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บทคัดย่อ 

การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซ้ือและพฤติกรรมการใชผ้ลิตภณัฑ์สบู่ก้อนทาํ

ความสะอาดผิวกายท่ีผลิตจากสมุนไพรของผูบ้ริโภค และศึกษาการแบ่งกลุ่มผูบ้ริโภคสบู่กอ้นทาํความสะอาดผิวกายท่ี

ผลิตจากสมุนไพร ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชปั้จจยัดา้นพฤติกรรมการใชส้บู่กอ้นทาํความสะอาดผิวกายท่ีผลิตจาก

สมุนไพร จากกลุ่มตวัอย่างคือผูท่ี้เคยใชส้บู่กอ้นทาํความสะอาดผิวกายท่ีผลิตจากสมุนไพร เพศหญิงและเพศชาย อายุ 

18-60 ปี ท่ีอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร เก็บขอ้มูลจากแบบสอบถาม 200 ชุด แลว้ทาํการวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคล

และพฤติกรรมการซ้ือสบู่กอ้นทาํความสะอาดผิวกายท่ีผลิตจากสมุนไพรของผูบ้ริโภค โดยใชค้่าความถ่ี ค่าร้อยละ และ

ทาํการวิเคราะห์ตวัแปรท่ีเป็นขอ้มูลเชิงปริมาณ ไดแ้ก่ พฤติกรรมการใชข้องผูบ้ริโภคสบู่กอ้นทาํความสะอาดผิวกายท่ี

ผลิตจากสมุนไพร โดยใชค้่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และไดท้าํการแบ่งกลุ่มตวัอยา่งดว้ยวิธี Cluster Analysis 

การวเิคราะห์ความแตกต่างของแต่ละกลุ่มดว้ยวิธี One-way ANOVA การวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ดว้ยวิธี Chi-Square test 

ท่ีระดบันัยสําคญัทางสถิติท่ี 0.05  และอธิบายลกัษณะเฉพาะของกลุ่มดว้ยวิธี Multiple Correspondence Analysis ผล

การศึกษาพบว่า พฤติกรรมการซ้ือสบู่กอ้นทาํความสะอาดผิวกายท่ีผลิตจากสมุนไพรมีความสัมพนัธ์กบั  1) กล่ินสบู่    

2) วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ  3) คุณสมบติัสบู่  4) ราคาสบู่ และ  5) เพศ และผูบ้ริโภคสบู่กอ้นทาํความสะอาดผิวกายท่ีผลิต

จากสมุนไพรสามารถแบ่งกลุ่มโดยใช้เกณฑ์ดา้นพฤติกรรมการใช้คือ  1) สถานท่ีท่ีใช้คือ สปาท่ีไปใช้บริการ และ

โรงแรมหรือรีสอร์ทท่ีไปพกั  2) โอกาสในการใชส้บู่คือหลงัจากอบซาวน่าหรืออบสมุนไพร  3) ผูมี้อิทธิพลในการใช้

สบู่คือพนกังานขายท่ีแนะนาํใหท้ดลองใชสิ้นคา้ และสามารถแบ่งกลุ่มได ้3 กลุ่ม ดงัน้ี กลุ่ม A ช่ือ “Buying easy”, กลุ่ม 

B ช่ือ “Extreme Skin lovers” และกลุ่ม C ช่ือ “Skin Lovers” 

คาํสําคญั:  สบู่สมุนไพร, พฤติกรรมการซ้ือ, พฤติกรรมการใช,้ การแบ่งกลุ่ม 

 

ABSTRACT 

This research aimed to study the purchasing behaviors and usage behaviors of Natural Organic Soap, and 

to study the consumer segmentation of herbal shampoo in Bangkok by using factors regarding to purchasing behaviors 

and usage behaviors of Natural Organic Soap.  The sampling groups were the consumers of Natural Organic Soap, 

both female and male and age between 18-  60  years old, and lived in Bangkok.  The data were collected from 200 
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sets of questionnaires and the data were analyzed for personal characteristics and purchasing behavior of the 

consumers by using Frequency, and Percentage.  The data were also analyzed for usage behavior by using Mean and 

Standard Deviation.  The sampling groups were segmented by using Cluster Analysis, the difference between these 

groups was analyzed by using One-way ANOVA, the relationship analysis was analyzed by using Chi-Square test 

(Significance Level at 0 . 0 5 )  and the characteristic of each group was analyzed by using Multiple Correspondence 

Analysis.  The results of the study found were that the purchasing behavior had a direct relationship with 1) the smell 

of Soap 2) the purpose of purchase 3) the properties of the soap 4) the price of soap and 5) the gender.  The usage 

behavior factor analysis found were that 1 )  the place where the users use the Natural Organic Soap such as the spa, 

the hotel, or the resort, 2) the occasion where the users use the Natural Organic Soap is after having a sauna or herbal 

steam, 3) the influence on the users to use the Natural Organic Soap is the salesman who recommended the product.   

The segmentation of Natural Organic Soap by usage behavior can be segmented into 3  clusters, and the clusters are 

named “Buying easy” “Extreme Skin lovers” and “Skin Lovers”. 

Keywords:  Organic Soap, Purchase Behavior, Usage Behavior, Segmentation 

 

1. บทนํา 

ในปัจจุบนัพฤติกรรมพ้ืนฐานของมนุษยเ์ปล่ียนไป โดยให้ความสาํคญักบัสุขภาพ ความงาม และผิวพรรณ 

รวมทั้งการดูแลตวัเองมากข้ึน เพ่ือสร้างความประทบัใจใหผู้พ้บเห็น ทาํใหธุ้รกิจเคร่ืองสาํอางเติบโตอยา่งต่อเน่ือง จาก

ขอ้มูลของ กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม(กสอ.) ปี2559 ระบุวา่ เคร่ืองสาํอางไทยสาํหรับตลาดในประทศ มีมูลค่าถึง 1.2 

แสนลา้นบาท เม่ือเทียบกบัช่วงเวลาเดียวกนัของปี 2558 พบวา่สูงข้ึนคิดเป็นร้อยละ 71 และสถิติการขอจดแจง้ผลิต

เคร่ืองสําอางสูงข้ึนอย่างต่อเน่ือง ส่งผลให้ผลิตภัณฑ์ความงามในท้องตลาดมียอดขายดีและสร้างรายได้ให้

ผูป้ระกอบการเป็นอยา่งมาก จากพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีใส่ใจสุขภาพและนิยมใชผ้ลิตภณัฑท่ี์มาจากธรรมชาติมาก

ข้ึน ทาํให้เคร่ืองสําอางสมุนไพรและรักษาผิว กว่า70% หันมาใชว้ตัถุดิบจากสมุนไพรเป็นส่วนประกอบ  แต่มูลค่า

