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บทคดัย่อ 
 

งานวิจยัในครัง้นี้มีว ัตถุประสงค์เพื่อศึกษา (1) ปจัจยัลักษณะส่วนบุคคลที่ส่งผลต่อ          
การตดัสนิใจซือ้สบู่สมนุไพรของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั และ (2) เพื่อศกึษาปจัจยัส่วนประสมทาง
การตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสบู่สมุนไพรของผู้บริโภคในจงัหวัดตรงั  กลุ่มตัวอย่าง        
คอืผู้บรโิภคในจงัหวดัตรงัที่เคยซื้อสบู่สมุนไพร จ านวน 400 คน เป็นการท าวจิยัเชงิปรมิาณ  
โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือการวิจยั สถิติที่ใช้ในการวิจยัคือ (1) สถิติเชิงพรรณนา       
ด้วยการแจกแจงค่าความถี่  ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (2) สถิติเชิงอนุมาน 
เปรียบเทียบความแตกต่างการวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างรายคู่โดยวิธี LSD            
และวิเคราะห์หาความสัมพันธ์ของตัวแปร สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์โดยใช้ความถดถอย          
เชิงพหุคูณ เพื่อพยากรณ์ตัวแปรปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ     
สบู่สมนุไพรของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั 

ผลการวิจัย พบว่า  กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 31-40 ปี         
ระดบัการศึกษาส่วนใหญ่อยู่ในระดบัปรญิญาตร ีมสีถานภาพโสด ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพ
นกัเรยีน/นักศกึษา รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนอยู่ที ่10,001-20,000 บาท กลุ่มตวัอย่างใหค้วามส าคญั
โดยรวมในระดบัมากทีสุ่ดต่อปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด  เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า 
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย เป็นปจัจยัส าคัญมากที่สุด รองลงมา คือ ด้านผลิตภัณฑ ์           
ด้านการส่งเสรมิการตลาด และด้านราคา ตามล าดบั กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคญัโดยรวม        
ในระดบัมากที่สุดต่อกระบวนการตัดสนิใจซื้อสบู่สมุนไพร เมื่อพจิารณาเป็นรายด้าน พบว่า     
ดา้นการรบัรูค้วามต้องการ เป็นปจัจยัส าคญัมากที่สุด รองลงมาคอื ด้านการประเมนิทางเลอืก 
ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ ด้านการตัดสินใจซื้อ และด้านการแสวงหาข้อมูล ตามล าดับ          
และ พบว่า ปจัจยัลกัษณะส่วนบุคคลทีแ่ตกต่าง ไดแ้ก่ อายุ อาชพีปจัจุบนั รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
ระดบัการศึกษาสูงสุด และสถานภาพ ที่แตกต่างกนัส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสบู่สมุนไพร
แตกต่างกัน ส่วนเพศที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสบู่สมุนไพรไม่แตกต่างกัน        
อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ 0.05 ส่วนปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด(4P's) มเีพยีง 3 ปจัจยั 
 



 
 

 

ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสบู่สมุนไพรของผู้บริโภคในจงัหวัดตรัง ได้แก่  ช่องทางการจัด
จ าหน่าย, ดา้นผลติภณัฑ ์และดา้นการส่งเสรมิการตลาด อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

ค าส าคญั : ส่วนประสมทางการตลาด,การตดัสนิใจซือ้,สบู่สมุนไพร,ผูบ้รโิภค,จงัหวดัตรงั  
 

     ABSTRACT 
 

The research aims to study (1) The personal characteristics of herbal soap 
consumers in Trang province and (2) To study The Marketing Mix Factors that affecting 
purchasing decision of herbal soaps, Of consumers in Trang Province. The sample group 
is 400people in Trang province who have purchased herbal soap. Using questionnaires 
as research tools, the statistics used in the research are (1) descriptive statistics with 
frequency and statistical value distributions, (2)deductive statistics,compare differences, 
compare individual differences by LSD method and analyze relationships of multiple 
regression statistical variables to predict market composition factors. This has affected 
consumers' decision to buy herbal soaps in Trang province.    

The research found that the majority of respondents were women aged 31-40, 
with a bachelor's degree, single status, and most of them were students/students, 
followed by a career in private business /independent /housemaids and civil servants/state 
enterprises, respectively. The average monthly income was 10,001-20,000 Baht. The 
sampling group placed the highest importance on marketing ingredients. When 
considering each side, distribution channels were the most important factors, followed by 
products, promotions and prices, respectively. The sampling group placed the highest 
overall importance on decision-making process for herbal soap. Demand perception was 
the most important factor, followed by post-purchase behavioural assessment, purchasing 
decision and information retrieval, respectively. It was found that different personal 
characteristics such as current occupation, monthly average income, highest education 
level and different statuses affected the decision to buy herbal soap. The gender 
difference did not affect the decision to buy herbal soaps statistically at 0.05 however, 
there were only three factors (4P's) that affected consumers in Trang province: distribution 
channels, products and marketing promotions at 0.05 

 
            Keywords: The Marketing Mix Factors, Purchasing decisions,Herbal soap, 
Consumer, Trang Province. 

 



 
 

 

บทน า 
 

ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
ปจัจุบันผู้คนทัว่โลกมีกระแสนิยมและการตื่นตัวในเรื่องการรักษาสุขภาพมากขึ้น        

เทรนด์รกัสุขภาพส่งผลให้ผู้บรโิภคทัว่โลกมองหา "ผลติภณัฑ์สมุนไพรออร์แกนิค" เพื่อเป็น
ทางเลือกในการป้องกันและดูแลสุขภาพ (กรุงเทพธุรกิจ, 2566) ส านักงานนโยบายและ
ยุทธศาสตร์การค้ากระทรวงพาณิชย์ ระบุถึงแนวโน้มอนาคตของผู้บริโภคทัว่โลก พบว่า 
ผูบ้รโิภคมองหาผลติภณัฑส์มุนไพร เพื่อเป็นทางเลอืกในดา้นการป้องกนัและดูแลรกัษาสุขภาพ
มากขึน้ พบว่ากว่า 70% ต้องการผลติภณัฑส์มุนไพรทางเลอืกที่สามารถปรบัสมดุลในร่างกาย 
โดยเน้นผลติภณัฑส์มุนไพรจากธรรมชาติ  และไม่เป็นอนัตรายต่อร่างกาย โดยเฉพาะในกลุ่ม
ผลิตภณัฑ์สมุนไพรออร์แกนิค ข้อมูลดงักล่าวชี้ให้เห็นว่า ผู้บรโิภคในปจัจุบนัเปิดรบัผลผลิต    
ที่มาจากธรรมชาตเิพื่อใช้เป็นหน่ึงตวัเลอืกส าหรบัป้องกนั ดูแล และรกัษาสุขภาพเพิม่มากขึ้น   
ทัง้ยงัพบขอ้มูลจากกรมส่งเสรมิการค้าระหว่างประเทศ (DITP) ที่คาดการณ์ตลาดผลติภณัฑ์
สมนุไพรไทยว่าจะมมีลูค่าสงูถงึ 59,500 ลา้นบาท ภายในปี 2569 (กรงุเทพธุรกจิ, 2566)  

