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บทคดัย่อ 
 

 การวิจัยคร้ังนี้ มีวัตถุประสงคเพื่อ 1) ศึกษาพฤติกรรมดานประชากรศาสตรของ
นักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ท่ีเลือกซ้ือผลิตภัณฑท่ีมีสวนผสมของ
สารกลูตาไธโอน 2)  ศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑท่ีมีสวนผสมของสารกลูตาไธโอนของ
นักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 3) วิเคราะหองคประกอบของ
พฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑท่ีมีสวนผสมของสารกลูตาไธโอนของนักศึกษามหาวิทยาลัย
ศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรีโดยใชกลุมตัวอยางจํานวน 384 คน เคร่ืองมือท่ีใชคือ 
แบบสอบถาม  วิเคราะหขอมูลหาคารอยละ คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  การวิเคราะห
องคประกอบ  ผลวิจัยพบวา 
 พฤติกรรมดานประชากรศาสตรของกลุมตัวอยาง สวนใหญเปนเพศหญิง ศึกษาอยูใน
ช้ันปท่ี2 คณะวิทยาการจัดการ และมีรายรับตอเดือน มากกวา 5,000 บาท 
 พฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ  สวนใหญทราบขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑจาก
อินเตอรเน็ต ผูมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑคือตนเอง ซ้ือผลิตภัณฑจากรานเพื่อสุขภาพ
และความงามและซ้ือในรูปแบบของครีมบํารุง/โลช่ัน ความถ่ีในการซื้อผลิตภัณฑคือทุกๆ 2 เดือน 
คาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑตอคร้ังคือ 301-500 บาท ใชผลิตภัณฑเพื่อใหผิวขาวเปลงปล่ังหา
ขอมูลกอนซ้ือผลิตภัณฑจากส่ือตางๆ ระยะเวลาในการใชผลิตภัณฑคือ 3 – 6 เดือน และผลของการ
ใชผลิตภัณฑคือผิวดูดีข้ึน  
 การวิเคราะหองคประกอบ พบวา  พฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑท่ีมีสวนผสมของ
สารกลูตาไธโอนของนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ประกอบดวย     
5 องคประกอบ เรียงตามผลรวมของนํ้าหนักองคประกอบจากมากไปนอย ไดแก ดานผลิตภัณฑ 
ดานการสงเสริมการขาย ดานบรรจุภัณฑและชองทางในการจัดจําหนาย ดานความสะดวกในการ
เลือกซ้ือผลิตภัณฑ และดานช่ือเสียงและตรายี่หอ 
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Abstract 
 The purposes of this research were 1) to study the demographics of respondents 
buying glutathione products 2) to study glutathione products buying behavior of Silpakorn 
University Phetchaburi Campus students and 3) The factor analysis glutathione products buying 
behavior of Silpakorn University Phetchaburi Campus students. The total number of samples was 
384 students. The research instrument was a set of self-report questionnaire. The data was 
analyzed in terms of percentage, mean, and standard deviation. After the Factor Analysis, it was 
found that:  In terms of the demographics, most samples were second year female students from 
Faculty of Management Science, and they monthly income was more than 5,000 THB per month.  
 For buying behavior, most samples got the information about the products from the 
Internet. The most influencing person of buying was him/herself. The health and beauty shop was 
mostly mentioned as the glutathione shopping place. The frequently bought product was in the 
form of body lotion/cream. The frequency of buying was every 2 months with the expense of 
about 300-500 THB per time. Many informative media were consulted before buying.  The main 
reason for using the glutathione products was to get fair skin. Most of them experienced using the 
glutathione products for 3-6 months. After using the products, the samples mentioned their skin 
looked better.   
 From the factor analysis, it was found that the glutathione products buying behavior 
of Silpakorn University Phetchaburi Campus students consisted of 5 elements which were 
products, promotion, package and place, convenience of buying, fame and brand in order of the 
highest to the lowest factor scores. 
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บทที ่1 
บทนํา 

 
ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา  

 เม่ือกลาวถึงสีผิวขาวนวล เปลงปล่ัง สุขภาพดี กระจางใสนั้น คงไมมีใครปฏิเสธถึง
ความตองการครอบครองความโดดเดนสะดุดตาอันเปนท่ียอมรับในปจจุบันได ผิวขาวใสกลายเปน
ความปรารถนาของหลายคน และถูกนํามาเช่ือมโยงกับสถานภาพ โอกาส และความสําเร็จในชีวิต 
คนสวนใหญมีความเช่ือท่ีวาถามีผิวขาวจะทําใหไดรับโอกาสทางสังคมมากกวาคนอ่ืนๆ ท้ังหนาท่ี
การงาน การเขาสังคม หรือแมกระท่ังการมีแฟน ไมตองสงสัยเลยวาทําไมคนมากมายถึงยอมที่      
จะเส่ียงเพื่อใหไดมาซ่ึงความขาว (พิชญา มาตมิตร, 2553)  
 ไมเพียงแตผูหญิงเทานั้นท่ีตองการมีผิวขาวเพราะในปจจุบันผูชายก็มีความตองการทีจ่ะ
มีผิวขาวมากข้ึนเชนเดียวกัน เห็นไดชัดจากอัตราการเพิ่มข้ึนของผลิตภัณฑบํารุงผิวท่ีผลิตข้ึนเพื่อ
ผูชายโดยเฉพาะ ปจจุบันผิวขาวใสไมใชเร่ืองยากและไกลตัวอีกตอไปเพราะเราสามารถเห็นโฆษณา
เกี่ยวกับผลิตภัณฑ เพื่อผิวขาวใสในรูปแบบตางๆผานส่ือตางๆไมวาจะเปน  โทรทัศน  วิทยุ 
อินเตอรเน็ต ฯ หรือแมกระท้ังส่ือบนโทรศัพทมือถือท่ีเขาถึงงายและใกลตัวท่ีสุดรวมไปถึงชอง
ทางการจัดจําหนายท่ีงายและสะดวกตอการเลือกซ้ือสินคามากข้ึน วิวัฒนาการของผลิตภัณฑเพื่อผิว
ขาวใส เร่ิมตนจากการทาครีม ขัดผิว ตอมาเปล่ียนเปนกินกลูตาไธโอนเพ่ือใหขาวเร็วข้ึน ภายในเวลา
ไมนาน จนถึงปจจุบันเม่ือความตองการขาวมากข้ึนและเทคนิคเดิมเร็วไมทันใจ จึงมีการเส่ียงฉีด 
กลูตาไธโอนซ่ึงเปนวิธีท่ีทําใหขาวเร็วท่ีสุด (ASTVผูจัดการรายวัน, 2555)  
 “กลูตาไธโอน” ถูกพูดถึงอยางมากในกลุมคนคล่ังไคลผิวขาว ดวยสรรพคุณท่ีสามารถ
ยับยั้งเม็ดสีเมลานิน และทําใหผิวกระจางใสขึ้น หลายคนจึงนําสารตัวนี้มาใชเพื่อปรับเปล่ียนสีผิวให
ขาวไดดั่งใจในช่ัวพริบตา ทําใหผลิตภัณฑท่ีมีสวนผสมของสารกลูตาไธโอนเปนท่ีนิยมเปนอยาง
มากในหมูผูท่ีตองการมีผิวขาวใส สงผลใหธุรกิจของผลิตภัณฑท่ีมีสวนผสมกลูตาไธโอนเติบโตข้ึน
อยางรวดเร็ว(คมชัดลึก, 2556)  ซ่ึงสอดคลองกับท่ี อุทัย สุขวิวัฒนศิริกุล (2555) ไดกลาวไว กระแส
ผลิตภัณฑท่ีมีสวนผสมของสารกลูตาไธโอน เกิดข้ึนในรอบ 3-4 ป เปนการพลิกรูปแบบการทํา
ตลาดคร้ังสําคัญของเมืองไทย โดยเฉพาะในกลุมความสวยความงาม ท่ีวันนี้คําวา “สวยขาวใสอยาง
ดารา เกาหลี” กลายเปนส่ิงท่ีคนสวนใหญตองการในปจจุบันผลิตภัณฑ ท่ี มีสวนผสมของ               
สารกลูตาไธโอนในประเทศไทยมูลคากวา 2.3 หม่ืนลานบาท มีแนวโนมในการเติบโต 10% ตอป 
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จากสารกลูตาไธโอน มีแบรนดอยูในตลาดมากกวา 100 แบรนด ภาพรวมตลาดผลิตภัณฑท่ีมี
สวนผสมของสารกลูตาไธโอนในประเทศ การสํารวจตลาด พบวา ผลิตภัณฑท่ีมีสวนผสมของ     
สารกลูตาไธโอน มีอัตราการเติบโตมากข้ึน เร่ิมตนจากชองทาง การจําหนายท่ีขยายตัว ท้ังกลุม
คลินิกความงาม และรานคาปลีก โดยเฉพาะในชองทางรานสะดวกซ้ืออยางเซเวน-อีเลฟเวน ซ่ึงมี
ผลิตภัณฑเหลานี้อยูในช้ันวางดานบนสุดและอยูในทําเลที่มองเห็นสินคาไดงายข้ึนกวาเการวมท้ังมี              
แบรนดสินคาท่ีเขามาทําตลาดมากข้ึนอีกดวย โดยกอนหนานี้กลุมผลิตภัณฑท่ีมีสวนผสมของ                   
สารกลูตาไธโอน (ท่ีไมใชขายตรง) จะมีชองทางจําหนายผานรานขายยาเปนหลัก  
 จากกระแสการแขงขันท่ีรุนแรงมากข้ึนในปจจุบัน และมีแนวโนมแขงขันเพิ่มข้ึนอยาง
ตอเนื่อง คาดวาจะมีผูประกอบการรายใหมเขามารวมทําการตลาดผลิตภัณฑท่ีมีสวนผสมของ       
สารกลูต าไธโอน เพ่ิมมาก ข้ึน เน่ืองจากยังเปนตลาด ท่ี มีการขยายตัวและการเติบโตสูง                      
(ชัยยะ ฉัตรเวชศิริ, 2551) ทําใหตางฝายตางเนนทําการตลาดอยางเต็มรูปแบบ พยายามคนหา
แนวทางที่จะตอบสนองตอพฤติกรรมการบริโภคของผูบริโภคใหไดตรงตามความตองการของ
ผูบริโภคมากท่ีสุด เพื่อนําขอมูลท่ีไดมากําหนดเปนกลยุทธท่ีเหมาะสมตอภาวการณแขงขัน และทํา
ใหธุรกิจของผลิตภัณฑท่ีมีสวนผสมของสารกลูตาไธโอนสามารถอยูรอดอยางยั่งยืนในระยะยาว จึง
เปน เห ตุผลให ผู ศึกษาสนใจศึกษาพฤติกรรมการเลือก ซ้ือผลิตภัณฑ ท่ี มีส วนผสมของ                       
สารกลูตาไธโอน จากการสํารวจพบวาบริษัทผูผลิต ผลิตภัณฑท่ีมีสวนผสมของสารกลูตาไธโอน 
ตองการเจาะกลุมตลาดท่ีเปนวัยรุน ท่ีมีความประสงคท่ีจะมีผิวขาวเพ่ือเพิ่มความม่ันใจใหกับตัวเอง 
ผูศึกษาจึงเลือกผูบริโภคท่ีเปนนักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 
เนื่องจากนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี จัดอยูในกลุมวัยรุนท่ีสวน
ใหญมีพฤติกรรมสนใจเร่ืองความขาวกระจางใสของผิวและปรารถนาที่จะมีผิวขาวกระจางใสเพื่อ
เสริมความม่ันใจใหกับตนเอง 
 

วตัถุประสงค์ของการวจัิย 
 1. เพื่อศึกษาขอมูลท่ัวไปดานประชากรศาสตรในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑท่ีมีสวนผสม
ของสารกลูตาไธโอนของนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  
 2. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑท่ีมีสวนผสมของสารกลูตาไธโอนของ
นักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 
 3. เพื่อวิเคราะหองคประกอบของพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑท่ีมีสวนผสมของ 
สารกลูตาไธโอนของนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  
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ขอบเขตของการวจัิย 
 การวิจัยนี้ ศึกษาเกี่ ยวกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ ท่ี มีสวนผสมของ                

สารกลูตาไธโอนของนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี โดยมุงเนนศึกษา
พฤติกรรมของผูบริโภคในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ เชน ขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑผูมีอิทธิพลในการ
ตัดสินใจ แหลงซ้ือผลิตภัณฑ ชนิดของผลิตภัณฑท่ีซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือผลิตภัณฑ คาใชจายในแต
ละคร้ัง สาเหตุท่ี ซ้ือผลิตภัณฑ  ขอมูลกอนซ้ือผลิตภัณฑ  ระยะเวลาท่ีใชผลิตภัณฑ  ผลการใช
ผลิตภัณฑ เปนตน และปจจัยสวนผสมทางการตลาด ซ่ึงประกอบดวย ผลิตภัณฑ (Product)ราคา 
(Price)การจัดจําหนาย (Place)การสงเสริมการตลาด(Promotion)ท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑ ท่ีมีสวนผสมของสารกลูตาไธโอนของนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขต
สารสนเทศเพชรบุรี ท่ีซ้ือผลิตภัณฑท่ีมีสวนผสมของสารกลูตาไธโอน แลวนําขอมูลท่ีไดมา
วิเคราะหองคประกอบ (factor analysis) 
 

ประโยชน์ทีไ่ด้รับจากการวจัิย 
 1. ทําใหทราบถึงพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑท่ีมีสวนผสมของสารกลูตาไธโอน
ของนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 
 2.  ทําใหทราบองคประกอบของพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑท่ีมีสวนผสมของ 
สารกลูตาไธโอนวาตัวแปรแตละตัวควรอยูในองคประกอบใด 
 3. เปนประโยชนตอการวางกลยุทธทางการตลาดของผูประกอบการธุรกิจผลิตภัณฑท่ี
มีสวนผสมของสารกลูตาไธโอนเพ่ือการแขงขันที่ยั่งยืน 
 

นิยามคาํศัพท์ทีใ่ช้ในการศึกษา 
 พฤติกรรมการเลือกซ้ือ หมายถึง การกระทําของแตละบุคคลที่เกี่ยวของโดยตรงกับการ
ซ้ือผลิตภัณฑท่ีมีสวนผสมของสารกลูตาไธโอน ไดแก เหตุผลท่ีทําใหซ้ือ ยี่หอ ลักษณะบรรจุภัณฑ 
แหลงท่ีซ้ือ ปริมาณในการซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือ และโอกาสท่ีซ้ือ  
 ผลิตภัณฑ ท่ีมีสวนผสมของสารกลูตาไธโอน  หมายถึง ผลิตภัณฑ ท่ีผลิตโดยมี            
สารกลูตาไธโอนเปนสวนผสม เพื่อเพิ่มความขาวใสของผิว ซ่ึงอาจจะอยูในรูปแบบของ อาหาร
เสริม ครีมบํารุงผิว น้ําผลไม  เปนตน 
  ผูบริโภค หมายถึง นักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรีท่ีซ้ือ
ผลิตภัณฑท่ีมีสวนผสมของสารกลูตาไธโอน 
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บทที ่2 
วรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

  
ในการศึกษาวิจัยเร่ือง  “การศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑท่ีมีสวนผสมของ 

สารกลูตาไธโอนของนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี”ในคร้ังนี้ได
ศึกษาคนควาความรูท่ัวไปเกี่ยวกับสารกลูตาไธโอนทฤษฎีผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวของโดยไดทําการศึกษา
หัวขอตางๆท่ีเกี่ยวของ 
 1.  ความรูท่ัวไปเกี่ยวกับสารกลูตาไธโอน 
 2.  แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวของ 
  2.1  แนวคิดและทฤษฏีดานประชากรศาสตร 
  2.2  แนวคิดดานพฤติกรรมผูบริโภค 
  2.3  แนวคิดเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด 
  2.4  ความหมายของการตลาด 
 3.  ผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
  
1.  ความรู้ทัว่ไปเกีย่วกบัสารกลูต้าไธโอน  
 กลูตาไธโอน (glutathione) เปนยารักษาโรคเกี่ยวกับระบบประสาท ระบบภูมิคุมกัน
รางกายปกติแพทยจะใชในปริมาณเพียง 200 มิลลิกรัมตอคร้ัง มีกลุมคลินิกเสริมความงาม เปนสาร
อางวาใชผสมกับวิตามินซี ฉีดทําดีท็อกซผิวขาว  กลูตาไธโอน เปน tripeptides ของกรดอะมิโน 3 
ตัว คือ ซีสทีน (cystine), กรดกลูตามิค (glutamic acid) และไกลซีน (glycine) ซ่ึงรางกายสามารถ
ผลิตไดเองตามธรรมชาติ และมีในอาหาร เชน นม ไข ผลอะโวคาโด สตรอเบอรรี มะเขือเทศ 
ผักบรอคโคลี สมเกรปฟรุต และผักโขม  
 กลูตาไธโอนเปนสารตานอนุมูลอิสระจึงชวยชะลอความเสื่อมของรางกาย ชวยใหตับ
ขจัดสารพิษออกจากรางกาย และยังนํามารักษาโรคมะเร็ง โรคหัวใจ ขออักเสบ โรคพารกินสัน โรค
ตับ โรคไต โรคเอดส ภาวะเปนหมันในเพศชาย และภาวะหูตึงจากเสียงดัง ผลขางเคียงทําใหผิวขาว 
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หน้าทีห่ลกัของสารตัวนีท้ีเ่ด่น มีอยู 3 ประการ คือ 
 1. Detoxification : กลูตาไธโอนชวยสรางเอ็นไซมชนิดตาง ๆ ในรางกายโดยเฉพาะ
  Glutathion-S-transferase ท่ีชวยในการกําจัดพิษออกจากรางกายโดยไปเปล่ียนสารพิษ
ชนิดไมละลายในนํ้า (ละลายในน้ํามัน) เชน พวกโลหะหนัก สารระเหย ยาฆาแมลง แมแตยาบาง
ชนิด ใหเปนสารท่ีละลายน้ําไดดีข้ึนและงายตอการกําจัดออกจากรางกาย นอกจากนี้ยังชวยปองกัน
ตับจากการถูกทําลายโดย แอลกอฮอล (สุรา) สารพิษจากบุหร่ี ยาพาราเซตามอลเกินขนาด 
(Overdose) ฯลฯ   
 2. Antioxidant : กลูต าไธโอนมี คุณสมบัติ เปนสารต านปฏิกิ ริยาออกซิ เด ช่ัน 
(Antioxidant) ท่ีมีความสําคัญตัวหนึ่งในรางกาย และหากขาดไป วิตามินซีและอีอาจจะทํางานไดไม
เต็มท่ี   
 3. Immune Enhancer : ชวยกระตุนภูมิคุมกันในรางกายโดยกระตุนการทํางานของ
เอ็นไซมหลายชนิดเพื่อใหรางกายตอตานส่ิงแปลกปลอม รวมถึงเช้ือแบคทีเรียและไวรัส นอกจาก
นี้กลูตาไธโอน ยังชวยสรางและซอมแซม DNA สรางโปรตีนและ prostaglandin     
          

ภาวะทีร่่างกายขาดกลูต้าไธโอน     
เนื่องจากสารดังกลาวรางกายสรางไดเองแตสภาวะท่ีรางกายอาจขาดหรือมีกลูตาไธโอนไม

เพียงพอ เชน เม่ือรางกายมีโรคแทรกซอน ทําใหกลูตาไธโอนลดนอยลงดวยสาเหตุ การถูกทําลาย
ดวยยารักษาหรือดวยตัวโรคเอง หากรางกายขาดหรือมีกลูตาไธโอนนอย จะมีผลทําใหเกิดโรคตับ
อักเสบงาย ทําใหตับทํางานไดไมเต็มท่ี มีโอกาส ในการเกิด ภาวะแทรกซอนของระบบทางเดิน
หายใจ โรคหืด ผูท่ีมีกรรมพันธุเกี่ยวกับความบกพรองของกลูตาไธโอนมักจะมีปญหาโรคแทรก
ซอนทางระบบประสาท ผูท่ีสูบบุหร่ีจัดก็เชนกัน ดังนั้นบุคคลเหลานี้จะเกิดโรคแทรกซอนไดงาย 

ข้อบ่งใช้ในทางการแพทย์ 
 สารกลูตาไธโอนในบางประเทศขึ้นทะเบียนเปนยา และบางประเทศใชเปนอาหาร

เสริม แตในประเทศไทยสารน้ียังไมผานการอนุมัติจากสํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.)  
มีรายงานการใชสารกลูตาไธโอนในหลายกรณี เชน โรคทางระบบประสาท เชน พารกินสัน โดยใช
ฉีดเขาทางเสนเลือดดํา ใชรักษาภาวะการเปนพิษจากโลหะหนัก พิษจากยาพาราเซ็ทตามอล ทําลาย
พิษในตับ ชวยเพิ่มภูมิตานทานในคนไข AIDS, มะเร็ง และใชตานความชรา  แต ขอมูลท่ีใชรักษาฝา 
และทําใหผิวพรรณเปลงปล่ังเหมือนมีแสงออรา นั้นยังไมมีขอมูลทางวิทยาศาสตรยืนยัน พบวาเปน
ผลขางเคียงจากการใชสารนี้ท่ีใชรักษาโรคอ่ืนแลวผิวขาวข้ึน จึงมีการนํามาใชทําใหผิวขาวขึ้น 
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ปัญหาของกลูต้าไธโอน 
 1. ผลขางเคียงท่ีนากลัว คือการฉีดยาเขาเสนเลือดดํามีโอกาสท่ีจะแพไดท้ังการแพ      
สารกลูตาไธโอน เอง หรืออาจจะแพ สารฆาเช้ือ หรือ สารกันเสีย หรือ สารปนเปอน ขณะนี้มี
รายงานในตางประเทศวาผู ท่ีไดรับการฉีดกลูตาไธโอนขนาดสูงท่ีใชกันอยูมีอาการช็อค ความดันตํ่า 
หายใจไมออก และเสียชีวิตได ถาไมไดรับการชวยเหลืออยางทันทวงที  
          2. สารกลูตาไธโอน ท่ีใชอยูเปนการลักลอบนําเขามาอยางผิดกฎหมาย ไมผานการ
รับรองจากสํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) สารนี้ท่ีใชในการแพทย มีช่ือวา Tationil ซ่ึง
ผลิตโดยบริษัท Roche ประเทศอิตาลี แตบริษัท Roche ประเทศไทย ไดยืนยันมาวาบริษัทไมไดเปน
ผูนําเขาและจัดจําหนาย และยังพบวามียาปลอมมีท่ีผลิตท่ีเวียดนามและจีนโดยท่ีพิมพวาผลิตใน
อิตาลี ทําใหเกิดผลขางเคียงในการฉีดได 
             3. การท่ีฉีดมักจะใหวิตามินซีในขนาดสูงรวมดวย ซ่ึงการฉีดวิตามินซี ในขนาดท่ีสูง
และเร็วเกินไปอาจทําใหเกิดอาการมึนศีรษะ คลายจะเปนลมได   
 4. พบวาการท่ีไดรับสารกลูตาไธโอนเปนเวลานาน ๆ จะทําใหเม็ดสีท่ีจอตาลดลงทําให
รับแสงไดนอยลงเสี่ยงตอการมองเห็นไดในอนาคต ทางวารสารทางการแพทยสหรัฐอเมริกาจัดวา
เปนสารท่ีอาจกอใหเกิดผลขางเคียงทางตา  
 5. การใชสารกลูตาไธโอนในผูปวยมะเร็งทําใหประสิทธิภาพในการรักษาดวยยาเคมี
บําบัดลดลง 
 6. การไดรับสารกลูตาไธโอนปริมาณมากมีผลตอแรธาตุในขบวนการเมตาบอลิซึม 
และตัวมันเองสามารถกลายเปนอนุมูลอิสระ มาทํารายรางกายได  
 7. ท่ีนาเปนหวงมากท่ีสุดในเร่ือง “กลูตาไธโอน” นั้น เทาท่ีทราบมีการขายเกล่ือนตาม
เว็บไซต ราคาต้ังแตหลักรอยไปจนถึงเปนหม่ืนบาทและมีการแนะนําวิธีฉีดและอวดอางสรรพคุณ 
จนทําใหคนที่อยากขาวเกิดความสนใจและซ้ือหาไปทดลองท้ังฉีดกันเองซ่ึงอาจทําใหเกิดการแพ 
การติดเช้ือ และปญหาอ่ืน ๆ อีกมากมาย 

