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บทที� 1 

บทนํา 

 

1.1 ความเป็นมาและความสําคัญของปัญหา 
 

 ปัจจุบนัการแข่งขนัในตลาดสินคา้อุปโภค บริโภคมีสูงมาก บริษทัต่าง ๆ เร่งพฒันาและ

วิจยัสินคา้เพื�อให้เกิดนวตักรรมในผลิตภณัฑ์ใหม่ ๆ เสนอสู่ตลาดผูบ้ริโภค ซึ� งเป็นตลาดที�กาํลัง

เติบโตและมีสภาวะการแข่งขนัสูงดงันั�น ผูป้ระกอบการจึงตอ้งใชเ้ครื�องมือทางการตลาดทุกรูปแบบ 

เพื�อใหข้อ้มูลข่าวสารต่าง ๆ ของผลิตภณัฑสู่์ผูบ้ริโภคเพื�อใหผู้บ้ริโภครู้จกัผลิตภณัฑ์และให้ผูบ้ริโภค

ตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑ ์ 

 ตลาดผลิตภณัฑบ์าํรุงเส้นผมแบบไม่ตอ้งลา้งออกในประเทศไทย เป็นตลาดที�กาํลงัเติบโต

ในปัจจุบนั ซึ� งสถานการณ์ทางการตลาดแบ่งไดเ้ป็น 3 กลุ่ม คือ กลุ่มของตลาดผลิตภณัฑ์ดูแลและ

บาํรุงเส้นผมมีมูลค่าประมาณ 9,500 ลา้นบาท ซึ� งคิดเป็นสัดส่วนยอดขายของแชมพูเฉลี�ยอยูที่� 74% 

หรือประมาณ 7,100 ลา้นบาท และผลิตภณัฑบ์าํรุงผม เฉลี�ยอยูที่� 26% หรือประมาณ 2,400 ลา้นบาท

มีอัตราการเติบโต 10 - 15% ต่อปี (ผู ้จ ัดการออนไลน์, 2561) และในปัจจุบันนี�  ผู ้บริโภคให้

ความสําคญักบัการบาํรุงเส้นผมจดัแต่งผมให้ดูเป็นธรรมชาติ สามารถช่วยแกปั้ญหาของสภาพผม 

ลดการหลุดร่วงของเส้นผม แกปั้ญหาผมสีขาว ซึ� งมีหลากหลายตราสินคา้ส่งผลให้ผูบ้ริโภคมีการ

ตดัสินใจเลือกซื�อผลิตภณัฑ์ที�เหมาะกบัสภาพผมของตวัเองมากที�สุด จึงทาํให้ผูป้ระกอบการมีการ

ปรับปรุงผลิตภณัฑบ์าํรุงผมตลอดเวลาเพื�อใหต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค   

 สมุนไพร ยงัคงได้รับความนิยมอยู่เสมอไม่ว่าโลกของเราจะเดินเขา้ไปสู่ความกา้วหน้า

ทางวิทยาศาสตร์มากน้อยเพียงใด สาเหตุที� เป็นเช่นนี�  เพราะด้วยคุณสมบัติของสมุนไพรที�มี

ประโยชน์หลายประการ ทั�งประสิทธิภาพที�ค่อนขา้งจะใชไ้ดผ้ล ทั�งปลอดภยัไร้สารพิษ ถา้จะกล่าว

กันถึงประโยชน์ของสมุนไพรที�เกี�ยวกับเรื� องความงามนั� น ในอดีตนั� นมีการนําสมุนไพรมา

ประยุกตใ์ชก้บัส่วนต่าง ๆ ของร่างกายไดอ้ยา่งเหมาะสม เช่น ใชข้มิ�นในการบาํรุงผิวพรรณ แชมพู

ดอกอญัชนัช่วยทาํให้เส้นผมที�ร่วงจะขึ�นดกดาํได ้มะกรูด มะนาว มีวิตามินธรรมชาติรักษาเกี�ยวกบั

หนงัศีรษะ ใช้นํ� าซาวขา้วเพื�อหมกัผม ให้ดกดาํนุ่มสลวย ไม่เกิดรังแค เป็นตน้ ผูบ้ริโภคจึงมีความ

สนใจเครื�องสาํอาง หรือผลิตภณัฑที์�สกดัหรือมีส่วนผสมของสมุนไพร 

 ผลิตภณัฑที์�เกี�ยวกบัเส้นผมในปัจจุบนัที�มีขายตามทอ้งตลาดนั�นมกัจะมีองคป์ระกอบเป็น

สารสกัดที�ได้จากสมุนไพร เช่น อญัชัน ขมิ�นชั�น มะกรูด กะเม็ง ประคาํดีควาย เป็นตน้ สําหรับ

วธีิการบาํรุงรักษาเส้นผมดว้ยสมุนไพรขณะนี�ตอ้งยอมรับวา่กาํลงัเป็นที�นิยมของคนทั�วไปเนื�องจาก
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ปราศจากสารเคมีที�อาจทาํใหมี้อาการแพ ้และมีสรรพคุณช่วยบาํรุงเส้นผมในผลิตภณัฑ์เกี�ยวกบัเส้น

ผมล้วนมีสมุนไพรจาํนวนมากที�มีสรรพคุณในการดูแลเส้นผม และจากกระแสความนิยมต่อ

สมุนไพรเพื�อความงามของเส้นผมและการคน้พบคุณสมบติัใหม่ ๆ ของสมุนไพรที�มีประโยชน์ต่อ

ผูบ้ริโภค ทาํให้บริษทัผูผ้ลิต ผลิตภณัฑ์ดูแลผมจึงสนใจนาํสมุนไพรมาเป็นส่วนผสมเพื�อการดูแล

รักษาเส้นผมอีกทั�งผูบ้ริโภคส่วนใหญ่อยากหลีกเลี�ยงสารเคมีสังเคราะห์ โดยไดห้ันกลบัมาใช้สาร

สกดัธรรมชาติมากขึ�น  

 ผลิตภณัฑ์สมุนไพรบาํรุงผมยี�ห้อนาบิ เป็นผลิตภณัฑ์ที�ผลิตโดยบริษทั นาบิ ทวิน จาํกดั 

ชนิดสเปรย ์ซึ� งผลิตสมุนไพรซึ�งเป็นสารอาหารสาํหรับเส้นผมที�หายาก 24 ชนิด และสมุนไพรที�เป็น

วตัถุดิบหลกันาํเขา้โดยตรงจากประเทศเกาหลี มีสรรพคุณในการบาํรุงเส้นผมทาํให้ผมหนาขึ�นหลุด

ร่วงน้อยลง  ผมใหม่งอกเร็วขึ�น ลดการเกิดของผมขาวและลดปัญหารังแคและหนงัศรีษะ (บริษทั  

นาบิ ทวนิ จาํกดั, 2562) แต่ผลิตภณัฑส์มุนไพรบาํรุงผมยี�หอ้นาบิ ยงัไม่ไดรั้บความนิยมจากผูบ้ริโภค

ไม่มากนกั เพราะยงัไม่เป็นที�รู้จกัแพร่หลายสําหรับผูบ้ริโภค ดงันั�นจาํเป็นตอ้งมีการกาํหนดกลยุทธ์

ทางการตลาดเพื�อเป็นการเพิ�มยอดขายต่อไป การกาํหนดกลยุทธ์ส่วนประสมการตลาด (Marketing 

Mix) ซึ� งเป็นองคป์ระกอบที�สาํคญัในการดาํเนินงานการตลาด เป็นปัจจยัที�กิจการสามารถควบคุมได ้

กิจการธุรกิจตอ้งสร้างส่วนประสมการตลาดที�เหมาะสมในการวางกลยุทธ์ทางการตลาด (ศิริวรรณ 

เสรีรัตน์ และคณะ, 2553 : 35-36, 337) ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ประกอบดว้ยผลิตภณัฑ ์

(Product) การจดัจาํหน่าย (Place) การกาํหนดราคา (Price) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  

ซึ� งแต่ละดา้นมีความสําคญัเท่าเทียมกนั ผูบ้ริหารการตลาด ตอ้งมีการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด

เพื�อให้สามารถตอบสนองความตอ้งการของเป้าหมายทางการตลาดหรือผูบ้ริโภค ผูป้ระกอบการ

ตอ้งศึกษาลกัษณะพฤติกรรมของผูบ้ริโภคว่ามีปัจจยัใดบา้งที�มีผลต่อการตดัสินใจซื�อ ซึ� งสิ�งที�ตอ้ง

คาํนึงถึงคือผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาด เพื�อให้ผลิตภณัฑ์ประสบ

ความสาํเร็จสูงสุด  

 ผูว้จิยัจึงสนใจปัจจยัที�ส่งผลต่อการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑส์มุนไพรบาํรุงผมยี�ห้อนาบิ ของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และเพิ�มช่องทางการตลาด ให้กับบริษัท นาบิ ทวิน จํากัด

นอกจากนี�ทาํใหไ้ดข้อ้มูลที�เป็นประโยชน์ในการวางแผนการตลาดของผูป้ระกอบการต่อไป 

 

1.2 วตัถุประสงค์ของโครงงาน 
 

 1.2.1  เพื�อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที�ส่งผลต่อการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑ์

สมุนไพรบาํรุงผมยี�ห้อนาบิของผูบ้ริโภค                              
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 1.2.2  เพื�อเพิ�มช่องทางการตลาด ใหก้บับริษทั นาบิ ทวนิ จาํกดั  
 

1.3 ขอบเขตของโครงงาน 
 

 1.3.1 ขอบเขตด้านเนื�อหา   

           การศึกษาครั� งนี� เป็นการศึกษาปัจจยัที�ส่งผลต่อการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑ์สมุนไพร

บาํรุงผมยี�หอ้นาบิของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 1.3.2 ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

           ประชากรที�ใชใ้นการศึกษาครั� งนี�  ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ที�ซื�อ

ผลิตภณัฑส์มุนไพรบาํรุงผมยี�หอ้นาบิ และสนใจซื�อผลิตภณัฑ ์ จาํนวน 10,000 คน (บริษทั นาบิ 

ทวนิ จาํกดั, 2562) 

     กลุ่มตวัอยา่งใชใ้นการศึกษาครั� งนี�   ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ที�ผลิตภณัฑส์มุนไพรบาํรุงผมยี�หอ้นาบิ  จาํนวน 385 คน  กาํหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่ง โดยใชสู้ตรการ

คาํนวณขนาดกลุ่มตวัอย่างของ Yamane (1967) ที�ระดบัค่าความเชื�อมั�นร้อยละ 95 และค่าความ

คลาดเคลื�อน 

ร้อยละ 5  

 1.3.3 ขอบเขตด้านตัวแปร 

      1.3.3.1 ตวัแปรอิสระ  ไดแ้ก่   

   1) ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดบัการศึกษา  

อาชีพและรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน  

   2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย ด้านผลิตภณัฑ์ ด้าน

ราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด 

     1.3.3.2 ตวัแปรตาม ไดแ้ก่ กระบวนการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑ์สมุนไพรบาํรุงผม

ยี�หอ้นาบิ ประกอบดว้ย การรับรู้ความตอ้งการ การแสวงหาขอ้มูล การประเมินทางเลือก  

การตดัสินใจซื�อและพฤติกรรมหลงัซื�อ 

 1.3.4 ขอบเขตด้านพื�นที�  

           การวจิยัครั� งนี� ศึกษาในพื�นที�กรุงเทพมหานคร  

 1.3.5 ขอบเขตด้านระยะเวลา   

           การศึกษาใชร้ะยะเวลาในการเก็บรวบรวมขอ้มูล ตั�งแต่เดือน กรกฎาคม พ.ศ. 2562 
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1.4 สมมติฐานการวจัิย 
 

 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑส์มุนไพรบาํรุงผมยี�หอ้

นาบิ ของผูบ้ริโภค     
 

1.5 นิยามศัพท์เฉพาะ 
 

 1. ผลิตภณัฑ์สมุนไพรบาํรุงผม หมายถึง ผลิตภณัฑ์สําหรับบาํรุงเส้นผมยี�ห้อนาบิแบบ

สเปรย ์เพื�อใชก้าํจดัรังแคลดปัญหาหนงัศรีษะ ป้องกนัผมร่วง  ลดการเกิดผมขาว ช่วยทาํให้ผมใหม่

งอกเร็วขึ�นมีส่วนผสมของสมุนไพรที�นาํเขา้จากประเทศเกาหลี 24 ชนิด(http://www.facebook.com/ 

Pages/category/Shoping-Retail/Nabihairtonicspravth/posts/, 2562 :ออนไลน์) 

 2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง เครื�องมือทางการตลาด 

ที�ธุรกิจนาํมาเพื�อทาํใหธุ้รกิจประสบความสาํเร็จตามเป้าหมายที�วางไว ้ (Kotler, 2003)  

  3. กระบวนการตดัสินใจซื�อ หมายถึง ขั�นตอนที�ผูบ้ริโภคพร้อมจะกระทาํการตดัสินใจ

สาํหรับทางเลือกที�ไดก้าํหนดไวแ้ลว้จากทางเลือกต่างๆ โดยทางเลือกที�จะกระทาํถือวา่เป็นทางเลือก

ที�ดีที�สุด สําหรับการแก้ไขปัญหานั�นดงันั�นสิ� งที�เกิดขึ�นในขั�นนี� คือความตั�งใจที�จะกระทาํการซื�อ

สินคา้ใดสินคา้หนึ�งหรือตราใดตราหนึ�งความตั�งใจวา่จะซื�อนี�จาํเป็นจะตอ้งก่อใหเ้กิดการซื�อเสมอไป

เพราะยงัมีปัจจยัอื�นๆ ที�เขา้มาเกี�ยวขอ้งกบัการตดัสินใจวา่จะซื�อดีหรือไม่รวมทั�งสภาพความพร้อม 

ที�จะนาํไปสู่การตดัสินใจซื�อ ประกอบดว้ยขั�นตอน 5 ขั�นตอน คือ ขั�นการรับรู้ความตอ้งการ ขั�น

แสวงหาขอ้มูล ขั�นประเมินทางเลือกขั�นการตดัสินใจซื�อและขั�นพฤติกรรมภายหลงัซื�อ (พิบูล  

ทีปะปาล, 2555 : 63-64) 
 

1.6 ประโยชน์ที�คาดว่าจะได้รับ 
 

 1.6.1 ไดข้อ้มูลที�เป็นประโยชน์ต่อการวางแผนกลยทุธ์การตลาด และแนวทางในการนาํไป

ปรับปรุง/พฒันา ธุรกิจการผลิตและจาํหน่ายผลิตภณัฑ์สมุนไพรบาํรุงผมยี�ห้อนาบิ ไดต้รงตามความ

ตอ้งการของผูบ้ริโภค  

 1.6.2 เป็นการศึกษาตลาดผลิตภณัฑส์มุนไพรบาํรุงผม เพื�อนาํไปประกอบการตดัสินใจกบั

ปรับปรุงผลิตภณัฑ ์

 1.6.3 เพิ�มช่องทางการตลาด ใหก้บับริษทั นาบิ ทวนิ จาํกดั 



 

 

 

บทที� 2 

แนวความคดิและทฤษฎทีี�เกี�ยวข้อง 

 

การศึกษา เรื�อง ปัจจยัที�ส่งผลต่อการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑ์สมุนไพรบาํรุงผมยี�ห้อนาบิของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และเพิ�มช่องทางการตลาดใหก้บับริษทั นาบิ ทวนิ จาํกดั ครั� งนี�   

ผูศึ้กษา ไดศึ้กษาเอกสารแนวความคิดและทฤษฏีที�เกี�ยวขอ้งดงันี�  

2.1  แนวความคิด 

2.2  ทฤษฏีที�เกี�ยวขอ้ง 

2.3  งานวจิยัที�เกี�ยวขอ้ง 
 

2.1 แนวความคดิ 

 2.1.1 แนวคิดเกี�ยวกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 

 โดยทั�วไปมนุษยจ์ะตอ้งเกี�ยวขอ้งกบัเรื�องราวต่าง ๆ หลายประการดว้ยกนั ดงันั�นการศึกษา

เรื�องราวที�เกี�ยวกบัมนุษยจึ์งเป็นเรื�องที�ยุง่ยากซบัซ้อน ถึงสิ�งที�กระตุน้และจูงใจให้เกิดพฤติกรรม แต่

จากการศึกษามากมายก็สามารถสร้างแนวคิด และมีผลทดลองออกมาซึ� งสามารถใชใ้นการวิเคราะห์

พฤติกรรมผูบ้ริโภคได ้

 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค  

 ชูชัย สมิทธิไกร (2558) ให้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior) 

หมายถึง การกระทาํของบุคคลที�เกี�ยวกบัการตดัสินใจเลือกซื�อ (select) การซื�อ (purchase) การใช ้

(use) และการกาํจดัส่วนที�เหลือ (dispose) ของสินคา้และบริการต่าง ๆ เพื�อตอบสนองความตอ้งการ

และความปรารถนาของตวัเอง 

 ศิ ริวรรณ เสรี รัตน์  (2552 : 124)ได้ให้ความหมายพฤติกรรมผู ้บริโภค (consumer  

behavior) หมายถึง พฤติกรรมซึ� งบุคคลทาํการคน้หา (searching) การซื�อ (purchase) การใช ้(using) 

การประเมินผล (evaluating) และการใช้จ่าย (disposing) ในผลิตภณัฑ์และบริการโดยคาดว่าจะ

ตอบสนองความตอ้งการของเขา หรืออาจหมายถึงกระบวนการตดัสินใจ และลกัษณะกิจกรรมของ

แต่ละบุคคล เมื�อทาํการประเมินผล (evaluating) การจดัหา (acquiring) การใช ้(using) และการใช้

จ่าย (disposing) เกี�ยวกบัสินคา้และบริการ รูปแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจให้

เกิดการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑ์โดยมีจุดเริ�มตน้จากการเกิดสิ�งกระตุน้ที�ทาํให้เกิดความตอ้งการสิ� ง

กระตุน้ผา่นเขา้มาในความรู้สึกของผูซื้�อ ซึ� งเปรียบเสมือนกล่องดาํ และผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถ
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คาดคะเนได ้ความรู้สึกนึกคิดของผูซื้�อจะไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะต่าง ๆ ของผูซื้�อแล้วจะมีการ

ตอบสนองของผูซื้�อหรือการตดัสินใจของผูซื้�อ 

 ธงชยั สันติวงษ ์(2554 : 27) ไดใ้หค้วามหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว้า่เป็นการกระทาํ

ของบุคคลใดบุคคลหนึ� งซึ� งเกี�ยวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาให้ไดม้าและการใชซึ้� งสินคา้และบริการ

ทั�งนี� หมายรวมถึงกระบวนการตดัสินใจ ซึ� งมีมาอยู่ก่อนแล้ว และมีส่วนในการกาํหนดให้มีการ

กระทาํดงักล่าวประเด็นสําคญัของคาํจาํกดัความขา้งตน้ก็คือ กระบวนการตดัสินใจที�มีมาอยู่ก่อน

แลว้ (Precede) สิ�งที�มีมาก่อนเหล่านี�  หมายถึง ลกัษณะทางพฤติกรรมของผูบ้ริโภคที�วา่ในขณะนั�น 

 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2551 : 20) ให้ความหมายผูบ้ริโภคว่าหมายถึงบุคคลต่างๆที�มีความ 

สามารถในการซื�อ หรือทุกคนที�มีเงินมีความเตม็ใจที�จะซื�อสินคา้หรือบริการนั�น ๆ 

 สรุปแลว้พฤติกรรมการบริโภคหมายถึง การแสดงออกของบุคคลที�เกี�ยวขอ้งโดยตรงกบั

การใชสิ้นคา้และบริการทาง เศรษฐกิจ รวมทั�งกระบวนการในการตดัสินใจที�มีผลต่อการแสดงออก 

 รูปแบบจําลองของพฤติกรรมผู้บริโภค  

 รูปแบบจาํลองของพฤติกรรมผูบ้ริโภค  ประกอบไปดว้ย 

 1. สิ�งกระตุน้ (Stimulus) สิ�งกระตุน้อาจเกิดขึ�นเอง ทั�งภายใน และภายนอกแต่นกั 

การตลาดจะสนใจที�จะจดัการ กระตุน้ความตอ้งการภายนอกเพื�อให้ผูบ้ริโภค เกิดความตอ้งการ

ผลิตภณัฑ ์ซึ� งถือวา่สิ�งกระตุน้เป็นมูลเหตุจูงใจใหเ้กิดการซื�อสินคา้สิ�งกระตุน้ภายนอก ประกอบดว้ย 

2 ส่วนคือ 

   1.1 สิ�งกระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นสิ�งที�นกัการตลาดสามารถ

ควบคุมและจดัการให้เกิดขึ�นได ้เป็นสิ�งที�เกี�ยวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด(Marketing Mix) 

ประกอบดว้ย 

    1)  สิ�งกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 

    2)  สิ�งกระตุน้ดา้นราคา (Price) 

    3)  สิ�งกระตุน้ดา้นการจดัการช่องทางการจดัจาํหน่าย (Distribution or Place) 

    4)  สิ�งกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

   1.2 สิ�งกระตุน้อื�น ๆ (Other Stimulus)  เป็นสิ�งกระตุน้ความตอ้งการผูบ้ริโภคที�อยู ่

ภายนอกซึ�งเป็นสิ�งที�ควบคุมไม่ได ้

    1)  สิ�งกระตุน้ทางเศรษฐกิจ (Economic) 

    2)  สิ�งกระตุน้ทางเทคโนโลย ี(Technological) 

    3)  สิ�งกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political) 

    4)  สิ�งกระตุน้ทางวฒันธรรม (Cultural) 
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  2. กล่องดาํหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซื้�อ (Buyer’s black box) เป็นความรู้สึกนึกคิดของ

ผูซื้�อที�ผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบได ้จึงตอ้งพยายามคน้หาความรู้สึกนึกคิดของผูซื้�อรวมถึง

กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคดว้ย 

   2.1 ลกัษณะของผูซื้�อ (Buyer’s Characteristics) ลกัษณะของผูซื้�อมีอิทธิพลมาจาก

ปัจจยัต่าง ๆ คือ ดา้นวฒันธรรม ดา้นสังคม ส่วนบุคคล ดา้นจิตวทิยา 

2.2 กระบวนการตดัสินใจของผูซื้�อ (Buyer Decision Process) ประกอบดว้ยขั�นตอน

ต่าง ๆ คือการรับรู้ ความตอ้งการ การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือกการตดัสินใจซื�อและ

พฤติกรรมภายหลงัการซื�อ 

  3. การตอบสนองของผูซื้�อ (Buyer’s Response) หรือการตดัสินใจของบริโภคหรือผูซื้�อ 

(Buyer’s purchase decision) ผูบ้ริโภคจะตอ้งมีการตดัสินใจในประเด็นต่าง ๆ ดงันี�  

   3.1 การเลือกผลิตภณัฑ ์(Product Choice) 

   3.2 การเลือกตราสินคา้ (Brand Choice) 

   3.3 การเลือกผูข้าย (Dealer Choice) 

   3.4 การเลือกเวลาในการซื�อ (Purchase Timing) 

   3.5 การเลือกปริมาณในการซื�อ (Purchase amount) 

 

ตารางที� 2.1  แสดงโมเดล 6 W’s 1 H เพื�อหาคาํตอบเกี�ยวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบที�ต้องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาด 

ที�เกี�ยวข้อง 

1.ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย 

(Occupants) ทางดา้น 

1. ประชากรศาสตร์ 

2. ภูมิศาสตร์ 

3. จิตวทิยา 

4. พฤติกรรมศาสตร์ 

กลยทุธ์การตลาด  

ที�เหมาะสมกบักลุ่ม 

เป้าหมาย 

    

    

2. ผูบ้ริโภคซื�ออะไร สิ�งที�ผูบ้ริโภคตอ้งการซื�อ กลยทุธ์ดา้นการผลิตภณัฑ ์

   (Objects) จากผลิตภณัฑ ์ กลยทุธ์ส่งเสริมการตลาด 
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ตารางที� 2.1 (ต่อ) 

 

คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบที�ต้องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาด 

ที�เกี�ยวข้อง 

3.ทาํไมผูบ้ริโภคจึงซื�อ วตัถุประสงคใ์นการซื�อ 

(Objectives) ผูบ้ริโภคซื�อสินคา้ 

เพื�อสนองความตอ้งการทางดา้น

ร่างกายและจิตวทิยาซึ� งตอ้งอาศยั 

ปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการซื�อ 

กลยทุธ์ดา้นการผลิตภณัฑ ์

4. ใครมีส่วนร่วมในการ

ตดัสินใจซอ้ 

บทบาทของกลุ่มต่าง ๆ 

(Organizations) ที�มีอิทธิพลใน 

การตดัสินใจ ประกอบดว้ย 

ผูริ้เริ� ม ผูมี้อิทธิพล ผูต้ ัดสินใจซื� อ          

ผูซื้�อและผูใ้ช ้

กลยทุธ์การโฆษณาและ 

การส่งเสริมการตลาด 

   

  

  

5. ผูบ้ริโภคซื�อเมื�อใด โอกาสในการซื�อ (Occasions) กลยทุธ์การส่งเสริม

การตลาด 

6  ผูบ้ริโภคซื�อที�ไหน ช่องทางหรือแหล่ง (Outlets) กลยทุธ์ช่องทางการจดั 

  ที�ผูบ้ริโภคไปทาํการซื�อ จาํหน่าย 

7.  ผูบ้ริโภคซื�ออยา่งไร 

 

  

  

  

  

  

ขั�นตอนในการตดัสินใจซื�อ 

(Operation) ประกอบดว้ย 

1. การรับรู้ปัญหา 

2. การคน้หาขอ้มูล 

3. การประเมินผลพฤติกรรม 

4. การตดัสินใจซื�อ 

5. การรู้สึกภายหลงัการซื�อ 

กลยทุธ์การส่งเสริม

การตลาด 

  

  

  

  

 

ที�มา :  ศิริวรรณ  เสรีรัตน์  (2552 :127)  

  การศึกษาตอ้งทาํความเขา้ใจพฤติกรรมผูบ้ริโภคตามรูปแบบ 6W’s1H ซึ� งประกอบดว้ย 

Who? What? Why? Who? When? Where? และ How? เพื�อหาคาํตอบเกี�ยวกบัผูบ้ริโภค ซึ� งประกอบ

ไปด้วยลักษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) สิ� งที� ลูกค้าซื� อ (Objects) ว ัตถุประสงค์ในการซื� อ
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(Objectives) บทบาทของกลุ่มต่าง ๆ (Organization) โอกาสในการซื�อ (Occasions) สถานที�จาํหน่าย

สินคา้/บริการ (Outlets) และกระบวนการตดัสินใจซื�อ(Operations)  

  ปัจจยัพฤติกรรมผูบ้ริโภคที�ส่งผลต่อการตดัสินใจซื�อของผูบ้ริโภคกาํหนดดว้ยลกัษณะ

ทางกายภาพและลกัษณะทางกายภาพถูกกาํหนดดว้ยสภาพจิตวิทยา โดยสภาพจิตวิทยาถูกกาํหนด

ดว้ยครอบครัวและครอบครัวถูกกาํหนดดว้ยสังคม รวมถึงสังคมจะถูกกาํหนดดว้ยวฒันธรรมของแต่

ละทอ้งถิ�น ดงันั�นเมื�อทราบถึงสิ�งเหล่านี�นกัการตลาดจึงตอ้งคาํนึงถึงสิ�งต่าง ๆ ดว้ยสาเหตุนี�นกัการ

ตลาดจาํเป็นตอ้งศึกษาถึงพฤติกรรมการซื�อ และพฤติกรรมการนั�นก็คือ พฤติกรรมผูบ้ริโภคนั�นเอง 

เนื�องจากว่าผูบ้ริโภคทุกคนเป็นสิ�งมีชีวิต(Organic) ร่างกายของมนุษย ์ซึ� งจะมีลกัษณะเป็นฟิสิกส์ 

ชีววิทยา และเคมี การที�มีร่างกายสูง เตี�ย ผอม อว้น เป็นลกัษณะทางฟิสิกส์ การที�ร่างกายมีเลือด มี

เนื�อ ก็เป็นลกัษณะทางชีววิทยา ขณะเดียวกนัเรามีต่อมนํ� าลาย มีต่อมเหงื�อ ต่อมนํ� าตา เหล่านี� คือเคมี 

ซึ� งรวมแลว้ เรียกว่ามนุษยเ์ป็นอินทรีย ์มีการเกิดแก่ เจ็บ ตาย ดงันั�นจึงมีปัจจยัต่างๆ ที�มีอิทธิพลต่อ

ผูบ้ริโภคอยา่งหลีกเลี�ยงไม่ไดด้งันี�  (ตุลยลกัษณ์ อู่ไพจิตร. 2550) 

  1. ลกัษณะทางสรีระ (Physiological Condition) สรีระเป็นปัจจยัเบื�องตน้เมื�อกาํหนด

พฤติกรรมการซื�อและพฤติกรรมการใช้ของผูบ้ริโภค เช่น การที�ผูบ้ริโภคสวมแว่นตา ก็เกิดจาก

สรีระคือสายตาสั�น หรือสายตายาว การที�ตอ้งไปสุขา ก็เกิดจากสรีระหรือการที�กระหายนํ� า ตอ้งหา

นํ�าดื�มเนื�องจากคอแหง้ ก็เป็นสาเหตุจากสรีระ ซึ� งสิ�งเหล่านี� เป็นปัจจยัเบื�องตน้ที�ตอ้งศึกษาพฤติกรรม

