหล่งทางการค้า (Commercial Sources) เช่น การหาขอ้มูลจากโฆษณา

ตามส่ือต่างๆ พนกังานขาย ร้านคา้ บรรจุภณัฑ ์

   3) แหล่งสาธารณชน (Public Sources) เช่น การสอบถามจากรายละเอียด

ของสินคา้หรือบริการจากส่ือมวลชน หรือองคก์รคุม้ครองผูบ้ริโภค 

   4) แหล่งประสบการณ์ (Experiential Sources) เกิดจากการประสบการณ์

ส่วนตวัของผูบ้ริโภคท่ีเคยทดลองใชผ้ลิตภณัฑน์ั้นๆมาก่อน 
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  2.2.3 การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) 

   เม่ือไดข้อ้มูลจากขั้นตอนท่ี 2 แลว้ ในขั้นต่อไปผูบ้ริโภคก็จะทาํการประเมิน

ทางเลือก โดยในการประเมินทางเลือกนั้น ผูบ้ริโภคตอ้งกาํหนดเกณฑ์หรือคุณสมบติัท่ีจะใช้ใน 

การประเมิน เช่น ยีห่อ้ ราคา รูปแบบ บริการหลงัการขาย ราคาขายต่อหน่วย   เป็นตน้ 

  2.2.4 การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) 

   หลงัจากท่ีไดท้าํการประเมินทางเลือกแลว้ ผูบ้ริโภคก็จะเขา้สู่ในขั้นของ 

การตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงตอ้งมีการตดัสินใจในดา้นต่างๆ ดงัน้ี 

   1) ตรายีห่อ้ท่ีซ้ือ (Brand Decision) 

   2) ร้านคา้ท่ีซ้ือ (Vendor Decision) 

   3) ปริมาณท่ีซ้ือ (Quantity Decision) 

   4) เวลาท่ีซ้ือ (Timing Decision) 

   5) วธีิการในการชาํระเงิน (Payment-method Decision) 

  2.2.5 พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Postpurchase Behavior) 

   หลงัจากท่ีลูกคา้ไดท้าํการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการไปแลว้นั้น นกัการ

ตลาดจะตอ้งทาํการตรวจสอบความพึงพอใจภายหลงัการซ้ือ ซ่ึงความพึงพอใจนั้นเกิดข้ึนจากการท่ี

ลูกคา้ทาํ 

   การเปรียบเทียบส่ิงท่ีเกิดข้ึนจริง กบัส่ิงท่ีคาดหวงั ถา้คุณค่าของสินคา้หรือ

บริการท่ีไดรั้บจริง ตรงกบัท่ีคาดหวงัหรือสูงกวา่ท่ีไดค้าดหวงัเอาไว ้ลูกคา้ก็จะเกิดความพึงพอใจใน

สินคา้หรือบริการนั้น โดยถา้ลูกคา้มีความพึงพอใจก็จะเกิดพฤติกรรมในการซ้ือซํ้ า หรือบอกต่อ เป็น

ตน้ แต่เม่ือใดก็ตามท่ีคุณค่าท่ีได้รับจริงตํ่ากว่าท่ีได้คาดหวงัเอาไว ้ลูกคา้ก็จะเกิดความไม่พึงพอใจ 

พฤติกรรมท่ีตามมาก็คือ ลูกคา้จะเปล่ียนไปใช้ผลิตภณัฑ์ของคู่แข่งขนั และมีการบอกต่อไปยงั

ผูบ้ริโภคคนอ่ืนๆ ดว้ย 

   ด้วยเหตุน้ีนักการตลาดจึงตอ้งทาํการตรวจสอบความพึงพอใจของลูกค้า

หลงัจากท่ีลูกคา้ซ้ือสินคา้หรือบริการไปแล้ว โดยอาจจะทาํผ่านการใช้แบบสํารวจความพึงพอใจ 

หรือจดัตั้งศูนยรั์บขอ้ร้องเรียนของลูกคา้ (Call Center)เป็นตน้ 

 2.3 พฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 

  พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค (Consumer buyer behavior) หมายถึงพฤติกรรม

การซ้ือของผูบ้ริโภคขั้นสุดทา้ยหลงัจากไดผ้า่นกระบวนการตดัสินใจมาแลว้ อนัไดแ้ก่ บุคคลและ

ครัวเรือนต่างๆท่ีซ้ือสินคา้และบริการ เพื่อการบริโภค ผูบ้ริโภคทุกคนท่ีซ้ือสินคา้และบริการไปเพื่อ

วตัถุประสงค์เช่นว่าน้ี รวมกนัเรียกว่าตลาดผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคทัว่โลกนั้น มีความแตกต่างกันใน
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ลกัษณะประชากรอยูห่ลายประเด็น เช่น ในเร่ืองของอายุ รายได ้ระดบัการศึกษา ศาสนา วฒันธรรม 

ประเพณี ค่านิยม และรสนิยม เป็นตน้ ทาํให้พฤติกรรมการกินการใช ้การซ้ือ และความรู้สึกนึกคิด

ของผูบ้ริโภคต่อผลิตภณัฑ์แตกต่างกนัออกไป ทาํให้มีการซ้ือการบริโภคสินคา้และบริการหลาย ๆ 

ชนิดท่ีแตกต่างกนัออกไป นอกจากลกัษณะประชากรดงักล่าวแลว้ ยงัมีปัจจยัอ่ืน ๆ อีกท่ีทาํให้มีการ

บริโภคแตกต่างกนั 

 2.4 ประเภทของการบริโภค 

  31การบริโภค 3 1หมายถึง การใชป้ระโยชน์จากสินคา้และบริการทั้งในรูปของการบริโภค

โดยการนาํเขา้สู่ร่างกาย และอุปโภค โดยไม่ตอ้งผ่านเขา้สู่ร่างกาย ประเภทของการบริโภคมีทั้งหมด 

2 แบบ คือ 

  1. การบริโภคโดยตรง หมายถึง การบริโภคท่ีใหอ้รรถประโยชน์แก่ผูบ้ริโภคขณะท่ี

กาํลงับริโภค เช่น การแปรงฟัน อาบนํ้า ฟังเพลง ด่ืมนํ้า เป็นตน้ 

  2. การบริโภคทางอ้อม หมายถึง การบริโภคท่ีให้อรรถประโยชน์แก่ผูบ้ริโภคใน

เวลาต่อไป เช่น การใชน้ํ้ามนั วตัถุดิบต่างๆ การใชเ้คร่ืองจกัรผลิตสินคา้ เป็นตน้ 

  การแบ่งประเภทของการบริโภคตามลักษณะของสินค้าสามารถแบ่งเป็น  2 

ประเภท คือ  

  1. การบริโภคสินค้าไม่คงทน (nondurable goods consumption) คือการบริโภค

ส่ิงของชนิดใดชนิดหน่ึงแล้วส่ิงของชนิดนั้นจะส้ินเปลืองหรือใช้หมดไป การบริโภคลกัษณะน้ี

เรียกวา่ destruction เช่น การบริโภคนํ้า อาหาร ยารักษาโรค นํ้ามนัเช้ือเพลิง ฯลฯ  

  2. การบริโภคสินค้าคงทน (durable goods consumption) คือการบริโภคส่ิงของ

อย่างใด อย่างหน่ึงโดยส่ิงของนั้ นยงัคงใช้ได้อีก การบริโภคลักษณะน้ีเรียกว่า diminution เช่น  

การอาศยับา้นเรือน การใชร้ถยนต ์พดัลม โทรทศัน์ เคร่ืองนุ่งห่ม ฯลฯ อยา่งไรก็ตาม ถึงแมว้า่สินคา้

คงทนเหล่าน้ีจะใช้แล้วไม่หมดไปในทีเดียว แต่ก็จะค่อยๆสึกหรอไป จนในท่ีสุดจะไม่สามารถ

นาํมาใชไ้ดอี้ก ท่ีมา0(cited 2015 Sep 1).Available from : msci.chandra.ac.th/econ/Consumer.ppt 

 

3. ข้อมูลยาสีฟัน 

 

 31ยาสีฟัน0 หมายถึง ผลิตภณัฑ์สําหรับทาํความสะอาดฟัน  และอวยัวะภายในช่องปาก 

ควบคู่กบัแปรงสีฟัน มีลกัษณะเป็นครีม เจล หรือเป็นผงท่ีไดจ้ากส่วนผสมต่างๆ มีกล่ินหอม และสี

ตามส่วนประกอบของผลิตภณัฑ ์
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 ยาสีฟันสารท่ีใชท้าํความสะอาดฟันและล้ิน เพื่อรักษาสุขอนามยัในช่องปาก โดยทัว่ไป

ยาสีฟันมกัมีการแต่งสี กล่ินและรสชาติ  เพื่อให้ผูใ้ช้  รู้สึกสดช่ืนฟันสะอาด ยาสีฟันถือกาํเนิดข้ึน

คร้ังแรกในสมยัอียปิตโ์บราณ โดยทาํมาจากส่วนผสมของดอกไอริส (iris flowers)  จากนั้นชาวกรีก

และชาวโรมนัไดมี้การพฒันาสูตรยาสีฟันโดยการเติมสารขดัฟัน (abrasive) เช่น กระดูกป่น หรือ

เปลือกหอยลงไปในยาสีฟันดว้ย ต่อมาช่วงราวศตวรรษท่ี 18 ยาสีฟันสูตรอเมริกนัและองักฤษท่ีท่ีมี

ส่วนผสมของขนมปังเผาอยู่ดว้ยก็ไดถื้อกาํเนิดข้ึน นอกจากนั้นก็ยงัมีสูตรยาสีฟันท่ีมีส่วนผสมของ

ยางต้นไม้ อบเชย และอะลูมินาเผาด้วย  แต่การใช้ยาสีฟันยงัไม่ไดรั้บความนิยมอย่างแพร่หลาย

จนกระทัง่ในศตวรรษท่ี19 ประมาณช่วงสงครามโลกคร้ังท่ีหน่ึง มีผูคิ้ดคน้ยาสีฟันแบบครีมบรรจุใน

หลอดบีบเพื่อจาํหน่ายเป็นคร้ังแรก  

 ใน ค.ศ.1914 เร่ิมมีการเติมฟลูออไรดล์งในยาสีฟันแต่ยงัไม่มีการรับรองถึงประสิทธิผล

ในการป้องกนัฟันผุจากสมาคมทนัตกรรมของอเมริกา   จนกระทัง่ในค.ศ.1950  ไดมี้ผูท้าํการวิจยั

เก่ียวกบัประสิทธิผลในการป้องกนัฟันผุของยาสีฟันท่ีมีส่วนผสมของฟลูออไรด ์ และไดก้ารรับรอง

จากสมาคมทนัตกรรมอเมริกา  

 ปริมาณฟลูออไรด์ในยาสีฟันท่ีสามารถป้องกันฟันผุ มีความแตกต่างกันในแต่ละ

ประเทศ สําหรับประเทศไทย สาํนกังานคณะกรรมการอาหารและยาไดก้าํหนดให้ฟลูออไรดท่ี์ผสม

ในยาสีฟันมีปริมาณไดไ้ม่เกิน 0.11%หรือ 1,100 ส่วนในลา้นส่วน (ppm) และจดัประเภทยาสีฟันท่ีมี

ส่วนผสมของฟลูออไรดเ์ป็นเคร่ืองสาํอางคุมพิเศษ 

 ส่วนประกอบหลกัในยาสีฟัน 

 1. ฟลูออไรด์ เป็นส่วนประกอบท่ีสําคญัซ่ึงช่วยป้องกนัฟันผุ โดยทาํหน้าท่ีเคลือบฟัน 

ป้องกนัการกดักร่อนของกรดท่ีเกิดจากแบคทีเรีย รวมทั้งกรดในอาหารดว้ย รูปแบบของฟลูออไรด์

ท่ีใช้ผสมในยาสีฟันมี 2 ชนิด คือ โซเดียมฟลูออไรด์ (NaF) และ โซเดียม โมโนฟลูออโรฟอสเฟต 

(Na2PO3F) ซ่ึงในแต่ละผลิตภณัฑ์จะมีสัดส่วนของฟลูออไรด์ทั้งสองต่างๆ กนั หรืออาจใช้เพียง

ชนิดเดียวก็ได้ แต่จะมีปริมาณฟลูออไรด์ได้ไม่เกิน 1,100 ppm ตามท่ีสํานักงานคณะกรรมการ

อาหารและยากาํหนด ซ่ึงยาสีฟันผสมฟลูออไรดส่์วนใหญ่จะมีปริมาณฟลูออไรด ์1,000 ppm   

 2. สารขัดฟัน (Abrasives)   ช่วยขจดัคราบอาหารและคราบหินปูนท่ีเกาะอยู่บนฟัน 

โดยทัว่ไปนิยมใช้สารท่ีมีลกัษณะเป็นผงละเอียด ยาสีฟันควรมีสารขดัฟันมากพอท่ีจะกาํจดัคราบ

อาหารและคราบหินปูน แต่ถา้ใชม้ากเกินไปก็อาจจะทาํลายเคลือบฟันของเราได ้สารขดัฟันท่ีนิยม

ใช้กันได้แก่  แคลเซียมฟอสเฟต (Ca2 (PO4)3) ไดแคลเซียมฟอสเฟตไดไฮเดรต (CaHPO4·2H2O)  

แมกเนเซียมไฮดรอกไซด์ (Mg(OH)2) อะลูมิเนียมออกไซด์ไฮเดรต (Al2O3.H2O) แคลเซียมคาร์บอเนต 

(CaCO3) หรือ ซิลิกอนไดออกไซด ์(SiO2) เป็นตน้  
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 3. สารชําระล้าง (Detergents) ช่วยทาํให้เกิดฟองและไม่ทาํให้ยาสีฟันไหลออกจาก

ปากขณะแปรงฟัน สารเคมีท่ีใชโ้ดยทัว่ไปคือ โซเดียมลอริลซลัเฟต 

 4. สารเพิ่มความช้ืน (Humectants) ช่วยทาํให้ยาสีฟันมีรสสัมผสัของความช้ืนไม่แห้ง

แขง็ สารเคมีท่ีใชโ้ดยทัว่ไปคือ กลีเซอรีน (glycerin) ซอร์บิทอล (sorbitol) และนํ้า นอกจากน้ี 