 ประชาชนผูบริโภคไมควรหลงเชื่อโฆษณาท่ีอางวาสามารถชวยใหผิวขาวข้ึนเพราะไม
มีผลิตภัณฑใดท่ีจะทําใหผิวขาวข้ึนไดอยางถาวร ผลิตภัณฑ หรือยาอาจจะชวยไดช่ัวคราวแตเม่ือ
หมดฤทธ์ิรางกายก็จะผลิตเม็ดสีตามปกติ ท้ังนี้การท่ีประชาชนในแถบเอเชียมีผิวคลํ้าถือเปนเร่ืองท่ีมี
ประโยชน เพราะสามารถปองกันแสงอัลตราไวโอเลตจากแสงอาทิตยได ทําใหโอกาสการเกิดมะเร็ง
ผิวหนังนอยกวาคนผิวขาว จึงไมควรคานิยมท่ีผิดในการเปล่ียนสีผิวใหขาวผิดธรรมชาติ 
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กลูต้าไธโอนทาํให้ขาวได้จริงหรือ 
 ผลิตภัณฑกลูตาไธโอนท่ีพบในทองตลาดสวนใหญนั้นอยูในรูปยาเม็ดหรือผงละลาย

น้ําสําหรับรับประทาน ซ่ึง กลูตาไธโอนนี้สามารถถูกทําลายไดในทางเดินอาหารของมนุษย ดังนั้น
ประโยชนท่ีจะเกิดข้ึนจากการรับประทานกลูตาไธโอนในรูปแบบของยารับประทานนั้นแทบจะไม
มีเลย ท่ีผานมาจึงพบวามีผูพยายามนํากลูตาไธโอนในรูปแบบยาฉีดมาใชแทนการรับประทานกัน
มากข้ึน เนื่องจากเช่ือวากลูตาไธโอนชนิดฉีดนั้นมีประสิทธิภาพในการทําใหผิวขาวไดดีกวาและ
เห็นผลเร็วกวากลูตาไธโอนชนิดรับประทานประเด็นสําคัญของการใชยาฉีดกลูตาไธโอนโดยเฉพาะ
การฉีดเขาหลอดเลือดดํานั้น คือ ความปลอดภัยจากการฉีดยา เนื่องจากผิวท่ีขาวข้ึนจากกลูตาไธโอน
นั้นเปนผลขางเคียงของยาท่ีเกิดข้ึนช่ัวคราวเทานั้น หากตองการใหผลคงอยูไปตลอดจําเปนตอง
ไดรับการฉีดซํ้าเปนระยะ ทําใหมีการสะสมยาในรางกายมากข้ึน และอาจกอใหเกิดอันตรายในระยะ
ยาวได นอกจากน้ีการฉีดยาจําเปนตองกระทําโดยผูประกอบวิชาชีพท่ีเช่ียวชาญเทานั้น เพื่อปองกัน
ปญหาท่ีอาจเกิดข้ึนไดระหวางการใหยา เชน การฉีดยาในอัตราท่ีเร็วเกินไป การติดเช้ือในกระแส
เลือดจากเคร่ืองมือท่ีไมสะอาด การเกิดฟองอากาศอุดตันหลอดเลือดเนื่องจากผูฉีดยาไลฟองอากาศ
ในเข็มฉีดยาไมหมด เปนตน ซ่ึงเหตุการณเหลานี้สงผลกระทบท่ีรุนแรงตอผูท่ีไดรับยาจนถึงข้ัน
เสียชีวิตไดเลยทีเดียว ถึงแมวากลูตาไธโอนเปนสารท่ีรางกายสรางไดเองตามธรรมชาติ แต
ประสิทธิภาพและความปลอดภัยของ กลูตาไธโอนชนิดฉีดหรือชนิดรับประทานเพื่อใหผิวขาวใส
นั้นยังไมมีการพิสูจนผลท่ีชัดเจน ความปลอดภัยในการใชยาจึงเปนส่ิงสําคัญท่ีตองคํานึงถึง และพึง
ระลึกไวเสมอวา “ ไมมียาชนิดใดในโลกท่ีปลอดภัยรอยเปอรเซนต ” ดังนั้นกอนการใชยาใดๆ        
ก็ตามควรศึกษาขอมูลใหละเอียดเสียกอนเพื่อความปลอดภัยของตนเอง 
 
2.  แนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วข้อง 
 2.1  แนวคดิและทฤษฏีด้านประชากรศาสตร์ 
 ประชากรศาสตร หมายถึง ลักษณะของแตละบุคคลแตกตางกันไปโดยความแตกตาง
ทางประชากรศาสตรจะมีอิทธิพลตอการแบงสวนตลาดของสินคาและบริการ 
                    ปณิศา ลัญชานนท(2548)ไดอธิบายถึง การแบงสวนตลาดตามลักษณะประชากรศาสตร 
(Demographic Segmentation)เปนการแบงสวนตลาดโดยใชหลักดานประชากรศาสตรขอมูลดาน
ประชากรศาสตรขอมูลดานประชากรศาสตรจะสามารถเขาถึงและมีประสิทธิผลตอการกําหนด
ตลาดเปาหมาย รวมท้ังงายตอการวัดมากกวาตัวแปรอ่ืน ประกอบดวย 
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 1. อายุ (Age) ผลิตภัณฑแตละประเภทจะสามารถตอบสนองความตองการของกลุม
ผูบริโภคที่ มีอายุแตกตางอีกท้ังความชอบและรสนิยมของบุคคลจะเปล่ียนแปลงไปตามวัย 
ตัวอยางเชน วัยรุนมักจะสนใจสินคาตามสมัยนิยมหรือแฟช่ัน สวนผูสูงอายุมักจะสนใจสินคา
เกี่ยวกับสุขภาพ เปนตน แตอยางไรก็ตามตัวแปรชนิดนี้อาจเปนตัวแปรลวงได ตัวอยางเชน สินคาท่ี
มีกลุมเปาหมายเปนคนวัยหนุมสาว แตกลับมีผูสูงอายุมาซ้ือแทน เปนตน 
              2. เพศ (Sex) ผูหญิงกับผูชายมีแนวโนมท่ีจะทัศนคติและพฤติกรรมท่ีแตกตางกัน 
ตัวอยางเชน ผูหญิงมักจะมีความออนโยนกวาผูชาย สวนผูชายมักจะมีความเปนผูนําสูงกวาผูหญิง 
เปนตน นักการตลาดจึงไดนําลักษณะความแตกตางทางเพศมาประยุกตใชกับผลิตภัณฑบางประเภท 
ในอดีตผูหญิงจะเปนกลุมเปาหมายของผลิตภัณฑประเภทครีมบํารุงผิว น้ําหอม ครีมเปล่ียนสีผม ยา
ระงับกล่ินกาย แตในปจจุบันจะเห็นไดวาสินคาเหลานี้เจริญเติบโตสูงมากในสวนตลาดชาย ซ่ึงเปน
สินคาท่ีสามารถใชไดท้ังสองเพศ (Unisex) 
               3. วงจรชีวิตของครอบครัว (Family Life Cycle) เปนข้ันตอนการดํารงชีวิตในลักษณะ
ครอบครัว (สามี ภรรยา บุตร) แนวคิดนี้ยึดหลักวาครอบครัวสวนใหญจะผานข้ันตอน 3 ข้ัน คือ ข้ัน
การสรางครอบครัว ข้ันเจริญเติบโต และข้ันสุดทาย (วัยชรา) ตัวอยางเชน คูรักท่ีเพิ่งแตงงานมักจะ
ตองการบานขนาดเล็ก อพารทเมนต หรือคอนโดมิเนียม ตลอดจนรถยนตขนาดเล็ก ครอบครัวท่ีมี
บุตรหลายคน จะตองการบานและรถยนตขนาดใหญสําหรับครอบครัว สวนครอบครัวท่ีมีบุตรยัง
เล็กอยู จะมีความตองการผลิตภัณฑสําหรับเด็ก เชน ผาออม นมผง เปนตน 
               4. รายได (Income) โดยท่ัวไปนักการตลาดจะสนใจผูบริโภคที่มีรายไดสูง แตอยางไรก็
ตามผูท่ีมีรายไดปานกลางและมีรายไดต่ําจะเปนตลาดท่ีมีขนาดใหญกวา สินคาและบริการท่ีนิยมใช
การแบงสวนตลาดตามรายได ไดแก บาน รถยนต โทรศัพทมือถือ เส้ือผา เคร่ืองสําอาง และการ
ทองเที่ยว เปนตน  แมวารายไดจะเปนตัวแปรท่ีใชบอยมาก แตนักการตลาดสวนใหญจะโยงเกณฑ
รายไดรวมกับตัวแปรดานประชากรศาสตรตัวอ่ืนๆ เพื่อใหการกําหนดตลาดเปาหมายชัดเจนยิ่งข้ึน
 5. การศึกษา(Education) ผู ท่ี มีการศึกษาสูงมีแนวโนมท่ีจะบริโภคผลิตภัณฑ ท่ีมี
คุณภาพท่ีดีกวาและมีราคาสูงกวาผูท่ีมีการศึกษาตํ่า 
                6. อาชีพ (Occupation) บุคคลในแตละสาขาอาชีพจะมีความจําเปนและความตองการ
ในสินคาและบริการท่ีตางกัน เชน นักธุรกิจ ตองการรถยนตท่ีดูดีมีระดับ เชน เบนซ (Benz) ผูใช
แรงงานตองการสินคาอุปโภคบริโภคท่ีจําเปนในชีวิตประจําวัน เชน สบู ยาสีฟน และ อาหาร      
เปนตน นักการตลาดจะตองศึกษาวาสินคาและบริการของบริษัทเปนท่ีตองการของกลุมอาชีพ
ประเภทใด เพื่อจะไดจัดเตรียมสินคาใหสอดคลองกับความตองการของกลุมเหลานี้ไดอยาง
เหมาะสม 
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 นอกจากนี้การศึกษา อาชีพ และรายไดนั้น มักจะมีความสัมพันธกันอยางยิ่ง บุคคลท่ีมี
การศึกษาสูงมักจะมีอาชีพการงานท่ีดี มีรายไดสูง สวนบุคคลท่ีมีการศึกษาตํ่า โอกาสท่ีจะมีอาชีพ
การงานในระดับสูงนั้น ยอมเปนไปไดยาก จึงทําใหมีรายไดต่ํา  
             ศิริวรรณ เสรีรัตน (2539) กลาววา ลักษณะทางประชากรศาสตร ประกอบดวย อายุ เพศ 
ขนาดครอบครัว สถานภาพครอบครัว รายได อาชีพ การศึกษา เหลานี้เปนเกณฑท่ีนิยมใชในการ
แบงสวนตลาด ลักษณะทางประชากรศาสตรเปนลักษณะท่ีสําคัญและสถิติท่ีวัดไดของประชากรท่ี
ชวยกํ าหนดตลาดเป าหมาย  รวมท้ั งงายตอการวัดมากกว าตัวแปรอ่ืน  ตัวแปรด านทาง
ประชากรศาสตรท่ีสําคัญมีดังนี้ 
 1. อายุ (Age) เนื่องจากผลิตภัณฑจะสามารถตอบสนองความตองการของกลุมผูบริโภค
ท่ีมีอายุตางกัน นักการตลาดจึงใชประโยชนจากอายุเปนตัวแปรดานประชากรศาสตรท่ีแตกตางของ
สวนตลาด นักการตลาดไดคนควาความตองการของสวนตลาดสวนเล็ก(Niche Market)โดยมุง
ความสําคัญท่ีตลาดอายุสวนนั้น 
  2. เพศ (Sex) เปนตัวแปรในการแบงสวนตลาดท่ีสําคัญเชนกัน นักการตลาดตองศึกษา
ตัวแปรนี้อยางรอบคอบ เพราะในปจจุบันนี้ตัวแปรดานเพศมีการเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมการ
บริโภค การเปล่ียนแปลงดังกลาวอาจมีสาเหตุจากการที่สตรีทํางานมากข้ึน 
 3. ลักษณะครอบครัว (Marital Status) ในอดีตจนถึงปจจุบันลักษณะครอบครัวเปน
เปาหมายท่ีสําคัญของการใชความพยายามทางการตลาดมาโดยตลอดและมีความสําคัญยิ่งข้ึนใน
สวนท่ีเกี่ยวกับผูบริโภค นักการตลาดจะสนใจจํานวนและลักษณะของบุคคลในครัวเรือนท่ีใชสินคา
ใดสินคาหนึ่ง และยังสนใจในการพิจารณาลักษณะทางประชากรศาสตร และโครงสรางดานส่ือท่ี
เกี่ยวของกับผูตัดสินใจในครัวเรือนเพื่อ ชวยในการพัฒนากลยุทธการตลาดใหเหมาะสม 
 4. รายได การศึกษาและอาชีพ (Income, Education and Occupation) เปนตัวแปรสําคัญ
ในการกําหนดสวนของตลาด โดยทั่วไปนักการตลาดจะสนใจผูบริโภคท่ีมี ความรํ่ารวย แตอยางไร
ก็ตามครอบครัวท่ีมีรายไดต่ําจะเปนตลาดท่ีมีขนาดใหญ ปญหาสําคัญในการแบงสวนตลาดโดยถือ
เกณฑรายไดอยางเดียวก็คือ รายไดอาจจะเปนตัวช้ีการมีหรือไมมีความสามารถในการจายสินคา ใน
ขณะเดียวกันการเลือกซ้ือสินคาท่ีแทจริงอาจถือเกณฑรูปแบบการดํารงชีวิต รสนิยม คานิยม อาชีพ 
การศึกษา ฯลฯ แมวารายไดจะเปนตัวแปรท่ีใชบอยมาก นักการตลาดสวนใหญจะโยงเกณฑรายได
รวมกับตัวแปรดานประชากรศาสตรหรืออ่ืนๆ เพื่อใหกําหนดตลาดเปาหมายไดชัดเจนยิ่งข้ึน เชน 
กลุมรายไดอาจจะเกี่ยวของกับเกณฑอายุและอาชีพรวมกัน 
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2.2  แนวคดิด้านพฤติกรรมผู้บริโภค 
  2.2.1 ความหมายของผูบริโภค 
  - ทัศนะของนักเศรษฐศาสตร:ผูบริโภค หมายถึง บุคคลตางๆท่ีมี 
  ความสามารถในการซ้ือ (Ability to buy) 
  - ทัศนะของนักการตลาด:ผูบริโภค หมายถึงผูท่ีมีความเต็มใจในการซ้ือ
  สินคาหรือบริการ (Willingness to buy) 
  - ทัศนะอ่ืนๆ:ผูบริโภค หมายถึง ผูซ้ือสินคาไปเพ่ือใชประโยชนสวนตัว 
  หรือเพ่ือไปขายตอ 
  - ทัศนะของคณะผูวิจัย: ผูบริโภค หมายถึง ผูท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
  ซ้ือสินคาและบริการ 
  2.2.2 ความหมายพฤติกรรมผูบริโภค 
 ธงชัย สันติวงษ (2540:45) : กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค เปนสวนท่ีเกี่ยวของกับ
การศึกษาผูบริโภคซ่ึงตางตองจัดหาสิ่งจําเปนสําหรับความเปนอยูในชีวิตประจําวันคือสินคาและ
บริการ จากระบบเศรษฐกิจมาตอบสนองความตองการของคน ในเวลาเดียวกันกิจกรรมทางดาน
การตลาด (Marketing) ก็เปนสวนสําคัญท่ีเกี่ยวของกับการตอบสนองความตองการของมนุษยใน
สังคม 

ธงชัย สันติวงษ (2540:30) : กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค เปนเร่ืองท่ีเกี่ยวของกับการ
ปฏิบัติหรือการแสดงออกของมนุษยเฉพาะเรื่อง ท่ีเกี่ยวกับกระบวนการของตัวบุคคลท่ีตัดสินใจซ้ือ
สินคาและบริการ การตัดสินใจดังกลาวจะประกอบดวยกิจกรรมตางๆ ท้ังทางใจและทางกายท่ี
จําเปนสําหรับการตัดสินใจและพฤติกรรมผูบริโภคจะเนนการซ้ือของซ่ึงผูซ้ือนําไปใชบริโภคเอง 
การซ้ือของผูบริโภคเกือบท้ัง หมดจะซ้ือมาเพ่ือตอบสนองความตองการสวนตัว 
พฤติกรรมผูบริโภคตามความหมายของ Philips Kotler 
 คอตเลอร (Kotler, 2000) ไดอธิบายตัวแบบพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค  
(Model of  Buyer Behavior) วา มูลเหตุจูงใจท่ีทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือ มีจุดเร่ิมตนท่ีผูซ้ือไดรับส่ิง
กระตุนเขาสูความนึกคิดทําใหเกิดความตองการ ผูซ้ือจะแสวงหาสินคาและบริการใดมาตอบสนอง
ความตองการ ข้ึนอยูกับลักษณะของผูซ้ือและกระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือข้ันตอนสุดทายทําการ
ตัดสินใจ ซ่ึงสามารถอธิบายรายละเอียดของตัวแบบดังกลาวได ดังนี้ 
 1. ส่ิงกระตุน (Stimuli) ส่ิงกระตุนอาจเกิดข้ึนเองจากภายในรางกาย (Internal Stimuli) 
และส่ิงกระตุนจากภายนอก (External Stimuli) ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายสินคา จะตองสนใจและจัดการ
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เพ่ือใหผูบริโภคเกิดความตองการในสินคาโดยถือเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซ้ือ (Buying Motive)     
ซ่ึงอาจใชเหตุจูงใจซ้ือดานเหตุผลและดานจิตวิทยาก็ได ส่ิงกระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวน คือ 
  1.1. ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimuli) เปนส่ิงกระตุนท่ีนักการ
ตลาดสามารถควบ คุมและตองใหมีข้ึน ประกอบดวยส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ ส่ิงกระตุนดานราคา 
ส่ิงกระตุนดานการจัดชองทางการจัดจําหนาย และส่ิงกระตุนดานการสงเสริมการขาย 
  1.2. ส่ิงกระตุนอ่ืนๆ (Other Stimuli) เปนส่ิงซ่ึงอยูภายนอกธุรกิจผูผลิต
หรือผูขายมิอาจควบคุมได ประกอบดวย ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) ส่ิงกระตุนทาง
เทคโนโลยี (Technological) และส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural) 
 2. ลักษณะของผูซ้ือ (Buyer’s Characteristices) ไดรับอิทธิพลจากปจจัยตาง ๆไดแก 
ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยดานสวนบุคคลและปจจัยดานจิตวิทยา 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพประกอบ 1 ปจจัยสําคัญท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค 
ท่ีมา : Kotler, Phillip. (2003). Marketing Management millenium Edition .p.184. New Jersey :  
          Prentice  Hall Inc . 
 

 2.1.ปจจัยดานวัฒนธรรม(Cultural Factors)วัฒนธรรมเปนเคร่ืองผูกพันบุคคลในกลุม
ไวดวยกันบุคคลจะเรียนรูวัฒนธรรมภายใตกระบวนการทางสังคม วัฒนธรรมจะเปนส่ิงท่ีกําหนด
ความตองการและพฤติกรรมของบุคคล แบงออกเปน 

วฒันธรรม 
(Cultural) 

วัฒนธรรม  
(Cultural) 
วัฒนธรรม

ยอย 
(Subculture) 
ช้ันของสังคม

ด้านสังคม 
(Social) 

กลุมอางอิง 
(Reference 
Groups) 
ครอบครัว 
(Family) 
บทบาทและ

ด้านส่วนบุคคล 
(Personal)

อายุและวัฏจักร

ชีวิตของ 
ครอบครัว 
(Age and life 
cycle Stage) 
อาชีพ 
(occupation) 

ด้านจิตวทิยา 
(Psychologic

การจูงใจ 
(Motivation) 
การรับรู 
(Preception) 
การเรียนรู 
(Learning) 
ความเช่ือ 

