
 

กลยุทธ์การจัดการทางธุรกจิของผลติภัณฑ์อนิทรีย์ (organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและ 
สกนิแคร์ ในเขตกรุงเทพมหานคร : มุมมองจากผู้บริโภค 

 
 
 

  
 
 
 
 
 

ณัฐพร เหล่าสีพงษ์ 
 
 
 
 
 
 

 
 

สารนิพนธ์นีเ้ป็นส่วนหนึ่งของการศึกษาตามหลกัสูตร 
ปริญญาการจัดการมหาบัณฑิต 

วิทยาลยัการจัดการ  มหาวิทยาลยัมหิดล 
พ.ศ. 2562 

 
ลขิสิทธ์ิของมหาวิทยาลยัมหิดล 





ข 

 

กติติกรรมประกาศ 
 
 

สารนิพนธ์ฉบบัน้ีจดัท าส าเร็จลุล่วงสมบูรณ์ได ้และบรรลุตามวตัถุประสงค์ เน่ืองด้วย
ความกรุณาจากบุคคลหลายท่านท่ีไดใ้หค้  าแนะน า จึงขอขอบคุณทุกท่านมา ณ โอกาสน้ี 

ผูว้ิจยัขอขอบพระคุณบิดา มารดา และสมาชิกในครอบครัวทุกคน ท่ีให้การสนับสนุน
และเป็นก าลงัใจตลอดการศึกษา 

ขอขอบพระคุณอาจารยท่ี์ปรึกษาสารนิพนธ์ อาจารย ์ดร.สุเทพ น่ิมสาย ท่ีกรุณาให้ความรู้ 
ค  าแนะน า ตลอดจนตรวจสอบแกไ้ขขอ้บกพร่องต่างๆ ดว้ยความเอาใจใส่เป็นอย่างดี และให้ก าลงัใจ
ตลอดมา ขอขอบคุณอาจารย ์ดร. ภูมิพฒัณ์ พงศพ์ฤฒิกุล ท่ีปรึกษาร่วม และอาจารย ์ผศ.ดร.พลัลภา ปีติ
สันต ์ประธานกรรมการสอบสารนิพนธ์ ท่ีไดก้รุณาสละเวลามาเป็นกรรมการสอบและไดใ้ห้ค  าแนะน า
ในการแกไ้ขปรับปรุง รวมถึงคณาจารยท์ุกท่านท่ีประสาทวิชาความรู้ต่างๆท่ีสามารถน ามาใช้ในสาร
นิพนธ์ฉบบัน้ี จนกระทัง่สามารถจดัท าสารนิพนธ์ฉบบัน้ีเสร็จสมบูรณ์ลงได ้ 

ขอขอบคุณเพื่อนนกัศึกษาปริญญาโท วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล ทุกท่านท่ี
คอยช่วยเหลือและใหก้ าลงัใจซ่ึงกนัและกนัเป็นอยา่งดีตลอดการศึกษา  

สุดท้ายขอขอบคุณผู ้ตอบแบบสอบถามทุกท่านท่ีได้ให้ความร่วมมือในการตอบ
แบบสอบถามเป็นอย่างดี และหวงัว่าสารนิพนธ์ฉบบัน้ีจะเป็นประโยชน์ต่อผูท่ี้เก่ียวขอ้ง และผูท่ี้สนใจ
ต่อไป 
 

ณฐัพร เหล่าสีพงษ ์



ค 

กลยทุธ์การจดัการทางธุรกิจของผลิตภณัฑอิ์นทรีย ์(organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ ในเขต
กรุงเทพมหานคร : มุมมองจากผูบ้ริโภค 
BUSINESS MANAGEMENT STRATEGIES OF ORGANIC COSMETICS AND SKIN CARE 
PRODUCTS IN BANGKOK: A PERSPECTIVE FROM CONSUMERS 
 
ณฐัพร เหล่าสีพงษ ์  6150145 
 
กจ.ม. 
 
คณะกรรมการท่ีปรึกษาสารนิพนธ์: สุเทพ น่ิมสาย, Ph.D., พลัลภา ปีติสันต์, Ph.D., ภูมิพฒัณ์ พงศ์
พฤฒิกุล, Ph.D. 
 

บทคดัยอ่ 
สารนิพนธ์ฉบับน้ีมีว ัตถุประสงค์เพื่อ ศึกษาความแตกต่างของความคิดเห็นใน

กระบวนการตดัสินใจ พฤติกรรม และความคิดเห็นดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคกลุ่มตัวอย่างท่ีเคยซ้ือและไม่เคยซ้ือผลิตภัณฑ์อินทรีย์ (Organic) 
ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยท าการวิจยัในเชิงปริมาณ (Quantitative 
Research) ท าการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างจ านวน 250 คน โดยการสุ่มแบบบังเอิญ (Accidental 
Sampling) และน ามาวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติโดยเขา้โปรแกรมค านวณส าเร็จรูปทางสถิติ SPSS 

จากการศึกษาวิจยั พบว่า ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของกลุ่มตัวอย่างท่ีเคยซ้ือ
ผลิตภณัฑ์อินทรีย ์(Organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ คือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ โดยเฉพาะ 
ผลิตภณัฑท่ี์มีคุณสมบติัท่ีดีและมีความแตกต่างไม่เหมือนใคร จะท าให้ความถ่ีในการซ้ือของผูบ้ริโภค
เพิ่มมากขึ้น ดงันั้นตอ้งผลิตผลิตภณัฑท่ี์ดีและมีความแตกต่าง ส่วนกลุ่มตวัอย่างท่ีไม่เคยซ้ือผลิตภณัฑ์
จะค านึงถึงปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยสามารถหาซ้ือผลิตภณัฑไ์ดง้่าย รวมถึงดา้นผลิตภณัฑ์
จะตอ้งมีการช้ีแจงส่วนประกอบชดัเจน และมีการส่งเสริมการตลาดโดยมีส่วนลดในการซ้ือผลิตภณัฑ ์
 
ค าส าคญั : ทศันคติ (Attitude)/ พฤติกรรม (Behavior)/ อินทรีย ์(Organic)/ เคร่ืองส าอาง/ สกินแคร์ 

(Skincare) 
 
110 หนา้ 



ง 
 

 
สารบัญ 

 
 
 หน้า 
กติติกรรมประกาศ  ข 
บทคัดย่อ  ค 
สารบัญ  ง 
สารบัญตาราง   ฉ 
สารบัญรูปภาพ  ญ 
บทท่ี 1  บทน า 1 

1.1 ความส าคญัและท่ีมาของหวัขอ้วิจยั  1 
1.2 วตัถุประสงคข์องโครงการ  3 
1.3 ขอบเขตการศึกษา  4 
1.4 กรอบแนวคิดและแนวทางการศึกษา  5 
1.5 ประโยชน์ท่ีคาดวา่จะไดรั้บ  6 

บทท่ี 2  แนวคิด ทฤษฎีและวรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 7 
2.1 วรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัทฤษฎี 7 
2.2 วรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัเน้ือหา  16 
2.3 วรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบังานวิจยั  25 

บทท่ี 3  ระเบียบวิธีวิจัย 27 
3.1 รูปแบบการวิจยั  27 
3.2 ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง  27 
3.3 กระบวนการเก็บรวบรวมขอ้มูล  28 
3.4 วิธีการวิเคราะห์ขอ้มูล  30 
3.5 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล 31 
3.6 สรุปผลการด าเนินงานดา้นจริยธรรมการวิจยั 31 

บทท่ี 4  ผลการวิเคราะห์ 33 
4.1 การวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม  34 
4.2 การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัความคิดเห็นในกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 



จ 
 

สารบัญ (ต่อ) 
 

 
 หน้า 

ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค (Organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ ของ 
กลุ่มตวัอยา่งท่ีเคยและไม่เคยซ้ือผลิตภณัฑ ์ 37 
4.3 การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค 
(Organic)ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ ของกลุ่มตวัอยา่งท่ีเคย 
และไม่เคยซ้ือผลิตภณัฑ ์ 47 
4.4 การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัความคิดเห็นของผูบ้ริโภคดา้นปัจจยั 
ส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑอิ์นทรีย ์
(Organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์  53 
4.5 การวิเคราะห์องคป์ระกอบ (Factor analysis) และการวิเคราะห์ 
การถดถอยพหุคูณ (Multiple Linear Regression)  65 

บทท่ี 5  สรุปผลการวิจัย การอภิปรายผล และข้อเสนอแนะเชิงกลยุทธ์ 82 
5.1 สรุปผลการวิจยั  82 
5.2 การอภิปรายผล  88 
5.3 ขอ้เสนอแนะเชิงกลยทุธ์  89 
5.4 ขอ้จ ากดัและขอ้เสนอแนะส าหรับงานวิจยัคร้ังต่อไป  91 

บรรณานุกรม  92
ภาคผนวก  95 
ภาคผนวก ก  96 
ภาคผนวก ข 107 
ประวัติผู้วิจัย 110 

 
 



ฉ 
 

 
สารบัญตาราง 

 
   
ตาราง หน้า 
2.1 ความแตกต่างระหวา่งเคร่ืองส าอางออร์แกนิค และ เคร่ืองส าอางธรรมชาติ 18 
2.2 การรับรอง ECOCERT COSMOS 20 
4.1 จ านวนและร้อยละของเพศของผูต้อบแบบสอบถาม 34 
4.2 จ านวนและร้อยละของอายขุองผูต้อบแบบสอบถาม 34 
4.3 จ านวนและร้อยละของจ านวนสมาชิกในครอบครัวของผูต้อบแบบสอบถาม 35 
4.4 จ านวนและร้อยละของอาชีพของผูต้อบแบบสอบถาม 35 
4.5 จ านวนและร้อยละของรายไดต้่อเดือนของผูต้อบแบบสอบถาม 36 
4.6 จ านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความคิดเห็นดา้นการรับรู้ 

หรือเขา้ใจของกลุ่มตวัอยา่ง 38 
4.7 จ านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความคิดเห็นดา้นความชอบ 

หรือสนใจของกลุ่มตวัอยา่ง 39 
4.8 จ านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความคิดเห็นดา้นการ 

สอบถามของกลุ่มตวัอยา่ง 41 
4.9 จ านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความคิดเห็นดา้นการ 

ตดัสินใจซ้ือของกลุ่มตวัอยา่ง 42 
4.10 จ านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความคิดเห็นดา้นการ 

บอกต่อของกลุ่มตวัอยา่ง 45 
4.11 ค่าเฉล่ีย และระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือของกลุ่มตวัอยา่ง 46 
4.12 พฤติกรรมของกลุ่มตวัอยา่งท่ีเคยซ้ือผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค(Organic) ประเภท 

เคร่ืองส าอางและสกินแคร์ ดา้นการเลือกซ้ือแบรนดสิ์นคา้ 47 
4.13 พฤติกรรมของกลุ่มตวัอยา่งท่ีเคยซ้ือผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค(Organic) ประเภท 

เคร่ืองส าอางและสกินแคร์ ดา้นความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ ์ 47 
4.14 พฤติกรรมของกลุ่มตวัอยา่งท่ีเคยซ้ือผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค(Organic) ประเภท 

เคร่ืองส าอางและสกินแคร์ ดา้นงบประมาณในการซ้ือผลิตภณัฑ ์ 48 



ช 
 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

  
ตาราง หน้า 
4.15 พฤติกรรมของกลุ่มตวัอยา่งท่ีเคยซ้ือผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค(Organic) ประเภท 

เคร่ืองส าอางและสกินแคร์ ดา้นช่องทางในการผลิตภณัฑ์ 49 
4.16 พฤติกรรมของกลุ่มตวัอยา่งท่ีเคยซ้ือผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค(Organic) ประเภท 

เคร่ืองส าอางและสกินแคร์ ดา้นเหตุผลในการซ้ือผลิตภณัฑ ์ 49 
4.17 พฤติกรรมของกลุ่มตวัอยา่งท่ีเคยซ้ือผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค(Organic) ประเภท 

เคร่ืองส าอางและสกินแคร์ ดา้นผูมี้ส่วนในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์ 50 
4.18 พฤติกรรมของกลุ่มตวัอยา่งท่ีเคยซ้ือผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค(Organic) ประเภท 

เคร่ืองส าอางและสกินแคร์ ดา้นช่องทางการรับขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ 51 
4.19 พฤติกรรมของกลุ่มตวัอยา่งท่ีไม่เคยซ้ือผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค(Organic) ประเภท 

เคร่ืองส าอางและสกินแคร์ 52 
4.20 จ านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความคิดเห็นดา้น 