ผูบ้ริโภคใหเ้ขา้ใจก่อน ตวัอยา่งเช่น แชมพูสระผมยี�หอ้หนึ�งซึ� งนาํเขา้จากต่างประเทศแลว้ไม่ประสบ

ความสําเร็จเท่าใดนกั สาเหตุเพราะสูตรของแชมพูเหมาะสําหรับผมของชาวต่างประเทศซึ� งมีความ

แตกต่างกบัเส้นผมของคนไทยเป็นเรื�องของสรีระ หรืออยา่งเช่นบริษทัที�ผลิตเสื�อจาํหน่ายก็ตอ้งมี

การเปลี�ยนแบบเสื�อ เพราะเด็กไทยในปัจจุบนัมีสรีระที�เปลี�ยนแปลงไป 

  2. สภาพจิตวิทยา(Psychological Condition) เป็นความต้องการที�เกิดจากจิตใจที�

เกี�ยวขอ้งกบัพฤติกรรม รายละเอียดไดก้ล่าวไวใ้นเรื�องของปัจจยัภายในที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

ของมนุษย ์เมื�อมีความตอ้งการตอบสนองในเรื�องเดียวกนั แต่สภาพทางจิตใจไม่เหมือนกนัเช่น คน

บางคนรับประทานอาหารตามร้านริมบาทวิถีได ้แต่บางคนตอ้งรับประทานอาหารในร้านติดแอร์ 

หรือร้านในโรงแรม หรืออยา่งเช่น การสวมแวน่สายตา บางคนสวมเพื�อใหอ่้านหนงัสือไดเ้ท่านั�นแต่

บางคนตอ้งการความเท่ห์ดว้ย ดงันั�นกรอบแวน่ก็จะมีราคาแตกต่างกนัไป ซึ� งเป็นสภาพทางจิตวิทยา

ของมนุษยที์�ต่างกนั เช่น บางคนเป็นคนประหยดัมธัยสัถ์ บางคนเป็นคนฟุ้งเฟ้อฟุ่มเฟือย จากสภาพ

ทางจิตวทิยาของผูบ้ริโภค ทาํให้นกัการตลาดสามารถดาํเนินกิจกรรมทางการตลาดอยูไ่ดส้ภาพทาง

จิตวทิยาเป็นสิ�งที�มีบทบาทสาํคญักวา่สรีระ เพราะสรีระเป็นพื�นฐาน เช่น ความหิวเป็นพื�นฐาน แต่จะ

รับประทานอะไรที�ไหนจะเริ�มไม่เป็นพื�นฐานแลว้ ถือวา่เป็นสภาพทางจิตวิทยา หรือจะตอ้งแต่งตวั
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ไปงานเลี� ยง จะตอ้งมีเสื� อผา้ปกปิดร่างกายซึ� งเป็นพื�นฐาน แต่การที�จะแต่งตวัแบบไหนแบบเรียบ 

แบบหรูหรา ก็จะมีเรื�องของสภาพจิตวทิยาเขา้มาเกี�ยวขอ้ง 

  3. ครอบครัว (Family) เป็นกลุ่มสังคมเบื�องตน้ที�บุคคลเป็นสมาชิกอยู่ ครอบครัวเป็น

แหล่งอบรมและสร้างประสบการณ์ของบุคคล ถ่ายทอดนิสัย และค่านิยมลกัษณะของครอบครัวจึงมี

อิทธิพลต่อพฤติกรรมการบริโภค และพฤติกรรมอื�นๆ ครอบครัวเป็นส่วนหนึ� งของสังคมกร 

(Socialization) และครอบครัวถือว่าเป็นหน่วยที�มีบทบาทในแง่ของการเตรียมตวัผูบ้ริโภคให้เขา้สู่

สังคม  

 4. สังคม (Social Group) เป็นสิ�งที�อยูร่อบตวัเรา ซึ� งจะมีผลที�เราตอ้งทาํตวัให้สอดคลอ้ง

กบับรรทดัฐาน (Norm) ของสังคม การที�ผูบ้ริโภคเป็นคนชนชั�นสูง ชนชั�นกลาง หรือชนชั�นตํ�าซึ� งแต่

ละชนชั� นก็จะมีพฤติกรรมแตกต่างกัน เช่น บางคนเที�ยวในประเทศไทย บางคนชอบเที�ยว

ต่างจงัหวดั แต่บางคนตอ้งไปพกัผอ่นยงัต่างประเทศ วฒันธรรมของชนชั�นจะบ่งบอกถึงพฤติกรรม

การบริโภคของผูบ้ริโภควา่จะใช้เสื�อผา้แบบไหน รับประทานอาหารแบบไหน จะท่องเที�ยวที�ไหน 

สิ�งเหล่านี�จะสอนผูบ้ริโภคทั�งหมด เพราะมนุษยห์ลีกหนีการเป็นส่วนหนึ�งของชนชั�นไม่ได ้อยา่งไร

ก็ตามตอ้งมีชนชั�นเป็นของตนเอง เช่น เป็นชาวไร่ ชาวนา เป็นกรรมกร เป็นขา้ราชการ เป็นเจา้ของ

ธุรกิจ เป็นเศรษฐี เป็นนายธนาคาร สิ� งเหล่านี� จะเป็นผูก้ ําหนดให้มนุษย์เสมออีกประการหนึ� ง

สงครามชนชั�นเป็นสงครามถาวรไม่มีวนัหยุด ตลอดชีวิตของมนุษยจ์ะตอ้งพบกบัสงครามชนชั�น

ตลอด เพราะชนชั�นล่างจะไล่ตามชนชั�นบน ส่วนชนชั�นบนก็จะหนีชนชั�นล่างออกไป ตวัอยา่งเช่น 

การใชน้ํ�าหอมพอชนชั�นสูงเริ�มใชน้ํ� าหอมอะไร ชนชั�นล่างก็ใชต้ามพอชนชั�นล่างใชต้ามชนชั�นสูงก็

ตอ้งเปลี�ยนยี�หอ้ใหสู้งขึ�นไป สินคา้อื�น ๆ ก็เช่นเดียวกนัทาํใหชี้วติแพงขึ�นเรื�อย ๆ 

 5. วฒันธรรม (Culture) ไม่วา่เราจะอยูช่นชั�นใดในสังคมก็ตาม ก็จะตอ้งมีวฒันธรรมเป็น

ตวัครอบงาํวฒันธรรม คือ วิถีชีวิตที�คนในสังคมยอมรับ ประพฤติปฏิบติัตามกนัเพื�อความงอกงาม

ของสังคม คาํวา่ วฒันะ แปลวา่ งอกงาม ธรรม แปลวา่ สิ�งที�ดีงาม ดงันั�น วฒันธรรมก็แปลวา่ สิ�งดีสิ�ง

งามที�คนในสังคมยอมรับที�จะประพฤติปฏิบติัร่วมกนั เพื�อให้สังคมนั�นดาํเนินไปไดด้ว้ยดี เช่น คน

ไทยเมื�อพบกนัก็ทกัทายกนัด้วยการไหว ้ส่วนชาวต่างประเทศทกัทายกนัด้วยการจบัมือ เป็นตน้ 

(ตุลยลกัษณ์ อู่ไพจิตร. 2550) 

 สรุปไดว้่า การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นการศึกษาถึงปัจจยัที�ทาํให้เกิดการตดัสินใจ

ซื�อของผูบ้ริโภคโดยมีปัจจยัที�เกี�ยวขอ้ง ในการวิจยัครั� งนี� เป็นการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการ

ตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑส์มุนไพรบาํรุงผมยี�หอ้นาบิ 
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 2.1.2  แนวคิดเกี�ยวกบัส่วนประสมทางการตลาด  

 ส่วนประสมทางการตลาด เป็นแนวคิดหนึ� งที�ผูด้าํเนินการทางด้านธุรกิจต่างๆ ต้องมี 

การศึกษา และนาํมาใช้ในการปรับปรุงกลยุทธ์ทางด้านการบริหารงานต่างๆ มีนักวิชาการได้ให้

ความหมายและแนวความคิดเกี�ยวกบัส่วนประสมทางการตลาด ไวม้ากมายดงันี�   

 ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด 

 ฟิลิปส์ คอทเลอร์ (Kotler Philip. 2003 :16) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาดเป็นตวั

แปรที�สามารถควบคุมได้ทางการตลาด หมายถึง การสนองความตอ้งการเป็นตวัแปรที�สามารถ

ควบคุม และสนองความตอ้งการของลูกคา้ใหพ้ึงพอใจ 

 กุลวดี คูหะโรจนานนท ์(2554 :16) กล่าวสรุปไวว้า่ ส่วนประสมทางการตลาดเป็นปัจจยัที�

สามารถควบคุมได ้และสามารถที�จะเปลี�ยนแปลงหรือปรับปรุงใหเ้หมาะสมกบั สภาพแวดลอ้ม เพื�อ

ทาํใหกิ้จการอยูร่อดหรืออาจเรียกไดว้า่ส่วนประสมทางการตลาดเป็นเครื�องมือทางการตลาดที�ถูกใช้

เพื�อสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย  ทาํใหลู้กคา้กลุ่มเป้าหมายพอใจ  และมีความสุขได ้

 สุดาดวง เรืองรุจิระ (2553 : 29) กล่าววา่ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึงองคป์ระกอบ

ที�สาํคญัในการดาํเนินงานการตลาดเป็นปัจจยัที�กิจการสามารถควบคุมได ้กิจการธุรกิจจะตอ้งสร้าง

ส่วนประสมทางการตลาดที�เหมาะสมในการวางกลยทุธ์ทางการตลาด 

 ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ (2552 : 126) ไดใ้ห้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาดวา่ ส่วน

ประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดที�สามารถควบคุมไดที้�องคก์ร

จะตอ้งนาํมาใชร่้วมกนั เพื�อสนองความพึงพอใจของตลาดเป้าหมายดว้ยเครื�องมือ 

 จากความหมายดงักล่าวขา้งตน้สรุปไดว้่าส่วนประสมทางการตลาด หมายถึงเครื�องมือ

ทางการตลาดที�ธุรกิจนาํมาเพื�อทาํใหธุ้รกิจประสบความสาํเร็จตามเป้าหมายที�วางไว ้ซึ� งในการศึกษา

ครั� งนี�หมายถึงการเสนอขายผลิตภณัฑ์สมุนไพรบาํรุงผมยี�ห้อนาบิ ที�ตอ้งสนองต่อความตอ้งการซื�อ

ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่ายและการส่งเสริมการตลาด 

 2.1.3 แนวความคิดเกี�ยวกบัเส้นผม 

 ส่วนประกอบของเส้นผม 

 เส้นผมกาํเนิดมาจากเซลล์ที�เรียกวา่ เดอร์มลั แปปิลลา (Dermal Papilla) ซึ� งจะพฒันาไป

เป็นต่อมผม (Hair Folicle) ที�จะมีอยูภ่ายในหนงัศีรษะของแต่ละคนอยูป่ระมาณ 8,000 – 1,200,000 

ต่อม และต่อมผมนี�สร้างเส้นผมที�มีส่วนประกอบของเซลล์ผมและเคราติน (Keratin) เมื�อเซลล์ผม

ถูกสร้างออกมา จะถูกผลกัออกมาเรื�อย ๆ จนพน้ออกมานอกหนงัศีรษะที�เราเห็นเป็นเส้นผม ซึ� งเส้น

ผมที�เราเห็นนี� เป็นเซลลผ์มที�ตายแลว้ทั�งสิ�น 
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 ภายในเส้นผมมีส่วนประกอบหลกั คือ โปรตีนเขม้ขน้ที�มีชื�อเรียกวา่ “เคราติน” รองลงมา

คือ ไขมนั และส่วนประกอบย่อยอื�น ๆ เช่น นํ� า เม็ดสี และธาตุต่าง ๆ โดยภายในเส้นผมแต่ละเส้น 

สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 3 ชั�น คือ 

 1. ชั�นใน (Medulla) ภายในมีเซลล์ที�มีโพรงอากาศอยู ่เซลล์สร้างเม็ดสีก็อยูช่ั�นนี�  ซึ� งเป็น

เซลลที์�ทาํใหเ้ส้นผมมีสีสันที�แตกต่างกนัไป เช่น คนเอเชียมีผมสีเขม้ คนยโุรปมีผมสีอ่อน 

 2. ชั�นกลาง (Cortex) เป็นชั�นที�มีขนาดใหญ่ที�สุด เพราะมีขนาดกวา้งถึง 3/1 ของเส้นผม 

เป็นส่วนที�ทาํให้เส้นผมแข็งแรง เพราะประกอบไปดว้ยเส้นใยเล็ก ๆ รวมกนัเป็นเส้นใยเส้นใหญ่ 1 

เส้น และยงัมีเคราตินอยูเ่ป็นจาํนวนมาก ซึ� งบอกลกัษณะความอ่อนนุ่มของเส้นผม 

 3. ชั�นนอก (Cuticle) ประกอบด้วยเซลล์บาง ๆ ประมาณ 6 – 10 ชั� น ลักษณะคล้าย

กระเบื�องซ้อนทบัประสานกนั ซึ� งผมจะดูสวยหรือไม่สวยอยู่ที�ชั�นนี�  เพราะถา้เซลล์ดูเรียบและลื�น 

เส้นผมจะสะทอ้นแสง ดูเงางาม 

 ลกัษณะของเส้นผม 

 แมว้่าส่วนประกอบในเส้นผมของเราทุกคนนั�นจะเหมือนกนัก็ตาม แต่ดว้ยปัจจยัหลาย

อย่างจึงทาํให้สภาพเส้นผมมีความแตกต่างกัน ซึ� งเส้นผมแบบต่าง ๆ สามารถแบ่งออกเป็น 6 

ประเภท คือ 

 1. ผมธรรมดา เป็นเส้นผมที�มีสุขภาพดี มีความเงางาม ง่ายต่อการจดัทรง ไม่แห้งหรือมนั

จนเกินไป เพราะบนหนงัศีรษะมีการหล่อเลี�ยงของไขมนัที�สมดุล ทาํให้รู้สึกนุ่มมือเมื�อสัมผสั และ

ยงัไม่มีปัญหาเรื�องรังแค หรือหนงัศีรษะแหง้อีกดว้ย 

 2. ผมแห้ง เส้นผมจะแห้งกรอบ หยาบ ขาดความเงางาม ขาดง่าย จดัทรงยาก ดูแลว้รู้สึก

หยาบกระดา้ง เพราะหนงัศีรษะผลิตนํ� ามนัมาหล่อเลี�ยงไม่เพียงพอ ส่วนใหญ่สาเหตุที�ทาํให้ผมแห้ง

นั�น เนื�องจาก (1) ปริมาณนํ� าในเซลล์ชั�นนอกของเส้นผมไม่เพียงพอ (2) ต่อมไขมนัผลิตนํ� ามนัมา

หล่อเลี�ยงเส้นผมไม่เพียงพอ และยงัมีปัจจยัภายนอกอื�น ๆ คือ 

  2.1 การเป่าผมบ่อย ๆ โดยใชล้มที�ร้อนเกินไป 

  2.2 การดดัผม 

  2.3 การยอ้มผม โกรกผม เปลี�ยนสีผมบ่อย ๆ 

  2.4 การวา่ยนํ�าบ่อย ๆ ทั�งในสระและในทะเล 

  2.5 การตากแดด ตากลมมากเกินไป 

 3. ผมมนั เส้นผมจะเหนียว ลีบติดหนงัศีรษะ มนัเยิ�มจนดูเหมือนไม่สะอาด ทั�ง ๆ ที�สระ

ผมทุกวนั นอกจากนี� ผมยงัจดัทรงค่อนขา้งยาก และมีผมร่วมมากกว่าปกติ โดยสังเกตไดว้่า ส่วน

ใหญ่ผูมี้ผมมนั จะมีใบหนา้ มนัร่วมดว้ย สาเหตุที�ทาํใหผ้มมนันั�น เนื�องจาก 
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  3.1 ต่อมไขมนับริเวณหนงัศีรษะผลิตนํ�ามนัออกมาหล่อเลี�ยงผมมากกวา่ปกติ 

  3.2 ความชื�นในอากาศสูง 

  3.3 ฮอร์โมนเพศ 

  3.4 การใชค้รีมนวดผม หรือผลิตภณัฑจ์ดัแต่งทรงผมมากเกินไป 

  3.5 กรรมพนัธ์ุ 

 4. ผมเส้นเล็ก เส้นผมจะเป็นเส้นเล็ก ดูกระจดักระจายไร้นํ� าหนกั ผมดูลีบแนบหนงัศีรษะ 

และจดัทรงยาก มกัเกิดภาวะไฟฟ้าสถิตเสมอทาํใหผ้มดูกระจายไร้ทิศทาง 

 5. ผมเส้นใหญ่/หยิกฟู เป็นเส้นผมที�ดูดความชื�นในอากาศไดง่้าย จึงทาํให้เส้นผมแห้ง จดั

ทรงยาก ไม่มีชีวติชีวา ดูแลว้หยาบกระดา้ง ส่วนใหญ่ผูที้�มีเส้นผมแบบนี�มกัจะมาจากพนัธุกรรม แต่

บางครั� งในผูที้�มีเส้นผมธรรมดา แต่วา่ดูแลไม่เพียงพอก็อาจจะทาํใหเ้ส้นผมที�เรียบตรง กลายเป็นผม 

ที�หยกิฟูได ้เช่น แปรงผมมากเกินไป รัดผมแน่นเกินไป หรือใชแ้ชมพูที�รุนแรงต่อเส้นผมเกินไป 

 6. ผมเสียจากการดดั/ทาํสี เป็นเส้นผมที�เสีย เสื�อมโทรม เพราะผา่นการยอ้มและดดัโดยใช้

สารเคมี ซึ� งจะทาํปฏิกิริยากบัเส้นผมเพื�อเปลี�ยนโครงสร้างเส้นผมให้ไดสี้และรูปทรงตามที�ตอ้งการ 

เนื�องจากสารเคมีเหล่านี� มีฤทธิ� เป็นด่างจึงทาํให้เส้นผมเปราะบาง ผมแห้ง ขาดง่าย ฉะนั�น ควร

หลีกเลี�ยงการตดัผมหรือการเปลี�ยนสีผมบ่อย ๆ 

 การเลือกผลติภัณฑ์บํารุงผม 

 เมื�อสระผมจนสะอาดแลว้ เส้นผมก็ตอ้งการการบาํรุงเช่นเดียวกนัโดยเฉพาะเส้นผมที�แห้ง 

ขาดความชุ่มขึ�น นั�นคือ การบาํรุงแบบต่าง ๆ ซึ� งนอกจากจะช่วยบาํรุงเส้นผมให้มีสุขภาพดีขึ�นแลว้ 

ยงัช่วยปกป้องเส้นผมจากมลภาวะต่าง ๆ อีกดว้ย 

 1. ผลิตภณัฑบ์าํรุงผมแบบธรรมดา (Conditioner) หรือครีมนวดผมที�เราใชท้ั�วไป สามารถ

ใชไ้ดทุ้กครั� งหลงัสระผม โดยจะเคลือบเส้นผมเป็นฟิลม์บาง ๆ ทาํใหเ้ปลือกนอกของเส้นผมเรียบลง

ชั�วคราว เส้นผมจึงดูมนัวาวลื�น จดัทรงง่าย วิธีใช้ คือชโลมให้ทั�วเส้นผมประมาณ 2 นาที แลว้ลา้ง

ออกดว้ยนํ�าสะอาด 

 2. ผลิตภณัฑ์บาํรุงผมชนิดไม่ตอ้งลา้งออก (Leave-in Conditioners) ช่วยปกป้องเส้นผม

จากความร้อนของไดร์เป่าผม รักษาความชุ่มชื�น เพิ�มความเงางามแก่เส้นผม และลดการเกิดไฟฟ้า

สถิต จึงเหมาะกับผู ้ที� มีผมเส้นเล็ก และจัดทรงยาก วิธีใช้ คือ หลังสระผม ให้ลูบ Leave-in 

Conditioners ทั�วเส้นผมโดยไม่ตอ้งลา้งออก 

 3. ผลิตภณัฑบ์าํรุงแบบสเปรย ์(Conditionung Spreys) ช่วยจดัแต่งทรงผมไปพร้อมกบัการ

ปกป้องเส้นผมจากความร้อนจากการเป่าผม เหมาะกบัผมที�จดัทรงยาก วิธีใช ้คือ ฉีดเส้นผมให้ทั�ว

ก่อนเป่าผมดว้ยไดร์เป่าผม 
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 4. Hot Oil เป็นการบาํรุงเส้นผมแบบเขม้ขน้เป็นพิเศษ มกัจะอยู่ในแพ็จเกจเป็นหลอด

ขนาดเล็ก วธีิใช ้คือ นาํหลอด Hot Oil ใส่มือ นาํไปนวดใหท้ั�วเส้นผมเนน้ที�ปลายผมเป็นพิเศษ ใชผ้า้

คลุมทบัไวป้ระมาณครึ� งชั�วโมง จึงลา้งออกแลว้สระผมซํ� าอีกครั� งหนึ�ง 

 5. ผลิตภณัฑ์บาํรุงแบบลํ�าลึก (Intensive Conditioners) ช่วยสร้างความสมดุล และรักษา

ความชุ่มชื�นให้เส้นผม ช่วยบาํรุงเส้นผมที�แห้ง กระดา้ง และจดัทรงยาก ให้กลบัมาสวยงามอีกครั� ง 

วิธีใช้ คือ ใช้หลกัสระผม โดยชโลมเนื�อครีมให้ทั�วเส้นผมประมาณ 5 นาที แลว้จึงลา้งออกดว้ยนํ� า

สะอาด 

 6. เซรั�ม (Serums/Split and Treatment) ช่วยแกปั้ญหาผมแตกปลายไดใ้นระดบัหนึ�ง โดย

เซรั�มจะไปเคลือบเส้นผมดว้ยฟิล์มขนาดเล็ก ทาํให้เส้นผมสลวยยิ�งขึ�น วิธีใช ้คือ ลูบให้ทั�วปลายผม 

หลงัจากสระผมเสร็จก่อนที�จะเป่าผมใหแ้หง้ 

 7. Restructorant Conditioner ช่วยปกป้องและบาํรุงผมแตกปลายโดยเฉพาะ ดว้ยการบาํรุง

ที�ลึกลงไปถึงชั�นในของเส้นผม เหมาะสําหรับผูที้�มีผมเส้นเล็กและผมแห้งเสีย เพื�อประสิทธิภาพ

อยา่งแทจ้ริง จึงควรเล็มผมแตกปลายออกก่อน แลว้จึงใส่ผลิตภณัฑบ์าํรุงนี� ที�ปลายผม 

 8. ผลิตภณัฑ์บาํรุงสําหรับผมทาํสี/ผมดดั (Color Conditioner) เป็นผลิตภณัฑ์บาํรุงผม

สาํหรับเส้นผมที�ผา่นกระบวนการทางเคมี โดยครีมจะไปเคลือบผมเป็นฟิลม์บาง ๆ บนเส้นผมที�เป็น

รูพรุน ทาํใหสี้ของเส้นผมไม่ซีดจางและผมดดัสามารถอยูต่วัไดน้าน 

 2.1.4  แนวความคิดเกี�ยวกบัสมุนไพร 

 สมุนไพร (Medicinal Plants) ตามความหมายในพจนานุกรม ฉบบัราชบณัฑิตยสถานได้

ให้คาํจาํกดัความของคาํว่าสมุนไพร หมายถึงพืชที�ใช้ทาํเป็นเครื�องยา ซึ� งหาได้ตามพื�นเมืองมิใช่

เครื�องเทศส่วนพระราชบญัญติัยา พ.ศ. 2522 และความหมายในตาํรายาไทยให้ความหมายของยา

สมุนไพรแตกต่างออกไปเล็กนอ้ยโดยยาสมุนไพรจะหมายถึงยาที�ไดจ้ากพฤกษชาติ สัตวห์รือแร่ ซึ� ง

มิไดผ้สมปรุงหรือแปรสภาพเช่น พืชก็ยงัคงสภาพเป็นส่วนราก ลาํตน้ ใบ ดอก หรือผลอยู่ยงัมิได้

ผา่นขั�นตอนการแปรรูปใด ๆ ทั�งสิ�น แต่ความเป็นจริงแลว้ในทางการคา้สมุนไพรมกัจะถูกดดัแปลง

ไปเป็นรูปแบบที�แตกต่างกนัอาทิเช่น ดดัแปลงใหเ้ป็นส่วนๆที�เล็กลงบดเป็นผงอดัในแคปซูลเป็นตน้ 

(พงษส์รรค ์ ลีลาหงษจุ์ฑา. 2555 : 8) 

  

2.2 ทฤษฎทีี�เกี�ยวข้อง 

 ทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด 

 ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดเป็นตวัแปรทางการตลาดที�มีการควบคุมได้ซึ� งธุรกิจ

สามารถใช้ร่วมกันเพื�อสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภค และกลุ่มเป้าหมาย ส่วนประสมทาง
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การตลาด จะมีปัจจยัที�เกี�ยวขอ้ง ประกอบไปดว้ย ปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทาง

การจดัจาํหน่าย  ด้านการส่งเสริมการตลาด หรือเรียกอีกอย่างหนึ� งว่า ส่วนประสมทางการตลาด 

4P’s โดยมีรายละเอียดของส่วนประสมทางการตลาด ดงัต่อไปนี�  

 ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ (2552 :11) กล่าวถึง ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix) 

วา่หมายถึง กลุ่มของเครื�องมือการตลาดซึ� งธุรกิจใชร่้วมกนั เพื�อให้บรรลุวตัถุประสงคท์างการตลาด

ในกลุ่มตลาดเป้าหมายซึ� งเครื�องมือทางการตลาดประกอบไปดว้ยผลิตภณัฑ์(Product) ราคา (Price) 

การจดัจาํหน่าย (Place or Distribution) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  ซึ� งนกัการตลาดจะ

เรียกส่วนประสมทางการตลาดว่า 4P’s จะมีความเกี�ยวข้องกับการพฒันากลยุทธ์การตลาด 

(Marketing strategy) ซึ� งหมายถึง การดาํเนินการของบริษทัในการเลือกตลาดเป้าหมายเฉพาะ และ

สนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคที�เป็นกลุ่มเป้าหมาย โดยใช้ส่วนประสมการตลาดในการเสนอ

ส่วนประสมทางการตลาดนกัการตลาดจาํเป็นตอ้งมีความเขา้ใจเกี�ยวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคในส่วน

การตดัสินใจเกี�ยวกบั 4P’s ดงันั�นส่วนประสมทางการตลาดที�ใช้เพื�อกาํหนดกลยุทธ์การตลาดที�

สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภค ไดด้งันี�  

1. กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product strategy) 

ผลิตภณัฑ ์สิ�งที�เสนอใหก้บัตลาดเพื�อความสนใจ ความอยากได ้การใช ้หรือ 

การบริโภค ที�สามารถตอบสนองความตอ้งการ หรือความจาํเป็น ซึ� งการตดัสินใจเกี�ยวกบัผลิตภณัฑ์

และบริการจะไดรั้บอิทธิพลจากพฤติกรรมผูบ้ริโภควา่มีความตอ้งการผลิตภณัฑ์ที�มีคุณสมบติัอะไร 

และนกัการตลาดตอ้งนาํมากาํหนดกลยทุธ์ผลิตภณัฑด์า้นต่างๆ คือ  

   1.1 ขนาด รูปร่างลกัษณะ และคุณสมบติัของผลิตภณัฑที์�ควรมี 

   1.2 บรรจุภณัฑค์วรมีลกัษณะอยา่งไร  

   1.3 ลกัษณะการบริการที�ผูบ้ริโภคตอ้งการคืออยา่งไร  

   1.4 การรับประกนั และโปรแกรมการใหบ้ริการมีอะไรบา้งและควรจดัอยา่งไร  

   1.5 ลกัษณะของผลิตภณัฑมี์ความเกี�ยวขอ้งกบัอะไรบา้ง 

  2. กลยุทธ์ดา้นราคา (Price strategy) ราคา หมายถึง สิ�งที�บุคคลจ่ายสําหรับสิ�งที�ไดม้า ที�

แสดงมูลค่าเป็นเงินตรา หรือจํานวนเงิน หรือสิ� งอื�นที�จ ํา เป็นต้องใช้งาน เพื�อให้ได้มาซื� อ 

ผลิตภณัฑ์ หรือบริการ และการปรับปรุงราคาที�ผลิตภณัฑ์มีความแตกต่าง และมีความสามารถใน

การสนองความพึงพอใจให้กบัผูบ้ริโภคจะทาํให้เกิดมูลค่าในตวัผลิตภณัฑ์ซึ� งมูลค่าที�ส่งมอบให้

ลูกคา้จะมีตอ้งมีมูลค่ามากกว่าตน้ทุน หรือราคาของสินคา้ เนื�องจากผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซื�อเมื�อ

มูลค่าสินคา้มีสูงกว่าราคาสิ� งที�เกี�ยวขอ้งกบัราคาและพฤติกรรมผูบ้ริโภคคือ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 

2552 :11) 
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   2.1 ผูบ้ริโภคมีการรับรู้ราคาวา่มีความเหมาะสมกบัสินคา้อยา่งไร 

   2.2 ผูบ้ริโภครู้สึกถึงความแตกต่างของสินคา้อื�นๆ อยา่งไร 

2.3 ปริมาณการลดราคา เพื�อกระตุน้การซื�อสินคา้ และการส่งเสริมการขายควร          

เป็นจาํนวนเท่าใด  

     2.4 ขนาดส่วนลดใหก้บัผูซื้�อดว้ยเงินสดเป็นเท่าใด 

3. กลยทุธ์การจดัจาํหน่าย (Place or distribution strategy) การจดัจาํหน่าย หมายถึงการเลือก