ผู้ซ้ือ 
(Buyer) 
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  2.1.1. วัฒนธรรมพื้นฐาน(Culture)เปนส่ิงท่ีกําหนดความตองการซ้ือละ
พฤติกรรมการซ้ือของบุคคล 
  2.1.2. วัฒนธรรมกลุมยอยหรือขนบธรรมเนียม(Subculture) มีรากฐานมา
จากเช้ือชาติศาสนา สีผิว พื้นท่ีภูมิศาสตรท่ีแตกตางทําใหวัฒนธรรมยอยแตละกลุมมีพฤติกรรมการ
ซ้ือและบริโภคสินคาท่ีแตกตางกัน 
  2.1.3. ช้ันของสังคม (Social Class)เปนการจัดลําดับบุคคลในสังคม
ออกเปนกลุมท่ีมีลักษณะคลายคลึงกัน จากระดับสูงไประดับต่ําส่ิงท่ีนํามาใชแบงช้ัน ของสังคม คือ 
อาชีพ ฐานะ รายได ชาติกําเนิด ตําแหนงหนาท่ี บุคลิก ลักษณะบุคคล การศึกษา ช้ัน ของสังคมจะ
เปนแนวทางในการแบงสวนตลาดและกําหนดตลาดเปาหมาย กําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ รวมท้ัง
จัดสวนผสมทางการตลาดใหสามารถสนองความตองการไดถูกตอง 
 2.2. ปจจัยดานสังคม(Social Factors) เปนปจจัยท่ีเกี่ยวของในชีวิตประจําวันและมี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ ซ่ึงประกอบไปดวยกลุมอางอิง(Reference Groups) เปนกลุมท่ีบุคคล
เขาไปเกี่ยวของดวย คือ กลุมปฐมภูมิ(Primary Groups) ไดแก ครอบครัว เพื่อนสนิท เพื่อนบาน และ
กลุมทุติยภูมิ(Secondary Groups)ไดแก กลุมบุคคลชั้น นําในสังคม เพื่อนรวมอาชีพ และรวม
สถาบัน  บุคคลตาง ๆ ในสังคม  กลุมอางอิงจะมีอิทธิพลตอบุคคลในกลุมทางดานการเลือก
พฤติกรรม และการดําเนินชีวิต รวมท้ังทัศนคติและแนวความคิดของบุคคล เนื่องจากบุคคลตองการ
เปนท่ียอมรับของกลุม 
 2.3. ปจจัยดานสวนบุคคล (Personal Factors) ประกอบไปดวย 
  2.3.1. เพศ (Gender) เพศหญิงหรือชายจะมีความตองการและการตัดสินใจ
ซ้ือผลิตภัณฑตางกัน 
  2.3.2. อายุ (Age) อายุท่ีแตกตางกันจะมีความตองการผลิตภัณฑตางกัน
รายได (Income)รายไดของบุคคลจะกระทบตอสินคาและบริการท่ีเขาตัดสินใจซ้ือ ซ่ึงผูผลิตหรือ
ผูขายตองคํานึงถึงแนวโนมของเศรษฐกิจและรายไดของบุคคล อันจะนําไปสูการปรับปรุง
ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมการขาย 
  2.3.3. อาชีพ (Occupation) อาชีพของแตละบุคคลจะนําไปสูความจําเปน
และความตองการของสินคาบริการท่ีแตกตางกัน 
  2.3.4. การศึกษา (Education)ผูท่ีมีการศึกษาสูงมักมีแนวโนมจะบริโภค
ผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพดีมากกวาผูมีการศึกษาตอ 
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  2.3.5. รูปแบบการดํ า เนิ น ชีวิต (Life Style)แบบการดํ าชี วิต ข้ึนกับ
วัฒนธรรม ช้ันของสังคมและลุมอาชีพของแตละบุคคล เชน คนท่ีชอบเท่ียวกลางคืนจะบริโภค
สินคาตางจากคนท่ีสมถะ 
 2.4. ปจจัยดานจิตวิทยา(Psychological Factors) การเลือกซ้ือของบุคคลไดรับอิทธิพล
จากกระบวนการทางจิตวิทยา ประกอบดวย การจูงใจ การรับรู การเรียนรู ทัศนคติและบุคลิกภาพ 
ดังนี้ 
  2.4.1. การจูงใจ(Motivation)เปนวธีิการท่ีจะชักนําพฤติกรรมของบุคคลให
ปฏิบัติตามวัตถุประสงค พฤติกรรมมนุษยเกิดข้ึนตองมีส่ิงจูงใจ(Motive)หรือส่ิงกระตุนการจูงใจมี
วัตถุประสงคเพื่อกระตุนใหบริโภคเกิดความตองการ(Needs)โดยอาศัยส่ิงจูงใจหรือส่ิงกระตุน
ทางการตลาด การท่ีจะจัดส่ิงกระตุนอยางไรนั้นจําเปนตองศึกษาความตองการของมนุษย 
  2.4.2. การรับรู(Perception)เปนกระบวนการท่ีบุคคลเลือกจัดประเภท 
ตีความ และรับรูขอมูลท่ีไดรับ บุคคลที่ถูกกระตุนใหตัดสินใจปฏิบัติจะมีการรับรูท่ีแตกตางกัน 
บุคคลสองคนในภาวะถูกกระตุนอยางเดียวกันและสถานการณอยางเดียวกันจะปฏิบัติตางกัน 
เนื่องจากการรับรูท่ีตางกันการรับรูของบุคคลจึงมีความสําคัญตอผูกําหนดกลยุทธทางการตลาด 
  2.4.3. การเรียนรู(Learning)เปนการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมซ่ึงเปนผลจาก
ประสบการณของบุคคล การเรียนรูของบุคคลเกิดข้ึนเม่ือบุคคลไดรับส่ิงกระตุน(Stimuli)และจะเกิด
การตอบสนอง(Response) ส่ิงกระตุนนั้น ซ่ึงการโฆษณาซํ้าแลวซํ้าอีกถือวาเปนส่ิงกระตุนใหเกิด
การเรียนรูและซ้ือสินคา ใชสินคานั้นเปนประจํา (เปนการตอบสนองของผูบริโภค) 
  2.4.4. ทัศนคติ(Attitude)เปนตัวท่ีทําใหเกิดการตอบสนองในระหวาง
บุคคลออกมาแตกตางกันซ่ึงหมายถึงความโนมเอียงท่ีเกิดจากการเรียนรูในการตอบสนองตอส่ิง
กระตุนไปในทิศทางท่ีสมํ่าเสมอทัศนคติเปนส่ิงท่ีมีอิทธิพลตอความเช่ือในขณะเดียวกัน ความเชื่อก็
มีอิทธิพลตอทัศนคติ และความเช่ือเปนพลังโดยตรงท่ีสงผลกระทบถึงการรับรูของผูบริโภค
พฤติกรรมในการซ้ือและการรับรูของบุคคล โดยการเลือกกล่ันกรองเอาตัวกระตุนใดๆท่ีไมขัดแยง
กับทัศนคติท่ีมีอยูของบุคคล นอกจากนี้ยังสามารถบิดเบือนการรับรูขาวสารและสงผลกระทบตอ
ระดับความทรงจําของบุคคล 
  2.4.5. บุคลิกภาพ (Personality)เปนโครงสรางทางจิตวิทยาท่ี มีความ
ซับซอนเกี่ยวกับเร่ืองของความเขาใจตนเองของบุคคล คุณลักษณะทาทางและบทบาท บุคลิกภาพ 
หมายถึง ผลรวมของแบบแผนของคุณลักษณะของบุคคลแตละคนท่ีทําใหมีลักษณะเฉพาะ 
  2.4.6. ความเขาใจตนเอง(The Self-Concept)เปนปจจัยหนึ่งท่ีกําหนด
พฤติกรรมของบุคคล ไดมีนักจิตวิทยาบางคนไดแยกความแตกตางระหวางความเขาใจตนเองแทจริง
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(Actual Selfconcept)คือวิธีท่ีบุคคลเขาใจเกี่ยวกับตนเอง และความเขาใจตนเองท่ีเปนอุดมคติ (Ideal 
Self-concept)คือวิธีการท่ีบุคคลตองการใหตนเองถูกมองหรือปรารถนาใหตนเองเขาใจเกี่ยวกับตน
ในแบบใด ซ่ึงทําใหนักการตลาดสามารถคาดไดวา อะไรคือเปาหมายของผูบริโภค 
 3. กระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ (Buyer’s Decision Process) มี 5 ข้ันตอนคือการรับรู
ปญหาการคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซ้ือและพฤติกรรมหลังการซ้ือ 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพประกอบ 2 : กระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ 
ท่ีมา : Kotler, Phillip. (2003). Marketing Management millenium Edition .p.40. New Jersey : 
Prentice  Hall Inc . 
 
 ข้ัน ท่ี  1 การรับ รูปญหา(Problem Recognition)หรือการรับ รูความจําเปน  (Need 
Recognition) คือการท่ีผูบริโภครับรูความจําเปนและความตองการสินคาวาตองการสินคาใด 
 ข้ันท่ี 2 การคนหาขอมูล (Information Search) คือ หลังจากรูวาตองการสินคาใดแลว     
ก็จะแสวงหาขอมูลจากแหลงตาง ๆ 
 ข้ันท่ี 3 การประเมินผลทางเลือก(Evaluation of Alternatives)ผูบริโภคจะนําขอมูลท่ี
ไดมาพิจารณาความสําคัญและประโยชนท่ีไดรับกอนตัดสินใจซ้ือ ซ่ึงจะตองใชเวลาในการประเมิน 
 ข้ันท่ี 4 การตัดสินใจซ้ือ(Purchase Decision)เม่ือผูบริโภคประเมินผลไดแลววาจะซ้ือ
สินคาใดท่ีเหมาะสมกับความตองการของตนมากท่ีสุดก็จะปฏิบัติการซ้ือ 

การรับรูปญหา  (Problem Recognition) 

การคนหาขอมูล  (Information Search) 

การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives)

การตัดสินใจซื้อ  (Purchase Decision) 

พฤติกรรมภายหลังการซื้อ  (Postpurchase Behavior)
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 ข้ันท่ี 5 พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ(Post Purchase Behavior)หลังจากใชสินคาท่ีซ้ือไป
แลวผูบริโภคจะตรวจสอบผลการใช ถาพอใจก็จะบริโภคซํ้าอีก ซ่ึงทําใหมีผลตอการตัดสินใจซื้อ
คร้ังตอไป แตถาไมพอใจก็จะไมบริโภคสินคานั้นอีกตอไปเชนกัน 
 การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ ตองอาศัยกระบวนการตัดสินใจหลายอยาง การแสวงหา
ขอมูลกอนการตัดสินใจซ้ือจึงมีความสําคัญ ซ่ึงผูบริโภคตองใชเวลาในการแสวงหาขอมูลใหได
เพียงพอเพื่อนํามาประเมินกอนการซ้ืออิทธิพลท่ีมีตอพฤติกรรมผูบริโภคท่ีสงผลตอกระบวนการ
ตัดสินใจ (Decision Process) เม่ือผูบริโภคเขาไปเกี่ยวของกับการตัดสินใจซ้ือสินคาท่ีเกิดกอนการ
ซ้ือ ระหวางการซ้ือ และหลังการซ้ือ  เสรี วงษมณฑา.(2542:182) คอตเลอร(Kotler.2000)อธิบายวา 
พฤติกรรมผูบริโภคจะเปนเร่ืองท่ีเกี่ยวของกับ กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 5 ข้ัน      
(Five-Stage Model of the Consumer Buying Process)ซ่ึ งจะมี ความ สัมพั น ธ กั บ ความ นึ ก คิด 
(Thought) ความรูสึก(Feeling) การแสดงออก(Action) ในการดํารงชีวิตของมนุษยแตละคนซ่ึงไม
จําเปนตองเหมือนกัน ท้ังนี้เพราะแตละคนมีทัศนคติ(Attitude)ส่ิงจูงใจ(Motive)ประสบการณการ
รับรู หรือส่ิงกระตุน(Stimuli)ท้ังภายในภายนอกตางกัน ปจจัยดังกลาวจะมีผลตอความรูสึกนึกคิดท่ี
นําไปสูกระบวนการตัดสินใจซ้ือและพฤติกรรมภายหลังการซ้ือ 
 4. การตัดสินใจของผูซ้ือ(Buyer’s Decisions)หรือการตอบสนองของผูซ้ือ(Buyer’s 
Response)ประกอบดวยการตัดสินใจในประเด็นตางๆ เชนการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ(Product Choice)    
การเลือกตราสินคา(Brand Choice)การเลือกผูขาย(Dealer Choice)การเลือกเวลาในการซ้ือ(Purchase 
Timing) และปริมาณการซ้ือ (Purchase Quantity) เปนตน 
 การตัดสินใจของผูซ้ือเกี่ยวของกับการตัดสินใจยอย 9 ประการคือ 
 1. ระดับความตองการ ซ่ึงผูบริโภคตองรูวาตองการอะไร 
 2. ประเภทผลิตภัณฑ ท่ีสามารถตอบสนองความตองการ 
 3. ชนิดของผลิตภัณฑ ตองคํานึงถึงรายได อาชีพ สถานภาพและบทบาททางสังคม 
 4. รูปแบบของผลิตภัณฑ ข้ึนอยูกับราคา ความชอบและคุณภาพของผลิตภัณฑ 
 5. ตราผลิตภัณฑ ข้ึนอยูกับความเช่ือและทัศนคติท่ีมีตอตราสินคา ความมีช่ือเสียง 
                       ของสินคาและการใหบริการ 
 6. ผูขาย ถามีผูขายหรือตัวแทนจําหนายหลายรายจะเลือกรายใดข้ึนอยูกับบริการท่ีผู 
     ขายเสนอ หรือความรูจักมักคุน 
  7. ปริมาณท่ีจะซ้ือ ผูซ้ือตองตัดสินใจวาจะซ้ือผลิตภัณฑเปนจํานวนเทาใด การ     
                       ตัดสินใจเกี่ยวกับปริมาณท่ีจะซ้ือข้ึนอยูกับความจําเปนและอัตราการใช 
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 8. เวลา เม่ือตัดสินใจไดแลววาจะซ้ือจํานวนเทาใดก็มาตัดสินใจเร่ืองเวลาท่ีจะซ้ือ    
     โอกาสในการซ้ือข้ึนอยูกับฤดูกาลและภาวะทางเศรษฐกิจ 
   9. วิธีการชําระเงิน จะจายเปนเงินสดหรือเงินผอน 
 
การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคในทัศนะของ เสรี วงษมณฑา (2542) 
 การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค(Consumer Behavior)เปนการศึกษาเร่ืองการตอบสนอง
ความตองการและความจําเปนของผูบริโภคใหเกิดความพึงพอใจ(Satisfaction)นักการตลาดจะ
ตอบสนองผูบริโภคใหเกิดความพอใจไดนั้น จึงตองทําความเขาใจผูบริโภค เพราะถาไมเขาใจวา
ผูบริโภคคือใคร ไมเขาใจวาเขาตองการอะไร ชอบส่ิงใด ก็ไมสามารถตอบสนองความตองการของ
เขาได ตัวกําหนดพื้นฐาน (Basic determinants) ปจจัยภายใน(ปจจัยดานจิตวิทยา)ท่ีมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจของผูบริโภค และปจจัยภายนอกท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภคมีรายละเอียด
ดังนี้ 

ปจจัยภายใน(ปจจัยดานจิตวิทยา) ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภค 
 1.ความตองการ(Needs)  
 2.ส่ิงจูงใจ(Motive)  
 3.บุคลิกภาพ(Personality)  
 4.การเรียนรู(Learning) 
 5.การรับรู(Perception)  
 6.ทัศนคติ(Attitude) 
ความจําเปน (Needs) แบงออกเปน 2 ประเภทดังนี้ 
 1. ความตองการข้ันปฐมภู มิห รือความตองการทางชีวภาพ  (Primary needs or 
physiological needs) เชน ความหิว ความกระหาย ความงวง การพักผอน การขับถาย ความตองการ
ทางเพศ เปนตน เปนส่ิงท่ีตองติดตัวมนุษยมาต้ัง แตเกิดเปนส่ิงท่ีสังคมไมจําเปนตองสอน แตเปน
ลักษณะทางชีวภาพของมนุษยท่ีเกิดมาแลวตองหิว ตองกระหาย ตองพักผอน ตองขับถาย 
 2.  ความตองการข้ันทุติยภูมิหรือความตองการทางสังคม (Secondary needs or social 
needs) ความตองการนี้หมายถึง ความตองการท่ีเกิดจากการเรียนรูถึงการอยูรวมกันในสังคม ไดแก 
ความตองการ ความรัก ความตองการความภาคภูมิใจ ความตองการเพ่ือน ความตองการความ
ปลอดภัย ความตองการมีสุขภาพดี เปนตน ความตองการทุติยภูมิเปนความตองการที่ไมไดเกิดข้ึน
โดยสภาพรางกายแตเกิด แตเปนส่ิงท่ีเกิดจากการเรียนรูจากคนอ่ืนท่ีอยูในสังคม และความตองการ
ทุติยภูมิท่ีจะเปนความตองการครอบคลุมความตองการข้ันปฐมภูมิ ความตองการข้ันปฐมภูมิเปนส่ิง
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ท่ีมนุษยหลีกเล่ียงไมไดเพราะเปนส่ิงท่ีบังคับใหเกิดข้ึนกับตัวเรา แตความตองการขั้นทุติยภูมิจะเปน
ตัวกําหนดทางเลือกของการบริโภควาถาหิวแลวจะรับประทานอะไร ท่ีไหน 
 แรงจูงใจ(Motive)หมายถึงปญหาท่ีถึงจุดวิกฤติท่ีทําใหผูบริโภคเกิดความไมสบายใจ 
แรงจูงใจจึงเปนความตองการท่ีเกิดข้ึนรุนแรงบังคับใหบุคคลคนหาวิธีมาตอบสนองความพึงพอใจ 
อาจจะเปนความไมสบายทางรางกายหรือจิตใจก็ไดจนกอใหเกิดความพยายามในการจะแกไข
ปญหาดังกลาวนั้นโดยแรงจูงใจ(Motive)ก็จะไมเกิดแรงจูงใจ(Motive)และความจําเปนเมื่อเกิดเปน
ความรุนแรงข้ึนในใจก็จะกลายเปนตัณหาแหงความตองการ แตถาความตองการ(Wants)นั้นไม
รุนแรงพอก็จะไมเกิดแรงจูงใจ(Motive)ดังนั้นนักการตลาดจึงมีหนาท่ีกระตุนใหผูบริโภคเกิดความ
ตองการซื้อจนกระท่ังผูบริโภคเกิดความตองการจนขาสูจุดวิกฤติท่ีทําใหผูบริโภคเกิดความไมสบาย
ใจรุนแรง(Tension)ทําใหผูบริโภคคนหาวิธีมาตอบสนองความตองการนั้น 
 บุคลิกภาพ(Personality)คือลักษณะนิสัยโดยรวมของบุคคลท่ีพัฒนาข้ึนมาในระยะยาว 
ซ่ึงมีผลกระทบตอการกําหนดรูปแบบในการตอบโตหรือตอบสนอง(Reaction)ท่ีไมเหมือนกัน เชน
เม่ือเกิดเหตุการณไฟไหม บุคคลแตละคนจะมีปฏิกิริยาตอบสนองที่แตกตางกัน ท้ังนี้ ข้ึนอยูกับ
บุคลิกภาพของแตละบุคคล ดังนั้นบุคลิกภาพจึงเปนตัวกําหนดการตอบสนอง(Reaction)ของมนุษย 
 ทัศนคติ(Attitude)คือการประเมินความพอใจหรือไมพอใจความรูสึก  และทาที
ความรูสึกท่ีคนเรามีตอความคิดหรือส่ิงใดส่ิงหนึ่ง ทัศนคติเปนส่ิงท่ีจะนํามาซ่ึงการปฏิบัติ           
ของผูบริโภค ส่ิงท่ีจะเขามากําหนดทัศนคติ(Attitude)มี 3 ประการคือ (1)ความรู (2)ความรูสึก       
(3)แนวโนมของนิสัย หรือความพรอมท่ีจะทํา(Readiness to act) ท้ัง 3 ประการนี้เปนส่ิงท่ีนักการ
ตลาดพยายามจะเปล่ียนแปลงโดยผูบริโภคผูใดมีทัศนคติท่ีดีตอสินคาของเราก็พยายามรักษาไว แต
ถาผูบริโภคคนใดมีทัศนคติไมดีตอสินคาเราก็พยายามเปล่ียนแปลงทัศนคติใหชอบสินคาเราในท่ีสุด 
การที่จะเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของผูบริโภคนั้นเปนงานท่ียากกวาการตลาดที่ตามพฤติกรรม
ผูบริโภคตัวแทนบุคคลท่ีเปล่ียนแปลงพฤติกรรมถือวาเปนตัวแทนกระบวนการทางสังคม
(Socializing Agent)โดยเราอาจแบงการตลาดไดเปน 2 แบบ คือ 
 1. การตลาดแบบปรับตัวตามความตองการของตลาด (Adaptive Marketing) เปนตลาด
แบบปรับตัวตามพฤติกรรมผูบริโภค โดยศึกษาผูบริโภคแลวปรับตัวตาม 
 2. การตลาดแบบจงใจเปล่ียนแปลงผูบริโภค (Manipulative Marketing) เปนการตลาด
ท่ีเปล่ียนแปลงทัศนคติของผูบริโภค สินคาท่ีจะใชการตลาดแบบจงใจเปล่ียนแปลงผูบริโภคจะเปน
สินคาท่ีนําสังคม โดยกอนการท่ีจะมีสินคาดังกลาวสังคมไมมีทัศนคติท่ีดีเกี่ยวกับสินคานั้น แตเม่ือมี
สินคาเขามาสนองความตองการก็จะเปนส่ิงท่ีจะเปล่ียนแปลงทัศนคติใหเกิดความตองการและ
พฤติกรรมการใชสินคา 
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 การรับรู (Perception) เปนกระบวนการซ่ึงบุคคลเลือกจัดองคกรและตีความขอมูลเพื่อ
กําหนดภาพท่ีมีความหมาย การรับรูเปนส่ิงสําคัญมากในแงการตลาด จนมีคํากลาว “สงคราม
การตลาดความจริงไมใชสงครามสินคาแตเปนสงครามการสรางการรับรู” ซ่ึงหมายถึงการแขงขัน
ทางดานการตลาดไมไดแขงขันกันเพียงทําใหสินคาดีเทานั้น แตจะแขงขันกันในดานการสราง
ภาพพจนใหดีกวาในสินคา การสรางภาพพจนตราสินคา (Brand Image) ใหคนมองสินคาของบริษัท 
การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning ) ก็ลวนแตเปนเร่ืองของการรับรู (Perception) 
ท้ัง ส้ินการเรียนรู (Learning) เปนการเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมของบุคคลซ่ึงเกิดจากประสบการณ
ดังนั้นการเรียนรูจึงเปนประสบการณท่ีบุคคลสะสมไว 
  

 ปัจจัยภายนอกทีมี่อทิธิพลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค 
 สภาพเศรษฐกิจ (Economy)เปน ส่ิงท่ีกํ าหนดอํานาจซ้ือ (Purchasing Power)ของ
ผูบริโภคตัวอยางเชน บางคนเช่ือวาโสมเกาหลีรับประทานแลวบํารุงกําลังก็เกิดความตองการ แต
เม่ือไปเห็นราคาแลวแพงเกินไปไมสามารถซ้ือได บางคนชอบสินคามียี่หอดังๆ แตไมสามารถซ้ือได
เพราะราคาแพง ส่ิงนี้คือปจจัยท่ีจะเปนตัวกําหนดพฤติกรรมของผูบริโภคประการหนึ่ง 
 ครอบครัว(Family)ครอบครัวทําใหเกิดการตอบสนองตอความตองการ ผลิตภัณฑการ
ตอบสนองความตองการของรางกายจะไดรับอิทธิพลจากสมาชิกของครอบครัว ซ่ึงสามารถหลอ
หลอมพฤติกรรมของของผูบริโภคได นักการตลาดตองเปนนักพฤติกรรมศาสตรในเร่ืองของ
ครอบครัวโดยตองเขาใจวาครอบครัวนั้นเปนสวนหนึ่งของตัวแทนกระบวนการทางสังคม 
(Socializing Agent) เปนกระบวนการท่ีเตรียมคนเขาสูสังคม ซ่ึงประกอบดวยโรงเรียน ครอบครัว 
ศาสนา ส่ือมวลชน สถาบันการเมือง การเตรียมพรอมเขาสูสังคมครอบครัวจะเปนพื้นฐานการ
ดํารงชีวิตของแตละบุคคล ขณะเดียวกันโรงเรียนก็ช้ีแนวทางในการดําเนินชีวิตของบุคคลไดหลาย
ประการ ศาสนาท่ีเรานับถือก็สอนบุคคลไดหลายอยาง เปนตน 
 สั งคม (Social Group)ลักษณะด าน สังคมประกอบดวย รูปแบบการดํ ารงชี วิต 
(Lifestyles) คานิยมสังคม (Social Values) และความเช่ือถือ (Belief) นักการตลาดตองเปนนักสังคม
วิทยาเพ่ือท่ีจะไดมองวาอิทธิพลของสังคมที่มีตอการอยูรวมกันของมนุษยนั้นมีอะไรบาง โดยเฉพาะ
อยางยิ่งเร่ืองบรรทัดฐาน (Norm)กลาวคือ ตองทราบวาส่ิงใดท่ีสังคมยอมรับได ส่ิงใดท่ีสังคมยอมรับ
ไมได เชน สินคาตางประเทศบางอยางขายในประเทศไทยไดแตบางอยางขายไมได การโฆษณาจาก
ตางประเทศ บางคร้ัง จะนํามาโฆษณาในเมืองไทยไมไดเพราะบรรทัดฐาน (Norm) ตางกัน ความคิด
ในแตละสังคมมีบรรทัดฐานท่ีไมเหมือนกัน 
 วัฒนธรรม(Culture)เปนกลุมของคานิยมพื้นฐาน(Basic Values)การรับรู(Perception) 
ความตองการ(Wants)และพฤติกรรม(Behaviors)ซ่ึงเรียนรูจากการเปนสมาชิกในครอบครัว 
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วัฒนธรรมจึงเปนรูปแบบหรือวิถีทางในการดําเนินชีวิต(Lifestyles)ท่ีคนสวนใหญในสังคมยอมรับ 
ประกอบดวยคานิยมการแสดงออก คานิยมในการใชวัตถุส่ิงของ 
 การติดตอธุรกิจ(Business Contract)หมายถึงโอกาสท่ีผูบริโภคจะไดพบเห็นสินคานัน้ๆ 
สินคาตัวใดท่ีผูบริโภคไดรูจักพบเห็นบอยๆ มีความคุนเคยซ่ึงจะทําใหผูบริโภคเกิดความรูสึก
ไววางใจและมีความยินดีท่ีจะใชสินคานั้น แตสินคาท่ีผูบริโภคไมไดพบเห็นไดรูจัก ไมคอยไดพบ
เห็น ทําใหไมมีความคุนเคยเมื่อไมคุนเคยก็ไมมีความไววางใจ ผูบริโภคก็ไมอยากใชสินคานั้น 
ดังนั้นในการทําธุรกิจจึงตองเนนในเร่ืองของการทําใหเกิดการพบเห็นตราสินคา(Brand contact)    
นําสินคาเขาไปใหผูบริโภคไดพบเห็น ไดรูจัก ไดสัมผัส ไดฟงดวยความถ่ีสูง การท่ีผูบริโภคมี
โอกาสไดขอมูลเกี่ยวกับสินคา เชน ผูบริโภคเห็นโฆษณาชนิดนี้บอยหรือไม ไดอานขาวเร่ืองสินคา
นั้นบอยหรือไม เพราะหลักจิตวิทยามีอยูอยางหนึ่งวาความคุนเคยกอใหเกิดความรัก ดังนั้นผูบริโภค
ไมเคยไดรับขาวสาร หรือไดรับขาวสารนอย จนไมเกิดความคุนเคยก็จะไมเกิดความรัก 
 ในงานวิจัยฉบับนี้ไดนําแนวคิดในดานพฤติกรรมผูบริโภคมาใชในการอธิบาย 
ความสัมพันธในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑท่ีมีสวนผสมของสารกลูตาไธโอน  