ซอร์บิทอลยงัทาํใหย้าสีฟันมีรสหวาน ซ่ึงอาจทาํใหเ้ด็กกลืนกินเขา้ไปได ้

 5. สารเพิ่มความข้นหนืด (Thickeners) ช่วยเพิ่มความขน้หนืดให้แก่ยาสีฟัน สารเคมีใน

กลุ่มน้ีไดแ้ก่ คาร์บอกซีเมทิลเซลลูโลส (carboxy methyl cellulose) และ คาราจีแนน (carragenan) 

 6. สารกันเสีย (Preservatives) ช่วยป้องกนัการเจริญเติบโตของเช้ือจุลินทรียใ์นยาสีฟัน 

สารเคมีในกลุ่มน้ีได้แก่  โซเดียมเบ็นโซเอท (sodium benzoate) เอทิ ลพาราเบน (ethyl paraben) 

เมทิลพาราเบน (methyl paraben) ไทรโคซาน (triclosan) เป็นตน้ วธีิใชย้าสีฟันผสมฟลูออไรด ์

 ปริมาณยาสีฟันทีพ่อเหมาะในแต่ละช่วงอายุคือ 

 - เด็กอายุ 6 เดือน - 1 ปีคร่ึง  

  ใหมี้ปริมาณยาสีฟัน แตะแต่เพียงพอช้ืน  

 - เด็กอายุ1ปีคร่ึง – 3 ปี  

  ใหมี้ปริมาณยาสีฟัน เท่าเมล็ดถัว่เขียว 

 - สําหรับเด็กอายุ 3 ปี  

  ใหมี้ปริมาณยาสีฟัน  เท่าเมลด็ขา้วโพด 

 - สําหรับเด็กอายุ 6 ปีขึน้ไป – ผู้ใหญ่  

 ให้มีปริมาณยาสีฟัน คร่ึงเซนติเมตรและควรใช้ยาสีฟันผสมฟลูออไรด์อย่างน้อย 

วนัละ 2 คร้ัง และแปรงฟันให้นานคร้ังละ 1 – 2 นาทีข้ึนไป เพื่อให้ฟลูออไรด์จากยาสีฟันสัมผสักบั

ผวิฟันเป็นเวลานานพอ จึงจะเกิดผลในการป้องกนัฟันผไุดเ้ตม็ท่ี 

 ข้อมูลความปลอดภัย 

 การกลืนยาสีฟันเข้าไปอาจทาํให้คล่ืนไส้ อาเจียนและท้องเสียได้ หรือ หากได้รับ

ฟลูออไรดใ์นปริมาณท่ีมากเกินไปจะทาํใหฟั้นตกกระ (dental fluorosis) ในกรณีท่ีรุนแรง ฟันจะเกิด

เป็นรอยสีนํ้าตาล ผิวฟันจะขรุขระ เป็นจุดและทาํความสะอาดไดย้าก โดยเฉพาะจะเกิดปัญหากบัฟัน

แทข้องเด็กเม่ือเด็กบริโภคฟลูออไรด์มากเกินไปในช่วงก่อนอายุ 6 ขวบ ดงันั้นจึงตอ้งระมดัระวงั

ไม่ใหเ้ด็กกินหรือกลืนยาสีฟันเขา้ไปในขณะท่ีแปรงฟัน 

 สารเคมีทีใ่ช้ในยาสีฟัน 

 ไทรโคลซานเป็นยาฆ่าเช้ือแบคทีเรีย  และยาฆ่าเช้ือราท่ีแรง สามารถออกฤทธ์ิฆ่าเช้ือได้

ครอบคลุมเช้ือกลุ่มกวา้ง ไทรโคลซานเป็นสารกลุ่มโพลีคลอโรฟีนอริกฟีนอล (polychloro phenoxy phenol) 
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ลกัษณะเป็นผงสีขาว มีกล่ินอะโรมาติก/ฟีนอริกอ่อนๆ ซ่ึงโดยส่วนใหญ่ หมู่ฟีนอลเป็นหมุ่ท่ีแสดง

คุณสมบติัตา้นเช้ือแบคทีเรีย   ไทรโคลซานละลายนํ้ าได้น้อยมาก สามารถละลายไดใ้นเอทานอล  

ไดเอทิลอีเธอร์ และสารละลายด่างแก่ เช่น 1 โมลาร์ โซเดียมไฮดรอกไซด์ ไทรโคลซานเตรียมได้

จากปฏิกิริยาออกซิเดชนับางส่วนของเบนซีน หรือ กรดเบนโซอิก โดยกระบวนการคูมีน (cumene 

process) หรือ กระบวนการราสชิจ (Raschig process) และยงัพบว่าเป็นผลิตภณัฑ์จากการออกซิ-

เดชัน่ของถ่านหินดว้ย 

 ช่ือทางเคมี (Chemical Name): (5-chloro-2-(2,4-dichlorophenoxy)phenol)  

ช่ือพ้อง (Synonyms): 2,4,4'-trichloro-2'-hydroxydiphenyl ether, 5-chloro-(2,4-dichlorophenoxy) phenol, 

trichloro-2 '-hydroxydiphenyl ether, CH-3565, Lexol 300, Irgasan DP 300 หมายเลข  CAS (CAS 

Number): 3380-34-5 

นํ้าหนกัโมเลกุล (molecular mass): 289.541 

สูตรเคมี (Chemical Formula): C12H7Cl3O2 
 

 
 

ภาพท่ี 2.2  สูตรโครงสร้างทางเคมี (Chemical Structure) 
 

ท่ีมา0(cited 2015 Sep 1).Available from: www.kmutt.ac.th/rippc/pdf/abs51/514002.pd 

  

 กลไกการรักษา 

 ท่ีระดบัความเขม้ขน้ท่ีใช ้ไทรโคลซานออกฤทธ์ิโดยการฆ่าชีวิตท่ีเป้าหมาย ของไซโตพลา

สซึมหลายชนิด และ เมมเบรน หลายชนิด ท่ีระดบัความเขม้ขน้ท่ีตํ่า ไทรโคลซานทาํให้เช้ือแบคทีเรียอยู่

ในจาํนวนคงท่ี ซ่ึงเป็นการออกฤทธ์ิโดยการยบัย ั้งการสังเคราะห์กรดไขมนัของเช้ือแบคทีเรียเป้าหมาย 

เช้ื อแบคที เรียบางชนิ ดสามารถต้านฤทธ์ิ ของไทรโคลซานได้ตั้ งแต่ เกิ ด เช่ น  Pseudomonas 

aeruginosa โดยมีกระบวนการป๊ัมเอาไทรโคลซานออกจากเซล เช้ือแบคทีเรียอ่ืน เช่น Bacillus genus  

บางชนิด มีกระบวนอ่ืนท่ีทาํใหไ้ม่จบักบัไทรโคลซาน จึงมีความไวต่อไทรโคล-ซานนอ้ย  
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 ประโยชน์ 

 ไทรโคลซาน(Triclosan)   เป็นสารท่ีมีคุณสมบติัยบัย ั้งแบคทีเรีย (Antibacteria) จึงนิยม

ใชเ้ป็นส่วนผสมในผลิตภณัฑ์เพื่อความสะอาดหลายชนิด เช่น สบู่ ครีมอาบนํ้า ผลิตภณัฑร์ะงบักล่ิน

กาย ยาสีฟันนํ้ ายาบว้นปาก ตลอดจนนํ้ ายาลา้งจานดว้ย โดยพบว่ามีการใช้เพื่อวตัถุประสงค์ต่างๆ 

เช่น เป็นสารกนัเสีย และนาํมาใชเ้ป็นส่วนผสมในเคร่ืองสาํอาง  

 ไทรโคลซาน (ความเขม้ขน้ 0.10-1.00%) มีการใชใ้น สบู่ฆ่าเช้ือ ยาสีฟัน ยาระงบักล่ิน

ตวั ครีมโกนหนวด นํ้ ายาบว้นปาก ผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดและมีการใช้มากข้ึนในผลิตภณัฑ์

อุปโภคบริโภค เช่น เคร่ืองครัว ของเล่น เคร่ืองนอน ถุงเทา้ และ ถุงขยะ 

 ไทรโคลซานมีประสิทธิภาพในการลด  หรือควบคุมการปนเป้ือนของแบคทีเรียบนมือ 

และผลิตภณัฑ์ท่ีใช้   มีการแนะนําให้ใช้ 2% ไทรโคลซานในการอาบนํ้ าหรือแช่นํ้ า ในการลด

จาํนวนโคโลนีของผูป่้วยท่ีผวิหนงัมีเช้ือ Staphylococcus aureus ท่ีด้ือต่อเมทิซิลิน  

 ไทรโคลซานถูกควบคุมโดยสํานกังานคณะกรรมการอาหารและยาของสหรัฐอเมริกา

(U.S. Food and Drug Administration) the Environmental Protection Agency ของส ห รัฐอเมริ กา แ ล ะ

สหภาพยโุรป ระหวา่งกระบวนการกาํจดันํ้ าทิ้ง บางส่วนของไทรโคลซานไดส้ลายตวัไป ในขณะท่ี

ส่วนท่ีเหลือจะถูกดูดซับบนตะกอนนํ้ าทิ้ง หรือบริเวณทางออกของของโรงงานท่ีมีนํ้ าทิ้ง ใน

ส่ิงแวดลอ้มไทรโคลซานอาจสลายตวัโดยเช้ือจุลชีพ หรือทาํปฏิกิริยากบัแสงแดด เกิดเป็นสารอ่ืน 

ไดแ้ก่ คลอโรฟีนอล (chlorophenols) หรือ ไดออกซิน dioxin)  หรืออาจดูดซับบนอนุภาคท่ีอยู่บน

ท่อนํ้ า และเกิดเป็น  ตะกอน พบไทรโคลซานในตะกอน Greifensee sediment ท่ีมีอายมุากกวา่ 30ปี 

ซ่ึงแสดงวา่ ไทรโคลซานสลายตวัหรือถูกกาํจดัออกจากตะกอนไดช้า้ 

 ความเป็นพษิ 

 สารไทรโคลซานในผลิตภัณฑ์เคร่ืองสําอาง  สามารถทําปฏิกิริยากับคลอรีนใน

นํ้ าประปา เกิดเป็นคลอโรฟอร์ม ซ่ึงอาจก่อให้เกิดอนัตรายต่อผูบ้ริโภคได้นั้น มีการเผยแพร่ผล 

การศึกษาวจิยัของPeter Vikesland จาก Virginia Polytechnic Institute and State University  

ใน Environmental Science & Technology Online News ระบุว่าสารไทรโคลซาน ซ่ึงเป็นส่วนผสมใน

ผลิตภณัฑ์ลา้งจาน (dishwashing soaps) สามารถทาํปฏิกิริยากบัคลอรีนใน นํ้ าประปา (chlorinated 

water) เกิดเป็นคลอโรฟอร์ม ซ่ึงอาจถูกดูดซึมผ่านผิวหนัง หรือเม่ือสูดดม เข้าสู่ร่างกาย อาจ

ก่อให้ เกิดอันตรายต่อผู ้บ ริโภคได้ แต่เน่ืองจากการศึกษาวิจัยดังกล่าวเป็นการทดลองใน

ห้องปฏิบติัการ ปฏิกิริยาท่ีก่อให้เกิดเป็นคลอโรฟอร์มนั้น ข้ึนอยูก่บัปัจจยัหลายประการ เช่น ความ

เขม้ขน้ของไทรโคลซานในผลิตภณัฑ์ ความเขม้ขน้ของคลอรีนในนํ้ า ความเป็นกรด-ด่าง รวมทั้ง

อุณหภูมิของนํ้าดว้ย ขณะน้ีจึงไม่อาจสรุปไดว้า่ผลิตภณัฑเ์คร่ืองสาํอางเช่น ยาสีฟันท่ีมีส่วนผสมของ



 21 

ไตรโคลซาน จะก่อให้เกิดอันตรายต่อผูบ้ริโภคหรือไม่อย่างไร ดังนั้ น ผูบ้ริโภคยงัไม่ควรต่ืน

ตระหนกเก่ียวกบัอนัตรายของไทรโคลซานในเคร่ืองสาํอางตามท่ีเป็นข่าว 

 ในประเทศต่างๆ เช่น สหรัฐอเมริกา แคนาดา ญ่ีปุ่น รวมทั้งสหภาพยโุรป ยงัคงอนุญาต

ให้ใช้สาร ไทรโคลซาน เป็นส่วนผสมในเคร่ืองสําอางได้ ส่วนในประเทศไทยอยู่ระหว่างปรับ

กฎระเบียบให้สอดคลอ้งกบับทบญัญติัเคร่ืองสําอางอาเซียน โดยจะใชข้อ้กาํหนดในทาํนองเดียวกบั

สหภาพยโุรป ซ่ึงอนุญาตใหใ้ชส้ารน้ีเป็นสารกนัเสียไดใ้นอตัราส่วนสูงสุดไม่เกิน 0.3 % 

 สหภาพยุโรปได้มีการติดตามความปลอดภยัของการใช้สารไทรโคลซานอย่างใกล้ชิด  

โดย  The Scientific Committee of Consumer Products [SCCP] ในการประชุ มเม่ื อ  10  ตุ ลาคม  2549 

ได้พิจารณาขอ้มูลความปลอดภยัของการใช้สารไทรโคลซานในเคร่ืองสําอาง โดยเฉพาะประเด็นของ 

การด้ือยา ขณะน้ีท่ีประชุมมีความเห็นสรุปไดว้า่ สารน้ียงัคงมีความปลอดภยัเม่ือนาํมาใช้เป็นส่วนผสม

ในเคร่ืองสาํอาง 

 ข้อควรระวงั 

 ความปลอดภยัของการใชส้ารไตรโคลซาน พบวา่ปัจจุบนัสารน้ียงัคงมีความปลอดภยั 

ในหลายประเทศอนุญาตใหใ้ชส้ารน้ีเป็นส่วนผสมในเคร่ืองสาํอางได ้

 การเกบ็รักษา 

 ตามวธีิท่ีระบุไวบ้นฉลากของแต่ละผลิตภณัฑ ์

ท่ีมา0 (cited 2015 Sep 1).Available from :  http://www.chemistry-live.blogspot.com/ 

 

4. งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง      

 

 เสาวนีย์  ยงปรีชาเลิศ (2542) ได้ทําการศึกษาเก่ียวกับโครงสร้างการตลาดของ

อุตสาหกรรมยาสีฟันในประเทศไทยพบวา่อุตสาหกรรมยาสีฟันในประเทศไทยเป็นอุตสาหกรรมท่ี

มีลักษณะไปในทางกลุ่มแข่งขนัก่ึงผูกขาดการแข่งขนัจะเน้นหนักไปทางท่ีไม่ใช้ราคา มากกว่า 

