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บทคัดย่อ 
งานวิจัยนี้ได้ศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคและปัจจัยส าคัญที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องส าอาง

สมุนไพร โดยใช้แบบจ าลองโลจิต เพื่อช่วยในการท านายการตัดสินใจ และเสนอแนวทางในการพัฒนาปรับปรุง
ผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางสมุนไพรให้สอดคล้องกับความต้องการของกลุ่มนักศึกษาในสถาบันอุดมศึกษาเขตจังหวัด
พิษณุโลก จากผลการวิจัยพบว่า นักศึกษานิยมซื้อเครื่องส าอางจากซื้อจากห้างสรรพสินค้าและร้านสะดวกซื้อ 
โดยจะใช้เงินซื้อเครื่องส าอาง 501–1,000 บาทต่อเดือน นักศึกษาส่วนใหญ่เคยใช้เครื่องส าอางสมุนไพรมาก่อน 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องส าอางสมุนไพรของนักศึกษามากที่สุด คือ 
ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ โดยต้องเป็นผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพได้มาตรฐาน มีความปลอดภัยและมีการรับรองจาก
หน่วยงานท่ีน่าเชื่อถือ ผลจากการใช้แบบจ าลองโลจิตพบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเลือก
ซื้อเครื่องส าอางสมุนไพรมากที่สุด คือ เพศ ประสบการณ์ในการใช้เครื่องส าอางสมุนไพร และสถานศึกษา 
ตามล าดับ ส่วนปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินของกลุ่มนักศึกษามากที่สุด คือ เลขที่ใบรับ
แจ้งของเครื่องส าอาง ลักษณะแบรนด์ ลักษณะบรรจุภัณฑ์และโปรโมชัน ตามล าดับ สามารถใช้แบบจ าลองโลจิต
ที่ได้ช่วยในการท านายการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องส าอางสมุนไพรของกลุ่มนักศึกษาได้ โดยมีค่าการท านายถูก
เท่ากับ 77.65% 
ค าส าคัญ: เครื่องส าอางสมุนไพร  แบบจ าลองโลจิต  การตัดสินใจ 

 

Abstract 
This research studied the attitudes and affecting factors for purchasing herbal cosmetics 

in undergraduate group in Phitsanulok province. Logit model was built and used to predict the 
decisions. We proposed guidelines for developing herbal cosmetic products in accordance with 
the needs of undergraduate group. The results, found that most of them like to buy cosmetics 
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from department stores and convenience stores and spend 501-1,000 Baht per month to buy 
cosmetics, most students have used herbal cosmetics before. The most marketing mix factors 
that affected by their decision to buy herbal cosmetics is the factors of production, which must 
be the products with standard quality, safe and certified by relevant agencies. The results from 
logit model showed the most personal affecting factors were gender, experience of using herbal 
cosmetics and educational institutions respectively, And the most marketing mix factors that 
affect to the students' decision were the receipt number, brand, packaging and promotion, 
respectively. The Logit model can be used to predict the decision of herbal cosmetics 
purchasing for undergraduate group with correctly predicted values 77.65%. 
Keywords: Herbal cosmetics, Logit model, Decision making 
 

บทน า 
ในอดีตคนไทยได้น าสมุนไพรมาใช้เป็นยารักษาโรค ใช้ประกอบอาหาร เป็นอาหารเสริม ท าเป็น

เครื่องดื่ม สีผสมอาหารและใช้เป็นเครื่องส าอาง เนื่องจากสมุนไพรสามารถหาได้ตามแหล่งธรรมชาติทั่วไปใน
ท้องถิ่นและบางชนิดยังสามารถเพาะปลูกได้ง่าย ประเทศไทยมีพืชที่ขึ้นบัญชีเป็นพืชสมุนไพรประมาณ 1,000 
ชนิด  ส านักงานคณะกรรมการพัฒนาการเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ  (2550)  อุตสาหกรรมการผลิต
เครื่องส าอางเริ่มเกิดขึ้นในปี ค.ศ. 1914 และหลังจากที่มีการค้นพบสารสังเคราะห์มากมาย โดยเฉพาะในกลุ่ม
สารลดแรงตึงผิวสังเคราะห์และสารผลักดันแอโรโซลในศตวรรษที่ 20 ท าให้มีการผลิตเครื่องส าอางในรูปแบบ 
ต่าง ๆ ออกสู่ตลาดมากข้ึน แต่มีผลอันตรายจากการใช้เครื่องส าอางที่ท าจากสารเคมีที่มนุษย์สังเคราะห์ขึ้น จึงท า
ให้มีการรณรงค์ให้หันกลับมาใช้ผลิตภัณฑ์จากธรรมชาติมากขึ้น  ท าให้ผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางจากธรรมชาติได้รบั
ความนิยมมากขึ้นในปัจจุบัน พิมพร ลีลาพรพิสิฐ (2547) ปัจจุบันได้มีการผลิตและจัดจ าหน่ายสมุนไพรในเชิง
พาณิชย์มากข้ึน มีการแปรรูปสมุนไพรเป็นผลิตภัณฑ์ในรูปแบบต่าง ๆ เพื่อเพิ่มมูลค่า เช่น น้ าหอม เครื่องดื่ม สบู่ 
ลูกประคบ แชมพู เป็นต้น จากการส่งเสริมของรัฐบาลในการน าสมุนไพรมาท าการวิจัยพัฒนาต่อยอดอย่าง
ต่อเนื่องในแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติฉบับที่ 10 และ 11  ส านักงานคณะกรรมการพัฒนาการ
เศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ (2555)  ท าให้ธุรกิจและอุตสาหกรรมที่เกี่ยวข้องกับสมุนไพรได้รับความนิยมเพิ่มขึ้น
ทั้งในประเทศและต่างประเทศ ก่อให้เกิดธุรกิจใหม่ ๆ มากมาย เช่น ธุรกิจสปาท่ีมีสมุนไพรเป็นส่วนประกอบหลัก 
ธุรกิจผลิตสินค้าสมุนไพร เป็นต้น ท าให้ตลาดมีอัตราการเติบโตอย่างรวดเร็ว ในปี 2553 มีมูลค่ามากถึงปีละ  
2 ล้านล้านบาท (รัฐศักดิ์ พลสิงห์, 2553) และยังคงมีอัตราการเติบโตอย่างต่อเนื่อง  

ปัจจุบันอุตสาหกรรมเครื่องส าอางเป็นอุตสาหกรรมหนึ่งที่ท ารายได้ให้กับประเทศไทยกว่า 2 แสน 
ล้านบาท ซึ่งขยายตัวข้ึนร้อยละ 15 ต่อปี มีโรงงานผลิตเครื่องส าอางของไทย 762 แห่ง โดยเป็นโรงงานขนาดเล็ก
กว่าร้อยละ 68 นอกจากน้ันเป็นโรงงานขนาดกลางและขนาดใหญ่ แนวโน้มตลาดเครื่องส าอางในปัจจุบันจะนิยม
ใช้วัตถุดิบหรือองค์ประกอบที่มาจากธรรมชาติและสมุนไพรมากกว่า เนื่องจากผลิตภัณฑ์จากธรรมชาติเป็นมิตร
กับสิ่งแวดล้อม และผู้ใช้มั่นใจในความปลอดภัยมากกว่าผลิตภัณฑ์ที่ผลิตมาจากสารเคมีสังเคราะห์ ส านัก 
ข่าวไทย (2558) เครื่องส าอางสมุนไพรเป็น 1 ใน 3 กลุ่มผลิตภัณฑ์สมุนไพรที่ก าลังเติบโตตามอุตสาหกรรมการ
ท่องเที่ยวและสุขภาพ โดยเฉพาะในต่างประเทศ  สภาอุตสาหกรรมแห่งประเทศไทย (2554)  ส าหรับในประเทศ
ไทยเครื่องส าอางจากสมุนไพรไทยในกลุ่มของนักเรียนนักศึกษายังไม่ได้รับความนิยมมากนัก โดยผู้ใช้ส่วนใหญ่อยู่
ในกลุ่มอายุ 50-60 ปี จึงเป็นโจทย์ที่ส าคัญว่าจะท าอย่างไรให้สามารถเจาะกลุ่มผู้ใช้ที่มีอายุน้อยลงได้ MGR 
Online (2558) จากการขยายตัวของธุรกิจเครื่องส าอางจากสมุนไพรและการแข่งขันที่มากข้ึนส่งผลให้ผู้ผลิตต้อง
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หันมาตระหนักและให้ความส าคัญกับการแสวงหาวิธีการหรือแนวทางในการรักษาฐานกลุ่มลูกค้าเดิมและเจาะ
กลุ่มลูกค้าใหม่ ๆ และสร้างหรือปรับปรุงผลิตภัณฑ์และบริการของตนเองให้สามารถตอบสนองความต้องการของ
ลูกค้าให้ได้มากท่ีสุด และเพื่อเป็นการเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขัน ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 
Mix) ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการ
ขาย (Promotion) หรือ 4Ps เป็นเครื่องมือการตลาดที่น ามาผสมผสานปรับใช้กับสินค้าและบริการ เพื่อใหบ้รรลุ
วัตถุประสงค์ทางการตลาดของธุรกิจ ซึ่งเป็นปัจจัยที่กิจการสามารถควบคุมได้ โดยกิจการธุรกิจจะต้องสร้างส่วน
ประสมทางการตลาดที่เหมาะสมในการวางกลยุทธ์ทางการตลาด ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541) เพื่อพัฒนา
ผลิตภัณฑ์และมองหาตลาดใหม่ ๆ ซึง่ถือเป็นสิ่งจ าเป็นอย่างยิ่งในการบริหารจัดการโลจิสติกส์ที่ผู้ประกอบการใน
ทุกระดับต้องให้ความสนใจ ดังนั้นในโครงการวิจัยนี้จึงได้ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องส าอาง
จากสมุนไพรในกลุ่มของนักศึกษาในสถาบันอุดมศึกษาในเขตจังหวัดพิษณุโลก เพื่อศึกษาพฤติกรรมและปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาดที่ส าคัญที่เกี่ยวข้องในการตัดสินใจ รวมถึงพัฒนาแบบจ าลองโลจิต (Logit Model) เพื่อ
ใช้เป็นเครื่องมือช่วยในการวิเคราะห์การตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องส าอางจากสมุนไพรของกลุ่มตัวอย่าง โดย
ประยุกต์ใช้ทฤษฎีความพึงพอใจ ทฤษฎีการตัดสินใจและทฤษฎีเกี่ยวกับการสรา้งแบบจ าลองการเลอืกตัดสนิใจใน
การวิเคราะห์ข้อมูล เพื่อให้ได้ผลที่ถูกต้องและมีประสิทธิภาพ ซึ่งผลจากการวิจัยนี้จะน าไปสู่การหาแนวทางใน
การพัฒนาปรับปรุงผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางจากสมุนไพรให้สามารถตอบสนองความต้องการของกลุ่มลูกค้าราย
ใหม่ได้ ซึ่งเป็นกลยุทธ์หนึ่งในการขับเคลื่อนโลจิสติกส์  

