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บทคัดย่อ
การวิจัยครั้งนี้มีจุดมุ่งหมายเพื่อ 1) ศึกษาปัจจัยด้านความรู้ของเคร่ืองส�าอาง

ทั่วไปของสมุนไพรที่มีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์เครื่องส�าอางทั่วไปของ
สมุนไพร 2) วิเคราะห์ปัจจัยด้านความส�าคัญของปัจจัย ส่วนประสมทางการตลาดที่มี
ผลต่อพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์เคร่ืองส�าอางทั่วไปของสมุนไพร ผลการวิจัย
พบว่า 1) กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุต�่ากว่า 25 ปี การศึกษาปริญญา
ตรี เป็นนักเรียน/ นักศึกษา รายได้ต่อเดือน ไม่เกิน 15,000 บาท 2) ความรู้ความ
เข้าใจสมุนไพรเพื่อความงาม พบว่า กลุ ่มตัวอย่างมีความรู้ความเข้าใจมากที่สุด   
ได้แก่ สมุนไพรที่ใช้กับเส้นผม, สมุนไพรเพื่อความงามของใบหน้า, สมุนไพรใช้             
เพ่ือความงามของผิวกาย, สมุนไพรเพ่ือความงามของเท้า 3) ปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาด พบว่า ด้านการจัดจ�าหน่าย ผลิตภัณฑ์ การส่งเสริมการตลาด และ
ด้านราคา ตามล�าดับ 4) พฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์เครื่องส�าอางทั่วไปของ
สมุนไพร พบว่า ความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑ์ ทุก 2-3 เดือน, ทุก 4-5 เดือน และ                
5 เดือนข้ึนไป จ�านวนเงินที่จ่ายเท่ากับ 5,000 บาทขึ้นไป ซื้อที่ร้านจ�าหน่ายผลิตภัณฑ์ 
อาหารเสริม ผู้มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ คือ แพทย์ เภสัชกร รับรู้ข้อมูล
เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์จากเพ่ือน ญาติ คนแนะน�า, โทรทัศน์/ วิทยุ และประกาศต่างๆ 
เหตุผลที่เลือกผลิตภัณฑ์เคร่ืองส�าอางทั่วไปของสมุนไพร คือ บ�ารุงสุขภาพร่างกายให้
มีความสมดุล และเพื่อเสริมสร้างกล้ามเนื้อ 5) ระดับความรู้เกี่ยวกับสมุนไพรมีผล 
เชิงบวกต่อพฤติกรรมการบริโภคฯ อย่างมีนัยส�าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 6)              
ความส�าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีผลเชิงบวกต่อพฤติกรรมการ 
บริโภคฯ อย่างมีนัยส�าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

ค�าส�าคัญ:  ความรู้/ พฤติกรรมการบริโภค
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Abstract
This research’s objective are to study knowledge factor of herbal 

cosmetic that affecting toward consumer behavior of herbal cosmetic. 
Analyze the factor influencing to the marketing (4P’s) which affect                
to the herbal cosmetic behavior and result in cosmetic consumer                 
behavior. The analysis for hypothesis testing by regression analysis 
showed that 1) The most of sample were female, below 25 years old, 
bachelor graduated, students and below 15,000 baht of income.              
2) The knowledge of herb for beauty, the sample understood most   
in: the herb for hair beauty. The herb for facial beauty. The herb for 
body skin beauty. The herb for foot beauty. 3) The combination               
of marketing factors found that distribution, product, promotion and 
pricing respectively. 4) The cosmetic consumption behavior was found 
that, the frequency of product buying are every 4-5 months and           
5 months above. The amount of money paid for product is 5,000 bath 
and above. The place for buying herb is supplementary food store. 
People who have influenced toward product buying are physician, 
pharmacist. Information come from friends, relative, recommendation, 
television/radio and other announcement. Reason for buying herb 
product is to balancing physical health and to enchanting muscle.                 
5) The knowledge level of herb influenced positively toward herb 
product consuming behavior in consumer’s daily life, significantly at 
statistical level of 0.05. 6) The importance of marketing mix factor              
influenced positively toward herb product consuming behavior,                    
significantly at statistical level of 0.05.

Keywords: Knowledge/ Behavior
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บทน�า
ที่มาและความส�าคัญ
ปัจจุบันกระแสของความนิยมในการบริโภคผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนประกอบจาก

สมุนไพรนั้นมีมากขึ้น ตัวอย่างของผู ้น�าชุมชนท้องถิ่นที่สามารถด�ารงชีวิตด้วย               
วิถีความพอเพียงได้ในปัจจุบัน ได้แก่ กลุ่มปราชญ์ชาวบ้าน ผู้น�า นวเกษตร ปราชญ์
ชาวบ้านเหล่านี้นอกจากเป็นผู้สั่งสมภูมิปัญญาท้องถ่ินแล้ว ยังได้น�าคุณธรรมของ
พุทธศาสนามาใช้ในการด�ารงชีวิตที่เรียบง่าย แต่ท�าประโยชน์ให้แก่ท้องถิ่นสูงด้วย 
(โอฬาร ถิ่นบางเตียว, 2558) โดยผู้บริโภคนั้น จะค�านึงถึงประโยชน์ของสมุนไพร 
เพื่อหลีกเลี่ยงจากผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนประกอบจากสารเคมีทั้งหมด ทั้งนี้ผู ้บริโภค           
เล็งเห็นว่าผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนประกอบจากสมุนไพรว่าเป็นอีกทางเลือกหนึ่งใน                 
ยุคกระแสรักสุขภาพเช่นนี้ อีกทั้งยังเป็นการส่งเสริมเกษตรกรไทยให้มีรายได้ และ
เป็นการพัฒนาศักยภาพสมุนไพรไทยให้ก้าวไกลอีกด้วย เพราะฉะนั้นการศึกษา 
ความรู้ และปัจจัยที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์สมุนไพรที่ใช้ในชีวิต
ประจ�าวัน เพื่อให้ทราบถึงลักษณะความต้องการของผู้บริโภคในด้านต่างๆ และเพ่ือ
ที่จะจัดสิ่งกระตุ้นทางการตลาดให้เหมาะสมเม่ือผู ้บริโภคได้รับสิ่งกระตุ ้นอ่ืนๆ          
ผ่านเข้ามาในความรู้สึกนึกคิดของผู้บริโภค ซึ่งเปรียบเสมือนกล่องด�าที่ผู้ประกอบการ
ไม่สามารถคาดคะเนได้ งานของผู้ประกอบการ คือ ค้นหาลักษณะของผู้บริโภค และ
ความรู้สึกนึกคิดว่าได้รับอิทธิพลจากสิ่งใดบ้าง การศึกษาถึงลักษณะของผู้ซ้ือที่เป็น
เป้าหมายจะมีประโยชน์ส�าหรับผู้ประกอบการอย่างยิ่ง คือ ท�าให้ทราบความต้องการ
และลักษณะของลูกค้าเพ่ือท่ีจะจัดส่วนประสมทางการตลาดต่างๆ กระตุ้น และสนอง 
ความต้องการของผู้บริโภคที่เป็นเป้าหมายได้ถูกต้อง อีกทั้งยังเอ้ือประโยชน์ต่อ             
การพัฒนาองค์การ ภาครัฐ ภาควิสาหกิจ และภาคเอกชนที่สามารถน�าความรู้ไป
บูรณาการ ประยุกต์ใช้เพ่ือตอบสนองความต้องการของประชาชนที่หลายหลาก          
ให้เท่าทันกับยุคสมัย เพ่ือให้องค์การต่างๆ ในทุกภาคส่วนจัดกิจกรรมของตน              
เพื่อความพอใจและประโยชน์ของประชาชน 

ส�าหรับวิวัฒนาการของเทคโนโลยีต่างๆ ประกอบกับการศึกษาวิจัยของมนุษย์ 
ท�าให้เกิดผลิตภัณฑ์ที่ตอบสนองความต้องการของผู้คน เพื่อความสวยงาม บุคลิกภาพ 
และสุขภาพในนิยามของค�าว่าเครื่องส�าอาง และผลิตภัณฑ์ก็เป็นส่วนหนึ่งที่สร้าง

