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บทคัดย่อ 

  

 การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา (1) ลกัษณะส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือ

เคร่ืองสําอางสมุนไพรไทย (2) ระดบัความสําคญัของส่วนประสมการตลาดต่อพฤติกรรมการซ้ือ

เคร่ืองสําอางสมุนไพรไทย (3) พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางสมุนไพรไทย ของผูบ้ริโภคในอาํเภอ

เขาชะเมา จงัหวดัระยอง  

 การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาวิจยัเชิงสํารวจ ประชากร คือ ผูท่ี้เคยซ้ือเคร่ืองสําอาง

สมุนไพรไทย สุ่มตวัอยา่งแบบโควตา จาํนวน 200 คน ใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือเก็บรวบรวม

ข้อมูลวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน 

 ผลการศึกษาพบว่า (1) ลกัษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 

สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษาระดบัมธัยมตน้ หรือตํ่ากว่า อาชีพเป็น พนักงาน/ลูกจา้งเอกชน 

รายไดต่้อเดือนอยู่ระหว่าง 10,001 – 20,000 บาท สมาชิกในครอบครัวจาํนวน 4-6 คน (2) ระดบั

ความสําคัญของส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางสมุนไพรไทย  

ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ในภาพรวม อยู่ในระดบั

สําคญัมาก  (3)พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางสมุนไพรไทย มีวตัถุประสงค์การใช้เคร่ืองสําอาง

สมุนไพรเน่ืองจากรู้สึกปลอดภยัจากสารเคมี  ส่วนใหญ่ซ้ือเคร่ืองสําอางสมุนไพรสําหรับผิวหน้า 

สถานท่ีซ้ือคือซูเปอร์มาร์เก็ตหรือร้านคา้ใกลบ้า้น ซ้ือเคร่ืองสําอางสมุนไพร 1-2 คร้ัง/เดือน โดยตรา

สินคา้ท่ีผูบ้ริโภคใช้เป็นประจาํ คือ ตราดอกบวัคู่ สูตรเคร่ืองสําอางท่ีผูบ้ริโภคเลือกซ้ือ คือสูตรผิว

ขาว/ใส โดยเป็นเคร่ืองสําอางท่ีผลิตในประเทศ การซ้ือเคร่ืองสําอาง จะตดัสินใจซ้ือด้วยตวัเอง 

ซ้ือเคร่ืองสาํอางขนาดกลาง 30 มล. โดยจะใชง้บประมาณในการซ้ือคร้ังละ 501 – 1,000 บาท     

 

คําสําคัญ พฤติกรรมการซ้ือ  เคร่ืองสาํอางสมุนไพร  อาํเภอเขาชะเมา  จงัหวดัระยอง 
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Abstract 
 

 The objectives of this research are: (1) to study the characteristic of the 
consumers who buy Thai herbal cosmetics; (2) to study the priority of importance of 
component marketing that has an impact on the behaviors of buying Thai herbal 
cosmetics; and (3) to study the Consumer Purchase Behavior of Thai Herbal 
Cosmetics in Amphoe Khao Chamao  Rayong Province  
 This research is population survey research that are consumers who buy 
Thai herbal cosmetics by specific sampling of 200 cases. The method used in this 
research is questionnaire that gathers descriptive analyzed information such as 
frequency, percentage, means and standard deviation. 
 The research result is found that  (1) The characteristic of sampling group 
mostly are married female with secondary school education or lower. Their 
occupation are staffs/private company staffs with monthly income between 10,001-
20,000.- Baht, 4-6 family members. (2) The level of importance of component 
marketing towards the behaviors of buying Thai herbal cosmetics in terms of 
products, price, sales, marketing promotion. For overall picture, it is in the very 
important level. (3) The behaviors of buying Thai herbal cosmetics. Their objective of 
using Thai herbal cosmetics is to feel safe from chemicals. The Thai herbal cosmetics 
are mostly bought for face. The place for buying is supermarket or shops nearby the 
house. The herbal cosmetics are bought 1-2 times per month. The brand the 
consumers regular used is Twin Lotus brand. The formula the consumers buy is 
whitening/clear and it is made in the country. The consumers buy the cosmetics by 
their own decision. It is 30 ml medium size cosmetic and the budget of each buy is 
from 501-1,000.- Baht. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Keywords: Behavior,  Herbal,  Cosmetics, Khao Chamao District,  Rayong Province 
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บทที ่1 

บทนํา 

 

 

1. ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา  

 

 ประเทศไทย มีผู ้ประกอบการอุตสาหกรรมเคร่ืองสําอางท่ีเป็นสมาชิกของกลุ่ม

อุตสาหกรรมเคร่ืองสําอาง สภาอุตสาหกรรมแห่งประเทศไทย (ส.อ.ท.) ในปี 2555 ประมาณ 400 

บริษทั เป็นบริษทัขา้มชาติประมาณ 20 ราย และจากขอ้มูลปี 2554 ธุรกิจอุตสาหกรรมเคร่ืองสําอาง

ไทย มีจาํนวนโรงงานผลิตเคร่ืองสําอางประมาณ 762 ราย แบ่งเป็นโรงงานร่วมทุนระหวา่งคนไทย

กบัต่างประเทศ คิดเป็นร้อยละ 80 ท่ีเหลืออีกร้อยละ 20 เป็นของคนไทย ปริมาณเคร่ืองสาํอางท่ีผลิต

ได ้70% จาํหน่ายในประเทศ ท่ีเหลือ 30% จะส่งออก รวมทั้งยงันาํเขา้เคร่ืองสําอางจากต่างประเทศ 

โดยเฉพาะเคร่ืองสําอางยีห่อ้ท่ีมีช่ือเสียง และคาดวา่ จาํนวนโรงงานผลิตเคร่ืองสาํอางจะเพิ่มจาก 762 

ราย เป็น 800 ราย ในปี 2558   

 เพราะการดูแลเรือนร่างของมนุษยเ์ราให้สะอาดและดูสวยงามนั้นมีมาอย่างยาวนาน 

ไม่วา่จะหญิงหรือชายก็ตอ้งใส่ใจในเร่ืองของการดูแลรักษาให้ร่างกายสะอาด ดูสวยใส ขาวนวลดู

เปล่งปลัง่ ตั้งแต่ศีรษะจรดปลายเทา้ อยูเ่สมอมา ดว้ยวิธีการต่างๆตามยุคสมยั จนในปัจจุบนัในเร่ือง

การดูแลเร่ืองความสวยความงาม น้ี คือการใชเ้คร่ืองสาํอางในแบบต่างๆ  

 ปัจจุบนั อุตสาหกรรมเคร่ืองสําอางไทย (พ.ศ.2556) มีมูลค่าตลาดรวม 2.1 แสนลา้นบาท 

แบ่งเป็นตลาดในประเทศ 60% คิดเป็นมูลค่า 1.2 แสนลา้นบาท และตลาดส่งออก 40% คิดเป็นมูลค่า

กวา่ 9 หม่ืนลา้นบาท อุตสาหกรรมโดยรวมมีการเติบโตร้อยละ 10 จากปี 2555 โดยในช่วงคร่ึงปีแรก

ของปีน้ี (พ.ศ.2556) มีการเติบโตเท่ากบัช่วงเดียวกนัของปี 2554  ท่ีร้อยละ 10  ซ่ึงลดลงจากปีก่อน

หน้าท่ีมีการเติบโตร้อยละ 18 อนัเป็นผลมาจากปัญหาเศรษฐกิจของยุโรป ประเทศสหรัฐอเมริกา 

และประเทศญ่ีปุ่น และ ปัจจุบนัเรียกไดว้า่ เป็นยุคทองแห่งสมุนไพรไทย ดว้ยผูบ้ริโภคหันมาใส่ใจ

กบัสุขภาพตามวิถีธรรมชาติ และบาํบดัอาการต่างๆ ด้วยพืชพรรณสมุนไพร โดยเฉพาะอย่างยิ่ง

เคร่ืองสําอางจากธรรมชาติและสมุนไพรไทย  และผลิตภณัฑ์เวชสําอาง แมก้ระแสความนิยมของ

สินคา้บางประเภทจะลดความร้อนแรงลงไป แต่ผูบ้ริโภคก็ยงันิยมกระแสธรรมชาติ และยงัตอ้งการ

สินค้าสมุนไพรไทยกันอย่างต่อเน่ือง ทาํให้เคร่ืองสําอางจากธรรมชาติและสมุนไพรไทยและ

ผลิตภณัฑ์เวชสําอางมีแนวโน้มเติบโตอยา่งรวดเร็ว ทั้งทางดา้นผูป้ระกอบการและจาํนวนผูบ้ริโภค
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ในปัจจุบันได้มีเคร่ืองสําอางต่างมากมาย ให้ผูบ้ริโภคมีโอกาสในการเลือกซ้ือหามาใช้ ทาํให้

พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัให้ความสําคญัต่อการบริโภคเคร่ืองสําอางมากข้ึน จนกลายเป็น

อีกปัจจยัหน่ึงในชีวิตประจาํวนัของผูบ้ริโภคทุกเพศทุกวยั โดยปัจจุบนัไดมี้การนาํสมุนไพรไทยมา

พฒันาแปรรูปเป็นผลิตภณัฑ์สมุนไพรสาํเร็จรูปและเคร่ืองสาํอางเพื่อจาํหน่ายในประเทศและส่งขาย

ออกนอกประเทศอยา่งเป็นกระบวนการ เน่ืองมาจากสมุนไพรไทยมีคุณประโยชน์จนเป็นท่ียอมรับ 1

อยา่งไรก็ตาม การพฒันาสมุนไพรไทยในรูปแบบเคร่ืองสําอางนั้น ประเทศไทยน่าจะสามารถทาํได ้

ทั้งน้ี เน่ืองจากเคร่ืองสําอางเป็นผลิตภณัฑ์สําหรับภายนอกท่ีมีกฎเหมายและระเบียบต่างๆ เขม้งวด

นอ้ยกวา่ รวมทั้งประเทศไทยเองยงัมีสมุนไพรหลายชนิดท่ีมีฤทธ์ิทางเคร่ืองสําอางท่ีตลาดโลกสนใจ 

ท่ีจะสามารถนํามาพฒันาเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีแข่งขนัในตลาดโลกได้ สําหรับสมุนไพรท่ีน่าสนใจท่ี

น่าจะนาํมาพฒันาในรูปแบบเคร่ืองสําอางมีหลายชนิด เช่น วา่นหางจระเข ้ขมิ้นชนั กวาวเครือขาว 

หม่อน ชุมเห็ดเทศ มะขามป้อม บัวบก พริกไทยดํา ไพล ฟ้าทะลายโจร1 ว่านประคําดีควาย,  

ดอกอญัชนั มะกรูด1 และอีกมากมาย 1เห็นไดว้า่ปัจจุบนักระแสความนิยมของสมุนไพรท่ีนิยมใชเ้ป็น

ส่วนผสมของเคร่ืองสําอาง และไดรั้บความนิยมอยา่งดีเน่ืองจากผูใ้ชม้ ัน่ใจวา่ปลอดภยัมากกวา่การ

ใชส้ารเคมี เน่ืองจากเคร่ืองสาํอางท่ีมีการโฆษณาในสรรพคุณท่ีเห็นผลอยา่งเร็วนั้น ส่วนใหญ่จะเป็น

เคร่ืองสําอางท่ีไม่ปลอดภยั ซ่ึงจะเห็นตามข่าวตามส่ือต่างๆท่ีพบเคร่ืองสําอางท่ีผสมปรอท หรือ

สารเคมีอ่ืนๆท่ีส่งผลกระทบทาํให้เกิดการแพใ้นแบบต่างๆของผูบ้ริโภค  ดงันั้น ผูป้ระกอบการ

ธุรกิจในอุตสาหกรรมเคร่ืองสําอางจากธรรมชาติและสมุนไพร มีจาํนวน 131 ราย แบ่งเป็น

ผูป้ระกอบการรายใหญ่ จาํนวน 4 ราย ผูป้ระกอบการขนาดกลาง จาํนวน 49 ราย และผูป้ระกอบการ

ขนาดเล็ก จาํนวน 78 ราย  และผูป้ระกอบธุรกิจในอุตสาหกรรมเคร่ืองสําอางจากธรรมชาติและ

สมุนไพร ระดับท้องถ่ินในโครงการหน่ึงตําบล หน่ึงผลิตภัณฑ์  จ ํานวน 125 ราย รวมเป็น

ผูป้ระกอบการธุรกิจในอุตสาหกรรมเคร่ืองสําอางจากธรรมชาติและสมุนไพรทั้งส้ิน จาํนวน 256 

ราย คิดเป็น 45.39% ของผูป้ระกอบการธุรกิจในอุตสาหกรรมเคร่ืองสาํอางไทย ซ่ึงนบัวา่เป็นจาํนวน

ท่ีค่อนขา้งสูง  

 จากปัญหาดงักล่าวทาํให้ผูว้ิจยัเห็นความสําคญัของการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือ

เคร่ืองสําอางสมุนไพรไทยของผูบ้ริโภคใน อาํเภอเขาชะเมา จงัหวดัระยองทั้งน้ีเพราะผูว้ิจยัมีความ

ตอ้งการทราบขอ้มูลและปัจจยัต่างๆท่ีทาํให้เกิดพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางสมุนไพรไทยของ

ผูบ้ริโภคใน อาํเภอเขาชะเมา จงัหวดัระยอง เพื่อให้ผูท่ี้สนใจทาํธุรกิจเคร่ืองสําอางสมุนไพรไทยใช้

เป็นแนวทางในการวางแผนการตลาดสร้างกลยุทธ์การขายของธุรกิจเคร่ืองสําอางสมุนไพรไทยใน

เขตอาํเภอเขาชะเมา  จงัหวดัระยอง ไดน้าํไปเป็นขอ้มูลต่อไป 
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2. วตัถุประสงค์การศึกษา 

 

 การศึกษาวจิยัคร้ังน้ี มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา 

2.1 เพื่อศึกษาลกัษณะส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเคร่ืองสาํอางสมุนไพรไทย 

ในอาํเภอเขาชะเมา จงัหวดัระยอง 

2.2 เพื่อศึกษาระดบัความสาํคญัของส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือ 

เคร่ืองสาํอางสมุนไพรไทย 

2.3 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสาํอางสมุนไพรไทย ของผูบ้ริโภค 

ในอาํเภอเขาชะเมา จงัหวดัระยอง 

 

3. กรอบแนวคดิการศึกษา 

 

 ตัวแปรอสิระ ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1.1  กรอบแนวคิดการศึกษา 

 

ลกัษณะส่วนบุคคล 

- เพศ 

- อาย ุ

- สถานภาพสมรส 

- ระดบัการศึกษา 

- อาชีพ 

- รายได ้

- จาํนวนสมาชิกในครอบครัว 

พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางสมุนไพรไทย 

- วตัถุประสงคท่ี์ซ้ือ 

- ประเภทเคร่ืองสาํอางท่ีซ้ือ 

- แหล่งท่ีซ้ือ 

- ความถ่ีในการซ้ือ 

- ตราสินคา้ของเคร่ืองสาํอางท่ีซ้ือ 

- สูตรเคร่ืองสาํอางท่ีซ้ือ 

- แหล่งท่ีผลิตเคร่ืองสาํอาง 

- บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ 

- ขนาดของเคร่ืองสาํอางท่ีซ้ือ 

- งบประมาณท่ีซ้ือ 

ส่วนประสมการตลาด 

- ดา้นผลิตภณัฑ์ 

- ดา้นราคา 

- ดา้นการจดัจาํหน่าย 

- ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
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4. ขอบเขตการศึกษา 

 

 4.1 ขอบเขตด้านเนือ้หา การศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสาํอางสมุนไพรไทย 

ของผูบ้ริโภค  

4.2 ขอบเขตด้านตัวแปรทีใ่ช้การศึกษาวจัิย 

  4.2.1 ตัวแปรอิสระ ไดแ้ก่  

   1) ลกัษณะส่วนบุคคล ประกอบดว้ย เพศ อาย ุสถานภาพสมรส  

ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  จาํนวนสมาชิกในครอบครัว 

   2) ส่วนประสมการตลาด ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา  

ดา้นการจดัจาํหน่ายและดา้นการส่งเสริมการตลาด 

  4.2.2 ตัวแปรตาม ไดแ้ก่ พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางสมุนไพรไทยของผูบ้ริโภค

ในอาํเภอเขาชะเมา จงัหวดัระยอง ประกอบดว้ยวตัถุประสงคท่ี์ซ้ือ ประเภทเคร่ืองสําอางท่ีซ้ือ แหล่งท่ี

ซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือ ตราสินคา้ของเคร่ืองสําอางท่ีซ้ือ สูตรเคร่ืองสําอางท่ีซ้ือ แหล่งท่ีผลิตเคร่ืองสาํอาง 

บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ ขนาดของเคร่ืองสาํอางท่ีซ้ือและงบประมาณท่ีซ้ือ 

 4.3 ขอบเขตด้านระยะเวลา ช่วงระยะเวลาในการวิจยั คือ ใช้ระยะเวลาในการศึกษา 

เก็บขอ้มูล และประมวนผล เป็นระยะเวลา ประมาณ 4 เดือน (เดือนกนัยายน 2557– เดือนมกราคม 

พ.ศ. 2558) 

 4.4 ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง ท่ีจะศึกษาในการวจิยัคร้ังน้ี คือ ประชากร 

ในอาํเภอเขาชะเมา ทั้ง 4 ตาํบล  

  กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการศึกษาในคร้ังน้ีคือ ประชากรผู ้บริโภคเคร่ืองสําอาง

สมุนไพรไทย ในเขตอาํเภอเขาชะเมา ทั้ง 4 ตาํบล โดยวิธีการสุ่มตวัอยา่งโดยบงัเอิญตามโควตาจาก

ผูบ้ริโภคเคร่ืองสาํอางสมุนไพรไทย จาํนวน 200 ตวัอยา่ง 

 

5. นิยามศัพท์เฉพาะ 

 

 เคร่ืองสําอาง หมายถึง ส่ิงเสริมแต่งหรือบาํรุงใบหน้า ผิวพรรณ ผม ฯลฯ เพื่อความสะอาด

และสวยงาม รวมตลอดทั้งเคร่ืองประทินผิวต่างๆดว้ย คือ  สบู่/เจลลา้งหนา้ ครีมอาบนํ้ า/ขดัตวั/พอกตวั

แชมพ/ูครีมนวดผม/บาํรุงผม ครีม/โลชัน่บาํรุงผวิ ครีมสมุนไพร/ขดัหนา้/พอกหนา้ 

 

 สมุนไพร หมายถึง "ผลิตผลธรรมชาติ ไดจ้าก พืช สัตว ์และ แร่ธาตุ ท่ีใชเ้ป็นยา หรือ 
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ผสมกบัสารอ่ืนตามตาํรับยา เพื่อบาํบดัโรค บาํรุง ร่างกาย ได ้

 เคร่ืองสําอางสมุนไพร หมายถึง เคร่ืองสําอางท่ีมีส่วนผสมของสมุนไพร ไม่วา่จะเป็น

จากพืช สัตว ์หรือแร่ และครอบคลุมถึงรูปแบบต่างๆ เร่ิมตั้งแต่ผลิตภณัฑ์ท่ีประกอบดว้ยสมุนไพร

ทั้ งหมด เช่น ผลิตภัณฑ์ขัดหน้า ขัดผิว หรือก่ึงสมุนไพร เช่น แชมพูสมุนไพรต่างๆ หรือท่ีมี

ส่วนผสมของสารสกดัจากสมุนไพร เช่น โลชัน่, ครีมบาํรุงผวิ, ครีมหนา้ใส 

 พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางสมุนไพร หมายถึง การตดัสินใจซ้ือเพื่อให้ได้มาซ่ึง

เคร่ืองสาํอางสมุนไพรท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค   

 ผู้บริโภค หมายถึง ผูท่ี้ซ้ือเคร่ืองสําอางสมุนไพร เพื่อตอบสนองความต้องการของ

ตนเองของบุคคลในครอบครัวหรือบุคคลในสังคมของผูบ้ริโภค 

 ส่วนประสมการตลาด หมายถึง  กลุ่มของเคร่ืองมือการตลาดซ่ึงธุรกิจใช้ในการ

วางแผนกลยุทธ์ เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงคท์างการตลาด  คือ สามารถตอบสนองความตอ้งการของ

ผูบ้ริโภค เคร่ืองมือทางการตลาด  4  ประการ ประกอบดว้ยผลิตภณัฑ์(product)  ราคา (price) การจดั

จาํหน่าย (place) การส่งเสริมการตลาด (promotion) ซ่ึงรวมเรียกสั้น  ๆ วา่  4 P’s 

 

6. ประโยชน์ทีไ่ด้รับ 

 

 จากการศึกษาวจิยัขอ้มูลของพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสาํอางสมุนไพรไทยจะทาํใหใ้ช ้

ประโยชน์ดงัน้ี 

6.1 เพื่อเป็นขอ้มูลใหแ้ก่ผูป้ระกอบการหรือหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งสามารถนาํไปใช ้

ประโยชน์ในการพฒันาผลิตภณัฑใ์หส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

6.2 เพื่อเป็นแนวทางในการวางแผนการตลาดของธุรกิจเคร่ืองสาํอางสมุนไพรไทย 

ในเขตอาํเภอเขาชะเมา จงัหวดัระยอง 

6.3 สามารถนาํขอ้มูลผลการวจิยั ไปใชเ้ป็นแนวทางในการปรับกลยทุธ์การขาย 

เคร่ืองสาํอางสมุนไพร เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 



บทที ่2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 

 

 

 การศึกษาคน้ควา้อิสระเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสาํอางสมุนไพรไทยของผูบ้ริโภค 

ในอาํเภอเขาชะเมา จงัหวดัระยอง ผูว้จิยัไดท้าํการศึกษาทบทวนและนาํเสนอตามหวัขอ้ดงัน้ี 
1. แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือ 

2. แนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด 

3. ความรู้เก่ียวกบัเคร่ืองสาํอางสมุนไพรไทย 

4. ขอ้มูลเก่ียวกบัอาํเภอเขาชะเมา จงัหวดัระยอง 

5. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

1. แนวคดิเกีย่วกบัพฤติกรรมการซ้ือ 

 

 พฤติกรรมการซ้ือ (Buying Behavior) การตดัสินใจของผูบ้ริโภคจะแตกต่างกนัไปตาม

ประเภทของการตดัสินใจซ้ือในการตดัสินใจซ้ือยาสีฟัน ไมเ้ทนนิส คอมพิวเตอร์ส่วนบุคคล และ

รถยนต์คนัใหม่นั้นมีความแตกต่างกนัอย่างมาก สินคา้ราคาแพงและมีความซับซ้อนผูซ้ื้อมีความ

ผกูพนั จึงตรึกตรองและพิจารณาในการตดัสินใจซ้ืออยา่งมากข้ึน ซ่ึงสามารถจาํแนกพฤติกรรมการ

ซ้ือของผูบ้ริโภคออกเป็น 4 ประเภท ตามระดบัความผูกพนัและระดบัความแตกต่างระหว่างตรา

สินคา้ต่างๆ   

 
 

ภาพท่ี 2.1  ประเภทของพฤติกรรมการซ้ือ 
 

ท่ีมา  : Henry Assael. 1987 : 87   
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 จากภาพท่ี 2.1 แสดงประเภทของพฤติกรรมการซ้ือ ดงัน้ี  

 1.1 พฤติกรรมการซ้ือทีซั่บซ้อน (Complex buying behavior) พฤติกรรมการซ้ือ 

ท่ีซบัซอ้นเก่ียวขอ้งกบักระบวนการ 3 ขั้นตอน 

  1) ผูซ้ื้อพฒันาความเช่ือของเขากบัผลิตภณัฑ ์

  2) ผูซ้ื้อพฒันาทศันคติเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ 

  3) ผูซ้ื้อเลือกโดยคิดอยา่งรอบคอบ  

  ผูบ้ริโภคมีความยึดมัน่กบัพฤติกรรมการซ้ือท่ีซับซ้อน เม่ือเขาไปมีความเก่ียวพนั

อยา่งมากกบัการซ้ือและตระหนกัถึงความแตกต่างของตรายีห่้ออยา่งชดัเจน มกัเกิดเม่ือผลิตภณัฑ ์

มีราคาแพงซ้ือไม่บ่อย มีความเส่ียงสูง ทาํใหเ้ขาเป็นบุคคลซ่ึงมีรสนิยมใชสิ้นคา้ราคาแพง  

(Self-Expensive) ตามปกติ ผูบ้ริโภคจะไม่รู้จกัเก่ียวกบัประเภทผลิตภณัฑ์มากนกัในกรณีท่ีนานๆ ซ้ือที 

เป็นของราคาสูง จึงมีความเส่ียงสูง เช่น การซ้ือรถยนต ์เป็นตน้  

 1.2 พฤติกรรมผู้ซ้ือทีล่ดการไม่ลงลอยกนั (Dissonance-Reducing Buyer Behavior) 

  บางคร้ังผูบ้ริโภคมีความชอบพอผกูพนัอยา่งมากในสินคา้ท่ีจะซ้ือ จึงทาํให้เขาเห็น

ถึงความแตกต่าง เล็กๆ นอ้ยๆ ในตราสินคา้ ความชอบพอผกูพนัอยา่งมากน้ีข้ึนอยูก่บัความจริงท่ีวา่

สินคา้นั้นมีราคาแพง มีการซ้ือไม่บ่อยนกั และมีความเส่ียงในการซ้ือ ในกรณีน้ีผูซ้ื้อจะเดินดูสินคา้

ดงักล่าวหลายๆแห่ง  แลว้พบว่าสินคา้แต่ละตรามีความแตกต่างกนัน้อยเต็มที เขาจึงตดัสินใจซ้ือ 

โดยอาศยัความสะดวก หรืตราท่ีราคาตํ่ากว่า แต่หากผูบ้ริโภคพบว่าสินคา้มีความแตกต่างกนัอยา่ง

ชดัเจน เขาอาจตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีราคาสูงกวา่ก็ได ้ 

  ภายหลงัการซ้ือผูบ้ริโภคอาจมีประสบการณ์ความไม่ลงรอยกันหรือผิดหวงัใน 

การซ้ืออนัมีตน้เหตุมาจากคุณสมบติัท่ี ไม่พอใจหรือไดย้ินส่ิงท่ีพอใจของยีห่้ออ่ืน ผูบ้ริโภคจะต่ืนตวั

ต่อขอ้มูลท่ีมาสนบัสนุนการตดัสินใจของเขา เช่น เม่ือผูบ้ริโภคซ้ือแลว้ยอ่มเกิดความเช่ือส่ิงใหม่และ

จบลงด้วยการเกิดทัศนคติใหม่ การส่ือสารทางการตลาดควรสนับสนุนทาํให้เกดความเช่ือและ 

การประเมินค่า ท่ีช่วยให้ผูบ้ริโภคเกิดความรู้สึกท่ีดี ต่อตราสินคา้ท่ีเขาเลือก โดยการต่อย ํ้าวา่เขาเลือก