 

วัตถุประสงค ์
1. เพื่อศึกษาและวิเคราะห์พฤติกรรมของผู้บริโภคและปัจจัยส าคัญที่เกี่ยวข้องในการตัดสินใจเลือกซื้อ

เครื่องส าอางจากสมุนไพร  
2. เพื่อพัฒนาแบบจ าลองในการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องส าอางจากสมุนไพร 
3. เพื่อเสนอแนะแนวทางในการพัฒนาปรับปรุงผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางจากสมุนไพร 
 

ขอบเขตการวิจัย 
กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษา ประชากรและกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ คือ นักศึกษาใน

สถาบันอุดมศึกษาในเขตจังหวัดพิษณุโลก 4 แห่ง ได้แก่ มหาวิทยาลัยราชภัฏพิบูลสงคราม มหาวิทยาลัยนเรศวร 
มหาวิทยาลัยพิษณุโลก และมหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลล้านนา พิษณุโลก โดยเก็บข้อมูลตามสัดส่วนขนาด
ของประชากรแต่ละแห่ง 

ขอบเขตด้านตัวแปร ตัวแปรอิสระ ได้แก่  1) ปัจจัยส่วนบุคคล ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานศึกษา 
ระดับการศึกษา รายได้เฉลี่ย ประสบการณ์ในการใช้เครื่องส าอาง พฤติกรรมหรือความชอบส่วนตัว  2) ปัจจัย
ด้านส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ด้านราคา (Price) ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย (Place) และด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion) 

ขอบเขตด้านพ้ืนที่ ศึกษาจากกลุ่มประชากรที่เป็นนักศึกษาในสถาบันอุดมศึกษาในเขตจังหวัด
พิษณุโลกท้ัง 4 แห่ง 
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 

 
 

ภาพ 1 กรอบแนวคิดการวิจัย 
 

การศึกษานี้เก็บรวบรวมข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมของผู้บริโภคและปัจจัยส าคัญที่มีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกซื้อเครื่องส าอางจากสมุนไพรของกลุ่มนักศึกษาในสถาบันอุดมศึกษาในเขตจังหวัดพิษณุโลก โดยพิจารณา
จากปัจจัยส่วนบุคคลและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดร่วมกัน เพื่อศึกษาและพัฒนาแบบจ าลองโลจิต (Logit 
Model) เพื่อใช้เป็นเครื่องมือช่วยในการวิเคราะห์และท านายการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องส าอางจากสมุนไพรของ
กลุ่มตัวอย่าง 
 

วิธีด าเนินการวิจัย 
1. วิธีการวิจัย ในการด าเนินการวิจัยเรื่องนี้จะใช้ระเบียบวิธีวิจัยเชิงส ารวจ (Survey Research) โดย

ใช้เครื่องมือคือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ในการรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง เพื่อน ามาวิเคราะห์และ
ประมวลผล โดยมีขั้นตอนและวิธีการด าเนินการวิจัยเพื่อให้บรรลุที่ก าหนดไว้ดังต่อไปนี้ 

1.1 ศึกษา รวบรวมข้อมูลเพื่อใช้เป็นแนวทางในการสร้างชุดค าถาม (Item) ของแบบสอบถาม โดย
ในโครงการวิจัยนี้ผู้วิจัยจะสุ่มตัวอย่างจากประชากร ตามสูตรการค านวณหาขนาดตัวอย่างในการพัฒนา
แบบจ าลองการเลือกระดับบุคคล (Richards & Ben-Akiva, 1985) 

1.2 ก าหนดประเด็นและขอบเขตของค าถามให้สอดคล้องกับวัตถุประสงค์และประโยชน์ของการ
วิจัย 

1.3 สร้างแบบสอบถามฉบับร่างและน าแบบสอบถามฉบับร่างเสนอต่อผู้ร่วมวิจัยและผู้เช่ียวชาญ 
เพื่อพิจารณาตรวจสอบความถูกต้องและน าแบบสอบถามฉบับร่างไปทดลองใช้ (Try-Out) กับกลุ่มประชากรที่มี
ลักษณะคล้ายคลึงกันกับกลุ่มประชากรที่ต้องการศึกษา 

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 
- ผลิตภัณฑ์ (Product) 
- ราคา (Price) 
- ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
- การส่งเสริมการขาย (Promotion) 

การตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องส าอาง
จากสมุนไพร 

 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
- เพศ  
- อายุ 
- สถานศึกษา 
- ระดับการศึกษา 
- รายได้เฉลี่ย 
- ประสบการณ์ในการใช้เครื่องส าอาง 
- พฤติกรรมหรือความชอบส่วนตัว 
- อื่น ๆ 
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1.4 น าผลที่ได้จากแบบสอบถามฉบับร่างมาท าการวิเคราะห์และปรับปรุงแก้ไขแบบสอบถามตาม
ข้อคิดเห็น/ข้อเสนอแนะ ก่อนน าแบบสอบถามไปใช้จริง 

1.5 เก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามฉบับสมบูรณท์ี่ได้จากการปรบัแก้แล้ว โดยเก็บข้อมูลจาก
กลุ่มตัวอย่างที่เป็นนักศึกษาในสถาบันอุดมศึกษาทั้งหมด 4 สถาบัน ในเขตจังหวัดพิษณุโลก ได้แก่ มหาวิทยาลัย
ราชภัฏพิบูลสงคราม มหาวิทยาลัยนเรศวร มหาวิทยาลัยพิษณุโลก และมหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลล้านนา
พิษณุโลก  

1.6 น าข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์ผลทางสถิติ แล้วสร้างแบบจ าลองโลจิต (Logit Model) เพื่อใช้เป็น
เครื่องมือช่วยในการวิเคราะห์การตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องส าอางจากสมุนไพรของกลุ่มตัวอย่าง  

1.7 สรุปผลการวิจัยและจัดท ารูปเล่มรายงานฉบับสมบูรณ์ 
2. การเก็บรวบรวมข้อมูล  เก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามจากกลุ่มนักศึกษาใน

สถาบันอุดมศึกษาในเขตจังหวัดพิษณุโลกท้ัง 4 แห่ง โดยเก็บจ านวนแบบสอบถามตามหลักการของ Richards & 
Ben-Akiva (1985) ทีไ่ด้กล่าวไว้ว่าขนาดตัวอย่าง 200 – 500 ตัวอย่าง เพียงพอต่อการน าไปวิเคราะห์แบบจ าลอง 
Disaggregate ดังนั้นในการเก็บแบบสอบถามทั้ง 2 ครั้ง มีรายละเอียด ดังนี ้

ครั้งที่ 1 เก็บแบบสอบถามชุดที่ 1 ทั้งหมดอย่างน้อย 200 ชุด เพื่อให้ทราบทัศนคติ พฤติกรรมและ
ปัจจัยส าคัญที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางจากสมุนไพรของกลุ่มนักศึกษาใน
ระดับอุดมศึกษา เพื่อจะน าปัจจัยส าคัญเหล่านั้นมาสร้างเป็นแบบสอบถามชุดที่ 2 เพื่อใช้เก็บข้อมูลส าหรับสร้าง
แบบจ าลองโลจิต 

ครั้งที่ 2 เก็บแบบสอบถามชุดที่ 2 ทั้งหมดอย่างน้อย 200 ชุด เพื่อน าผลจากแบบสอบถามที่ได้มา
พัฒนาสร้างเป็นแบบจ าลองโลจิต เพื่อช่วยในการวางแผนการพัฒนาหรือปรับปรุงผลิตภัณฑ์และบริการใน
ประเด็นท่ีส าคัญ เพื่อให้สอดคล้องกับความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย 

ในปี 2562 มีจ านวนนักศึกษาในสถาบันอุดมศึกษาในเขตจังหวัดพิษณุโลกท้ัง 4 แห่ง ดังนี้ 
1. มหาวิทยาลัยราชภัฏพิบูลสงคราม     13,858     คน 
2. มหาวิทยาลัยนเรศวร      22,201     คน 
3. มหาวิทยาลัยพิษณุโลก          774     คน 
4. มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลล้านนา พิษณุโลก     1,161     คน 
รวมทั้งสิ้น      37,994     คน 
 

จากข้อมูลดังกล่าวจะท าการเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบโควตา (Quota Sampling) ตามจ านวนนักศึกษา
ในสถาบันอุดมศึกษาแต่ละแห่ง สามารถใช้สูตรค านวณ เพื่อหาจ านวนแบบสอบถามขั้นต่ าที่จะต้องเก็บจากแต่ละ
มหาลัยตามสัดส่วนของจ านวนประชากรได้ดังนี้ 

N = 
จ านวนของนักศึกษา

จ านวนนักศึกษาทั้งหมด
×200 

 
1. มหาวิทยาลัยราชภัฏพิบูลสงคราม    

N =
13,858

37,994
×200  = 72.95 ≈ 73  ชุด 

2. มหาวิทยาลัยนเรศวร   

N =
22,201

37,994
×200  = 116.87 ≈ 117  ชุด 
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3. มหาวิทยาลัยพิษณุโลก    