ผลิตภณัฑท่ี์มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของกลุ่มตวัอยา่ง 54 
4.21 จ านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความคิดเห็นดา้น 

ราคาของกลุ่มตวัอยา่ง 58 
4.22 จ านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความคิดเห็นดา้น 

ช่องทางการจดัจ าหน่ายของกลุ่มตวัอย่าง 59 
4.23 จ านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความคิดเห็นดา้น 

การส่งเสริมการตลาดท่ีของกลุ่มตวัอยา่ง 61 
4.24 สรุปค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็น ของปัจจยัส่วน 

ประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริม
การตลาด ของผลิตภณัฑอ์อแกนิค ประเภทเคร่ืองส าอาง และสกินแคร์ 64 

4.25 การวิเคราะห์องคป์ระกอบของส่วนประสมทางการตลาด(4P) ของกลุ่มตวัอยา่ง 
ท่ีไม่เคยซ้ือผลิตภณัฑอิ์นทรีย ์(Organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ 65 

4.26 การวิเคราะห์องคป์ระกอบของส่วนประสมทางการตลาด(4P) ของกลุ่มตวัอยา่ง 
ท่ีเคยซ้ือผลิตภณัฑอิ์นทรีย ์(Organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ 67 



ซ 
 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

  
ตาราง หน้า 
4.27 เปรียบเทียบการการวิเคราะห์องคป์ระกอบของส่วนประสมทางการตลาด(4P) 

ของกลุ่มตวัอยา่งท่ีเคยซ้ือและไม่เคยซ้ือผลิตภณัฑอิ์นทรีย ์(Organic) ประเภท 
เคร่ืองส าอางและสกินแคร์ 70 

4.28 การวิเคราะห์การถดถอยเพื่อพยากรณ์ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภท
เคร่ืองส าอางละสกินแคร์ 71 

4.29 การวิเคราะห์การถดถอยเพื่อพยากรณ์งบประมาณในการซ้ือผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค  
ประเภทเคร่ืองส าอาง และสกินแคร์ ต่อคร้ัง 72 

4.30 การวิเคราะห์การถดถอยเพื่อพยากรณ์ช่องทางการซ้ือผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภท
เคร่ืองส าอางและสกินแคร์ 72 

4.31 การวิเคราะห์การถดถอยเพื่อพยากรณ์ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภท
เคร่ืองส าอางละสกินแคร์ 73 

4.32 การวิเคราะห์การถดถอยเพื่อพยากรณ์งบประมาณในการซ้ือผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค  
ประเภทเคร่ืองส าอาง และสกินแคร์ ต่อคร้ัง 74 

4.33 การวิเคราะห์การถดถอยเพื่อพยากรณ์ช่องทางการซ้ือผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภท
เคร่ืองส าอางและสกินแคร์ 74 

4.34 การวิเคราะห์การถดถอยเพื่อพยากรณ์ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภท
เคร่ืองส าอางละสกินแคร์ 75 

4.35 การวิเคราะห์การถดถอยเพื่อพยากรณ์ งบประมาณในการซ้ือผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค  
ประเภทเคร่ืองส าอาง และสกินแคร์ ต่อคร้ัง 76 

4.36 การวิเคราะห์การถดถอยเพื่อพยากรณ์ช่องทางการซ้ือผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภท
เคร่ืองส าอางและสกินแคร์ 76 

4.37 การวิเคราะห์การถดถอยเพื่อพยากรณ์ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภท
เคร่ืองส าอางละสกินแคร์ 77 

4.38 การวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ระหวา่งตวัแปรย่อยในกลุ่มของผลิตภณัฑมี์คุณสมบติัดี 
และแตกต่าง และความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค (Organic) ประเภทเคร่ือง 
ส าอางละสกินแคร์ 78 



ฌ 
 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

  
ตาราง หน้า 
4.39 การวิเคราะห์การถดถอยเพื่อพยากรณ์งบประมาณในการซ้ือผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค  

ประเภทเคร่ืองส าอาง และสกินแคร์ ต่อคร้ัง 79 
4.40 การวิเคราะห์การถดถอยเพื่อพยากรณ์ช่องทางการซ้ือผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภท

เคร่ืองส าอางและสกินแคร์ 79 
5.1 สรุปความคิดเห็นดา้นกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคมีต่อผลิตภณัฑอิ์นทรีย ์ 

(Organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ ในเขตกรุงเทพมหานคร 83 
5.2 สรุปพฤติกรรมของกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือผลิตภณัฑอิ์นทรีย ์(organic) ประเภท 

เคร่ืองส าอางและสกินแคร์ ในเขตกรุงเทพมหานคร 84 
5.3 พฤติกรรมของกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีไม่เคยซ้ือผลิตภณัฑอิ์นทรีย ์(organic) ประเภท 

เคร่ืองส าอางและสกินแคร์ ในเขตกรุงเทพมหานคร 85 
5.4 ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค 

ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ของกลุ่มตวัอยา่ง ในเขตกรุงเทพมหานคร 86 
 



ญ 
 

 
สารบัญรูปภาพ 

 
 

รูปภาพ หน้า 
1.1 ส่วนแบ่งการตลาดอุตสาหกรรมความงาม ในประเทศไทย ปี2560 1 
1.2 ป้ายประชาสัมพนัธ์งาน BIOFACH Southeast Asia 2019 และ Natural Expo  

Southeast Asia 2019 3 
2.1 โมเดลส่วนประกอบทศันคติ 3 ประการ (Tricomponent attitude model) 8 
2.2 Consumer Behavior 9 
2.3 กระบวนการการตดัสินใจซ้ือ 5 ขั้นตอนของผูบ้ริโภค 13 
2.4 แสดงขั้นตอนในกระบวนการตดัสินใจซ้ือปกติ 15 
2.5 เปรียบเทียบความแตกต่างของการวิเคราะห์การถดถอยอยา่งง่ายและการวิเคราะห์ 

การถดถอยพหุคูณ 16 
2.6 ตรามาตรฐานรับรองเคร่ืองส าอางคธ์รรมชาติและออร์แกนิค 19 
2.7 ตรามาตรฐานระบบเกษตรอินทรีย ์Organic Thailand 21 
2.8 ตรามาตรฐานระบบเกษตรอินทรีย ์Organic 22 
2.9 ภาพรวมตลาดเคร่ืองส าอางในประเทศไทย 23 
3.1 เอกสารรับรองจริยธรรมการวิจยัจากคณะกรรมการจริยธรรมการวิจยั มหาวิทยาลยั 

มหิดล 32 



1 

 

 
บทที ่1 
บทน า 

 
 

1.1 ความส าคัญและที่มาของหัวข้อวิจัย 
เม่ือกล่าวถึงผลิตภณัฑ์อินทรีย ์(Organic Product) มกันึกถึงสินคา้ประเภทอาหารออร์

แกนิค เช่น ผกัออร์แกนิค แต่ผลิตภณัฑอิ์นทรียน์ั้น เป็นไดท้ั้งของกินและของใช ้ท่ีไดจ้ากธรรมชาติ 
ไม่มีการปนเป้ือนของสารเคมีในกระบวนผลิตและแปรรูป ใช้วตัถุดิบสารสกัดจากธรรมชาติ 
ปลอดภยัต่อการอุปโภคบริโภค เป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้ม ในปัจจุบนัผลิตภณัฑอิ์นทรียป์ระเภทของใช้
มีให้เลือกหลากหลายชนิดมากขึ้น ไม่ว่าจะเป็น ผลิตภณัฑ์ดูแลผิวออร์แกนิค แชมพูออร์แกนิค สบู่
ออร์แกนิค และอ่ืนๆ ซ่ึงได้รับความนิยมเพิ่มมากขึ้นอย่างต่อเน่ือง จากการท่ีผูบ้ริโภคใส่ใจดูแล
สุขภาพผิวภายนอก นอกเหนือจากการเลือกรับประทานอาหาร ตลาดสินคา้สุขภาพและออร์แกนิค
เติบโตขึ้น โดยเฉพาะเคร่ืองส าอางออร์แกนิค ท่ีมีผูผ้ลิตหันมาท าการผลิตเพิ่มขึ้ น เพราะตลาด
เคร่ืองส าอางในประเทศไทยมีแนวโนม้ขยายตวัไดอ้ย่างต่อเน่ือง จากผลส ารวจของบริษทัชั้นน าดา้น
ขอ้มูลการตลาดอย่าง Euromonitor ไดใ้ห้ขอ้มูลเชิงลึกเก่ียวกบัตลาดเคร่ืองส าอางปี 2560 ว่า มีมูลค่า
อยู่ท่ีประมาณ 2.51 แสนลา้นบาท แบ่งเป็นตลาดในประเทศไทย 1.68 แสนลา้นบาท เติบโต 7.8% 
โดยผลิตภณัฑ์ดูแลผิว (skincare) ครองส่วนแบ่งตลาดมากท่ีสุด คิดเป็นสัดส่วน 47% (ประชาชาติ
ธุรกิจ, 2561) ภาพท่ี 1.1 

 
ภาพท่ี 1.1 ส่วนแบ่งการตลาดอุตสาหกรรมความงาม ในประเทศไทย ปี2560 
ท่ีมา : Euromonitor, 2560 
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นักวิเคราะห์และพฒันาเน้ือหาจากส านักงานส่งเสริมเศรษฐกิจสร้างสรรค์ ซ่ึงเป็น
องค์การมหาชนกล่าวว่า จากการวิจยัพบว่า ตลาดผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางทัว่โลกระหว่าง ปี 2562-
2566 คาดว่าจะเติบโต 7.14% และมีมูลค่าตลาดกว่า 8 แสนลา้นดอลลาร์สหรัฐฯ ขณะที่ประเทศ
ไทยในปี 2560 มีมูลค่าตลาดรวม 4,700 ลา้นดอลลาร์สหรัฐฯ แบ่งเป็น ผลิตภณัฑ์ สกินแคร์ 
2,200 ลา้นดอลลาร์สหรัฐฯ คิดเป็นสัดส่วน 47% ผลิตภณัฑ์บ ารุงผม 846 ลา้นเดอลลาร์สหรัฐฯ 
คิดเป็นสัดส่วน 18% เวชส าอาง 752 ลา้นดอลลาร์สหรัฐฯ คิดเป็นสัดส่วน 16% เคร่ืองส าอาง 658 
ลา้นดอลลาร์สหรัฐฯ คิดเป็นสัดส่วน 14% และอ่ืนๆ 5% (ฐานเศรษฐกิจ, 2562) 