การแข่งขนัท่ีใช้ราคา ทั้ งน้ีเน่ืองจากยาสีฟันถือเป็นส่ิงจาํเป็นในชีวิตประจาํวนัของคนส่วนมาก  

ดงันั้นการเลือกใช้ยาสีฟันจึงเน้นคุณภาพ หรือคุณสมบติัของสินคา้ และความพอใจในยี่ห้อของ

สินคา้ส่วนเร่ืองตน้ทุนการผลิตยาสีฟันส่วนใหญ่ จะอยู่ท่ีวตัถุดิบในการผลิตซ่ึงคิดเป็นร้อยละ 92 

ของตน้ทุนโดยวตัถุดิบหรือสารเคมีส่วนใหญ่ตอ้งนาํเขา้จากต่างประเทศทาํให้วตัถุดิบเป็นตน้ทุนท่ี

สูงกวา่ตน้ทุนอ่ืนๆ 

 ปานฤทยั เลิศไตรภพ (2545)ไดท้าํการศึกษาเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพล

ต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมชูกาํลงัยี่ห้อกระทิงแดงในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ผูท่ี้ด่ืมเคร่ืองด่ืม
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กระทิงแดงส่วนใหญ่เป็นเพศชายประกอบอาชีพรับจา้งทัว่ไป ใชแ้รงงาน  และพนกังานขบัรถโดยมี

เหตุผลของการตัดสินใจซ้ือ ดังน้ี ในด้านผลิตภัณฑ์เน่ืองจากมีรสชาติดีช่วยให้เกิดกําลังงาน 

มีรูปแบบบรรจุท่ีสะดวกต่อการด่ืมเพราะมีให้เลือกถึง 2 แบบไดแ้ก่ แบบบรรจุขวด และแบบบรรจุ

กระป๋อง อีกทั้งเคร่ืองด่ืมตราสินคา้กระทิงแดงมีช่ือเสียงท่ีโด่งดงัทั้งภายใน และต่างประเทศ ดา้น

ราคาไม่มีอิทธิพลมากเน่ืองจากราคาไม่ไดแ้ตกต่างไปจากเคร่ืองด่ืมชูกาํลงัยี่ห้ออ่ืนมากนกั ดา้นการ

จดัจาํหน่ายมีการกระจายสินค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพเข้าถึงมือผูบ้ริโภคได้ง่ายจึงสะดวกต่อ 

การบริโภค ดา้นการส่งเสริมการตลาดจากการศึกษาพบวา่เป็นส่วนท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ

มากท่ีสุด เน่ืองจากมีการพบเห็นโฆษณาจากส่ือต่างๆ  และการใช้ส่ือโฆษณาท่ีจูงใจเป็นส่วนของ

การส่งเสริมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคมากในการตดัสินใจซ้ือเครืองด่ืมกระทิงแดง   

 ช่อทิพย ์ งา้วพิทกัษธ์รรม (2546) ไดท้าํการศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือฟิล์มสีของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าลักษณะทางด้านประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคไม่มี

ความสัมพนัธ์กบัการเลือกซ้ือฟิล์มสี ส่วนดา้นรายได ้และการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม

การเลือกซ้ือฟิล์มสี โดยผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดแ้ละการศึกษาสูงกวา่ จะเลือกซ้ือฟิล์มสียี่ห้อท่ีเป็นผูน้าํ

ตลาดคือ โกดกัและฟูจิซ่ึงราคาจะแพงกวา่ยี่ห้ออ่ืนๆ สําหรับส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์มี

ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเลือกซ้ือฟิล์มสี  โดยผู ้บริโภคพิจารณาจากยี่ห้อผู ้นําตลาด  

ความเช่ือมัน่ในคุณภาพ ด้านสีของภาพท่ีคมชดัสมจริง เทคโนโลยีการผลิตทท่ีทนัสมยั ลกัษณะ

บรรจุ-ภณัฑ์ของฟิล์มสี และปัจจยัท่ีสําคญัท่ีสุดคือเร่ืองของราคา ปัจจุบนัธุรกิจฟิล์มสีมีการแข่งขนั

ดา้นราคากนัอยา่งรุนแรง จึงจาํเป็นท่ีจะตอ้งใช้การโฆษณา และการส่งเสริมการขาย เช่น ลด แลก

แจก และแถม พร้อมกบัการขยายช่องทางการจดัจาํหน่าย เพือ่ใหผู้บ้ริโภคสะดวกซ้ือมากท่ีสุด 

 เขมิกา  สงวนพวก (2549) ไดท้าํการศึกษาเก่ียวกบัการรับรู้ของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อคุณค่า

ตราสินค้าในธุรกิจผูใ้ห้บริการระบบโทรศพัท์เคล่ือนท่ีในเขตอาํเภอเมืองจงัหวดัลพบุรี พบว่า

ผูบ้ริโภคท่ีเป็นกลุ่มตัวอย่างมีการรับรู้ทัศนคติต่อคุณค่าตราสินค้าในธุรกิจผูใ้ห้บริการระบบ

โทรศพัท์เคล่ือนท่ีในเขตอาํเภอเมืองจงัหวดัลพบุรี พบวา่ตราสินคา้บริการท่ีมีคุณค่าในสายตาของ

ผูบ้ริโภคมากท่ีสุดคือตราสินค้า ais และผูบ้ริโภครับรู้ต่อคุณค่าตราสินค้าในธุรกิจผูใ้ห้ระบบ

โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก  ดา้นการเปรียบเทียบการรับรู้ของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อคุณค่า

ตราสินคา้ในธุรกิจผูใ้ห้บริการระบบโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีจาํแนกตามสถานภาพทัว่ไปพบวา่ผูบ้ริโภคท่ี

มีเพศระดบัการศึกษาและรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัมีการรับรู้ต่อคุณค่าตราสินคา้ในภาพรวม

ไม่แตกต่างกนั  ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ  สถานภาพสมรส  และอาชีพแตกต่างกนัมีการรับรู้ต่อคุณค่า

ตราสินคา้ในภาพรวมแตกต่างกนั 
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 สุรีรัตน์  ศรีกฤษณรัตน์ (2549)ไดท้าํการวิจยัเก่ียวกบักลยุทธ์การตลาดในการแข่งขนั

ของธุรกิจคา้ปลีกขนาดกลางในจงัหวดัอุบลราชธานี ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูใ้ช้บริการ  

ผลการวิจยัพบวา่  สินคา้ท่ีบรรจุจาํหน่ายซ้ือมากท่ีสุด คือสินคา้เพิ่มปริมาณมากข้ึน แต่ราคาเท่าเดิม  

การปรับเปล่ียนสินคา้ของห้างมีการปรับเปล่ียนบ่อย สินคา้ท่ีนาํมาลดราคาแลว้ดึงดูดใจ คือ ชุดเส้ือ

สตรี การตั้งราคาสินคา้ชอบใหต้ั้งราคาแบบตํ่ากวา่ปกติ ตอ้งการใหส่้วนลดเป็นเงินสด สินคา้ท่ีนาํมา

ลดราคาคุณภาพปานกลาง ด้านการให้บริการสถานท่ีจอดรถสําคญัท่ีสุด การส่งเสริมการตลาด 

การลดราคามีผลต่อการซ้ือมากท่ีสุด ดา้นการโฆษณาแคตตาล็อค/โบรชวัร์มีผลต่อการซ้ือ  การจดั

รายการ ลดแลกแจกแถม ส่วนใหญ่ใชบ้ริการเทสโกโ้ลตสั การให้บริการของพนกังาน  บริการดว้ย

สายสัมพนัธ์อนัดีช่วงเทศกาลปีใหม่ผูบ้ริโภคใชบ้ริการมากท่ีสุด ส่วนการจดัโชวแ์ผนกซุปเปอร์มา

เก็ตดึงดูดใจให้ซ้ือ และการจดัรายการชอบใช้บริการห้างเทสโกโ้ลตสั  กลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็น

ต่อกลยุทธ์การตลาด 4Pของธุรกิจคา้ปลีกขนาดกลางสถานประกอบการท่ีคนไทยเป็นเจา้ของใน

ภาพรวมให้ความสําคญัระดบัปานกลาง ส่วนภาพรวมสถานประกอบการท่ีร่วมทุนกบัต่างชาติใน

ภาพรวมให้ความสําคัญระดับมาก การเปรียบเทียบกลยุทธ์การตลาด 4P ของธุรกิจค้าปลีก

ระดบักลางสถานประกอบการท่ีคนไทยเป็นเจา้ของกบัสถานประกอบการท่ีร่วมทุนกบัต่างชาติทุก

ดา้นมีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั.01 

 จงรัก  ชินเกลา้กาํจร (2554) ไดท้าํการศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

เลือกซ้ือผลิตภณัฑส์บู่สมุนไพรชนิดกอ้นในเขตกรุงเทพมหานคร ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

เลือกซ้ือผลิตภณัฑส์บู่สมุนไพรชนิดกอ้นในเขตกรุงเทพมหานครโดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือ

วจิยัในการเก็บรวบรวมขอ้มูลกบักลุ่มตวัอยา่งซ่ึงเป็นผูบ้ริโภคท่ีมีอายตุั้งแต่ 20 ปีข้ึนไปและอาศยัอยู่

ในเขตกรุงเทพมหานครจาํนวน 400 รายในผลการศึกษาพบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมี

อายุระหว่าง 20 ถึง 30 ปีอาชีพพนักงานเอกชนรายไดต่้อเดือน 10,001 ถึง 20,000 สําเร็จการศึกษา

ระดบัปริญญาตรี และมีสถานภาพสมรส เป็นโสด โดยให้ความสําคญัมากท่ีสุดกบัส่วนประสม

การตลาดดา้นต่างๆ 4 Ps  ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์สบู่สมุนไพรชนิดกอ้นใน

เขตกรุงเทพมหานครไดแ้ก่ปัจจยัดา้นสินคา้ท่ีมีให้เลือกหลากหลายในดา้นผลิตภณัฑ์ปัจจยัดา้นราคา

ไม่เกินกาํลงัท่ีจะซ้ือได้ในด้านราคาปัจจยัด้านการจดัวางสินคา้เป็นหมวดหมู่ในด้านสถานท่ีจดั

จาํหน่ายและปัจจยัดา้นพนกังานคอยแนะนาํลูกคา้ในดา้นการส่งเสริมการตลาด  และให้ความสําคญั

มากท่ีสุดกบัปัจจยัอ่ืนๆท่ีเก่ียวขอ้งท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์สบู่สมุนไพรชนิด

กอ้นในเขตกรุงเทพมหานครไดแ้ก่ปัจจยัดา้นความประทบัใจ  



บทที ่ 3 

วธีิดาํเนินการศึกษา 

 

 

 การศึกษาในคร้ังน้ีเป็นการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือยาสีฟันของผูบ้ริโภคในจงัหวดัภูเก็ต

เป็นการวิจยัเชิงสาํรวจ survey research ไดก้าํหนดระเบียบวธีิวจิยัไวด้งัน้ี 

 

1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 

1.1 ประชากร ท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ีคือ ผูบ้ริโภคท่ีใชย้าสีฟันทั้งเพศชายและเพศหญิงท่ี

อาศยัอยูใ่นจงัหวดัภูเก็ต ซ่ึงไม่ทราบจาํนวนประชากรท่ีแน่นอน 

 1.2 กลุ่มตัวอย่าง ท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ีคือ ผูบ้ริโภค ท่ีทาํการซ้ือยาสีฟันในจงัหวดั

ภูเก็ตเพื่อใช้ส่วนตวัและภายในครอบครัว ไม่ทราบจาํนวนประชากรท่ีแน่นอน เน่ืองจากจงัหวดั

ภูเก็ตเป็นจงัหวดัท่ีมีการโยกยา้ยสํามะโนครัวอยา่งต่อเน่ือง ทราบแต่เพียงวา่ มีจาํนวนมาก ผูศึ้กษาจึง

ไม่ทราบจาํนวนประชากรท่ีแน่นอนดงันั้นจึงใช้สูตรการหาขนาดของกลุ่มตวัอย่างแบบไม่ทราบ

จาํนวนประชากรดงัน้ี (บุญชม  ศรีสะอาด,2538, หนา้ 38) 

 

สูตร n = P(1 - P)(z)2 

        e2 

เม่ือ n แทน จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง  

 P แทน สัดส่วนของประชากรท่ีผูศึ้กษาตอ้งการสุ่ม โดยไดก้าํหนดใหส้ัดส่วน 

   ของ ประชากรเท่ากบั .50 ของประชากรทั้งหมด 

 Z แทน ระดบัความเช่ือมัน่ท่ีผูศึ้กษากาํหนดไว ้โดยกาํหนดความเช่ือมัน่ 95% 

   =  1.96 ท่ี (ระดบั .05)  

 Z         มีค่าเท่ากบั 1.96 

 e             แทนค่าความผิดพลาดสูงสุดท่ีเกิดข้ึน = .05 

n = 0.5(1 – 0.5)(1.96)2 

0.052 

 

     = 384.16  หรือ ~385 คน 
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  จากการสํารวจขา้งตน้ จาํนวนกลุ่มตวัอย่างท่ีควรใช้ในการศึกษาในคร้ังน้ีเท่ากบั  

385ตวัอย่าง และเพื่อป้องกนัความผิดพลาด จากการตอบแบบสอบถามไม่สมบูรณ์ จึงได้ทาํการ

สาํรองแบบสอบถามเพิ่มอีก 15 ชุดรวมแบบสอบถามทั้งส้ิน  400 ชุด 

 1.3 วิธีการเลือก หรือสุ่มตวัอยา่ง สําหรับการศึกษาน้ีจาํนวนประชากรท่ีใช้ในการศึกษา

นั้ นไม่แน่นอน ไม่สามารถประมาณขนาดของประชากรได้อย่างชัดเจนดังนั้ นผูศึ้กษาจึงเลือกใช้

หลกัการสุ่มตวัอยา่งท่ีไม่ใช้ความน่าจะเป็น โดยใชว้ิธีสุ่มตามสะดวก (Convenience sampling) โดยจะ

ทาํการกระจาย แจกแบบสอบถามให้กบัผูท่ี้เคยซ้ือยาสีฟันใช้สําหรับตนเอง หรือบุคคลในครอบครัว  

ท่ีอาศยัอยูภ่ายในจงัหวดัภูเก็ต 

 

2. เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการศึกษา 

 