ถูกตอ้งแลว้นั้นเอง  

 1.3 พฤติกรรมการซ้ือที่เป็นนิสัย (Habitual Buying Behavior) ผลิตภณัฑ์หลายอยา่ง

ขายภายใตเ้ง่ือนไขความชอบพอความผกูพนัตํ่า และไม่เห็นความแตกต่างลกัษณะเด่นของตราสินคา้

เช่น  การซ้ือเกลือ  มีความผูกพนันอ้ยมาก ผูบ้ริโภคเพียงไปท่ีร้านและมองหาตราสินคา้ท่ีตอ้งการ

หากเขาไดเ้ห็นตรายี่ห้อท่ีตอ้งการถือเป็นการซ้ือโดยนิสัย ไม่ไดมี้ความภกัดีต่อตราสินคา้ ส่ิงบ่งช้ีวา่

ผูบ้ริโภคมีความผกูพนัตํ่า คือราคาตํ่า ซ้ือบ่อยมาก ผลิตภณัฑเ์หล่าน้ีผูบ้ริโภคไม่ไดผ้า่นกระบวนการ

ตดัสินใจซ้ือตามขั้นตอนปกติ เพราะผูบ้ริโภคไม่ไดแ้สวงหาขอ้มูลเพิ่มเติมและไม่ได ้ตดัสินใจซ้ือ 
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ตามขั้นตอนปกติ เพราะผูบ้ริโภคไม่ไดแ้สวงหาขอ้มูลเพิ่มเติมและไม่ไดต้ดัสินใจวา่จะซ้ือตรงไหน  

ทางตรงกนัขา้มเขาไดรั้บขอ้มูลจากโทรทศัน์หรือส่ิงพิมพโ์ฆษณาน้ี สร้างความคุน้เคยต่อตรา 

มากกวา่ความชอบพอต่อตราก็คือจะพอใจในตราท่ีคุน้เคยมากวา่ตราท่ีไม่เคยรู้จกัมาก่อน 

  นกัการตลาดใชเ้ทคนิค 4 ประการในการเปล่ียนผลิตภณัฑ์ท่ีมี ความผกูพนัตํ่าให้มี

ความผกูพนัสูงข้ึน คือ 

1) มีการเช่ือมโยงผลิตภณัฑก์บัประเด็นท่ีเก่ียวขอ้งบางอยา่ง เช่น ยาสีฟันคอลเกต 

มีการเช่ือมโยงกบัการป้องกนัฟันผ ุ

  2) สามารถเช่ือมโยงผลิตภณัฑ์ เขากับสถานการณ์บุคคลท่ีเก่ียวเน่ืองบางอย่าง   

เช่น โฆษณากาแฟยี่ห้อหน่ึงโฆษณาตอนเช้าเพราะตอ้งการให้ผู ้บริโภคต่ืนตวัไม่งวัเงีย เป็นการ

เช่ือมโยงให้เข้ากับสถานการณ์ชีวิต ประจาํวนั หรือ การโฆษณาบะหม่ีก่ึงสําเร็จรูป ตอนดึกใน

ขณะท่ีผู ้บริโภคกาํลงัหิวพอดี 

  3) นกัการตลาดตอ้งออกแบบโฆษณาท่ี สามารถสร้างอารมณ์ร่วมของบุคคลท่ี เป็น

กลุ่มเป้าหมายใหรู้้สึกไดว้า่นั้นคือชีวติของเขา  

  4) นกัการตลาดตอ้งเพิ่มคุณสมบติัสาํคญัของผลิตภณัฑ ์เช่น การเสริมวติามิน 

ในเคร่ืองด่ืมธรรมดา ๆ ใหเ้ห็นถึงความแตกต่าง   

 1.4 พฤติกรรมการซ้ือที ่แสวงหาความหลากหลาย (Variety-Seeking Buying  

Behavior) บางคร้ังการซ้ือผลิตภณัฑท่ี์มี ความแตกต่างกนั หรือมีความหลากหลายสูงแต่ระดบัความ

ผูกพนัต่อตรายี่ห้อตํ่าจะเป็นสาเหตุทาํให้ผู ้บริโภคเปล่ียนตรายี่ห้อได้บ่อยๆ ข้ึนอยู่กับว่าใครจะ

อาํนวยความสะดวกให้มากกว่ากนัหรือนําเสนอได้ดีกว่ากัน หรือใครมีรายการส่งเสริมการขาย   

ใครไม่มีเป็นตน้ ถึงแมว้า่ผู ้บริโภคจะรับทราบวา่เป็นผลิตภณัฑ์ท่ี แตกต่างกนัแต่จะใชก้ระบวนการ

การประเมินน้อยมากและมกัเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมี มากมายหลายยี่ห้อ มีการแข่งขนัสูง ราคาสินคา้ตํ่า

ผลิตภัณฑ์ท่ี อยู่ ในระดับต้น ๆ หรือเป็นผูน้ําต้องใช้ความพยายามในการหาข้อได้เปรียบ เช่น  

วางในชั้นวางสินคา้ท่ี เห็นไดช้ัดเจนโดดเด่นหยิบฉวยไดง่้าย จดักองโชว ์หรือจดัรายการส่งเสริม

การขาย ลด  แลก แจก แถม เป็นตน้  

  ทฤษฎีท่ี สามารถอธิบายถึงกระบวนการซ้ือ การซ้ือซํ้ า และความจงรักภกัดี คือ  

ทฤษฎีแสดง พฤติกรรมตามแผน (Theory of Planned Behavior) ไดอ้ธิบายถึงเจตคติ ส่งผลต่อความ

ตั้งใจท่ีจะซ้ือซํ้ า ความพึงพอใจก็ส่งผลทางบวกต่อเจตคติ  ความพึงพอใจยงัส่งผลให้จงรักภกัดีต่อ

ตราสินค้าด้วยซ่ึงส่งผลทางอ้อมผ่านความพึงพอใจและเจตคติ จากทฤษฎีน้ี เป็นการอธิบายว่า

ผูบ้ริโภคท่ีไม่พึงพอใจจะมีแนวโนม้ซ้ือซํ้ าสินคา้หรือบริการนั้นนอ้ยกวา่ผูบ้ริโภคท่ีพึงพอใจ 
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  จากความหมายขา้งตน้ จะเห็นวา่ พฤติกรรมการซ้ือของผู ้บริโภคจะแตกต่างกนัไป

ข้ึนอยูก่บัระดบัความผกูพนัและระดบัความแตกต่างระหวา่งตราสินคา้ต่างๆ ซ่ึงพฤติกรรมเหล่าน้ีจะ

ส่ง ผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในขั้นตอนต่อไป 

 กระบวนการตัดสินใจของผู้ซ้ือ (Decision Process)  

 กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อเป็นการนาํหลกัเกณฑ์หรือเคร่ืองมือต่างๆ เขา้มาช่วยใน

การการตดัสินใจเพื่อทาํให้ ผูต้ดัสินใจมีโอกาสผิดพลาดนอ้ยลงหรือการตดัสินใจไดถู้กตอ้งมากข้ึน    

การตดัสินใจท่ีจะมีข้ึนภายใตส้ถานการณ์ต่างๆ ท่ี สามารถทาํการประเมินได ้และใชก้ฎเกณฑ์หรือ

เคร่ืองมือดงักล่าวพิจารณาทางเลือกท่ีดีท่ีสุดในการตดัสินใจอย่างไรก็ตาม การทาํการตดัสินใจได้

นาํเอาความน่าจะเป็นเชิงจิตวิทยาและแบบเง่ือนไขเข้ามาเก่ียวขอ้งเสมอ ทั้งน้ีเพราะบุคคลต่างมี

เหตุผลในการดาํเนินธุรกิจของตนย่อมต้องการเลือกผลลัพธ์หรือผลตอบแทนท่ีดีท่ีสุดแต่ท้ามี

ทางเลือกเพียงทางเดียว ปัญหาการตดัสินใจก็ไม่เกิดข้ึนเพราะถึงอยา่งไรก็ตอ้งเลือกตามวิถีทางเดียว

ท่ีมี อยู่นั้น  ซ่ึงจะไม่มีการเปรียบเทียบว่าผลลพัธ์หรือผลตอบแทนท่ีดีท่ีสุดหรือไม่ แต่ถ้ามีวิธีให้

ผลตอบแทนมากกว่าหน่ึงทางแล้วก็จะต้องมีการตัดสินใจเลือกทางหรือวิธี ท่ี  จะทําให้ได้

ผลตอบแทนมากท่ีสุดซ่ึงการตดัสินใจเลือกดงักล่าวน้ีเป็นเร่ืองท่ียุ่งยากและสลับซับซ้อนยิ่งข้ึน 

ดงันั้นจึงไดพ้ยายามหาส่ิงท่ีจะช่วยในการตดัสินใจเพื่อใหไ้ดรั้บผลตอบแทนสูงสุด 

 อดุลย ์ จาตุรงกุล (2546: 170) ไดใ้ห้ความหมาย  การตดัสินใจซ้ือวา่เป็นกระบวนการ

ตดัสินใจขององคก์รโดยกาํหนดความตอ้งการของสินคา้และบริการท่ีตอ้งซ้ือแลว้ระบุ ประเมินและ

เลือกตรายีห่อ้และผูข้ายรายต่างๆ   

 ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ (2546: 219) กล่าววา่ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ (Buying 

decision process) เป็นลาํดบัขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคจากการสํารวจรายงานของ

ผูบ้ริโภคจาํนวนมากในกระบวนการซ้ือพบวา่ผูบ้ริโภคผา่นกระบวนการ 5 ขั้นตอน  คือ   
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 ภาพท่ี 2.2 โมเดล 5 ขั้นตอนในกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

   (Five – stage model of the  consumer buying process)      

 

ท่ีมา : ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ (2546: 220) อา้งถึง Kotler. 1997 : 192  

 จากภาพท่ี 2.2 แสดงกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ดงัน้ี 

 1. การรับรู้ถึงความต้องการ (Need recognition) หรือการรับรู้ปัญหา (Problem   

recognition) การท่ีบุคคลรับรู้ถึงความต้องการภายในของตน ซ่ึงอาจเกิดข้ึนเองหรือเกิดจากส่ิง

กระตุน้ภายในและภายนอก  เช่นความหิว ความกระหาย ความตอ้งการทางเพศ ความเจ็บปวด ฯลฯ  

ซ่ึงรวมถึงความตอ้งการทางร่างกาย (Physiological needs) ความตอ้งการท่ี เป็นความปรารถนาอนั

เป็นความตอ้งการทางด้านจิตวิทยา (Psychological  needs)  ส่ิงเหล่าน้ีเกิดข้ึนเม่ือถึงระดบัหน่ึงจะ

กลายเป็นส่ิงกระตุน้บุคคลจะเรียนรู้ถึงวิธีท่ี จะจดัการกบัส่ิงกระตุน้จากประสบการณ์ในอดีตทาํให้

เขารู้วา่จะตอบสนองส่ิงกระตุน้อยา่งไร  นกัการตลาดในขั้นกระตุน้ความตอ้งการมี 2  ประการดงัน้ี  

  1.1 เขา้ใจส่ิงกระตุน้เก่ียวกบัผลิตภณัฑท่ี์มีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภค 

  1.2 แนวความคิดการกระตุน้ความตอ้งการ ช่วยใหน้กัการตลาดรําลึกไดเ้สมอวา่  

ระดบัความตอ้งการสาํหรับผลิตภณัฑจ์ะเปล่ียนแปลงตลอดเวลา 

 2. การค้นหาข้อมูล (Information  search) ถา้ความตอ้งการถูกกระตุน้มากพอ และ 

ส่ิงท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการอยู่ใกล้กบัผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคจะดาํเนินการคน้หาขอ้มูลท่ี 

เก่ียวขอ้งมากข้ึน แหล่งขอ้มูลท่ีผู ้บริโภคแสวงหาและมีอิทธิพลท่ี เก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมการเลือก  

แหล่งขอ้มูลประกอบดว้ย  
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  2.1 แหล่งบุคคล (Personal sources) ไดแ้ก่ สมาชิกในครอบครัว ญาติ คนรู้จกั 

  2.2 แหล่งการคา้ (Commercial  sources) ไดแ้ก่ ส่ือการโฆษณา พนกังานขาย   

ตวัแทนการคา้  การบรรจุภณัฑ ์ 

  2.3 แหล่งประสบการณ์ (Experiential  sources) ไดแ้ก่ การควบคุม การตรวจสอบ 

การใชสิ้นคา้ 

  2.4 แหล่งชุมชน (Public sources) ไดแ้ก่ ส่ือมวลชน  องคก์ารคุม้ครองผูบ้ริโภค  

  2.5 แหล่งทดลอง (Experimental sources) ไดแ้ก่หน่วยงานท่ีสาํรวจคุณภาพ 

ผลิตภณัฑ ์หรือหน่วยวจิยัภาวะตลาดของผลิตภณัฑ ์ประสบการณ์ตรงของผูบ้ริโภคในการทดลอง 

ใชลิ้ตภณัฑ ์ 

  อิทธิพลของแหล่งขอ้มูลจะแตกต่างกนัตามชนิดของผลิตภณัฑ์  และลกัษณะส่วน

บุคคลของผูบ้ริโภค โดยทัว่ไปผูบ้ริโภคได้รับขอ้มูลต่างๆ จากแหล่งการคา้ ซ่ึงเป็นแหล่งขอ้มูลท่ี

นกัการตลาดสามารถควบคุมการใหข้อ้มูลได ้โดยปกติขอ้มูลจากแหล่งการคา้ใหข้อ้มูลทัว่ๆไป 

แก่ผูซ้ื้อ แต่ขอ้มูลจากแหล่งบุคคลจะ ช่วยประเมินผลผลิตภณัฑ์ให้แก่ผูซ้ื้อ นักการตลาดสามารถ

พิจารณา ความสําคญัของแหล่งข้อมูลโดยสัมภาษณ์ผูบ้ริโภคว่ารู้จกัผลิตภัณฑ์ได้อย่างไรและ

แหล่งขอ้มูลใดท่ีมีอิทธิพลมากต่อผูบ้ริโภค  

 3. การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternatives) เม่ือผูบ้ริโภคได้รับข้อมูล

มาแล้วจากขั้นท่ีสอง ผูบ้ริโภคจะเกิดความเข้าใจและประเมินผลทางเลือกต่างๆ กระบวนการ

ประเมินพฤติกรรมของผูบ้ริโภคมีดงัน้ี  

  3.1 คุณสมบติัผลิตภณัฑ ์ 

  3.2 ผูบ้ริโภคจะให้นํ้ าหนักความสําคญัสําหรับคุณสมบัติ ผลิตภัณฑ์แตกต่างกัน   

นกัการตลาดตอ้งพยายามคน้หาและจดัลาํดบัสาํหรับคุณสมบติั ผลิตภณัฑ ์ 

  3.3 ผูบ้ริโภคมีการพฒันาความเช่ือถือเก่ียวกบัสินคา้ เน่ืองจากความเช่ือถือของ 

ผูบ้ริโภคข้ึนอยูก่บัประสบการณ์ของผูบ้ริโภคและความเช่ือถือเก่ียวกบัตราผลิตภณัฑจ์ะ 

เปล่ียนแปลงไดเ้สมอ 

  3.4 ผูบ้ริโภคมีทศันคติในการเลือกตราสินคา้ โดยผา่นกระบวนการประเมินผล 

เร่ิมตน้ดว้ยการกาํหนดคุณสมบติัของผลิตภณัฑท่ี์เขาสนใจ และเปรียบเทียบคุณสมบติั 

ของผลิตภณัฑต์ราต่างๆ  

 4. การตัดสินใจซ้ือ (Purchase decision) ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ี เขาชอบ

มากท่ีสุด และปัจจยัต่างๆท่ีเกิดระหว่างการประเมินผลพฤติกรรมและการตดัสินใจซ้ือ 3 ประการ 
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คือ หลงัจากประเมินทางเลือกก่อนท่ี จะเกิดความตั้งใจซ้ือ และเกิดการตดัสินใจซ้ือในการตดัสินใจ

ซ้ือแต่ละคร้ังผูบ้ริโภคจะตอ้งตดัสินใจในเร่ืองต่างๆ ดงัน้ี  

  4.1 เลือกท่ี จะซ้ือผลิตภณัฑ์นั้นหรือไม่ แทจ้ริงแลว้มี 3 ทางเลือก คือ ซ้ือสินคา้นั้น   

ซ้ือสินคา้อ่ืนทดแทน หรือไม่ซ้ือเลย  

  4.2 ถา้ซ้ือจะซ้ือยีห่อ้อะไร 

  4.3 จะซ้ือท่ีไหน  

  4.4 จะซ้ือจาํนวนเท่าใด 

  4.5 จะซ้ืออยา่งไร  

  นกัการตลาดจะตอ้งพยายามท่ี จะสร้างแรงกระตุน้ให้ผู ้บริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้

หรือบริการให้เร็วข้ึนซ่ึงสามารถทาํไดด้ว้ยวิธีการ คือ การให้ผลตอบแทนส่วนเพิ่ม การสร้างความ

แตกต่าง และการสร้างความมัน่ใจ  

 5. พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Post purchase behavior) ภายหลงัจากท่ีผู ้บริโภคได้

ซ้ือสินคา้หรือบริการแลว้ พฤติกรรมหลงัการซ้ือบางอยา่งก็จะตามมา เช่น อาจซ้ือเพิ่มข้ึน หรืออาจ

ประเมินการซ้ือท่ี ไดต้ดัสินใจซ้ือไปแลว้ในหลายกรณี  เม่ือผูซ้ื้อสินคา้หรือบริการอยา่งหน่ึงอยา่งใด

ไปแล้ว ก็จะทําให้แรงดลใจ ทาํให้เกิดการซ้ือสินค้าหรือบริการอีกอย่างตามมาอย่างไรก็ตาม 

ในบางคร้ังผูบ้ริโภคยงัอาจประเมินการซ้ือสินคา้หรือบริการท่ีซ้ือไปนั้นอีกคร้ังหน่ึง ผลิตภณัฑ์ท่ีซ้ือ

ไปนั้นสามารถแก้ปัญหาตามท่ี เขาตอ้งการไดจ้ริง   ตามคาํโฆษณาหรือไม่ ผลิตภณัฑ์นั้นตรงตาม

ลกัษณะท่ี คาดหวงัไวห้รือไม่หากผูบ้ริโภคไดรั้บความพอใจก็จะทาํให้เกิดการซ้ือซํ้ าเม่ือสินคา้หรือ

บริการนั้นใชห้มดไป และจะบอกกล่าไปยงัผูบ้ริโภครายอ่ืนๆท่ีมีความสนใจ ในผลิตภณัฑ์เดียวกนั

ต่อๆในทางบวก และในทางตรงกนัขา้มหากไม่ไดรั้บความพอใจ ก็อาจจะหนัไปซ้ือผลิตภณัฑ์ยี่ห้อ

อ่ืน ตราอ่ืน และจะบอกกล่าวไปยงัผูบ้ริโภครายอ่ืนๆ ในทางลบ 

 ทิพยว์ลัย ์ สีจนัทร์และคณะ (2546: 110) กล่าววา่ การตดัสินใจเป็นการเลือกทางเลือก 

มาเป็นแนวทางในการแกปั้ญหา ซ่ึงตอ้งมีทางเลือกหลายๆ ทางเลือกเกิดข้ึนก่อน แลว้นาํมา 

เปรียบเทียบกนัจนไดท้างเลือกท่ีเหมาะสมท่ีสุดมาเป็นแนวทางในการแกปั้ญหาต่อไป 

 1. การตัดสินใจแบบสลับซับซ้อน (Complex  decision  making) มกัเกิดในสินค้าท่ี

ผูบ้ริโภคมีความเก่ียวพนัสูง และตอ้งใชก้ระบวนการตดัสินใจท่ีสลบัซับซ้อน เช่นการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้ประเภทรถยนต์ ผูบ้ริโภคตอ้งใช้การตดัสินใจอย่างรอบคอบ  มี การแสวงหาขอ้มูลข่าวสาร

เพื่อใชใ้นการประเมนทางเลือกก่อนท่ี จะมีการตดัสินใจซ้ือสินคา้   
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 2. ความภักดีต่อตราสินค้า (Brand loyalty) เป็นรูปแบบของพฤติกรรมการซ้ือท่ีผู ้

บริโภคมีความภกัดีต่อตราสินค้าจะเกิดเม่ือผูบ้ริโภคมีความเก่ียวพนักับสินค้า แต่การซ้ือสินค้า

ดงักล่าวนั้นเป็นการซ้ือซํ้ าท่ีผูบ้ริโภคไดเ้รียนรู้ จากประสบการณ์เดิมท่ีอยูแ่ลว้ จึงใชช่้วงเวลาในการ

ตัดสินใจค่อนข้างน้อย แม้ว่าสินค้าท่ี ซ้ือจะมีความเก่ียวพันกับผู ้บ ริโภคสูงแต่ผู ้บ ริโภคมี

ความสามารถในการตดัสินใจซ้ือสินคา้นั้นอยา่งรวดเร็วโยใชค้วามพึงพอ่ใจจากประสบการณ์ท่ีผา่น

มาหรือใชค้วามภกัดีในตราสินคา้นั้นเป็นการตดัสินใจ 

 3. การตัดสินใจแบบมีเวลาจํากัด (Limited decision making) เป็นการตัดสินใจซ้ือ

สินคา้ท่ีผูบ้ริโภคมีความเก่ียวพนัธ์ตํ่าแต่จาํเป็นตอ้งใชค้วามพยายามในการตดัสินใจอยา่งรอบครอบ  

เพราะสินคา้นั้นเป็นสินคา้ใหม่ ท่ีผูบ้ริโภคไม่คุน้เคย จึงจาํเป็นตอ้งใชเ้วลาและกระบวนการในการ

เปรียบเทียบเพือ่ตดัสินใจทดลองใชสิ้นคา้ดงักล่าว 

 4. การตัดสินใจแบบเฉ่ือย (Inertia) เป็นรูปแบบพฤติกรรมท่ี เกิดข้ึนเม่ือผูบ้ริโภคมี

ความเก่ียวพนักบัสินคา้ตํ่าและไม่มี ความแตกต่างอยา่งสาํคญัระหวา่งตราสินคา้ เช่น ในการเลือกซ้ือ

เกลือถา้ผูบ้ริโภคซ้ือเกลือตราเดิมพฤติกรรมดงักล่าวไม่ไดเ้ป็นผลมาจากความภกัดีต่อตราสินคา้แต่

จะเลือกซ้ือสินคา้เพราะความใกลชิ้ด และหลงัจากท่ีการซ้ือผา่นไปก็ไม่มีการประเมินสินคา้ ดงันั้น 

สําหรับสินคา้ท่ีมีความเก่ียวพนัตํ่า กระบวนการตดัสินใจเร่ิมจากความเช่ือถือเก่ียวกบัตราสินคา้ซ่ึง

มาจากการเรียนรู้ท่ี เฉ่ือย  ตามดว้ยการตดัสินใจซ้ือ และอาจมีการประเมินสินคา้หรือไม่มีก็ได ้ 

 สาเหตุทีท่าํให้การตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภคแตกต่างกนั 

 การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีมกัจะมีลักษณะแตกต่างกันไปตามชั้นของสังคมท่ี

สังกดัอยูน่ั้น เหตุท่ีทาํใหแ้ตกต่างกนัดงักล่าวอาจสืบเน่ืองมาจากสาเหตุต่าง ๆ กนั ดงัน้ี  

(ธงชยั  สนัติวงษ ์2540: 216) ดงัน้ี 

 1. ส่ิงจูงใจต่างกนั (Motivation) เป้าหมายของแต่ละบุคคลมกัจะเป็นส่ิงท่ีสืบ 

เน่ืองมาจากค่านิยมท่ีต่างกนั  ดงันั้น ชั้นของสังคมแต่ละชั้นท่ีมีวฒันธรรมยอ่ยท่ีแตกต่างกนั จึงยอ่ม

ทาํให้ส่ิงจูงใจของแต่ละชั้นไม่เหมือนกนัดว้ย เช่น จากการศึกษาพบวา่คนชั้นกลางมกัจะมีส่ิงจูงใจท่ี

เนน้ถึงเหตุผลมากกวา่และมีการคิดถึงอนาคตมากกวา่คนในชั้นตํ่า  ซ่ึงคาํนึงถึงแต่ปัจจุบนัและอดีต

เท่านั้น (ธงชยั  สันติวงษ ์ 2540 : 214) 

 2. การรับรู้และความเข้าใจต่างกัน (Perception) กล่าวคือ คนท่ีอยูช่ั้นใดมกัจะมองเห็น

และเขา้ใจส่ิงต่าง ๆ และตีความตวักระตุน้อนัเดียวกนัออกไปตามค่านิยมของชั้นของตนเสมอ 

 3. ลกัษณะท่าทางต่างกัน (Personality) ลกัษณะท่าทางของบุคคลต่าง ๆ มกัจะผนัแปร

ไปตามชั้นทางสังคมเสมอ จากการทดสอบพบวา่เด็กท่ีอยูใ่นชั้นท่ีมีฐานะสูงกวา่ มกัจะมีบุคลิกภาพ
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ท่ีมีความมัน่ใจ ซ่ือสัตย ์ความสมบูรณ์ทางจิตใจ การใชภ้าษา ความร่วมมือ และความสุภาพมากกวา่

เด็กท่ีอยูใ่นชั้นท่ีมีฐานะตํ่ากวา่ 

 4. การเรียนรู้และความเฉลียวฉลาดต่างกัน (Learning And  Inteligence) โดยปกติเด็ก

ในชั้นท่ีอยู่สูงกว่ามกัจะมีความเฉลียวฉลาด  และมีการเรียนรู้ท่ีเร็วกว่า ทั้ งน้ีเพราะเหตุผลหลาย

ประการ เช่น ไดรั้บการเล้ียงดูดว้ยอาหารท่ีสมบูรณ์ในช่วงแรกของการเติบโตอนัทาํให้สมองดีกว่า  

และมีสุขภาพดีกวา่  มีโอกาสไดรั้บการศึกษาดีและมากกวา่ มีการเสริมจากทางบา้นมากกวา่  

เป็นตน้ 

 5. ครอบครัวที่แตกต่างกัน (The  Family) ครอบครัวท่ีต่างกนัในชั้นต่าง ๆ อาจทาํให้มี

ผลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกนั ทั้งน้ีจากขอ้เทจ็จริงบางประการ ดงัน้ี 

  - โดยปกติสามีภรรยาท่ีแต่งงานกนั มกัจะมีพื้นฐานทางดา้นสังคมมาเหมือนกนั 

ซ่ึงจะทาํใหมี้ความตอ้งการท่ีเขา้กนัได ้การทาํการแบ่งส่วนตลาดตามเกณฑข์องสังคมเช่นน้ีจึงจะ 

สะดวกกวา่ 

  - ครอบครัวท่ีอยูใ่นชั้นท่ีสูงกวา่มกัจะมีความมัน่คง และมีการจดัระเบียบท่ีดีกวา่ 

ซ่ึงทาํให้ความตอ้งการของครอบครัวไปดว้ยกนัไดโ้ดยไม่ขดัแยง้กนัสําหรับกรณีของการเลือกซ้ือ