N =
774

37,994
×200  = 4.07 ≈ 5  ชุด 

4. มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลล้านนาพิษณุโลก   

N =
1,161

37,994
×200  = 6.11 ≈ 7  ชุด 

 

จากผลการค านวณหาจ านวนแบบสอบถามที่ เหมาะสม พบว่าจะต้องเก็บแบบสอบถามจาก
สถาบันอุดมศึกษาทั้ง 4 แห่ง รวมกันแล้วไม่น้อยกว่า 202 ชุด 

3. เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือ แบบสอบถาม โดยแบบสอบถามที่ใช้
ในการเก็บข้อมูลประกอบด้วยแบบสอบถาม 2 ชุด ดังนี้ 

1. แบบสอบถามชุดที่ 1 เป็นแบบสอบถามที่ใช้เก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง เพื่อน ามาวิเคราะห์หาปัจจัย
ที่กลุ่มตัวอย่างให้ความสนใจและใช้เป็นปัจจัยในการพิจารณาเพื่อตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องส าอางสมุนไพร โดย
แบบสอบถามชุดที่ 1 จะแบ่งเป็น 2 ตอน ได้แก่ ตอนท่ี 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบด้วย เพศ 
อายุ สถานศึกษา คณะ รายได้ประจ าเฉลี่ย/เดือน ช่องทางในการเลือกซื้อเครื่องส าอาง เป็นต้น และตอนที่ 2 
ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดต่าง ๆ ที่มีผลต่อการเลือกซื้อเครื่องส าอางสมุนไพรของนักศึกษา  

2. แบบสอบถามชุดที่ 2 เป็นการน าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส าคัญที่กลุ่มตัวอย่างให้ความ
สนใจและใช้เป็นปัจจัยในการพิจารณาเพื่อตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องส าอางสมุนไพร ซึ่งเป็นผลที่ได้จาก
แบบสอบถามชุดที่ 1 น ามาสร้างเป็นแบบสอบถามชุดที่ 2 เพื่อน าข้อมูลที่ได้จากแบบสอบถามมาวิเคราะห์และ
สร้างเป็นแบบจ าลองโลจิต เพื่อใช้ในการวิเคราะห์และหาแนวทางในการปรับปรุงผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางสมุนไพร
ในด้านต่าง ๆ เพื่อให้สอดคล้องกับความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย แบบสอบถามชุดที่ 2 ประกอบด้วย 2 ตอน 
ดังนี้ ตอนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานศึกษา คณะ รายได้ประจ า
เฉลี่ย/เดือน กลุ่มผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางที่ใช้ เป็นต้น ตอนที่ 2 การตัดสินใจเลือกซื้อของผู้ตอบแบบสอบถามใน
กรณีที่มีปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่แตกต่างกันไปในแต่ละกรณี การเก็บรวบรวมข้อมูลทั้ง 2 ครั้ง จาก
กลุ่มตัวอย่างจะเก็บข้อมูลด้วยวิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญ (Accidental Sampling) โดยใช้
แบบสอบถามชุดที่ 1 และชุดที่ 2 ตามล าดับ 

4. การวิเคราะห์ข้อมูล วิเคราะห์ข้อมูลที่ได้จากแบบสอบถามโดยใช้โปรแกรม SPSS และ NLOGIT 
เพื่อหาแบบจ าลองโลจิตในการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องส าอางจากสมุนไพรจากข้อมูลที่ได้จากกลุ่มตัวอย่าง โดยใน
ส่วนน้ีจะเป็นการทดสอบสมมติฐานเกี่ยวกับผลกระทบของปัจจัยส่วนบุคคล และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
ที่มีผลต่อการเลือกซื้อเครื่องส าอางจากสมุนไพรของนักศึกษาในสถาบันอุดมศึกษาเขตจังหวัดพิษณุโลก โดยอาศัย
การวิเคราะห์ด้วยแบบจ าลองโลจิต (Logit Model) เพื่อศึกษาความน่าจะเป็นของการเลือกซื้อเครื่องส าอางจาก
สมุนไพรของนักศึกษาในสถาบันอุดมศึกษาเขตจังหวัดพิษณุโลก 
 

ผลการวิจัย 
1. วิเคราะห์ข้อมูลจากแบบสอบถามชุดที่ 1 
ผู้วิจัยได้ด าเนินการออกแบบแบบสอบถามชุดที่ 1 เพื่อเก็บข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลและปัจจัยด้านต่าง ๆ 

ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องส าอาง โดยให้ครอบคลุมถึงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ด้าน (4Ps) 
คือ ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ด้านราคา (Price) ด้านการจัดจ าหน่าย (Place) และด้านการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) แล้วท าการวิเคราะห์เพื่อหาปัจจัยที่กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญและใช้เป็นปัจจัยหลักในการ
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ตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องส าอาง เพื่อใช้เป็นข้อมูลส าหรับการออกแบบแบบสอบถามชุดที่ 2 ผลจากการเก็บ
รวบรวมและวิเคราะห์ข้อมูลที่ได้จากแบบสอบถามชุดที่ 1 ประกอบด้วย 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จากข้อมูลที่ได้จากแบบสอบถามชุดที่ 1 ของกลุ่ม
ตัวอย่างทั้งหมด 490 ตัวอย่าง พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 322 คน คิดเป็นร้อยละ 65.71 และเพศ
ชาย 168 คน คิดเป็นร้อยละ 34.29 ผู้ตอบแบบสอบถามมีอายุ 21 ปี 139 คน คิดเป็นร้อยละ 28.37 อายุ 20 ปี 
113 คน คิดเป็นร้อยละ 23.06 อายุ 22 ปี 101 คน คิดเป็นร้อยละ 20.61 ผู้ตอบแบบสอบถามมีรายได้เฉลี่ยต่อ
เดือน 3,000 – 6,000 บาท จ านวน 142 คน คิดเป็นร้อยละ 28.98 มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 6,001 – 9,000 บาท 
จ านวน 122 คน คิดเป็นร้อยละ 24.90 มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 9,001 – 12,000 บาท จ านวน 109 คน คิดเป็น
ร้อยละ 22.24 มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนน้อยกว่า 3,000 บาท จ านวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 13.06 ส าหรับข้อมูล
ด้านช่องทางการสั่งซื้อเครื่องส าอาง พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนมากเลือกซื้อเครื่องส าอางจากห้างสรรพสินค้า
และร้านสะดวกซื้อ จ านวน 431 คน คิดเป็นร้อยละ 87.96 ซื้อเครื่องส าอางจากช่องทางการขาย Online จ านวน 
55 คน คิดเป็นร้อยละ 11.22 ส าหรับข้อมูลด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อเครื่องส าอางในแต่ละเดือน พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนมากมีค่าใช้จ่ายในการซื้อเครื่องส าอาง 501 – 1,000 บาท/เดือน จ านวน 138 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 28.16 ใช้จ่าย 1,001 – 2,000 บาท/เดือน จ านวน 136 คน คิดเป็นร้อยละ 27.76 ใช้จ่าย 200 – 500 
บาท จ านวน 133 คน คิดเป็นร้อยละ 27.14  

ส่วนที่ 2 ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องส าอางสมุนไพร ส าหรับปัจจัยที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องส าอางของกลุ่มตัวอย่าง สามารถสรุปโดยเรียงล าดับจากปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสนิใจเลือก
ซื้อเครื่องส าอางจากมากไปน้อยได้ดังตาราง 1 สามารถสรุปปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) แต่ละด้านที่มี
ผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องส าอาง โดยเรียงล าดับจากมากไปน้อย ได้ดังนี้  

1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับลักษณะของผลิตภัณฑ์เป็นหลัก 
โดยลักษณะของเครื่องส าอางที่เลือกซื้อนั้นจะต้องเป็นผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพได้มาตรฐานมีการรับรองจาก
หน่วยงานที่น่าเช่ือถือ จ านวน 343 คน คิดเป็นร้อยละ 70 ผลิตภัณฑ์ต้องมีความปลอดภัย จ านวน 291 คน คิด
เป็นร้อยละ 59.39 ต้องเป็นผลิตภัณฑ์ที่ได้รับความนิยมและมีช่ือเสียง จ านวน 158 คน คิดเป็นร้อยละ 32.24 
ต้องมีผลิตภัณฑ์หลากหลายชนิดให้เลือกซื้อ จ านวน 150 คน คิดเป็นร้อยละ 30.61 และต้องมีบรรจุภัณฑ์ที่
สวยงามและทันสมัย จ านวน 145 คน คิดเป็นร้อยละ 29.59 

2. ด้านราคา (Price) ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญประเด็นด้านราคา คือ ราคาจะต้องเหมาะสม
กับตัวผลิตภัณฑ์ จ านวน 217 คน คิดเป็นร้อยละ 44.29 ต้องแสดงราคาสินค้าชัดเจนและถูกต้อง จ านวน  
126 คน คิดเป็นร้อยละ 25.71  

3. ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญประเด็นด้านโปรโมชัน 
คือ การจัดโปรโมชันหลากหลาย จ านวน 128 คน คิดเป็นร้อยละ 26.12 ต้องมีการรับประกันสินค้า สามารถ
เปลี่ยนสินค้าคืนได้ จ านวน 119 คนคิดเป็นร้อยละ 24.29 และมีสินค้าตัวอย่างให้ทดลองใช้ฟรี จ านวน 109 คน
คิดเป็นร้อยละ 22.24  

4. ด้านการจัดจ าหน่าย (Place) ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับประเด็นด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย คือ จะต้องมีความสะดวกในการสั่งซื้อ 101 คน คิดเป็นร้อยละ 20.61 สามารถเข้าถึงช่องทางการจัด
จ าหน่ายได้ง่าย 94 คน คิดเป็นร้อยละ 19.18 มีการโฆษณาประชาสัมพันธ์ตามสื่อต่าง ๆ 80 คน คิดเป็นร้อยละ 
16.33 และต้องมีช่องทางการจัดจ าหน่ายที่หลากหลาย 76 คน คิดเป็นร้อยละ 15.51  
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ตาราง 1 ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องส าอางสมุนไพร 
ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องส าอางสมุนไพร จ านวน ร้อยละ 