 

 2.3  แนวคดิเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 
 เสรี วงษมณฑา (2542 :11) กลาววา สวนประสมทางการตลาด(Marketing Mix) 
หมายถึง การมีสินคาท่ีตอบสนองความตองการของลูกคากลุมเปาหมายได ขายในราคาท่ีผูบริโภค
ยอมรับได และผูบริโภคยินดีจายเพราะเห็นวาคุม รวมถึงมีการจัดจําหนายกระจายสินคาให
สอดคลองกับพฤติกรรมการซ้ือหาเพื่อความสะดวกแกลูกคา ดวยความพยายามจูงใจใหเกิด
ความชอบในสินคา และเกิดพฤติกรรมอยางถูกตองเรียกวา สวนประสมการตลาด (Marketing Mix) 
ซ่ึงประกอบดวย 4P’s ดังนี้ 
 1. ผลิตภัณฑ(Product)หมายถึง การมีสินคาท่ีตอบสนองความตองการลูกคากลุม 
เปาหมายได 
 2. ราคา (Price) หมายถึง การมีราคาท่ีผูบริโภคยอมรับไดและยินดีจาย เพราะมอง 
เห็นวาคุมคา 
 3. การจัดจําหนาย(Place)หมายถึงการจัดจําหนาย การกระจายสินคา เพ่ือใหสอดคลอง
กับพฤติกรรมการซ้ือ 
 4. การสงเสริมการตลาด(Promotion)เปนการใชความพยายามชักจูงใจใหเกิดความชอบ
ในสินคาและเกิดพฤติกรรมอยางถูกตอง การสงเสริมการตลาดประกอบดวย การโฆษณา การ
ประชาสัมพันธการสงเสริมการขาย การขายดวยตัวบุคคล 
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 ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ(2541 : 12-13) ไดใหความหมายของสวนประสมการตลาด 
(Marketing Mix หรือ 4P’s)หมายถึงตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมไดซ่ึงบริษัทใชรวมกันเพ่ือสนอง
ความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย ประกอบดวยเคร่ืองมือดังตอไปนี้ 
 1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตองการของ
ลูกคาใหพึ งพอใจผลิตภัณฑ ท่ี เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได  ผลิตภัณฑจึง
ประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานที่องคกรหรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน 
(Utility)มีคุณคา(Value)ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนด
กลยุทธดานผลิตภัณฑตองพยายามคํานึงถึงปจจัยตอไปนี้ 
  1.1. ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) และ(หรือ) 
ความแตกตางทางการแขงขัน (Competitive differentiation) 
  1.2. พิจารณาจากองคประกอบ (คุณสมบัติ)ของผลิตภัณฑ (Product 
Component) เชน ประโยชนพื้นฐาน รูปรางลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา ฯลฯ 
  1.3. การกําหนดตําแหนงของผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนการ
ออกแบบผลิตภัณฑของบริษัทเพื่อแสดงตําแนงท่ีแตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย 
การพัฒนาผลิตภัณฑ เพื่อใหผลิตภัณฑมีลักษณะใหมและปรับปรุงใหดี ข้ึนซ่ึงตองคํานึงถึง
ความสามารถในการตอบสนองความตองการของลูกคาไดดียิ่งข้ึน 
  1.4. กลยุทธ เกี่ ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product mix)และสาย
ผลิตภัณฑ (Product Line) 
 2. ราคา (Price) หมายถึงคุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปน P ตัวท่ีสองท่ีเกิดข้ึนมา
ถัดจาก Product ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) 
ผลิตภัณฑกับราคา (Price) ผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคา เขาก็จะตัดสินใจซ้ือ ดังนั้นผูกําหนด
กลยุทธดานราคาตองคํานึงถึง 
  1. คุณคาท่ีรับรู (Perceived Value) ในสายตาของลูกคา ซ่ึงตองพิจารณาวา
การยอมรับของลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น 
  2. ตนทุนสินคาและคาใชจายท่ีเกี่ยวของ 
  3. การแขงขัน 
  4. ปจจัยอ่ืน ๆ กลยุทธดานราคา 
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3. การสงเสริมการตลาด(Promotion)เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขาย
กับผูซ้ือเพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมซ้ือ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายทําการขาย 
(Personal Selling) และการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน(Non-Personal Selling)เคร่ืองมือในการ
ติดตอส่ือสารมีหลายประการซ่ึงอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเคร่ืองมือ ตองใชหลักการเลือกใช
เคร่ืองมือส่ือสารแบบประสมประสานกัน(Integrated Marketing Communication (IMC)) โดย
พิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เคร่ืองมือ
สงเสริมท่ีสําคัญ มีดังนี้ 
  3.1. การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับ
องคการและ(หรือ)ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิดท่ีตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการกลยุทธ
ในการโฆษณาจะเกี่ยวของกับ1.กลยุทธการขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling Strategy)     
2. การจัดการหนวยงานขาย (Sales Force Management) 
  3.2. การขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling) เปนกิจกรรมการแจง
ขาวสารและจูงใจตลาดโดยใชบุคคล งานในขอนี้จะเก่ียวของกับ 1. กลยุทธการขายโดยใชพนักงาน
ขาย (Personal Selling Strategy) 2. การจัดการหนวยงานขาย (Sales Force Management) 
  3.3. การสงเสริมการขาย(Sales Promotion)หมายถึง กิจกรรมการสงเสริม
ท่ีนอกเหนือจากการโฆษณาการขายโดยใชพนักงานขายและการใหขาวและการประชาสัมพันธ ซ่ึง
สามารถกระตุนความสนใจทดลองใช หรือการซ้ือ โดยลูกคาข้ันสุดทายหรือบุคคลอื่นในชองทาง 
การสงเสริมการขายมี 3 รูปแบบคือ 1.การกระตุนผูบริโภค เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสู
ผูบริโภค (Consumer Promotion) 2. การกระตุนคนกลาง เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสูคนกลาง 
(Trade Promotion) 3. การกระตุนพนักงานขายเรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูพนักงานขาย 
(Sales Force Promotion) 
  3.4. การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations) 
การใหขาวเปนการเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคาหรือบริการท่ีไมตองมีการจายเงิน สวนการ
ประชาสัมพันธ หมายถึงความพยายามที่มีการวางแผนโดยองคการหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติท่ีดีตอ
องคการใหเกิดกับกลุมใดกลุมหนึ่ง การใหขาวเปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ 
  3.5.การตลาดทางตรง(Direct MarketingหรือDirect Response Marketing) 
และการตลาดเชื่อมตรง (Online Marketing) เปนการติดตอส่ือสารกับเป าหมายเพื่อให เกิด
ตอบสนอง(Response) โดยตรง หรือ หมายถึงวิธีการตาง ๆ ท่ีนักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑ
โดยตรงกับผูซ้ือและทําใหเกิดการตอบสนองในทันที ประกอบดวย 1. การขายทางโทรศัพท          
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2. การขายโดยใชจดหมายตรง 3.การขายโดยใชแคตตาลอค 4. การขายทางโทรทัศฯ วิทยุ หรือ
หนังสือพิมพ ซ่ึงจูงใจใหลูกคามีกิจกรรมการตอบสนอง เชน ใชคูปองแลกซ้ือ 
 4. การจัดจําหนาย(Place หรือ  Distribution)หมายถึงโครงสรางของชองทางซ่ึง
ประกอบดวยสถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด 
สถาบันท่ีนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายก็คือ สถาบันการตลาด สวนกิจกรรมท่ีชวยในการ
กระจายตัวสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัด
จําหนายจึงประกอบดวย 2 สวนดังนี้  
  4.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึง เสนทางท่ี
ผลิตภัณฑ และ (หรือ) กรรมสิทธท่ีผลิตภัณฑถูกเปล่ียนมือไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัด
จําหนายจึงประกอบดวยผูผลิตคนกลาง ผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม 
 
 
 

 
 
 

ภาพประกอบ 3 แสดงชองทางการจัดจําหนาย 
ท่ีมา : ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ. (2541).  การบริหารการตลาดยุคใหม่. หนา 332.  
 
  4.2 การสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด(Marketing Logistics) 
หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวของกับ การเคล่ือนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทาง
อุตสาหกรรมในงานวิจัยช้ินนี้ไดนําแนวคิดเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดมาใชในการอธิบาย 
ความพึงพอใจตอประโยชนท่ีไดรับในดานสวนประสมทางการตลาดๆซ่ึงประกอบไปดวย ความ  
พึงพอใจในดานผลิตภัณฑ , ดานราคา , ดานชองทางการจัดจําหนาย , ดานการสงเสริมการตลาด 
 
 
 
 
 
 

 
ผูผลิต 

ผูบริโภคหรือผูใช 
ทางอุตสาหกรรม 

 
คนกลาง 
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ภาพประกอบ 4 สวนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
ท่ีมา : ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ. (2541).  การบริหารการตลาดยุคใหม่. หนา 346. 
  
 

 

ส่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

 

 
ความหลากหลายของผลิตภัณฑ 
(Product Variety) 
คุณภาพของสินคา (Quality) 
การออกแบบ (Design) 
คุณลักษณะ (Features) 
ตราสินคา (Brand Name) 
การบรรจุหีบหอ (Packaging) 
ขนาด (size) 
บริการ (Service) 

 

 
ชองทางการจัดจําหนาย (Channels) 
การครอบคลุมตลาด (Coverage) 
การเลือกคนกลาง (Assortment) 
ทําเลที่ต้ัง(Locations) 
สินคาคงเหลือ(Inventory) 
การขนสง(transport) 

ผลติภัณฑ์ (Product) การจัดจําหน่าย (Place) 

ราคา (Price) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

ราคาสินคาในรายการ(List Price) 
สวนลด(Discounts) 
สวนยอมให(Allowances) 
ระยะเวลาการชําระเงิน 
(Payment Period) 
ระยะเวลาการใหสินเช่ือ 
(Credit Terms) 

การสงเสริมการขาย 
(Sales Promotion) 
การโฆษณา (Advertising) 
การใชพนักงานขาย(Sales Force) 
การประชาสัมพันธ 
(Public Relations) 
การตลาดทางตรง 
(Direct Marketing)

ตลาด

เปาหมาย 

(Target 
Market)
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2.4  ความหมายของการตลาด 
 ปจจุบันการตลาดไดมีบทบาทสําคัญ ตอการประกอบธุรกิจทุกประเภทเปนอยางมาก 
ซ่ึงธุรกิจจะประสบผลสําเร็จไดข้ึนอยูกับการดําเนินงานทางการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพเพื่อบรรลุ
เปาหมายท่ีตั้งไว เม่ือกลาวถึงการตลาดไดมีผูใหความหวายของการตลาดไวตางๆกัน ซ่ึงผูวิจัยขอนํา
ความหมายตางๆมาเสนอไวพอสังเขปดังนี้ 
 การตลาด  เปนกระบวนการวางแผน  (Planning)และการบริหารแนวความคิด 
(Conception) เกี่ยวกับการตั้งราคา (Pricing)การสงเสริมการตลาด (Promotion)การจัดจําหนาย 
(Distribution)ความคิด (Ideas) สินคา (Goods) และบริการ (Services)เพื่อสรางการแลกเปล่ียนท่ี
ตอบสนองความพึงพอใจของบุคคลและบรรลุ เป าหมายขององคกร(American Marketing 
Association) (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2546 : 18) 
 การตลาด คือ วิธีการที่ทําใหเกิดการแลกเปล่ียนและการทําธุรกรรมเพื่อตอบสนอง
ความจําเปนและความตองการของผูบริโภคใหเกิดความพึงพอใจ โดยใชกิจกรรมทางการตลาดเปน
เคร่ืองมือในการตอบสนองกิจกรรมทางการตลาด (Marketing Activities) เร่ิมตั้งแตการคนหาความ
จําเปนและความตองการของผูซ้ือ พัฒนาผลิตภัณฑ ตั้งราคา สงเสริมการตลาด ผลิต เก็บรักษา และ
จัดสง (ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป, 2547 : 6) 
 การตลาด คือ กระบวนการทางสังคมและการจัดการท่ีมุงสนองความจําเปนและความ
ตองการใหกับบุคลและกลุมตางๆ โดยอาศัยความสรางสรรคและการแลกเปล่ียนผลิตภัณฑและ
คุณคากับผูอ่ืน (สุปญญา ไชยชาญ, 2543 : 2) 
 การตลาด หมายถึง  กระบวนการทางสังคมและกระบวนการบริหาร ท่ีทําใหบุคคล 
หรือ กลุมบุคคล ไดรับส่ิงของท่ีตองการและอยากได โดยอาศัยการสรางสรรคผลิตภัณฑท่ีมีคุณคา
ข้ึนมาแลวนําไปแลกเปล่ียนกับบุคลอ่ืน (วารุณี ตันติวงศวานิช และคณะ, 2545 : 4) 
 การตลาด คือ ระบบของกิจกรรมทางธุรกิจออกแบบเพื่อวางแผน ตั้งราคา สงเสริมการ
จําหนายและจัดจําหนายสินคาท่ีไปตอบสนองความตองการแกตลาดเปาหมาย และเพื่อใหบรรลุถึง
วัตถุประสงคขององคกรดวย (อดุลย จาตุรงคกุล, 2542 : 5) 
 การตลาด หมายถึง กระบวนการวางแผนและบริหารในความคิด ราคา การจัดจําหนาย
สินคา หรือบริการ และการสงเสริมการตลาด เพ่ือใหเกิดการแลกเปล่ียนสินคา หรือบริการ จาก
ผูผลิตไปยังลูกคา หรือผูบริโภคข้ันสุดทายตอไป (ศรีสุภา สหชัยเสรี, 2550 : 16) 
 จากการที่ไดศึกษาความหมายของการตลาด จึงสรุปไดวา การตลาด หมายถึงกิจกรรม
ทางธุรกิจท่ีทําใหสินคา หรือบริการเกิดการเคล่ือนยาย จากผูผลิตไปยังผูบริโภคเพ่ือใหบรรลุ
วัตถุประสงคท่ีวางไว และสนองความตองการของผูบริโภคในการซ้ือสินคาและบริการนั้นๆดวย 
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ผลงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 
  
 อาริยา สาริกะภูติ  (2550)ไดวิจัยเร่ือง “สมุนไพรไทยเพื่อผิวขาวและแนวโนม
การตลาด” กลาววาตลาดของเคร่ืองสําอางเพื่อผิวขาวในเชีย เปนอัตราท่ีการเจริญเติบโตสูงมี
ศักยภาพสูงมากท้ังในปจจุบันและอนาคต โดยเฉพาะผลิตภัณฑเพ่ือผิวขาวจากสารธรรมชาติใน
ประเทศไทยตลาดเคร่ืองสําอางเพื่อผิวขาวเพื่อผิวขาวเปนผลิตภัณฑท่ีมีมูลคาทางการตลาดสูงสุดใน
กลุมเครื่องสําอาง โดยมีมูลคาทางการตลาดมากกวา 50% จากมูลคาตลาดรวมกวา 30,000 ลานบาท 
สมุนไพรไทยเพ่ือผิวขาวในรายงานฉบับนี้ เปนสมุนไพรท่ีมีจําหนายในเชิงพาณิชยและประสบ
ความสําเร็จในตลาดผูบริโภคมาแลวระดับหนึ่ง จํานวน 20 ชนิดไดแก หมอน มะหาด ปอสา เมล็ด
ลําไย สาเก มะขามปอม กวาวเครือขม้ินชัน ชะเอมเทศ ทับทิม ทานาคา มะละกอ เมล็ดล้ินจี่          
ชุมเห็นเทศ บอระเพ็ด วานชักมดลูก ชาเขียว มะขาม มะพราวและน้ํายางพารา ซึงลวนแลวแตเปน
สมุนไพรท่ีมีศักยภาพในการทําตลาดโลกท้ังส้ิน เนื่องจากสมุนไพรแตละชนิดท่ีกลาวมา ยังใหมมาก
ในตลาดโลก เปดโอกาสใหนักธุรกิจ นักการตลาดและนักวิจัยไดคนควา ปรับปรุง พัฒนาออกมา
เปนผลิตภัณฑนานาชนิดเพื่อนํารายไดเขาสูประเทศไทยตอไป 
 ณัฐวดี กิจแสงทอง (2550) ไดทําการวิจัยในเร่ืองปจจัยท่ีใชในการตัดสินใจเลือกซ้ือ
ผลิตภัณฑเพื่อผิวขาวของกลุมวัยรุนในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยไดกลาวไววา เพื่อศึกษา
ปจจัยท่ีใชในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวขาวในกลุมวัยรุน โดยใชแบบสอบถามในการเก็บขอมูล
จากตัวอยางท่ีมีอายุ 15-18 ปจํานวน 400 คน ซ่ึงผลการศึกษาพบวากลุมตัวอยางสวนใหญเปน
นักเรียนหญิงอายุ 17 ป กําลังศึกษาอยูในมัธยมศึกษาตอนปลายและมีรายไดเฉล่ียท่ีไดรับจาก
ผูปกครองตอเดือนต่ํากวา 3,000 บาท มีการใชปจจัยในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวขาวในดาน
สวนผสมทางดานการตลาดโดยรวมอยูในระดับปานกลาง โดยดานท่ีใชมากท่ีสุดคือดานผลิตภัณฑ
ซ่ึงขอท่ีใชมากท่ีสุดคือผลิตภัณฑท่ีมีมาตรฐาน ไดรับการรับรองจากหนวยงานท่ีเช่ือถือได ใชแลว
ไมเกิดอากาแพหรือระคายเคือง รองลงมาคือดานการสงเสริมการตลาดโดยสวนใหญจะเลือกซ้ือ
ผลิตภัณฑท่ีสามารถพบเห็นไดบอยจากการโฆษณา ดานชองทางการจัดจําหนายโดยจะเลือกซ้ือ
ผลิตภัณฑในสถานท่ีท่ีมีผลิตภัณฑใหเลือกซ้ือหลากหลาย ทําใหสามารถเลือกซ้ือและเปรียบเทียบ
ผลิตภัณฑไดมากท่ีสุด และดานราคา โดยสวนใหญจะเลือกซ้ือผลิตภัณฑท่ีมีราคาสูงเพราะเช่ือวาจะ
มีคุณภาพท่ีดีกวาผลิตภัณฑท่ีมีราคาถูกกวา ผลการเปรียบเทียบการใชปจจัยพบวา เพศหญิงจะมีการ
ใชปจจัยดานผลิตภัณฑมากกวาเพศชายผูท่ีมีการศึกษาอยูในระดับมัธยมศึกษาตอนตนจะมีการใช
ปจจัยท่ีดานแตกตางจากผูท่ีมีการศึกษาอยูในระดับอ่ืนๆและกลุมตัวอยางท่ีมีรายไดเฉล่ียท่ีไดรับจาก
ผูปกครองตอเดือนมากกวาความคิดเห็นและ ขอเสนอแนะเพ่ิมเติมในดานผลิตภัณฑสวนใหญ
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ตองการใหผลิตภัณฑมีการพัฒนาอยางตอเนื่องใหเหมาะกับทุกสภาพผิว ดานราคาสวนใหญ
ตองการใหผลิตภัณฑมีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ ดานชอทางการจัดจําหนาย สวนใหญตองการให
ผลิตภัณฑมีการวางจํา 

 ชัชชนก  สังขทอง (2547) ศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหาร
เสริมของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร การศึกษาคร้ังนี้ใชระเบียบวิจัยเชิงปริมาณ โดยใชวิธีการ
สํารวจ (Survey Research) ขอมูลท่ีไดมาจากการเก็บรวบรวมขอมูลแบบสอบถามจํานวน   400 ชุด 
จากกลุมตัวอยาง 18 ปข้ึนไปในเขตกรุงเทพมหานคร และทําการวิเคราะหขอมูล โดยวิธีการหาคา
รอยละ คาเฉล่ีย และการคํานวณหาความแตกตาง โดยใชคาความสัมพันธแบบไครสแควร โดย
ไดผลการวัยดังนี้ (1) จากการศึกษาพบวากลุมตัวอยางสวนใหญมีความรูความเขาใจเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑเสริมอาหารอยางไมถูกตอง สวนการเลือกซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารซ้ือใหท้ังตนเองและ
ผูอ่ืนมากท่ีสุด สถานท่ีท่ีกลุมตัวอยางเลือกซ้ือผลิตภัณฑมากท่ีสุดเปนอันดับหนึ่งคือ ซุปเปอรมาร
เก็ต/หางสรรพสินคา อันดับ 2 มากท่ีสุด คือ รานขายยา และอันดับ 3 มากท่ีสุดคือ การขายตรง สวน
เหตุผลท่ีกลุมตัวอยางเลือกซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารมกท่ีสุดคือ เพ่ือบํารุงผิวกาย (2) ในสวนปจจัยท่ี
มีผลตอการตัดสินใจซ้ือโดยรวมพบวา ปจจัยจิตวิทยาเปนปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑเสริมอาหารของผูบริโภคมากที่สุด หากพิจารณาเปนรายปจจัย พบวา ปจจัยดานสังคมมี
ผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารมกที่สุดคือ เพื่อน ญาติพี่นอง หรือบุคคลใกลชิด 
สําหรับปจจัยดานการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมมากท่ีสุด  คือ 
เคร่ืองหมายรับรองจากหนวยงานราชการ เชน เคร่ืองหมาย อย. และปจจัยดานจิตวิทยาที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารมากท่ีสุดคือ ผลิตภัณฑท่ีเคยใชแลวไดผลดีทําใหอยากซ้ืออีกคร้ัง 
 อุนใจ เจียมบูรณะกุล (2547) ไดศึกษาเร่ืองวาทกรรม “ความสวย”อัตลักษณวัฒนธรรม
การบริโภคท่ีมีสวนในการสรางความรูและคานิยมเร่ืองความสวยความงามของผูหญิงมีมาตั้งแต
สมัยโบราณโดยท่ีคานิยมเร่ืองความสวยดังกลาวถูกผลิตโดยผูชายและผูท่ีมีอํานาจในสังคม ซ่ึงความ
สวยงามของผูหญิงสมัยตนรัตนโกสินทรไดรับอิทธิพลจากพุทธศาสนา กลาวคือ การมีสถานภาพที่
ดีและความสวยงามทางรางกายเกี่ยวกันกับการส่ังสมบุญมาแตชาติกอน เม่ือประเทศไทยเร่ิม
ปรับเปล่ียนเขาสูความทันสมัยมากข้ึน สถานภาพและบทบาทของผูหญิงก็เปล่ียนแปลงไปโดยอิง
กับสังคมตะวันตกมากข้ึน อาทิเชน การใหการศึกษา การบริโภคสินคาและการสรางคานิยมความ
สวยความงามท้ังรางกายและจิตใจ ส่ิงเหลานี้เปนสวนหน่ึงของการนําเสนอภาพความทันสมัยผาน
รางกายผูหญิงนํามาสูการบริโภคท่ีไดรับอิทธิพลจากการรบส่ือในรูปแบบตางๆในนามของความรู 
ภายใตกระบวนการบริโภคความรูเร่ืองการสรางความสวยในรูปแบบตางๆ ท้ังความรูดานการดูแล
สุขภาพ รางกาย การใชผลิตภัณฑเสริมอาหารและการเลือกวิธีการศัลยกรรมความงามเพ่ือให
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รางกายงดงามตามสมัยนิยม อีกท้ังเพ่ือการสรางความเปนตัวตนหรืออัตลักษณเร่ืองความงามท่ี
สอดคลองกับคานิยมทางสังคม กระบวนการสรางอัตลักษณเกี่ยวพันกับการบริโภคความรูท่ีไดรับ
อิทธิพลจากงานวิจัยทางวิทยาศาสตรสุขภาพท่ีเสนออยูในนิตยสาร โดยท่ีเด็กสาวเหลานี้เลือกท่ีจะ
ใชท้ังความรู วิธีการและผลิตภัณฑท่ีเหมาะสมกับตนเองเพ่ือสรางความสวยท่ีเหมาะกับตนเองใน
ฐานะท่ีรางกายเปนทุนทางสังคม เพื่อจะไดสถานภาพทางสังคมท่ีดี 
 อิงอร สุพันธุวณิช (2547) มุงศึกษาความงามของผิวจากตัวบทวรรณคดีไทย โดยใชช่ือ
วา “ผองผิวผุดผาดเพ้ียงพราวพรรณ : อุดมคติความงามของผิวในวรรณคดีไทย” ซ่ึงผลการวิจัย
พบวาผิวงดงามตามความคิดของคนไทยต้ังแตสมัยสุโขทัย ถึงสมัยรัตนโกสินทรตอนตนคือผิว
เหลืองเหมือนทอง นวลเนียนเรืองรองใสสะอาด ออนนุม เกล้ียงเกลาและมีกล่ินหอมเม่ือไดรับ
อิทธิพลจากตะวันตกความคิดเกี่ยวกับความงามของผิวก็เล่ียนไปจากสีเหลืองทองไปเปนสีขาว เพื่อ
แสดงความทันสมัยและความศิวิไลซเหมือนชาวตะวันตก 
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บทที ่3 
วธีิดําเนินการวจัิย 