สินคา้ หรือบริการดว้ยวธีิการตดัสินใจรวมโดยครอบครัว 

  - ในครอบครัวต่างชั้นกันความมีอาํนาจในการตดัสินใจซ้ือของฝ่ายสามีหรือฝ่าย

ภรรยามกัจะแตกต่างกนัไปซ่ึงจะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีกระทาํสาํหรับครอบครัว 

 6. แบบของวฒันธรรมทีแ่ตกต่างกนั (Cultural Patterns And Artifacts) ชั้นของ 

สังคมจะมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของครอบครัว ดว้ยการถ่ายทอดวฒันธรรมของชุมชนเขา้สู่ 

ครอบครัวในแบบต่าง ๆ กนั ขอ้แตกต่างท่ีสาํคญั  คือ 

  - แต่ละชั้นของสังคมจะมีภาษาของชั้นของตนท่ีต่างจากชั้นอ่ืน 

  - แต่ละชั้นจะมีการเลือกแบบของการประกอบกิจกรรมเพื่อการพกัผอ่น (recreation  

patterns) ต่างกนั 

  - แต่ละชั้นจะเก่ียวพนักบักิจกรรมทางดา้นศาสนาต่างกนั  

  - ชั้นของสังคมจะมีอิทธิพลทาํให้กิจกรรมประจาํวนัของคนในชั้นต่างกนัไปด้วย 

เช่น การต่ืนนอน และการกินอาหารในเวลาท่ีต่างกนั หรือเลือกสถานท่ีกินไม่เหมือนกนั 
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 7. กระบวนการตัดสินใจต่างกัน (Decision  Process) ชั้นของสังคมมกัจะเป็นปัจจยั

ประการสาํคญัท่ีทาํใหก้ระบวนการตดัสินใจต่าง ๆ แตกต่างกนัออกไป ยกตวัอยา่งเช่น 

  ชั้นของการสังเกตเห็นปัญหา  (problem – recognition  stage)  ชั้นทางสังคมต่าง ๆ  

ท่ีอยู่ต ํ่าลงไป มกัจะทาํการซ้ือท่ีรวดเร็วทนัทีท่ีเกิดความตอ้งการข้ึน  และนอกจากน้ีการซ้ือสินคา้

ประเภทคงทนถาวร ชั้นท่ีอยูต่ ํ่าลงไปมกัจะทาํการซ้ือทนัทีท่ีของเดิมใชก้ารไม่ได ้โดยจะทาํการซ้ือ

ทนัที แต่ตรงกันขา้มกบัชั้นท่ีอยู่ตรงกลาง ๆ ซ่ึงมกัมีการวางแผนการซ้ือส่ิงดังกล่าวไวล่้วงหน้า  

นอกจากน้ีส่ิงแตกต่างท่ีสาํคญัอีกประการหน่ึงในกระบวนการตดัสินใจซ้ือก็คือ 

 8. แหล่งของข้อมูลที่ได้มาต่างกัน (Information  Sources) ผูบ้ริโภคทั้ งหลายมกัจะ

ได้รับขนาดและแหล่งท่ีมาของข้อมูลแตกต่างกันไปตามฐานะทางสังคมสําหรับชั้นท่ีอยู่ต ํ่าสุด  

แหล่งท่ีมาของขอ้มูลมกัจะจาํกดักวา่  และมกัจะไดรั้บขอ้มูลท่ีไม่ถูกตอ้ง รวมทั้งถูกหลอกลวง แต่ใน

เวลาเดียวกนัชั้นท่ีอยู่สูงข้ึนไปนั้น  โดยปกติมกัจะไดรั้บจากแหล่งขอ้มูลท่ีมากกว่าชั้นล่าง ๆ ทั้งน้ี

เพราะแต่ละคนมกัจะชอบแหล่งของขอ้มูลตามท่ีเหมาะสมกบัชั้นของสังคมของตน และนอกจากน้ี

คนในแต่ละชั้นยงัมกัท่ีจะเลือกหาแหล่งของขอ้มูล เช่น หนงัสือพิมพ ์และโทรทศัน์ ท่ีมีมาตรฐาน

ต่างกนัอีกดว้ย เช่น มติชน อาจเป็นหนังสือพิมพ์ท่ีขาดไม่ได้ของชั้นกลาง หรือชั้นสูงซ่ึงต่างกับ

ไทยรัฐ ก็อาจเป็นหนงัสือพิมพท่ี์เป็นท่ีนิยมของชั้นตํ่าลงไป เป็นตน้ ทาํนองเดียวกนั โทรทศัน์ช่อง 3 

อาจเป็นท่ีชอบของชั้นหน่ึง ในขณะเดียวกบัท่ีช่อง 7 จะเป็นท่ีนิยมของอีกชั้นหน่ึง  เป็นตน้ 

 9. กระบวนการซ้ือต่างกนั (Purchasing  Processes) ฐานะทางสังคมมกัจะมีอิทธิพลต่อ

ผูบ้ริโภคในส่วนท่ีเก่ียวกบัการซ้ือวา่จะเลือกซ้ือท่ีไหน อยา่งไร หลกัฐานท่ีปรากฏเสมอก็คือ คนท่ีมี

ฐานะตํ่ามกัจะนิยมซ้ือจากร้านในทอ้งถ่ินท่ีใกล ้ๆ ท่ีเป็นท่ีรู้จกักนั ในขณะท่ีคนมีฐานะปานกลาง

และท่ีค่อนขา้งสูงมกัจะมีความมัน่ใจในการซ้ือและจะทาํการแสวงหาเปรียบเทียบจากหลาย ๆ ร้าน

ทั้งใกลแ้ละไกล  

 จากความหมายดงักล่าวสามารถสรุปได้ว่า การตดัสินใจซ้ือสินคา้เป็นการพิจารณา

ทางเลือกใดทางเลือกหน่ึงจากหลายๆ ทางเลือก ท่ีไดพ้ิจารณาและประเมินอย่างดีแลว้ โดยนาํมา

เปรียบเทียบกนัจนไดท้างเลือกท่ี เหมาะสมท่ีสุดท่ี สามารถเป็นแนวทางในการบรรลุวตัถุประสงค ์

และเป็นการการกระทาํอยา่งรอบคอบในการตดัสินใจ  โดยผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ี เขา

ชอบมากท่ีสุด 
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2. แนวคดิเกีย่วกบัส่วนประสมการตลาด 

 

 ส่วนประสมการตลาด หมายถึง กลุ่มของเคร่ืองมือการตลาดซ่ึงธุรกิจใชใ้นการวางแผน

กลยุทธ์ เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงคท์างการตลาด  คือ สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

เคร่ืองมือทางการตลาด  4  ประการ ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์ (product) ราคา (price) การจดัจาํหน่าย  

(place) และการส่งเสริมการตลาด (promotion) ซ่ึงรวมเรียกสั้น ๆ วา่  4 

 คอตเลอร์, ฟิลลิป (2546: 24) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได้ ซ่ึงกิจการผสมผสานเคร่ืองมือเหล่าน้ีให้

สามารถตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจให้แก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ส่วนประสม

การตลาด ประกอบดว้ยทุกส่ิงทุกอยา่งท่ีกิจการใชเ้พื่อใหมี้อิทธิพลโนม้นา้วความตอ้งการผลิตภณัฑ์

ของกิจการ ส่วนประสมการตลาดแบ่งออกเป็นกลุ่มได ้4 กลุ่ม ดงัท่ีรู้จกักนัว่าคือ “4 Ps” อนัไดแ้ก่ 

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

 เสรี วงษ์มณฑา (2542: 11) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

หมายถึง การมีสินคา้ท่ีตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายได ้ขายในราคาท่ีผูบ้ริโภค

ยอมรับได้ และผูบ้ริโภคยินดีจ่ายเพราะเห็นว่าคุ้ม รวมถึงมีการจัดจาํหน่ายกระจายสินค้าให้

สอดคล้องกับพฤติกรรมการซ้ือหาเพื่อความสะดวกแก่ลูกค้า ด้วยความพยายามจูงใจให้เกิด

ความชอบในสินคา้และเกิดพฤติกรรมอยา่งถูกตอ้ง 

 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543: 26) กล่าวในเร่ือง ตวัแปรหรือองคป์ระกอบของส่วนผสมทาง

การตลาด (4P’s) ว่าเป็นตวักระตุน้หรือส่ิงเร้าทางการตลาดท่ีกระทบต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 

โดยแบ่งออกไดด้งัน้ี 

 1. ผลิตภณัฑ์ (Product) ลกัษณะบางประการของผลิตภณัฑ์ของบริษทัท่ีอาจกระทบต่อ

พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค คือ ความใหม่ ความสลบัซับซ้อนและคุณภาพท่ีคนรับรู้ได้ของ

ผลิตภณัฑ์ ผลิตภณัฑ์ท่ีใหม่และสลบัซับซ้อนอาจตอ้งมีการตดัสินใจอย่างกวา้งขวาง ถ้าเรารู้เร่ือง

เหล่าน้ีแลว้ในฐานะนกัการตลาดเราควรจะเสนอทางเลือกท่ีง่ายกวา่ ผูบ้ริโภคมีความคุน้เคยเพื่อให้

ผูบ้ริโภคท่ีไม่ตอ้งการเสาะแสวงหาทางเลือกอยา่งกวา้งขวางในการพิจารณา ส่วนในเร่ืองของรูปร่าง

ของผลิตภณัฑ์ตลอดจนหีบห่อและป้ายฉลาก สามารถก่ออิทธิพลต่อกระบวนการซ้ือของผูบ้ริโภค 

หีบห่อท่ีสะดุดตาอาจทาํให้ผูบ้ริโภคเลือกไวเ้พื่อพิจารณา ประเมินเพื่อการตดัสินใจซ้ือ ป้ายฉลากท่ี

แสดงให้ผูบ้ริโภคเห็นคุณประโยชน์ของผลิตภณัฑท่ี์สาํคญัก็จะทาํใหผู้บ้ริโภคประเมินสินคา้เช่นกนั 

สินคา้คุณภาพสูงหรือสินคา้ท่ีปรับเขา้กบัความตอ้งการบางอยา่งของผูซ้ื้อมีอิทธิพลต่อการซ้ือดว้ย 
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 2. ราคา (Price) ราคามีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือก็ต่อเม่ือผูบ้ริโภคทาํการประเมิน

ทางเลือกและทาํการตดัสินใจ โดยปกติผูบ้ริโภคชอบผลิตภณัฑ์ราคาตํ่า นกัการตลาดจึงควรคิดราคา

น้อย ลดตน้ทุนการซ้ือหรือทาํให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจด้วยลกัษณะอ่ืนๆ สําหรับการตดัสินใจอย่าง

กวา้งขวางผูบ้ริโภคมกัพิจารณารายละเอียด โดยถือเป็นอย่างหน่ึงในลกัษณะทั้งหลายท่ีเก่ียวขอ้ง

สําหรับสินคา้ฟุ่มเฟือย ราคาสูงไม่ทาํให้การซ้ือลดน้อยลง นอกจากน้ีราคายงัเป็นเคร่ืองประเมิน

คุณค่าของผูบ้ริโภคซ่ึงก็ติดตามดว้ยการซ้ือ 

 3. ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Placement-Channel of Distribution) กลยุทธ์ของนกัการตลาด

ในการทาํให้มีผลิตภณัฑ์ไวพ้ร้อมจาํหน่าย สามารถก่ออิทธิพลต่อการพบผลิตภณัฑ์ แน่นอนวา่สินคา้ 

ท่ีมีจาํหน่ายแพร่หลายและง่ายท่ีจะซ้ือก็จะทาํให้ผูบ้ริโภคนาํไปประเมินประเภทของช่องทางท่ีนาํเสนอ

ก็อาจก่ออิทธิพลต่อการรับรู้ภาพพจน์ของผลิตภณัฑ์ เช่น สินคา้ท่ีมีของแถมในร้านเสริมสวยชั้นดีใน

หา้งสรรพสินคา้ทาํใหสิ้นคา้มีช่ือเสียงมากกวา่นาํไปใชบ้นชั้นวางของในซุปเปอร์มาร์เก็ต 

 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion-Marketing Communication) การส่งเสริม 

การตลาดสามารถก่ออิทธิพลต่อผูบ้ริโภคไดทุ้กขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ข่าวสารท่ีนกั

ตลาดส่งไปอาจเตือนใจให้ผูบ้ริโภครู้วา่เขามีปัญหา สินคา้ของนกัการตลาดสามารถแกไ้ขปัญหาได้

และมนัสามารถส่งมอบให้ไดม้ากกวา่สินคา้ของคู่แข่ง เม่ือไดข้่าวสารหลกัการซ้ือเป็นการยืนยนัวา่

การตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ถูกตอ้ง 

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

หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมไดซ่ึ้งบริษทัใชร่้วมกนัเพื่อสนองความพึงพอใจแก่ 

กลุ่มเป้าหมายประกอบดว้ยเคร่ืองมือดงัต่อไปน้ี 

 1. ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายสู่ตลาดเพื่อความสนใจ การจดัหา 

การใช้หรือการบริโภคท่ีสามารถทาํให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ (Armstrong and Kotler. 2009 : 616) 

ประกอบดว้ยส่ิงท่ีสัมผสัไดแ้ละสัมผสัไม่ได ้เช่น บรรจุภณัฑ์ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการและ

ช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑ์อาจจะเป็นสินคา้ บริการ สถานท่ี บุคคล หรือความคิด ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอ

ขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได้ ผลิตภัณฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value)  

ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลทาํให้ผลิตภณัฑ์สามารถขายได ้การกาํหนดกลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ตอ้ง

พยายามคาํนึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี (1) ความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ (Product Differentiation) หรือความ

แตกต่างทางการแข่งขนั (Competitive Differentiation) (2) องค์ประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภณัฑ ์

(Product Component) เช่น ประโยชน์พื้นฐาน รูปร่างลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ์ ตราสินค้า  

เป็นตน้ (3) การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑ ์(Product Positioning) เป็นการออกแบบผลิตภณัฑข์อง 
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บริษทัเพื่อแสดงตาํแหน่งท่ีแตกต่าง และมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย (4) การพฒันาผลิตภณัฑ ์

(Product Development) เพื่อใหผ้ลิตภณัฑ์ มีลกัษณะใหม่และปรับปรุงใหดี้ข้ึน (New and Improved) 

ซ่ึงต้องคาํนึงถึงความสามารถในการตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ดียิ่งข้ึน (5) กลยุทธ์

เก่ียวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑ ์(Product Mix) และสายผลิตภณัฑ ์(Product Line) 

 2. ราคา (Price) หมายถึง จาํนวนท่ีตอ้งจ่ายเพื่อให้ไดผ้ลิตภณัฑ์/บริการ หรือเป็นคุณค่า

ทั้ งหมดท่ีลูกค้ารับรู้เพื่อให้ได้ผลประโยชน์จากการใช้ผลิตภัณฑ์/บริการคุ้มกับเงินท่ีจ่ายไป 

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

สองท่ีเกิดข้ึน ถดัจาก Product ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่าง

คุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑ์กบัราคา (Price) ของผลิตภณัฑ์นั้น ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคาผูบ้ริโภคจะ

ตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น ผูก้าํหนดกลยุทธ์ดา้นราคาตอ้งคาํนึงถึง (1) คุณค่าท่ีรับรู้ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึง

ตอ้งพิจารณาการยอมรับของลูกคา้ในคุณค่าของผลิภณัฑ์ว่าสูงกวา่ผลิตภณัฑ์นั้น (2) ตน้ทุนสินคา้

และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง (3) การแข่งขนั (4) ปัจจยัอ่ืน ๆ 

 3. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพอใจต่อ

ตราสินคา้หรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใชจู้งใจให้เกิดความตอ้งการหรือเพื่อเตือน

ความทรงจาํ (Remind) ในผลิตภณัฑ ์โดยคาดวา่จะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และพฤติกรรม

การซ้ือ (Etzel, walker and Stanton. 2007 : 677) หรือเป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหว่าง

ผูข้ายกับผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใช้พนักงานขาย 

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

ในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการ องค์การอาจเลือกใช้หน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือซ่ึงต้องใช้

หลักการเลือกใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบประสมประสานกัน [Integrated Marketing 

Communication (IMC)] โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกค้า ผลิตภณัฑ์คู่แข่งขนัโดยบรรลุ

จุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้เคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดท่ีสาํคญั มีดงัน้ี 

  3.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกับองค์กร 

และส่งเสริมการตลาดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ บริการ หรือ ความคิด ท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภ์

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

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

ส่ือ (Media strategy) 

  3.2 การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal selling) เป็นการส่ือสารระหวา่งบุคคลกบั

บุคคลเพื่อพยายามจูงใจผูซ้ื้อท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซ้ือผลิตภณัฑ์หรือบริการด้วยการขายแบบ

เผชิญหนา้โดยตรงหรือใชโ้ทรศพัท ์(Etzel, Walker and Stanton. 2007 : 675) หรือเป็นการเสนอขาย
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โดยหน่วยงานขายเพื่อใหเ้กิดการขาย และสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ (Armstrong and Kotler. 

2009 : 616) งานในขอ้น้ีจะเก่ียวขอ้งกบั (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) การกระตุน้คนกลาง เรียกว่า 

การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง (Trade promotion) (3) การกระตุน้พนกังานขาย เรียกวา่  

การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนกังานขาย (Sales force Promotion) 

  3.4 การให้ข่าวและประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relations) มีความหมาย

ดงัน้ี (1) การให้ข่าวเป็นการเสนอความคิดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์หรือบริการ หรือตราสินคา้หรือบริษทั

ท่ีไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน (ในทางปฏิบติัจริงอาจตอ้งมีการจ่ายเงิน) โดยผ่านการกระจายเสียงหรือส่ือ

ส่ิงพิมพ ์(2) ประชาสัมพนัธ์ (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) และการตลาดเช่ือม

ตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online advertising) มีความหมายต่างกนัดงัน้ี (1) การตลาดทางตรง 

(Direct Marketing หรือ Direct response marketing) เป็นการติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายเพื่อให้

เกิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึง วธีิการต่าง ๆ ท่ีนกัการตลาดใชส่้งเสริมผลิตภณัฑโ์ดยตรง

กบัผู ้ซ้ือและ ทาํให้เกิดการตอบสนองในทนัที ทั้งน้ีตอ้งอาศยัฐานขอ้มูลลูกคา้และใชส่ื้อต่าง ๆ เพื่อ

ส่ือสารโดยตรงกับลูกค้า เช่น ใช้ส่ือโฆษณาและแคตตาล็อค (2) การโฆษณาเพื่อให้เกิดการ

ตอบสนองโดยตรง (Direct response advertising) เป็นข่าวสารการโฆษณาซ่ึงถามผูอ่้าน ผูรั้บฟัง 

หรือผูช้ม ให้เกิดการตอบสนองกลบัโดยตรงไปยงัผูส่้งข่าวสาร หรือป้ายโฆษณา (3) การตลาดเช่ือม

ตรงหรือการโฆษณ าเช่ือมตรง (Online advertising) ห รือการตลาดผ่าน ส่ืออิ เล็กทรอนิกส์ 

(Electronic marketing หรือ E-marketing) เป็นการโฆษณาผ่านระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์หรือ

อินเตอร์เน็ต เพื่อส่ือสาร ส่งเสริม และขายผลิตภณัฑห์รือบริการโดยมุ่งหวงัผลกาํไรและการคา้  



20 

เคร่ืองมือท่ีสาํคญัในขอ้น้ีประกอบดว้ย (1) การขายทางโทรศพัท ์(2) การขายโดยใชจ้ดหมายตรง  

(3) การขายโดยใชแ้คตตาล็อค (4) การขายทางโทรศพัท ์วิทยุ หรือหนงัสือพิมพ ์ซ่ึงจูงใจให้ลูกคา้มี

กิจกรรมการตอบสนอง 

 4. การจัดจําหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึง

ประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรมใช ้เพื่อเคล่ือนยา้ยสินคา้และบริการจากองคก์รไปยงัตลาด สถาน

บนัท่ีนาํผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมายคือสถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายตวั

สินคา้ ประกอบด้วย 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 กิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกับการเคล่ือนยา้ยตวัผลิตภัณฑ์ จากผูผ้ลิตไปยงั

ผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม การกระจายตวัสินคา้ท่ีสําคญัมีดงัน้ี (1) การขนส่ง (2) การเก็บ

รักษาสินคา้ และการคลงัสินคา้ (3) การบริหารสินคา้คงเหลือ 

 

3. ความรู้เกีย่วกบัเคร่ืองสําอางสมุนไพร 

 

 ความหมาย  “  เคร่ืองสําอางสมุนไพร ” มีความหมายเป็นท่ีเข้าใจ และทราบกัน

โดยทัว่ไปว่าหมายถึง เคร่ืองสําอางท่ีมีส่วนผสมของสมุนไพร ไม่ว่าจะเป็นจากพืช สัตว ์หรือแร่ 

และครอบคลุมถึงรูปแบบต่างๆ เร่ิมตั้งแต่ผลิตภณัฑท่ี์ประกอบดว้ยสมุนไพรทั้งหมด เช่น ผลิตภณัฑ์

ขดัหน้า ขดัผิว หรือก่ึงสมุนไพร เช่น แชมพูสมุนไพรต่างๆ หรือท่ีมีส่วนผสมของสารสกดัจาก

สมุนไพร เช่น โลชัน่, ครีมบาํรุงผวิ, ครีมหนา้ใส 
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 โดยเคร่ืองสาํอางมีหลายชนิดและสามารถแบ่งออกเป็น 2 ประเภทใหญ่ๆ คือ  

เวชสาํอาง ไดแ้ก่เคร่ืองสําอางเพื่อการรักษาและบาํรุง และเคร่ืองสาํอางทัว่ไปซ่ึงใชเ้ป็นเคร่ืองสาํอาง

เพื่อปรุงแต่งความงาม นอกจากน้ีหากอาศยัเกณฑ์ของกระทรวง อุตสาหกรรมก็จะสามารถแบ่ง

เคร่ืองสําอางออกได้เป็น 6 ประเภท ได้แก่ เคร่ืองสําอางสําหรับผม เคร่ืองสําอางแอโรซอล 

เคร่ืองสําอางสําหรับใบหน้า เคร่ืองสําอางสําหรับลาํตวั เคร่ืองหอม และเบ็ดเตล็ด แต่หากแบ่งตาม

เกณฑ์ของคณะกรรมการอาหารและยาจะแบ่งได้เป็น เคร่ืองสําอางควบคุมพิเศษ เคร่ืองสําอาง

ควบคุมและเคร่ืองสาํอางทัว่ไป 

 เคร่ืองสําอางสมุนไพรโดยทัว่ไปแยกได้เป็น 4 ประเภท คือ 

 SKIN CARE: ผลิตภณัฑชุ์ดถนอมผวิ ไดแ้ก่ ครีมบาํรุงผวิพรรณ ครีมลา้งหนา้  

ครีมขดัหนา้ สบู่ลา้งหนา้ เป็นตน้ 

 BODY CARE: ครีมบาํรุงมือและเล็บ ครีมลดไขมนั โลชัน่ถนอมผวิและป้องกนั 

แสงแดด ยาสีฟัน เป็นตน้ 

 HAIR  CARE :  ผลิตภณัฑบ์าํรุงเส้นผม ไดแ้ก่ แชมพ ูครีมนวดผม ยาเปล่ียนสีผม เป็นตน้ 

 AROMATHERAPY :  ไดแ้ก่  นํ้ามนันวดตวั  นํ้ามนัอาบนํ้า เป็นตน้ 

 

 ประเภทของพชืสมุนไพรเคร่ืองสําอาง  

 พืชสมุนไพรเคร่ืองสาํอางท่ีมนุษยทุ์กเช้ือชาติใชก้นัมาตั้งแต่อดีตจนถึงปัจจุบนั สามารถ

จาํแนกโดยวตัถุประสงคก์ารใชท่ี้ต่างกนั ดงัน้ี  

 1. พืชสมุนไพรเคร่ืองสาํอางใชท้าํความสะอาดร่างกาย เช่น สบู่ขมิ้น สบู่แตงกวา  

สบู่มงัคุด สบู่ขิง  

 2. พืชสมุนไพรเคร่ืองสําอางบาํรุงผวิพรรณและผม เช่นครีม โลชัน่ แชมพู ครีมนวดผม 

ตวัอย่างเช่น แชมพูผสมนํ้ ามนัมะกอก แชมพูมะคาํดีควาย แชมพูอญัชัน แชมพูส้มป่อย แชมพู

มะกรูด สบู่วา่นหางจระเข ้ครีมมะขาม ครีมวา่นหางจระเข ้ครีมบาํรุงผวิผสมโสม  

 3. พืชสมุนไพรเคร่ืองสาํอางทาประดบัเพิ่มสีสันและความหอม เช่น นํ้าหอม นํ้าปรุง  

 ชนิดของพชืสมุนไพรเคร่ืองสําอาง  

 พืชสมุนไพรท่ีใช้เป็นเคร่ืองสําอางท่ีใช้กนัมาในอดีต มีมากมายหลายชนิด ซ่ึงการใช้

เป็นภูมิปัญญาจากคนอดีตถ่ายทอดมายงัคนรุ่นหลงั ผา่น การใช ้การบอกเล่า การบนัทึกทาํใหค้นรุ่น

หลัง ๆ มีข้อมูลท่ีจะทดสอบและนํามาใช้ประโยชน์ต่อไป นักวิทยาศาสตร์พยายามท่ีจะหาพืช

สมุนไพรมาใชป้ระโยชน์ทดแทนสารเคมี จากข่าวหนงัสือพิมพเ์ดลินิวส์ วนัท่ี 22 กุมภาพนัธ์ 2546 

รายงานวา่ งานวิจยัของฝ่ายเภสัชและผลิตภณัฑ์ธรรมชาติ สถาบนัวิจยัวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี
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แห่งประเทศไทย(วว.) ไดท้าํการสาํรวจและรวบรวมพืชสมุนไพรและแนวทางการใชป้ระโยชน์ของ

พืชสมุนไพร บอระเพด็พุงชา้ง สบู่เลือด และขา้วหลามดง มีฤทธ์ิตา้นออกซิเดชัน่ ฤทธ์ิตา้นเอนไซม์

ไทโรซิเนสในขบวนการเกิดฝ้า ฤทธ์ิยบัย ั้งจุลินทรียก่์อโรค ฤทธ์ิตา้นการอกัเสบเฉียบพลนั(วว.พบ 3 

สมุนไพร, 2546, หน้า 15.) การใช้ประโยชน์จากพืชสมุนไพรเคร่ืองสําอางมีหลากหลายวิธี ซ่ึงจะ

ยกตวัอยา่งพืชสมุนไพรเคร่ืองสาํอางบางชนิด ดงัน้ี  

 1. กะเม็ง  

  ช่ือสามญั –  

  ช่ือวทิยาศาสตร์ Eclipta laba Linn.  