รุ้งทอแสง ชั้นสุวรรณ



คณะรัฐศาสตร์และนิติศาสตร์ มหาวิทยาลัยบูรพา 297

ปัญหาให้กับผู ้บริโภค และการก�ากับดูแลของภาครัฐมากพอสมควร โดยอาศัย
กลยุทธ์ของการเป็นเครื่องส�าอาง หลีกเล่ียงการเป็นยาที่จะถูกควบคุมก�ากับอย่าง 
เข้มงวดมีการใช้ส่วนผสมใหม่ๆ อ้างสรรพคุณของผลิตภัณฑ์ การให้ข้อมูลผลิตภัณฑ์
ทั้งเรื่องของฉลาก และโฆษณาก้าวล่วงไปในความเป็นยา ท�าให้ผู้บริโภคคาดหวังใน
สรรพคุณท่ีเกินความเป็นจริง มองข้ามหลักความปลอดภัย ผลท่ีได้รับ คือ ผลกระทบ
จากผลิตภัณฑ์ที่มีสารที่ไม่ปลอดภัยในการใช้ ปัญหาเหล่านี้นับวันยิ่งทวีความรุนแรง
มากย่ิงข้ึน (สินีนาถ เลิศไพรวัน, สุมิตรา ศรีวิบูลย์ และจันทร์จรัส ศรีสิริ, 2552, หน้า 
12)  ดังนั้น จึงควรหันมาส่งเสริมในด้านของความรู ้ความเข้าใจเรื่องผลิตภัณฑ์   
เครื่องส�าอางท่ัวไปของสมุนไพร เพื่อให้ผู ้บริโภคเกิดความรู้ความเข้าใจที่ถูกต้อง            
ไม่เกิดความเข้าใจที่ผิดเพี้ยน ไม่หลงเช่ือและไม่คาดหวังสรรพคุณที่เกินจริงของ              
เครื่องส�าอางสมุนไพร งานวิจัยฉบับนี้จึงต้องการศึกษาถึง “ความรู ้ และปัจจัย              
ที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองส�าอางทั่วไปของสมุนไพร” ซึ่งผลที่ได้จากการ
ศึกษาจะเป็นประโยชน์ต่อหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง ให้สามารถน�าไปใช้เป็นข้อมูล
ประกอบในการก�าหนดแนวทางในการส่งเสริมการอุปโภค บริโภคผลิตภัณฑ์สมุนไพร 
และเพิ่มระดับมาตรฐานและคุณภาพ ของผลิตภัณฑ์สมุนไพร

ทบทวนวรรณกรรม
ปัจจุบันยังมีการศึกษา และงานวิจัยหลายชิ้น แสดงให้เห็นถึงความเชื่อมโยง

ระหว่างความรู ้ และปัจจัยที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการบริโภคสมุนไพรที่ใช้ในชีวิต
ประจ�าวัน  ซ่ึงผลิตภัณฑ์เคร่ืองส�าอางจากธรรมชาติ และสมุนไพรยังมีแนวโน้มที่ดี 
โดยเฉพาะผลิตภัณฑ์เครื่องส�าอางจากธรรมชาติ และสมุนไพรที่พึ่งพิงตลาดใน
ประเทศเป็นหลัก ไม่ว่าจะเป็นยาสมุนไพร เครื่องส�าอางจากสมุนไพร และเครื่องดื่ม
จากสมุนไพร แต่ผลิตภัณฑ์ที่จะยังเติบโตต่อไปได้นั้นมีเงื่อนไขว่าราคาจะต้องอยู่ใน
เกณฑ์ท่ีผู้บริโภคยอมรับได้ และผู้บริโภคมีความเชื่อถือในมาตรฐานการผลิตและ
คุณภาพของผลิตภัณฑ์สมุนไพร ดังนั้นแนวโน้มผลิตภัณฑ์สมุนไพรที่มีอนาคตนั้น          
น่าจะเป็นผลิตภัณฑ์สมุนไพรที่ผลิตในประเทศที่มีการรับรองมาตรฐานจากหน่วยงาน
ของราชการ ซ่ึงมีแนวโน้มว่าราคาผลิตภัณฑ์เคร่ืองส�าอางจากธรรมชาติ และสมุนไพร 
จากการน�าเข้าจะอยู่ในเกณฑ์สูงกว่าผลิตภัณฑ์สมุนไพรที่ผลิตในประเทศ และน่าจะ
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มีปัญหาในเรื่องการผลักดันยอดขาย เนื่องจากผู้บริโภคยังเน้นในเรื่องการประหยัด
ค่าใช้จ่ายในช่วงภาวะเศรษฐกิจที่ยังไม่ฟื้นตัว (ศูนย์วิจัยธนาคารกสิกรไทย, 2552)  
อย ่างไรก็ตาม การศึกษาถึงความรู ้  ป ัจจัยที่ส ่งผลต่อพฤติกรรมการบริโภค             
เครื่องส�าอางทั่วไปของสมุนไพร และความเช่ือมโยงต่างๆ ดังกล่าว มักเป็นการศึกษา
ในบริบทของความรู้ที่มีความสัมพันธ์กับทัศนคติ ความเช่ือ ที่ส่งผลต่อพฤติกรรม 
การใช้สมุนไพร ไม่ใช่มุ ่งเน้นไปที่การใช้ผลิตภัณฑ์สมุนไพร และน�าไปหาความ
สัมพันธ์ของพฤติกรรมการใช้สมุนไพรในเชิงที่ผิดหรือถูกเท่านั้น แต่ไม่ได้มองว่า 
ความรู ้ และปัจจัยด้านการตลาดว่า เป็นปัจจัยที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการบริโภค 
เครื่องส�าอางทั่วไปของสมุนไพร ซึ่งผู ้วิ จัยพบว่า ป ัจจุบันยังขาดผลงานวิจัย                   
เชิงประจักษ ์ที่ระบุว ่า ความรู ้  และปัจจัยท่ีส ่งผลต ่อพฤติกรรมการบริโภค              
เครื่องส�าอางทั่วไปของสมุนไพร โดยที่มุ่งเน้นในด้านปัจจัยทางการตลาด 

โดยหน่วยงานต่างๆ ตั้งแต่ระดับรัฐบาล รัฐวิสาหกิจ ตลอดจนภาคเอกชน                
ที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจนี้ของไทยต้องติดตามการเปล่ียนแปลงของตลาดผลิตภัณฑ์
สมุนไพรอย่างใกล้ชิด เนื่องจากแนวโน้มของตลาดผลิตภัณฑ์สมุนไพรของไทยนั้น              
จะเป็นไปในทิศทางเดียวกับตลาดโลก เพ่ือให้เป็นทางเลือกใหม่กับผู ้บริโภค            
และสามารถเจาะขยายตลาดทั้งในประเทศและต่างประเทศในอนาคตอีกด้วย

วัตถุประสงค์ของการวิจัย
1. เพื่อศึกษาปัจจัยด้านความรู้ของเคร่ืองส�าอางทั่วไปของสมุนไพรที่มีผล             

ต่อพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์เครื่องส�าอางทั่วไปของสมุนไพร
2. เพื่อวิเคราะห์ปัจจัยด้านความส�าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ที่มีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์เครื่องส�าอางทั่วไปของสมุนไพร

รุ้งทอแสง ชั้นสุวรรณ
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วิธีด�าเนินการวิจัย
1. กรอบการวิจัย

ความรู้เกี่ยวกับสมุนไพรของผู้บริโภคด้านสมุนไพรเพื่อความงามของเส้นผม 
ด้านสมุนไพรเพื่อความงามของใบหน้า ด้านสมุนไพรเพื่อความงามของผิวกาย             
ด้านสมุนไพรเพื่อความงามของเท้า และปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ 
ราคา ช่องทางการจัดจ�าหน่าย การส่งเสริมการขาย ส่งผลต่อพฤติกรรมการบริโภค
ผลิตภัณฑ์เครื่องส�าอางทั่วไปของสมุนไพร

2. ขอบเขตในการศึกษา 
2.1 ขอบเขตด้านพื้นที่
งานวิจัยชิ้นนี้ ผู ้ วิจัยได้เลือกกลุ ่มตัวอย่างในเขต ต�าบลในเมือง     

อ�าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น ทั้งนี้เพราะขอนแก่นนั้น มีประชากรมากเป็นอันดับ 4 
ของประเทศ จ�านวนท้ังส้ิน 1,875,330 คนและมีรายได้เฉลี่ยต่อหัวประชากรอยู่ที ่
82,211 บาทต่อคนต่อปี ซ่ึงอยู่ในอันดับที่ 1 ของภาคอีสาน และเป็นอันดับที่ 38 

C  h  a  p  t  e  r  9

ความรู้เกี่ยวกับสมุนไพรของผู้บริโภค
- สมุนไพรเพื่อความงามของเส้นผม                      
- สมุนไพรเพื่อความงามของใบหน้า                        
- สมุนไพรเพื่อความงามของผิวกาย                        
- สมุนไพรเพื่อความงามของเท้า พฤติกรรมการบริโภค