ประกอบกบัจากกระแสการใส่ใจดา้นสุขภาพของผูบ้ริโภค และจากภาวะความเส่ียงท่ี
จะก่อให้เกิดโรคมากมาย เช่น มลภาวะ ส่ิงแวดลอ้ม อาหาร สารเคมี ซ่ึงเป็นสาเหตุท่ีท าลายสุขภาพ 
ผูบ้ริโภคจึงหันมาสนใจสินคา้ท่ีผลิตมาจากธรรมชาติมากยิง่ขึ้น ท าใหต้ลาดผลิตภณัฑอิ์นทรีย ์หรือท่ี
มกัเรียกกนัว่าออร์แกนิค ไดรั้บความสนใจจากผูบ้ริโภค รวมถึงผูป้ระกอบการหันมาให้ความสนใจ
ในการผลิตสินค้าท่ีเป็นออร์แกนิคเพื่อตอบสนองความต้องการผูบ้ริโภคมากยิ่งขึ้น ท าให้ธุรกิจ
ผลิตภณัฑอิ์นทรีย ์(Organic)ในไทยมีแนวโน้มเติบโตขึ้น ศูนยวิ์จยักสิกรไทยประเมินว่า ในปี 2561 
มูลค่าตลาดสินคา้ออร์แกนิคของไทยจะอยู่ท่ี 2,700-2,900 ลา้นบาท และน่าจะมีมูลค่าพุ่งไปสู่ระดบั 
5,400 ลา้นบาท ตามท่ีภาครัฐไดค้าดการณ์ไวใ้นปี 2564 ท าให้อุปสงค์และอุปทานตลาดผลิตภณัฑ์
อินทรีย ์(Organic)ในประเทศไทยเพิ่มขึ้นโดยเฉพาะกลุ่มอาหารและเคร่ืองด่ืม(ศูนยว์ิจยักสิกรไทย, 
2561)ผูบ้ริโภคหันมาใส่ใจในภาพลกัษณ์ของตวัเอง จึงให้ความส าคญักบัการดูแลตวัเองกนัมากขึ้น 
ไม่เพียงแค่ผูห้ญิงท่ีใช้เคร่ืองส าอาง แต่พลงัของโซเชียลมีเดียและการแผ่ขยายของสังคมเมืองท าให้
ผูช้ายหันมาให้ความสนใจกบัเคร่ืองส าอางเช่นกนั แต่ในตลาดเคร่ืองส าอางมีการแข่งขนัสูง ดงันั้นผู ้
ประกอบจึงมุ่งเนน้ไปตลาดท่ีเฉพาะเจาะจง เช่น เคร่ืองส าอางท่ีผลิตจากสมุนไพรหรือสารสกัดจาก
ธรรมชาติหรือออร์แกนิคท่ีก าลงัไดรั้บความนิยมทัว่โลก ท าให้มีผูป้ระกอบการรายใหม่ทัว่โลกเขา้สู่
ตลาดอยูเ่ร่ือยๆ เช่น แบรนด ์ออกานิกา้ (Organika) จากประเทศไทย เปิดตวัเม่ือปี2558, แบรนด ์Kew 
Organics ของประเทศสิงคโปร์ ท าการเปิดตวัเดือนตุลาคม 2559 แต่ยอดขายกลบัมีอตัราการเติบโต
ประจ าปีสูงมากกวา่ 30% ต่อปี (ส านกังานส่งเสริมการคา้ในต่างประเทศ ณ กรุงสิงคโปร์ , 2562), แบ
รนด์ Lovella Organics จากประเทศไทย เปิดตวัเม่ือปี 2560, แบรนด์ รอว์แกนิค” (RAWGANIC) 
จากประเทศไทย เปิดตวัเม่ือปี 2561 และมีแนวโนม้ว่าตลาดผลิตภณัฑ์อินทรีย ์(Organic)ในประเทศ
ไทยจะยงัสามารถเติบโตขึ้นได้อีก จากการสนับสนุนของภาครัฐท่ีส่งเสริมให้ผลิตภณัฑ์อินทรีย์ 
(Organic)ในประเทศไทยมีการเติบโตมากยิง่ขึ้น  
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เ ช่น สนับสนุนการจัดงานแฟร์ออแกนิค 
ขึ้ นท่ีประเทศไทย เพื่อให้เป็นศูนย์กลางการรวบรวม
ผลิตภณัฑ์ เจรจาการคา้ องค์ความรู้และเทรนด์ดา้นออร์แก
นิคครบวงจรตามแผนยุทธศาสตร์ส่งเสริมและพฒันาตลาด
สินค้าเกษตรอินทรีย์ ปี  พ.ศ. 2560 -2564 ขึ้ น  ภายใต้
วิสัยทัศน์ “ไทยเป็นผู ้น าด้านการผลิต การค้า และ การ
บริโภคสินคา้อินทรียใ์นภูมิภาคอาเซียน” (คมชดัลึก, 2561)  
 
 
 

ภาพท่ี 1.2 ป้ายประชาสัมพนัธ์งาน BIOFACH Southeast Asia 2019 และ Natural Expo Southeast 
Asia 2019 

ท าให้ผูป้ระกอบการเขา้สู่อุตสาหกรรมผลิตภณัฑ์ออร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอาง
และสกินแคร์มากขึ้น ท าให้อุตสาหกรรมมีการแข่งขนัสูงขึ้น ผูป้ระกอบการแต่ละรายพยายามสร้าง
จุดเด่นใหก้บัสินคา้ของตวัเอง เช่น ชูวา่เป็นผลิตภณัฑจ์ากธรรมชาติ จากสารสกดัธรรมชาติบา้ง หรือ
เป็นสินคา้ออร์แกนิค โดยผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ จากต่างประเทศ 
เช่น จากประเทศเกาหลี ยงัคงไดค้วามความนิยมอย่างต่อเน่ือง แลว้ส าหรับผูป้ระกอบการในประเทศ
ไทยท่ีไม่ไดมี้ช่ือเสียงโด่งดงั หรือยงัเป็นแบรนด์น้องใหม่ จะสามารถท าให้ผูบ้ริโภครู้จกัสินคา้ของ
ตนและตดัสินใจซ้ือสินคา้ รวมถึงท าใหผู้บ้ริโภคกลบัมาซ้ือซ ้าไดอ้ยา่งไร 
 
 

1.2 วตัถุประสงค์ของโครงการ 
1. ศึกษาถึงความแตกต่างของความคิดเห็นในกระบวนการตดัสินใจและพฤติกรรมของ

ผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่งท่ีเคยซ้ือและไม่เคยซ้ือผลิตภณัฑอิ์นทรีย ์(Organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและส
กินแคร์ ในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. ศึกษาความคิดเห็นดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการพฤติกรรมการ
ซ้ือของกลุ่มตวัอย่างเคยซ้ือผลิตภณัฑอิ์นทรีย ์(Organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ ในเขต
กรุงเทพมหานคร 
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1.3 ขอบเขตการศึกษา  
 
1.3.1 กลุ่มประชากรเป้าหมาย 

1 .3 .1.1 ผู ้ ท่ี เคย ซ้ือและใช้ผ ลิตภัณฑ์ อินทรีย์  (Organic) ประ เภท
เคร่ืองส าอางและสกินแคร์ แบรนดไ์ทย และ/หรือแบรนดต์่างชาติ ท่ีอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร 

1.3.1.2 ผู ้ท่ีไม่ เคยซ้ือและใช้ผลิตภัณฑ์อินทรีย์ (Organic) ประเภท
เคร่ืองส าอางและสกินแคร์ แบรนดไ์ทย และ/หรือแบรนดต์่างชาติ ท่ีอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร 

 
1.3.2 ตัวแปรท่ีน ามาศึกษา   

1.3.2.1 ตวัแปรอิสระ ประกอบดว้ย 
1) ลกัษณะส่วนบุคคล 

- เพศ 
- อาย ุ
- จ านวนสมาชิกในครอบครัว 
- อาชีพ 
- รายได ้

2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ 
- ผลิตภณัฑ ์
- ราคา 
- สถานท่ีจดัจ าหน่าย 
- การส่งเสริมการตลาด 

3) การกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 
1.3.2.2 ตวัแปรตาม 

การพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอาง
และสกินแคร์ 
 

1.3.3 ชนิดของเคร่ืองมือ ขอบเขตของเน้ือหาในเคร่ืองมือ 
ใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) โดยใช้ค  าถามปลายเปิดและปลายปิด 

โดยมีเน้ือหาเก่ียวกบั 
1. ลกัษณะส่วนบุคคล 
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2. พฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
3. ความคิดเห็นในแต่ขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 
4. ความคิดเห็นดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรม

การซ้ือผลิตภณัฑอิ์นทรีย ์(Organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ 
 
 

1.4 กรอบแนวคิดและแนวทางการศึกษา 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ความคิดเห็นในแต่ละขั้นตอนของ
กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 

พฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑอิ์นทรีย ์
(Organic) ประเภท
เคร่ืองส าอางและสกิน
แคร์ 

วางแผนกลยทุธ์ 
ความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 

- ผลิตภณัฑ ์  - ราคา 

- สถานท่ีจดัจ าหน่าย - การส่งเสริม
การตลาด 

ลกัษณะส่วนบุคคล 

- เพศ   

- อาย ุ

- จ านวนสมาชิกในครอบครัว  

- อาชีพ 

- รายได ้
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1.5 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
1. ผูป้ระกอบการทราบถึงความแตกต่างของความคิดเห็นในกระบวนการตดัสินใจ และ

พฤติกรรมการซ้ือ ผลิตภณัฑ์อินทรีย ์(Organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ ของผูบ้ริโภค
กลุ่มท่ีเคยและไม่เคยซ้ือผลิตภณัฑ์อินทรีย ์(Organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ ในเขต
กรุงเทพมหานคร และทราบถึงความคิดเห็นดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรม
การซ้ือผลิตภณัฑผ์ลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ ของกลุ่มตวัอยา่งท่ีเคยซ้ือ
ผลิตภณัฑ ์

2. ผูป้ระกอบการสามารถเล็งเห็นช่องทางในการด าเนินธุรกิจผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภท
เคร่ืองส าอางและสกินแคร์  
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บทที ่2 
แนวคิด ทฤษฏีและวรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 

 
 

การทบทวนวรรณกรรมที่เกีย่วข้อง  
จะแบ่งวรรณกรรมออกเป็น 3 ส่วน คือ 
2.1 วรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัทฤษฎี 
2.2 วรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัเน้ือหา 
2.3 วรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบังานวิจยัของคนท่ีไดท้ าไวก่้อนหนา้น้ี 

 
 

2.1 วรรณกรรมที่เกีย่วข้องกบัทฤษฏี 
2.1.1 แนวคิดทฤษฎีเร่ืองทศันคติ 
2.1.2 แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัความคิดเห็น 
2.1.3 แนวคิดทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
2.1.4 แนวคิดการตลาด5A (กระบวนการตดัสินใจ) 
2.1.5 แนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
2.1.6 แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ 
2.1.7 การวิเคราะห์องคป์ระกอบ (Factor Analysis) 
2.1.8 การวิเคราะห์การถดถอย (Regression Analysis) 
 
2.1.1 แนวคิดทฤษฎีเร่ืองทัศนคติ 
ทศันคติ หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงในส่ิงหน่ึง ซ่ึงผูบ้ริโภคเรียนรู้

จากประสบการณ์ในอดีตและ ส่ิงแวดลอ้ม โดยใช้เป็นตวัเช่ือมระหว่างความคิดและพฤติกรรม (ศิ
ริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2542)และจะแสดงออกมาใน 2 ลกัษณะ คือ ลกัษณะชอบหรือพึงพอใจ 
รักใคร่ อยากใกลชิ้ดส่ิงนั้นๆ หรืออีกลกัษณะหน่ึง คือ แสดงออกในรูปความไม่พอใจ เกลียดชงั ไม่   
อยากใกลส่ิ้งนั้น (Newcomb , 1854) 
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โมเดลโครงสร้างทัศนคติ  (Structural model of attitudes) คือ  การท าความเข้าใจ
เก่ียวกบัความสัมพนัธ์ระหว่างเร่ืองของทศันคติและพฤติกรรมของบุคคน โดยนกัจิตวิทยาไดส้ร้าง
โมเดลเพื่อศึกษาถึงโครงสร้างของทศันคติ รวมถึงมีการก าหนดส่วนประกอบของทศันคติส าหรับ
อธิบายพฤติกรรม ซ่ึงประกอบดว้ย 3 ส่วนคือ 

2 .1 .1.1  ส่วนของความ เข้า ใจ  (Cognitive component) คือ  ความ รู้  
(Knowledge) การรับรู้ (Perception) และความเช่ือถือ (Beliefs) ซ่ึงผูบ้ริโภคมีต่อส่ิงใด
ส่ิงหน่ึง (Schiffman & Kanuk, 2007) โดยผู ้บริโภคจะเกิดความรู้และการรับรู้จาก
ประสบการณ์ท่ีไดรั้บโดยตรง และความรู้จะเป็นตวัก าหนดความเช่ือถือ (Beliefs) ดว้ย
เช่นกนั ซ่ึงเป็นการแสดงถึงสภาพจิตใจท่ีสะทอ้นความรู้ของบุคคลออกมาเป็นทศันคติ
ต่อส่ิงหน่ึง คุณสมบติัของส่ิงหน่ึง หรือพฤติกรรมเฉพาะอย่างและจะน าไปสู่ผลลพัธ์
เฉพาะอยา่ง 

2 . 1 . 1 . 2 ส่ วนของคว าม รู้ สึ ก  (Affective component) คื อ  อ า รม ณ์ 
(Emotion) หรือความรู้สึก (Feeling) ของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง (Schiffman & 
Kanuk,  2007) สามารถวัดได้โดยการให้คะแนนความพึงพอใจ รวมถึงค าพูดท่ี
แสดงออกถึงอารมณ์และความรู้สึก 

2.1.1.3 ส่วนของพฤติกรรม (Conative component หรือ Behavior หรือ  
 Doing) คือ ความน่าจะเป็นหรือแนวโน้มท่ีจะมีพฤติกรรมของผูบ้ริโภค หรืออาจ
หมายถึงความตั้งใจท่ีจะซ้ือ (Intention to buy)  (Schiffman & Kanuk, 2007) พฤติกรรม
และความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภคสามารถวดัดว้ยคะแนนความตั้งใจของผูซ้ื้อและน าไป
ประเมินความน่าจะเป็นของการซ้ือผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภค หรือพฤติกรรมอย่างใด
อยา่งหน่ึง 