  วงศ ์Compositae  

  กะเม็งเป็นพืชล้มลุก ใบเรียวยาวออกตรงกนัขา้ม ไม่มีก้านใบ ปลายใบแหลม ช่อ

ดอกเป็นรูปกลมประกอบดว้ยดอกสีขาวรูปร่างเป็นหลอด กะเม็งเป็นพืชท่ีแตกก่ิงกา้นสาขามาก ลาํ

ตน้เป็นขอ้และมีรากงอกออกมาตามขอ้ เป็นพืชท่ีอยูต่ามท่ีรกร้างทัว่ไป นํ้ าคั้นจากตน้เป็นนํ้ าใสเม่ือ

สัมผสัอากาศจะเป็นสีดาํ  

  ส่วนท่ีใชป้ระโยชน์ก็คือ นํ้าคั้นจากตน้กะเมง็ตม้กบันํ้ามนัมะพร้าวใส่ผมทาํใหผ้มดก

ดาํและดาํเป็นมนั หรือทารอยสักหลงัจากสักแลว้จะทาํใหร้อยสักติดคงทนตามท่ีสักไว ้รากใชเ้ป็นยา

ถ่ายและทาํใหอ้าเจียน นํ้าคั้นจากรากใชเ้ป็นยาฆ่าเช้ือโรคและใส่แผลในววัควาย  

 2. การเวก (กระดังงาป่า)  

  ช่ือสามญั –  

  ช่ือวทิยาศาสตร์ Artabotrys siamensis Mig.  

  วงศ ์Annonaceae  

  การเวกท่ีนาํมาใช้เรียกไมเ้ถาดอกหอมนั้น ผูต้ ั้งช่ือคงตอ้งการหมายถึงกล่ินหอมมี

ลกัษณะพิเศษ เช่นเดียวกบัเสียงไพเราะของนกการเวก การเวกเป็นพืชอยูใ่นวงศเ์ดียวกนักบัสายหยุด

และน้อยหน่า ถ่ินกาํเนิดดั้งเดิมของการเวกอยู่ในป่าช้ืนภาคกลาง และภาคใตข้องไทย นบัเป็นพนัธ์ุ

ไมด้ั้งเดิมท่ีมีถ่ินกาํเนิดในไทยอีกชนิดหน่ึง จึงไดช่ื้อชนิดวา่ siamensis ซ่ึงมาจากคาํวา่สยาม อนัเป็น

ช่ือเดิมของประเทศไทยนัน่เอง  

  การเวกเป็นไมย้นืตน้ขนาดกลางถึงใหญ่ ยอดเล้ือยเป็นเถา ใบมีสีเขียวอ่อนและ 

ดกหนาทึบ ใบขนาดใหญ่ ยาวประมาณ 15 ถึง 18 เซนติเมตร กวา้งประมาณ 5 ถึง 10 เซนติเมตร 

ปลายใบแหลม หน้าใบสีเขียวเขม้เป็นมนัใบสีจางกว่า และมีขนบา้งตามเส้นกลางใบ ใบเด่ียวออก

เรียงสลบัยอดอ่อนมีขน ดอกมีสีเหลืองอมเขียว ดอกมีกลีบเรียง 2 ชั้น รวม 6 กลีบ กลีบดอกสีเขียว

อ่อน เม่ือแก่เปล่ียนเป็นสีเหลือง กลีบดอกหนาเป็นมนั ทรงกลีบแบนป่องกลาง โคนกลีบเวา้ปลาย
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ค่อนขา้งแหลม กล่ินหอมแรงตั้งแต่ตอนเย็นจนถึงกลางคืน ติดผลเป็นกลุ่ม 4 ถึง 20 ผล เปลือกสี

เขียว เม่ือแก่เป็นสีเหลือง ในแต่ละผลมี 2 เมล็ด  

  ส่วนท่ีใชป้ระโยชน์ก็คือ 1. ดอกท่ีแก่จดั (มีสีเหลืองอ่อน) ในดอกแก่จดัจะมีนํ้ามนัท่ี

มีคุณภาพดี เรียกกนัวา่นํ้ ามนัหอมระเหย ดงันั้นจึงใชป้รุงนํ้ าอบ นํ้ าหอม เคร่ืองสําอาง ใชท้าํนํ้าเช่ือม

หรือปรุงขนมต่างๆ เช่น ทบัทิมกรอบ ซ่าหร่ิม เป็นตน้ 2. ใช้ผสมยาหอมหรือยาชนิดอ่ืนๆ เช่น แก้

ลม บาํรุงธาตุ บาํรุงเลือด อ่อนเพลีย แกไ้ข ้จากโลหิตเป็นพษิ  

 3. กุหลาบมอญ  

  ช่ือสามญั Damask rose  

  ช่ือวทิยาศาสตร์ Rosa damscena Mill.  

  วงศ ์Rosaceae  

  กุหลาบมอญเป็นไมพุ้่มเต้ีย ลาํตน้ตั้งตรงและแตกก่ิงกา้น มีหนามแหลมงอ ใบเด่ียว

รูปไข่ ขอบใบหยกั ดอกมีกลีบเรียงซ้อนกันหลายชั้น ดอกมีสีชมพูมีกล่ินหอม นิยมปลูกเป็นไม้

ประดบั  

  ส่วนท่ีใชป้ระโยชน์ก็คือ ดอกสดนาํมากลัน่นํ้ ามนักุหลาบ ดอกแห้งใชเ้ป็นยาระบาย

อ่อน ๆ บรรเทาอาการอ่อนเพลีย ช่วยบาํรุงหวัใจ ใชแ้ต่งกล่ินยา อาหารและเคร่ืองสาํอาง  

 4. ขมิน้ หรือ ขมิน้ชัน  

  ช่ือสามญั turmeric, curcuma  

  ช่ือวทิยาศาสตร์ Curcuma longa Linn.  

  วงศ ์Zingiberaceae  

  ขมิ้นเป็นพืชลม้ลุกท่ีมีเหงา้สีเหลืองเขม้ ขมิ้นเป็นพืชพื้นเมืองของอินโดจีน และหมู่

เกาะอินเดียตะวนัออก ขมิ้นมีสารสีเหลืองทองช่ือ curcumin และ resin เป็นสีท่ีปลอดภยัใช้แต่งสี

อาหาร ขมิ้นใชเ้ป็นยาทาแกโ้รคผวิหนงัและผดผืน่คนั หรือขมิ้นหุงในนํ้ามนัมะพร้าวใชเ้ป็นยาสมาน

แผล เหงา้สดมีนํ้ ามนัหอมระเหยท่ีมีฤทธ์ิในการฆ่าเช้ือแบคทีเรีย องคก์ารเภสัชกรรมไดมี้การสกดัสี

เหลืองของสารเคอร์คูมินอยด ์(curcuminoids) และใชเ้ป็นวตัถุดิบผสมในครีมจีพีโอ 

  เคอร์มิน (เรียกกันทัว่ไปว่าครีมหน้าเด้ง) ใช้บาํรุงผิวและรักษาผิวหน้าให้ผุดผ่อง 

สวยงามและลดรอยเห่ียวยน่  

 5. แครอท  

  ช่ือสามญั Carrot, Beesnest plant, Bird’s nest root, Queen Anne’s lace  

  ช่ือวทิยาศาสตร์ Daucus carota Linn.  

  วงศ ์Umbelliferae  
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  แครอทพืชพื้นเมืองยุโรป เอเชียและแอฟริกาเหนือ เป็นพืชล้มลุก ปลูกเพื่อเป็น

อาหาร หัวมีสีส้ม เป็นรากสะสมอาหาร เมล็ดใช้แต่งกล่ินอาหารและเคร่ืองด่ืมท่ีไม่มีแอลกอฮอล ์

อาหารแช่แขง็ รากเม่ือสกดัให้สารเบตาแคโรทีน ซ่ึงเป็นโปรวิตามินเอ รับประทานเขา้ไปจะเปล่ียน

รูปเป็นวติามินเอ ช่วยบาํรุงสายตาและบาํรุงผวิ  

  ส่วนท่ีใชป้ระโยชน์ก็คือ นํ้ าคั้นแครอทใชท้าผิวใชท้าป้องกนัแสงแดด ปัจจุบนัมีสบู่ 

ครีมบาํรุงผวิผสมแครอท ช่วยบาํรุงผวิและลบรอยเห่ียวยน่บนใบหนา้  

 6. งา  

  ช่ือสามญั Sesame, Teel, Gingelly  

  ช่ือวทิยาศาสตร์ Sesamum indicum Linn.  

  วงศ ์Padaliaceae  

  งาเป็นพืชล้มลุก มีถ่ินกาํเนิดในเอเชีย ดอกงามีสีขาว และมีสีม่วงแดงแซมบาง ๆ 

ดอกเป็นหลอดออกโดยรอบลาํตน้ตอนบน แต่จะบิดออกมาในแนวเดียวกนั ทางดา้นหน่ึงของลาํตน้ 

ผลมี 4 พู เม่ือแก่จดัจะแตกออกมาให้เมล็ดจาํนวนมาก เมล็ดงามีทั้งงาดาํและงาขาว เมล็ดงามีนํ้ ามนั 

45-54 % นํ้ ามนังามีกล่ินหอมชวนรับประทาน ใชเ้ป็นนํ้ ามนัปรุงอาหาร ชาวจีนถือวา่นํ้ามนังาเป็นยา

บาํรุงกาํลงั ทาํใหร่้างกายแขง็แรงอายยุนื  

  นํ้ามนังาประกอบดว้ยกรดไขมนัหลายชนิด และสาร sessamol สาร d-sessamin และ

Lignan ซ่ึงช่วยเพิ่มฤทธ์ิของไพรีทรินให้มีฤทธ์ิกาํจดัแมลงไดสู้งข้ึนกวา่เดิม 2 เท่า จึงมกัใชน้ํ้ ามนังา

เป็นตวัทาํละลายในการสกดัสารจากดอกไพรีทรัม  

  คนไทยนิยมใชน้ํ้ามนังาสดซ่ึงบีบจากเมล็ดงาโดยไม่ใชค้วามร้อน เรียกวา่  

“นํ้ามนังาเชย” ใชท้าผวิเพื่อบาํรุงผวิพรรณใหผ้ดุผอ่ง ช่วยประทินผวิใหนุ่้มนวล ครีมทาผวิหลาย 

ยีห่อ้มีนํ้ามนังาเป็นส่วนผสม  

 7. จําปี  

  ช่ือสามญั White champak  

  ช่ือวทิยาศาสตร์ Michelia alba Linn.  

  วงศ ์Magnoliaceae  

  จาํปีเป็นไมย้ืนตน้ ถ่ินกาํเนิดอยูท่ี่อินโดนีเซีย นิยมปลูกเป็นไมป้ระดบัตามบา้นและ

สวนสาธารณะ ความสูงประมาณ 15 เมตร ก่ิงกา้นเปราะหกัง่าย ใบเด่ียว ดอกสลบักนั ดอกเด่ียวออก

ตามซอกใบ กลีบดอกค่อนขา้งแข็ง สีขาว ซ้อนกนั 8-10 กลีบ มีกล่ินหอม ใบแห้งใช้ตม้นํ้ ากินแก้

หลอดลมอกัเสบเร้ือรัง ต่อมลูกหมากอกัเสบ ช่วยขบัระดูขาว  

  ส่วนท่ีใช ้ดอกใชแ้ต่งกล่ินเคร่ืองสาํอาง  
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 8. จําปา  

  ช่ือสามญั Champaca  

  ช่ือวทิยาศาสตร์ Michelia champaca Linn.  

  วงศ ์Magnoliaceae  

  ไมย้ืนตน้มีถ่ินกาํเนิดอยู่ท่ีแถบเอเชีย ได้แก่ ไทย อินเดีย จีน มาเลเซีย อินโดนีเซีย 

นิยมปลูกเป็นไมป้ระดบัตามบา้นและสวนสาธารณะ ลาํตน้กลม ใบดกสีเขียว ขอบใบเรียบ ดอก

เด่ียว กลีบดอกค่อนขา้งแข็ง สีเหลืองจาํปา กลีบดอกยาว มีกล่ินหอม ฝักบิดงอ ภายในมีเมล็ดสีแดง

เขม้ เปลือกตน้เป็นยาฝาดสมาน แกไ้ข ้ยาถ่าย รากแห้งและเปลือกหุ้มรากใช้ผสมนมใช้บ่มฝี ใบแก้

โรคประสาท เน้ือไมช่้วยบาํรุงประจาํเดือนสตรี  

  ส่วนท่ีใช้ประโยชน์ก็คือ ดอกใช้แต่งกล่ินเคร่ืองสําอาง ขบัปัสสาวะ ขับลม แก้

อาการอ่อนเพลีย วงิเวยีนศีรษะ หนา้มืดตาลาย  

 9. ชบาดอกแดง  

  ช่ือสามญั Shoe flower  

  ช่ือวทิยาศาสตร์ Hibiscus rosa-sinensis Linn.  

  วงศ ์Malvaceae  

  ชบาเป็นไม้พื้นเมืองเดิมของประเทศจีน อินเดีย และฮาวาย ปัจจุบนัปลูกเป็นไม้

ประดบัทัว่ไปในเขตร้อน ชบาเป็นไมพุ้ม่สูงขนาด 2-3 เมตร เปลือกค่อนขา้งเหนียว ใบเด่ียว ขอบใบ

จกั เป็นฟันเล่ือย ดอกเด่ียว มีกลีบดอก 5 กลีบ มีทั้งชนิดกลีบดอกลา และกลีบดอกซ้อน ดอกมีสี

แตกต่างกนั เช่นขาว เหลือง ชมพู แดง ชนิดท่ีนิยมมาปรุงเป็นยาหรือเคร่ืองสําอางคือชนิดสีแดง  

มีสรรพคุณดงัน้ี รากมีสารเมือก ทาผิวหนังทาํให้ชุ่มช้ืน พอกฝี แกพ้ิษฝี และแกอ้กัเสบ ใช้เป็นยา

ระบาย ช่วยหล่อล่ืนลาํไส้ ทาํยาชงด่ืมลดไข ้ตม้เป็นยาขบัระดู  

  ส่วนท่ีใช้ประโยชน์ก็คือ ดอก ชาวจีนใช้ยอ้มผมและค้ิว ผสมกับนํ้ ามนัโอลีฟทา

ศีรษะบาํรุงผม ใชรั้บประทานเป็นอาหาร  

 10. ชํามะนาด  

  ช่ือสามญั –  

  ช่ือวทิยาศาสตร์ Vallaris glabra Ktze  

  วงศ ์Apocaceae  

  ไมเ้ถาเล้ือย ลาํตน้แข็งเขียวคลํ้าตกกระ และมียาง ใบเด่ียวออกเป็นคู่ ขอบใบเรียบ 

ดอกออกเป็นช่อจาํนวน 10-15 ดอก กลีบดอกสีขาว โคนกลีบดอกเช่ือมติดกนั มีกล่ินหอม นิยมปลูก

ตามซุม้ประตู ยางจากตน้ใชใ้ส่แผลสด  
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  ส่วนท่ีใช ้ดอกนาํมาอบแป้งร่ํา หรือใชเ้ป็นเคร่ืองหอมระเหย  

 11. แตงกวา  

  ช่ือสามญั Cucumber  

  ช่ือวทิยาศาสตร์ Cucumis sativas Linn.  

  วงศ ์Cucurbitaceae  

  แตงกวาเป็นไมเ้ถาท่ีมนุษยใ์ชผ้ลเป็นอาหาร นอกจากจะทานเป็นผกัสดท่ีให้คุณค่า

ทางอาหารสูงแลว้ แตงกวายงัมีเอ็นไซม ์Erepsin ซ่ึงช่วยยอ่ยโปรตีนได ้ซ่ึงจะใชย้อ่ยเซลล์ผิวหนงัท่ี

หยาบกร้านให้หลุดออกไปและให้เซลล์ผิวใหม่ท่ีอ่อนนุ่มงอกข้ึนมาแทนท่ี ปัจจุบนัน้ีมีการนํา

แตงกวามาผสมในครีมลา้งหน้า ครีมทาผิว ซ่ึงท่านอาจจะเคยเห็นบางคนใช้แตงกวาฝานเป็นแผ่น

บาง ๆ วางบนใบหนา้เพื่อสมานผวิ เสริมความงามวธีิท่ีถูกท่ีสุดและง่ายท่ีสุดอีกดว้ย  

 12. เทยีนกิง่หรือเทยีนย้อม  

  ช่ือสามญั Henna tree  

  ช่ือวทิยาศาสตร์ Lawsonia inermis Linn.  

  วงศ ์Lythraceae  

  เทียนก่ิงเป็นพืชพื้นเมืองของแอฟริกาตะวนัออกและอินเดีย ปัจจุบนัปลูกเป็นไม้

ประดบัตามบา้น เทียนก่ิงมี 2ชนิดคือ เทียนก่ิงดอกขาว และเทียนก่ิงดอกแดง ดอกมีกล่ินหอม มกัใช้

ทาํบุหงา ลูกมีขนาดเมล็ดพริกไทย ใบมีสาร Tannin มีฤทธ์ิฝาดสมาน ในตาํรายาไทยจึงใช้ให้ใบ

เทียนก่ิงป้ิงไฟ ชงนํ้าด่ืมแกท้อ้งร่วง  

  ส่วนท่ีใชป้ระโยชน์ก็คือ ใบ สารสําคญัในใบเทียนก่ิงคือ lawsone นํ้ าคั้นจากใบใช้

เป็นสียอ้มเล็บ ผม และเครา ให้สีนํ้ าตาลปนแดง หรือใช้เป็นยายอ้มหนัง และยงัเคยเป็นสียอ้ม 

ผา้ไหม  

 13. บานเยน็  

  ช่ือสามญั Four O’clock plant  

  ช่ือวทิยาศาสตร์ Marabilis jalaba Linn.  

  วงศ ์Nyctaginaceae  

  ไมพุ้่มเต้ีย แตกก่ิงกา้นสาขามาก สูงประมาณ 1 เมตร ตามขอ้โป่งพองออก ใบเด่ียว

ออกตรงกนัขา้ม ดอกออกเป็นช่อ มีดอกย่อยดอกเดียว หรือหลายดอก กลีบดอกมี 5 กลีบ สีขาว สี

ชมพ ูสีม่วง สีเหลือง และสีแดง ดอกบานตอนเยน็จนถึงตอนเชา้ พอเร่ิมสายจะหุบ นิยมปลูกเป็นไม้

ประดบัเพราะดอกสวย ปลูกง่าย มีสรรพคุณดังน้ี รากช่วยขบัปัสสาวะ รักษาโรคเบาจืด ตกขาว 
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ทอนซิลอกัเสบ อาเจียนเป็นเลือด ใช้พอกแผลเร้ือรัง ฝีหนอง ปวดบวม ใบใช้รักษาบาดแผลเร้ือรัง 

กลากเกล้ือนฝีหนอง ดอกแกอ้าเจียนเป็นเลือด  

  ส่วนท่ีใชป้ระโยชน์ก็คือ เมล็ด แป้งจากเมล็ดใชท้าแกฝ้้า ลบรอยด่างดาํบนใบหน้า 

แผลมีนํ้าเหลือง  

 14. บุนนาค  

  ช่ือสามญั Indian rose chestnut tree  

  ช่ือวทิยาศาสตร์ Mesua ferrea Linn.  
  วงศ ์Guttiferae  

  บุนนาคเป็นพืชท่ีมีถ่ินกาํเนิดทางภาคตะวนัออกของภูเขาหิมาลยัและทางตะวนัออก

ของเบงกอล อสัสัม เจริญเติบโตไดดี้บริเวณพื้นท่ีท่ีเป็นป่าดงดิบและมีฝนตกชุก บุนนาคไมย้ืนตน้

ขนาดกลางถึงใหญ่ ใบดกหนาทึบ ใบเรียวยาว ทอ้งใบมีสีเขียว อมขาวมีลกัษณะเป็นมนั ดอกเด่ียวมี

ขนาดใหญ่ บางคร้ังเป็นช่อมี 2-3 ดอก กลีบดอกมีสีขาวนวล กล่ินหอม มีเกสรตวัผูจ้าํนวนมาก กลีบ

เล้ียงแข็งและอยู่คงทนจนกระทัง่เป็นผลก็ยงัติดอยู่ท่ีผล ผลมีรูปไข่และแข็ง เน่ืองจากรูปทรงต้น

สวยงาม ดอกมีกล่ินหอม จึงนิยมนาํมาปลูกกนัทัว่ไปตามบา้นเรือนและสวน  

  ส่วนท่ีใชป้ระโยชน์คือ ดอกเม่ือนาํมาสกดัดว้ยตวัทาํละลายหรือกลัน่ดว้ยไอนํ้า  

ไดน้ํ้ามนัหอมระเหยท่ีเรียกวา่ Otto of Nagkeschaใชท้าํเคร่ืองหอม และสบู่  

 15. ปาล์มนํา้มัน  

  ช่ือสามญั Oil palm  

  ช่ือวทิยาศาสตร์ Elaeis quineensis Jacq.  

  วงศ ์Palmae  

  ปาลม์เป็นพืชพื้นเมืองของทวปีแอฟริกาตะวนัตก มีลาํตน้สูงประมาณ 8 เมตร  

ลําต้นมีรอยของก้านใบท่ีออกมาก่อน ใบเป็นใบรวมแบบขนนก เช่นเดียวกับใบมะพร้าว  

ดอกออกเป็นช่อ ดอกตวัผูแ้ละดอกตวัมียออกแยกช่อกนั ผลเป็นทะลายจาํนวนมาก ขนาดใกลเ้คียง

กบัหมาก ผลสุกมีสีแดง ในประเทศไทยปลุกมากทางภาคใตเ้พื่อนาํมาสกดันํ้ามนั  

  สวนท่ีใชป้ระโยชน์ก็คือ ผลและเมล็ดนาํมาสกดันํ้ามนั ใชอุ้ตสาหกรรมสบู่  

เทียนไข เนยเทียม นํ้ามนัปรุงอาหาร 

 16. เปราะหอม ว่านหอม ว่านตีนดิน  

  ช่ือสามญั –  

  ช่ือวทิยาศาสตร์ Kaempferia galanga Linn.  

  วงศ ์Zingiberaceae  
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  เปราะเป็นพืชลม้ลุกมีหวัใตดิ้น ทุกส่วนของตน้มีกล่ินหอม ใบข้ึนมาจากเหงา้ซ่ึงอยู่

ใตดิ้น ตน้หน่ึงมี 2 ใบแผอ่ยูบ่นผวิดิน ใบค่อนขา้งกลมถึงรูปไข่กวา้ง ฐานใบกลมปลายใบแหลม  

  กลีบดอกรูปร่างเป็นหลอดยาวมีกลีบเล้ียงรองรับ ในช่อดอกหน่ึง ๆ ประกอบดว้ย

ดอกเพียง 2-3 ดอก กลีบดอกตรงกลางเวา้เป็นปากมีจุดสีชมพปูนม่วงอ่อน ๆ ประอยู ่ 

  ส่วนท่ีใชป้ระโยชน์ นํ้ าคั้นจากใบและเหงา้ใชล้า้งศีรษะเพื่อป้องกนัและกาํจดัรังแค 

ใบท่ียงัอ่อนมว้นอยูใ่ช้เป็นผกัจ้ิม เหงา้ใชผ้สมเคร่ืองแกงเพื่อฆ่ากล่ินคาวปลา ใช้เป็นส่วนผสมของ

ส่าเหลา้ ใส่ตูเ้ส้ือผา้กนัแมลง สรรพคุณทางยา เหงา้ ใชแ้กธ้าตุไม่ปกติ ขบัลม นํ้าคั้นจากใบและเหงา้ 

ลา้งศีรษะแกรั้งแค ผืน่คนั ใบแกเ้กล้ือน ดอกแกอ้กัเสบ แกต้าแฉะ  

 17. มะกอกฝร่ัง  

  ช่ือสามญั Olive  

  ช่ือวทิยาศาสตร์ Olea europoea Linn.  

  วงศ ์Oleaceae  

  นํ้ ามนัมะกอกไดจ้ากการสกดั ผลสุกของมะกอกฝร่ัง นิยมใชน้วดผมเพื่อให้ผมน่ิม 

ดกดาํ สลวยป้องกันผมแห้งกรอบ นํ้ ามันมะกอกยงัใช้ในการทาํส่วนผสมเคร่ืองสําอาง ในรูป

อิมลัชัน่และครีม ถา้ใชน้วดเป็นประจาํจะช่วยใหผ้มดาํ ไม่หงอกเร็ว  

 18. มะกรูด  

  ช่ือสามญั Kaffir lime, leech lime  

  ช่ือวทิยาศาสตร์ Citrus hystrix  

  วงศ ์Rutaceae  

  มะกรูดเป็นพืชพื้นเมืองของเอเชีย ก้านใบมีลกัษณะเป็นครีบทาํให้แลดูคล้ายใบ 

ผลมะกรูดและใบใช้ แต่งกล่ินอาหาร เช่นใส่ในแกงเผ็ด ต้มยาํ หรือใบท่ีหั่นฝอยโรยในสังขยา 

หน้ากุง้ นํ้ ามะกรูดใช้สระผม ผิวมะกรูดเม่ือนาํมากลัน่ดว้ยไอนํ้ าไดน้ํ้ ามนัหอมระเหย ใชแ้ต่งกล่ิน

เคร่ืองหอม แชมพ ูสบู่ 

  คนในสมยัโบราณใช้มะกรูดเผาไฟผ่าซีกมาผสมกบันํ้ าอุ่นใช้ลา้งผมหลงัการสระ

ผมช่วยให้ผมดกดาํเป็นเงางาม แชมพูสระผมหลายยีห่้อมีมะกรูดเป็นส่วนผสม เพราะมะกรูดมีกรด

อินทรียอ่์อน ๆ เม่ือใชแ้ลว้ทาํให้หนงัศีรษะเป็นกรดอ่อน ช่วยป้องกนัรังแคได ้นอกจากน้ียงัมีนํ้ ามนั

จากผวิมะกรูดท่ีช่วยใหเ้ส้นผมดกดาํเป็นเงางาม  

 19. มะเขือเทศ  

  ช่ือสามญั Tomato  

  ช่ือวทิยาศาสตร์ Lycopersicum esculentum Mill.  
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  วงศ ์Solanaceae  

  พืชลม้ลุก ลาํตน้และใบมีขน ขนาดของผลแตกต่างกนั ผลเม่ือดิบยงัเขียวอยู ่เม่ือสุก

สีแดงอมส้ม เน่ืองจากมีสาร Carotenoids มะเขือเทศยงัมีคุณค่าทางอาหารสูง ประกอบดว้ยวติามินเอ 

วิตามินบีหน่ึง บีสอง วิตามินเค กรดโฟลิค และวิตามินซี นํ้ าจากผลมะเขือเทศมีสาร Lycopersicin 

ซ่ึงมีฤทธ์ิฆ่าเช้ือรา และแบคทีเรีย สตรีบางท่านอาจใช้มะเขือเทศสุกฝานเป็นแผ่นบาง ๆ แปะบน

ใบหนา้ ช่วยบาํรุงผวิหนา้ใหอ่้อนนุ่ม สดช่ืน รักษาสิว สมานผวิใหเ้ต่งตึง มีนํ้ามีนวลยิง่ข้ึน  

 20. มะนาว  

  ช่ือสามญั Lime, common lime  

  ช่ือวทิยาศาสตร์ Citrus aurantifolia  

  วงศ ์Rutaceae  

  มะนาวไมพุ้ม่ ใบเด่ียวหนาและแขง็ ตามผวิใบมีนํ้ามนั รสขม ดอกสีขาวนวล  

มีกล่ินหอมอ่อน ๆ ผลกลมสีเขียว เม่ือสุกเปล่ียนเป็นสีเหลือง ผลมีรสเปร้ียวมีวติามินซีสูง ใชป้รุงรส

อาหารประเภทยาํ  

  ส่วนท่ีใชป้ระโยชน์ก็คือ นํ้ ามะนาวท่ีใชผ้สมในแชมพ ูครีมลา้งหนา้ โลชัน่บาํรุงผิว 

ยงัช่วยในการรักษาผิวหนังให้สดช่ืนนุ่มนวล เปล่งปลัง่ แมก้ระทัง่เปลือกมะนาวท่ีบีบนํ้ าออกแลว้ 

สามารถนํามาถูมือฟอกเล็บช่วยให้มือน่ิมและเล็บแข็งแรงด้วย นํ้ ามะนาวมีวิตามินซีสูง ใช้ทํา

เคร่ืองด่ืมเพื่อดบักระหาย คลายร้อน ช่วยบรรเทาอาการเจ็บคอ แกไ้อ และรักษาโรคลกัปิดลกัเปิด 

รากใชเ้ป็นยาถอนพิษไข ้ใบใชฟ้อกโลหิตประจาํเดือน เมล็ดนาํไปคัว่ใหเ้หลืองผสมกบัยาขบัเสมหะ 

นํ้าในผลใชป้รุงอาหารประเภท ลาบ ยาํ หรือพร่า ฯลฯ  

 21. มะล ิ 

  ช่ือสามญั Jasmine, Sambac, Arabian jasmine  

  ช่ือวทิยาศาสตร์ Jasminum sambac Ait.  