1. ผลิตภัณฑ์มีคุณภาพได้มาตรฐานมีการรับรองจากหน่วยงานท่ีน่าเชื่อถือ 
2. ผลิตภัณฑ์มีความปลอดภัย 
3. ราคาเหมาะสมกับตัวผลิตภัณฑ์ 
4. ผลิตภัณฑ์ได้รับความนิยมและมีชื่อเสียง 
5. มีผลิตภัณฑ์หลากหลายชนิดให้เลือกซ้ือ 
6. มีบรรจุภัณฑ์ที่สวยงามและทันสมัย 
7. มีโปรโมชันหลากหลาย 
8. แสดงราคาสินค้าชัดเจนและถูกต้อง 
9. มีการรับประกันสินค้า เปลี่ยนสินค้าคืนได้ 
10. มีสินค้าตัวอย่างให้ทดลองใช้ฟรี 
11. มีความสะดวกในการสั่งซื้อ 
12. มีความคุ้มค่าด้านราคาเมื่อเทียบกับแบรนด์อื่น 
13. สามารถเข้าถึงช่องทางการจัดจ าหน่ายได้ง่าย 
14. การให้ค าแนะน า/ปรึกษา แก่ลูกค้า 
15. มีผลิตภัณฑ์หลากหลายราคาให้เลือก 
16. มีส่วนลดพิเศษส าหรับสมาชิก 
17. มีการโฆษณาประชาสัมพันธ์ตามสื่อต่าง ๆ 
18. มีช่องทางการจัดจ าหน่ายท่ีหลากหลาย 
19. มีการน าเสนอและสาธิตผลิตภัณฑ์ 
20. จัดวางสินค้าได้ดี มองเห็นสินค้าได้ชัดเจน 
21. มีการจัดกิจกรรมพิเศษ ให้ลูกค้าได้มีส่วนร่วม 

343 
291 
217 
158 
150 
145 
128 
126 
119 
109 
101 
94 
94 
93 
87 
83 
80 
76 
72 
59 
54 

70.00 
59.39 
44.29 
32.24 
30.61 
29.59 
26.12 
25.71 
24.29 
22.24 
20.61 
19.18 
19.18 
18.98 
17.76 
16.94 
16.33 
15.51 
14.69 
12.04 
11.02 

 

2. การออกแบบและสร้างแบบสอบถามชุดที่ 2 จากการวิเคราะห์ข้อมูลจากแบบสอบถามชุดที่ 1 
พบว่าส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินเลือกซื้อเครื่องส าอาง โดยเรียงล าดับจากมากไปน้อย คือ 
ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ปัจจัยด้านราคา (Price) ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) และ
ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ตามล าดับ โดยผู้ตอบแบบสอบถามสนใจปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดในด้านผลิตภัณฑ์ที่จะต้องมีคุณภาพได้มาตรฐานมีการรับรองจากหน่วยงานที่น่าเช่ือถือ มีความ
ปลอดภัย บรรจุภัณฑ์มีความสวยงามและทันสมัย ราคามีความเหมาะสมกับผลิตภัณฑ์ มีโปรโมชันที่หลากหลาย 
ผลิตภัณฑ์ได้รับความนิยมและมีชื่อเสียง และมีช่องทางการจัดจ าหน่ายที่หลากหลาย ด้วยปัจจัยเหล่านี้ผู้วิจัยจึง
ได้วิเคราะห์หาปัจจัยที่เกี่ยวข้องกับเครื่องส าอางสมุนไพรในแต่ละด้าน ดังนี้ 

2.1 ด้านผลิตภัณฑ์มีคุณภาพได้มาตรฐานมีการรับรองจากหน่วยงานที่น่าเช่ือถือและมีความ
ปลอดภัย โดยทั่วไปเครื่องส าอางที่ได้มาตรฐานและผ่านการรับรองจะต้องแสดงเลขท่ีใบจดแจ้งบนผลิตภัณฑ์ โดย
เลขที่ใบรับแจ้งจะเป็นสัญลักษณ์ที่บ่งช้ีว่าผลิตภัณฑ์นั้นได้ผ่านการแจ้งรายละเอียดของผลิตภัณฑ์เครื่องส าอาง
แล้ว ว่าไม่มีสารอันตราย หรือสารต้องห้ามตามข้อก าหนดการผลิตเพื่อขาย ผู้บริโภคสามารถใช้เลขท่ีใบรับแจ้งใน
การสืบค้นข้อมูลและรายละเอียดของผลิตภัณฑ์ได้ด้วย ซึ่งจะเป็นประโยชน์ในการติดตามเฝ้าระวัง ร้องเรียน แจ้ง
เบาะแสเครื่องส าอางที่สงสัยว่าไม่ปลอดภัย 
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2.2 ด้านราคามีความเหมาะสมกับผลิตภัณฑ์ จากการลงพื้นที่ส ารวจข้อมูลด้านราคาของผลิตภัณฑ์
เครื่องส าอางสมุนไพรทั่วไปในห้างสรรพสินค้าและร้านสะดวกซื้อ พบว่า ราคาเฉลี่ยอยู่ที่ 150 บาท ราคาสูงสุดอยู่
ที่ 350 บาท และต่ าสุดอยู่ที่ 80 บาท จึงน ามาสู่การตั้งราคาในแบบสอบถามชุดที่ 2 เป็น 3 ระดับ คือ ราคาต่ า 
100 บาท ราคากลาง 200 บาท และราคาสูง 300 บาท 

2.3 ด้านบรรจุภัณฑ์มีความสวยงามและทันสมัย จากการลงพื้นที่ส ารวจผู้วิจัยสังเกตเห็นได้ว่าบรรจุ
ภัณฑ์มีลักษณะแตกต่างกันออกไป ผู้วิจัยจึงเลือกยกตัวอย่างรูปแบบบรรจุภัณฑ์มา 2 รูปแบบ คือ บรรจุภัณฑ์
ทั่วไป และบรรจุภัณฑ์สวยงาม  

2.4 ด้านโปรโมชันที่หลากหลาย จากการวิเคราะห์ข้อมูลจากแบบสอบถามชุดที่ 1 พบว่าโปรโมชันที่
ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญ และสนใจมาก คือ มีการรับประกันสินค้า เปลี่ยนสินค้าคืนได้ และโปรโมชันที่
ตามท้องตลาดมีการจัดบ่อยคือ การจัดส่งสินค้าฟรี ดังนั้นในด้านโปรโมชันผู้วิจัยจึงได้ก าหนดให้มีการส่งเสริม
การตลาดดังนี้ คือ มีการรับประกันสินค้าสามารถเปลี่ยนสินค้าคืนได้ และ มีการจัดส่งสินค้าฟรี หากเป็นการขาย
ผ่านช่องทางออนไลน์ 

2.5 ด้านผลิตภัณฑ์ได้รับความนิยมและมี ช่ือเสียง จากการลงพื้นที่ตามท้องตลาด และ
ห้างสรรพสินค้าของผู้วิจัย พบว่า มีทั้งแบรนด์ที่มีชื่อเสียง ซึ่งเป็นแบรนด์สินค้าที่รู้จัก และมีการบอกต่อจากผู้คน 
และแบรนด์สินค้าใหม่ ซึ่งเป็นสินค้าหรือผลิตภัณฑ์ใหม่ เป็นแบรนด์ที่เริ่มเปิดตลาดใหม่ ยังไม่เป็นที่รู้จักจากผู้คน 
ดังนั้น จึงได้ก าหนดปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ที่ได้รับความนิยมและมีชื่อเสียงไว้ 2 ประเภท คือ สินค้าที่เป็นแบรนด์มี
ช่ือเสียง และสินค้าที่เป็นแบรนด์ใหม่ 

2.6 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายที่หลากหลาย ในปัจจุบันมีการพัฒนาระบบการสื่อสารไปอย่าง
รวดเร็ว ท าให้มีการใช้สื่อออนไลน์เป็นเครื่องมือในการซื้อขายสินค้ามากขึ้นด้วย เนื่องจากไม่ต้องลงทุนสูง เกิด
ความสะดวกสบาย สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างรวดเร็วทุกที่ทุกเวลาและยังมีการบริการ
จัดส่งสินค้าเพื่ออ านวยความสะดวกให้กับผู้ซื้อด้วย จึงท าให้ผู้บริโภคหันมาศึกษาข้อมูลสินค้าผ่านทางสื่อออนไลน์
เหล่านี้มากขึ้น จนเกิดความนิยมสั่งซื้อสินค้าออนไลน์กันอย่างแพร่หลาย แม้ว่าปัจจุบันจะมีช่องทางการขายสินคา้
ใหม่ ๆ แต่ช่องทางการค้าแบบดั้งเดิมที่มีหน้าร้านก็ยังคงมีความส าคัญในการจัดจ าหน่ายและให้บริการลูกค้า 
เพราะลูกค้าบางกลุ่มก็ต้องการเลือกซื้อสินค้าโดยที่สามารถจับต้องหรือลองสินค้าได้ก่อนตัดสินใจเลือกซื้อ ดังนั้น
ผู้วิจัยจึงได้ก าหนดให้มีช่องทางการจัดจ าหน่าย 2 ช่องทาง คือ การขายออนไลน์ และการขายหน้าร้าน 

จากปัจจัยส าคัญที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องส าอางทั้ง 6 ปัจจัย ดังที่ได้กล่าวมา ผู้วิจัยได้
ท าการวิเคราะห์เพื่อก าหนดจ านวนข้อค าถามที่เหมาะสมและเพียงพอต่อการน าไปใช้พัฒนาแบบจ าลอง โดย
แบบสอบถามชุดที่ 2 ได้ใช้เทคนิควิธีการ Orthogonal Designs เพื่อสร้างความสัมพันธ์ของระดับปัจจัย ผลจาก
การใช้ Orthogonal Designs ในโปรแกรม SPSS เพื่อวิเคราะห์หาจ านวนข้อค าถามที่เหมาะสม พบว่า จ านวน
ข้อค าถามที่เหมาะสมที่น้อยที่สุด ที่สามารถน ามาใช้วิเคราะห์ความสัมพันธ์ของปัจจัยที่เกี่ยวข้องได้ คือ  16 ข้อ
ค าถาม ผู้วิจัยได้ใช้ข้อค าถามทั้ง 16 ข้อนี้ ในแบบสอบถามชุดที่ 2 เพื่อใช้เก็บข้อมูลส าหรับวิเคราะห์หาปัจจัยที่มี
ผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องส าอางสมุนไพรของนักศึกษา 