 
ภาพท่ี 2.1 โมเดลส่วนประกอบทศันคติ 3 ประการ (Tricomponent attitude model) 
ท่ีมา : Schiffman and Kanuk, 1994 
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2.1.2 แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกบัความคิดเห็น 
ความคิดเห็น คือ การแสดงความรู้สึกของแต่ละบุคคลต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงดว้ยการพูดหรือ

เขียน (เรืองเวทย ์แสงรัตนา, 2522) และแสดงออกโดยมีการอา้งอิงหรือแสดงเหตุผลเพื่อสนับสนุน
ความคิดนั้นๆ (กฤษณี มหาวิรุฬห์, 2531) 

ความคิดเห็นและทศันคติ มีความคลา้ยคลึงกนั คือ เป็นการแสดงออกทางความคิดเห็น 
แต่แตกต่างกันท่ี  ความคิดเห็นนั้ น จะใช้ส าหรับการลงความเห็น (Judgments) และความรู้
(Knowledge) ส่วนทัศนคตินั้ นใช้ส าหรับแสดงความรู้สึก(Feeling) ความสามารถ(Preference)  
(Nunnally, 1959) 
 

2.1.3 แนวคิดทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค 
พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ การกระท าของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบัการไดรั้บและการใชสิ้นคา้

และบริการโดยตรง รวมถึงกระบวนการในการตดัสินใจของผูบ้ริโภคท่ีมีอยูเ่ดิมและกระบวนการท่ีมี
ส่วนในการก าหนดการกระท าของผูบ้ริโภค (Engel และคณะ, 1968) การศึกษาพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคจึงเป็นการศึกษาการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการใช้ทรัพยากรต่างๆ ในการบริโภคและ
บริการ พฤติกรรมจึงแสดงออกมา ไดด้งัน้ี ซ้ืออะไร ท าไมจึงซ้ือ ซ้ือเม่ือไร อย่างไร ท่ีไหน และบ่อย
แค่ไหน  (Schiffman and Kanuk, 1987)  

 
 
ภาพท่ี 2.2 Consumer Behavior 
ท่ีมา : รัฐวชัร์ พฒันจิระรุจน์, 2557 และเรียบเรียงโดยผูว้ิจยั, 2562  
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2.1.4 แนวคิดการตลาด 5A 
แนวคิดการตลาด 5A คือ แนวคิดเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจ โดยเร่ิมตั้งแต่ลูกคา้

ตอ้งการซ้ือสินคา้ชนิดหน่ึง ไปจนถึงการท่ีลูกคา้รู้สึกพอใจแลว้บอกต่อ (Phillip Kotler, 2017) โดย
แนวคิดน้ีเกิดขึ้นในช่วงท่ีเกิด Marketing 4.0 กล่าวคือ การท าการตลาดนั้นมีการน าเทคโนโลยีเขา้มา
ช่วยเพื่อให้สามารถเข้าถึงผูบ้ริโภคได้สะดวกยิ่งขึ้ น(greedisgoods, 2561) จึงท าให้เกิดแนวคิด
การตลาด5A ซ่ึงประกอบดว้ย 

2.1.4.1 Aware การสร้างการรับรู้ หรือการรู้จกัสินคา้ เป็นการสร้างการ
รับรู้ของแบรนด ์ท าใหลู้กคา้รู้วา่ในโลกน้ีมีสินคา้หรือบริการชนิดน้ี วิธีการสร้างการ
รับรู้เช่น การโฆษณา การท าเวบ็ไซตส์ าหรับแจง้รายละเอียดสินคา้(greedisgoods, 
2561) 

2.1.4.2 Appeal การท าใหลู้กคา้เกิดความสนใจ หรือช่ืนชอบสินคา้หรือ
บริการของเรา หลงัจากท่ีลูกคา้ไดรั้บรู้วา่มีสินคา้หรือบริการชนิดน้ีอยู ่โดยส่ิงท่ีแสดง
ใหเ้ห็นวา่ลูกคา้มีความสนใจ เช่น การกดถูกใจ การแชร์ การแสดงความคิดเห็น
(greedisgoods, 2561) 

2.1.4.3 Ask การสอบถามขอ้มูลโดยลูกคา้ หรือการท่ีลูกคา้สอบถาม
ขอ้มูลเพิ่มเติม หลงัจากท่ีลูกคา้เกิดความสนใจ ดงันั้นทางผูข้ายจะตอ้งมีการเตรียม
ความพร้อมในการตอบขอ้สงสัยของลูกคา้ ถา้หากไม่สามารถตอบขอ้สงสัยของลูกคา้
ไดอ้ยา่งชดัเจน อาจจะท าให้ลูกคา้หนัไปซ้ือสินคา้แบรนด์อ่ืนได(้greedisgoods, 2561) 

2.1.4.4 Act การตดัสินใจซ้ือ เป็นการท่ีลูกคา้ซ้ือสินคา้หรือเลือกใชบ้ริการ 
หลงัจากไดท้ราบรายละเอียดแลว้พบวา่สินคา้ตรงตามความตอ้งการ จึงท าการตดัสินใจ
ซ้ือ(greedisgoods, 2561) 

2.1.4.5 Advocate การบอกต่อจากผูใ้ชง้านจริง เป็นผลมาจากการท่ีลูกคา้
ตดัสินใจซ้ือสินคา้แลว้เกิดความพึงพอใจ ท าใหเ้กิดการบอกต่อ ซ่ึงการท่ีจะท าใหลู้กคา้
เกิดความพึงพอใจนั้น ทางผูข้ายจะตอ้งสามารถท าในส่ิงท่ีผูบ้ริโภคคาดหวงั และตรง
ตามท่ีไดโ้ฆษณาใหผู้บ้ริโภครับรู้ (Aware) จึงเกิดความพึงพอใจ เช่ือถือ และน าไปบอก
ต่อ หรือแนะน าใหแ้ก่คนรู้จกัต่อไป (greedisgoods, 2561) 

 

2.1.5 แนวคิดเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 
ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) คือ องค์ประกอบท่ีส าคญัในการด าเนินงาน

ดา้นการตลาด (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2541) 
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ส่วนประสมการตลาดประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์  (Product) การจดัจ าหน่าย (Place) การ
ก าหนดราคา (Price) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หรือเรียกว่า  4’Ps  ซ่ึงส่วนประกอบทั้ง 4 น้ี
มีความเก่ียวขอ้งกัน โดยแต่ละตวัมีความส าคญัท่ีเท่าเทียมกัน แต่การก าหนดกลยุทธ์นั้นสามารถ
ก าหนดไดว้า่จะเนน้ท่ีปัจจยัใดเป็นพิเศษ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2541) 

2.1.5.1 ผลิตภณัฑ์  (Product)  เป็นการศึกษาเก่ียวกับตวัผลิตภณัฑ์ เช่น 
คุณภาพ ประสิทธิภาพ สี ขนาด รูปทรง วงจรผลิตภณัฑ์ นอกจากนั้นบรรจุภัณฑ์ก็มี
ความส าคญัเน่ืองจากเป็นส่วนช่วยปกป้องคุณภาพของสินคา้(ศิริวรรณ เสรีรัตน์และ
คณะ, 2541) 

2.1.5.2 การจดัจ าหน่าย (Place or Distribution) เม่ือมีผลิตภณัฑ์เกิดขึ้น
แลว้ จะตอ้งมีการก าหนดว่าสินคา้แต่ละตัวนั้นจะมีช่องทางการจัดจ าหน่ายอย่างไร 
ผูบ้ริโภคสามารถหาซ้ือสินคา้ไดจ้ากช่องทางใดบา้งโดยพิจารณาจาก Where (ท่ีไหน) 
Whan (เม่ือไร) และจะเสนอขายสินคา้ใหก้บัใคร(ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2541) 

2.1.5.3 การก าหนดราคา (Price) กลยทุธ์ในการตั้งราคา จะตอ้งเป็นราคาท่ี
ไดรั้บการยอมรับและสามารถสู้กบัคู่แข่งได ้ซ่ึงสามารถใชก้ลยทุธ์ดา้นราคาอ่ืนๆไดเ้ช่น 
การลดราคาหรือการตั้งราคาสินคา้สูงๆส าหรับสินคา้ท่ีมีลกัษณะพิเศษ  แต่ธุรกิจจะตอ้ง
ค านึงถึงกฎขอ้บงัคบัทางกฎหมายท่ีจะมีผลกระทบต่อราคาดว้ย  ราคาผลิตภณัฑ์ในรูป
ตวัเงินเป็นตน้ทุนของผูบ้ริโภคซ่ึงจะมีการเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่าของผลิตภณัฑ์กบั
ราคาผลิตภณัฑน์ั้น ถา้ผูบ้ริโภคคิดวา่ผลิตภณัฑมี์คุณค่ามากกวา่ราคาผลิตภณัฑน์ั้น ก็จะ
ตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นการก าหนดราคาจะตอ้งค านึงถึงประเด็นต่าง เช่น คุณค่าในสายตา
ของผูบ้ริโภค ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2541) 

2.1.5.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  เป็นการศึกษาเก่ียวกับ
กระบวนการส่ือสารขอ้มูลของผลิตภณัฑไ์ปกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ท าใหก้ลุ่มลูกคา้ทราบ
รายละเอียดผลิตภณัฑ ์และยงัเป็นการชกัชวนให้ผูบ้ริโภคเกิดความสนใจและตดัสินใจ
ซ้ือ โดยเนน้เร่ืองของการส่ือสารระหว่างผูรั้บสารกบัผูส่้งสาร ซ่ึงมีเคร่ืองมือท่ีเรียกว่า 
ส่วนผสมของการส่งเสริมการตลาด (Promotion Mix)  ไดแ้ก่ 

• การขายโดยใช้พนักงาน (Personal Selling) คือ การขายสินคา้
แบบพนกังานขายไดพ้บกบัผูซ้ื้อโดยตรง  
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• ก า ร โฆษณ า  ( Advertising)  คื อ  ก า ร จ่ า ย เ งิ น เ พื่ อ ก า ร
ประชาสัมพนัธ์และสร้างแรงดึงดูด ซ่ึงไม่ใช้พนักงาน และไม่
พบกับผู ้ซ้ือโดยตรง แต่เป็นการใช้ส่ือประเภทต่างๆ เช่น 
โทรทศัน์ ป้ายโฆษณา อินเตอร์เน็ต เป็นตน้ 

• การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) คือ กิจกรรมท่ีช่วย
พนกังานในดา้นการขายและโฆษณาและเป็นการสร้างแรงจูงใจ
ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการในตวัสินคา้ เช่น การแจกของแถม 
การชิงโชค เป็นตน้ 

• การ เผยแพ ร่และประชาสัมพันธ์   (Publicity  and  Public 
 Relation) คือ การจ่ายเงินเพื่อสร้างช่ือเสียงให้กบัองคก์รใหเ้ป็น
ท่ีรู้จักมากขึ้ น เช่น กิจกรรมช่วยเหลือสังคม จะท าให้เกิด
ภาพลกัษณ์ท่ีดี นอกจากนั้นยงัท าให้ผูบ้ริโภคสามารถจดจ า และ
มีทศันคติท่ีดีต่อองคก์ร  

• กระบวนการ (Process) เช่น กระบวนการบริการท่ีดีจะมีความ
รวดเร็วและมีประสิทธิภาพในการส่งมอบสินคา้ไปถึงมือผูซ้ื้อ 
และมีความถูกตอ้งและมีแบบแผนเดียวกนั (ศิริวรรณ เสรีรัตน์
และคณะ, 2541) 

 
2.1.6 แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกบัการตัดสินใจซ้ือ 
การตดัสินใจ (Decision Making) หมายถึง กระบวนการในการเลือกท่ีจะกระท าส่ิงใด

ส่ิงหน่ึงจากทางเลือกต่างๆท่ีมีอยู่(ฉัตยาพร เสมอใจ, 2550) ผูบ้ริโภคมกัจะท าการตดัสินใจในเร่ือง
ของการซ้ือสินคา้หรือบริการ โดยพิจารณาจากส่ิงท่ีผูบ้ริโภคสนใจและพิจารณาขอ้จ ากดัต่างๆท่ีมีอยู ่

ขั้นตอนการตดัสินใจ (Buying Decision Process) เป็นล าดับขั้นตอนในการตดัสินใจ
ของผูบ้ริโภคโดยมีล าดบักระบวนการ 5 ขั้นตอน ดงัน้ี  
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ภาพท่ี 2.3 กระบวนการการตดัสินใจซ้ือ 5 ขั้นตอนของผูบ้ริโภค 
ท่ีมา : ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2541 และ Kotler, 1997 