  วงศ ์Oleaceae  

  มะลิเป็นไมพุ้ม่ก่ึงเถา ดอกเป็นดอกเด่ียวหรือออกเป็นช่อ ดอกมีสีขาว ดอกบานแลว้

มกัไม่ติดผล ดอกมีสีขาวมีกล่ินหอมมกัปลูกเป็นไมป้ระดบั เพื่อความสวยงาม ดอกมะลิใช้ลอยนํ้ า

นํ้ าเช่ือมหรืออบกะทิ เพื่อแต่งกล่ินหอมหวานในขนมหวานเช่นลอดช่อง ซ่าหร่ิม ทบัทิมกรอบ  

ดอกตูมใช้ร้อยมาลยั หรือทาํช่อรูปร่างต่าง ๆ เช่น รูปกระแตไต่ไม ้ใช้ในงานมงคลและบูชาพระ 

ดอกมะลิเป็นตวัแทนท่ีแสดงถึงความบริสุทธ์ิ และนิยม ใชแ้สดงความกตญั�ูต่อผูอ้าวุโส พ่อแม่ ครู

อาจารย ์ผูมี้พระคุณ เช่น วนัแม่ ดอกสดมีนํ้ามนัหอมระเหยไดแ้ก่ benzyl alcohol, jasmine  
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และ linool ดอกแห้งใชเ้ขา้ยาหอม ทาํบุหงา นํ้ ามนัหอมระเหยใชท้าํหวันํ้ าหอมหรือแต่งกล่ินอาหาร

และเคร่ืองสาํอาง  

 22. ว่านหางจระเข้ หรือว่านไฟไหม้  

  ช่ือสามญั Aloe หรือ Aloe vela  

  ช่ือวทิยาศาสตร์ Aloe barbadensis Mill  

  วงศ ์Liliaceae  

  วา่นหางจระเขเ้ป็นพืชพื้นเมืองของทวปีแอฟริกา เป็นพืชอวบนํ้ า ใบเรียวยาวแหลม 

สีเขียว ขอบใบมีหนาม มีนิยมนาํมาปลูกกนัทัว่ไป เพื่อใชเ้ป็นยาและไมป้ระดบั ส่วนท่ีใชป้ระโยชน์

คือส่วนวุน้เน้ือใบ  

  วุน้เน้ือใบ ยงัใช้ภายนอกใช้รักษาแผลไฟไหม ้นํ้ าร้อนลวก แผลไหม้เกรียมจาก

แสงแดด แผลไฟไหมจ้ากการฉายรังสี หรือใชเ้ป็นส่วนผสมในเคร่ืองสาํอางหลายชนิด ท่ีใชเ้พื่อการ

บาํรุงผวิและผม  

  มีรายงานว่าสารสกดัจากว่านหางจระเขช่้วยป้องกนัการหลุดร่วงของผมได ้และ

วา่นหางจระเขมี้สาร Aloin และสารอ่ืนท่ีสกดัไดจ้ากเปลือกใบวา่นหางจระเข ้ท่ีมีฤทธ์ิยบัย ั้งเอน็ไซม ์

Tyrosinase ซ่ึงอยูใ่ตผ้วิหนงั ถา้มีเอน็ไซมน้ี์มากเกินไปจะทาํให้เกิดจุดด่าดาํท่ีผิวหนงัได ้ปัจจุบนัน้ีมี

การนาํวา่นหางจระเขม้าผสมครีมบาํรุงผวิ ครีมกาํจดัฝ้าและรอยด่าดาํบนผวิหนงั  

 23. สะระแหน่  

  ช่ือสามญั March mint, kitchen mint, field mint  

  ช่ือวทิยาศาสตร์ Mentha arvensis Linn.  

  วงศ ์Labiatae  

  สะระแหน่เป็นพืชอายุยืนหลายปี ลาํตน้เล้ือยคลุมดิน ใบเด่ียวสีเขียว ขอบใบหยกั

เป็นฟันเล่ือย พื้นใบขรุขระมีกล่ินหอม ใช้แต่งกล่ินอาหารพวกยาํ ลาบ ฆ่ากล่ินเน้ือและคาวปลา  

ใชแ้ต่งกล่ินเคร่ืองด่ืมท่ีมีแอลกอฮอลแ์ละไม่มีแอลกอฮอล ์ 

  ส่วนท่ีใช้ประโยชน์ก็คือ ใบมีกล่ินหอมของนํ้ ามนัหอมระเหย ใชแ้ต่งกล่ินยาสีฟัน 

และนํ้ ายาบว้นปาก สรรพคุณทางยา ทั้งตน้ ใชข้บัลม ขบัเหง่ือ ช่วยยอ่ยอาหาร ใบใชข้ยี้ทาภายนอก

แกพ้ิษแมลงสัตวก์ดัต่อย  

 24. ส้มป่อย  

  ช่ือสามญั –  

  ช่ือวทิยาศาสตร์ Acacia concinna DC.  

  วงศ ์Leguminosae  
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  ส้มป่อยมีถ่ินกาํเนิดในอินเดีย พม่า มาเลเซีย และไทย ส้มป่อยมีลกัษณะเป็นต้น

แกมเถา ใบเป็นใบยอ่ยคลา้ยใบกระถิน ดอกเป็นกระจุกสีเหลืองจาํนวนมาก มีสรรพคุณดงัน้ี ใบใช้

เป็นยาขบัเสมหะ ฝักป้ิงไฟใหเ้หลือง ชงนํ้าจิบด่ืมแกไ้อ(สมสุข มจัฉาชีพ,2534)  

  ส่วนท่ีใชป้ระโยชน์ก็คือ ฝักของส้มป่อยมีสาร Saponin ซ่ึงให้ฟองคลา้ยสบู่ได ้เม่ือ

นาํฝักแห้งมา 1 ส่วนผสมนํ้ า 4 ส่วน ตีนํ้ าให้เป็นฟอง ใช้สระผมทาํให้ผมสะอาด ดกดาํ ขจดัรังแค 

และตามธรรมเนียมไทยมีความเช่ือวา่การสระผมดว้ยฝักส้มป่อยจะเกิดสิริมงคลกบัผูใ้ช ้ใบสดและ

ฝัก 1 กาํมือนาํมาผสมกบัสมุนไพรอ่ืน ๆ ใชต้ม้นํ้าอาบสตรีหลงัคลอดจะช่วยใหผ้วิพรรณดี  

 25. โสม  

  ช่ือสามญั Ginseng  

  ช่ือวทิยาศาสตร์ Panax ginseng (โสมเกาหลี)  

  วงศ ์Araliceae  

  โสมเป็นพืชยืนตน้ สูงประมาณ 60 เซนติเมตร ดอกเล็กมีสีเหลืองอมเขียว โสมข้ึน

ในท่ีมีอากาศหนาวช้ืน มีแสงแดดพอเหมาะ ดินร่วนระบายนํ้ าดี ปัจจุบนัปลูกกนัมากในประเทศจีน 

เกาหลี ญ่ีปุ่น รัสเซีย สหรัฐอเมริกาและแคนาดา โดยเฉพาะโสมเกาหลีข้ึนช่ือมากท่ีสุด  

  ส่วนท่ีใช้ประโยชน์ก็คือ รากของโสม มีการใชร้ากของโสมในยาจีนมากว่า 2,000 

ปี แต่ในประเทศอ่ืน ๆ เพิ่งเร่ิมสนใจโสม และนาํโสมมาใชใ้นอาหาร ยา อาหารเสริม และเคร่ืองด่ืม 

สารสําคญัในรากโสมก็คือ ฮอร์โมนเอสโตรเจน ซ่ึงจะกระตุน้ให้ผิวหนงัมีชีวิตชีวา บาํรุงผิวพรรณ

ให้เปล่งปลัง่ ปัจจุบนัมีครีมผสมโสมใชใ้นการบาํรุงผิวหนา้ให้สดช่ืนเปล่งปลัง่ และมีการนาํโสมมา

ผสมในครีมบาํรุงผมช่วยบาํรุงผม บาํรุงหนงัศีรษะและกระตุน้การงอกของผม  

 26. อญัชัน  

  ช่ือสามญั Butterfly pea  

  ช่ือวทิยาศาสตร์ Clitorea ternatea Linn.  

  วงศ ์Papilionaceae  

  อญัชนัเป็นไมเ้ล้ือยซ่ึงปลูกประดบัตามร้ัวหรือซุ้ม อญัชนัมีทั้งชนิดดอกสีขาวและ

ดอกสีนํ้ าเงิน(ขาบ) ทั้งท่ีเป็นดอกชั้นเดียวและดอกซ้อน ดอกใชเ้ป็นอาหารโดยการลวกหรือชุบแป้ง

ทอด ส่วนท่ีใช้ประโยชน์ก็คือ กลีบดอกมีสารสีม่วงนํ้ าเงินพวก anthocyanin ใช้กลีบดอกขยี้กบันํ้ า

หรือตม้กบันํ้าไดน้ํ้ าสีม่วงใชผ้สมอาหารหรือผสมกบัแชมพูหรือครีมนวด ทาํใหผ้มดกดาํเป็นเงางาม 

คนโบราณเช่ือวา่นํ้าคั้นดอกอญัชนัใชขี้ดวาดคิ้วใหเ้ด็กอ่อน จะทาํใหคิ้้วโก่ง คมเขม้และสวยงาม  
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 27. ฮอบส์  

  ช่ือสามญั Hops  

  ช่ือวทิยาศาสตร์ Humulus lupulus Linn.  

  วงศ ์Cannabinaceae  

  ฮอบส์เป็นพืชในวงศ์เดียวกนักบักญัชา ช่อดอกของฮอบส์ มีสารขมช่ือ humulon 

และ Lupulon ใชแ้ต่งรสขมในเบียร์ และมีฮอร์โมนเอสโตรเจน เม่ือผสมในครีมทาผวิจึงช่วยลบรอย

เห่ียวยน่ซีดเซียว ช่วยบาํรุงผวิใหเ้ต่งตึง ผสมในนํ้ ายาบาํรุงผม ช่วยบรรเทาอาการผมร่วง ช่วยกระตุน้

ใหผ้มงอกข้ึนมาใหม่  

 บทสรุป  

 พืชสมุนไพรท่ีกล่าวมาแล้วนั้ น เป็นส่วนหน่ึงของสมุนไพรท่ีสามารถนํามาใช้เป็น

ส่วนประกอบเคร่ืองสาํอาง ไม่วา่จะเป็น สบู่ ยาสีฟัน ครีมลา้งหนา้ ครีมทาหรือนวดหนา้ แชมพ ูครีม

นวดผม นํ้ ายาบว้นปาก นํ้าหอม ฯลฯ ซ่ึงเป็นผลิตภณัฑท่ี์มนุษยใ์ชก้นัในชีวติประจาํวนั อีกทั้งการใช้

พืชสมุนไพรเคร่ืองสําอางบางชนิดสามารถใช้ไดแ้บบง่าย ๆ เช่น ใช้มะเขือเทศหั่นเป็นแว่น ๆ วาง

บนใบหน้า รักษาผิวหน้าได้โดยไม่ต้องนําไปแปรรูปหรือผสมกับส่วนประกอบอ่ืน ปัจจุบันน้ี 

เคร่ืองสําอางสมุนไพรกาํลงัได้รับความนิยมสูงและมีความปลอดภยัต่อผูใ้ช้สูงกว่าผลิตภณัฑ์ท่ีมี

สารเคมีเป็นส่วนผสม สมุนไพรบางชนิดช่วยบํารุงจิตใจและช่วยผ่อนคลายอารมณ์ ดังนั้ น

เคร่ืองสําอางสมุนไพรจึงมกัใช้ในกิจกรรมเสริมความงาม เช่นการนวดตวัและสปาซ่ึงกาํลงัเป็นท่ี

นิยมกนัในขณะน้ี การใชพ้ืชสมุนไพรท่ีมีในประเทศไทยนอกจากจะช่วยให้เกษตรกรไทยมีรายได้

มากข้ึน ช่วยอนุรักษภู์มิปัญญาไทยแลว้ ยงัช่วยประหยดัเงินตราท่ีใช้ในการนาํเขา้สารเคมีบางชนิด

จากต่างประเทศไดอี้กดว้ย  

 ผลติภัณฑ์เคร่ืองสําอางจากสมุนไพร ทีเ่ป็นทีรู้่จัก 

 แชมพสูมุนไพร - วา่นหางจระเข ้, วา่นประคาํดีควาย, ดอกอญัชนั, มะกรูด  

 สบู่เหลว - สารสกดัจากวา่นหางจระเข ้, ดอกไมร้วม, สารสกดัเปลือกมงัคุด  

 สบู่กอ้น - สารสกดัเปลือกมงัคุด, สารสกดัจากวา่นหางจระเข,้ สารสกดัจากใบบวับก, 

สารสกดัจากเน้ือมะขาม, สารสกดัจากขมิ้นชนั  

 โลชัน่บาํรุงผวิ- ขมิ้นชนั   ผกัหวานบา้น  
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ตัวอย่างเคร่ืองสําอางสมุนไพรไทยในพืน้ทีอ่าํเภอเขาชะเมา จังหวดัระยอง 

ช่ือผลติภัณฑ์ OTOP สถานทีต่ิดต่อ/โทรศัพท์ 

ผลิตภณัฑ ์ยาสระผม – ครีมนวดผมสมุนไพร หมู่ท่ี 1 บา้นคลองหิน  ตาํบลห้วยทบัมอญ  อาํเภอเขาชะ

เมา  จงัหวดัระยอง โทร.สาํนกังานพฒันาชุมชน 038 969 085 

หมายเหตุ: ไดรั้บรางวลัระดบั 3 ดาว ปี 2547 

ยอดขายประมาณ 28,000 บาท/เดือน 
 

  

ช่ือผลติภัณฑ์ OTOP สถานทีต่ิดต่อ/โทรศัพท์ 

ผลิตภณัฑน์ํ้ายาลา้งจานฯ (ใชใ้นครัวเรือน)  

ยาสระผม – ครีมนวดผมฯ (เคร่ืองสาํอาง) 

หมู่ท่ี 3 บา้นชาํฆอ้  ตาํบลชาํฆอ้ อาํเภอเขาชะ

เมา จงัหวดัระยอง โทร.สาํนกังานพฒันาชุมชน  

 

 ครีมขดัมะขาม  มีส่วนผสมของ ขมิ้น ส้มปล่อย นํ้าผึ้ง มะขามป้อม กรีเซอรีน 

ใชท้าํความสะอาดผวิ (10548) กลุ่มแปรรูปสมุนไพรเป็นผลิตภณัฑใ์นครัวเรือน เลขท่ี 69/6 หมู่ท่ี 1  

ตาํบลหว้ยทบัมอญ ก่ิงอาํเภอเขาชะเมา จงัหวดัระยอง 21110 ติดต่อ: นางวโรบล ชยัรัตน์  

โทร: 06 1431987  

 ครีมขดัหนา้มะขาม นํ้าผึ้ง ขมิ้น  ครีมขดัหนา้มะขาม นํ้าผึ้ง ขมิ้น (3747)(OTOP)  

กลุ่มแปรรูปสมุนไพรเป็นผลิตภณัฑ์ในครัวเรือน เลขท่ี 69/6 หมู่ท่ี 1 ตาํบลห้วยทบัมอญ ก่ิงอาํเภอ

เขาชะเมา จงัหวดัระยอง 21110 ติดต่อ : นางวโรบล ชยัรัตน์ โทร : 06 1431987  

 ครีมนวดผมสมุนไพรบอระเพด็  ครีมนวดผมสมุนไพรบอระเพด็ (3747)(OTOP) กลุ่ม

แปรรูปสมุนไพรเป็นผลิตภณัฑ์ในครัวเรือน เลขท่ี 69/6 หมู่ท่ี 1 ตาํบลห้วยทบัมอญ ก่ิงอาํเภอเขาชะ

เมา จงัหวดัระยอง 21110 ติดต่อ : นางวโรบล ชยัรัตน์ โทร : 06 1431987  

 ครีมนวดสมุนไพรดอกอญัชัน  สูตรธรรมชาติ ช่วยให้ผมนุ่ม และดําเป็นประกาย 

(10548)  กลุ่มแปรรูปสมุนไพรเป็นผลิตภณัฑ์ในครัวเรือน เลขท่ี 69/6 หมู่ท่ี 1 ตาํบลห้วยทบัมอญ  

ก่ิงอาํเภอเขาชะเมา จงัหวดัระยอง 21110 ติดต่อ : นางวโรบล ชยัรัตน์ โทร : 06 1431987  

 ครีมบาํรุงผิวผกัหวานบ้าน  ครีมบาํรุงผิวผกัหวานบ้าน (3747)(OTOP) กลุ่มแปรรูป

สมุนไพรเป็นผลิตภณัฑ์ในครัวเรือน เลขท่ี 69/6 หมู่ท่ี 1 ตาํบลห้วยทบัมอญ ก่ิงอาํเภอเขาชะเมา 

จงัหวดัระยอง 21110 ติดต่อ : นางวโรบล ชยัรัตน์ โทร : 06 1431987  
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 แชมพบูอระเพด็  สูตรธรรมชาติ ช่วยลดอาการอกัเสบของหนงัศีรษะ ทาํใหผ้มนุ่ม  

ไม่หงอกก่อนวยั บรรจุขวดกลม (10548)  กลุ่มแปรรูปสมุนไพรเป็นผลิตภณัฑใ์นครัวเรือน  

เลขท่ี 69/6 หมู่ท่ี 1 ตาํบลห้วยทบัมอญ ก่ิงอาํเภอเขาชะเมา จงัหวดัระยอง 21110 ติดต่อ : นางวโรบล 

ชยัรัตน์ โทร : 06 1431987  

 แชมพูผกัหวาน  ป้องกนัหนงัศีรษะแห้ง (10548) กลุ่มแปรรูปสมุนไพรเป็นผลิตภณัฑ์

ในครัวเรือน เลขท่ี 69/6 หมู่ท่ี 1 ตาํบลห้วยทบัมอญ ก่ิงอาํเภอเขาชะเมา จงัหวดัระยอง 21110 ติดต่อ 

: นางวโรบล ชยัรัตน์ โทร : 06 1431987  

 แชมพูสมุนไพรข้ีเหล็ก  แชมพูสมุนไพรข้ีเหล็ก (3747)(OTOP) กลุ่มแปรรูปสมุนไพร

เป็นผลิตภณัฑใ์นครัวเรือน เลขท่ี 69/6 หมู่ท่ี 1 ตาํบลหว้ยทบัมอญ ก่ิงอาํเภอเขาชะเมา จงัหวดัระยอง 

21110 ติดต่อ : นางวโรบล ชยัรัตน์ โทร : 06 1431987  

 แชมพสูมุนไพรตะไคร้หอมสูตรธรรมชาติ  แชมพสูมุนไพรตะไคร้หอมสูตรธรรมชาติ 

(3747)(OTOP) กลุ่มแปรรูปสมุนไพรเป็นผลิตภณัฑใ์นครัวเรือน เลขท่ี 69/6 หมู่ท่ี 1 ตาํบลห้วยทบั-

มอญ ก่ิงอาํเภอเขาชะเมา จงัหวดัระยอง 21110 ติดต่อ : นางวโรบล ชยัรัตน์ โทร : 06 1431987  

 แชมพูสมุนไพรบอระเพ็ด  แชมพูสมุนไพรบอระเพ็ด (3747)(OTOP) กลุ่มแปรรูป

สมุนไพรเป็นผลิตภณัฑ์ในครัวเรือน เลขท่ี 69/6  หมู่ท่ี 1 ตาํบลห้วยทบัมอญ ก่ิงอาํเภอเขาชะเมา 

จงัหวดัระยอง 21110  ติดต่อ : นางวโรบล ชยัรัตน์ โทร : 06 1431987   

 โลชัน่บาํรุงผิวขมิ้นชนั  สูตรธรรมชาติ ช่วยบาํรุงผิว ลดอาการคนั คงความชุ่มช้ืนของ

ผวิ (10548) กลุ่มแปรรูปสมุนไพรเป็นผลิตภณัฑ์ในครัวเรือน เลขท่ี 69/6 หมู่ท่ี 1 ตาํบลห้วยทบัมอญ 

ก่ิงอาํเภอเขาชะเมา จงัหวดัระยอง 21110 ติดต่อ : นางวโรบล ชยัรัตน์ โทร : 06 1431987  

 โลชั่นบํารุงผิวขมิ้นชันสูตรธรรมชาติ  โลชั่นบํารุงผิวขมิ้นชันสูตรธรรมชาติ 

(3747)(OTOP) กลุ่มแปรรูปสมุนไพรเป็นผลิตภณัฑ์ในครัวเรือน เลขท่ี 69/6 หมู่ท่ี 1 ตาํบลห้วยทบั

มอญ ก่ิงอาํเภอเขาชะเมา จงัหวดัระยอง 21110 ติดต่อ : นางวโรบล ชยัรัตน์ โทร : 06 1431987  

 โลชัน่บาํรุงผิวแตงกวา  สูตรธรรมชาติ ช่วยให้ผวินุ่มชุ่มช้ืน เสริมสร้างเซลส์ผิวใหม่ให้

ดูสดใส (10548)  กลุ่มแปรรูปสมุนไพรเป็นผลิตภณัฑ์ในครัวเรือน เลขท่ี 69/6 หมู่ท่ี 1 ตาํบลหว้ยทบั

มอญ ก่ิงอาํเภอเขาชะเมา จงัหวดัระยอง 21110 ติดต่อ : นางวโรบล ชยัรัตน์ โทร : 06 1431987  

 โลชั่นบํารุงผิวแตงกวาสูตรธรรมชาติ  โลชั่นบํารุงผิวแตงกวาสูตรธรรมชาติ 

(3747)(OTOP) กลุ่มแปรรูปสมุนไพรเป็นผลิตภณัฑ์ในครัวเรือน เลขท่ี 69/6 หมู่ท่ี 1 ตาํบลห้วยทบั

มอญ ก่ิงอาํเภอเขาชะเมา จงัหวดัระยอง 21110 ติดต่อ : นางวโรบล ชยัรัตน์ โทร : 06 1431987  
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 สบู่นมนํ้ าผึ้ ง  สบู่นมนํ้ าผึ้ ง (3747)(OTOP) กลุ่มแปรรูปสมุนไพรเป็นผลิตภัณฑ์ใน

ครัวเรือน เลขท่ี 69/6 หมู่ท่ี 1 ตาํบลห้วยทบัมอญ ก่ิงอาํเภอเขาชะเมา จงัหวดัระยอง 21110 ติดต่อ : 

นางวโรบล ชยัรัตน์ โทร : 06 1431987  

 สบู่นมนํ้ าผึ้ง สูตรธรรมชาติ  สูตรธรรมชาติ ช่วยถนอมผิว ทาํให้ผิวขาวสดใสดูอ่อน

กวา่วยั (10548) กลุ่มแปรรูปสมุนไพรเป็นผลิตภณัฑ์ในครัวเรือน เลขท่ี 69/6 หมู่ท่ี 1 ตาํบลห้วยทบั

มอญ ก่ิงอาํเภอเขาชะเมา จงัหวดัระยอง 21110 ติดต่อ : นางวโรบล ชยัรัตน์ โทร : 06 1431987  

 สบู่ผกัหวานนํ้ าผึ้ง  สบู่ผกัหวานนํ้ าผึ้ง (10548) กลุ่มแปรรูปสมุนไพรเป็นผลิตภณัฑ์ใน

ครัวเรือน เลขท่ี 69/6 หมู่ท่ี 1 ตาํบลห้วยทบัมอญ ก่ิงอาํเภอเขาชะเมา จงัหวดัระยอง 21110 ติดต่อ : 

นางวโรบล ชยัรัตน์ โทร : 06 1431987  

 สบู่สปามะขามป้อม ขมิ้น นํ้าผึ้ง  สบู่สปามะขามป้อม ขมิ้น นํ้าผึ้ง (10548) กลุ่มแปรรูป

สมุนไพรเป็นผลิตภณัฑ์ในครัวเรือน เลขท่ี 69/6 หมู่ท่ี 1 ตาํบลห้วยทบัมอญ ก่ิงอาํเภอเขาชะเมา 

จงัหวดัระยอง 21110 ติดต่อ : นางวโรบล ชยัรัตน์ โทร : 06 1431987  

 สบู่ เหลวผกัหวาน  สูตรธรรมชาติ คืนความชุ่มช่ืนให้กับผิว (10548) กลุ่มแปรรูป

สมุนไพรเป็นผลิตภณัฑ์ในครัวเรือน เลขท่ี 69/6 หมู่ท่ี 1 ตาํบลห้วยทบัมอญ ก่ิงอาํเภอเขาชะเมา 

จงัหวดัระยอง 21110 ติดต่อ : นางวโรบล ชยัรัตน์ โทร : 06 1431987  

 สมุนไพรขดัผิวขมิ้นนางคาํ  สําหรับขดัผิวหน้าและผิวกาย ใช้ขดัผิวเพื่อช่วยลดความ

หมองคลํ้ า และทาํให้ผิวเนียนนุ่ม มีส่วนผสมของนมสด 100% โยเกริต นํ้ าผึ้ง และมะขาม (10548) 