 
 การวิจัยคร้ังนี้เปนการวิจัยประยุกตเชิงสํารวจ เพ่ือการศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
ผลิตภัณฑท่ีมีสวนผสมของสารกลูตาไธโอน ของนักศึกษา มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขต
สารสนเทศเพชรบุรี โดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูล ซ่ึงผูวิจัยได
กําหนดวิธีการดําเนินการวิจัยดังนี้ 
 1. ประชากรและกลุมตัวอยาง  
 2. เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 
 3. การตรวจสอบคุณภาพของแบบสอบถาม 
 4. การเก็บรวบรวมขอมูล 
 5. การวิเคราะหขอมูล 
 6. สถิติท่ีใชในการวิจัย 
 
1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากร 
 ประชากร (Population) ประชากรที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล เพื่อศึกษาพฤติกรรม
การเลือกผลิตภัณฑ ท่ีมีสวนผสมของสารกลูตาไธโอน  โดยใชแบบสอบถาม  คือ นักศึกษา
มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ท่ีลงทะเบียนเรียนตั้งแตปการศึกษา             
2553 – 2556  โดยมีนักศึกษาท้ังหมด  3 คณะประกอบดวย คณะวิทยาการจัดการ คณะเทคโนโลยี
และสารสนเทศ และคณะสัตวศาสตรและเทคโนโลยีการเกษตร รวมท้ังส้ิน 6,316  
(มหาวิทยาลัยศิลปากร, 2556) 
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ตารางท่ี 1 แสดงจํานวนนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 
คณะ นักศึกษา (คน) 

คณะวิทยาการจัดการ 3,614 
คณะเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร 1,510 
คณะสัตวศาสตรและเทคโนโลยีการเกษตร 1,192 

รวม 6,316 
 
 กลุมตัวอยาง 
 กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัยจํานวน กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัยจํานวน 384 คน ซ่ึง
ไดมาจากวิธีสุมตัวอยางแบบเฉพาะเจาะจง  และใชสูตรของ Cochran แบบทราบคาสัดสวน/รอยละ 
(ไมทราบจํานวนประชากร )   n  =  Z2 pq   ในการหาจํานวนกลุมตัวอยาง                                                                 
                     e2  
 Z                =   มีคาเทากับ 1.96 
 P            =  สัดสวนมีคาเทากับ 0.5 
 Q            =  1-P 
  e            =  ความคาดเคล่ือนท่ียอมรับไดมีคาเทากับ 0.05 
       
 จากสูตรจะได  n = 1.962 (0.5)(0.5)         
                     0.052 
                                             n =  384 
 

ตารางท่ี 2 แสดงจํานวนนักศึกษา มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ท่ีเปนสมาชิก 
  ของประชากรและกลุมตัวอยาง จําแนกตามคณะ 

คณะ ประชากร (คน) กลุมตัวอยาง (คน) 
วิทยาการจัดการ 3,614 218 
เทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร 1,510 82 
สัตวศาสตรและเทคโนโลยีการเกษตร 1,192 84 

รวม 6,316 384 
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2. เครืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 
 เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจับคร้ังนี้ คือ การใชแบบสอบถาม ท่ีผูวิจัยเปนผูสรางข้ึนมาเอง 
ลักษณะของแบบสอบถาม ถามแบงออกเปน 3 ตอน ซ่ึงมีรายละเอียดดังนี้ 
 สวนท่ี 1 เปนคําถามเกี่ยวกับขอมูลท้ัวไปของกลุมตัวอยางในเร่ือง เพศ ช้ันปท่ีกําลัง
ศึกษา คณะท่ีกําลังศึกษา รายไดท่ีไดรับจากครอบครัวตอเดือน โดยมีลักษณะคําถามที่ตอบไดเพียง
ขอเดียว 
 สวนที่ 2  เปนคําถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑท่ีมีสวนผสมของ         
สารกลูตาไธโอนของนักศึกษา มหาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ท่ีสงผลตอพฤติกรรม
การซ้ือผลิตภัณฑท่ีมีสวนผสมของสารกลูตาไธโอน อาทิเชน แหลงขอมูลของผลิตภัณฑท่ีมี
สวนผสมของสารกลูตาไธโอน ผูท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือ สถานท่ีซ้ือผลิตภัณฑ ชนิดของ
ผลิตภัณฑท่ีซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือผลิตภัณฑ คาใชจายในการซ้ือผลิตภัณฑแตละคร้ัง สาเหตุท่ีซ้ือ
ผลิตภัณฑ ขอมูลกอนซ้ือผลิตภัณฑ ระยะเวลาที่ใชผลิตภัณฑ และผลของการใชผลิตภัณฑ เปนตน 
 สวนท่ี 3 เปนคําถามเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการ
เลือกซ้ือผลิตภัณฑท่ีมีสวนผสมของสารกลูตาไธโอน ซ่ึงประกอบไปดวยคําถามยอยตางๆ อาทิเชน 
คุณภาพผลิตภัณฑ ความเหมาะสมของราคา ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด เปนตน 
โดยกําหนดเกณฑการใหคะแนนท่ีไดจากการวัดแบบใชสเกลความสําคัญกําหนดน้ําหนักคะแนน
แตละตัวเลือกดังนี้ 
 มีระดับความสําคัญมากท่ีสุด  เทากับ   5 คะแนน 
 มีระดับความสําคัญมาก   เทากับ   4 คะแนน 
 มีระดับความสําคัญปานกลาง  เทากับ  3 คะแนน 
 มีระดับความสําคัญนอย   เทากับ  2 คะแนน 
 มีระดับความสําคัญนอยท่ีสุด  เทากับ  1 คะแนน 
โดยกําหนดเกณฑการแปรความหมายของคะแนนดังนี้  
               ระดับคะแนน  1.00  -  1.49  หมายความถึงความสําคัญนอยท่ีสุด 
 ระดับคะแนน  1.50  -  2.49  หมายความถึงความสําคัญนอย  
 ระดับคะแนน  2.50  -  3.49  หมายความถึงความสําคัญปานกลาง     
 ระดับคะแนน  3.50  -  4.49  หมายความถึงความสําคัญมาก   
 ระดับคะแนน  4.50  -  5.00  หมายความถึงความสําคัญมากท่ีสุด 

 



31 
 

 

3. การตรวจสอบคุณภาพของแบบสอบถาม 
 หลังจากท่ีผูวิจัยไดสรางแบบสอบถามเรียบรอยแลวผูวิจัยทําการตรวจสอบความ
ถูกตองของเนื้อหาโดยอาจารยท่ีปรึกษาซึ่งเปนผูมีความรูและประสบการณอานแบบสอบถามเพ่ือ 
ตรวจสอบดูวามีจุดบกพรองหรือมีขอผิดพลาดหรือไมแลวนําแบบสอบถามท่ีอาจารยท่ีปรึกษา
แนะนํามาปรับปรุงแกไข จนกระท่ังนําไปใชในการเก็บรวบรวมขอมูลไดอยางมีประสิทธิภาพ 

4. การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 ในการวิจัยคร้ังนี้ไดดําเนินการรวบรวมขอมูลเพื่อใชในการศึกษา 2 ประเภท ดังนี้ 
 1. ประเภทขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ไดใชวิธีการแจกแบบสอบถามเฉพาะเจาะจง 
จากน้ันจึงนําแบบสอบถามท่ีเก็บรวบรวมไดมาวิเคราะหขอมูลหาคาทางสถิติโดยใชโปรแกรม
ประยุกตทางคณิตศาสตรเพื่อประมวลผลและแปลความหมายของขอมูล 
 2. ประเภทขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เปนขอมูลท่ีรวบรวมจากตํารา – เอกสาร
ดานงานวิชาการ ผลงานวิจัยตางๆรวมถึงสารสนเทศอิเล็กทรอนิกสตางๆ ท่ีเกี่ยวของ  
*ดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูลระหวางวันท่ี 28 ตุลาคม 2556 ถึงวันท่ี 17 พฤศจิกายน 2556 
  
5. วธีิการวเิคราะห์ข้อมูล 
 1. วิเคราะหขอคําถามแตละขอดวย คาเฉล่ีย รอยละ และ สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
 2. สรางเมตริกซสหสัมพันธ แลวคํานวนหาคาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธระหวางขอ
คําถาม (Correlation Matrix) โดยใชสูตรของเพียรสันโปรดักโมเมนต (Person’s Product Moment) 
และทดสอบความมีนัยสําคัญของเมตริกซสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ 
 3. นําตัวแปรท่ีมีสหสัมพันธไปสกัดองคประกอบหลัก (Principal Component) ดวยวีธี
เนนองคประกอบหลักและหมุนแกนองคประกอบแบบออโธกอนนอล(Orthogonal)ดวยวีธี                 
วารีแม็กซ (Varimax) 
 4. พิจารณาคาองคน้ําหนักประกอบวาตัวแปรแตละตัวควรอยูในองคประกอบใด 
 5. หมุนแกนองคประกอบแบบต้ังฉากดวยวิธีวารีแม็กซ 
 6. นําผลการวิเคราะหองคประกอบไปแปลผลและกําหนดชื่อองคประกอบ การ
วิเคราะหองคประกอบเพื่อลดจํานวนตัวแปรใหเหลือตัวแปรจําเปนท่ีสําคัญ โดยใชโปรแกรม
สําเร็จรูป เพื่อตรวจสอบความเหมาะสมของการใชเทคนิคการวิเคราะหองคประกอบดวยสถิติ 
Kaiser – Meyer – Olkin measure of sampling adequace (KMO) ซ่ึงค าKMO มีคาระหวาง  0 – 1 
โดยมีคามากกวา 0.9 แสดงวาเหมาะสมดีมาก ถาคานอยกวา 0.5 แสดงวาไมควรใช และถือเกณฑ
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การเลือกตัวแปรท่ีเขาอยูในองคประกอบตัวใดตัวหนึ่ง โดยพิจารณาจากคาความแปรปรวนของตัว
แปร (Eigenvalue)ท่ีมากกวา 1 และถือเอาคาน้ําหนักองคประกอบ (Factor Loading) ของตัวแปรแต
ละตัวขององคประกอบนั้นมีคาต้ังแต 0.5 ข้ึนไปและประกอบดวยตัวแปรตั้งแต 3 ของตัวแปรข้ึนไป
ตามวิธีของไกเซอร(Kaiser)  
 
6. สถิติทีใ่ช้ในการวจัิย 
 สถิติท่ีใชในการวิจัยมีดังนี้ 
 1. คาสถิติพื้นฐาน ประกอบดวย 
  1.1  คารอยละ ( Percentage ) ใชวิเคราะหขอมูลท่ัวไปของกลุมตัวอยาง 
  1.2  คาเฉล่ีย 
  1.3  สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
 2. การวิเคราะหองคประกอบ 
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บทที ่4 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล           

  
งานวิจัยมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑท่ีมีสวนผสมของ   

สารกลูตาไธโอน มีผลการวิเคราะหขอมูลตามลําดับดังนี้  
 1. เพื่อศึกษาขอมูลท่ัวไปดานประชากรศาสตรในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑท่ีมีสวนผสม
ของสารกลูตาไธโอนของนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  
 2. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑท่ีมีสวนผสมของสารกลูตาไธโอนของ
นักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 
 3. เพ่ือวิเคราะหองคประกอบของพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑท่ีมีสวนผสมของ  
สารกลูตาไธโอนของนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  
 
 ส่วนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลพื้นฐานทางดานประชากรศาสตรของนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร 
วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี จํานวน 384 คน แยกตามเพศ ช้ันปท่ีกําลังศึกษา คณะวิชาท่ีกําลังศึกษา  
รายไดท่ีไดรับจากครอบครัวตอเดือน มีรายละเอียด ดังนี้  
ตารางท่ี 3 แสดงขอมูลท่ัวไปดานประชากรศาสตร  

สถานภาพ 
จํานวนของผูตอบแบบสอบถาม 

จํานวน (คน) รอยละ 
เพศ 
           ชาย 
           หญิง 

 
19 
365 

 
4.9 

95.1 

รวมเฉลีย่ 384 100.0 
ช้ันปีทีก่าํลงัศึกษา 
          ช้ันปที่ 1 
          ช้ันปที่ 2 
          ช้ันปที่ 3 
          ช้ันปที่ 4 

 
97 
146 
56 
85 

 
25.3 
38.0 
14.6 
22.1 

รวมเฉลีย่ 384 100.0 
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ตารางท่ี 3 แสดงขอมูลท่ัวไปดานประชากรศาสตร (ตอ) 

สถานภาพ 
จํานวนของผูตอบแบบสอบถาม 

จํานวน (คน) รอยละ 
คณะทีก่าํลงัศึกษา 
          คณะวิทยาการจัดการ 
          คณะเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร 
          คณะสัตวศาสตรและเทคโนโลยีการเกษตร 

 
218 
82 
84 

 
56.8 
21.4 
21.9 

รวมเฉลีย่ 384 100.0 
รายได้จากครอบครัวต่อเดอืน 
          ตํ่ากวา 2,000 บาท 
          2,001-3,000 บาท 
          3,001-4,000 บาท 
          4,001-5,000 บาท 
          มากกวา 5,000 บาท 

 
11 
39 
84 
118 
132 

 
2.9 

10.2 
21.9 
30.7 
34.4 

รวมเฉลีย่ 384 100.0 
 
 จากการวิเคราะหขอมูลดานประชากรศาสตรพบวาสวนใหญผูท่ีเลือกซ้ือผลิตภัณฑท่ีมี
สวนผสมของสารกลูตาไธโอนเปนเพศหญิงจํานวน 365 คน คิดเปนรอยละ 95.1 รองลงมาเปนเพศ
ชายจํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 4.9 ตามลําดับ ผูท่ีเลือกซ้ือผลิตภัณฑที่มีสวนผสมของสารกลูตา
ไธโอนสวนใหญกําลังศึกษาอยูช้ันปท่ี 2 จํานวน 146 คน คิดเปนรอยละ 38.0 รองลงมาเปนช้ันปท่ี 1 
จํานวน 97 คิดเปนรอยละ 25.3 ช้ันปท่ี 4 จํานวน 85 คิดเปนรอยละ 22.1 และช้ันปท่ี 3 จํานวน 56 คิด
เปนรอยละ 14.6 ตามลําดับ โดยสวนใหญศึกษาอยูในคณะวิทยาการจัดการจํานวน 218 คน คิดเปน
รอยละ 56.8 รองลงเปนคณะสัตวศาสตรและเทคโนโลยีการเกษตร จํานวน 84 คน คิดเปนรอยละ 
21.9 และคณะเทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสารจํานวน 82 คน คิดเปนรอยละ 21.4 ตามลําดับ 
รายรับตอเดือนสวนใหญอยูในชวง มากกวา 5,000บาทจํานวน 132คน คิดเปนรอยละ34.4 รองลงมา
อยูในชวง 4001-5000 บาทจํานวน 118 คน คิดเปนรอยละ30.7 3,001-4000 บาทจํานวน 84 คน คิด
เปนรอยละ21.9 2001-3000 บาทจํานวน 39 คิดเปนรอยละ10.2 และตํ่ากวา 2,000 บาทจํานวน 11 คิด
เปนรอยละ 2.9 ตามลําดับ 
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ส่วนที ่2 การวิเคราะหขอมูลการเลือกซ้ือผลิตภัณฑท่ีมีสวนผสมของสารกลูตาไธโอนของนักศึกษา 
มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี มีรายละเอียด ดังนี้ 
 
ตารางท่ี 4 แสดงขอมูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑท่ีมีสวนผสมของสารกลูตาไธโอน 

สถานภาพ 
จํานวนของผูตอบแบบสอบถาม 

จํานวน (คน) รอยละ 
ท่านได้รับทราบข้อมูลเกีย่วกบัผลติภัณฑ์ทีม่ส่ีวนผสมของ    
สารกลูต้าไธโอนจากแหล่งใด (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
          แพทย / พยาบาล 
          เภสัชกร 
          พนักงานขาย 
          ญาติ 
          โทรทัศน / วิทยุ 
          เพ่ือน 
          อินเตอรเน็ต 
          งานแสดงสินคา 
          ใบปลิว/แผนพับ นิตยสาร หนังสือพิมพ 
          อื่นๆ โปรดระบุ……………….. 

 
 

46 
78 
88 
38 

189 
181 
217 
48 
62 
0 

 
 

12.0 
20.3 
22.9 
9.9 

49.2 
47.1 
56.5 
12.5 
16.1 
0.00 

รวมเฉลีย่ 947 100.0 
ใครมีอทิธิพลในการตดัสินใจซ้ือผลติภัณฑ์ทีม่ส่ีวนผสมของ 
สารกลูต้าไธโอนของท่านมากทีสุ่ด 
 (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
          ตนเอง 
          แพทย / เภสัชกร 
          ญาติ 
           เพ่ือน 
          พนักงานขาย 
          อิทธิพลสื่อตางๆ เชน โทรทัศน วิทยุ 
          อินเตอรเน็ต   นักรอง ดารา 

 
 
 

209 
86 
47 

125 
66 

166 

 
 
 

54.4 
22.4 
12.2 
32.6 
17.2 
43.2 

รวมเฉลีย่ 699 100.0 
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ตารางท่ี 4 แสดงขอมูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑท่ีมีสวนผสมของสารกลูตาไธโอน (ตอ) 

สถานภาพ 
จํานวนของผูตอบแบบสอบถาม 

จํานวน (คน) รอยละ 
ท่านซ้ือผลติภัณฑ์ทีม่ส่ีวนผสมของสารกลูต้าไธโอนจากทีใ่ด
บ่อยทีสุ่ด (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
          สั่งสินคาทางอินเทอรเน็ต 
          รานสะดวกซื้อ (เชน 7-11) 
          ตลาดนัด,เปดทาย 
          รานขายยา 
          ไฮเปอรมารเก็ต (เชน เทสโก โลตัส คารฟูร แม็คโคร) 
          คลีนิก / โรงพยาบาล 
          ซูเปอรมารเก็ต (ท็อป บิ๊กซีมารเก็ต โลตัสExpress) 
          เคานเตอรในหางสรรพสินคา 
          รานเพ่ือสุขภาพและความงาม (เชน Watson Boot) 
          อื่นๆ โปรดระบุ………………. 

 
 

169 
122 
80 
86 
121 
63 
100 
62 
177 

0 

 
 

44.0 
31.8 
20.8 
22.4 
31.5 
16.4 
26.0 
16.1 
46.1 
0.00 

รวมเฉลีย่ 980 100.0 
ท่านซ้ือผลติภัณฑ์ทีม่ส่ีวนผสมของสารกลูต้าไธโอนในรูปแบบ
ของผลติภัณฑ์ใด (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
          อาหารเสริมบํารุงผิว (เม็ด/แคปซูล) 
          ครีมบํารุง/โลช่ัน 
          นํ้าผลไม 
          ผงชงกับนํ้า   
          สบู 
          ชนิดฉีด 
          โรลออน (ระงับกล่ินกาย) 
          อื่นๆ  โปรดระบุ  ……………………………….. 