2.1.6.1 การตระหนกัถึงปัญหาหรือความจ าเป็น (Problem or Need 
Recognition) เม่ือผูบ้ริโภครู้สึกถึงความไม่เท่ากนัระหวา่งอุดมคติ ( Ideal) และส่ิงท่ีมี
อยูจ่ริง (Reality) ของส่ิงต่างๆ ท่ีเกิดขึ้นกบัตนเอง จึงเกิดเป็นความตอ้งการท่ีจะมี
ส่ิงของนั้นๆ เพื่อมาเติมเตม็ โดยปัญหาของแต่ละบุคคลอาจจะมีสาเหตุท่ีแตกต่างกนัได ้
(ราช ศิริว ัฒน์ , 2560) ดงัน้ี 

• ส่ิงของท่ีใชอ้ยูห่มด 
• ผลของการแกปั้ญหาในอดีตน าไปสู่ปัญหาใหม่  
• การเปล่ียนแปลงส่วนบุคคล  
• การเปล่ียนแปลงภายในครอบครัว  
• การเปล่ียนแปลงของสถานะทางการเงิน  
• ผลจากการเปลี่ยนกลุ่มอา้งอิง  
• ประสิทธิภาพของการส่งเสริมทางการตลาด  

2.1.6.2 การเสาะแสวงหาขอ้มูล (Search for Information) เม่ือเกิดปัญหา
หรือตระหนกัไดถึ้งความตอ้งการ ผูบ้ริโภคก็จะแสวงหาหนทางในการแกไ้ข โดยการ
หาขอ้มูลเพิ่มเติมเพื่อช่วยในการตดัสินใจ (ราช ศิริว ัฒน์ , 2560) จากแหล่งขอ้มูล
ต่อไปน้ี 

• แหล่งบุคคล ( Personal Search) 
• แหล่งธุรกิจ ( Commercial Search) 
• แหล่งข่าวทัว่ไป ( Public Search) 

https://doctemple.wordpress.com/author/siriwatchanakhun/
https://doctemple.wordpress.com/author/siriwatchanakhun/
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• จากประสบการณ์ของตนเอง(Experimental Search) 
2.1.6.3 การประเมินทางเลือก ( Evaluation of Alternative) การประเมิน

ทางเลือกท่ีเป็นไปได ้โดยการเปรียบเทียบขอ้มูลเก่ียวกบัคุณสมบติัของสินคา้และท า
การตดัสินใจเลือกซ้ือจากหลากหลายตรายี่ห้อให้เหลือเพียงตรายี่ห้อเดียว ซ่ึงขึ้นอยู่กบั
ประสบการณ์ของผูบ้ริโภคในอดีตและสถานการณ์ รวมถึงทางเลือกท่ีมีอยู่  ทั้ งน้ีมี
แนวคิดในการพิจารณา เพื่อช่วยประเมินแต่ละทางเลือก เพื่อให้ตดัสินใจได้ง่ายขึ้น 
(ราช ศิริว ัฒน์, 2560) ดงัต่อไปน้ี 

• คุณสมบติั (Attributes)  
• ระดับความส าคัญ (Degree of Importance) เป็นการพิจารณาท่ี

ความส าคัญของคุณสมบัติ (Attribute Importance) ของสินค้า
มากกว่ าการพิ จารณาความโดด เ ด่นของสินค้า  (Salient 
Attributes)  

• ความเช่ือถือต่อตรายีห่้อ (Brand Beliefs) คือ การพิจารณาถึง
ภาพลกัษณ์ของสินคา้ (Brand Image)  

• ความพอใจ (Utility Function) คือ การประเมินระดบัความพึง
พอใจต่อสินคา้ 

• กระบวนการประเมิน (Evaluation Procedure) เป็นการน าเอา
ปัจจยัส าหรับการตดัสินใจหลายตวั เช่น ความพอใจ ความเช่ือถือ
ในยี่ห้อ คุณสมบัติของสินค้า มาพิจารณาเปรียบเทียบการให้
คะแนน แลว้ท าการสรุปผลวา่ผูบ้ริโภคไดใหค้ะแนนกบัสินคา้ใด
มากท่ีสุด 

2.1.6.4 การตดัสินใจซ้ือ ( Decision Marking) เม่ือไดท้ราบความตอ้งการ 
รายละเอียดสินคา้ และท าการประเมินวา่จะเลือกสินคา้ใดแลว้ จึงท าการตดัสินใจ 

2.1.6.5 พฤติกรรมหลงัการซ้ือ ( Post purchase Behavior) หลงัจากเกิด
การซ้ือสินคา้แลว้ ผูบ้ริโภคจะไดรั้บประสบการณ์จากการบริโภคหรือใชสิ้นคา้นั้นๆ 
ซ่ึงอาจจะเกิดความพึงพอใจ หรือไม่พึงพอใจก็ได ้ในกรณีท่ีเกิดความพึงพอใจผูบ้ริโภค
อาจมีการซ้ือซ ้าหรือบอกต่อ แต่ถา้ไม่พึงพอใจ  อาจเลิกซ้ือสินคา้นั้นๆในคร้ังต่อไปและ
อาจเกิดการบอกวา่ในแง่ลบ (ราช ศิริว ัฒน์, 2560) 

 

https://doctemple.wordpress.com/author/siriwatchanakhun/
https://doctemple.wordpress.com/author/siriwatchanakhun/
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ภาพท่ี 2.4 แสดงขั้นตอนในกระบวนการตดัสินใจซ้ือปกติ 
ท่ีมา :  Kotler, 2003  

 
2.1.7 การวิเคราะห์องค์ประกอบ Factor Analysis 
การวิเคราะห์องค์ประกอบหรือท่ีเรียกว่า Factor Analysis ส าหรับวิเคราะห์ตัวแปร

หลายตวั (Multivariate analysis techniques) (เพชรน้อย สิงห์ช่างชัย, 2549) เป็นการวิเคราะห์ทาง
สถิติ ท่ีนิยมใชก้บังานวิจยัเชิงปริมาณเพื่อลดจ านวนตวัแปรของงานวิจยัให้นอ้ยลง โดยการรวมกลุ่ม
ตวัแปรท่ีมีความสัมพนัธ์กนัไวเ้ป็นกลุ่มเดียวกนั หรือ รวมตวัแปรท่ีมีค่าความสัมพนัธ์สูงๆให้อยู่ใน
กลุ่มหรือองค์ประกอบเดียวกัน และตัวแปรท่ีอยู่ต่างกลุ่มกันจะมีความสัมพนัธ์กันในระดับต ่า 
ส าหรับการพิจารณาว่าตวัแปรใดควรอยู่ในองค์ประกอบหรือ Factor ใดนั้นพิจารณาจากค่า Factor 
Loading ถา้ค่า Factor Loading ของตวัแปรในFactor ใดมีค่ามาก (เขา้ใกล+้1หรือ-1) จะจดัว่าตวัแปร
นั้นอยู่ในFactor นั้น โดยค่า Factor Loading ไม่ควรต ่ากว่า0.3  ซ่ึงสามารถดูผลการแสดงงค่าFactor 
Loading ไดจ้ากตาราง Rotation Component Matrix  

ขั้นตอนการวิเคราะห์องคป์ระกอบ ประกอบดว้ย4 ขั้นตอน คือ 
2.1.7.1 การสร้างเมตริกซ์สหสัมพนัธ์ของตวัแปรทุกคู่ โดยการใช้ค่าสัม

ประสิทธ์สหสัมพนัธ์ เพื่อจดักลุ่มตวัแปร 
2.1.7.2 การสกดัองค์ประกอบ เพื่อหาจ านวนองค์ประกอบท่ีสามารถใช้

แทนตวัแปรทั้งหมดทุกตวัได ้
2.1.7.3 การหมุนแกนองค์ประกอบ ซ่ึงเป็นขั้นตอนการแยกตวัแปรให้มี

ความชัดเจนมากขึ้นว่าตัวแปรนั้ นควรจะจัดอยู่ในกลุ่ม หรือ Factor ใด เน่ืองจาก
ขั้นตอนการสกัดองค์ประกอบอาจท าให้ได้ผลขอ้มูลออกมาว่าตวัแปรนั้นๆสามารถ
เป็นสมาชิกไดใ้นหลายองคป์ระกอบซ่ึงยากต่อการให้ความหมายองคป์ระกอบและการ
ก าหนดช่ือขององคป์ระกอบ 

2.1.7.4 การแปลผลการวิเคราะห์องคป์ระกอบ เป็นการให้ความหมายแต่
ละองค์ประกอบ หรือแต่ละFactor โดยพิจารณาจากตัวแปรท่ีเป็นสมาชิกอยู่ใน
องค์ประกอบนั้ นๆ เช่น การตั้ งช่ือตามคลามคล้าคลึงกันของทุกตัวแปรท่ีอยู่ใน
องคป์ระกอบเดียวกนั  (ธีระดา ภิญโญ, 2561)  
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2.1.8 การวิเคราะห์การถดถอย (Regression Analysis) 
การวิเคราะห์การถดถอย เป็นวิเคราะห์ทางสถิติท่ีใช้ในการประมาณค่าความสัมพนัธ์

ระหว่างตวัแปร2ตวั ซ่ึงก็คือ ตวัแปรอิสระ( Independent Variable : X) กบัตวัแปรตาม (Dependent 
Variable : Y) การวิเคราะห์การถดถอยนั้นมีหลายรูปแบบ เช่น Linear regression, Logistic regression, 
Nonlinear regression, Nonparametric regression, Robust regression, Stepwise regression (เฉลิมพล 
จตุพร, 2560) 

ประเภทของการวิเคราะห์การถดถอย มี 2 ประเภท ไดแ้ก่ 
2.1.8.1 การวิเคราะห์การถดถอยอย่างง่าย ใชส้ าหรับการวิเคราะห์ท่ีมีตวั

แปรอิสระ (Independent Variable : X) เพียง 1 ตวั  
2.1.8.2 การวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ ใช้ส าหรับการวิเคราะห์ท่ีมีตวั

แปรอิสระ (Independent Variable : X) ตั้งแต่ 2 ตวัขึ้นไป 

 
ภาพท่ี 2.5 เปรียบเทียบความแตกต่างของการวิเคราะห์การถดถอยอยา่งง่ายและการวิเคราะห์การ
ถดถอยพหุคูณ 
ท่ีมา : เฉลิมพร จตุพร, 2561  
 

 

2.2 วรรณกรรมที่เกีย่วข้องกบัเน้ือหา 
2.2.1 ผลิตภณัฑอิ์นทรีย(์ออร์แกนิค) และ ผลิตภณัฑจ์ากธรรมชาติ 
2.2.2 ความหมายและประเภทของเคร่ืองส าอาง 
2.2.3 เคร่ืองส าอางออร์แกนิค เคร่ืองส าอางธรรมชาติ และความแตกต่าง 
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2.2.4 มาตรฐานรับรองเคร่ืองส าอางธรรมชาติและออร์แกนิค 
2.2.5 มาตรฐานรับรองผลิตภณัฑอ์อร์แกนิคในประเทศไทย  
2.2.6 แนวโนม้ตลาดผลิตภณัฑอิ์นทรีย ์
2.2.7 สถานการณ์ผลิตภณัฑอิ์นทรีย(์Organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ใน

ประเทศไทย 
 

2.2.1 ผลติภัณฑ์อนิทรีย์(ออร์แกนิค) และ ผลติภัณฑ์จากธรรมชาติ 
Organic หรือ ออร์แกนิค แปลว่า อินทรีย์ เม่ือกล่าวถึงผลิตภณัฑอิ์นทรีย ์หรือ Organic 

Product หรือมักเรียกกับว่าผลิตภัณฑ์ออร์แกนิค  จึงหมายถึง ผลผลิตทางการเกษตร ท่ีผ่าน
กระบวนการผลิตท่ีปลอดสารเคมี ตลอดทั้งกระบวนการ คือตั้งแต่เตรียมดิน ปลูก จนถึงเก็บเก่ียว 
และจะตอ้งดูแลอย่างพิถีพิถนัตามมาตรฐาน ผลิตภัณฑ์อินทรีย ์หรือผลิตภณัฑ์ออร์แกนิค ไม่ใช่มี
เพียงแต่สินคา้ประเภทอาหาร เช่น ผกั ผลไม ้เน้ือสัตว ์แต่ยงัรวมถึงผลิตภณัฑท่ี์ท าจาก ผกั ผลไม ้และ
สมุนไพรออร์แกนิค เช่น สินคา้อุปโภค บริโภค เคร่ืองใช้ต่างๆ ท่ีตอ้งสัมผสักับร่างกาย โดยใช้
วตัถุดิบท่ีเป็น พืช ผกั สมุนไพร ท่ีผลิตแบบเกษตรอินทรียม์าเป็นส่วนผสม 