คนกลาง บริษทัขนส่งและบริษทัเก็บรักษาสินคา้ที�เหมาะสมกบัลูกคา้เป้าหมายโดยสร้างประโยชน์

ด้านเวลา สถานที� ความเป็นเจ้าของ หรืออาจหมายถึงโครงสร้างช่องทางที�ใช้เพื�อเคลื�อนยา้ย

ผลิตภณัฑห์รือบริการจากองคก์รไปยงัตลาด ดงันั�นการจดัจาํหน่ายจึงเป็นกลไกการเคลื�อนยา้ยสินคา้ 

และบริการไปยงัผูบ้ริโภค ซึ� งตอ้งพิจารณาถึงวธีิการนาํเสนอผลิตภณัฑ์ เพื�อขาย การตดัสินใจในการ

จดัจาํหน่ายจะไดรั้บอิทธิพลมาจากพฤติกรรมผูบ้ริโภคดงันี�   (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2552 : 12) 

3.1 ลกัษณะโครงสร้างการจดัจาํหน่ายเพื�อการคา้ปลีก ที�ควรใชเ้พื�อเสนอขาย      

ผลิตภณัฑ ์

   3.2 ควรขายที�ไหน และจาํนวนเท่าไรกระจายสินคา้ไปยงัผูค้า้ปลีกอยา่งไร 

   3.3 ควรนาํสินคา้ใดบา้งนาํส่งไปยงัร้านคา้ปลีก 

   3.4 ควรควบคุมธุรกิจจาํหน่ายอยา่งไร 

 3.5 ภาพลกัษณ์และลกัษณะของร้านคา้ปลีกมีสิ�งใดบา้งที�ควรสร้างขึ�น 

4. กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด (Promotion strategy) การส่งเสริมการตลาดหมายถึงการ

ติดต่อสื�อสารเกี�ยวกบัขอ้มูลระหว่างผูข้าย และผูซื้�อ เพื�อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซื�อ ซึ� ง

วตัถุประสงค์หลกัของการสื�อสาร คือ การแจง้ข่าวสารเพื�อจูงใจ เตือนความทรงจาํ กลยุทธ์ในการ

ส่งเสริมการตลาดมี ดงันี�  (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2552 :12) 

   4.1 กลยทุธ์การโฆษณา 

   4.2 กลยทุธ์การขายโดยการใชพ้นกังานขาย 

   4.3 กลยทุธ์การส่งเสริมการขาย  

   4.4 กลยทุธ์การใหข้่าว และการประชาสัมพนัธ์ 

4.5 กลยทุธ์การตลาดทางตรงและคาํถามที�นกัการตลาดตอ้งใชเ้พื�อวเิคราะห์ 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค มีดงันี�   

    4.5.1 จุดมุ่งหมายและวธีิการติดต่อสื�อสารก็จะเกี�ยวขอ้งกบัผูบ้ริโภคคืออะไร  

    4.5.2  การตดัสินใจเลือกเครื�องมือส่งเสริมการตลาดที�เหมาะสมกบัผูบ้ริโภคคือ

เครื�องมือใด  
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  4.5.3  วธีิการส่งเสริมการตลาดที�ดีที�สุดสาํหรับผูบ้ริโภคและสถานการณ์คืออะไร  

    4.5.4  วธีิที�มีประสิทธิผลสูงสุดในการสร้างใหเ้กิดความตั�งใจ ความสนใจอะไร 

    4.5.5  ข่าวสารที�เหมาะสมที�สุดสาํหรับผูบ้ริโภคคืออะไร  

    4.5.6  สื�อที�เหมาะสมที�สุดสาํหรับผูบ้ริโภคคืออะไร 

    4.5.7  การโฆษณาควรจะทาํซื�อบ่อยแค่ไหน  

    4.5.8  ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการอะไร  

    4.5.9  เหตุที�ผูบ้ริโภคซื�อผลิตภณัฑห์รือบริการ  

    4.5.10  ผูที้�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อของผูบ้ริโภคคือใคร  

    4.5.11  ขั�นตอนการตดัสินใจซื�อของผูบ้ริโภคเป็นอยา่งไร ซึ� งคาํตอบที�ไดจ้ะ

นาํไปใชเ้พื�อกาํหนดกลยทุธ์การส่งเสริมการตลาดต่อไป 

  นอกจากนี�พรพิมล สัมพทัธ์พงศ ์(2553 : 17-19) ไดส้รุปเกี�ยวกบัส่วนประกอบการตลาด

ไวว้า่ สิ�งที�จะสนองความตอ้งการของลูกคา้ได ้มีอยู ่4 ประการ คือ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดั

จาํหน่าย การส่งเสริมการตลาด ทั�ง 4 ประการจะตอ้งสอดคลอ้งเป็นไปในทิศทางเดียวกนั เพื�อให้

สนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งกลมกลืน ซึ� งมีรายละเอียดดงันี�  

1. ผลิตภณัฑ ์ 

    ผลิตภณัฑ์หมายถึง สิ�งที�จะสนองความตอ้งการของลูกคา้อาจมีตวัตนหรือไม่มีตวัตน

ก็ได ้จะตอ้งพิจารณาสิ�งต่าง ๆที�เกี�ยวขอ้งดงันี�  

   1.1 แนวความคิดด้านผลิตภัณฑ์ ต้องรู้ว่าสิ� งที�ตอบสนองความต้องการของ 

ผูบ้ริโภคคืออะไร 

   1.2 คุณสมบติัผลิตภณัฑ ์หมายถึง ลกัษณะทางกายภาพ ทางเคมี ทางชีวะ  

ความงาม ความทนทาน รูปร่างรูปแบบของผลิตภณัฑ ์

   1.3 จุดเด่นของผลิตภณัฑ ์เป็นลกัษณะเด่นเป็นพิเศษกวา่สินคา้อื�น 

   1.4 ผลประโยชน์ที�ไดรั้บจากผลิตภณัฑ์เป็นผลประโยชน์ที�ผลิตภณัฑ์มีต่อลูกคา้มี 2 

ดา้น คือผลประโยชน์โดยหนา้ที�ของผลิตภณัฑ ์และผลประโยชน์ทางดา้นอารมณ์ 

   1.5 ส่วนประสมผลิตภณัฑ์ คือความหลากหลายของผลิตภณัฑ์โดยทั�วไปนั�นมกัจะมี

ผลิตภณัฑม์ากกวา่ 1 ชนิดส่วนประสมทางผลิตภณัฑ์อาจแบ่งออกตามชนิด ตามรุ่น ตามขนาด ตาม

ลกัษณะจดัจาํหน่าย หรือตามความเกี�ยวขอ้งกนัของผลิตภณัฑแ์ต่ละชนิด 

   1.6 ตราสินคา้ เป็นการบรรยายถึงลกัษณะของผลิตภณัฑ์ซึ� งอาจเป็นคาํพูดสัญลกัษณ์ 

หรือรวมกนัโดยทั�วไป  เจา้ของผลิตภณัฑ์มกัใช้ตราสินคา้ มาจาํแนกสินคา้ให้เห็นว่าแตกต่างจาก
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สินคา้ของคนอื�นและทาํให้ผูบ้ริโภคจดจาํสินคา้ไดง่้าย ตราสินคา้มีส่วนสําคญัมากที�ทาํให้ผูบ้ริโภค 

กลบัมาซื�อสินคา้ในโอกาสหนา้อีก 

   1.7 บรรจุภณัฑ์ เป็นสิ�งที�หุ้มห่อสินคา้อาจทาํหนา้ที�ในการบรรจุหุ้มห่อ สื�อสารทาง

การตลาด โดยบรรจุภณัฑ์จะเป็นตวัที�ช่วยสนองความตอ้งการของลูกคา้ในบางกรณีบรรจุภณัฑ์จะ

ช่วยอาํนวยความสะดวกให้กบัลูกคา้ เป็นการสร้างมูลค่าเพิ�มให้กบัผลิตภณัฑ์ ซึ� งอาจทาํให้ลูกคา้

ยนิดี ที�จะจ่ายในราคาที�สูงขึ�นได ้ 

  2. ราคา ราคาเป็นสิ�งที�ค่อนขา้งสําคญัในการตลาดแต่ไม่ใช่วา่คิดอะไรไม่ออกก็ลดราคา

อย่างเดียว เพราะการลดราคาสินคา้อาจจะไม่ไดช่้วยให้การขายดีขึ�นไดห้ากปัญหาอื�นยงัไม่ไดรั้บ

การแกไ้ข การตั�งราคาเป็นการตั�งราคาให้เหมาะสมกบั ผลิตภณัฑ์ และกลุ่มเป้าหมาย เช่นหากเรา

ขายนํ� าผลไมที้�จตุจกัร ราคาอาจจะตอ้งถูกหน่อย แต่ถา้ขายที�สยาม หากตั�งราคาถูกไปเช่น 10 บาท 

กลุ่มที�เป็นเป้าหมายอยากให้ซื�ออาจจะไม่ซื�อ แต่คนที�ซื�ออาจจะเป็นคนอีกกลุ่มซึ� งมีนอ้ยกวา่และไม่

คุม้ที�จะขายแบบนี� ในสยาม หากราคาและรูปลกัษณ์สินคา้ไม่เขา้กนั ลูกคา้ก็จะเกิดความขอ้งใจและ

อาจจะกงัวลที�จะซื�อเพราะราคาคือตวับ่งบอกภาพลกัษณ์ของสินคา้ที�สําคญัที�สุด อย่างไรก็ตามใน

ดา้นการทาํธุรกิจขนาดย่อมแลว้ ราคาที�ตอ้งการอาจไม่ไดคิ้ดอะไรลึกซึ� งขนาดนั�น แต่จะมองกนัใน

เรื�องของตวัเลขซึ�งจะมีวธีิกาํหนดราคาง่าย ดงันี�  

   2.1 กาํหนดราคาตามลูกคา้คือการกาํหนดราคาตามที�คิดว่าลูกคา้จะเต็มใจจ่ายซึ� ง

อาจจะไดม้าจากการทาํสาํรวจหรือแบบสอบถาม 

   2.2 กาํหนดราคาตามตลาด คือการกาํหนดราคาตามคู่แข่งในตลาด ซึ� งอาจจะตํ�ามาก

จนเราจะมีกาํไรนอ้ย ดงันั�นหากคิดที�จะกาํหนดราคาตามตลาด อาจจะตอ้งมานั�งคิดคาํนวณยอ้นกลบั

วา่ตน้ทุนสินคา้ควรเป็นเท่าไรเพื�อจะไดก้าํไรตามที�ตั�งเป้าแลว้มาหาทางลดตน้ทุนลง 

   2.3 กาํหนดราคาตามตน้ทุน + กาํไร วิธีนี� เป็นการคาํนวณว่าตน้ทุนอยูที่�เท่าใดแลว้

บวกค่าขนส่ง ค่าแรง บวกกาํไร จึงไดม้าซึ� งราคา แต่หากราคาที�ไดไ้ม่สูงมากอาจจาํเป็นตอ้งมีการทาํ

ประชาสัมพนัธ์ หรือปรับภาพลกัษณ์ใหเ้ขา้กบัราคานั�น  

  3. ช่องทางการจดัจาํหน่าย ช่องทางการจดัจาํหน่าย มีความหมายครอบคลุมในเรื�องการ

นําสินค้าจากผู ้ผลิตไปถึงมือผูบ้ริโภคการควบคุมปริมาณสินค้าการขนส่ง การติดต่อสื� อสาร

จนกระทั�งเรื� องประเภทของร้านจาํนวนของร้าน โกดงั การกระจายทางกายภาพ วิธีการกระจาย

สินคา้ ช่องทางการจดัจาํหน่ายตอ้งคาํนึงถึงการเขา้ถึง เช่น การใชสื้�อ การกระจายสินคา้ไปหาลูกคา้

ให้ตรงตามพฤติกรรม ลกัษณะนิสัยความตอ้งการ การขายสินคา้ไดจ้ะเกิดหลงัจากที�สามารถเขา้ถึง

ลูกค้าได้แล้วรักษาไว ้คือ สร้างความสัมพนัธ์ให้เกิดการซื�อขายต่อเนื�องเพื�อให้ลูกค้าอยู่กับเรา

ตลอดไป การพิจารณาในการเลือกช่องทางการจดัจาํหน่าย ไดแ้ก่ 
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   3.1 พื�นที�ครอบคลุม ซึ� งอาจครอบคลุมทุกพื�นที�ที�เป็นไปได ้ครอบคลุมเฉพาะพื�นที�ที�

เลือกสรร หรือครอบคลุมพื�นที�เพียงจุดเดียว 

   3.2 ประเภทของร้านคา้ปลีก 

   3.3 ผลประโยชน์ที�ตอ้งใหก้บัร้านคา้ 

  4.การส่งเสริมการตลาด หมายถึง ความพยายามทั�งสิ�นที�จะส่งเสริมให้การตลาดบรรลุ

เป้าหมายได ้ทาํให้ลูกคา้มาซื�อสินคา้สนใจสินคา้ของเรา ลูกคา้เปลี�ยนพฤติกรรมให้สอดคลอ้งกบั

สินคา้และรักษาไวไ้ม่ใหเ้ปลี�ยนแปลง การส่งเสริมการตลาดประกอบไปดว้ย 

   4.1 การโฆษณา เป็นการสื�อสารแบบทางเดียว ที�มีประสิทธิภาพสําหรับตลาดแบบ

มวลชน มีลกัษณะเป็นการเสนอข่าวสาร ทาํให้เกิดการรับรู้ สร้างสรรค์ความรู้สึกที�ดีต่อสินคา้และ

สร้างการเรียนรู้เร่งเร้าใหเ้กิดการซื�อ 

   4.2 การส่งเสริมการขาย เป็นการสื�อสารทางเดียวเกี�ยวกบัเนื�อหาที�น่าสนใจเฉพาะ

อย่าง ทาํให้เกิดแรงจูงใจระยะสั� น มีวตัถุประสงค์ ทาํให้เกิดการรับรู้ การเรียนรู้แนะนาํวิธีการใช้

สินคา้ 

   4.3 การขายดว้ยพนกังานขาย เป็นการสื�อสารสองทางที�มีคุณภาพสูงโดยผ่านการ

พูดคุยหรือชี�แนะการใชสิ้นคา้ต่อผูบ้ริโภคแต่ละคนโดยตรง มีลกัษณะเป็นการเสนอข่าวสาร ขอ้มูล

พิเศษใหก้บัผูที้�จะเป็นลูกคา้  

   4.4 การประชาสัมพนัธ์ เป็นการสื�อสารทางเดียวเกี�ยวกบัข่าวสารในเชิงพาณิชยข์อง

สินค้าผ่านสื� อสาธารณะมีลักษณะเป็นการเสนอข่าวผลิตภัณฑ์ใหม่ การประเมินผลิตภัณฑ์ มี

วตัถุประสงคเ์พื�อใหเ้กิดการรับรู้ การเรียนรู้ การเปลี�ยนแปลงทศันคติ และสนบัสนุนการตดัสินใจ 

   4.5 การพูดปากต่อปาก เป็นการสื�อสารสองทาง มีลกัษณะเป็นการสนบัสนุนซึ� งกนั

และกนัมีวตัถุประสงค ์เพื�อให้เกิดการรับรู้ การเรียนรู้ การเปลี�ยนแปลงทศันคติและ สนบัสนุนการ

ตดัสินใจ การพูดแบบปากต่อปากมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคมาก โดยเฉพาะสินคา้ที�มีราคาสูง และสินคา้

ที�ไม่มีรูปร่าง 

 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2551: 26) กล่าวในเรื�องตวัแปรหรือองค์ประกอบของส่วนผสมทาง

การตลาด (4P’s) วา่เป็นตวักระตุน้หรือสิ�งเร้าทางการตลาดที�กระทบต่อกระบวนการตดัสินใจซื�อ 

โดยแบ่งออกไดด้งันี�  

 1. ผลิตภณัฑ์ (Products) ที�ต้องมีคุณภาพและรูปแบบดีไซน์ตรงตามความตอ้งการของ

ลูกคา้ หรือสินคา้หรือบริการที�บุคคลและองคก์รซื�อไปเพื�อใช้ในกระบวนการผลิตสินคา้อื�นๆ หรือ

ในแนวทางการประกอบธุรกิจ หรือหมายถึงสินคา้หรือบริการที�ผูซื้�อสินคา้หรือบริการที�ผูซื้�อไปเพื�อ

ใช้ในการผลิต การให้บริการ หรือดาํเนินงานของกิจการผลิตภณัฑ์มีรายละเอียดที�จะตอ้งพิจารณา
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อีกมากมาย ดังนี�  เช่นความหลากหลายของผลิตภณัฑ์ (Produce Variety) ชื�อตราสินค้าของ

ผลิตภณัฑ์ (Brand Name) คุณภาพของผลิตภณัฑ์ (Quality) การรับประกนัผลิตภณัฑ์ (Warranties) 

และการรับคืนผลิตภณัฑ ์(Returns)  

 2. ราคา (Pricing) ตอ้งเหมาะสมกบัตาํแหน่งทางการแข่งขนัของสินคา้และสร้างกาํไรใน

อตัราที�เหมาะสมสู่กิจการหรือจาํนวนเงินที�ถูกเรียกเก็บเป็นค่าสินคา้หรือบริการหรือผลรวมของมูล

ค่าที�ผูซื้�อทาํการแลกเปลี�ยนเพื�อให้ไดม้าซึ� งผลประโยชน์จากการมีหรือการใชผ้ลิตภณัฑ์สินคา้หรือ

บริการหรือนโยบายการตั�งราคา (Pricing Policies)หรือมูลค่าของสินคา้และบริการที�วดัออกมาเป็น

ตวัเงิน การกาํหนดราคามีความสําคญัต่อกิจการมาก กิจการไม่สามารถกาํหนดราคาสินคา้เองได้

ตามใจชอบ การพิจารณาราคาจะตอ้งกาํหนดตน้ทุนการผลิต สภาพการแข่งขนั กาํไรที�คาดหมาย 

ราคาของคู่แข่งขนั ดังนั�นกิจการจะต้องเลือกกลยุทธ์ที�เหมาะสมในการกาํหนดราคาสินคา้และ

บริการ  ประเด็นสําคญัจะตอ้งพิจารณาเกี�ยวกบัราคาไดแ้ก่ ราคาสินคา้ที�ระบุ ในรายการหรือราคาที�

ระบุ (List Price) ราคาที�ให้ส่วนลด (Discounts) ราคาที�มีส่วนยอมให้ (Allowances) ราคาที�มีช่วง

ระยะเวลาที�การชาํระเงิน (Payment Period) และราคาเงื�อนไขใหสิ้นเชื�อ (Credit Terms)  

 3. ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) เนน้ช่องทางการกระจายสินคา้ที�ครอบคลุมและทั�วถึง 

สามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายทุกส่วนไดเ้ป็นอยา่งดีหรือเป็นช่องทางการจดัจาํหน่ายเป็นเส้นทาง

เคลื�อนยา้ยจากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือลูกคา้ ซึ� งอาจผา่นคนกลางหรือไม่ผา่นก็ได ้ในช่องทางการ

จดัจาํหน่ายประกอบดว้ย ผูผ้ลิต ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม (Industrial User) หรือลูกคา้ทาง

อุตสาหกรรม (Industrial Consumer) และคนกลาง (Middleman) โลจิสติกส์ทางการตลาด เป็นการ

วางแผนการปฏิบติัตามแผนและการควบคุมการเคลื�อนยา้ยสินคา้จากจุดเริ�มตน้ไปยงจุดที�ตอ้งการ 

เพื�อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้โดยมุ่งผลกาํไร หรือกลยุทธ์ทางการตลาดในการทาํให้มี

ผลิตภณัฑ์พร้อมจาํหน่ายสามารถก่ออิทธิพลต่อการพบผลิตภณัฑ์ แน่นอนว่าสินคา้ที�มีจาํหน่าย

แพร่หลายและง่ายที�จะซื�อก็จะทาํให้ผูบ้ริโภคนาํไปประเมินประเภทของช่องทางที�นาํเสนอก็อาจก่อ

อิทธิพลต่อการรับรู้ภาพพจน์ของผลิตภณัฑ ์

 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ที�เน้นทั�งการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ส่งเสริม               

การขายและการตลาดโดยตรง ซึ� งสามารถเรียกว่า 4Ps ซึ� งนาํไปสู่การไดค้รอบครองส่วนแบ่งทาง

การตลาดที�เพิ�มขึ�นตามเป้าหมายของกิจการนั�นเอง ระดบัที�สองคือการตลาดที�มุ่งเน้นทางดา้นของ

การสร้างประสบการณ์ที�ดีน่าประทบัใจให้กบัลูกคา้ ก็จะนําไปสู่การสร้างความผูกพนัทางด้าน

อารมณ์ที�แนบแน่น ต่อผูบ้ริโภคแบบสนิทแนบแน่น โดยผลลพัธ์ที�คาดหวงัจากกิจการในการดาํเนิน

กลยุทธ์ทางการตลาดระดบัที�สองนี�  คือกิจการจะสามารถมีส่วนแบ่งการตลาดในจิตใจของลูกคา้

สูงขึ�นเมื�อเทียบกบัคู่แข่งขนัหรือเป็นกิจกรรมติดต่อสื�อสารไปยงัตลาดเป้าหมายเพื�อเป็นการให้คามรู้ 
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ชกัจูง หรือเป็นการเตือน ความจาํเป็นของตลาดเป้าหมายที�มีต่อตราสินคา้และผลิตภณัฑ์สินคา้หรือ

บริการ การโฆษณา การส่งเสริมการขาย เพื�อจูงใจให้เกิดความตอ้งการเพื�อเตือนความทรงจาํใน

ผลิตภณัฑโ์ดยคาดวา่จะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเชื�อ และพฤติกรรมการซื�อ 

 Kotler (2003) ไดส้รุปไวว้า่ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps)เป็น

เครื�องมือทางการตลาดที�ประกอบดว้ยสิ�งต่างๆ ดงันี�   

 1. ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง สิ�งที�ธุรกิจเสนอมาเพื�อตอบสนองความจาํเป็นหรือ ความ

ตอ้งการของลูกคา้ใหเ้กิดความพอใจ ประกอบดว้ย สิ�งที�สัมผสัไดแ้ละสัมผสัไม่ไดคุ้ณสมบติัที�สําคญั

ของผลิตภณัฑ ์สามารถพิจารณาไดด้งัตารางที� 2.2 

 

ตาราง 2.2  คุณสมบติัที�สาํคญัของผลิตภณัฑ ์

ที� รายการ รายละเอยีด 

1. คุณภาพผลิตภณัฑ ์

(Product Quality) 

เป็นการวดัการทาํงานและวดัความคงทนของผลิตภณัฑ์เกณฑ์ใน

การวดัคุณภาพถือหลักความพึงพอใจของลูกคา้และคุณภาพที�

เหนือกว่าคู่แข่งถ้าสินคา้คุณภาพตํ�า ผูซื้�อจะไม่ซื�ออีก  ถา้สินคา้

คุณภาพสูงเกินอาํนาจซื�อของผูบ้ริโภคสินคา้ก็ขายไม่ได ้นกัการ

ตลาดตอ้งพิจารณาวา่สินคา้ควรมีคุณภาพระดบัใดบา้งและตน้ทุน

เท่าใด จึงจะเป็นที�พอใจของผูบ้ริโภค รวมทั�งคุณภาพ สมํ�าเสมอ

มาตรฐานเพื�อที�จะสร้างการยอมรับ 

2. ลกัษณะทางกายภายของ

สินคา้ (Physical 

Characteristics of 

Goods) 

เป็นลกัษณะที�ลูกคา้มองเห็นไดแ้ละรับรู้ไดด้ว้ยประสาทสัมผสัทั�ง 5 

คือรูปรสกลิ�นเสียงสัมผสัเช่น รูปร่างลักษณะ รูปแบบการบรรจุ

ภณัฑเ์ป็นตน้ 

3. ราคา (Price) เป็นจาํนวนเงินที�เป็นมูลค่าที�ผูบ้ริโภคยอมจ่ายเงินเพื�อแลกกบัสิ�งที�

จะไดรั้บจากสินคา้หรือบริการการตดัสินใจดา้นราคาไม่จาํเป็นตอ้ง

เป็นราคาสูงหรือตํ�าแต่เป็นราคาที�ผูบ้ริโภคเกิดการรับรู้ในคุณค่า 

(Perceived Value) 
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ตาราง 2.2 (ต่อ)   

ที� รายการ รายละเอยีด 

4. ชื�อเสียงของผูข้ายหรือ

ตราสินคา้ (Brand) 

ชื� อคําสัญลักษณ์การออกแบบหรือส่วนประสมของสิ� ง

ดงักล่าวระบุถึงสินคา้และบริการของผูข้ายหรือ กลุ่มผูข้ายที�

บ่งบอกถึงลกัษณะที�แตกต่างกนั 

5. บรรจุภณัฑ์ (Packaging) การออกแบบและการผลิตสิ�งบรรจุหรือสิ� งห่อหุ้มผลิตภณัฑ ์

บรรจุภณัฑเ์ป็นสิ�งที�ให้เกิดการรับรู้ คือการมองเห็นสินคา้เมื�อ

ผูบ้ริโภคเกิดการยอมรับในบรรจุภณัฑ์ก็จะนาํไปสู่การจูงใจ

ให้เกิดการซื�อผลิตภณัฑ์ดงันั�นบรรจุภณัฑ์จึงตอ้งมีความโดด

เด่นโดยอาจแสดงถึงตาํแหน่งผลิตภณัฑสิ์นคา้นั�นใหช้ดัเจน 

6. การออกแบบ (Design) เป็นงานที�เกี�ยวขอ้งกบัรูปแบบลกัษณะการบรรจุ       หีบห่อ

ซึ� งปัจจัยเหล่านี� จะมีผลกระทบต่อพฤติกรรม การซื� อของ

ผูบ้ริโภค ดงันั�นผูผ้ลิตที�มีผูเ้ชี�ยวชาญดา้นการออกแบบจึงตอ้ง

ศึกษาความตอ้งการของผูบ้ริโภคเพื�อออกแบบสินคา้ให้ตรง

ความตอ้งการของลูกคา้ 

7. 

