
ปัจจัยที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือน า้ยาเปลีย่นสีผมของผู้บริโภค 
ในศูนย์การค้าเขตปทุมวนั กรุงเทพมหานคร 

 

FACTORS AFFECTING CONSUMER BUYING DECISION ON HAIR 
COLORING PRODUCTS AT THE SHOPPING CENTERS IN 
PATHUMWAN DISTRICT, BANGKOK METROPOLITAN 

 
 

 

 
 

 

พชัรินทร์  ราชวตัร  
 
 
 
 

 
การค้นคว้าอสิระนีเ้ป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลกัสูตร  
ปริญญาบริหารธุรกจิมหาบัณฑิต วชิาเอกการจัดการทัว่ไป 

 คณะบริหารธุรกจิ  
 มหาวทิยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลธัญบุรี 

ปีการศึกษา 2554 
ลขิสิทธ์ิของมหาวทิยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลธัญบุรี 



ปัจจัยที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือน า้ยาเปลีย่นสีผมของผู้บริโภค 
ในศูนย์การค้าเขตปทุมวนั กรุงเทพมหานคร 

 
 
 

 
 

 
 

 

พชัรินทร์  ราชวตัร  

 
 
 
 
 
 

 
การค้นคว้าอสิระนีเ้ป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลกัสูตร  
ปริญญาบริหารธุรกจิมหาบัณฑิต วชิาเอกการจัดการทัว่ไป 

คณะบริหารธุรกจิ  
มหาวทิยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลธัญบุรี 

ปีการศึกษา 2554 
ลขิสิทธ์ิของมหาวทิยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลธัญบุรี 





   
 

ค 
 

หัวข้อการค้นคว้าอสิระ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือนํ้ายาเปล่ียนสีผมของผูบ้ริโภค 
 ในศูนยก์ารคา้เขตปทุมวนั กรุงเทพมหานคร 
ช่ือ-นามสกลุ นางสาวพชัรินทร์  ราชวตัร 
วชิาเอก การจดัการทัว่ไป 
อาจารย์ทีป่รึกษา รองศาสตราจารย ์ดร.สุดใจ  ทูลพานิชยกิ์จ 
ปีการศึกษา 2554 

 

บทคดัย่อ 
 

 การคน้ควา้อิสระคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑน์ํ้ ายาเปล่ียนสีผมของผูบ้ริโภคในศูนยก์ารคา้เขตปทุมวนัและเพื่อศึกษาปัจจยั
ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์นํ้ ายาเปล่ียนสีผมของผูบ้ริโภคโดยใชว้ิธีการสุ่ม
ตวัอยา่งแบบง่าย (Simple Random Sampling) ไดข้นาดตวัอยา่งจาํนวน400 ราย เคร่ืองมือท่ีใชใ้น
การศึกษาเป็นแบบสอบถาม สถิติท่ีใช ้ไดแ้ก่ สถิติพรรณนา (Descriptive Statistic) และใชส้ถิติ
สหสัมพนัธ์อยา่งง่ายของเพียร์สัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) เพื่อการทดสอบ
สมมุติฐาน 
 ผลการศึกษาพบว่าผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถามเป็นทั้งเพศชายและเพศหญิงในสัดส่วนท่ี
เท่ากนัมีอาย ุ20 - 22 ปี ส่วนใหญ่กาํลงัศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรีและมีรายไดเ้ฉล่ีย 10,001 - 15,000 
บาท ส่วนใหญ่ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์นํ้ ายาเปล่ียนสีผมดว้ยตนเอง สถานท่ีเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์นํ้ ายา
เปล่ียนสีผมส่วนใหญ่ซ้ือจากเวบ็ไซตแ์ละราคาท่ีเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์นํ้ ายาเปล่ียนสีผมเป็นประจาํต่อ
หน่ึงหน่วยอยูร่ะหว่างราคา 201 - 300 บาท และในดา้นปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑน์ํ้ ายาเปล่ียนสีผม คือ ดา้นสินคา้ มีการพฒันาผลิตภณัฑอ์ยา่งต่อเน่ืองเป็นสินคา้ท่ีมีหลากสี
ให้เลือก  ดา้นราคา มีการตั้งราคาหลายระดบั ราคาเหมาะสมกบัภาพลกัษณ์ของสินคา้ ดา้นสถานท่ี มี
สินคา้วางจาํหน่ายในหลายพื้นท่ีมากท่ีสุด ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีการลดราคาในช่วงเปิดตวั
สินคา้ใหม่ และมีโปรโมชั่นส่วนลดเม่ือซ้ือปริมาณมากและมีการโฆษณาผ่านส่ือโทรทศัน์และ
นิตยสาร 
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ABSTRACT 

 
 This independent study was carried out to investigate the demographic factors that 
affected the consumer buying decision on hair coloring products at the shopping centers in 
Pathumwan District, and to examine the marketing factors that affected the consumer buying 
decision on hair coloring products. The study comprised 400 samples which were drawn by the 
method of Simple Random Sampling. The questionnaire was used as the data gathering instrument, 
and the data were analyzed through descriptive statistics and Pearson’s Product Moment 
Correlation Coefficient for the hypothesis testing.   
 The result of study indicated that there were equal proportion of male and female 
respondents, most respondents were 20-22 years old, were studying at undergraduate level, earned 
an average income of 10,001-15,000 Baht, made decision on buying hair coloring products by 
themselves, bought the hair coloring products through the internet, and regularly spent between 
201-300 Baht per hair coloring product.  The study on the marketing factors that affected the buying 
decision on hair coloring products demonstrated as follows, as regards the product aspect, it was 
found that the products had been developed continuously, there were many colors to choose 
Regarding the price aspect, it was found that there were different price levels, the price was suitable 
for the product image. As regards the place aspect, the study showed that the hair coloring products 
were distributed in many places. With regard to the promotion aspect, it was found that there were 
reduction in price at the product launch time, the price reduction promotion was offered when 
buying in large quantity, and the products were advertised through television and magazines.  
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บทที ่1 
 

บทน า 
 

1.1  ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 
 การยอ้มผมเป็นวธีิหน่ึงท่ีใชก้นัอยา่งแพร่หลายเพื่อช่วยในการปกปิดผมขาวหรือเปล่ียน       
สีผมใหส้ม ่าเสมอทัว่ศีรษะเพื่อท าใหผู้ใ้ชเ้กิดความมัน่ใจมากข้ึนผลิตภณัฑย์อ้มผมแบ่งออกเป็น             
2  ประเภท  คือ  ประเภทท่ีใชส้ารเคมีเป็นองคป์ระกอบและประเภทท่ีใชส้ารจากธรรมชาติการใชผ้ลิตภณัฑ์
ยอ้มผมประเภทท่ีใชส้ารเคมีเป็นองคป์ระกอบมีขอ้ดีคือช่วยใหสี้ติดผมไ ดเ้ร็วและติดทนนานกวา่แต่
หากใชผ้ลิตภณัฑย์อ้มผมประเภทสารเคมีเป็นองคป์ระกอบเป็นประจ าอาจท าใหผู้ใ้ชเ้ส่ียงต่อสารก่อ
มะเร็งจากสารเคมีท่ีใชผ้สมในผลิตภณัฑย์อ้มผมนอกจากน้ียงัท าใหเ้กิดการระคายเคืองต่อผวิและหนงั
ศีรษะส่วนผลิตภณัฑย์อ้มผมประเภทท่ีใชส้ารจากธรรมชาติมีขอ้ดี คือสีท่ีใชค้าดวา่จะปลอดภยัใชไ้ด้
บ่อยราคาไม่แพงแต่ไม่สามารถก าหนดเฉดสีของผมไดช้ดัเจนจนกวา่จะเสร็จขั้นตอนการยอ้มผม
เพราะเม่ือน าสีจากธรรมชาติมายอ้มกบัเส้นผมและสีจากธรรมชาติอาจท าใหเ้กิดเฉดสีใหม่ได้  
(ประวติรพิศาลบุตร , 2549) การยอ้มสีผมดว้ยสารจากธรรมชาติมีมาตั้งแต่ สมยัอียปิตโ์บราณโดยการ
ใชสี้สกดัจากพืชและสัตวเ์ช่นเฮนน่า  (henna) อินดิโก  (indigo) คาโมไมด์(chamomile) เสจ (sage) 
เทียนก่ิง (Lawsonia alba) ชา (tea) กาแฟ (coffer) อญัชนั (butterfly pea)มะขามป้อม  (malacca tree) 
หรือน ้าผลไมช้นิดอ่ืนบางคร้ังอาจใชพ้ืชชนิดเดียวกนัหรือหลายชนิดรวมกนัก็ได้  (วรีวรรณแตงแกว้ , 
2538) ปัจจุบนัพืชสมุนไพรไดเ้ขา้มามีบทบาทในชีวติประจ าวนัของประเทศต่าง  ๆ ทัว่โลกมากข้ึนทั้ง
ภายในประเทศและต่างประเทศต่างใหค้วามส าคญัและเล็งเห็นคุณประโยชน์ของสมุนไพรมากข้ึ นไม่
วา่จะอยูใ่นรูปอาหารเสริมสุขภาพยาแผนโบราณเคร่ืองส าอางรวมทั้งในรูปแบบของสารสกดัจาก
ธรรมชาติ (พจนีย ์ สุริยวงศ,์ 2537) 
 ในปัจจุบนัแฟชัน่ในการเปล่ียนสีผมเป็นท่ีนิยมมากในวยัรุ่นเน่ืองจากน ้ายาเปล่ียนสีผมมีไว้
เพื่อเสริมสร้างบุคลิกภาพเพื่อปกปิดซ่อนเร้นความผดิปกติทางดา้นเส้นผมและศีรษะและเพื่อปกปิดผม
ขาวแต่ในทางกลบักนัในสภาวะปัจจุบนัน ้ายาเปล่ียนสีผมน ามาใชเ้ป็นแฟชัน่ในการเปล่ียนสีผมใน
วยัรุ่นอยา่งแพร่หลายสาเหตุอาจเกิดมาจากการลอกเลียนแบบศิลปินดาราท่ีช่ืนชอบซ่ึงศิลปินดารา
ดงันั้นจึงท าใหแ้ฟชัน่การเปล่ียนสีผมเป็นท่ีนิยมอยา่งแพร่หลาย (ธารารัตน์  ผงันิรันดร์, 2545)  แต่เน่ืองจาก
ผูบ้ริโภคมีความแตกต่างกนัทางดา้นร่างกายและจิตใจบางคนอาจจะแพส้ารเคมีบางตวัเม่ือใชน้ ้ายา



2 

 

เปล่ียนสีผมแลว้อาจจะเกิดอาการคนับวมวงิเวยีนศีรษะดงันั้นจึงตอ้งระมดัระวงัการใชน้ ้ายาเปล่ียนสี
ผมส าหรับผูบ้ริโภคบางคน  (ประวติร  พิศาลบุตร, 2549) และในปัจจุบนัผลิตภณัฑท่ี์เก่ียวกบัการท าสี
ผมออกสู่ทอ้งตลาดมากมายและมีความหลากหลายของผลิตภณัฑเ์พื่อใหผู้บ้ริโภคสามาร ถเลือกได้
ตามท่ีตอ้งการ  (วรีวรรณ   แตงแกว้ , 2538) ผูท้  าการวจิยัจึงเห็นวา่การศึกษาถึงทศันคติในการใช้
ผลิตภณัฑเ์ปล่ียนสีผมจะไดข้อ้มูลท่ีเป็นประโยชน์ต่อผูบ้ริโภคเพื่อใหส้ามารถวจิยัและพฒันา
ผลิตภณัฑท์นัต่อกระแสนิยมตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจใหก้บัผูบ้ริโ ภคไดม้าก
ข้ึนซ่ึงอาจท าใหไ้ดป้ระโยชน์ทางการตลาดอีกทางหน่ึง 
 
1.2  วตัถุประสงค์การวจัิย 
 1.2.1  เพื่อศึกษาลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑน์ ้ายา
เปล่ียนสีผมของผูบ้ริโภคในศูนยก์ารคา้เขตปทุมวนั 
 1.2.2  เพื่อศึกษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑน์ ้ายาเปล่ียนสีผม
ของงผูบ้ริโภคในศูนยก์ารคา้เขตปทุมวนั 
 
1.3  สมมติฐานการวจัิย 
 1.3.1 ขอ้มูลทางดา้นประชากรศาสตร์ไดแ้ก่เพศ  อายุ ระดบัการศึกษา  อาชีพและรายได้
ต่างกนัมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือน ้ายาเปล่ียนสีผมของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั 
 1.3.2 ปัจจยัทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด      
ดา้นการจดัจ าหน่ายมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือน ้ายาเปล่ียนสี ผมของผูบ้ริโภคมี
ความแตกต่างกนั 
  
1.4  ขอบเขตของการวจัิย 
 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยั 

 1.4.1  ประชากรประชากรท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี คือ ประชากรท่ีใชผ้ลิตภณัฑน์ ้ายาเปล่ียนสี
ผม ทั้งเพศชายและเพศหญิงในศูนยก์ารคา้เขตปทุมวนั ซ่ึงไม่ทราบจ านวนท่ีแทจ้ริง 
 1.4.2  กลุ่มตวัอยา่งกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาคน้ควา้คร้ังน้ี ไดจ้ากการสุ่มตวัอยา่งวยัรุ่น
จากศูนย์ การคา้ในเขตปทุมวนั แต่เน่ืองจากไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน จึงใชก้ารก าหนด
ตวัอยา่งโดยการใชสู้ตรค านวณก าหนดระดบัความเช่ือมัน่ 95%  (กลัยา  วาณิชย์บญัชา, 2546 : 26)      
ไดข้นาดตวัอยา่งจากการค านวณ 385 คน ส ารองเผือ่แบบสอบถามไม่สมบูรณ์ไว ้ 15 คน หรือ 4% รวม
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เป็นขนาดตวัอยา่ง ทั้งหมด 400  คน ซ่ึงผูว้จิยัใชว้ธีิการสุ่มตวัอยา่งแบบง่าย  (Simple Random 
Sampling)โดยเลือกกลุ่มผูบ้ริโภคเป็นกลุ่มวยัรุ่นในศูนยก์ารคา้ เขตปทุมวนั 
 ตวัแปรท่ีศึกษา 
 ตวัแปรอิสระ ไดแ้ก่ สถานภาพของกลุ่มตวัอยา่ง โดยจ าแนกไดด้งัน้ี 
  -  เพศ 
  -  อาย ุ
  -  ระดบัการศึกษา 
  -  อาชีพ 
  -  รายไดต่้อเดือน 
 ปัจจยัทางการตลาด ไดแ้ก่ 
  -  ดา้นผลิตภณัฑ ์
  -  ดา้นราคา 
  -  ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย 
  -  ดา้นส่งเสริมการตลาด 
 ตวัแปรตาม ไดแ้ก่  พฤติกรรมท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑน์ ้ายาเปล่ียนสีผมของ
ผูบ้ริโภคในศูนยก์ารคา้เขตปทุมวนั 
 
1.5  ค าจ ากดัความในการวจัิย 
 1.5.1 วยัรุ่น หมายถึง ช่วงอายท่ีุมีการเปล่ียนแปลงทางร่างกายในลกัษณะท่ีพร้อมจะ           
มีเพศสัมพนัธ์ไดเ้ป็นระยะท่ีมีการพฒันาทางจิตใจมาจากความเป็นเด็กไปสู่ความเป็นผูใ้หญ่เป็นระยะ    
ท่ีมีการเปล่ียนแปลงจากสภาพท่ีตอ้งพึ่งพาทางเศรษฐกิจไปสู่ภาวะท่ีตอ้งรับผดิชอบและพึ่งพาตนเอง
ซ่ึงแบ่งเป็น 3 ช่วงดงัน้ี 
  1.5.1.1 วนัรุ่นตอนตน้หมายถึงช่วงอาย ุ10-16 ปี 
  1.5.2.2 วยัรุ่นตอนกลางหมายถึงช่วงอาย ุ17-20 ปี 
  1.5.2.3 วยัรุ่นตอนปลายหมายถึงช่วงอาย ุ20-22 ปี 
 1.5.2  น ้ายาเปล่ียนสีผม  หมายถึง เป็นสีท่ีติดบนเส้นผมอยา่งถาวรทนทานต่อการสระดว้ย
แชมพแูต่เป็นยายอ้มผมท่ีท าลายเส้นผมมากท่ีสุด 
  1.5.2.1 ไฮไลทห์มายถึงเป็นการท าสีใหส้วา่งกวา่สีผมธรรมชาติ 
  1.5.2.2 โลวไ์ลทห์มายถึงเป็นการท าสีใหมื้ดกวา่สีผมใหม่ท่ีจะงอกข้ึนมา 
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  1.5.2.3 แฮร์พีชหมายถึงช่อผมปลอมหรือวกิต่อผมซ่ึงเป็นการใส่เพียงคร่ึงหวั 
 1.5.3 ปัจจยัการตดัสินใจซ้ือ หมายถึง ส่ิงท่ีไปกระตุน้ใหลู้กคา้ท าการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
เพื่อสุขภาพซ่ึงรวมถึงปัจจยัการตลาดไดแ้ก่ผลิตภณัฑร์าคาช่องทางการจดัจ าหน่ายและการส่งเสริม
การตลาดเป็นปัจจยัท่ีท าใหลู้กคา้เกิดการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมสุขภาพ 
 1.5.4 อาหาร หมายถึง ส่ิงท่ีใชใ้นการรับประ ทานหรือด่ืมไดแ้ก่อาหารเสริมรวมถึงวติามิน
และสมุนไพร 
 1.5.5 พฤติกรรมการบริโภค หมายถึง พฤติกรรมของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือและการ
ใชสิ้นคา้และบริการโดยผา่นกระบวนการแลกเปล่ียนท่ีบุคคลจะตอ้งมีการตดัสินใจทั้งก่อนและหลงั
การกระท าดงักล่าว 
 1.5.6 ลกัษณะส่วนบุคคล หมายถึง คุณลกัษณะของบริโภคไดแ้ก่เพศอายรุะดบัการศึกษา
อาชีพและรายไดต่้อเดือน 
 1.5.7 ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมไดซ่ึ้ง
บริษทัตอ้งใชร่้วมกนัเพื่อตอบสนองความพึงพอใจของกลุ่มเป้าหมาย 
 1.5.8 ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึงส่ิงใดก็ตามท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความจ าเป็น
และตอ้งการใหพ้ึงพอใจผลิตภณัฑป์ระกอบดว้ยสินคา้บริการความคิดสถานท่ีองคก์รหรือบุคคล 
 1.5.9 ราคา (Price) หมายถึง มูลค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงินราคาเป็นตน้ทุนของลูกคา้ 
 1.5.10  ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึงเส้นทางท่ีผลิตภณัฑแ์ละ  (หรือ) กรรมสิทธ์ิ
ท่ีผลิตภณัฑถู์กเปล่ียนมือไปยงัตลาดซ่ึงอาจผา่นคนกลางก็ได ้
 1.5.11 การส่งเสริมการตลาด  (Promotion) หมายถึง การติดต่อส่ือสารขอ้มูลระหวา่งผูข้าย
และผูซ้ื้อท่ีมีศกัยภาพเพื่อชกัจูงทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือการติดต่อส่ือส ารอาจใชบุ้คคลขายและ
ไม่ใชบุ้คคลขายก็ได ้
 1.5.12 การตลาด  (Marketing) หมายถึง กระบวนการทางสังคมท่ีกลุ่มบุคคลไดรั้บส่ิงท่ี
ตอบสนองความจ าเป็นและความตอ้งการท่ีเกิดจากการสร้างสรรค์  (Creating) และการแลกเปล่ียน  
(Exchange) ผลิตภณัฑแ์ละคุณค่า (Value) กบัผูอ่ื้น 
 1.5.13 แนวคิดหลกัของการตลาด หมายถึง ความจ าเป็น  (Needs) ความตอ้งการ  (Wants) 
และอุปสงค์  (Demand) ผลิตภณัฑ์  (Product) และบริการ  (Services) คุณค่า (Value) ความพอใจ  
(satisfaction) และคุณภาพ  (Quality) การแลกเปล่ียน  (Exchange) การคา้ (Transaction) และการสร้าง
ความสัมพนัธ์อนัดี (Relationship) และตลาด (Markets) 
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1.6  กรอบแนวคิดในการวจัิย 
 

ตัวแปรต้น    ตัวแปรตาม 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที ่1.1  กรอบแนวคิดในการวจิยั 
 
1.7  ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
 1.7.1 เพื่อน าขอ้มูลไปใชใ้นการก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาด ใหต้อบสนองความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภค 
 1.7.2 เพื่อเป็นแนวทางในการสร้างสรรค ์พฒันาและคิดคน้นวตักรรมใหม่  ๆ เก่ียวกบั
ผลิตภณัฑน์ ้ายาเปล่ียนสีผมใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคใหไ้ดม้ากท่ีสุด 
 1.7.3 เพื่อใหท้ราบถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคอยา่งแทจ้ริงเก่ียวกบัผลิตภณัฑน์ ้ายาเปล่ียนสี
ผมและสามารถพฒันาสินคา้ไดต้รงตามพฤติกรรมของผูบ้ริโภคนั้น ๆ 

คุณลกัษณะส่วนบุคคล 
1. เพศ 
2. อาย ุ
3. อาชีพหลกั 
4. รายไดต้่อเดือน 
5. ระดบัการการศึกษา 

ปัจจยัทางการตลาด 
1. ดา้นสินคา้ 
2. ดา้นราคา 
3. ดา้นสถานท่ี 
4. ดา้นการส่งเสริม

การตลาด 

พฤตกิรรมผู้บริโภค 

1. เลือกซ้ือผลิตภณัฑน์ ้ ายาเปล่ียนสีผม
ดว้ยตนเองหรือไม่ 

2. สถานท่ีใดท่ีเลือกซ้ือผลิตภณัฑน์ ้ ายา
เปล่ียนสีผม 

3. เลือกซ้ือผลิตภณัฑน์ ้ ายาเปล่ียนสีผม
บ่อยแค่ไหน 

4. ยีห่อ้ท่ีเลือกซ้ือผลิตภณัฑน์ ้ ายาเปล่ียนสี
ผมเดิมทุกคร้ังหรือไม่ 

5. ราคาท่ีเลือกซ้ือผลิตภณัฑน์ ้ ายาเปล่ียนสี
ผมเป็นประจ าต่อหน่ึงหน่วย 
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บทที ่2 
 

เอกสาร และงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 
 

 ในการวจิยัคร้ังน้ีผูว้จิยัไดศึ้กษาคน้ควา้และรวบรวมขอ้มูลตามหวัขอ้ดงัต่อไปน้ี 
  2.1  ความรู้ทัว่ไปเก่ียวกบัเส้นผม 
  2.2  ความรู้ทัว่ไปเก่ียวกบัผลิตภณัฑย์อ้มสีผม 
  2.3  แนวคิดดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
  2.4  แนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
  2.5  งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 
2.1  ความรู้ทัว่ไปเกีย่วกบัเส้นผม 
 เส้นผม (hair shaft) คือขนชนิดหน่ึงท่ีงอกปกคลุมศีรษะเพื่อป้องกนัและใหค้วามอบอุ่นแก่
หนงัศีรษะเป็นส่วนช่วยเสริมความงามแก่ใบหนา้ของผูเ้ป็นเจา้ของใหดู้เด่นสวยงามดูมีบุคลิกภาพดี
และดูอ่อนเยาวข้ึ์นแต่ในทางตรงกนัขา้มถา้เส้นผมดูหยาบกระดา้งฟูเป็นฝอยแหง้และไม่มีนํ้าหนกั         
มีผมหงอกข้ึนแซมก็จะส่งผลใหเ้จา้ของเส้นผมขาดความมัน่ใจดงันั้นมนุษยจึ์งแสวงหาส่ิงท่ีทาํใหเ้ส้น
ผมดูมีสุขภาพดีมีนํ้าหนกัและเป็นเงางามซ่ึงแสดงถึงการมีสุขภาพท่ีดีของเจา้ของเส้นผมนัน่เอง  
(อรัญญามโนสร้อย, 2532) 
 2.1.1 โครงสร้างของเส้นผม 
 จรัสพล  รินทระ (2547) กล่าววา่ลกัษณะท่ี แตกต่างกนัของเส้นผมข้ึนอยูก่บัเช้ือชาติและ
พนัธุกรรมเส้นผมของคนเรานั้นมีมาตั้งแต่กาํเนิดโครงสร้างของเส้นผมเช่นเส้นผมหรือเส้นขน  (hair) 
เป็นส่วนท่ียืน่ออกมาจากผวิหนงัเรียกวา่  skin appendage เส้นขนของคนเราเติบโตมาจากโพรงเล็ก  ๆ
เรียกวา่  (follicle) ซ่ึงอยูใ่ตผ้วิห นงัเส้นผมแต่ละเส้นประกอบดว้ยเส้นในสุดท่ีเรียกวา่  (medulla) 
ลอ้มรอบไปดว้ยส่วนนอกท่ีเรียกวา่  (cortex) และมีหนงักาํพร้าท่ีมีลกัษณะใสหุม้อยูเ่รียกวา่  (cuticle) 
และส่วนบนสุดของ  (follicle) มีต่อมไขมนัรวมอยูด่ว้ยทาํหนา้ท่ีผลิตไขมนัซ่ึงเป็นส่ิงจาํเป็นสาํหรับ
เส้นผมนํ้ามนัท่ีขบัออกมาช่วยเคลือบใหผ้มเงางามมีนํ้าหนกั 
 ผมทุกเส้นในร่างกายของเรางอกข้ึนมาโดยแต่ละเส้นก็มีรากขนเป็นท่ีเจริญเติบโตแยกจาก
กนัรากขนแต่ละรากยงัมีต่อมนํ้ามนัและกลา้มเน้ือมดัเล็ก  ๆ ไวค้อยทาํใหข้นลุกมีเส้นโลหิตฝอยนาํ
อาหารจากกระแสโลหิตมาหล่อเล้ียงถา้เอาเส้นผมมา 1 เส้นมาตดัขวางปรากฏส่วนต่าง ๆ คือแกนกลาง
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ซ่ึงกลวงเรียกวา่  (medulla) ลอ้มรอบดว้ย  (cortex) โดยทั้งหมดจะมีเซลลบ์างๆท่ีประกอบดว้ยโปรตีน
ช่ือ (keratin) มาห่อหุม้ภายนอกอีกชั้นหน่ึง 
 เส้นผมเป็นเซลลท่ี์ตายแลว้ไม่มีชีวติและความรู้สึกเป็นส่วนท่ีงอกเจริญออกมาปกคลุมหนงั
ศีรษะสามารถจดัทรงและตดัแต่งไดต้ามความพอใจเส้นผมประกอบดว้ย 3 ชั้นคือ 
   2.1.1.1 ผวินอก (cuticle) เป็นชั้นนอกสุดหนา  0.5-1 ไมครอนมีลกัษณะบางใส
ไม่มีสีมีเซลลผ์วิ  (epidermal cell) เรียงซอ้นกนัแบบเกล็ดปลาเรียกวา่ kertinized cell ประกอบดว้ยคี
ราตินชนิดแขง็ (hard keratin) ซ่ึงเป็นโปรตีนเป็นส่วนใหญ่ทาํใหเ้ส้นผมมีความแขง็แรงป้องกนัชั้นใน
เอาไวก้ารหวไีม่ถูกวธีิทาํใหเ้ซลลช์ั้นน้ีถูกทาํลายและผมแตกปลายได ้
   2.1.1.2 เน้ือชั้นนอก (cortex) เป็นชั้นท่ีมีความหนาท่ีสุดประกอบดว้ยเซลลรู์ป
กระสวยคลา้ยเส้นใยเส้นผา่ศูนยก์ลาง  3-6 ไมครอนยาว  50-100 ไมครอนเรียงอดักนัแน่นตามยาวเส้น
ใยเหล่าน้ีประกอบดว้ย  polypeptide chain พนักนัเป็นเกลียว  (helix) ภายในมีเมด็สี  (pigment) เป็น
จาํนวนมากซ่ึงเป็นตวักาํหนดสีผมและมีช่องอากาศแทรกอยูท่าํใหผ้มมีความน่ิมยดืหยุน่ 
   2.1.1.3 เน้ือชั้นใน  (medulla) เป็นชั้นในสุดของเส้นผมมีเซลลท่ี์มีลกัษณะ
เหมือนลูกเต๋าเรียงกนั  3-4 ชั้นและภายในเซลลจ์ะมีสารคีราโตไฮยาลิน  (keratohyalin) ไขมนัและ
ช่องวา่งของอากาศซ่ึงแทรกอยูใ่นเซลลเ์พื่อเพิ่มความยดืหยุน่ใหแ้ก่เส้นผม 
 เส้นผมของผูใ้หญ่จะแขง็ข้ึนเกิดจากการมี  nucleated cell เรียงกนัแน่นและจะค่อย  ๆ ร่นมา
ท่ีส่วนปลายของเส้นผมจาํนวนเซลลล์ดลงทาํใหป้ลายเส้นผมจะเปราะกวา่ส่วนโคนของผมเส้นผมจะ
มีคุณสมบติัท่ีเหนียวและยดืหยุน่ตวัไดดี้ มีแรงตา้นการถูกดึงร้ังเพราะในผมชั้น  cortex มีการสานกนั
คลา้ยเส้นใยและเรียงตวัอดัแน่นเป็นเส้นใยจึงมีความแขง็แรงและมีแรงยดึเหน่ียวของชั้นไฮโดรเจน
บอนดจึ์งทาํใหเ้ส้นผมสามารถโคง้งอไดโ้ดยไม่หกัหรือแตกหกัง่าย 
 รากผม (hair papilla) หรือ (hair root) เป็นส่วนท่ีฝังตัวในเน้ือเยื้อของหนงัศีรษะมีรูปทรง
เหมือนหลอดปากแคบมีช่ือเรียกวา่ต่อมรากผม  (hair follicle) ซ่ึงส่วนล่างสุดของรากผมมีลกัษณะโป่ง
ออกเป็นกระเปาะเปิดออกเป็นโพรงเวา้เขา้ดา้นในมีรูปร่างคลา้ยกบัคีมเรียกวา่  hair bulb ซ่ึง                  
มีความสาํคญัต่อการเจริญเติบโต ของเส้นผมเพราะเป็นส่วนท่ีมีเลือดและเส้นประสาทมาหล่อเล้ียง
บริเวณน้ีซ่ึงถา้ขาดเลือดมาเล้ียงท่ีปุ่มน้ีรากผมก็จะตายไปเพราะผมจะขาดอาหารและหลุดร่วงโดย       
ไม่มีการงอกข้ึนมาใหม่และท่ีชั้นผวิหนงับริเวณน้ียงัมีกลา้มเน้ือขนาดเล็กท่ีเรียกกนัวา่กลา้มเน้ือขนลุก  
(arrectorespilorum) ถา้มีอาการหนาวสั่นตกใจจัก๊จ้ีหรือโกรธกลา้มเน้ือบริเวณน้ีจะหดตวัทาํใหไ้ปดึง
เอาส่วนท่ีเป็นรากขนหรือผมใหต้ั้งข้ึนชนัข้ึนไดแ้ละท่ีบริเวณรากผมจะมีต่อมไขมนัเพื่อมาหล่อเล้ียงทาํ
ใหเ้ส้นผมมีความอ่อนนุ่มมนัวาวมีสปริงในคนท่ีผมแหง้เกิดจากนํ้ามนัถูกขบัออกมาน้ อยเกินไปแต่ถา้
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ต่อมไขมนัขบันํ้ามนัออกมามากเกินไปจะทาํใหผ้มมนัมากซ่ึงจะส่งผลใหเ้กิดรังแคคนัศีรษะและอาจ
เป็นสาเหตุของอาการหวัลา้นตามมาไดใ้นคนปกติท่ีเป็นผูใ้หญ่มีต่อมรากผมอยูป่ระมาณ  5 ลา้นต่อม
และจาํนวนจะลดลงเร่ือย  ๆ เม่ืออายมุากข้ึนจาํนวนเส้นผมในแต่ละช่วงอายมีุจาํน วนเส้นผมไม่เท่ากนั
ในวยัรุ่นจะมีเส้นผมประมาณ  615 เส้นต่อตารางเซนติเมตรแต่ในคนหวัลา้นจะมีเส้นหรือต่อมรากผม
ไม่เกิน 306 เส้นต่อตารางเซนติเมตรจะเห็นไดว้า่จาํนวนเส้นผมหรือรากผมจะมีจาํนวนลดลงไดต้าม
อายท่ีุเพิ่มมากข้ึน (นฤดา  วงศปิ์ยะรัตนกุล, 2543) 
 ส่วนของกระเปาะผม  (hair bulb) จะอยูท่ี่ส่วนตํ่าสุดของต่อมผมและจะโป่งออกเป็น
กระเปาะผมมีกลุ่มเซลลแ์บ่งตวัไดอ้ยา่งรวดเร็วเรียกวา่ matrix ซ่ึงส่วนบนของกระเปาะเซลล์  matrixจะ
มีการเปล่ียนแปลงทาํใหเ้กิดชั้นต่าง  ๆ ของเส้นผมขยายออกตรงกลางออกไปยงัรอบนอกซ่ึงไดแ้ก่  
medulla cortex cuticle inner root sheath และ outer root sheath นอกจากน้ียงัพบ  melanocyteแทรกอยู่
ในชั้น basal ของ hair matrix ซ่ึงเซลล์ melanocyte น้ีมีหนา้ท่ีสร้างสีใหแ้ก่เส้นผม  (สมยศ  จารุวจิิตร
รัตนา, 2541) 
 