ผลิตภัณฑ์เครื่องส�าอาง
ทั่วไปของสมุนไพร

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
- ผลิตภัณฑ์                                       
- ราคา                                                         
- ช่องทางการจัดจ�าหน่าย                                 
- การส่งเสริมการขาย

ตัวแปรอิสระ ตัวแปรตาม
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ของประเทศ (ประชาชาติธุรกิจ, 2553) ขอนแก่นนั้นถือได้ว่าเป็นศูนย์กลางที่เหมาะสม 
กับการขนส่ง เพราะมีเส้นทางหมายเลข 9 (R-9)เชื่อมโยงประเทศไทย พม่า ลาว 
กัมพูชา เวียดนาม และจีน แนวพื้นที่เศรษฐกิจตะวันออก-ตะวันตก หรือ East-West 
Economic Corridor: EWEC และมีเส้นทางจากเวียงจันท์ต่อมาจังหวัดหนองคาย 
และขอนแก่น ซึ่งมีข้อตกลงว่าจะมีการลงทุนรถไฟความเร็วสูง เพื่อพัฒนาการขนส่ง
โลจิสติกส์เส้นทางจากขอนแก่น-โคราช การผลักดันให้ขอนแก่นเป็นศูนย์กลาง              
การคมนาคม รับการเข้าสู่ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน เป็นโครงการ Mega Project 
ทั้งนี้จังหวัดขอนแก่นมีการวางแผนในโครงการพัฒนาขีดความสามารถในการแข่งขัน
อุตสาหกรรมส่วนภูมิภาคตามนโยบายหนึ่งจังหวัดหนึ่งอุตสาหกรรมแปรรูการเกษตร 
(One Province One Agro-Industrial Product - OPOI) ล่าสุดขอนแก่นได้กลาย
เป็นเมืองที่มีการลงทุนทางด้านอสังหาริมทรัพย์คึกคักที่สุดของภาคอีสานแล้ว              
จะเห็นได้ว่า จังหวัดขอนแก่นมีโครงการต่างๆ ที่ผลักดันให้เป็นศูนย์กลางคมนาคม  
ท้ังด้านการบิน ทางรถยนต์-รถไฟ และศูนย์กระจายสินค้า ด้วยศักยภาพเด่นทาง
ท�าเลที่ตั้งเป ็นศูนย ์กลางคมนาคมขนส่ง ทั้งทางบก มีโครงการรถเมล์ BRT             
ทางอากาศ คือ International Airport 

2.2 ขอบเขตด้านประชากร
ประชากรเป้าหมายของการศึกษาคร้ังนี้ เก็บข้อมูลจากบุคคลทั่วไป 

แบบสุ่มอย่างง่ายจากผู้ซื้อผลิตภัณฑ์สมุนไพรที่ใช้ในชีวิตประจ�าวัน ในอ�าเภอเมือง 
จังหวัดขอนแก่น  จ�านวน 400 และสัมภาษณ์ ผู้ประกอบการค้าปลีก จ�านวน 5 ร้าน 
และผู้วิจัยจะไป สังเกตพฤติกรรมการบริโภคเครื่องส�าอางทั่วไปของสมุนไพรในงาน
แสดงสินค้าที่เกี่ยวกับสมุนไพรต่างๆ ที่จังหวัดขอนแก่น เพื่อดูปฏิสัมพันธ์ระหว่าง            
ผู ้บริโภค และผู ้ประกอบการค้าปลีกเพื่อเป็นเครื่องมือตรวจสอบความแน่นอน            
การพฤติกรรมการบริโภคเครื่องส�าอางทั่วไปของสมุนไพร

2.3 ขอบเขตด้านตัวแปร  
ตัวแปรอิสระ ประกอบด้วย ความรู ้เรื่องเครื่องส�าอางท่ัวไปของ

สมุนไพร ที่จะไปเกี่ยวข้องกับผลิตภัณฑ์ซึ่งสามารถแบ่งออกเป็นส่วนๆ ตามส่วนของ
ร่างกาย ดังนี้ (สมุนไพรสวนสิริรุกขชาติ คณะเภสัชศาสตร์มหาวิทยาลัยสงขลา
นครินทร์, 2535)

รุ้งทอแสง ชั้นสุวรรณ
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1. สมุนไพรเพื่อความงามของเส้นผม มีองค์ประกอบเป็น             
สารสกัดที่ได้จากสมุนไพรที่เป็นท่ีนิยม เช่น อัญชัน ขมิ้นชัน มะกรูด กะเม็ง ประค�า           
ดีควาย ฯลฯ

2. สมุนไพรเพ่ือความงามของใบหน้า มีองค์ประกอบเป็น           
สารสกัดที่ได้จากสมุนไพรที่เป็นที่นิยม เช่น มะขามชะเอมเทศ แตงกวา ว่าน             
หางจระเข้ ขมิ้น เปลือกมังคุด ฯลฯ

3. สมุนไพรเพ่ือความงามของผิวพรรณ มีองค์ประกอบเป็น
สารสกัดที่ได้จากสมุนไพรที่เป็นที่นิยม เช่น เปลือกมังคุด ฟ้าทะลายโจร มะขาม             
น�้าผึ้ง ขมิ้นชัน แครอท ผงขิง เม็ดกาแฟ น�้ามะนาว ใบพลู น�้ามันสะระแหน่ ฯลฯ

4. สมุนไพรเพื่อความงามของเท้า มีองค ์ประกอบเป็น                
สารสกัดที่ได้จากสมุนไพรที่เป็นที่นิยม เช่น ไพล น�้าหอมระเหยบางชนิด ฯลฯ

2.4 ปัจจัยทางการตลาด ประกอบด้วย 4 ตัวแปรย่อย คือ 
1. ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์
2. ปัจจัยด้านราคา
3. ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ�าหน่าย
4. ปัจจัยด้านกิจกรรมส่งเสริมทางการตลาด

ตัวแปรตาม (Dependent Variables) คือ พฤติกรรมการบริโภค
ผลิตภัณฑ์เครื่องส�าอางทั่วไปของสมุนไพร  ซึ่งประกอบไปด้วยมิติต่างๆ

1. ผลิตภัณฑ์ที่ซื้อ
2. ตรายี่ห้อที่ซื้อ 
3. ร้านค้าที่ซื้อ 
4. เวลาที่ซื้อ
5. ปริมาณที่ซื้อ

C  h  a  p  t  e  r  9
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วิธีการศึกษาและเครื่องมือที่ใช้ในการรวบรวมข้อมูล
ในการวิ จัยครั้งนี้ผู ้วิจัยน�าระเบียบวิธีวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative                    

Research) และระเบียบวิธีวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) มาใช้              
ร่วมกัน โดยประชากรและกลุ่มตัวอย่างส�าหรับการวิจัยครั้งนี้ คือ ผู้พักอาศัยในเขต
ต�าบลในเมือง อ�าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น จ�านวน  113,754  คน (ส�านักบริหาร
ทะเบียน กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย, 2554, ออนไลน์) ดังนั้นการก�าหนด
ขนาดของตัวอย่างท�าโดยใช้สูตรของ Taro Yamane (1973, p. 75) ได้ขนาด             
ของกลุ่มตัวอย่างเท่ากับ 399.14 คน หรือประมาณ 400 คน โดยแบบสอบถามใช้
เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บข้อมูล ซ่ึงใช้การตรวจสอบความถูกต้อง และความน่าเชื่อถือ
ของเครื่องมือที่ ใช ้ในการเก็บข ้อมูล คือ การตรวจสอบความตรงเชิงเนื้อหา               
(Content Validity) และการหาสัมประสิทธิ์แอลฟาของ ครอนบาค (Cronbach’s 
alpha Coefficient) เพื่อหาค่าความเที่ยง (Reliability) 

Reliability
Scale: ALL VARIABLES

Case Processing Summary

 N %

 Valid 400 100.0
Cases Excludeda 0 .0
 Total 400 100.0

a. Listwise deletion based on all variables in the procedure.

Reliability Statistics

Cronbach’s Alpha N of Items

 .805 11

รุ้งทอแสง ชั้นสุวรรณ
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Reliability
Scale: ALL VARIABLES

Case Processing Summary

 N %

 Valid 400 100.0
Cases Excludeda 0 .0
 Total 400 100.0

a. Listwise deletion based on all variables in the procedure.