 

 

 

 

การรับประกนั 

(warranty) 

เป็นเครื�องมือที�สาํคญัในการแข่งขนัโดยเฉพาะสินคา้ที�มีราคา

สูงเพราะเป็นการลดความเสี�ยงจากการซื�อสินคา้ของลูกค้า

และรวมทั�งการสร้างความเชื�อมั�นฉะนั�นผูผ้ลิตหรือคนกลาง

อาจเสนอการรับประกนั เป็นลายลกัษณ์อกัษรหรือดว้ยคาํพูด

โดยทั�วไป การรับประกนั3 ประเด็นคือการรับประกนัตอ้งให้

ขอ้มูลที�สมบูรณ์จะตอ้งให้ผูบ้ริโภคทราบล่วงหน้าก่อนการ

ซื�อและการรับประกนั 

8. สีของผลิตภณัฑ ์

(Color) 

เป็นสิ�งจูงใจใหเ้กิดการซื�อเป็นสื�อดา้นจิตวิทยาช่วยให้เกิดการ

รับรู้และสนใจ 

9. การใหบ้ริการ 

(Serving) 

การตดัสินใจของผูบ้ริโภคขึ�นอยู่กบัการให้บริการแก่ลูกค้า

ของผูข้ายหรือผูผ้ลิตคือผูบ้ริโภคมกัจะซื�อสินคา้กบัร้านคา้ที�

ใหบ้ริการดีและถูกใจ 
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ตาราง 2.2 (ต่อ)   

ที� รายการ รายละเอยีด 

10. วตัถุดิบ (Raw Material) 

หรือวสัดุที�ใชใ้นการ

ผลิต  (Material) 

ผู ้ผลิตมีทางเลือกที�จะใช้ว ัตถุดิบหรือวัสดุหลายอย่าง          

ในการผลิตซึ� งจะต้องคํานึงถึงความต้องการว่าพอใจ           

แบบใด ตลอดจนตอ้งพิจารณาถึงตน้ทุนในการผลิต 

11. ความปลอดภยัของ

ผลิตภณัฑ(์Product 

Safety) และภาระจาก

ผลิตภณัฑ ์(Product 

Liability) 

ความปลอดภยัของผลิตภณัฑ์เป็นสิ�งสําคญั  ถา้ผลิตภณัฑ์ที�

ไม่ปลอดภัยอาจทาํให้อันตรายทั� งลูกค้าและคนขายต้อง

รับผดิชอบต่อผูบ้ริโภค 

12. มาตรฐาน (Standard) ต้องมีการกําหนดมาตรฐานการผลิตขึ� นจะช่วยควบคุม

คุณภาพและความปลอดภยัต่อผูบ้ริโภค 

13. ความเขา้กนัได ้

(Compatibility) 

การออกแบบผลิตภัณฑ์ให้สอดคล้องกันและสามารถ

นาํไปใชไ้ดดี้ในทางปฏิบติัโดยไม่เกิดปัญหาในการใช ้

14. คุณค่าผลิตภณัฑ์ 

(Product Value) 

เป็นลกัษณะผลตอบแทนที�ได้รับจากการใช้ผลิตภณัฑ์ซึ� ง

ผูบ้ริโภคตอ้งเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่าที�เกิดจากความ พึง

พอใจในผลิตภณัฑที์�สูงกวา่ตน้ทุนหรือราคาที�จ่ายไป 

15. ความหลากหลายของ

สินคา้ (Variety) 

ผูบ้ริโภคส่วนมากจะพอใจที�จะเลือกซื�อสินคา้ที�มีให้เลือก

มากในรูปของสีกลิ�นรสขนาดการบรรจุหีบห่อเนื�องจาก

ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการที�แตกต่างกนั 

 

  2. ราคา (Price) หมายถึงจาํนวนเงินหรือสิ�งอื�นๆที�มีความจาํเป็นตอ้งจ่ายเพื�อให้ได้

ผลิตภณัฑ์หรือหมายถึงคุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเองราคาเป็น P ตวัที�สองที�เกิดขึ�นถดัจาก Product 

ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑก์บั 

ราคา (Price) ของผลิตภณัฑน์ั�นถา้คุณค่าสูงกวา่ราคาผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจซื�อ 

  ดงันั�นผูก้าํหนดกลยุทธ์ดา้นราคาตอ้งคาํนึงถึงคือคุณค่าที�รับรู้ (Perceived Value)ตอ้ง

พิจารณาและยอมรับของลูกคา้ในคุณค่าของผลิตภณัฑ์ว่าสูงกว่าราคาผลิตภณัฑ์นั�นตน้ทุนสินคา้

ค่าใชจ่้ายและปัจจยัอื�น ๆ  
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   ส่วนลด 

ตามฤดูกาล 

  คุณสมบติัที�สาํคญัของราคา 

   2.1 การกาํหนดราคา (List Price) ธุรกิจตอ้งกาํหนดราคาสินคา้ตั�งแต่มีการพฒันา

ผลิตภณัฑห์รือเมื�อมีการแนะนาํผลิตภณัฑเ์ขา้ในช่องทางการจาํหน่ายใหม่หรือในเขตพื�นที�ใหม่หรือ

เมื�อมีการเขา้ประมูลสัญญาจา้งครั� งใหม่ธุรกิจตอ้งตดัสินใจวา่จะวางตาํแหน่งคุณภาพผลิตภณัฑ์กบั

ราคาอยา่งไรในแต่ละตลาด 

   2.2 การใหส่้วนลด (Price Discount)  แบ่งออกไดด้งัภาพที� 2.1 

 

 

 

 

 

 

 

 

          ภาพที� 2.1 การใหส่้วนลด (Price Discount) 

  จากภาพที� 2.1 ส่วนลดเงินสดคือการลดราคาให้กบัผูซื้�อสําหรับการชาํระเงินโดยเร็ว 

ในขณะที�ส่วนลดปริมาณคือการลดราคาสาํหรับการซื�อในปริมาณมากซึ� งควรหกักบัลูกคา้ทุกคนใน

ปริมาณที�เท่าเทียมกนัและไม่ควรเกินตน้ทุนของผูข้ายการให้ส่วนลดอาจให้ตามคาํสั�งซื�อแต่ละงวด

หรือใหต้ามจาํนวนหน่วยโดยรวมในช่วงเวลาหนึ�งและส่วนลดตามฤดูกาลคือการให้ส่วนลดสําหรับ

ผูที้�ซื�อสินคา้หรือบริการนอกฤดูกาลเช่นโรงแรมตั�วเครื�องบินที�เสนอส่วนลดช่วงที�ไม่ใช่ฤดูกาล 

   2.3 การใหร้ะยะเวลาในการชาํระเงินและระยะเวลาของสินเชื�อ (Payment Period and 

Credit Term) คือการให้ระยะเวลาในการชาํระเงินสําหรับผูที้�ซื�อสินคา้หรือบริการตามระยะเวลาที�

กาํหนดไวด้งันั�นราคาจึงเป็นเครื�องมือที�สามารถดึงดูดความสนใจของผูบ้ริโภคได ้

  3. การจดัจาํหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึงช่องทางในการจดัจาํหน่ายสินคา้

ซึ� งประกอบด้วยสถาบนัและกิจกรรมใช้เพื�อการขายผลิตภณัฑ์และบริการจากธุรกิจไปยงัตลาด

สถาบนัที�นาํผลิตภณัฑอ์อกสู่ตลาดเป้าหมายคือสถาบนัการตลาดส่วนกิจกรรมที�ช่วยในการกระจาย

ตวัสินคา้ประกอบดว้ยการขนส่งการคลงัสินคา้และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงัการจดัจาํหน่าย 

  4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  เป็นเครื�องมือการสื�อสารเพื�อสร้างความพึงพอใจ

ต่อตราสินคา้หรือบริการหรือความคิดหรือต่อบุคคลโดยใช้เพื�อจูงใจ (Persuade) ให้เกิดความ

ตอ้งการเพื�อเตือนความทรงจาํ (Remind) ในผลิตภณัฑโ์ดยคาดวา่จะมีอิทธิพลต่อความรู้สึกความเชื�อ

 

 
  

 ส่วนลด 

  เงินสด 

  ส่วนลด 

    ปริมาณ 
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และพฤติกรรมการซื�อหรือเป็นการติดต่อสื�อสารเกี�ยวกบัข้อมูลระหว่างผูข้ายกบัผูซื้�อเพื�อสร้าง

ทศันคติและพฤติกรรมการซื�อการติดต่อสื�อสารอาจใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) ทาํการขาย

และการติดต่อสื�อสารโดยไม่ใชค้น” (Nonpersonal Selling) เครื�องมือในการติดต่อสื�อสารมีหลาย

ประการองค์การอาจใช้หนึ� งหรือหลายเครื�องมือซึ� งตอ้งใช้หลกัการเลือกใช้เครื�องมือการสื�อสาร

การตลาดแบบประสมประสานกนั (Integrated Marketing Communication หรือ IMC) โดยพิจารณา

ถึงความเหมาะสมกับลูกค้าผลิตภัณฑ์คู่แข่งขนัโดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกันได้เครื� องมือการ

ส่งเสริมการตลาดที�สาํคญัดงัภาพที� 2.2 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที� 2.2 แสดงเครื�องมือการส่งเสริมการตลาดที�สาํคญั 

 จากภาพที�  2.2 เครื� องมือการส่งเสริมการตลาดที�สําคัญประกอบด้วยการโฆษณา

(Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเกี�ยวกบัองคก์ารและผลิตภณัฑ์หรือบริการความคิด

ที�ต้องมีการจ่ายเงินโดยผู ้อุปถัมภ์รายการกลยุทธ์ในการโฆษณาจะเกี�ยวข้องกับกลยุทธ์การ

สร้างสรรคง์านโฆษณา(Creative Strategy) และวิธีการโฆษณา (Advertising tactics) กลยุทธ์สื�อ 

(Media Strategy) และส่วนที�สองคือการขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) เป็นการสื�อสาร

ระหวา่งบุคคลกบับุคคลเพื�อพยายามจูงใจผูซื้�อที�เป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซื�อผลิตภณัฑ์หรือบริการหรือ

มีปฏิกิริยาต่อความคิดหรือเป็นการเสนอขายโดยหน่วยงานขายเพื�อให้เกิดการขายและสร้าง

ความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ตลอดจนส่วนที�สามคือการส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็น

สิ�งจูงใจที�มีคุณค่าพิเศษที�กระตุน้หน่วยงาน (Sales Force) ผูจ้ดัจาํหน่าย (Distributors) หรือผูบ้ริโภค

คนสุดทา้ย (Ultimate Consumer) มีจุดมุ่งหมายให้เกิดการขายในทนัทีทนัใดเป็นเครื�องมือกระตุน้

ความตอ้งการซื�อที�ใช้สนับสนุนการโฆษณาและการขายโดยใช้พนักงานขายซึ� งสามารถกระตุน้

การโฆษณา 

(Advertising) 

การส่งเสริมการขาย 

(Sale Promotion) 

การใหข้่าวและการประชาสัมพนัธ์ 

(Publicity and Public Relation) 

ใชพ้นกังานขาย 

(Personal  Selling) 
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ความสนใจการทดลองใชห้รือการซื�อโดยลูกคา้คนสุดทา้ยหรือบุคคลอื�นในช่องทางการจดัจาํหน่าย

และส่วนที�สี� คือการให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relations หรือ PR) อนั

ประกอบดว้ยการให้ข่าว (Publicity) เป็นการเสนอข่าวเกี�ยวกบัผลิตภณัฑ์หรือบริการหรือตราสินคา้

หรือบริษทัที�ไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน (ในทางปฏิบติัจริงอาจตอ้งมีการจ่ายเงิน) โดยผา่นสื�อกระจายเสียง

หรือสื�อสิ�งพิมพซึ์� งเป็นกิจกรรมหนึ�งของการประชาสัมพนัธ์การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations 

หรือ PR) หมายถึงความพยายามในการสื�อสารที�มีการวางแผนโดยองคก์ารหนึ�งเพื�อสร้างทศันคติที�

ดีต่อองคก์ารต่อผลิตภณัฑ์หรือต่อนโยบายให้เกิดกบักลุ่มใดกลุ่มหนึ�งโดยมีจุดมุ่งหมายเพื�อส่งเสริม

หรือป้องกนัภาพพจน์หรือผลิตภณัฑข์องบริษทั 

 จากเครื�องมือทางการตลาดหรือส่วนประกอบที�สําคญัของกลยุทธ์การตลาด 4 ประการที�

เรียกว่าส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรือเรียกสั�นๆว่า 4P’s คือ Product, Price, 

Place, Promotion ในการสนองความพึงพอใจของบุคคลและบรรลุวตัถุประสงค์ขององคก์ารซึ� ง

ส่วนประสมทางการตลาดจะประกอบดว้ยรายละเอียดดงันี�  

 1. ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) คือสินคา้หรือบริการที�สร้างความพึงพอใจต่อความตอ้งการ

ของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย (Kotler& Armstrong. 2014) ผลิตภณัฑ์เป็นสิ�งที�จบัตอ้งไดแ้ละจบัตอ้ง

ไม่ไดซึ้� งมีเอกลกัษณ์แตกต่างกนั เช่น รูปร่าง สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ เป็นตน้ผลิตภณัฑ์จึงเป็น

ปัจจยัสําคญัในส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เนื�องจากเป็นการนาํอรรถประโยชน์ 

(Utility) และคุณค่า (Value) ไปสู่ลูกคา้โดยคุณสมบติัที�สําคญัของผลิตภณัฑ์ คือความหลากหลาย

ของผลิตภณัฑ ์คุณภาพ การออกแบบ บรรจุภณัฑ ์การรับประกนั เป็นตน้ 

 2. ดา้นราคา (Price) คือ จาํนวนเงินที�ลูกคา้ตอ้งจ่ายเพื�อให้ไดม้าซึ� งผลิตภณัฑ์หรือบริการ 

อย่างไรก็ดีราคาคือผลรวมของคุณค่าที� ลูกค้ายอมจ่ายเพื�อให้ได้ประโยชน์จากผลิตภัณฑ์นั� น 

(Kotler& Armstrong. 2014 : 290) ราคาจึงเป็นเกณฑ์อยา่งหนึ�งที�ผูบ้ริโภคใช้ในการตดัสินใจซื�อ

เช่นกนั 

 3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) คือโครงสร้างช่องทางหรือกิจกรรมที�ทาํให้สินคา้

หรือบริการไปถึงยงักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ซึ� งประกอบไปดว้ยช่องทางจดัจาํหน่าย รวมถึงการขนส่ง

จากกิจการไปยงัตลาด 

 4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เครื�องมือที�ใชสื้�อสารเพื�อกระตุน้ให้เกิดความ

สนใจ ทดลองใช ้หรือการซื�อเป็นกิจกรรมที�นอกเหนือจากการโฆษณา หรือการขายโดยใชพ้นกังาน 

และเป็นกิจกรรมที�สื�อสารคุณค่าตวัผลิตภณัฑแ์ละจูงใจใหลู้กคา้กลุ่มเป้าหมายซื�อผลิตภณัฑ์ดงักล่าว 

โดยเครื�องมือสื�อสารมีหลายประเภทซึ�งกิจการอาจใชห้นึ�งหรือหลายเครื�องมือ โดยพิจารณาถึงความ

เหมาะสมกบัลูกคา้และผลิตภณัฑคู์่แข่งเพื�อใหบ้รรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้
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  2.2.2 ทฤษฎเีกี�ยวกบักระบวนการตัดสินใจซื�อ 

  การทาํความเขา้ใจกระบวนการตดัสินซื�อของผูบ้ริโภคจะช่วยให้นกัการตลาดสามารถ 

กาํหนดสิ�งกระตุน้ที�เหมาะสมให้ผูบ้ริโภคเกิดการตดัสินใจซื�อสินคา้บริการอย่างมีประสิทธิภาพ 

เช่น การส่งเสริมการขายด้วยการลดราคาอาจจะสามารถกระตุน้ผูบ้ริโภคบางกลุ่มให้เกิดการซื�อ

สินค้าและบริการนั� นๆ เพิ�มขึ� น ได้มีนักวิชาการได้เสนอความหมายและแนวคิดเกี� ยวกับ

กระบวนการตดัสินใจซื�อไวห้ลายท่าน ดงันี�  

  ความหมายของกระบวนการตัดสินใจ 

  วอลเตอร์ (Walters. 1978) ไดอ้ธิบายความหมายของคาํว่าการตดัสินใจ (Decision) ว่า

หมายถึงการเลือกที�จะกระทาํการสิ�งใดสิ�งหนึ�งโดยเฉพาะจากบรรดาทางเลือกต่าง ๆ ที�มีอยู ่

  คอ็ตเลอร์ (Kotler. 2003) กล่าววา่ กระบวนการตดัสินใจ หมายถึง การที�ผูบ้ริโภคทาํการ

ตดัสินใจประกอบดว้ยปัจจยัภายใน ไดแ้ก่ การจูงใจ การรับรู้การเรียนรู้ บุคลิกภาพและทศันคติของ

ผูบ้ริโภคซึ� งจะสะท้อนถึงความต้องการ ความตระหนักในการที�มีสินค้าให้เลือกหลากหลาย 

กิจกรรมที�มีผูบ้ริโภคเข้ามาเกี�ยวขอ้งสัมพนัธ์กบัข้อมูลที�มีอยู่ หรือข้อมูลที�ฝ่ายผูผ้ลิตให้มา และ

สุดทา้ยคือการ ประเมินค่าของทางเลือกเหล่านั�น 

  ชิฟแมน และ กานุค (Schiffman and Kanuk. 1994: 659 อา้งถึงใน พิบูล ทีปะปาล.2555 : 

63) หมายถึง ขั�นตอนในการเลือกซื�อผลิตภณัฑ์จากสองทางเลือกขึ�นไป พฤติกรรมผูบ้ริโภคจะ

พิจารณาในส่วนที�เกี�ยวขอ้งกบักระบวนการตดัสินใจทั�งดา้นจิตใจ(ความรู้สึกนึกคิด) และพฤติกรรม

ทางกายภาพ การซื�อเป็นกิจกรรมดา้นจิตใจ และกายภาพซึ� งเกิดขึ�นในช่วงระยะเวลาหนึ�ง กิจกรรม

เหล่านี�ทาํใหเ้กิดการซื�อ และเกิดพฤติกรรมการซื�อตามบุคคลอื�น 

  กิตติ ภกัดีวฒันะกุล (2551) การตดัสินใจ คือ การคดัเลือกแนวทางปฏิบติัจากทางเลือก

ต่างๆ เพื�อใหบ้รรลุวตัถุประสงคที์�ตอ้งการ ซึ� งจดัเป็นส่วนหนึ�งของกระบวนการแกไ้ขปัญหา  

  ฉตัยาพร เสมอใจ (2550) ไดใ้หค้วามหมายการตดัสินใจวา่หมายถึง กระบวนการในการ

เลือกที�จะกระทาํสิ�งใดสิ�งหนึ�งจากทางเลือกต่างๆ ที�มีอยู ่ซึ� งผูบ้ริโภคมกัจะตอ้งตดัสินใจในทางเลือก

ต่าง ๆ ของสินคา้และบริการอยูเ่สมอโดยที�เขาจะเลือกสินคา้หรือบริการตามขอ้มูลและขอ้จาํกดัของ

สถานการณ์ การตดัสินใจจึงเป็นกระบวนการที�สาํคญัของผูบ้ริโภค  

  สรุปได้ว่า กระบวนการตัดสินใจซื� อ คือ ขั�นตอนที�ผู ้บริโภคพร้อมจะกระทําการ

ตดัสินใจสาํหรับทางเลือกที�ไดก้าํหนดไวแ้ลว้จากทางเลือกต่างๆ โดยทางเลือกที�จะกระทาํถือวา่เป็น

ทางเลือกที�ดีที�สุดสําหรับการแกไ้ขปัญหานั�นดงันั�นสิ�งที�เกิดขึ�นในขั�นนี� คือความตั�งใจที�จะกระทาํ

การซื�อสินคา้ใดสินคา้หนึ�งหรือตราใดตราหนึ�งความตั�งใจวา่จะซื�อนี� จาํเป็นจะตอ้งก่อให้เกิดการซื�อ

เสมอไปเพราะยงัมีปัจจยัอื�นๆ ที�เขา้มาเกี�ยวขอ้งกบัการตดัสินใจวา่จะซื�อดีหรือไม่ 
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  ทฤษฎเีกี�ยวข้องกบักระบวนการตัดสินใจซื�อ 

  ขั�นตอนในการตดัสินใจซื�อ (Buying decision process) (Kotler.2003 :158) เป็นลาํดับ

ขั�นตอนในการตัดสินใจซื� อของผูบ้ริโภค พบว่า ผูบ้ ริโภคผ่านกระบวนการ 5 ขั�น คือ การ

รับรู้ถึงความจาํเป็น  การคน้หาขอ้มูล  การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซื�อและพฤติกรรม

ภายหลงัการซื�อ แสดงใหเ้ห็นวา่กระบวนการซื�อเริ�มตน้ก่อนการซื�อจริง ๆ มีผลกระทบหลงัการซื�อ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที� 2.3  แผนภูมิแสดงโมเดล 5 ขั�นตอน ในกระบวนการตดัสินใจซื�อของผูบ้ริโภค 

ที�มา :  พิบูล ทีปะปาล (2555 : 63-64)  

  1. การรับรู้ถึงความต้องการ (need recognition) หรือการรับรู้ปัญหา (problem 

recognition) หมายถึง การที�บุคคลรับรู้ถึงความตอ้งการภายในของตนซึ� งอาจเกิดขึ�นเองหรือเกิดจาก

สิ� งกระตุ้น เช่น ความหิว ความกระหาย ความต้องการทางเพศ ความเจ็บปวดซึ� งรวมถึงความ

ตอ้งการของร่างกาย (physiological needs) และความตอ้งการที�เป็นความปรารถนา อนัเป็นความ

ตอ้งการดา้นจิตวิทยา (psychological needs) สิ�งเหล่านี� เกิดขึ�นเมื�อถึงระดบัหนึ� งจะกลายเป็นสิ�ง

กระตุน้ บุคคลจะเรียนรู้ถึงวิธีที�จะจดัการกบัสิ�งกระตุน้จากประสบการณ์ในอดีต ทาํให้เขารู้ว่าจะ

ตอบสนองสิ�งกระตุน้อยา่งไร 

การรับรู้ความจาํเป็น (Need recognition) หรือ 

การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition) 

การคน้หาขอ้มูล(Information Search) 

การประเมินผลทางเลือก 

(Evaluation of Alternatives) 

การตดัสินใจซื�อ 

(Purchase Decision) 

พฤติกรรมภายหลงัการซื�อ 

(Postpurchase Behavior) 

 



29 

 

 

  2. การคน้หาขอ้มูล (Information search) ถา้ความตอ้งการถูกกระตุน้มากพอ และสิ�งที�

สามารถสนองความตอ้งการอยูใ่กลก้บัผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคจะดาํเนินการเพื�อให้เกิดความพอใจทนัที

ตอ้งการที�เกิดขึ�นไม่สามารถสนองความตอ้งการไดท้นัที ความตอ้งการจะถูกจดจาํไว ้เพื�อหาทาง

สนองความตอ้งการในภายหลงั เมื�อความตอ้งการถูกกระตุน้ไดส้ะสมไวม้าก จะทาํให้การปฏิบติัใน

ภาวะอยา่งหนึ�งคือ ความตั�งใจใหไ้ดรั้บการสนองความตอ้งการ โดยพยายามคน้หาขอ้มูลเพื�อหาทาง

สนองความตอ้งการที�ถูกกระตุน้ ดงันั�น นกัการตลาดจึงตอ้งให้ความสนใจเกี�ยวกบัแหล่งขอ้มูลที�

ผูบ้ริโภคจะเขา้ไปแสวงหา ซึ� งประกอบดว้ย 5 แหล่งหลกัคือ 

   2.1 แหล่งบุคคล (personal sources)ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื�อน เพื�อนบา้น คนรู้จกั 

เพื�อนร่วมงาน เป็นตน้ 

   2.2 แหล่งการคา้ (commercial sources) ได้แก่ สื�อการโฆษณา พนักงานขาย 

ตวัแทนการคา้การบรรจุภณัฑ ์การจดัแสดงสินคา้ 

   2.3 แหล่งชุมชน (public sources) ไดแ้ก่ สื�อมวลชน องค์การคุม้ครองผูบ้ริโภค 

หน่วยงานองค์การต่าง ๆ ที�ทาํหน้าที�สํารวจจดัเก็บ รวบรวมข้อมูล สถิติเกี�ยวกับผลิตภณัฑ์และ

บริการ เพื�อใหบ้ริการแก่สาธารณะชน 

   2.4 แหล่งประสบการณ์ (experiential sources) ไดแ้ก่ บุคคลที�มีประสบการณ์ดา้น

การจดัดาํเนินการ การตรวจสอบ และการใชผ้ลิตภณัฑแ์ละบริการนั�นโดยตรง 

   2.5 แหล่งทดลอง (experimental sources) ได้แก่ หน่วยงานที�สํารวจคุณภาพ

ผลิตภณัฑห์รือหน่วยวจิยัภาวะตลาดของผลิตภณัฑ ์ประสบการณ์ตรงของผูบ้ริโภคในการทดลองใช้

ผลิตภณัฑ ์อิทธิพลของแหล่งขอ้มูลจะแตกต่างตามชนิดของผลิตภณัฑ์ และลกัษณะส่วนบุคคลของ

ผูบ้ริโภคโดยทั�วไป ผูบ้ริโภคจะรับขอ้มูลต่าง ๆ จากแหล่งการคา้ ซึ� งนักการตลาดควบคุมการให้

ข้อมูลได้ แต่ละแบบจะมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื� อของผู ้บริโภคแตกต่างกัน การพิจารณา

ความสําคญัของแหล่งขอ้มูลโดยสัมภาษณ์ ผูบ้ริโภคว่าผูบ้ริโภครู้จกัผลิตภณัฑ์ได้อย่างไร และ

แหล่งขอ้มูลอะไรที�มีอิทธิพลมากต่อผูบ้ริโภค 

  3.  การประเมินผลทางเลือก (evaluation of alternative) เมื�อผูบ้ริโภคไดข้อ้มูลมาแลว้

จากขั�นที�สอง ผูบ้ริโภคจะเกิดความเขา้ใจและประเมินผลทางเลือกต่าง ๆ นกัการตลาดจาํเป็นตอ้งรู้

ถึงวิธีการต่าง ๆ ที�ผูบ้ริโภคใชใ้นการประเมินผลทางเลือก กระบวนการประเมินผลไม่ใช่สิ�งที�ง่าย

และไม่ใช่กระบวนการเดียวที�ใช้กบัผูบ้ริโภคทุกคนและไม่ใช่เป็นของผูซื้�อคนใดคนหนึ� งในทุก

สถานการณ์การซื�อ กระบวนการประเมินผลทางเลือกของผูบ้ริโภค มีดงันี�  
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   3.1 คุณสมบติัผลิตภณัฑ์ (product attributes)กรณีนี�ผูบ้ริโภคจะพิจารณาผลิตภณัฑ ์

ว่ามีคุณสมบัติอะไรบ้าง ผลิตภัณฑ์อย่างใดอย่างหนึ� งจะมีคุณสมบัติกลุ่มหนึ� ง คุณสมบัติของ

ผลิตภณัฑใ์นความรู้สึกของผูซื้�อ สาํหรับผลิตภณัฑแ์ต่ละชนิดจะแตกต่างกนั 

   3.2 ผูบ้ริโภคจะใหน้ํ�าหนกัความสาํคญัสาํหรับคุณสมบติัผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนั 

นกัการตลาดตอ้งพยายามคน้หา และจดัลาํดบัสาํหรับคุณสมบติัผลิตภณัฑ์ 

   3.3 ผูบ้ริโภคมีการพฒันาความเชื�อถือเกี�ยวกบัตราสินคา้เนื�องจากความเชื�อถือของ

ผู ้บริโภคขึ� นอยู่กับประสบการณ์ของผู ้บริโภคและความเชื�อถือเกี� ยวกับตราผลิตภัณฑ์จะ

เปลี�ยนแปลงไดเ้สมอ 

   3.4 ผูบ้ริโภคมีทศันะคติในการเลือกตราสินคา้ โดยผา่นกระบวนการประเมินผล

เริ� มต้นด้วยการกําหนดคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ที� เขาสนใจ และเปรียบเทียบคุณสมบัติของ

ผลิตภณัฑต์ราต่าง ๆ 

  4. การตดัสินใจซื�อ (purchase decision) จากการประเมินผลทางเลือกในขั�นที� 3 จะช่วย

ให้บริโภคกาํหนดความพอใจระหว่างผลิตภณัฑ์ต่าง ๆ ที�เป็นทางเลือกโดยทั�วไป ผูบ้ริโภคจะ

ตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑ์ที�เขาชอบมากที�สุด การตดัสินใจซื�อจึงเกิดขึ�น หลงัจากประเมินทางเลือก

Evaluation of alternative) แลว้เกิดความตั�งใจซื�อ (purchase intention) และเกิดการตดัสินใจซื�อ 

(purchase decision) ในที�สุด แต่ก่อนตดัสินใจซื�อผูบ้ริโภคจะคาํนึงถึงปัจจยั 3 ประการคือ 

   4.1 ทศันคติของบุคคลอื�น (attitudes of others) ทศันคติของบุคคลที�เกี�ยวขอ้ง จะมี

ผลทั�งดา้นบวก และดา้นลบ ต่อการตดัสินใจซื�อ 

   4.2 ปัจจยัสถานการณ์ที�คาดคะเนไว ้(anticipated situational factors) ผูบ้ริโภคจะ

คาดคะเนปัจจยัต่าง ๆ ที�เกี�ยวขอ้ง เช่น รายไดที้�คาดคะเนของครอบครัว การคาดคะเนตน้ทุนของ

ผลิตภณัฑ ์และการคาดคะเนผลประโยชน์ของผลิตภณัฑ ์

   4.3 ปัจจยัสถานการณ์ที�ไม่ไดค้าดคะเนไว(้unanticipated situational factors)ขณะที�  

ผูบ้ริโภคกาํลงัตดัสินใจซื�อนั�น ปัจจยัสถานการณ์ที�ไม่ไดค้าดคะเนจะเขา้มาเกี�ยวขอ้งซึ� งมีผลกระทบ

ต่อความตั�งใจซื�อ เช่น ผูบ้ริโภคไม่ชอบลกัษณะของพนกังานขาย หรือผูบ้ริโภคเกิดอารมณ์เสียหรือ

วติกกงัวลจากรายได ้นกัการตลาดเชื�อวา่ปัจจยัที�ไม่คาดคะเนจะมีอิทธิพลอยา่งมากต่อการตดัสินใจ

ซื�อการตดัสินใจของแต่ละบุคคลจะตอ้งมีการปรับปรุง หรือเปลี�ยนแปลงได้ นกัการตลาดตอ้งใช้

ความพยายามเพื�อทาํความเขา้ใจต่อพฤติกรรมการซื�อเพื�อลดความเสี�ยง 

  5. พฤติกรรมภายหลงัการซื�อ (post purchase feeling) หลงัจากซื�อและทดลองใช้

ผลิตภณัฑ์ไปแลว้ ผูบ้ริโภคจะมีประสบการณ์เกี�ยวกบัความพอใจหรือไม่พึงพอใจผลิตภณัฑ์ การ

คาดคะเนของผูบ้ริโภคเกิดจากแหล่งข่าวสาร พนกังานขายและแหล่งติดต่อสื�อสารอื�นๆ ถา้บริษทั
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โฆษณาสินคา้เกินความจาํเป็น ผูบ้ริโภคจะตั�งความหวงั ไวสู้งและเมื�อไม่เป็นความจริงจะเกิดความ

ไม่พอใจ จาํนวนความไม่พอใจจะขึ�นกบัขนาดของความแตกต่างระหว่างการคาดหวงั และการ

ปฏิบติัจริงของผลิตภณัฑ ์

  เลวสิ (Lewis. 1989 อา้งใน ณภทัอร ปุณยาภาภสัสร. 2553) ไดอ้ธิบายถึง ทฤษฎีเกี�ยวกบั

การตดัสินใจซื�อ(AIDA) จะประกอบดว้ย ความตั�งใจ (Attention)เริ�มตน้ที�ผูบ้ริโภคจะตอ้งรู้จกัสินคา้

และบริการนั�นก่อน เมื�อผูบ้ริโภคมีความตั�งใจในการรับสารความสนใจ(Interest) นอกจากการรู้จกั

สินคา้แลว้ก็ยงัไม่เพียงพอผูบ้ริโภคตอ้งถูกเร้าความสนใจ จนสามารถแยกแยะสินคา้นั�นออกจาก

สินคา้อื�นๆ ที�มีอยูใ่นตลาด ความปรารถนา (Desire) ความสนใจที�ถูกกระตุน้จะกลายเป็นความอยาก 

ความปรารถนาที�จะได้ครอบครองสินค้านั� น ตามปกติความปรารถนาจะเกิดขึ� นจากการเห็น

ประโยชน์ที�สินคา้นั�นเสนอให้หรือเกิดจากการเห็นหนทางแกปั้ญหาที�มีอยู่ที�สินคา้นั�นหยิบยื�นให้