 
ภาพที ่2.1 โครงสร้างรากผม 
ท่ีมา : http://www.bangkokhairtransplant.com/index.php?lay= show&ac=article&Id=539148671 
  2.1.2 ชนิดของเส้นผม 
  เส้นผมสามารถแบ่งตามลกัษณะ (texture) และความยาวไดห้ลายชนิดคือ 
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   2.1.2.1 Primary hair หรือ Lanugo เป็นเส้นผมชุดแรกท่ีเกิดข้ึนตั้งแต่อยูใ่น
ครรภม์ารดาผมแต่ละเส้นจะเล็กบาง  ๆไม่มีสีไม่มี  hair medula และจะหลุดร่วงไปประมาณเดือนท่ี  8 
ในระหวา่งอยูใ่นครรภ ์
   2.1.2.2 Secondary hair หรือ Vellus ผมมีลกัษณะเป็นขนเส้นอ่อนมีความยาว
ประมาณไม่เกิน 2 เซนติเมตรไม่มีสีไม่มี hair medulla 
   2.1.2.3 Tertiary hair หรือ Terminal hair เป็นผมท่ียาวหยาบมีสีและมี  hair 
medulaมีขนาดใหญ่ข้ึน  Tertiary hair มีโอกาสท่ีจะกลบัมาเป็น  Secondary hair ไดอี้กคร้ังทั้งน้ีข้ึนกบั
ระดบัฮอร์โมนเพศชายในร่างกายท่ีเพิ่มสูงข้ึนดว้ย 
  2.1.3 วงจรชีวติของผม (Hair growth cycle) นริศเจนวริิยะ (2546) กล่าววา่คนปกติผม
จะยาวประมาณ  1 น้ิวภายใน  6 สัปดาห์ซ่ึงผมจะมีระยะเจริญเติบโต  (growth) หยดุเจริญเติบโต  
(involution) และระยะพกั (resting) ทาํใหเ้กิดเป็นระยะของผมเป็น 3 ระยะคือ 
   2.1.3.1 Anagen Phase (ระยะเจริญเติบโต ) เป็นระยะท่ี  Hair Follicle ฝังลงไป
ในศรีษะและสร้าง keratin คํ้าจุนรากผมไวช่้วงท่ีผมเจริญเติบโตในระยะน้ีเส้นผมจะมีสีเขม้และมีความ
ยาวมากท่ีสุดมีเส้นเลือดมาเล้ียงเซลลเ์ป็นจาํนวนมากเส้นผมระยะน้ีจะมีอายเุวลาประมาณ  2-5 ปีและ
ผมส่วนใหญ่บนศีรษะคนเราจะอยูใ่นช่วงน้ีประมาณ 85-90% 
   2.1.3.2 Catagen State (ระยะหยดุ) เป็นระยะการแบ่งตวัแบบ  mitosis ของเซลล์
ผมลดลงจนหยดุการสร้าง  Keratin ช่วงน้ีกินเวลาประมาณ  2-3 สัปดาห์และระยะน้ีประมาณ  1% ของ
เส้นผม 
   2.1.3.3  Telogen State (ระยะพกั) เป็นระยะสุดทา้ยของเส้นผมซ่ึง ในระยะน้ีใช้
เวลาประมาณ 3-4 เดือนจากนั้นจะถูกเส้นผมท่ีเกิดข้ึนใหม่ดนัเส้นผมเก่าใหห้ลุดร่วงออกไปและระยะ
น้ีมีประมาณ  10-15 % ของเส้นผมบนหนงัศีรษะเส้นผมบนศีรษะของคนเราเฉล่ียประมาณ  100,000
เส้นและมีอตัราเจริญเติบโตประมาณ  0.35 มม .ต่อวนัแต่ละวนัจะมีเส้นผมหลุดร่วงปร ะมาณ               
50-100 เส้นจากนั้นจะมีผมเส้นใหม่เขา้มาแทนท่ีส่วนสาเหตุทาํใหเ้กิดผมหลุดร่วงมากกวา่ปกตินั้น
ไดแ้ก่ความเครียดฮอร์โมนเพศชายพนัธุกรรมผลจากการแพย้าหรือสารบางชนิดและการติดเช้ือการ
เกิดภาวะดงักล่าวน้ีสามารถพบไดทุ้กเพศทุกวยัแต่มกัพบในเพศชายมากกวา่เพศ หญิงดงันั้นผมของ
คนเราจะยาวไดเ้ร่ือย ๆ แมถู้กตดัออกจะยาวไดอี้กเม่ือถึงเวลาอนัสมควร (ประมาณ 3 ปี) รากของผมจะ
ค่อย ถอนข้ึนจากผวิหนงัและต่อมรากผมปลายรากผมซ่ึงมีลกัษณะเป็นคีมจะสลายตวักลายเป็นเส้นปุย
เล็ก  ถอนตวัออกจากเบา้ในขณะท่ีเส้นผมเก่ากาํลงัจะร่วงจะมีเส้นผมใหม่งอกข้ึนมาแทนท่ีจึงไม่มี
สภาพการผลดัผม  (ซ่ึงทาํใหเ้กิดศีรษะลา้นชัว่คราว ) เพราะผมแต่ละเส้นจะเจริญและงอกไม่พร้อมกนั



10 
 

ทั้งศีรษะมีการทดลองวดัอตัราการเจริญของผมในวยัหนุ่มสาวโดยการตดัผมหรือติดฉลากเส้นผมดว้ย
สารรังสีแลว้ถ่ายภาพรังสีออกมาพบวา่ภายใน  24 ชัว่โมงผมของหญิงสาวจะยาวได้  0.21 มม. ผมของ
ชายหนุ่มจะยาวได้  0.38 มม. และมีรายงานวา่การตดัผมอุณหภูมิท่ีเปล่ียนแปลงตามสภาพอากาศไม่มี
ผลต่ออตัราการงอกของเส้นผมยกเวน้กรณีท่ีมีสารระคายเคืองกระตุน้นาน  ๆ จะมีผลต่อต่อมรากผมทาํ
ใหผ้มร่วงก่อนเวลา 