3. วิเคราะห์ข้อมูลจากแบบสอบถามชุดที่ 2 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จากการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามชุดที่ 2 

จากกลุ่มนักศึกษาในเขตจังหวัดพิษณุโลกโดยวิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญ (Accidental Sampling) มี
ผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมด 231 ชุด พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนมากเป็นเพศหญิงจ านวน 167 คน คิดเป็น
ร้อยละ 72.29 ส่วนเพศชายมีจ านวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 27.71 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนมากมีอายุ  20 ปี 
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จ านวน 77 คน คิดเป็นร้อยละ 33.33 อายุ 22 ปี จ านวน 74 คน คิดเป็นร้อยละ 32.03 อายุ 21 ปี จ านวน  
66 คน คิดเป็นร้อยละ 28.57 ผู้ตอบแบบสอบถามมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 3,000 - 6,000 บาท จ านวน 100 คน 
คิดเป็นร้อยละ 43.29 มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่ ากว่า 3,000 บาท จ านวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 20.78 มีรายได้
เฉลี่ยต่อเดือน 6,001 – 9,000 บาท จ านวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 19.48 และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 9,001 – 
12,000 บาท จ านวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 12.99 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เคยใช้เครื่องส าอางสมุนไพร 
จ านวน 172 คน คิดเป็นร้อยละ 74.46 มีผู้ตอบแบบสอบถามที่ไม่เคยใช้เครื่องส าอางสมุนไพร จ านวน 59 คน 
คิดเป็นร้อยละ 25.54 ส าหรับกลุ่มเครื่องส าอางที่ผู้ตอบแบบสอบถามเลือกซื้อ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามนิยม
เลือกซื้อเครื่องส าอางสมุนไพรส าหรับใบหน้ามากที่สุด จ านวน 82 คน คิดเป็นร้อยละ 35.50 ถัดมาคือ 
เครื่องส าอางสมุนไพรส าหรับเส้นผมและหนังศีรษะ จ านวน 79 คน คิดเป็นร้อยละ 34.20 เครื่องส าอางสมุนไพร
ส าหรับร่างกาย จ านวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 16.02 และเครื่องส าอางสมุนไพรส าหรับช่องปาก จ านวน 33 คน 
คิดเป็นร้อยละ 14.29 

ส่วนท่ี 2 ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซื้อเครื่องส าอางสมุนไพร ในส่วนท่ี 2 เป็นการเก็บข้อมูลเพื่อให้ทราบ
ถึงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องส าอางสมุนไพรในกรณีต่าง ๆ ทั้งหมด 16 
กรณี (ข้อ) ดังตาราง 2 

 

ตาราง 2 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องส าอางสมุนไพร 

ข้อที ่ ส่วนประสมทางการตลาดของสินค้า เลือก ร้อยละ ไม่เลือก ร้อยละ 

1 มีเลขท่ีใบจดแจ้ง แบรนด์ใหม่ บรรจุภัณฑ์สวยงาม ราคา 
100 บาท เปลี่ยนสินค้าได้และบริการจัดส่งฟรี  ขาย
ออนไลน์ 

184 79.65 47 20.35 

2 มีเลขท่ีใบจดแจ้ง แบรนด์มีชื่อเสียง บรรจุภัณฑ์ทั่วไป ราคา 
200 บาท เปลี่ยนสินค้าได้และบริการจัดส่งฟรี  ขาย
ออนไลน์และขายหน้าร้าน 

60 25.97 171 74.03 

3 ไม่มีเลขท่ีใบจดแจ้ง แบรนด์มีชื่อเสียง บรรจุภัณฑ์ท่ัวไป 
ราคา 300 บาท เปลี่ยนสินค้าไม่ได้และบริการจัดส่งฟรี  
ขายหน้าร้าน 

135 58.44 96 41.56 

4 ไม่มีเลขท่ีใบรับแจ้ง แบรนด์ใหม่ บรรจุภัณฑ์สวยงาม ราคา
100 บาท เปลี่ยนสินค้าไม่ได้และบริการจัดส่งฟรี  ขาย
ออนไลน์และขายหน้าร้าน 

34 14.72 197 85.28 

5 มีเลขท่ีใบรับแจ้ง แบรนด์ใหม่ บรรจุภัณฑ์สวยงาม ราคา 
200 บาท เปลี่ยนสินค้าได ้ขายหน้าร้าน 

198 85.71 33 14.29 

6 ไม่มีเลขท่ีใบรับแจ้ง แบรนด์ใหม่ บรรจุภัณฑ์ท่ัวไป ราคา 
100 บาท เปลี่ยนสินค้าได้และไม่มีบริการจัดส่งฟรี  ขาย
ออนไลน์ 

37 16.02 194 83.98 

7 มีเลขท่ีใบรับแจ้ง แบรนด์ใหม ่บรรจุภัณฑ์ทั่วไป ราคา 100 
บาท เปลี่ยนสินค้าไม่ได้และไม่มีบริการจัดส่งฟรี  ขาย
ออนไลน์และขายหน้าร้าน 

137 59.31 94 40.69 
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ข้อที ่ ส่วนประสมทางการตลาดของสินค้า เลือก ร้อยละ ไม่เลือก ร้อยละ 

8 มีเลขท่ีใบรับแจ้ง แบรนดใ์หม่ บรรจุภัณฑ์ทั่วไป ราคาท่ัวไป 
ราคา 200 บาท เปลี่ยนสินค้าไม่ได้และบริการจัดส่งฟรี  
ขายออนไลน์และขายหน้าร้าน 

174 75.32 57 24.68 

9 มีเลขท่ีใบจดแจ้ง แบรนด์มีชื่อเสียง บรรจุภัณฑ์สวยงาม 
ราคา 100 บาท เปลี่ยนสินค้าได้และบริการจัดส่งฟรี ขาย
ออนไลน์และขายหน้าร้าน 

222 96.10 9 3.90 

10 ไม่มีเลขท่ีใบจดแจ้ง แบรนด์มีชื่อเสียง บรรจุภัณฑ์ท่ัวไป 
ราคา 100 บาท เปลี่ยนสินค้าได้และไม่มีบริการจัดส่งฟรี  
ขายออนไลน์และขายหน้าร้าน 

45 19.48 186 80.52 

11 ไม่มีเลขท่ีใบรับแจ้ง แบรนด์ใหม่ บรรจุภัณฑ์ท่ัวไป ราคา 
300 บาท เปลี่ยนสินค้าได ้ขายหน้าร้าน 

36 15.58 195 84.42 

12 มีเลขท่ีใบจดแจ้ง แบรนด์มีชื่อเสียง บรรจุภัณฑ์ทั่วไป ราคา 
100 บาท เปลี่ยนสินค้าไม่ได ้ขายหน้าร้าน 

165 71.43 66 28.57 

13 ไม่มีเลขท่ีใบรับแจ้ง แบรนด์ใหม่ บรรจุภัณฑ์สวยงาม ราคา 
300 บาท เปลี่ยนสินค้าไม่ได้และไม่มีบริการจัดส่งฟรี ขาย
ออนไลน์และขายหน้าร้าน 

21 9.09 210 90.91 

14 ไม่มีเลขท่ีใบจดแจ้ง แบรนด์มีชื่อเสียง บรรจุภัณฑ์สวยงาม 
ราคา 200 บาท เปลี่ยนสินค้าไม่ได้และไม่มีบริการจัดส่งฟรี 
ขายออนไลน์ 

25 10.82 206 89.18 

15 ไม่มีเลขท่ีใบจดแจ้ง แบรนด์มีชื่อเสียง บรรจุภัณฑ์สวยงาม 
ราคา 100 บาท เปลี่ยนสินค้าไม่ได ้ขายหน้าร้าน 

36 15.58 195 84.42 

16 มีเลขท่ีใบจดแจ้ง แบรนด์มีชื่อเสียง บรรจุภัณฑ์สวยงาม
ราคา 300 บาท เปลี่ยนสินค้าไม่ได้และบริการจัดส่งฟรี  
ขายออนไลน์และขายหน้าร้าน 

167 72.29 64 27.71 

 

จากตาราง 2 พบว่า ลักษณะของส่วนประสมทางการตลาดที่มีผู้ตอบแบบสอบถามตัดสินใจเลือกซื้อ
มากที่สุด คือ ข้อที่ 9 คิดเป็นร้อยละ 96.10 โดยมีลักษณะของส่วนประสมทางการตลาดดังนี้ คือ มีเลขที่ใบจด
แจ้ง, แบรนด์มีช่ือเสียง,บรรจุภัณฑ์สวยงาม ราคาถูก (100 บาท) สามารถเปลี่ยนสินค้าได้และมีบรกิารจัดสง่ฟรี มี
ช่องทางการจ าหน่ายทั้งแบบขายออนไลน์และขายหน้าร้าน ถัดมา คือ ข้อที่ 5 คิดเป็นร้อยละ 85.71 โดยมี
ลักษณะของส่วนประสมทางการตลาดดังนี้ คือ มีเลขท่ีใบรับแจ้ง,แบรนด์ใหม่,บรรจุภัณฑ์สวยงาม ราคาปานกลาง 
(200 บาท) สามารถเปลี่ยนสินค้าได้ โดยมีช่องทางการจ าหน่ายแบบขายหน้าร้าน ส าหรับลักษณะของส่วน
ประสมทางการตลาดที่มีผู้ตอบแบบสอบถามตัดสินใจเลือกซื้อน้อยสุด คือ ข้อที่ 13 คิดเป็นร้อยละ 9.09 โดยมี
ลักษณะดังนี้ คือ ไม่มีเลขที่ใบจดแจ้ง แบรนด์ใหม่ บรรจุภัณฑ์สวยงาม ราคาแพง (300 บาท) เปลี่ยนสินค้าไม่ได้
และไม่มีบริการจัดส่งฟรี มีช่องทางการจ าหน่ายทั้งแบบขายออนไลน์และขายหน้าร้าน 