และการกระทาํ (Action) เมื�อความปรารถนาเกิดขึ� นแล้ว กระบวนการซื�อจะสมบูรณ์ก็ต่อเมื�อ

ผูบ้ริโภคกา้วเขา้สู่ขั�นตอนสุดทา้ยคือการซื�อสินคา้ จากแนวคิดการตดัสินใจดงันั�นสรุปไดว้่าการ

ตดัสินใจเป็นกระบวนการที�ผูบ้ริโภคตดัสินใจว่าจะซื�อผลิตภณัฑ์หรือบริการใด โดยมีปัจจยัคือ

ขอ้มูลเกี�ยวกบัตวัสินคา้ สังคมและกลุ่มทางสังคม ทศันคติของผูบ้ริโภค เวลาและโอกาสความตั�งใจ 

ความสนใจ ความปรารถนา และการกระทาํ 

 ฟาร์เลย ์และเลยม์าน (Farley and Lehmann.1984) ไดพ้ฒันาทฤษฎีการตดัสินใจCDM ยอ่

มาจากคาํวา่ Consumer Decision Model โดยอธิบายวา่ การตดัสินใจขึ�นอยูก่บั 6 องคป์ระกอบซึ� งแต่

ละองคป์ระกอบสัมพนัธ์ซึ� งกนัและกนั รายละเอียดดงันี�  

 องค์ประกอบที� 1 ขอ้เท็จจริงหรือขอ้มูลข่าวสารเกี�ยวกบัผลิตภณัฑ์ หรือบริการ ซึ� งเป็น

ขอ้มูลข่าวสารที�ผูรั้บบริการรับรู้เกี�ยวกบัผลิตภณัฑห์รือบริการ ได ้2 วธีิ คือ 

   1. จากประสบการณ์ทางตรง หมายถึง ผูรั้บบริการไดใ้ช้อวยัวะสัมผสัของตนกบั

ผลิตภณัฑ์ หรือ บริการนั�นโดยตรง เช่น ไดเ้ห็น ไดย้ิน ไดด้ม ไดชิ้ม ไดส้ัมผสัดว้ยตนเอง แลว้เกิด

การรับรู้ว่า สิ� งนั�นตรงกบัความต้องการของตน หรือไม่ตนเองพอใจกบัการบริการนั�นมากน้อย

เพียงใด 

   2. จากประสบการณ์ทางออ้ม หมายถึง ผูรั้บบริการไดรั้บขอ้มูลข่าวสาร จากคาํบอก

เล่าของผูอื้�นจากสื�อสารมวลชน จากสิ�งพิมพ์โฆษณา แล้วทาํให้เกิดการรับรู้ สิ� งนั�นตรงกบัความ

ตอ้งการของตนเอง หรือไม่ตนเองพอใจกบัการบริการนั�นมากนอ้ยเพียงใด 

   ข้อมูลข่าวสารจะทําหน้าที� เป็นสิ� งเร้า หรือเป็นแหล่งข้อมูลแรกที�กระตุ้นให ้

ผูรั้บบริการนึกถึงเครื�องหมายการคา้นั�น เกิดเจตคติหรือความรู้สึกชอบหรือไม่ชอบต่อบริการนั�น

และเกิดความเชื�อมั�นในบริการนั�น 
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 องคป์ระกอบที� 2 เครื�องหมายการคา้ ทาํให้ผูรั้บบริการนึกถึงลกัษณะของผลิตภณัฑ์หรือ

บริการทั�งในดา้น รูปร่าง สี รส ขนาด การบรรจุหีบห่อ การออกแบบ ความทนทาน และ 

คุณภาพของบริการ 

 องคป์ระกอบที� 3 เจตคติที�มีต่อเครื�องหมายการคา้ เป็นความรู้สึกชอบ ไม่ชอบ หรือชอบ

มากชอบนอ้ย หรือเป็นความรู้สึกทางบวก หรือทางลบต่อผลิตภณัฑแ์ละบริการ 

 ความรู้สึกทางบวกหรือทางลบ เกิดจากการไดรั้บข่าวสารหรือขอ้มูลเกี�ยวกบัผลิตภณัฑ์

และบริการ และเกิดจากการนึกถึงเครื�องหมายการคา้นั�นๆ วา่ มีมาอยา่งไร หากไดรั้บขอ้มูลข่าวสาร

มาในเชิงบวกนึกถึงเครื�องหมายการคา้นั�นในทางบวก ความรู้สึกที�มีต่อผลิตภณัฑ์และบริการนั�นจะ

เกิดบวกตามมา ในทางตรงกนัขา้ม ความรู้สึกในทางลบจะเกิด เมื�อไดรั้บขอ้มูลข่าวสารมาในทางลบ 

และระลึกถึงเครื�องหมายการคา้นั�นในทางลบ ซึ� งเจตคติที�มีต่อเครื�องหมายการคา้ จะมีอิทธิพลต่อ

ความมุ่งมั�น ที�จะใชผ้ลิตภณัฑแ์ละบริการนั�นต่อไป 

 องคป์ระกอบที� 4 ความเชื�อมั�นในผลิตภณัฑ์และบริการ เป็นการประเมินและตดัสินใจวา่

ผลิตภณัฑ์และบริการตรงกบัความตอ้งการของตนหรือไม่ ความเชื�อมั�นเกิดจากการไดรั้บข่าวสาร

เกี�ยวกบัผลิตภณัฑ์และบริการนั�น และความศรัทธาที�มีต่อเครื�องหมายการคา้นั�นร่วมกัน โดยที�

อิทธิพลของความเชื�อมั�นในผลิตภณัฑ์และบริการ จะมีต่อความมุ่งมั�นที�จะใชห้รือไม่ใช้ผลิตภณัฑ์

และบริการนั�นต่อไป 

 องคป์ระกอบที� 5 ความมุ่งมั�นในการใชห้มายถึง การตดัสินใจใช ้ดว้ยการวางแผนการใช ้

เช่น จะใชรุ่้นไหน สีไหน ใชเ้มื�อไร จะติดต่อการซื�อกบัใคร เป็นตน้ 

 องคป์ระกอบที� 6 การซื�อผลิตภณัฑ์และบริการ การซื�อผลิตภณัฑ์และบริการเป็นขั�นตอน

สุดท้ายที�ผูรั้บบริการตัดสินใจใช้ผลิตภัณฑ์และบริการ แล้วแสดงเป็นพฤติกรรมด้วยการซื� อ

ผลิตภณัฑแ์ละบริการนั�น 

  ปัจจัยที�มีอทิธิพลต่อการตัดสินใจ 

  ศิวฤทธิ�   พงศกรรังศิลป์ (2554) ไดแ้บ่งปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อ ออกเป็น 2 

ดา้นคือ ปัจจยัภายนอก และปัจจยัภายในที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อ  

  1. ปัจจยัภายนอก ไดแ้ก่ ปัจจยัทางวฒันธรรม และปัจจยัทางสังคม 

   1.1 ปัจจยัด้านวฒันธรรม (Culture Factors) เป็นสิ� งที�ทาํให้ผูบ้ริโภคแสดง 

พฤติกรรม ที�แตกต่างกนัออกมา และเกิดจากรุ่นหนึ�งไปสู่อีกรุ่นหนึ�ง สามารถแบ่งเป็น 3 ส่วน คือ 

    1) วฒันธรรม (Culture) เป็นลกัษณะพื�นฐานของบุคคลที�ไดรั้บการถ่ายทอดกนั

มาจากครอบครัวและสภาพแวดลอ้มในสังคม และส่งผลใหพ้ฤติกรรมมีความคลา้ยคลึงกนั 
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    2) วฒันธรรมกลุ่มย่อย (Sub-culture) หมายถึง วฒันธรรมของแต่ละกลุ่มที�มี

ลกัษณะเฉพาะแตกต่างกนัซึ� งมีอยูใ่นสังคมขนาดใหญ่ 

    3) ชั�นของสังคม (Social Class) หมายถึง การแบ่งสมาชิกในสังคมออกเป็น

ระดบัชั�น ที�แตกต่างกนั โดยสมาชิกในแต่ละชั�นสังคมจะมีสถานะเดียวกนั และสมาชิกในชั�นสังคม

ที�แตกต่างกนัจะมีลกัษณะที�แตกต่างกนั เช่น รายได ้การศึกษา อาชีพ เป็นตน้ 

   1.2 ปัจจยัดา้นสังคม (Social Factors) เป็นปัจจยัที�เกี�ยวขอ้งในชีวิตประจาํวนัและ มี

อิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค ซึ� งจะประกอบไปดว้ยกลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะ

ของผูซื้�อ 

  2.  ปัจจยัภายใน ที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อของผูบ้ริโภค คือ 

   2.1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์(Personal Factor) การตดัสินใจของผูบ้ริโภคซึ� ง

ไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะส่วนบุคคลดา้นต่าง ๆ ไดแ้ก่ อายุ อาชีพ สถานภาพ รูปแบบการดาํเนิน

ชีวติ บุคลิกภาพเป็นตน้ 

   2.2 ปัจจยัทางจิตวิทยา (Psychological Factor) การเลือกซื�อของบุคคลที�ไดรั้บ

อิทธิพลจากปัจจยัดา้นจิตวิทยาประกอบ 4 ปัจจยั นั�นคือ สิ�งจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ ความเชื�อและ

ทศันคติ 

  ชูชยั  สมิทธิไกร (2558) ไดก้ล่าววา่ ผูบ้ริโภคแต่ละคนจะมีความแตกต่างกนัในดา้นต่าง 

ๆ ซึ� งเป็นผลมาจากความแตกต่างกนัของลกัษณะทางกายภาพ และสภาพแวดลอ้มของแต่ละบุคคล 

ทาํให้การตดัสินใจซื�อของแต่ละบุคคลมีความแตกต่างกนั ดงันั�น นกัการตลาดจึงจาํเป็นตอ้งศึกษา

ปัจจยัต่าง ๆ ซึ� งจะมีผลต่อการตดัสินใจซื�อของผูบ้ริโภคอยา่งเหมาะสม โดยแบ่งปัจจยัที�มีผลกระทบ

ต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคออกเป็น 2 ประการ คือ ปัจจยัภายในและปัจจยัภายนอก รายละเอียดดงันี�  

  1.  ปัจจยัภายในเป็นปัจจยัที�เกิดขึ�นจากตวับุคคลในดา้นความคิดและการแสดงออก ซึ� งมี

พื�นฐานมาจากสภาพแวดลอ้มต่าง ๆ โดยที�ปัจจยัภายในประกอบไปดว้ย 

   1) ความจาํเป็น ความตอ้งการ ความปรารถนา ซึ� งเป็นจุดเริ�มตน้ของความตอ้งการใน

การใชสิ้นคา้หรือบริการ 

   2) แรงจูงใจ เมื�อบุคคลเกิดปัญหาทางการหรือในจิตใจขึ�นเขาก็จะเกิดแรงจูงใจในการ

แกปั้ญหาที�เกิดขึ�นนั�น 

   3) บุคลิกภาพ เป็นลกัษณะนิสัยโดยรวมของบุคคลที�พฒันาขึ�นมาจาก ความคิด ความ

เชื�อ อุปนิสัย และสิ�งจูงใจต่าง ๆ 

   4) ทศันคติ เป็นการประเมินความรู้สึกหรือความคิดเห็นต่อสิ�งใดสิ�งหนึ�งของบุคคล 
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   5) การรับรู้ เป็นกระบวนการของบุคคลในการยอมรับความคิดหรือการกระทาํของ

บุคคลอื�น 

   6) การเรียนรู้ เป็นการเปลี�ยนแปลงพฤติกรรมของบุคคลที�เกิดจากการรับรู้และ

ประสบการณ์ของแต่ ละบุคคล ซึ� งเป็นการเปลี�ยนแปลงและคงอยูใ่นระยะที�ค่อนขา้งยาวนานส่วน  

  2. ปัจจยัภายนอก หมายถึง ปัจจยัที�เกิดจากสิ�งแวดลอ้มรอบตวับุคคลซึ� งจะมีอิทธิพลต่อ

ความคิดและพฤติกรรมของผูบ้ริโภค โดยปัจจยัภายนอกแบ่งออกเป็นองค์ประกอบที�สําคญั 6 

ประการ ไดแ้ก่ 

   1) สภาพเศรษฐกิจเป็นสิ�งที�กาํหนดอาํนาจซื�อของผูบ้ริโภค 

   2) ครอบครัว การเลี� ยงดูในสภาพครอบครัวที�แตกต่างกันส่งผลให้บุคคลมีความ

แตกต่างกนั 

   3) สังคม เพื�อการยอมรับเขา้เป็นส่วนหนึ� งของสังคม เรียกว่า กระบวนขดัเกลาทาง

สังคม ประกอบดว้ยรูปแบบการดาํรงชีวติ ค่านิยมของสังคม และความเชื�อ 

   4) วฒันธรรม เป็นวิถีการดาํเนินชีวิตที�สังคมเชื�อถือว่าดีงามและยอมรับปฏิบติัมา 

เพื�อให้สังคมดาํเนินและมีพฒันาการไปไดด้ว้ยดี บุคคลในสังคมเดียวกนัจึงตอ้งยึดถือและปฏิบติั

ตามวฒันธรรมเพื�อการอยูเ่ป็น ส่วนหนึ�งของสังคม 

   5) การติดต่อธุรกิจ หมายถึง โอกาสที�ผูบ้ริโภคจะไดพ้บเห็นสินคา้หรือบริการนั�น ๆ 

สินคา้ตวัใดที�ผูบ้ริโภคไดรู้้จกัและพบเห็นบ่อย ๆ ก็จะมีความไวว้างใจและมีความยินดีที�จะใชสิ้นคา้

นั�น 

   6) สภาพแวดลอ้ม การเปลี�ยนแปลงของสภาพแวดลอ้มทั�วไป เช่น ความปรวนแปร

ของสภาพอากาศ การขาดแคลนนํ� าหรือเชื� อเพลิง ส่งผลให้การตัดสินใจซื� อของผู ้บริโภค

เปลี�ยนแปลงไปดว้ยเช่นกนั  

 โดยสรุปแลว้ปัจจยัที�มีผลต่อการตดัสินใจซื�อของผูบ้ริโภคหรือพฤติกรรมของผูบ้ริโภค

สามารถแบ่งออกได้เป็น 2 ด้าน คือปัจจยัภายใน ซึ� งเป็นปัจจยัที�เกิดขึ�นจากตวับุคคล และปัจจยั

ภายนอก หรือปัจจยัที�เกิดจากสิ�งแวดลอ้มรอบตวัซึ� งจะมีอิทธิพลต่อความคิดและพฤติกรรมของ

ผูบ้ริโภค เช่น ลักษณะทางสังคม วฒันธรรม เศรษฐกิจ และในการวิจยัครั� งนี� ผูศึ้กษาได้ศึกษา

กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค ซึ� งประกอบดว้ยขั�นตอน 5 ขั�นตอน ไดแ้ก่ ขั�นการรับรู้ความ

ตอ้งการ ขั�นแสวงหาขอ้มูล ขั�นประเมินทางเลือก ขั�นการตดัสินใจซื�อและขั�นพฤติกรรมภายหลงัการ

ซื�อ 
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2.3  งานวจิัยที�เกี�ยวข้อง 

 มานีสงค์ ปฐมวิริยะวงศ์ (2552: บทคดัย่อ) ศึกษาเรื�องตลาดอุตสาหกรรมเครื�องสําอางค์

สมุนไพรไทยตามีทศันคติของผูบ้ริโภค พบว่า สาเหตุที�ผูบ้ริโภคใช้เครื�องสําอางค์ สมุนไพรไทย

เพราะตอ้งการทดลองใช ้โดยจะตดัสินใจซื�อดว้ยตนเอง และส่วนใหญ่จะซื�อเพื�อไปใชเ้อง โดยเนน้

คุณภาพของสินคา้เป็นเรื�องสาํคญั ในการตดัสินใจซื�อในครั� งแรกมาจากคาํแนะนาํของเพื�อน ทุกครั� ง

ที�ซื�อจะคอยดูฉลากเสมอและนิยมสื�อโฆษณาเครื�องสําอางค์สมุนไพรไทยที�สร้างความนบัถือและ

กลา้ตดัสินใจมาใช ้คือการมีเครื�องหมาย อย. และการรับรองจากผูเ้ชี�ยวชาญและราคาเครื�องสําอาง

สมุนไพรถูกกว่าเครื�องสําอางค์จากสารเคมีสังเคราะห์ และเมื�อเปรียบเทียบทศันคติของผูบ้ริโภค

เครื�องสําอางคส์มุนไพรไทยที�มีต่อส่วนผสมทางการตลาดเครื�องสําอางคส์มุนไพรไทยจาํแนกตาม

ปัจจยัทางดา้นส่วนบุคคลไดแ้ก่ เพศ อายุ เชื�อชาติ ศาสนา ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได ้พบวา่

โดยภาพรวมของส่วนผสมทางการตลาดเครื�องสาํอางคส์มุนไพรไทยไม่แตกต่างกนั 

 เนตรพงษ ์ กุลจิราธนโชติ (2555 : บทคดัยอ่) ศึกษาปัจจยัที�มีผลต่อทศันคติและพฤติกรรม

การบริโภคยาสีฟันสมุนไพรของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ บุคคลที�มีอิทธิพลในการ

ตดัสินใจซื�อมากที�สุดคือตนเองและครอบครัวตามลาํดบั สถานที�เลือกซื�อบ่อยที�สุดคือ ซุปเปอร์ 

มาร์เก็ต นิยมใช้หลอดพลาสติก ขนาดที�นิยมใชม้ากที�สุดคือ 160 กรัม (ขนาดใหญ่) และมกัจะซื�อ

ครั� งละ 1 หลอด จะชอบสีขาวมากที�สุด และสีของสมุนไพรรองลงมา ด้านผลิตภัณฑ์จะให้

ความสาํคญัมาก ในดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ์  คือรักษาเหงือกและฟัน และทาํให้ลม้หายใจสดชื�น

และเห็นวา่ควรมีสี รสชาติ กลิ�น ตามชนิดของสมุนไพรที�ใชเ้ป็นส่วนผสม ดา้นราคาให้ความสําคญั

มากที�สุดคือราคาเหมาะสมกับคุณภาพ ด้านช่องทางการจดัจาํหน่ายจะให้ความสําคญักับความ

สะดวกในการซื�อหาง่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด จะให้ความสําคญักบัการมีส่วนลดราคา การจดั

กิจกรรมความรู้เรื� องปากและฟัน และการแจกสินคา้ตวัอย่างให้ทดลองก่อนใช้ และด้านสื�อทาง

โทรทศัน์ จะมีผลต่อการตดัสินใจซื�อมากที�สุด และจากการศึกษาปัจจยัทางดา้นส่วนผสมการตลาด 

พบว่า ช่องทางการจดัจาํหน่าย และด้านส่งเสริมการตลาด ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ

บริโภคยาสีฟันสมุนไพร ขณะที�ด้านผลิตภณัฑ์ และด้านราคามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ

บริโภคยาสีฟันสมุนไพร ส่วนดา้นสื�อโฆษณาไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคยาสีฟัน

สมุนไพร นอกจากนี�ก็ยงัศึกษาปัจจยัทางดา้นส่วนบุคคลไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพการสมรส อาชีพ 

การศึกษา และรายได้ที�แตกต่างกนัไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคยาสีฟันสมุนไพร 

พบวา่มีเพียงอายุเท่านั�นที�มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคยาสีฟันสมุนไพร และมีทศันคติ

เกี�ยวกบัคุณสมบติัของยาสีฟันสมุนไพรแตกต่างกนัเกือบทุกด้าน มีเพียงการศึกษาไม่แตกต่างกนั 

โดยที�เพศแตกต่างกนัในเรื�องของ คุณภาพสินคา้ขึ�นกบัราคา ดา้นอายุแตกต่างกนัในดา้นสี รสชาติ 
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กลิ�น และการมีให้เลือกหลายขนาด ดา้นสถานภาพการสมรส แตกต่างกนัในดา้นสีและการมีให้

เลือกหลายขนาด และฟอง ส่วนดา้นรายไดแ้ตกต่างกนัในดา้นสี รสชาติ กลิ�น และการมีให้เลือก

หลายขนาด มีเครื�องหมายมาตรฐาน (มอก.) หรือเครื�องหมายรับรองความปลอดภยั (อย.) 

 สมคิด ยกผล (2555: บทคดัยอ่) ทาํการศึกษาวิจยัเรื�องพฤติกรรมและปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อ

การตัดสินใจซื� อผลิตภัณฑ์แชมพูสระผมในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า  ผู ้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครมีพฤติกรรมการเลือกซื�อผลิตภณัฑแ์ชมพูสระผมดว้ยตนเอง และมีการเปลี�ยนยี�ห้อ  

ปีละ 1 - 2 ครั� ง แชมพูที�ใช้กนัมากที�สุดเป็นประเภทเพื�อความสวยงาม ปัจจยัที�มีผลต่อการเลือกซื�อ

ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้ความสําคญักบัคุณภาพของสินคา้สําคญัที�สุด ส่วนรูปแบบการส่งเสริมการ

ขายที�มีความสําคญัต่อการตดัสินใจเลือกซื�อมากที�สุดได้แก่ การลดราคา ปัจจัยส่วนบุคคลที�มี

ความสัมพนัธ์กบักบัพฤติกรรมการใชผ้ลิตภณัฑแ์ชมพูสระผมดา้นความถี�ในการสระผมคือเพศ อาย ุ

และรายได ้ปัจจยัส่วนบุคคลที�มีความสัมพนัธ์กบักบัพฤติกรรมการใชผ้ลิตภณัฑ์แชมพูสระผมดา้น

ค่าใชจ่้ายในการเลือกซื�อแชมพูสระผมของกลุ่มตวัอยา่งคือเพศ อาย ุและระดบัการศึกษา 

 ธารารัตน์  ผงันิรันดร์ (2555:บทคัดย่อ) ทัศนคติและพฤติกรรมผูบ้ริโภคที�มีผลต่อ

พฤติกรรมการตดัสินใจซื�อ ผลิตภณัฑ์นํ� ายาเปลี�ยนสีผมของผูบ้ริโภคในศูนยก์ารคา้เขตปทุมวนั 

พบว่า คุณสมบัติของผลิตภัณฑ์นํ� ายาเปลี�ยนสีผมที�ผู ้บริโภคให้ระดับทัศนคติที�มากที�สุด คือ

ส่วนประกอบของผลิตภณัฑ์ที�มีสรรพคุณไม่ทาํลายหนงัศีรษะ รองลงมาคือผลิตภณัฑ์ที�มีขั�นตอน

การใช้ที�สะดวกและรวดเร็วและผลิตภณัฑ์ที�มีสารบาํรุงเส้นผมขณะเปลี�ยนสีผมเป็นส่วนประกอบ

ผลิตภณัฑน์ํ�ายาเปลี�ยนสีผมที�ผูบ้ริโภคใชเ้ป็นประจาํมากที�สุด คือ ลอรีออร์ รองลงมาคือ ซลัซิลโปร

คลัเลอร์  และสีของนํ� ายาเปลี�ยนสีผมที�มีผลต่อการตดัสินใจซื�อของผูบ้ริโภคมากที�สุด คือสีนํ� าตาล

อ่อน สีนํ�าตาลเขม้ และสีอื�น ๆ (สีนํ�าตาลแดง สีแดงอมม่วง) ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัต่อการเลือกซื�อ

ผลิตภณัฑน์ํ�ายาเปลี�ยนสีผมที�มีวนั เดือน ปี ที�ผลิตและวนัหมดอายุที�ชดัเจน โดยสังเกตจากขา้งกล่อง

บรรจุภณัฑม์ากที�สุด รองลงมาคือเลือกซื�อผลิตภณัฑน์ํ�ายาเปลี�ยนสีผม โดยดูขา้งกล่องบรรจุภณัฑ์วา่

มีส่วนผสมของสารเคมีชนิดใดบา้งเป็นส่วนประกอบ และเลือกซื�อโดยคาํนึงถึง คุณภาพในการ

เปลี�ยนสีผมแมว้า่รูปลกัษณ์หรือบรรจุภณัฑจ์ะไม่สวยงาม ทศันคติของผูบ้ริโภคดา้นผลิตภณัฑ์นํ� ายา

เปลี�ยนสีผมมีความสัมพนัธ์กบัจาํนวนในการเปลี�ยนยี�หอ้ใน 2 เดือนที�ผา่นมา และปริมาณในการซื�อ

ผลิตภณัฑ์นํ� ายาเปลี�ยนสีผมในแต่ละครั� ง และมีความสัมพนัธ์กบั พฤติกรรมด้านเหตุผลในการ

ตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑ์นํ� ายาเปลี�ยนสีผม รวมไปถึงมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม ด้านบุคคลที�มี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑน์ํ�ายาเปลี�ยนสีผม 

 พงษส์รรค ์ ลีลาหงส์จุฑา (2555 :  บทคดัยอ่) ศึกษาปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื�อ

สมุนไพรขดัหนา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยศึกษาปัจจยัดา้นส่วนผสมทางการตลาด 
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และลักษณะทางประชากรศาสตร์  พบว่าปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ผูบ้ริโภคจะคาํนึงถึงสรรพคุณ 

คุณภาพของผลิตภณัฑใ์นการซื�อ โดยใหค้วามสําคญัมากที�สุดกบัคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ คือทาํให้

ผิวขาว คุณภาพดี สมุนไพรมีกลิ�นหอม รักษาสิว มีขมิ�นเป็นส่วนผสม มีตรารับรองมาตรฐานเช่น 

อ.ย และการออกแบบสีสันหีบห่อด้านนอก ผู ้บริโภคให้ความสําคัญมากที�สุดในด้านราคาที�

เหมาะสมกบัคุณภาพ 

 ธนวรรณ ลี�พงษก์ุล (2556 : บทคดัยอ่) ศึกษาพฤติกรรมการซื�อเครื�องสําอางสมุนไพรของ

ผูห้ญิงวยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูห้ญิงวยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานครส่วนใหญ่

ใช้เครื� องสําอางสมุนไพรยี�ห้อออริจินส์  ประเภทของเครื� องสําอางที�ใช้ส่วนใหญ่เป็นประเภท

ผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหน้า จ ํานวนครั� งที�ใช้เครื� องสําอาง 8 ครั� งต่อสัปดาห์  ความถี� ในการซื� อ

เครื�องสาํอางสมุนไพร 1 ครั� ง/เดือน จาํนวนเงินที�ใชใ้นการซื�อต่อครั� งประมาณ 100-500 บาท ขนาด

บรรจุที�ซื�อ 50 กรัม และซื�อครั� งละ 1 กระปุก ผูห้ญิงวยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานครมีความคิดเห็น

เกี�ยวกบัส่วนประสมการตลาดที�มีผลต่อพฤติกรรมการซื�อเครื�องสําอางสมุนไพรโดยรวมอยู่ใน

ระดบัมาก มีความคิดเห็นเกี�ยวกบัดา้นผลิตภณัฑ์ที�มีผลต่อพฤติกรรมการซื�อเครื�องสําอางสมุนไพร

มากที�สุดอยู่ในระดับมาก รองลงมาคือความคิดเห็นเกี�ยวกับด้านสถานที�จ ําหน่ายที� มีผลต่อ

พฤติกรรมการซื�อเครื�องสําอางสมุนไพรอยูใ่นระดบัมาก ส่วนความคิดเห็นเกี�ยวกบัดา้นราคาที�มีผล

ต่อพฤติกรรมการซื� อเครื� องสําอางสมุนไพรน้อยที�สุดอยู่ในระดับมาก ผูห้ญิงวยัทาํงานในเขต

กรุงเทพมหานครที�มีอายุ สถานภาพสมรส และระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการ

ซื�อเครื�องสาํอางสมุนไพรแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญั ส่วนผูห้ญิงวยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานคร

ที�มีรายได้เฉลี�ยต่อเดือน และอาชีพแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซื�อเครื�องสําอางสมุนไพร

แตกต่างกนัอยา่งไม่มีนยัสาํคญั ส่วนประสมการตลาดประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจาํหน่าย 

การส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื�อเครื�องสําอางสมุนไพรของผูห้ญิงวยั

ทาํงานในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัสาํคญั 

 โสภิตสุดา อตัตะสาระ (2556: บทคดัย่อ) ไดศึ้กษางานวิจยัเรื�อง ทศันคติและพฤติกรรม

ผูบ้ริโภคในการใชน้ํ�ายาสระผมสมุนไพรต่อตราสินคา้ Herb Variety กบัตราสินคา้Green - X ในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยศึกษาถึงปัจจยัทางดา้นตราสินคา้ ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด 

และปัจจยัทางดา้นรูปแบบการดาํเนินชีวิต ผลการวิจยัพบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีทศันคติต่อการใช้

นํ� ายาสระผมสมุนไพร ในลกัษณะพึงพอใจในดา้นผลิตภณัฑ์อยูใ่นระดบัสูง มีพฤติกรรมในการใช้

นํ�ายาสระผมสมุนไพร โดยซื�อนํ�ายาสระผมสมุนไพรจากหา้งสรรพสินคา้เนื�องจากใกลบ้า้นสาเหตุที�

มีผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซื�อนํ�ายาสระผมสมุนไพร เนื�องจาก คุณภาพของสินคา้ดี และซื�อสัปดาห์และ2-

3 ครั� ง ราคาของนํ� ายาสระผมสมุนไพร ที�เหมาะสมคือราคา 50 - 100 บาท และมีขนาดบรรจุ 200 
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ML ผูบ้ริโภคมีรูปแบบการดาํเนินชีวิตตามกิจกรรมที�ทาํคือเดินชอ้ปปิ� งตามศูนยก์ารคา้ ตามความ