ตลาดของเคร่ืองสําอางสมุนไพรลดลงอย่างต่อเน่ืองจนถึงปี 2558 เม่ือเทียบกบัปีท่ีผ่านมา ทั้งน้ีเป็นผลจากจาํนวน

ผูป้ระกอบการในตลาดผลิตเคร่ืองสาํอางมีมากข้ึน และการแข่งขนัดา้นราคาท่ีรุนแรง (ชยัวชั โซวเจริญสุข, 2558) แต่

มูลค่าตลาดของสบู่สมุนไพรกลบัเพ่ิมข้ึนทุกปี ดูไดจ้ากส่วนแบ่งการตลาดของสบู่กอ้น ท่ีแยกประเภทไดด้งัน้ี 1) สบู่

สมุนไพร 2) สบู่สําหรับผูช้าย 3) สบู่เพ่ือสุขภาพหรือสบู่ฆ่าเช้ือ 4) สบู่เพ่ือความงาม 5) สบู่เด็ก ซ่ึงพบว่าส่วนแบ่ง

การตลาดของสบู่กอ้นประเภทสบู่สมุนไพรมีการขยายตวัเพ่ิมข้ึนอยา่งต่อเน่ือง นบัตั้งแต่ปี 2555 เท่ากบั 24% จนในปี 

2557 มีส่วนแบ่งการตลาดของสบู่สมุนไพรเท่ากบั 33% และมีแนวโนม้ท่ีสัดส่วนจะเพ่ิมมากข้ึนเร่ือยๆ เพราะมีแรง

หนุนหลกัมาจากพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไป  

ผูว้ิจัยจึงให้ความสําคัญกับการแบ่งกลุ่มผูบ้ริโภค เน่ืองจากตลาดสบู่มีการแข่งขันอย่างรุนแรง และมี

หลากหลายประเภทใหผู้บ้ริโภคเลือกสรร แต่กลุ่มท่ีนิยมผลิตภณัฑส์มุนไพรมีจาํนวนเพ่ิมมากข้ึนเร่ือยๆ จึงตอ้งคน้หา

กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายโดยทาํการแบ่งส่วนตลาด (Market Segmentation) โดยใชก้ารแบ่งส่วนตลาดตาม

ลักษณะประชากรศาสตร์ และการแบ่งส่วนตลาดตามพฤติกรรมศาสตร์ การกําหนดตลาดเป้าหมาย (Market 

Targeting) โดยการเลือกตลาดส่วนใดตลาดส่วนหน่ึง หรือหลายส่วนตลาดหรือทั้งหมด เพ่ือใชเ้ป็นกลุ่มเป้าหมาย 
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(Schiffman and Kanuk , 2010; Kotler and Keller, 2009; ธนากร จิรยาภากร, 2558; ปวณีา คงั, 2557) และในงานวจิยัน้ี 

ผูว้ิจยัไดเ้ลือกศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค ไดแ้ก่พฤติกรรมการซ้ือและพฤติกรรมการใชผ้ลิตภณัฑ์ วิเคราะห์โดยใช้

คาํถามท่ีใชค้น้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ 6W1H เพ่ือคน้หาคาํตอบ 7 ประการหรือ 7Os คือทาํให้ทราบว่า

ผูบ้ริโภคคือใคร ตอ้งการอะไรจากผลิตภณัฑ ์วตัถุประสงคใ์นการบริโภค ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการบริโภค โอกาสในการ

ซ้ือ ช่องทางในการซ้ือ และขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (เสรี วงษม์ณฑา, 2542; ธนากร จิรยาภากร, 2558; 

ปวีณา คงั, 2557; ชลีณา คุณจกัร, 2553)  ซ่ึงจะทาํให้เกิดความเขา้ใจในพฤติกรรมของผูบ้ริโภคได ้เพ่ือนาํมากาํหนด  

กลยุทธ์ทางการตลาดให้เหมาะสมกบัผูบ้ริโภคในแต่ละกลุ่ม จากผลการวิจยัคร้ังน้ีจะนาํไปใชเ้ป็นแนวทางในการ

ปรับปรุง และพฒันาส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ซ่ึงเป็นตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ้และใชร่้วมกนัเพ่ือ

ตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2546; อดุลย ์จาตุรงคกุล, 2543; Armstrong 

and Kotler, 2009) ประกอบดว้ยเคร่ืองมือดงัต่อไปน้ี 1) ผลิตภณัฑ ์(Product) 2) ราคา (Price) 3) การส่งเสริมการตลาด 

(Promotion) 4) การจดัจาํหน่าย (Place หรือ Distribution) (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2546) ซ่ึงเป็นประโยชน์ต่อ

ผูว้ิจยัท่ีจะนาํไปใชใ้นธุรกิจสบู่กอ้นทาํความสะอาดผิวกายท่ีผลิตจากสมุนไพรไดอ้ยา่งเหมาะสมและมีประสิทธิภาพ

มากท่ีสุด 

กรอบแนวคดิงานวจิยั 

ประชากรท่ีศึกษา                                                                               ประชากรกลุ่มยอ่ย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

ผูบ้ริโภคสบู่กอ้นทาํความสะอาดผิวกายท่ีผลิต

จากสมุนไพร เป็นประชากรเพศ ชายและหญิง 

ช่วงอาย ุ18-60 ปี อาศยัอยูใ่นเขต

กรุงเทพมหานคร  

 

กลุ่มท่ี 1       กลุ่มท่ี 2 

กลุ่มท่ี ...       กลุ่มท่ี K 

 

ตวัแปรทีจ่ะใช้เป็นเกณฑ์ในการแบ่งประชากรเป็นกลุ่มย่อย  

1) ตวัแปรดา้นพฤติกรรมการซ้ือ ประกอบดว้ย                         

1.1) วธีิการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑท่ี์ตอ้งการ 

1.2) ลกัษณะของผลิตภณัฑต์่างๆท่ีพิจารณาซ้ือ  

1.3) สถานท่ีซ้ือ 

1.4) ผูมี้อิทธิพลในการซ้ือ 

1.5) โอกาสในการซ้ือ   

2)  ตัวแปรด้านพฤติกรรมการใช้ โดยใช้หลัก 

6W1H ประกอบดว้ย  

2.1)ใครคือผูใ้ช ้(Who)  

2.2)ใชอ้ะไร (What)   

2.3) ใชเ้ม่ือไหร่ (When)   

2.4) ใชท่ี้ไหน (Where)  

2.5) ใชท้าํไม (Why)   

2.6) ใครเป็นผูมี้อิทธิพลในการใช ้(Who)   

2.7) มีวธีิการใชอ้ยา่งไร (How) 
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2. วตัถุประสงค์การวจิยั 