4. การวิเคราะห์แบบสอบถามโดยใช้แบบจ าลองโลจิต ด้วยโปรแกรม LIMDEP เนื่องจากผลจากการ
ท านายหรือพยากรณ์การตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องส าอางสมุนไพร ตัวแปรตามจะมีผลที่เป็นไปได้เพียง 2 ค่า 
เท่านั้น คือ เลือกซื้อ หรือไม่ซื้อ ซึ่งจัดเป็น Binary Choice Model ดังนั้นจากข้อมูลที่ได้จากแบบสอบถามชุดที่ 
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2 ผู้วิจัยจึงได้ท าการวิเคราะห์หาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องส าอางสมุนไพรโดยใช้แบบจ าลอง 
โลจิตในโปรแกรม LIMDEP โดยก าหนดให้   

U  = ตัวแปรตาม ซึ่งเป็นฟังก์ชันความพึงพอใจในการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องส าอางสมุนไพร 
Z = เซตของตัวแปรอิสระด้านปัจจัยส่วนบุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องส าอางสมุนไพร 

และ X = เซตของตัวแปรอิสระด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ
เครื่องส าอางสมุนไพร  

ดังนั้น จะสามารถเขียนสมการของแบบจ าลองโลจติให้อยู่ในรูปความสัมพันธ์เชิงเส้นท่ัวไปได้ดังนี้ 

66554433221177665544332211 XXXXXXZZZZZZZU    
โดยที่   U  =  ความพึงพอใจในการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องส าอางสมุนไพร 

   =  ค่าคงที่ 
   =  ค่าสัมประสิทธ์ิของแต่ละปัจจยัส่วนบุคคล 
 1Z  =  ตัวแปรหุ่นท่ีแสดงถึงเพศ 

2Z =  ตัวแปรหุ่นที่แสดงถึงอายุ (ปี) 

3Z  =  ตัวแปรหุ่นท่ีแสดงถึงสถานศึกษา 
 4Z  =  ตัวแปรหุ่นท่ีแสดงถึงคณะ 
 5Z =  ตัวแปรหุ่นท่ีแสดงถึงระดับการศึกษา 
 6Z = ตัวแปรหุ่นที่แสดงถึงรายได้    
 7Z  = ตัวแปรหุ่นที่แสดงถึงประสบการณ์ในการใช้เครื่องส าอางที่มีส่วนผสมของสมุนไพร 
   =  ค่าสัมประสิทธ์ิของแต่ละปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
 1X = ตัวแปรหุ่นที่แสดงถึงเลขท่ีใบรับแจ้ง 
 2X  = ตัวแปรหุ่นที่แสดงถึงลักษณะแบรนด์ของสินค้า 
 3X  = ตัวแปรหุ่นที่แสดงถึงลักษณะบรรจุภณัฑ ์
 4X  = ตัวแปรหุ่นที่แสดงถึงราคาสินคา้ (บาท) 
 5X  = ตัวแปรหุ่นที่แสดงถึงโปรโมชัน 
 6X  = ตัวแปรหุ่นที่แสดงถึงช่องทางการจัดจ าหน่าย 

ในการวิเคราะห์ผลด้วยแบบจ าลองโลจิตมตีัวแปรเพิ่มเตมิดังนี้ 
Y  =  ตัวแปรที่แสดงถึงการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องส าอางจากสมุนไพร ซึ่งเป็นข้อมูลที่ได้มาจาก

แบบสอบถามชุดที่ 2 

preY  =  ตัวแปรที่แสดงถึงการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องส าอางจากสมุนไพร ซึ่งเป็นค่าท่ีได้จากการ
พยากรณ์ของโปรแกรม 

ถ้า 
preY = 1 พยากรณ์ว่านักศึกษาตัดสนิใจเลือกซื้อเครื่องส าอางจากสมุนไพร  

preY = 0 พยากรณ์ว่านักศึกษาตดัสินใจไม่เลือกซื้อเครื่องส าอางจากสมุนไพร 

proY  =  ความน่าจะเป็นในการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องส าอางจากสมุนไพร (
preY = 1) ซึ่ง

ค านวณได้จาก 

U

U

pro
e

e
Y




1
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เมื่อ U  =  ความพึงพอใจในการตัดสนิใจเลือกซื้อเครื่องส าอางสมุนไพร  
ถ้า 

proY > 0.5 ค่า 
preY = 1 และถ้า 

proY < 0.5 ค่า 
preY = 1 

 

5. ผลลัพธ์จากการวิเคราะห์ข้อมูลจากโปรแกรมแบบจ าลองโลจิต (Logit) จากการวิเคราะห์ปัจจัยที่
มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องส าอางจากสมุนไพรในกลุ่มของนักศึกษาในเขตจังหวัดพิษณุโลก ด้วยโปรแกรม
แบบจ าลอง LIMDEP ผลลัพธ์ที่ได้จากการวิเคราะห์ผลหลังจากตัดตัวแปรที่ไม่มีความสัมพันธ์ออกไป พบว่ามีตัว
แปรที่เหลือทั้งหมด 7 ตัวแปร ที่มีความสัมพันธ์และสามารถใช้ในการท านายการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องส าอาง
สมุนไพรได้อย่างมีนัยส าคัญที่  0.05  โดยมีค่า McFadden Pseudo R-squared และค่าการท านายถูก 
(Correctly Predicted) แสดงดังตาราง 3 และมีผลการประมาณค่าสัมประสิทธิ์ P-value และผลกระทบของ 
แต่ละตัวแปรแสดงดังตาราง 4 

 

ตาราง 3 ผลลัพธ์ที่ได้จากการรันแบบจ าลองโลจิต (Logit) หลังจากตัดตัวแปรที่ไม่มีความสัมพันธ์ออก 
ผลลัพธ์จากโปรแกรมด้วยแบบจ าลองโลจิต 

McFadden Pseudo R-squared 0.2425 
Correctly predicted 77.65% 

ตัวแปรที่มีนัยส าคัญ 
เพศ, สถานศึกษา, ประสบการณ์ในการใช้เครื่องส าอางท่ีมีส่วนผสมของ
สมุนไพร, เลขท่ีใบรับแจ้ง, ลักษณะแบรนด์, ลักษณะบรรจุภัณฑ์ และโปร
โมชัน 

 

จากตาราง 3 ผลลัพธ์จากการวิเคราะห์ข้อมูลจากแบบสอบถามด้วยแบบจ าลองโลจิตมีค่า McFadden 
Pseudo R-squared เท่ากับ 0.2425 ซึ่งเข้าใกล้ 0 ถือว่าแบบจ าลองที่ได้จากโปรแกรมมีความเหมาะสม และมี
ค่าการท านายถูก (Correctly Predicted) เท่ากับ 77.65% ดังนั้น จึงสามารถใช้ตัวแปรที่มีนัยส าคัญดังกล่าวใน
การพยากรณ์หรือท านายการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องส าอางสมุนไพรของกลุ่มตัวอย่างได้ 

 

ตาราง 4 ผลการประมาณค่าสัมประสิทธ์ิ P-value และผลกระทบของตัวแปร 

ตัวแปร 
ค่าสัมประสิทธิ์ 
(Coefficient) 

ค่านัยส าคัญทางสถิติ 
(P-Value) 

ผลกระทบ  
(Marginal effect) 

เพศ (
1

Z ) 0.77378 0.0000 0.18733 

สถานศึกษา ( 3Z ) 0.42346 0.0000 0.10252 
ประสบการณ์ในการใช้เครื่องส าอางท่ี
มีส่วนผสมของสมุนไพร ( 7Z ) 

0.66516 0.0000 0.16104 

เลขท่ีใบรับแจ้ง ( 1X ) -2.44987 0.0000 -0.59312 

ลักษณะแบรนด์ ( 2X ) 0.37201 0.0000 0.09006 

ลักษณะบรรจุภัณฑ์ ( 3X ) 0.23523 0.0021 0.05695 
โปรโมชัน  ( 5X ) -0.18921 0.0000 -0.04581 

 

จากตาราง 4 ตัวแปรที่มีนัยส าคัญที่มีผลกระทบต่อการเลือกซื้อเครื่องส าอางที่มีส่วนผสมของสมุนไพร
มากที่สุดคือ เลขที่ใบรับแจ้ง มีค่าสัมประสิทธิ์มีค่าเท่ากับ -2.44987 และค่าผลกระทบต่อการเลือกซื้อ
เครื่องส าอางสมุนไพรเท่ากับ -0.59312 คือ ถ้าผู้ตอบแบบสอบถามเลือกซื้อเครื่องส าอางที่มีเลขที่ใบรับแจ้งที่
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แตกต่างกันหนึ่งหน่วย มีความน่าจะเป็นที่ผู้ตอบแบบสอบถามจะเลือกซื้อเครื่องส าอางสมุนไพรไปในทิศทาง
ตรงกันข้ามร้อยละ 59.31 ปัจจัยที่มีผลกระทบรองลงมาคือ เพศและประสบการณ์ในการใช้เครื่องส าอางที่มี
ส่วนผสมของสมุนไพร มีค่าสัมประสิทธิ์มีค่าเท่ากับ 0.77378 และ 0.66516 ตามล าดับ มีค่าผลกระทบต่อการ
เลือกซื้อเครื่องส าอางสมุนไพรเท่ากับ 0.18733 และ 0.16104 คือ ถ้าหากผู้ตอบแบบสอบถามมีเพศ และ
ประสบการณ์ในการใช้เครื่องส าอางที่มีส่วนผสมของสมุนไพรแตกต่างกันหนึ่งหน่วย ความน่าจะเป็นที่ผู้ตอบ
แบบสอบถามจะเลือกซื้อเครื่องส าอางสมุนไพรไปในทิศทางเดียวกันร้อยละ 18.73 และร้อยละ 16.10 ตามล าดับ 