 
ภาพที ่2.2  วงจรชีวติของผม (hair growth cycle) 
ท่ีมา : http://topicstock.pantip.com/woman/topicstock/2007/10/Q5880928/Q5880928-8.jpg 
  2.1.4 ส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อเส้นผมสาขาวชิาเทคโนโลยกีารผลิตและพฒันาเภสัชภณัฑ์
คณะเภสัชศาสตร์มหาวทิยาลยัหวัเฉียวเฉลิมพระเกียรติจาํแนกส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อเส้นผมไวด้งัน้ี  
(เอกสารคาํสอนวทิยาศาสตร์เคร่ืองสาํอาง, 2545) 
   2.1.4.1 ฮอร์โมนจากรายงานพบวา่ฮอร์โมนจากต่อมไทรอยดเ์ป็นตั วท่ีกระตุน้
ใหผ้มงอกเร็วในขณะท่ีสเตียรอยดฮ์อร์โมนระงบัการงอกของผม 
   2.1.4.2 อาหารพบวา่วติามินบีรวมซ่ึงมีมากในยสีตแ์ละโยเกิร์ตจาํเป็นต่อการ
เจริญตามปกติของเส้นผมและกระบวนการคีราติไนเซชัน่  (keratinization) ส่วนวติามินเอยบัย ั้งการ
เจริญของเซลลผ์วิทาํใหผ้มงอกชา้การไดรั้บวติามินเอมากผดิปกติจะเป็นสาเหตุของผมร่วงได้
นอกจากน้ีการขาดอาหารโปรตีนทาํใหผ้มเปราะบางร่วงและเส้นผมไม่มีสีเป็นตน้ 
   2.1.4.3 สภาพแวดลอ้มของอากาศมีรายงานพบวา่สภาพอากาศเปล่ียนแปลง
อุณหภูมิประจาํวนัไม่มี ผลต่ออตัราการงอกของเส้นผมแต่มีผลต่อสภาพเส้นผมเช่นการถูกความร้อน
มากการตากแดดจะทาํใหผ้มแหง้กรอบและเปราะเช่นเดียวกบัการอบและการดดัผมในฤดูหนาว
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ความช้ืนสัมพทัธ์ในอากาศตํ่าผมจะแหง้เพราะปล่อยนํ้าออกมาทาํใหเ้กิดประจุไฟฟ้าผมฟูหวจีดัทรง
ยากความช้ืนสัมพทัธ์ท่ีเหมาะสมและดีท่ีสุดสาํหรับผมคือ 40-60 % 
   2.1.4.4 สภาพบางอยา่งของโรคโดยเฉพาะโรคขาดโปรตีนเรียกวา่  
kwashiorkor ทาํใหผ้มเปราะบางและไม่มีสีหรือความเป็นพิษของโลหะหนกับางชนิดหรือการเป็น
รังแคเน่ืองจากการติดเช้ือมีโอกาสท่ีทาํใหผ้มร่วงได ้
   2.1.4.5 สารเคมีบางชนิดโดยเฉพาะสารลดแรงตึงผวิอาจระคายเคืองต่อหนงั
ศีรษะและส่งผลทาํใหผ้มร่วงไดเ้ช่นกนัหรือทาํใหผ้มหยาบกระดา้งเพราะสารชาํระลา้งอยา่งแรงและ
จะขจดัไขมนัตามธรรมชาติของเส้นผมทาํใหผ้มแหง้ 
  2.1.5 สภาพของเส้นผม 
  การแบ่งสภาพเส้นผมตามวธีิทางเคร่ืองสาํอางแบ่งเส้นผมเป็น 3 แบบดงัน้ี 
   2.1.5.1 ผมแหง้ (dry hair) เส้นผมมีลกัษณะกรอบหยาบกระดา้งแหง้คลา้ยฟาง
ขา้วไม่แวววาวขาดง่ายและเปราะเกิดเน่ืองจากเส้นผมขาดนํ้ามนั  (lipid และlipoprotine) และความชุ่ม
ช้ืน 
   2.1.5.2 ผมมนั  (oily hair) เส้นผมมีลกัษณะมนัเยิม้มองดูคลา้ยสกปรกไม่มี
ชีวิตชีวาปวกเปียกไม่ยดืหยุน่เกิดจากต่อมนํ้ามนัขบันํ้ามนัมากเกินไปและเป็นสาเหตุหน่ึงของการเกิด
รังแคนํ้ามนัดว้ย 
   2.1.5.3 ผมธรรมดา (normal hair) เป็นเส้นผมท่ีมีสุขภาพดีและดูมีนํ้าหนกัอ่อน
สลวยเงางามเป็นประกายมีสปริงหวเีขา้รูปทรงง่ายไม่ยุง่เหยิง่หรือฟูฟ่อง 
  2.1.6 ความช้ืนของเส้นผม 
  ความช้ืนของเส้นผมมีความสาํคญัต่อสภาพเส้นผมมากปกติผมมีความช้ืนร้อยละ       
5-10 ถา้มากกวา่น้ีจะทาํใหผ้มเปียกลู่น่ิมเสียความยดืหยุน่ไม่อยูใ่นรูปทรงท่ีตอ้งการสังเกตไดจ้าก
สภาพผมเปียกหลงัการสระผมถา้นอ้ยกวา่น้ีจะทาํใหผ้มกรอบแหง้เปราะดูไม่มีชีวติชีวาเก็บประจุไฟฟ้า
สถิตทาํใหห้วเีขา้ทรงไดย้ากสภาพภูมิอากาศมีผลต่อความช้ืนของเส้นผมความช้ืนสัมพทัธ์ของอากาศท่ี
พอเหมาะและดีท่ีสุดสาํหรับผมคือร้อยละ  40-60 ในฤดูหนาวความช้ืนสัมพทัธ์ของอากาศตํ่า             
(10-20%Rh) ผมจะแหง้และหวยีากเพราะสูญเสียนํ้ามากเกินไปแต่ถา้อากาศช้ืน  (90-100%Rh)  เช่น    
ในฤดูฝนผมจะดูดซบันํ้าเอาไวโ้ดยปกติเส้นผมมีกรดอะมิโนและโปรตีนเป็นสารอา รักขา(protectant) 
ป้องกนัการสูญเสียนํ้ามากเกินไป 
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  2.1.7 สภาพทางเคมีของเส้นผม 
  ส่วนประกอบทางเคมีของเส้นผมประกอบไปดว้ยโปรตีนไขมนันํ้ากรดอะมิโนแร่
ธาตุและเซลลเ์มด็สีดงัต่อไปน้ี 
   2.1.7.1 โปรตีนเส้นผมประกอบดว้ยโปรตีนเป็นส่วนใหญ่คือมีโปรตีนถึง      
ร้อยละ 65- 95 โดยนํ้าหนกัซ่ึงโปรตีนส่วนใหญ่อยูใ่นชั้น cortex โดยอยูใ่นรูปของสารคีราติน  (keratin)       
ซ่ึงทนต่อกรด-ด่างท่ีเจือจางไม่ละลายนํ้าหรือสารละลายอินทรียแ์ละไม่ถูกยอ่ยดว้ยเอนไซมช่ื์อ  pepsin
หรือ trypsin ในสารคีราตินของเส้นผมโปรตีนชนิดแขง็ (สมยศ  จารุวจิิตรรัตนา, 2541) 
 คีราตินของเส้นผมประกอบดว้ยพนัธะ 3 ชนิดคือ 
 1. พนัธะไฮโดรเจน  (hydrogen bond) ซ่ึงใหค้วามแขง็แกร่งแก่เส้นผมเม่ือทาํลายพนัธะจะ
ทาํใหเ้ส้นผมอ่อนตวัลงเช่นนํ้าสามารถแทรกตวัอยูใ่นพนัธะน้ีทาํใหเ้ส้นผมสามารถพองตวัและน่ิมข้ึน 
 2. พนัธะเกลือ (salt linkages) เป็นชนิดพนัธะท่ีคลา้ยกนักบัพนัธะไฮโดรเจน 
 3. พนัธะไดซลัไฟด์  (disulfide bond) เป็นพนัธะท่ีแขง็แรงมากแต่ก็สามารถถูกทาํลายได้
ดว้ยสภาวะของความเป็นด่างสูงและมีสารรีดิวเซอร์อยูด่ว้ยซ่ึงพนัธะน้ีมีความสัมพนัธ์กบัขบวนการ
ยอ้มสีหรือดดัผม (พิมพร  ลีลาพรพิสิฐ, 2544) 
    2.1.7.2 ไขมนัเส้นผมประกอบดว้ยไขมนัในปริมาณนอ้ยกวา่ร้อยละ  5 และ
ปริมาณไขมนัของเส้นผมแตกต่างกนัข้ึนอยูก่บัแต่ละช่วงของอายซ่ึุงไขมนัของเส้นผมจะมีปริมาณมาก
ข้ึนเม่ือเขา้สู่วยัรุ่นจากนั้นจะลดลงเม่ืออายเุพิ่มข้ึนในผูห้ญิงไขมนัของเส้นผมจะลดปริมาณลงมากกวา่
ในผูช้ายวยัเดียวกนัและเส้นผมจะมีไขผวิหนงัเคลือบไวเ้พื่อป้องกนัการสูญเสียนํ้ามากเกินไป 
    2.1.7.3 นํ้าเส้นผมยงัมีนํ้าเป็นส่วนประกอบอีกชนิดหน่ึงซ่ึงเส้นผมจะมีปริมาณ
ของนํ้าไม่แน่นอนข้ึนอยูก่บัสภาพของเส้นผมเม่ือเส้นผมอยูใ่นสภาพแหง้สามารถดูดนํ้าไดถึ้งร้อยละ  
40ของนํ้าหนกัเส้นผมซ่ึงปริมาณนํ้าในเส้นผมมีผลต่อความเงางามของเส้นผมเม่ือนาํเส้นผมท่ีแหง้ไป
จุ่มนํ้าเส้นผมจะมีนํ้าหนกัเพิ่มข้ึนเป็น  12-18% เส้นผมดูดนํ้าไดดี้มากภายใน  4 นาทีแรกน้ีเส้นผม
สามารถดูดนํ้าไดถึ้ง  75 % ของปริมาณนํ้าทั้งหมดท่ีเส้นผมสามารถดูดซบันํ้าเอาไวไ้ดโ้ดยปกติ
ความช้ืนของเส้ นผมมีอยูร้่อยละ  5-10 ถา้มากกวา่น้ีเส้นผมจะเปียกลู่น่ิมและเสียความยดืหยุน่แต่ถา้
ความช้ืนของเส้นผมนอ้ยเกินไปจะทาํใหผ้มแหง้กรอบเปราะดูไม่มีชีวติชีวาเกิดประจุไฟฟ้าสถิตทาํให้
การหวแีละจดัรูปทรงยากและสภาพภูมิอากาศมีผลต่อความช้ืนของเส้นผมแต่ในฤดูหนาวความช้ืน
สัมพทัธ์ในอากาศตํ่าทาํใหผ้มแหง้และหวยีาก (สมยศ  จารุวจิิตรรัตนา, 2541) 
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    2.1.7.4 กรดอะมิโนเส้นผมมีกรดอะมิโนเป็นส่วนประกอบอยูถึ่ง  18 ชนิดคือ 
alanine arginine histadine lysine tyrosine tryptophan glycine leucine isoleucine phenylalanine 
cystine cysteine metionine serine threonine praline glutamic acid และ aspartic acid 
    2.1.7.5 แร่ธาตุเส้นผมยงัมีส่วนประกอบของแร่ธาตุสาํคญัหลายชนิดเช่น  
Carbon (C) hydrogen (H) Nitrogen (N) Phosphorus (P) Sulphur (S) ส่วนแร่ธาตุท่ีพบในเส้นผมบา้ง
เช่นplumbum (Pb) Copper (Cu) Argon (Ar) Zinc (Zn) Ferrum (Fe) Manganes (Mn) Cobalt (Co) 
Nickle (Ni) Calcium (Ca) Aluminum (Al) Bismust (Bi) ซ่ึงเส้นผมมีแร่ธาตุเหล่าน้ีมีปริ มาณพอ ๆ กนั
และไม่ข้ึนอยูก่บัอายเุพศหรือเช้ือชาติแต่อยา่งใดแต่ถา้แร่ธาตุเหล่าน้ีมีปริมาณเปล่ียนแปลงไปจะทาํให้
สีผมเปล่ียนแปลงไดเ้ช่นกนั  (ณฐัวฒัน์  ณฐัพลูวฒัน์และมานี   เหลืองธนะอนนัต์ , 2545) และภายใน
เส้นผมยงัมีเซลลเ์มด็สีซ่ึงเป็นตวักาํหนดสีของเส้นผมดว้ย 
    2.1.7.6 เซลลเ์มด็สีในเส้นผมสีของเส้นผมเกิดจากเซลลส์ร้างเมด็สี  (pigment 
granules) ซ่ึงแทรกอยูใ่นชั้น  cortex และ medulla เกิดจากเซลลส์ร้างสี  (melanocytes) ซ่ึงอยูร่อบ  ๆ
ส่วนบนของ dermal papilla และส่งถ่ายเขา้สู่เซลลท่ี์เส้นผมสร้างข้ึนใหม่ทางปลายของ  dendrites ซ่ึงมี
รูปร่างคลา้ยน้ิวมือ  granules เป็นผลผลิตของ melanosomesโดยตั้งตน้จาก  pre-melanosome และสีจะ
ค่อย ๆ เขม้ข้ึนเน่ืองจากมีการสังเคราะห์รงคว์ตัถุรูปร่าง  granules เป็นรูปไข่หรือแท่งยาว  0.4-1.0 µm 
และเมด็หยาบขนาด 0.1-0.5 µm การท่ีผมมีสีเขม้มากแสดงวา่ขนาดของ granules ก็จะใหญ่มากเช่นกนั
แต่จาํนวนของ  granules จะไม่สัมพนัธ์กบัความเขม้สีของเส้นผมเช่นเส้นผมของคนนิโกรมี  granules 
ขนาดใหญ่กวา่และมีจาํนวน granules นอ้ยกวา่ของคนผวิขาว (วรีวรรณ  แตงแกว้, 2538) 
 การท่ีเส้นผมของแต่ละคนมีสีแตกต่างกนันั้นเกิดจากรงคว์ตัถุ 2 ชนิดคือ 
 1. แกรนนูลาร์  (granular) หรือยเูมลานิน  (eumelanin) จะเป็นเซลลเ์มด็สีกลม  ๆ ท่ีค่อนขา้ง
ใหญ่เมด็สีเขม้ตั้งแต่สีดาํจนถึงสีนํ้าตาลเขม้จะประกอบดว้ยเมด็สี  3 สีคือแดงนํ้าเงินเหลืองแต่ในเซลล์
แกรนนูลาร์จะมีเมด็สีแดงมากท่ีสุดมกัพบในกลุ่มคนเอเซียและแอฟฟริกาผมสีดาํหรือนํ้าตาล 
 2. ดิฟฟิวส์ (diffused) หรือฟิโอเมลานิน  (pheonelanin) จะเป็นเซลลเ์มด็สีอ่อนตั้งแต่สีแดง
จนถึงสีเหลืองอ่อนจะประกอบดว้ยเมด็สี 3 สีเช่นกนัคือแดงนํ้าเงินเหลืองแต่ในเซลลดิ์ฟฟิวส์จะมีเมด็สี
เหลืองมากท่ีสุดมกัพบในกลุ่มคนยโุรปผมสีบลอนดแ์ละสีแดงการสร้างสีเหล่ าน้ีถูกควบคุมโดย
พนัธุกรรมยกเวน้ผูป่้วยท่ีเป็นโรคคนเผอืก (albinos) แลว้ทุกคนไม่วา่จะมีผลสีอะไรก็ตามจะมี  melanin 
ในเส้นผมสีของผมนอกจากจะข้ึนกบัชนิดของ  melanin แลว้ยงัข้ึนกบัปริมาณขนาดรูปร่างและการ
กระจายตวัของเมด็สีใน  hair cortex ดว้ยอยา่งไรก็ตามสีของเส้นผมจะมีการเปล่ียนแปลงไปได้
เน่ืองจากการยอ้มหรือมีสารบางอยา่งเคลือบเส้นผมอยู ่(สมยศ  จารุวจิิตรรัตนา, 2541) 
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   2.1.8 การดูแลและการบาํรุงรักษาเส้นผม 
   สุชาดา   มัง่สูงเนิน  (2549) กล่าววา่เส้นผมประกอบดว้ยนํ้าโปรตีน  65-95% และ
กรดอะมิโนอาจมี ไขมนัเมด็สีธาตุโลหะปนเล็กนอ้ยกรดอะมิ โนเป็นซิสเตอีนโปรลีนลิวซีนถา้เอาเส้น
ผมแช่นํ้านํ้าหนกัจะเพิ่มข้ึน 12-18% การดูดซึมเร็วมากใชเ้วลา 4 นาทีถา้อากาศมีความช้ืนสูงการดูดซึม
ก็สูงข้ึนไขมนัของเส้นผมเพิ่มข้ึนเม่ือวยัหนุ่มสาวและลดลงโดยเฉพาะผูห้ญิงท่ีมีอายมุากข้ึนส่ว นผูช้าย
ไม่มีการเปล่ียนแปลงเท่าใดนกัดงันั้นผูห้ญิงวยักลางคนผมจะแหง้กรอบผดิสังเกตแร่ธาตุในเส้นผมมี
ปนกนัไม่ถึง  1% มีโลหะเช่นแคลเซียมแมกนีเซียมสังกะสีโซเดียมโพตสัเซียมเป็นตน้อาจไม่สาํคญั
มากนกัแต่จะสาํคญัต่อเม่ือมีจาํนวนสูงข้ึนเช่นการพบสารหนูในเส้นผมเม่ืออายมุากข้ึ นเส้นผมค่อย  ๆ
เส่ือมลงจากรากถึงปลายจากการใชเ้คร่ืองสาํอางเช่นการหวกีารแปลงผมการฟอกสีผมการยอ้มผมหรือ
อาจเกิดจากการเสียดสีการเปียกนํ้าการโดนรังสีชั้นท่ีมีการเปล่ียนแปลงคือชั้นนอกและชั้นกลางปลาย
ของเซลลช์ั้นอกจะยกข้ึนและแตกออกและหลุดออกทาํใหผ้มไม่มีเซลลช์ั้นนอกอาจทาํใหป้ลายเส้นผม
แตกหรือเส้นผมตรงกลางเป็นร่องลึกตามยาวหรือตามขวางหรือผมหกัมองดูเป็นปุ่มขาวถา้เกิดจากการ
ยอ้มหรือดดัถาวรทาํใหเ้ส้นผมบิดส่วนมากการเปล่ียนแปลงเหล่าน้ีมกัเกิดท่ีปลายเส้นผม 
 เส้นผมหกัเป็นอาการรุนแรงของความผดิปกติของเส้นผมอาจเป็นเพราะพนัธุกรรมหรือใช้
เคร่ืองสาํอางมากเกินไปทาํใหเ้ส้นผมเปราะบางหกัและไม่ยาวในบางรายเกิดจากใชย้าสระผมการ
แปรงผมและจากแสงแดดมากไปในบางคนเกิดจากนํ้ายายดืผมความเปล่ียนแปลงเร่ิมตน้จากเซลล์
ชั้นนอกมีโพรงอากาศในเซลลเ์ม่ือเส้นผมหกัเร่ิมแรกอาจเรียกเส้นผมร้าวเม่ือเส้นผมหกัหลุดไปแลว้จึง
เหลือเป็นเส้นผมแตกบางรายผมอาจแตกความยาวตรงกลางแต่ปลายเส้นผมดีก็มีบางรายอาจแตกตรง
ชั้นนอกชั้นเดียวก็ไดห้รือหกัชนิดโดยท่ีไม่มีการแตกปลาย 
 สีเส้นผมอาจเปล่ียนสีไดเ้ม่ือสัมผสักบัแสงแดดนาน  ๆ จากสีดาํกลายเป็นสีนํ้าตาลแดง
แสงแดดยงัทาํใหผ้มแหง้กรอบอ่อนผวิขรุขระสีจางไร้เงาบางร ายแขง็แต่เปราะมีการทาํลายผวิชั้นนอก
ของเส้นผมก่อนท่ีจะเขา้ทาํลายชั้นกลางอนุมูลอิสระท่ีเกิดจากแสงแดดจะถูกดูดซบัโดยกรดอะมิโน
เช่น  ซีสตีนไทโรซินเฟนนิลอลานินและทริปโตแฟนทาํใหต้วัเช่ือมไดซลัไฟดเ์สียหายเหมือนนํ้ายาดดั
ผมถา้ปฏิกิริยารุนแรงความแขง็แกร่งของเส้นผมจะลดลงดั งนั้นในครีมนวดผมหรือเจลแต่งผมบาง
ชนิดผสมตวัยากนัแดดเพื่อช่วยป้องกนัอนัตรายจากแสงแดดหลงัจากการฟอกสีและดดัผมควรท่ีจะ
ป้องกนัอนัตรายจากแสงแดดเพราะอาจทาํใหเ้ส้นผมหกัไดท้ั้งน้ีเกิดจากบางส่วนของเซลลช์ั้นนอกถูก
ทาํลายไปก่อนแลว้จากยาสระผม 
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    2.1.8.1 กลุ่มวติามินและธาตุท่ีจาํเป็นกบัเส้นผม 
    1. วติามินบีรวมช่วยกระตุน้การสร้างเน้ือเยือ่หนงัศีรษะสร้างเส้นผมใหม่บาํรุง
เส้นผมใหมี้สุขภาพดีประกอบดว้ยวติามิน B1, B2, B3, B5, B6, B9 และ B12 
    2. อินโนซิทอลช่วยผลิตพลงังานใหก้บัเซลลร์ากผม 
    3. ไบโอตินเสริมโครงส ร้างใหเ้ส้นผมแขง็แรงบาํรุงรากผมและต่อมไขมนั
รวมทั้งเกล็ดผมแขง็แรงซ่ึงป้องกนัฉีกขาดของเส้นผมใหผ้มแขง็แรงมีมากในถัว่ไข่แดงขา้วซอ้มมือถัว่
เหลืองขา้วสาลี 
    4. วติามินซีและวติามินอีเป็นวติามินท่ีจาํเป็นต่อการซ่อมแซมผมท่ีไดรั้บความ
เสียหายช่วยเสริมสร้างรากผมใหแ้ขง็แรงหากไดรั้บไม่เพียงพออาจทาํใหเ้ส้นผมแตกหกัไดง่้าย 
    5. ธาตุเหล็กและกรดโฟลิคเป็นสารอาหารท่ีมีความสาํคญัช่วยสร้างเมด็เลือด
แดงท่ีนาํพาสารอาหารและออกซิเจนเล้ียงเซลลร์ากผมช่วยการเจริญเติบโตและความแขง็แรงตั้งแต่ราก
จรดปลายผมธาตุเหล็กมีมากในขา้วโอต๊เน้ือสัตวถ์ัว่ต่าง ๆ และผกัสีเขียว 
    6. สังกะสีช่วยในกระบวนการสร้างโปรตีนใหก้บัเส้นผมตั้งแต่การเจริญเติบโต
ทาํใหเ้ส้นผมแขง็แรงผมไม่เปราะหกัง่ายอาหารท่ีมีสังกะสีคือหอยนางรมเน้ือแดงธญัพืชไม่ขดัขาวและ
ถัว่เมล็ดแหง้ต่าง ๆ 
    7. ซีลีเนียมช่วยการเจริญเติบโตของเส้นผมปกป้องเส้นผมจากการเส่ือมสภาพ 
    8. ทองแดงป้องกนัไม่ใหผ้มเปราะหกัง่ายใหเ้ส้นผมมีสุขภาพดี 
    9. แมงกานีสช่วยใหร่้างกายใชป้ระโยชน์กบัสารอาหารต่าง  ๆ ไดดี้ยิง่ข้ึนทาํให้
ผมลดการถูกทาํลายไดจ้ากกลุ่มสมุนไพรธรรมชาติ 
    10. บริวเวอร์ยสีตส์กดัใหคุ้ณค่าของวติามินบีรวมช่วยใหก้ารสร้างเส้นผม
เป็นไปอยา่งสมบูรณ์ทาํใหเ้ส้นผมมีสุขภาพดี 
    11. ฮอร์สแทลสกดัพืชสมุนไพรท่ีใหคุ้ณค่า 
    12. ซิลิกอนเป็นแร่ธาตุท่ีจาํเป็นต่อเส้นผมทาํใหแ้ขง็แรง 
    13. คอลลาเจนไฮโดรไลเซทเป็นโปรตีนคุณภาพสูงท่ีดูดซึมไดท้นัทีเพื่อช่วยให้
หนงัศีรษะและเส้นผมไม่แหง้กกัเก็บนํ้าไดดี้ 
    14. สารสกดัจากสาหร่ายดีซาลิน่าเป็นแหล่งผลิ ตสารเบตาแคโรทีนท่ีดีท่ีสุดใน
ธรรมชาติช่วยในการบาํรุงสุขภาพเส้นผมและต่อมไขมนับนหนงัศีรษะและเสริมสร้างความตา้นทาน
ต่อรังสี UV ทาํใหเ้ส้นผมแขง็แรงมีนํ้าหนกัเงางามทนทานต่อแสงแดดไดดี้ข้ึน 
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    15. กรดแพนโทเทนทาํใหเ้ส้นผมเจริญงอกงามทาํใหผ้มมีความชุ่มช้ืนและ
รักษาเส้นผมใ หนุ่้มสลวยเป็นธรรมชาติกรดแพนโทเทนมีมากในผกัเกือบทุกชนิดเน้ือสัตวเ์คร่ืองใน
สัตวป์ลาไข่แดงผกัสีเขียวและธญัพืช 
    2.1.8.2 กลเมด็วธีิดูแลผวิผม 
    1. ทาํการหวผีมก่อนสระผมทุกคร้ังหวผีมเพื่อขจดัส่ิงสกปรกท่ีติดอยูบ่นเส้น
ผมและทาํใหเ้ส้นผมท่ีพนักนัแยกออกก่อน 
    2. สระผมควรใชแ้ชมพแูละครีมนวดผมท่ีผสมอาหารชีวภาพเพื่อขจดัส่ิง
สกปรกและบาํรุงเส้นผมไปดว้ยในตวัเพราะสารอาหารชีวภาพและถูกดูดซึมแลว้เขา้ถึงรากและตลอด
เส้นผม 
    3. นวดศีรษะนวดหนงัศีรษะขณะอาบนํ้าใตฝั้กบวัเพื่อกระตุน้ระบบหมุนเวยีน
ช่วยใหมี้สุขภาพผมท่ีดีข้ึนและช่วยลดความ เครียดใชป้ลายน้ิวนวดหนงัศีรษะเบา  ๆ โดยเร่ิมจาก
ดา้นหนา้แลว้นวดลงไปถึงตน้คอ 
    4. เพิ่มความชุ่มช้ืนโดยชโลมคอนดิชัน่เนอร์  (conditioner) เฉพาะตรงปลายผม
และส่วนท่ีเลยปลายผมข้ึนมาคร่ึงหน่ึงของความยาว  (เฉพาะเส้นผมส่วนท่ีอยูใ่กลห้นงัศีรษะน่าจะ        
มีนํ้ามนัท่ีใหค้วามชุ่มช้ืนตามธรรมชาติอยูแ่ลว้ ) การทาคอนดิชัน่เนอร์  (conditioner) ใกล้ ๆ รากผมจะ
ทาํใหรู้้สึกวา่เส้นผมชุ่มช้ืนหลงัจากสระผมไม่นาน 
    5. การเพิ่มความเงางามและขจดัเส้นผมท่ีพนักนัดว้ยการใชน้ํ้าส้มสายชูหน่ึง
ชอ้นโตะ๊นาํมาผสมกบันํ้าอุ่นปริมาณ  600 มิลลิลิตรแลว้ลาดลงบนเส้นผมโดยหวใีหท้ัว่แลว้ลา้งออก
ดว้ยนํ้าอุ่น 
    6. ลา้งดว้ยนํ้าเยน็นํ้าร้อนทาํใหต่้อมรากผมขยายและสูญเสียนํ้ามนัตาม
ธรรมชาติไปทาํใหผ้วิผมแหง้หยาบดูไม่มีชีวติชีวาใชน้ํ้าเยน็ลา้งผมจะดีกวา่ความเยน็ของนํ้าจะช่วยให้
รากผมปิดตวัเส้นผมจะเงางามทัว่ศีรษะ 
    7. ซบัเบา ๆ ท่ีผมอยา่ใชผ้า้ขนหนูเช็ดผมเพราะผา้ขนหนูจะดูดความชุ่มช้ืนและ
ทาํลายความชุ่มช้ืนของเส้นผมใหใ้ชป้ลายน้ิวบีบนํ้าบนเส้นผมออกแลว้ใชผ้า้ขนหนูซบัเบา  ๆ วธีิน้ีจะ
ช่วยเก็บกกัความชุ่มช้ืนบนเส้นผมไวไ้ด ้
    8. อยา่หวผีมในขณะผมเปียกเด็ดขาดเพราะขณะท่ีผมเปียกเส้ นผมจะพองใหญ่
กวา่ปกติสองเท่าและจะทาํใหผ้มเสียไดง่้ายใชห้วซ่ีีห่าง ๆ หวผีมเปียกท่ีแบ่งเป็นส่วน ๆ โดยเร่ิมหวจีาก
ปลายผม 
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    9. ปล่อยใหเ้ส้นผมแหง้เองตามธรรมชาติเพราะเคร่ืองมือแต่งผมท่ีใชค้วามร้อน
จะทาํใหแ้กนผมเสียบิดผมยาว ๆ ข้ึนไปรวบเป็นมวยเส้นผมจะเซทตวัไดเ้องเม่ือแหง้แลว้ถา้ผมสั้นก็ทา
เจลแลว้หวใีหท้ัว่ 
    10. จดัการกบัผมท่ีตั้งช้ีโดยเม่ือผมแหง้แลว้ฉีดนํ้ายาลงบนหวแีลว้หวผีมใหท้ัว่
วธีิน้ีจะทาํใหป้ลายผมท่ีตั้งช้ีลู่ลงไปทาํใหเ้ส้นผมดูเงางามเป็นระเบียบและช่วยใหเ้ส้นผมอยูท่รงได้
นานข้ึน 
   2.1.9 การทาํสีผม 
   การทาํสีผมมีขอ้ท่ีควรระวงัก่อนและหลงัการทาํดงัน้ี  (Hair & Beauty with style 
ideas, 2547) 
    2.1.9.1 ขอ้ควรรู้ก่อนทาํสีผม 
     1. ควรเลือกสีท่ีไปกนัไดก้บัผวิหนงัของคนท่ีจะทาํสีผม 
     2. ควรรู้ลกัษณะเส้นผมก่อนวา่บางหนาหรือหยาบเพื่อท่ีจ ะไดเ้ลือกเฉดสีท่ี
เหมาะสมท่ีสุดสาํหรับผมบางเหมาะกบัทุกเฉดสีแต่ตอ้งดูแลรักษาเป็นพิเศษแต่ผมหนาเหมาะกบัการ
ทาํไฮไลท์ (เป็นการทาํสีใหส้วา่งกวา่สีผมธรรมชาติ ) หรือโลวไ์ลท์  (เป็นการทาํใหมื้ดกวา่สีผมใหม่ท่ี
จะงอกข้ึนมา) ส่วนผมสั้นตอ้งระมดัระวงัเร่ืองทาํไฮไลทเ์พราะจะทาํใหสี้ดูเขม้เกินไป 
     3. ควรปรึกษาช่างทาํสีผมก่อนการทาํสีผม 
     4. ควรหารูปตวัอยา่งการทาํสีผมท่ีชอบไปใหช่้างดูก่อนทาํสีผม 
     5. ควรตรวจสอบกบัช่างทาํผมทนัทีเร่ืองระยะเวลาในการบาํรุงรักษาและ
การเวน้ระยะห่างจากการทาํสีผมคร้ังแรก 
     6. ควรสอบถามช่างทาํผมถึงวธีิแกไ้ขเม่ือไม่ชอบสีผมท่ีทาํไปแลว้ 
     7. ควรใชว้ธีิลองวกิผมหรือแฮร์พีชเพื่อเช็คสีผมท่ีชอบก่อนอยา่งนอ้ยจะช่วย
ในการตดัสินใจไดว้า่สีไหนเหมาะท่ีสุด 
    2.1.9.2 การบาํรุงรักษาผมทาํสี 
    1. ภายใน 48 ชัว่โมงหลงัการทาํสีงดการโดนแดดจดัเพราะเวลา ไปทะเลหรือ
ลงสระวา่ยนํ้าเน่ืองจากเกล็ดผมยงัเปิดหลงัจากทาํสีแลว้ช่วงน้ีเส้นผมจะอ่อนแอเสียง่ายท่ีสุด 
    2. ใชแ้ชมพแูละคอนดิชัน่เนอร์ (conditioner) สาํหรับผมทาํสีโดยเฉพาะแชมพู
ประเภทเพิ่มประกายสีผมและทาํใหผ้มมีนํ้าหนกัจะช่วยทาํใหสี้ผมเห็นชดัข้ึนและแชมพท่ีูมีส่วนผสม
ของแพนทีนอลจะทาํใหเ้ส้นผมแขง็แรง 
    3. ซ้ือแชมพสูาํหรับผมทาํสีเพราะจะไดรั้บคาํแนะนาํท่ีดีกวา่ซ้ือแชมพทูัว่ไป 
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    4. ถา้ตอ้งไปพกัผอ่นชายทะเลแลว้ยงัอยากทาํไฮไลทผ์มสีบรอนดห์รือเฉดสี
แดงสดควรระวงัเร่ืองสีผมจะเห็นชดัข้ึนเม่ืออยูก่ลางแสงแดด 
    2.1.9.3 การเลือกประเภทของนํ้ายา 
    1. นํ้ายาเปล่ียนสีผมชนิดถาวรเป็นท่ีนิยมมากท่ีสุดเพราะอยูไ่ดน้านสามารถปิด
ผมขาวและมีหลายสีใหเ้ลือกใชแ้ต่ควรระวงัเร่ืองการแพส้ารเคมีทางท่ีดีตอ้งทดสอบก่อนการใชทุ้กคร้ัง 
    2. สีผมแบบชัว่คราวเป็นการใชสี้เคลือบผมอีกทีซ่ึงสามารถลา้งออกหลงัสระ
ผมแลว้ 2-3 คร้ังการใชน้ํ้ายาเปล่ียนสีแบบชัว่คราวเป็นวธีิท่ีดีท่ีใชส้าํหรับการทดสอบสีผมโดยไม่เส่ียง
ต่อการทาํลายสภาพผมไม่มีปัญหากบัผมท่ีข้ึนใหม่นํ้ายาเปล่ียนสีผมชนิดชัว่คราวจะช่วยเพิ่มประกายสี
ผมแต่ไม่สามารถปิดผมขาวได ้
    3. ขอ้ควรรู้สีไฮไลทเ์ป็นการทาํสีใหส้วา่งกวา่สีผมธรรม ชาติส่วนสีโลวไ์ลท์
เป็นการทาํใหมื้ดกวา่สีผมใหม่ท่ีจะงอกข้ึนมาและไม่สามารถยอ้มสีดว้ยเฮนน่าไดเ้ช่นกนั 
   4. การทาํเฮนน่าเป็นการยอ้มสีหรือทาํสีผมโดยการเคลือบผมซ่ึงจะไม่สามารถ
เติมสีอ่ืน ๆ ไดอี้กจนกวา่ผมใหม่จะงอกข้ึนมาและไม่สามารถยอ้มสีดว้ยเฮนน่าไดเ้ช่นกนั 
   2.1.9.4 การดูแลรักษาเส้นผมหลงัการทาํสี 
   1. หมกัและพอกผมภายหลงัการสระโดยใชผ้ลิตภณัฑส์าํหรับการหมกัผมหรือ
พอกผมซ่ึงส่วนใหญ่เป็นสารบาํรุงประเภททรีทเมน้ตห์รือคอนดิชัน่เนอร์ท่ีใหก้ารบาํรุงท่ีลํ้าลึกกวา่
คอนดิชัน่เนอร์ปกติซ่ึงเป็นวธีิท่ีสะดวกและสามารถทาํไดเ้องท่ีบา้นโ ดยนาํมาหมกัหรือพอกหลงัการ
สระผมทิ้งไวป้ระมาณ 5-10 นาทีจึงลา้งออกใหส้ะอาด 
   2. ใส่สารบาํรุงหลงัการสระผมซ่ึงมีทั้งในรูปของแคปซูลในหลอดหรือในขวด
เพื่อหยดเช่นเซรุ่มและวติามินบาํรุงจะช่วยใหสี้ผมไม่ซีดจางหรือกะเทาะออกไวทาํใหผ้มมีชีวติชีวามี
ประกาย 
   3. อบไอนํ้าโดยแบ่ง ผมเป็นช่อๆแลว้พอกดว้ยสารบาํรุงในรูปของโปรตีน
สาํหรับเส้นผมจากนั้นจึงทาํการอบไอนํ้าโดยสาํหรับผมสั้นประมาณ  10 นาทีและผมยาวควรอบ
ประมาณ 15 นาทีสารบาํรุงเหล่าน้ีจะซึมเขา้สู่แกนเส้นผมไดลึ้กถึงชั้นเน้ือผสมจึงทาํใหผ้มมีความชุ่ม
ช้ืนมีนํ้าหนกั 
   4. การแวก็ซ์ผม  (wax) คือการท รีทเมน้ตอ์ยา่งหน่ึงซ่ึงเป็นท่ีนิยมและ                 
มีประโยชน์ต่อสุขภาพของเส้นผมแต่มกัติดไม่นานประมาณ  10-15 คร้ังของการสระผมแวก็ซ์ก็จะ
หลุดหมดเพราะสารบาํรุงประเภทน้ีจะทาํงานบริเวณเปลือกผมดา้นนอกเท่านั้นบางคร้ังจึงตอ้งใช้
อุปกรณ์หรือเคร่ืองมือเพื่อช่วยนาํพาตวัแวก็ซ์ (wax) ใหซึ้มลึกมากยิง่ข้ึน 
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2.2 ความรู้ทัว่ไปเกีย่วกบัผลติภัณฑ์ย้อมสีผม 
 ปัจจุบนัผลิตภณัฑย์อ้มสีผมสามารถหาซ้ือไดง่้ายดงันั้นผูบ้ริโภคควรมีความรู้เบ้ืองตน้
เก่ียวกบัผลิตภณัฑย์อ้มสีผมควรเลือกใชผ้ลิตภณัฑใ์หเ้หมาะกบัสภาพเส้นผมและมีความปลอดภยั       
ซ่ึงผลิตภณัฑย์อ้มสีผมท่ีมีจาํหน่ายในทอ้งตลาดมีหลายชนิดดงัต่อไปน้ี 
  2.2.1 ผลิตภณัฑย์อ้มสีผมแบ่งตามความสาํคญัในการติดสีของเส้นผมแบ่งเป็น  3 ชนิด
ดงัน้ีคือ 
   2.2.1.1 ยายอ้มผมชนิดชัว่คราว  (temporary hair dyes) ประกาศกระทรวง
สาธารณสุข  (2525) กาํหนดใหเ้คร่ืองสาํอางตอ้งมีฉลากฉบบัท่ี  13 ออกตามความในพระราชบญัญติั
เคร่ืองสาํอางพ .ศ.2517 ใชย้อ้มเปล่ียนสีผมชัว่คราวเป็นพวกสีแฟชัน่มีส่วนประกอบของสีท่ีไดรั้บการ
รับรองจากอย .แลว้จะมีขนาดโมเลกุลใหญ่ไม่สามารถซึมเขา้ในแกนผมไดสี้จะเคลือบเฉพาะบน
ชั้นนอกของเส้นผมมกัจะ ลา้งออกหลงัจากสระผมดว้ยแชมพคูร้ังแรกหรือคร้ังท่ี  2 จึงไม่พบผูท่ี้ใชย้า
ยอ้มผมชนิดชัว่คราวน้ีเกิดอาการแพห้รือมีการทาํลายเส้นผมยกเวน้มีการดดัผมร่วมดว้ยผลิตภณัฑท์าง
การคา้ของยายอ้มผมชนิดน้ีไดแ้ก่ 
   1. คลัเลอร์รินส์  (color rinse) วธีิการใชต้อ้งสระผมซบันํ้าใหแ้หง้ ก่อนทาคลั
เลอร์รินส์ลงบนเส้นผมโดยไม่ลา้งออกหรือปฏิบติัตามวธีิการใชข้องแต่ละสูตรสามารถทาหรือพน่บน
ผมท่ีแหง้ชโลมหรือทาทิ้งไวป้ระมาณ 2-5 นาทีและลา้งออกเช่นเดียวกบัรูปแบบนํ้ายา (color sprays) 
   2. ดินสอทาสีผม  (hair crayons) ใชส้าํหรับปกปิดเส้นผมท่ีเร่ิมหงอกหรือ
ตกแต่งผมท่ีงอกออกมาใหม่ภายหลงัการยอ้มวธีิการใชท้าํโดยใหป้ลายของแท่งดินสอเปียกนํ้าแลว้
ทาบนเส้นผมท่ีหงอกตลอดเส้น 
   3. สีพน่สาํหรับผม (color sprays) ส่วนมากจะบรรจุในกระป๋องฉีดพน่มีสีเงินสี
ทองสาํหรับใชใ้นกรณีพิเศษ 
   2.1.2.2 ยายอ้มผมชนิดก่ึงถาวร  (semi-permanent hair dyes) มีส่วนประกอบ
เป็นสีท่ีมีโมเลกุลเล็กสามารถซึมเขา้ไปถึงชั้นกลางของเส้นผมไดสี้จะติดไม่ทนส่วนใหญ่จะอยูไ่ดน้าน
ประมาณ 3-5 สัปดาห์หรือภายหลงัการสระผมประมาณ  5-8 คร้ังปัจจุบนัเร่ิมมีผูนิ้ยมใชม้ากข้ึนโดยใช้
อยูใ่นรูปของแชม พยูอ้มสีผมโลชัน่และโฟมยอ้มสีผมเป็นตน้อยา่งไรก็ตามการใชย้ายอ้มผมชนิดน้ี
สามารถทาํลายเส้นผมได ้
   2.1.2.3 ยายอ้มผมชนิดถาวร  (permanent hair dyes) ยายอ้มผมชนิดถาวรหรือท่ี
เรียกกนัวา่การใชสี้ออกซิเดชัน่  (oxidation dyes) หรือสีพารา  (para-dyes) จะใหสี้ท่ีค่อนขา้งคงท นและ
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มีหลายเฉดสียายอ้มผมชนิดถาวรมี  2 ชนิดไดแ้ก่ยายอ้มผมชนิดเคลือบสีผมและยายอ้มผมชนิดซึมเขา้
ในเส้นผมดงัน้ี 
   1. ยาเคลือบสีผมยาชนิดน้ีสีจะสะสมบนชั้นนอกของเส้นผมเท่านั้นแบ่ง
ออกเป็น 3 ประเภทไดแ้ก่เกลือโลหะยอ้มผมสมุนไพรยอ้มผมและสีผสม 
    -  เกลือโลหะยอ้มผม  (metallic dyes) ไดแ้ก่ยาเคลือบผมท่ีมีส่วนประกอบ
ของสารตะกัว่อะซีเตท  (ซิลเวอร์ไนเตรทหรือเงินไนเตรท ) โดยเช่ือวา่มีการเกิดปฏิกิริยาระหวา่งสาร
ตะกัว่อะซีเตรทและซลัเวอร์ในเคอราตินทาํใหเ้กิดตะกัว่ซลัไฟดเ์คลือบติดบนเส้นผมซ่ึงจะทาํใหสี้ผม
ค่อยๆคลํ้าข้ึนจนเป็นสีเทาหรือสีดาํ (ข้ึนอยูก่บัสีเดิมของเส้นผม) โดยตอ้งทาซํ้ าบ่อย ๆ 
    -  สมุนไพรยอ้มผม (vegrtable dyes) มีความปลอดภยัสูงแต่ถา้ยอ้มบ่อย  ๆ ก็
ทาํใหผ้มหกัเปราะง่ายไดเ้ช่นกนัสีของสมุนไพรจะเคลือบติดบนเส้นผมคงทนโดยมีผลต่อชั้นนอกสุด
ของเส้นผมแต่ไม่เปล่ียนโครงสร้างของเส้นผมไดแ้ก่ยายอ้มผมท่ีมีส่วนประกอบของเฮนนา  (Henna 
extract) เช่นใบของตน้เฮนนาหรือเทียนก่ิงซ่ึงใหสี้นํ้าตาลออกแดงหรือสีทองหรือสีแดง  (สมุนไพร
ยอ้มผมจะไม่มีสีดาํ) ยายอ้มผมชนิดน้ีไม่เป็นท่ีนิยมใชม้ากนกัเพราะยุง่ยากและกาํหนดเฉดสีไดย้าก 
    -  สีผสม (compounds dyes) เป็นผลิตภณัฑท่ี์มีส่วนผสมของสมุนไพรยอ้ม
ผมและเกลือโลหะยอ้มผม 
   2. ยายอ้มผมชนิดซึมเขา้ในเส้นผมจดัเป็นเคร่ืองสาํอางท่ีตอ้งข้ึนทะเบียนโดย
ฉลากตอ้งมีขอ้ความวา่ “เคร่ืองสาํอางควบคุมพิเศษ ” อยูใ่กลก้บัเลขทะเบียนในเคร่ืองหมาย  อย.ยายอ้ม
ผมชนิดถาวรมกัจะมีส่วนประกอบของพาราฟีนิลีนไดอะมีนส์  (paraphenylenediamines)โดยมีนํ้ายา
ไฮโดรเจนผสมก่อนใชเ้ป็นสีท่ีติดบนเส้นผมอยา่งถาวรทนทานต่อการสระดว้ยแชมพแูต่เป็นยายอ้ม ผม
ท่ีทาํลายเส้นผมมากท่ีสุดทาํใหเ้ส้นผมเปราะหกัง่ายเน่ืองจากทาํใหเ้ส้นผมเป็นรูจึงไม่ควรใชย้ายอ้มผม
ชนิดน้ีมากกวา่ 1 คร้ังใน 4 สัปดาห์ 
  2.2.2 ผลิตภณัฑย์อ้มสีผมแบ่งตามแหล่งท่ีมาของสารท่ีใหสี้เป็น 2 ประเภทคือ 
   2.2.2.1 ผลิตภณัฑย์อ้มสีผมประเภทท่ีประกอบดว้ยสารเคมี หลกัส่วนใหญ่จะ      
มีสารเคมีช่ือพาราฟีนิลีนไดอะมีนซ่ึงเป็นสียอ้มผมการนาํมาใชต้อ้งมีความระมดัระวงัและกระทรวง
สาธารณะสุขมีการกาํหนดปริมาณการใชไ้วไ้ม่เกินร้อยละ 6.00 ซ่ึงถูกกาํหนดใหเ้ป็นสารควบคุมพิเศษ
ตามประกาศกระทรวงสาธารณะสุขฉบบัท่ี  3 (2535) ซ่ึงตอ้งข้ึนทะเบียนตาํ รับก่อนการผลิตและนาํเขา้
การนาํมาใชจึ้งตอ้งใชด้ว้ยความระมดัระวงัแลว้ใชใ้นปริมาณท่ีไม่เกินกาํหนดตอ้งปฏิบติัตามคาํแนะนาํ
และวธีิใชอ้ยา่งเคร่งครัดเพื่อป้องกนัอนัตรายท่ีจะเกิดข้ึนเช่นการระคายเคืองการแพมี้รายงานการวจิยั
ซ่ึงเป็นการทดลองในหนูพบวา่พาราฟีนิลีนไดอะมีนเป็น สารท่ีอาจก่อใหเ้กิดการกลายพนัธ์ุหรือเป็น
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มะเร็งไดห้ากใชใ้นปริมาณท่ีสูงเกินกวา่ท่ีกาํหนดดงันั้นผูบ้ริโภคควรเลือกซ้ือผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพ
และผา่นการรับรองจากกระทรวงสาธารณะสุข (วรีวรรณ  แตงแกว้, 2538) 
   2.2.2.2 ผลิตภณัฑย์อ้มสีผมจากธรรมชาติสีผลิตจากพืชท่ีนิยมใชมี้หลายชนิด
ดงัต่อไปน้ีเฮนน่า  (henna) เทียนก่ิง (Lawsonia alba)ซ่ึงมีสารสาํคญัคือ  2-hydroxy-1, 4-naphthoqnone 
หรือlawsoneและยงัมีสารgallic acid อยูป่ระมาณ  5-10 % ซ่ึงอาจใชร้ะยะเวลาในการยอ้มผมเป็นเวลา    
1 ชัว่โมงและสีของผมจะออกเป็นสีนํ้าตาลทองแต่ถา้ตอ้งการใหมี้สีเขม้ข้ึนควรผสมดว้ยสีของดอก
อญัชนัทาํใหสี้ท่ีไดจ้ากการยอ้มเขม้ข้ึนซ่ึงเหมาะกบัสีผมของคนไทยมากข้ึน (สุภา  ศิริศรีชาติ, 2548) 
  2.2.3 ความปลอดภยัในการยอ้มผมควรระมดัระวงัศูนยข์อ้มูลเคร่ืองสาํอางกอง
เคร่ืองสาํอางและวตัถุอนัตรายกรมวทิยาศาสตร์การแพทยก์ระทรวงสาธารณสุข  (2549) ไดร้ะบุขอ้ควร
ระมดัระวงัในการยอ้มผมดงัน้ี 
   2.2.3.1 ไม่ยอ้มผมเม่ือหนงัศีรษะมีแผลผพุองหรือรอยถลอก 
   2.2.3.2 หลีกเล่ียงการทาํใหห้นงัศีรษะระคายเคืองก่อนยอ้มผมจงหวผีมแต่อยา่
แปรงผมทนัทีก่อนการยอ้มผม 
   2.2.3.3 ระมดัระวงัอยา่งยิง่ในการทานํ้ายาลงบนผมเพื่อไม่ใหสี้เปรอะเป้ือน
เส้ือผา้ 
   2.2.3.4 ทดสอบการแพก่้อนการยอ้มผมดว้ยสีออกซิเดชนั 24 ชัว่โมง 
   2.2.3.5 ควรสวมถุงมือป้องกนัเวลายอ้มผม 
   2.2.3.6 อยา่ใชน้ํ้าร้อนเกินไปในการลา้งยายอ้มผมออก 
   2.2.3.7 เม่ือเปิดขวดยายอ้มผมควรหนัปากขวดออกนอกตวัและผูอ่ื้น 
   2.2.3.8 ใชย้ายอ้มผมใหม่โดยตวงอยา่งแน่นอนและใชท้นัทีหลงัจากผสมเสร็จ 
   2.2.3.9 ใชย้ายอ้มผมทุกชนิดควรทาํตามวธีิใชข้องแต่ละผลิตภณัฑ ์
   2.2.3.10 เก็บผลิตภณัฑย์อ้มผมในท่ีมืดและเยน็ 
   2.2.3.11 หลงัจากเปิดขวดยายอ้มผมใชแ้ลว้ควรปิดจุกใหแ้น่นสนิทก่อนเก็บ 
   2.2.3.12 ใชภ้าชนะแกว้หรือพลาสติกสาํหรับเตรียมนํ้ายายอ้มผม 
   2.2.3.13 ไม่เทนํ้ายาผสมท่ีเหลือใชก้ลบัขวดใหเ้ททิ้งไปอยา่เก็บไวเ้น่ืองจาก
ภาชนะอาจระเบิด  
   2.2.3.14 ไม่ยอ้มผมดว้ยสีออกซิเดชนัหากยอ้มผมดว้ยสีของเกลือโล หะหรือสี
ผสมมาก่อนเพราะจะทาํใหผ้มแตกขาดควรรอใหผ้มใหม่ยาวออกมาแทนท่ีก่อนท่ีจะยอ้ม 
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   2.2.3.15 การยอ้มผมท่ีเคยยอ้มผมดว้ยเฮนน่าโดยใชย้ายอ้มผมท่ีมีสีออกซิเดชนั
ควรตอ้งทดสอบการยอ้มก่อนเพื่อช่วยในการเลือกสียายอ้มผมและกาํหนดเวลาในการยอ้ม 
   2.2.3.16 ไม่ใชย้ายอ้มผมยอ้มขนตาหรือขนคิ้วเพราะอาจทาํใหต้าบอด 
   2.2.3.17 หญิงมีครรภค์วรหลีกเล่ียงการใชย้าย ้ อมผมเน่ืองจากยงัไม่มีขอ้พิสูจน์
เก่ียวกบัอนัตรายของยายอ้มผมท่ีทาํใหเ้กิดมะเร็งในคน 
  2.2.4 อาการแพย้าเปล่ียนสีผมท่ีพบบ่อยมีศูนยข์อ้มูลเคร่ืองสาํอางกองเคร่ืองสาํอาง ค์
และวตัถุอนัตรายกรมวทิยาศาสตร์การแพทย ์
 กระทรวงสาธรณสุข (2549) ไดร้ะบุอาการแพย้าเปล่ียนสีผมท่ีพบบ่อยไวด้งัน้ี 
   2.2.4.1 อาการคนับริเวณหนงัตา 
   2.2.4.2 อาจพบตุ่มนํ้าคนัแฉะ 
   2.2.4.3 ถา้รุนแรงอาจมีหนา้บวมลืมตาไม่ข้ึน 
   2.2.4.4 ทาํใหผ้มร่วงได ้
   2.2.4.5 ระวงัอยา่ใหเ้ขา้ตาเพราะอาจทาํใหต้าบอดได ้
  2.2.5 ประโยชน์ของการเปล่ียนสีผมศูนยข์อ้มูลเคร่ืองสาํอางกองเคร่ืองสาํอางและ
วตัถุอนัตรายกรมวทิยาศาสตร์การแพทยก์ระทรวงสาธรณสุข (2549) ไดร้ะบุประโยชน์ของการเปล่ียน
สีผมไวด้งัน้ี 
   2.2.5.1 ทาํใหผ้มหงอกกลายเป็นสีดาํหรือเป็นสีธรรมชาติอยา่งเดิม 
   2.2.5.2 เปล่ียนสีตามธรรมชาติใหเ้ป็นสีท่ีตอ้งการ 
   2.2.5.3 รักษาผมใหมี้สีธรรมชาติใหเ้ป็นสีท่ีตอ้งการ 
   2.2.5.4 ทาํใหเ้กิดความสวยงามในการตกแต่งเช่นทาํใหเ้ป็นสีขาวทาํใหเ้กิดแนว
ผมอีกสีหน่ึงท่ีต่างออกไปจากเดิม 
   2.2.5.5 เพื่อเป็นการแกไ้ขผมซ่ึงเสียไปเพราะการยอ้มหรือฟอกสีใหจ้างลง 
  2.2.6 ผลิตภณัฑย์อ้มสีผมแบ่งตามประเภทผลิตภณัฑท่ี์มีจาํหน่ายในทอ้งตลาด
ปัจจุบนัรูปแบบของผลิตภณัฑเ์ปล่ียนสีผมมีหลายชนิดเช่นแชมพคูรีมเจลหรือชนิดท่ีเป็นผงซ่ึงจะ          
มีส่วนประกอบแตกต่างกนัตามแต่ละชนิดของผลิตภณัฑท่ี์ตอ้งการผลิตโดยทัว่ไปมกัผสมสารท่ีทาํให้
สูตรตาํรับมีค่า  pH เป็นด่างซ่ึงการเลือกใชด่้างนั้นส่วนใหญ่ใชแ้อมโมเนียแต่มีขอ้เสียคือกล่ินแรงและ
ฉุนจึงมีการใชส้ารตา้นอนุมูลอิสระ  (antioxidants) เพื่อช่วยลดปัญหาของกล่ินและการเกิดออกซิเดชัน่
ก่อนการใชเ้ช่นใชโ้ซเดียมซลัไฟตก์รดไทโอไกลโคลิกหรือกรดแอสคอร์บิกเป็นตน้นอกจากน้ียงัมีการ
ผสมสารบางชนิดเช่น  oxidizing agent หรือใส่สารปรับสภาพเส้นผมลงในสูตรตาํรับเช่นพวก
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quarternary ammonium compound โดยอาจใชร่้วมกบั Polyethoxylated fatty acid หรือ film-former 
(สารท่ีทาํใหเ้กิดเป็นฟิลม์เคลือบ ) เช่นpolyvinylpyrrolidone (PVP) (วรีวรรณแตงแกว้ , 2538) 
ผลิตภณัฑย์อ้มสีผมในทอ้งตลาดมีหลายชนิดและหลายรูปแบบข้ึนอยูก่บัความตอ้งการในการใชง้าน
ซ่ึงจะกล่าวถึงดงัต่อไปน้ี 
   2.2.6.1 โลชัน่เป็นแบบทาแลว้สีจะค่อยๆเขม้ข้ึนทีละนอ้ยตอ้งใชเ้ ป็นประจาํจึง
จะเห็นผลเช่นแฮร์เรสทอเรีย (hair restorers) แต่สีท่ีไดจ้ะไม่เขม้หรืออาจเขม้ชา้เกินไป 
   2.2.6.2 ครีมทาจดัแต่งสีผม  (hair cream) ใชก้บับริเวณผมท่ีแหง้และทาตรง
บริเวณท่ีตอ้งการยอ้มแต่สีอาจจะเลอะตอ้งระวงัขณะใช ้
   2.2.6.3 มูสหรือเจลยอ้มผมประกอบดว้ยสี  (pigment) ท่ีไม่ละลายนํ้าเม่ือทาบน
เส้นผมเมด็สีเล็ก ๆ จะติดบนผวิของเส้นผมสามารถลา้งออกไดง่้ายดว้ยแชมพ ู
   2.2.6.4 แฮร์รินส์โลชัน่  (hair rinses lotion) ใชห้ลงัจากสระผมเสร็จซบันํ้าให้
แหง้ทาแฮร์รินส์ลงบนเส้นผมหวใีหท้ัว่ทิ้งไว ้2-5 นาทีแลว้ลา้งออกดว้ยนํ้าอุ่นแต่สีไม่คงทน 
   2.2.6.5 แชมพยูอ้มสีผม  (hair coloring lotion) เป็นผลิตภณัฑท่ี์ใชเ้พื่อยอ้มผม
ชัว่คราวโดยผวินอกของเส้นผมจะดกัเอาสีไวสี้ท่ีใชย้อ้มแต่ละคร้ังจะทนอยูไ่ดป้ระมาณ  3-6 คร้ังของ
การสระผมธรรมดาโดยแชมพสู่วนใหญ่มีหลกัการเตรียมแชมพเูบสใหมี้  pH สูงประมาณ  9.5 เพื่อให้
ผวินอกของเส้นผมเปิดออกใหสี้ซึมผา่นเขา้ไปไดสี้ท่ีใชต้อ้งละเอียดมากเพื่อดูดซึมไดดี้และกระจายทัว่
เส้นผมใชค้วามเขม้ขน้  0.5-2.0% แลว้แต่ความเขม้ของสีท่ีตอ้งการการยอ้มผมโดยใชแ้ชมพจูะใช้
เวลานานกวา่การสระผมธรรมดาเพื่อใหสี้มีโอกาสดูดซึมเขา้ไปในเส้นผมไดห้ลงัจา กนั้นทาํการสระ
ผมหรือชาํระลา้งเส้นผมดว้ยสารท่ีมีฤทธ์ิเป็นกรดเพื่อใหผ้วินอกของเส้นผมกลบัสู่สภาพปกติ  (พิมพร  
ศรีฉตัราภิมุข, 2529) 
   2.2.6.6 นํ้ายา (spray) คือผลิตภณัฑท่ี์มีจุดประสงคใ์นการใชพ้น่บนเส้นผมทาํ
ใหเ้ส้นผมมีความมนัวาวช่วยใหผ้มสลวยคงสภาพอยูไ่ดน้านควรจะเกิดฟิลม์ท่ีมีสภาพโปร่งแสงจบักบั
keratin ของเส้นผมไดดี้ไม่ขาดง่ายไม่เหนียวเหนอะหนะไม่ดูดซบัความช้ืนไวม้ากจนเกินไปทาํความ
สะอาดชะลา้งออกไดง่้ายตวัอยา่งของ  polymers ท่ีดีมีดงัต่อไปน้ีเช่น  PVP (polyvinyl pyrrolidone) 
AMP (2-amino-2-methyl-1, 3-propanediol) และ vinyl acetate ซ่ึงสูตรตวัอยา่งของแฮร์นํ้ายาแบบอ่อน
ประกอบไปดว้ยสารต่างๆดงัน้ี  PVP 3% AMP 0.2% Ethyl alcohol 96.8% และ perfume ตามความ
เหมาะสม (อรัญญา  มโนสร้อย, 2532) นํ้ายาท่ีใชใ้นการฉีดผม (hair spray) จะมี resin ท่ีใชใ้นนํ้ายาเซท
ผมมกัจะประกอบดว้ย  polyvinyl alcohol (PVA) และpolyvinylpyrrolidone (PVP) แต่ทาํใหผ้มเหนียว
และแขง็กระดา้งการผสมวติามิน  B5 ช่วยทาํใหผ้มท่ีเซทตวัแลว้มีลกัษณะไม่แขง็กระดา้งแต่นุ่มน่ิม
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และไม่ฟูเวลาหวเีพราะเกิดฟิลม์บางมากนอกจากน้ียงัทาํใหผ้มสกปรกชา้ลงเน่ืองจากฝุ่ นเกาะได้
นอ้ยลงกวา่เม่ือใช ้resin เพียงอยา่งเดียว (พิมพร  ศรีฉตัราภิมุข, 2529) 
 1. ส่วนประกอบของนํ้ายาสูตรพื้นฐานมีดงัต่อไปน้ี 
  1.1 สารพอลิเมอร์สารท่ีใชใ้นสูตรตาํรับนํ้ายามีหลายชนิดเช่น  PVP (polyvinyl 
alcohol) AMP (2-amino-2-methyl-1, 3-propanediol) และ vinyl acetate และpolyviylpyrrolidone K30 
(พิมพร  ศรีฉตัราภิมุข , 2529) สารpolyviylpyrrolidone K30 (PVP K30) เป็นสารประกอบหลกัท่ีนิยม
ใชใ้นแฮร์นํ้ายา  (hair sprays) ในช่วงปีค .ศ. 1950 ซ่ึงสารpolyviylpyrrolidone K30 เป็นสารพอลิเมอร์ช
นิดหน่ึงมีคุณสมบติัสามารถละลายไดดี้ทั้งในนํ้าและแอลกอฮอล์โดยเม่ือละลายนํ้าจะใหค้วามหนืดสูง
และสารละลาย polyviylpyrrolidone K30 มีค่าความเป็นกรด -ด่าง (pH) ท่ีเป็นกรดค่อนขา้งมากแต่ไม่มี
การระคายเคืองต่อผวิหนงั  (อุบลทิพย์  นิมมานนิตย์, 2532) และเป็นสารช่วยในกานยดึเกาะในตาํรับ  
(adhesive) มีความยดืหยุน่ไดดี้ไม่เปราะง่ายช่วยทาํใหจ้ดัแต่งทรงผมไดง่้ายและอยูท่รงเป็นสารก่อฟิลม์  
(film coating) ช่วยเคลือบเส้นผมทาํใหเ้ส้นผมมีความเงางาม  (อรัญญามโนสร้อย , 2527) แต่ก็มีขอ้เสีย
คือสารpolyviylpyrrolidone K30 จะดูดจบันํ้าในอากาศไดม้ากทาํใหเ้ส้นผมอาจเหนียวเหนอะ มากข้ึน
ถา้มีความช้ืนในอากาศ (อุบลทิพย ์ นิมมานนิตย,์ 2532) 
  1.2 ตวัทาํละลายสารท่ีใชเ้ป็นตวัทาํละลายของสูตรตาํรับท่ีนิยมใชไ้ดแ้ก่นํ้าและ  95% 
ethyl alcohol ซ่ึง 95% ethyl alcohol มีคุณสมบติัเป็นตวัทาํละลายท่ีดีมีการระเหยไดง่้ายและรวมกบันํ้า
เป็นเน้ือเดียวกนัไดมี้กล่ินเฉพาะตวั 
  1.3 สารกนัเสีย  (preservative) มีอยูห่ลายชนิดและสารกนัเสียท่ีดีควรมีคุณสมบติัฆ่า
เช้ือไดใ้นวงกวา้งและสามารถรวมเขา้กนัไดดี้กบัส่วนประกอบทางดา้นเคมีและทางกายภาพและ
ส่วนประกอบอ่ืนท่ีมีในผลิตภณัฑมี์ความปลอดภยัในการใชไ้ม่มีผลเสียต่อผวิหนงัและไม่เป็นพิษต่อ
ส่ิงแวดลอ้มราคาไม่สูงเกินไปมีคุณสมบติัคงตวัไดดี้สามารถฆ่าเช้ือไดดี้ควรทาํลายเช้ือไดท้ั้งพวกแกรม
บวกแกรมลบเช้ือราและยสีต์  (อรัญญา  มโนสร้อยและจีรเดช   มโนสร้อย , 2537)  ซ่ึงสารกนัเสียท่ีใช้
ในสูตรตาํรับนํ้ายาน้ีคือ Bronidox L® ซ่ึงเป็นช่ือการคา้และมีช่ือทางเคมีวา่  5- Bromo-5-Nitro-1,              
3-Dioxane ใชเ้ป็นสารกนัเสียสาํหรับแชมพู  foam bath และผลิตภณัฑอ่ื์น  ๆ ท่ีมีสารลดแรงตึงผวิ  
(suafactant) (พิมพร  ศรีฉตัราภิมุข , 2529) มีความสามารถในการละลายนํ้าไดดี้มีประสิทธิภาพดีแม้
ความเขม้ขน้ตํ่า  ๆ ไม่ทาํใหเ้กิดการแพแ้ละระคายเคืองต่อผวิหนงั  (อรัญญา   มโนสร้อยและจิรเดช    
มโนสร้อย , 2537) ปริมาณการใชอ้ยูท่ี่  0.2-0.5% และ propylene glycolสามารถใชเ้ป็นสารกนัเสียได้
ดว้ยซ่ึงกรณีท่ีใชเ้ป็นสารกนัเสียจะใชใ้นปริมาณ 15-30% (ณรงค ์ คุณาภิบาล, 2536) 
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  1.4  สารใหค้วามชุ่มช้ืน  (humectants) ทาํหนา้ท่ีดูดความช้ืนในบรรยาก าศเขา้มาเก็บ
ไวใ้นสูตรตาํรับ  (อุบลทิพย์  นิมมานิตย์ , 2532) ทาํใหค้วามชุ่มช้ืนในสูตรตาํรับเพิ่มข้ึนและมีการ
กระจายตวัของสูตรตาํรับไดดี้ซ่ึงในสูตรตาํรับนํ้ายาน้ีใชส้าร  propylene glycol เป็นสารใหค้วามชุ่มช้ืน
มีช่ือเคมีวา่  1, 2-Dihyroxypropane; 2-hydroxypropanol; methyl ethylene glycol; methyl glycol; 
propane-1, 2-diol และมีปริมาณการใชข้ึ้นอยูก่บัลกัษณะของการใชง้านกรณีท่ีใชเ้ป็นสารใหค้วามชุ่ม
ช้ืนทาํหนา้ท่ีดูดความช้ืนในบรรยากาศเขา้มาเก็บไวใ้นสูตรตาํรับควรใชใ้นปริมาณ  2-20% (อุบลทิพย์
นิมมานิตย,์ 2532) 
  1.5  สารประกอบอ่ืนใช้ ตามความเหมาะสมเช่นสารปรุงแต่งกล่ิน  (perfume)สารช่วย
บาํรุงเส้นผมเป็นตน้ 
 แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior)  
 ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคสาํหรับคาํวา่  “พฤติกรรมผูบ้ริโภค ” มีผูใ้หค้วามหมาย
ไวด้งัน้ี 
 ศุภร  เสรีรัตน์ (2540 : 5) พฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึงการกระทาํต่าง  ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรง
กบัการจดัหาใหไ้ดม้าซ่ึงการบริโภคและการจบัจ่ายใชส้อยซ่ึงสินคา้และบริการรวมทั้งกระบวนการ
ตดัสินใจท่ีเกิดข้ึนทั้งก่อนและหลงัการกระทาํดงักล่าวดว้ย 
 ลีออง จี เอสชิฟแมนและเลสไล  เลซ่า เคนุ๊ค (Leon G.Schiffman& Leslie Lazar Kanuk, 
1987 อา้งถึงในศุภร   เสรีรัตน์, 2540 : 5) พฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึงพฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคแสดงออก
ในการแสวงหาสาํหรับการซ้ือการใชก้ารประเมินและการจบัจ่ายใชส้อยซ่ึงสินคา้และบริการท่ีเขา
คาดหวงัวา่จะทาํใหค้วามตอ้งการของเขาไดรั้บความพอใจ 
 ศิริวรรณ   เสรีรัตน์และคณะ  (2546 : 196) ไดก้ล่าวไวว้า่พฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึง
พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคทาํการคน้หาการคิดการซ้ือการใชก้ารประเมินผลในสินคา้และบริการซ่ึงคาดวา่
จะตอบสนองความตอ้งการของเขาหรือเป็นขั้นตอนเก่ียวกบัความคิดประสบการณ์การซ้ือการใช้
สินคา้และบริการผูบ้ริโภคเพื่อตอบสนองความตอ้งการและความพึงพอใจของเขาหรือหมายถึง
การศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจและการกระทาํของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือและการใชสิ้นคา้ 
 โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค  (Consumer Behavior Model) เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีทาํให้
เกิดการตัดสินใจซ้ือผลิตภณัฑสิ์นคา้โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการเกิดส่ิงกระตุน้  (Stimulus) ท่ีทาํใหเ้กิด
ความตอ้งการซ่ึงส่ิงท่ีกระตุน้ผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ  (Buyer’s Black Box) ซ่ึงผูบ้ริโภค
ไม่สามารถคาดคะเนไดค้วามรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณ ะต่าง ๆ ของผูซ้ื้อและจะ
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มีการตอบสนองของผูซ้ื้อ  (Buyer’s Response) หรือการตดัสินใจของผูซ้ื้อ  (Buyer’s Purchase 
Decision) รายละเอียดแผนภาพท่ี 1 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ล 
 