 2.1 นําแบบสอบถามท่ีทาํข้ึนโดยได้รับคาํแนะนําจากอาจารย์ท่ีปรึกษาไปทดสอบ 

(pretest) กบัผูบ้ริโภคท่ีเคยเลือกซ้ือยาสีฟัน ในจงัหวดัภูเก็ต จาํนวน 20 ชุด แลว้นํามาตรวจสอบ

ขอ้บกพร่องจากนั้นจึงดาํเนินการปรับปรุงแก้ไขขอ้บกพร่องของแบบสอบถามให้สมบูรณ์ก่อน

นาํไปปฏิบติัจริง 

 2.2 การศึกษาคร้ังน้ีใช้การสร้างแบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือใน

การศึกษาโดยทาํการวางแนวคาํถามตามวตัถุประสงคท่ี์กาํหนดไว ้และตามประเด็นในกรอบแนวคิด

ของงานวิจัย การใช้แบบสอบถามจะทําการวางแนวคาํถามตามวตัถุประสงค์ท่ีตั้ งไวแ้ละตาม

ประเด็นในกรอบความคิดของการวจิยัซ่ึงจะแบ่งออกเป็น 3 ส่วนดงัน้ี 

  ส่วนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม  

โดยได้สร้างข้ึนตามตวัแปรท่ีกาํหนดไว ้ได้แก่ เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ ระดับรายได้ต่อเดือน  

สถานภาพสมรส จาํนวนสมาชิกในครอบครัว ปัญหาเก่ียวกบัสุขภาพในช่องปาก ประวติัการพบ

ทนัตแพทย ์โดยลกัษณะของแบบสอบถาม เป็นแบบมีหลายคาํตอบให้เลือกแต่เลือกตอบไดเ้พียง

คาํตอบเดียวและเป็นแบบสอบถามปลายปิด 

  ส่วนท่ี 2 เป็นคําถามเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสําคัญต่อ

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ยาสีฟันของผูบ้ริโภคในจงัหวดัภูเก็ต มากาํหนดแนวทาง และสร้างเป็น

คาํถามโดยลกัษณะแบบสอบถามเลือกตอบไดเ้พียงคาํตอบเดียว คาํตอบเป็นแบบสอบถามปลายปิด  

วดัขอ้มูลแบบมาตรประมาณค่าแบบลิเคิร์ท (Likert scale)โดยคาํถามเป็นเร่ืองของ 1) ตราสินคา้ของ

ยาสีฟัน 2) วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ 3) ประเภทของส่ือท่ีไดรั้บขอ้มูลสินคา้ 4 ) สถานท่ีซ้ือ  
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5) ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 6) ขนาดของผลิตภณัฑ์ 7) ปริมาณการซ้ือยาสีฟัน และ 8) บุคคลท่ีมีส่วน

ในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ คาํตอบมี 5 ตวัเลือกประกอบดว้ย 

    ระดบัความสาํคญั 

    มีความสาํคญัต่อการซ้ือสินคา้มากท่ีสุด = 5 คะแนน 

    มีความสาํคญัต่อการซ้ือสินคา้มาก = 4 คะแนน 

    มีความสาํคญัต่อการซ้ือสินคา้ปานกลาง = 3 คะแนน 

    มีความสาํคญัต่อการซ้ือสินคา้นอ้ย = 2 คะแนน 

    มีความสาํคญัต่อการซ้ือสินคา้นอ้ยท่ีสุด = 1 คะแนน 

  ส่วนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ยาสีฟันซ่ึงเป็น

คาํถามแบบปิดท่ีมีหลายตวัเลือกบางขอ้คาํถามตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ 

 

3. การเกบ็รวมรวมข้อมูล 

 

 ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล  แหล่งท่ีมาของขอ้มูลประกอบดว้ย 2 ส่วนคือ 

 3.1 ประเภทข้อมูล  ประกอบดว้ย 

  ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยใชแ้บบสอบถาม 

ในการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 400 ชุด 

  ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data)เป็นข้อมูลท่ีได้จากการศึกษาค้นควา้รวบรวม

แนวคิดและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง รวมทั้งขอ้มูลสนบัสนุนการศึกษาคร้ังน้ีจากแหล่งต่างๆ ไดแ้ก่ ตาํรา 

วทิยานิพนธ์ การศึกษาคน้ควา้อิสระ สารนิพนธ์ บทความ วารสาร และเวบ็ไซดต่์างๆ 

 3.2 วธีิการเกบ็ข้อมูล ดาํเนินการโดย 

  3.2.1 จดัทาํแบบสอบถามท่ีจดัทาํข้ึนโดยคาํแนะนาํจากอาจารยท่ี์ปรึกษา 

  3.2.2 ดาํเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยแจกแบบสอบถามใหก้บักลุ่มตวัอยา่ง 

ท่ีกาํหนด จาํนวนแบบสอบถาม 400 ชุด  ดงัน้ี 

  ทาํการแจกแบบสอบถามในวนัจนัทร์ – วนัศุกร์ เฉพาะช่วงเวลา 17.00 – 19.00 น. 

โดยเก็บขอ้มูลทั้ง 3 อาํเภอ ในระยะเวลา 1 เดือน ดงัน้ี 

สัปดาห์ท่ี 1 และ 2  เก็บขอ้มูลในเขตอาํเภอเมืองภูเก็ต จาํนวน 200 ชุด โดยทาํการเก็บขอ้มูล 

   วนัละ 20 ชุด 

สัปดาห์ท่ี 3   เก็บขอ้มูลในเขตอาํเภอกระทู ้จาํนวน 100 ชุด โดยทาํการเก็บขอ้มลู 

   วนัละ 20 ชุด 
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สัปดาห์ท่ี 4   เก็บขอ้มูลในเขตอาํเภอถลาง จาํนวน 100 ชุด โดยทาํการเก็บขอ้มูล 

   วนัละ 20 ชุด 

 

4. การวเิคราะห์ข้อมูล และสถิติทีใ่ช้ 

 

 4.1 การวเิคราะห์ข้อมูล 

  การวิเคราะห์ขอ้มูลจากแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์จาํนวน 400 ชุด โดยใชโ้ปรแกรม

สําเร็จรูป SPSS (Statistical Package for the Social Science for Window) ในการวิเคราะห์ข้อมูล

ตามลาํดบัต่อไปน้ี 

  4.1.1 การตรวจสอบข้อมูล (Editing ) เป็นการตรวจสอบความสมบูรณ์ของ 

การตอบแบบสอบถามทั้งหมดท่ีไดจ้ากการสุ่มตวัอยา่ง 

  4.1.2 การลงรหัส (Coding) นาํแบบสอบถามท่ีผ่านการตรวจสอบแลว้มาลงรหัส

ในโปรแกรมสาํเร็จรูป SPSS 

  4.1.3 การประมวลผลข้อมูล (Data Processing) เป็นการนําเสนอขอ้มูลท่ีลงรหัส

แลว้มาทาํการบนัทึก และประมวลผล โดยใชโ้ปรแกรม SPSS ทางสถิติเพื่อใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 

 4.2 สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

  สถิติ เชิงพ รรณ นา (Descriptive Statistics) เป็ นการวิ เคราะห์ข้อมูล ท่ีได้จาก

แบบสอบถามของกลุ่มตัวอย่างท่ีศึกษา นํามาวิเคราะห์ในรูปของผลรวมการแจกแจงความถ่ี  

ค่าเฉล่ีย (Mean) ค่าร้อยละ (Percentage) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

 



บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

 

 การศึกษาพฤติกรรมการซ้ือยาสีฟันของผูบ้ริโภคในจงัหวดัภูเก็ต การเก็บรวบรวม

ขอ้มูลในคร้ังน้ี ผูศึ้กษาไดค้าํนวณหากลุ่มตวัอยา่งในระดบัความเช่ือมัน่ 95 % ในขนาดตวัอยา่ง 400 ชุด  

มีวตัถุประสงคเ์พื่อ (1) ศึกษาขอ้มูลส่วนบุคคลของผูซ้ื้อยาสีฟัน (2) ศึกษาระดบัความสาํคญัของส่วน

ประสมการตลาดท่ีมีต่อการซ้ือผลิตภณัฑ์ยาสีฟันของผูบ้ริโภคในจงัหวดัภูเก็ต (3) ศึกษาพฤติกรรม 

การซ้ือยาสีฟันของผูบ้ริโภคในจงัหวดัภูเก็ต ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลผูศึ้กษาขอนาํเสนอในรูปแบบ

ตารางประกอบความเรียงตามลาํดบัต่อไปน้ี 

 ตอนท่ี 1 การวเิคราะห์ลกัษณะส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 

 ตอนท่ี 2 การวิเคราะห์ระดบัความสําคญัของส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรม

การซ้ือยาสีฟัน 

 ตอนท่ี 3 การวเิคราะห์พฤติกรรมการซ้ือยาสีฟันของผูบ้ริโภคในจงัหวดัภูเก็ต 

 สัญลกัษณ์ท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 

 เพื่อใหเ้กิดความเขา้ใจตรงกนัในการแปลความหมายของการวเิคราะห์ขอ้มูล ผูศึ้กษาได้

กาํหนดสัญลกัษณ์ต่างๆ ในการแปลความหมาย  ดงัน้ี 

 Mean แทน ค่าเฉล่ีย ( X ) 

 SD  แทน ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 N  แทน จาํนวนคนในกลุ่มตวัอยา่ง 

 

ตอนที ่1  การวเิคราะห์ลกัษณะส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

  

ตารางท่ี 4.1  แสดงจาํนวนและค่าร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง โดยจาํแนกตามเพศ 

 

เพศ จาํนวน ร้อยละ 

ชาย 121 30.3 

หญิง 279 69.8 

รวม 400 100.0 
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 จากตารางท่ี 4.1  พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงจาํนวน 279 คน  

คิดเป็นร้อยละ 69.8 และเพศชาย จาํนวน 121 คน คิดเป็นร้อยละ 30.3 ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.2  แสดงจาํนวนและค่าร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง โดยจาํแนกตามอาย ุ

 

 อาย ุ จาํนวน ร้อยละ 

ตํ่ากวา่  20 ปี 28 7.0 

20-30  ปี 116 29.0 

31-40ปี 164 41.0 

41-50ปี 51 12.8 

51-60ปี 27 6.8 

มากกวา่ 60 ปี 14 3.5 

รวม 400 100.0 

 

 จากตารางท่ี 4.2 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่  มีช่วงอายุระหว่าง 31-40 ปี  

จาํนวน  164 คน  คิดเป็นร้อยละ  41.0  รองลงมา  ช่วงอายุ  20-30 จาํนวน  116  คน  คิดเป็นร้อยละ  

29.0 อายุ  41-50 ปี  จาํนวน  51  คน  คิดเป็นร้อยละ 12.8   อายุต ํ่ากว่า  20  ปี  จาํนวน  28  คน 

คิดเป็นร้อยละ  7.0  อายุ  51-60  ปี  จาํนวน  27  คน  คิดเป็นร้อยละ  6.8  และอายุมากกว่า  60  ปี  

จาํนวน  14  คน  คิดเป็นร้อยละ 3.5 ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.3  แสดงจาํนวนและค่าร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง โดยจาํแนกตามระดบัการศึกษา 

 

ระดบัการศึกษา จาํนวน ร้อยละ 

ประถมศึกษา 48 12.0 

มธัยมศึกษาหรือเทียบเท่า 92 23.0 

อนุปริญญาหรือเทียบเท่า 33 8.3 

ปริญญาตรี 182 45.5 

ปริญญาโทหรือสูงกวา่ 45 11.3 

รวม 400 100.0 
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 จากตารางท่ี 4.3 พบวา่ผูต้อบแบบสอบส่วนใหญ่  มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี จาํนวน  

182  คน  คิดเป็นร้อยละ  45.5  รองลงมาระดบัการศึกษามธัยมศึกษาหรือเทียบเท่า  จาํนวน  92  คน  

คิดเป็นร้อยละ  23.0  ระดบัการศึกษาประถมศึกษา  จาํนวน  48  คน  คิดเป็นร้อยละ  12.0  ระดบั

การศกึษาปริญญาโทหรือสูงกวา่  จาํนวน  45  คน  คิดเป็นร้อยละ  11.3  ระดบัการศึกษาอนุปริญญา

หรือเทียบเท่า  จาํนวน  33  คน  คิดเป็นร้อยละ  8.3  ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.4  แสดงจาํนวนและค่าร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง โดยจาํแนกตามอาชีพ 

 

อาชีพ จาํนวน ร้อยละ 

พอ่บา้น/แม่บา้น 58 14.5 

นิสิต/นกัศึกษา 23 5.8 

รับราชการ 80 20.0 

พนกังานเอกชน 146 36.5 

พนกังานรัฐวสิาหกิจ 2 0.5 

เจา้ของธุรกิจ/ธุรกิจส่วนตวั 91 22.8 

รวม 400 100.0 

 

 จากตารางท่ี  4.4  พ บว่า ผู ้ตอบแบบ สอบถามส่วนใหญ่ มีอาชีพเป็นพ นักงาน

บริษทัเอกชน  จาํนวน  146  คน  คิดเป็นร้อยละ  36.5  รองลงมาเป็นเจา้ของกิจการ/ธุรกิจส่วนตวั  

จาํนวน  91  คน  คิดเป็นร้อยละ  22.8  รับราชการ  จาํนวน  80  คน  คิดเป็นร้อยละ  20.0  พ่อบา้น/

แม่บา้น  จาํนวน  58  คน  คิดเป็นร้อยละ  14.5  นิสิต  นกัศึกษา  จาํนวน  23  คน  คิดเป็นร้อยละ  5.8  

ประกอบอาชีพพนกังานรัฐวสิาหกิจ  จาํนวน  2  คน  คิดเป็นร้อยละ  0.5  ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.5  แสดงจาํนวนและค่าร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง โดยจาํแนกตามรายไดต่้อเดือน 

 

รายไดต่้อเดือน จาํนวน ร้อยละ 

นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท 89 22.3 

10,001-20,000  บาท 86 21.5 

20,001-30,000  บาท 137 34.3 

30,001-40,000  บาท 37 9.3 

มากกวา่40,000  บาท 51 12.8 

รวม 400 100.0 

 

 จากตารางท่ี  4.5  พบวา่  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่  มีรายได ้ 20,001-30,000 บาท  

จาํนวน 137 คน คิดเป็นร้อยละ 34.3 รองลงมารายไดน้้อยกว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท จาํนวน 89 คน 