1) เพ่ือศึกษาปัจจยัดา้นพฤติกรรมการซ้ือ และพฤติกรรมการใชผ้ลิตภณัฑส์บู่กอ้นทาํความสะอาดผวิกายท่ี

ผลิตจากสมุนไพร 

2) เพ่ือศึกษาการแบ่งกลุ่มของผูใ้ชส้บู่กอ้นทาํความสะอาดผิวกายท่ีผลิตจากสมุนไพร โดยใชปั้จจยัดา้น

พฤติกรรมการใชผ้ลิตภณัฑส์บู่กอ้นทาํความสะอาดผิวกายท่ีผลิตจากสมุนไพร 

 

3. การดาํเนินการวจิยั 

ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษา คือ กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเคยใชส้บู่กอ้นทาํความสะอาดผิวกายท่ีผลิตจากสมุนไพร ใน

เขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงมีอายรุะหวา่ง 18-60 ปี ทั้งเพศหญิงและเพศชาย จาํนวน 3,588,782 คน (ศูนยข์อ้มูลจาํนวน

ประชากรแยกรายอายุ กรุงเทพมหานคร ณ เดือนธันวาคม ปี 2559 จากระบบสถิติทางการทะเบียน) จากส่วนแบ่ง

การตลาดผลิตภณัฑส์บู่กอ้นสมุนไพร ปี 2557 พบวา่มีสดัส่วนเท่ากบั 33% ของอตัราส่วนผูใ้ชส้บู่กอ้นสมุนไพรในเขต

กรุงเทพมหานคร จึงทาํใหส้ามารถหาประชากรในการศึกษาคร้ังน้ีเท่ากบั 1,184,298 คน 

กลุ่มตัวอย่าง คือ กลุ่มผู ้บริโภคท่ีเคยใช้สบู่ก้อนทําความสะอาดผิวกายท่ีผลิตจากสมุนไพร ในเขต

กรุงเทพมหานคร ซ่ึงมีอายรุะหวา่ง 18-60 ปี ทั้งเพศหญิงและเพศชาย จาํนวน 200 ตวัอยา่ง 

การเก็บรวบรวมขอ้มูล ใชว้ิธีการเลือกกลุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยเลือกสถานท่ีท่ีมี

ร้านขายสบู่สมุนไพร หรือบริเวณใกลเ้คียงร้านขายสบู่สมุนไพร 5 สถานท่ี ไดแ้ก่ 1) จตุจกัร 2) The Street 3) ประตูนํ้ า 

4) ซีคอน และ 5) เมกะบางนา เน่ืองจากบริเวณดงักล่าวมีร้านขายสบู่สมุนไพร จึงเป็นศูนยร์วมกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีลกัษณะ

ใกลเ้คียงกนั ทาํใหเ้กิดโอกาสท่ีจะพบกลุ่มตวัอยา่งท่ีเคยใชส้บู่กอ้นทาํความสะอาดผิวกายท่ีผลิตจากสมุนไพรมีมากข้ึน 

และเลือกเฉพาะคนท่ีเคยใช้สบู่ก้อนทําความสะอาดผิวกายท่ีผลิตจากสมุนไพร โดยในแบบสอบถามมีคาํถาม 

Screening Question ก่อนการตอบแบบสอบถามเพ่ือใหไ้ดก้ลุ่มตวัอยา่งท่ีตรงกลุ่มเป้าหมายท่ีตอ้งการ โดยแบ่งจาํนวน

คนตอบแบบสอบถามเท่าๆกนัตามสถานท่ีท่ีทาํการเก็บ กาํหนด 40 ตวัอยา่ง รวมทั้งหมด 200 ตวัอยา่ง  

การวเิคราะห์ขอ้มูล  

1) การวเิคราะห์ตวัแปรท่ีเป็นขอ้มูลเชิงลกัษณะ ไดแ้ก่ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ และพฤติกรรมการซ้ือของ

ผูบ้ริโภคสบู่กอ้นทาํความสะอาดผิวกายท่ีผลิตจากสมุนไพร จะใชก้ารหาค่าความถ่ี และค่าร้อยละ (Percentage)   

2) การวเิคราะห์ตวัแปรท่ีเป็นขอ้มูลเชิงปริมาณ ไดแ้ก่ พฤติกรรมการใชข้องผูบ้ริโภคสบู่กอ้นทาํความสะอาด

ผิวกายท่ีผลิตจากสมุนไพร โดยวิเคราะห์ค่าตํ่าสุด (Minimum) ค่าสุงสุด (Maximum) ค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบน

มาตรฐาน (S.D.) 

3) กาํหนดวธีิการแบ่งกลุ่มแบบ 2 ขั้นตอนคือ วธีิ Hierarchical (Ward's Method)  เพ่ือจาํแนกคนลงกลุ่มยอ่ยๆ 

ท่ีตอ้งการ โดยใช้ K-means หาค่าสถิติความแปรปรวนทางเดียว (One Way ANOVA) เพ่ือวิเคราะห์ความแตกต่าง

ระหว่างกลุ่มสําหรับแต่ละตวัแปร วิเคราะห์ความแตกต่างระหว่างกลุ่มและความสัมพนัธ์ด้านลกัษณะส่วนบุคคล

ระหว่างกลุ่ม ด้วย Chi-Square Test ท่ีระดับนัยสําคญัทางสถิติท่ี 0.05 และอธิบายลกัษณะเฉพาะของกลุ่มด้วยวิธี 

Multiple Correspondence (MCA) 
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4. ผลการวจิยั 

ส่วนที ่1 สรุปผลการศึกษาลกัษณะทัว่ไปทางประชากรศาสตร์ 

กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จาํนวน 120 คน คิดเป็นร้อยละ 60 และเพศชาย จาํนวน 80 คน คิดเป็น

ร้อยละ 40 มีอายรุะหวา่ง 26-35 ปี จาํนวน 140 คน คิดเป็นร้อยละ 70 รองลงมาอายรุะหวา่ง 18-25 ปี จาํนวน 32 คน คิด

เป็นร้อยละ 17 สถานภาพโสด จาํนวน 167 คน คิดเป็นร้อยละ 83.5 อยูใ่นระดบัการศึกษาปริญญาตรี จาํนวน 126 คน 

คิดเป็นร้อยละ 63 รองลงมาอยูใ่นระดบัสูงกวา่ปริญญาตรี จาํนวน 47 คน คิดเป็นร้อยละ 23.5 ประกอบอาชีพพนกังาน

บริษทัเอกชน จาํนวน 115 คน คิดเป็นร้อยละ 57.5 รองลงมาประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตวั จาํนวน 28 คน คิดเป็นร้อย

ละ 14 มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-20,000 บาท จาํนวน 77 คน คิดเป็นร้อยละ 38.5 รองลงมา มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

20,001-30,000 บาท จาํนวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 28 

ส่วนที่ 2 สรุปผลการศึกษาลักษณะทั่วไปด้านพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เคยใช้