 
 
ภาพที ่ 2.3 โมเดลพฤติกรรมผูซ้ื้อ (ผูบ้ริโภค) 
ท่ีมา : Kotler (2000 : 172)  
 จุดเร่ิมตน้ของโมเดลน้ีอยูท่ี่มีส่ิงกระตุน้  (Stimulus) ใหเ้กิดความตอ้งการก่อนแลว้ทาํใหเ้กิด
การตอบสนอง (Response) ดงันั้นโมเดลน้ีจึงอาจเรียกวา่ S-R Theory โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
 1. ส่ิงกระตุน้  (Stimulus) ส่ิงกระตุน้อาจเกิดจากภายในร่างกาย  (Inside Stimulus) และ       
ส่ิงกระตุน้จากภายนอก  (Outside Stimulus) ถือวา่เป็นเหตุจูงใจใหเ้กิดการซ้ือสินคา้  (Buying Motive)      
ส่ิงกระตุน้แบ่งไดเ้ป็น 

ส่ิงกระตุ้นภายนอก 
(Stimulus = S) - ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด 

(Marketing stimuli) 

- ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ 
(Other stimuli)  

ผลิตภณัฑ ์
ราคา 
การจดัจาํหน่าย 
การส่งเสริมการตลาด 

เศรษฐกิจ 
เทคโนโลย ี
การเมือง 
วฒันธรรม 

การตอบสนอง 
ของผู้ซ้ือ 

(Response = R) 
การเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์
การเลือกตราสินคา้ 
การเลือกผูข้าย 
เวลาในการซ้ือ 
ปริมาณการซ้ือ 

กล่องดาํหรือ
ความรู้สึกนึกคิดของ

ผูซ้ื้อ 
Buyer’s black box 

ลกัษณะของผู้ซื้อ 
(Buyer’s characteristics) 

ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Culture)  
ปัจจยัดา้นสังคม (Social)  
ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal)  
ปัจจยัดา้นจิตวทิยา (Psychological)  

ข้ันตอนการตัดสินใจของผู้ซ้ือ 
(Buyer’s decision process) การรับรู้ปัญหา (Problem recognition)  

การคน้หาขอ้มูล (Information search)  
การประเมินผลกทางเลือก (Evaluation of 
alternatives)  
การตดัสินใจ (Purchase decision)  
พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post-purchase 

behavior)  
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  1.1 ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด  (Marketing Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีนกัการตลาด
สามารถควบคุมและตอ้งจดัใหมี้ข้ึนเป็นส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาดหรือ  4Ps 
ประกอบดว้ย 
   1.1.1 ส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ์  (Product) เช่นการออกแบบผลิตภณัฑใ์ห้
สวยงามเพื่อกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 
   1.1.2 ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา  (Price) เช่นการกาํหนดราคาสินคา้ใหเ้หมาะสมกบั
ผลิตภณัฑโ์ดยพิจารณาลูกคา้เป้าหมาย 
   1.1.3 ส่ิงกระตุน้ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  (Place หรือ Distribute) เช่น       
จดัจาํหน่ายผลิตภณัฑใ์หท้ัว่ถึงเพื่อใหค้วามสะดวกแก่ผูบ้ริโภค 
   1.1.4 ส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด  (Promotion) เช่น   การโฆษณา
สมํ่าเสมอการใชค้วามพยายามของพนกังานขายการลดแลกแจกแถมการสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบั
บุคคลทัว่ไป 
  1.2 ส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ (Other Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีอยู่
ภายนอกองคก์ารซ่ึงบริษทัควบคุมไม่ไดไ้ดแ้ก่ 
   1.2.1 ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ  (Economic) เช่นภาวะเศรษฐกิจรายไดข้อง
ผูบ้ริโภค 
   1.2.2 ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลยี  (Technological) เช่นเทคโนโลยใีหม่ดา้นฝาก
ถอนเงินอตัโนมติัสามารถกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคใหใ้ชบ้ริการของธนาคารมากข้ึน 
   1.2.3 ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง  (Law and Political) เช่นกฎหมาย
เพิ่มหรือลดภาษีสินคา้ใดสินคา้หน่ึงจะมีอิทธิพลต่อการเพิ่มหรือลดความตอ้งการของสินค้าในเทศกาล
นั้น 
   1.2.4 ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม  (Cultural) เช่นขนบธรรมเนียมประเพณีไทย
ในเทศกาลต่างๆจะมีผลกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ในเทศกาลนั้น 
 2.  ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อหรือกล่องดาํ  (Buyer’s black box) ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ
เปรียบเ สมือนกล่องดาํ  (Black box) ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่อาจทราบไดจึ้งตอ้งพยายาม คน้หา              
ซ่ึงความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะของผูซ้ื้อและกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ
นัน่คือ 
  2.1 ลกัษณะของผูซ้ื้อ  (Buyer’s Characteristics) ลกัษณะของผูซ้ื้อมี อิทธิพลจากปัจจยั
ต่าง ๆ คือปัจจยัดา้นวฒันธรรมปัจจยัดา้นสังคมปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัดา้นจิตวทิยา 



28 
 

  2.2 กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer’s Decision Process) มี 5 ขั้นตอนคือ 
   2.2.1 การรับรู้ความตอ้งการ (ปัญหา)  
   2.2.2 การคน้หาขอ้มูล 
   2.2.3 การประเมินผลทางเลือก 
   2.2.4 การตดัสินใจ 
   2.2.5 พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 
 3. การตอบสนองของผูซ้ื้อ  (Buyer’s Response) หรือการตดัสินใจของผูบ้ริโภคหรือผูซ้ื้อ
ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจไปในประเด็นต่าง  ๆ ไดแ้ก่การเลือกผลิตภณัฑ์  (Product Choice) การเลือก
ตราสินคา้  (Brand Choice) การเลือกผูข้าย  (Dealer Choice) การเลือกเวลาในการซ้ือ  (Purchase 
Choice) และการเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase Amount)  
 ดงันั้นผูบ้ริโภคจึงมีพฤติกรรมในการซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อตอ้งการตอบสนองความตอ้งการ
ของตนเอง เพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงส่ิงท่ีตนเองพึงพอใจมา กท่ีสุด โดยอาศยัปัจจยัรอบดา้นท่ีเป็นตวักระตุน้ต่อ
การตดัสินใจ  
 
2.3  ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 
 ศิริวรรณ  เสรีรัตน์และคณะ  (2541 : 129) การศึกษาถึงปัจจยัต่าง  ๆ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภคจะทาํใหท้ราบถึงลกัษณะความตอ้งการของผูบ้ริโภคหรือทราบปัจจยัใดท่ีมี
อิทธิพลต่อความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคซ่ึงจะช่วยในการจดัการส่ิงกระตุน้ทางการตลาดใหเ้หมาะสม
ดงันั้นการศึกษาถึงลกัษณะของผูซ้ื้อท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายจึงเป็นประโยชน์ในการทราบถึงความตอ้งการ
และลกัษณะของลูกคา้เพื่อท่ีจะจดัส่วนประสมทางการตลาดต่าง  ๆ เพื่อกระตุน้และตอบสนองความ
ตอ้งการของผูซ้ื้อท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งถูกตอ้งโดยลกัษณะของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยั
ทางดา้นปัจจยัดา้นวฒันธรรมปัจจยัดา้นสังคมปัจจั ยส่วนบุคคลและปัจจยัดา้นจิตวทิยาโดยมี
รายละเอียดดงัน้ี 
 1. ปัจจยัดา้นวฒันธรรม  (Cultural Factors) เป็นสัญลกัษณ์และส่ิงท่ีมนุษยส์ร้างข้ึนเป็นท่ี
ยอมรับจากรุ่นหน่ึงจนถึงรุ่นหน่ึงโดยเป็นตวักาํหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยใ์นสังคมหน่ึง
ค่านิยมในวฒันธรรมจะกาํหนดลกัษณะของสังคมและกาํหนดความแตกต่างของสังคมหน่ึงจากสังคม
อ่ืนวฒันธรรมเป็นส่ิงกาํหนดความตอ้งการและพฤติกรรมของบุคคลซ่ึงนกัการตลาดตอ้งคาํนึงถึง
ความเปล่ียนแปลงของวฒันธรรมและนาํลกัษณะการเปล่ียนแปลงเหล่านั้นไปใชก้าํหนดโปรแกรม
การตลาดตวัอยา่งการเปล่ียนแปลงวฒันธรรมในสังคมไทยได้ แก่บุคคลมีความห่วงใยในสุขภาพของ



29 
 

ตนเองบุคคลตอ้งการความสะดวกสบายมากข้ึนบุคคลตอ้งการความเพลิดเพลินและพกัผอ่นเน่ืองจาก
การทาํงานหนกัเป็นตน้ 
 ในปัจจยัดา้นวฒันธรรมน้ีนกัการตลาดตอ้งศึกษาถึงค่านิยมในวฒันธรรม  (Cultural Value) 
ซ่ึงหมายถึงความรู้สึกนึกคิดของบุคคลในสังคม ประกอบดว้ยค่านิยมของบุคคลท่ีมีต่อสังคมต่อสังคม
อ่ืนต่อองคก์รต่อธรรมชาติและต่อมวลมนุษยชาติ 
 วฒันธรรมเป็นปัจจยัพื้นฐานในการกาํหนดความตอ้งการและพฤติกรรมของเด็กท่ีกาํลงั
เจริญเติบโตจะเรียนรู้ส่ิงต่าง  ๆ ในเร่ืองของค่านิยมการรับรู้ความพึงพอใจและพฤติกรรมผา่นทาง
สถาบนัครอบควัและสถาบนัหลกัอ่ืน ๆ 
  1.1 วฒันธรรมยอ่ย  (Subculture) หมายถึงชนชาติศาสนากลุ่มชาติพนัธ์ุและกลุ่ม
ภูมิภาคมีวฒันธรรมยอ่ยหลายวฒันธรรมท่ีประกอบกนัข้ึนเป็นส่วนตลาดท่ีมีความสาํคญัซ่ึงนกัการ
ตลาดจะตอ้งออกแบบผลิตภณัฑแ์ละโปรแกรมการตลาดของตนใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการ        
ของตลาด 
  1.2 ชั้นทางสังคม  (Social calss) สังคมมนุษยทุ์กแห่งลว้นมีการแบ่งลาํดบัชั้นทาง
สังคมทั้งส้ินโดยในบางคร้ังอาจออกมาในรูปของระบบวรรณะซ่ึงสมาชิกในแต่ละวรรณะจะมีบทบาท
ท่ีชดัเจ นแน่นอนและไม่สามารถเปล่ียนแปลงส ถานภาพการเป็นสมาชิกของตนไดโ้ดยจะมีการ
ปกครองตามลาํดบัขั้นและสมาชิกจะมีค่านิยมความสนใจและพฤติกรรมแบบเดีย วกนัชั้นทางสังคม
มิไดส้ะเทือนถึงรายไดเ้พียงอยา่งเดียวแต่ยงัมีตวับ่งช้ีอ่ืน  ๆ เช่นอาชีพการศึกษาและสถานท่ีท่ีอยูอ่าศยั
ซ่ึงชั้นทางสังคมจะแสดงใหเ้ห็นวา่ความพึงพอใจของผลิตภณัฑแ์ละตราสินคา้ท่ีมีความโดดเด่นกนัไป
ในหลายแขนง 
 2. ปัจจยัทางสังคม (Personal Factors) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวติประจาํวนัและมีอิทธิพล
ต่อพฤติกรรมการซ้ือลกัษณะทางสังคมประกอบดว้ยกลุ่มอา้งอิงครอบครัวบทบาทและสถานะ 
  2.1 กลุ่มอา้งอิง  (Reference group) เป็นกลุ่มท่ีบุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้งดว้ยกลุ่มน้ีจะ        
มีอิทธิพลตอทศันคติความคิดเห็นและค่านิยมของบุ คคลในกลุ่มอา้งอิงกลุ่มอา้งอิงจะมีอิทธิพลต่อ
บุคคลในกลุ่มทางดา้นการเลือกพฤติกรรมและการดาํเนินชีวติรวมทั้งทศันคติและแนวความคิดของ
บุคคลเน่ืองจากบุคคลตอ้งการใหเ้ป็นท่ียอมรับของกลุ่มจึงตอ้งปฏิบติัตามและยอมรับความคิดเห็นต่าง
จากกลุ่มอิทธิพลนกัการตลาดควรทราบวา่กลุ่ มอา้งอิงมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคอยา่งไร
เช่นการเผยแพร่ศาสนาคริสตแ์ก่กลุ่มวยัรุ่นจะใชน้กัร้องชั้นนาํของไทยท่ีวยัรุ่นโปรดปรานร้องเพลง
เผยแพร่ศาสนา 
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  2.2 ครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัวถือวา่มีอิทธิพลมากท่ีสุดต่อทศันคติความ
คิดเห็นและค่านิยมของบุคคลส่ิ งเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของครอบครัวการขายสินคา้
อุปโภคจะตอ้งคาํนึงถึงลกัษณะการบริโภคของครอบครัวคนไทยจีนญ่ีปุ่นหรือยโุรปซ่ึงจะมีลกัษณะ
แตกต่าง 
  2.3 บทบาทและสถานะ  (Roles and status) บุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบัหลายกลุ่มเช่น
ครอบครัวกลุ่มอา้งอิงองคก์ารและสถาบนัต่าง ๆ บุคคลจะมีบทบาทและสถานะท่ีแตกต่างกนัในแต่ละ
กลุ่มเช่นในการเสนอขายวดีีโอของครอบครัวหน่ึงจะตอ้งวเิคราะห์วา่ใครมีบทบาทเป็นผูคิ้ดริเร่ิมผู ้
ตดัสินใจซ้ือผูมี้อิทธิพลผูซ้ื้อและผูใ้ช ้
 3. ปัจจยัส่วนบุคคล  (Personal Factors) การตดัสินใจของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะ
ส่วนบุคคลของคน ทางดา้นต่าง  ๆ ไดแ้ก่อายขุั้นตอนวัฏจกัรชีวติครอบครัวอาชีพโอกาสทางเศรษฐกิจ
การศึกษารูปแบบการดาํรงชีวติบุคลิกภาพและแนวความคิดส่วนบุคคล 
  3.1 อายุ (Age) อายท่ีุแตกต่างกนั จะมีความตอ้งการผลิตภณัฑต่์างกนัการแบ่งกลุ่ม
ผูบ้ริโภคตามอายปุระกอบดว้ยตํ่ากวา่  6, 6 -12, 12 -19, 20 - 34, 35 - 49, 50 - 64 และ 65 ปีข้ึนไปเช่น
กลุ่มวยัรุ่นชอบทดลองส่ิงแปลกใหม่และชอบสินคา้ประเภทแฟชัน่กลุ่มผูสู้งอายจุะสนใจสินคา้
เก่ียวกบัสุขภาพและรายการพกัผอ่นหยอ่นใจเป็นตน้ 
  3.2 ขั้นตอนวฎัจกัรชีวติครอบครัว  (Family life cycle stage) เป็นขั้นตอนการ
ดาํรงชีวติของบุคคลในลกัษณะของการมีครอบครัวการดาํรงชีวติในแต่ละขั้นตอนเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพล
ต่อความตอ้งการทศันคติและค่านิยมของบุคคลทาํใหเ้กิดความตอ้งการในผลิตภณัฑแ์ละพฤติกรรม
การซ้ือท่ีแตกต่างกนัเช่นคนโสดมกัซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคส่วนตวัสนใจดา้นการพกัผอ่นหยอ่นใจ
เส้ือผา้เคร่ืองสาํอางคนสมรสแลว้มกัจะซ้ือสินคา้ถาวรรถยนตตู์เ้ยน็เตาไฟฟ้าและเฟอร์นิเจอร์ท่ีจาํเป็น
เป็นตน้ 
  3.3. อาชีพ  (Occupation) อาชีพของแต่ละบุคคลจะนาํไปสู่ความจาํเป็นและควา ม
ตอ้งการสินคา้และบริการท่ีแตกต่างกนัเช่นขา้ราชการจะซ้ือชุดทาํงานและสินคา้ท่ีจาํเป็นประธาน
กรรมการบริษทัและภรรยาจะซ้ือเส้ือผา้ราคาสูงหรือตัว๋เคร่ืองบินซ่ึงนกัการตลาดจะศึกษาวา่ผลิตภณัฑ์
ของบริษทัมีบุคคลในอาชีพไหนสนใจเพื่อท่ีจะจดักิจกรรมทางการตลาดใหส้นองความตอ้งก ารให้
เหมาะสม 
  3.4 รายได ้(Income) หรือโอกาสทางเศรษฐกิจ  (Economic circumstance) โอกาสทาง
เศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบต่อสินคา้และบริการท่ีเขาตดัสินใจซ้ือโอกาสเหล่าน้ีประกอบดว้ย
รายไดก้ารออมสินทรัพยอ์าํนาจการซ้ือและทศันคติเก่ียวกบัการจ่ายเงินนกัการตลาดตอ้งสนใจ
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แนวโนม้ของรายไดส่้วนบุคคลการออมและอตัราดอกเบ้ียถา้ภาวะเศรษฐกิจตกตํ่าคนมีรายไดต้ ํ่ากิจการ
ตอ้งปรับปรุงดา้นผลิตภณัฑก์ารจดัจาํหน่ายการตั้งราคาลดการผลิตและสินคา้คงคลงัและวธีิการต่าง  ๆ
เพื่อป้องกนัการขาดแคลนเงินหมุนเวยีน 
  3.5 การศึกษา  (Education) ผูท่ี้มีการศึกษาสูงมีแน วโนม้จะบริโภคผลิตภณัฑท่ี์มี
คุณภาพดีกวา่ผูท่ี้มีการศึกษาตํ่า 
  3.6  รูปแบบการดาํรงชีวติ (Life style) รูปแบบการดาํรงชีวติในโลกโดยแสดงออกใน
รูปของกิจกรรมความสนใจความคิดเห็นแบบการดาํรงชีวติข้ึนกบัวฒันธรรมชั้นของสังคมและกลุ่ม
อาชีพของแต่ละบุคคลจะแตกต่างกนันกัการตลาดเช่ือวา่การเลือกผลิตภณัฑข์องบุคคลข้ึนอยูก่บัแบบ
การดาํรงชีวติตวัอยา่งรูปแบบการดาํรงชีวติท่ีเก่ียวขอ้งกบัการบริโภคสินคา้คนท่ีชอบเท่ียวกลางคืนการ
บริโภคอาหารนอกบา้นส่วนคนท่ีสมถะจะบริโภคสินคา้จาํเป็นอ่านหนงัสือ 
 4. ปัจจยัทางจิตวทิยา  (Psychological Factors) การเลือกซ้ือของบุคคลไดรั้บอิทธิพลจาก
ปัจจยัดา้นจิตวทิยาซ่ึงถือวา่เป็นปัจจยัภายในตวัผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อ พฤติกรรมการซ้ือและการใช้
สินคา้ปัจจยัภายในประกอบดว้ย 
  4.1 การจูงใจ  (Motivation) หมายถึงพลงัส่ิงกระตุน้  (Drive) ท่ีอยูภ่ายในตวับุคคลซ่ึง
กระตุน้ใหบุ้คคลปฏิบติัการจูงใจเกิดภายในตวับุคคลแต่อาจจะถูกกระทบจากปัจจยัภายนอกเช่น
วฒันธรรมชั้นทางสังคมหรือส่ิงกระตุน้ท่ีนั กการตลาดใชเ้คร่ืองมือการตลาดเพื่อกระตุน้ใหเ้กิดความ
ตอ้งการพฤติกรรมของมนุษยเ์กิดข้ึนตอ้งมีแรงจูงใจ  (Motive) ซ่ึงหมายถึงความตอ้งการท่ีไดรั้บการ
กระตุน้จากภายในตวับุคคลท่ีตอ้งการแสวงหาความพอใจดว้ยพฤติกรรมท่ีมีเป้าหมายนกัการตลาด
ตอ้งศึกษาถึงแรงจูงใจท่ีเกิดข้ึนภ ายในตวัมนุษยซ่ึ์งถือวา่เป็นความตอ้งการของมนุษยอ์นัประกอบดว้ย
ความตอ้งการทางร่างกายและความตอ้งการทางดา้นจิตวทิยาต่าง  ๆ ความตอ้งการเหล่าน้ีทาํใหเ้กิด
แรงจูงใจท่ีจะหาสินคา้มาบาํบดัความตอ้งการของตน 
  4.2 การรับรู้ (Perception) เป็นกระบวนการซ่ึงบุคคลไดรั้บการเลือกส รรจดัระเบียบ
และตีความหมายขอ้มูลเพื่อท่ีจะสร้างภาพท่ีมีความหมายหรือหมายถึงกระบวนการของความเขา้ใจ
ของบุคคลท่ีมีต่อโลกท่ีเขาอาศยัอยูจ่ากความหมายน้ีจะเห็นวา่การรับรู้เป็นกระบวนการของแต่ละ
บุคคลซ่ึงข้ึนอยูก่บัปัจจยัภายในเช่นความเช่ือประสบการณ์ความตอ้งการและอารมณ์ และยงัข้ึนกบั
ลกัษณะปัจจยัภายนอกคือส่ิงกระตุน้การรับรู้จะพิจารณาเป็นกระบวนการกลัน่กรองการรับรู้จะแสดง
ถึงความรู้สึกจากประสาทสัมผสัทั้ง  5 ไดแ้ก่การไดเ้ห็นไดก้ล่ินไดย้นิไดร้สชาติและไดรู้้สึกตวัอยา่ง
รถยนตว์อลโวใ่ชส้โลแกนวา่เหนือกวา่ทุกคาํบรรยายผูโ้ฆษณาตอ้งการให้ ผูอ่้านรับรู้หรือตีความหมาย
วา่เป็นรถยนตท่ี์ดีเกินกวา่ท่ีจะสรรหาคาํอธิบายท่ีดีมาได ้
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  4.3 การเรียนรู้ (Learning) หมายถึงการเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมหรือความโนม้เอียง
ของพฤติกรรมจากประสบการณ์ท่ีผา่นมาการเรียนรู้ของบุคคลเกิดข้ึนเม่ือบุคคลไดรั้บส่ิงกระตุน้และ
จะเกิดก ารตอบสนองซ่ึงก็คือทฤษฎีส่ิงกระตุน้ -การตอบสนอง  (Stimulus-response theory = S-R 
Theory) นกัการตลาดไดป้ระยกุตใ์ชท้ฤษฎีน้ีดว้ยการโฆษณาซํ้ าแลว้ซํ้ าอีกหรือจดัการส่งเสริมการขาย  
(ถือวา่เป็นส่ิงกระตุน้ ) เพื่อทาํใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือและใชสิ้นคา้เป็นประจาํ  (เป็นการตอบสน อง) 
การเรียนรู้เกิดจากอิทธิพลหลายอยา่งเช่นทศันคติความเช่ือถือและประสบการณ์ในอดีตอยา่งไรก็ตาม
ส่ิงกระตุน้นั้นจะมีอิทธิพลท่ีทาํใหเ้กิดการเรียนรู้ไดต้อ้งมีคุณค่าในสายตาของลูกคา้ตวัอยา่งการจดั
กิจกรรมส่งเสริมการขายในรูปการแจกของตวัอยา่งจะมีอิทธิพลทาํใหเ้กิดการเรีย นรู้คือการทดลอง
ใชไ้ดดี้กวา่การจดักิจกรรมแถมเพราะการแถมนั้นลูกคา้ตอ้งเสียเงินเพื่อซ้ือสินคา้ถา้ลูกคา้ไม่ซ้ือสินคา้ก็
จะไม่เกิดการทดลองใชสิ้นคา้ท่ีแถม 
  4.4 ความเช่ือถือ  (Belief) เป็นความคิดท่ีบุคคลยดึถือเก่ียวกบัส่ิงใดส่ิงหน่ึงซ่ึงเป็นผล
มาจากประสบการณ์ในอดีต เช่นเอสโซ่สร้างใหเ้กิดความเช่ือถือวา่นํ้ามนัเอสโซ่มีพลงัสูงโดยใช้
สโลแกนวา่จบัเสือใส่ถงัพลงัสูงเป๊ปซ่ีสร้างใหเ้กิดความเช่ือถือวา่เป็นรสชาติของคนรุ่นใหม่นํ้ามนัไร้
สารตะกัว่ในช่วงแรกผูบ้ริโภคเกิดความเช่ือถือวา่การใชน้ํ้ามนัไร้สารตะกัว่มีปัญหากบัเคร่ืองยนตซ่ึ์ง
เป็นความเช่ือถือในดา้นลบท่ีนกัการตลาดตอ้งรณรงคเ์พื่อแกไ้ขความเช่ือถือท่ีผดิพลาด 
  4.5 ทศันคติ (Attitude) หมายถึงความรู้สึกนึกคิดของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงหรือ
อาจหมายถึงความโนม้เอียงท่ีเกิดจากการเรียนรู้ในการตอบสนองต่อส่ิงกระตุน้ไปในทิศทางท่ี
สมํ่าเสมอทศัน คติเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อความเช่ือในขณะเดียวกนัความเช่ือถือก็มีอิทธิพลต่อทศันคติ
นกัการตลาดจึงตอ้งศึกษาวา่ทศันคตินั้นเกิดข้ึนมาไดอ้ยา่งไรและเปล่ียนแปลงอยา่งไรการเกิดของ
ทศันคตินั้นเกิดจากขอ้มูลท่ีแต่ละคนไดรั้บกล่าวคือเกิดจากประสบการณ์ท่ีเรียนรู้ในอดีตเก่ียว กบั
สินคา้หรือความนึกคิดของบุคคลและเกิดจากความสัมพนัธ์ท่ีมีต่อกลุ่มอา้งอิงเช่นพอ่แม่เพื่อนบุคคล
ชั้นนาํในสังคมเป็นตน้ถา้นกัการตลาดตอ้งการใหผู้บ้ริโภคซ้ือสินคา้ของเขานกัการตลาดมีทางเลือกคือ  
(1) สร้างทศันคติของผูบ้ริโภคใหส้อดคลอ้งกบัสินคา้ของธุรกิจ  (2) พิจารณาว่าทศันคติของผูบ้ริโภค
เป็นอยา่งไรแลว้จึงพฒันาสินคา้ใหส้อดคลอ้งกบัทศันคติของผูบ้ริโภคโดยทัว่ไปการพฒันาสินคา้ให้
สอดคลอ้งกบัทศันคติทาํไดง่้ายกวา่การเปล่ียนแปลงทศันคติของผูบ้ริโภคใหเ้กิดความตอ้งการใน
สินคา้องคป์ระกอบของการสร้างทศันคติสาํหรับนกัการตลาดตอ้งยดึหลกัอง คป์ระกอบของการเกิด
ทศันคติซ่ึงมี 3 ส่วนคือ (1) ส่วนของความเขา้ใจ  (Cognitive component) ประอบดว้ยความรู้และความ
เช่ือเก่ียวกบัตราสินคา้หรือผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภค  (2) ส่วนของความรู้สึก  (Affective component) 
หมายถึงส่ิงท่ีเก่ียวกบัอารมณ์ความรู้สึกท่ีมีต่อผลิตภณัฑแ์ละตราสินคา้ความรู้สึกอาจจะเป็นความ
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พอใจและไม่พอใจเช่นเกิดความรู้สึกชอบหรือไม่ชอบผลิตภณัฑไ์ร้สารตะกัว่  (3) ส่วนของพฤติกรรม  
(Behavior component) หมายถึงแนวโนม้ของการกระทาํท่ีเกิดจากทศันคติหรือเป็นการกาํหน ด
พฤติกรรมอยา่งใดอยา่งหน่ึงท่ีมีต่อผลิตภณัฑแ์ละตราสินคา้ 
  4.6 บุคลิกภาพ  (Personality) เป็นรูปแบบลกัษณะของบุคคลท่ีจะเป็นตวักาํหนด
พฤติกรรมการตอบสนองหรืออาจหมายถึงลกัษณะดา้นจิตวทิยาท่ีมีลกัษณะแตกต่างของบุคคลซ่ึง
นาํไปสู่การตอบสนองท่ีสมํ่าเสมอและปฏิกิริยาต่อส่ิงกระตุน้ 
  4.7  แนวความคิดของตนเอง  (Self concept) หมายถึงความรู้สึกนึกคิดท่ีบุคคลมีต่อ
ตนเองหรือความคิดท่ีบุคคลคิดวา่บุคคลอ่ืนมีความคิดเห็นต่อตนอยา่งไรองคป์ระกอบของ
แนวความคิดเก่ียวกบัตนเองแบ่งออกไดเ้ป็น  4 แบบคือ (1) แนวคิดของตนเองท่ีแทจ้ริง  (2) แนวคิด
ของตนเองใ นอุดมคติ  (3) แนวคิดของตนเองท่ีคิดวา่บุคคลอ่ืนมองตนเองท่ีแทจ้ริง  (4) แนวคิดของ
ตนเองท่ีตอ้งการใหผู้อ่ื้นคิดเก่ียวกบัตนเอง 
 