สมุนไพรจะเข้ามามบีทบาทในการรกัษา และป้องกนัโรคมากยิง่ขึ้น ก าลงัเป็นเทรนด์
ใหมข่องโลกและอาจเป็นความหวงัในการพฒันาระบบสุขภาพในอนาคตทีช่่วยเปลีย่นจากการท า
ให้ประชาชนมชีวีติอยู่รอด เป็นท าให้มสีุขภาพแขง็แรงและมคีุณภาพชวีติที่ดีขึน้ และสมุนไพร  
ยงัช่วยในด้านชะลอวัยอีกด้วย (ฐานเศรษฐกิจ, 2566) ซึ่งในปจัจุบนัประเทศไทยมกีารน า
สมุนไพรมาใช้เป็นส่วนผสมในผลิตภัณฑ์ความงามมากยิ่งขึ้น อาทิ ครีมสมุนไพร  ช่วยใน        
การบ ารงุผวิ, แชมพสูมนุไพรช่วยในการดูแลเสน้ผมหนังศรีษะ และสบู่สมุนไพร ช่วยในการดูแล
บ ารุงผวิพรรณ โดยเฉพาะสบู่สมุนไพรซึ่งได้รบัความนิยมอย่างต่อเน่ืองในปจัจุบนั เน่ืองจาก      
มคีวามปลอดภยั  ไม่มสีารเคม ีและมสีารสกดัที่ได้จากธรรมชาติ มกีลิน่หอม มสีสีนัสวยงาม    
จนท าใหผู้ป้ระกอบการทีเ่ป็นผูน้ าในตลาดสบู่สมุนไพร สามารถสรา้งรายไดเ้ป็นจ านวนมาก 

ยกตวัอยา่ง สบู่สมุนไพรไทย อาท ิสบู่นกแก้ว จุดขาย ความหอมของดอกไมน้านาชนิด   
และคุณค่าสมุนไพรไทย สร้างรายได้ปี 2564 อยู่ที่ 2,029 ล้านบาท, สบู่เบนเนท จุดขาย         
สบู่วิตามนิอี เบนเนท สบู่สมุนไพรจากธรรมชาติ สร้างรายได้ปี 2564 อยู่ที่ 1,985 ล้านบาท    
และสบู่องิอร จุดขาย สบู่มะขาม สรา้งรายได้ปี 2564 อยู่ที่ 1,109 ล้านบาท (สถติกิรมพฒันา
ธุรกจิการคา้, อา้งถงึใน Marketeer, 2566)  
 ดงันัน้ ผูว้จิยัจงึเลง็เหน็ว่าการศกึษา ส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจ
ซื้อสบู่สมุนไพรของผู้บริโภคในจงัหวดัตรงั จึงมีความส าคัญกับผู้ประกอบการสบู่สมุนไพร      
รายย่อยสามารถน าผลการวิจัยที่ได้จากการศึกษาไปใช้เป็นประโยชน์ เพื่อเป็นแนวทาง           
ในการด าเนินงานทางธุรกจิ และวางแผนกลยุทธท์างการตลาดเกี่ยวกบัผลติภณัฑส์บู่สมุนไพร    
ใหต้อบสนองต่อความต้องการและสรา้งความพงึพอใจใหก้บัผูบ้รโิภคสบู่สมุนไพรในจงัหวดัตรัง 
เพื่อบรรลุเป้าหมายและความส าเรจ็ในอนาคตต่อไป  



 
 

 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

1. เพื่อศึกษาปจัจัยลักษณะส่วนบุคคลที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสบู่สมุนไพร           
ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั 
 2. เพื่อศึกษาปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสินใจซื้อสบู่สมุนไพร             
ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั 

สมมติฐานของงานวิจยั 

1.  ปจัจัยลักษณะส่วนบุคคลที่แตกต่าง ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสบู่สมุนไพร              
ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงัแตกต่างกนั 

2. ปจัจัยส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ปจัจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปจัจัยด้านราคา      
ปจัจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ปจัจยัด้านการส่งเสรมิการตลาด ส่งผลต่อการตัดสินใจ       
ซือ้สบู่สมนุไพรของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั 

ขอบเขตของงานวิจยั 
ประชากร  
ประชากรที่ใช้ในการวิจยัในครัง้นี้  คือ ผู้บริโภคในจงัหวัดตรงัที่เคยซื้อสบู่สมุนไพร       

ซึง่ไมท่ราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน 
กลุ่มตวัอย่าง 
กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาถูกเลอืกมาจากประชากรที่มลีกัษณะที่อธิบายข้างต้น          

แต่เนื่องจากผูว้จิยัไม่ทราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน ดงันัน้ขนาดกลุ่มตวัอย่าง ถูกก าหนดโดย
ใชสู้ตรค านวณของ (Cochran, 1953) จากการค านวณขนาดกลุ่มตวัอย่างเท่ากบั 384 ตวัอย่าง 
เพื่อป้องกนัความผดิพลาดทีเ่กดิขึน้จากการเกบ็ขอ้มลู ผูว้จิยัจงึเพิม่กลุ่มตวัอย่างเพื่อใหข้อ้มลูมี
ความสมบรูณ์ยิง่ขึน้เป็น 400 ตวัอยา่ง 

ขอบเขตด้านเน้ือหา 
ในการวิจัยครัง้นี้ผู้วิจยัได้ท าการศึกษาเรื่อง ส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อ            