สบู่กอ้นทาํความสะอาดผิวกายท่ีผลิตจากสมุนไพรยีห่อ้ Bennett จาํนวน 93 คน คิดเป็นร้อยละ 46.5 สถานท่ีท่ีผูบ้ริโภค

ส่วนใหญ่เลือกซ้ือสบู่กอ้นทาํความสะอาดผิวกายท่ีผลิตจากสมุนไพรคือ ร้านสะดวกซ้ือคือ 7eleven จาํนวน 76 คน คิด

เป็นร้อยละ 38 การเลือกซ้ือสบู่กอ้นทาํความสะอาดผิวกายท่ีผลิตจากสมุนไพรแต่ละคร้ังของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ใชเ้งิน

จาํนวนตํ่ากวา่ 100 บาท จาํนวน 139 คน คิดเป็นร้อยละ 69.5 ความถ่ีในการเลือกซ้ือสบู่กอ้นทาํความสะอาดผิวกายท่ี

ผลิตจากสมุนไพรของผูบ้ริโภคคือ เดือนละ 1 คร้ัง จาํนวน 67 คิดเป็นร้อยละ 33.5 คุณลกัษณะของสบู่กอ้นทาํความ

สะอาดผิวกายท่ีผลิตจากสมุนไพรท่ีเลือกซ้ือส่วนใหญ่คือ กอ้นขุ่น รูปทรงเหล่ียม จาํนวน 103 คน คิดเป็นร้อยละ 51.5 

ขนาดของสบู่กอ้นทาํความสะอาดผิวกายท่ีผลิตจากสมุนไพรท่ีผูบ้ริโภคเลือกซ้ือส่วนใหญ่คือ 100 กรัม จาํนวน 106 

คิดเป็นร้อยละ 53 กล่ินของสบู่กอ้นทาํความสะอาดผิวกายท่ีผลิตจากสมุนไพรท่ีผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เลือกซ้ือคือ กล่ิน

สมุนไพร จาํนวน 54 คิดเป็นร้อยละ 27 คุณสมบติัของสบู่กอ้นทาํความสะอาดผิวกายท่ีผลิตจากสมุนไพรท่ีผูบ้ริโภค

ส่วนใหญ่เลือกซ้ือคือ ปรับผิวให้กระจ่างใส จาํนวน 88 คิดเป็นร้อยละ 44 วตัถุประสงค์ในการเลือกซ้ือสบู่กอ้นทาํ

ความสะอาดผิวกายท่ีผลิตจากสมุนไพรส่วนใหญ่ เพ่ือผิวพรรณสวยงาม จาํนวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 45 โอกาสใน

การซ้ือสบู่กอ้นทาํความสะอาดผิวกายท่ีผลิตจากสมุนไพรส่วนใหญ่จะเป็นช่วงตน้เดือน จาํนวน 111 คน คิดเป็นร้อย

ละ 55.5 การตดัสินใจเลือกซ้ือสบู่กอ้นทาํความสะอาดผิวกายท่ีผลิตจากสมุนไพรของผุบ้ริโภคส่วนใหญ่คือคุณสมบติั 

จาํนวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 58 ผูท่ี้มีอิทธิพลในการเลือกซ้ือสบู่กอ้นทาํความสะอาดผิวกายท่ีผลิตจากสมุนไพร 

ส่วนใหญ่คือตนเอง จาํนวน 137 คน คิดเป็นร้อยละ 68.5 และแหล่งขอ้มูลเก่ียวกบัสบู่กอ้นทาํความสะอาดผิวกายท่ีผลิต

จากสมุนไพรส่วนใหญ่คือ เครือข่ายสงัคมออนไลน์ จาํนวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ 39  

ส่วนที ่3 สรุปผลการศึกษาลกัษณะทัว่ไปด้านพฤติกรรมการใช้ของผู้บริโภค พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ใช้

สบู่กอ้นทาํความสะอาดผิวกายท่ีผลิตจากสมุนไพรร่วมกบับุคคลในบา้น/ครัวเรือนระดบัสูงมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 3.94  ท่ี

มีลกัษณะฟองมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 3.81 ผสมเม็ดบีทสครับปานกลาง โดยมีค่าเฉล่ีย 2.66  ลา้งออกง่ายระดบัสูง โดยมี

ค่าเฉล่ีย 4.33 ก้อนแข็งละลายยากอยู่ท่ีระดบัปานกลาง โดยมีค่าเฉล่ีย 3.36 ทาํความสะอาดง่ายกว่าสบู่เหลวอยู่ท่ี

ระดบัสูงมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 3.70 ใชส้บู่เพราะตอ้งการใชผ้ลิตภณัฑ์ท่ีมาจากธรรมชาติอยูใ่นระดบัสูง โดยมีค่าเฉล่ีย 

4.18 เพราะช่วยแกปั้ญหาผิวระดบัสูง โดยมีค่าเฉล่ีย 4.08 เพ่ือนาํมาสาธิตกบัตวัท่านเองอยูใ่นระดบัปานกลาง โดยมี

ค่าเฉล่ีย 3.40 เพราะท่ีบา้นหรือคนในครอบครัวใช ้อยูใ่นระดบัปานกลาง โดยมีค่าเฉล่ีย 3.20 เม่ือมีพนกังานขายแนะนาํ

ให้ทดลองใช ้อยูท่ี่ระดบัตํ่า โดยมีค่าเฉล่ีย 2.44 ใชส้บู่เม่ือตอ้งการขดัผิวอยูใ่นระดบัปานกลาง โดยมีค่าเฉล่ีย 3.41 ใช้
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สบู่หลงัจากอบซาวน่าหรืออบสมุนไพร อยูใ่นระดบัปานกลาง โดยมีค่าเฉล่ีย 2.51 ใชส้บู่เม่ือมีอาการแพ ้หรือมีผดผื่น

คนัอยูใ่นระดบัปานกลาง โดยมีค่าเฉล่ีย 2.77 ใชส้บู่กอ้นทาํความสะอาดผิวกายท่ีผลิตจากสมุนไพรท่ีบา้นท่านเองอยู่

ในระดบัสูง โดยมีค่าเฉล่ีย 3.79 ใชส้บู่ท่ีสปาท่ีท่านไปใชบ้ริการอยูใ่นระดบัตํ่า โดยมีค่าเฉล่ีย 2.06  ท่ีบา้นเพ่ือน/ญาติ 

หรือคนรู้จกัอยูใ่นระดบัปานกลาง โดยมีค่าเฉล่ีย  2.67 ท่ีโรงแรมหรือรีสอร์ทท่ีท่านไปพกัอยูใ่นระดบัตํ่า โดยมีค่าเฉล่ีย 