จากผลลัพธ์ข้างต้นสามารถเขียนสมการแบบจ าลองโลจิตแสดงความสัมพันธ์เชิงเส้นของปัจจัยที่มี
ผลกระทบต่อการเลือกซื้อเครื่องส าอางที่มีส่วนผสมของสมุนไพรได้ ดังนี ้

21731 37201.044987.266516.042346.077378.0 XXZZZU       

53 18921.023523.0 XX   
โดยที่  U  =  ความพึงพอใจในการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องส าอางสมุนไพร 

 
1Z  =  ตัวแปรหุ่นท่ีแสดงถึงเพศ 
      ถ้า  

1Z = 1 เพศชาย 
 1Z = 2 เพศหญิง 

3Z  =  ตัวแปรหุ่นท่ีแสดงถึงสถานศึกษา 
 ถ้า 3Z  = 1 มหาวิทยาลัยนเรศวร 
  3Z  = 2 มหาวิทยาลัยราชภฏัพิบูลสงคราม 
         3Z  = 3 มหาวิทยาลัยพิษณโุลก 
   3Z  = 4 มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลล้านนา พิษณุโลก 

 
7Z  = ตัวแปรหุ่นที่แสดงถึงประสบการณ์ในการใช้เครื่องส าอางที่มีส่วนผสมของสมุนไพร 

 ถ้า 7Z  = 1 เคยใช้ 
 7Z  = 2 ไม่เคยใช้ 
 1X = ตัวแปรหุ่นที่แสดงถึงเลขท่ีใบรับแจ้ง 
 ถ้า 1X  = 1 มีเลขท่ีใบรับแจ้ง 
 1X  = 2 ไม่มีเลขท่ีใบรับแจ้ง 
 2X  = ตัวแปรหุ่นที่แสดงถึงลักษณะแบรนด์ของสินค้า 
 ถ้า 2X  = 1 แบรนด์มีช่ือเสียง 
  2X  = 2 แบรนด์ใหม่ 
 3X  = ตัวแปรหุ่นที่แสดงถึงลักษณะบรรจุภณัฑ ์
 ถ้า 3X  = 1 บรรจุภัณฑส์วยงาม 
 3X  = 2 บรรจุภัณฑ์ท่ัวไป 
 5X  = ตัวแปรหุ่นที่แสดงถึงโปรโมชัน 
 ถ้า 5X  = 1 เปลี่ยนสินค้าได้ ส่งฟร ี
 5X  = 2 เปลี่ยนสินค้าได้ ไม่ส่งฟร ี
 5X  = 3 เปลี่ยนสินค้าไมไ่ด้ ส่งฟร ี
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 5X  = 4 เปลี่ยนสินค้าไมไ่ด้ ไม่ส่งฟร ี
6. แบบจ าลองและการประยุกต์ใช้ จากแบบจ าลองโลจิต (Logit) ผู้วิจัยได้น าแบบจ าลองไปท านาย

การเลือกซื้อเครื่องส าอางที่มีส่วนผสมของสมุนไพรของนักศึกษาในสถาบันอุดมศึกษาเขตจังหวัดพิษณุโลก โดย
การแทนค่า ในกรณีที่ผู้ตอบแบบสอบถามมีปัจจัยส่วนบุคคลดังนี้ คือ ผู้ตอบแบบสอบถามเป็นเพศชาย (

1Z = 1) 
ศึกษาอยู่ในมหาวิทยาลัยพิษณุโลก (

3Z = 3) และเคยใช้เครื่องส าอางที่มีส่วนผสมของสมุนไพรมาก่อน (
7Z =1) 

ผู้ตอบแบบสอบถามพิจารณาตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องส าอางสมุนไพรที่มีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดดังนี้ คือ 
มีเลขที่ใบรับแจ้ง ( 1X =1) เป็นสินค้าแบรนด์ใหม่ ( 2X =2) บรรจุภัณฑ์มีลักษณะสวยงาม ( 3X =1) และ
สามารถเปลี่ยนสินค้าได้ พร้อมมีบริการจัดส่งสินค้าให้ฟรี ( 5X  = 1) เมื่อแทนค่าปัจจัยส่วนบุคคลและปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดลงไปในสมการจะได้ 

 

)2(37201.0)1(44987.2)1(66516.0)3(42346.0)1(77378.0 U      

)1(18921.0)1(23523.0   

04949.1U  
 

น าค่าที่ได้ไปแทนในสมการเพื่อหาความน่าจะเป็นของการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องส าอางสมุนไพร จาก
สูตร 

U

U

pro
e

e
Y




1
 

จะได้  74068.0
1 04949.1

04949.1





e

e
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สรุปผลการท านายจากกรณีที่ผู้ตอบแบบสอบถามมีปัจจัยส่วนบุคคลดังข้างต้น พิจารณาตัดสินใจเลือก
ซื้อเครื่องส าอางสมุนไพรที่มีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดดังที่กล่าวมา พบว่า มีความน่าจะเป็น (

proY ) ที่
ผู้ตอบแบบสอบถามจะตัดสินใจเลือกซื้อเท่ากับ 0.74068 ซึ่งมีค่ามากกว่า 0.5 จึงท านายว่าผู้ตอบแบบสอบถาม
ดังกล่าวจะเลือกซื้อเครื่องส าอางสมุนไพรที่มีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดดงัที่กล่าวมา (

preY =1) จากผลการ
พัฒนาแบบจ าลองโลจิต ผู้วิจัยได้ท าการประยุกต์ใช้ท านายในสถานการณ์ที่แตกต่างกันทั้งสิ้น 4 กรณี เพื่อท าให้
ทราบถึงค่าความน่าจะเป็นในการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้า หากผู้ซื้อมีปัจจัยส่วนบุคคล และสินค้ามีลักษณะส่วน
ประสมทางการตลาดแตกต่างกัน ดังนี้  

 กรณีที่ 1–1 ผู้ซื้อเป็นเพศชาย, ศึกษาอยู่ในมหาวิทยาลัยพิษณุโลก, เคยใช้เครื่องส าอางที่มีส่วนผสม
ของสมุนไพรมาก่อน, ตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องส าอางสมุนไพรที่มีเลขที่ใบรับแจ้ง, เป็นสินค้าแบรนด์มีช่ือเสียง, 
บรรจุภัณฑ์มีลักษณะสวยงาม และเปลี่ยนสินค้าได้ ส่งฟรี 

 กรณีที่ 1–2 ผู้ซื้อเป็นเพศชาย, ศึกษาอยู่ในมหาวิทยาลัยพิษณุโลก, เคยใช้เครื่องส าอางที่มีส่วนผสม
ของสมุนไพรมาก่อน, ตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องส าอางสมุนไพรที่ไม่มีเลขที่ใบรับแจ้ง, เป็นสินค้าแบรนด์ใหม่, บรรจุ
ภัณฑ์ทั่วไป และเปลี่ยนสินค้าไม่ได้ ไม่ส่งฟรี 

 กรณีที่ 2–1 ผู้ซื้อเป็นเพศหญิง, ศึกษาอยูใ่นมหาวิทยาลัยราชภัฏพิบูลสงคราม, ไม่เคยใช้เครื่องส าอาง
ที่มีส่วนผสมของสมุนไพรมาก่อน, ตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องส าอางสมุนไพรที่มีเลขที่ใบรับแจ้ง, เป็นสินค้าแบรนด์มี
ช่ือเสียง, บรรจุภัณฑ์มีลักษณะสวยงาม และเปลี่ยนสินค้าได้ ส่งฟรี 
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 กรณีที่ 2–2 ผู้ซื้อเป็นเพศหญิง, ศึกษาอยู่ในมหาวิทยาลัยราชภัฏพิบูลสงคราม, ไม่เคยใช้เครื่องส าอาง
ที่มีส่วนผสมของสมุนไพรมาก่อน, ตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องส าอางสมุนไพรที่ไมม่ีเลขท่ีใบรับแจ้ง, เป็นสินค้าแบรนด์
ใหม,่ บรรจุภัณฑ์ทั่วไป และเปลี่ยนสินค้าไม่ได้ ไม่ส่งฟรี 

จากสถานการณ์ที่แตกต่างกันทั้งสิ้น 4 กรณีดังตัวอย่างที่ยกมา สามารถแสดงค่าปัจจัยส่วนบุคคล ค่า
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ค่าความน่าจะเป็นของการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องส าอางสมุนไพร ค่าการท านาย
และผลการท านายได้ดังตาราง 5 

 

ตาราง 5 ผลการประยุกต์แบบจ าลองส าหรับท านายความน่าจะเป็นในการตัดสินใจเลือกซื้อ 
ตัวแปร กรณีที่ 1-1 กรณีที่ 1-2 กรณีที่ 2-1 กรณีที่ 2-2 

เพศ (
1

Z ) 1 1 2 2 
สถานศึกษา ( 3Z ) 3 3 2 2 
ประสบการณ์ในการใช้เครื่องส าอางท่ี
มีส่วนผสมของสมุนไพร ( 7Z ) 

1 1 2 2 

เลขท่ีใบรับแจ้ง ( 1X ) 1 2 1 2 

ลักษณะแบรนด์ ( 2X ) 1 2 1 2 

ลักษณะบรรจุภัณฑ์ ( 3X ) 1 2 1 2 
โปรโมชัน  ( 5X ) 1 4 1 4 
ความน่าจะเป็นในการตัดสินใจซื้อ 
(ร้อยละ) 

66.32 15.02 84.46 32.80 

ค่าการท านาย 1 0 1 0 
ผลการท านาย ซื้อ ไม่ซื้อ ซื้อ ไม่ซื้อ 

  

จากตาราง 5 พบว่า ในสถานการณท์ี่มีปัจจัยส่วนบุคคลและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่แตกต่าง
กัน สามารถใช้แบบจ าลองโลจิตที่ได้จากการวิจัยช่วยในการท านายผลการตัดสินใจของแต่ละสถานการณ์ได้ 
 

สรุปและอภิปรายผล 
1. ทัศนคติของนักศึกษาต่อการเลือกซื้อเครื่องส าอางสมุนไพร จากการวิเคราะห์ทัศนคติของนักศึกษา