สนใจคือการดูแลการบริโภคสินค้าอย่างถูกลกัษณะ รูปแบบการดาํเนินชีวิตมีความสัมพนัธ์ต่อ

ทศันคติการใช้นํ� ายาสระผมสมุนไพร รูปแบบการดาํเนินชีวิตกบัพฤติกรรมการใช้นํ� ายาสระผม

สมุนไพรไม่มีความสัมพนัธ์กนั ทศันคติการใชน้ํ� ายาสระผมสมุนไพรมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรม

การใชน้ํ�ายาสระผมสมุนไพร 

 จากการศึกษาเอกสาร งานวจิยัที�เกี�ยวขอ้งทาํใหท้ราบขอ้มูลเบื�องตน้เกี�ยวกบัปัจจยัที�ส่งผล

ต่อการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑส์มุนไพรบาํรุงผมยี�ห้อนาบิของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และ

เพิ�มช่องทางการตลาดใหก้บับริษทั นาบิ ทวนิ จาํกดั ซึ� งเป็นผลิตภณัฑใ์หม่ มีส่วนผสมของสมุนไพร

ที�นาํเขา้จากประเทศเกาหลี   

 



บทที� 3 

รายละเอยีดการปฏบิัติงาน 

 

3.1  ชื�อและที�ตั�งของสถานประกอบการ 

 3.1.1  ชื�อสถานประกอบการ บริษทั นาบิ ทวนิ จาํกดั    

 3.1.2  ที�ตั�งสถานประกอบการ เลขที� 99/204  

     ซอยกรุงเทพพรีฑา 15 (ประชาร่วมใจ) 

   แขวงหวัหมาก เขตบางกะปิ  

   กรุงเทพมหานคร 

   10240 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

     รูปที� 3.1 ตราสัญลกัษณ์ของ บริษทั นาบิ  ทวนิ จาํกดั  

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปที� 3.2 แผนที�ตั�งบริษทั นาบิ ทวนิ จาํกดั 





 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปที� 3.4  ตวัอยา่งผลิตภณัฑ์ของ บริษทั นาบิ ทวนิ จาํกดั 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปที� 3.5  สมุนไพรเกาหลีซึ� งเป็นส่วนประกอบของผลิตภณัฑ ์
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3.3 รูปแบบการจัดองค์การและการบริหารงานขององค์กร 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

รูปที� 3.6  ลกัษณะผงังานการทาํงานของ บริษทั นาบิ ทวนิ จาํกดั 

 

3.4  ตําแหน่งงานและลกัษณะงานที�นักศึกษาได้รับมอบหมาย  

ชื�อนักศึกษา   : นางสาวดวงหทยั   แกว้ดวงใจ   

ตําแหน่งงาน : ผูช่้วยเลขานุการฝ่ายการตลาด 

 ลกัษณะการทาํงาน :   1. ทาํหนา้ที�เป็นผูดู้แลเพจของบริษทั  จดัทาํเนื�อหาหนา้เพจ 

           ใหน่้าสนใจ และเป็นปัจจุบนั 

       2. ตอบกลบัขอ้ความในเพจของบริษทั 

       3. จดัทาํออเดอร์การสั�งซื�อผลิตภณัฑข์องบริษทั 

       4. จดัส่งผลิตภณัฑใ์หลู้กคา้  

ประธานบริหารบริษทั 

นางสาวมนสันนัท ์ สมเกียรติกูล 

รองประธานบริหารบริษทั 

นางสาวชนกนาถ  สมเกียรติกูล 

ฝ่ายจดัซื�อ ฝ่ายขายและการตลาด การเงินและบุคคล 

นกัศึกษาฝึกงาน 

นางสาวดวงหทยั  แกว้ดวงใจ 
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3.5  ชื�อและตําแหน่งงานของพนักงานที�ปรึกษา 

 ชื�อ-สกุล  : นางสาวชนกนาถ   สมเกียรติกุล 

 ตําแหน่ง  : รองประธานบริหารบริษทั นาบิ ทวนิ จาํกดั 

       ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาด บริษทั นาบิ ทวนิ จาํกดั 

 

3.6  ระยะเวลาที�ปฏิบัติงาน 

 3.6.1 ระยะเวลาในการดาํเนินงานวนัที�  14  พฤษภาคม  2562 - วนัที�  31 สิงหาคม  2562 

 3.6.2  วนัเวลาในการปฏิบติัสหกิจศึกษา  วนัจนัทร์- วนัเสาร์ เวลา 09.00 – 17.00 น. 

 

3.7 ขั�นตอนและวธีิการดําเนินงาน 

 3.7.1 ศึกษาแนวคิดและกระบวนการทาํงานของบริษทั นาบิ ทวนิ จาํกดั กบัพนกังาน 

ที�ปรึกษา รวมถึง ทฤษฎีที�จาํเป็นต่อการทาํงานให้มีประสิทธิภาพและตรงตามวตัถุประสงคใ์นการ

พฒันายอดขายผลิตภณัฑ ์ 

 3.7.2 ศึกษาเอกสาร แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจยัที�เกี�ยวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด 

กระบวนการตดัสินใจซื�อเพื�อใชเ้ป็นแนวทางในการกาํหนดกรอบแนวคิดและสร้างแบบสอบถามใน

การศึกษาปัจจยัที�ส่งผลต่อการตดัสินใจซื�อของลูกคา้  

 3.7.3 นาํแบบสอบถามที�สร้างขึ�นตามกรอบแนวคิด เสนออาจารยที์�ปรึกษา เพื�อพิจารณา

ความเหมาะสม ความถูกตอ้งของการใชภ้าษาและครอบคลุมเนื�อหาของการศึกษา  

 3.7.4 ปรับปรุงแกไ้ขแบบสอบถามตามที�อาจารยที์�ปรึกษา 

 3.7.5 เก็บรวบรวมขอ้มูลเกี�ยวกบัปัจจยัที�ส่งผลต่อการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑบ์าํรุงผม  

 3.7.6 วเิคราะห์ขอ้มูลและสรุปผลการวเิคราะห์ขอ้มูล 

 3.7.7 นาํเสนอขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที�ส่งผลต่อการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑ์

ของบริษทั เพื�อเป็นแนวทางในการพฒันาผลิตภณัฑข์องบริษทัต่อไป 
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ตารางที� 3.1 ระยะเวลาในการดาํเนินงาน 

 

ขั�นตอนการดําเนินงาน พ.ค. 62 มิ.ย. 62 ก.ค. 62 ส.ค. 62 

1. วางแผนการดาํเนินโครงการ     

2. รวบรวมขอ้มูลและแนวคิด     

3. ออกแบบโครงงาน     

4. จดัทาํโครงงาน     

5. ตรวจสอบโครงงาน     

6. จดัทาํเอกสาร     

 

ตารางที� 3.2 รายงานการปฏิบติังานสหกิจศึกษา 

ระยะเวลา รายละเอียดการปฏิบติังานสหกิจ 

สัปดาห์ที� 1 แนะนาํตวักบับริษทั และประชุมวางแผนการทาํงานร่วมกบัพนกังานบริษทั 

สัปดาห์ที� 2 เรียนรู้การตลาดของบริษทั   

สัปดาห์ที� 3 จดัทาํเพจ เฟสบุค๊  ไลน์ทางการ  อินสตราแกรม เพื�อเพิ�มช่องทางการตลาด 

สัปดาห์ที� 4 ดาํเนินการลงทะเบียน Shopee  และจดัทาํขอ้มูล 

สัปดาห์ที� 5 - อพัเดทขอ้มูลผลิตภณัฑใ์นช่องทางสื�อสังคมออนไลน์ต่าง ๆ  

- ตอบกลบัขอ้ความกบัลูกคา้ 

- บนัทึกขอ้มูลการสั�งซื�อผลิตภณัฑ ์รายละเอียดลูกคา้ 

- จดัสินคา้ตามออเดอร์ และจดัส่งสินคา้ 

สัปดาห์ที� 6 - อพัเดทขอ้มูลผลิตภณัฑใ์นช่องทางสื�อสังคมออนไลน์ต่าง ๆ  

- ตอบกลบัขอ้ความกบัลูกคา้ 

- บนัทึกขอ้มูลการสั�งซื�อผลิตภณัฑ ์รายละเอียดลูกคา้ 

- จดัสินคา้ตามออเดอร์ และจดัส่งสินคา้ 

สัปดาห์ที� 7 - อพัเดทขอ้มูลผลิตภณัฑใ์นช่องทางสื�อสังคมออนไลน์ต่าง ๆ  

- ตอบกลบัขอ้ความกบัลูกคา้ 

- บนัทึกขอ้มูลการสั�งซื�อผลิตภณัฑ ์รายละเอียดลูกคา้ 

- จดัสินคา้ตามออเดอร์ และจดัส่งสินคา้ 
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ตารางที� 3.2 รายงานการปฏิบติังานสหกิจศึกษา  (ต่อ) 

ระยะเวลา รายละเอียดการปฏิบติังานสหกิจ 

สัปดาห์ที� 8 - อพัเดทขอ้มูลผลิตภณัฑใ์นช่องทางสื�อสังคมออนไลน์ต่าง ๆ  

- ตอบกลบัขอ้ความกบัลูกคา้ 

- บนัทึกขอ้มูลการสั�งซื�อผลิตภณัฑ ์รายละเอียดลูกคา้ 

- จดัสินคา้ตามออเดอร์ และจดัส่งสินคา้ 

สัปดาห์ที� 9 - อพัเดทขอ้มูลผลิตภณัฑใ์นช่องทางสื�อสังคมออนไลน์ต่าง ๆ  

- ตอบกลบัขอ้ความกบัลูกคา้ 

- บนัทึกขอ้มูลการสั�งซื�อผลิตภณัฑ ์รายละเอียดลูกคา้ 

- จดัสินคา้ตามออเดอร์ และจดัส่งสินคา้ 

สัปดาห์ที� 10 - อพัเดทขอ้มูลผลิตภณัฑใ์นช่องทางสื�อสังคมออนไลน์ต่าง ๆ  

- ตอบกลบัขอ้ความกบัลูกคา้ 

- บนัทึกขอ้มูลการสั�งซื�อผลิตภณัฑ ์รายละเอียดลูกคา้ 

- จดัสินคา้ตามออเดอร์ และจดัส่งสินคา้ 

สัปดาห์ที� 11 - อพัเดทขอ้มูลผลิตภณัฑใ์นช่องทางสื�อสังคมออนไลน์ต่าง ๆ  

- ตอบกลบัขอ้ความกบัลูกคา้ 

- บนัทึกขอ้มูลการสั�งซื�อผลิตภณัฑ ์รายละเอียดลูกคา้ 

- จดัสินคา้ตามออเดอร์ และจดัส่งสินคา้ 

สัปดาห์ที� 12 - อพัเดทขอ้มูลผลิตภณัฑใ์นช่องทางสื�อสังคมออนไลน์ต่าง ๆ  

- ตอบกลบัขอ้ความกบัลูกคา้ 

- บนัทึกขอ้มูลการสั�งซื�อผลิตภณัฑ ์รายละเอียดลูกคา้ 

- จดัสินคา้ตามออเดอร์ และจดัส่งสินคา้ 

สัปดาห์ที� 13 - อพัเดทขอ้มูลผลิตภณัฑใ์นช่องทางสื�อสังคมออนไลน์ต่าง ๆ  

- ตอบกลบัขอ้ความกบัลูกคา้ 

- บนัทึกขอ้มูลการสั�งซื�อผลิตภณัฑ ์รายละเอียดลูกคา้ 

- จดัสินคา้ตามออเดอร์ และจดัส่งสินคา้ 

สัปดาห์ที� 14 - อพัเดทขอ้มูลผลิตภณัฑใ์นช่องทางสื�อสังคมออนไลน์ต่าง ๆ  

- ตอบกลบัขอ้ความกบัลูกคา้ 

- บนัทึกขอ้มูลการสั�งซื�อผลิตภณัฑ ์รายละเอียดลูกคา้ 

- จดัสินคา้ตามออเดอร์ และจดัส่งสินคา้ 
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ตารางที� 3.2 รายงานการปฏิบติังานสหกิจศึกษา (ต่อ) 

ระยะเวลา รายละเอียดการปฏิบติังานสหกิจ 

สัปดาห์ที� 15 - อพัเดทขอ้มูลผลิตภณัฑใ์นช่องทางสื�อสังคมออนไลน์ต่าง ๆ  

- ตอบกลบัขอ้ความกบัลูกคา้ 

- บนัทึกขอ้มูลการสั�งซื�อผลิตภณัฑ ์รายละเอียดลูกคา้ 

- จดัสินคา้ตามออเดอร์ และจดัส่งสินคา้ 

สัปดาห์ที� 16 - อพัเดทขอ้มูลผลิตภณัฑใ์นช่องทางสื�อสังคมออนไลน์ต่าง ๆ  

- ตอบกลบัขอ้ความกบัลูกคา้ 

- บนัทึกขอ้มูลการสั�งซื�อผลิตภณัฑ ์รายละเอียดลูกคา้ 

- จดัสินคา้ตามออเดอร์ และจดัส่งสินคา้ 

 

3.8  อุปกรณ์และเครื�องมือที�ใช้ 

 3.8.1  ฮาร์ดแวร์สาํหรับการใชง้าน เพจของบริษทั 

    3.8.1.1 CPU Intel CoreTM นาํi5-3230 M @ 2.60 GHz. หรือสูงกวา่ 

    3.8.1.2 Hard Disk 60 MB. หรือมากกวา่ 

    3.8.1.3 RAM 2 GB. หรือมากกวา่ 

    3.8.1.4 เครื�องพิมพเ์อกสาร (Printer) 

    3.8.1.5 เครื�องถ่ายเอกสาร(Photocopier) 

    3.8.1.6 โทรศพัทมื์อถือ (Smartphone) 

  3.8.2 ซอฟตแ์วร์สาํหรับการใชง้านเพจของบริษทั และการเก็บรวบรวมขอ้มูล 

    3.8.2.1 Microsoft Word 

    3.8.2.2 Microsoft Excel 

 

3.9  ขั�นตอนการวางแผนการดําเนินงาน 

 มีการวางแผนการดาํเนินงาน  โดยการศึกษาแนวคิดและกระบวนการทาํงานของบริษทั  

นาบิ ทวนิ จาํกดั รูปแบบเดิมของบริษทั จาํนวนยอดขายผลิตภณัฑ์ หลกัการทาํงาน เอกสาร แนวคิด 

เกี�ยวกับการตลาด หลักการทาํงาน การรวบรวมข้อมูล การกําหนดขอบเขตโครงการ และได้

ดาํเนินการศึกษาความคิดเห็นของผูบ้ริโภคที�มีต่อผลิตภณัฑข์องบริษทั เพื�อให้ไดข้อ้มูลตรงกบัความ

ตอ้งการมากที�สุด  
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3.10  ขั�นตอนการออกแบบและดําเนินงาน 

 ศึกษาขอ้มูลยอดจาํหน่ายผลิตภณัฑ์ของบริษทั นาบิ ทวิน จาํกดั  จาํนวนผูเ้ขา้มาติดตาม

หรือกดไลค์ในเพจเฟสบุ๊กของบริษทั  เนื�องจากบริษทัไดเ้ริ�มเปิดดาํเนินกิจการในระยะเวลาไม่ถึง     

1  ปี  จาํนวนผูบ้ริโภคที�รู้จกัผลิตภณัฑ์ของนาบิ ทวิน จาํกดั  ยงัมีจาํนวนนอ้ย  จึงทาํให้เกิดแนวคิด

ในการจดัทาํโครงการศึกษาเกี�ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที�ส่งผลใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซื�อ

ผลิตภณัฑ์ของบริษทั เพื�อให้ได้ขอ้มูลเป็นแนวทางในการพฒันาการตลาด ทั�งทางดา้นผลิตภณัฑ ์ 

ดา้นราคา  ช่องทางการจาํหน่าย  และการส่งเสริมการตลาด  



 
 

 

บทที�  4 
 

ผลการปฏบิัติตามโครงการ 
 

 การศึกษาเรื�อง ปัจจยัที�ส่งผลต่อการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑ์สมุนไพรบาํรุงผมยี�ห้อนาบิของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และเพิ�มช่องทางการตลาดใหก้บับริษทั นาบิ ทวนิ จาํกดั ผูศึ้กษา

เสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูลตามลาํดบัดงันี�   

 4.1 ตอนที� 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่ง 

 4.2 ตอนที� 2 ผลการวเิคราะห์ปัจจยัที�ส่งผลต่อการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑส์มุนไพรบาํรุงผม

ยี�หอ้นาบิของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

 4.3 ตอนที� 3 ผลการเพิ�มช่องทางการตลาดใหก้บับริษทั นาบิ ทวนิ จาํกดั 

 4.3.1 ช่องทางเพจเฟสบุค๊  https://www.facebook.com/nabihairtonic/  

 4.3.2 ช่องทางแอพลิเคชั�น Line ทางการ  @Nabihair 

 4.3.3 ช่องทาง Instagram   บญัชี  Nabi_hairtonic 

 4.3.4 ช่องทางเวบ็ไซตข์อง  Shopee 

 

 4.1 ตอนที�  1  ข้อมูลส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง 

 การวเิคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามโดยการหาค่าความถี�และ 

ค่าร้อยละ ดงัตารางที� 4.1 

 

ตารางที� 4.1 แสดงจาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามเพศ 

เพศ จํานวน (คน) ร้อยละ 

ชาย 120 31.17 

หญิง 265 68.83 

รวม 385       100.00 

 

 จากตารางที� 4.1 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จาํนวน 265 คนคิดเป็นร้อยละ 

68.83 และเพศชาย จาํนวน 120 คน คิดเป็นร้อยละ 31.17 
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ตารางที� 4.2  แสดงจาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามอาย ุ

อายุ จํานวน (คน) ร้อยละ 

ตํ�ากวา่ 20 ปี   60 15.58 

21-30 ปี 168 43.64 

31-40 ปี   75 19.48 

41-50 ปี   27   7.01 

51 -60 ปี   35   9.10 

60 ปีขึ�นไป   25   6.49 

รวม  385      100.00 

 

 จากตารางที� 4.2 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ อายุ 21-30 ปี จาํนวน 168 คนคิดเป็น             

ร้อยละ 43.64 รองลงมามีอายุ 31-40 ปี จาํนวน 75 คน คิดเป็นร้อยละ 19.48 และมีอายุต ํ�ากวา่ 20 ปี  

จาํนวน 60 คน  คิดเป็นร้อยละ 15.58  อายุ 51-60 ปี จาํนวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 9.10 อายุ 41-50 ปี 

จาํนวน 27 คนคิดเป็นร้อยละ 7.01 และอาย ุ60 ปีขึ�นไปจาํนวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 6.49 ตามลาํดบั 

 

ตารางที� 4.3  แสดงจาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามอาชีพ 

อาชีพ จํานวน (คน) ร้อยละ 

นิสิตนกัศึกษา   60 15.58 

พนกังานบริษทั 119 30.91 

ประกอบธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 165 42.86 

รับราชการ/รัฐวสิาหกิจ   14   3.64 

พอ่บา้น/แม่บา้น   27   7.01 

อื�น ๆ   60 15.58 

รวม 385 100.00 

 

 จากตารางที� 4.3 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นประกอบธุรกิจส่วนตวั /คา้ขาย จาํนวน 

165 คน คิดเป็นร้อยละ 42.86 รองลงมาเป็นพนกังานบริษทั  จาํนวน 119 คน คิดเป็นร้อยละ 30.91 

และเป็นนิสิต/นกัศึกษา จาํนวน 60 คน  คิดเป็นร้อยละ  15.58 ตามลาํดบั 
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ตารางที� 4.4  แสดงจาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามระดบัการศึกษา 

ระดับการศึกษา จํานวน (คน) ร้อยละ 

ตํ�ากวา่ปริญญาตรี 104 27.01 

ปริญญาตรี 239 62.08 

สูงกวา่ปริญญาตรี  42 10.91 

รวม           385 100.00 

 

 จากตารางที� 4.4 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี จาํนวน 239 

คนคิดเป็นร้อยละ 62.08 รองลงมาจบการศึกษาตํ�ากวา่ระดบัปริญญาตรี จาํนวน 104 คน คิดเป็น 

ร้อยละ 27.01 และการศึกษาระดบัสูงกวา่ปริญญาตรี จาํนวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ10.91ตามลาํดบั 

 

ตารางที� 4.5 แสดงจาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน 

รายได้เฉลี�ยต่อเดือน จํานวน (คน) ร้อยละ 

นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท  22  5.72 

10,001-20,000 บาท 154 40.00 

20,001-30,000 บาท 104 27.01 

30,001-40,000 บาท 63 16.36 

มากกวา่ 40,000 บาท 42 10.91 

รวม          385 100.00 

 

 จากตารางที� 4.5 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน10,001-20,000 บาท 

จาํนวน 154 คน คิดเป็นร้อยละ 40.00 รองลงมามีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน 20,001-30,000 บาท จาํนวน 

104 คน คิดเป็นร้อยละ 27.01 และมีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน 30,001-40,000 บาท จาํนวน 63 คนคิดเป็น

ร้อยละ 16.36 ตามลาํดบั 
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 4.2 ตอนที� 2  แสดงผลการวิเคราะห์เกี�ยวกับปัจจัยที�ส่งผลต่อการตัดสินใจซื�อผลิตภัณฑ์

สมุนไพรบํารุงผมยี�ห้อนาบิ  

 

ตารางที� 4.6 แสดงค่าเฉลี�ย (�̅) และส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD.) ระดบัความคิดเห็นเกี�ยวกบั 

       ปัจจยัที�ส่งผลต่อการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑส์มุนไพรบาํรุงผมยี�หอ้นาบิของผูบ้ริโภค 

                   ในเขตกรุงเทพมหานคร  

ส่วนประสมทางการตลาด 
ความคิดเห็น 

�̅ SD. แปลความ 

1. ดา้นผลิตภณัฑ์ 4.11 0.46 มาก 

2. ดา้นราคา 3.77 0.37 มาก 

3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 4.09 0.54 มาก 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.34 0.47 มากที�สุด 

รวม 4.08 0.34 มาก 

 

 จากตารางที� 4.6 พบว่า กลุ่มตวัอย่างมีความคิดเห็นว่าปัจจยัที�ส่งผลต่อการตดัสินใจซื�อ

ผลิตภณัฑ์สมุนไพรบาํรุงผมยี�ห้อนาบิของผูบ้ริโภค  ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมอยูใ่นระดบั

มาก (�̅=4.08,SD.=0.34) เมื�อพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีค่าเฉลี�ยสูงสุด

โดยมีค่าเฉลี�ยอยู่ระดบัมากที�สุด(�̅=4.34,SD.= 0.47) รองลงมาคือดา้นผลิตภณัฑ์ มีค่าเฉลี�ยอยู่ใน

ระดบัมาก (�̅=4.11, SD.=0.46) และดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มีค่าเฉลี�ยอยูใ่นระดบัมาก (� � = 

4.09, SD.= 0.54) ตามลาํดบัส่วนดา้นที�มีค่าเฉลี�ยตํ�าสุดไดแ้ก่ ดา้นราคา (�̅= 3.77, SD.=0.37) 
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ตารางที� 4.7 แสดงค่าเฉลี�ย (�̅) และส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD.) ระดบัความคิดเห็นเกี�ยวกบั 

       ปัจจยัที�ส่งผลต่อการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑส์มุนไพรบาํรุงผมยี�หอ้นาบิของผูบ้ริโภค 

                   ในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นผลิตภณัฑ ์

 

ด้านผลติภัณฑ์ 
ความคิดเห็น 

�̅ SD. แปลความ 

1. หลงัใชเ้ส้นผมเงางาม อ่อนนุ่มและยดืหยุน่ตวัได ้ 4.07 0.83 มาก 

2. หลงัใชผ้มหลุดร่วงนอ้ยลง 4.27 0.71 มากที�สุด 

3. เส้นผมยาวเร็วขึ�น   3.96 0.92 มาก 

4. มีสมุนไพรที�ช่วยบาํรุงเส้นผมหลากหลายชนิด 4.07 0.87 มาก 

5. มีกลิ�นของสมุนไพรที�ใชเ้ป็นส่วนผสม 4.31 0.76 มากที�สุด 

6. บรรจุภณัฑมี์ทะเบียนการคา้ระบุชดัเจน และ 

    มีเครื�องหมาย อย. กาํกบั 4.07 0.88 มาก 

7. บรรจุภณัฑมี์ฉลากกาํกบัแสดงถึงส่วนประกอบ 

    ของสมุนไพรชดัเจน 4.03 0.84 มาก 

รวม 4.11 0.69 มาก 

 

 จากตารางที� 4.7 พบว่า กลุ่มตวัอย่างมีความคิดเห็นว่าปัจจยัที�ส่งผลต่อการตดัสินใจซื�อ

ผลิตภณัฑส์มุนไพรบาํรุงผมยี�หอ้นาบิ ดา้นผลิตภณัฑ ์โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (�̅=4.11, SD.=0.69) 

เมื�อพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า มีกลิ�นของสมุนไพรที�ใชเ้ป็นส่วนผสม  มีค่าเฉลี�ยสูงสุด (�̅=4.31, 

SD.= 0.76)รองลงมาคือ หลงัใชผ้มหลุดร่วงนอ้ยลง (�̅=4.27, SD.=0.71) และมีสมุนไพรที�ช่วยบาํรุง

เส้นผมหลากหลายชนิด (� � = 4.07, SD.= 0.87) มีค่าเฉลี�ยเท่ากนักบั บรรจุภณัฑ์มีทะเบียนการคา้

ระบุชดัเจน และมีเครื�องหมาย อย. กาํกบั (�̅= 4.07, SD.=0.88) ตามลาํดบั 
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ตารางที� 4.8 แสดงค่าเฉลี�ย (�̅) และส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD.) ระดบัความคิดเห็นเกี�ยวกบั 

       ปัจจยัที�ส่งผลต่อการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑส์มุนไพรบาํรุงผมยี�หอ้นาบิของผูบ้ริโภค 

                    ในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นราคา 

 

ด้านราคา 
ความคิดเห็น 

�̅ SD. แปลความ 

1. คุณภาพของผลิตภณัฑคุ์ม้ค่ากบัราคา  4.23 0.66 มากที�สุด 

2. มีการติดราคาชดัเจน  4.04 0.76 มาก 

3. ราคาถูกกวา่ผลิตภณัฑย์ี�หอ้อื�น 3.05 0.88 มาก 

รวม 3.77 0.37 มาก 

 

 จากตารางที� 4.8 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็นวา่ ปัจจยัที�ส่งผลต่อการตดัสินใจซื�อ

ผลิตภณัฑ์สมุนไพรบาํรุงผมยี�ห้อนาบิ ดา้นราคา โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (�̅=3.77, SD.=0.37) เมื�อ

พิจารณาเป็นรายข้อพบว่า คุณภาพของผลิตภณัฑ์คุ้มค่ากับราคา มีค่าเฉลี�ยสูงสุด (�̅=4.23,SD.= 

0.66) รองลงมาคือ มีการติดราคาชดัเจน (�̅=4.04, SD.=0.76) และราคาถูกกว่าผลิตภณัฑ์ยี�ห้ออื�น

(� � = 3.05, SD.= 0.88) ตามลาํดบั 
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ตารางที� 4.9  แสดงค่าเฉลี�ย (�̅) และส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD.) ระดบัความคิดเห็นเกี�ยวกบั 

         ปัจจยัที�ส่งผลต่อการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑส์มุนไพรบาํรุงผมยี�หอ้นาบิของผูบ้ริโภค 

                   ในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 
ความคิดเห็น 

�̅ SD. แปลความ 

1.  การสั�งซื�อไดห้ลากหลายช่องทาง เช่น เพจ เฟสบุก๊  

     ไลน์  และโทรศพัท ์ 4.03 0.66 มาก 

2.  การสั�งซื�อทางเพจเฟสบุก๊สะดวก และไดรั้บสินคา้ 

     รวดเร็ว 4.09 0.68 มาก 

3.  เจา้หนา้ที�ตอบกลบัการสั�งซื�อรวดเร็ว  4.10 0.71 มาก 

4.  มีการจดัจาํหน่ายในหา้งสรรพสินคา้  4.11 0.67 มาก 

5.  ช่องทางการชาํระเงินสะดวก  4.10 0.71 มาก 

รวม 4.09 0.54 มาก 

 

 จากตารางที� 4.9 พบว่า กลุ่มตวัอย่าง มีความคิดเห็นว่าปัจจยัที�ส่งผลต่อการตดัสินใจซื�อ

ผลิตภณัฑส์มุนไพรบาํรุงผมยี�หอ้นาบิ  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย โดยรวมอยูร่ะดบัมาก (�̅=4.09, 

SD.=0.54) เมื�อพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า มีการจดัจาํหน่ายในห้างสรรพสินค้า  มีค่าเฉลี�ยสูงสุด 

(�̅=4.11,SD.= 0.67) รองลงมาคือ ช่องทางการชําระเงินสะดวก (�̅=4.10, SD.=0.71) มีค่าเฉลี�ย

เท่ากันกับเจ้าหน้าที�ตอบกลับการสั�งซื�อรวดเร็ว (� � = 4.10, SD.= 0.71)  และการสั�งซื�อทางเพจ 

เฟสบุก๊สะดวก และไดรั้บสินคา้รวดเร็ว (� � = 4.09, SD.= 0.68) ตามลาํดบั 
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ตารางที� 4.10 แสดงค่าเฉลี�ย (�̅) และส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD.) ระดบัความคิดเห็นเกี�ยวกบั 