คิดเป็นร้อยละ  22.3  รายได ้ 10,001-20,000 บาท  จาํนวน  86  คน  คิดเป็นร้อยละ  21.5  มากกว่า  

40,000  บาท จาํนวน  51 คน  คิดเป็นร้อยละ  12.8  และรายได ้ 30,001-40,000 บาท จาํนวน  37 คน  

คิดเป็นร้อยละ  9.3 ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.6  แสดงจาํนวนและค่าร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง โดยจาํแนกตามสถานภาพสมรส 

 

สถานภาพสมรส จาํนวน ร้อยละ 

โสด 172 43.0 

สมรส 200 50.0 

หยา่ร้าง/หมา้ย 28 7.0 

รวม 400 100.0 

 

 จากตารางท่ี  4.6  พบว่า  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีสถานภาพสมรส จาํนวน  

200  คน  คิดเป็นร้อยละ 50.0  รองลงมาสถานภาพโสด  จาํนวน 172 คิดเป็นร้อยละ 43.0  สถานภาพ

หยา่ร้าง / หมา้ย  จาํนวน  28 คน  คิดเป็นร้อยละ  7.0 ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.7  แสดงจาํนวนและค่าร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง โดยจาํแนกตามจาํนวนสมาชิก 

 ในครอบครัว 

 

จาํนวนสมาชิกในครอบครัว จาํนวน ร้อยละ 

จาํนวน 1 คน 39 9.8 

จาํนวน 2 คน 73 18.3 

จาํนวน 3 – 4 คน 210 52.5 

จาํนวน 5 – 6  คน 62 15.5 

จาํนวน 7 คน 16 4.0 

รวม 400 100.0 

 

 จากตารางท่ี 4.7 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่  มีสมาชิกในบา้นจาํนวน 3-4 คน  

จาํนวน  210  คน  คิดเป็นร้อยละ  52.5  รองลงมามีสมาชิกในบา้นจาํนวน  2  คน  มีจาํนวน  73  คน  

คิดเป็นร้อยละ  18.3  จาํนวน 5-6 คน  มีจาํนวน  62  คน  คิดเป็นร้อยละ 15.5  จาํนวน  1 คน  

มีจาํนวน  39  คนคิดเป็นร้อยละ  9.8  จาํนวน  7  คนข้ึนไปมีจาํนวน  16  คน  คิดเป็นร้อยละ  4.0  

ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.8 แสดงจาํนวนและค่าร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง โดยจาํแนกตามจาํนวนผูท่ี้มีปัญหา 

 เก่ียวกบัสุขภาพในช่องปาก 

 

โรคเก่ียวกบัช่องปาก จาํนวน ร้อยละ 

เป็น 40 10.0 

ไม่เป็น 360 90.0 

รวม 400 100.0 

 

 จากตารางท่ี  4.8  พบว่า  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่  ไม่เป็นโรคเก่ียวกบัช่องปาก  

จาํนวน  360  คน  คิดเป็นร้อยละ  90.0  และเป็นโรคเก่ียวกบัช่องปาก จาํนวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ  

10.0 ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.9 แสดงจาํนวนและค่าร้อยละขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตาม 

 จาํนวนการพบทนัตแพทย ์

 

ประวติัการพบทนัตแพทย ์ จาํนวน ร้อยละ 

1คร้ัง/ปี 199 49.8 

2คร้ัง/ปี 141 35.3 

3คร้ัง/ปี 24 6.0 

มากกวา่  3  คร้ัง/ปี 36 9.0 

รวม 400 100.0 

 

 จากตารางท่ี 4.9 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่  พบทันตแพทย์ 1 คร้ัง /ปี  

จาํนวน  199  คน  คิดเป็นร้อยละ  49.8  รองลงมาพบทนัตแพทย ์ 2  คร้ัง/ปี  จาํนวน  141 คน คิดเป็น

ร้อยละ  35.3  พบทนัตแพทยม์ากกวา่  3  คร้ัง / ปี  จาํนวน  36  คน  คิดเป็นร้อยละ 9.0 และพบทนัต-

แพทย ์3 คร้ัง/ปี  จาํนวน  24  คน  คิดเป็นร้อยละ  6.0  ตามลาํดบั 

 

ตอนที ่2 การวเิคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมการตลาดในด้านต่างๆ  
 

 ตามตาราง ดงัต่อไปน้ี 

 

ตารางท่ี 4.10 แสดงค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑย์าสีฟัน 

 โดยรวมจาํแนกตามปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจาํหน่าย  

 ดา้นการส่งเสริมการตลาดรวม 

 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดต่อ

พฤติกรรมการซ้ือยาสีฟัน 

N = 400 

x S.D. ระดบัความสาํคญั 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 3.7113 .47558 มาก 

ดา้นราคา 3.8658 .67046 มาก 

ดา้นการจดัจาํหน่าย 3.9444 .63488 มาก 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.6330 .83346 มาก 

ภาพรวมส่วนประสมการตลาด 3.7885 .48638 มาก 

 



 34 

 จากตารางท่ี 4.10 กลุ่มตวัอย่างได้ให้ความสําคัญต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยเฉล่ียเท่ากบั  3.7885 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งได้

ใหค้วามสําคญัในระดบัมากทุกดา้น โดยเรียงจากค่าเฉล่ียจากมากไปหานอ้ยคือ ดา้นการจดัจาํหน่าย  

ดา้นราคา ดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 

ตารางท่ี 4.11 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสาํคญัของส่วนประสม 

 การตลาดจาํแนกดา้นผลิตภณัฑ ์

 

ผลิตภณัฑ ์ N = 400 

  x S.D. ระดบัความสาํคญั 

ตราสินคา้ของยาสีฟัน 

 

3.67 .885 มาก 

รสชาดของยาสีฟัน เช่น หวาน เยน็ สดช่ืน  

มีรสเคม็จากสูตรเกลือ ฯลฯ 

3.65 .820 มาก 

การมีฟองมากในการแปรงฟันของยาสีฟัน 

 

3.35 .858 ปานกลาง 

สีของยาสีฟัน 

 

3.23 1.030 ปานกลาง 

คุณสมบัติต่างๆของยาสีฟัน เช่น ช่วยรักษา

เหงือก และฟัน ขจดักล่ินปาก ทาํให้ฟันขาว 

เป็นตน้ 

4.22 .913 มากท่ีสุด 

ขนาดของยาสีฟันท่ีมีใหเ้ลือกหลากหลาย 3.67 .921 มาก 

 

บรรจุภณัฑท่ี์ทนัสมยั  และใชง้านง่าย 

 

3.86 .744 มาก 

ผลลพัธ์หลงัการใชย้าสีฟันตรงกบัความ

คาดหวงั 

4.03 .862 มาก 

ภาพรวมดา้นผลิตภณัฑ ์ 3.7113 .47558 มาก 
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 จากตารางท่ี 4.11 พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีความสําคญัต่อ

พฤติกรรมการซ้ือยาสีฟันของผูบ้ริโภคในระดบัมากมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.7113 เม่ือพจิารณาแยกเป็นราย

ดา้นพบว่าปัจจยัท่ีมีความสําคญัมาเป็นอนัดบัหน่ึง คือ คุณสมบติัต่างๆของยาสีฟัน เช่นช่วยรักษา 

เหงือกและฟัน ขจดักล่ินปาก ทาํให้ฟันขาว มีความสําคญัอยู่ในระดบัมากท่ีสุดมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.22   

รองลงมาคือ ผลลพัธ์หลังการใช้ยาสีฟันตรงกบัความคาดหวงั มีความสําคญัอยู่ในระดบัมากมี

ค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.03 บรรจุภณัฑ์ท่ีทนัสมยั และใชง้านง่ายมีความสําคญัอยูใ่นระดบัมากมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 

3.86 ขนาดของยาสีฟันท่ีมีให้เลือกหลากหลาย มีความสําคญัอยู่ในระดบัมากมีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.67 

ตราสินคา้ของยาสีฟันมีความสําคญัอยู่ในระดบัมากมีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.67 รสชาดของยาสีฟัน เช่น 

หวาน เย็น สดช่ืนมีรสเค็มจากสูตรเกลือ ฯลฯมีความสําคญัอยู่ในระดับมากมีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.65  

การมีฟองมากในการแปรงฟันของยาสีฟันมีความสําคญัอยูใ่นระดบัปานกลางมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.35  

สีของยาสีฟัน มีความสาํคญัอยูใ่นระดบัปานกลางมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.23 ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.12 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสาํคญัของส่วนประสม 

 การตลาดจาํแนกดา้นราคา 

 

ราคา N = 400 

x S.D. ระดบัความสาํคญั 

ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 

 

4.11 .772 มาก 

มีป้ายราคาสินคา้ท่ีชดัเจนและ

ถูกตอ้ง 

4.09 .806 มาก 

ราคาถูกกวา่ยาสีฟันตราสินคา้อ่ืน 

 

3.40 1.119 ปานกลาง 

ภาพรวมดา้นราคา 

 

3.8658 .67046 มาก 

 

 จากตารางท่ี4.12  พบว่าปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านราคาท่ีมีความสําคัญต่อ

พฤติกรรมการซ้ือยาสีฟันของผูบ้ริโภคในระดบัมากมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.8658 เม่ือพิจารณาแยกเป็นราย

ด้านพบว่าปัจจยัท่ีมีความสําคัญมาเป็นอันดับหน่ึง คือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของยาสีฟัน  

มีความสําคญัอยู่ในระดับมากมีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.11 รองลงมาคือ มีป้ายราคาสินค้าท่ีชัดเจน และ
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ถูกตอ้ง อยูใ่นระดบัมากมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.09  ราคาถูกกวา่ยาสีฟันตราสินคา้อ่ืนอยูใ่นระดบัปานกลาง

มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.4 ตามลาํดบั  

 

ตารางท่ี 4.13 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสาํคญัของส่วนประสม 

 การตลาดจาํแนกดา้นการจดัจาํหน่าย 

 

สถานท่ีจาํหน่าย N = 400 

x S.D. ระดบัความสาํคญั 

สถานท่ีจาํหน่ายอยูใ่กลท่ี้พกั

อาศยั 

3.85 .986 มาก 

สถานท่ีจาํหน่าย มีความทนัสมยั

สะดวกสบาย 

3.88 .911 มาก 

สถานท่ีจาํหน่ายมีสินคา้ใหเ้ลือก

หลายตราสินคา้ 

4.03 .735 มาก 

มีการจดัวางสินคา้เป็นหมวดหมู่ 

ชดัเจน ง่ายต่อการหา 

4.02 .737 มาก 

ภาพรวมดา้นสถานท่ีจดัจาํหน่าย 

 

3.9444 .63488 มาก 

 

 จากตารางท่ี 4.13 พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการจดัจาํหน่าย  

ท่ีมีความสาํคญัต่อพฤติกรรมการซ้ือยาสีฟันของผูบ้ริโภคท่ีมีความสาํคญัต่อพฤติกรรมการซ้ือยา 

สีฟันของผูบ้ริโภคในระดบัมากมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.9444 เม่ือพิจารณาแยกเป็นรายดา้น พบวา่ปัจจยัท่ี

มีความสําคญัมาเป็นอนัดบัหน่ึง คือ สถานท่ีจาํหน่ายมีสินคา้ให้เลือกหลายตราสินคา้ อยู่ในระดบั

มากมีค่า23เฉล่ียอยู่ท่ี 2 3 4.03 รองลงมามีการจดัวางสินคา้เป็นหมวดหมู่ ชดัเจน ง่ายต่อการหา อยู่ใน

ระดับมากมีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.02 สถานท่ีจาํหน่าย มีความทนัสมยัสะดวกสบายอยู่ในระดับมาก 

มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี  3.88 สถานท่ีจาํหน่ายอยู่ใกล้ท่ีพกัอาศัยอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี  3.85 

ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.14 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสาํคญัของส่วนประสม 

 การตลาดจาํแนกดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 

การส่งเสริมการตลาด N = 400 

x S.D. ระดบัความสาํคญั 

มีการโฆษณาผา่นส่ือต่างๆเช่น

โทรทศัน์ วทิย ุหนงัสือพิมพ ์ฯลฯ 

3.88 .806 มาก 

มีการโฆษณาท่ีดึงดูดน่าเช่ือถือ 3.72 .921 มาก 

มีพนกังานขายใหค้าํแนะนาํ  

และเชิญชวนใหซ้ื้อสินคา้ 

3.37 .973 ปานกลาง 

การมีสินคา้ตวัอยา่งใหท้ดลองใช ้ 

มีส่วนในการตดัสินใจซ้ือยาสีฟัน

ของท่านมากนอ้ยเพียงใด 

3.47 1.123 มาก 

มีการจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย 

เช่น การลดราคา การใหข้องแถม 

การชิงโชค เป็นตน้ 

3.58 1.132 มาก 

 

ภาพรวมดา้นสถานท่ีจดัจาํหน่าย 

 

3.6330 .83346 มาก 

 

 จากตารางท่ี 4.14 พบว่าปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดท่ีมี

ความสําคญัต่อพฤติกรรมการซ้ือยาสีฟันของผูบ้ริโภคท่ีมีความสําคญัต่อพฤติกรรมการซ้ือยาสีฟัน

ของผูบ้ริโภคในระดบัมากมีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.6330  เม่ือพิจารณาแยกเป็นรายด้าน  พบว่าปัจจยัท่ีมี

ความสําคญัมาเป็นอนัดบัหน่ึง คือ มีการโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ  เช่น โทรทศัน์ วิทย ุฯลฯ อยูใ่นระดบั

มากมีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.88 รองลงมามีการโฆษณาท่ีดึงดูดน่าเช่ือถือมีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.72มีการจัด

กิจกรรมส่งเสริมการขาย เช่น การลดราคา การให้ของแถม การชิงโชค อยู่ในระดบัมากมีค่าเฉล่ีย 

อยู่ท่ี 3.58 การมีสินค้าตวัอย่างให้ทดลองใช้ มีส่วนในการตดัสินใจซ้ือยาสีฟันอยู่ในระดับมาก 

มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.47 และมีพนกังานขายให้คาํแนะนาํ และเชิญชวนใหซ้ื้อสินคา้อยูใ่นระดบัปานกลาง

มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.37 ตามลาํดบั 
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ตอนที ่3  ผลการวเิคราะห์พฤติกรรมการซ้ือผลติภัณฑ์ยาสีฟันของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 

ตารางท่ี 4.15 แสดงจาํนวน และค่าร้อยละ ขอ้มูลส่วนบุคคลผูต้อบแบบสอบถาม โดยจาํแนกตาม 