2.34  ใชส้บู่วนัละ 2 คร้ังอยูใ่นระดบัสูง โดยมีค่าเฉล่ีย 3.65 ถูสบู่ท่ีฝ่ามือก่อนให้เกิดฟองจึงนาํไปถูตวั อยูใ่นระดบัสูง 

โดยมีค่าเฉล่ีย 3.92 ใชส้บู่ร่วมกบัใยบวบ หรือฟองนํ้ าขดัผิวอยูใ่นระดบัปานกลาง โดยมีค่าเฉล่ีย 3.08 ใชส้บู่เพ่ือชาํระ

ร่างกายเท่านั้น อยูใ่นระดบัสูง โดยมีค่าเฉล่ีย 3.98 ชาํระร่างกายดว้ยผลิตภณัฑอ่ื์นก่อนใชส้บู่กอ้นทาํความสะอาดผิว

กายท่ีผลิตจากสมุนไพรอยูใ่นระดบัตํ่า โดยมีค่าเฉล่ีย 2.49 มีการตรวจสอบความสะอาดของสบู่กอ้นทาํความสะอาดผวิ

กายท่ีผลิตจากสมุนไพรก่อนใชเ้สมออยูใ่นระดบัสูง โดยมีค่าเฉล่ีย 3.86 และวางสบู่ไวห่้างไกลนํ้ าอยูใ่นระดบัสูง โดยมี

ค่าเฉล่ีย 3.85  

ส่วนที่ 4 การจําแนกกลุ่มตัวอย่างออกเป็นกลุ่มด้วยวิธี K-Means การวิเคราะห์ความแตกต่างระหว่างกลุ่ม 

และความสมัพนัธ์ดา้นลกัษณะส่วนบุคคลระหวา่งกลุ่ม และพฤติกรรมการซ้ือ ดว้ย Chi-Square Test ท่ีค่า Significance 

Level นอ้ยกวา่ 0.05  การวิเคราะห์ความแตกต่างของกลุ่มดว้ย One-Way ANOVA ท่ีค่า Significance Level นอ้ยกว่า 

0.05  และอธิบายลกัษณะเฉพาะกลุ่มดว้ยวธีิ Multiple Correspondence  สามารถอธิบายไดด้งัน้ี  

 กลุ่มท่ีมีจาํนวนมากสุดไดแ้ก่ กลุ่ม Cluster C มีจาํนวน 77 คน คิดเป็นร้อยละ 38.5 รองลงมา กลุ่ม Cluster A 

มีจาํนวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 33 และ กลุ่ม Cluster B มีจาํนวน 57 คน คิดเป็นร้อยละ 28.5  

กลุ่ม A ช่ือ “Buying easy” พบว่า เพศหญิงและเพศชายมีจาํนวนเท่ากนั คือ 33 คนมีพฤติกรรมการซ้ือสบู่

ก้อนทําความสะอาดผิวกายท่ีผลิตจากสมุนไพร โดยพิจารณาจากกล่ินสบู่คือ กล่ินธรรมชาติ (ไม่เติมกล่ิน) 

วตัถุประสงคใ์นการเลือกซ้ือสบู่กอ้นทาํความสะอาดผิวกายท่ีผลิตจากสมุนไพรคือเพ่ือระงบักล่ินกาย คุณสมบติัสบู่ท่ี

เลือกซ้ือคือผลดัเซลลผ์ิวและเพ่ิมความชุ่มช้ืนใหแ้ก่ผิว และดา้นราคาสบู่ท่ีซ้ือคือ ตํ่ากวา่ 100 บาท 

เม่ือพิจารณาดา้นพฤติกรรมการใช ้พบวา่ กลุ่มน้ีมีพฤติกรรมการใชส้บู่กอ้นทาํความสะอาดผิวกายท่ีผลิตจาก

สมุนไพรท่ีสปาท่ีใชบ้ริการ และโรงแรมหรือรีสอร์ทท่ีไปพกัอยูใ่นระดบัปานกลาง โอกาสในการใชส้บู่กอ้นทาํความ

สะอาดผิวกายท่ีผลิตจากสมุนไพรหลงัจากอบซาวน่าหรืออบสมุนไพรอยูใ่นระดบัปานกลาง และจะผูท่ี้มีอิทธิพลใน

การใชส้บู่หอ้นทาํความสะอาดผิวกายท่ีผลิตจากสมุนไพรคือพนกังานขายแนะนาํใหท้ดลองใช ้อยูใ่นระดบัปานกลาง 

กลุ่ม B ช่ือ “Extreme Skin lovers” พบว่า เพศหญิงและเพศชายมีจาํนวนใกลเ้คียงกนั คือเพศชาย 29 คน 

และเพศหญิง 28 คน มีพฤติกรรมการซ้ือสบู่กอ้นทาํความสะอาดผิวกายท่ีผลิตจากสมุนไพร โดยพิจารณาจากกล่ินสบู่

คือ กล่ินดอกไมแ้ละกล่ินอโรมา วตัถุประสงคใ์นการเลือกซ้ือสบู่กอ้นทาํความสะอาดผิวกายท่ีผลิตจากสมุนไพรคือ

เพ่ือลดการใชส้ารเคมีกบัผิว และเพ่ือผิวพรรณสวยงาม คุณสมบติัสบู่ท่ีเลือกซ้ือคือเพ่ือปรับผิวใหข้าวกระจ่างใส เพ่ิม

ความอ่อนเยาวใ์หผ้ิว และลดสิว ดา้นราคาสบู่ท่ีซ้ือคือ มากกวา่ 500 บาท ข้ึนไป  

เม่ือพิจารณาดา้นพฤติกรรมการใช ้พบวา่ กลุ่มน้ีมีพฤติกรรมการใชส้บู่กอ้นทาํความสะอาดผิวกายท่ีผลิตจาก

สมุนไพรท่ีสปาท่ีใชบ้ริการ และโรงแรมหรือรีสอร์ทท่ีไปพกัอยูใ่นระดบัสูง โอกาสในการใชส้บู่กอ้นทาํความสะอาด

ผิวกายท่ีผลิตจากสมุนไพรหลงัจากอบซาวน่าหรืออบสมุนไพรอยูใ่นระดบัสูง และจะผูท่ี้มีอิทธิพลในการใชส้บู่กอ้น

ทาํความสะอาดผิวกายท่ีผลิตจากสมุนไพรคือพนกังานขายแนะนาํใหท้ดลองใช ้อยูใ่นระดบัสูง 



 การประชมุนําเสนอผลงานวจัิยระดับบณัฑิตศึกษา 
ครัง้ท่ี ๑๒  ปีการศึกษา ๒๕๖๐ 

 

วนัพฤหสับดทีี ่๑๗ สงิหาคม พ.ศ.๒๕๖๐  หน้า 600 จดัโดย  บณัฑติวทิยาลยั  มหาวทิยาลยัรงัสติ 