Reliability Statistics

Cronbach’s Alpha N of Items

 .737 4

Reliability
Scale: ALL VARIABLES

Case Processing Summary

 N %

 Valid 400 100.0
Cases Excludeda 0 .0
 Total 400 100.0

a. Listwise deletion based on all variables in the procedure.

C  h  a  p  t  e  r  9
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Reliability Statistics

Cronbach’s Alpha N of Items

 .717 6

Reliability
Scale: ALL VARIABLES

Case Processing Summary

 N %

 Valid 400 100.0
Cases Excludeda 0 .0
 Total 400 100.0

a. Listwise deletion based on all variables in the procedure.

Reliability Statistics

Cronbach’s Alpha N of Items

 .789 9

รุ้งทอแสง ชั้นสุวรรณ
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Reliability
Scale: ALL VARIABLES

Case Processing Summary

 N %

 Valid 400 100.0
Cases Excludeda 0 .0
 Total 400 100.0

a. Listwise deletion based on all variables in the procedure.

Reliability Statistics

Cronbach’s Alpha N of Items

 .896 30

ซ่ึงสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ค่าความถี่ (Frequency) ค่าร้อยละ 
(Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)
และการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis)

ส�าหรับการวิจัยเชิงคุณภาพผู ้วิ จัยใช้การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth            
Interview) เพื่อเก็บข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องส�าอางสมุนไพร
ของผู้บริโภคจากร้านค้าที่จ�าหน่ายผลิตภัณฑ์เครื่องส�าอางสมุนไพร โดยผู้วิจัยท�าการ
สัมภาษณ์เชิงลึกผู้ประกอบการร้านค้าในต�าบลในเมือง อ�าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น
จ�านวน 5 ร้าน โดยใช้แบบสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง (Semi-structured              
Interview Script)

C  h  a  p  t  e  r  9
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การวิเคราะห์ข้อมูล
การวิเคราะห์ข้อมูลด�าเนินการด้วยวิธีการวิเคราะห์ค่าระดับความคิดเห็นของ

ผู้ตอบแบบสอบถาม ซึ่งสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ค่าความถี่ (Frequency) 
ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) และการวิเคราะห์การถดถอย (Regression Analysis) เพ่ือสามารถ         
น�าข้อมูลมาอธิบายตามสมมติฐานได้อย่างแม่นย�าให้ชัดเจน และหาความเช่ือมโยง
ระหว่างประเด็น แล้วน�าไปเปรียบเทียบกับแนวคิดและทฤษฎี รวมทั้งงานวิจัยอื่นๆ  
ที่เกี่ยวข้อง 

ผลการวิจัย
1. ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามของกลุ่มตัวอย่าง
กลุ ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ�านวน 270 คน (ร ้อยละ 67.5)              

ส่วนใหญ่มีอายุต�่ากว่า 25 ปี จ�านวน 116 คน (ร้อยละ 29.0) ในระดับการศึกษา
ปริญญาตรี จ�านวน 246 คน (ร้อยละ 61.5) เป็นนักเรียน/ นักศึกษา จ�านวน 112 
คน (ร้อยละ 28.0) และมีรายได้ต่อเดือนไม่เกิน 15,000 บาท จ�านวน 166 คน   
(ร้อยละ 41.5)

การวิเคราะห์ข้อมูล สรุปผลการวิจัย พบว่า

 2. ข้อมูลความรู้เกี่ยวกับสมุนไพรของผู้บริโภค

 2.1 สมุนไพรเพื่อความ ข้อที่มีคนตอบถูกมากที่สุด คือ เหง้าขิง บัวบก ราก
  งามของเส้นผม ชะเอมช่วยในกระตุ้นการไหลเวียนของเลือด และ

ไม่ท�าให้ผมงอก คิดเป็นร้อยละ 53.0 ส่วนข้อค�าถาม
ที่คนตอบผิดมากที่สุด คือ การบ�ารุงผม ให้ความ
ชุ่มชื้น รักษาผมแตกปลาย เช่น ใบฟ้าทะลายโจร 
ลูกมะกรูด ใบส้มป่อย ใบทองพันชั่ง ลูกประค�า
ดีควาย น�้ามันตะไคร้ คิดเป็นร้อยละ 74.0

รุ้งทอแสง ชั้นสุวรรณ
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การวิเคราะห์ข้อมูล สรุปผลการวิจัย พบว่า

 2.2 สมุนไพรเพื่อความ ข้อที่มีคนตอบถูกมากที่สุด คือ การให้ความชุ่มชื้น
  งามของใบหน้า แก่ผิวหน้า มีสารเคลือบผิว ป้องกันการสูญเสีย

ความชื้นออกจากผิวหนัง น�้ามัน และไขมัน แป้ง
จากพืช และสัตว์ เช่น น�้ามันงา และ น�้ามันร�าข้าว 
เป็นต้น คิดเป็นร้อยละ 62.5 ส่วนข้อค�าถามที่คน
ตอบผิดมากที่สุด คือ ปรับผิวให้ขาว ลดรอยด่างด�า 
ได้แก่ แครอท แตงกวา น�้าผึ้ง เป็นต้น คิดเป็นร้อย
ละ 80.0

 2.3 สมุนไพรเพื่อความ ข้อที่มีคนตอบถูกมากที่สุด คือ ใบพลู ต้นบัวบก
  งามของผิวกาย ใบต�าลึง ไม่สามารถรักษากลากเกลื้อนได้ คิดเป็น

ร้อยละ 57.5 ส่วนข้อค�าถามที่คนตอบผิดมากที่สุด 
คือ ช่วยสมานแผล ฆ่าเชื้อโรค เช่น เปลือกทับทิม 
เปลือกมังคุด คิดเป็นร้อยละ 76.0

 2.4 สมุนไพรเพื่อความ ข้อที่มีคนตอบถูกมากที่สุด คือ เหง้าขมิ้นชัน
  งามของเท้า เหง้าว่านนางค�า ใบพลู ใบผักบุ้ง ใบมะขาม

ใบส้มโอ ใบเหงือกปลาหมอสามารถลด ลดผดผื่นคัน 
มีฤทธิ์ต้านเชื้อรา และเชื้อโรคอื่นๆ คิดเป็นร้อยละ 
76.0 ส่วนข้อค�าถามที่คนตอบผิดมากที่สุด คือ 
เกล็ด/ผงการบูร เกลือข้าวโอ๊ต เมล็ดงา เมล็ดเทียน
แกลบสามารถดับกลิ่น และฆ่าเชื้อโรคได้ คิดเป็น
ร้อยละ 58.0
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การวิเคราะห์ข้อมูล สรุปผลการวิจัย พบว่า 

 3. ปัจจัยส่วนประสม โดยภาพรวมผู้บริโภคให้ความส�าคัญกับส่วนประสม
 ทางการตลาด การตลาดอยู่ในระดับมาก ซึ่งมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.57 

ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.35 และเมื่อ
พิจารณาองค์ประกอบ พบว่า ผู้บริโภคให้ความ
ส�าคัญกับส่วนประสมการตลาดอยู่ในระดับมากทุก
ด้าน โดยด้านการจัดจ�าหน่ายมีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด
เท่ากับ 3.66 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.42 
รองลงมาคือ ด้านผลิตภัณฑ์ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.61 
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.42 ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.55 
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.39 ส่วนด้านราคา 
มีค่าเฉลี่ยต�่าที่สุด คือ ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.45 
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.50 ตามล�าดับ

รุ้งทอแสง ชั้นสุวรรณ
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การวิเคราะห์ข้อมูล สรุปผลการวิจัย พบว่า

 4. พฤติกรรมการ โดยภาพรวม ผู้บริโภคมีพฤติพฤติกรรมการบริโภค
 บริโภคผลิตภัณฑ์เครื่อง ผลิตภัณฑ์เครื่องส�าอางทั่วไปของสมุนไพรอยู่ใน
 ส�าอางทั่วไปของสมุนไพร ระดับปานกลาง ซึ่งมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.36 
   ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.36 และเมื่อ
   พิจารณาองค์ประกอบ พบว่า ผู้บริโภคมีพฤติกรรม
   การบริโภคผลิตภัณฑ์เครื่องส�าอางทั่วไปของ 
   สมุนไพรอยู่ในระดับมาก 3 ด้าน โดยการรับรู้ข้อมูล
   เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์เครื่องส�าอางทั่วไปของสมุนไพร 

มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุดเท่ากับ 3.63 ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐานเท่ากับ 0.59 รองลงมาคือ เหตุผลที่เลือก
ผลิตภัณฑ์เครื่องส�าอางทั่วไปของสมุนไพร 
มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.61 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน
เท่ากับ 0.58 ส่วนจ�านวนเงินที่จ่ายเพื่อซื้อ
ผลิตภัณฑ์เครื่องส�าอางทั่วไปของสมุนไพร 
ซึ่งผู้บริโภคมีพฤติพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์
เครื่องส�าอางทั่วไปของสมุนไพรอยู่ในระดับ
ปานกลาง มีค่าเฉลี่ยต�่าที่สุด คือ ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
3.00 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.62 ตาม
ล�าดับ
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สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน
1. ระดับความรู ้ของเคร่ืองส�าอางทั่วไปของสมุนไพรมีผลเชิงบวกต่อ

พฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์เคร่ืองส�าอางท่ัวไปของสมุนไพร สถิติที่ใช้ในการ
ทดสอบสมมติฐาน คือ การวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression 
Analysis) โดยเลือกตัวแปรอิสระเข้าสมการถดถอยด้วยเทคนิค Enter ใช้ระดับ           
ความเชื่อมั่น 95 ดังนั้น จะปฏิเสธสมมติฐานการวิจัย ก็ต่อเมื่อ ค่า Sig. มีค่าน้อยกว่า 
0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังนี้ 

ตารางที่ 1 แสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณของระดับความรู้เกี่ยวกับ
 สมุนไพรกับพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์สมุนไพร

 ความรู้เกี่ยวกับสมุนไพร Unstandardized  Standardized
  (b) SE (β) t Sig.

ค่าคงที่ (Constant) 7.211 1.651  4.368 .000

ความรู้ความเข้าใจสมุนไพร .052 .074 .066 1.353 .000*
เพื่อความงามของเส้นผม

ความรู้ความเข้าใจสมุนไพร .044 .075 .029 .590 .006*
เพื่อความงามของใบหน้า

ความรู้ความเข้าใจสมุนไพร .043 .056 .036 .769 .004*
เพื่อความงามของเท้า

ความรู้ความเข้าใจสมุนไพร .226 .026 .393 8.518 .000*
เพื่อความงามของผิวกาย

r = .400 Adjusted R2 = .515
R2 = .600 SE = .32729

หมายเหตุ :  * มีนัยส�าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

รุ้งทอแสง ชั้นสุวรรณ
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ผลการศึกษาจากตารางที่ 1 แสดงให้เห็นว่าความรู้ความเข้าใจสมุนไพรของ 
ผู ้บริโภค ได้แก่ ความรู้ ความเข้าใจสมุนไพรเพ่ือความงามของเส้นผม ความรู ้             
ความเข้าใจสมุนไพรเพื่อความงามของใบหน้า ความรู ้ ความเข้าใจสมุนไพร              
เพ่ือความงามของเท้า และความรู้ความเข้าใจสมุนไพรเพื่อความงามของผิวกาย              
มีผลเชิงบวกต่อพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์สมุนไพร อย่างมีนัยส�าคัญทางสถิติ  
ที่ระดับ 0.05 โดยปัจจัยท้ังหมดมีอิทธิพลต่อการพยากรณ์อยู่ท่ี 51 % (= .515) และ
ส่วนที่เหลืออีก 49% เกิดจากอิทธิพลของตัวแปรอื่นๆ ที่ไม่ได้น�ามาศึกษา และ            
มีความคลาดเคลื่อนจากการพยากรณ์ (Std. Error) อยู่ที่ .32729

2. ความส�าคัญของปัจจัยส ่วนประสมทางการตลาดมีผลเชิงบวกต่อ
พฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์เครื่องส�าอางทั่วไปของสมุนไพร โดยแบ่งเป็น
สมมติฐานการวิจัยย่อย ได้ดังนี้

ตารางที่ 2 แสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณของระดับความส�าคัญใน
 ส่วนประสมการตลาดกับพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์สมุนไพร

ความส�าคัญใน Unstandardized  Standardized

 ส่วนประสมการตลาด (b) SE (β) t Sig.

(Constant)  3.019 .184  16.382 .000
1. ด้านผลิตภัณฑ์ .247 .191 .289 1.295 .002*
2. ด้านราคา .044 .061 .061 .718 .005*
3. ด้านการจัดจ�าหน่าย .238 .100 .279 2.380 .008*
4. ด้านการส่งเสริมการตลาด .145 .166 .159 .874 .004*

r = .429  Adjusted R2 = .490
R2 = .410  SE = .35343

หมายเหตุ :  * มีนัยส�าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

ผลการศึกษาจากตารางแสดงให้เห็นว่า ระดับความส�าคัญในส่วนประสม        
การตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจ�าหน่ายและด้านการส่งเสริม
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การตลาดมีผลเชิงบวกต่อพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์สมุนไพร อย่างมีนัยส�าคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยปัจจัยท้ังหมดมีอิทธิพลต่อการพยากรณ์อยู ่ที่ 49%             
(= .490) และส่วนที่เหลืออีก 51% เกิดจากอิทธิพลของตัวแปรอ่ืนๆ ที่ไม่ได้น�ามา
ศึกษา และมีความคาดเคลื่อนจากการพยากรณ์ (Std. Error) อยู่ที่ .35343

สรุปผลที่ได้จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการร้านค้าที่จ�าหน่ายผลิตภัณฑ์
เครื่องส�าอางสมุนไพรเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องส�าอางสมุนไพร

ประเด็นที่ 1 สาเหตุที่นิยมใช้และซ้ือเครื่องส�าอางทั่วไปของสมุนไพร พบว่า 
มีความเชื่อม่ันในตราสินค้า และบริษัทผู้ผลิตเครื่องส�าอางสมุนไพรเพราะไม่ก่อให้
เกิดการระคายเคืองหรืออาการแพ้ รวมทั้งตามกระแสนิยมที่มีการใช้เครื่องส�าอาง
สมุนไพรกันมากและน่าจะมีความปลอดภัย ไม่มีสารที่เป็นอันตรายต่อผิวหนังและ
ตราสินค้าเครื่องส�าอางสมุนไพรมีชื่อเสียง เป็นที่รู ้จัก รวมถึงสินค้ามีคุณภาพ              
น่าเช่ือถือ ไม่มีสารอันตรายที่มีบรรจุภัณฑ์สวยงาม และมีส่วนผสมของสารสกัดจาก
ธรรมชาติ รวมถึงราคาถูก ซึ่งมีความสอดคล้องจากแบบสอบถามของผู้บริโภคที่ให้
ความส�าคัญทางด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา และด้านการส่งเสริมทางการตลาดมาก

ประเด็นที่ 2 แหล่งข้อมูลข่าวสารของเครื่องส�าอางทั่วไปของสมุนไพรที่ได้รับ
ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ พบว่า ได้รับแหล่งข้อมูลข่าวสารของเครื่องส�าอางทั่วไป
ของสมุนไพรจากนิตยสาร/ วารสาร ที่น�าเสนอข้อมูลเคร่ืองส�าอางสมุนไพร รวมถึง
การโฆษณาผ่านวิทยุ/ โทรทัศน์ หนังสือพิมพ์เก่ียวกับเคร่ืองส�าอางทั่วไปของสมุนไพร
รวมถึงจากอินเตอร์เน็ต และการบอกกล่าวเก่ียวกับคุณสมบัติของเคร่ืองส�าอางทั่วไป
ของสมุนไพรจากคนรู้จัก ซึ่งมีความสอดคล้องจากแบบสอบถามของผู้บริโภคที่ได้         
รับรู้ข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์จากโทรทัศน์/ วิทยุ เว็บไซต์เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์อาหาร
เสริม และจากเพื่อน ญาติหรือคนแนะน�า

ประเด็นที่ 3 สถานที่ที่ซื้อเครื่องส�าอางทั่วไปของสมุนไพรและการได้รับข้อมูล 
พบว่า ซ้ือเคร่ืองส�าอางทั่วไปของสมุนไพรจากเว็บไซต์ หรือแคตตาล็อกห้างสรรพสินค้า 
หรือร้านค้าท่ีขายเครื่องส�าอางสมุนไพร และการสมัครเป็นสมาชิกที่ขายเครื่องส�าอาง
สมุนไพร ร้านค้าออนไลน์ทางอินเทอร์เน็ต ซุปเปอร์มาร์เก็ต เป็นต้น ซึ่งมีความ
สอดคล้องจากแบบสอบถามของผู้บริโภคที่ซื้อผลิตภัณฑ์จากห้างสรรพสินค้า
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ประเด็นที่ 4 วัตถุประสงค์ในการซ้ือเคร่ืองส�าอางทั่วไปของสมุนไพร พบว่า 
ซื้อเครื่องส�าอางท่ัวไปของสมุนไพรเพราะผลิตภัณฑ์ท่ีใช้อยู่หมด มีผลิตภัณฑ์ออกใหม่ 
ช่วงลดราคาหรือแถมสินค้า และมีการโฆษณาที่น่าสนใจ รวมถึงซื้อเพื่อใช้เองและ 
ซื้อให้แก่บุคคลอื่น และชมโฆษณาแล้วเกิดความสนใจ ซึ่งมีความสอดคล้องจาก
แบบสอบถามของผู้บริโภคที่ให้ความส�าคัญทางด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา และด้าน
การส่งเสริมทางการตลาดมาก