การตดัสนิใจซือ้สบู่สมุนไพรของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั ซึง่มตีวัแปรต้น 2 ตวัแปร ได้แก่ ปจัจยั    
ด้านลักษณะส่วนบุคคลและปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P's) ส าหรบัตัวแปรตาม           
คอื การตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค 
 ขอบเขตด้านระยะเวลา  

ผู้วิจ ัยได้ก าหนดระยะเวลาที่ท าการศึกษาและเก็บข้อมูล ตัง้แต่เดือนกรกฎาคม        
พ.ศ. 2566 ถงึเดอืนธนัวาคม พ.ศ. 2566 

 

 



 
 

 

ประโยชน์ท่ีได้รบัจากการท าวิจยัครัง้น้ี 
1. ช่วยให้ทราบถึงปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อสบู่สมุนไพร            

ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั 
2. ช่วยใหท้ราบถงึพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑส์บู่สมนุไพรของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั 
3. ช่วยให้ผู้ประกอบการสบู่สมุนไพร น าผลการวิจัยที่ได้จากการศึกษาไปใช้ เป็น

แนวทางในการด าเนินงานทางธุรกิจ และวางแผนกลยุทธ์ เกี่ยวกบัผลติภณัฑ์สบู่สมุนไพร        
ใหม้ตีอบสนองความตอ้งการและสรา้งความพงึพอใจใหก้บัผูบ้รโิภคสบู่สมนุไพรในจงัหวดัตรงั 

 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 
ความหมายเก่ียวกบัสบู่สมุนไพร 

สบู่สมนุไพร ปจัจุบนันิยมใชพ้ชืสมุนไพรทีม่อียู่ในธรรมชาต ิน ามาเป็นส่วนผสมเพิม่เตมิ   
ในสบู่แทนการใช้สารเคมสีงัเคราะห์ พชืสมุนไพรที่ใช้มสีารส าคญัและมีสรรพคุณทางยา เช่น      
มนี ้ามนัหอมระเหยที่มกีลิ่นเฉพาะใช้ในการบ าบดัโรค หาง่าย ราคาถูก ประหยดั ปลอดภัย        
มสีสีนัสวยงาม ไรส้ารสงัเคราะห ์และไม่มพีษิตกคา้ง ท าใหส้บู่สมุนไพรทีผ่ลติขึน้จากผลติภณัฑ์
ธรรมชาตมิคีุณลกัษณะเฉพาะทีห่ลากหลาย จงึแสดงใหเ้หน็ถงึความมหศัจรรยข์องสบู่สมุนไพร 
ทีม่คีุณค่ายิง่ของภมูปิญัญาไทย (นงเยาว ์เทพยา, 2549) 

 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัประชากรศาสตร ์

(ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ, 2538, อ้างถงึใน เปรมกมล หงสย์นต์, 2562, หน้า 11)     
กล่าวไวว้่า ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์(Demographic) ประกอบดว้ย  

เพศ (Sex) เพศหญงิและเพศชายจะมคีวามแตกต่างกนัในหลาย ๆ ดา้น ไม่ว่าจะเป็น      
ดา้นรา่งกาย ดา้นความคดิ จติใจ ดา้นอารมณ์และดา้นความรูส้กึ 

อายุ (Age) อายุจะเป็นสิง่ที่ก าหนดว่าบุคคลแต่ละบุคคลมปีระสบการณ์ชวีติมากน้อย
เพียงใด ความแตกต่างของช่วงอายุ อาจจะท าให้บุคคลมคีวามแตกต่างกัน ซึ่งช่วงอายุนัน้       
จะมผีลต่อความคดิและพฤตกิรรมในดา้นต่างๆ ของแต่ละบุคคล 

ระดบัการศึกษา (Education) ระดบัการศกึษามอีทิธพิลต่อความคดิหรอืทศันคตขิอง   
แต่ละบุคคล คนทีม่รีะดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนัยอ่มส่งผลใหม้คีวามคดิและทศันคตแิตกต่างกนั  

รายได ้(Income) ระดบัรายได้จะเป็นสิง่ที่ก าหนดพฤตกิรรมหรอืรูปแบบในการด าเนิน
ชวีติในการตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิคา้ต่างๆ เช่น คนที่มรีายไดน้้อยก็อาจจะเลอืกซื้อสนิคา้ทีม่รีาคา
ถูกกว่าคนทีม่รีายไดเ้ยอะ เป็นตน้ 

 
 
 



 
 

 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
(Kotler, อา้งถงึใน โสภติา รตันสมโชค, 2558, หน้า 10 ) ไดก้ล่าวไวว้่า ส่วนประสมทาง

การตลาด (Marketing Mix) หมายถงึ ตวัแปรหรอืเครื่องมอืทางการตลาดทีส่ามารถควบคุมได ้
บรษิทัมกัจะน ามาใช้ร่วมกนัเพื่อตอบสนอง ความพงึพอใจหรอืความต้องการของลูกค้าที่เป็น
กลุ่มเป้าหมาย แต่เดมิส่วนประสมทางการตลาดจะม ี เพยีงแค่ 4 ตวัแปรเท่านัน้ (4P's) ไดแ้ก่ 
ผลิตภณัฑ์(Product), ราคา(Price), ช่องทางการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์(Place), การส่งเสรมิ
การตลาด(Promotion) ต่อมามกีารคดิตวัแปรเพิม่เตมิขึน้มา อีก 3 ตวัแปร ได้แก่ บุคคล 
(People), ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) และกระบวนการ (Process) เพื่อให้
สอดคล้องกบัแนวคิดที่ส าคญัให้เข้ากับการตลาดสมยัใหม่ โดยเฉพาะอย่างยิง่กบัธุรกิจทาง    
ดา้นการบรกิาร ดงันัน้ จงึรวมเรยีกไดว้่าเป็นส่วนประสมทางการตลาดแบบ (7P's) 
 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