2.3  แนวคิดและทฤษฎกีารตัดสินใจและการซ้ือ 
 หลกัเกณฑก์ารตดัสินใจซ้ืออนัเป็นผลมาจากปัจจยัดา้นวฒันธรรมและสังคมซ่ึงถือวา่เป็น
ปัจจยัภายนอกปัจจยัดา้นจิตวทิยาซ่ึงถือวา่เป็นปัจจยัภายในรวมทั้งลกัษณะส่วนบุคคลปัจจยัเหล่าน้ี       
มีประโยชน์ต่อการพิจารณาลกัษณะความสนใจของผูซ้ื้อท่ีมีต่อผลิตภณัฑโ์ดยจะนาํไปปรับปรุง
ผลิตภณัฑต์ดัสินใจดา้นราคาจดัช่องทางการจดัจาํหน่ายการส่งเสริมการตลาดเพื่อสร้างใหผู้บ้ริโภคเกิด
ทศันคติท่ีดีต่อผลิตภณัฑแ์ละบริษทั 
 อดุลย์  จาตุรงคกุล  (2546 : 165) ไดก้ล่าวถึงทฤษฎีการตดัสินใจและสาเหตุท่ีตอ้งการมีการ
ตดัสินใจวา่การตดัสินใจหมายถึงการเลือกระหวา่งทา งเลือกต่าง  ๆ (Choosing between alternatives) 
การตดัสินใจเป็นกระบวนการท่ีผูบ้ริหารใชเ้พื่อนาํไปสู่ความสาํเร็จตามความมุ่งหมายขององคก์ร
ผูบ้ริหารใชก้ารตดัสินใจตลอดเวลาไม่วา่จะเป็นเร่ืองของการวางแผนการจดัระบบงานและองคก์รการ
มอบหมายและการควบคุมการตดัสินใจท่ีดีท่ีสุดคือการตดัสินใจท่ีนาํไปสู่ประสิทธิผล  (Effectiveness) 
และประสิทธิภาพ (Efficiency) ของงานนัน่คือมีการใชท้รัพยากรบุคคลและทรัพยากรดา้นต่าง  ๆ ของ
องคก์รนอ้ยท่ีสุดแต่ไดผ้ลมากท่ีสุดโดยสาเหตุท่ีตอ้งการมีการตดัสินใจไดแ้ก่ 
 1.  เม่ือตรวจพบวา่มีปัญหาคงสภาพเดิมและจาํเป็นตอ้งไดรั้บการแกไ้ข 
 2.  เม่ือจาํเป็นตอ้งทาํวตัถุประสงคช์ดัเจน 
 3.  เม่ือมีอุปสรรคท่ีตอ้งการแกไ้ข 
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 กระบวนการตดัสินใจมีขั้นตอนจาํนวน 7 ขั้นตอนดงัน้ี 
 1.  ตั้งวตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการจะบรรลุและระบุขอ้จาํกดั 
 2.  ประเมินความสาํคญัของวตัถุประสงค ์
 3.  พิจารณาทางเลือกต่าง ๆ 
 4.  ประเมินทางเลือกวา่ตอบสนองวตัถุประสงคม์ากนอ้ยแค่ไหน 
 5.  เลือกทางเลือกท่ีจะตอบสนองใหม้ากท่ีสุด 
 6.  คิดถึงผลกระทบท่ีจะเกิดข้ึนในทางท่ีไม่ดี 
 7.  หาทางควบคุมผลกระทบทางท่ีไม่ดีเหล่านั้น 
 แนวคิดเร่ืองการซ้ือโดยอดุลย์   จาตุรงคกุล  (2546 : 138 - 139) ไดส้รุปเก่ียวกบัการซ้ือไว้
ดงัน้ี 
 1.  การซ้ือโดยส่ิงจูงใจเก่ียวกบัการอุปถมัภร้์าน  (Patronage buying motive) ไดแ้ก่การซ้ือ
โดยเจาะจงร้านใดร้านหน่ึงเป็นประจาํอาจเป็นเพราะ 
  1.1 บริการดีเป็นท่ีพอใจ 
  1.2 ราคาถูกกวา่ร้านอ่ืน 
  1.3 ความสะดวกในการไปซ้ือหาซ้ือไดง่้าย 
  1.4 สินคา้มีใหเ้ลือกมาก 
  1.5 ช่ือเสียงของร้านเจา้ของร้าน 
  1.6 ความเคยชินเก่ียวกบันิสัยการซ้ือ 
 2.  การซ้ือโดยมีส่ิงจูงใจดว้ยอารมณ์ (Emotional motives) ไดแ้ก่ 
  2.1 การแข่งขนั 
  2.2 ความตอ้งการเด่นหรือการริเร่ิมนาํสังคม 
  2.3 ความตอ้งการแสดงวา่เป็นพวกเดียวกนั 
  2.4 ความตอ้งการสะดวกสบาย 
  2.5 ความตอ้งการพกัผอ่นหยอ่นใจสร้างความสุข 
  2.6 ความทะเยอทะยานมกัใหญ่ใฝ่สูง 
 3. การซ้ือโดยมีส่ิงจูงใจในแง่เหตุผล (Rational motives) ไดแ้ก่ 
  3.1 การประหยดัในการซ้ือและการใชค้วามคุม้ค่าของเงินกบัสินคา้ 
  3.2 ประสิทธิภาพในการใชง้านเนน้คุณภาพใชดี้ใชไ้ดน้าน 
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  3.3 ความเช่ือถือไดใ้นคุณภาพและการใหบ้ริการการรับประกนัหรือการบริการหลงั
การขาย 
 สุภาภรณ์   พลนิกร  (2548 : 280) กล่าวถึงกระบวนการการตดัสินใจของผูบ้ริโภควา่ มี
องคป์ระกอบ 5 ส่วน ดงัน้ี 
 1. ผลกระทบของสถานการณ์  (Situation influences) หมายถึงปัจจยัภายนอกทั้งหมดท่ี
เกิดข้ึน  ณ เวลาและสถานท่ีใด  ๆ ท่ีมีผลกระทบต่อพฤติกรรมในขณะนั้นโดยไม่รวมปัจจยัท่ีเก่ียวกบั
บุคคล (Individual) ส่ิงกระตุน้ (Stimulus) และคุณลกัษณะของผลิตภณัฑ์ (Product attributes)  
 การบริโภคเกิดข้ึนใน  4 สถานการณ์คือ (1) สถานการณ์การส่ือสาร  (Communication 
situation) หมายถึงการท่ีนกัการตลาดจะส่ือสารใหเ้กิดประสิทธิผลไดน้ั้นผูบ้ริโภคตอ้งมีความสนใจ
ในผลิตภณัฑแ์ละเปิดรับต่อการส่ือสารนั้น  (2) สถานการณ์ของการซ้ือ  (Purchase situation) หมายถึง
สถานการณ์ท่ีทาํใหผู้บ้ริโภคอยากจะซ้ือเช่นการสร้างบรรยากาศของ การซ้ือ (3) สถานการณ์ของการ
ใช้ (Usage situation) (4) สถานการณ์ของการกาํจดั  (Disposition situation) หมายถึงการท่ีผูบ้ริโภค
ตอ้งกาํจดัผลิตภณัฑก่์อนหรือภายหลงัการใช ้
 ลกัษณะเฉพาะของสถานการณ์ต่าง  ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการบริโภคมี  5 ขอ้ดงัน้ี (1) ลกัษณะ
ทางกายภาพเช่นกา รสร้างบรรยากาศในร้านคา้ปลีกใหส้อดคลอ้งกบักลุ่มเป้าหมายมีการตกแต่งดว้ย
วสัดุสีเปิดเพลงท่ีเหมาะสม  (2) สภาพแวดลอ้มทางสังคมหมายถึงการกระทาํของผูบ้ริโภคซ่ึงมกัจะ
ไดรั้บผลกระทบจากบุคคลอ่ืนๆท่ีอยูโ่ดยรอบ  (3) เวลาการมีเวลามากหรือนอ้ยสามารถส่งผลกระทบ
ต่อการตดัสินใจ  (4) เหตุผลท่ีตอ้งบริโภคและ  (5) สภาวะท่ีเกิดข้ึนก่อนหนา้น้ีแลว้เช่นพื้นฐานอารมณ์  
(Moods) ซ่ึงถา้หากเป็นบวกจะช่วยทาํใหก้ารตดัสินใจซ้ือง่ายข้ึน 
 2. กระบวนการยอมรับปัญหา  (The process of problem recognition) ปัญหาของผูบ้ริโภค
แบ่งตามประโยชน์เชิงกลยทุธ์ทางการตลาดมี  2 ชนิดคือ (1) ชนิดต่ืนตวั  (Active) คือปัญหาท่ีผูบ้ริโภค
ตระหนกั  (Aware) หรือจะเกิดความตระหนกัเม่ือเหตุการณ์ดาํเนินไปตามปกติสาํหรับปัญหาชนิดน้ี
นกัการตลาดความโนม้นา้วใหผู้บ้ริโภคเช่ือวา่ผลิตภณัฑห์รือบริการของตนดีกวา่ของคู่แข่งในการ
แกปั้ญหานั้นและ  (2) ชนิดเฉ่ือย  (Inactive) คือปัญหาท่ีผูบ้ริโภคไม่ไดต้ระหนกั  (Not aware) กลยทุธ์
การตลาดควรทาํ 2 ขั้นตอนคือช้ีใหผู้บ้ริโภคเห็นปัญหาก่อนหลงัจากนั้นจึงโนม้นา้วใหเ้กิดความเช่ือวา่
ผลิตภณัฑห์รือบริการของตนสามารถแกปั้ญหาของผูบ้ริโภคไดดี้กวา่คู่แข่งขนั 
 การยอมรับปัญหา  (Problem recognition) หมายถึงผลลพัธ์ของความแตกต่างระหวา่ง
สภาวะท่ีตอ้งการ  (Desired state) กบัสภาวะท่ีเป็นจริง  (Actual state) ของผูบ้ริโภคซ่ึงมีระดบัมากเพียง
พอท่ีจะกระตุน้กระบวนการของการตดัสินใจ 
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 3. กระบวนการของการเสาะหาขอ้มูล  (Information search process) เม่ือผูบ้ริโภคยอมรับวา่
มีปัญหามกัจะมีการนาํขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งออกมาจากความจาํชนิดระยะยาว  (Long term memory) เพื่อ
ใชห้าคาํตอบแต่ถา้หาขอ้มูลไม่เพียงพอจึงหาจากภายนอกเพิ่มเติมสาํหรับการคน้หาขอ้มูลจากภายใน
หรือภายนอกน้ีทาํใหเ้กิดการตดัสินใจ  3 ประเภทคือการตดัสินใจตามค วามเคยชิน  (Nominal decision 
making) การตดัสินใจท่ีจาํกดั  (Limited decision making) และการตดัสินใจท่ีกวา้งขวาง  (Extended 
decision making) อยา่งไรก็ดีการเสาะหาขอ้มูลจากแหล่งภายนอกอาจเกิดข้ึนโดยไม่ตอ้งมีการยอมรับ
ปัญหาก่อนเพราะเป็นการหาขอ้มูลอยา่งต่อเน่ือง (Ongoing search) เพื่อเก็บไวใ้ชใ้นภายหลงัและมกัจะ
เป็นกระบวนการท่ีน่าร่ืนรมยเ์ช่นอ่านนิตยสารชมนิทรรศการสังเกตการณ์ต่าง ๆ เป็นตน้ 
 ในการแสวงหาขอ้มูลนั้นผูบ้ริโภคพิจารณาประโยชน์ท่ีคาดวา่จะไดรั้บ  (Expected benefits) 
เทียบกบัค่าใชจ่้ายหรือตน้ทุนท่ีตนรับรู้ได้  (Perceived costs) ซ่ึงเก่ียวขอ้งกบั  4 ปัจจยัคือ                     
(1) ลกัษณะเฉพาะของตลาดเช่นทางเลือกช่วงราคาการกระจายสินคา้และขอ้มูลตามท่ีมีใหซ่ึ้งผูบ้ริโภค
ทราบโดยวธีิการรับรู้  (Perceive) มิใช่ทราบตามสภาพความเป็นจริง  (2) ลกัษณะเฉพาะของผลิตภณัฑ์
คือความแตกต่างระหวา่งยีห่อ้ต่างๆถา้หากมีความแตกต่างมากผูบ้ริโภคจะใชค้วามพยายามมากข้ึนใน
การเปรียบเทียบความแตกต่างเหล่านั้น  (3) ลกัษณะเฉพาะของผูบ้ริโภคการแสวงหาขอ้มูลมีความ
เก่ียวขอ้งกบัประสบการณ์ความรู้สถานภาพทางสังคมอายวุฎัจกัรชีวติครอบครัวผูบ้ริโภคระดบัความ
เก่ียวพนัของผู ้บริโภคกบัประเภทของผลิตภณัฑ์  (Product category involvement) และความเส่ียงท่ี
ผูบ้ริโภครับรู้ไดแ้ละ  (4) ลกัษณะเฉพาะของสถานการณ์เช่นการซ้ือเพื่อมอบเป็นของขวญัมกัจะ
ตดัสินใจแตกต่างจากการซ้ือเพื่อใชเ้อง 
 4. การประเมินทางเลือกและการเลือก  (Alternative evaluation and selection) เก่ียวขอ้งกบั  
4 ปัจจยัคือ (1) กระบวนการท่ีผูบ้ริโภคใชเ้ลือกจากทางเลือกต่าง  ๆ ไดแ้ก่ใชค้วามรู้สึกอิงทศันคติและ
อิงประโยชน์ของแต่ละคุณลกัษณะ  (2) ลกัษณะเฉพาะของขอ้พิจารณาท่ีใชป้ระเมิ นหมายถึงลกัษณะ
ทางกายภาพ  (Features) และผลประโยชน์  (Benefits) ท่ีผูบ้ริโภคแต่ละคนมองหาในการตอบสนอง
ความตอ้งการหรือแกไ้ขปัญหาเฉพาะเจาะจงท่ีกาํลงัประสบอยู่  (3) ความสามารถของผูบ้ริโภคในการ
ประเมินผลิตภณัฑต์ามท่ีไดต้ั้งขอ้พิจารณาไวแ้ละ (4) กฎของการตดัสินใจท่ีผูบ้ริโภคแต่ละคนเลือกใช ้
 5. การเลือกร้านคา้และการซ้ือ (Outlet selection and purchase) มีหวัขอ้ท่ีสาํคญัไดแ้ก่ 
  5.1 ลาํดบัการตดัสินใจซ้ือระหวา่งการเลือกร้านคา้กบัการเลือกยีห่อ้สาํหรับการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคนั้นลาํดบัการเลือกร้านคา้และยีห่อ้มีความสาํคญัต่อกลยทุธ์การตลาดโดย
ผูบ้ริโภคมีลาํดบัของการเลือก 3 วธีิคือ (1) เลือกยี่หอ้ (รวมถึงรุ่นหรือ  Item) ก่อนเลือกร้านคา้  (2) เลือก
ร้านคา้ก่อนเลือกยีห่อ้และ (3) เลือกยีห่อ้และร้านคา้พร้อม ๆ กนั 
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  5.2 ลกัษณะสาํคญัของร้านคา้ปลีกร้านคา้ปลีกมี  2 ชนิดคือร้านคา้ปลีกซ่ึงมีสถานท่ี
สาํหรับผูบ้ริโภคไปเยีย่มชมสินคา้ได้ (Store-based retailers) และร้านคา้ปลีกท่ีไม่มีสถานท่ีใหไ้ปเยีย่ม
ชมสินคา้ได้  (Non-store retailers) เช่นการตลาดทางตรงการซ้ือผา่นทางอินเตอร์เน็ตการซ้ือผา่น
แคต็ตาล็อก 
  5.3 คุณลกัษณะสาํคญัของร้านคา้ปลีกท่ีมีผลต่อการเลือกร้านคา้คุณลกัษณะท่ีสาํคญั
ของร้านคา้ปลีกทัว่ไปหรือผูค้า้ปลีกท่ีมีสถานท่ี สาํหรับใหลู้กคา้ไปเลือกซ้ือมีดงัน้ี  (1) จินตภาพ        
หรือภาพลกัษณ์ร้านคา้ปลีก  (Retail image) ไดแ้ก่ชนิดของสินคา้ท่ีวางจาํหน่ายระดบัหรือคุณภาพ     
ของบริการลกัษณะของลูกคา้ในร้านลกัษณะทางกายภาพของร้าน  (สีรูปทรงอาคารการตกแต่ง
บุคลากรฯลฯ ) บรรยากาศในร้านคา้ความสะดวกการส่งเสริมการตลาดความมีช่ือเสียงเป็นตน้            
(2) ยีห่อ้ร้านคา้ปลีก  (3) การโฆษณาเช่นการลดราคาการมีกิจกรรมพิเศษมกัจะช่วยใหผู้บ้ริโภคสนใจ
มากข้ึน  (4) ทาํเลและขนาดท่ีตั้งของร้านคา้ปลีกมีความสาํคญัมากเพื่อใหลู้กคา้เป้าหมายสามารถ
เดินทางไปมาไดโ้ดยสะดวกและรวดเร็วสาํหรับขนาดของร้านคา้ปลีกบ่งบอกถึงความหลากหลายและ
ปริมาณของสินคา้ท่ีจาํหน่าย 
  5.4 ลกัษณะของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวกบัการเลือกร้านคา้ในการเลือกร้านคา้นั้นลูกคา้มี
ความแตกต่างกนั  2 ดา้นท่ีสาํคญัคือ  (1) ความเส่ียงท่ีรับรู้ได้  (Perceived risks) เช่นความเส่ียงท่ีมาจาก
ค่าใชจ่้ายสูงโดยไม่มีการคืนเงินในภายหลงัอาจทาํใหผู้บ้ริโภคพยายามลดความเส่ียงโดยการหาขอ้มูล
เพิ่มหรือซ้ือยีห่อ้เดิมต่อไปเป็นตน้และ  (2) จุดมุ่งเนน้ของการตระเวนซ้ือ  (Shopping orientation) 
ผูบ้ริโภคบางคนเดินตระเวนหาสินคา้ดว้ยเหตุผลอ่ืน ๆ มากกวา่การไปร้านคา้เพื่อซ้ือสินคา้  
  5.5 ผลกระทบของร้านคา้ท่ีมีผลต่อการเลือกยีห่อ้ผูบ้ริโภคมีการซ้ือทั้งแบบวางแผน
และไม่วางแผนล่วงหนา้ก่อนมาร้านคา้การซ้ือท่ีไม่มีการวางแผนหมายถึงการตดัสินใจท่ีเกิดข้ึนเม่ือ
ผูบ้ริโภคอยูใ่นร้านคา้แลว้และการตดัสินใจนั้นแตกต่างจากความตั้งใจเดิมสาํหรับการตดัสินใจซ้ือโดย
ไม่วางแผนนั้นนกัการตลาดใหค้วามสนใจมากทั้งน้ีผูบ้ริโภคอาจอยูใ่นสภาพใด  ๆ ใน 5 สภาวะ
ต่อไปน้ี (1) การตดัสินใจเลือกยีห่อ้ก่อนท่ีจะมาร้านคา้  (2) การตดัสินใจเลือกชนิดผลิตภณัฑแ์ต่ยงั
ไม่ไดต้ดัสินใจยีห่อ้  (3) การตดัสินใจเลือกสินคา้ทดแทนซ่ึงหมายถึงการเลือกผลิตภณัฑช์นิ ดอ่ืนท่ี
ทาํงานไดค้ลา้ยกนั (4) การท่ีไม่ไดต้ดัสินใจใด ๆ ก่อนเขา้ไปในร้านคา้และ  (5) การตดัสินใจในร้านซ่ึง
เป็นผลรวมของการตดัสินใจใน 2-4 ขา้งตน้ 
 การตอบสนองของผูซ้ื้อ  (Buyer’s response) หมายถึงพฤติกรรมท่ีมีการแสดงออกมาของ
บุคคลหลงัจากมีส่ิงกระตุน้ซ่ึงหมายถึงการตั ดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค  (Buyer’s purchase decisions) 
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ประกอบดว้ยการตดัสินใจดา้นผลิตภณัฑก์ารตดัสินใจดา้นร้านคา้และการตดัสินใจเก่ียวกบัวธีิการซ้ือ
ดงัน้ี 
 1. การตดัสินใจดา้นผลิตภณัฑ์  (Product decision) คือการตดัสินใจของผูบ้ริโภคท่ีจะซ้ือ
ผลิตภณัฑห์น่ึงจะข้ึนอยูก่บัทศันคติต่อผูป้ระกอบการธุรกิจและยีห่อ้ราคาการลดราคาการตดัสินใจดา้น
ผลิตภณัฑจ์ะทาํการตดัสินใจเก่ียวกบัเร่ืองต่อไปน้ี  (1) การตดัสินใจเก่ียวกบัยีห่อ้  (Brand decision)      
(2) การตดัสินใจดา้นราคาและการลดราคา  (Price and deal decision) (3) การตดัสินใจซ้ือโดยฉบัพลนั  
(Impulse decision)  
 2. การตดัสินใจดา้นร้านคา้  (Store decision) คือการตดัสินใจเก่ียวกบัร้านคา้ของผูบ้ริโภค
ข้ึนอยูก่บัทศันคติความรู้สึกต่อร้านนั้น  ๆ (Choice of store) การเลือกร้านคา้การเลือกร้านคา้ข้ึนอยูก่บั
ทาํเลท่ีตั้งประเภทสินคา้ราคาและการบริการ 
 3. การตดัสินใจเก่ียวกบัวธีิการซ้ือ  (Method of purchase decision) ลกัษณะหรือวธีิการซ้ือ
ของผูบ้ริโภคจะใชห้วัขอ้ต่อไปน้ีพิจารณาคือ 
  3.1 ทศันคติต่อเวลาและระยะทาง  (Attitude toward time distance) ผูบ้ริโภคจะ
เปรียบเทียบระหวา่งระยะทางกบัสินคา้ท่ีจาํหน่าย 
  3.2 การตดัสินใจจบัจ่ายหลายประเภท  (Multiple shopping decision) ผูบ้ริโภคมกั
นิยมไปร้านคา้ท่ีสามารถหาซ้ือของท่ีตอ้งการไดค้รบทุกอยา่งภายในร้านเดียว (One stop shopping)  
 สรุปการตดัสินใจและการซ้ือผูบ้ริโภคท่ีผา่นการไตร่ตรองหลงัมีส่ิงกระตุน้ดา้นปัจจยั ต่าง ๆ 
เช่น ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ท่ีเป็น
แรงจูงใจใหเ้กิดการตดัสินใจและซ้ือผลิตภณัฑน์ั้น ๆ ไดใ้นท่ีสุด 
 
2.5  แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix)  
 ศิริวรรณ  เสรีรัตน์และคณะ  (2543 : 17) ไดก้ล่าวไวว้า่ส่วนประสมการตลาด  (Marketing 
Mix) หมายถึงเคร่ืองมือการตลาดท่ีธุรกิจตอ้งใชเ้พื่อบรรลุวตัถุประสงคก์ารตลาดเป้าหมายหรือเป็น
ส่วนประประกอบท่ีสาํคญัของกลยทุธ์ทางการตลาด  4 ประการประกอบดว้ยผลิตภณัฑ์  (Product) 
ราคา (Price) การจดัจาํหน่าย  (Place) และการส่งเสริมการตลาด  (Promotion) ท่ีธุรกิจตอ้งใชร่้วมกนั
เพื่อตอบสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมายหรือเป็นปัจจยัทางการตลาดท่ีควบคุมไดซ่ึ้งบริษทั
ตอ้งใชร่้วมกนัเพื่อสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมายส่วนประสมการตลาดอาจเรียกอีกอยา่งหน่ึง
วา่ปัจจยัภายในทางการตลาดหรือปัจจั ยทางการตลาด  (Internal marketing factor หรือ Marketing 
factor) หรือท่ีเรียกวา่ 4Ps โดยมีรายละเอียดแผนภาพท่ี 2 
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ภาพที ่2.4  ส่วนประสมการตลาด 
ท่ีมา : ศิริวรรณ  เสรีรัตน์และคณะ (2543 : 17) 
 1. ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึงอะไรก็ตามท่ีสามารถนาํเสนอต่อตลาดเพื่อเรียกร้องความ
สนใจความอยากไดก้ารใชห้รือการบริโภคซ่ึงอาจสร้างความพอใจใหก้บัความตอ้งการ  (Want) หรือ
ความจาํเป็นตอ้งใช ้(Need) นั้น ๆ ซ่ึงผลิตภณัฑท่ี์บริษทัต่างๆนาํเสนอต่อตลาดจะมีองคป์ระกอบสาํคญั
อยู ่3 อยา่งต่อไปน้ี 
  1.1 หวัใจผลิตภณัฑ์  (Core Product) หมายถึงประโยชน์หรือบริการท่ีผลิตภณัฑ์
สามารถทาํงานไดห้รือมอบใหแ้ก่ผูซ้ื้อหรือผูใ้ชผู้รั้บผดิชอบในการพฒันาผลิตภณัฑต์อ้งระลึกอยูเ่สมอ
วา่ส่ิงท่ีผูซ้ื้อหรือผูใ้ชอ้ยากไดอ้ยา่งแทจ้ริงมิใช่วตัถุส่ิงของแต่เป็นขีดความสามารถในการทาํงานของ
วตัถุส่ิงของ 
  1.2 ตวัตนของผลิตภณัฑ์  (Tangible Product) ไดแ้ก่ส่วนหน่ึงของผลิตภณัฑท่ี์
สามารถสัมผสัไดด้ว้ยประสาทสัมผสัของมนุษยเ์ช่นคุณภาพตราแบบและสัญลกัษณ์เป็นตน้คุณภาพ
(Quality) หมายถึงลกัษณะความดีหรือลกัษณะประจาํผลิตภณัฑต์รา  (Brand) หมายถึงช่ือคาํเคร่ือง
แสดงสัญลกัษณ์ประจาํผลิตภณัฑส์ัญลกัษณ์  (Feature) หมายถึงลกัษณะท่ีเหมาะแก่ใจของผลิตภณัฑ์

ผลิตภณัฑ ์(Product)  
� สินคา้ใหเ้ลือก 
� คุณภาพสินคา้ 
� ลกัษณะ 
� การออกแบบ 
� ตราสินคา้ 
� การบรรจุหีบห่อ 
� ขนาด 
� บริการ 
� การรับประกนัและการรับคืน

ฯลฯ 
 

ราคา (Price)  
� ราคาสินคา้ 
� ส่วนลด 
� ส่วนยอมให ้
� ระยะเวลาการชาํระเงิน 
� ระยะเวลาการใหสิ้นเช่ือ 
 การจดัจาํหน่าย (Promotion)  

� ความครอบคลุม 
� การเลือกคนกลาง 
� ทาํเลท่ีตั้ง 
การสนบัสนุนการกระจายตวัสินคา้สู่
ตลาด 
� สินคา้คงเหลือ 
� การขนส่ง 
� การคลงัสินคา้ฯลฯ 
 

การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  

� การโฆษณา 
� การขายโดยใชพ้นกังานขายหรือ

การใชห้น่วยงานขาย 
� การส่งเสริมการขาย 
� การใหข้่าวและการ

ประชาสมัพนัธ ์
 

ตลาดเป้าหมาย 
(Target Market) 