         ปัจจยัที�ส่งผลต่อการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑส์มุนไพรบาํรุงผมยี�หอ้นาบิของผูบ้ริโภค 

                      ในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
ความคิดเห็น 

�̅ SD. แปลความ 

1.  มีการประชาสัมพนัธ์ผลิตภณัฑน่์าสนใจ 4.13 0.71 มาก 

2.  มีการจดัโปรโมชั�น ลดราคา เมื�อซื�อผลิตภณัฑ ์   

     จาํนวน 2 ชิ�นขึ�นไป 4.43 0.63 มากที�สุด 

3.  มีผลิตภณัฑต์วัอยา่งใหท้ดลองใช ้ 4.16 0.68 มาก 

4.  มีบริการใหค้าํแนะนาํหลงัการขาย 4.45 0.61 มากที�สุด 

5.  พนกังานใหค้าํแนะนาํ หรือตอบคาํถามต่าง ๆ  

     ดว้ยความสุภาพ             4.50 0.64 มากที�สุด 

รวม 4.34 0.47 มากที�สุด 

 

 จากตารางที� 4.10 พบว่า กลุ่มตวัอย่าง มีความคิดเห็นว่าปัจจยัที�ส่งผลต่อการตดัสินใจซื�อ

ผลิตภณัฑ์สมุนไพรบาํรุงผมยี�ห้อนาบิ ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยู่ในระดบัมากที�สุด 

(�̅=4.34, SD.=0.47) เมื�อพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ พนกังานใหค้าํแนะนาํ  หรือตอบคาํถามต่าง ๆ 

ดว้ยความสุภาพมีค่าเฉลี�ยสูงสุด (�̅=4.50, SD.= 0.64) รองลงมาคือ มีบริการให้คาํแนะนาํหลงัการ

ขาย (�̅=4.45, SD.=0.61) และมีการจดัโปรโมชั�น ลดราคา เมื�อซื�อผลิตภณัฑ์  จาํนวน 2 ชิ�นขึ�นไป 

(� � = 4.43, SD.= 0.63) ตามลาํดบั 
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     4.3  ตอนที� 3 ผลการเพิ�มช่องทางการตลาดให้กบับริษัท นาบิ ทวนิ จํากดั 

            การเพิ�มช่องทางการตลาดใหก้บับริษทั นาบิ ทวนิ จาํกดั ผูศึ้กษาไดด้าํเนินการ ดงันี�  

 

4.3.1 จัดทาํเพจ  เฟสบุ๊ค    https://www.facebook.com/nabihairtonic/ 

 ผูศึ้กษาไดจ้ดัทาํเพจ เฟสบุค๊ เพื�อเพิ�มช่องทางการตลาดให้กบับริษทั นาบิ ทวนิ จาํกดั  โดย

ใชชื้�อบญัชี Nabi Hair Tonic  เขา้ถึงไดจ้าก https://www.facebook.com/nabihairtonic/ เนื�องจาก เพจ 

เฟสบุค๊ เป็นช่องทางการตลาดที�เขา้ถึงผูบ้ริโภคไดง่้ายและรวดเร็ว เนื�องจาก 

 1.  เป็นเครือข่ายที�สามารถโยงใยไปไดท้ั�วโลกโดยไม่มีขอ้จาํกดัดา้นเวลาและสถานที� 

 2.  เป็นสื�อที�มีความเป็นปฎิสัมพนัธ์ ผูใ้ชส้ามารถโตต้อบระหวา่งกนัโดยตรง  ไดอ้ยา่ง

สะดวกรวดเร็ว 

 3.  เป็นการสื�อสารแบบสื�อประสม  ผูใ้ชส้ามารถใชป้ระโยชน์จากสื�อทางเสียง ขอ้มูล

ภาพนิ�ง 

 4.  เพจ เฟสบุค๊ สามารถลดขอ้จาํกดัในการสื�อสารที�มีอยูใ่นสื�ออิเล็กทรอนิกส์แบบเดิม               

ทั�งยงัช่วยเชื�อมประสานสื�ออิเล็กทรอนิกส์แบบเดิมที�มีอยูห่ลายประเภทใหร้วมเขา้เป็นระบบพาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์ที�สมบูรณ์ได ้

 5.  สามารถนาํส่งสินคา้ หรือบริการบางอยา่งจากผูผ้ลิตถึงผูข้ายถึงผูซื้�อโดยแปลงเป็น

สัญญาณดิจิตอลผา่นเครือข่ายอินเตอร์เน็ต 

 โดยมีขั�นตอนการจดัทาํเพจ เฟสบุค๊ ดงันี�  

1. จดัทาํร่างขอ้มูล และนาํเสนอต่อ พนกังานที�ปรึกษา เพื�อขออนุมตัในการจดัทาํเพจ 

2. ขออนุญาตจดัทาํเพจ เฟสบุค๊ จากบริษทั เฟสบุค๊ 

3. จดัทาํเพจ https://www.facebook.com/nabihairtonic/ 

4. อพัโหลดขอ้มูลผลิตภณัฑ ์  รูปภาพ ผลิตภณัฑ ์   คลิปวดีิโอประชาสัมพนัธ์ผลิตภณัฑ ์ 

5. อพัเดต ขอ้มูลใหเ้ป็นปัจจุบนัสมํ�าเสมอ 

6. ตอบกลบัขอ้ความลูกคา้อยา่งรวดเร็ว และใหข้อ้มูลที�ถูกตอ้งเกี�ยวกบัผลิตภณัฑก์บั

ลูกคา้ 

7. จดัส่งผลิตภณัฑใ์หก้บัลูกคา้ เมื�อลูกคา้สั�งซื�อผลิตภณัฑ ์

8. รีววิ หมายเลข จดัสั�งใหก้บัลูกคา้ทุกวนั 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

      รูปที� 4.1  หนา้เพจ nabi hair tonic    รูปที� 4.2  ตอบกลบัขอ้ความใน inbox เพจ   

 
 
 

 

 

 

 



 

 

 

 

     

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

   รูปที� 4.3  มีการอพัเดตขอ้มูล และภาพผลิตภณัฑ ์                รูปที� 4.4  มีการอพัเดตผลิตภณัฑ์ 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 
 

             รูปที� 4.5  มีการอพัเดตภาพโปรไพล ์                          รูปที� 4.6  มีการอพัเดตคลิปวดีิโอ 

                                                                                    เพื�อประชาสัมพนัธ์ และมีการจดัโปรโมชั�น 

                                                                                             ของสินคา้เพื�อส่งเสริมทางการตลาด 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

   รูปที� 4.7  มีการอพัเดตวธีิการใชผ้ลิตภณัฑ ์                         รูปที� 4.8  มีการอพัโหลดคลิปวดีีโอ  

                                                                                                      เพื�อประชาสัมพนัธ์ผลิตภณัฑ์ 

 

 

 

 

 

 
 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 รูปที� 4.9  มีการอพัเดตขอ้มูลภาพลูกคา้ที�รีววิผลิตภณัฑ ์         รูปที� 4.10  มีการอพัโหลดคลิปวดีีโอ  

                                                                                                                   ลูกคา้ที�รีววิผลิตภณัฑ ์          
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4.3.2  จัดสร้าง Line ทางการ @Nabihair 

 ผู้ศึกษาไดจ้ดัทาํ แอพลิเคชั�น Line ทางการ @Nabihair  เพิ�มเป็นช่องทางการจาํหน่าย 

ผลิตภณัฑ์ เนื�องจากแอพลิเคชั�น Line  เป็นแอปพลิเคชนัให้บริการ Messaging รวมกบั Voice Over 

IP ทาํให้ผูใ้ชส้ามารถสร้างกลุ่มแชต ส่งขอ้ความ ภาพ คลิปวิดีโอ หรือจะพูดคุยโทรศพัทแ์บบเสียง       

ก็ได ้โดยขอ้มูลที�ถูกส่งขึ�นไปนั�นฟรีทั�งหมด ตอนนี�  LINE ใชไ้ดใ้นระบบปฏิบติัการ iOS, Android, 

Windows Phone, PC และ BlackBerry 

 ฟีเจอร์ของ LINE ประกอบดว้ย การส่งขอ้ความ, การสนทนาดว้ยเสียง, การเปลี�ยนพื�น

หลงัแบก็กราวนดห์นา้หอ้งแชต, การสนทนาแบบกลุ่ม, Official LINE และการส่งสติ�กเกอร์ 

 การเชื�อมต่อ LINE ของผูใ้ชเ้ขา้หากนั มี 4 วธีิ 

 1. เพิ�มคอนแท็กตจ์ากรายชื�อในสมุดโทรศพัท ์ซึ� งตรงนี� เป็นขอ้ดีของ WhatsApp ที�ทาํให้

ผูใ้ชง้านสะดวก 

 2. การสแกน QR Code  

 3. Shake it เอาโทรศพัทมื์อถือ 2 เครื�องที�อยูใ่กลก้นัมาเขยา่คลา้ยการจบัมือใหรู้้จกักนั 

 4. การเสิร์ชหาจาก ID คลา้ยการใส่รหสัของ BlackBerry 

 LINE ไดเ้พิ�มฟีเจอร์ Home และ Timeline เขา้มาจนกลายเป็น Social Media อยา่งหนึ�ง 

โพสตข์อ้ความบ่งบอกสเตตสั, รูปภาพ, คลิปวดีิโอ และพิกดั  

 จึงทาํให้ผูบ้ริโภคเข้าถึงผลิตภณัฑ์ได้ง่าย สะดวกและรวดเร็ว ถามตอบข้อมูลต่าง ๆ 

เกี�ยวกบัผลิตภณัฑไ์ดส้ะดวก  

 ตวัอยา่งสคริปตข์อ้ความในการถามตอบใหก้บัลูกคา้  

 ถาม :  ปลูกผมไดม้ั�ย ?  

 ตอบ : ปลูกผม  ปลูกคิ�ว ไดห้มดเลยค่ะ  

  

 ถาม: กี�วนัเห็นผล? 

 ตอบ: เห็นผลเรื�อง ลดผมร่วงตั�งแต่สัปดาห์แรกเลยค่ะ   ใชต่้อเนื�องผมใหม่จะค่อยๆขึ�นค่ะ    

(พร้อมส่งภาพรีววิประกอบ) 

 

 ถาม : เด็กใชไ้ดม้ั�ย? 

 ตอบ:  เด็กใชไ้ดต้ั�งแต่�ปีขึ�นไปเลยค่ะ  ไม่มีเคมี���%ค่ะ  
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 ถาม: ขนาดเท่าไหร่? 

 ตอบ:�� ml   

 

 ถาม:�ขวดใชไ้ดน้านแค่ไหน? 

 ตอบ:�-�เดือนค่ะ  

 

 ถาม:ใชย้งัไง? 

 ตอบ:ฉีดที�หนงัศรีษะวนัละครั� งค่ะ  

               (ไม่จาํเป็นตอ้งสระผมก่อน) 

 

 ถาม:เหมน็/ฉุน มั�ย ? 

 ตอบ:ไม่ทิ�งกลิ�นติดผมไวเ้ลยค่ะ 

 

 ถาม: ใชแ้ลว้หวัมนัมั�ย? 

 ตอบ:ไม่มนั ไม่เหนอะหนะแน่นอนค่ะ  

 

 ถาม:ลดไดม้ั�ย ? 

 ตอบ:โปรแฝดถูกมากๆแลว้จา้  ปกติ�ขวด����บาทคะ  

         สั�ง�ขวดคุม้มากค่ะ  เพราะเหลือแค่ขวดละ���เท่านั�นเองค่ะ 

 

 ถาม:เก็บเงินปลายทางไดม้ั�ย ? 

 ตอบ:ยงัไม่มีระบบเก็บปลายทางจา้  รบกวนเป็นโอนนะคะ  

  

 ถาม:มีค่าส่งมั�ย?  

 ตอบ:ส่ง��บาทจา้ (นอกจากสั�งเยอะ คิดตามนํ�าหนกัค่ะ) 

 

 ถาม:เปิดรับตวัแทนมั�ย ?  

 ตอบ:ถา้เปิดรับสมคัรตวัแทนจะแจง้เรทไปทางไลน์นี�นะคะ ขอบคุณที�ใหค้วามสนใจจา้ 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  รูปที� 4.11 หนา้บญัชีหลกั Line ทางการ @Nabihair          รูปที� 4.12  รีววิผลิตภณัฑผ์า่นช่องทาง  

                 Line ทางการ @Nabihair 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

         รูปที� 4.13 มีการบรอดแคสตข์อ้ความทางไลน ์                รูปที� 4.14 อพัเดตการส่งเสริมการขาย                     

           จดัโปรโมชั�นรับวนัแม่ เพื�อส่งเสริมการขาย                                    เทศกาลต่าง ๆ  

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

       รูปที� 4.15  รีววิผลิตภณัฑผ์า่นช่องทาง                 รูปที� 4.16  รีววิแจง้หมายเลขการจดัส่ง  

                   Line ทางการ @Nabihair                  ทุกวนั 

 

 

 

 

 

 

 

 



4.3.3 จัดทาํ  Instagram บัญชี Nabi_hairtonic 

 Instagram (อนิสตาแกรม) คือ แอพพลิเคชั�นถ่ายภาพและแต่งภาพบนสมาร์ทโฟน ที�มา

พร้อมกบัลูกเล่นการแต่งเติมสีสันใหก้บัรูปภาพดว้ย Filters (ฟิลเตอร์) ต่าง ๆ ที�ใหเ้ราสามารถเลือก

ปรับภาพไดห้ลากหลายและสวยงาม  แนวอาร์ต ๆ ไดต้ามใจชอบทั�งในเรื�องของ สี แสง เรียกไดว้า่

สามารถปรับอารมณ์ของรูปภาพไดต้ามตอ้งการ และสามารถแชร์รูปภาพสวย ๆ อวดเพื�อน ๆ ที�อยู่

ในสังคมออนไลน์อื�น ๆ เช่น Twitter, Facebook, Tumblr และ Foursquare เป็นตน้  

 Instagram เป็นสื�อสังคมออนไลน์ สามารถแบ่งปันภาพถ่าย (Social Photo Sharing) 

เพราะ Instagram มีระบบ Followers และ Following ให้ผูใ้ช้งานสามารถเลือกติดตามชมรูปภาพ 

ความเคลื�อนไหวการใชง้านของเพื�อน ๆ ที�ใชง้านแอพพลิเคชั�นหากถูกใจ ชอบรูปภาพไหน สามารถ

กด Like รวมไปถึง Comment รูปภาพนั�นได ้   

 ผูศึ้กษาจึงไดจ้ดัสร้างบญัชี Instagram ในบญัชี Nabi_hairtonicบญัชี Nabi_hairtonic เพือ

เพิ�มช่องทางการจดัจาํหน่ายให้กบั บริษทั นาบิ ทวิน จาํกดั  เนื�องจากเป็นผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ได้

ติดตามและใช้ Instagram จาํนวนมาก  โดยอัพเดทรูปภาพ คลิป ให้เป็นปัจจุบัน เชิญชวนให้

ผูบ้ริโภคไดก้ดติดตาม  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปที� 4.17  หนา้บญัชีหลกั Instagram  Nabi_hairtonic 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  รูปที� 4.1�  รีววิผลิตภณัฑผ์า่นช่องทาง                               รูปที� 4.1�  อพัเดทผลิตภณัฑ ์ 

    Instagram บญัชี   Nabi_hairtonic             Instagram บญัชีNabi_hairtonic ทุกวนั 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



4.3.4  เพิ�มช่องทางการจัดจําหน่าย ผ่าน Shopee  

 Shopee  เป็นแพลตฟอร์มออนไลน์ซึ� งจดัหาสถานที�และโอกาส เพื�อการขายสินคา้

ระหวา่งผูซื้�อ (“ผูซื้�อ”) และผูข้าย (“ผูข้าย”) (เรียกรวมวา่ “คุณ” “ผูใ้ช”้ หรือ “คู่ให้สิทธิให”้)  ซึ� งเป็น

ที�ยอมรับของผูบ้ริโภคในการสั�งซื�อสินคา้ต่าง ๆ มีผูบ้ริโภคเขา้ไปเลือกซื�อสินคา้ต่าง ๆ ใน Shopee

จาํนวนมาก  จึงเป็นช่องทางการตลาดประเภทหนึ� งที�จะทาํให้ผูบ้ริโภคเขา้ถึงผลิตภณัฑ์ของบริษทั 

นาบิ ทวนิ จาํกดั ไดง่้าย และมีความมั�นใจในการสั�งซื�อผลิตภณัฑอ์อนไลน ์

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  รูปที� 4.20  ช่องทางการจาํหน่ายผา่น Shopee          รูปที� 4.21  ช่องทางการจาํหน่ายผา่น Shopee 

      

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

           รูปที� 4.22  ช่องทางการจาํหน่ายผา่น Shopee           รูปที� 4.23 อพัเดทสินคา้ในShopeeทุกวนั 

 



 

 

บทที�  5 

สรุปผลและข้อเสนอแนะ 
 

 การศึกษา เรื� อง ปัจจยัที�ส่งผลต่อการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑ์สมุนไพรบาํรุงผมยี�ห้อนาบิ

ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและเพิ�มช่องทางการตลาดใหก้บับริษทั นาบิ ทวิน จาํกดั ครั� งนี�  

มีวตัถุประสงค์เพื�อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที�ส่งผลต่อการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑ์

สมุนไพรบํารุงผมยี�ห้อนาบิ กลุ่มตัวอย่างที� ใช้ในการศึกษาครั� งนี� ได้แก่   ผู ้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครที�ซื� อผลิตภณัฑ์สมุนไพรบาํรุงผมยี�ห้อนาบิ  จาํนวน 385 คน จาํนวน 385 คน 

เครื� องมือที�ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลเป็นแบบสอบถามปัจจัยที� ส่งผลต่อการตัดสินใจซื� อ

ผลิตภณัฑ์สมุนไพรบาํรุงผมยี�ห้อนาบิของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  และเพิ�มช่องทาง

การตลาดใหก้บับริษทั นาบิ ทวนิ จาํกดั  เป็นแบบสอบถามมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดบั เมื�อเก็บ

รวบรวมขอ้มูลแล้วทาํการวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติการหาค่าความถี� ร้อยละ ค่าเฉลี�ย และค่า

เบี�ยงเบนมาตรฐาน สรุปผลการวเิคราะห์ขอ้มูลดงันี�   

5.1 สรุปโครงงานสหกจิ  

  สรุปผลโครงงานหลงัจากที�ไดศึ้กษาปัจจยัที�ส่งผลต่อการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑ ์

สมุนไพรบาํรุงผมยี�ห้อนาบิของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  และเพิ�มช่องทางการตลาดใหก้บั 

บริษทั นาบิ ทวนิ จาํกดั  ผลสรุปของโครงงานไดเ้พิ�มช่องทางการตลาดใหก้บับริษทั นาบิ ทวนิ  

จาํกดั ดงันี� คือ 

 5.1.1 ช่องทางเพจเฟสบุค๊  https://www.facebook.com/NABI-HAIR-SPRAY-

2239048812783197/?tn-str=k*F 

 5.1.2 ช่องทางแอพลิเคชั�น Line ทางการ  @Nabihair 

 5.1.3 ช่องทาง Instagram   บญัชี  Nabi_hairtonic 

 5.1.4 ช่องทางเวบ็ไซตข์อง  Shopee 

 เป็นผลทาํใหผ้ลิตภณัฑ ์สมุนไพรบาํรุงผมยี�ห้อนาบิ  เป็นที�รู้จกัของผูบ้ริโภค และมียอด

การสั�งซื�อการจาํหน่ายเพิ�มสูงขึ�น  ผูบ้ริโภคสามารถเลือกซื�อผลิตภณัฑไ์ดห้ลากหลายช่องทาง 
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5.2 ข้อจํากดัหรือปัญหาของโครงงาน  

  5.2.1  ตอ้งใชเ้วลาในการศึกษา และออกแบบ การจดัทาํเพจ  แอพลิเคชั�น Line ทางการ 

Instagram  และ  การจดัจาํหน่ายผา่นเวบ็ไซต ์ Shopee 

  5.2.2  ขาดประสบการณ์ในการเป็นแอดมินของบริษทั ในการตอบกลบัขอ้ความผา่น 

ช่องทางสื�อสังคมออนไลน์ใหก้บั ผูบ้ริโภค ทาํใหร้ะยะแรกมีระยะเวลาตอบกลบัชา้ และขอ้ความ 

ในการตอบกลบัอาจทาํใหผู้บ้ริโภคไม่เขา้ใจ   จึงตอ้งการมีการศึกษาและปรับปรุงจนสามารถตอบ 

กลบัขอ้มูลผา่นช่องทางต่าง ๆ ไดอ้ยา่งรวดเร็ว 

    5.2.3  ระยะแรกขาดความรู้ ความเขา้ใจขอ้มูลเกี�ยวกบัสมุนไพรต่าง ๆ ที�ใชใ้นผลิตภณัฑ ์ 

จึงตอ้งศึกษาเพิ�มเติม และทาํความเขา้ใจอยา่งละเอียด ทั�งชื�อของสมุนไพร และสรรพคุณต่าง ๆ  จน 

สามารถใหข้อ้มูลใหก้บัผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งถูกตอ้ง และทาํใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจสั�งซื�อผลิตภณัฑ์ 

สมุนไพรบาํรุงผมยี�ห้อนาบิ  

 

5.3 สรุปผลการวจัิย 
 

  1.  ผลการวเิคราะห์เกี�ยวกบัปัจจยัที�ส่งผลต่อการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑ์สมุนไพรบาํรุงผม

ยี�หอ้นาบิ  พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็นวา่ปัจจยัที�ส่งผลต่อการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑ์สมุนไพร

บาํรุงผมยี�หอ้นาบิของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก(�̅=4.08,SD.=0.34)  

เมื�อพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉลี�ยสูงสุดโดยมีค่าเฉลี�ยอยู่ระดบั

มากที�สุด(�̅=4.34,SD.= 0.47) รองลงมาคือด้านผลิตภณัฑ์ มีค่าเฉลี�ยอยู่ในระดับมาก (�̅=4.11, 

SD.=0.46) และด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย มีค่าเฉลี�ยอยู่ในระดบัมาก (� � = 4.09, SD.= 0.54)

ตามลาํดบัส่วนดา้นที�มีค่าเฉลี�ยตํ�าสุดไดแ้ก่ ดา้นราคา (�̅= 3.77, SD.=0.37) รายละเอียดแต่ละดา้น

เป็นดงันี�  

    1.1 ดา้นผลิตภณัฑ ์พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็นวา่ปัจจยัที�ส่งผลต่อการตดัสินใจ

ซื�อผลิตภณัฑส์มุนไพรบาํรุงผมยี�หอ้นาบิ ดา้นผลิตภณัฑ ์โดยรวมอยูร่ะดบัมาก (�̅=4.11, SD.=0.69) 

เมื�อพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า มีกลิ�นของสมุนไพรที�ใชเ้ป็นส่วนผสม  มีค่าเฉลี�ยสูงสุด (�̅=4.31, 

SD.= 0.76)รองลงมาคือ หลงัใชผ้มหลุดร่วงนอ้ยลง (�̅=4.27, SD.=0.71) และมีสมุนไพรที�ช่วยบาํรุง

เส้นผมหลากหลายชนิด (� � = 4.07, SD.= 0.87) มีค่าเฉลี�ยเท่ากนักบั บรรจุภณัฑ์มีทะเบียนการคา้

ระบุชดัเจน และมีเครื�องหมาย อย. กาํกบั (�̅= 4.07, SD.=0.88) ตามลาํดบั 

   1.2 ดา้นราคา พบว่า กลุ่มตวัอย่างมีความคิดเห็นว่า ปัจจยัที�ส่งผลต่อการตดัสินใจซื�อ

ผลิตภณัฑ์สมุนไพรบาํรุงผมยี�ห้อนาบิ ดา้นราคา โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (�̅=3.77, SD.=0.37) เมื�อ
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พิจารณาเป็นรายข้อพบว่า คุณภาพของผลิตภณัฑ์คุ้มค่ากับราคา มีค่าเฉลี�ยสูงสุด (�̅=4.23,SD.= 

0.66) รองลงมาคือ มีการติดราคาชดัเจน (�̅=4.04, SD.=0.76) และราคาถูกกว่าผลิตภณัฑ์ยี�ห้ออื�น

(� � = 3.05, SD.= 0.88) ตามลาํดบั 

   1.3  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย พบวา่  กลุ่มตวัอยา่ง มีความคิดเห็นวา่ปัจจยัที�ส่งผลต่อ

การตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑ์สมุนไพรบาํรุงผมยี�ห้อนาบิ  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย โดยรวมอยู่

ระดบัมาก (�̅=4.09, SD.=0.54) เมื�อพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ มีการจดัจาํหน่ายในห้างสรรพสินคา้  

มีค่าเฉลี�ยสูงสุด(�̅=4.11,SD.= 0.67) รองลงมาคือช่องทางการชาํระเงินสะดวก (�̅=4.10, SD.=0.71) 

มีค่าเฉลี�ยเท่ากนักบัเจา้หนา้ที�ตอบกลบัการสั�งซื�อรวดเร็ว (� � = 4.10, SD.= 0.71)  และการสั�งซื�อทาง

เพจ เฟสบุก๊สะดวก และไดรั้บสินคา้รวดเร็ว (� � = 4.09, SD.= 0.68) ตามลาํดบั 

   1.4 ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบว่า กลุ่มตวัอย่าง มีความคิดเห็นว่าปัจจยัที�ส่งผลต่อ

การตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑ์สมุนไพรบาํรุงผมยี�ห้อนาบิ ดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยู่ใน

ระดบัมากที�สุด (�̅=4.34, SD.=0.47) เมื�อพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า พนักงานให้คาํแนะนาํ  หรือ

ตอบคาํถามต่าง ๆดว้ยความสุภาพมีค่าเฉลี�ยสูงสุด (�̅=4.50, SD.= 0.64) รองลงมาคือ มีบริการให้

คาํแนะนาํหลงัการขาย (�̅=4.45, SD.=0.61) และมีการจดัโปรโมชั�น ลดราคา เมื�อซื�อผลิตภณัฑ ์ 

จาํนวน 2 ชิ�นขึ�นไป (� � = 4.43, SD.= 0.63) ตามลาํดบั 

 2.  กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จาํนวน 265 คนคิดเป็นร้อยละ 68.83 และเพศชาย 

จาํนวน 120 คน คิดเป็นร้อยละ 31.17  ส่วนใหญ่ อาย ุ21-30 ปี จาํนวน 168 คนคิดเป็น ร้อยละ 43.64  

ส่วนใหญ่เป็นประกอบธุรกิจส่วนตวั /คา้ขาย จาํนวน 165 คน คิดเป็นร้อยละ 42.86 จบการศึกษา

ระดบัปริญญาตรี จาํนวน 239 คนคิดเป็นร้อยละ 62.08 และมีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน10,001-20,000 

บาท จาํนวน 154 คน คิดเป็นร้อยละ 40.00  

 

5.4 ข้อเสนอแนะจากการทาํโครงงานสหกจิ 

 ข้อเสนอแนะที�ได้จากการศึกษาครั�งนี� 

 1. ดา้นผลิตภณัฑ์ บริษทั นาบิทวิน จาํกดั ควรมีการพฒันาผลิตภณัฑ์ที�ช่วยให้เส้นผมยาว

เร็วขึ�น และคาํนึงถึงคุณค่า คุณภาพของผลิตภณัฑ ์ 

 2. ดา้นราคา  บริษทั นาบิทวิน จาํกดั ควรมีการกาํหนดกลยุทธ์ดา้นราคาในประเด็นของ

กาํหนดราคาใหถู้กกวา่ผลิตภณัฑข์องแหล่งอื�น ๆ และใหผู้บ้ริโภคสามารถต่อรองราคาผลิตภณัฑไ์ด ้

 3. ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย บริษทั นาบิทวิน จาํกัด ควรกาํหนดกลยุทธ์ด้านช่อง

ทางการจดัจาํหน่ายใหผู้บ้ริโภคเกิดความสะดวกในการจดัซื�อ เช่น จดัให้มีช่องทางการจาํหน่ายผา่น

สื�อสังคมออนไลน์ต่าง ๆ  หรือเวบ็ไซตข์องหน่วยงาน  
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 4. ด้านการส่งเสริมการตลาด บริษทั นาบิทวิน จาํกัด ควรจดัรายการจดัโปรโมชั�น

ส่งเสริมการขายสินคา้ในเทศกาลสาํคญัต่าง ๆ และมีสินคา้ตวัอยา่งให้ลูกคา้หรือผูบ้ริโภคไดท้ดลอง

ใชฟ้รี 

 5. ควรมีการอพัเดทขอ้มูลผลิตภณัฑผ์า่นช่องทางการตลาดประเภทต่าง ๆ อยา่งสมํ�าเสมอ

และใหเ้ป็นปัจจุบนั 

  ข้อเสนอแนะในการศึกษาครั�งต่อไป 

 1. ควรศึกษาเปรียบเทียบระหว่างปัจจยัที�ส่งผลต่อการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑ์สมุนไพร

บาํรุงผมยี�หอ้นาบิ กบัผลิตภณัฑต์ราสินคา้อื�น  

 2. ควรศึกษาเกี�ยวกบัความพึงพอใจซึ� งเป็นปัจจยัภายในที�ส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจ

ซื�อผลิตภณัฑส์มุนไพรบาํรุงผมยี�หอ้นาบิ 

 3. ควรศึกษาปัจจยัที�ส่งผลต่อความภกัดีในการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑ์สมุนไพรบาํรุงผม