(ศิริวรรณ เสรีร ัตน์, 2546, อ้างถึงใน ดวงรัตน์ ภิรมรัตน์, 2555, หน้า 5-6)            
กระบวนการตดัสนิใจ (Buyer's Decision Process) หมายถงึ ขัน้ตอนการตดัสนิใจซื้อสนิค้า   
และบรกิารของผู้บรโิภคกลุ่มใดกลุ่มหนึ่ง ประกอบด้วยขึ้นตอนส าคญั 5 ขัน้ตอนคอื การรบัรู้
ปญัหาการค้นหาขอ้มูล การประเมนิผลทางเลอืก การตดัสนิใจซื้อ และพฤตกิรรมหลงัการซื้อ 
ทัง้นี้ผู้บริโภคอาจจะข้ามหรือย้อนกลับไปเริ่มต้นขัน้ตอนก่อนนี้ก็ได้ ซึ่งแสดงให้เห็นว่า 
กระบวนการซือ้จรงิๆ และมผีลกระทบหลงัจากการซือ้ดว้ย 
 
งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

อารีย์ ชาญสุขสุรโชติ (2548) ได้ศึกษา ทัศนคติและพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ            
สบู่สมนุไพรของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอย่าง จ านวน 400 คน รวบรวมขอ้มลู 
ผลการวจิยัพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเพศหญิงมากกว่าเพศชาย มสีถานภาพโสดมากกว่า
สถานภาพสมรส/อยู่ด้วยกนั/หมา้ย/หย่ารา้ง/แยกกนัอยู่ ส่วนใหญ่มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ี
อาชพีส่วนใหญ่พนกังานเอกชน รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนส่วนใหญ่ 10,001-20,000 บาท ผลการวจิยั
พบว่า ทศันคตขิองกลุ่มตวัอย่างทีม่ต่ีอส่วนประสมทางการตลาด  ดา้นผลติภณัฑ ์กลุ่มตวัอย่าง
เห็นด้วยอย่างยิ่งว่า ผลิตภัณฑ์สบู่สมุนไพรสามารถท าความสะอาดร่างกายก าจดักลิ่นได ้         
สบู่สมุนไพรช่วยบ ารุงผิวพรรณ สบู่สมุนไพรเหมาะส าหรบัผิวเบาะบางแพ้ ง่าย ด้านราคา      
กลุ่มตัวอย่างเห็นด้วยว่าสบู่สมุนไพรคุ้มค่ากับราคา ด้านช่องทางจดัจ าหน่าย หาซื้อง่าย          
ร้านมีความทันสมัย ด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้บริโภคเคยทดลองใช้สินค้าตัวอย่าง             
รบัรูเ้กีย่วกบัสบู่สมนุไพรจากสื่อต่างๆ 

 
 



 
 

 

กรรณิกา พนัธุ์ชยั (2564) ได้ศกึษา การตดัสนิใจในการเลอืกซื้อสบู่เหลวสมุนไพรเพื่อ
ท าความสะอาดผวิกายของกลุ่มคนท างานในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน 
โดย ใช้ แบบสอบถามเ ป็น เค รื่ อ งมือที่ ใ ช้ ใ นการ เก็บ รวบรวม  ผลการวิจัย  พบว่ า                            
ผลการเปรยีบเทยีบการตดัสนิใจในการเลอืกซือ้สบู่เหลวสมนุไพรเพื่อท าความสะอาดผวิกายของ
กลุ่มคนท างานในเขตกรุงเทพมหานครที่มอีายุ อาชพี และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืนทีต่่างกนั จะท า
การตดัสนิใจในการเลอืกซื้อสบู่เหลวสมุนไพร โดยภาพรวมต่างกนั และ ผลการเปรยีบเทยีบ  
การตดัสนิใจในการเลือกซื้อสบู่เหลวสมุนไพรเพื่อท าความสะอาดผวิกายของกลุ่มคนท างาน     
ในเขตกรุงเทพมหานครที่ม ีเพศ ทีต่่างกนั จะท าการตดัสนิใจในการเลอืกซือ้สบู่เหลวสมุนไพร 
โดยภาพรวมไมต่่างกนั 

 
กรอบแนวคิดของงานวิจยั 
 ในการศึกษาปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสบู่สมุนไพร   
ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั มตีวัแปรทีส่ าคญัดงัต่อไปนี้ 
 
                              ตวัแปรต้น                                                                    ตวัแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 1 กรอบแนวคิดงานวิจยั 
 
 
 
 

ลกัษณะส่วนบคุคล 
1. เพศ 
2. อาย ุ
3. อาชพีปจัจบุนั 
4. รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
5. ระดบัการศกึษาสงูสุด 
6. สถานภาพ 

 

การตดัสินใจซ้ือสบู่สมนุไพร
ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัตรงั 
1. การรบัรูค้วามตอ้งการ 
2. การแสวงหาขอ้มลู 
3. การประเมนิทางเลอืก 
4. การตดัสนิใจซือ้ 
5. พฤตกิรรมหลงัการซือ้ 

 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P's) 
1. ผลติภณัฑ ์(Product) 
2. ราคา (Price) 
3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
4. การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) 



 
 

 

วิธีการด าเนินการวิจยั 
 

ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง  
1. ประชากร 
กลุ่มที่ใช้ในการวิจัยในครัง้นี้  คือ ผู้บริโภคในจังหวัดตรังที่เคยซื้อสบู่สมุนไพร              

ซึง่ไมท่ราบจ านวนประชากรทีแ่น่นนอน 
2. กลุ่มตวัอย่าง 

กลุ่มที่ใชใ้นการศกึษาถูกเลอืกมาจากประชากรที่มลีกัษณะทีอ่ธบิายขา้งต้น แต่เนื่องจากผู้วจิยั  
ไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน ดงันัน้ขนาดกลุ่มตวัอย่าง ถูกก าหนดโดยใช้ สูตรค านวณ
ของ (Cochran, 1953) จากการค านวณขนาดกลุ่มตวัอย่างเท่ากบั 384 ตวัอย่าง เพื่อป้องกัน
ความผิดพลาดที่เกิดขึ้นจากการเก็บข้อมูล ผู้วิจยัจงึเพิ่มกลุ่มตัวอย่างเพื่อให้ข้อมูล มคีวาม
สมบรูณ์ยิง่ขึน้เป็น 400 ตวัอยา่ง 

 
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั  
เครื่องมอืที่ใช้ในการเกบ็รวบรวมขอ้มูลการวจิยัครัง้นี้ คอื แบบสอบถาม ซึง่ผู้วจิยัได้ศกึษาจาก
การทบทวนแนวคดิทฤษฎทีี่เกี่ยวขอ้งและเอกสารวชิาการอื่น ๆ เพื่อที่จะน ามาก าหนดตวัแปร  
ในการศกึษาวจิยั แลว้น ามาใชเ้ป็นแนวทางในการสรา้งขอ้ค าถาม แบ่งเป็น 4 ส่วน ดงันี้ 