กลุ่มแปรรูปสมุนไพรเป็นผลิตภณัฑ์ในครัวเรือน เลขท่ี 69/6 หมู่ท่ี 1 ตาํบลห้วยทบัมอญ ก่ิงอาํเภอ

เขาชะเมา จงัหวดัระยอง 21110 ติดต่อ : นางวโรบล ชยัรัตน์ โทร : 06 1431987  

 ออยขาวนํ้ามนังา  ใชท้าหลงัอาบนํ้ า ช่วยใหผ้วินุ่มชุ่มช้ืน เป็นสารสกดัจากธรรมชาติลด

อาการระคายเคืองของผวิหนงั (10548)  กลุ่มแปรรูปสมุนไพรเป็นผลิตภณัฑ์ในครัวเรือน เลขท่ี 69/6 

หมู่ท่ี 1 ตาํบลห้วยทบัมอญ ก่ิงอาํเภอเขาชะเมา จงัหวดัระยอง 21110 ติดต่อ : นางวโรบล ชัยรัตน์ 

โทร : 06 1431987  
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4. ข้อมูลเกีย่วกบัอาํเภอเขาชะเมา จังหวดัระยอง 

 

 4.1 ข้อมูลทัว่ไป  

  ประวติัความเป็นมา อาํเภอเขาชะเมา  เดิมนั้นอยู่ในความปกครองของอาํเภอแกลง  

จงัหวดัระยองเน่ืองจากอาํเภอแกลง มีอาณาเขตกวา้งขวาง  มีประชากรมาก ทอ้งท่ีบางตาํบลอยูห่่างไกล

จากตวัอาํเภอมาก  เจา้หน้าท่ีออกตรวจตราดูแลทุกข์สุขของราษฎรไม่ทัว่ถึง ดงันั้น เพื่อประโยชน์

ทางการปกครอง และเพื่ออาํนวยความสะดวกให้กบัประชาชนในทอ้งท่ี  กระทรวงมหาดไทยจึงแบ่ง

พื้นท่ีการปกครองอาํเภอแกลง ตั้ งเป็นก่ิงอาํเภอ เรียกช่ือว่า ก่ิงอาํเภอเขาชะเมา สาเหตุว่ามีอุทยาน

แห่งชาติเขาชะเมา – เขาวง  ซ่ึงเป็นท่ีรู้จกัอย่างกวา้งขวาง  เม่ือวนัท่ี 8 กนัยายน 2550 ก่ิงอาํเภอได้ยก

ฐานะเป็นอาํเภอเขาชะเมา เน่ืองในวโรกาสเฉลิมพระเกียรติพระบาทสมเด็จพระเจา้อยูห่ัว 80 พรรษา 5 

ธนัวาคม 2550 

  คาํขวญัจังหวดั  ผลไม้รสลํ้ า อุตสาหกรรมก้าวหน้า นํ้ าปลารสเด็ด เกาะเสม็ด 

สวยหรู สุนทรภู่กวเีอก  

  คาํขวญัอาํเภอ  นํ้ าตกมีช่ือ เล่ืองลือผลไม ้หลากหลายสัตวป่์า ยางพาราชั้นดี มากมี

ถํ้าภูผา งามธาราอ่างเขาจุก  

  ท่ีอยู่ท่ีว่าการอาํเภอ   105 หมู่ท่ี1 ถนนเขาดิน - ส่ีแยกพฒันา ตาํบลห้วยทบัมอญ 

อาํเภอเขาชะเมา จงัหวดัระยอง 21110  

  หมายเลขโทรศพัท ์  0-38996098  

  หมายเลขโทรสาร  0-38996098  

  เวบ็ไซตอ์าํเภอ https://www.facebook.com/pages/ท่ีวา่การอาํเภอเขาชะเมา  

 4.2 ลกัษณะทีต่ั้ง 

  อาํเภอเขาชะเมาตั้งข้ึนตามประกาศกระทรวงมหาดไทย  มีผลบงัคบัเม่ือวนัท่ี  31 

พฤษภาคม 2536 โดยแยกจากอาํเภอแกลง  ตั้งอยู่ทางทิศตะวนัออกเฉียงเหนือของจงัหวดัระยอง  

ห่างจากจังหวดัระยอง  80 กิโลเมตร มีเน้ือท่ีทั้ งหมด 269.95 ตารางกิโลเมตร หรือ ประมาณ 

168,718.75 ไร่ 

 4.3 อาณาเขตติดต่อ 

  ทิศเหนือ ติดต่อกบัอาํเภอบ่อทอง  จงัหวดัชลบุรี 

  ทิศใต ้ติดต่อกบัอาํเภอแกลง  จงัหวดัระยอง 

  ทิศตะวนัออก ติดต่อกบัอาํเภอแก่งหางแมว  จงัหวดัจนัทบุรี 

  ทิศตะวนัตก ติดต่อกบัอาํเภอวงัจนัทร์  จงัหวดัระยอง   

https://www.facebook.com/pages/%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88%E0%B8%A7%E0%B9%88%E0%B8%B2%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%AD%E0%B8%B3%E0%B9%80%E0%B8%A0%E0%B8%AD%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%B2%E0%B8%8A%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%A1%E0%B8%B2
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  เน้ือท่ี/พื้นท่ี 269.95  ตร.กม.  

 4.4 ข้อมูลการปกครอง  

  1. ตาํบล 4 แห่ง 

  2. หมู่บา้น 29 แห่ง  

  3. เทศบาล   1 แห่ง 

  4. อ บ ต.   3 แห่ง  

 4.5 ข้อมูลด้านเศรษฐกจิ  

  1. อาชีพหลกั ไดแ้ก่  การเกษตร   

  2. อาชีพเสริม ไดแ้ก่  คา้ขายผลิตผลทางการเกษตร   

  3. จาํนวนธนาคาร   มี 1 แห่ง ไดแ้ก่ ธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณ์ฯ  

โทร.0-3896-9235  

 4.6 ด้านสังคม  

  1. โรงเรียนมธัยม ไดแ้ก่  โรงเรียนเขาชะเมาวทิยาคม  โทร.0-3896-9229 

โรงเรียนชาํฆอ้พิทยาคม โทร.0-3861-8457 

  2. มหาวทิยาลยั ไดแ้ก่  -  

 4.7 ด้านทรัพยากรธรรมชาติทีสํ่าคัญของอาํเภอ  

  ทรัพยากรป่าไม ้อาํเภอเขาชะเมา มีพื้นท่ีป่าไมท่ี้สาํคญั  ไดแ้ก่ 

  1. พื้นท่ีป่าอุทยานแห่งชาติเขาชะเมา จาํนวน  18,950 ไร่ 

  2. เขตรักษาพนัธ์ุสัตวป่์าอ่างฤาไน จาํนวน  32,875 ไร่ 

  3. ป่าสงวนแห่งชาติ ป่าบา้นนา  –  ทุ่งควายกิน  จาํนวน  195,100 ไร่ 

 4.8 ด้านประชากร   

  1. จาํนวนประชากรทั้งส้ิน รวม 23,187  คน  

  2. จาํนวนประชากรชาย รวม 11,587  คน  

  3. จาํนวนประชากรหญิง รวม 11,600 คน  

  4. ความหนาแน่นของประชากร 200 คน/ตร.กม.  

 4.9 ด้านการคมนาคม  

  ทางบก - รถยนต ์ทางหลวงแผน่ดินหมายเลข  3 

 4.10 ด้านการเกษตร และอุตสาหกรรม  

  1. ผลผลิตทางการเกษตรท่ีสาํคญั ไดแ้ก่  ยางพารา พืชไร่ ทุเรียน   

  2. ช่ือแหล่งนํ้าท่ีสาํคญัไดแ้ก่ (แม่นํ้า/บึง/คลอง) คลองโพล ้  
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  3. โรงงานอุตสาหกรรมท่ีสาํคญั ไดแ้ก่  บริษทั แคนเดิล เอม็ไพร์ จาํกดั ม.1  

ต.นํ้าเป็น  บริษทั ซุนฮก จาํกดั  ม.1 ต.นํ้าเป็น 

วนัท่ีปรับปรุงขอ้มูล : 30/07/2014 

 

5. งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 

 ชไมพร จุทอง, วนิดา พรหมสวาสด์ิ ( 2544 ) พฤติกรรมผูบ้ริโภคเก่ียวกับการซ้ือ

เคร่ืองสําอางสมุนไพรผลการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายอุยูใ่นช่วง 26-32 ปี 

สภาพเป็นโสด ประกอบอาชีพรับราชการ พนกังานรัฐวสิาหกิจ มีรายไดต่้อเดือน 5,001-10,000 บาท 

ประเภทเคร่ืองสําอางท่ีนิยมซ้ือมากท่ีสุด คือ สบู่เปลือกมงัคุด สาเหตุท่ีซ่ือเพราะวา่ตอ้งการทดลอง

ใช้ โดยมีความถ่ีในการซ้ือเป็นการซ้ือเพียงบางคร้ัง เท่าท่ีจาํเป็นในการใช้ในชีวิตประจาํวนั เม่ือ

ผลิตภณัฑ์ช้ินปัจจุบนัหมดจะกลบัมาซ้ือใหม่ กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ตดัสินใจซ้ือดว้ยตนเองเพราะ

ตอ้งการผลิตภณัฑต์ามความสนใจของตวัเอง โดยเลือกซ้ือท่ีโรงพยาบาลเจา้พระยา อภยัภูเบศร ส่ือท่ี

กลุ่มตวัอย่างนิยมและมีความต้อองการมากท่ีสุดคือ ส่ือทางเอกสารเผยแพร่ จากผลการศึกษา

พฤติกรรมผูบ้ริโภคเก่ียวกบัการ ซ้ือเคร่ืองสําองสมุนไดพร กรณีศึกษา : พฤติกรรมผูบ้ริโภคเก่ียวกบั

การซ้ือเคร่ืองสําอางสมุนไพรของโรงพยาบาลเจา้พระยาอภยัภูเบศร จงัหวดัปราจีนบุรี สามารถ

นาํมาวางแผนทางการตลาด โดยใชก้ลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด 

 ชลธิชา แกว้สวา่ง  ( 2548 )  วจิยัเร่ือง  พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีต่อเคร่ืองสําอางสมุนไพร 

: กรณีศึกษาอาํเภอเมือง จงัหวดันครราชสีมา ผลการวิจยัพบว่า 1) ผูบ้ริโภคโดยส่วนใหญ่ นิยม

เลือกใช้เคร่ืองสําอางสมุนไพรเป็นครีม บาํรุงหน้า ชนิดของเคร่ืองสําอางสมุนไพร ได้แก่ ขมิ้น 

ลกัษณะคุณสมบติั ของสมุนไพรขอ้พิจารณา ในการใช้ คือ มีสถาบนั วิจยั ใน การรับรอง ผูท่ี้มี

อิทธิพลใน การ ตัดสินใจซ้ือ คือ เพื่อน จะซ้ือเม่ือผลิตภัณฑ์ท่ี  ใช้หมด นิยมใช้ เคาน์เตอร์ ที 

หา้งสรรพสินคา้  ปริมาณการซ้ือจาํนวน 1 ช้ิน และใชเ้คร่ืองสาํอางสมุนไพรวนัละ 2 คร้ัง นิยมใชก้บั

บริเวณผิวหน้า และเม่ือใช้แล้วมีความรู้สึกพึงพอใจปานกลาง 2) พฤติกรรมการใช้เคร่ืองสําอาง

สมุนไพร บาส่วนประสมทางการตลาดมีผลการสรุปดงัน้ี (2.1)  ปัจจยั ส่วน ประสมทางการตลาด

ดา้นผลิตภณัฑ์ ท่ีมีต่อพฤติกรรมการเลือกใช้เคร่ืองสําอางสมุนไพร โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก 

เมือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า   ผูบ้ริโภค ส่วนใหญ่ พิจารณาคุณภาพเคร่ือง สําอาง รอองลงมา

ไดแ้ก่  ดา้นส่วนผสมของผลิตภณัฑ์และความ สวยงามของบรรจุภณัฑ์ตามลาดบั (2.2) ด้านราคา  

ปัจจยัส่วน ผสม ทาง การตลาดดา้น รา คามี ผลต่อ พฤติกรรมการ เลือก ใชเ้คร่ืองสําอางสมุนไพร 

โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง เมือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ พิจารณา จากการที เคร่ืองสาํอาง
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มีให้เลือกหลายราคามากที  สุดรองลงมาไดแ้ก่ ราคาถูกกว่าเคร่ืองสําอางประเภท อ่ืน และการลด

ราคา ตามลําดับ (2.3)ด้านช่องทางการจําหน่าย ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดด้านช่องทาง 

การจาํหน่าย มีผลต่อพฤติ กรรมการเลือกใช้เคร่ืองสําอางสมุนไพรโดยภาพรวม อยู่ในระดบัมาก 

เม่ือพิจารณา เป็นรายดา้นพบวา่ โดยส่วนใหญ่ พิจารณาจากความสะดวกใน การเดินทาง รองลงมา 

ไดแ้ก่  ด้าน สภาพแวดลอ้ม ของร้านจาํหน่าย และท่ีตั้งของร้านจาํหน่ายตามลาํดบั (2.4) ดา้นการ

ส่งเสริมการขาย ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดด้านการส่งเสริม การขายมีผลต่อพฤติกรรมการ

เลือกใชเ้คร่ืองสาํอางสมุนไพร โดยภาพรวมอยูใ่น ระดบัปานกกลาง เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ 

ส่วนใหญ่พิจารณาจากการเดินทางมากท่ีสุด รองลงมาไดแ้ก่ ประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขาย 

ตามลาํดับและปัญหาในการใช้เคร่ืองสําอางสมุนไพรของผูบ้ริโภค ในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดั

นครราชสีมา สามารถสรุปไดด้งัน้ี 

 เคร่ืองสาํอางสมุนไพรใชไ้ม่ไดผ้ลตามท่ี ไดอ้า้งสรรพคุณไว ้  

 1. สี กล่ิน และ บรรจุภณัฑไ์ม่ดึงดูดความสนใจ 

 2. ไม่กาํหนดวนัท่ีผลิต หมดอาย ุส่วนผสมและวธีิการใชใ้หช้ดัเจน  

 3. บางชนิดมีราคาแพงเกินไป  

 4. สถานที จาํหน่ายมีนอ้ย 

 5. การโฆษณามีนอ้ย 

 6. การส่งเสริมการขายมีนอ้ย 

 7. พนกังานไม่แนะนาํผลิตภณัฑ ์

 8. ควรมีจาํหน่ายในหา้งสรรพสินคา้ 

 9. ควรบอกสรรพคุณใหช้ดัเจน   

 ปริตภา รุ่งเรืองกุล (2549) ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางสมุนไพรไทย

ของผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิเคราะห์ลักษณะทั่วไปทางประชากรศาสตร์ พบว่า

ผูบ้ริโภคมีอายุ 16-23 ปี สถานภาพ โสด การศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพนกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากวา่หรือเท่ากบั 5,000 บาท ส่วนใหญ่ใชเ้คร่ืองสาํอางสมุนไพรไทยยีห่อ้อ่ืน ๆ 

เช่น เบสเฮิร์บ มาดามเฮง และนางพญาหนา้ขาว เคร่ืองสําอางสมุนไพรท่ีซ้ือ คือ ผลิตภณัฑ์สําหรับ

การอาบนํ้ า เช่น สบู่ ครีมอาบนํ้ า เกลือขดัผิว ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางสมุนไพร

ไทยดว้ยตวัเองโดยจากห้างสรรพสินคา้/ร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ โดยซ้ือเคร่ืองสําอางสมุนไพรไทย

เพราะเป็นผลิตภณัฑท่ี์มาจากธรรมชาติ 
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 ผลการวิเคราะห์ความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ให้

ความสําคญัมากท่ีสุด คือ ความปลอดภยัของผลิตภณัฑ์ ด้านราคาให้ความสําคญัมาก คือ ราคามี

ความเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ ดา้นการจดัจาํหน่ายให้ความสําคญัมากท่ีสุด คือ สามารถหาซ้ือ

สินคา้ได้ง่าย ด้านการส่งเสริมการตลาดให้ความสําคญัมาก คือ พนกังานให้คาํแนะนาํวิธีการใช้

ผลิตภณัฑ์อย่างชัดเจน ด้านวฒันธรรม/สังคมวิทยาให้ความสําคญัมาก คือ การซ้ือเคร่ืองสําอาง

สมุนไพรไทยส่วนช่วยเหลือ ดา้นจิตวิทยาให้ความสาํคญัมาก คือ ช่ือเสียงของบริษทัผูผ้ลิตสินคา้ทาํ

ใหเ้กิดการซ้ือ 

 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภค พบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีมูลค่าในการซ้ือ

เคร่ืองสําอางสมุนไพรไทย 100-399 บาทต่อคร้ัง มีค่าเฉล่ียสูงสุด 2,000 บาท ตํ่ าสุด 10 บาท  

มีความถ่ีในการซ้ือเคร่ืองสําอางสมุนไพรไทย 1 เดือนต่อคร้ัง มีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 เดือนต่อคร้ัง ตํ่าสุด 

1 เดือน ต่อคร้ัง และ ปริมาณในการซ้ือเคร่ืองสําอางสมุนไพรไทย 1 ขวด/กระปุก/หลอด/กอ้นต่อ

คร้ัง มีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 ขวด/กระปุก/หลอด/ก้อนต่อคร้ัง ตํ่าสุด 1 ขวด/กระปุก หลอด/ก้อนต่อ

คร้ัง ส่วนการวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน พบว่า อายุแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือ

เคร่ืองสําอางสมุนไพรไทยดา้นมูลค่าและความถ่ีในการซ้ือเคร่ืองสําอางสมุนไพรไทยแตกต่างกนั

สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉล่ียท่ีแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอาง

สมุนไพรไทยดา้นมูลค่าและความถ่ีในการซ้ือเคร่ืองสําอางสมุนไพรไทยไม่แตกต่างกนั ตรายี่ห้อ

ประเภทเคร่ืองสําอาง ผูมี้ส่วนร่วมในการซ้ือเคร่ืองสําอางสมุนไพรไทย เหตุผลท่ีผูบ้ริโภคเลือกซ้ือ

เคร่ืองสําอางสมุนไพรไทย แหล่งในการซ้ือเคร่ืองสําอางสมุนไพรไทยแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการ

ซ้ือเคร่ืองสําอางสมุนไพรไทยไม่แตกต่างกนั ปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือเคร่ืองสาํอางสมุนไพรไทย ดา้น

ผลิตภณัฑ์ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางสมุนไพรไทยด้านมูลค่าในการซ้ือ

เคร่ืองสําอางสมุนไพร ปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือเคร่ืองสําอางสมุนไพรไทยดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา 

ด้านวฒันธรรม/สังคมวิทยาและด้านจิตวิทยา มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอาง

สมุนไพรไทยดา้นปริมาณในการซ้ือเคร่ืองสาํอางสมุนไพรไทย 

 



บทที ่3 

วธีิดาํเนินการศึกษา 

 

 

 การศึกษาวจิยัเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสาํอางสมุนไพรไทยของผูบ้ริโภค ในอาํเภอ

เขาชะเมา จงัหวดัระยอง เป็นการวิจยัแบบสํารวจ (Survey Research) ใช้วิธีการเก็บข้อมูลด้วย

แบบสอบถาม (Questionnaire) ผูว้จิยัไดด้าํเนินการทางวจิยัตามขั้นตอนดงัน้ี 

1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 

3. วธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูล 

4. การวเิคราะห์ขอ้มูลและสถิติท่ีใชใ้นการวจิยั  

 

1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง  

 

1.1 ประชากร 

  ประชากรท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ี ได้แก่ ประชากรท่ีอาศยัอยู่ในอาํเภอเขาชะเมา 

จงัหวดัระยอง โดยเป็นผูท่ี้เคยใชเ้คร่ืองสาํอางสมุนไพรไทย 

1.2 กลุ่มตัวอย่าง  

  กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั คือ ผูบ้ริโภคเคร่ืองสําอางสมุนไพรท่ีอาศัยอยู่ใน

อาํเภอเขาชะเมา จงัหวดัระยอง เน่ืองจากไม่ทราบจาํนวนประชากรกลุ่มตวัอยา่งแน่นอนจึงกาํหนด

แบบโควตา 

1.3 ขนาดกลุ่มตัวอย่าง 

  กาํหนดกลุ่มขนาดกลุ่มตวัอย่าง จากทั้ง 4 ตาํบล ตาํบลละ 50 คน จาํนวน 200 คน 

โดยกาํหนดตามโควตา 

1.4 การเลอืกกลุ่มตัวอย่าง  

  การเลือกกลุ่มตวัอยา่งเพื่อใชใ้นการวิจยัในคร้ังน้ี จะกาํหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งใน

การเลือกกลุ่มตัวอย่างใช้วิธีการ nonprobability sampling โดยใช้การสุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญ 

(accidental  sampling)สุ่มจากผูบ้ริโภคเคร่ืองสําอางสมุนไพรจึงใช้การกาํหนดขนาดตวัอย่าง 200 

ตวัอยา่ง 
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2. เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการศึกษา 

 

 2.1 โครงสร้างแบบสอบถาม 

  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี ผูว้จิยัใชแ้บบสอบถาม (Questionnaires) 

เป็นเคร่ืองมือในการจดัเก็บขอ้มูลจาก ผูบ้ริโภคเคร่ืองสาํอางสมุนไพร ในอาํเภอเขาชะเมา  

จงัหวดัระยอง โดยมีเน้ือหาแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 

  ส่วนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับข้อมูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม   

ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพสมรส การศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน จาํนวนสมาชิกในครอบครัว  

  ส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัระดบัความสําคญัของส่วนประสมการตลาดท่ี

มีต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสาํอางสมุนไพรไทยของผูบ้ริโภค ในอาํเภอเขาชะเมา จงัหวดัระยอง 

  ส่วนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางสมุนไพรไทย

ของผูบ้ริโภค ในอาํเภอเขาชะเมา จงัหวดัระยอง 

  แบบสอบถาม (Questionnaires) เป็นแบบสอบถามปลายปิด (Close-Ended Form) 

เป็นแบบสอบถาม ท่ีกาํหนดทั้งคาํถามและตวัเลือก โดยให้ผูต้อบไดเ้ลือกคาํตอบจากตวัเลือกนั้น ๆ 

โดยใช ้2 รูปแบบ ดงัน้ีในการวเิคราะห์ขอ้มูล 

  ส่วนท่ี 1 และ 3 เป็นแบบตรวจสอบรายการ(Checklist) เป็นแบบสอบถามท่ี

กาํหนดใหผู้ต้อบเลือก 1 คาํตอบ หรือหลายคาํตอบจากตวัเลือก โดยใชค่้าความถ่ีและร้อยละ 

  ส่วนท่ี 2 เป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า(Rating Scale) เป็นแบบสอบถามท่ีให้

ผูต้อบประเมิน/แสดงระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัประเด็นท่ีกาํหนดให้โดยผูว้ิจยัใชม้าตรการวดัแบบ  

(Rating Scale) 5  ระดบั ตามมาตรวดัแบบลิเกิร์ต   (Likert’s Scale)  เป็นการวดัระดบัความสําคญั

ของส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางสมุนไพร ซ่ึงมีเกณฑ์ในการให้

คะแนนดงัน้ี 
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  การแปลความหมายคะแนนของข้อมูล 

  เกณฑ์การประเมินค่าวดัระดับความสําคัญของส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อ

พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางสมุนไพร ทั้ง 5 ระดบั การแปลความหมายค่าเฉล่ีย โดยผูว้ิจยัเลือกใช้

วิธี การของเบสท์ (Best. 1963: 204-208. อา้งถึงใน เพียงใจ พรหมทศันานนท์. 2540: 51) ใชเ้กณฑ์

ประเมินดงัน้ี   

 
 

 2.2 การสร้างเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษาวจัิย 

  ผูศึ้กษาไดด้าํเนินการสร้างแบบสอบถาม โดยมีขั้นตอนในการสร้างแบบดงัน้ี 

  2.2.1 ศึกษาคน้ควา้รายละเอียดต่างๆ จากหนังสือ เอกสารทางวิชาการ ขอ้มูลจาก

งานวิจยัท่ีเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือ แลว้นาํขอ้มูลเหล่านั้นมาจดัทาํแบบสอบถามซ่ึงผูว้ิจยัไดจ้ดัทาํ

ข้ึนเอง 

  2.2.2 สร้างแบบสอบถามเสร็จเรียบร้อย เสนออาจารยท่ี์ปรึกษา พิจารณาตรวจสอบ

ความถูกตอ้งการใชภ้าษาและเน้ือหาการทาํการวจิยั 

  2.2.3 นําแบบสอบถามท่ีผ่านการตรวจสอบจากอาจารย์ท่ีปรึกษาแล้วมาทาํการ

ปรับปรุงและแกไ้ขให้สมบูรณ์อีกคร้ัง แลว้นาํแบบสอบถามไปทาํการทดลองกบัผูบ้ริโภคท่ีไม่ใช่

กลุ่มตวัอย่าง จาํนวน 30 คน แลว้ นาํมาหาค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) เพื่อให้ได้แบบสอบถามท่ี

สมบูรณ์ โดยวิธีการหาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ ดว้ยวิธี การของ ครอนบาค (Cronbach’s Alpha 

Coefficient) โดยมีเกณฑ์ ตดัสินวา่ถา้ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ มีค่าใกล ้เคียง 1.00 (ประมาณ 0.80 

ข้ึนไป) จะไม่แกไ้ขคาํถาม แต่ ถา้มีค่า ตํ่ากวา่ 0.80 ก็จะทาํการแกไ้ขปรับปรุง แบบสอบถาม ซ่ึงผล

การหาค่าสัมประสิทธ์ิ สหสัมพนัธ์ ได้เท่ากบั 0.92 ค่าความเช่ือมัน่ดงักล่าวอยู่ในเกณฑ์ จึงถือว่า

แบบสอบถามน้ีสามารถนาํไปใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลเพื่อการวจิยัในคร้ังน้ีได ้
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3. การเกบ็รวบรวมข้อมูล  

 

 หลงัจากท่ีผูว้จิยัไดร้วบรวมแนวความคิด และผลงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง นาํมาเป็นแนวทาง

ในการสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษาตามกรอบแนวความคิดในการวิจยั โดยได้ดาํเนินการเก็บ

รวบรวมขอ้มูลจากการศึกษาคร้ังน้ีอยา่งเป็นขั้นตอน ดงัน้ี  

 1. ผูศึ้กษาทาํการแจกแบบสอบถามเม่ือ เดือน มกราคม 58 ในเขต เทศบาลตาํบลชาํฆอ้         

อบต.นํ้ าเป็น อบต.เขาชะเมา และ อบต.เขาน้อย จาํนวน 200 ชุด ให้กบัผูใ้ช้เคร่ืองสําอางสมุนไพร

ดว้ยตวัเอง โดยให้ผูส้อบถามตอบแบบสอบถามเป็นผูใ้ห้ขอ้มูลด้วยตวัเองแล้วรับกลบัจากผูต้อบ

แบบสอบถาม 

 

ประชากร จํานวน 

เทศบาลตาํบลชาํฆอ้ 50 

อบต.เขาชะเมา 50 

อบต.นํ้าเป็น  50 

อบต.เขานอ้ย 50 

รวม 200 

47เจา้หนา้ท่ีและประชาชนท่ีมาติดต่องานท่ี อบต47. 