ผลิตภณัฑจ์ากธรรมชาติ หรือ Natural Product คือ ผลิตภณัฑท่ี์ใชว้ตัถุดิบจากธรรมชาติ
อาจมีสารเคมีปนเป้ือน ได้จาก GMO มีการใช้สารปฏิชีวนะ ฮอร์โมนเร่งโต ก็เป็นได้ แต่อยู่ใน
ปริมาณท่ีหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งก าหนด หรือสารสกดัท่ีมีตน้ก าเนิดมาจากธรรมชาติอย่างน้อย95% 
ของส่วนผสมทั้งหมด หากนอ้ยกวา่จะไม่สามารถเรียกไดว้า่เป็นผลิตภณัฑท่ี์ผลิตจากธรรมชาติได ้
 

2.2.2 ความหมายของเคร่ืองส าอาง 
เคร่ืองส าอาง หมายถึง ผลิตภณัฑ์ท่ีใช้บนผิวหนัง หรือส่วนใดส่วนหน่ึงของร่างกาย 

โดยวิธีการใชค้ือ ทา ถู นวด พ่น หรือโรย และมีจุดประสงคเ์พื่อท าความสะอาด หรือส่งเสริมให้เกิด
ความสวยงาม หรือเกิดการเปล่ียนแปลงบนร่างกาย เคร่ืองส าอางสามารถเรียกเป็นภาษาองักฤษไดว้่า 
cosmetics มีรากศพัท์มาจากภาษากรีก คือ kosmetikos ซ่ึงมีความหมายว่า ตกแต่งให้สวยงามเพื่อ
ดึงดูดความสนใจจากผูพ้บเห็น ( ค  าวา่ komos แปลวา่ เคร่ืองประดบั)  

ประเภทของเคร่ืองส าอาง สามารถแบ่งไดห้ลายประเภท แต่โดยทัว่ไปมกัจะแบ่งเป็น
ประเภทใหญ่ๆ ได ้2 ประเภท คือ 

2.2.2.1 เคร่ืองส าอางท่ีไม่ไดใ้ช้แต่งสีของผิว คือ ใช้ส าหรับการท าความ
สะอาดผิวหนงั หรือใชเ้พื่อป้องกนัผิวหนงัไม่ใหเ้กิดอนัตรายจากส่ิงแวดลอ้ม ไดแ้ก่ สบู่ 
แชมพู ครีมลา้งหนา้ ครีมกนัผิวแตก น ้ายาช่วยกระชบัผิว เป็นตน้ 
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2.2.2.2 เคร่ืองส าอางท่ีใชแ้ต่งสีผิว คือ ใชส้ าหรับการแต่งสีของผิวให้มีสี
สดสวยขึ้นจากผิวธรรมชาติท่ีเป็นอยู ่ไดแ้ก่ แป้ง ลิปสติก  เป็นตน้ 
ท่ีมา : รวบรวมขอ้มูลโดย www.skinbiotechthai.com, 2562 

 
2.2.3 เคร่ืองส าอางออร์แกนิค และ เคร่ืองส าอางธรรมชาติ 
เคร่ืองส าอางออร์แกนิค  (organic cosmetic) เป็นเคร่ืองส าอางท่ีมีส่วนผสมมาจาก

ธรรมชาติ เช่นเดียวกับ เคร่ืองส าอางธรรมชาติ (natural cosmetic) แต่ส่วนผสมท่ีจะใช้ใน
เคร่ืองส าอางออร์แกนิคนั้น จะตอ้งผ่านการคดัสรร ควบคุม ตั้งแต่กระบวนการปลูก เก็บเก่ียว และ
กระบวนการสกดัสารส าคญั ให้ปราศจากยาฆ่าแมลงและสารเคมีในทุกขั้นตอน ดงันั้นเคร่ืองส าอาง
ออร์แกนิค(organic cosmetic) จึงมีความปลอดภยัจากการปนเป้ือนจากสารเคมี มากกวา่ เคร่ืองส าอาง
ธรรมชาติ (natural cosmetic) (เนเจอร์พรอฟ, 2561) 

ความแตกต่างระหว่างเคร่ืองส าอางออร์แกนิค (organic cosmetic) และ เคร่ืองส าอาง
ธรรมชาติ (natural cosmetic) ดงัตารางท่ี 2.1 

 
ตารางท่ี 2.1 ความแตกต่างระหว่างเคร่ืองส าอางออร์แกนิค และ เคร่ืองส าอางธรรมชาติ 

 เคร่ืองส าอางออร์แกนิค (Organic Cosmetic) เคร่ืองส าอางธรรมชาติ (Natural Cosmetic) 
 มีส่วนผสมจากธรรมชาติ  มีส่วนผสมจากธรรมชาติ 
 กระบวนการปลูกและเก็บเก่ียวพืชตอ้งปราศจาก
ยาฆ่าแมลงและสารเคมีอนัตราย 

 กระบวนการปลูกและเก็บเก่ียวพืชอาจมีการใชย้า
ฆ่าแมลงและสารเคมีอนัตราย 

 กระบวนการสกดัสารส าคญัตอ้งใชส้าร
ธรรมชาติในการสกดัเท่านั้น 

 กระบวนการสกดัสารส าคญัอาจมีการใชส้ารเคมี
ในการสกดั 

 มัน่ใจในความปลอดภยัต่อการปนเป้ือนสารเคมี
อนัตราย 

 อาจมีการปนเป้ือนสารเคมีจากกระบวนการผลิต
ในแต่ละขั้นตอน 

ท่ีมา : จดัท าโดยบริษทั เนเจอร์พรอฟ จ ากดั, 2561 
 
ปัจจุบันตลาดผลิตภัณฑ์อินทรีย์ ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์มีจ านวน

หลายหลากแบรนด์ และมาจากทัว่โลก โดยในประเทศไทยก็มีแบรนด์ผลิตภณัฑ์อินทรีย ์ประเภท
เคร่ืองส าอางและสกินแคร์ดว้ยเช่นกนั อาทิเช่น Organika, Vowda, Harnn,  ERBและโครงการหลวง 
เป็นตน้ ส่วนแบรนด์เคร่ืองส าอาง สกินแคร์ออร์แกนิค ของต่างประเทศ เช่น ประเทศเกาหลี ไดแ้ก่ 
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Innisfree, Mamonde และ Nature Republic เป็นตน้, จากประเทศองักฤษ ไดแ้ก่ The body shop, Lush 
เป็นตน้, จากสหรัฐอเมริกา ไดแ้ก่ Kiehl’s (รวบรวมโดยผูว้ิจยั, 2562) 
 

2.2.4 ตรามาตรฐานรับรองเคร่ืองส าอางค์ธรรมชาติและออร์แกนิค 
ตรามาตรฐานรับรองเคร่ืองส าอางค์ธรรมชาติและออร์แกนิค ท่ีแพร่หลายและเป็นท่ี

รู้จกัมากในตลาดโลก ไดแ้ก่ ECOCERT COSMOS standard ท าการตรวจรับรองโดย ECOCERT ซ่ึง
เป็นองค์กรท่ีรับรองมาตรฐานเคร่ืองส าอางเจ้าแรกของโลก เพื่อพัฒนามาตรฐาน "ผลิตภัณฑ์
เคร่ืองส าอางธรรมชาติและออร์แกนิค" เพื่อเป็นการยืนยนัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์และสามารถสร้าง
ความมัน่ใจใหแ้ก่ผูบ้ริโภค (เนเจอร์พรอฟ, 2561) 

ECOCERT COSMOS standard แบ่งการรับรองเป็น2แบบ คือ ตรามาตรฐานรับรอง
เคร่ืองส าอางออร์แกนิคหรือ  COSMOS NATURAL และ ตรามาตรฐานรับรองเคร่ืองส าอาง
ธรรมชาติ หรือ COSMOS ORGANIC  (ดงัรูปท่ี 2.6)  และมีรายละเอียดท่ีแตกต่างกนั ดงัตารางท่ี2.2 

 
 

ภาพท่ี 2.6 ตรามาตรฐานรับรองเคร่ืองส าอางคธ์รรมชาติและออร์แกนิค 
ท่ีมา : จดัท าโดยบริษทั เนเจอร์พรอฟ จ ากดั, 2561 และ www.ECOCERT.com, 2562 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

http://www.ecocert.com/
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ตารางท่ี 2.2 การรับรอง ECOCERT COSMOS  
การรับรอง ECOCERT COSMOS นั้นมี 2 ประเภท และผลติภัณฑ์ท่ีเป็นไปตามมาตรฐานอย่างเคร่ง
เท่านั้นท่ีจะได้รับการรับรอง 

COSMOS organic certification COSMOS natural certification 
• ส่วนผสมอยา่งนอ้ย 20% ของผลิตภณัฑส์ าเร็จรูปตอ้งออร์แกนิค 

โดยวตัถุดิบในท่ีน้ีหมายรวมถึงน ้าและแร่ธาตุ (ในกรณีท่ีผลิตภณัฑ์

นั้นๆ เช่น ผลิตภณัฑป์ระเภทใชแ้ลว้ลา้งออก หรือผลิตภณัฑ์

ประเภทผง สัดส่วนเปอร์เซ็นตอ์าจเป็น 10%) 

• 95-100% ของส่วนผสมจากพืช เช่น น ้ามนั, สารสกดั, บตัเตอร์ ฯ 

ตอ้งออร์แกนิค 

• COSMOS มีขอ้ก าหนดวา่ส่วนผสม เช่น น ้ามนัจากพืช หรือ สาร

สกดัจากดอกไม ้ตอ้งออร์แกนิค 

• ส่วนผสมทั้งหมดตอ้งผา่น

การทดสอบวา่เป็นส่วนผสม

ท่ีไดจ้ากธรรมชาติ 

• ไม่ไดก้  าหนดสัดส่วนขั้นต ่า

ของส่วนผสมออร์แกนิค 

ท่ีมา : จดัท าโดยบริษทั เนเจอร์พรอฟ จ ากดั, 2561 
 
เคร่ืองส าอางธรรมชาติ และ เคร่ืองส าอางออร์แกนิค ในทอ้งตลาดทัว่ไปนั้น การใส่

ส าคญัท่ีเป็นสารจากธรรมชาติ (natural) หรือ ออร์แกนิค (organic) แค่เพียง 1 ตวั ก็สามารถใช้ค  า
ว่า natural cosmetic หรือ organic cosmetic ได้ แต่ในเคร่ืองส าอางท่ีได้รับการรับรองจากองค์กรท่ี
ได้รับการยอมรับ เช่น  ECOCERT COSMOS, BIOAGRICERT, USDA, NATRUE มีการก าหนด
มาตรฐานของผลิตภณัฑ์ออร์แกนิคหรือผลิตภณัฑ์ธรรมชาติไวอ้ย่างเขม้งวดและเป็นท่ียอมรับใน
ระดบันานาชาติ ผลิตภณัฑท่ี์ไดรั้บการรับรองจะตอ้งผา่นมาตรฐานตั้งแต่การคดัสรรวตัถุดิบไปจนถึง
กระบวนการผลิต ซ่ึงทางผูผ้ลิตหรือโรงงานจะตอ้งผา่นการตรวจสอบความถูกตอ้งจากองคก์รเหล่าน้ี
อยา่งสม ่าเสมอ เช่น ขอ้ก าหนดของ ECOCERT COSMOS ก าหนดไวว้า่  

2.2.4.1 ส่วนผสมทั้งหมด 100 % ท่ีใช้ในผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางท่ีไดรั้บ
การรับรองตอ้งเป็นไปตามกฎหมายยโุรป ว่าดว้ยเร่ืองผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอาง และตอ้ง
ไม่ผา่นกระบวนการผลิตตอ้งหา้ม ทั้งการฟอกสีในสัตว ์  การก าจดักล่ิน ในสัตว ์การใช้
รังสี (แอลฟ่า, แกมม่า) การแทนท่ีด้วยหมู่ซัลโฟนิก การใช้ปรอท การใช้เอทธิลีน 
ออกไซด ์การใชฟ้อร์มลัดีไฮด์ (เนเจอร์พรอฟ, 2561) 
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2.2.4.2 ปริมาณส่วนผสมจากธรรมชาติในผลิตภณัฑ ์อยา่งนอ้ย 95% ของ
ส่วนผสมทั้งหมดเป็นวตัถุดิบท่ีไดจ้ากแหล่งธรรมชาติท่ีไม่ผ่านกระบวนการตอ้งห้าม 
(เนเจอร์พรอฟ, 2561) 