ส่วนท่ี 1 ลกัษณะส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพปจัจุบนั รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 
ระดบัการศกึษาสูงสุด และสถานภาพ ลกัษณะค าถามเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check list) 
ใช้การวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) ไดแ้ก่ เพศ อาชพีปจัจุบนั สถานภาพ 
และใชก้ารวดัขอ้มลูประเภทเรยีงล าดบั (Ordinal Scale) ไดแ้ก่อายุ รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ระดบั
การศกึษาสงูสุด จ านวน 6 ค าถาม 

ส่วนท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ปจัจยัด้านผลติภณัฑ์ ปจัจยัด้าน
ราคา ปจัจยัด้านการจดัจ าหน่าย ปจัจยัด้านการส่งเสรมิการตลาด ที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อ   
สบู่สมุนไพร เป็นลกัษณะค าถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) จ านวน 23 
ค าถาม 

ส่วนท่ี 3 กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผู้บริโภค ได้แก่ การรบัรูป้ญัหา การแสวงหา
ขอ้มูล การประเมนิทางเลอืก การตดัสนิใจซื้อและพฤติกรรมหลงัการซื้อ เป็นลกัษณะค าถาม
แบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) จ านวน 15 ค าถาม 

ส่วนท่ี 4 ข้อเสนอแนะเพ่ิมเติม ลกัษณะเป็นค าถามแบบปลายเปิด ซึ่งเปิดโอกาสให้
ผูต้อบแบบสอบถามสามารถแสดงความคดิไดอ้ยา่งอสิระ 
 
 
 



 
 

 

 
การทดสอบเครื่องมือการวิจยั 

1. การตรวจสอบเชิงเน้ือหา  
ทดสอบความถูกต้อง (Content Validity) และความน่าเชื่อถือ (Reliability)                  

ของร่างแบบสอบถามท าการทดสอบความถูกต้องของเนื้อหา (IOC) โดยท าการประเมนิจาก
อาจารย์ที่ปรึกษาหรือผู้ทรงคุณวุฒิ จ านวน 3 ท่าน เป็นผู้ตรวจสอบ เพื่อหาค่าดัชนี              
ความสอดคลอ้งระหว่างขอ้ค าถาม และวตัถุประสงค ์IOC (Index of congruence) 

2. การตรวจสอบความเท่ียงตรง   
การตรวจสอบความเทีย่งตรงมาตรวดั โดยการน าแบบสอบถามไปทดลอง ใช ้(Try Out) 

กับกลุ่มตัวอย่างที่มีล ักษณะคล้ายคลึงกับกลุ่มตัวอย่างที่ต้องการศึกษา ทางผู้วิจ ัยได้น า
แบบสอบถามที่สรา้งเสรจ็เรยีบรอ้ยไปทดลองใช ้(Try Out) บุคคลทัว่ไปจ านวน 30 คน น ามา
วิเคราะห์หาค่าความเชื่อมัน่ของแบบสอบถามด้วยวิธีหาค่าสัมประสิทธิ ์แอลฟ่าครอนบาค 
(Cronbach’s Alpha Coefficient) โดยมเีกณฑต์ดัสนิว่า ถ้าค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์มคี่า
ใกลเ้คยีง 1.00 (ประมาณ  0.80 ขึน้ไป) จะน าแบบสอบถามไปใชไ้ด ้(ธานินทร ์ศลิป์จารุ, 2563) 
ส าหรบังานวจิยัน้ีไดค้่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธเ์ท่ากบั 0.915 ซึง่ถอืว่าเชื่อถอืได ้ 
 
การเกบ็รวบรวมข้อมลู 

ทางผู้วิจ ัยได้ท าการเก็บรวบรวมข้อมูลในการศึกษาเรื่อง “ปจัจัยส่วนประสมทาง
การตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสบู่สมุนไพรของผู้บริโภคในจงัหวัดตรงั ” จ าแนกตาม
แหล่งขอ้มลูดงันี้ 

1. ข้อมลูทุติยภมิู (Secondary Data) 
เป็นการรวบรวมขอ้มูลจากการศกึษาค้นคว้า ขอ้มูลจากวารสาร หนังสอื วทิยานิพนธ ์     

สารนิพนธ ์บทความทางวชิาการ และงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง รวมถงึแหล่งขอ้มลูทางอนิเตอรเ์น็ต 
2. ข้อมลูปฐมภมิู (Primary Data) 
เป็นการเกบ็รวมรวมขอ้มลูจากกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 400 คน โดยใชว้ธิเีลอืกสุ่มตวัอย่าง

แบบเจาะจง (Purposive Sampling) เฉพาะผู้บรโิภคในจงัหวดัตรงัที่เคยซื้อสบู่สมุนไพร           
ซึง่ในการเกบ็แบบสอบถามผูว้จิยัใชก้ารส ารวจ วธิสี ารวจผ่านการตอบแบบสอบถามออนไลน์  
 
สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมลู 

1. การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ด้วยการแจกแจง
ค่าความถี่ (Frequency) และค่าสถติริอ้ยละ (Percentage) ไดแ้ก่ การวเิคราะห์ขอ้มูลเกี่ยวกบั
ด้านปจัจยัลักษณะส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพปจัจุบนั รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ระดับ
การศึกษาสูงสุด และสถานภาพ การวิเคราะห์ข้อมูลระดบัความส าคญัของส่วนประสมทาง
การตลาด ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ ์ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านการส่ งเสรมิ



 
 

 

การตลาด ที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสบู่สมุนไพรของผู้บรโิภคในจงัหวดัตรงั และการวเิคราะห์
ข้อมูลระดบัความส าคญัของกระบวนการตดัสนิใจซื้อสบู่สมุนไพรของผู้บรโิภคในจงัหวดัตรงั 
ได้แก่ การรบัรู้ความต้องการ การแสวงหาข้อมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อ        
และพฤตกิรรมหลงัการซือ้ 

2. การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) เป็นการศกึษาขอ้มลูของ
กลุ่มตวัอย่างและทดสอบสมมตฐิาน (Hypothesis Testing) โดยใชโ้ปรแกรมส าเรจ็รปูทางสถติ ิ
ดงันี้  

1. การวเิคราะหข์อ้มลูดา้นปจัจยัลกัษณะส่วนบุคคลเพื่อทดสอบสมมตฐิาน ส่งผลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้สบู่สมุนไพรของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั เปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่าง ตวัแปร 
2 ตวัที่เป็นอสิระต่อกนั Independent Sample (T-Test) และการวเิคราะหห์าความแปรปรวน
ทางเดยีว One-Way Analysis of variance (F-Test) ส าหรบัความแตกต่างของค่าเฉลีย่มากกว่า       
2 กลุ่ม วเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบความแตกต่างรายคู่โดยวธิ ีLSD (Least significant difference) 
วเิคราะหห์าความสมัพนัธข์องตวัแปร โดยใชส้ถติกิารหาสมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์(Correlation) 

2. การวเิคราะหข์อ้มลูปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด(4P’s) ทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้
สบู่สมุนไพรของผู้บริโภคในจังหวัดตรัง เพื่อทดสอบสมมุติฐาน โดยการทดสอบ สถิต ิ            
การวเิคราะห์ความถดถอยเชงิพหุคูณ (Multiple Linear Regression) เพื่อพยากรณ์ตวัแปร
ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสบู่สมุนไพรของผู้บรโิภคในจงัหวดั
ตรงั  

 
ผลการวิจยั 

 
1. สรปุข้อมลูทัว่ไปด้านลกัษณะส่วนบคุคลของกลุ่มตวัอย่าง 

ข้อมูลทัว่ไปของกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 400 คน พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง             
อายุระหว่าง 31-40 ปี ระดบัการศึกษาส่วนใหญ่อยู่ในระดบัปรญิญาตร ีสถานภาพส่วนใหญ่       
มสีถานภาพโสด และส่วนใหญ่ประกอบอาชพีนักเรยีน/นักศกึษา รองลงมาประกอบอาชพีธุรกจิ
ส่วนตัว/อิสระ/แม่บ้าน และข้าราชการ/รฐัวสิาหกิจ ตามล าดบั รายได้เฉลี่ยต่อเดือน อยู่ที ่  
10,001-20,000 บาท 
 
2. สรปุข้อมลูปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสบู่สมนุไพร 
 จากการศึกษากลุ่มตวัอย่าง จ านวน 400 คน พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคญัใน
ระดบัมากที่สุดต่อปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 4 ด้าน ซึ่งมคี่าเฉลี่ยที่ใกล้เคยีงกนั โดย
กลุ่มตัวอย่าง เห็นว่า ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย เป็นปจัจยัส าคญัมากที่สุด รองลงมาคือ           
ด้านผลติภณัฑ์ ด้านการส่งเสรมิการตลาด และด้านราคา ตามล าดบั สรุปผลเป็นรายด้านได ้
ดงันี้ 



 
 

 

 ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า 3 อันดับแรกที่กลุ่มตัวอย่างตัดสินใจซื้อสบู่สมุนไพร               
จากผลติภณัฑ์ คือ ท าความสะอาดร่างกายลดกลิน่ลดความมนัได้ ช่วยบ ารุงรกัษาผวิพรรณ         
และไมก่่อใหเ้กดิอาการแพ ้ตามล าดบั 
 ด้านราคา พบว่า 3 อันดับแรกที่กลุ่มตัวอย่างตัดสินใจซื้อสบู่สมุนไพรจากราคา          
คอื ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ ราคาเหมาะสมกบัยีห่อ้ (แบรนด)์ และราคาเหมาะสมกบัปรมิาณ     
ทีไ่ดร้บั ตามล าดบั 

ด้านช่องทางจดัจ าหน่าย พบว่า 3 อนัดบัแรกที่กลุ่มตวัอย่างตดัสนิใจซื้อสบู่สมุนไพร
จากช่องทางจดัจ าหน่าย คอื มบีรกิารส่งถึงบ้าน มชี่องทางการสัง่ซื้อผลติภณัฑท์ี่หลากหลาย 
เช่น เวป็ไซต ์ช่องทางออนไลน์ และสถานทีจ่ดัจ าหน่ายมคีวามสะอาด ปลอดภยั ตามล าดบั 

ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า 3 อนัดบัแรกทีก่ลุ่มตวัอยา่งตดัสนิใจซือ้สบู่สมุนไพร
จากการส่งเสรมิการตลาด คอื มกีารส่งเสรมิการขาย ลด แลก แจก แถม , มกีารจดังานแสดง
สนิคา้ตามสถานทีง่านต่างๆ และ มกีารแจกผลติภณัฑต์วัอยา่งใหท้ดลองใช้ ตามล าดบั 
 
3. สรปุข้อมลูกระบวนการตดัสินใจซ้ือสบู่สมุนไพร 

จากการศึกษากลุ่มตวัอย่าง จ านวน 400 คน พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคญัใน
ระดบัมากที่สุดต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อสบู่สมุนไพร ทัง้ 5 ด้าน ซึ่งมคี่าเฉลี่ยที่ใกล้เคยีงกนั        
โดยกลุ่มตวัอย่าง เห็นว่า ด้านการรบัรู้ความต้องการ เป็นปจัจยัส าคญัมากที่สุด รองลงมาคอื   
การประเมนิทางเลอืกพฤตกิรรมหลงัการซือ้ การตดัสนิใจซือ้ และการแสวงหาขอ้มูล ตามล าดบั 
ซึง่สรปุผลเป็นรายดา้นได ้ดงันี้ 

ด้านการรับรู้ความต้องการ  พบว่า 3 อันดับแรกที่กลุ่มตัวอย่างตัดสินใจซื้อ             
สบู่สมนุไพรจากการรบัรูค้วามตอ้งการ คอื ชื่นชอบและเหน็คุณค่าในการใชส้บู่สมุนไพร ต้องการ
ใช้สบู่สมุนไพรเพื่อบ ารุงผิวพรรณของให้สวยงาม และ ต้องการใช้สบู่สมุนไพรเพื่อสร้าง       
ความปลอดภยัต่อผวิและลดการใชส้บู่ทีท่ ามาจากสารเคม ีตามล าดบั 