กลุ่ม C ช่ือ “Skin lovers” พบวา่ เพศหญิงมีจาํนวนมากกวา่เพศชายมากคือเพศหญิง 59 คน และเพศชาย 18 

คน มีพฤติกรรมการซ้ือสบู่กอ้นทาํความสะอาดผิวกายท่ีผลิตจากสมุนไพร โดยพิจารณาจากกล่ินสบู่คือ กล่ินผลไม ้

วตัถุประสงคใ์นการเลือกซ้ือสบู่กอ้นทาํความสะอาดผิวกายท่ีผลิตจากสมุนไพรคือเพ่ือผิวพรรณสวยงาม คุณสมบติัสบู่

ท่ีเลือกซ้ือคือผลดัเซลลผ์ิว และปรับผิวใหข้าวกระจ่างใส และดา้นราคาสบู่ท่ีซ้ือคือ 301-500 บาท  

 เม่ือพิจารณาดา้นพฤติกรรมการใช ้พบวา่ กลุ่มน้ีมีพฤติกรรมการใชส้บู่กอ้นทาํความสะอาดผิวกายท่ีผลิตจาก

สมุนไพรท่ีสปาท่ีใชบ้ริการ และโรงแรมหรือรีสอร์ทท่ีไปพกัอยูใ่นระดบัตํ่า โอกาสในการใชส้บู่กอ้นทาํความสะอาด

ผิวกายท่ีผลิตจากสมุนไพรหลงัจากอบซาวน่าหรืออบสมุนไพรอยูใ่นระดบัตํ่า และจะผูท่ี้มีอิทธิพลในการใชส้บู่กอ้น

ทาํความสะอาดผิวกายท่ีผลิตจากสมุนไพรคือพนกังานขายแนะนาํใหท้ดลองใช ้อยูใ่นระดบัตํ่า 

 

5. การอภิปรายผลและข้อเสนอแนะ 

จากการศึกษาการแบ่งกลุ่มผูใ้ชส้บู่กอ้นทาํความสะอาดผิวกายท่ีผลิตจากสมุนไพร ในเขตกรุงเทพมหานคร 

สามารถแยกความแตกต่างระหว่างกลุ่ม โดยใชปั้จจยัดา้นพฤติกรรมการซ้ือ และพฤติกรรมการใชส้บู่กอ้นทาํความ

สะอาดผิวกายท่ีผลิตจากสมุนไพร จากงานวิจยัคร้ังน้ี เกณฑท่ี์ใชใ้นการแบ่งกลุ่ม ไดแ้ก่ 1) เพศ ซ่ึงเพศมีความสัมพนัธ์

กบัพฤติกรรมการซ้ือ และพฤติกรรมการใชส้บู่กอ้นทาํความสะอาดผิวกายท่ีผลิตจากสมุนไพร ซ่ึงสอดคลอ้งกบั วฒันา 

อภิวงศโ์สภณ (2555) และปณิศา มีจินดา (2553) ท่ีกล่าววา่ เพศหญิงและชายมีแนวโนม้ท่ีจะมีทศันคติและพฤติกรรมท่ี

แตกต่างกนั เพราะฉะนั้นผลิตภณัฑแ์ต่ละประเภทจะสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูห้ญิงและผูช้ายแตกต่างกนั 

2) พฤติกรรมการซ้ือ ไดแ้ก่ขนาดของสบู่สมุนไพร ค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการซ้ือสบู่สมุนไพร ดา้นคุณสมบติัของสบู่

สมุนไพร ดา้นวตัถุประสงคใ์นการเลือกซ้ือสบู่สมุนไพร ซ่ึงมีความแตกต่างระหว่างกลุ่มดา้นผลิตภณัฑ ์เหตุผลของ

การบริโภค และดา้นราคา สอดคลอ้งกบั ธนากร จิรยาภากร (2558), ปวณีา คงั (2557), ชลีณา คุณจกัร (2553), ท่ีกล่าว

ว่า ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดได้แก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางจดัการจดัจาํหน่าย และดา้น

ส่งเสริมการตลาด สามารถใชเ้ป็นเกณฑใ์นการแบ่งกลุ่มได ้3) พฤติกรรมการใชส้บู่กอ้นทาํความสะอาดผิวกายท่ีผลิต

จากสมุนไพร ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคใชส้บู่ร่วมกนับุคคุลในบา้น/ครัวเรือน (Who) ผูบ้ริโภคใชส้บู่ท่ีมีลกัษณะฟองมาก ลา้ง

ออกง่าย กอ้นแข็ง และละลายยาก (What) ผูบ้ริโภคใช ้เพราะทาํความสะอาดง่ายกวา่สบู่เหลว ตอ้งการใชผ้ลิตภณัฑ์

ท่ีมาจากธรรมชาติ และช่วยแกปั้ญหาผิว (Why) ผูบ้ริโภคใชส้บู่กอ้นทาํความสะอาดผิวกายท่ีผลิตจากสมุนไพรเพ่ือ

นาํมาสาธิตกบัตนเอง (Who) ผูบ้ริโภคใชส้บู่กอ้นทาํความสะอาดผิวกายท่ีผลิตจากสมุนไพรเม่ือตอ้งการขดัผิว (When)  

ใชส้บู่กอ้นทาํความสะอาดผิวกายท่ีผลิตจากสมุนไพรท่ีบา้นตนเอง(Where) และใชส้บู่กอ้นทาํความสะอาดผิวกายท่ี

ผลิตจากสมุนไพรวนัละ 2 คร้ัง วธีิใชคื้อถูท่ีฝ่ามือก่อนค่อยนาํไปถูตวั ตรวจสอบความสะอาดของสบู่ก่อนใชเ้สมอ และ

วางสบู่ไวห่้างไกลนํ้ า (How) ซ่ึงสอดคลอ้งกบัธนากร จิรยาภากร (2558), ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2550) และเสรี 

วงษม์ณฑา (2542) ท่ีกล่าววา่ การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคจากคาํถามท่ีใชค้น้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภคคือ 

6W1H เพ่ือคน้หาคาํตอบ 7 ประการหรือ 7Os จะทาํให้เกิดความเขา้ใจในพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในแต่ละกลุ่มท่ีมี

พฤติกรรมท่ีแตกต่างกนั 

 

6. บทสรุปและข้อเสนอแนะ 

กลุ่ม A ช่ือ “Buying easy” กลุ่มน้ีมีพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสบู่กล่ินธรรมชาติ (ไม่เติมกล่ิน) ซ้ือสบู่เพราะ

ใชร้ะงบักล่ินกาย คุณสมบติัท่ีเลือกคือผลดัเซลลผ์ิวและเพ่ิมความชุ่มช้ืนให้แก่ผิว และราคาตํ่ากวา่ 100 บาท และจะมี