 ยาสีฟันท่ีผลิตในประเทศไทย ท่ีผูต้อบแบบสอบถามเคยซ้ือ 

 

ตราสินคา้ จาํนวน ร้อยละ 

ใกลชิ้ด 34 8.5 

คอลเกต 127 31.8 

ซอลล ์ 59 14.8 

ซีสเทม็มา 41 10.3 

เซ็นโซดายน์ 30 7.5 

ดาร์ล่ี 20 5.0 

ดอกบวัคู่ 16 4.0 

เดนทิสเต ้ 53 13.3 

ฟลูโอคารีล 20 5.0 

รวม 400 100.0 

 

 จากตารางท่ี  4.15  พบว่า  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่  เคยซ้ือยาสีฟันคอลเกต

จาํนวน 127 คน  คิดเป็นร้อยละ  31.8  รองลงมา  ยาสีฟันซอลล์ จาํนวน  59  คน  คิดเป็นร้อยละ  

14.8  ยาสีฟันเดนทิสเต ้จาํนวน  53  คน  คิดเป็นร้อยละ 13.3 ยาสีฟันซีสเท็มมา จาํนวน 41 คิดเป็น

ร้อยละ 10.3 ยาสีฟันใกลชิ้ด จาํนวน  34  คน  คิดเป็นร้อยละ 8.5 ยาสีฟันเซนโซดายน์ จาํนวน 30 คน  

คิดเป็นร้อยละ 7.5 ยาสีฟันดาร์ล่ี จาํนวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 5.0 ยาสีฟันฟลูโอคารีล จาํนวน 20 คน 

คิดเป็นร้อยละ 5.0 ยาสีฟันดอกบวัคู่ จาํนวน 16 คิดเป็นร้อยละ 4.0  ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.16 แสดงจาํนวน และค่าร้อยละ ขอ้มูลส่วนบุคคลผูต้อบแบบสอบถาม โดยจาํแนกตาม 

 ยาสีฟันท่ีผลิตในประเทศไทย ท่ีผูต้อบแบบสอบถามซ้ือใชใ้นปัจจุบนั 

 

ตราสินคา้ จาํนวน ร้อยละ 

ใกลชิ้ด 17 4.25 

คอลเกต 116 29.0 

ซอลล ์ 25 6.3 

ซีสเทม็มา 34 8.5 

เซ็นโซดายน์ 20 5.0 

ดาร์ล่ี 47 11.8 

ดอกบวัคู่ 44 11.0 

เดนทิสเต ้ 72 18.0 

ฟลูโอคารีล 25 6.3 

รวม 400 100.0 

 

 จากตารางท่ี  4.16  พบว่า  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ปัจจุบนัซ้ือยาสีฟันคอลเกต

จาํนวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 29.0 รองลงมา ยาสีฟันเดนทิสเต ้จาํนวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ  18.0 

ยาสีฟันดาร์ล่ีจาํนวน  47 คน  คิดเป็นร้อยละ 11.8 ยาสีฟันดอกบวัคู่  จาํนวน 44  คนคิดเป็นร้อยละ 

11.0  ยาสีฟันซีสเท็มมา จาํนวน  34  คน  คิดเป็นร้อยละ  8.5  ยาสีฟันฟูลโอคารีลจาํนวน  25  คน  

คิดเป็นร้อยละ  6.3  ยาสีฟันซอลส์ จาํนวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 6.3 ยาสีฟันใกลชิ้ดจาํนวน 16 คน 

คิดเป็นร้อยละ 4.25  
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ตารางท่ี 4.17 แสดงจาํนวน และค่าร้อยละ ตามวตัถุประสงคท่ี์ทาํใหผู้ต้อบแบบสอบถามเลือกซ้ือ 

  ยาสีฟัน 

 

วตัถุประสงคก์ารซ้ือยาสีฟัน จาํนวนผูต้อบ จาํนวน ร้อยละ 

รักษาโรคในช่องปาก เช่น 

โรคเหงือก/เสียวฟัน 

400 215 53.75 

ลมหายใจหอมสดช่ืน/ลดกล่ินปาก 400 230 57.5 

ป้องกนัฟันผ ุ 400 220 55.0 

เพื่อฟันขาว 400 171 42.75 

ลดคราบบุหร่ี ชา กาแฟ 400 125 31.25 

ใชแ้ลว้ไม่แพ ้ 400 133 33.25 

ช่ืนชอบรสชาติ 400 133 33.25 

มีขนาดใหเ้ลือกมากมาย 400 119 29.75 

ราคาท่ีเหมาะสมไม่แพงเกินไป 400 94 23.5 

ตอ้งการทดลองใช ้ 400 120 30 

มีส่วนลด ของแถม ชิงโชค 400 63 15.75 

รูปลกัษณ์ของบรรจุภณัฑ ์เช่น กล่องมีสี

สะทอ้นแสง / มีรูปท่ีส่ือถึงธรรมชาติ 

400 94 23.5 

รวม 4800 1717 35.77 

 

 จากตารางท่ี  4.17  พบวา่  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่  มีวตัถุประสงคใ์นการซ้ือยาสี

ฟันมากกวา่ 2 รายการ โดยวตัถุประสงคท่ี์ผูต้อบแบบสอบถามเลือกตอบมากท่ีสุด คือเพื่อลมหายใจ

หอมสดช่ืน จาํนวน 230 คน จากผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 400 คน คิดเป็นร้อยละ 57.5  รองลงมา  

เพื่อป้องกนัฟันผุ จาํนวน  220คน  จากผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 400 คน คิดเป็นร้อยละ  55.0  

รักษาโรคในช่องปากจาํนวน  215  คน จากผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 400 คน คิดเป็นร้อยละ 

53.75 เพื่อฟันขาว  จาํนวน 171 จากผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 400 คน คิดเป็นร้อยละ.42.75  

ใชแ้ลว้ไม่แพจ้าํนวน  133คน  จากผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 400 คน คิดเป็นร้อยละ  33.25  ช่ืน

ชอบรสชาดจาํนวน  133  คน จากผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 400 คน คิดเป็นร้อยละ  33.25 ลด

คราบบุหร่ี ชา กาแฟจาํนวน 125 คน จากผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 400 คน คิดเป็นร้อยละ  31.25 

ตอ้งการทดลองใช ้จาํนวน120 คน  จากผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 400 คน คิดเป็นร้อยละ  30.0  มี
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ขนาดให้เลือกมากมายจาํนวน 119 คน จากผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 400 คน คิดเป็นร้อยละ 

29.75  ราคาท่ีเหมาะสมไม่แพงเกินไป  จาํนวน  94  คน  จากผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 400 คน

จาํนวน 94 คน  คิดเป็นร้อยละ  23.5  รูปลักษณ์ของบรรจุภัณฑ์  จาํนวน  94  คน จากผู ้ตอบ

แบบสอบถามทั้งหมด 400 คน คิดเป็นร้อยละ 23.5  และมีส่วนลดของแถมชิงโชค  จาํนวน  63  คน  

จากผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 400 คน คิดเป็นร้อยละ  15.75 ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.18 แสดงจาํนวนและค่าร้อยละ ขอ้มูลประเภทของส่ือท่ีทาํใหผู้ต้อบแบบสอบถามรู้จกั 

 ยาสีฟัน 

 

ประเภทของส่ือ จาํนวนผูต้อบ จาํนวน ร้อยละ 

โทรทศัน์ 400 380 95 

วทิย ุ 400 80 20 

หนงัสือพิมพ ์ 400 62 15.5 

นิตยสาร 400 37 9.25 

ส่ือโฆษณากลางแจง้ เช่น แผน่ป้าย 400 65 16.25 

การแจกสินคา้ตวัอยา่ง   400 53 13.25 

รวม 2400 677 28.20 

 

 จากตารางท่ี  4.18  พบวา่คนส่วนใหญ่รู้จกัยาสีฟันจากส่ือทางโทรทศัน์ จาํนวน 380 คน 

จากผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 400 คน คิดเป็นร้อยละ 95 รองลงมา ส่ือวิทยุ  จาํนวน  80 คน จาก

ผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 400 คน คิดเป็นร้อยละ 20 ส่ือโฆษณากลางแจง้ เช่นแผ่นป้ายจาํนวน 

65 คนจากผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 400 คน คิดเป็นร้อยละ 16.25 ส่ือหนงัสือพิมพ ์ 62  คนจาก

ผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 400 คน คิดเป็นร้อยละ15.5 การแจกสินคา้ตวัอยา่ง  53  คน จากผูต้อบ

แบบสอบถามทั้งหมด 400 คน คิดเป็นร้อยละ 13.25 และจากนิตยสาร จาํนวน 37 คน จากผูต้อบ

แบบสอบถามทั้งหมด 400 คน คิดเป็นร้อยละ 9.25   ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.19  แสดงจาํนวนและค่าร้อยละสถานท่ีในการเลือกซ้ือยาสีฟันของผูต้อบแบบสอบถาม 

 

สถานท่ี จาํนวน ร้อยละ 

ซุปเปอร์เซ็นเตอร์ เช่น โลตสั บ๊ิกซี 253 63.2 

ร้านสะดวกซ้ือ  เช่น 7- eleven 108 27.0 

ร้ายขายของชาํ ร้านคา้ทัว่ไปใกลบ้า้น 39 9.8 

ร้านขายยา 0 0 

คลินิกทนัตกรรม 0 0 

ซ้ือตามตลาดนดั 0 0 

รวม 400 100.0 

 

 จากตารางท่ี 4.19 พบว่า  ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ เลือกซ้ือสินคา้จากซุเปอร์เซ็นเตอร์ เช่น  

โลตสั บ๊ิกซี จาํนวน  253 คน คิดเป็นร้อยละ 63.2   รองลงมาคือ  ร้านสะดวกซ้ือ  เช่น  7-eleven 

จาํนวน  108  คน  คิดเป็นร้อยละ  27.0  และร้านขายของชาํ  จาํนวน  39  คน  คิดเป็นร้อยละ 9.8 

ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.20  แสดงเวลาในการเลือกซ้ือยาสีฟันของผูต้อบแบบสอบถาม 

 

เวลา จาํนวน ร้อยละ 

เม่ือยาสีฟันหมด 271 67.8 

เม่ือมีการส่งเสริมการตลาด เช่น เม่ือมีโฆษณากระตุน้ 

ลดราคา แจกของแถม เป็นตน้ 

27 6.8 

ทุกคร้ังท่ีซ้ือสินคา้ อุปโภค บริโภค  99 24.8 

เม่ือมีปัญหาเก่ียวกบัช่องปาก 3 0.8 

รวม 400 100.0 

 

 จากตารางท่ี  4.20  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือยาสีฟันเม่ือยาสีฟันหมด  

จาํนวน  271 คน คิดเป็นร้อยละ  67.8  รองลงมาคือ  ซ้ือทุกคร้ังท่ีซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภค  จาํนวน  

99 คน  คิดเป็นร้อยละ  24.8  ซ้ือเม่ือมีการส่งเสริมการตลาด  จาํนวน  27  คน  คิดเป็นร้อยละ  6.8 

ซ้ือเม่ือมีปัญหาเก่ียวกบัช่องปาก  จาํนวน  3  คน  คิดเป็นร้อยละ  0.8 ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.21  แสดงความถ่ีของการซ้ือยาสีฟัน 

 

เวลา จาํนวน ร้อยละ 

1 คร้ัง / 2เดือน 186 46.5 

2 คร้ัง / 2เดือน 143 35.75 

3 คร้ัง / 2เดือน 34 8.5 

มากกวา่  3 คร้ัง / 2เดือน 37 9.25 

รวม 400 100.0 

 

 จากตารางท่ี  4.21  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความถ่ีในการซ้ือยาสีฟันอยูท่ี่  

1คร้ัง/2เดือน  จาํนวน  186  คน  คิดเป็นร้อยละ  46.5  รองลงมาซ้ือ 2 คร้ัง/2เดือน  จาํนวน  143 คน  

คิดเป็นร้อยละ  35.75  ซ้ือมากกวา่ 3 คร้ัง / 2 เดือน  จาํนวน  37  คน  คิดเป็นร้อยละ  9.25  และ  

3 คร้ัง / 2เดือน จาํนวน  34  คน  คิดเป็นร้อยละ  8.5 

 

ตารางท่ี 4.22  ตารางแสดงขนาดยาสีฟันท่ีผูต้อบแบบสอบถามซ้ือ 

 

ขนาด จาํนวน ร้อยละ 

100 กรัม    ( ขนาดเล็ก ) 55 13.8 

160 กรัม    ( ขนาดกลาง ) 193 48.3 

200 กรัม    ( ขนาดใหญ่ ) 152 38.0 

รวม 400 100.0 

 

 จากตารางท่ี  4.22  พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ซ้ือขนาด 160 กรัม  มากทีสุด  

จาํนวน  193 คน  คิดเป็นร้อยละ  48.3  รองลงมาคือ  ขนาด 200 กรัม จาํนวน 152 คน คิดเป็นร้อยละ  

38.0  และขนาด  100  กรัม  จาํนวน  55  คน  คิดเป็นร้อยละ  13.8  ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.23  แสดงปริมาณการซ้ือยาสีฟันของผูต้อบแบบสอบถาม 

 

ปริมาณ จาํนวน ร้อยละ 

1 หลอด / คร้ัง 184 46.0 

2 หลอด / คร้ัง 162 40.5 

3 หลอด / คร้ัง 27 6.75 

มากกวา่  3 หลอด / คร้ัง 27 6.75 

รวม 400 100.0 

 

 จากตารางท่ี  4.23  พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ จาํนวน  184  คน  ซ้ือคร้ังละ   

1 หลอด/ คร้ัง  คิดเป็นร้อยละ  46.0  รองลงมา  2  หลอด/ คร้ัง  จาํนวน  162คน  คิดเป็นร้อยละ  40.5 

จาํนวน  3  หลอด/คร้ัง  27  คน  คิดเป็นร้อยละ  6.75 และจาํนวนมากกวา่ 3 หลอด/ คร้ัง  27  คน  

คิดเป็นร้อยละ  6.75  ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.24  แสดงบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือยาสีฟัน 

 

บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจ จาํนวน ร้อยละ 

บุคคลในครอบครัว 170 42.5 

แฟน 18 4.5 

ทนัตแพทย ์ 7 1.8 

ตวัท่านเอง 205 51.2 

รวม 400 100.0 

 

 จากตารางท่ี  4.24  พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จาํนวน  205  คน  ตดัสินใจดว้ย