ด้านการแสวงหาข้อมูล พบว่า 3 อนัดบัแรกที่กลุ่มตวัอย่างตดัสนิใจซื้อสบู่สมุนไพร
จากการแสวงหาข้อมูล คือ ทราบข้อมูลเกี่ยวสบู่สมุนไพรจากอินเตอร์เน็ต/เว็ปไซต์ร้านค้า/
โซเชียลมีเดีย เคยได้รบัค าแนะน า/การบอกต่อเกี่ยวกับการใช้สบู่สมุนไพร และหาข้อมูล         
สบู่สมนุไพรในรปูแบบใหม่ๆ อยูเ่สมอ ตามล าดบั 

ด้านการประเมินทางเลือก พบว่า 3 อนัดบัแรกทีก่ลุ่มตวัอย่างตดัสนิใจซือ้สบู่สมุนไพร
จากการประเมนิทางเลอืก คอื มกีารเปรยีบเทยีบขอ้ดี-ขอ้เสยีของสบู่สมุนไพรแต่ละยีห่อ้ก่อนที่
จะเลือกซื้อ เลือกซื้อสบู่สมุนไพรเนื่องจากท ามาจากสมุนไพรที่ท่านต้องการ  และเลือกซื้อ        
สบู่สมนุไพรจากความคาดหวงั ความเชื่อ ความรูส้กึว่าถา้ไดใ้ชแ้ลว้จะเหน็ผลลพัธท์ีด่ ี ตามล าดบั 

ด้านการตัดสินใจซ้ือ พบว่า 3 อันดับแรกที่กลุ่มตัวอย่างตัดสินใจซื้อสบู่สมุนไพร      
คือยี่ห้อ/แบรนด์ที่มีชื่อเสียงมีผลต่อการตัดสินใจซื้อสบู่สมุนไพร  บุคคลรอบข้างและคนใน



 
 

 

ครอบครวัมีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อสบู่สมุนไพร และดารา/พรีเซ็นเตอร์/พนักงานขาย            
มอีทิธพิลในการตดัสนิใจซือ้สบู่สมนุไพร ตามล าดบั 

 
 ด้านพฤติกรรมหลังการซ้ือ พบว่า 3 อันดับแรกที่กลุ่มตัวอย่างตัดสินใจซื้อสบู่
สมุนไพรจากพฤตกิรรมหลงัการซื้อ คอื จะแนะน าสบู่สมุนไพรให้กบัคนอื่นซื้อตามหลงัจากทีใ่ช้
แลว้ชื่นชอบ เมื่อใช้สบู่สมุนไพรครัง้แรกแล้วท าใหก้ลับมาซือ้ซ ้าหลายครัง้ และ ท่านจะเลอืกซื้อ          
สบู่สมนุไพรต่อไป หากในอนาคตมกีารปรบัราคาทีส่งูขึน้ ตามล าดบั 
 
4. สรปุสมมติฐานข้อท่ี 1 ปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคลท่ีแตกต่าง ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ  
สบู่สมนุไพรของผูบ้ริโภคในจงัหวดัตรงัแตกต่างกนั 

จากการศึกษากลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคในจงัหวัดตรงั จ านวน 400 คน พบว่า ปจัจัย
ลกัษณะส่วนบุคคลที่แตกต่าง ไดแ้ก่ อายุ อาชพีปจัจุบนั รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ระดบัการศกึษา
สงูสุด และสถานภาพ ส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้สบู่สมุนไพรแตกต่างกนั ส่วนลกัษณะส่วนบุคคล
ทีแ่ตกต่าง ไดแ้ก่ เพศ ส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้สบู่สมุนไพรไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทาง
สถติทิี ่0.05 
 
5. สรุปสมมติฐานข้อท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ ์
ปัจจยัด้านราคา ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด 
ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสบู่สมุนไพรของผูบ้ริโภคในจงัหวดัตรงั 

จากการศึกษากลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคในจงัหวัดตรงั จ านวน 400 คน พบว่า ปจัจัย          
ส่วนประสมทางการตลาด(4P's) มเีพียง 3 ปจัจยัที่มผีลต่อการตัดสินใจซื้อสบู่สมุนไพรของ
ผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 ไดแ้ก่ ช่องทางการจดัจ าหน่าย,                 
ดา้นผลติภณัฑ ์และดา้นส่งเสรมิการตลาด 

 
อภิปรายผลการวิจยั 

 
ประเด็นส าคญัที่พบจากงานวิจยัเรื่องนี้ ผู้วิจยัน ามาอภิปรายเพื่อสรุป โดยมกีารน า

เอกสารและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งมาอา้งองิสนบัสนุนหรอืขดัแยง้ได ้ดงันี้ 
1. จากผลการวิจัย พบว่า ส่วนประสมทางการตลาด (4P's)  เ ป็นปจัจัยส าคัญ               

ในการตดัสนิใจซือ้สบู่สมนุไพรของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั ดา้นผลติภณัฑ ์กลุ่มตวัอย่างตดัสนิใจ
ซื้อเพราะสามารถท าความสะอาดร่างกายลดกลิ่นลดความมนัได้ ช่วยบ ารุงรกัษาผิวพรรณ     
และไมก่่อใหเ้กดิอาการแพ ้ดา้นราคา กลุ่มตวัอย่างตดัสนิใจซือ้เพราะราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 
ราคาเหมาะสมกับยี่ห้อ (แบรนด์) ด้านช่องทางจดัจ าหน่าย กลุ่มตัวอย่างตัดสนิใจซื้อเพราะ        
มบีรกิารส่งถงึบา้น มชี่องทางการสัง่ซือ้ผลติภณัฑท์ีห่ลากหลาย เช่น เวป็ไซต์ ช่องทางออนไลน์ 



 
 

 