(ความตอ้งการและ 
พฤติกรรมของ 
ผูบ้ริโภคท่ีเป็น 

เป้าหมาย) 
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แบบ (Style) หมายถึงลกัษณะเฉพาะของผลิตภณัฑท่ี์มีกรรมวธีิการผลิตหรือออกแบบมาเพื่อใหมี้
ความโดดเด่นหรือแตกต่างไปจากผลิตภณัฑอ่ื์น ๆ ในประเภทเดียวกนั 
  1.3 ส่วนเพิ่มของผลิตภณัฑ์  (Augmented Product) ไดแ้ก่ประโยชน์หรือบริการท่ี
ผูข้ายเสนอหรือมอบใหแ้ก่ผูซ้ื้อนอกเหนือไปจากผูซ้ื้อจะไดรั้บจากผลิตภณัฑเ์ช่นเม่ือลูกคา้ซ้ือ
เคร่ืองปรับอากาศผูข้ายจะมีบริการติดตั้งใหด้ว้ยเป็นตน้ 
 2. ราคา (Price) เป็นเคร่ืองกาํหนดมูลค่าในการแลกเป ล่ียนซ้ือขายสินคา้แล ะบริการการซ้ือ
ขายจะสาํเร็จเม่ือผูซ้ื้อเตม็ใจจะจ่ายในราคาหน่ึงและผูข้ายพอใจท่ีจะขายในราคาเดียวกนันั้นปัญหาการ
ตั้งราคาสินคา้ไดเ้หมาะสมจึงตอ้งพิจารณาจากปัจจยัประกอบหลายดา้นอาทิเช่นมูลเหตุจูงใจในการซ้ือ
พฤติกรรมต่าง ๆ ของผูซ้ื้อสภาพการแข่งขนัตวับทกฎหมายบทบาทของรั ฐบาลตน้ทุนค่าใชจ่้ายต่าง  ๆ 
ของสินคา้และบริการนั้นสภาพเศรษฐกิจจริยธรรมของผูข้ายฯลฯผูข้ายจะศึกษาวเิคราะห์จากปัจจยั    
ต่าง ๆ เหล่าน้ีตดัสินใจเลือกราคาสินคา้ท่ีเหมาะสมภายใตเ้ง่ือนไขของวตัถุประสงคแ์ละนโยบายของ
กิจการซ่ึงปัจจยัในการกาํหนดราคาจะพิจารณาจากส่ิงดงัต่อไปน้ี 
  2.1 วตัถุประสงคข์องการกาํหนดราคา  (Pricing Objectives) เพื่อใชเ้ป็นแนวทางใน
การกาํหนดราคาของผลิตภณัฑโ์ดยพิจารณาจากวตัถุประสงคข์องกิจการอนัไดแ้ก่ 
    - มุ่งผลตอบแทนหรือกาํไร (Profit Oriented Objectives) 
    - มุ่งยอดขาย (Sales Oriented Objectives)  
    - มุ่งรักษาสภาพ (Status Quo Objectives)  
  2.2  นโยบายการกาํหนดราคา  (Price Policy) ใชเ้พื่อเป็นแนวทางในการตดัสินใจ
เลือกราคาผลิตภณัฑส์ามารถแบ่งไดด้งัน้ี 
    - นโยบายระดบัราคา  (Price Level Policy) เช่นกาํหนดระดบัราคาตามตลาดสูง
กวา่ตลาดหรือตํ่ากวา่ตลาด 
    - นโยบายราคาเดียวหรือราคายดืหยุน่ได้  (One Price or Flexible Price Policy) 
คือการติดราคาสินคา้กบัลูกคา้ทุกรายเท่ากนัและติดราคาสินคา้กบัลูกคา้แต่ละรายไม่เท่ากนัตามลาํดบั 
  2.3 กลยทุธ์การกาํหนดราคา  (Pricing Strategy) หมายถึงหลกัเกณฑท่ี์ใชก้าํหนด
ขอบเขตของราคาเพื่อบรรลุวตัถุประสงคท่ี์ตั้งไวเ้ช่นกลยทุธ์การตั้งราคาสูงเพื่อรักษาภาพพจน์ของ
กิจการเป็นตน้กลยทุธ์การตั้งราคาท่ีใชอ้ยูท่ ัว่ไปจาํแนกไดด้งัน้ี 
    - กลยทุธ์การตั้งราคาสูง  (Skim the Cream Pricing) เป็นการกาํหนดขอบเขต
ของราคาใหสู้งมากท่ีสุดเท่าท่ีผูซ้ื้อจะยอมจ่ายเพื่อสร้างภาพพจน์ของสินคา้ใหอ้ยูใ่นระดบัสูงคุณภาพดี 
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    - กลยทุธ์การตั้งราคาตํ่าเพื่อเจาะตลาด  (Penetration Pricing) เป็นกลยทุธ์การตั้ง
ราคาสินคา้ท่ีตรงขา้มกบักลยทุธ์การตั้งราคาสูงใชเ้พื่อเพิ่มส่วนแบ่งในตลาดใหม้ากข้ึนได้ กาํไรต่อ
หน่วยตํ่าแต่จะไดรั้บประโยชน์จากกาํไรรวมมากข้ึนเม่ือมีปริมาณการขายสูงข้ึน 
    - กลยทุธ์การตั้งราคาสูงพิเศษ  (Premium Pricing) เป็นกลยทุธ์การตั้งราคา
สินคา้ท่ีสูงมากกวา่ปกติสูงกวา่กลยทุธ์ราคาสูงใชเ้พื่อสร้างภาพพจน์ใหก้บัสินคา้มกัใชไ้ดดี้กบัสินคา้ท่ี
มีลกัษณะพิเศษบางประการอยา่งเด่นชดัเช่นรถยนตโ์รลสรอยซ์ (Roll Royce) เป็นตน้ 
    - กลยทุธ์การกาํหนดราคาเพื่อส่งเสริมการจาํหน่าย (Promotional Pricing) มกัจะตอ้ง
นาํหลกัเกณฑด์า้นจิตวทิยามาประกอบการกาํหนดราคาเช่นการตั้งราคาเผือ่ต่อการตั้งราคาท่ีไม่ลงทา้ย
เป็นเลขจาํนวนเตม็เช่น 99 บาทการลดราคาสินคา้เป็นรายการ ๆ ในแต่ละวนัเป็นตน้ 
  2.4 เทคนิคการกาํหนดราคา  (Pricing Techniques) หมายถึงการคาํนวณเพื่อกาํหนด
ราคาใหผ้ลิตภณัฑซ่ึ์งจะตอ้งอาศยัปัจจยัต่าง ๆ มาเป็นฐานในการคาํนวณเช่นตน้ทุนอุปสงคก์ารแข่งขนั
เป็นตน้ 
 3. ช่องทางการจดัจาํหน่าย  (Place) เป็นการศึกษาถึงกิจกรรมและสถาบนัทางการตลาดโดย
ศึกษาถึงปัจจยัท่ีจะใหอ้รรถประโยชน์ทางดา้นเวลาสถานท่ีและความเป็นเจา้ของเพื่อสามารถ
ตอบสนองตามตอ้งการของผูบ้ริโภคตลาดเป้า หมายไดด้งันั้นช่องทางการจดัจาํหน่ายจึงเป็นเร่ืองการ
จดัหาแหล่งขายการเลือกการใชผู้เ้ช่ียวชาญทางการตลาดสถาบนัท่ีเขา้มาทาํหนา้ท่ีขนส่งและจดัเก็บ
สินคา้รวมตลอดทั้งตวัแทนคนกลางผูค้า้ส่งและผูค้า้ปลีกซ่ึงมีรายละเอียดดงัน้ี 
  3.1 ช่องทางการจดัจาํหน่าย  (Channel of Distribution) มกัจะมีสถาบนัทางการตลาด
ท่ีเขา้มาทาํหนา้ท่ีซ้ือสินคา้มาเพื่อขายต่อจดัการเก่ียวกบัการบริกรการซ่อมแซมการส่งสินคา้คืนการ
เก็บรักษาสินคา้การขนส่งและการเก็บรวบรวมขอ้มูลทางการตลาดตลอดจนทาํหนา้ท่ีทางการเงินดว้ย
ซ่ึงสถาบนัการตลาดเหล่าน้ีจะเป็นตวัเช่ือมระหวา่งผูผ้ลิตกบัผูบ้ริโภคนัน่เอง 
  3.2 การคา้ส่ง  (Wholesaling) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือสินคา้ไปเพื่อขายต่อ
อาจขายใหโ้รงงานอุตสาหกรรมขายใหก้บัผูค้า้ส่งรายอ่ืนหรือขายใหก้บัผูค้า้ปลีกดงันั้นหนา้ท่ีของผูค้า้
ส่งจะเขา้มาช่วยในระบบกลไกทางการตลาดโดยช่วยกระขายสินคา้แทนผูผ้ลิตสถาบนัท่ีทาํหนา้ท่ีคา้
ส่งไดแ้ก่พอ่คา้ขายส่งสาขาจดัจาํหน่ายของโรงงานอุตสาหกรรมตวัแทนคนกลางคลงัสินคา้ของกิจการ
คา้ปลีกและสาํนกังานจดัซ้ือเอเยน่ตค์า้นํ้ามนัและผูค้า้ส่งท่ีเก็บรวบรวมพืชผลทางการเกษตร 
  3.3 การคา้ปลีก  (Retailing) หมายถึงการขายสินคา้ใหก้บัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยโดยการ
ซ้ือสินคา้นั้นไปเพื่อบริโภคของต นเองและครอบครัวผูค้า้ปลีกจะซ้ือสินคา้จากใครก็ไดแ้ต่ตอ้งขาย
สินคา้ใหก้บัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยผูค้า้ปลีกไ ดแ้ก่ร้านคา้ปลีกท่ีขายสินคา้ทั่ ว ๆ ไปร้านคา้ปลีกของ
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เกษตรกรร้านคา้ปลีกของรัฐบาลร้านสหกรณ์ผูบ้ริโภคหา้งสรรพสินคา้ร้านคา้ปลีกแบบเร่ขาย
ศูนยก์ารคา้และร้านคา้ปลีกประเภทสะดวกซ้ือเป็นตน้ 
  3.4 การแจกจ่ายตวัสินคา้  (Physical Distribution) เป็นงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการวางแผน
ในการเคล่ือนยา้ยสินคา้จากมือผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภควธีิการของการแจกจ่ายสินคา้เป็นการคาํนึงถึงการ
ใชเ้คร่ืองมือหรืออุปกรณ์เพื่อทาํใหสิ้นคา้เคล่ือนยา้ยจากแหล่งผลิตไปสู่สถานท่ีท่ีตอ้งการใชสิ้นคา้หรือ
กลุ่มผูบ้ริโภคนั้นตามตอ้งการโดยไดรั้บกาํไรเป็นส่ิงตอบแทนซ่ึงงานท่ีเก่ียวขอ้งก็จะไดแ้ก่การจดัหาท่ี
จดัเก็บสินคา้  (คลงัสินคา้) การจดัหรือกาํหนดระบบวธีิการจดัเก็บสินคา้คงเหลืออยา่งมีประสิทธิภาพ
การรักษาและควบคุมสินคา้คงเหลือ ใหอ้ยูใ่นระดบัท่ีเหมาะสมการกาํหนดกระบวนการในการ
ดาํเนินงานตามคาํสั่งซ้ือและการเลือกวธีิกาขนส่ง 
 4. การส่งเสริมการตลาด  (Promotion) เป็นกิจกรรมท่ีกิจการธุรกิจทาํการติดต่อส่ือสารเพื่อ
ชกัจูงใหผู้ซ้ื้อเกิดความสนใจในผลิตภณัฑข์องตนทาํใหเ้กิดความตอ้งการและลงมือซ้ือส่ิงของท่ีกิจการ
ตอ้งการเสนอขายนั้นซ่ึงการส่งเสริมการตลาดจาํเป็นตอ้งอาศยักิจกรรมหลายอยา่งเพื่อใชเ้ป็นเคร่ืองมือ
ในการส่งเสริมการตลาดท่ีเราเรียกวา่ส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด (Promotion Mix)   อนัประกอบดว้ย    
การโฆษณา  (Advertising) การขายโดยใชพ้นกังานขาย  (Personal selling) การส่งเสริมการขาย  (Sales 
promotion) การใหข้่าวและการประชาสัมพนัธ์  (Publicity and public relation) และการตลาดทางตรง  
(Direct marketing) ซ่ึงการใชส่้วนประสมเหล่าน้ีจะมีขั้นตอนท่ีสัมพนัธ์กนั  4 ขั้นตอนคือ  (1) ทาํใหเ้กิด
การเรียกร้องความสนใจ (2) สามารถรักษาความสนใจใหค้งท่ี  (3) กระตุน้หรือจูงใจใหลู้กคา้เกิดความ
ตอ้งการ (4) เกิดพฤติกรรมตอบสนอง 
 การส่งเสริมการตลาดท่ีจะทาํใหส้ัมฤทธ์ิผลจึงข้ึนอยูก่บัวตัถุประสงคข์องการติดต่อส่ือสาร
การเลือกใชส่ื้อท่ีเหมะสมตลอดจนการตดัสินใจเลือกใชว้ธีิการส่งเสริมการตลาดท่ีเหมาะสม 
  4.1 วตัถุประสงคข์องการส่ือสารการตลาด  (Purposes of marketing communication) 
ตอ้งมีการกาํหนดวตัถุประสงคใ์นการติดต่อส่ือสารใหช้ดัเจนเช่นเพื่อการบอกกล่าว  (Informing)     
การเร้าและชกัชวน (Motivation and persuading) การเตือนความทรงจาํ (Reminding) เป็นตน้ 
  4.2 งบประมาณการส่งเสริมการตลาด  (Promotion Budget) ตอ้งมีการกาํหนด
งบประมาณในการส่งเสริมการตลาดอยา่งมีประสิทธิภาพเน่ืองจากการจ่ายสาํหรับการส่งเสริม
การตลาดจะมีสภาพเหมือนเงินลงทุนจาํนวนหน่ึงดงันั้นจึงจาํเป็นตอ้งกาํหนดเงินรวม  (Budget) 
สาํหรับแผนการส่งเสริมการตลาดอีกทั้งตอ้งคาํนึงถึงการจดัสรรค่าใชจ่้ายดา้นผลิตภณัฑว์ธีิการและส่ือ
ในแต่ละชนิดท่ีเลือกใชโ้ดยใหมี้ความยดืหยุน่กบัสถานการณ์ท่ีเปล่ียนแปลงไปใหเ้หมาะสม 
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  4.3 ประสมการส่งเสริมการตลาดและวธีิการส่งเสริม  (Promotion mix and 
Promotion method) ตอ้งมีการเลือกใชใ้ห้ เหมาะสมกบัสถานการณ์ตลาดในช่วงเวลานั้น  ๆ ซ่ึง            
มีรายละเอียดดงัน้ี 
    4.3.1 การโฆษณา  (Advertising) จดัไดว้า่เป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการส่งเสริม
การตลาดโดยใชส่ื้อกลางท่ีไม่ใช่ตวับุคคลเป็นการส่ือสารมวลชนท่ีเขา้ถึงผูบ้ริโภคในระยะเวลา
อนัรวดเร็วใหบุ้คคลจาํ นวนมากไดรั้บความรู้และเป็นการจูงใจกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายใหเ้กิดความ
ตอ้งการในสินคา้และบริการไดซ่ึ้งในการโฆษณาอาจมีวตัถุประสงคแ์ตกต่างกนัไปเช่นการโฆษณา
เนน้ท่ีตวัผลิตภณัฑส์ถาบนักลุ่มผูบ้ริโภคเป็นตน้การโฆษณาจะอาศยัส่ือโฆษณา  (Advertising media) 
ในการส่งขอ้มูลต่าง ๆ ใหถึ้งกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายใหม้ากท่ีสุดส่ือโฆษณาท่ีสาํคญัไดแ้ก่ 
    - โทรทศัน์  (Television) เป็นส่ือท่ีสามารถเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคไดดี้ท่ีสุด
อนัหน่ึง   มีขอ้ดีคือสามารถเขา้ถึงผูช้มไดจ้าํนวนมากเกิดการรับรู้ไดง่้ายส่วนขอ้เสียคือมีค่าใชจ่้าย
สูงอายขุองการโฆษณาสั้น 
    - หนงัสือพิมพ์  (Newspaper) เป็นส่ือโฆษณาอีกอนัหน่ึงท่ีมีผูนิ้ยมใชก้นัมาก
เพราะสามารถครอบคลุมพื้นท่ีและจาํนวนผูรั้บไดก้วา้งขวางโดยเฉพาะถา้หนงัสือพิ มพน์ั้นมีปริมาณ
การพิมพจ์าํหน่ายสูงส่วนขอ้เสียคือคุณภาพของส่ิงตีพิมพต์ํ่าไม่สะดุดตาอายขุองส่ือโฆษณาสั้น
โดยเฉพาะหนงัสือพิมพร์ายวนั 
    - นิตยสาร (Magazine) เป็นส่ือโฆษณาท่ีมีอายขุองส่ือยาวนานกวา่ส่ือหนงัสือพิมพ์         
มีคุณภาพการพิมพสู์งสีสันสวยงามสามารถใชภ้าพเพื่อชกัจูงความสนใจจากผูอ่้านไดดี้และนิตยสารน้ี
จะเขากลุ่มผูบ้ริโภคซ่ึงเป็นกลุ่มท่ีเป็นประโยชน์แก่ผูผ้ลิตในการเลือกกลุ่มเป้าหมายของตนเช่น
นิตยสารสตรีนิตยสารการเกษตรเป็นตน้ส่วนขอ้เสียคืออตัราค่าโฆษณาสูงใชเ้วลานานกวา่หนงัสือจะ
ออกแต่ละคร้ังทาํใหป้ริมาณความถ่ีของขอ้ความโฆษณาถึงตวัผูบ้ริโภคชา้ดว้ย 
    - วทิยุ (Radio) เป็นส่ือโฆษณาท่ีครอบคลุมกลุ่มผูบ้ริโภคในวงกวา้งตน้ทุน
ค่อนขา้งตํ่าผูไ้ม่รู้หนงัสือก็สามารถเขา้ใจส่ือน้ีไดส่้วนขอ้เสียคือการฟังอยา่งเดียวทาํใหก้ารรับรู้ของ
ผูบ้ริโภคไม่ดีนกัแล ะความสนใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อข่าวสารนั้นจะลดลงเพราะในระหวา่งรับฟัง
ข่าวสารส่วนมากผูบ้ริโภคจะทาํงานอยา่งอ่ืนควบคู่ไปดว้ย 
    - ส่ือโฆษณากลางแจง้  (Outdoor advertising) เป็นป้ายโฆษณาท่ีทาํดว้ยวสัดุ        
ต่าง ๆ เช่นไมเ้หล็กหรือป้ายโฆษณาไฟฟ้าส่ือชนิดน้ีไม่ไดเ้จาะจงกลุ่มผูบ้ริโภคแต่มุ่งเนน้เตือนความ
ทรงจาํของผูบ้ริโภคท่ีผา่นสัญจรไปมาดงันั้นการใชส่ื้อน้ีตอ้งเลือกทาํเลท่ีดีและการใชข้อ้ความตอ้งสั้น
กะทดัรัดชดัเจนไดใ้จความและมีสีสันสดใส 
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   - ส่ือโฆษณาเคล่ือนท่ี (Transit advertising) หมายถึงการโฆษณาตามยานพาหนะ
รวมทั้งท่ีพกัผูโ้ดยสารดว้ยเป็นส่ือท่ีสามารถเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคไดเ้ฉพาะกลุ่มในสภาพทางภูมิศาสตร์
เท่านั้นแต่เป็นส่ือท่ีเสียค่าใชจ่้ายตํ่า 
   - ส่ือโฆษณา ณ จุดซ้ือ  (Point of purchase advertising) เป็นการนาํโปสเตอร์มา
ติดหนา้ร้านรวมถึงการจดัตกแต่งภายในร้านเพื่อชกัจูงใจใหลู้กคา้สนใจและกระตุน้ใหลู้กคา้เกิดความ
ตอ้งการสินคา้โดยทนัทีทนัใด 
   4.3.2  การขายโดยใชพ้นกังาน  (Personal selling) การขายโดยใชพ้นกังานขายถือ
วา่เป็นวธีิการติดต่อส่ือสารท่ีดีท่ีสุดทั้งน้ีเพราะเป็นการขายแบบเผชิญหน้ ากนั (face-to-face) พนกังาน
ขายจะเป็นผูท่ี้ดึงดูดความสนใจจากลูกคา้ไดดี้กวา่วธีิการส่งเสริมการตลาดดว้ยวธีิ อ่ืน ๆ ถา้พนกังาน
ขายจะมีวธีิการเสนอขายท่ีน่าสนใจสามารถทาํใหลู้กคา้ยอมรับและพอใจซ่ึงจะทาํใหพ้นกังานขาย
สามารถปิดการขายและขายสินคา้ไดพ้นกังานขายมีหนา้ท่ีท่ีพึงปฏิบติัดงัน้ี 
   - การแสวงหาลูกคา้ใหม่  (Prospecting) พนกังานขายท่ีดีจะตอ้งเป็นผูท่ี้มีความ
สนใจในการแสวงหาลูกคา้ใหม่ ๆ ใหเ้พิ่มข้ึนอยูเ่สมอ 
   - การติดต่อส่ือสาร (Communication) จะตอ้งเป็นผูส้ามารถติดต่อส่ือสารและให้
ขอ้มูลเก่ียวกบัรายละเอียดของผลิตภณัฑห์รือบริการของบริษทัใหลู้กคา้ไดท้ราบอยา่งดีเยีย่ม 
   - การขาย  (Selling) พนกังานขายท่ีดีจะตอ้งเรียนรู้ศิลปะของการขายซ่ึง
ประกอบดว้ยเทคนิคการเขา้พบเพื่อเสนอขายการเสนอขายการตอบโตแ้ยง้การปิดการขายเป็นตน้ 
   - การใหบ้ริการ  (Servicing) จดัเป็นหนา้ท่ีท่ีสาํคญัท่ีพนกังานขายจะตอ้งจดัหา
บริการใหแ้ก่ลูกคา้เป็นตน้วา่ใหค้าํปรึกษาต่าง  ๆ ต่อลูกคา้ท่ีมีปัญห าใหค้วามช่วยเหลือดา้นเทคนิค ให้
คาํแนะนาํเก่ียวกบัการชาํระเงินช่วยเร่งการส่งมอบสินคา้ใหเ้ร็วข้ึนเป็นตน้ 
   - การเก็บรวบรวมขอ้มูล  (Information Gathering) จะตอ้งเป็นผูท่ี้สามารถทาํ
หนา้ท่ีวจิยัตลาดและสืบหาข่าวสารเพื่อรายงานใหผู้บ้งัคบับญัชาทราบ 
   - การแบ่งปันส่วน  (Allocating) พนกังานขายจะตอ้งสามารถประเมินคุณภาพ
ของลูกคา้แต่ละรายและจดัแบ่งสินคา้ใหต้ามความเหมาะสมในยามท่ีมีสินคา้ขาดแคลน 
 ดงันั้นองคก์ารธุรกิจท่ีมีพนกังานขายท่ีมีประสิทธิภาพยอ่มช่วยสร้างกาํไรและทาํให้
องคก์ารธุรกิจนั้น ๆ สามารถบรรลุผลสาํเร็จได ้
   4.3.3 การส่งเสริมการขาย  (Sale Promotion) จดัวา่เป็นกิจกรรมทางการตลาด
อยา่งหน่ึงท่ีทาํใหผู้บ้ริโภคเกิดความสนใจในตั วสินคา้มากยิง่ข้ึนและในรูปแบบของการส่งเสริมการ
ขายน้ีเป็นการท่ีองคก์ารธุรกิจเสนอผลประโยชน์พิเศษใหก้บักลุ่มลูกคา้เป็นคร้ังคราวเพื่อกระตุน้ให้
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ลูกคา้ซ้ือสินคา้ในช่วงเวลานั้นจึงเป็นกิจกรรมทางการตลาดท่ีเขา้มาทาํหนา้ท่ีช่วยเหลือส่งเสริมกลไก
การส่งเสริมการตลาดโดยการใชก้ารโฆษณาและการใชพ้นกังานขายเทคนิคในการส่งเสริมการขายจะ
มุ่งสู่ผูบ้ริโภคผูจ้ดัจาํหน่ายและพนกังานขายซ่ึงเทคนิคเหล่าน้ีไดแ้ก่การจดัแสดงสินคา้  (Display)       
การสาธิต  (Demonstration) การแจกของตวัอยา่ง  (Sample) การใหคู้ปอง  (Coupon) การใหข้องแถม
(Premium) การใชแ้สตมป์การคา้  (Trading Stamp) การลดราคา  (Price-Off) การจบัฉลากชิงโชคและ
การแข่งขนัชิงรางวลั (Sweepstakes and Contests) เป็นตน้ 
   4.3.4 การใหข้่าวและประชาสัมพนัธ์  (Publicity and Public Relation) จดัไดว้า่
เป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการส่งเสริมการตลาดอยา่งหน่ึ งและค่อนขา้งจะเป็นท่ียอมรับสาํหรับผูบ้ริโภค
มากกวา่การส่งเสริมการตลาดโดยวธีิอ่ืน ๆ 
 
2.6 งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 
 ธารารัตน์   ผงันิรันดร์  (2545) ทศันคติและพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑน์ํ้ายาเปล่ียนสีผมของผูบ้ริโภคในศูนยก์ารคา้เขตปทุมวนัพบวา่คุณสมบติัของ
ผลิตภณัฑน์ํ้ายาเปล่ียนสีผมท่ีผูบ้ริโภคใหร้ะดบัทศันคติท่ีมากท่ีสุดคือส่วนประกอบของผลิตภณัฑท่ี์     
มีสรรพคุณไม่ทาํลายหนงัศี รษะรองลงมาคือผลิตภณัฑท่ี์มีขั้นตอนการใชท่ี้สะดวกและรวดเร็วและ
ผลิตภณัฑท่ี์มีสารบาํรุงเส้นผมขณะเปล่ียนสีผมเป็นส่วนประกอบผลิตภณัฑน์ํ้ายาเปล่ียนสีผมท่ี
ผูบ้ริโภคใชเ้ป็นประจาํมากท่ีสุดคือ ลอรีออร์ รองลงมาคือซลัซิลโปรคลัเลอร์และสีของนํ้ายาเปล่ียนสี
ผมท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคมากท่ีสุดคือสีนํ้าตาลอ่อนสีนํ้าตาลเขม้และสีอ่ืน ๆ (สีนํ้าตาล
แดงสีแดงอมม่วง) ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑน์ํ้ายาเปล่ียนสีผมท่ีมีวนัเดือนปีท่ี
ผลิตและวนัหมดอายท่ีุชดัเจนโดยสังเกตจากขา้งกล่องบรรจุภณัฑม์ากท่ีสุดรองลงมาคือเลือกซ้ื อ
ผลิตภณัฑน์ํ้ายาเปล่ียนสีผมโดยดูขา้งกล่องบรรจุภณัฑว์า่มีส่วนผสมของสารเคมีชนิดใดบา้งเป็น
ส่วนประกอบและเลือกซ้ือโดยคาํนึงถึงคุณภาพในการเปล่ียนสีผมแมว้า่รูปลกัษณ์หรือบรรจุภณัฑจ์ะ
ไม่สวยงามทศันคติของผูบ้ริโภคดา้นผลิตภณัฑน์ํ้ายาเปล่ียนสีผมมีความสัมพนัธ์กบัจาํนวนในการ
เปล่ียนยีห่อ้ใน  2 เดือนท่ีผา่นมาและปริมาณในการซ้ือผลิตภณัฑน์ํ้ายาเปล่ียนสีผมในแต่ละคร้ังและ       
มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมดา้นเหตุผลในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑน์ํ้ายาเปล่ียนสีผมรวมไปถึง       
มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อกาตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑน์ํ้ายาเปล่ียนสีผม 
 สุชิสา   สมบูรณ์ศกัดิกุล  (2547) ไดท้าํการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์ปล่ียนสีผมของกลุ่มผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานครจาํนวน  405 คนพบวา่ระดบัความสาํคญั
ของปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์ปล่ียนสีผมของผูบ้ริโภคอนัดบัท่ี  1 
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คือดา้นสถานท่ีรองลงมาคือดา้นผลิตภณัฑแ์ละดา้นราคาตามลาํดบัและจากการทดสอบสมมติฐาน
พบวา่ความถ่ีในการเปล่ียนสีผมมีความสัมพนัธ์กนัตามอายอุาชีพและรายไ ดค้่าใชจ่้ายเฉล่ียในการซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์ปล่ียนสีผมต่อกล่องมีความสัมพนัธ์กนัตามระดบัการศึกษาและรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน
ทศันคติของผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัทางการตลาดเฉล่ียโดยรวมไม่แตกต่างกนัตามอายรุะดบั
การศึกษาอาชีพและรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์ปล่ียนสีผมในดา้นความถ่ีในการ
เปล่ียนสีผมของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑด์า้นการจดัจาํหน่ายและ
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 ธญัญวร์ี  ตงัวจิิตรฐิพร  (2550) ไดท้าํการศึกษาผลของนํ้ายาเปล่ียนสีผมผสมสารสกดัดอก
อญัชนัและผลมะขามป้อมท่ีมีต่อปอยผมโ ดยศึกษาผลของปริมาณ polyvinylpyrrolidone K 30 และ
95% ethyl alcohol ท่ีมีผลต่อคุณสมบติัของนํ้ายาพื้นฐานพบวา่ polyvinylpyrrolidone K 30 เป็นพอลิเม
อร์ชนิดหน่ึงช่วยในการเคลือบเส้นผมจึงมีผลทาํใหค้วามหนืดความเหนอะของสูตรตาํรับเพิ่มข้ึนและ
ความแขง็ของปอยผมหลงัการลูบดว้ย สูตรตาํรับเพิ่มสูงข้ึนดว้ยส่วน  95% ethyl alcoholมีคุณสมบติั
ช่วยใหสู้ตรระเหยไดเ้ร็วส่งผลใหต้าํรับเกาะติดเส้นผมไดดี้และไดน้าํนํ้ายาสูตรพื้นฐานมาทาํการ
ทดสอบความพึงพอใจของอาสาสมคัร 5 คนผลการประเมินการติดสีของปอยผมพบวา่สูตรท่ีมีปริมาณ
สารสกดัจากดอกอญัชนัมากท่ีสุด  32% ใหป้ริมาณการติดสีมากท่ีสุดและปริมาณการติดสีจะเพิ่ม
จาํนวนคร้ังในการลูบปอยผมเพิ่มข้ึนแต่ค่าการติดสีหลงัการลูบและสระจาํนวน  14 รอบเท่ากบัการใช้
ผลิตภณัฑเ์ปล่ียนสีผมท่ีมีจาํหน่ายในทอ้งตลาดเป็นจาํนวน  8 รอบและสูตรท่ีมีปริมาณสารสกดั
มะขามป้อมมากท่ีสุด 6.66% ใหป้ริมาณการติดสีมากท่ีสุดเม่ือเปรียบเทียบกบัสูตรอ่ืนซ่ึงมีปริมาณสาร
สกดัมะขามป้อมนอ้ยกวา่และปริมาณการติดสีจะเพิ่มข้ึนเม่ือจาํนวนคร้ังในการลูบปอยผมเพิ่มข้ึนแต่
ค่าการติดสีหลงัการลูบและสระจาํนวน  14 รอบเท่ากบัการใชผ้ลิตภณัฑเ์ปล่ียนสีผมท่ีมีจาํหน่ายใน
ทอ้งตลาดเป็นจาํ นวน 3 รอบแต่เน่ืองจากสารสกดัผลมะขามป้อมมีสีเหลือง -นํ้าตาลเม่ือนาํมาผสมใน
สูตรตาํรับท่ีมีส่วนผสมของสารสกดัดอกอญัชนัท่ีมีสีดาํทาํใหสี้ของสารสกดัผลมะขามป้อมถูกกลืนไป
กบัสีของสารสกดัดอกอญัชนัทาํใหม้องไม่เห็นสีของสารสกดัผลมะขามป้อมและทดสอบความคงทน
ของสีปอยผมโดยนาํปอยผมห ลงัการสระแลว้ทาํการลูบในคร้ังท่ี  14 มาทาํการสระเพียงอยา่งเดียว
ติดต่อกนั 14 คร้ังพบวา่ค่าการติดสีของปอยผมหลงัสระลดลงซ่ึงเท่ากบัปอยผมก่อนการลูบ 
 สุมนตทิ์พย ์ คงตนัและวชิยั  สุรเชิดเกียรติ  (2551) ไดท้าํการพฒันาตาํรับสียอ้มผมถาวรจาก
พืชสมุนไพรจากการทดลองการทาํครีมยอ้มผมจากสมุนไพรซ่ึงสกดัจากสมุนไพร 7 ชนิดคือแก่นขนุน
แก่นฝางคร่ังเทียนก่ิงเปลือกมงัคุดผลมะขามป้อมและขมิ้นชนัการทดสอบคุณสมบติัการติดสีความ
เขม้ขน้ของ H2O2 ซ่ึงทาํการสรุปไดด้งัน้ีความเขม้ขน้ของ H2O2 เม่ือฟอกผมแลว้มีผลต่อการติดสีดีท่ีสุด
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คือ H2O2  และลาํดบัการยอ้มสีผมท่ีมีผลต่อการติดสีพบวา่กระบวนการการดดั -การยอ้มสีสามารถติด
เส้นผมไดดี้กวา่กวา่กระบวนการการกดั-ลา้ง-ยอ้มจากการทดสอบทางประสาทสัมผสัซ่ึงใชว้ธีิ  Seven-
point-Hedonic scale โดยมีตวัแปรท่ีทดสอบคือสีกล่ินและความพึงพอใจรวมในผลิตภณัฑจ์ากการ
ทดสอบสีพบวา่ฝา งและคร่ังนั้นไม่มีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัท่ีระดบัความเช่ือมัน่  95%        
แต่แตกต่างจากสมุนไพรชนิดอ่ืน  ๆ ท่ีนาํมาทดสอบและผลจากกราฟแสดงความพึงพอใจสีของ
สมุนไพรทั้ง  7 ชนิดนั้นพบวา่ผูท้ดสอบมีความพึงพอใจสียอ้มผมจากคร่ังและฝางมากท่ีสุดจากการ
ทดสอบกล่ินพบวา่ส มุนไพรทั้ง  7 ชนิดนั้นพบวา่ผูท้ดสอบมีความพึงพอใจกล่ินของคร่ังมากท่ีสุดจาก
การทดสอบความพึงพอใจรวมในผลิตภณัฑพ์บวา่ผูท้ดสอบพึงพอใจผลิตภณัฑสี์ยอ้มผมท่ีทาํจากฝาง
และคร้ังมากท่ีสุด 
 Zheng (2004) ศึกษายายอ้มผมต่อการเกิดมะเร็งโดยศึกษากบัผูห้ญิงอเมริกนัมากกวา่      
1,300 คนพบวา่ผูห้ญิงท่ีใชย้ายอ้มผมชนิดถาวรท่ีผลิตก่อนปี พ .ศ. 2523 (8 คร้ังต่อปีหรือมากกวา่ )      
จะเกิดมะเร็งของระบบนํ้าเหลืองชนิดนอน -ฮอดกกินลิมโฟมา  (non-hodgkin lymphoma) มากกวา่
ผูห้ญิงท่ีไม่เคยยอ้มผมหรือผูใ้ชย้ายอ้มผมท่ีผลิตหลงัปี พ .ศ. 2523 ถึง 30% เน่ืองจากยายอ้มผมท่ีผลิต
ก่อนปี พ.ศ. 2523 จะมีสารอนัตรายท่ีทาํใหเ้กิดมะเร็งในหนูและความเขม้ขน้ของสารเหล่าน้ีสูงมากใน
ยายอ้มผมสีเขม้หลงัจากปี   พ.ศ. 2523 จึงไดมี้การเปล่ียนสูตรของยายอ้มผมโดยไดน้าํสารก่อมะเร็ง
หลายตวัออกจากสูตรยายอ้มผมเหล่าน้ีสาํหรับสีของยายอ้มผมถาวรก็มีส่วนเก่ียวขอ้งกบัการเกิดมะเร็ง
ดงักล่าวโดยท่ีการใชย้ายอ้มผมถาวรชนิดสีเขม้จะมีความเส่ียงกวา่ชนิดสีอ่อนผูห้ญิงท่ีใชย้ายอ้มผมสี
เขม้เช่นสีแดงสีนํ้าตาลหรือสีดาํเป็นเวลานานกวา่  25 ปีจะเพิ่มความเส่ียงต่อการเกิดมะเร็งของระบบ
นํ้าเหลืองชนิดนอก -ฮอดกกินลิมโฟมาเป็น  2 เท่าแ ต่ในผูห้ญิงท่ีใชย้ายอ้มผมสีอ่อนเช่นสีบรอนด์  
(blond) จะไม่เพิ่มความเส่ียงน้ีสถาบนัมะเร็งแห่งสหรัฐอเมริการายงานวา่โดยเฉล่ียผูห้ญิงอเมริกนั  1 
ใน 57 คนมีความเส่ียงต่อการเกิดโรคมะเร็งของระบบนํ้าเหลืองชนิดนอน -ฮอดกกินลิมโฟมาส่วนใน
ผูช้ายอเมริกนัจะมีความเส่ียง 1 ใน 48 คน 
 ก่อเกียรติ   วริิยะกิจพฒันา  (2527) ทาํการวจิยัเร่ืองพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์
แชมพสูระผมในเขตกรุงเทพมหานครจากผลการศึกษาพบวา่การตดัสินใจซ้ือแชมพขูองผูบ้ริโภคนั้น
ผูบ้ริโภคคาํนึงถึงวา่แชมพตูรายีห่อ้นั้น  ๆ จะเขา้กบัสภาพเส้นผมของตนหรือไม่เป็นปัจจยัสาํคญัท่ีสุด
ส่วนปัจจยัท่ีมีความสาํคญัในอนัดบัต่อมาคือตรายีห่อ้ส่วนผสมกล่ินหอมฟองมากราคาการโฆษณา
และภาชนะบรรจุในดา้นผลิตภณัฑ์  (product) ในแง่ของสีผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เห็นวา่แชมพโูดยทัว่ไป     
มีสีสันสวยงามสะดุดตาในแง่ของภาช นะบรรจุมีความเห็นของวา่จบัถนดัมือและสะดวกแก่การใชใ้น
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แง่ของฟองมีความเห็นวา่โดยทัว่ไปฟองอยูใ่นปริมาณพอเหมาะมีกล่ินหอมในแง่ส่วนผสมก็เหมือน  ๆ   
กนัทุกตรายีห่อ้ 
 ชยัพร  เหล่าวรีชยั  (2540) ทาํการวจิยัเร่ืองปัจจยัการส่ือสารท่ีมีผลต่อการซ้ือเคร่ืองสาํอาง
ของนกัศึกษาใ นเขตกรุงเทพมหานครผลการศึกษาพบวา่ปัจจยัการส่ือสารการตลาดหรือกิจกรรมทาง
การตลาดอนัไดแ้ก่ผลิตภณัฑ ์(ตราสินคา้คุณภาพสีกล่ินหีบห่อส่วนผสม) ราคาสถานท่ีการโฆษณาการ
ประชาสัมพนัธ์การขายโดยพนกังายขายการส่งเสริมการขายมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
เคร่ืองสาํอางในดา้นขอ งคุณภาพและส่วนผสมจากงานวจิยัน้ีทาํใหท้ราบถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือและสามารถนาํไปใชเ้ป็นแนวทางในการศึกษานโยบายดา้นผลิตภณัฑเ์พื่อ
นาํไปประยกุตใ์ชใ้นการตั้งแบบสอบถามในเร่ืองคุณสมบติัของนํ้ายาเปล่ียนสีผมได ้
 มานีสงค์  ปฐมวริิยะวงศ์  (2542) ศึกษาเร่ืองตลาดอุตสาหกรรมเคร่ืองสาํอางสมุนไพรตาม
ทศันะของผูบ้ริโภคพบวา่สาเหตุท่ีผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสาํอางสมุนไพรไทยเพราะตอ้งการ
ทดลองใชโ้ดยจะตดัสินใจซ้ือดว้ยตนเองและส่วนใหญ่จะซ้ือเพื่อไปใชเ้องโดยเนน้คุณภาพของสินคา้
เป็นสาํคญัในการตดัสินใจซ้ือคร้ังแรกมาจากคาํแนะนาํของเพื่อนทุกคร้ังท่ีซ้ือจะคอยดูฉลากเสมอและ
นิยมส่ือโฆษณาเคร่ืองสาํอางสมุนไพรไทยท่ีเผยแพร่ทางโทรทศัน์มากท่ีสุดส่วนทางดา้นขอ้ความใน
โฆษณาเคร่ืองสาํอางสมุนไพรท่ีสร้างความนบัถือและกลา้ตดัสินใจมาใชคื้อการมีเคร่ืองหมายรับรอง
มาตรฐาน (มอก.) หรือความปลอดภยั  (อย.) และการรับรองจากผูเ้ช่ียวชาญเม่ือเปรียบเทียบทศันคติ
ของผูบ้ริโภคเคร่ืองสาํอางสมุนไพรท่ีมีต่อส่วนผสมทางการตลาดเคร่ืองสาํอางสมุนไพรไทยจาํแนก
ตามปัจจยัทางดา้นส่วนบุคคลไดแ้ก่เพศอายกุารศึกษาและรายไดพ้บวา่โดยภาพรวมของส่วนผสมทาง
การตลาดเคร่ืองสาํอางสมุนไพรไทยไม่แตกต่างกนั 
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บทที ่3 
 

วธีิด าเนินการวจิยั 
 

 การวจิยัคร้ังน้ีมุ่งศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือน ้ายาเปล่ียนสีผมในศูนยก์ารคา้เขต
ปทุมวนั กรุงเทพมหานครโดยใชแ้บบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอ้มูลการวจิยัคร้ังน้ีผูว้จิยัไดด้ าเนิน
ตามขั้นตอนดงัน้ี 
 3.1  ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
 3.2  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
 3.3  การเก็บรวมรวมขอ้มูล 
 3.4  การวเิคราะห์ขอ้มูล 
   
3.1  ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 การวจิยัคร้ังน้ีเป็นการวจิยัเชิงส ารวจ ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคน้ควา้ คือตวัแทนของ
ผูบ้ริโภควยัรุ่นท่ีมีอายุ  15-22 ปีในศูนยก์ารคา้เขตปทุมวนักรุงเทพมหานคร ซ่ึงมีทั้งเพศชาย และ      
เพศหญิง ทั้งน้ีเพราะเป็นกลุ่มท่ีมีอ านาจตดัสินใจซ้ือได ้อีกทั้งยงัเป็นแหล่งศูนยร์วมความทนัสมยัใน
กลางเมือง  
 3.1.1  การเลือกกลุ่มตวัอยา่ง 
 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ีผูว้จิยัใชก้ารสุ่มตวัอยา่งแบบง่าย  (simple random 
sampling)โดยผู ้วจิยัใช้การค านวณหาขนาดของกลุ่มตวัอยา่งโดยใชสู้ตรของ  Taro Yamane เพื่อ
ก าหนดหรือหาขนาดของกลุ่มตวัอยา่งดงัน้ี (อนุรักษ ์ โชติดิลก, 2549)  
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 n   =  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
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50 
 

 ในการวจิยัคร้ังน้ีกลุ่มตวัอยา่งจ านวน  398.98 ชุดซ่ึงผูว้จิยัไดท้  าการออกแบบสอบถามไป
เป็นจ านวน  400 ชุดโดยแบบสอบถาม  400 ชุดจะแบ่งท าการวจิยัเป็น  2 กลุ่มคือผูบ้ริโภคเพศชาย 200 
ชุดผูบ้ริโภคเพศหญิง  200 ชุดซ่ึงผูบ้ริโภคทั้งสองกลุ่มน้ีจะมีทั้งผูท่ี้เคยใชน้ ้ายาเปล่ียนสีผมและไม่เคย
ใชน้ ้ายาเปล่ียนสีผม 
 
3.2  เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 
 ลกัษณะของเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการท าวจิยัคร้ังน้ีเป็นแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 4 ส่วนดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามขอ้มูลส่วนตวัของผูต้อบแบบสอบถามประกอบดว้ยเพศอายุอาชีพ
ระดบัการศึกษาและรายไดซ่ึ้งมีลกัษณะเป็นแบบสอบถามปลายปิดจ านวน 5 ขอ้ 
 ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามขอ้มูลของวยัรุ่นท่ีมีอายุ  15-22 ปีท่ีมีพฤติกรรมการเลือกซ้ื อ
ผลิตภณัฑน์ ้ายาเปล่ียนสีผมมีลกัษณะเป็นแบบสอบถามแบบปลายปิดจ านวน 14 ขอ้ 
 ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยั ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ ผลิตภณัฑ์
น ้ายาเปล่ียนสีผมโดยใหค้่าคะแนนจาก 1-5 ระดบั (Likert scale) จ านวน 17 ขอ้ 
  3.1 ขั้นตอนในการสร้างแบบสอบถาม 
  3.2 ศึกษาแนวคิดและทฤษฎีดา้นพฤติกรรมของวยัรุ่นอายุ 15-22 ปี  รวมถึงเอกสาร
งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 
  3.3 สร้างแบบสอบถามโดยอาศยัขอ้มู ลจากทฤษฎีดา้นปัจจยัทางการตลาด และ
เอกสารงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
  3.4 น าแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนใหผู้เ้ช่ียวชาญตรวจสอบความถูกตอ้งและ
เสนอแนะเพิ่มเติม 
  3.5 น าแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแลว้ไปทดสอบใช้  (Try-out) กบักลุ่มตวัอยา่ง
จ านวน 30 คนแลว้น าผลท่ีไดม้าปรับปรุงเพื่อใหไ้ดแ้บบสอบถามตามมาตรฐานการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
 
3.3  การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 ผูว้จิยัไดด้ าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลดงัน้ี 
 1. ผูว้จิยัเตรียมแบบสอบถามใหเ้พียงพอกบัจ านวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการเก็บรวบรวมใน
เขตปทุมวนัโดยก่อนท่ีผูว้จิยัจะแจกแบบสอบถามแต่ละกลุ่มตวัอยา่งจะท าการช้ีแจงใหผู้ต้อบ
แบบสอบถามเขา้ใจวตัถุประสงคแ์ละอธิบายวธีิการตอบแบบสอบถามก่อนและท าการเก็บ
แบบสอบถามดว้ยตนเอง 
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3.4  วธีิการวเิคราะห์ข้อมูล 
 น าแบบสอบถามท่ีไดรั้บค าตอบแลว้มาด าเนินการวเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติพรรณนา
(descriptive statistic) ประกอบดว้ยการแจกแจงความถ่ี ร้อยละและ ค่าเฉล่ีย เพื่อใชอ้ธิบายลกัษณะของ
ขอ้มูล โดยมีขั้นตอนดงัน้ี 
 1. น าขอ้มูลในส่วนท่ี  1 ซ่ึงเก่ียวกบัลกัษณะทัว่ไ ปของผูต้อบแบบสอบถามในดา้น
ประชากรศาสตร์ไดแ้ก่ เพศ อาย ุการศึกษา รายไดม้าแจกแจงความถ่ีและน าเสนอผลเป็นค่าร้อยละ 
 2. น าขอ้มูลส่วนท่ี 2 ซ่ึงเป็นขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือน ้ายาเปล่ียนสีผมของ
ผูบ้ริโภคมาหาค่าค่าร้อยละ 
 3. น าขอ้มูลส่วนท่ี 3 ซ่ึงเป็นขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นสินคา้ ดา้นราคา 
ดา้นสถานท่ี และดา้นก ารส่งเสริมทางการตลาด มาศึกษาความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดงัน้ี 
(ก่อพงษ ์ กาญจนปิยะและคณะ, 2548) 
 