 

 2. เม่ือผูศึ้กษารับแบบสอบถามท่ีมีขอ้มูลแลว้นาํตรวจสอบความสมบูรณ์ของคาํตอบใน

แบบสอบถาม นาํแบบสอบถามมาทาํการวิเคราะห์และประมวลผลขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรมสําเร็จรูป

ทางสถิติ 

 

4. การวเิคราะห์ข้อมูลและสถิติทีใ่ช้ 

 

 4.1 การวเิคราะห์ข้อมูล 

  ผูศึ้กษานาํขอ้มูลมาประมวลผลและวิเคราะห์ ดว้ยโปรแกรม คอมพิวเตอร์ สําเร็จรูป

โดยใช้วิธีทางสถิติท่ีนาํมาใช้ ในการวิเคราะห์ขอ้มูล โดยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 

ไดแ้ก่ หาค่าความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าคะแนนเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบน

มาตรฐาน (Standard Deviation) 
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 4.2 สถิติทีใ่ช้ 

  ส่วนท่ี 1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัลกัษณะส่วนบุคคล โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา  

หาค่าความถ่ี และ ค่าร้อยละ   

  ส่วนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลระดบัความสําคญัของส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อ

พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางสมุนไพรไทยของผูบ้ริโภค ในอาํเภอเขาชะเมา จงัหวดัระยอง ใช้สถิติ

เชิงพรรณนา โดยหาค่าคะแนนเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน  

  ส่วนท่ี 3 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางสมุนไพรไทย

ของผูบ้ริโภค ในอาํเภอเขาชะเมา จงัหวดัระยอง โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา หาค่าความถ่ี และค่าร้อยละ  

 

 

 



บทที ่4  

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

 

 การศึกษาคน้ควา้อิสระเร่ือง  พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสาํอางสมุนไพรไทยของผูบ้ริโภค 

ในอาํเภอเขาชะเมา จงัหวดัระยอง ผูศึ้กษานาํเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูลออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี  

 ส่วนท่ี 1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัลกัษณะส่วนบุคคล 

 ส่วนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ระดบัความสําคญัของส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรม

การซ้ือเคร่ืองสาํอางสมุนไพรไทยของผูบ้ริโภค ในอาํเภอเขาชะเมา จงัหวดัระยอง 

 ส่วนท่ี 3 ผลการวเิคราะห์พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสาํอางสมุนไพรไทยของผูบ้ริโภค  

ในอาํเภอเขาชะเมา จงัหวดัระยอง 

 

ส่วนที ่1  ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัลกัษณะส่วนบุคคล 

 

 จากการศึกษาขอ้มูลเก่ียวกบัลกัษณะส่วนบุคคล ผูว้ิจยัวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัลกัษณะ

ส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส การศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน จาํนวนสมาชิก

ในครอบครัว โดยการหาค่าความถ่ี และร้อยละซ่ึงผลการวเิคราะห์ปรากฏดงัตารางท่ี 4.1 

 

ตารางท่ี 4.1 จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามลกัษณะส่วนบุคคล 

 

ลกัษณะส่วนบุคคล จํานวน ( คน ) ร้อยละ 

เพศ  

  

  

 

ชาย  

 

49 24.5 

 

หญิง 

 

151 75.5 

  

รวม 200 100 
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ตารางท่ี 4.1 ต่อ 

 

ลกัษณะส่วนบุคคล จํานวน (คน) ร้อยละ 

อาย ุ         

 

ต ํ่ากวา่ 20 ปี    17 8.5 

 

20-29 ปี   57 28.5 

 

30-39 ปี   79 39.5 

 

40-49 ปี   33 16.5 

 

50-59 ปี   12 6.0 

 

เท่ากบัหรือมากกวา่ 60 ปี    2 1.0 

    รวม 200 100 

สถานภาพสมรส        

 

โสด   77 38.5 

 

สมรส   102 51.0 

 

หมา้ย / หยา่ร้าง   16 8.0 

 

แยกกนัอยู ่   5 2.5 

    รวม 200 100 

ระดบัการศึกษาสูงสุดในปัจจุบนั       

 

มธัยมตน้ หรือตํ่ากวา่ 

 

69 34.5 

 

มธัยมปลาย / ปวช. 

 

42 21.0 

 

อนุปริญญา/ปวส.                        

 

29 14.5 

 

ปริญญาตรี  

 

49 24.5 

 

สูงกวา่ปริญญาตรี 

 

11 5.5 

    รวม 200 100 
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ตารางท่ี 4.1 ต่อ 

 

ลกัษณะส่วนบุคคล จํานวน (คน) ร้อยละ 

อาชีพ         

 

นกัเรียน / นกัศึกษา    20 10.0 

 

พนกังานรัฐวสิาหกิจ   27 13.5 

 

ประกอบธุรกิจส่วนตวั    50 25.0 

 

เกษียณอาย ุ   1 0.5 

 

ขา้ราชการ    36 18.0 

 

พนกังาน / ลูกจา้งเอกชน   42 21.0 

 

พอ่บา้น / แม่บา้น    24 12.0 

  

รวม 200 100 

รายไดค้รอบครัวต่อเดือน        

 

ต ํ่ากวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท   62 31.0 

 

10,001 – 20,000 บาท   100 50.0 

 

20,001 – 30,000 บาท   24 12.0 

 

30,001 – 40,000 บาท   10 5.0 

 

40,001 – 50,000 บาท   3 1.5 

 

50,001  บาทข้ึนไป   1 0.5 

    รวม 200 100 

จาํนวนสมาชิกในครอบครัวของท่านมีก่ีคน (นบัรวมผูต้อบดว้ย)      

 

1-3 คน    87 43.5 

 

4-6 คน   102 51.0 

 

7-9 คน   9 4.5 

 

10-14 คน   2 1.0 

    รวม 200 100 
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 จากตารางท่ี 4.1 แสดงจาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามลกัษณะ

ส่วนบุคคล ผูว้จิยัสรุปผลการวเิคราะห์ขอ้มูลดงัน้ี  

 เพศ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จาํนวน 151 คน คิดเป็นร้อยละ 

75.5 และเป็นเพศชาย จาํนวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 24.5  

 อายุ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มี อายุ 30-39  ปี จาํนวน 79 คน คิดเป็นร้อยละ 

39 รองลงมา อายุ 20-29 ปี จาํนวน 57 คน คิดเป็นร้อยละ 28.5  และน้อยท่ีสุด อายุเท่ากับหรือ

มากกวา่ 60 ปี จาํนวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 1.0  

 สถานภาพสมรส พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่สมรสแลว้ จาํนวน 102 คน  

คิดเป็นร้อยละ 51.0 รองลงมาโสด จาํนวน 77 คน คิดเป็นร้อยละ 38.5  และน้อยท่ีสุด แยกกนัอยู ่

จาํนวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 2.5 

 ระดับการศึกษาสูงสุดในปัจจุบัน พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการศึกษา

ระดบัมธัยมตน้ หรือตํ่ากวา่ จาํนวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 34.5 รองลงมาปริญญาตรี จาํนวน 49 คน 

คิดเป็นร้อยละ 24.5 และนอ้ยท่ีสุด สูงกวา่ปริญญาตรี  จาํนวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 5.5 

 อาชีพ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ประกอบธุรกิจส่วนตวั จาํนวน 50 คน 

รองลงมา เป็นพนกังาน/ลูกจา้งเอกชน จาํนวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 21.0 และนอ้ยท่ีสุด เกษียณอาย ุ

จาํนวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 

 รายได้ครอบครัว พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ รายได้ 10,001 – 20,000 บาท 

จาํนวน 100 คน คิดเป็นร้อยละ 50.0 รองลงมาตํ่ากวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท จาํนวน 62 คน คิดเป็น

ร้อยละ 31.0  และนอ้ยท่ีสุด รายได ้50,001  บาทข้ึนไป จาํนวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 

 จํานวนสมาชิกในครอบครัว พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีจาํนวนสมาชิก  

4-6 คน จาํนวน 102 คน คิดเป็นร้อยละ 51.0 รองลงมา มีจาํนวนสมาชิก 1-3 คน จาํนวน 87 คน  

คิดเป็นร้อยละ 43.5  และนอ้ยท่ีสุดมีจาํนวนสมาชิก 10-14 คน จาํนวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ1.0 
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ส่วนที ่2 ผลการวเิคราะห์ระดับความสําคญัของส่วนประสมการตลาดทีม่ต่ีอพฤติกรรม 

 การซ้ือเคร่ืองสําอางสมุนไพรไทยของผู้บริโภค ในอาํเภอเขาชะเมา  

 จังหวดัระยอง 

 

 จากการศึกษาระดับความสําคญัของส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือ

เคร่ืองสําอางสมุนไพรไทยของผูบ้ริโภค ในอาํเภอเขาชะเมา จงัหวดัระยอง ผูว้จิยัวิเคราะห์ขอ้มูลโดย

การหาค่าเฉล่ีย (Mean)  และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ซ่ึงผลการวิเคราะห์ปรากฏ

ดงัตารางท่ี 4.2 

 

ตารางท่ี 4.2 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสาํคญัของส่วนประสมการตลาด 

 ดา้นผลิตภณัฑ ์

 

ด้านผลติภัณฑ์  S.D 
ระดับ

ความสําคัญ 

 

มีการรับรองคุณภาพและมาตรฐาน 4.05 0.84 มาก 

 

มีกล่ินหอมของสมุนไพรไทย 3.74 0.85 มาก 

 

สีสันท่ีเป็นธรรมชาติ 3.68 0.80 มาก 

 

ขนาดท่ีเหมาะกบัความตอ้งการ 3.66 0.80 มาก 

 

บรรจุภณัฑท่ี์สวยงาม 3.51 0.84 มาก 

 

ระบุสรรพคุณไวใ้นฉลาก 4.04 0.81 มาก 

 

มีสูตรตามความตอ้งการ 3.82 0.89 มาก 

 

ตราสินคา้ท่ีมีช่ือเสียง 3.47 0.93 ปานกลาง 

 

แกปั้ญหาผวิ 4.04 0.89 มาก 

  รวม 3.78 0.85 มาก 
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 จากตารางท่ี 4.2 พบว่า ระดบัความสําคญัของส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ มี

ระดบัความสาํคญัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.78 

 

ตารางท่ี 4.3 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสาํคญัของส่วนประสมการตลาด   

 ดา้นราคา 

 

ด้านราคา  S.D 
ระดับ

ความสําคัญ 

 

ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 3.99 0.85 มาก 

 

มีหลายระดบัราคาใหเ้ลือก 3.85 0.78 มาก 

 

การระบุราคาของผลิตภณัฑ ์ 3.82 0.80 มาก 

 

ราคาตํ่ากวา่คู่แข่งขนั 3.37 0.87 ปานกลาง 

  รวม 3.75 0.83 มาก 

 

 จากตารางท่ี 4.3 พบว่า ระดบัความสําคญัของส่วนประสมการตลาด ด้านราคา มีระดบั

ความสาํคญัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.75 

 

ตารางท่ี 4.4 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสาํคญัของส่วนประสมการตลาด   

 ดา้นการจดัจาํหน่าย 

 

ด้านการจัดจําหน่าย  S.D 
ระดับ

ความสําคัญ 

 

สถานท่ีจาํหน่ายหาไดง่้ายและสะดวก 3.97 0.93 มาก 

 

การจดัเรียงผลิตภณัฑท่ี์สามารถมองเห็นได ้ 3.79 0.98 มาก 

  รวม 3.88 0.96 มาก 

 

 

 จากตารางท่ี 4.4  พบว่า ระดับความสําคัญของส่วนประสมการตลาด ด้านการจัด

จาํหน่าย มีระดบัความสาํคญัมาก  โดยมีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.88 
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ตารางท่ี 4.5 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสาํคญัของส่วนประสมการตลาด   

 ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 

ด้านการส่งเสริมการตลาด  S.D 
ระดับ

ความสําคัญ 

 

การโฆษณาผา่นส่ือต่างๆเช่น วทิย ุ,TV 3.79 1.00 มาก 

 

มีส่วนลดราคาในโอกาสพิเศษ 3.76 1.01 มาก 

 

การใหข้องสมนาคุณ/ของแถม 3.51 1.03 มาก 

 

การใหค้าํแนะนาํสินคา้ของพนกังานขาย 3.66 1.06 มาก 

 

การตลาดทางตรง เช่น แคตตาล๊อค  ส่ือส่ิงพิมพ ์ 3.43 1.01 ปานกลาง 

  รวม 3.63 1.02 มาก 

 

 จากตารางท่ี 4.5 พบวา่ ระดบัความสําคญัของส่วนประสมการตลาด ดา้นการส่งเสริม

การตลาด มีระดบัความสาํคญัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.63 

 

ตารางท่ี 4.6 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสาํคญัของส่วนประสมการตลาด   

 

ส่วนประสมการตลาด  S.D 
ระดบั

ความสาํคญั 

  ดา้นผลิตภณัฑ์ 3.78 0.85 มาก 

 
ดา้นราคา 3.75 0.83 มาก 

 
ดา้นการจดัจาํหน่าย 3.88 0.96 มาก 

 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.63 1.02 มาก 

  รวม 3.76 0.91 มาก 

 

 จากตารางท่ี 4.6 เม่ือแบ่งตามรายดา้น พบว่า มีระดบัความสําคญัมาก ทางดา้นการจดั

จาํหน่าย ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามลาํดบั 
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ส่วนที ่3 ผลการวเิคราะห์พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางสมุนไพรไทยของผู้บริโภค 

 ในอาํเภอเขาชะเมา จังหวดัระยอง 

 

 จากการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางสมุนไพรไทยของผูบ้ริโภค ในอาํเภอเขาชะ

เมา จงัหวดัระยอง ผูศึ้กษาวิเคราะห์ข้อมูลโดยการหาค่าความถ่ี และร้อยละ ซ่ึงผลการวิเคราะห์

ปรากฏดงัตารางท่ี 4.7 

 

ตารางท่ี 4.7 จาํนวนและร้อยละของพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสาํอางสมุนไพรไทยของผูบ้ริโภค 

 ในอาํเภอเขาชะเมา จงัหวดัระยอง 

 

พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางสมุนไพร จํานวน  ร้อยละ 

วตัถุประสงคท่ี์ใชเ้คร่ืองสาํอางสมุนไพรเพื่อความงาม     

 

รู้สึกปลอดภยัจากสารเคมี 117 58.50 

 

เพื่อบาํรุงผวิพรรณ 31 15.50 

 

มัน่ใจในคุณภาพและตราสินคา้ 27 13.50 

 

ตอ้งการทดลองใช ้ 18 9.00 

 

สินคา้กาํลงัเป็นท่ีนิยม 7 3.50 

  รวม 200 100.00 

เคร่ืองสาํอางสมุนไพรท่ีซ้ืออยู ่มีอะไรบา้ง*      

 

Set สาํหรับผวิหนา้ 125 62.50 

 

Set สาํหรับผวิกาย   107 53.50 

 

Set สาํหรับเส้นผม  90 45.00 

  Set สาํหรับบาํรุง  50 25.00 

* ตอบไดม้ากวา่  1 ขอ้ 
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ตารางท่ี 4.7 ต่อ 

 

พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางสมุนไพร จํานวน  ร้อยละ 

แหล่งใดท่ีทาํการซ้ือเคร่ืองสาํอางสมุนไพร*    

 

 

หา้งสรรพสินคา้ 59 29.50 

 

ร้านขายยา 59 29.50 

 

ร้านขายเคร่ืองสาํอาง 33 16.50 

 

ร้านสะดวกซ้ือ ( 7- Eleven )   20 10.00 

 

ซูเปอร์มาร์เก็ตหรือร้านคา้ใกลบ้า้น 76 38.00 

 

การตลาดทางตรง เช่น แคตตาล๊อค   10 5.00 

 

อินเตอร์เน็ต   13 6.50 

จาํนวนคร้ังของการซ้ือเคร่ืองสาํอางสมุนไพรใน 1 เดือน      

 

1-2 คร้ัง 148 74.00 

 

3-4 คร้ัง 45 22.50 

 

มากกวา่ 4 คร้ัง 7 3.50 

  รวม 200 100 

ตราสินคา้ท่ีใชเ้ป็นประจาํ*     

 

 

อภยัภูเบศน์ 61 30.50 

 

หมอจุฬา 58 29.00 

 

นวลอนงค ์ 15 7.50 

 

ปทุมมาศ                                                       9 4.50 

 

ดอกบวัคู่                                            101 50.50 

 

ดร.สาโรจน์ 47 23.50 

 

ภูตน้นํ้า 3 1.50 

 

กฤษณา 12 6.00 

  ไทยเฮิร์บ 51 25.50 

* ตอบไดม้ากวา่  1 ขอ้  
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ตารางท่ี 4.7  ต่อ 

 

พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางสมุนไพร จํานวน  ร้อยละ 

 เคร่ืองสาํอางสูตรท่ีเลือกซ้ือเป็นประเภทใด*   

 

 

สูตรผวิขาว / ใส 113 56.50 

 

สูตรผมดาํ ป้องกนัผมงอก 59 29.50 

 

สูตรลบเรือนร้ิวรอย 70 35.00 

 

สูตรผวิเนียน / ชุ่มช่ืน  61 30.50 

 

สูตรรักษาสิว / ฝ้า 75 37.50 

 

สูตรยกกระชบัใบหนา้ 42 21.00 

 

สูตรสร้างความชุ่มช่ืน 54 27.00 

  สูตรควบคุมความมนั 38 19.00 

แหล่งผลิตท่ีนิยมใชเ้คร่ืองสาํอางสมุนไพร     

 

เคร่ืองสาํอางผลิตในประเทศ 189 94.50 

 

เคร่ืองสาํอางผลิตจากต่างประเทศ 11 5.50 

  รวม 200 100 

ผูมี้อิทธิพลมากท่ีสุดในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสาํอาง

สมุนไพร     

 

ตวัท่านเอง 119 59.50 

 

คนในครอบครัว 24 12.00 

 

ญาติพี่นอ้ง                                        10 5.00 

 

เพื่อน / คนรู้จกัแนะนาํ 17 8.50 

 

คาํแนะนาํจากแพทย ์ 3 1.50 

 

ผูท่ี้ใชแ้ลว้เห็นผล 27 13.50 

 

พรีเซ็นเตอร์ท่ีช่ืนชอบ 0 0.00 

  รวม 200 100 

* ตอบไดม้ากวา่  1 ขอ้  
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ตารางท่ี 4.7 ต่อ 

 

พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางสมุนไพร จํานวน  ร้อยละ 

ขนาดของเคร่ืองสาํอางสมุนไพรท่ีนิยมซ้ือ   

 

 

ขนาดเล็ก       15 มล. 65 32.50 

 

ขนาดกลาง    30 มล. 104 52.00 

 

ขนาดใหญ่     60 มล.ข้ึนไป  31 15.50 

  รวม 200 100 

งบประมาณในการซ้ือเคร่ืองสาํอางสมุนไพรใน 1 เดือน   

 

 

1. ตํ่ากวา่ 500 บาท 71 35.50 

 

2. 501 – 1,000 บาท 103 51.50 

 

3. 1,001 - 2,000 บาท 19 9.50 

 

4. 2,001 - 3,000 บาท 7 3.50 

  รวม 200 100 

 

 จากตารางท่ี 4.7 จาํนวนและร้อยละ ของพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางสมุนไพรไทย

ของผูบ้ริโภค ในอาํเภอเขาชะเมา จงัหวดัระยอง ผูศึ้กษาสรุปผลการวเิคราะห์ขอ้มูลดงัน้ี  

 วัตถุประสงค์การใช้เคร่ืองสําอางสมุนไพรเพื่อความงาม พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม

ส่วนใหญ่ รู้สึกปลอดภยัจากสารเคมี จาํนวน  117 คน คิดเป็นร้อยละ 58.5 รองลงมา เพื่อบาํรุง

ผวิพรรณ จาํนวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 15.5 และนอ้ยท่ีสุด คือ สินคา้กาํลงัเป็นท่ีนิยม จาํนวน 7 คน 

คิดเป็นร้อยละ 3.50 

 เคร่ืองสําอางสมุนไพรที่ซ้ืออยู่ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือ Set สําหรับ

ผิวหนา้ จาํนวน 125 คน คิดเป็นร้อยละ 62.50 รองลงมา Set สําหรับผิวกาย จาํนวน 107 คน คิดเป็น

ร้อยละ 53.50  Set สําหรับเส้นผม จาํนวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 45.00 และน้อยท่ีสุด Set สําหรับ

บาํรุง จาํนวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 25.00 

 แหล่งทีซ้ื่อเคร่ืองสําอางสมุนไพร พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือจาก 

ซูเปอร์มาร์เก็ตหรือร้านคา้ใกลบ้า้น จาํนวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 38.00 รองลงมา ห้างสรรพสินคา้ 

และ ร้านขายยาจาํนวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ 29 และนอ้ยท่ีสุด การตลาดทางตรง เช่น แคตตาล๊อค  

จาํนวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 5 
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 จํานวนคร้ังของการซ้ือเคร่ืองสําอางสมุนไพรใน 1 เดือน พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม

ส่วนใหญ่ซ้ือ 1-2 คร้ัง จาํนวน 148 คน คิดเป็นร้อยละ 74 รองลงมา 3-4 คร้ัง จาํนวน 45 คน คิดเป็น

ร้อยละ 22.5 และนอ้ยท่ีสุด มากกวา่ 4 คร้ัง จาํนวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 3.5 

 ตราสินค้าทีใ่ช้เป็นประจํา พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช ้ดอกบวัคู่ จาํนวน   

101 คน คิดเป็นร้อยละ 50.50 รองลงมา อภยัภูเบศน์ จาํนวน 61 คน คิดเป็นร้อยละ 30.50 และ 

นอ้ยท่ีสุด ภูตน้นํ้า จาํนวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 1.5 

 สูตรเคร่ืองสําอางที่เลือกซ้ือ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้สูตรผิวขาว/ใส 

จาํนวน 113คน คิดเป็นร้อยละ 56.50 รองลงมา  สูตรรักษาสิว / ฝ้า จาํนวน 75 คน คิดเป็นร้อยละ 

37.50 และนอ้ยท่ีสุด สูตรควบคุมความมนั จาํนวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 19.0 

 แหล่งผลิตเคร่ืองสําอางสมุนไพร พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใชเ้คร่ืองสําอาง

ผลิตในประเทศ จาํนวน 189 คน คิดเป็นร้อยละ 94.50 รองลงมาเคร่ืองสําอางผลิตจากต่างประเทศ 

จาํนวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 5.50 

 ผู้มีอทิธิพลในการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองสําอาง พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือ 

ดว้ยตวัเอง จาํนวน 119 คน คิดเป็นร้อยละ 59.50 รองลงมา  ผูท่ี้ใชแ้ลว้เห็นผล จาํนวน 27 คน  

คิดเป็นร้อยละ 13.50 และนอ้ยท่ีสุด คาํแนะนาํจากแพทย ์จาํนวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 1.5 สาํหรับ 

พรีเซ็นเตอร์ท่ีช่ืนชอบ ไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

 ขนาดของเคร่ืองสําอาง พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใชเ้คร่ืองสาํอางขนาด 

กลาง 30 มล.จาํนวน 104 คน  คิดเป็นร้อยละ 52.50  รองลงมาขนาดเล็ก 15 มล. จาํนวน 65 คน คิดเป็น

ร้อยละ 32.50 และนอ้ยท่ีสุด ขนาดใหญ่ 60  มล. ข้ึนไป จาํนวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 15.50 

 งบประมาณการซ้ือเคร่ืองสําอาง พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใชง้บประมาณ

ในการซ้ือเคร่ืองสาํอาง 501 – 1,000 บาท จาํนวน 103 คน คิดเป็นร้อยละ 51.50 รองลงมาตํ่ากวา่ 500 

บาทจาํนวน 71 คน คิดเป็นร้อยละ 35.50 งบประมาณ 1,001 - 2,000 บาท จาํนวน 19 คน คิดเป็น 

ร้อยละ 9.50  และนอ้ยท่ีสุด 2,001 - 3,000 บาท  จาํนวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 3.50 

 



บทที ่5 

สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

 

 จากการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางสมุนไพรไทย ในอาํเภอเขาชะเมา 

จงัหวดัระยอง ในคร้ังน้ี ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคือผูบ้ริโภคเคร่ืองสําอางสมุนไพร ในอาํเภอ 

เขาชะเมา จงัหวดัระยอง เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บข้อมูลคร้ังน้ีใช้แบบสอบถาม โดยใช้สถิติเชิง

พรรณนาวเิคราะห์ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 

1. สรุปผลการศึกษา 

 

1.1 วตัถุประสงค์การศึกษา 

  เพื่อศึกษา 1) ลกัษณะส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเคร่ืองสําอางสมุนไพรไทย 2) 

ระดบัความสําคญัของส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางสมุนไพรไทย 3) 

พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสาํอางสมุนไพรไทย ของผูบ้ริโภคใน อาํเภอเขาชะเมา จงัหวดัระยอง 

1.2 วธีิดําเนินการศึกษา 

  ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาวิจยัในคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคเคร่ืองสําอางสมุนไพรไทย 

ในอาํเภอชะเมา จงัหวดัระยอง โดยวธีิสุ่มตวัอยา่งแบบบงัเอิญ จาํนวน 200 คน  

  เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ผูศึ้กษาใช้แบบสอบถาม (Questionnaires) 

เป็นเคร่ืองมือในการจดัเก็บขอ้มูลจาก ผูบ้ริโภคเคร่ืองสําอางสมุนไพร ในอาํเภอเขาชะเมา จงัหวดั

ระยอง โดยมีเน้ือหาแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี  

  ส่วนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบั ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 

ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพสมรส การศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน จาํนวนสมาชิกในครอบครัว 

  ส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบั ระดบัความสําคญัของส่วนประสมการตลาดท่ี

มีต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสาํอางสมุนไพรไทยของผูบ้ริโภค ในอาํเภอเขาชะเมา จงัหวดัระยอง  

  ส่วนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบั พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางสมุนไพรไทย

ของผูบ้ริโภค ในอาํเภอเขาชะเมา จงัหวดัระยอง 
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  ส่วนท่ี 1 และ 3 เป็นแบบตรวจสอบรายการ(Checklist) เป็นแบบสอบถามท่ี 