2.2.4.3 ปริมาณส่วนผสมท่ีไดจ้ากกระบวนการสังเคราะห์ให้บริสุทธ์ิใน
ผลิตภัณฑ์สุดท้าย ต้องไม่เกิน 5% ของส่วนผสมทั้งหมด นอกจากนั้นยงัหมายรวม
ถึงกบัโมเลกุลสังเคราะห์กลุ่มสารกนัเสีย กลุ่มสารจบัประจุ กลุ่มสารท่ีผ่านการแปลง
สภาพประเภทหรือระดบัของการรับรองจะขึ้นอยู่กบัสัดส่วนของส่วนผสมจ าพวกพืช
และส่วนผสมท่ีมาจากพืช ซ่ึงส่วนผสมนั้นตอ้งได้จากการปลูกแบบออร์แกนิคและ
ไดรั้บการรับรองออร์แกนิค (เนเจอร์พรอฟ, 2561) 

2.2.4.4 เคร่ืองส าอางธรรมชาติ (Natural Cosmetic) จะต้องมีส่วนผสม
จ าพวกพืชออร์แกนิคและส่วนผสมออร์แกนิคท่ีมาจากพืชในส่วนผสมทั้งหมด อย่าง
นอ้ย 20% และ เคร่ืองส าอางธรรมชาติและออร์แกนิค (Natural and Organic Cosmetic)  
จะต้องมีส่วนผสมจ าพวกพืชออร์แกนิคและส่วนผสมออร์แกนิคท่ีมาจากพืชใน
ส่วนผสมทั้งหมด อยา่งนอ้ย 95% (เนเจอร์พรอฟ, 2561) 

 
2.2.5 มาตรฐานรับรองผลติภัณฑ์ออร์แกนิค 
ส าหรับในประเทศไทย มีตรามาตรฐานระบบเกษตรอินทรีย ์ของส านกังานมาตรฐาน

สินคา้เกษตรและอาหารแห่งชาติ (มกอช.) ซ่ึงประกาศใชต้รามาตรฐาน Organic Thailand เม่ือปี พ.ศ. 
2555 และถือเป็นตรามาตรฐานของประเทศไทย แต่ไม่ได้มีการบงัคบัว่าการน าเขา้สินคา้เกษตร
อินทรียห์รือสินคา้เกษตรอินทรียท่ี์ผลิตในประเทศไทยจะตอ้งไดรั้บมาตรฐาน Organic Thailand ดงั
รูปท่ี2.7 และยงัมีมาตรฐานท่ีเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์อินทรียอี์กมากมาย ทั้งท่ีเป็นของประเทศไทยและ
ต่างประเทศ ดงัรูปท่ี 2.8 

 

ภาพท่ี 2.7 ตรามาตรฐานระบบเกษตรอินทรีย ์Organic Thailand 
ท่ีมา :  รวบรวมโดยมูลนิธินวชีวนั, 2562 
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ภาพท่ี 2.8 ตรามาตรฐานระบบเกษตรอินทรีย ์Organic  
ท่ีมา :  รวบรวมโดยมูลนิธินวชีวนั, 2562 
 

2.2.6 แนวโน้มตลาดผลติภัณฑ์อนิทรีย์ 
ศูนยว์ิจยักสิกรไทยประเมินว่าตลาดเคร่ืองส าอางในประเทศไทยยงัมีแนวโนม้ขยายตวั

ได้อย่างต่อเน่ือง โดยในประเทศไทยในปี 2556-2560 ตลาดเคร่ืองส าอางมีการเติบโตเฉล่ียต่อปี
ประมาณร้อยละ 7.6 แสดงใหเ้ห็นถึงศกัยภาพของตลาดแมใ้นบางช่วงท่ีภาวะเศรษฐกิจไม่เอ้ืออ านวย 
ซ่ึงเป็นผลจากพฤติกรรมคนไทยท่ีหันมาสนใจความสวยความงาม รวมถึงเพื่อเสริมสร้างบุคลิกภาพ
มากขึ้น โดยตลาดขยายตวัจากกลุ่มเพศหญิงวยัท างานไปสู่กลุ่มวยัรุ่นและคนสูงวยั รวมถึงกลุ่มเพศ
ชายเองก็หันมาดูแลใส่ใจ ดูแลร่างกายมากขึ้นกว่าแต่ก่อนเน่ืองจากเป็นยุคของสังคมออนไลน์ มีส่ือ
ออนไลน์มากมาย ท าให้ทั้งเพศหญิงและชายมีการดูแลบุคลิกภาพของตนเองให้ดูดีอยู่ตลอดเวลา 
(ศูนยว์ิจยักสิกรไทย, 2561) 

ผลิตภณัฑใ์นตลาดเคร่ืองส าอางในประเทศสามารถแบ่งตามประเภทไดด้งัน้ี  
2.2.6.1 ผลิตภณัฑดู์แลผิว (Skincare) มีสัดส่วนประมาณร้อยละ 46.8 ของ

มูลค่าของตลาดเคร่ืองส าอาง ในประเทศ โดยแยกเป็นผลิตภณัฑดู์แลผิวหนา้สัดส่วนร้อยละ 84 และ
ดูแลผิวร่างกายสัดส่วนร้อยละ 16  

2.2.6.2 ผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบัผม (Hair) มีสัดส่วนประมาณร้อยละ 18.3 ของ
มูลค่าของตลาดเคร่ืองส าอางในประเทศ โดยแยกเป็นผลิตภณัฑดู์แลเส้นผมร้อยละ 83 เปล่ียนสีผม
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ร้อยละ 11 จัดแต่งทรงผมร้อยละ 4 ยึดติดผมร้อยละ 1 ผลิตภัณฑ์ท่ีใช้ท าความสะอาดร่างกาย 
(Hygiene) มีสัดส่วนประมาณร้อยละ 16.3 ของมูลค่าตลาดเคร่ืองส าอางในประเทศ  

2.2.6.3 เคร่ืองส าอางส าหรับตกแต่ง (Makeup) มีสัดส่วนประมาณร้อยละ 
13.5 ของมูลค่าตลาดเคร่ืองส าอาง ในประเทศ โดยแยกเป็นผลิตภณัฑส์ าหรับผิวหนา้ร้อยละ 56 ริม
ฝีปากร้อยละ 26 ตกแต่งตา ร้อยละ 17 และตกแต่งเลบ็ร้อยละ 1  

2.2.6.4 น ้ าหอม (Fragrance) มีสัดส่วนประมาณร้อยละ 5.1 ของมูลค่า
ตลาดเคร่ืองส าอางในประเทศ 

 
ภาพท่ี 2.9 ภาพรวมตลาดเคร่ืองส าอางในประเทศไทย 
ท่ีมา : รวบรวมโดยศูนยว์ิจยักสิกรไทย, 2561 

 
ตลาดเคร่ืองส าอางท่ีน่าสนใจ คือ ผลิตภัณฑ์ดูแลผิว ซ่ึงมีการเติบโตท่ีสูงกว่า

เคร่ืองส าอางประเภทอ่ืนๆซ่ึงเป็นผลจากสภาพอากาศ มลภาวะต่างๆ ท าให้ความต้องการ
เคร่ืองส าอางท่ีช่วยปกป้องหรือซ่อมแซมผิวได้รับความนิยม โดยเฉพาะกลุ่มลูกค้าท่ีหันมาใช้
เคร่ืองส าอางดูแลผิวตั้งแต่วยัรุ่นท่ีมีเพิ่มขึ้น ประกอบกบัการพฒันาผลิตภณัฑ์ท่ีมีความหลากหลาย
เพื่อให้เหมาะสมกับผิวท าให้ตลาดขยายกวา้งมากขึ้น นอกจากน้ีพฤติกรรมคนไทยท่ีหันมาเพิ่ม
ขั้นตอนในการดูแลผิวหน้ามากขึ้นท าให้เคร่ืองส าอางประเภทมาส์กหน้า (Mask) ท่ีมีสารบ ารุงผิว
เขม้ขน้เร่ิมจะไดรั้บความนิยมมากขึ้น เช่นเดียวกนั (ศูนยว์ิจยักสิกรไทย, 2561) 

ความทา้ทายในตลาดเคร่ืองอ าอาง คือ การแข่งขนัท่ีรุนแรงในตลาด การเขา้สู่ธุรกิจท่ีท า
ไดง้่าย เช่น การจา้ง โรงงานผลิตเคร่ืองส าอาง (OEM) ภายใตสู้ตรหรือเคร่ืองหมายการคา้ของตนเอง 
รวมถึงการมีช่องทาง E-Commerce รวมถึงส่ือสังคมออนไลน์ในการจ าหน่ายและโฆษณาสินคา้ท่ีไป
ถึงผูบ้ริโภครุ่นใหม่ได้สะดวกและรวดเร็ว ซ่ึงปัจจัยเหล่าน้ีช่วยลดอุปสรรคในการเข้าสู่ธุรกิจ
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เคร่ืองส าอางส าหรับรายใหม่ๆท่ีไม่มีโรงงาน หรือหน้าร้านของตนเอง จึงจูงใจให้มีผูป้ระกอบการ
สนใจเขา้สู่ธุรกิจได้จ านวนมาก ขณะเดียวกันสถานประกอบการหรือคลินิกเก่ียวกับผิวหนังหรือ
ความงามก็หันมาผลิตเคร่ืองส าอางภายใตเ้คร่ืองหมายการคา้ของตนเอง นอกจากน้ียงัมีการแข่งขนั
กบัสินคา้น าเขา้โดยเฉพาะจากประเทศท่ีผูบ้ริโภคคนไทยให้ความนิยม ทั้งเกาหลี ญ่ีปุ่ น รวมถึงความ
ทา้ทายด้านความเช่ือมัน่ต่อคุณภาพสินคา้ จากข่าวท่ีมีสินคา้ไม่ได้คุณภาพส่งผลกระทบต่อความ
เช่ือมั่นของผู ้บริโภคในเชิงลบ  ซ่ึงเกิดจากสินค้าลอกเลียนแบบ ทั้ งการลอกเลียนแบบจาก
ภายในประเทศ และการวางจ าหน่ายตามส่ือสังคมออนไลน์ รวมถึงตามตลาดนัดและร้านคา้ทัว่ไป 
นอกจากน้ียงัมีการลอกเลียนแบบ เคร่ืองส าอางของไทยในประเทศท่ีนิยมเคร่ืองส าอางไทยด้วย
เช่นเดียวกัน ซ่ึงนอกจากจะส่งผลกระทบต่อยอดขายแลว้ยงัส่งผลกระทบต่อความน่าเช่ือถือของ
สินคา้ท่ีถูกตอ้งหากผูบ้ริโภคได้รับอนัตรายจากสินคา้ลอกเลียนแบบอีกดว้ย  (ศูนยว์ิจยักสิกรไทย, 
2561) 

ส าหรับเคร่ืองส าอางท่ีน่าลงทุนของผูป้ระกอบการ SME อาจเนน้ตลาดท่ีเฉพาะเจาะจง
หรือนิชมาร์เก็ต ท่ีมีการแข่งขนัไม่สูงมาก เช่น เคร่ืองส าอางท่ีผลิตจากสมุนไพรหรือสารสกัดจาก
ธรรมชาติหรือออร์แกนิก ท่ีก าลงัเป็นกระแสท่ีเกิดขึ้นทัว่โลก โดยเฉพาะเคร่ืองส าอางท่ีจบัตลาดกลุ่ม
เด็กและผูสู้งอายุ ซ่ึงมีสภาพผิวท่ีบอบบาง และแพง้่าย ตอ้งดูแลใส่ใจเป็นพิเศษ ซ่ึงประเทศไทยมี
ความไดเ้ปรียบจากความหลากหลายของพืชและสมุนไพรในแต่ละทอ้งถ่ิน ช่วยให้สินคา้ มีความ
โดดเด่นทั้ งรูปลักษณ์และกล่ิน รวมถึงท่ีแตกต่างจากสินค้าทั่วไป โดยแม้ว่าเคร่ืองส าอางจาก
ธรรมชาติ หรืออร์แกนิกจะมีราคาสูงกวา่เคร่ืองส าอางทัว่ไป แต่มีตลาดก าลงัซ้ือสูงรองรับ ทั้งสหรัฐฯ 
ยุโรป ญ่ีปุ่ น รวมถึง ประเทศในตะวนัออกกลาง ขณะท่ีตลาดกลุ่มประเทศเพื่อนบา้น กมัพูชา สปป.
ลาว เมียนมา เวียดนาม ซ่ึงมีมุมมองดี ต่อคุณภาพสินคา้ไทยและมีพฤติกรรมการบริโภคใกลเ้คียงไทย 
โดยเฉพาะความตอ้งการเคร่ืองส าอางในกลุ่มดูแลผิว แต่เน่ืองจากก าลงัซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีอาจไม่สูง
มากนักสินคา้ท่ีน าเสนอจึงควรมีราคาไม่สูงมากนัก ส าหรับกลยุทธ์  การขยายโอกาสทางการตลาด
ควรร่วมมือกบัตวัแทนจ าหน่ายในแต่ละประเทศท่ีมีความเช่ียวชาญในการท าตลาด  และการกระจาย
สินคา้เพื่อสร้างตราสินคา้ไทยใหมี้ความแขง็แกร่งและเป็นท่ีรู้จกัมากขึ้น (ศูนยว์ิจยักสิกรไทย, 2561) 
 