ตารางที ่ 3.1 แสดงค่าเฉล่ียระดบัคะแนน 

ค่าเฉลีย่ ระดับ 
4.50-5.00 สูงมาก 
3.50-4.49 สูง 
2.50-3.49 ปานกลาง 
1.50-2.49 ต ่า 
1.00-1.49 ต ่ามาก 

 เกณฑป์ระเมินผลใชเ้กณฑป์ระเมินผลโดยแจกแจงความถ่ีและน าเสนอผลเป็นค่าร้อยละ
สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 
 การวเิคราะห์ขอ้มูลผูว้จิยัไดศึ้กษาหาความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรอิสระกบัตวัแปรตามโดย
ใชส้ถิติดงัน้ี 
 สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
 การวเิคราะห์สถิติเชิงพรรณนา (descriptive analysis)  
 โดยใช ้
 ค่าร้อยละ (percentage) ใชสู้ตร 
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 ค่าร้อยละ  =    จ านวนค าตอบ × 100 
      จ านวนผูส้อบทั้งหมด 
 การทดสอบไคสแควส์ (chi - square test) 
 1. การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปร (test of association) 
 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปร  (test of association) หรือเรียกอีกอยา่งหน่ึงวา่
การทดสอบความเป็นอิสระ  (test of independence) เป็นการทดสอบไคสแควร์เพื่อศึกษาวา่ตวัแปร
ต่างๆสัมพนัธ์กนัหรือไม่โดยศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรทีละคู่  ๆ ซ่ึงตวัแปรแต่ละตวัอาจ
จ าแนกออกเป็นหลายกลุ่มหรือหลายพวกท่ีแจกแจงอยูเ่ม่ือตอ้งการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งตวั
แปรทีละคู่จะตอ้งน าขอ้มูลมาใส่ในตารางเพื่อหาความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรทั้งสอง 
 ส าหรับการทดสอบสมมติฐานวา่ตวัแปรแต่ละคู่จะมีความสัมพนัธ์กนัหรือไม่จะมีหลกัการ
ทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรเพื่อใหส้ามารถหาค่าท่ีคาดหมายไดโ้ดยก าหนดสมมติฐานเป็น
กลางวา่จะไม่มีความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรทั้ง สองหรืออีกลกัษณะหน่ึงก็คือตวัแปรทั้งสองมีอิสระ
ต่อกนั (กลัยา  วานิชยบ์ญัชา, 2552) 
 สมมติฐานการวจิยั 
 0H : ไม่มีความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมต่อการใชน้ ้ายาเปล่ียนสีผม 

 aH : มีความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมต่อการใชน้ ้ายาเปล่ียนสีผม 
 สูตรท่ีใชก้ารค านวณคือ 
 

สูตร  2 =  1kdf,
2k

1i E
EO











   

  O หมายถึง  ความถ่ีท่ีสังเกตได ้
  E หมายถึง ความถ่ีท่ีคาดหวงั 
 การหาความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรสองตวัท่ีเป็นอิสระต่อกนั  
 โดยใชส้ถิติสหสัมพนัธ์อยา่งง่ายของเพียร์สัน (Pearson Product Moment Correlation 
Coefficient) ในการหาความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปร โ ดยใชสู้ตรดงัน้ี (บุญชม ศรีสะอาด , 2538 : 107)
เพื่อวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ของปัจจยัทางการตลาด 4P’sท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือน ้ายาเปล่ียนสี
ผมของกลุ่มตวัอยา่ง โดยใชค้่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียรสันไดใ้หค้วามหมายค าท่ีใชพ้รรณนา
ขนาดของความแกร่งของความสัมพนัธ์ไวด้งัก าหนดการแปลความหมายค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ 
(r) ไวด้งัตาราง (อา้งถึง พิชิต พิทกัษเ์ทพสมบติั, 2552) 
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 โดยท่ีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ จะมีค่าระหวา่ง - 1< r <1 ความหมายของค่า r (กลัยา       
วานิชยบ์ญัชา, 2544 : 437) คือ 
 1. ค่า r เป็นลบ แสดงวา่ x และ y มีความสัมพนัธ์ในทิศทางตรงกนัขา้ม 
 2. ค่า r เป็นบวก แสดงวา่ x และ y มีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั 
 3. ถา้ r มีค่าเขา้ใกล ้ 1 แสดงวา่ x และ y มีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั และ                   
มีความสัมพนัธ์กนัมาก 
 4. ถา้ r มีค่าเขา้ใกล ้- 1 แสดงวา่ x และ y มีความสัมพนัธ์ในทิศทางตรงกนัขา้ม และ             
มีความสัมพนัธ์กนัมาก 
 5. ถา้ r = 0 แสดงวา่ x และ y ไม่มีความสัมพนัธ์กนั 
 6. ถา้ r มีค่าเขา้ใกล ้0 แสดงวา่ x และ y มีความสัมพนัธ์กนันอ้ย 
 เกณฑก์ารแปลความหมายค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (ชูศรี วงศรั์ตนะ, 2541 : 316) 
 1. ถา้ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เขา้ใกล ้ 1 (ประมาณ 0.70 ถึง 0.90) ถือวา่มีความสัมพนัธ์
กนัอยูใ่นระดบัสูง (ถา้สูงกวา่ 0.90 ถือวา่อยูใ่นระดบัสูงมาก) 
 2. ถา้ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เขา้ใกล ้0.5 (ประมาณ 0.30 ถึง 0.70) ถือวา่มีความสัมพนัธ์
กนัอยูใ่นระดบัปานกลาง 
 3. ถา้ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพั นธ์เขา้ใกล ้ 0 (ประมาณ 0.30 และต ่า กวา่ ) ถือว่ ามี
ความสัมพนัธ์กนัอยูใ่นระดบัต ่า 
 4. ถา้ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เป็น 0 แสดงวา่ไม่มีความสัมพนัธ์กนัเชิงเส้นตรง 
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บทที่ 4 
 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 

 การคน้ควา้อิสระคร้ังน้ีมุ่งศึกษาพฤติกรรมของวยัรุ่นซ่ึงมีอายุ  15 -22 ปีท่ีใชน้ ้ายาเปล่ียนสี
ผมในเขตปทุมวนัโดยใชแ้บบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งทั้งเพศชา ยและเพศ
หญิง จ านวนทั้งหมด 400 คนไดด้ าเนินตามขั้นตอนดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑน์ ้ายาเปล่ียนสีผมของผูบ้ริโภค 
 ส่วนท่ี 3 ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือน ้ายาเปล่ียนสีผม 
 ส่วนท่ี 4 การทดสอบสมมติฐาน 
 ส่วนที ่1 ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
4.1   ผลการวเิคราะห์  
 
ตารางที ่4.1 ความถ่ี ร้อยละของขอ้มูลส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่ง 

ข้อมูลส่วนบุคคล จ านวน ร้อยละ 

เพศ    

 ชาย 200 50.0 

 หญิง 200 50.0 

อาย ุ       

 15-19 ปี 148 37.0 

  20-22 ปี 252 63.0 

อาชีพ   

 ก าลงัศึกษาอยู ่ 248 62.0 

 พนกังานรัฐวสิาหกิจ  20 5.0 

 ประกอบธุรกิจส่วนตวั 14 3.5 
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ตารางที ่4.1 (ต่อ) 

ข้อมูลส่วนบุคคล จ านวน ร้อยละ 

 อาชีพอิสระ  31 7.8 

 พนกังานบริษทัเอกชน  14 3.5 

 อ่ืน ๆ 73 18.3 

รายไดเ้ฉล่ีย/เดือน     

 ต ่ากวา่ 5000 บาท  35 8.8 

 5001-10000 บาท 95 23.8 

 10001-15000 บาท 218 54.5 

 มากกวา่ 15000 52 13.0 

ระดบัการศึกษา   

 มธัยมศึกษา หรือ ปวช. 4 1.0 

 อนุปริญญาตรี หรือ ปวส.  161 40.3 

 ปริญญาตรี 235 58.8 

 รวม 400 100.0 
 จากตาราง ท่ี  4.1 ความถ่ี ร้อยละของขอ้มูลส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่งพบวา่กลุ่มตวัอยา่ง
จ านวน 400 คน มีขอ้มูลส่วนบุคคลดงัน้ี 
 - เพศของผูต้อบแบบสอบถาม เป็นเพศชายและเพศหญิงในสัดส่วนท่ีเท่ากนัคือ ร้อยละ 50 
 - อายขุองผูต้อบแบบสอบถาม มีอาย ุ 20-22 ปี ร้อยละ 63 และ อาย ุ 15-19 ปี ร้อยละ 37 
ตามล าดบั 
 - อาชีพของผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่ก าลงัศึกษาอยู ่ร้อยละ 62 รองลงมาคืออ่ืน  ๆ เช่น 
วา่งงาน ร้อยละ 18.3 อาชีพอิสระ ร้อยละ 7.8 พนกังานรัฐวสิาหกิจ ร้อยละ 5 ประกอบธุรกิจส่วนตวั 
ร้อยละ 3.5 และ พนกังานบริษทัเอกชน ร้อยละ 3.5 ตามล าดบั 
 - รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ีย 10,001-15,000 บาท 
ร้อยละ 54.5 รองลงมาคือเฉล่ีย 5,001-10,000 บาท ร้อยละ 23.8 เฉล่ียมากกวา่ 15,000 บาท ร้อยละ 13 
และเฉล่ียต ่ากวา่ 5,000 บาท ร้อยละ 8.8 ตามล าดบั 
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 - ระดบัการศึกษาของผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มีการศึกษาร ะดบัปริญญาตรี ร้อยละ 
58.8 รองลงมาคือระดบัอนุปริญญาหรือปวส . ร้อยละ 40.3 และมธัยมศึกษาหรือ ปวช . ร้อยละ 1
ตามล าดบั 
 
ตารางที ่4.2 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการแปลผลของพฤติกรรมการใชน้ ้ายาเปล่ียนสีผม 
พฤติกรรมการใชน้ ้ายาเปล่ียนสีผม ค่าเฉล่ีย S.D การแปลผล 
ปริมาณในการใชต่้อคร้ังมีประสิทธิภาพตามท่ีท่านตอ้งการ 2.34 0.97 ไม่แน่ใจ 
วธีิการใชมี้ประสิทธิภาพตามท่ีท่านตอ้งการ 3.82 0.53 เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 
ท่านใชผ้ลิตภณัฑน์ ้ายาเปล่ียนสีผมเป็นประจ าทุกเดือน 2.06 0.67 ไม่แน่ใจ 
ท่านใชผ้ลิตภณัฑน์ ้ายาเปล่ียนสีผมมากกวา่ 1 คร้ัง/เดือน 3.58 1.10 เห็นดว้ย 
ภาพรวมของพฤติกรรมการใชน้ ้ายาเปล่ียนสีผม 2.95 0.47 เห็นดว้ย 

 จากตาราง ท่ี 4.2 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการแปลผลของ พฤติกรรมการใช้
น ้ายาเปล่ียนสีผม ของผูต้อบแบบสอบถาม พบวา่ 
 ผูต้อบแบบสอบถามมีพฤติกรรมการใช้ น ้ายาเปล่ียนสีผมผมในภาพรวมอยูใ่นระดบัเห็น
ดว้ย ดว้ยค่าเฉย 2.95 โดยมีรายละเอียดดงัน้ี วธีิการใชมี้ประสิทธิภาพตามท่ีท่านตอ้งการ มากท่ีสุด ดว้ย
ค่าเฉล่ีย 3.82 รองลงมาคือท่านใชผ้ลิตภณัฑน์ ้ายาเปล่ียนสีผมมากกวา่ 1 คร้ัง/เดือน ดว้ยค่าเฉล่ีย 3.58 
ปริมาณในการใชต่้อคร้ั งมีประสิทธิภาพตามท่ีท่านตอ้งการ  ดว้ยค่าเฉล่ีย 2.34 และท่านใชผ้ลิตภณัฑ์
น ้ายาเปล่ียนสีผมเป็นประจ าทุกเดือน ดว้ยค่าเฉล่ีย 2.06 ตามล าดบั 
 ส่วนที ่2 ข้อมูลพฤติกรรมการเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์น า้ยาเปลีย่นสีผมของผู้บริโภค 
 
ตารางที ่4.3 ความถ่ี ร้อยละของขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑน์ ้ายาเปล่ียนสีผมของผูบ้ริโภค 

ซ้ือผลติภัณฑ์น า้ยาเปลีย่นสีผมด้วยตนเองหรือไม่ จ านวน ร้อยละ 

ดว้ยตนเองทุกคร้ัง  251 62.8 

ดว้ยตนเองบางคร้ัง  149 37.3 

สถานท่ีใดท่ีท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑน์ ้ ายาเปล่ียนสีผมบ่อยท่ีสุด   
หา้งสรรพสินคา้/ซุปเปอร์มาร์เก็ต/มินิมาร์ท 124 31.0 
ร้านขายของ/แผงลอย 36 9.0 

เวบ็ไซต ์ 220 55.0 
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ตารางที ่4.3 (ต่อ) 
ซ้ือผลติภัณฑ์น า้ยาเปลีย่นสีผมด้วยตนเองหรือไม่ จ านวน ร้อยละ 

ตวัแทนจ าหน่าย  20 5.0 

ท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑน์ ้ ายาเปล่ียนสีผมบ่อยแค่ไหน     

สปัดาห์ละคร้ัง  4 1.0 

สองสปัดาห์คร้ัง 14 3.5 

เดือนละคร้ัง 34 8.5 

สองเดือนคร้ัง  348 87.0 

ส่วนใหญ่ท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑน์ ้ ายาเปล่ียนสีผมยีห่อ้เดิมทุกคร้ัง
หรือไม่ 

  

ยีห่อ้เดิมทุกคร้ัง  75 18.8 

เปล่ียนยีห่อ้บางคร้ัง 223 55.8 

เปล่ียนยีห่อ้ตลอด 102 25.5 

ราคาท่ีท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑน์ ้ ายาเปล่ียนสีผมเป็นประจ าต่อหน่ึงหน่วย 
(กล่อง/กระป๋อง/ขวด) 

    

50 - 100 บาท 4 1.0 

101 - 200 บาท 71 17.8 

201 - 300 บาท 124 31.0 

301 - 400 บาท 93 23.3 

401 - 500 บาท 108 27.0 

รวม 400 100.0 

 จากตารางท่ี 4.3ความถ่ี ร้อยละของขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑน์ ้ายาเปล่ียนสีผม
ของผูบ้ริโภคของผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 400 คน พบวา่ 
 ซ้ือผลิตภณัฑน์ ้ายาเปล่ียนสีผมดว้ยตนเอง ส่วนใหญ่ตดัสินใจดว้ยตนเองหมดทุกคร้ัง      
ร้อยละ 62.8 และดว้ยตนเองเป็นบางคร้ัง ร้อยละ 37.3 ตามล าดบั 
 สถานท่ีใดท่ีท่า นเลือกซ้ือผลิตภณัฑน์ ้ายาเปล่ียนสีผมบ่อยท่ีสุด ส่วนใหญ่ซ้ือจากเวบ็ไซด ์
ร้อยละ 55 รองลงมาคือหา้งสรรพสินคา้ /ซุปเปอร์มาร์เก็ต /มินิมาร์ท ร้อยละ 31 ร้านขายของ /แผงลอย 
ร้อยละ 9 และตวัแทนจ าหน่าย ร้อยละ 5 ตามล าดบั 
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 ท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑน์ ้ายาเปล่ียนสีผมบ่อยแค่ไหน ส่ วนใหญ่สองเดือนคร้ัง ร้อยละ 87 
รองลงมาคือเดือนละคร้ัง ร้อยละ 8.5 สองสัปดาห์คร้ัง ร้อยละ 3.5 และสัปดาห์ละคร้ัง ร้อยละ 1 
ตามล าดบั 
 ส่วนใหญ่ท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑน์ ้ายาเปล่ียนสีผมยีห่อ้เดิมทุกคร้ังหรือไม่ ส่วนใหญ่เปล่ียน
ยีห่อ้บางคร้ัง ร้อยละ 55 .8 รองลงมาคือเปล่ี ยนยีห่อ้ตลอด ร้อยละ 25 .5 และยีห่อ้เดิมทุกคร้ัง              
ร้อยละ 18.8 ตามล าดบั 
 ราคาท่ีท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑน์ ้ายาเปล่ียนสีผมเป็นประจ าต่อหน่ึงหน่วย (กล่อง/กระป๋อง/
ขวด ) ส่วนใหญ่ราคา 201-300 บาท ร้อยละ 31 รองลงมาคือ 401-500 บาท ร้อยละ 27 ราคา 301-           
400 บาท ร้อยละ 23.3 ราคา 101-200 บาท ร้อยละ 17.8 และเฉล่ีย 50 - 100 บาท ร้อยละ 1 ตามล าดบั 
 ส่วนที ่3 ปัจจัยทางการตลาดทีม่ีอทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือน า้ยาเปลีย่นสีผม 
 
ตารางที่ 4.4  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการแปลผลของ ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ          

การตดัสินใจซ้ือน ้ายาเปล่ียนสีผม 
ปัจจยัทางการตลาดที่มอีทิธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือน า้ยาเปลีย่นสีผม  ค่าเฉลีย่ S.D. การแปลผล 
ดา้นสินคา้    

1.เป็นสินคา้ท่ีมียี่หอ้ทนัสมยัเป็นท่ีนิยม  3.98 0.86 มาก 
2. มีเอกลกัษณ์เฉพาะ แตกต่าง น่าสนใจ  3.95 0.79 มาก 
3.เป็นสินคา้ท่ีมีหลากสีใหเ้ลือก 4.05 0.86 มาก 

4.มีการพฒันาผลิตภณัฑอ์ยา่งต่อเน่ือง 4.14 0.79 มาก 
5. เป็นสินคา้ท่ีมีคุณภาพมี อย.รองรับ 3.99 0.83 มาก 
ภาพรวม 4.02 0.65 มาก 

ดา้นราคา    

1.มีการก าหนดราคาท่ีเหมาะสม 3.96 0.83 มาก 

2.มีการลดราคาและมีโปรโมชัน่ในการสะสมและแลกซ้ือ 4.13 0.84 มาก 
3.มีการตั้งราคาหลายระดบั 4.32 0.82 มากท่ีสุด 

4.ราคาเหมาะสมกบัภาพลกัษณ์ของสินคา้ 4.27 0.85 มากท่ีสุด 
5.ราคาไม่สูงเม่ือเปรียบเทียบกบัตลาดคู่แข่ง 3.58 0.83 มาก 
ภาพรวม 4.05 0.66 มาก 
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ตารางที ่4.4  (ต่อ) 
ปัจจยัทางการตลาดที่มอีทิธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือน า้ยาเปลีย่นสีผม  ค่าเฉลีย่ S.D. การแปลผล 
ดา้นสถานท่ี    
1.มีสถานท่ีจดัจ าหน่ายเพียงพอต่อความตอ้งการของลกูคา้ 3.46 0.98 มาก 
2.มีสินคา้วางจ าหน่ายในหลายพ้ืนท่ี 3.75 0.90 มาก 
3.สถานท่ีวางจ าหน่ายเป็นพ้ืนท่ีสะดวกท่ีลกูคา้สามารถเขา้ถึงไดง่้าย 3.37 1.07 ปานกลาง 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด    
1.มีการโฆษณาสินคา้ผา่นส่ือโทรทศันแ์ละนิตยสาร 4.06 0.83 มาก 
2.มีการจดัท าโครงการส่งเสริมการตลาดเพ่ือใหผู้บ้ริโภคมีส่วน
ร่วมกบัสินคา้ 

4.05 0.78 มาก 

3.มีการลดราคาในช่วงเปิดตวัสินคา้ใหม่ และมีโปรโมชัน่ส่วนลด
เม่ือซ้ือเป็นปริมาณมาก 

4.24 0.77 มากท่ีสุด 

4.มีกิจกรรมการจดังานท่ีจุดขายเพ่ือดึงดูดลกูคา้ เช่น มีพนกังานขาย. 
แนะน าสินคา้ 

4.03 0.74 มาก 

ภาพรวม 4.09 0.63 มาก 
 จากตารางท่ี 4.4 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการแปลผลของ ปัจจยัทางการตลาดท่ี    
มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือน ้ายาเปล่ียนสีผมของผูต้อบแบบสอบถาม พบวา่ 
 ปัจจยัดา้นสินคา้ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ดว้ยค่าเฉล่ีย 4.02 โดยมีรายละเอียดดงัน้ี มีการ
พฒันาผลิตภณัฑอ์ยา่งต่อเน่ืองมากท่ีสุด ดว้ยค่าเฉล่ีย 4.14 รองลงมาคือเป็นสินคา้ท่ีมีหลากสีใหเ้ลือก
ดว้ยค่าเฉล่ีย 4.05 เป็นสินคา้ท่ีมีคุณภาพมี อย .รองรับ ดว้ยค่าเฉล่ีย 3.99 เป็นสินคา้ท่ีมียีห่อ้ทนัสมยัเป็น
ท่ีนิยม ดว้ยค่าเฉล่ีย 3.98 และมีเอกลกัษณ์เฉพาะ แตกต่าง น่าสนใจ ดว้ยค่าเฉล่ีย 3.95 ตามล าดบั 
 ปัจจยัดา้นราคาในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ดว้ยค่าเฉล่ีย 4.05 โดยมีรายละเอียดดงัน้ี มีการ
ตั้งราคาหลายระดบัมากท่ีสุด ดว้ยค่าเฉล่ีย 4.32 รองลงมาคือราคาเหมาะสมกบัภาพลกัษณ์ของสินคา้ 
ดว้ยค่าเฉล่ีย 4.27 มีการลดราคาและมีโปรโมชัน่ในการสะสมและแลกซ้ือ ดว้ยค่าเฉล่ีย 4.13 มีการ
ก าหนดราคาท่ีเหมาะสม ดว้ยค่าเฉล่ีย 3.96 และราคาไม่สูงเม่ือเปรียบเทียบกบัตลาดคู่แข่ง ดว้ยค่าเฉล่ีย 
3.58 ตามล าดบั 
 ปัจจยัดา้นสถานท่ีในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ดว้ยค่าเฉล่ีย 3.52 โดยมีรายละเอี ยดดงัน้ี        
มีสินคา้วางจ าหน่ายในหลายพื้นท่ีมากท่ีสุด ดว้ยค่าเฉล่ีย 3.75 รองลงมาคือมีสถานท่ีจดัจ าหน่าย
เพียงพอต่อความตอ้งการของลูกคา้ ดว้ยค่าเฉล่ีย 3.46 และสถานท่ีวางจ าหน่ายเป็นพื้นท่ีสะดวกท่ีลูกคา้
สามารถเขา้ถึงไดง่้าย ดว้ยค่าเฉล่ีย 3.37 ตามล าดบั 
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 ปัจจยั ดา้นการส่งเสริมการตลาดในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ดว้ยค่าเฉล่ีย 4.09 โดย              
มีรายละเอียดดงัน้ี มีการลดราคาในช่วงเปิดตวัสินคา้ใหม่ และมีโปรโมชัน่ส่วนลดเม่ือซ้ือเป็นปริมาณ
มากมากท่ีสุด ดว้ยค่าเฉล่ีย 4.24 รองลงมาคือมีการโฆษณาสินคา้ผา่นส่ือโทรทศัน์และนิตยสา ร ดว้ย
ค่าเฉล่ีย 4.06 มีการจดัท าโครงการส่งเสริมการตลาดเพื่อใหผู้บ้ริโภคมีส่วนร่วมกบัสินคา้ ดว้ยค่าเฉ ล่ีย 
4.05 และมีกิจกรรมการจดังานท่ีจุดขายเพื่อดึงดูดลูกคา้ เช่น มี พนกังานแนะน าสินคา้ดว้ยค่าเฉล่ีย 4.03 
ตามล าดบั 
 ส่วนที ่5 การทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐาน 1  ขอ้มูลทางดา้นประชากรศาสตร์ไดแ้ก่เพศอายรุะดบัการศึกษาอาชีพและ
รายไดต่้างกนัมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือน ้ายาเปล่ียนสีผมของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่าง
กนั 
 
ตารางที่ 4.5  ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ กบัพฤติกรรมการใชน้ ้ายาเปล่ียนสีผม

ของผูบ้ริโภค 
พฤติกรรมการเลือกซ้ือน ้ายาเปล่ียนสีผม เพศ Sig. 2  

ชาย หญิง 

จ านวนการเปล่ียนยีห่อ้น ้ายาเปล่ียนสีผม
ภายใน 2 เดือน 

ยีห่อ้เดิมทุกคร้ัง 14.0 23.5 0.005* -0.162 
เปล่ียนยีห่อ้
บางคร้ัง 

54.5 57.0   

เปล่ียนยีห่อ้
ตลอด 

31.5 19.5     

ท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑน์ ้ายาเปล่ียนสีผม
บ่อยแค่ไหน 

สัปดาห์ละคร้ัง 0.5 1.5 0.702 0.000** 

สองสัปดาห์คร้ัง 4.0 3.0   

เดือนละคร้ัง 9.0 8.0   

สองเดือนคร้ัง 86.5 87.5   

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางที ่4.5 (ต่อ) 

พฤติกรรมการเลือกซ้ือน ้ายาเปล่ียนสีผม 
เพศ 

Sig. 2  
ชาย หญิง 

รู้จกัผลิตภณัฑน์ ้ายาเปล่ียนสีผมยี่หอ้ใดบา้ง 
  

Lolane 45.0 45.5 0.595 -0.049 

Caring (แคร่ิง) 11.0 15.5   

Palty 28.0 25.5   

Top lady  0.5 0.5   

Fresh Light 0.5 1.5   

อ่ืน ๆ 15.0 11.5     

ผลิตภณัฑน์ ้ายาเปล่ียนสีผมสีใดท่ีท่านชอบ สีด า 2.0 3.5 0.148 0.068 

สีน ้าตาล 66.0 64.5   

สีฟ้า 3.5 1.5   

สีเขียวประกายมุก 10.5 5.0   

สีชมพปูระกายมุก 8.5 11.0   

สีม่วงประกายมุก 4.0 3.5   

สีทองประกายมุก 3.5 6.5   

สีทองแดงประกาย
มุก 

2.0 4.5   

ความประสงคใ์ชผ้ลิตภณัฑน์ ้ายาเปล่ียนสีผมเพ่ือ 
  

งานสงัสรรค ์
เพ่ือน ๆ 

0.5 1.5 0.702 -0.025 

งานแต่งงาน 9.0 8.0   
ตามแฟชัน่ 86.5 87.5   
อ่ืน ๆ 4.0 3.0     

ซ้ือผลิตภณัฑน์ ้ายาเปล่ียนสีผมดว้ยตนเองหรือไม่ ดว้ยตนเองทุกคร้ัง 63.5 62.0 0.756 0.016 
ดว้ยตนเองบางคร้ัง 36.5 38.0     

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.5 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ กบัพฤติกรรมการใชน้ ้ายา
เปล่ียนสีผมของผูบ้ริโภค พบวา่เพศมีความสัมพนัธ์กบัจ านวนการเปล่ียนยีห่อ้น ้ายาเปล่ียนสีผม            
ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 โดยมีความสัมพนัธ์กนัในระดบัต ่า ส่วนดา้นอ่ืนไม่พบวา่มีความสัมพนัธ์กนั 
 
ตารางที่  4.6  ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาย ุกบัพฤติกรรมการใชน้ ้ายาเปล่ียนสีผม  

ของผูบ้ริโภค 

พฤติกรรมการเลือกซ้ือน ้ ายาเปล่ียนสีผม 
อาย ุ

Sig. 2  
15-19 ปี 20-22 ปี 

จ านวนการเปล่ียน
ยีห่อ้น ้ ายาเปล่ียนสี
ผมภายใน 2 เดือน 

ยีห่อ้เดิมทุกคร้ัง 21.6 17.1 0.490 0.031 
เปล่ียนยีห่อ้บางคร้ัง 52.7 57.5   
เปล่ียนยีห่อ้ตลอด 25.7 25.4     

ท่านเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑน์ ้ ายา
เปล่ียนสีผมบ่อย 
แค่ไหน 

สปัดาห์ละคร้ัง 0.0 1.6 0.074 0.035 

สองสปัดาห์คร้ัง 6.1 2.0   
เดือนละคร้ัง 8.8 8.3   

สองเดือนคร้ัง 85.1 88.1   
รู้จกัผลิตภณัฑน์ ้ ายา
เปล่ียนสีผมยีห่อ้
ใดบา้ง 
  

Lolane 55.4 39.3 0.001* 0.132 

Caring (แคร่ิง) 6.8 17.1   

Palty 29.7 25.0   
Top lady  0.0 0.8   

Fresh Light 0.0 1.6   

อ่ืน ๆ 8.1 16.3     
ผลิตภณัฑน์ ้ ายา
เปล่ียนสีผมสีใดท่ี
ท่านชอบ 

สีด า 0.0 4.4 0.019* -0.056 
สีน ้ าตาล 68.2 63.5   
สีฟ้า 1.4 3.2   
สีเขียวประกายมุก 8.8 7.1   

สีชมพปูระกายมุก 9.5 9.9   

สีม่วงประกายมุก 3.4 4.0   
สีทองประกายมุก 2.7 6.3   
สีทองแดงประกายมุก 6.1 1.6   

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางที ่4.6 (ต่อ) 

พฤติกรรมการเลือกซ้ือน ้ ายาเปล่ียนสีผม 
อาย ุ

Sig. 2  
15-19 ปี 20-22 ปี 

ความประสงคใ์ช้
ผลิตภณัฑน์ ้ ายา
เปล่ียนสีผมเพื่อ 

งานสงัสรรคเ์พื่อนๆ 0.0 1.6 0.074 -0.084 
งานแต่งงาน 8.8 8.3   

ตามแฟชัน่ 85.1 88.1   

อ่ืน ๆ 6.1 2.0     
ซ้ือผลิตภณัฑน์ ้ ายา
เปล่ียนสีผมดว้ย
ตนเองหรือไม่ 

ดว้ยตนเองทุกคร้ัง 60.8 63.9 0.539 -0.031 

ดว้ยตนเองบางคร้ัง 39.2 36.1     

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.6 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาย ุกบัพฤติกรรมการใชน้ ้ายา
เปล่ียนสีผมของผูบ้ริโภคพบวา่อายมีุความสัมพนัธ์กบัยีห่อ้ท่ีใชเ้ป็นประจ า และสีท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือ ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 โดยมีความสัมพนัธ์กนัในระดบัต ่า ส่วนดา้นอ่ืนไม่พบวา่               
มีความสัมพนัธ์กนั 
 
ตารางที่ 4.7 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาชีพกบัพฤติกรรมการใชน้ ้ายาเปล่ียนสีผม  

ของผูบ้ริโภค 
พฤติกรรมการเลือกซ้ือ

น ้ ายาเปล่ียนสีผม 
อาชีพ Sig. 2  

ก าลงั
ศึกษา
อยู ่

พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

ประกอบ
ธุรกิจ
ส่วนตวั 

อาชีพ
อิสระ 

พนกังาน
บริษทั 
เอกชน 

อ่ืน ๆ 

จ านวน
การเปล่ียน
ยีห่อ้น ้ ายา
เปล่ียนสี
ผมภายใน 
2 เดือน 

ยีห่อ้เดิมทุก
คร้ัง 

19.0 20.0 7.1 29 0 19.2 0.311 0.045 

เปล่ียนยีห่อ้
บางคร้ัง 

58.1 55.0 42.9 48.4 64.3 52.1   

เปล่ียนยีห่อ้
ตลอด 

23.0 25.0 50 22.6 35.7 28.8   
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ตารางที ่4.7 (ต่อ) 
พฤติกรรมการเลือกซ้ือน ้ายา

เปล่ียนสีผม 
อาชีพ Sig. 2  

ก าลงั
ศึกษา
อยู ่

พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

ประกอบ
ธุรกิจ
ส่วนตวั 

อาชีพ
อิสระ 

พนกังาน
บริษทั 
เอกชน 

อ่ืน ๆ 

ท่านเลือก
ซ้ือ
ผลิตภณัฑ์
น ้ ายา
เปล่ียนสี
ผมบ่อยแค่
ไหน 

สัปดาห์ละ
คร้ัง 

0.8 0.0 0 3.200 0 1.4 0.626 -0.038 

สองสัปดาห์
คร้ัง 

3.2 0.0 0 0 14.3 5.5   

เดือนละคร้ัง 9.3 10.0 7.1 3.2 14.3 6.8   

สองเดือนคร้ัง 86.7 90.0 92.9 93.5 71.4 86.3     

รู้จกั
ผลิตภณัฑ์
น ้ ายา
เปล่ียนสี
ผมยีห่อ้
ใดบา้ง 
  

Lolane 46.4 45.0 57.1 35.5 28.6 46.6 0.000* 0.055 

Caring  
(แคร่ิง) 

15.3 10.0 0 19.4 7.1 8.2   

Palty 25.0 25.0 35.7 28.8 42.9 28.8   

Top lady  0.0 0.0 0 0 14.3 0   

Fresh Light 1.2 0.0 0 0 0 1.4   

อ่ืน ๆ 12.1 20.0 7.1 19.4 7.1 15.1   

ผลิตภณัฑ์
น ้ ายา
เปล่ียนสีผม
สีใดท่ีท่าน
ชอบ 

สีด า 3.6 0.0 0 3.2 0 1.4 0.235 0.012 

สีน ้ าตาล 65.7 60.0 42.9 67.7 57.1 69.9   

สีฟ้า 2.4 5.0 0 3.2 0 2.7   

สีเขียว
ประกายมุก 

7.7 10.0 14.3 3.2 0 9.6   

สีชมพู
ประกายมุก 

10.5 5.0 7.1 9.7 21.4 6.8   

สีม่วง
ประกายมุก 

2.8 5.0 21.4 3.2 14.3 1.4   

สีทอง
ประกายมุก 

4.4 10.0 0 9.7 0 5.5   
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ตารางที ่4.7 (ต่อ) 
พฤติกรรมการเลือกซ้ือน ้ายา

เปล่ียนสีผม 
อาชีพ Sig. 2  

ก าลงั
ศึกษา
อยู ่

พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

ประกอบ
ธุรกิจ
ส่วนตวั 

อาชีพ
อิสระ 

พนกังาน
บริษทั 
เอกชน 

อ่ืน ๆ 

 สีทองแดง
ประกายมุก 

2.8 5.0 14.3 0 7.1 2.7   

ความ
ประสงคใ์ช้
ผลิตภณัฑ์
น ้ ายา

เปล่ียนสี
ผมเพื่อ 

งานสังสรรค์
เพื่อนๆ 

0.0 0.0 0 3.2 0 1.4 0.626 0.036 

งานแต่งงาน 9.3 10.0 7.1 3.2 14.3 6.8   

ตามแฟชัน่ 86.7 90.0 92.9 93.5 71.4 86.3   

อ่ืน ๆ 3.2 0.0 0 0 14.3 5.5   

ซ้ือ
ผลิตภณัฑ์
น ้ ายา
เปล่ียนสีผม
ดว้ยตนเอง
หรือไม่ 

ดว้ยตนเอง
ทุกคร้ัง 

62.1 55.0 57.1 71.1 71.4 63 0.836 -0.027 

ดว้ยตนเอง
บางคร้ัง 

37.9 45.0 42.9 29 28.6 37     

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตาราง ท่ี 4.7 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาชีพกบัพฤติกรรมการใช้
น ้ายาเปล่ียนสีผมของผูบ้ริโภค พบวา่อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัยีห่อ้ท่ีใชเ้ป็นประจ า ท่ีระดบันยัส าคญั 
0.05 โดยมีความสัมพนัธ์กนัในระดบัต ่า ส่วนดา้นอ่ืนไม่พบวา่มีความสัมพนัธ์กนั 
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ตารางที ่4.8  ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดก้บัพฤติกรรมการใชน้ ้ายาเปล่ียนสีผม  
ของผูบ้ริโภค 

พฤตกิรรมการเลอืกซ้ือน า้ยา 
เปลีย่นสีผม 

รายได้ Sig. 2  

ต า่กว่า 
5000 
บาท 

5001-
10000 
บาท 

10001-
15000 
บาท 

มากกว่า 
15000 

จ านวนการเปล่ียนยี่หอ้
น ้ายาเปล่ียนสีผมภายใน 
2 เดือน 

ยี่หอ้เดิมทุก
คร้ัง 

8.6 20.0 18.3 25 0.450 -0.025 

เปล่ียนยี่หอ้
บางคร้ัง 

71.4 53.7 56 48.1   

เปล่ียนยี่หอ้
ตลอด 

20.0 26.3 25.7 26.9   

ท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์
น ้ายาเปล่ียนสีผมบ่อย
แค่ไหน 

สปัดาห์ละ
คร้ัง 

2.9 0.0 1.4 0 0.023* 0.089 

สองสปัดาห์
คร้ัง 

11.4 4.2 1.4 5.8   

เดือนละคร้ัง 17.1 6.3 7.3 11.5   

สองเดือน
คร้ัง 

68.6 89.5 89.9 82.7     

รู้จกัผลิตภณัฑน์ ้ายา
เปล่ียนสีผมยี่หอ้ใดบา้ง 
  

Lolane 51.4 50.5 42.2 44.2 0.890 0.046 

Caring  
(แคร่ิง) 

11.4 8.4 16.5 9.6   

Palty 25.7 26.3 27.1 26.9   

Top lady  0.0 0.0 0.9 0   

Fresh Light 0.0 1.1 0.9 1.9   

อ่ืนๆ 11.4 13.7 12.4 17.3   

ผลิตภณัฑน์ ้ายาเปล่ียนสี
ผมสีใดท่ีท่านชอบ 

สีด า 0.0 1.1 4.6 0 0.279 0.034 

สีน ้าตาล 71.4 70.5 61.5 67.3   

สีฟ้า 2.9 0.0 2.3 7.7   
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ตารางที ่4.8  (ต่อ) 
พฤตกิรรมการเลอืกซ้ือน า้ยา 

เปลีย่นสีผม 
รายได้ Sig. 2  

ต า่กว่า 
5000 
บาท 

5001-
10000 
บาท 

10001-
15000 
บาท 

มากกว่า 
15000 

 สีเขียว
ประกายมุก 

14.3 7.4 7.8 3.8   

สีชมพู
ประกายมุก 

5.7 8.4 11 9.6   

สีม่วง
ประกายมุก 

0.0 3.2 4.1 5.8   

สีทอง
ประกายมุก 

2.9 7.4 5 1.9   

สีทองแดง
ประกายมุก 

2.9 2.1 3.7 3.8     

ความประสงคใ์ช้
ผลิตภณัฑน์ ้ายาเปล่ียนสี
ผมเพ่ือ 

งาน
สงัสรรค์
เพ่ือน ๆ 

2.9 0.0 1.4 0 0.023* -0.007 

งานแต่งงาน 17.1 6.3 7.3 11.5   
ตามแฟชัน่ 68.6 89.5 89.9 82.7   

อ่ืน ๆ 11.4 4.2 1.4 5.8   

ซ้ือผลิตภณัฑน์ ้ายา
เปล่ียนสีผมดว้ยตนเอง
หรือไม่ 

ดว้ยตนเอง
ทุกคร้ัง 

65.7 62.1 61.9 65.4 0.299 0.030 

ดว้ยตนเอง
บางคร้ัง 

343.0 37.9 38.1 34.6     

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตาราง ท่ี 4.8 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดก้บัพฤติกรรมการใช้
น ้ายาเปล่ียนสีผมของผูบ้ริโภค พบวา่รายไดมี้ความสัมพนัธ์กบัจ านวนคร้ังต่อการซ้ือผลิตภณัฑใ์น  1 
เดือน และเหตุผลในการซ้ือน ้ายาเปล่ียนสีผม ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 โดยมีความสัมพนัธ์กนัในระดบั
ต ่า    ส่วนดา้นอ่ืนไม่พบวา่มีความสัมพนัธ์กนั 
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ตารางที่ 4.9  ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นระดบัการศึกษากบัพฤติกรรมการใชน้ ้ายา
เปล่ียนสีผมของผูบ้ริโภค 

พฤติกรรมการเลอืกซ้ือน ้ายา 
เปลีย่นสีผม 

ระดบัการศึกษา Sig. 2  

มธัยมศึกษา
หรือ ปวช. 