กลุ่มตัวอย่าง โดยพิจารณาจากส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินเลือกซื้อเครื่องส าอางของนักศึกษา
พบว่า นักศึกษาให้ความส าคัญโดยเรียงล าดับจากมากไปน้อย คือ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ปัจจัยด้าน
ราคา (Price) ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) และปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
ตามล าดับ โดยคุณลักษณะของเครื่องส าอางสมุนไพรที่นักศึกษาสนใจจะต้องเป็นเครื่องส าอางสมุนไพรที่มี
คุณภาพได้มาตรฐาน มีการรับรองจากหน่วยงานที่น่าเชื่อถือ มีความปลอดภัย มีบรรจุภัณฑ์สวยงามและทันสมัย 
ราคามีความเหมาะสมกับผลิตภัณฑ์ มีโปรโมชันที่หลากหลาย และจะให้ความส าคัญกับผลิตภัณฑ์ในกลุ่มที่ได้รับ
ความนิยมและมีช่ือเสียง ส่วนในด้านของช่องการจัดจ าหน่าย นักศึกษาจะค านึงถึงช่องทางการจัดจ าหน่ายที่
หลากหลาย สามารถเข้าถึงได้ง่าย โดยจะนิยมซื้อเครื่องส าอางจากห้างสรรพสินค้าและร้านสะดวกซื้อมากที่สุด 
รองลงมาคือการสั่งซื้อจากช่องทางการขายออนไลน์ ผลจากการศึกษานี้สอดคล้องกับงานวิจัยของจริยาวรรณ 
ขาวสุด (2552); สุพฤกษา ท่าสระ (2552); อุษณีย์ เส็งพานิช (2562); สุรีพร มิลิวงศ์ (2553) ที่ได้ศึกษาวิจัย
เกี่ยวกับพฤติกรรมและการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องส าอางสมุนไพรของผู้บริโภคในพ้ืนที่ต่าง ๆ ที่พบว่าปัจจัยด้าน
ผลิตภัณฑ์เป็นปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ผู้บริโภคให้ความสนใจมากที่สุด โดยสาเหตุหลักที่กลุ่มตัวอย่าง
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ตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องส าอาง คือ เพราะเชื่อมั่นในคุณภาพของผลิตภัณฑ์ นอกจากน้ียังสอดคล้องกับผลงานวิจัย
ของณัฐกาญจน์ สุวรรณธารา (2560) ที่พบว่าส่วนประสมทางการตลาดที่ผลต่อการเลือกซื้อเครื่องส าอางมาก
ที่สุด คือด้านผลิตภัณฑ์ โดยเฉพาะด้านคุณภาพและการที่มีสถาบันที่มีช่ือเสียงมารับรองคุณภาพผลิตภัณฑ์  
ซึ่งสอดคล้องกับค ากล่าวของ Aaker (1991) ที่ได้กล่าวถึงคุณภาพของสินค้าว่าหากสินค้าใดมีการรับรองจาก
สถาบันที่มีช่ือเสียงหรือบุคคลที่มีช่ือเสียง จะท าให้ผู้บริโภคมีความมั่นใจ และเกิดความพึงพอใจ 

2. ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องส าอางสมุนไพรของกลุ่มนักศึกษา 
จากการวิเคราะห์ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินเลือกซื้อเครื่องส าอางสมุนไพรของกลุ่มนักศึกษาจากข้อมูล

แบบสอบถาม โดยใช้แบบจ าลองโลจิต พบว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ
เช่นเดียวกับผลงานวิจัยของจุฑามาศ เฟื่องโชติการ และคณะ (2563) ที่ได้ศึกษาถึงส่วนประสมทางการตลาดที่มี
อิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าบนสื่อออนไลน์เฟซบุ๊กของประชาชนในจังหวัดพิษณุโลก ส าหรับปัจจัย
ส่วนบุคคลมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องส าอางน้อยกว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมาก โดยปัจจัยส่วน
บุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเลือกซื้อเครื่องส าอางสมุนไพรที่มีนัยส าคัญที่ระดับ 0.05 เรียงจากมากไป
น้อย คือ เพศ ประสบการณ์ในการใช้เครื่องส าอางที่มีส่วนผสมของสมุนไพร และสถานศึกษา ตามล าดับ โดย
นักศึกษาเพศหญิงจะมีแนวโน้มในการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องส าอางสมุนไพรมากกว่านักศึกษาเพศชาย ซึ่งอาจ
เป็นเพราะเพศหญิงรักสวยรักงาม จึงดูแลตัวเองได้ดีกว่าเพศชาย ส่วนปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ
การตัดสินเลือกซื้อเครื่องส าอางสมุนไพรของกลุ่มนักศึกษามากที่สุด คือ เลขที่ใบรับแจ้ง ซึ่งเป็นเลขที่ที่บ่งช้ีว่า
ผลิตภัณฑ์นั้นได้ผ่านการแจ้งรายละเอียดของผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางแล้ว ว่าไม่มีสารอันตราย หรือสารต้องห้าม
ตามข้อก าหนดการผลิตเพื่อขาย ท าให้ผู้ซื้อมั่นใจได้ว่าเครื่องส าอางนั้นมีความปลอดภัย ส่วนปัจจัย ถัดมาคือ 
ลักษณะแบรนด์ ลักษณะบรรจุภัณฑ์และโปรโมชันในการจัดจ าหน่าย ตามล าดับ ผลการวิจัยนี้สอดคล้องกับ
งานวิจัยของจริยาวรรณ ขาวสุด (2552); สุพฤกษา ท่าสระ (2552); สุรีพร มิลิวงศ์ (2553); ศมพร เพ็งพิศ (2552) 
ที่ได้ศึกษาปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องส าอางแล้วพบว่า เหตุผลหลักที่กลุ่มตัวอย่าง
ตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องส าอาง เพราะเช่ือมั่นในคุณภาพและความปลอดภัยของผลิตภัณฑ์ โดยเฉพาะผลิตภัณฑ์
เครื่องส าอางที่ได้รับการรับรองมาตรฐานจากสถาบันท่ีมีชื่อเสียงหรือบุคคลที่มีช่ือเสียง 

 

ข้อเสนอแนะ 
ข้อเสนอแนะจากการวิจัย  
จากผลการวิจัยได้สรุปเป็นแนวทางในการพัฒนาปรับปรุงผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางจากสมุนไพร เพื่อให้

สามารถสนองความต้องการของกลุ่มลูกค้ารายใหม่ คือ กลุ่มนักศึกษาในสถาบันอุดมศึกษา ซึ่งถือเป็นกลยุทธ์ใน
การขับเคลื่อนโลจิสติกส์ด้วยการตลาดได้ ดังนี ้

1. ให้ผู้ประกอบการหรือผู้ผลิตเครื่องส าอางสมุนไพรด าเนินการยื่นเอกสาร เพื่อตรวจสอบและขอเลขที่
ใบรับแจ้ง แล้วต้องแสดงเลขที่ใบรับแจ้งบนผลิตภัณฑ์เสมอ เนื่องจากเลขที่ใบรับแจ้งเป็นปัจจัยที่ผลต่อการ
ตัดสินใจในการเลือกซื้อเครื่องส าอางสมุนไพรของกลุ่มนักศึกษามากที่สุด การแสดงเลขที่ใบรับแจ้ง ท าให้ผู้ซื้อมี
ความมั่นใจว่าผลิตภัณฑ์นั้นมีคุณภาพและมีความปลอดภัย น่าเชื่อถือ สามารถตรวจสอบได้ 

2. ในด้านของโปรโมชันหรือการส่งเสริมการตลาด ผู้ประกอบการควรมีการจัดโปรโมชันส าหรับสินค้า 
เพื่อส่งเสริมการขาย ดังน้ี 
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2.1 นอกจากช่องทางการจ าหน่ายเครื่องส าอางสมุนไพรทางห้างสรรพสินค้าและร้านสะดวกซื้อแลว้ 
ในปัจจุบันมีการจ าหน่ายสินค้าออนไลน์เพิ่มมากขึ้นและกลุ่มนักศึกษาเป็นกลุ่มที่สามารถเข้าถึงรูปแบบการ
จ าหน่ายสินค้าทางออนไลน์ได้ง่าย เพราะมีความสะดวกสบาย ดังนั้นจึงควรจัดให้มีบริการจัดส่งสินค้าฟรี เพื่อ
อ านวยความสะดวกและสร้างความพึงพอใจแก่ลูกค้า 

2.2 จัดให้มีบริการเปลี่ยนสินค้าคืนได้ หากใช้สินค้าแล้วเกิดอาการแพ้ หรือสินค้าไม่เป็นไปตาม
คุณสมบัติที่ได้แจ้งไว้ เนื่องจากการใช้เครื่องส าอางอาจมีอาการแพ้หรือเกิดผื่นคันได้  

3. ผู้ประกอบการควรตั้งราคาให้อยู่ในช่วง 100-300 บาท เนื่องจากกลุ่มตัวอย่างเป็นนักศึกษาใน
สถาบันอุดมศึกษา ซึ่งยังไม่มีก าลังซื้อมากนัก 

4. ส าหรับบรรจุภัณฑ์และแบรนด์ของเครื่องส าอางนั้น กลุ่มนักศึกษาไม่ได้ให้ความส าคัญมากนัก ดังนั้น
จึงไม่จ าเป็นต้องใช้บรรจุภัณฑ์สวยงามหรือต้องกังวลกับแบรนด์สินค้ามากนัก 

ข้อเสนอแนะในการวิจัยคร้ังต่อไป  
ในงานวิจัยนี้เป็นการศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องส าอางสมุนไพร 

ทั่ว ๆ ไปไม่ได้ศึกษาเฉพาะเครื่องส าอางกลุ่มใดกลุ่มหนึ่ง ดังนั้นในอนาคตจึงน่าสนใจว่าหากท าการศึกษา
เครื่องส าอางเฉพาะกลุ่มจะท าให้ทราบถึงปัจจัยและแนวทางในการพัฒนาปรับปรุงผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางจาก
สมุนไพรเฉพาะกลุ่มให้สอดคล้องกับความต้องการมากข้ึน 
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