ประเด็นที่ 5 แนวโน้มในการซื้อเครื่องส�าอางทั่วไปของสมุนไพรในอนาคต 
พบว่า การตัดสินใจซื้อเครื่องส�าอางสมุนไพรมักจะเกิดจากบุคคลรอบข้างเสมอและ
จะซื้อเครื่องส�าอางสมุนไพรถึงแม้ว่าราคาจะสูงขึ้น ทั้งนี้หากมีเครื่องส�าอางสมุนไพร
ออกมาจ�าหน่าย (คู่แข่งขันรายใหม่) ก็จะเจาะจงซื้อเคร่ืองส�าอางสมุนไพร ซึ่งมีความ
สอดคล้องจากแบบสอบถามของผู้บริโภคได้รับอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์
จากแพทย์ เภสัชกร ซึ่งเป็นผู้อื่นมากกว่าตนเอง

ประเด็นที่ 6 การบอกต่อให้บุคคลอื่นซื้อเคร่ืองส�าอางท่ัวไปของสมุนไพร  
รวมถึงวิธีการบอกต่อ พบว่า จะบอกต่อผู้อื่นให้ซื้อตามและซื้อซ�้า และจะแนะน�าให้
คนอื่นซื้อเครื่องส�าอางสมุนไพรเมื่อมีโอกาส รวมถึงก่อนตัดสินใจซื้อเคร่ืองส�าอาง
สมุนไพรมักจะเปรียบเทียบความคิดเห็นของผู้อื่นก่อนเสมอ ซ่ึงมีความสอดคล้องจาก
แบบสอบถามของผู้บริโภคได้รับอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์แล้วน�ามา
เปรียบเทียบความคิดเห็นจากแพทย์ เภสัชกร บิดา มารดา ผู้ปกครอง และผู้ที่เคย
ทดลองใช้ผลิตภัณฑ์มาก่อน

ประเด็นที่ 7 ปัญหาที่พบจากการซื้อเครื่องส�าอางทั่วไปของสมุนไพร พบว่า 
มีปัญหาจากการได้รับสินค้าไม่ครบถ้วนเมื่อท�าการส่ังซื้อ ผลิตภัณฑ์มีส่วนผสมของ
สารที่ก่อให้เกิดอาการแพ้ บรรจุภัณฑ์ไม่เหมาะสมกับผลิตภัณฑ์ และผลิตภัณฑ์ไม่ได้
รับการรับรองจากสถาบันใด และวิธีใช้ยุ ่งยาก ไม่ระบุส่วนผสมของเคร่ืองส�าอาง           
ที่ชัดเจน ซึ่งมีความสอดคล้องจากแบบสอบถามของผู้บริโภคที่ให้ความส�าคัญทาง
ด้านผลิตภัณฑ์มากในด้านต่างๆ เช่น เครื่องส�าอางสมุนไพรท่ีได้รับมาตรฐาน ใช้แล้ว
ไม่เกิดผลข้างเคียง มีเครื่องหมายรับรอง เป็นต้น
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ประเด็นที่ 8 ข้อเสนอแนะที่มีต่อการซื้อเครื่องส�าอางทั่วไปของสมุนไพร              
พบว่า ควรมีการตรวจสอบสินค้าให้ครบถ้วนก่อนท�าการส่งแก่สมาชิก และผลิตภัณฑ์
ควรมีการรับรองจากสถาบัน รวมถึงควรบ่งบอกวิธีใช้ให้สะดวก ง่ายต่อการใช้งาน
ประกอบกับควรมีการแสดงสินค้า ณ จุดขาย ให้มีความน่าสนใจและควรมีสินค้า
ทดลองใช้

อภิปรายผล
สามารถน�ามาอภิปรายตามวัตถุประสงค์ในแต่ละข้อดังต่อไปนี้
1. ความรู ้ความเข้าใจสมุนไพรของผู้บริโภค ได้แก่ ความรู ้ความเข้าใจ

สมุนไพรเพื่อความงามของเส้นผม ความรู้ความเข้าใจสมุนไพรเพื่อความงามของ
ใบหน้า ความรู้ความเข้าใจสมุนไพรเพื่อความงามของเท้า และความรู้ความเข้าใจ
สมุนไพรเพื่อความงามของผิวกาย มีผลเชิงบวกต่อพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์
สมุนไพร ทั้งนี้ เนื่องจากความรู้ความเข้าใจสมุนไพรของผู้บริโภค ได้แก่ ความรู้   
ความเข ้าใจสมุนไพรเพ่ือความงามของเส ้นผม ความรู ้ความเข ้าใจสมุนไพร             
เพื่อความงามของใบหน้า ความรู้ความเข้าใจสมุนไพรเพ่ือความงามของเท้า และ
ความรู้ความเข้าใจสมุนไพรเพ่ือความงามของผิวกายขึ้นอยู่กับการได้รับอิทธิพลจาก        
การสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับคุณประโยชน์ที่แพร่หลาย รวมถึงผู้ประกอบการ         
มีการเผยแพร่ข้อมูลข่าวสาร และรายละเอียดเก่ียวกับผลิตภัณฑ์สมุนไพรมากยิ่งขึ้น 
ซึ่งอาจส่งผลให้ผู้บริโภคมีพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์สมุนไพรมากยิ่งขึ้นเมื่อได้
รับความรู้ความเข้าใจสมุนไพรของผู้บริโภค ได้แก่ ความรู้ความเข้าใจสมุนไพรเพื่อ
ความงามของเส้นผม ความรู้ความเข้าใจสมุนไพรเพื่อความงามของใบหน้า ความรู้
ความเข้าใจสมุนไพรเพ่ือความงามของเท้า และความรู้ ความเข้าใจสมุนไพรเพื่อ
ความงามของผิวกาย ซ่ึงสอดคล้องกับการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการร้านค้าที่จ�าหน่าย
ผลิตภัณฑ์เครื่องส�าอางสมุนไพรเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์เครื่องส�าอาง
สมุนไพร ที่ระบุไว้ชัดเจนว่า ส�าหรับแหล่งข้อมูลข่าวสารของเครื่องส�าอางท่ัวไปของ
สมุนไพรที่ได้รับที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ คือ ได้รับแหล่งข้อมูลข่าวสารของ                 
เครื่องส�าอางทั่วไปของสมุนไพรจากนิตยสาร/ วารสาร ที่น�าเสนอข้อมูลเครื่องส�าอาง
สมุนไพร รวมถึงการโฆษณาผ่านวิทยุ/ โทรทัศน์ หนังสือพิมพ์เกี่ยวกับเครื่องส�าอาง
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ทั่วไปของสมุนไพรรวมถึงจากอินเตอร์เน็ต และการบอกกล่าวเกี่ยวกับคุณสมบัติของ
เครื่องส�าอางทั่วไปของสมุนไพรจากคนรู้จัก ท�าให้เป็นสาเหตุที่นิยมใช้ และซื้อเครื่อง
ส�าอางทั่วไปของสมุนไพร กล่าวคือ มีความเชื่อม่ันในตราสินค้า และบริษัทผู้ผลิต
เครื่องส�าอางสมุนไพรเพราะไม่ก่อให้เกิดการระคายเคืองหรืออาการแพ้ รวมทั้งตาม
กระแสนิยมที่มีการใช้เครื่องส�าอางสมุนไพรกันมาก และน่าจะมีความปลอดภัย ไม่มี
สารที่เป็นอันตรายต่อผิวหนัง และตราสินค้าเครื่องส�าอางสมุนไพรมีช่ือเสียง              
เป็นที่รู้จัก รวมถึงสินค้ามีคุณภาพน่าเชื่อถือ ไม่มีสารอันตรายที่มีบรรจุภัณฑ์สวยงาม
และมีส่วนผสมของสารสกัดจากธรรมชาติรวมถึงราคาถูก ทั้งนี้ ยังสอดคล้องกับ          
งานวิจัยของอัยยกรณ์ พันธุ์จินา (2550, หน้า 84-87) ได้ศึกษาความต้องการซื้อ
ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารที่ผลิตจากสมุนไพรจากชมรมรักษ์สมุนไพรล�าปางของผู้บริโภค
ในเขตอ�าเภอเมือง จังหวัดล�าปาง พบว่า ผู้ซื้อสมุนไพรเสริมอาหารส่วนใหญ่มีปัจจัย
สนับสนุนด้านอื่นๆ ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ที่มีความปลอดภัยและได้รับการรับรอง
มาตรฐานจากองค์กรที่เชื่อถือได้ สรรพคุณในการรักษามีงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับ
สมุนไพร อีกทั้งยังสอดคล้องกับงานวิจัยของนันทพงศ์ เถื่อนยืนยงค์ (2553, หน้า 
251-259) ที่ได้ศึกษาพฤติกรรมการเปิดรับสื่อที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์
เสริมอาหารเพื่อการควบคุมน�้าหนักของผู้บริโภคในอ�าเภอเมืองเชียงใหม่ พบว่า           
ขั้นตอนการเสาะแสวงหาข้อมูลข่าวสาร พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามหาข้อมูลเพิ่มเติม
จากบุคลากรทางการแพทย์ เช่น เภสัชกรประจ�าร้านขายยามากท่ีสุด และข้อมูล
ข ่าวสารที่ต ้องการเพิ่มเติมมากที่สุด คือ ราคาของผลิตภัณฑ์ รองลงมาคือ               
ส่วนประกอบ และคุณสมบัติ/ กลไกในการควบคุมน�้าหนักของผลิตภัณฑ์ และ               
ขั้นตอนการบริโภคอุปโภคสินค้า และประเมินผลหลังการซื้อ พบว่า ผู ้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มีการหาข้อมูลเพิ่มเปรียบเทียบกับผลิตภัณฑ์ที่ได้ซื้อมาใช้แล้ว
จากอินเทอร์เน็ต เช่น เว็บไซต์มากที่สุด อีกทั้งยังสอดคล้องกับงานวิจัยของ                
รชพรรณ ฆารพันธ์ (2554) ที่ได้ท�าการศึกษาสมุนไพร ความงาม: แนวทางการ
พัฒนาการใช้สมุนไพรพ้ืนบ้านของชาวผู้ไทย จังหวัดกาฬสินธุ ์ ผลการวิจัยพบว่า 
ความรู้เกี่ยวกับสมุนไพรเป็นภูมิปัญญาพ้ืนบ้านที่มีคุณค่าในการรักษาสุขภาพตลอด
จนคุณค่าด้านเศรษฐกิจ สมควรที่หน่วยงานที่เกี่ยวข้องทั้งภาครัฐ และเอกชนได้
ให้การสนับสนุนในด้านการสืบทอด โดยเฉพาะอย่างยิ่งการน�าเข้าสู่ระบบโรงเรียน 
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ตลอดจนการพัฒนาผลิตภัณฑ์สมุนไพรให้ได้มาตรฐานทันสมัย โดยใช้เทคโนโลยีสมัย
ใหม่และออกแบบบรรจุภัณฑ์ให้สวยงาม มีเสน่ห์ เป็นที่ต้องการของผู้ใช้