ตวัเอง  คิดเป็นร้อยละ  51.2  รองลงมาคือ  บุคคลในครอบครัวจาํนวน  170  คน คิดเป็นร้อยละ  42.5   

แฟน  จาํนวน  18  คน  คิดเป็นร้อยละ  4.5  และทนัตแพทย ์ 7 คน  คิดเป็นร้อยละ 1.8  ตามลาํดบั  



บทที ่5 

สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

 

 จากการศึกษาคน้ควา้อิสระเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือยาสีฟันของผูบ้ริโภคในจงัหวดัภูเก็ต

สามารถแบ่งผลการศึกษาออกเป็น 3 ส่วนดงัน้ี 

 

1. สรุปการศึกษา 

 

 1.1 วตัถุประสงค์การศึกษา 

  1.1.1 เพื่อศึกษาขอ้มูลส่วนบุคคลของผูซ้ื้อยาสีฟัน 

  1.1.2 เพื่อศึกษาระดบัความสาํคญั  ของส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อการซ้ือยาสีฟัน 

ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัภูเก็ต 

  1.1.3 เพือ่ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑย์าสีฟันของผูบ้ริโภคในจงัหวดัภูเก็ต 

 1.2 วธีิการดําเนินการศึกษา 

  ผู ้ศึกษ าได้ดําเนินการศึกษาโดยทําการสํารวจและเก็บข้อมูล  โดยการใช้

แบบสอบถาม และเลือกใช้หลกัการสุ่มตวัอย่าง ท่ีไม่ใช้ความน่าจะเป็น โดยใช้วิธีสุ่มตามสะดวก  

จากกลุ่มตัวอย่าง 400 ตัวอย่าง และวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ค่าร้อยละ  

ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  โดยใชโ้ปรแกรมสาํเร็จรุปSPSS ในการวเิคราะห์ผล   

 1.3 ผลการศึกษา สามารถสรุปไดด้งัน้ี 

  1.3.1 ลักษณะส่วนบุคคล ประกอบดว้ย เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ ระดบัรายไดต่้อ

เดือน สถานภาพสมรส จาํนวนสมาชิกในครอบครัว ปัญหาเก่ียวกับสุขภาพในช่องปาก และ  

ประวติัการพบทนัตแพทย ์พบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการศึกษาในคร้ังน้ีส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 

มีอายุระหว่าง 31-40  ปี จบการศึกษาระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน 

มีรายได ้20,001-30,000 บาท สถานภาพสมรส มีจาํนวนสมาชิกในบา้น 3-4 คน ไม่เป็นโรคเก่ียวกบั

ช่องปาก ส่วนใหญ่มีประวติั พบทนัตแพทย ์1 คร้ังต่อปี   

  1.3.2 ระดับความสําคัญของปัจจัยส่วนประสมการตลาด ท่ีมีความสําคัญต่อ

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑย์าสีฟัน ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัภูเก็ต 
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   จากการศึกษาพบวา่   

   ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์  มีความสําคญัต่อการซ้ือสินคา้  

ของผูบ้ริโภคในระดับมาก มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.7113 โดยปัจจยัท่ีมีความสําคญัมากเป็นอนัดบั 1 คือ  

คุณสมบติัต่าง ๆ ของยาสีฟัน เช่น ช่วยรักษาเหงือกและฟัน ขจดักล่ินปาก ทาํให้ฟันขาว อนัดบั 2 คือ  

การใชย้าสีฟันตรงกบัความคาดหวงั  และอนัดบัท่ี  3 คือ  บรรจุภณัฑท่ี์ทนัสมยัใชง้านง่าย 

   ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านราคา มีความสาํคญัต่อการซ้ือสินคา้ 

ของผูบ้ริโภคในระดบัมาก  มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.8658 โดยปัจจยัท่ีมีความสําคญัมากเป็น อนัดบั 1 ราคา

มีความเหมาะสมต่อคุณภาพยาสีฟัน อนัดบั 2 คือ มีป้ายราคาสินคา้ท่ีชดัเจนและถูกตอ้ง และอนัดบั

สุดทา้ย คือมีราคาถูกกวา่ยาสีฟันตราสินคา้อ่ืน ๆ  

   ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านการจัดจําหน่าย  มีความสําคญัต่อการซ้ือ

สินคา้ ของผูบ้ริโภคในระดบัมาก  มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่  3.9444 โดยปัจจยัท่ีมีความสําคญัมากเป็น อนัดบั 

1 พบว่า  สถานท่ีจาํหน่ายมีสินค้าให้เลือกหลายตราสินค้า อนัดับ 2 คือสินค้ามีการจดัวางเป็น

หมวดหมู่  ชดัเจน ง่ายต่อการหา  และสถานท่ีจาํหน่ายมีความทนัสมยั สะดวกสบาย 

   ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด มีความสําคญัต่อการซ้ือสินคา้ ของผูบ้ริโภค

ในระดบัมาก  มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่  3.6330 พบวา่  ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่รับรู้

สินคา้จากส่ือต่าง ๆ เช่น โทรทศัน์ วิทยุ อนัดบั 2คือการมีโฆษณาท่ีดึงดูดน่าเช่ือถือ และมีการจดั

กิจกรรมส่งเสริมการขาย 

   พฤติกรรมการซ้ือยาสีฟันของผูบ้ริโภคในจงัหวดัภูเก็ต จากการศึกษาพบว่า 

ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญัดา้นปัจจยัการจดัจาํหน่าย  รองลงมาคือปัจจยัดา้นราคา และปัจจยั

ด้านผลิตภณัฑ์ โดยค่าเฉล่ียโดยรวมของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือยา 

สีฟัน อยูใ่นระดบัมาก 

  1.3.3 พฤติกรรมการซ้ือยาสีฟันของผู้บริโภค ในจังหวัดภูเกต็  

   จากการศึกษาพบวา่  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เคยซ้ือยาสีฟันตราสินคา้

คอลเกต  ยาสีฟันตราสินคา้ ซอลส์  และยาสีฟันตราสินคา้เดนทิสเต ้ ตามลาํดบั   

   ยาสีฟันท่ีผูต้อบแบบสอบถามซ้ือในปัจจุบนั ไดแ้ก่ตราสินคา้คอลเกต  

ตราสินค้าเดนทิสเต้ และตราสินค้าดาร์ล่ี  ตามลําดับ โดยผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มี

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือยาสีฟันเพื่อลมหายใจหอมสดช่ืน ลดกล่ินปาก  ป้องกนัฟันผุ และรักษาโรค

ในช่องปาก  เช่น  โรคเหงือก เสียวฟัน เป็นตน้ตามลาํดบั 

   ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ได้รับส่ือผ่านทางโทรทศัน์  วิทยุ  และส่ือ

โฆษณากลางแจง้  ตามลาํดบั  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซ้ือสินคา้จากซุปเปอร์เซ็นเตอร์  
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เช่นโลตสั บ๊ิกซี ร้านสะดวกซ้ือ  เช่น 7-eleven  และร้านขายของชาํตามลาํดบั  ผูต้อบแบบสอบถาม

ส่วนใหญ่จะซ้ือยาสีฟันเม่ือยาสีฟันหมด มีความถ่ีในการซ้ือยาสีฟัน  อยู่ท่ี 1 คร้ัง ต่อ 2 เดือน โดย

ส่วนใหญ่ซ้ือขนาด  160  กรัมมากท่ีสุด ซ้ือคร้ังละ 1 หลอด ต่อคร้ัง โดยผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ตดัสินใจ

ซ้ือดว้ยตนเอง 

 

2. อภิปรายผล 

 

 การศึกษาคน้ควา้เร่ืองพฤติกรรมการซ้ือยาสีฟันของผูบ้ริโภคในจงัหวดัภูเก็ต  

ผลปรากฏดงัน้ี 

 2.1 ข้อมูลทีเ่กีย่วกบัลกัษณะส่วนบุคคล 

  พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามมีพฤติกรรมในการซ้ือยาสีฟัน  โดยมีพฤติกรรมการซ้ือ

แตกต่างตามขอ้มูลส่วนบุคคลซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศึกษาของชิฟแมน  และคะนุคท่ีไดศึ้กษาไวว้่า

การบริโภคผลิตภณัฑ์ บริการและแนวคิดต่างๆซ่ึงผูบ้ริโภคคาดวา่จะตอบสนองความตอ้งการของ

ตนได ้โดยตอ้งอาศยัทพัยากรต่างๆท่ีมีอยู ่ เช่น เงิน เวลา และภายใตเ้หตุแห่งการตดัสินใจซ้ือ ไดแ้ก่  

ซ้ืออะไร ทาํไมจึงซ้ือ ซ้ือเม่ือไหร่ อยา่งไร ท่ีไหน และบ่อยแค่ไหน   

 2.2 ปัจจัยเกีย่วกบัส่วนประสมการตลาด 

  พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามมีพฤติกรรมการซ้ือยาสีฟันให้ความสําคญักบัเร่ืองของ

คุณภาพของสินคา้ โดยมีความคาดหวงัผลลพัธ์หลงัการใชง้าน ไม่วา่จะเป็นในเร่ืองของ ลมหายใจ

หอมสดช่ืน ฟันขาวสะอาด  ป้องกนัฟันผุ เป็นตน้ ซ่ึงตรงกบัการศึกษาของเสาวนีย ์ยงปรีชาเลิศ 

ท่ีกล่าวว่าการเลือกใช้ยาสีฟันจะเน้นเร่ืองของคุณภาพ คุณสมบัติของสินค้า  มีความสอดคล้อง

การศึกษาของปานฤทยั เลิศไตรภพ ท่ีทาํการศึกษาเก่ียวกบัอิทธิพลการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมชูกาํลงั

ยี่ห้อกระทิงแดงโดยกล่าวว่า ผูบ้ ริโภคจะเลือกจากการท่ีได้รับส่ือโฆษณาโทรทัศน์เป็นหลัก  

ซ่ึงการศึกษาผลิตภัณฑ์ยาสีฟันก็เช่นกันผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือตราสินค้าท่ีได้รับจากส่ือทั้ งทาง

โทรทศัน์ และวิทยุ เป็นต้น มีความสอดคล้องการศึกษาของสุรีรัตน์ ศรีกฤษณรัตน์ท่ีทาํการวิจยั

เก่ียวกบักลยุทธ์การตลาดในการแข่งขนัของธุรกิจคา้ปลีกขนาดกลางในจงัหวดัอุบลราชธานี กล่าวว่า 

สินค้าหากมีการบรรจุเพิ่มมากข้ึนกว่าปกติ จะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเพิ่มมากข้ึนซ่ึงตรงกับ

การศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือยาสีฟันของผูบ้ริโภคในจงัหวดัภูเก็ตท่ีว่าเม่ือมีการจดัการส่งเสริม

การขายจะส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเพิ่มมากข้ึน 
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3. ข้อเสนอแนะ 

 

 3.1 ข้อเสนอแนะสําหรับการนําไปใช้ประโยชน์ 

  สําหรับการนําไปใช้ประโยชน์ในผูผ้ลิตยาสีฟันสามารถนําขอ้มูลท่ีได้ศึกษาไป

พฒันาสินคา้ และออกแบบกลยุทธ์ให้เหนือคู่แข่ง ใหมี้เหมาะสมตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค

ในแต่ละกลุ่มท่ีมีความหลากหลายไดเ้พิ่มมากข้ึน 

 3.2 ข้อเสนอแนะอืน่ๆ 

  เน่ืองจากสภาวการณ์แข่งขนัในประเทศเพิ่มสูงข้ึนอย่างต่อเน่ือง โดยสถานท่ี

จาํหน่าย จะจาํหน่ายผ่านคอนเวนเน่ียนสโตร์ ห้างสรรพสินคา้ ร้านโชวห่์วย และซุปเปอร์มาเก็ต

ทัว่ไป โดยเน้นกิจกรรมส่งเสริมการตลาดดว้ยการลดราคา หรือเพิ่มปริมาณมากข้ึนในราคาเท่าเดิม  

เป็นตน้ 

  ความสําเร็จท่ีทาํให้การเติบโตของกลุ่มผลิตภณัฑ์ในเร่ืองของ สุขภาพปากและ 

ฟันมีการขยายตวัมากข้ึนอยา่งต่อเน่ืองผูผ้ลิตมีการพฒันาสินคา้ให้สามารถตอบสนองความตอ้งการ

ของผูบ้ริโภคได้หลากหลาย เกิดประสิทธิภาพตรงความตอ้งการสูงสุด อาทิ ยาสีฟันสูตรผสม

ฟลูออไรน์เพื่อป้องกนัฟันผุ ยาสีฟันสูตรควบคุมหินปูน เพื่อป้องกนัโรคเหงือกอกัเสบ ยาสีฟันสูตร

ฟอกฟันขาวสูตรลดกล่ินปาก  มีให้เลือกทั้ งแบบครีม  แบบเจลมีการเพิ่มรสชาดให้กับยาสีฟัน  

ให้มีรสชาดท่ีสดช่ืนระหวา่งทาํการแปรงฟัน เป็นตน้  เป็นท่ีทราบกนัดีวา่ยาสีฟันท่ีมีคุณภาพเท่านั้น

ท่ีจะยงัคงอยูไ่ด ้โดยการตดัสินใจซ้ือจะเปล่ียนตามความตอ้งการ การใชป้ระโยชน์ ราคาท่ีเหมาะสม  

มีการส่งเสริมการตลาด ณ จุดขายเช่นการเพิ่มปริมาณ  การลดราคาสินค้าตามกลไกการตลาดท่ี

ผูผ้ลิตได้ทาํการวางแผนไว ้อีกทั้งผูผ้ลิตแต่ละรายต่างพยายามหาความแตกต่าง เพื่อให้เกิดเป็น

จุดเด่นเกิดข้ึน เพื่อเจาะหากลุ่มลูกคา้ใหม ่

  กลยุทธ์ท่ีผูผ้ลิตแต่ละราย ควรนํามาทาํการแข่งขนักันนั้ นนอกเหนือจากสูตรท่ี

แตกต่าง หลากหลายรูปแบบแล้ว ย ังมีช่องทางการนําเสนอผ่านส่ือ โฆษณาท่ีครอบคลุม

กลุ่มเป้าหมายไดอ้ย่างทัว่ถึง มีการใช้ป้ายโฆษณาติดบริเวณถนนสายหลกั มีการนาํบุคคลท่ีเป็นท่ี

รู้จกัของกลุ่มเป้าหมายมาเป็นพรีเซนเตอร์และกิจกรรมอ่ืนๆ เพื่อให้เกิดความภกัดีต่อตวัสินคา้ให้

เกิดข้ึนในกลุ่มเป้าหมาย มีการใชก้ลยทุธ์ทางดา้นราคาท่ีถือเป็นกลยทุธ์สําคญันาํเขา้มาใชอ้ยา่งเน่ือง  

ในสภาวะท่ีมีการแข่งขนัรุนแรงเช่นในปัจจุบนั 
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แบบสอบถาม  

พฤติกรรมการซ้ือยาสีฟันของผู้บริโภคในจังหวดัภูเกต็ 

Purchasing behavior Toothpaste in Phuket Province. 