 
 

149 
257 
64 
45 
139 

7 
49 
0 

 
 

38.8 
66.9 
16.7 
11.7 
36.2 
1.8 
12.8 
0.00 

รวมเฉลีย่ 710 100.0 
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ตารางท่ี 4 แสดงขอมูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑท่ีมีสวนผสมของสารกลูตาไธโอน (ตอ) 

 
 
 
 

 

สถานภาพ 
จํานวนของผูตอบแบบสอบถาม 

จํานวน (คน) รอยละ 
ท่านซ้ือผลติภัณฑ์ทีม่ส่ีวนผสมของสารกลูต้าไธโอนบ่อยแค่
ไหน 
          ทุกๆเดือน 
          ทุกๆ 2 เดือน 
          ทุกๆ 3 เดือน 
          มากกวา ทุกๆ 3 เดือน 

 
 

102 
117 
89 
76 

 
 

26.6 
30.5 
23.2 
19.8 

รวมเฉลีย่ 384 100.0 
ค่าใช้จ่ายในการซ้ือผลติภัณฑ์ทีม่ส่ีวนผสมของ                   
สารกลูต้าไธโอนของท่านต่อหน่ึงคร้ัง 
          ตํ่ากวา  100  บาท 
          101-300  บาท 
          301-500  บาท  
          501-700  บาท 
          มากกวา 700 บาท 

 
 

42 
112 
118 
62 
50 

  
 
 10.9 

29.2 
30.7 
16.1 
13.0 

 
รวมเฉลีย่ 384 100.0 

ทาํไมท่านถึงใช้ผลติภัณฑ์ทีม่ส่ีวนผสมของสารกลูต้าไธโอน 
          เพ่ือใชรักษาโรค 
          เพ่ือรักษาฝา 
          เพ่ือใหผิวขาวเปลงปล่ัง 
          เพ่ือใหผิวดูออนวัย 

 
10 
19 

310 
45 

 
2.6 
4.9 

80.7 
11.7 

รวมเฉลีย่ 384 100.0 
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ตารางท่ี 4 แสดงขอมูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑท่ีมีสวนผสมของสารกลูตาไธโอน (ตอ) 

 
จากการวิเคราะหขอมูลดานพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ ท่ีมีสวนผสมของ          

สารกลูตาไธโอนพบวาโดยสวนใหญผูตอบแบบสอบทราบขอมูลเกี่ยวกับเกี่ยวกับผลิตภัณฑท่ีมี
สวนผสมของสารกลูตาไธโอนมาจาก อินเตอรเน็ตจํานวน 217 คิดเปนรอยละ 56.5 รองลงมาเปน

สถานภาพ 
จํานวนของผูตอบแบบสอบถาม 

จํานวน (คน) รอยละ 
ท่านค้นหาข้อมูลก่อนการซ้ือผลติภัณฑ์ทีม่ส่ีวนผสมของ 
สารกลูต้าไธโอนมาจากแหล่งใด 
          ตนเอง 
          แพทย / เภสัชกร 
          ญาติ / เพ่ือน 
          พนักงานขาย  
          อิทธิพลสื่อตางๆ เชน โทรทัศน วิทยุ  
          อินเตอรเน็ต ดารา นักรอง 

 
 

112 
38 
37 
24 

173 

 
 

29.2 
9.9 
9.6 
6.3 

45.1 

รวมเฉลีย่ 384 100.0 
ท่านเคยใช้ผลติภัณฑ์ทีม่ส่ีวนผสมของสารกลูต้าไธโอนมา
นานเท่าไรแล้ว 
          นอยกวา 3 เดือน 
          3 เดือน - 6 เดือน 
          7 เดือน - 12 เดือน 
          มากกวา 1 ป 

 
 
  125 

136 
64 
59 

 
 

32.6 
35.4 
16.7 
15.4 

รวมเฉลีย่ 384 100.0 
ผลของการใช้ผลติภัณฑ์ทีม่ส่ีวนผสมของสารกลูต้าไธโอนใน
ด้านของผวิขาว 
          ดูดีขึ้น 
          ดูเหมือนเดิม   
          ดูแยลง 

 
 

212 
158 
14 

 
 

55.2 
41.1 
3.6 

รวมเฉลีย่ 384 100.0 
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โทรทัศน/วิทยุจํานวน 189 คิดเปนรอยละ 49.2 เพื่อนจํานวน 181 คน คิดเปนรอยละ 47.1 พนักงาน
ขายจํานวน  88 คิดเปนรอยละ 22.9  เภสัชกรจํานวน  78 คิดปนรอยละ 20.3 ใบปลิว/แผนพับ       
นิตรสาร หนังสือพิมพจํานวน 62 คิดเปนรอยละ16.1 งานแสดงสินคาจํานวน 48 คิดเปนรอยละ12.5 
แพทย/พยาบาลจํานวน 46 คิดเปนรอยละ 12.0 ญาติจํานวน 38 คิดเปนรอยละ 9.9 ตามลําดับ ผูท่ีมี
อิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑสวนใหญ เปน  ตนเองจํานวน  209 คิดเปนรอยละ 54.4 
รองลงมาเปน อิทธิพลส่ือตางๆ เชน โทรทํศน วิทยุ อินเตอร ดารา นักรองจํานวน 166 คิดเปนรอย
ละ 43.2 เพื่อนจํานวน 125 คิดเปนรอยละ 32.6  แพทย/เภสัชกรจํานวน 86 คิดเปนรอยละ 22.4 
พนักงานขาย 66 คิดเปนรอยละ 17.2  และญาติจํานวน 47 คิดเปนรอยละ 12.2 ตามลําดับ สวนใหญ
ผูตอบแบบสอบถามจะซ้ือผลิตภัณฑมาจาก รานเพื่อสุขภาพและความงาม (เชน Watson Boot)
จํานวน 177 คิดเปนรอยละ 46.1 รองลงมาเปนส่ังสินคาทางอินเทอรเน็ตจํานวน 169 คิดเปนรอยละ 
44.0 รานสะดวกซ้ือ (เชน 7-11)จํานวน 122 คิดเปนรอยละ 31.8 ไฮเปอรมารเก็ต (เชน เทสโก โลตัส 
คารฟูร แม็คโคร)จํานวน 121 คิดเปนรอยละ 31.5 ซูเปอรมารเก็ต (ท็อป บ๊ิกซีมารเก็ต โลตัสเอ็ก
เพลส)จํานวน 100 คิดเปนรอยละ 26.0 รานขายยาจํานวน 86 คิดเปนรอยละ 22.4  ตลาดนัด,เปดทาย
จํานวน 80 คิดเปนรอยละ 20.8 คลีนิก / โรงพยาบาลจํานวน 63 คิดเปนรอยละ 16.4 และเคานเตอร
ในหางสรรพสินคาจํานวน 62 คิดเปนรอยละ 16.1 ตามลําตับ  สวนใหญผูตอบแบบสอบถามจะซ้ือ
ผลิตภัณฑในรูปแบบ  ครีมบํารุง/โลช่ันจํานวน 257 คิดเปนรอยละ 66.9 รองลงมาเปน  อาหารเสริม
บํารุงผิว (เม็ด/แคปซูล)จํานวน 149 คิดเปนรอยละ 38.8 สบูจํานวน 139 คิดเปนรอยละ 36.2 น้ํา
ผลไมจํานวน 64 คิดเปนรอยละ 16.7 โรลออน (ระงับกล่ินกาย)จํานวน 49 คิดเปนรอยละ 12.8 ผงชง
กับน้ําจํานวน 45 คิดเปนรอยละ 11.7 และชนิดฉีดจํานวน 7 คิดเปนรอยละ 1.8 ตามลําดับ สวนมาก
ความถ่ีในการซ้ือผลิตภัณฑของผูตอบแบบสอบถามจะอยูในชวง ทุกๆ 2เดือนจํานวน 117 คิดเปน
รอยละ 30.5 รองลงมาเปน ทุกๆเดือนจํานวน 102 คิดเปนรอยละ 26.6  ทุกๆ 3เดือนจํานวน 89 คิด
เปนรอยละ 23.2 และมากกวา ทุกๆ 3เดือนจํานวน 76 คิดเปนรอยละ 19.8 ตามลําดับ สวนมากคาใช
จายในการซ้ือผลิตภัณฑของผูตอบแบบสอบถามแตละคร้ังอยูในชวง 301-500  บาทจํานวน 118 คน 
คิดเปนรอยละ 30.7 รองลงมาเปน 101-300  บาทจํานวน 112 คน คิดเปนรอยละ 29.2  501-700  บาท
จํานวน 62 คน คิดเปนรอยละ 16.1 มากกวา 700 บาทจํานวน 50 บาท คิดเปนรอยละ 13.0 และต่ํา
กวา  100  บาทจํานวน 42 คน คิดเปนรอยละ 10.9ตามลําดับ สวนมากผูตอบแบบสอบถามใช
ผลิตภัณฑเพื่อใหผิวขาวเปลงปล่ังจํานวน 310 คิดเปนรอยละ 80.7 รองลงมาเปน เพื่อใหผิวดูออนวัย
จํานวน 45 คิดเปนรอยละ 11.7  เพื่อรักษาฝาจํานวน 19 คิดเปนรอยละ 4.9 และเพ่ือใชรักษาโรค
จํานวน 10 คิดเปนรอยละ 2.6 ตามลําดับ สวนมากผูตอบแบบสอบถามคนหาขอมูลมากจากอิทธิพล
ส่ือตางๆ เชน โทรทัศน วิทยุ อินเตอรเน็ต ดารา นักรองจํานวน173 คิดเปนรอยละ 45.1 รองลงมา
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เปนตนเองจํานวน 112 คิดเปนรอยละ 29.2  แพทย / เภสัชกรจํานวน 38 คิดเปนรอยละ 9.9 ญาติ / 
เพื่อนจํานวน 37 คิดเปนรอยละ 9.6 และพนักงานขายจํานวน 24 คิดเปนรอยละ 6.3 ตามลําดับ 
สวนมากระยะเวลาที่ผูตอบแบบสอบถามใชผลิตภัณฑคือ 3 เดือน - 6 เดือนจํานวน 136 คิดเปนรอย
ละ 35.4 รองลงมาคือ นอยกวา 3 เดือนจํานวน 125 คิดเปนรอยละ 32.67 เดือน - 12 เดือนจํานวน 64 
คิดเปนรอยละ 16.7 และมากกวา 1 ปจํานวน 59 คิดเปนรอยละ 15.4 ตามลําดับ สวนมากผลของการ
ใชผลิตภัณฑคือ ดูดีข้ึนจํานวน 212 คิดเปนรอยละ 55.2 รองลงมาคือ ดูเหมือนเดิมจํานวน 158  คิด
เปนรอยละ 41.1 และดูแยลง 14 คิดเปนรอยละ 3.6 ตามลําดับ 
 
ส่วนที่ 3 การวิเคราะหความคิดเห็นเกี่ยวกับตัวแปรองคประกอบดานสวนผสมทางการตลาดท่ีมี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑท่ีมีสวนผสมของสารกลูตาไธโอนของนักศึกษา 
มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 
 การวิเคราะหคาระดับความสําคัญเกี่ยวกับตัวแปรองคประกอบดานสวนผสมทาง
การตลาดท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑท่ีมีสวนผสมของสารกลูตาไธโอนของ
นักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี เปนความคิดเห็นของนักศึกษาท่ีมี
พฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑท่ีมีสวนผสมของสารกลูตาไธโอน โดยพิจารณาจากคาเฉล่ีย( )
และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.)นําคาเฉล่ียมาเทียบกับเกณฑ มีรายละเอียดดังนี้ 
 ระดับคะแนน  1.00  -  1.49  หมายความถึงความสําคัญนอยท่ีสุด 
 ระดับคะแนน  1.50  -  2.49  หมายความถึงความสําคัญนอย  
 ระดับคะแนน  2.50  -  3.49  หมายความถึงความสําคัญปานกลาง     
 ระดับคะแนน  3.50  -  4.49  หมายความถึงความสําคัญมาก   
 ระดับคะแนน   4.50  -  5.00   หมายความถึงความสําคัญมากท่ีสุด 
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ตารางท่ี 5 แสดงคาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับของตัวแปรดานสวนผสมทางการตลาด 
 ท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑท่ีมีสวนผสมของสารกลูตาไธโอนของ 
 นักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

ตัวแปร ขอความ 
คาเฉล่ีย 

( ) 

สวน
เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

(S.D) 

ระดับ
ความสําคัญ 

1 
2 
3 
4 
5 
6 
7 
8 
9 

10 
11 
12 
13 
14 
15 
16 
17 
18 
19 
20 

 
21 

 
 

22 

คุณภาพและประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ 
ความปลอดภัยของผลิตภัณฑ 
ความเปนที่นิยมของผลิตภัณฑ 
ช่ือเสียงตรายี่หอ 
ความสะดวกในการรับประทาน 
บรรจุภัณฑหรือหีบหอที่ทันสมัย 
ความหลากหลายของขนาดบรรจุ 
รายละเอียดสวนผสมและฉลากที่ชัดเจน 
ราคาเหมาะสมกับคุณภาพที่ไดรับ 
ราคาเหมาะสมกับปริมาณที่บรรจุ 
ความชัดเจนของปายราคา 
ความสะดวกในการหาซื้อไดทั่วไป 
การจัดเรียงสินคาเปนหมวดหมูคนหางาย 
ความสะดวกสบายของที่จอดรถ 
ความทันสมัย สวยงาม ของรานคา 
ความสะดวกและความงายในการเลือกซิ้อ 
การสั่งซื้อสินคาผานเว็บไซต 
บริการสงสินคา 
การแจกสินคาตัวอยาง 
การมีพนักงานใหคําแนะนําเก่ียวกับผลิตภัณฑ 
การลด แลก แจก แถม 
การโฆษณาผานสื่อตางๆ เชน โทรทัศน วิทยุ 
สิ่งพิมพ/ใบปลิว โฆษณา สื่อออนไลน  หนังสื่อ
พิมพ/นิตรยสาร ปายโฆษณากลางแจง 
 การแนะนําจากคนใกลชิด 

3.98 
3.99 
3.83 
3.79 
3.76 
3.82 
3.72 
4.10 
4.04 
3.90 
3.88 
4.04 
3.95 
3.54 
3.86 
3.90 
3.87 
3.67 
3.88 
3.80 

 
4.05 

 
 

3.83 

0.84 
0.90 
0.69 
0.68 
0.80 
0.76 
0.89 
0.83 
0.80 
0.85 
0.90 
0.79 
0.81 
0.86 
0.84 
0.86 
0.88 
0.93 
0.86 
0.91 

 
0.80 

 
 

0.86 

มาก 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 

 
มาก 

 
 

มาก 
 ค่าเฉลีย่รวม 3.87 0.83 มาก 
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 จากตารางท่ี 5 พบวาโดยภาพรวมตัวแปรท้ัง 22 ขอ มีคาเฉล่ีย ( ) เทากับ 3.87 และ 
สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D) เทากับ 0.83 อยูในระดับมาก โดยมีคาเฉล่ียอยูระหวาง 3.54 –  4.10  
แสดงวากลุมตัวอยางซ่ึงเปนนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรีมีความคิด
เห็นเกี่ยวกับตัวแปรท้ังหมดโดยเฉล่ียอยูในระดับมาก เม่ือพิจารณาเปนรายตัวแปรพบวาตัวแปรท่ีมี
คาเฉล่ียมากที่สุด คือ ตัวแปรท่ี 8 นักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรีให
ความสําคัญกับรายละเอียดสวนผสมและฉลากที่ชัดเจนมากท่ีสุด โดยมีคาเฉล่ีย ( ) เทากับ 4.10 
และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D) เทากับ 0.83 ตัวแปรท่ีมีคาเฉล่ียรองลง คือ ตัวแปรท่ี 21 นักศึกษา
มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรีใหความสําคัญกับการโฆษณาผานส่ือตางๆ โดย
มีคาเฉล่ีย ( ) เทากับ 4.05 และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D) เทากับ 0.80 สวนตัวแปรท่ีมีคานอย
ท่ีสุดคือ ตัวแปรที่ 14 นักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรีใหความสําคัญ
กับความสะดวกสบายของท่ีจอดรถ โดยมีคาเฉล่ีย ( ) เทากับ 3.54 และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
(S.D) เทากับ 0.86 
  
 การวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงสํารวจ (Exploratory Factor analysis) ด้วยวิธีการสกัด
ปัจจัย “PCA” เพือ่ให้ได้ตัวแปรสําคญั 
 1. การวิ เคราะห องคประกอบ เชิ งสํ ารวจ  (Exploratory Factor analysis) โดยใช
โปรแกรมสําเร็จรูป ขอตกลงเบ้ืองตนท่ีสําคัญคือตัวแปรมีความสําพันธกันโดยพิจารณาจากคา 
KMO and Bartlett’s test ซ่ึ งค า  Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling Adequacy เป น ก าร
ตรวจสอบความเหมาะสมของกลุมตัวอยาง KMO ซ่ึงเปนดัชนีบอกความแตกตางระหวางตัวแปรท่ี
สังเกตไดกับ matrix สหสัมพันธ โดยคา Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling Adequacy อยู
ระหวาง 0-1และควรมีคามากกวา 0.5ถาขนาดตัวอยางมีความเหมาะสม และ การทดสอบ Bartlett’s 
Test of Sphericity ใชทดสอบตัวแปรตางๆ วามีความสัมพันธกันหรือไม 
 
ตารางท่ี 6 แสดงการตรวจสอบความเหมาะสมของกลุมตัวอยางดวย คา KMO และการตรวจสอบ 
 เมตริกสหสัมพันธดวย Bartlett’s test 
 

Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling Adequacy. .813 

Bartlett's Test of Sphericity Approx. Chi-Square 4130.397 

Df 231 

Sig. .000 



43 
 

 

 จากตารางที่  6 พบวาผลการตรวจสอบ  KMO (Kaiser-Meyer-Olkin Measure of 
Sampling Adequacy) เทากับ 0.81 ซ่ึงเขาใกล 1 (มากกวา 0.5 และเขาสู 1) แสดงถึงความเหมาะสม
ของขอมูลท้ังหมดในการที่จะวิเคราะหดวยเทคนคิ Factor analysis ไดในระดับดีมากเพราะคา KMO 
สูง  และจากการทดสอบ Bartlett’s Test of Sphericity พบวาตัวแปรตางๆมีความสัมพันธกันอยางมี
นัยสําคัญ (Chi-Square = 4130.397, df = 231, P-Value < 0.05) แสดงวา matrix สหสัมพันธของตัว
แปรตางๆ มีความสัมพันธกัน มีความเหมาะสมสําหรับการวิเคราะหองคประกอบ 
 2. การวิเคราะหความคิดเห็นเกี่ยวกับตัวแปรองคประกอบดานสวนผสมทางการตลาด
ท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑท่ีมีสวนผสมของสารกลูตาไธโอนของนักศึกษา 
มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี จํานวน 22 ตัวแปร โดยมีขอตกลงเบื้องตนคือ 
คาไอเกน มากกวา 1 และถือเอาคาน้ําหนักปจจัยองคประกอบ (Factor Loading) ของตัวแปรแตละ
องคประกอบนั้นมีคา ตั้งแต 0.5 ข้ึนไป และประกอบดวยตัวแปรต้ังแต 3 ตัวแปรข้ึนไปตามวิธีของ
ไกเซอร (Kaiser) โดยใชการสกัดปจจัย (factor extraction) ดวยวิธี principle component analysis 
และการหมุนแกนแบบแวริแมกซ (Varimax with Kaiser normalization) พบวาตัวแปรองคประกอบ
ดานสวนผสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑท่ีมีสวนผสมของ        
สารกลูตาไธโอนของนักศึกษา มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทพชรบุรี สามารถจัดกลุม
องคประกอบได 5 องคประกอบ ดังรายละเอียดในตาราง 7 
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ตารางท่ี 7  แสดงองคประกอบ คาไอเกน คารอยละของความแปรปรวน คารอยละของความ 
 แปรปรวนสะสมขององคประกอบดานสวนผสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรม 
 การเลือกซ้ือผลิตภัณฑท่ีมีสวนผสมของสารกลูตาไธโอนของนักศึกษา มหาวิทยาลัย 
 ศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

 
จากตารางท่ี 7 พบวาองคประกอบท่ีมีคาไอเกนมากกวา 1 มีจํานวน 5 องคประกอบและ

สามารถอธิบายความแปรปรวนสะสมท้ังหมดไดเทากับรอยละ 62.376เม่ือพิจารณาคาความ
แปรปรวนของตัวแปร (eigenvalues)มีคามากกวา 1และถือเอาคาน้ําหนักปจจัยองคประกอบ (Factor 
Loading) ของตัวแปรแตละตัวขององคประกอบนั้นมีคาต้ังแต 0.5 ข้ึนไปและประกอบดวย ตัวแปร
ตั้งแต 3 ตัวแปรข้ึนไปตามวิธีของไกเซอร (Kaiser)พบวามี 5 องคประกอบท่ีเปนไปตามเกณฑการ
พิจารณา  
 
 

 

 

Component 
Initial Eigenvalues 

Extraction Sums of Squared 
Loadings 

Rotation Sums of Squared 
Loadings 

Total
% of 

Variance 
Cumulative

% Total 
% of 

Variance
Cumulative

% Total 
% of 

Variance 
Cumulative 

% 

1 6.832 31.053 31.053 6.832 31.053 31.053 3.657 16.623 16.623 

2 2.283 10.378 41.431 2.283 10.378 41.431 3.193 14.512 31.135 

3 1.966 8.935 50.366 1.966 8.935 50.366 2.848 12.944 44.078 

4 1.552 7.053 57.419 1.552 7.053 57.419 2.297 10.440 54.518 

5 1.090 4.957 62.376 1.090 4.957 62.376 1.729 7.858 62.376 
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ตารางท่ี 8  แสดงคานํ้าหนกัปจจัย (Factor Loading) หลังจากหมุนแกนแลว 
 (Rotated Component Matrix) และคาความรวมกัน (Communality) 

 n  =  384 
 Component 

1 2 3 4 5 
ความปลอดภัยของผลิตภัณฑ .802     
คุณภาพและประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ .760     
รายละเอียดสวนผสมและฉลากที่ชัดเจน .741     
ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ .732     
ราคาเหมาะสมกับปริมาณที่บรรจุ .724     
การลด แลก แจก แถมสินคา  .740    
การมีพนักงานใหคําแนะนําเก่ียวกับผลิตภัณฑ  .728    
การโฆษณาผานสื่อตางๆ เชน โทรทัศน วิทยุ สิ่งพิมพ/ใบปลิว
โฆษณา สื่อออนไลน หนังสือพิมพ/นิตยสาร ปายโฆษณากลางแจง 
เปนตน 

 .706    

บริการสงสินคา  .646    
การแนะนําจากคนใกลชิด  .642    
 การแจกสินคาตัวอยาง  .471    
 ความหลากหลายของขนาดบรรจุ   .750   
บรรจุภัณฑหรือหีบหอที่ทันสมัย   .635   
ความสะดวกและความงายในการเลือกซื้อสินคาผานทางเว็บไซต   .561   
สะดวกในการรับประทาน   .500   
การจัดเรียงสินคาเปนหมวดหมูคนหางาย    .717  
ความสะดวกในการหาซื้อไดทั่วไป    .681  
ความชัดเจนของปายราคา    .620  
 ความสะดวกสบายของที่จอดรถ    .611  
ความเปนที่นิยมของผลิตภัณฑ     .775 
 ช่ือเสียงตรายี่หอ     .694 

 
จากตารางท่ี 8 พบวาการจําแนกองคประกอบดานสวนผสมทางการตลาดที่มีอิทธิพล

ตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑท่ีมีสวนผสมของสารกลูตาไธโอนของนักศึกษา มหาวิทยาลัย
ศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี จําแนกไดท้ังหมด 5 องคประกอบ ในแตละองคประกอบมี
ตัวแปรท่ีมีคาน้ําหนักปจจัย (Factor loading) ตั้งแต 0.47 – 0.80 โดยท่ีองคประกอบท่ี 1 มีจํานวน 
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ตัวแปร 5 ตัวแปร องคประกอบท่ี 2 มีจํานวนตัวแปร 6 ตัวแปร องคประกอบท่ี 3 มีจํานวนตัวแปร 5 
ตัวแปร องคประกอบท่ี 4 มีจํานวนตัวแปร 4 ตัวแปร องคประกอบท่ี 5 มีจํานวนตัวแปร 2 ตัวแปร 
 
ตารางท่ี 9  แสดงองคประกอบท่ี  1 

ตัวแปร ขอความ 
คานํ้าหนัก

องคประกอบ 
2 ความปลอดภัยของผลิตภัณฑ 0.80 
1 คุณภาพและประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ 0.76 
8 รายละเอียดสวนผสมและฉลากที่ชัดเจน 0.74 
9 ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 0.73 

10 ราคาเหมาะสมกับปริมาณที่บรรจุ 0.72 
คาความแปรปรวนของตัวแปร (Eigenvalues) 6.832 
คารอยละของความแปรปรวน (Percent of variance) 31.053 

  
จากตารางท่ี 9 พบวาองคประกอบท่ี 1 บรรยายดวยตัวแปรสําคัญจํานวน 5 ตัวแปร มีคา

น้ําหนักตัวแปรในองคประกอบระหวาง 0.72 – 0.80 มีคาความแปรปรวนของตัวแปร (Eigenvalues) 
เทากับ 6.832 คารอยละของความแปรปรวน (Percent of variance) เทากับ 31.053 แสดงวาตัวแปร
ท้ัง 5 ตัวแปรนี้ เปนสวนประกอบที่สามารถรวมกันบรรยายองคประกอบนี้ไดดี ท่ี สุดและ
องคประกอบน้ีสามารถอธิบายความแปรปรวนของปจจัยไดรอยละ 31.053 เม่ือเปรียบเทียบกับ
ความแปรปรวนของตัวแปร (Eigenvalues) ขององคประกอบอ่ืนๆแลว องคประกอบนี้มีความสําคัญ
เปนอันดับ 1 เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวาความปลอดภัยของผลิตภัณฑ มีคาน้ําหนักองคประกอบ
มากท่ีสุด (0.80) สวนตัวแปรราคาเหมาะสมกับปริมาณท่ีบรรจุ มีน้ําหนักองคประกอบนอยท่ีสุด 
(0.72) และเมื่อพิจารณาจากรายละเอียดของตัวแปรในองคประกอบผูวิจัยเห็นสมควรตั้งช่ือ
องคประกอบนี้วา  “องคประกอบดานผลิตภัณฑ” 
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ตารางท่ี 10  แสดงองคประกอบท่ี  2 