2. ระดับความส�าคัญในส่วนประสมการตลาด ได ้แก ่ ด ้านผลิตภัณฑ์          
ด้านราคา ด้านการจัดจ�าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาดมีผลเชิงบวกต่อ
พฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์สมุนไพร เนื่องจากพบว่า ถ้ามีคุณสมบัติทางด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจ�าหน่ายและด้านการส่งเสริมการตลาดดีก็จะท�าให้ 
มีพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์สมุนไพรมากยิ่งขึ้น ซึ่งสอดคล้องกับการสัมภาษณ์              
ผู้ประกอบการร้านค้าที่จ�าหน่ายผลิตภัณฑ์เครื่องส�าอางสมุนไพรเกี่ยวกับพฤติกรรม
การซ้ือผลิตภัณฑ์เครื่องส�าอางสมุนไพร ที่ระบุไว้ชัดเจนว่า วัตถุประสงค์ในการซื้อ
เครื่องส�าอางทั่วไปของสมุนไพร คือ ซื้อเครื่องส�าอางทั่วไปของสมุนไพรเพราะ
ผลิตภัณฑ์ที่ใช้อยู่หมด มีผลิตภัณฑ์ออกใหม่ ช่วงลดราคาหรือแถมสินค้า และมีการ
โฆษณาที่น่าสนใจ รวมถึงซื้อเพ่ือใช้เอง และซื้อให้แก่บุคคลอื่น และชมโฆษณาแล้ว
เกิดความสนใจ และสถานที่ท่ีซื้อเครื่องส�าอางทั่วไปของสมุนไพร และการได้รับ
ข้อมูล ได้แก่ เว็บไซต์ หรือแคตตาล็อกห้างสรรพสินค้า หรือร้านค้าท่ีขายเครื่องส�าอาง 
สมุนไพร และการสมัครเป็นสมาชิกที่ขายเครื่องส�าอางสมุนไพร ร้านค้าออนไลน์ทาง
อินเทอร์เน็ต ซูเปอร์มาร์เก็ต เป็นต้น ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของอัยยกรณ์               
พันธุ์จินา (2550, หน้า 84-87) ได้ศึกษาความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารที่
ผลิตจากสมุนไพรจากชมรมรักษ์สมุนไพรล�าปางของผู ้บริโภคในเขตอ�าเภอเมือง 
จังหวัดล�าปาง พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีคะแนนความต้องการซื้อ
ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารท่ีผลิตจากสมุนไพรอยู่ในระดับมากท่ีสุด คือ การส่งเสริมการ
ตลาด โดยเฉพาะอย่างยิ่งองค์ประกอบด้านบุคลากรที่มีความรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์
และสามารถให้ค�าแนะน�าเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ได ้ สอดคล้องกับงานวิจัยของ                  
ภัทรกานต์ วรยศ และวัลลภ ศัพท์พันธุ ์  (2558) ได ้ศึกษาความคิดเห็นของ                    
นักท่องเที่ยวเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อโครงการตลาดประมงท่าเรือพลี 
เทศบาลเมืองชลบุรี พบว่า นักท่องเที่ยวมีความคิดเห็นในด้านส่งเสริมการตลาด             
โดยรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยมาก โดยอันดับที่ 1 คือ การโฆษณาทางวิทยุ โทรทัศน์ 
และสิ่งตีพิมพ์ อินเตอร์เน็ต ป้ายโฆษณา ป้ายประกาศ อันดับที่ 2 คือ ร้านที่มี               
การโชว์สินค้าอย่างเด่นชัด สามารถมองเห็นได้ง่าย สะดวกต่อการเลือกซื้อสินค้า 