กาํหนดใหผู้ต้อบเลือก 1 คาํตอบ หรือหลายคาํตอบจากตวัเลือก ส่วนท่ี 2 เป็นแบบมาตราส่วน 

ประมาณค่า(Rating Scale) เป็นแบบสอบถามท่ีใหผู้ต้อบประเมิน/แสดงระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั 

ประเด็นท่ีกาํหนดใหโ้ดยผูว้จิยัใชม้าตรการวดัแบบ (Rating Scale) 5 ระดบั โดยพิจารณาในแต่ละ 

ดา้นของส่วนประสมการตลาด ทั้ง 4 ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจาํหน่าย  

ดา้นส่งเสริมการตลาด 

1.3 ผลการศึกษา 

  ผูศึ้กษาไดแ้บ่งผลการวจิยัออกเป็น 3 ส่วนไดด้งัน้ี 

  ส่วนที ่1 ลกัษณะส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม  

   ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จาํนวน 151 คน  

คิดเป็นร้อยละ 75.5  

   ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่อาย ุ30-39  ปี จาํนวน 79 คน  

คิดเป็นร้อยละ 39  

   ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส จาํนวน 102 คน  

คิดเป็นร้อยละ 51.0  

   ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาสูงสุดในปัจจุบนัมี  

การศึกษาระดบัมธัยมตน้ หรือตํ่ากวา่ จาํนวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 34.5  

   ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีอาชีพ พนกังาน / ลูกจา้งเอกชน จาํนวน  

42 คน คิดเป็นร้อยละ 21.0 รองลงมา  

   ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้ต่อเดือนอยู่ระหว่าง 10,001 – 

20,000 บาท จาํนวน 100 คน คิดเป็นร้อย 

   ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีสมาชิกในครอบครัวจาํนวน 4-6 คน   

จาํนวน 102 คน คิดเป็นร้อยละ 51.0  

  ส่วนที ่2 ระดับความสําคัญของส่วนประสมการตลาดทีม่ีต่อพฤติกรรมการซ้ือ 

เคร่ืองสําอางสมุนไพรไทย  

   ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ให้ระดับความสําคญัของส่วนประสม

การตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ท่ีมีการรับรองคุณภาพและมาตรฐาน อยูใ่นระดบัสาํคญัมาก (= 4.05) 

   ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ให้ระดับความสําคญัของส่วนประสม

การตลาด ดา้นราคา ท่ีมีราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ อยูใ่นระดบัสาํคญั มาก (= 3.99) 

   ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ใหร้ะดบัความสาํคญัของส่วนประสม 
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การตลาด ดา้นการจดัจาํหน่าย ท่ีมีสถานท่ีจาํหน่ายหาไดแ้ละสะดวก อยูใ่นระดบัสาํคญัมาก  

(= 3.97) 

   ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ให้ระดับความสําคญัของส่วนประสม

การตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด  ท่ีมีการโฆษณาผา่นส่ือต่างๆเช่น วิทยุ,TV อยูใ่นระดบัสําคญั 

มาก (= 3.79) 

   ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ให้ระดับความสําคญัของส่วนประสม

การตลาด ทุกดา้นในภาพรวม อยูใ่นระดบั มาก (= 3.76) 

  ส่วนที ่3 พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางสมุนไพรไทยของผู้บริโภค  

   ผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีว ัตถุประสงค์การใช้เคร่ืองสําอาง

สมุนไพรเพื่อความงาม เพราะรู้สึกปลอดภยัจากสารเคมี จาํนวน  117 คน คิดเป็นร้อยละ  58.5  

   ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือเคร่ืองสาํอางสมุนไพร Set สาํหรับ 

ผวิหนา้ จาํนวน  125 คน คิดเป็นร้อยละ 62.50 

   ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือซ้ือเคร่ืองสาํอางสมุนไพร  

จากซูเปอร์มาร์เก็ตหรือร้านคา้ใกลบ้า้น จาํนวน 76  คน คิดเป็นร้อยละ 38.00   

   ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือเคร่ืองสาํอางสมุนไพร 1-2 คร้ัง 

ใน 1 เดือนจาํนวน 148 คน คิดเป็นร้อยละ 74  

   ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช ้ดอกบวัคู่เป็นประจาํ จาํนวน 101 คน  

คิดเป็นร้อยละ 50.50  

   ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซ้ือสูตรผวิขาว/ใส จาํนวน 113 คน  

คิดเป็นร้อยละ 56.50  

   ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใชเ้คร่ืองสาํอางท่ีผลิตในประเทศ จาํนวน  

189 คน คิดเป็นร้อยละ 94.50  

   ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ตดัสินใจซ้ือดว้ยตวัเอง จาํนวน 119 คน  

คิดเป็นร้อยละ 59.50  

   ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใชเ้คร่ืองสาํอางขนาดกลาง  30 มล. 

จาํนวน 104 คน คิดเป็นร้อยละ 52.50 

   ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใชง้บประมาณในการซ้ือเคร่ืองสาํอาง  

501 – 1,000 บาท จาํนวน 103 คน คิดเป็นร้อยละ 51.50  
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2. อภิปรายผล  

 

 ผลการศึกษาวิจยัเก่ียวกับ ลักษณะส่วนบุคคลของพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอาง

สมุนไพรไทยส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงท่ีมีอายุในช่วง 30-39 ปี (ผลการวิจยัส่วนน้ีสอดคล้องกับ

งานวิจยัของ ชไมพร จุทอง, วนิดา พรหมสวาสด์ิ , 2544  ดงัท่ีกล่าววา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศ

หญิง มีอายุอยู่ในช่วง 26-32 ปี) สถานภาพสมรสแล้ว มีระดับการศึกษา มัธยมต้นหรือตาํกว่า 

มีอาชีพ ประกอบธุรกิจส่วนตวั ซ่ึงมีรายไดต่้อเดือน10,000 – 20,000 บาท และมีจาํนวนสมาชิกใน

ครอบครัว 4-6 คน (ผลการวิจยัส่วนน้ีไม่สอดคล้องกับงานวิจยัของ ปริตภา รุ่งเรืองกุล , 2549   

ลกัษณะทัว่ไปทางประชากรศาสตร์ พบว่า ผูบ้ริโภคมีสถานภาพโสด การศึกษาระดบัปริญญาตรี 

อาชีพนกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากวา่หรือเท่ากบั 5,000 บาท) 

 ส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางสมุนไพรไทยให้ระดับ

ความสําคัญ ด้านราคา ท่ีมีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ อยู่ในระดับสําคัญมาก (ผลการวิจัยน้ี

สอดคล้อง ปริตภา รุ่งเรืองกุล , 2549 ท่ีว่าผลการวิเคราะห์ความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทาง

การตลาด ดา้นราคาให้ความสําคญัมาก คือ ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้) ดา้นผลิตภณัฑ ์ 

ท่ีมีการรับรองคุณภาพและมาตรฐาน อยู่ในระดับสําคญัมาก ด้านการจดัจาํหน่าย ท่ีมีสถานท่ี

จาํหน่ายหาไดแ้ละสะดวก อยูใ่นระดบัสาํคญัมาก ดา้นการส่งเสริมการตลาด ท่ีมีการโฆษณาผา่นส่ือ

ต่างๆเช่น วิทยุ,TV อยู่ในระดบัสําคญัมาก (ผลการวิจยัน้ีไม่สอดคล้อง ปริตภา รุ่งเรืองกุล, 2549   

ท่ีวา่ผลการวิเคราะห์ความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ให้ความสําคญั

มากท่ีสุด คือ ความปลอดภัยของผลิตภัณฑ์ ด้านการจัดจาํหน่ายให้ความสําคัญมากท่ีสุด คือ 

สามารถหาซ้ือสินคา้ไดง่้าย ดา้นการส่งเสริมการตลาดใหค้วามสาํคญัมาก คือ พนกังานใหค้าํแนะนาํ

วธีิการใชผ้ลิตภณัฑอ์ยา่งชดัเจน) 

 พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางสมุนไพรไทย มีวตัถุประสงค์เพื่อความงามเพราะรู้สึก

ปลอดภยัจากสารเคมีโดยท่ีตดัสินใจซ้ือด้วยตนเอง ใช้งบประมาณในการซ้ือเคร่ืองสําอาง 501 – 

1,000 บาท ซ้ือ 1-2 คร้ัง ใน 1 เดือน (ผลการวจิยัน้ีสอดคลอ้ง ปริตภา รุ่งเรืองกุล , 2549 ท่ีวา่ผูบ้ริโภค

ส่วนใหญ่ซ้ือเคร่ืองสําอางสมุนไพรไทยเพราะเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมาจากธรรมชาติ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่

ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสาํอางสมุนไพรไทยดว้ยตวัเอง มูลค่าในการซ้ือเคร่ืองสาํอางตํ่าสุด 10 บาท  

มีความถ่ีในการซ้ือตํ่าสุด 1 เดือน ต่อคร้ัง) ซ้ือเคร่ืองสาํอางสมุนไพร Set สาํหรับผวิหนา้  

จากซูเปอร์มาร์เก็ตหรือร้านคา้ใกลบ้า้น ยี่หอ้ดอกบวัคู่ ( ผลการวจิยัน้ีสอดคลอ้ง ปริตภา รุ่งเรืองกุล , 

2549 ท่ีวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซ้ือเคร่ืองสาํอางสมุนไพรไทย คือ ผลิตภณัฑส์าํหรับการอาบนํ้า  
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เช่น สบู่ ครีมอาบนํ้า เกลือขดัผวิ จากหา้งสรรพสินคา้/ร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ ยีห่อ้อ่ืน ๆ เช่น  

เบสเฮิร์บ มาดามเฮง และนางพญาหนา้ขาว) เลือกซ้ือสูตรผวิขาว/ใส เคร่ืองสาํอางท่ีผลิตในประเทศ   

ขนาดกลาง 30 มล.จาํนวน  

 

3. ข้อเสนอแนะ 

 

 3.1 ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จากการวจัิย 

  ผลการศึกษาวิจยัเก่ียวกบั ลกัษณะส่วนบุคคลของผูเ้คยซ้ือเคร่ืองสําอางสมุนไพร

ไทยส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงท่ีมีอายุในช่วง 30-39 ปี สถานภาพสมรสแลว้ มีระดบัการศึกษา มธัยมตน้

หรือตาํกวา่ มีอาชีพ ประกอบธุรกิจส่วนตวั ซ่ึงมีรายไดต่้อเดือน10,000 – 20,000 บาท และมีจาํนวน

สมาชิกในครอบครัว 4-6 คน 

  จึงมีขอ้เสนอแนะวา่ ผูป้ระกอบการหรือผูท่ี้สนใจทาํธุรกิจการขายเคร่ืองสําอางนั้น 

จะตอ้งเป็นเคร่ืองสําอางท่ีตรงความตอ้งการของเพศหญิงท่ีมีรายไดดี้ อายุ 30-39 ปี และอาศยัอยูเ่ป็น

ครอบครัว  

  ส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางสมุนไพรไทยให้ระดบั

ความสําคญั ดา้นราคาท่ีมีราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ อยูใ่นระดบัสําคญั มาก ดา้นผลิตภณัฑ์ ท่ีมีการ

รับรองคุณภาพและมาตรฐาน อยูใ่นระดบัสําคญั มาก ดา้นการจดัจาํหน่าย ท่ีมีสถานท่ีจาํหน่ายหาได้

และสะดวก อยู่ในระดบัสําคญัมาก ด้านการส่งเสริมการตลาด ท่ีมีการโฆษณาผ่านส่ือต่างๆ เช่น 

วทิย,ุTV อยูใ่นระดบัสาํคญั มาก 

  จึงมีขอ้เสนอแนะวา่ ผูป้ระกอบการหรือผูท่ี้สนใจทาํธุรกิจการขายเคร่ืองสําอางนั้น 

จะตอ้ง ใหค้วามสาํคญัส่วนประสมการตลาด เน่ืองจากผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญั

อยู่ในระดบัมากทั้ง 4 ด้าน จึงตอ้งมีกลยุทธ์ในการวางแผนการตลาดเพื่อให้เกิดพฤติกรรมการซ้ือ 

โดยฉลากของสินคา้ตอ้งมีหน่วยงานรับรอง เพื่อใหผ้ลิตภณัฑน์ั้นไดรั้บการยอมรับจากผูบ้ริโภค 

  พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางสมุนไพรไทย มีวตัถุประสงค์เพื่อความงามเพราะ

รู้สึกปลอดภยัจากสารเคมีโดยท่ีตดัสินใจซ้ือดว้ยตนเอง ใชง้บประมาณในการซ้ือเคร่ืองสาํอาง 501 – 

1,000 บาท ซ้ือ 1-2 คร้ัง ใน 1 เดือนซ้ือเคร่ืองสําอางสมุนไพร Set สาํหรับผิวหนา้ จากซูเปอร์มาร์เก็ต

หรือร้านคา้ใกลบ้า้น ยีห่อ้ดอกบวัคู่ เลือกซ้ือสูตรผวิขาว/ใส เคร่ืองสาํอางท่ีผลิตในประเทศ  

ขนาดกลาง 30 มล.จาํนวน  

  จึงมีขอ้เสนอแนะวา่ ผูป้ระกอบการหรือผูท่ี้สนใจทาํธุรกิจการขายเคร่ืองสําอางนั้น 

ตอ้งผลิตสินคา้ท่ีปลอดภยัสําหรับผูใ้ช ้โดยผูซ้ื้อจะให้ความนิยมกบัเคร่ืองสําอางท่ีเก่ียวกบัผิวหนา้ท่ี
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มีขนาดกลางและสามารถหาซ้ือไดง่้าย โดยนาํเอาการโฆษณามาใช ้เป็นช่องทางในการจดัจาํหน่าย

อีกทางหน่ึง 

 3.2 ข้อเสนอแนะสําหรับการวจัิยคร้ังต่อไป 

  การวิจยัในอนาคตควร ทาํการวิจยัเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดของผลิตภณัฑ์

เคร่ืองสาํอางในชุมชนให้สอดคลอ้งกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค เพื่อนาํไปพฒันาสินคา้ท่ีสามารถผลิตได้

ในพื้นท่ี ให้สามารถแข่งขนักบัสินคา้ตลาดได ้เน่ืองจากในอาํเภอเขาชะเมา เป็นพื้นท่ีท่ีสามารถหา

สมุนไพรในการผลิตท่ีมีคุณภาพ และสามารถทําได้ในพื้นท่ี  เพื่อให้ตรงตามความต้องการ 

ของผูบ้ริโภคได้ โดยในการวิจยัในคร้ังต่อไปจะ เพิ่มตวัแปรของผูบ้ริโภคเช่น 1.ลกัษณะผิวของ

ผูบ้ริโภค 2.ช่วงเวลาท่ีใช้เคร่ืองสําอางในแต่ละสูตร 3.ระยะเวลาท่ีใช้เคร่ืองสําอางสมุนไพรมา 

4.การเปล่ียนแปลงก่อนใช ้หลงัใช ้เป็นตน้ และ เพิ่มขนาดเป็นประชากร ของจงัหวดัระยอง  
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แบบสอบถาม งานวจิัย 

เร่ือง  พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางสมุนไพรไทยของผู้บริโภค  

ในอาํเภอเขาชะเมา จังหวดัระยอง 

 

คาํช้ีแจง 

 

แบบสอบถามฉบบัน้ีมีวตัถุประสงค ์เพื่อศึกษาวจิยัในเร่ือง  พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสาํอาง

สมุนไพรไทยของผูบ้ริโภค ในอาํเภอเขาชะเมา จงัหวดัระยอง   

เป็นส่วนหน่ึงของวชิาการศึกษาคน้ควา้อิสระ ระดบับณัฑิตศึกษา ตามหลกัสูตรสาขาวิชา 

วทิยาการจดัการ  วชิาเอกบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 

  

นิยามศัพท์ 

เคร่ืองสําอาง หมายถึง ส่ิงเสริมแต่งหรือบาํรุงใบหนา้ ผวิพรรณ ผม ฯลฯ  เพื่อความสะอาดและ

สวยงาม 

รวมตลอดทั้งเคร่ืองประทินผวิต่างๆดว้ย  เช่น  สบู่/เจลลา้งหนา้    ครีมอาบนํ้า/ขดัตวั/พอกตวั    แชมพ/ู 

ครีมนวดผม/บาํรุงผม  ครีม/โลชัน่บาํรุงผวิ   ครีมสมุนไพร/ขดัหนา้/พอกหนา้ 

สมุนไพร หมายถึง ผลิตผลธรรมชาติ จาก พืช สัตว ์และ แร่ธาตุท่ีใชเ้ป็นส่วนผสมของ

เคร่ืองสาํอาง 

 

คําช้ีแจงในการตอบแบบสอบถาม 

 ผูศึ้กษางานวจิยัช้ินน้ีหวงัเป็นอยา่งยิง่วา่  จะไดรั้บความอนุเคราะห์จากท่านดว้ยดีในการ

ตอบแบบสอบถาม  โดยแบบสอบถามน้ีจะแบ่งเป็น 3 ส่วน ประกอบดว้ย 

 ส่วนที่ 1        ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ส่วนที ่2        ระดับความสําคญัของส่วนประสมการตลาดทีม่ีต่อพฤติกรรมการซ้ือ

เคร่ืองสําอางสมุนไพรไทย 

ส่วนที่ 3        พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางสมุนไพรไทยของผู้บริโภค ในอาํเภอเขาชะเมา            

จังหวดัระยอง 
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 ในการตอบแบบสอบถามน้ี   มีวตัถุประสงคเ์พื่อการศึกษา   ผูต้อบแบบสอบถามจะไม่มีผล 

กระทบจากการตอบแบบสอบถามแต่ประการใด  และการเสนอผลการวจิยัจะเป็นภาพโดยรวม

เท่านั้น 

  

***ทางผูท้าํการวจิยั  ขอขอบคุณทุกท่านท่ีใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม *** 

คาํช้ีแจง : ขอความกรุณาท่านตอบแบบสอบถามโดยทาํเคร่ืองหมาย √ ในช่องทีต่รงกบัความ

คิดเห็นท่านมากทีสุ่ด 

ส่วนที ่1  ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม  

 

1. เพศ  

� 1. ชาย       

� 2. หญิง 

2. อาย ุ

� 1.อายตุ ํ่ากวา่ 20 ปี                               4. อาย ุ40-49 ปี 

� 2. อาย ุ20-29 ปี    � 5. อาย ุ50-59 ปี    

� 3. อาย ุ30-39 ปี                 � 6.อายเุท่ากบัหรือมากกวา่ 60 ปี  

3. สถานภาพสมรส  

� 1.โสด     � 3. หมา้ย / หยา่ร้าง             

� 2.สมรส                         � 4. แยกกนัอยู ่ 

4. ระดบัการศึกษาสูงสุดในปัจจุบนั 

� 1.มธัยมตน้ หรือตํ่ากวา่           � 4.ปริญญาตรี  

� 2.มธัยมปลาย / ปวช.           � 5.สูงกวา่ปริญญาตรี 

� 3.อนุปริญญา/ปวส.                        � 6.อ่ืนๆ โปรดระบุ___________________ 

5. อาชีพ 

� 1.นกัเรียน / นกัศึกษา    � 5.ขา้ราชการ    

� 2.พนกังานรัฐวสิาหกิจ   � 6.พนกังาน / ลูกจา้งเอกชน   

� 3.ประกอบธุรกิจส่วนตวั   � 7.พอ่บา้น / แม่บา้น  

� 4.เกษียณอาย ุ    � 8.อ่ืนๆ โปรดระบุ______________________  
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6. รายไดค้รอบครัวต่อเดือน  

� 1.ตํ่ากวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท               � 4.รายได ้30,001 – 40,000 บาท 

� 2.รายได ้10,001 – 20,000 บาท               � 5.รายได ้40,001 – 50,000 บาท 

� 3.รายได ้20,001 – 30,000 บาท  � 6.รายได ้50,001  บาทข้ึนไป 

7. จาํนวนสมาชิกในครอบครัวของท่านมีก่ีคน (นบัรวมผูต้อบดว้ย)  

� 1. มี 1-3 คน       �4. มี 10-14 คน   

�2. มี 4-6 คน      � 5. มี 15 คนข้ึนไป 

� 3. มี 7-9 คน  

ส่วนที ่2    ท่านคิดว่าส่วนประสมการตลาดต่อไปนีม้ีความสําคัญต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอาง

สมุนไพรไทยของท่านมากน้อยเพยีงใด 

 

ส่วนประสมการตลาด 

ระดับความสําคัญ 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

ด้านผลติภัณฑ์      

1. มีการรับรองคุณภาพและมาตรฐาน      

2. มีกล่ินหอมของสมุนไพรไทย      

3. สีสันท่ีเป็นธรรมชาติ      

4. ขนาดท่ีเหมาะกบัความตอ้งการ      

5. บรรจุภณัฑท่ี์สวยงาม      

6. ระบุสรรพคุณไวใ้นฉลาก      

7. มีสูตรตามความตอ้งการ      

8. ตราสินคา้ท่ีมีช่ือเสียง      

9. แกปั้ญหาผวิ      

ด้านราคา      

10. ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ      

11. มีหลายระดบัราคาใหเ้ลือก      

12. การระบุราคาของผลิตภณัฑ ์      

13. ราคาตํ่ากวา่คู่แข่งขนั      
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ส่วนประสมการตลาด 

ระดับความสําคัญ 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

ด้านการจัดจําหน่าย      

14. สถานท่ีจาํหน่ายหาไดง่้ายและสะดวก      

15. การจดัเรียงผลิตภณัฑท่ี์สามารถ 

มองเห็นได ้
     

ด้านการส่งเสริมการตลาด      

16. การโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ เช่น 

วทิย ุ,TV 
     

17. มีส่วนลดราคาในโอกาสพิเศษ      

18. การใหข้องสมนาคุณ/ของแถม      

19. การใหค้าํแนะนาํสินคา้ 

ของพนกังานขาย 
     

20. การตลาดทางตรง เช่น แคตตาลอ๊ค   

ส่ือส่ิงพิมพ ์
     

 

ส่วนที ่3   พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางสมุนไพรไทยของผู้บริโภค ในอาํเภอเขาชะเมา  

จังหวดัระยอง 

 

1.  วตัถุประสงคท่ี์ท่านใชเ้คร่ืองสาํอางสมุนไพรเพื่อความงาม 

� 1.รู้สึกปลอดภยัจากสารเคมี 

� 2.เพื่อบาํรุงผวิพรรณ 

� 3.มัน่ใจในคุณภาพและตราสินคา้ 

� 4.ตอ้งการทดลองใช ้

� 5.สินคา้กาํลงัเป็นท่ีนิยม 

 

2.  เคร่ืองสาํอางสมุนไพรท่ีท่านซ้ืออยู ่มีอะไรบา้ง (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

� 1. Set สาํหรับผวิหนา้                                           � 3. Set สาํหรับเส้นผม  

� 2. Set สาํหรับผวิกาย                                            � 4. Set สาํหรับบาํรุง  
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3. ท่านซ้ือเคร่ืองสาํอางสมุนไพรจากแหล่งใด (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

� 1. หา้งสรรพสินคา้                                            � 5. ซูเปอร์มาร์เกต็หรือร้านคา้ใกลบ้า้น 

� 2. ร้านขายยา                                                     � 6. การตลาดทางตรง เช่น แคตตาล๊อค   

� 3. ร้านขายเคร่ืองสาํอาง                                     � 7. อินเตอร์เน็ต   

� 4. ร้านสะดวกซ้ือ ( 7- Eleven )                         � 8. อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ______________ 

 

4. ท่านซ้ือเคร่ืองสาํอางสมุนไพรก่ีคร้ังใน 1 เดือน  

  � 1. 1-2 คร้ัง                           

  � 2. 3-4 คร้ัง    

  � 3. มากกวา่ 4 คร้ัง 

 

5. ตราสินคา้ท่ีท่านใชเ้ป็นประจาํ (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

  � 1. อภยัภูเบศน์                                  � 6. ดร.สาโรจน์ 

  � 2. หมอจุฬา                     � 7. ภูตน้นํ้า 

  � 3. นวลอนงค ์                     � 8. กฤษณา 

  � 4. ปทุมมาศ                                                 � 9. ไทยเฮิร์บ 

            � 5. ดอกบวัคู่                                                 � 10. อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ______________ 

 

6. เคร่ืองสาํอางสูตรท่ีท่านเลือกซ้ือเป็นประเภทใด  ( ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ ) 

 � 1. สูตรผวิขาว / ใส     � 6. สูตรยกกระชบัใบหนา้ 

 � 2. สูตรผมดาํ ป้องกนัผมงอก    � 7. สูตรสร้างความชุ่มช่ืน 

 � 3. สูตรลบเรือนร้ิวรอย     � 8. สูตรควบคุมความมนั 

 � 4. สูตรผวิเนียน / ชุ่มช่ืน                                          � 9. อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ______________ 

 � 5. สูตรรักษาสิว / ฝ้า 

 

7. ท่านนิยมใชเ้คร่ืองสาํอางสมุนไพรท่ีผลิตมาจากท่ีใด 

 � 1. เคร่ืองสาํอางผลิตในประเทศ 

 � 2. เคร่ืองสาํอางผลิตจากต่างประเทศ 
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8. ใครเป็นผูมี้อิทธิพลมากท่ีสุดในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสาํอางสมุนไพร 

� 1. ตวัท่านเอง                              � 5. คาํแนะนาํจากแพทย ์

� 2. คนในครอบครัว                             � 6. ผูท่ี้ใชแ้ลว้ไดผ้ล 

� 3. ญาติพี่นอ้ง                                                          � 7. พรีเซ็นเตอร์ท่ีช่ืนชอบ 

� 4. เพื่อน / คนรู้จกัแนะนาํ 

 

9. ขนาดของเคร่ืองสาํอางสมุนไพรท่ีท่านนิยมซ้ือ 

� 1. ขนาดเล็ก       15 มล. 

� 2. ขนาดกลาง    30 มล. 

� 3. ขนาดใหญ่     60 มล.ข้ึนไป  

 

10. งบประมาณในการซ้ือเคร่ืองสาํอางสมุนไพรใน 1 เดือน 

� 1. ตํ่ากวา่ 500 บาท 

� 2. 501 – 1,000 บาท 

� 3. 1,001 - 2,000 บาท 

� 4. 2,001 - 3,000 บาท 

� 5. 3,001 - 4,000 บาท 

          � 6. อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ______________ 

 

*********************************************************** 

***ขอบคุณทุกท่านท่ีใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม*** 
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ประวตัิผู้ศึกษา 

 

 

ช่ือ นางสาวอรอนงค ์ ยิม้ละมยั 

วนั เดือน ปีเกดิ 12  กนัยายน  2522 

สถานทีเ่กดิ อาํเภอเมือง จงัหวดัระยอง 

ประวตัิการศึกษา วทิยาศาสตร์บณัฑิต (วท.บ.) มหาวทิยาลยับูรพา พ.ศ. 2544 

สถานทีท่าํงาน บริษทั แคนเดิล เอม็ไพร์ จาํกดั   

ตําแหน่ง หวัหนา้งาน 
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