ตัวแปร ขอความ คานํ้าหนัก
องคประกอบ 

20 การลด แลก แจก แถมสินคา 0.74 
19 การมีพนักงานใหคําแนะนําเก่ียวกับผลิตภัณฑ 0.72 
21 การโฆษณาผานสื่อตางๆ เชน โทรทัศน วิทยุ สิ่งพิมพ/ใบปลิว

โฆษณา สื่อออนไลน หนังสือพิมพ/นิตยสาร ปายโฆษณากลางแจง 
เปนตน 

0.70 

17 บริการสงสินคา 0.64 
22 การแนะนําจากคนใกลชิด 0.64 
18 การแจกสินคาตัวอยาง 0.47 

คาความแปรปรวนของตัวแปร (Eigenvalues) 2.283 
คารอยละของความแปรปรวน (Percent of variance) 10.378 

  

จากตารางท่ี 10 พบวาองคประกอบท่ี 2 บรรยายดวยตัวแปรสําคัญจํานวน 6 ตัวแปร    
มีคาน้ํ าหนักตัวแปรในองคประกอบระหวาง0.47 – 0.74มีคาความแปรปรวนของตัวแปร 
(Eigenvalues) เทากับ 2.283 คารอยละของความแปรปรวน (Percent of variance) เทากับ 10.378 
แสดงวาตัวแปรท้ัง 6 ตัวแปรนี้เปนสวนประกอบที่สามารถรวมกันบรรยายองคประกอบนี้ไดดีท่ีสุด
และองคประกอบนี้สามารถอธิบายความแปรปรวนของปจจัยไดรอยละ 10.378 เม่ือเปรียบเทียบกับ
ความแปรปรวนของตัวแปร (Eigenvalues) ขององคประกอบอ่ืนๆแลว องคประกอบนี้มีความสําคัญ
เปนอันดับ 2 เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวาการลด แลก แจก แถมสินคา มีคาน้ําหนักองคประกอบ
มากท่ีสุด (0.74) สวนตัวแปรการแจกสินคาตัวอยางมีน้ําหนักองคประกอบนอยท่ีสุด (0.47) และเม่ือ
พิจารณาจากรายละเอียดของตัวแปรในองคประกอบผูวิจัยเห็นสมควรตั้งช่ือองคประกอบนี้วา  
“องคประกอบดานการสงเสริมการขาย” 

 
ตารางท่ี 11  แสดงองคประกอบท่ี  3 

ตัวแปร ขอความ 
คานํ้าหนัก

องคประกอบ 
7 ความหลากหลายของขนาดบรรจุ 0.75 

15 ความทันสมัย สวยงาม ของรานคา 0.73 
6 บรรจุภัณฑหรือหีบหอที่ทันสมัย 0.63 

16 ความสะดวกและความงายในการเลือกซื้อสินคาผานทางเว็บไซต 0.56 
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ตารางท่ี 11 แสดงองคประกอบท่ี  3 (ตอ)  

ตัวแปร ขอความ คานํ้าหนัก
องคประกอบ 

5 สะดวกในการรับประทาน 0.50 
คาความแปรปรวนของตัวแปร (Eigenvalues) 1.966 
คารอยละของความแปรปรวน (Percent of variance) 8.935 

 

 จากตารางท่ี 11 พบวาองคประกอบท่ี 3 บรรยายดวยตัวแปรสําคัญจํานวน 5 ตัวแปร มี
ค าน้ํ าหนักตัวแปรในองคประกอบระหวาง0.50 – 0.75มีค าความแปรปรวนของตัวแปร 
(Eigenvalues) เทากับ  1.966 คารอยละของความแปรปรวน  (Percent of variance) เทากับ  8.935 
แสดงวาตัวแปรท้ัง 5 ตัวแปรนี้เปนสวนประกอบที่สามารถรวมกันบรรยายองคประกอบนี้ไดดีท่ีสุด
และองคประกอบนี้สามารถอธิบายความแปรปรวนของปจจัยไดรอยละ 8.935 เม่ือเปรียบเทียบกับ
ความแปรปรวนของตัวแปร (Eigenvalues) ขององคประกอบอ่ืนๆแลว องคประกอบนี้มีความสําคัญ
เปนอันดับ  3 เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวาความหลากหลายของขนาดบรรจุ มีคาน้ํ าหนัก
องคประกอบมากท่ีสุด (0.75) สวนตัวแปรสะดวกในการรับประทานมีน้ําหนักองคประกอบนอย
ท่ีสุด (0.50) และเม่ือพิจารณาจากรายละเอียดของตัวแปรในองคประกอบผูวิจัยเห็นสมควรตั้งช่ือ
องคประกอบนี้วา  “องคประกอบดานบรรจุภัณฑและชองทางในการจัดจําหนาย” 
 

ตารางท่ี 12  แสดงองคประกอบท่ี  4 

ตัวแปร ขอความ คานํ้าหนัก
องคประกอบ 

13 การจัดเรียงสินคาเปนหมวดหมูคนหางาย 0.71 
12 ความสะดวกในการหาซื้อไดทั่วไป 0.68 
11 ความชัดเจนของปายราคา 0.62 
14 ความสะดวกสบายของท่ีจอดรถ 0.61 

คาความแปรปรวนของตัวแปร (Eigenvalues) 1.552 
คารอยละของความแปรปรวน (Percent of variance) 7.053 

 

 จากตารางท่ี 12 พบวาองคประกอบท่ี 4 บรรยายดวยตัวแปรสําคัญจํานวน 4 ตัวแปร    
มีคาน้ํ าหนักตัวแปรในองคประกอบระหวาง0.61 – 0.71มีคาความแปรปรวนของตัวแปร 
(Eigenvalues) เทากับ  1.552 คารอยละของความแปรปรวน  (Percent of variance) เทากับ  7.053 
แสดงวาตัวแปรท้ัง 4 ตัวแปรนี้เปนสวนประกอบที่สามารถรวมกันบรรยายองคประกอบนี้ไดดีท่ีสุด
และองคประกอบนี้สามารถอธิบายความแปรปรวนของปจจัยไดรอยละ 7.053 เม่ือเปรียบเทียบกับ
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ความแปรปรวนของตัวแปร (Eigenvalues) ขององคประกอบอ่ืนๆแลว องคประกอบนี้มีความสําคัญ
เปนอันดับ 4 เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวาการจัดเรียงสินคาเปนหมวดหมูคนหางาย มีคาน้ําหนัก
องคประกอบมากท่ีสุด (0.71) สวนตัวแปรความสะดวกสบายของท่ีจอดรถมีน้ําหนักองคประกอบ
นอยท่ีสุด (0.61) และเม่ือพิจารณาจากรายละเอียดของตัวแปรในองคประกอบผูวิจัยเห็นสมควรต้ัง
ช่ือองคประกอบนี้วา  “องคประกอบดานความสะดวกในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ”  
 
ตารางท่ี 13  แสดงองคประกอบท่ี  5 

ตัวแปร ขอความ คานํ้าหนัก
องคประกอบ 

3 ความเปนที่นิยมของผลิตภัณฑ 0.77 
4 ช่ือเสียงตรายี่หอ 0.69 

คาความแปรปรวนของตัวแปร (Eigenvalues) 1.090 
คารอยละของความแปรปรวน (Percent of variance) 4.957 

  
 จากตารางท่ี 13 พบวาองคประกอบท่ี 5 บรรยายดวยตัวแปรสําคัญจํานวน 2 ตัวแปร    
มีคาน้ํ าหนักตัวแปรในองคประกอบระหวาง0.69 – 0.77มีคาความแปรปรวนของตัวแปร 
(Eigenvalues)เทากับ  1.090 คารอยละของความแปรปรวน  (Percent of variance) เทากับ  4.957 
แสดงวาตัวแปรท้ัง 2 ตัวแปรนี้เปนสวนประกอบที่สามารถรวมกันบรรยายองคประกอบนี้ไดดีที่สุด
และองคประกอบนี้สามารถอธิบายความแปรปรวนของปจจัยไดรอยละ 4.957 เม่ือเปรียบเทียบกับ
ความแปรปรวนของตัวแปร (Eigenvalues) ขององคประกอบอ่ืนๆแลว องคประกอบนี้มีความสําคัญ
เปนอันดับ 5 เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวาความเปนท่ีนิยมของผลิตภัณฑมีคาน้ําหนักองคประกอบ
มากท่ีสุด (0.77) สวนตัวแปรช่ือเสียงตรายี่หอมีน้ําหนักองคประกอบนอยท่ีสุด (0.69) และเมื่อ
พิจารณาจากรายละเอียดของตัวแปรในองคประกอบผูวิจัยเห็นสมควรตั้งช่ือองคประกอบนี้วา  
“องคประกอบดานช่ือเสียงและตรายี่หอ” 
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บทที ่5 
สรุป  อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
การวิจัยเร่ือง การศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ ท่ีมีสวนผสมของสารกลูตาไธโอน        
ของนักศึกษา มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี คร้ังนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ  
(Quantitative Research) โดยมีวัตถุประสงคเพื่อ 
 1. เพื่อศึกษาขอมูลท่ัวไปดานประชากรศาสตรในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑท่ีมีสวนผสม
ของสารกลูตาไธโอนของนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  
 2. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑท่ีมีสวนผสมของสารกลูตาไธโอนของ
นักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 
 3. เพ่ือวิเคราะหองคประกอบของพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑที่มีสวนผสมของ  
สารกลูตาไธโอนของนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  
 ประชากรท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูล เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการเลือกผลิตภัณฑท่ีมี
สวนผสมของสารกลูตาไธโอน คือ นักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี    
ท่ีลงทะเบียนเรียนต้ังแตปการศึกษา 2553 – 2556โดยมีนักศึกษาท้ังหมด 3 คณะประกอบดวย คณะ
วิทยาการจัดการ คณะเทคโนโลยีและสารสนเทศ และคณะสัตวศาสตรและเทคโนโลยีการเกษตร 
รวมท้ังส้ิน 6,316 คน และใชกลุมตัวอยางจํานวน 384 คน ท่ีไดมาจากวิธีการสุมตัวอยางแบบ
เฉพาะเจาะจง  และใชสูตรของ Cochran แบบทราบคาสัดสวน/รอยละ (ไมทราบจํานวนประชากร )    
 

 เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัยคร้ังนี้ คือ การใชแบบสอบถาม ท่ีผูวิจัยเปนผูสรางข้ึนมาเอง 
ลักษณะของแบบสอบถาม ถามแบงออกเปน 3 ตอน ซ่ึงมีรายละเอียดดังนี้ 
 สวนท่ี 1 เปนคําถามเก่ียวกับขอมูลท้ัวไปดานประชากรศาสตร  
 สวนท่ี 2  เปนคําถามเก่ียวกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ  
 สวนท่ี 3 เปนคําถามเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด 4’P  
 

 สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก คาความถ่ี (Frequencies) คารอยละ (Percentage)  
 การวิเคราะหองคประกอบ ( Factor analysis) โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป (SPSS) ในการวิเคราะห
เนื้อหา  
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ผลการวจัิย 
 ผลการวิเคราะหองคประกอบของพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑท่ีมี  สวนผสมของ
สารกลูตาไธโอนของนักศึกษา มหาวิทยาลัยศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ปรากฏผลดังนี้ 

 
 ส่วนที ่1 
 จากการวิเคราะหขอมูลดานประชากรศาสตรพบวาสวนใหญผูท่ีเลือกซ้ือผลิตภัณฑท่ีมี
สวนผสมของสารกลูตาไธโอนเปนเพศหญิงจํานวน 365 คน คิดเปนรอยละ 95.1 รองลงมาคือเพศ
ชายจํานวน  19คน  คิดเปนรอยละ  4.9ตามลําดับ  ผู ท่ี เลือกซ้ือผลิตภัณฑ ท่ี มีสวนผสมของ                 
สารกลูตาไธโอนสวนใหญกําลังศึกษาอยูช้ันปท่ี 2 จํานวน 146  คน คิดเปนรอยละ 38.0 รองลงมาคือ
ช้ันปท่ี 1 จํานวน 97 คน คิดเปนรอยละ 25.3 และชั้นปท่ี 4 จํานวน 85 คน คิดเปนรอยละ 22.1 
ตามลําดับ โดยสวนใหญศึกษาอยูในคณะวิทยาการจัดการจํานวน 218 คน คิดเปนรอยละ 56.8 
รองลงมาคือคณะสัตวศาสตรและเทคโนโลยีการเกษตร จํานวน 84 คน คิดเปนรอยละ 21.9 และ
คณะเทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสารจํานวน 82 คน คิดเปนรอยละ 21.4 ตามลําดับ รายรับตอ
เดือนสวนใหญอยูในชวง มากกวา 5,000 บาทจํานวน 132 คน คิดเปนรอยละ 34.4 รองลงมาอยู
ในชวง 4001-5000 บาทจํานวน 118 คน คิดเปนรอยละ 30.7 และ3,001-4000 บาทจํานวน 84 คน คิด
เปนรอยละ21.9 ตามลําดับ 
 
 ส่วนที ่2 
 จากการวิเคราะหขอมูลดานพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ ท่ีมีสวนผสมของ          
สารกลูตาไธโอนพบวาโดยสวนใหญผูตอบแบบสอบทราบขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑท่ีมีสวนผสม
ของสารกลูตาไธโอนมาจากอินเตอรเน็ตจํานวน 217 คน คิดเปนรอยละ 56.5 รองลงมาคือโทรทัศน/
วิทยุจํานวน 189 คน คิดเปนรอยละ 49.2 และ เพื่อนจํานวน 181 คน คิดเปนรอยละ 47.1 ตามลําดับ 
(คําตอบมีมากกวา 1ขอ) ผูท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑสวนใหญคือตนเองจํานวน 209 
คน คิดเปนรอยละ54.4รองลงมาคือ อิทธิพลส่ือตางๆ เชน โทรทัศน วิทยุ อินเตอรเน็ต ดารา นักรอง
จํานวน 166 คน คิดเปนรอยละ 43.2 และ เพื่อนจํานวน 125 คน คิดเปนรอยละ 32.6  ตามลําดับ
(คําตอบมีมากกวา 1ขอ) สวนใหญผูตอบแบบสอบถามจะซ้ือผลิตภัณฑมาจาก รานเพื่อสุขภาพและ
ความงาม จํานวน 177 คน คิดเปนรอยละ 46.1 รองลงมาคือส่ังสินคาทางอินเตอรเน็ตจํานวน 169 
คน คิดเปนรอยละ 44.0 และ รานสะดวกซ้ือ จํานวน 122 คน คิดเปนรอยละ 31.8 ตามลําดับ(คําตอบ
มีมากกวา 1ขอ) สวนใหญผูตอบแบบสอบถามจะซ้ือผลิตภัณฑในรูปแบบ ครีมบํารุง/โลช่ันจํานวน 
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257 คน คิดเปนรอยละ 66.9 รองลงมาคือ อาหารเสริมบํารุงผิว (เม็ด/แคปซูล)จํานวน 149 คน คิด
เปนรอยละ 38.8 และ สบูจํานวน 139 คน คิดเปนรอยละ 36.2 ตามลําดับ  (คําตอบมีมากกวา 1ขอ) 
สวนใหญความถ่ีในการซ้ือผลิตภัณฑของผูตอบแบบสอบถามจะอยูในชวง ทุกๆ 2 เดือนจํานวน 
117 คน คิดเปนรอยละ 30.5 รองลงมาคือ ทุกๆเดือนจํานวน 102 คน คิดเปนรอยละ 26.6  และ ทุกๆ 
3เดือนจํานวน 89 คน คิดเปนรอยละ 23.2 ตามลําดับ สวนใหญคาใชจายในการซ้ือผลิตภัณฑของ
ผูตอบแบบสอบถามแตละคร้ังอยูในชวง 301-500บาทจํานวน 118 คน คิดเปนรอยละ 30.7 รองลงมา
คือ 101-300  บาทจํานวน 112 คน คิดเปนรอยละ 29.2  และ 501-700  บาทจํานวน 62 คน คิดเปน
รอยละ 16.1 ตามลําดับ สวนใหญผูตอบแบบสอบถามใชผลิตภัณฑเพื่อใหผิวขาวเปลงปล่ังจํานวน 
310 คน คิดเปนรอยละ 80.7 รองลงมาคือ เพื่อใหผิวดูออนวัยจํานวน 45 คน คิดเปนรอยละ 11.7  
และเพื่อรักษาฝาจํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 4.9 ตามลําดับ สวนใหญผูตอบแบบสอบถามคนหา
ขอมูลมาจากอิทธิพลส่ือตางๆ เชน โทรทัศน วิทยุ อินเตอรเน็ต ดารา นักรองจํานวน 173 คน คิดเปน
รอยละ 45.1 รองลงมาคือตนเองจํานวน 112 คน คิดเปนรอยละ 29.2  และ แพทย / เภสัชกรจํานวน 
38 คนคิดเปนรอยละ 9.9 ตามลําดับ สวนใหญระยะเวลาท่ีผูตอบแบบสอบถามใชผลิตภัณฑคือ 3 
เดือน - 6 เดือนจํานวน 136 คน คิดเปนรอยละ 35.4 รองลงมาคือ นอยกวา 3 เดือนจํานวน 125 คน 
คิดเปนรอยละ 32.6  และ 7 เดือน - 12 เดือนจํานวน 64  คน คิดเปนรอยละ 16.7 ตามลําดับ สวน
ใหญผลของการใชผลิตภัณฑคือ ผิวดูดีข้ึนจํานวน 212 คน คิดเปนรอยละ 55.2 รองลงมาคือ ผิวดู
เหมือนเดิมจํานวน 158  คน คิดเปนรอยละ 41.1 และ ผิวดูแยลงจํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 3.6 
ตามลําดับ 
 

 ส่วนที ่3 
 การพิจารณาคาน้ําหนักองคประกอบในการวิจัยคร้ังนี้ วาตัวแปรแตละตัวควรอยูใน
องคประกอบดานใด ผูวิจัยเลือกตัวแปรท่ีมีน้ําหนกัองคประกอบต้ังแต 0.30 ข้ึนไป แลวพิจารณาเปน
องคประกอบ คัดเลือกตัวแปรท่ีมีน้ําหนักองคประกอบสูงท่ีสุดบนองคประกอบนั้น ถาตัวแปรใดมี
คาน้ํ าหนักองคประกอบใกลเคียงกันหลายคามากกวา 1 องคประกอบ  พิจารณาคาน้ํ าหนัก
องคประกอบสูงสุดท่ีสูงกวาองคประกอบอ่ืนต้ังแต .01 ข้ึนไป แตถาความแตกตางของน้ําหนัก
องคประกอบสูงสุดท่ีสูงกวาเปนตัวแปรท่ีซับซอน พิจารณาวาตัวแปรนั้นไมเปนองคประกอบใดเลย
การเลือกตัวแปรเขาองคประกอบถาองคประกอบใดประกอบดวยขอคําถามหรือตัวแปรไมถึง 3 ขอ
จะตัดองคประกอบนั้นออก เพราะถือวาเปนองคประกอบท่ีไมชัดเจน(ดวงธิดา อุตตมะ, 2553 : 179) 
ผลการพิจารณาดังกลาว ไดจํานวนองคประกอบท่ีชัดเจน 5 องคประกอบดังนี้ 
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  3.1 องคประกอบดานผลิตภัณฑ 
  3.2 องคประกอบดานการสงเสริมการขาย 
  3.3 องคประกอบดานบรรจุภัณฑและชองทางในการจัดจําหนาย 
  3.4 องคประกอบดานความสะดวกในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ 
  3.5 องคประกอบดานช่ือเสียงและตรายี่หอ 
 