รุ้งทอแสง ชั้นสุวรรณ
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และสอดคล้องกับงานวิจัยของวาสนา บูชาพันธ์ (2558) ได้ศึกษาการรับรู้ และการ
เปิดรับข่าวสารเร่ืองยาเสพติดของผู้ใช้แรงงาน เพ่ือป้องกันและแก้ไขปัญหายาเสพติด: 
กรณีศึกษา บริษัท คอบร้า อินเตอร์ เนชั่นแนล จ�ากัด พบว่า การรับรู้และการเปิดรับ 
ข่าวสารเรื่องยาเสพติดของผู้ใช้แรงงานต่อการด�าเนินงานเพ่ือป้องกันและแก้ไข
ปัญหายาเสพติด สื่อที่เข้าถึงกลุ่มผู้ใช้แรงงานมากที่สุด คือ โทรทัศน์ เพราะเป็นสื่อ               
ที่สามารถเห็น และฟังเสียงได้ด้วยความรวดเร็ว และทันต่อเหตุการณ์ ท�าให้ผู้รับสาร
สามารถรับทราบ และเข้าใจสารนั้นได้ทันทีจากภาพ และเสียง สื่อสิ่งพิมพ์ก็เป็นอีกสื่อ 
ที่สามารถเข้าถึงกลุ่มผู้ใช้แรงงานได้ ถึงแม้จะไม่มีเสียง แต่มีภาพและเนื้อหาในการ
สื่อสารมากกว่า และยังสอดคล้องกับงานวิจัยของ จิตตินันท์ วรรณศุภผล (2552)           
ท่ีได้ท�าการศึกษา ปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์สมุนไพร เพ่ือความงาม
ของผู ้บริโภคสตรีในกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์มี           
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์สมุนไพร เพื่อความงามของผู้บริโภคสตรี    
ในกรุงเทพมหานคร และบุคลิกภาพมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์
สมุนไพรเพื่อความงามของผู้บริโภคสตรีในกรุงเทพมหานคร อีกทั้งยังสอดคล้องกับ
งานวิจัยของ Barsky และ Labagh (1992, p. 33) ได้ศึกษา A Strategy for                
Customer Satisfaction พบว่า ระดับความพึงพอใจที่เกี่ยวข้องกับผลิตภัณฑ์หรือ
ประสบการณ์การบริการที่ได้รับนั้น เกี่ยวเนื่องกับคุณค่าหรือความส�าคัญที่ลูกค้ามีต่อ
ผลิตภัณฑ์หรือการบริการนั้นสมทบกับความคาดหวังของลูกค้าว่าสินค้าควรจะ           
มีคุณภาพแค่ไหน ทั้งนี้ขึ้นอยู่กับปัจจัยส�าคัญ 2 ประเภท คือ ความคาดหวังของ
ลูกค้าและคุณลักษณะ (คุณภาพ) ของสินค้า ทั้งนี้ ยังสอดคล้องกับงานวิจัยของ 
Cockerell (1996, pp. 53-77) ได้ศึกษา Spa and Health Resorts in Europe 
โดยมุ่งเน้นที่ตลาดยุโรปเป็นส�าคัญ ซึ่งการตลาดการท่องเที่ยวเพื่อสุขภาพมีเหตุผล
เพ่ือการรักษาสุขภาพ อย่างไรก็ตามปัจจุบันนี้ การเติบโตของสปาและรีสอร์ทสุขภาพ 
ต่างๆ สามารถตอบสนองความต้องการด้านตลาด การท่องเที่ยวเพื่อสุขภาพได้
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ข้อเสนอแนะ 
จากผลการทดสอบสมมติฐานและการอภิปรายผลการวิจัยข้างต้น ผู ้วิจัย            

ขอเสนอแนะแนวทางในบางประเด็นที่ได้จากผลการวิจัยครั้งน้ี เพื่อเป็นประโยชน ์
ต่อการน�าไปพัฒนาเครื่องส�าอางทั่วไปของสมุนไพรที่ผู ้วิจัยท�าการศึกษาในครั้งนี้ 
ตามวัตถุประสงค์ในการวิจัย ดังนี้

1. เคร่ืองส�าอางทั่วไปของสมุนไพรควรสร้างความเช่ือมั่นในสินค้าไม่ก่อให้
เกิดการระคายเคือง หรืออาการแพ้ ไม่มีสารที่เป็นอันตรายต่อผิวหนัง รวมถึงสินค้า          
มีคุณภาพน่าเช่ือถือ ไม่มีสารอันตรายที่มีบรรจุภัณฑ์สวยงามและ มีส่วนผสมของ 
สารสกัดจากธรรมชาติ รวมถึงราคาถูกด้วย

2. เครื่องส�าอางทั่วไปของสมุนไพรควรมีการโฆษณาผ่านนิตยสาร/ วารสาร 
โดยน�าเสนอข้อมูลเคร่ืองส�าอางสมุนไพร รวมถึงการโฆษณาผ่านวิทยุ/ โทรทัศน์ 
หนังสือพิมพ์และอินเตอร์เน็ต ทั้งนี้ ควรมีการบอกกล่าวเกี่ยวกับคุณสมบัติของ    
เครื่องส�าอางทั่วไปของสมุนไพรให้เป็นที่รู้จัก

3. เคร่ืองส�าอางทั่วไปของสมุนไพรควรจัดสรรช่องทางสถานที่จ�าหน่าย                
เช่น เว็บไซต์ หรือแคตตาล็อก ห้างสรรพสินค้าหรือร้านค้าที่ขายเคร่ืองส�าอาง
สมุนไพร และการสมัครเป็นสมาชิกเพ่ือการซื้อเครื่องส�าอางสมุนไพร ร้านค้า
ออนไลน์ทางอินเทอร์เน็ต ซูเปอร์มาร์เก็ต เป็นต้น

4. เครื่องส�าอางทั่วไปของสมุนไพร ควรมีการตรวจสอบสินค้าให้ครบถ้วน
ก่อนท�าการส่งแก่สมาชิก และผลิตภัณฑ์ควรมีการรับรองจากสถาบัน รวมถึงควร            
บ่งบอกวิธีใช ้ให้สะดวก ง่ายต่อการใช้งานประกอบกับควรมีการแสดงสินค้า                
ณ จุดขาย ให้มีความน่าสนใจ และควรมีสินค้าทดลองใช้

5. ภาครัฐควรมีนโยบายที่เกี่ยวข้องในการพัฒนาเคร่ืองส�าอางจากสมุนไพร 
ได้แก่ การส่งเสริมนโยบาย 1 ต�าบล 1 ผลิตภัณฑ์ สร้างแบรนด์เคร่ืองส�าอางจาก
สมุนไพรเพื่อเพิ่มมูลค่าสินค้า ได้แก่ การรวมจุดขายด้านสุขภาพ ด้านประเพณีและ
วัฒนธรรม และก�าหนดให้มีการข้ึนทะเบียนเคร่ืองส�าอางจากสมุนไพร และมีการจัด
ท�าข้อมูลพื้นฐานของเคร่ืองส�าอางจากสมุนไพร อย่างละเอียด รวมถึงข้อมูลคุณภาพ
ของเครื่องส�าอางจากสมุนไพร เป็นต้น

รุ้งทอแสง ชั้นสุวรรณ
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ข้อเสนอแนะในการศึกษาครั้งต่อไป  
1. ควรมีการศึกษาในเรื่องของผลิตภัณฑ์สมุนไพรชนิดอ่ืนๆ ที่หลากหลาย

มากข้ึน เพื่อให้มีข ้อมูลท่ีใช้ในการศึกษาเปรียบเทียบในด้านต่างๆ ได้ชัดเจน                
และมากขึ้น เนื่องจากในงานวิจัยศึกษาผลิตภัณฑ์สมุนไพรที่มีการศึกษาจากทาง            
ผลงานวิชาการเท่านั้น ซึ่งยังมีสมุนไพรพ้ืนบ้านอีกมากที่ไม่ได้น�ามาศึกษาในงาน                
ดังกล่าว

2. ควรมีการศึกษากลุ่มตัวอย่างที่นอกเหนือจากผู้บริโภคในจังหวัดขอนแก่น
เพื่อใช้ดูความแตกต่างว่าผู้บริโภคท่ีอยู่ในภูมิภาคที่แตกต่างมีความรู้ ความเข้าใจ 
และพฤติกรรมบริโภคผลิตภัณฑ์สมุนไพรแตกต่างกันหรือไม่อย่างไร ซึ่งจะเป็น
ประโยชน์ในการขยายกลุ ่มเป้าหมายเพิ่มมากขึ้น เนื่องจากในการเก็บข้อมูลใน          
การศึกษาครั้งนี้เก็บข้อมูลแค่จังหวัดขอนแก่นเท่านั้น

3. การศึกษาครั้งต่อไปควรมีการวิเคราะห์ความเป็นไปได้ และความคุ้มทุนใน
การวิจัยและพัฒนาเคร่ืองส�าอางจากสมุนไพรด้วยการวิจัยเชิงลึกเฉพาะเครื่องส�าอาง 
จากสมุนไพรที่มีศักยภาพทางการตลาด และควรมีการศึกษาตัวแปรด้านอื่นๆ                    
ที่คาดว่าจะมีส่งผลต่อพฤติกรรมบริโภคผลิตภัณฑ์สมุนไพร เช่น ด้านทัศนคติ             
รูปแบบในการด�าเนินชีวิต เป็นต้น เนื่องจากในงานวิจัยศึกษาแค่เรื่องความรู ้               
ความเข้าใจ ส่วนประสมการตลาดและพฤติกรรมการบริโภคเท่านั้น เพื่อน�าผลการ
วิจัยท่ีได้ไปศึกษาในเรื่องอื่นๆ ได้กว้างมากขึ้น เพื่อให้มีข้อมูลที่เป็นประโยชน์ใน                
เรื่องอื่นๆ ที่เกี่ยวข้องกับสมุนไพรเพิ่มมากขึ้น

C  h  a  p  t  e  r  9
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