และสถานที่จดัจ าหน่ายมีความสะอาด ปลอดภัย ด้านการส่งเสรมิการตลาด กลุ่มตัวอย่าง
ตดัสินใจซื้อเพราะมกีารส่งเสรมิการขาย ลด แลก แจก แถม ,มกีารจดังานแสดงสินค้าตาม
สถานที่งานต่างๆ และมกีารแจกผลิตภณัฑ์ตัวอย่างให้ทดลองใช้ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจยั      
ของอารยี์ ชาญสุขสุรโชติ (2548) เรื่อง ทศันคติและพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสบู่สมุนไพร     
ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ทศันคตขิองกลุ่มตวัอย่างที่มต่ีอส่วนประสมทาง
การตลาดด้านผลติภณัฑ ์กลุ่มตวัอย่างเหน็ด้วยอย่างยิง่ว่า ผลติภณัฑส์บู่สมุนไพรสามารถท า
ความสะอาดรา่งกายก าจดักลิน่ได ้สบู่สมุนไพรช่วยบ ารุงผวิพรรณ สบู่สมุนไพรเหมาะส าหรบัผวิ
เบาะบางแพง้่าย ดา้นราคา กลุ่มตวัอย่างเหน็ดว้ยว่าสบู่สมุนไพรคุม้ค่ากบัราคา ดา้นช่องทางจดั
จ าหน่าย หาซือ้งา่ย รา้นมคีวามทนัสมยั ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ผูบ้รโิภคเคยทดลองใชส้นิคา้
ตวัอยา่ง รบัรูเ้กีย่วกบัสบู่สมนุไพรจากสื่อต่างๆ 

2. จากผลการวิจยั พบว่า เพศที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสบู่สมุนไพร       
ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงัไมแ่ตกต่างกนั ส่วนอาย ุอาชพี ระดบัการศกึษา รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
สถานภาพ ที่แตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสบู่สมุนไพรของผู้บริโภคในจงัหวัดตรงั
แตกต่างกัน ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของกรรณิกา พันธุ์ชัย (2564) เรื่อง การตัดสินใจ             
ในการ เลือกซื้อสบู่ เหลวสมุนไพรเพื่ อท าความสะอาดผิวกายของกลุ่ มคนท างาน                        
ในเขตกรงุเทพมหานคร พบว่า ผลการเปรยีบเทยีบการตดัสนิใจในการเลอืกซือ้สบู่เหลวสมุนไพร
เพื่อท าความสะอาดผิวกายของกลุ่มคนท างานในเขตกรุงเทพมหานครที่มี เพศต่างกัน              
ท าให้การตดัสนิใจเลอืกซื้อสบู่เหลวสมุนไพรของกลุ่มตวัอย่างนัน้ไม่ต่างกนั ส่วนอายุ อาชีพ 
การศกึษา รายได ้ทีแ่ตกต่างกนั ท าใหก้ารตดัสนิใจเลอืกซือ้สบู่เหลวสมุนไพรของกลุ่มคนท างาน
ในเขตกรงุเทพมหานครนัน้ต่างกนั 

 
ข้อเสนอแนะ 

 
ข้อเสนอแนะจากการวิจยั 
 1. จากผลการวจิยัจะเหน็ไดว้่า อายุ การศกึษา อาชพี รายได ้สถานภาพที่แตกต่างกนั
ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสบู่สมุนไพรที่แตกต่างกัน ดังนั ้น ผู้ประกอบการสบู่สมุนไพร             
ควรวเิคราะห์พฤติกรรมของผู้บรโิภค เพื่อออกแบบผลติภณัฑ์ที่ตอบโจทย์ต่อความต้องการ     
ของผูบ้รโิภคและความตอ้งการของตลาด 
 2. จากข้อเสนอแนะของกลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เสนอแนะ                
ไปในทิศทางเดียวกัน คือ เรื่องคุณภาพเป็นปจัจยัที่ส าคัญในการตัดสินใจซื้อสบู่สมุนไพร        
ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั โดยมขีอ้คดิเหน็และเสนอแนะดงัต่อไปนี้ 
“การค านึงถงึคุณภาพ” “คุณภาพของสบู่” “คุณภาพของผลติภณัฑแ์ละกลิน่เป็นสิง่ทีม่ผีลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อ” “สบู่มปีรมิาณและคุณภาพที่ด ีจึงเหมาะสมกบัการบรโิภค” “หากสนิค้าใช้ดแีละมี



 
 

 

ประสทิธภิาพหากขึ้นราคาไม่มากก็สามารถที่จะซื้อใช้ต่อ” “เรื่องของคุณภาพที่เห็นผลได้ชดั
มากกว่าโฆษณาทีช่วนหลงใหล” 
 
ข้อเสนอแนะในการท าวิจยัครัง้ต่อไป 

1. การศึกษาครัง้ต่อไปควรเพิ่มการเก็บข้อมูลเชิงคุณภาพโดยการสมัภาษณ์เชิงลึก
เกีย่วกบัจุดแขง็ จุดอ่อน โอกาส อุปสรรคในการด าเนินธุรกจิของผูป้ระกอบการหรอืผูท้ีม่คีวามรู้
และเชี่ยวชาญด้านสบู่สมุนไพร เพื่อน าผลการวจิยัมาวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบหาความสอดคล้อง
กบังานวจิยัทางสถิติ ทัง้ฝ ัง่ผู้ซื้อและผู้ขายเพื่อตอบสนองต่อความต้องการของผู้บรโิภคให้ได ้  
มากทีสุ่ด 

2. การศกึษาครัง้ต่อไปควรศกึษาเพิม่เตมิเกี่ยวกบัตวัแปรอื่นๆที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจ
ซือ้สบู่สมนุไพร เช่น พฤตกิรรมผูบ้รโิภค ทศันคต ิความพงึพอใจ ในการตดัสนิใจซือ้สบู่สมุนไพร 
เพื่อให้ได้ผลการวิจยัที่ครอบคลุมทุกๆด้านและสามารถน าผลการศึกษาไปวางแผนธุรกิจ        
และก าหนดกลยุทธ์เพื่อให้ผู้ประกอบการผลติภณัฑ์สบู่สมุนไพรได้น าข้อมูลไปปรบัใช้อย่างมี
ประสทิธภิาพและตรงตามความตอ้งการของผูบ้รโิภคมากทีสุ่ด 

3. ควรท าการศกึษากบักลุ่มตวัอยา่งทีอ่ยูใ่นจงัหวดัอื่นๆ หรอืภาคอื่นๆ ของประเทศไทย 
เพื่อให้ทราบข้อมูลที่หลากหลายของประชากรในแต่พื้นที่ว่ามคีวามเหมอืนความแตกต่างกนั
อยา่งไร เพื่อน ามาเป็นแนวทางและกลยทุธท์างการตลาดต่อไป 
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