 การประชมุนําเสนอผลงานวจัิยระดับบณัฑิตศึกษา 
ครัง้ท่ี ๑๒  ปีการศึกษา ๒๕๖๐ 

 

วนัพฤหสับดทีี ่๑๗ สงิหาคม พ.ศ.๒๕๖๐  หน้า 601 จดัโดย  บณัฑติวทิยาลยั  มหาวทิยาลยัรงัสติ 

พฤติกรรมการใชส้บู่กอ้นทาํความสะอาดผิวกายท่ีผลิตจากสมุนไพรท่ีสปาท่ีไปใชบ้ริการ โรงแรมหรือรีสอร์ท ใชส้บู่

กอ้นทาํความสะอาดผิวกายท่ีผลิตจากสมุนไพรหลงัจากอบซาวน่าหรืออบสมุนไพรอยูใ่นระดบัปานกลาง และผูท่ี้มี

อิทธิพลต่อการใชส้บู่สมุนไพรคือพนกังานขายแนะนาํใหท้ดลองใชอ้ยูใ่นระดบัปานกลาง ฉะนั้น จากพฤติกรรมการ

ซ้ือและการใชส้บู่กอ้นทาํความสะอาดผิวกายท่ีผลิตจากสมุนไพร สามารถทาํการตลาดกบัผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีได ้คือ ผลิต

สบู่ท่ีช่วยผลดัเซลลผ์ิวและใหผ้ิวกระจ่างใสข้ึน แต่ไม่ทาํใหผ้ิวแหง้ ไม่แต่งกล่ินสบู่มากนกั ให้เป็นกล่ินธรรมชาติของ

สบู่ และมีคุณสมบติัช่วยระงบักล่ินกายไดเ้ป็นอย่างดี ราคาตํ่ากว่า 100 บาท และควรกระตุน้การรับรู้สบู่โดยการ

โฆษณาผ่านโรงแรมหรือรีสอร์ทท่ีคนกลุ่มน้ีไปพกั หรือสถานท่ีอบซาวน่า เพราะกลุ่มน้ีมีพฤติกรรมการใชส้บู่จาก

สถานท่ีดงักล่าวในระดบัปานกลาง จดัจาํหน่ายท่ีร้านคา้ปลีกผลิตภณัฑเ์คร่ืองสาํอางและสุขภาพท่ีมีพนกังานขายคอย

แนะนาํให้ทดลองใชสิ้นคา้ เน่ืองจากกลุ่มน้ีค่อนขา้งรักสุขภาพผิว แต่ไม่มากนกั จึงตอ้งสร้างการรับรู้ใหก้บัคนกลุ่มน้ี

โดยการสร้างกลยทุธ์คือติดต่อโรงแรมหรือรีสอร์ทเพ่ือให้ผูบ้ริโภคไดท้ดลองใช ้และหากช่ืนชอบสามารถสั่งซ้ือได้

ผ่านโรงแรม หรือผ่าน QR Code ท่ีติดอยู่กบัสินคา้ เป็นการสร้างจุดติดต่อให้ลูกคา้พบเห็นและคุน้เคยกบัสินคา้และ

ตราสินคา้มากยิง่ข้ึน และเนน้การส่งเสริมการขายท่ีเป็นการใชดี้บอกต่อเพ่ือใหเ้ขา้ถึงคนกลุ่มน้ีมากข้ึน  

กลุ่ม B ช่ือ “Extreme Skin lovers ” กลุ่มน้ีมีพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสบู่กล่ินดอกไมห้รืออโรมา ซ้ือเพราะ

เพ่ือลดการใชส้ารเคมีกบัผิว และเพ่ือผิวพรรณสวยงาม คุณสมบติัสบู่ท่ีเลือกซ้ือคือ เพ่ือปรับผิวใหข้าวกระจ่างใส เพ่ือ

ความอ่อนเยาวข์องผิว และลดสิว และค่าใชจ่้ายในการซ้ือสบู่ต่อคร้ัง มากกวา่ 500 บาท และจะมีพฤติกรรมการใชส้บู่

กอ้นทาํความสะอาดผิวกายท่ีผลิตจากสมุนไพรท่ีสปาท่ีไปใชบ้ริการ โรงแรมหรือรีสอร์ท ระดบัปานสูง และจะใชส้บู่

กอ้นทาํความสะอาดผิวกายท่ีผลิตจากสมุนไพรหลงัจากอบซาวน่าหรืออบสมุนไพรระดบัสูง และผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการ

ใชส้บู่สมุนไพรคือพนกังานขายแนะนาํใหท้ดลองใชอ้ยูใ่นระดบัสูง ดงันั้นจากพฤติกรรมการซ้ือและการใชส้บู่กอ้นทาํ

ความสะอาดผิวกายท่ีผลิตจากสมุนไพรของคนกลุ่มน้ี บ่งบอกวา่เป็นกลุ่มท่ีมีกาํลงัซ้ือและรักสุขภาพผิวเป็นอยา่งมาก 

ฉะนั้นการทาํการตลาดกบัผูบ้ริโภคกลุ่มน้ี ตอ้งเขา้ใจถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภคให้มากท่ีสุด เพ่ือออกแบบส่วน

ประสมทางการตลาดใหต้รงกบัความตอ้งการ ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์เช่นกล่ินดอกไมห้รือกล่ินอโรมา สนใจผลิตภณัฑ์

ท่ีมาจากธรรมชาติ คุณสมบติัปรับผิวให้ขาวกระจ่างใส และเม่ือใชจ้ะทาํเพ่ือผิวพรรณสวยงาม จึงตอ้งสร้างการรับรู้

ผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์และสถานท่ีดูแลผิวท่ีผูบ้ริโภคมกัจะไป เพ่ือให้เกิดการทดลองใช้สินคา้ และการจดั

กิจกรรมทางการตลาด (Event) เพ่ือคนรักสุขภาพ เพ่ือดึงคนกลุ่มน้ีใหม้าร่วมงาน และจดัโปรแกรมส่งเสริมการตลาด

ในงานเพ่ือให้ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีไดท้ดลองใช ้และเกิดความช่ืนชอบในตวัสินคา้ท่ีมาจากธรรชาติ และช่วยให้ผิวพรรณ

สุขภาพดีข้ึน ประกอบกบัการเชิญผูเ้ช่ียวชาญมาใหค้วามรู้เร่ืองการทาํความสะอาดผิวและวิธีดูแลผิวพรรณอยา่งถูกวธีิ 

เพ่ือใหผู้บ้ริโภคเกิดความเช่ือมัน่ในตราสินคา้มากยิง่ข้ึน 

กลุ่ม C ช่ือ “Skin lovers” กลุ่มน้ีมีพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสบู่กล่ินผลไม ้ซ้ือเพ่ือลดการใชส้ารเคมีกบัผิว 