 

 แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงการศึกษาตามหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต  

แขนงวชิาการตลาด สาขาวทิยาการจดัการ มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช โดย นางสาวสุปราณี  

ข่าทิพยพ์าที  นกัศึกษารหสั 2573002033  มีจุดมุ่งหมายเพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือยาสีฟัน  

ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัภูเก็ต 

 ผูศึ้กษาใคร่ขอความกรุณาท่านในการตอบแบบสอบถามตามความคิดเห็นท่ีเป็นความจริง

มากท่ีสุด และขอขอบคุณทุกท่านท่ีใหค้วามร่วมมือตอบแบบสอบถามในคร้ังน้ีเป็นอยา่งสูง 

แบบสอบถามมีทั้งหมด 3 ส่วน  

ส่วนที ่1 ข้อมูลส่วนบุคคลผู้ตอบแบบสอบถาม 

คําช้ีแจง: โปรดทาํเคร่ืองหมาย / ลงใน (   ) หรือเติมขอ้ความลงในช่องวา่งตามความเป็นจริง 

 

1. เพศ  

1(   ) ชาย   2(   ) หญิง 

2. อายุ  

  1(   ) ตํ่ากวา่ 20 ปี  2(   ) 20 – 30 ปี  3(   ) 31 – 40 ปี 

  4(   ) 41 – 50 ปี   5(   ) 51 – 60 ปี   6(   ) มากกวา่ 60 ปี 

3. ระดับการศึกษา 

  1(   ) ประถมศึกษา    2(   ) มธัยมศึกษาหรือ 

                 เทียบเท่า 

  3(   ) อนุปริญญาหรือเทียบเท่า   4(   ) ปริญญาตรี 

  5(   ) ปริญญาโทหรือสูงกวา่ปริญญาโท 

4. อาชีพ 

  1(   ) พอ่บา้น/แม่บา้น    2(   ) นิสิต/นกัศึกษา 

  3(  ) รับราชการ     4(   ) พนกังานเอกชน 

  5(  ) พนกังานรัฐวสิาหกิจ    6(  ) เจา้ของกิจการ/ธุรกิจ             

               ส่วนตน 

  7(  ) อ่ืนๆ............................................................ 
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5. รายได้ต่อเดือน 

  1(   ) นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท  2(   ) 10,001 – 20,000 บาท 

  3(   ) 20,001 – 30,000 บาท   4(   ) 30,001 – 40,000 บาท 

  5(   ) มากกวา่ 40,000 บาท 

 

6.สถานภาพสมรส 

  1(   ) โสด     2(   ) สมรส 

  3(   ) หยา่ร้าง / ม่าย     4(   ) อ่ืนๆ 

                     (โปรดระบุ)....................... 

 

7.จํานวนสมาชิกในบ้าน 

  1(   ) จาํนวน 1 คน    2(   ) จาํนวน 2 คน 

  3(   ) จาํนวน 3 - 4 คน    4(   ) จาํนวน 5 - 6 คน 

  5(   ) จาํนวน 7 คนข้ึนไป 

 

8. ท่านเป็นโรคเกีย่วกบัช่องปากหรือไม่ 

  1(   ) เป็น     2(   ) ไม่เป็น 

 

9.ท่านพบทันตแพทย์......................................คร้ังต่อปี 

  1(   ) 1คร้ัง / ปี     2(   ) 2คร้ัง / ปี 

  3(   ) 3คร้ัง / ปี     4(   ) มากกวา่3คร้ัง / ปี 
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ส่วนที ่2ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 

คําช้ีแจง:1.ท่านคิดวา่ปัจจยัส่วนประสมการตลาด มีความสาํคญัต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑย์าสีฟัน

ของท่านมากนอ้ยเพียงใดโดยทาํเคร่ืองหมาย  /  ในขอ้ท่ีท่านเลือกระดบัความสาํคญัเพียง 1 ขอ้  

ส่วนประสมการตลาด ระดบัความสําคญั 

5 4 3 2 1 

มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ยท่ีสุด 

ปัจจยัด้านผลติภัณฑ์ 

1.ตราสินคา้ของยาสีฟัน  

     

2. รสชาดของยาสีฟัน เช่น หวาน เยน็  

สดช่ืนมีรสเคม็จากสูตรเกลือ  ฯลฯ 

     

3. การมีฟองมากในการแปรงฟัน 

ของยาสีฟัน  

     

4. สีของยาสีฟัน       

5.คุณสมบติัต่างๆของยาสีฟัน เช่น 

ช่วยรักษา เหงือก และฟัน ขจดักล่ินปาก 

ทาํใหฟั้นขาว เป็นตน้   

     

6.ขนาดของยาสีฟันท่ีมีใหเ้ลือก

หลากหลาย   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

7.บรรจุภณัฑท่ี์ทนัสมยั และใชง้านง่าย      

8.ผลลพัธ์หลงัการใชย้าสีฟันตรงกบั 

ความคาดหวงั 

     

ปัจจยัด้านราคา 

9.ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของยาสีฟัน 

     

10.มีป้ายราคาสินคา้ท่ีชดัเจน  และถูกตอ้ง      

 

11.ราคาถูกกวา่ยาสีฟันตราสินคา้อ่ืน      

ปัจจยัด้านการจดัจาํหน่าย 

12. สถานท่ีจาํหน่ายอยูใ่กลท่ี้พกัอาศยั  

     

13. สถานท่ีจาํหน่าย มีความทนัสมยั

สะดวกสบาย 
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ส่วนประสมการตลาด 

 

ระดับความสําคัญ 

5 4 3 2 1 

มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ยท่ีสุด 

14.สถานท่ีจาํหน่ายมีสินคา้ใหเ้ลือก

หลายตราสินคา้ 

     

15.มีการจดัวางสินคา้เป็นหมวดหมู่ 

ชดัเจน ง่ายต่อการหา 

     

 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 

16. มีการโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ เช่น 

โทรทศัน์ วทิย ุหนงัสือพิมพ ์ฯลฯ 

มีส่วนในการตดัสินใจซ้ือยาสีฟัน

ของท่านมากนอ้ยเพียงใด 

     

17. มีการโฆษณาท่ีดึงดูดน่าเช่ือถือ      

18.มีพนกังานขาย ใหค้าํแนะนาํ   

และเชิญชวนใหซ้ื้อสินคา้ 

     

19. การมีสินคา้ตวัอยา่งใหท้ดลองใช ้

มีส่วนในการตดัสินใจซ้ือยาสีฟัน

ของท่านมากนอ้ยเพียงใด 

     

20.มีการจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย  

เช่น  การลดราคา  การใหข้องแถม  

การชิงโชค  เป็นตน้ 
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ส่วนที ่3 พฤติกรรมการซ้ือผลติภัณฑ์ยาสีฟันของผู้บริโภค   

คําช้ีแจง: โปรดทาํเคร่ืองหมาย / ลงใน (   ) หรือเติมขอ้ความลงในช่องวา่งตามความเป็นจริง 

1. ประเภทของยาสีฟันทีซ้ื่อในประเทศ ท่านเคยซ้ือยาสีฟันตราสินค้าใด (เลอืกเพยีง 1 ข้อ) 

  1(   )ใกลชิ้ด     2(   )คอลเกต 

  3(   ) ซอลส์     4(   )ซีสเทม็มา 

  5(   ) เซ็นโซดายน์    6(   )ดาร์ล่ี 

  7(   )ดอกบวัคู่     8(   )เดนทิสเต ้

  9(   )ฟูลโอคารีล     10(   )อ่ืนๆ โปรดระบุ.................. 

         

2. ประเภทของยาสีฟันทีซ้ื่อในประเทศ  ปัจจุบันท่านซ้ือยาสีฟันตราสินค้าใด (เลอืกเพยีง 1 ข้อ) 

  1(   )ใกลชิ้ด     2(   )คอลเกต 

  3(   ) ซอลส์     4(   )ซีสเทม็มา 

  5(   ) เซ็นโซดายน์    6(   )ดาร์ล่ี 

  7(   )ดอกบวัคู่     8(   )เดนทิสเต ้

  9(   )ฟูลโอคารีล     10(   )อ่ืนๆ  

                                   (โปรดระบุ)...................... 

 

3. จากคําตอบข้อที ่2 วตัถุประสงค์ในการซ้ือยาสีฟันตราสินค้าชนิดดังกล่าว (เลอืกได้มากกว่า1 ข้อ) 

  1(   ) รักษาโรคในช่องปาก  เช่น    2(   ) ลมหายใจหอมสดช่ืน/ 

          โรคเหงือก/เสียวฟัน             ลดกล่ินปาก 

  3(   ) ป้องกนัฟันผุ    4(   ) เพื่อฟันขาว 

  5(   ) ลดคราบบุหร่ี ชา กาแฟ   6(   ) ใชแ้ลว้ไม่แพ ้

  7(   ) ช่ืนชอบรสชาติ    8(   ) มีขนาดให้เลือก 

                มากมาย   

  9(   ) ราคาท่ีเหมาะสม ไม่แพงเกินไป             10(   ) ตอ้งการทดลองใช ้       

  11(   ) มีส่วนลด ของแถม ชิงโชค                          

  12(   ) รูปลกัษณ์ของบรรจุภณัฑ ์เช่น กล่องมีสีสะทอ้นแสง/มีรูปท่ีส่ือถึงธรรมชาติ  

            เป็นตน้ 

  13(   )อ่ืนๆ( โปรดระบุ).................. 
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4. ท่านรู้จักผลติภัณฑ์ยาสีฟันได้จากส่ือใดบ้าง (เลอืกได้มากกว่า1 ข้อ) 

  1(   )โทรทศัน์     2(   )วทิยุ 

  3(   )หนงัสือพิมพ ์    4(   )นิตยสาร   

  5(   )ส่ือโฆษณากลางแจง้  เช่นแผน่ป้าย  6(   )การแจกสินคา้ตวัอยา่ง  

  7(   )อ่ืนๆโปรดระบุ........................ 

5. ส่วนใหญ่ท่านเลอืกซ้ือยาสีฟันจากสถานทีใ่ด ( เลอืกเพียง 1 ข้อ) 

 1(   ) ซูเปอร์เซ็นเตอร์เช่น โลตสั บ๊ิกซี  2(   ) ร้านสะดวกซ้ือ เช่น 7-eleven 

 3(   ) ร้านขายของชาํ/ร้านคา้ทัว่ไปใกลบ้า้น 4(   ) ร้านขายยา     

 5(   ) คลินิกทนัตกรรม    6(   )ซ้ือตามตลาดนดั 

 7(   ) อ่ืนๆ(โปรดระบุ)...................... 

6. โดยส่วนใหญ่ท่านซ้ือยาสีฟันเมื่อใด( เลอืกเพยีง 1 ข้อ) 

 1(   ) เม่ือยาสีฟันหมด 

 2(   ) เม่ือมีการส่งเสริมการตลาด  ( เช่นมีโฆษณากระตุน้ ลดราคา แจกของแถม เป็นตน้ ) 

 3(   ) ทุกคร้ังท่ีซ้ือสินคา้ อุปโภค บริโภค 

 4(   ) เม่ือมีปัญหาเก่ียวกบัช่องปาก 

7. ท่านซ้ือยาสีฟัน......................คร้ัง/ 2เดือน (เลอืกเพยีง 1 ข้อ) 

  1(   )  1  คร้ัง/ 2เดือน    2(   ) 2  คร้ัง/ 2เดือน 

  3(   )  3  คร้ัง/ 2เดือน    4(   ) มากกวา่ 3คร้ัง/ 2เดือน   

8. โดยส่วนใหญ่ ท่านมักซ้ือยาสีฟันขนาดเท่าใด( เลอืกเพยีง 1 ข้อ) 

  1(   ) 100 กรัม (ขนาดเล็ก)   2(   ) 160 กรัม (ขนาดกลาง) 

  3(   ) 200 กรัม (ขนาดใหญ่) 

9. ปริมาณการซ้ือยาสีฟัน  ท่านซ้ือจํานวน....................หลอด / คร้ัง( เลอืกเพยีง 1 ข้อ) 

  1(   )  1  หลอด / คร้ัง    2(   ) 2  หลอด / คร้ัง 

  3(   )  3  หลอด / คร้ัง    4(   ) มากกวา่ 3หลอด / คร้ัง 

10. บุคคลใดทีม่ีอทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือยาสีฟันของท่านมากทีสุ่ด( เลอืกเพยีง 1 ข้อ) 

  1(   )บุคคลในครอบครัว    2(   )เพื่อนฝงู 

  3(   )แฟน     4(   )ทนัตแพทย ์

  5(   )พนกังานขาย    6(   )ตวัท่านเอง 

  7(   )อ่ืนๆ( โปรดระบุ )........................ 

***ขอขอบพระคุณทุกท่านท่ีใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม***  
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ประวตัิผู้ศึกษา 

 

 

ช่ือ นางสาวสุปราณี  ข่าทิพยพ์าที 

วนั เดือน ปีเกดิ 18  มิถุนายน  2526 

สถานทีเ่กดิ อาํเภอสัตหีบ  จงัหวดัชลบุรี 

ประวตัิการศึกษา พยาบาลศาสตรบณัฑิต วทิยาลยัเซนหลุยส์ พ.ศ. 2548  

 อบรมการพยาบาลเฉพาะทาง สาขาการพยาบาลผูป่้วยโรคไตวาย 

 ท่ีไดรั้บการรักษาดว้ยเคร่ืองไตเทียม ฝ่ายการพยาบาล โรงพยาบาลศิริราช  

 คณะแพทยศาสตร์ศิริราชพยาบาล มหาวทิยาลยัมหิดล พ.ศ. 2551 

สถานทีท่าํงาน ศูนยไ์ตเทียมเทศบาลตาํบลวิชิต (บริษทัราชวตัรภูเก็ต) จงัหวดัภูเก็ต 
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