อนุปริญญา
ตรี หรือ 
ปวส. 

ปริญญาตรี 

จ านวนการเปล่ียน
ยีห่อ้น ้ ายาเปล่ียนสี
ผมภายใน 2 เดือน 

ยีห่อ้เดิมทุกคร้ัง 25.0 16.8 20 0.141 -0.056 
เปล่ียนยีห่อ้บางคร้ัง 0.0 57.1 55.7   

เปล่ียนยีห่อ้ตลอด 75.0 26.1 24.3   

ท่านเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑน์ ้ ายา
เปล่ียนสีผมบ่อย
แค่ไหน 

สัปดาห์ละคร้ัง 0.0 1.2 0.9 0.794 -0.058 

สองสัปดาห์คร้ัง 0.0 1.9 4.7   
เดือนละคร้ัง 0.0 8.1 8.9   

สองเดือนคร้ัง 100.0 88.8 85.5     

รู้จกัผลิตภณัฑ์
น ้ ายาเปล่ียนสีผม
ยีห่อ้ใดบา้ง 
  

Lolane 25.0 47.8 43.8 0.428 0.071 

Caring (แคร่ิง) 0.0 113.0 13.6   

Palty 75.0 28.6 24.7   

Top lady  0.0 0.0 0.9   

Fresh Light 0.0 0.6 1.3   
อ่ืน ๆ 0.0 9.9 15.7   

ผลิตภณัฑน์ ้ ายา
เปล่ียนสีผมสีใดท่ี
ท่านชอบ 

สีด า 0.0 1.2 3.8 0.798 -0.002 
สีน ้ าตาล 100.0 68.3 62.6   

สีฟ้า 0.0 1.9 3   

สีเขียวประกายมุก 0.0 5.6 9.4   

สีชมพปูระกายมุก 0.0 9.3 10.2   

สีม่วงประกายมุก 0.0 3.1 4.3   

สีทองประกายมุก 0.0 6.8 3.8   

สีทองแดงประกายมุก 0.0 3.7 3     

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางที ่4.9 (ต่อ) 

พฤตกิรรมการเลอืกซ้ือน า้ยาเปลีย่นสีผม 

ระดบัการศึกษา 

Sig. 2  มธัยมศึกษา
หรือ ปวช. 

อนุปริญญาตรี 
หรือ ปวส. 

ปริญญา
ตรี 

ความประสงคใ์ชผ้ลิตภณัฑ์
น ้ ายาเปล่ียนสีผมเพ่ือ 
  

งานสงัสรรค ์ 0.0 1.2 0.9 0.794 0.027 

งานแต่งงาน 0.0 8.1 8.9   

ตามแฟชัน่ 100.0 88.8 85.5   

อ่ืน ๆ 0.0 1.9 4.7   

ซ้ือผลิตภณัฑน์ ้ ายาเปล่ียนสี
ผมดว้ยตนเองหรือไม่ 

ดว้ยตนเองทุก
คร้ัง 

100.0 62.7 62.1 0.299 0.030 

ดว้ยตนเอง
บางคร้ัง 

0.0 37.3 37.9     

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.9 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นระดบัการศึกษากบัพฤติกรรม
การใชน้ ้ายาเปล่ียนสีผมของผูบ้ริโภค พบวา่ระดบัการศึกษาไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้
น ้ายาเปล่ียนสีผม  ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05  
 
ตารางที ่4.10 สรุปภาพรวมของพฤติกรรมการเลือกซ้ือน ้ายาเปล่ีย นสีผมกบัปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่ม

ตวัอยา่ง 

พฤติกรรมการเลอืกซ้ือน ้ายาเปลีย่นสีผม เพศ อายุ อาชีพ รายได้ ระดบัการศึกษา 

จ านวนการเปล่ียนยีห่อ้น ้ ายาเปล่ียนสีผมภายใน 2 เดือน      
ท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑน์ ้ ายาเปล่ียนสีผมบ่อยแค่ไหน      

รู้จกัผลิตภณัฑน์ ้ ายาเปล่ียนสีผมยีห่อ้ใดบา้ง      

ผลิตภณัฑน์ ้ ายาเปล่ียนสีผมสีใดท่ีท่านชอบ      

ความประสงคใ์ชผ้ลิตภณัฑน์ ้ ายาเปล่ียนสีผมเพ่ือ      

ซ้ือผลิตภณัฑน์ ้ ายาเปล่ียนสีผมดว้ยตนเองหรือไม่      

หมายถึง พฤติกรรมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่ง อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 
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 สมมติฐาน  2 ปัจจยัทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริม
การตลาด ดา้นการจดัจ าหน่ายมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือน ้ายาเปล่ียนสีผมของ
ผูบ้ริโภค 
 
ตารางที ่4.11 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางการตลาด ไดแ้ก่ดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา สถานท่ีจดัจ าหน่าย 

และการส่งเสริมการตลาดกบัพฤติกรรมการใชน้ ้ายาเปล่ียนสีผมของผูบ้ริโภค 

พฤติกรรมการใช้
น ้ ายาเปล่ียนสีผม 

ผลิตภณัฑ ์ ราคา สถานท่ีจดัจ าหน่าย ส่งเสริมการตลาด 

Sig. Pearson 
Correlation 

Sig. Pearson 
Correlation 

Sig. Pearson 
Correlation 

Sig. Pearson 
Correlation 

จ านวนการเปล่ียน
ยีห่อ้ผลิตภณัฑ์
ภายใน 2 เดือน 

0.048 0.099* 0.177 0.068 0.282 -0.054 0.017 0.120* 

จ านวนคร้ังต่อการ
ซ้ือผลิตภณัฑใ์น     
1 เดือน 

0.389 -0.043 0.093 -0.084 0.111 -0.080 0.003  -0.148* 

ยีห่อ้ท่ีใชเ้ป็นประจ า 0.053 -0.097 0.109 -0.080 0.712 0.018 0.579 -0.028 
สีท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือ 

0.515 -0.033 0.228 -0.060 0.789 -0.013 0.774 -0.014 

เหตุผลในการซ้ือ
น ้ ายาเปล่ียนสีผม 

0.061 -0.094 0.573 -0.020 0.958 -0.003 0.113 -0.079 

บุคคลท่ีมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจซ้ือ 

0.059 0.094 0.179 0.067 0.049 0.099* 0.233 0.060 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตาราง ท่ี 4.11 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางการตลาด ไดแ้ก่ดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา 
สถานท่ีจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาดกบัพฤติกรรมการใชน้ ้ายาเปล่ียนสีผมของผูบ้ริโภค 
พบวา่มี 3 ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือน ้ายาเปล่ียนสีผม ดงัน้ี 
  -  ปัจจยัทางดา้นผ ลิตภณัฑ ์มีความสัมพนัธ์กบั จ านวนการเปล่ียนยีห่อ้ผลิตภณัฑ์
ภายใน 2 เดือนท่ีระดบันยัส าคญั 0.05โดยมีความสัมพนัธ์เชิงบวกเพียงเล็กนอ้ย   (PearsonCorrelation = 
0.099) 
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  - ปัจจยัทาง ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย มีความสัมพนัธ์กบับุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือ ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 โดยมีความสัมพนัธ์ เชิงบวกเพียงเล็กนอ้ย  (PearsonCorrelation = 
0.099) 
  - ปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์กบั จ านวนคร้ังต่อการซ้ือ
ผลิตภณัฑใ์น 1เดือน ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 โดยมีความสัมพนัธ์ เชิงลบ ระดบัต ่า -ปานกลาง
(PearsonCorrelation = -0.148) และมีความสัมพนัธ์กบั จ านวนการเปล่ียนยีห่อ้ผลิตภณัฑภ์ายใน  2 
เดือนท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 โดยมีความสัมพนัธ์เชิงบวกระดบั ต ่า-ปานกลาง (PearsonCorrelation = 
0.120)  ตามล าดบั 
  - ส่วนดา้นอ่ืนไม่พบวา่มีความสัมพนัธ์กนั 
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บทที่ 5 
 

สรุปผลการวจิยัการอภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 
 
 การการคน้ควา้ คร้ังน้ีมุ่งศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑน์ ้าย าเปล่ียนสีผม
ของผูบ้ริโภคในศูนย์เขตปทุมวนัโดยใชแ้บบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งทั้ง
เพศชายและเพศหญิง จ านวนทั้งหมด 400 คน ซ่ึงใชส้ถิติค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และ
วเิคราะห์ความสัมพนัธ์ของตวัแปรตั้งแต่ 2 ตวัข้ึนไป (chi-square) ส าหรับการทดสอบสมมติฐานท่ี 1 
และการศึกษาค่าสมัประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ส าหรับสมมติฐานท่ี 2 ซ่ึงผูว้จิยัขอน าเสนอดงัน้ี 
 5.1 สรุปผลการวจิยั 
  ส่วนท่ี 1 สรุปขอ้มูลท่ีไดจ้ากแบบสอบถาม 
  ส่วนท่ี 2 สรุปผลท่ีไดจ้ากการทดสอบสมมติฐาน 
 5.2 อภิปรายผล 
 5.3 ขอ้เสนอแนะ 
 
5.1 สรุปผลการวจัิย 
 ส่วนท่ี 1 สรุปขอ้มูลท่ีไดจ้ากแบบสอบถาม 
 1. ผูต้อบแบบสอบถาม เป็นเพศชายและเพศหญิงในสัดส่วนท่ีเท่ากนัมีอาย ุ 20-22 ปี       
ส่วนใหญ่ก าลงัศึกษาอยูส่่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ีย 10,001-15,000 บาท ส่วนใหญ่มีการศึกษาระดบั
ปริญญาตรี  
 2. ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่รู้จกัผลิตภณัฑเ์ปล่ียนสีผม ทราบวา่น ้ายาเปล่ียนสีผม
สามารถช่วยเปล่ียนสีผมได ้สนใจในการซ้ือน ้ายาท่ีเปล่ียนสีผมท่ีมีส่วนผสมจากธรรมชาติ ส่วนใหญ่
สนใจน ้ายารู้จกัน ้ายาเปล่ียนสีผมส่วนใหญ่ชอบสีน ้าตาล 
 3. ผูต้อบแบบสอบถามมีพฤติกรรมการใชน้ ้ายาเปล่ียนสีผมผมในภาพรวมอยูใ่นระดบัเห็น
ดว้ย โดยมีรายละเอียดดงัน้ี วธีิการใชมี้ประสิทธิภาพตามท่ีท่านตอ้งการมากท่ีสุด รองลงมาคือท่านใช้
ผลิตภณัฑน์ ้ายาเปล่ียนสีผมมากกวา่ 1 คร้ัง/เดือนปริมาณในการใชต่้อคร้ังมีประสิทธิภาพตามท่ีท่าน
ตอ้งการ และท่านใชผ้ลิตภณัฑน์ ้ายาเปล่ียนสีผมเป็นประจ าทุกเดือน 
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 4. ส่วนใหญ่ตดัสินใจดว้ยตนเองหมดทุกคร้ังซ้ือจากเวบ็ไซด ์เลือกซ้ือผลิตภณัฑน์ ้ายา
เปล่ียนสีผมสองเดือนคร้ัง ส่วนใหญ่เปล่ียนยีห่อ้บางคร้ัง ราคาท่ีเลือกซ้ือผลิตภณัฑน์ ้ายาเปล่ียนสีผม
เป็นประจ าต่อหน่ึงหน่วย (กล่อง/กระป๋อง/ขวด) ส่วนใหญ่ราคา 201-300 บาท 
 5. ปัจจยัทางการต ลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือน ้ายาเปล่ียนสีผม ของผูต้อบ
แบบสอบถาม พบวา่ 
 6. ปัจจยัดา้นสินคา้ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมีรายละเอียดดงัน้ี มีการพฒันา
ผลิตภณัฑอ์ยา่งต่อเน่ืองมากท่ีสุด รองลงมาคือเป็นสินคา้ท่ีมีหลากสีใหเ้ลือกเป็นสินคา้ท่ีมีคุณภาพ        
มี อย .รองรับเป็นสินคา้ท่ีมียีห่อ้ทนัสมยัเป็นท่ีนิยม และมีเอกลกัษณ์เฉพาะ แตกต่าง น่าสนใจ 
ตามล าดบั 
 7. ปัจจยัดา้นราคาในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมีรายละเอียดดงัน้ี มีการตั้งราคาหลาย
ระดบัมากท่ีสุด รองลงมาคือราคาเหมาะสมกบัภาพลกัษณ์ของสินคา้มีการลดราคาและมีโปรโมชัน่ใน
การสะสมและแลกซ้ือมีการก าหนดราคาท่ีเหมาะสม และราคาไม่สูงเม่ือเปรียบเทียบกบัตลาดคู่แข่ง 
ตามล าดบั 
 8. ปัจจยัดา้นสถานท่ีในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมีรายละเอียดดงัน้ี มีสินคา้วาง
จ าหน่ายในหลายพื้นท่ีมากท่ีสุด รองลงมาคือมีสถานท่ีจดัจ าหน่ายเพียงพอต่อความตอ้งการของลูก คา้ 
และสถานท่ีวางจ าหน่ายเป็นพื้นท่ีสะดวกท่ีลูกคา้สามารถเขา้ถึงไดง่้ายตามล าดบั 
 9. ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมีรายละเอียดดงัน้ี        
มีการลดราคาในช่วงเปิดตวัสินคา้ใหม่ และมีโปรโมชัน่ส่วนลดเม่ือซ้ือเป็นปริมาณมากมากท่ีสุด 
รองลงมาคือมีการโฆษณาสินคา้ผา่นส่ือโทรทศัน์และนิตยสารมีการจดัท าโครงการส่งเสริมการตลาด
เพื่อใหผู้บ้ริโภคมีส่วนร่วมกบัสินคา้ และมีกิจกรรมการจดังานท่ีจุดขายเพื่อดึงดูดลูกคา้ เช่น มีพนกังาน
แนะน าสินคา้ ตามล าดบั 
 ส่วนท่ี 2 สรุปผลท่ีไดจ้ากการทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐาน 1 ขอ้มูลทางดา้นประชากรศาสตร์ไดแ้ก่เพศอายรุะดบัการศึกษาอาชีพและ
รายไดต่้างกนัมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือน ้ายาเปล่ียนสีผมของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่าง
กนั 
 พบวา่เพศ อาย ุอาชีพ รายได ้และระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือน ้ายาเปล่ียนสีผมข องผูบ้ริโภค ดา้นยีห่อ้ท่ีใช ้สีท่ีมีผลต่อการ ซ้ือ จ านวนคร้ังต่อการซ้ือ
ผลิตภณัฑใ์น 1 เดือน และเหตุผลในการซ้ือน ้ายาเปล่ียนสีผม 
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 สมมติฐาน 2 ปัจจยัทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริม
การตลาด ดา้นการจดัจ าหน่ายมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือน ้ายาเปล่ียนสีผม           
ของผูบ้ริโภค พบวา่ ปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ ์มีความสัมพนัธ์กบั จ านวนการเปล่ียนยีห่อ้ผลิตภณัฑ์
ภายใน 2 เดือนท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 โดยมีความสัมพนัธ์ เชิงบวกเพียงเล็กนอ้ย  (Pearson Correlation 
= 0.099)ปัจจยัทางดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย มีความสัมพนัธ์กบับุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ        
ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 โดยมีความสัมพนัธ์ เชิงบวกเพียงเล็กนอ้ย  (Pearson Correlation= 0.099) ปัจจยั
ดา้นการส่งเสริมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบั จ านวนคร้ังต่อการซ้ือผลิตภณัฑใ์น 1เดือน ท่ีระดบั
นยัส าคญั 0.05 โดยมีความสัมพนัธ์ เชิงลบระดบัต ่า -ปานกลาง  (Pearson Correlation= -0.148) และ       
มีความสัมพนัธ์กบั จ านวนการเปล่ียนยีห่อ้ผลิตภณัฑภ์ายใน  2 เดือนท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 โดย           
มีความสัมพนัธ์เชิงบว กระดบัต ่า-ปานกลาง  (Pearson Correlation = 0.120)  ตามล าดบัส่วนดา้นอ่ืนไม่
พบวา่มีความสัมพนัธ์กนั 
 
5.2 การอภิปรายผลการวจัิย 
 จากการศึกษาพบวา่สีของน ้ายาเปล่ียนสีผมท่ีผูบ้ริโภคนิยมคือสีน ้าตาล ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
งานวจิยัของ ธารารัตน์   ผงันิรันดร์  (2545) ท่ีศึกษาเร่ืองทศันคติและพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑน์ ้ายาเปล่ียนสีผมของผูบ้ริโภคในศูนยก์ารคา้เขตปทุมวนั  ท่ีได้
ผลการวจิยัวา่สีของน ้ายาเปล่ียนสีผมท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคมากท่ีสุดคือสีน ้าตาลอ่อน
สีน ้าตาลเขม้และสีอ่ื น ๆ (สีน ้าตาลแดงสีแดงอมม่วง )รวมไปถึงมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมดา้น
บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑน์ ้ายาเปล่ียนสีผมเน่ืองจากกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็น
นกัเรียน /นกัศึกษา จึงเป็นเหตุใหก้ลุ่มตวัอยา่งนิยมใชสี้ยอ้มผมสีน ้าตาล เน่ืองจากตอ้งมีการค านึงถึง
ความสุภาพเหมาะสมดว้ย  
 จากการศึ กษากลุ่มตวัอยา่งตอ้งการใชน้ ้ายาเปล่ียนสีผมท่ีสกดัมาจากสารธรรมชาติ         
ส่วนใหญ่ซ้ือมาเพื่อใชเ้อง ซ่ึงสอดคลอ้งกบั มานีสงคป์ฐมวริิยะวงศ์  (2542)  ศึกษาเร่ืองตลาด
อุตสาหกรรมเคร่ืองส าอางสมุนไพรตามทศันะของผูบ้ริโภคพบวา่สาเหตุท่ีผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองส าอางสมุนไพรไทยเพราะตอ้งการทดลองใช ้
 ผลการศึกษาพบวา่ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลิต่อการเลือกซ้ือน ้ายาเปล่ียนสีผมคือดา้นการส่งเสริม
ทางการตลาด รองลงมาคือดา้นราคา ดา้นสินคา้ และดา้นสถานท่ี ซ่ึงขดัแยง้กบังานวจิยัของ                 
สุชิสาสมบูรณ์ศกัดิกุล  (2547) ท่ีท าการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์ปล่ียนสี
ผมของกลุ่มผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานครพบวา่ระดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพล
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ต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์ปล่ียนสีผมของผูบ้ริโภคอนัดบัท่ี  1 คือดา้นสถานท่ีรองลงมาคือดา้น
ผลิตภณัฑแ์ละดา้นราคาตามล าดบั 
 ผลการศึกษาดา้นพฤติกรรมการใชน้ ้ายาเปล่ียนสีผม พบวา่กลุ่มตวัอยา่งตอ้งการซ้ือน ้ายาท่ี
ค านึงสภาพผมของตนเองเป็นส าคญั ซ่ึงขดัแยง้กบั ก่อเกียรติวริิยะกิจพฒันา  (2527) ท าการวจิยัเร่ือง
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภณัฑแ์ชมพสูระผมในเขตกรุงเทพมหานครท่ีพบวา่ผูบ้ริโภคนั้น
ผูบ้ริโภคค านึงถึงวา่แชมพตูรายีห่อ้นั้น  ๆ จะเขา้กบัสภาพเส้นผมของตนหรือไม่เป็นปัจจยัส าคญัท่ีสุด
จากการทดสอบพบวา่ปัจจยัดา้นเพศและระดบัการศึกษามีอิทธิพลต่อพฤติ กรรมการใชน้ ้ายาเปล่ียนสี
ผม ซ่ึงขดัแยง้กบั มานีสงคป์ฐมวริิยะวงศ์  (2542) ศึกษาเร่ืองตลาดอุตสาหกรรมเคร่ืองส าอางสมุนไพร
ตามทศันะของผูบ้ริโภคเม่ือเปรียบเทียบทศันคติของผูบ้ริโภคเคร่ืองส าอางสมุนไพรท่ีมีต่อส่วนผสม
ทางการตลาดเคร่ืองส าอางสมุนไพรไทยจ าแนกตามปัจจยัทางดา้ นส่วนบุคคลไดแ้ก่เพศอายกุารศึกษา
และรายไดพ้บวา่โดยภาพรวมของส่วนผสมทางการตลาดเคร่ืองส าอางสมุนไพรไทยไม่แตกต่างกนั 
 
5.3 ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จากการวจัิย 
 การคน้ควา้อิสระ คร้ังน้ีมุ่งศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสิน ใจซ้ือน ้ายาเปล่ียนสีผมขอ ง
ผูบ้ริโภคในศูนยก์ารคา้ เขตปทุมวนั  กรุงเทพมหานคร โดยมีการใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการ
เก็บรวบรวมขอ้มูล ซ่ึงอาจมีขอ้จ ากดัในดา้นการส่ือสารอาจท าใหเ้กิดความเขา้ใจท่ีคลาดเคล่ือน ดงันั้น
ในการศึกษา คร้ังต่อไป ผู ้ ศึกษาควรมีการเก็บขอ้มูลในลกัษณะของการสัมภาษณ์เชิงลึก  เพื่อใหไ้ด้
ขอ้มูลท่ีแมน่ย  ายิง่ข้ึน 
 ควรมีการศึกษาทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือน ้ายาเปล่ียนสีผม 
เพื่อเป็นการน าขอ้มูลท่ีไดเ้ป็นแนวทางในการพฒันาผลิตภณัฑใ์หต้รงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
 ควรมีการเก็บขอ้มูลในลกัษณะเจาะจงยีห่อ้ เน่ืองจากขอ้มูลท่ีไดส้ามารถน าไปป รับปรุง
คุณภาพของผลิตภณัฑใ์หเ้กิดประสิทธิภาพยิง่ข้ึน 
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แบบสอบถาม 

ส่วนที ่1  ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมายลงในหรือเติมขอ้ความในช่องวา่งใหต้รงกบัความเป็นจริงมาก
ท่ีสุด 
1. เพศ   ชาย   หญิง 
2. อาย ุ   15-19 ปี  20-22 ปี 
3. อาชีพหลกัของท่าน 

ก าลงัศึกษาอยู ่  พนกังานรัฐวสิาหกิจ 
ประกอบธุรกิจส่วนตวั อาชีพอิสระ 
พนกังานบริษทัเอกชน อ่ืนๆ (โปรดระบุ)........... 

4. รายไดเ้ฉล่ีย/เดือน 
ต ่ากวา่ 5000 บาท  5001-10000 บาท 
10001-15000 บาท  มากกวา่ 15000 

5. ระดบัการศึกษา 
ต ่ากวา่มธัยมศึกษา  มธัยมศึกษาหรือปวช. 
อนุปริญญาตรีหรือปวส.  ปริญญาตรี 
อ่ืนๆ (โปรดระบุ).............. 

 
ส่วนที ่2ข้อมูลพฤติกรรมการเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์น า้ยาเปลีย่นสีผมของผู้บริโภค 
ค าช้ีแจงโปรดท าเคร่ืองหมาย / ลงในหรือเติมขอ้ความในช่องวา่งใหต้รงกบัความเป็นจริงมาก 
ท่ีสุด 
7. ท่านรู้จกัผลิตภณัฑน์ ้ายาเปล่ียนสีผมหรือไม่ 

รู้จกั  ไม่รู้จกั (ไม่ตอ้งตอบขอ้ต่อไป) 
8. ท่านเคยรู้หรือไม่วา่ผลิตภณัฑน์ ้ายาเปล่ียนสีผมสามารถช่วยเปล่ียนสีผมได ้

ทราบ  ไม่ทราบ 
9. ท่านสนใจซ้ือผลิตภณัฑน์ ้ายาเปล่ียนสีผมหรือไม่ 

สนใจ  ไม่สนใจ (ไม่ตอ้งตอบขอ้ต่อไป) 
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10. ผลิตภณัฑน์ ้ายาเปล่ียนสีผมประเภทใดท่ีท่านสนใจ 
ผลิตภณัฑเ์ปล่ียนสีผมท่ีติดทนนาน 
ผลิตภณัฑเ์ปล่ียนสีผมท่ีใหสี้ตามตอ้งการ 
ผลิตภณัฑเ์ปล่ียนสีผมชนิดชัว่คราว 
ผลิตภณัฑเ์ปล่ียนสีผมท่ีมีส่วนผสมจากธรรมชาติ 
อ่ืนๆ (โปรดระบุ).................................... 

11. ท่านสนใจผลิตภณัฑน์ ้ายาเปล่ียนสีผมท่ีมีส่วนผสมจากสมุนไพรหรือไม่ 
สนใจ  ไม่สนใจ อ่ืนๆ (โปรดระบุ).................................... 

12. ท่านรู้จกัผลิตภณัฑน์ ้ายาเปล่ียนสีผมยีห่อ้ใดบา้ง (เลือกตอบไดไ้ม่เกิน 3 ขอ้) 
Lolane   Caring (แคร่ิง) 
 Gatsby (แก๊สบ้ี)  Palty 
 Top lady    Fresh Light 
 Top Girl    Golden-boom 
อ่ืนๆ (โปรดระบุ)................................... 

13. ผลิตภณัฑน์ ้ายาเปล่ียนสีผมสีใดท่ีท่านชอบ (เลือกตอบไดไ้ม่เกิน 3 ขอ้) 
สีด า  สีน ้าตาล 
สีฟ้า  สีเขียวประกายมุก 
สีชมพปูระกายมุก สีม่วงประกายมุก 
สีทองประกายมุก สีเงินประกายมุก 
สีน ้าเงินประกายมุก สีแดงประกายมุก 
สีทองแดงประกายมุกอ่ืนๆ (โปรดระบุ).................................... 

14. ปกติท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑน์ ้ายาเปล่ียนสีผมดว้ยตนเองหรือไม่ 
ดว้ยตนเองทุกคร้ัง ดว้ยตนเองบางคร้ัง อ่ืนๆ (โปรดระบุ)................... 

15. สถานท่ีใดท่ีท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑน์ ้ายาเปล่ียนสีผมบ่อยท่ีสุด 
หา้งสรรพสินคา้/ซุปเปอร์มาร์เก็ต/มินิมาร์ท ร้านขายของ/แผงลอย 
เวบ็ไซต ์  ตวัแทนจ าหน่าย อ่ืนๆ (โปรดระบุ).............. 

16. ท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑน์ ้ายาเปล่ียนสีผมบ่อยแค่ไหน 
สัปดาห์ละคร้ัง สองสัปดาห์คร้ัง เดือนละคร้ัง 
สองเดือนคร้ัง อ่ืนๆ(โปรดระบุ).................................... 
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17. ส่วนใหญ่ท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑน์ ้ายาเปล่ียนสีผมยีห่อ้เดิมทุกคร้ังหรือไม่ 
ยีห่อ้เดิมทุกคร้ัง เปล่ียนยีห่อ้บางคร้ัง เปล่ียนยีห่อ้ตลอด 

18. ราคาท่ีท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑน์ ้ายาเปล่ียนสีผมเป็นประจ าต่อหน่ึงหน่วย (กล่อง/กระป๋อง/ขวด) 
 50 - 100 บาท  101 - 200 บาท  201 - 300 บาท 
 301 - 400 บาท  401 - 500 บาท  501 บาทข้ึนไป 

19. คุณสมบติัใดท่ีท่านตอ้งการในผลิตภณัฑน์ ้ายาเปล่ียนสีผม (เลือกตอบไดไ้ม่เกิน 3 ขอ้) 
สีติดทนนาน 
ไม่มีกล่ินเหมน็ 
ไม่มีอาการคนัศีรษะ 
ใชแ้ลว้ผมไม่แขง็กระดา้งและผมน่ิมสลวย 
ไม่เหนียวเหนอะหนะ 
ใหสี้ตามท่ีระบุไว ้
ใชเ้วลาไม่นาน 
ไม่แพง่้าย 
มีเคร่ืองหมายรับรองจากอย. 
มีส่วนผสมจากธรรมชาติ 
อ่ืนๆ (โปรดระบุ)........................................ 

20. ท่านมีความประสงคใ์ชผ้ลิตภณัฑน์ ้ายาเปล่ียนสีผมเพื่อ 
งานสังสรรค ์
งานแต่งงาน 
ตามแฟชัน่ 
อ่ืนๆ (โปรดระบุ)........................................ 
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ส่วนที ่3  ปัจจัยทางการตลาดทีม่ีอทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือน า้ยาเปลีย่นสีผม 
ปัจจยัการตลาด มาก

ที่สุด 
มาก ปาน

กลาง 
น้อย น้อย

ที่สุด 

ด้านสินค้า      
1.เป็นสินคา้ท่ีมียี่หอ้ทนัสมยัเป็นท่ีนิยม      
2. มีเอกลกัษณ์เฉพาะ แตกต่าง น่าสนใจ      
3.เป็นสินคา้ท่ีมีหลากสีใหเ้ลือก      
4.มีการพฒันาผลิตภณัฑอ์ยา่งต่อเน่ือง      
5. เป็นสินคา้ท่ีมีคุณภาพมี อย.รองรับ      

ด้านราคา      
1.มีการก าหนดราคาท่ีเหมาะสม      
2.มีการลดราคาและมีโปรโมชัน่ในการสะสมและแลกซ้ือ      
3.มีการตั้งราคาหลายระดบั      
4.ราคาเหมาะสมกบัภาพลกัษณ์ของสินคา้      
5.ราคาไม่สูงเม่ือเปรียบเทียบกบัตลาดคู่แข่ง      

ด้านสถานที่      
1.มีสถานท่ีจดัจ าหน่ายเพียงพอต่อความตอ้งการของลกูคา้      
2.มีสินคา้วางจ าหน่ายในหลายพ้ืนท่ี      
3.สถานท่ีวางจ าหน่ายเป็นพ้ืนท่ีสะดวกท่ีลกูคา้สามารถ
เขา้ถึงไดง่้าย 

     

ด้านการส่งเสริมการตลาด      
1.มีการโฆษณาสินคา้ผา่นส่ือโทรทศันแ์ละนิตยสาร      
2.มีการจดัท าโครงการส่งเสริมการตลาดเพ่ือใหผู้บ้ริโภคมี
ส่วนร่วมกบัสินคา้ 

     

3.มีการลดราคาในช่วงเปิดตวัสินคา้ใหม่ และมีโปรโมชัน่
ส่วนลดเม่ือซ้ือเป็นปริมาณมาก 

     

4.มีกิจกรรมการจดังานท่ีจุดขายเพ่ือดึงดูดลกูคา้ เช่น มี
พนกังานแนะน าสินคา้ 

     

 
 



85 

 

ประวตัผู้ิเขยีน 
 

ช่ือ-นามสกุล  :  นางสาวพชัรินทร์  ราชวตัร 
ประวตัิการศึกษา :  ปริญญาตรี มหาวทิยาลยัราชภฏัพระนคร 
     สาขาวชิาเอก วทิยุ-โทรทศัน์ 
ประสบการณ์ท างาน :  พ.ศ. 2549-2551 บริษทัระบบขนส่งมลชนกรุงเทพ จ ากดั มหาชน 
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