อภิปรายผล 
 1. องคประกอบท่ี 1 ดานผลิตภัณฑเปนองคประกอบท่ีมีความสําคัญ ประกอบดวยขอ
คําถาม 5 ขอความ ซ่ึงมีน้ําหนักองคประกอบอยูระหวาง .724 ถึง .802 มีคาไอเกนเทากับ 3.657 และ
มีคาความผันแปรเทากับ 16.623 ดานผลิตภัณฑสงผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑท่ีมี
สวนผสมของกลูตาไธโอน เนื่องจากผลิตภัณฑเปนส่ิงธุรกิจนําเสนอขายเพื่อสนองความตองการ
ของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑ
จึงประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานท่ี องคกรหรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน 
(Utility)มีคุณคา(Value)ในสายตาของลูกคาจึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได (ศิริวรรณ เสรี
รัตนและคณะ, 2541: 12-13) และผลิตภัณฑก็ยังเปนองคประกอบสําคัญในการเลือกซ้ือของ
ผูบริโภคไมวาจะเปนรูปแบบของผลิตภัณฑท่ีตองออกแบบใหสวยงามเพื่อใหสะดุดตาของผูบริโภค
ตั้งแตแรกเห็น หรือแมกระท่ังผลิตภัณฑนั้นตรงตามความตองการของผูบริโภค ซ่ึงสอดคลองกับ
คอตเลอร(Kotler, 2000)ท่ีไดอธิบายตัวแบบพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค (Model of Buyer 
Behavior) วามูลเหตุจูงใจท่ีทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือ มีจุดเร่ิมตนท่ีผูซ้ือไดรับส่ิงกระตุนเขาสูความ
นึกคิดทําใหเกิดความตองการ ผูซ้ือจะแสวงหาสินคาและบริการใดมาตอบสนองความตองการ 
ข้ึนอยูกับลักษณะของผูซ้ือและกระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ ข้ันตอนสุดทายทําการตัดสินใจ 
 2. องคประกอบท่ี 2 ดานการสงเสริมการขาย ประกอบดวยขอคําถาม 6 ขอความ ซ่ึงมี
น้ําหนักองคประกอบอยูระหวาง .471 ถึง .740 มีคาไอเกนเทากับ 3.193 และมีคาความผันแปร
เทากับ 14.512 ดานการสงเสริมการขายจะสงผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑท่ีมีสวนผสม
ของกลูตาไธโอน เนื่องจากการสงเสริมการขาย (Promotion) เปนการกระตุนยอดขายของกิจการ 
และการแนะนําสินคาสูลูกคากลาวคือเปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซ้ือเพื่อ
สรางทัศนคติและพฤติกรรมซ้ือ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายทําการขาย (Personal Selling) 
และการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน (Non-Personal Selling) เคร่ืองมือในการติดตอส่ือสารมีหลาย
ประการซ่ึงอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเคร่ืองมือ ตองใชหลักการเลือกใชเคร่ืองมือส่ือสารแบบ
ประสมประสานกัน (Integrated Marketing Communication (IMC)) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสม
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กับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได                                                          
(ศิ ริวรรณ  เสรีรัตนและคณะ ,2541: 12-13)ยกตัวอยางเคร่ืองมือ  เชน  การโฆษณา หมายถึง            
การส่ือสารขอมูล ขาวสารเก่ียวกับสินคาหรือบริการ ไปยังกลุมลูกคาท่ีกระจัดกระจายอยูท่ัวไป      
ในเวลาอันรวดเร็ววัตถุประสงคของการโฆษณา 1.เพื่อนําผลิตภัณฑใหมเขาสูตลาด 2. เพื่อเพิ่มการ
ใชสินคาของผูบริโภค 3. เพื่อเพิ่มยอดขาย 4.เพื่อสรางภาพพจนของบริษัท 5. เพื่อปองกันไมให
ลูกคาหันไปซ้ือของผูแขงขัน 6. เพื่อใหความรูความเขาใจแกผูบริโภค 7. เพื่อสนับสนุนวิธีการขาย
อยางอ่ืน 8. เพื่อเขาถึงลูกคาท่ีอยูหางไกล การสงเสริมการขาย หมายถึง กิจกรรมการสงเสริม
การตลาดท่ีจะจูงใจหรือกระตุนใหผูบริโภคมีความตองการสินคา, การประชาสัมพันธ (Public 
Relations)   เปนการส่ือสารใหขอมูล ขอดีของผลิตภัณฑ ตราสินคาหรือผูประกอบการใหกับส่ือ
โดยไมตองชําระเงินสําหรับคาเวลาหรือเนื้อท่ีวางของส่ือโดยตรงเปนตน (จิรพรรณ เล่ียงโรคาพาธ, 
2542: 182)  ซ่ึงการสงเสริมการขายจะสงผลใหผูบริโภคเกิดการเรียนรูดังท่ี คอตเลอร(Kotler 
Phillip, 2003)ไดกลาวไววาการเรียนรู (Learning) เปนการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมซ่ึงเปนผลจาก
ประสบการณของบุคคล การเรียนรูของบุคคลเกิดข้ึนเม่ือบุคคลไดรับส่ิงกระตุน (Stimuli) และจะ
เกิดการตอบสนอง(Response) ส่ิงกระตุนนั้น ซ่ึงการโฆษณาซํ้าแลวซํ้าอีกถือวาเปนส่ิงกระตุนใหเกดิ
การเรียนรูและซ้ือสินคา ใชสินคานั้นเปนประจํา (เปนการตอบสนองของผูบริโภค)  
 3. องคประกอบท่ี 3 ดานบรรจุภัณฑและชองทางในการจัดจําหนาย ประกอบดวยขอ
คําถาม 5 ขอความ ซ่ึงมีน้ําหนักองคประกอบอยูระหวาง .500 ถึง .750  มีคาไอเกนเทากับ 2.848 และ
มีคาความผันแปรเทากับ 12.944  ดานบรรจุภัณฑและชองทางในการจัดจําหนายสงผลตอพฤติกรรม
การเลือกซ้ือผลิตภัณฑท่ีมีสวนผสมของกลูตาไธโอน เนื่องจากบรรจุภัณฑ มีหนาท่ีบรรจุสินคาเพื่อ
ปกปองตัวผลิตภัณฑใหอยูในสภาพท่ีดีจากมือผูผลิตจนถึงมือลูกคาโดยไมไดรับความเสียหาย 
นอกจากการปกปองตัวผลิตภัณฑแลว บรรจุภัณฑยังเปนส่ิงแรกท่ีผูบริโภคเห็น ดังนั้นบรรจุภัณฑ
จะตองทําหนาท่ีบอกกลาวส่ิงตางๆของตัวผลิตภัณฑโดยการบอกขอมูลท่ีจําเปนท้ังหมดของตัว
ผลิตภัณฑและนอกจากน้ันจะตองมีรูปลักษณท่ีสวยงามสะดุดตาเชิญชวนใหเกิดการตัดสินใจซ้ือซ่ึง
การทําหนาท่ีดังกลาวของบรรจุภัณฑ  นั้นเปนเสมือนพนักงานขายที่ไรเสียง(Silent Salesman)  
(อุดมศักดิ์ สาริบุตร, 2550) ชองทางในการจัดจําหนาย มีหนาท่ีขยายชองทางการขายจากระดับ
ทองถ่ินสูระดับชาติและยังชวยทําใหผูบริโภคข้ันสุดทายมีสินคาและบริการไวใชอยางเต็มท่ี   
(บรรจง รัตนเลิศ, 2555) ในปจจุบันชองทางการจัดจําหนายเอ้ือตอการซ้ือ-ขายมากข้ึน ไมวาจะเปน
รานสะดวกซ้ือท่ัวไป หางสรรพสินคา ซูปเปอรมารเก็ตฯ แตชองทางท่ีกําลังไดรับความนิยมอยาง
มากในตอนน้ีคงหนีไมพน เทรนดการบริโภค onlineและสําหรับอาเชียนท่ีเนนไปทาง 
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โทรศัพทมือถือ การซ้ือสินคาผานInternetไมไดเปนชองทางใหมแตนับวันจะมีอิทธิพลตอการเลือก
ซ้ือสินคาของผูบริโภคมากข้ึน เนื่องจากอุปกรณไฮเทคตางๆ ชวยใหผูบริโภคเขาถึงขอมูลสินคาและ
บริการตางๆไดงายขึ้นสําหรับเอเชียนแมการเขาถึง Internetและคอมพิวเตอรของประชากรยังไมสูง
นัก แตมีแนวโนมเพิ่มข้ึนตอเนื่อง โดยจํานวนผูใช Internet ของอาเชียนเติบโตถึงราว 30% ตอป
ในชวงป 2000-11 และอีกชองทางท่ีนาจับตามองคือ โทรศัพทมือถือซ่ึงเติบโตเร็ว โดยในประชากร 
100 คน มีจํานวนโทรศัพทมือถือโดยเฉล่ียถึงราว 72 เคร่ือง ซ่ึงนาจะมีสวนชวยสนับสนุนใหการซ้ือ
สินคาออนไลนขยายตัวดี (หนังสือพิมพกรุงเทพธุรกิจ, 2553)  สอดคลองกับผลสํารวจของ 
มาสเตอรการด  (Master Card Worldwide, 2012)เกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือสินคาออนไลน  ท่ี
ผูบริโภคในกลุมตลาดเกิดใหมมีสัดสวนของการซ้ือสินคาออนไลนเพิ่มข้ึนมาก โดยเฉพาะไทยท่ีสูง
ถึงราว 80% ใกลเคียงกับจีน เกาหลี และมาเลเซียโดยสัดสวนของผูซ้ือสินคาผานโทรศัพทมือถือ
ของไทยเพิ่มข้ึนมาอยูท่ีราว 60% สะทอนวาการขายสินคาผานชองทางมือถือนาจะเขาถึงผูบริโภค
ในเอเชียนไดไมยากนัก  ไมเพียงแตธุรกิจท่ีไมมีหนารานเทานั้น  แตธุรกิจท่ีมีหนารานก็ให
ความสําคัญกับชองทางการขายอ่ืนๆ (multichannel)มากข้ึน โดยเฉพาะชองทางออนไลนซ่ึงจะเปน
ชองทางเสริมในการขายปจจุบัน  
 4. องคประกอบท่ี 4 ดานความสะดวกในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ ประกอบดวยขอ
คําถาม 4 ขอความ ซ่ึงมีน้ําหนักองคประกอบอยูระหวาง .611 ถึง .717 มีคาไอเกนเทากับ 2.297 และ
มีคาความผันแปรเทากับ 10.440  ดานความสะดวกในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑสงผลตอพฤติกรรมการ
เลือกซ้ือผลิตภัณฑท่ีมีสวนผสมของสารกลูตาไธโอน เนื่องจากผูบริโภคในปจจุบันตองการความ
สะดวกในการซ้ือสินคาและบริการมากข้ึน(Conveniences)นั้นก็คือผลิตภัณฑนั้นสามารถหาซ้ือได
ท่ัวไป มีการจัดเรียงสินคาอยางเปนหมวดหมูคนหางาย รวมไปถึงทําเลท่ีตั้งมีความเหมาะสมและ
สะดวกตอการเดินทางมาใชบ ริการ  เชน  มีสถาน ท่ีจอดรถที่ สะดวกตอการใชบ ริการ                     
(เขมวิกา วัฒนจินดาเลิศ, 2549) ซ่ึงสอดคลองกันแนวคิดของสุภาภรณ พลนิกร (2548: 406) ท่ี
อธิบายวาคุณลักษณะสําคัญของรานคาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค คือ จินตภาพหรือ
ภาพลักษณรานคา ยี่หอรานคา การโฆษณา และทําเลและขนาด เห็นไดชัดวาผูบริโภคตองการความ
สะดวกสบายในการเลือกซ้ือสินคามากข้ึนเพียงใด อาจจะดวยการใชชีวิตของคนในปจจุบันมี
ความเรงรีบและแขงขันกับเวลามากข้ึน ซ่ึงตรงกับท่ี ชัยสมพล  ชาวประเสริฐ (2546) กลาวไววา
ลูกคายินดีจายเงินเพิ่มข้ึนเพื่อไดรับความสะดวกสบายจากการบริการและตองการความสะดวก
รวดเร็วเนื่องจากลูกคาไมสามารถรอได 

 



56 
 

 

5. องคประกอบท่ี 5 ดานช่ือเสียงและตรายี่หอ ประกอบดวยขอคําถาม 2 ขอความ ซ่ึงมี
น้ําหนักองคประกอบอยูระหวาง .694 ถึง .775 มีคาไอเกนเทากับ 1.729 และมีคาความผันแปร
เทากับ 7.858 ดานชื่อเสียงและตราย่ีหอสงผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑท่ีมีสวนผสม
ของกลูตาไธโอน เนื่องจากในปจจุบันตรายี่หอหรือแบรนด เปนอีกปจจัยหนึ่งท่ีผูบริโภคคํานึง
กอนท่ีจะเลือกซ้ือสินคา ธุรกิจสมัยใหมในปจจุบันจึง มุงประเด็นในการสรางแบรนดของสินคาไม
วาในประเทศ หรือตางประเทศ และกําลังขยายวงกวางออกไปเรื่อยๆ หลายองคกรใหความสําคัญ
กับการสรางแบรนดอยางจริงจังและเปนระบบมากกวาเพียงแคการตลาดเหมือนเมื่อกอน            
(สมวงศ พงศสถาพร, 2546)  ซ่ึงสอดคลองกับท่ี ยุพาวดี สมบูรณกุล (2552) กลาวไววาผูบริโภค
สวนใหญพึงพอใจท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑท่ีมีตรายี่หอมากกวาผลิตภัณฑท่ีไมมีตรายี่หอท้ังนี้เพราะ     
ตราย่ีหอทําใหผูบริโภคแนใจวาไดซ้ือผลิตภัณฑท่ีตองการถูกตองแลวและม่ันใจไดในคุณภาพของ
ผลิตภัณฑท่ีซ้ือภายใตยี่หอท่ีระบุไวนั้น ตรายี่หอทําใหกระบวนการซ้ือผลิตภัณฑของผูบริโภค
เปนไปอยางมีประสิทธิภาพ กลาวคือ ผูบริโภคสามารถเปรียบเทียบซ้ือผลิตภัณฑท่ีตองการไดจาก
หลาย ๆ ยี่หอ และสามารถเห็นความแตกตางของผลิตภัณฑในแตละยี่หอไดชัดเจนยิ่งข้ึน 
 
ข้อเสนอแนะจากการวจัิย 
 1.  ขอเสนอแนะท่ีเกี่ยวกับการนําผลการวิจัยไปใช 
 จากการศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑท่ีมีสวนผสมของสารกลูตาไธโอนของ
นักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี จะเห็นไดวา นักศึกษาสวนใหญ ทราบ
ขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑมาจากอินเตอรเน็ต ในการตัดสินใจ ดังนั้น บริษัทผูผลิตและจัดจําหนาย 
ควรสรางเว็บไซตของผลิตภัณฑโดยใหรายละเอียดท่ีมีความนาเช่ือถือแกผูบริโภค เพื่อประโยชนแก
ผูผลิตและผูบริโภค  
 ผลิตภัณฑสวนใหญท่ีผูบริโภคเลือกซ้ือคือครีมบํารุง/โลชั่น ดังนั้น บริษัทผูผลิตควร
สรางความหลากหลายของผลิตภัณฑใหมีความแปลกใหมใหกับผลิตภัณฑ เพื่อใหเกิดความ
หลากหลายและตรงกับความตองการของผูบริโภค 
 2.  ขอเสนอแนะในการวิจัยคร้ังตอไป 
        2.1 ควรมีการศึกษาถึงทัศนคติ และความพึงพอใจ ท่ีมีตอการเลือกซ้ือ
ผลิตภัณฑ ท่ีมีสวนผสมของสารกลูตาไธโอนของนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขต
สารสนเทศเพชรบุรี 
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        2.2  กลุมตัวอยางในการศึกษาควรมีความหลากหลายอาจเปนนักศึกษา
มหาวิทยาลัยอ่ืนๆ เนื่องจากในการวิจัยคร้ังนี้เปนการศึกษาเฉพาะนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร 
วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี เทานั้น 
        2.3  ควรมีการศึกษาวิจัยในเชิงลึก ซ่ึงอาจทําใหทราบวาตัวแปรปจจัย
ใดบางเปนตัวแปรเหตุของปจจัยอ่ืน ดังนั้นควรมีการศึกษาตัวแปร ในรูปของความสัมพันธเชิง
สาเหตุ (Path Analysis) เพื่อคนหาลักษณะความสัมพันธท่ีมีอิทธิพลท้ังทางตรงและทางออมของตัว
แปรกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑท่ีมีสวนผสมของสารกลูตาไธโอน เพื่อใหไดขอมูล
สารสนเทศท่ีมากข้ึน 
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ภาคผนวก ก 
แบบสอบถาม 

 
       เร่ือง การศึกษาพฤติกรรมการเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์ทีมี่ส่วนผสมของสารกลูต้าไธโอน 
                      ของนักศึกษา มหาวทิยาลยัศิลปากรวทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 
   

คาํช้ีแจง        
 แบบสอบถามนี้  มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ ท่ีมี
สวนผสมของสารกลูตาไธโอนเพ่ือนําผลขอมูลท่ีไดไปใชในการวางกลยุทธทางการตลาดของ
ผูประกอบการธุรกิจผลิตภัณฑท่ีมีสวนผสมของสารกลูตาไธโอนเพื่อการแขงขันท่ียั่งยืนผูวิจัยจึงขอ
ความรวมมือจากทานในการกรอกแบบสอบถาม ดังนี้  
               สวนท่ี 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถามไดแก เพศ  ช้ันปท่ี
กําลังศึกษา  คณะวิชาท่ีศึกษา  รายรับตอเดือน  มีลักษณะเปนแบบสอบถามปลายปด จํานวน 4 ขอ 
 สวนท่ี 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑท่ีมีสวนผสม
ของสารกลูตาไธโอน  
 สวนท่ี 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลสวนผสมทางการตลาด (4P’s) ไดแก ผลิตภัณฑ 
ราคา ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด โดยแบงระดับเกณฑการใหคะแนนดังนี้ 
                           ระดับคะแนน 5 หมายถึง สําคัญมากท่ีสุด  
                           ระดับคะแนน 4 หมายถึง สําคัญมาก  
                           ระดับคะแนน 3 หมายถึง สําคัญปานกลาง  
                           ระดับคะแนน 2 หมายถึง สําคัญนอย  
                           ระดับคะแนน 1 หมายถึง สําคัญนอยท่ีสุด  
 

  ขอมูลจากแบบสอบถามนี้ใชเพื่อการวิจัยเทานั้น ผูตอบแบบสอบถามจะไมไดรับ
ผลกระทบจากการตอบแบบสอบถามประการใด เปนการนําเสนอผลวิจัยในภาพรวมเทานั้น 
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ส่วนที ่1 แบบสอบถามเกีย่วกบัข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

1. เพศ 
  ชาย     หญิง 

2. ช้ันปท่ีกําลังศึกษา 
  ช้ันปท่ี 1    ช้ันปท่ี 2    ช้ันปท่ี 3 
  ช้ันปท่ี 4    ช้ันปอ่ืนๆ โปรดระบุ..................... 

3. คณะท่ีกําลังศึกษา 
  คณะวิทยาการจัดการ    คณะเทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสาร 
  คณะสัตวศาสตรและเทคโนโลยกีารเกษตร 

4. รายรับตอเดอืน 
   ต่ํากวา 2,000 บาท     2,001-3,000 บาท 
   3,001-4,000 บาท     4,001-5,000 บาท 
   มากกวา 5,000 บาท 

ส่วนที ่2 ข้อมูลพฤติกรรมการเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์ทีมี่ส่วนผสมของสารกลูต้าไธโอน 

5. ทานไดรับทราบขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑท่ีมีสวนผสมของสารกลูตาไธโอนจากแหลงใด  
(ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
  แพทย / พยาบาล   เภสัชกร   พนักงานขาย 
  ญาติ    โทรทัศน / วิทย ุ    เพื่อน 
  อินเตอรเน็ต   งานแสดงสินคา   ใบปลิว/แผนพับ นิตยสาร หนังสือพิมพ 
  อ่ืนๆ โปรดระบุ……………….. 

6. ใครมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือผลิตภณัฑท่ีมีสวนผสมของสารกลูตาไธโอนของทานมากท่ีสุด 
 (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
  ตนเอง    แพทย / เภสัชกร   ญาติ     เพื่อน  
   พนักงานขาย   อิทธิพลส่ือตางๆ เชน โทรทัศน วิทยุ อินเตอรเน็ต นักรอง ดารา 



63 

 

 

7. ทานซ้ือผลิตภัณฑท่ีมีสวนผสมของสารกลูตาไธโอนจากท่ีใดบอยทีสุ่ด (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
  ส่ังสินคาทางอินเทอรเน็ต     รานสะดวกซ้ือ (เชน 7-11) 
  ตลาดนัด,เปดทาย      รานขายยา 
  ไฮเปอรมารเก็ต (เชน เทสโก โลตัส คารฟูร แม็คโคร)   คลีนิก / โรงพยาบาล 
  ซูเปอรมารเก็ต (ท็อป บ๊ิกซีมารเก็ต โลตัสExpress)   เคานเตอรในหางสรรพสินคา 
   รานเพื่อสุขภาพและความงาม (เชน Watson Boot)   อ่ืนๆ โปรดระบุ……… 
 

8. ทานซ้ือผลิตภัณฑท่ีมีสวนผสมของสารกลูตาไธโอนในรูปแบบของผลิตภัณฑใด (ตอบได
มากกวา 1 ขอ) 
  อาหารเสริมบํารุงผิว (เม็ด/แคปซูล)   ครีมบํารุง/โลชั่น   น้ําผลไม 
  ผงชงกับน้ํา       สบู    ชนิดฉีด 
  โรลออน (ระงับกล่ินกาย)    อ่ืนๆ  โปรดระบุ  ………………… 

9. ทานซ้ือผลิตภัณฑท่ีมีสวนผสมของสารกลูตาไธโอนบอยแคไหน 
  ทุกๆเดือน     ทุกๆ 2 เดอืน  
  ทุกๆ 3 เดอืน     มากกวา ทุกๆ 3 เดือน 

10. คาใชจายในการซ้ือผลิตภัณฑท่ีมีสวนผสมของสารกลูตาไธโอนของทานตอหนึ่งคร้ัง 
  ต่ํากวา  100  บาท     101-300  บาท 
  301-500  บาท     501-700  บาท 
  มากกวา 700 บาท 

11. ทําไมทานถึงใชผลิตภัณฑท่ีมีสวนผสมของสารกลูตาไธโอน 
  เพื่อใชรักษาโรค     เพื่อรักษาฝา   
  เพื่อใหผิวขาวเปลงปล่ัง    เพื่อใหผิวดูออนวยั 

12. ทานคนหาขอมูลกอนการซ้ือผลิตภัณฑท่ีมีสวนผสมของสารกลูตาไธโอนมาจากแหลงใด 
  ตนเอง    แพทย / เภสัชกร   ญาติ / เพือ่น   
   พนักงานขาย   อิทธิพลส่ือตางๆ เชน โทรทัศน วิทยุ อินเตอรเน็ต ดารา นกัรอง 
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13. ทานเคยใชผลิตภัณฑท่ีมีสวนผสมของสารกลูตาไธโอนมานานเทาไรแลว 
  นอยกวา 3 เดือน     3 เดือน - 6 เดือน  
  7 เดือน - 12 เดือน    มากกวา 1 ป 
14. ผลของการใชผลิตภัณฑท่ีมีสวนผสมของสารกลูตาไธโอนในดานของผิวขาว 
  ดูดีข้ึน     ดูเหมือนเดิม      ดูแยลง 
  
สวนท่ี 3    ปจจัยดานสวนผสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ                         
ท่ีมีสวนผสมของสารกลูตาไธโอน 
กรุณาทําเคร่ืองหมาย ลงในชองวางท่ีถูกท่ีสุดเพียงขอเดียวในแตละปจจัยตามท่ีทานใหระดับ            
ความสําคัญในการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑท่ีมีสวนประสมของสารกลูตาไธโอน 

ปจจัยดานสวนผสมทางการตลาด ระดับความสําคัญ 
มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด 

1. คุณภาพและประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ      
2. ความปลอดภัยของผลิตภัณฑ      
3. ความเปนที่นิยมของผลิตภัณฑ      
4. ช่ือเสียงตรายี่หอ      
5. สะดวกในการรับประทาน      
6. บรรจุภัณฑหรือหีบหอที่ทันสมัย      
7. ความหลากหลายของขนาดบรรจุ      
8. รายละเอียดสวนผสมและฉลากที่ชัดเจน      
9. ราคาเหมาะสมกับคุณภาพที่ไดรับ      
10. ราคาเหมาะสมกับปริมาณที่บรรจ ุ      
11. มีปายราคากําหนดไวชัดเจน      
12. สามารถซื้อไดสะดวกมีตามรานคาทั่วไป      
13. การจัดเรียงสินคาเปนหมวดหมูคนหางาย      
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ปจจัยดานสวนผสมทางการตลาด 
ระดับความสําคัญ 

มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย นอย
ที่สุด 

14. ความสะดวกสบายของที่จอดรถ      
15. ความทันสมัย สวยงาม ของรานคา 
 

     

16. สะดวกและงายในการเลือกซื้อสินคาผานทาง
เว็บไซต 

     

17. บริการสงสินคา      
18. การแจกสินคาตัวอยาง      
19. การมีพนักงานใหคําแนะนําเก่ียวกับผลิตภัณฑ      
20. การลด แลก แจก แถมสินคา      
21. การโฆษณาผานสื่อตางๆ เชน โทรทัศน วิทยุ 
สิ่งพิมพ/ใบปลิวโฆษณา สื่อออนไลน หนังสือพิมพ/
นิตยสาร ปายโฆษณากลางแจง เปนตน 

     

22. การแนะนําจากคนใกลชิด      
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ประวตัิผู้วจัิย 
 
ช่ือ-สกุล นางสาวชลิตา ล้ิมมณี 
ท่ีอยู 56/1 หมู 5 ตําบลหินซอน อําเภอแกงคอย จังหวดัสระบุรี  
 
ประวัติการศึกษา 

 พ.ศ.2552         สําเร็จการศึกษาระดับมัธยมศึกษาปท่ี 6 จากโรงเรียนแกงคอย 
  อําเภอแกงคอย จังหวัดสระบุรี 

พ.ศ.2553         ศึกษาตอระดบัปริญญามหาบัณฑิต สาขาวชิาการจัดการ 
 ธุรกิจท่ัวไป  คณะวิทยาการจดัการ มหาวิทยาลัยศิลปากร 
 อําเภอชะอํา จงัหวัดเพชรบุรี  
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ประวตัิผู้วจัิย 
 

ช่ือ-สกุล นายพุทธรักษ บุญบํารุง 
ท่ีอยู 227/9 หมู 4 ตาํบลนาเกลือ อําเภอบางละมุง จังหวดัชลบุรี  
 
ประวัติการศึกษา 
 พ.ศ.2552 สําเร็จการศึกษาระดับมัธยมศึกษาปท่ี 6 จากโรงเรียนดาราสมุทร 
  อําเภอศรีราชา จังหวดัชลบุรี 

พ.ศ.2553         ศึกษาตอระดบัปริญญามหาบัณฑิต สาขาวชิาการจัดการ 
 ธุรกิจท่ัวไป  คณะวิทยาการจดัการ มหาวิทยาลัยศิลปากร 
 อําเภอชะอํา จงัหวัดเพชรบุรี  
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