ยี�หอ้นาบิ หรือพฤติกรรมการซื�อแบบย ั�งยนื  

 

5.5 ข้อสรุปผลการปฏิบัติงานสหกจิศึกษา 

 จากการที�นักศึกษาปฏิบติังานสหกิจศึกษา ณ  บริษทั นาบิ ทวิน จาํกัด ทาํให้ได้รับ

ประสบการณ์ หลกัการทาํงาน กระบวนการความคิด และเทคนิคต่าง ๆ ที�จาํเป็นต่อการทาํงานจาก

ทางบริษทัเป็นอย่างมาก  พนกังานที�ปรึกษามีความเป็นกนัเอง คอยช่วยเหลือและตอบคาํถามขอ้

สงสัยต่าง ๆ ให้คาํแนะนําหรือคาํปรึกษาที�ดี จึงทาํให้งานที�ได้รับมอบหมายผ่านไปได้ด้วยดี  

นอกจากนี� จากการปฏิบติังานสหกิจยงัเป็นการฝึกความมีระเบียบวินัยในการทาํงาน การวางตวั

สาํหรับการทาํงาน ซึ� งเป็นการเตรียมความพร้อมในการปฏิบติังานจริงในอนาคตไดเ้ป็นอยา่งดี 

 5.5.1  ข้อดีของการปฏิบัติงานสหกจิศึกษา 

  1. ไดเ้รียนรู้ขั�นตอนและกระบวนการในการปฏิบติังานจริง 

  2. ได้เรียนรู้การทาํงานร่วมกับผูอื้�น ซึ� งสามารถช่วยในการปรับตัวให้เข้ากับ

พฤติกรรมขององคก์รได ้

  3. ได้ฝึกฝนแก้ไขปัญหาในสถานการณ์จริง เป็นการเตรียมความพร้อมในการ

รับมือกบัสถานการณ์ที�กดดนัได ้

 5.5.2  ปัญหาที�พบของการปฏิบัติงานสหกจิศึกษา 

  1. ยงัไม่เข้าใจข้อมูลผลิตภณัฑ์ บางส่วน ทาํให้ต้องมีการสอบถาม และศึกษา

คน้ควา้ขอ้มูลเพิ�มเติม 
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  2. ยงัขาดประสบการณ์ในการวางตวักับเพื�อนร่วมงาน ทาํให้ไม่สามารถแสดง

ความคิดเห็นส่วนตวัไดเ้ท่าที�ควร 

  3. ยงัขาดความรู้ที�จาํเป็นต่อการทาํงาน ซึ� งทาํให้การปฏิบติังานมีความล่าช้า และ

ไม่ไดรั้บประสิทธิภาพเท่าที�ควร 

 5.5.3  ข้อเสนอแนะ 

  1. ควรปฏิบติัตามกฎระเบียบ ขอ้ปฏิบติัของสถานประกอบการ 

  2. ไม่สร้างความเดือดร้อนใหก้บัสถานประกอบการ 

  3. ควรรับฟังคาํแนะนาํและความคิดเห็นของเพื�อนร่วมงาน เพื�อทาํให้การทาํงานมี

ประสิทธิภาพเพิ�มมากขึ�น 
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แบบสอบถามที�ใช้ในงานวจิยั 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

แบบสอบถาม 

ปัจจัยที�ส่งผลต่อการตัดสินใจซื�อผลติภัณฑ์สมุนไพรบํารุงผมยี�ห้อนาบิของผู้บริโภค 

ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

คําชี�แจง 

 แบบสอบถามนี�จดัทาํขึ�นเพื�อศึกษาปัจจยัที�ส่งผลต่อการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑส์มุนไพร

บาํรุงผมยี�หอ้นาบิของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  โดยคาดวา่ผลที�ไดรั้บจากการศึกษาจะเป็น

ประโยชน์ต่อบริษทั หรือผูที้�ตอ้งการดาํเนินธุรกิจ  เพื�อนาํไปเป็นแนวทางในการกาํหนดนโยบาย

และกลยทุธ์การตลาดสาํหรับธุรกิจเกี�ยวกบัผลิตภณัฑบ์าํรุงเส้นผม ใหส้อดคลอ้งกบักลุ่มเป้าหมาย

และสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสมต่อไป  

 ผูศึ้กษาใคร่ขอความร่วมมือจากท่าน ในการตอบแบบสอบถามให้ครบทุกขอ้ตามความ

เป็นจริง โดยขอ้มูลที�ท่านตอบมาทุกขอ้ จะเป็นความลบั และขอขอบพระคุณอยา่งยิ�งมา ณโอกาสนี�

ดว้ย 

 

ตอนที� 1  ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบ 

คาํชี�แจง โปรดทาํเครื�องหมาย √ ลงในช่อง � หนา้ขอ้ความที�ตรงกบัความเป็นจริง 

1. เพศ 

 � ชาย  � หญิง 

2. อาย ุ

 � ตํ�ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี  � 21 - 30 ปี 

 � 31 - 40 ปี � 41 - 50 ปี 

 � 51 - 60 ปี  � มากกวา่ 60 ปี ขึ�นไป 

3. อาชีพ 

 � นิสิต / นกัศึกษา  � พนกังานบริษทัเอกชน 

 � ประกอบธุรกิจส่วนตวั / คา้ขาย  � รับราชการ/ รัฐวสิาหกิจ 

 � พอ่บา้น / แม่บา้น  � อื�น ๆ (โปรดระบุ).......................... 

4. ระดบัการศึกษาที�จบสูงสุด 

 � ตํ�ากวา่ปริญญาตรี  

 � ปริญญาตรี 

 � สูงกวา่ปริญญาตรี 
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5. รายไดต่้อเดือนที�ท่านไดรั้บในปัจจุบนั 

 � นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท  � 10,001 - 20,000 บาท 

 � 20,001 - 30,000 บาท  � 30,001 - 40,000 บาท 

 � มากกวา่ 40,000 บาท ขึ�นไป 
 

ตอนที�  2  ปัจจยัที�ส่งผลต่อการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑส์มุนไพรบาํรุงผมยี�หอ้นาบิ 

คาํชี�แจง   ท่านเห็นดว้ยหรือไม่วา่ปัจจยัต่อไปนี� มีผลต่อการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑ์สมุนไพรบาํรุงผม

ยี�ห้อนาบิ ของท่านมากนอ้ยเพียงใด โปรดทาํเครื�องหมาย ลงในช่องหนา้ขอ้ความที�ตรงกบัความ

คิดเห็นของท่านมากที�สุด โดยมีระดบัความคิดเห็น ดงันี�     

 1  หมายถึง  ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิ�ง 

 2  หมายถึง  ไม่เห็นดว้ย 

 3  หมายถึง  ไม่แน่ใจ 

 4  หมายถึง  เห็นดว้ย 

 5  หมายถึง  เห็นดว้ยอยา่งยิ�ง 

ปัจจัย 
ระดบัความคดิเห็น 

5 4 3 2 1 

ด้านผลติภัณฑ์ 

1. หลงัใชเ้ส้นผมเงางาม อ่อนนุ่มและยดืหยุน่ตวัได ้      

2. หลงัใชผ้มหลุดร่วงนอ้ยลง      

3. เส้นผมยาวเร็วขึ�น        

4. มีสมุนไพรที�ช่วยบาํรุงเส้นผมหลากหลายชนิด      

5. มีกลิ�นของสมุนไพรที�ใชเ้ป็นส่วนผสม      

6. บรรจุภณัฑมี์ทะเบียนการคา้ระบุชดัเจน และ 

    มีเครื�องหมาย อย. กาํกบั 

     

7. บรรจุภณัฑมี์ฉลากกาํกบัแสดงถึงส่วนประกอบ 

    ของสมุนไพรชดัเจน 

     

ด้านราคา      

8. คุณภาพของผลิตภณัฑคุ์ม้ค่ากบัราคา       

9. มีการติดราคาชดัเจน       

10. ราคาถูกกวา่ผลิตภณัฑย์ี�ห้ออื�น      
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ปัจจัย 
ระดบัความคดิเห็น 

5 4 3 2 1 

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 

11.  การสั�งซื�อไดห้ลากหลายช่องทาง เช่น เพจ เฟสบุก๊  

       ไลน์  และโทรศพัท ์ 

     

12.  การสั�งซื�อทางเพจเฟสบุ๊กสะดวก และไดรั้บสินคา้ 

       รวดเร็ว 

     

13.  เจา้หนา้ที�ตอบกลบัการสั�งซื�อรวดเร็ว       

14.  มีการจดัจาํหน่ายในหา้งสรรพสินคา้       

15.  ช่องทางการชาํระเงินสะดวก       

ด้านการส่งเสริมการขาย      

16.  มีการประชาสัมพนัธ์ผลิตภณัฑน่์าสนใจ      

17.  มีการจดัโปรโมชั�น ลดราคา เมื�อซื�อผลิตภณัฑ ์   

       จาํนวน 2 ชิ�นขึ�นไป 

     

18.  มีผลิตภณัฑต์วัอยา่งใหท้ดลองใช ้      

19.  มีบริการใหค้าํแนะนาํหลงัการขาย      

20.  พนกังานใหค้าํแนะนาํ หรือตอบคาํถามต่าง ๆ  

        ดว้ยความสุภาพ             

     

 

ตอนที� 3  ขอ้เสนอแนะอื�น ๆ  

.............................................................................................................................................................

............................................................................................................................................................. 

.............................................................................................................................................................

............................................................................................................................................................. 

.............................................................................................................................................................

............................................................................................................................................................. 

 

ขอบพระคุณทุกท่านที�ใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม
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ภาพการปฏิบัตงิานสหกจิศึกษา 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 







 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

รูปที�  ข.3  บรรจุผลิตภณัฑเ์พื�อเตรียมจดัส่งใหลู้กคา้ 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
รูปที�  ข.4  บรรจุผลิตภณัฑเ์พื�อเตรียมจดัส่งใหลู้กคา้ 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 
 

 
 

รูปที�  ข.5   จดัส่งผลิตภณัฑใ์หก้บัลูกคา้ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปที�  ข.6   จดัส่งผลิตภณัฑใ์หก้บัลูกคา้ 
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บทความวชิาการ 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

ปัจจัยที�ส่งผลต่อการตัดสินใจซื�อผลติภัณฑ์สมุนไพรบํารุงผมยี�ห้อนาบิของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร และเพิ�มช่องทางการตลาดให้กบับริษัท นาบิ ทวนิ จํากดั 

Factors that influence consumer purchasing decisions of  

Nabi Hair Tonic In  Bangkok And  Increase  Marketing  Place   

For  Nabi Twin co. Ltd. 

นางสาวดวงหทัย   แก้วดวงใจ     6004300270 

ภาควชิาการตลาด คณะบริหารธุรกจิ  มหาวิทยาลัยสยาม 

Email : fonduanghathai@gmail.com 

 

บทคัดย่อ 

  ปั จ จัย ที� ส่ ง ผ ล ต่ อ ก า ร ตัด สิ น ใ จ ซื� อ

ผ ลิ ตภัณ ฑ์ส มุ นไ พ รบํา รุ ง ผ ม ยี�ห้อนา บิ ข อ ง

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและเพิ�มช่องทาง

ก า ร ต ล า ด ใ ห้ กับ บ ริ ษัท  น า บิ  ท วิ น  จํา กัด 

ประกอบด้วยปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  ด้านราคา  

ด้านช่องทางการตลาดและด้านการส่งเสริม

การตลาด  การเพิ�มช่องทางการตลาดให้กบับริษทั 

นาบิ ทวิน จาํกดั โดยใช้ ช่องทางเพจเฟสบุ๊ค แอ

พลิเคชั�น Line ทางการ Instagram   และผา่นทาง

เว็บไซต์ของ Shopee  เป็นผลทําให้ผลิตภัณฑ ์

สมุนไพรบํา รุงผมยี�ห้อนาบิ  เ ป็นที� รู้จักของ

ผูบ้ริโภค และมียอดการสั�งซื�อการจาํหน่ายเพิ�ม

สูงขึ� น  ผูบ้ริโภคสามารถเลือกซื�อผลิตภณัฑ์ได้

หลากหลายช่องทาง 
 

Abstract 

Factors that influence consumer 

 purchasing decisions of  Nabi Hair Tonic In   

Bangkok were consists of  Product, Price, Place 

and Promotion.To Increase Marketing Place  For  

Nabi Twin co. Ltd. by Facebook Fanpage, 

Application Line,Instagram and Shopee Website  

that made Nabi Hair tonic spray  well-known by 

consumers and higher  sell. The customers can  

choose to purchase a variety place of products. 
 

วตัถุประสงค์ของโครงงาน 
 

 1.  เพื�อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดที�ส่งผลต่อการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑ์

สมุนไพรบาํรุงผมยี�ห้อนาบิของผูบ้ริโภค                            

 2.  เพื�อเพิ�มช่องทางการตลาด ใหก้บั

บริษทั นาบิ ทวนิ จาํกดั  
 

ขอบเขตของโครงงาน 

 1. ขอบเขตด้านเนื�อหา   

     การศึกษาครั� งนี� เป็นการศึกษาปัจจยั            

ที�ส่งผลต่อการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑส์มุนไพร

บาํรุงผมยี�หอ้นาบิของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 

 2. ขอบเขตด้านประชากรและ 

กลุ่มตัวอย่าง 
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 ประชากรที�ใชใ้นการศึกษาครั� งนี�  ไดแ้ก่ 

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ที�ซื�อผลิตภณัฑ์

สมุนไพรบาํรุงผมยี�ห้อนาบิ และสนใจซื�อ

ผลิตภณัฑ ์จาํนวน 10,000 คน (บริษทั นาบิ ทวนิ 

จาํกดั, 2562) 

 กลุ่มตวัอยา่งใชใ้นการศึกษาครั� งนี�   ไดแ้ก่ 

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ที�ผลิตภณัฑ์

สมุนไพรบาํรุงผมยี�ห้อนาบิ  จาํนวน 385 คน  

กาํหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งโดยใชสู้ตรการคาํนวณ

ขนาดกลุ่มตวัอยา่งของ Yamane (1967) ที�ระดบั

ค่าความเชื�อมั�นร้อยละ 95 

 3. ขอบเขตด้านตัวแปร 

  3.1 ตวัแปรอิสระ  ไดแ้ก่   

       1) ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 

ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา  อาชีพ

และรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน  

       2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้าน

ช่องทางการจัดจาํหน่าย และด้านการส่งเสริม

การตลาด 

   3.2 ตวัแปรตาม ได้แก่ กระบวนการ

ตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑส์มุนไพรบาํรุงผมยี�หอ้นาบิ  

 4. ขอบเขตด้านพื�นที�  

     การวจิยันี� ศึกษาพื�นที�กรุงเทพมหานคร 

 5. ขอบเขตด้านระยะเวลา  

     การศึกษาใช้ระยะเวลาในการเก็บ

รวบรวมขอ้มูล ตั�งแต่เดือน กรกฎาคม พ.ศ. 2562 
 

ประโยชน์ที�คาดว่าจะได้รับ 

 1. ไดข้อ้มูลที�เป็นประโยชน์ต่อการ

วางแผนกลยทุธ์การตลาด และแนวทางในการ

นาํไปปรับปรุง/พฒันา ธุรกิจการผลิตและจาํหน่าย

ผลิตภณัฑส์มุนไพรบาํรุงผมยี�หอ้นาบิ ไดต้รงตาม

ความตอ้งการของผูบ้ริโภค  

 2. เป็นการศึกษาตลาดผลิตภณัฑ์

สมุนไพรบาํรุงผม เพื�อนาํไปประกอบการ

ตดัสินใจกบัปรับปรุงผลิตภณัฑ ์

 3. เพิ�มช่องทางการตลาด ให้กบับริษทั 

นาบิ ทวนิ จาํกดั 
 

ขั�นตอนและวธีิการดําเนินงาน 

 1. ศึกษาแนวคิดและกระบวนการทาํงาน

ของบริษทั นาบิ ทวนิ จาํกดั กบัพนกังานที�ปรึกษา 

รวม ถึ ง  ท ฤ ษ ฎี ที� จ ํา เ ป็ น ต่อก า รทํา ง า นใ ห้ มี

ประสิทธิภาพและตรงตามวตัถุประสงค์ในการ

พฒันายอดขายผลิตภณัฑ ์ 

 2. ศึกษาเอกสาร แนวคิด ทฤษฎีและ

งานวิจยัที�เกี�ยวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด 

กระบวนการตดัสินใจซื�อเพื�อใช้เป็นแนวทางใน

การกาํหนดกรอบแนวคิดและสร้างแบบสอบถาม

ในการศึกษาปัจจยัที�ส่งผลต่อการตดัสินใจซื�อของ

ลูกคา้  

 3. นาํแบบสอบถามที�สร้างขึ�นตามกรอบ

แนวคิด เสนออาจารยที์�ปรึกษา เพื�อพิจารณาความ

เหมาะสม ความถูกต้องของการใช้ภาษาและ

ครอบคลุมเนื�อหาของการศึกษา  

 4. ปรับปรุงแกไ้ขแบบสอบถามตาม 

ที�อาจารยที์�ปรึกษา 

 5. เก็บรวบรวมขอ้มูลเกี�ยวกบัปัจจยั 

ที�ส่งผลต่อการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑบ์าํรุงผม  

 6. เพิ�มช่องทางการจาํหน่ายผลิตภณัฑ ์

Facebook Page, Application Line, Instagram 

และ Shopee 

 7. วเิคราะห์ขอ้มูลและสรุปผล 
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 8. นาํเสนอขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดที�ส่งผลต่อการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑ์

เพื�อเป็นแนวทางในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ของ

บริษทัต่อไป 
 

ผลการปฏิบัติงานตามโครงการ 

 1.  ผลการวเิคราะห์เกี�ยวกบัปัจจยัที�ส่งผล 

ต่อการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑ์สมุนไพรบาํรุงผม

ยี�ห้อนาบิ  พบว่า กลุ่มตวัอย่างมีความคิดเห็นว่า

ปัจจัยที� ส่งผลต่อการตัดสินใจซื� อผลิตภัณฑ์

สมุนไพรบาํรุงผมยี�ห้อนาบิของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ทั�งโดยรวมและรายดา้นอยู่ใน

ระดบัมาก 

 2. ไดเ้พิ�มช่องทางการตลาดใหก้บับริษทั  

นาบิ ทวนิ จาํกดั ดงันี� คือ ช่องทางเพจเฟสบุค๊   

https://www.facebook.com/nabihairtonic/

ช่องทางแอพลิเคชั�น Line  ทางการ  @Nabihair 

ช่องทาง Instagram   บญัชี Nabi_hairtonic และ 

ช่องทางเวบ็ไซตข์อง Shopee 
 

สรุปผลโครงงาน 

 การเพิ�มช่องทางการตลาดให้กบับริษทั  

นาบิ  ทวิน จํากัด โดยการจําทํา  เพจเฟสบุ๊ค             

แอพลิเคชั�น Line ทางการ Instagram และเวบ็ไซต์

ของ Shopee ทาํให้ผลิตภณัฑ์สมุนไพรบาํรุงผม

ยี�ห้อนาบิ  เป็นที�รู้จกัของผูบ้ริโภค และยอดการ

สั�งซื�อการจาํหน่ายเพิ�มสูงขึ�น  ผูบ้ริโภคสามารถ

เลือกซื�อผลิตภณัฑไ์ดห้ลากหลายช่องทาง 
 

ข้อเสนอแนะจากการทาํโครงงานสหกจิ 

 1. ดา้นผลิตภณัฑ์ บริษทั นาบิทวิน จาํกดั 

ควรมีการพฒันาผลิตภณัฑ์ที�ช่วยให้เส้นผมยาว 

เร็วขึ�น และคาํนึงถึงคุณค่า คุณภาพของผลิตภณัฑ ์

 2. ดา้นราคา  บริษทั นาบิทวิน จาํกดั ควร

มีการกําหนดกลยุทธ์ด้านราคาในประเด็นของ

กาํหนดราคาให้ถูกกวา่ผลิตภณัฑ์ของแหล่งอื�น ๆ 

และใหผู้บ้ริโภคสามารถต่อรองราคาผลิตภณัฑไ์ด ้

 3. ด้านช่องทางการจัดจําหน่ายบริษัท        

นาบิ ทวิน จาํกัด ควรกําหนดกลยุทธ์ด้านช่อง

ทางการจดัจาํหน่ายให้ผูบ้ริโภคเกิดความสะดวก

ในการจดัซื�อ เช่น จดัให้มีช่องทางการจาํหน่าย

ผ่านสื�อสังคมออนไลน์ต่าง ๆ หรือเว็บไซต์ของ

หน่วยงาน  

 4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด บริษทั นาบิ

ทวิน จาํกดั ควรจดัรายการจดัโปรโมชั�นส่งเสริม

การขายสินค้าในเทศกาลสําคัญต่าง ๆ และมี

สินคา้ตวัอยา่งใหผู้บ้ริโภคไดท้ดลองใชฟ้รี 

 5.  ควรมีการอัพเดทข้อมูลผลิตภัณฑ ์ 

ผ่านช่องทางการตลาดประเภทต่าง ๆ อย่าง

สมํ�าเสมอและใหเ้ป็นปัจจุบนั 
 

กติติกรรมประกาศ 

 การที�ผูจ้ดัทาํได้ปฏิบติังานในโครงการ

สหกิจศึกษา ณ บริษทั นาบิ ทวิน จาํกดั ตั�งแต่วนั

พุธที�  15 พฤษภาคม 2562  ถึง วนัจันทร์ที�  2 

กนัยายน 2562 ส่งผลให้นักศึกษาปฏิบติังานสห

กิจไดรั้บความรู้และประสบการณ์ต่าง ๆ ที�สําคญั

ต่อการทาํงาน ซึ� งถือว่าเป็นสิ�งที�มีค่ามากในการ

นาํไปประยุกต์ใช้ในอนาคต สําหรับรายงานสห

กิจศึกษาฉบับนี� สํา เ ร็จลงได้ด้วยดีจากความ

ร่วมมือและสนบัสนุนจากหลายฝ่าย  ดงันี�  

 1. คุณมนสันนัท์ สมเกียรติกูล ผูจ้ดัการ

บริษทั นาบิ ทวนิ จาํกดั 

 2. คุณชนกนาถ  สมเกียรติกูล ผูจ้ดัการ

บริษทั นาบิ ทวนิ จาํกดั 
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3. อาจารยม์นทิรา  ตนัตระวาณิชย ์       

อาจารยที์�ปรึกษาโครงการ 

และบุคคลท่านอื�น ๆ ที�ไม่ไดก้ล่าวนาม

ทุกท่านที�ได้ให้คาํแนะนาํ ให้ความช่วยเหลือใน

ปฏิบติังานและการจดัทาํรายงาน 

ผูจ้ดัทาํขอขอบพระคุณผูมี้ส่วนเกี�ยวขอ้ง

ทุก ท่ า นที� มี ส่ วน ร่วม ในก า รป ฏิ บัติ ง า น  ใ ห้

คาํแนะนําให้การดูแล ตลอดจนให้ข้อมูลและ

คาํปรึกษาในการทาํโครงงานจนเสร็จสมบูรณ์ 

ผูจ้ดัทาํขอขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงไว ้ณ ที�นี�ดว้ย  
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         ภาคผนวก ง 

         ไวนิล 



                         ปัจจัยที�ส่งผลต่อการตัดสินใจซื�อผลติภัณฑ์สมุนไพรบํารุงผมยี�ห้อนาบิของผู้บริโภค 

                        ในเขตกรุงเทพมหานคร และเพิ�มช่องทางการตลาดให้กบับริษัท นาบิ ทวนิ จํากดั 

                         Factors that influence consumer purchasing decisions of  

                   Nabi Hair Tonic In  Bangkok And  Increase  Marketing  Place   

                For  Nabi Twin co. Ltd. 

 

ภาควชิาการตลาด  

คณะบริหารธุรกจิ   

มหาวทิยาลัยสยาม 

นางสาวดวงหทัย   แก้วดวงใจ     6004300270 

อาจารย์ที�ปรึกษา   : อาจารย์มนทิรา ตันตระวาณชิย์  

พนักงานที�ปรึกษา : นางสาวชนกนาถ  สมเกยีรติกุล 

สถานประกอบการ: บริษัท นาบิ ทวนิ จํากดั 

  

บทคัดย่อ 

  ปัจจยัที�ส่งผลต่อการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑ์

สมุนไพรบาํรุงผมยี�ห้อนาบิของผู ้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครและเพิ�มช่องทางการตลาดให้กบั

บริษทั นาบิ ทวิน จาํกัด ประกอบด้วยปัจจัยด้าน

ผลิตภณัฑ์  ด้านราคา  ด้านช่องทางการตลาดและ

ด้านการส่งเสริมการตลาด  การเพิ�ม ช่องทาง

การตลาดให้กับบริษัท นาบิ ทวิน จํากัด โดยใช ้

ช่องทางเพจเฟสบุ๊ค แอพลิเคชั�น Line ทางการ 

Instagram   และผา่นทางเวบ็ไซต์ของ Shopee  เป็น

ผลทาํใหผ้ลิตภณัฑ ์สมุนไพรบาํรุงผมยี�ห้อนาบิ เป็น

ที� รู้จักของผู ้บ ริโภค และมียอดการสั� ง ซื� อการ

จาํหน่ายเพิ�  มสูงขึ� น  ผูบ้ริโภคสามารถเลือกซื� อ

ผลิตภณัฑไ์ดห้ลากหลายช่องทาง 

 

วตัถุประสงค์ 
 

 1.  เพื�อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ที�ส่งผลต่อการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑส์มุนไพรบาํรุง

ผมยี�หอ้นาบิของผูบ้ริโภค                            

 2.  เพื�อเพิ�มช่องทางการตลาด ใหก้บับริษทั 

นาบิ ทวนิ จาํกดั  
 

 

ผลการปฏิบัติงาน 
 

            1.  ผลการวเิคราะห์เกี�ยวกบัปัจจยัที�ส่งผล 

ต่อการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑ์สมุนไพรบาํรุงผมยี�ห้อ

นาบิพบวา่ปัจจยัที�ส่งผลต่อการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑ์

สมุนไพรบํารุงผมยี�ห้อนาบิของผู ้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยรวมและรายดา้นอยูร่ะดบัมาก 

 2. ไดเ้พิ�มช่องทางการตลาดใหก้บับริษทั  

นาบิ ทวนิ จาํกดั ดงันี� คือ ช่องทางเพจเฟสบุค๊   

https://www.facebook.com/nabihairtonic/ช่องทางแอ

พลิเคชั�น Line  ทางการ  @Nabihair 

ช่องทาง Instagram   บญัชี Nabi_hairtonic และ 

ช่องทางเวบ็ไซตข์อง Shopee 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

สรุปผลโครงงาน 

 

 การเพิ�มช่องทางการตลาดให้กบับริษทั  

นา บิ  ท วิน  จํา กัด  โดย ก า รจํา ทํา  เพ จ เฟ ส บุ๊ ค             

แอพลิเคชั�น Line ทางการ Instagram และเว็บไซต์

ของ Shopee ทาํใหผ้ลิตภณัฑส์มุนไพรบาํรุงผมยี�ห้อ

นาบิ  เป็นที�รู้จกัของผูบ้ริโภค และยอดการสั�งซื�อ

การจาํหน่ายเพิ�มสูงขึ�น  ผูบ้ริโภคสามารถเลือกซื�อ

ผลิตภณัฑไ์ดห้ลากหลายช่องทาง 

 

 

 

ข้อเสนอแนะ  
 

 1. ดา้นผลิตภณัฑ ์บริษทั นาบิทวนิ จาํกดั ควร

มีการพฒันาผลิตภณัฑ์ที�ช่วยให้เส้นผมยาว เร็วขึ�น 

และคาํนึงถึงคุณค่า คุณภาพของผลิตภณัฑ ์

 2. ด้านราคา  บริษทั นาบิทวิน จาํกดั ควรมี

การกาํหนดกลยุทธ์ดา้นราคาในประเด็นของกาํหนด

ราคาให้ถูกกว่าผลิตภัณฑ์ของแหล่งอื�น ๆ และให้

ผูบ้ริโภคสามารถต่อรองราคาผลิตภณัฑไ์ด ้

 3. ด้านช่องทางการจดัจาํหน่ายบริษทั นาบิ 

ทวิน จาํกัด ควรกาํหนดกลยุทธ์ด้านช่องทางการจดั

จาํหน่ายให้ผูบ้ริโภคเกิดความสะดวกในการจดัซื� อ 

เช่น จัดให้ มี ช่องทางการจําหน่ายผ่านสื� อสังคม

ออนไลน์ต่าง ๆ หรือเวบ็ไซตข์องหน่วยงาน  

 4. ด้านการส่งเสริมการตลาด บริษทั นาบิ

ทวิน จาํกดั ควรจดัรายการจดัโปรโมชั�นส่งเสริมการ

ขายสินค้าในเทศกาลสําคัญต่าง ๆ และมีสินค้า

ตวัอยา่งใหผู้บ้ริโภคไดท้ดลองใชฟ้รี 

 5. ควรมีการอพัเดทข้อมูลผลิตภัณฑ์  ผ่าน

ช่องทางการตลาดประเภทต่าง ๆ อย่างสมํ�าเสมอและ

ใหเ้ป็นปัจจุบนั 

 



ประวตัินักศึกษาปฏบิัติงานสหกจิศึกษา 

 

ช่ือ-นามสกุล   : นางสาวดวงหทยั แกว้ดวงใจ 

รหสันกัศึกษา  : 6004300270 

เบอร์โทรศพัท ์  : 099-325-0520 

E-mail  : Fonduanghathai@gmail.com 
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