และเพ่ือผิวพรรณสวยงาม คุณสมบัติสบู่ท่ีเลือกซ้ือคือ เพ่ือผลดัเซลล์ผิว และเพ่ือปรับผิวให้ขาวกระจ่างใส และ

ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสบู่ต่อคร้ังคือ 300-500 บาท และจะมีพฤติกรรมการใชส้บู่กอ้นทาํความสะอาดผิวกายท่ีผลิตจาก

สมุนไพรท่ีสปาท่ีไปใชบ้ริการ โรงแรมหรือรีสอร์ทระดบัปานตํ่า และจะใชส้บู่กอ้นทาํความสะอาดผิวกายท่ีผลิตจาก

สมุนไพรหลงัจากอบซาวน่าหรืออบสมุนไพรระดับตํ่า และผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการใช้สบู่สมุนไพรคือพนักงานขาย

แนะนาํใหท้ดลองใชอ้ยูใ่นระดบัตํ่า ฉะนั้น จากพฤติกรรมการซ้ือและการใชส้บู่กอ้นทาํความสะอาดผิวกายท่ีผลิตจาก

สมุนไพรของคนกลุ่มน้ีบอกว่าเป็นกลุ่มท่ีรักสุขภาพผิวอยู่บ้างจากพฤติกรรมการซ้ือ แต่ไม่มีพฤติกรรมการใช้สบู่
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ท่ีสปา การอบซาวน่าหรืออบสมุนไพร และไม่ใส่ใจพนักงานขายท่ีแนะนําให้ทดลองใช้สินคา้ ดังนั้น หากจะทาํ

การตลาดกบัคนกลุ่มน้ี ตอ้งพฒันาส่วนผสมทางการตลาดให้ตรงกบัความตอ้งการ ไดแ้ก่ กล่ินสบู่เป็นกล่ินผลไม ้

คุณสมบติัปรับผิวให้ขาว และผลดัเซลลผ์ิวเก่า เน้นสารสกดัจากธรรมชาติ เพราะกลุ่มน้ีตอ้งการผลิตภณัฑ์ท่ีมาจาก

ธรรมชาติ ด้านการส่ือสารตอ้งส่ือให้เห็นคุณประโยชน์ของสินคา้อย่างชัดเจน และส่ือสารให้ถึงผูบ้ริโภค เน้นท่ี

คุณสมบติัและส่วนประกอบท่ีมาจากธรรมชาติ เพ่ือสร้างการรับรู้และความเช่ือมัน่ในตวัสินคา้ ให้เกิดการทดลองใช ้

ผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ เช่น การให้บล็อกเกอร์หรือเน็ตไอดอลรีวิวสินคา้ เพ่ือเพ่ิมโอกาสในการเขา้ถึงผูบ้ริโภค

ไดม้ากข้ึน ทาํใหผู้บ้ริโภคอยากทดลองใชสิ้นคา้ และจดัโปรแกรมส่งเสริมทางการตลาดท่ีส่งเสริมใหผู้บ้ริโภคกลบัมา

รีววิสินคา้ใหก้บัแบรนด ์เพ่ือเพ่ิมความน่าเช่ือถือใหลู้กคา้ใหม่ท่ีกาํลงัตดัสินใจจะซ้ือ 

จากการแบ่งกลุ่มตวัอยา่งได ้3 กลุ่ม ผูว้จิยัจึงเลือกกลุ่มเป้าหมายคือกลุ่ม “Extreme skin lovers” เน่ืองจาก

กลุ่มน้ีมีพฤติกรรมรักสุขภาพผิวอยา่งมาก และใหค้วามสาํคญักบัการเลือกซ้ือและการใชส้บู่กอ้นทาํความสะอาดผิว

กายท่ีผลิตจากสมุนไพร ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสบู่กอ้นทาํความสะอาดผวิกายท่ีผลิตจากสมุนไพรท่ีผูว้จิยัผลิตข้ึนมา ดงันั้น

ผูว้จิยัจึงตอ้งออกแบบส่วนประสมทางการตลาดใหเ้หมาะสมกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ ช่องทางการจดัจาํหน่าย 

และการส่ือสารใหผู้บ้ริโภครับรู้ขอ้มูลข่าวสารผา่นเครือข่ายสงัคมออนไลน ์และสถานท่ีท่ีคนกลุ่มน้ีมกัจะไปใชบ้ริการ

อยูเ่ป็นประจาํ เพ่ือเจาะกลุ่มตลาดตามพฤติกรรมการซ้ือและการใชส้บู่กอ้นทาํความสะอาดผิวกายท่ีผลิตจากสมุนไพร 

และจากขอ้มูลส่วนบุคคลท่ีไดจ้ากงานวจิยัคือสดัส่วนเพศชายและเพศหญิงใกลเ้คียงกนัมาก ฉะนั้น ลูกคา้สาํคญัทั้งเพศ

ชายและเพศหญิง และจดัโปรแกรมส่งเสริมทางการตลาดอยา่งเขม้ขน้ในช่วงตน้เดือน เพ่ือตอบสนองความตอ้งการ

และสร้างความพึงพอใจสูงสุดใหแ้ก่ผูบ้ริโภค  

จากการศึกษาในคร้ังน้ีเป็นการศึกษากลุ่มผูบ้ริโภคสบู่กอ้นทาํความสะอาดผิวกายท่ีผลิตจากสมุนไพร เพ่ือให้

ทราบพฤติกรรมการซ้ือ และพฤติกรรมการใชส้บู่กอ้นทาํความสะอาดผิวกายท่ีผลิตจากสมุนไพร ซ่ึงในการศึกษาคร้ัง

ต่อไปควรศึกษาปัจจยัอ่ืนๆเพ่ิมเติม ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ เช่น การรับรู้ตราสินคา้ ทศันคติท่ีมีต่อตราสินคา้ ความ

ต้องการส่วนประสมทางการตลาด และปัจจัยอ่ืนๆท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใช้ เช่น การค้นหาผลิตภัณฑ์ และ

ประสบการณ์หลงัใชผ้ลิตภณัฑ ์เป็นตน้ ให้ไดข้อ้มูลท่ีหลากหลาย เพ่ือนาํมาวางกลยทุธ์เพ่ือขยายฐานลูกคา้ และควร

จดัสนทนากลุ่ม (Focus Group) เพ่ือไดข้อ้มูลเชิงคุณภาพ คน้หาคาํตอบท่ีคลุมเครือหรือไม่แน่ชดั แลว้นาํมาตั้งคาํถาม

ใหค้รอบคลุมประเด็นในแบบสอบถาม จะทาํใหก้ารศึกษาคน้ควา้มีความสมบูรณ์ยิง่ข้ึน 
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