2.2.7 สถานการณ์ผลติภัณฑ์อนิทรีย์(Organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกนิแคร์ใน
ประเทศไทย 

คุณนันทวลัย ์ศกุนตนาค ปลดักระทรวงพาณิชย ์ไดอ้อกมากล่าวว่า รัฐบาลมีการปรับ
นโยบาย และโครงสร้างของระบบเศรษฐกิจ โดยให้ความส าคญักับการกระจายความเจริญไปสู่
ภูมิภาค และเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขนัของประเทศ การพฒันา เศรษฐกิจทอ้งถ่ิน เพื่อให้
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เขม้แข็งจากภายใน ร่วมบูรณาการกบัหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง  เร่งผลกัดนัการท าเกษตรอินทรียใ์หม้าก
ขึ้น  เพื่อขยายตลาดให้รองรับ “ยุคออร์แกนิค 3.0” ตามแผนยุทธศาสตร์ส่งเสริมและพฒันาตลาด
สินคา้เกษตรอินทรีย ์ปี พ.ศ. 2560-2564  ภายใตว้ิสัยทศัน์ “ไทยเป็นผูน้ าดา้นการผลิต การคา้ และ 
การบริโภคสินคา้อินทรียใ์นภูมิภาคอาเซียน” และในปี2561ประเทศไทยไดรั้บเลือก ให้เป็นประเทศ
ท่ี 7 ในโลก ในการจดังานออร์แกนิค ระดบัโลกฯ ภายในงานมีจดัแสดงสินคา้ครอบคลุมสินคา้ออร์
แกนิคทุกกลุ่ม เช่นขา้ว ผกั ผลไม ้ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิว บ ารุงเส้นผม เคร่ืองส าอาง เส้ือผา้จากสียอ้ม
ธรรมชาติ แต่ศูนยก์ารวิจยักสิกรไทย กล่าวว่า ผลิตภณัฑ์ออร์แกนิคกลุ่ม non-food เช่น ผลิตภณัฑ์
ของใชส่้วนบุคคล นั้นมีเพียงร้อยละ 20 ของตลาด (ศูนยว์ิจยักสิกร, 2561) 
 
 

2.3 วรรณกรรมที่เกีย่วข้องกบังานวิจัยของคนที่ได้ท าไว้ก่อนหน้านี้ 
จากการทบทวนงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งของการศึกษาในคร้ังน้ี สามารถแบ่งออกได ้ดงัน้ี 
ประเด็นท่ี 1 ปัจจยัดา้นความเช่ือมัน่ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค จากการ

ทบทวนวรรณกรรมพบว่า มีนกัวิจยัหลายท่านไดท้ าการศึกษาถึงความเช่ือมัน่ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือครีบบ ารุงผิวหนา้ และเคร่ืองส าอาง (อรชญา เกาะเพชร 2558, ฐนิตา ตูจิ้นดา 2559) อรชญา (2558) 
ไดศึ้กษาทศันคติและความเช่ือมัน่ต่อครีมบ ารุงผิวหน้าผ่านช่องทางออนไลน์ พบว่า ส่วนใหญ่ให้
ความส าคญักบัคุณภาพผลิตภณัฑ ์มีการใชว้ตัถุดิบและส่วนผสมในการผลิตท่ีมีคุณภาพ มีการรับรอง
มาตรฐาน จึงท าใหเ้กิดความเช่ือมัน่และการตดัสินใจซ้ือ นอกจากน้ีการศึกษาของอรชญา ยงักล่าวว่า
ความเช่ือมัน่ในคุณภาพ รวมถึงกระบวนการผลิตและควบคุมคุณภาพ และไดรั้บมาตรฐาน สามารถ
แบ่งผูบ้ริโภคได้เป็น3กลุ่ม คือ 1)กลุ่มท่ีใส่ใจในคุณภาพผลิตภณัฑ์ ตอ้งการผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณภาพ 
ปลอยภยั และได้รับการรับรอง 2)กลุ่มท่ี ไม่ตอ้งการรับรู้ว่าผลิตภณัฑ์ผลิตจากอะไรมีการรับรอง
หรือไม่ แต่ตอ้งการรู้เพียงผลลพัทจ์ากการใชผ้ลิตภณัฑ ์3) กลุ่มท่ีรู้สึกเฉยๆต่อกระบวนการผลิตและ
ควบคุมคุณภาพ คือรู้ก็ได ้ไม่รู้ก็ได ้ถา้สนใจผลิตภณัฑ์มากก็จะซ้ือมาใช้และทดลองเอง แต่ ฐนิตา 
(2559)ท่ีไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศกลุ่มอาเซียน
ของนักศึกษา มหาวิทยาลยับูรพา พบว่า คุณภาพผลิตภณัฑ์สามารถท าให้เกิดความเช่ือมัน่และการ
ตัดสินใจซ้ือ แต่ส าหรับเคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศการท่ีบริษทัผูน้ าเขา้ผลิตภัณฑ์ หรือ
ร้านค้าท่ีขายผลิตภัณฑ์น าเข้ามีการลดราคาให้แก่ลูกค้าท่ีเป็นสมาชิก จะท าให้ผูบ้ริโภคเกิดการ
ตดัสินใจซ้ือมากกวา่การค านึกถึงคุณภาพผลิตภณัฑ ์ 

ประเด็นท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางผ่าน
ช่องทางออนไลน์ จากการทบทวนวรรณกรรมพบว่า มีนกัวิจยัหลายท่านไดท้ าการศึกษาถึงปัจจยัท่ีมี
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ผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางในระบบออนไลน์ (พิมพจีส์ ณ เชียงใหม่ และ บุญญรัตน์ สัมพนัธ์
วฒันชยั 2561, ปิยมาภรณ์ ช่วยชูหนู 2559, เปรมกมล หงส์ยนต ์2562 , ภทัรพร ธนสารโสภิณ 2558, 
พรเทพ  ทิพยพรกุล 2559) ทั้งน้ีพิมพจีส์ ณ เชียงใหม่ และ บุญญรัตน์ สัมพนัธ์วฒันชยั (2561) ท่ีศึกษา
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางเคาน์เตอร์แบรนด์ทางออนไลน์ ของผูห้ญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร ซ่ึงสอดคลอ้งกับ ปิยมาภรณ์ ช่วยชูหนู (2559) ท่ีศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางสังคมออนไลน์ ว่าปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ จะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือมาก
ท่ีสุด แต่เปรมกมล หงส์ยนต์ (2562) ท่ีศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าบน
แอพพลิเคชัน่ออนไลน์ (ลาซาดา้) ของผูบ้ริโภค ยคุดิจิทลัในกรุงเทพมหานคร พบว่าปัจจยัดา้นราคา 
มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด เน่ืองจากการซ้ือสินคา้ออนไลน์ (Lazada) สามารถ
เปรียบเทียบราคากบัช่องทางการจ าหน่ายรูปแบบอ่ืนได ้มีราคาท่ีคุม้ค่ากบัคุณสมบติั และถูกกว่าการ
ซ้ือผ่านวิธีอ่ืน ส่วนภทัรพร ธ (2558) และพรเทพ (2559) ท่ีไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความการ
เลือกใชผ้ลิตภณัฑอิ์นทรีย(์Organic)ประเภทความงาม และปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอาง
ในระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบัช่องทาง
การจดัจ าหน่าย เน่ืองจากสามารถส่งสินคา้ถึงท่ี  สั่งซ้ือจากท่ีใดก็ได ้สั่งซ้ือเวลาใดก็ได ้และเขา้ถึง
ผูบ้ริโภคได้ดี และผูบ้ริโภคมีการรับรู้ว่าครีมนั้นๆเพิ่มช่องทางการขาย ตัวครีมสามารถใช้ได้
เหมือนกัน และผลิตภณัฑ์ท่ีขายผ่านออนไลน์บางตวัเห็นผลมากกว่าผลิตภณัฑ์จาก counter brand 
และ Mess brand  
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บทที ่3 
ระเบียบวิธีวิจัย 

 
 

การวิจยัเร่ืองกลยุทธ์การจัดการทางธุรกิจของผลิตภณัฑ์อินทรีย ์ (organic) ประเภท
เคร่ืองส าอางและสกินแคร์ ในเขตกรุงเทพมหานคร มุมมองจากผูบ้ริโภค ไดก้ าหนดระเบียบวิธีวิจยั
ไวด้งัน้ี 

3.1 รูปแบบการวิจยั  
3.2 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง  
3.3 กระบวนการเก็บรวบรวมขอ้มูล  
3.4 วิธีการวิเคราะห์ขอ้มูล  
3.5 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล 

 3.6 สรุปผลการด าเนินงานดา้นจริยธรรมการวิจยั 
 
 

3.1 รูปแบบการวิจัย 
การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ(Quantitative Research)  โดยการเก็บขอ้มูล

จากผูบ้ริโภค โดยใช้แบบสอบถามปลายเปิด และปลายปิด และน าผลการศึกษามาท าการวิเคราะห์
ขอ้มูล สรุปผลเชิงพรรณนา และน าเสนอผลการวิจยัตามล าดบั 
 
 

3.2 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง  
กลุ่มตวัอย่างในการวิจยัคร้ังน้ี คือ ประชากรทั้งท่ีเคย และไม่เคยซ้ือผลิตภณัฑอ์อร์แก

นิค ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ ท่ีพกัอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร แต่เน่ืองจากไม่ทราบ
จ านวนประชากรท่ีแน่นอน จึงใช้การก าหนดขนาดตวัอย่างโดยใช้สูตรการหาตวัอย่างจากสัดส่วน
ประชากร แบบไม่ทราบจ านวนประชากร ของคอแครน (Cochran) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่95%  (กลัยา 
วาณิชยบ์ญัชา , 2549)  ไดด้งัน้ี 

สูตรการค านวน  n = 
z2

4E2
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เม่ือ n แทน ขนาดกลุ่มตวัอยา่ง 
Z แทน ระดบัความเช่ือมัน่ท่ีผูวิ้จยัก าหนดไว ้มีค่าเท่ากบั 95% 
โดยท่ีα= .05 หรือ 1-α / 2 = .975 
จะท าใหไ้ดค้่า Z = 𝑍0.975 = 1.96 
E แทน ความคลาดเคล่ือนท่ีจะยอมใหเ้กิดขึ้นสูงสุด 0.5 

แทนค่าไดด้งัน้ี n = 1.962  =  
382.16

4(.05)2
     =    385 คน ≈ 400 คน 

 
วิธีการคดัเลือกประชากรท่ีศึกษาจะใชก้ารสุ่มแบบบงัเอิญ (Accidental Sampling) โดย

จะท าการส่งแบบสอบถามให้กลุ่มตวัอย่างโดยไม่มีการใชห้ลกัความน่าจะเป็น และไม่มีก าหนดไว้
ล่วงหนา้วา่ใครคือกลุ่มตวัอยา่ง เก็บขอ้มูลไปจนกวา่จะครบจ านวนท่ีตอ้งการ 
 
 

3.3 กระบวนการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 
3.3.1 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data)  
ผูว้ิจยัเก็บขอ้มูลจากแหล่งข้อมูลท่ีผูจ้ดัท าไวแ้ลว้ เช่น บทความ รายงาน บทวิเคราะห์ 

สถิติ และอ่ืนๆท่ีเก่ียวขอ้ง 
 
3.3.2 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) 
เก็บขอ้มูลจากการส ารวจ (Survey Method) จากผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยู่ในกรุงเทพฯ ทั้งท่ี

เคย และไม่เคยซ้ือผลิตภณัฑ์ออร์แกนิคทั้งแบรนด์ไทย และแบรนด์จากต่างประเทศ โดยการใช้
แบบสอบถาม (Questionnaire Online) โดยการแจกแบบสอบถามแบบออนไลน์ ผ่านทางระบบ
internet จ านวน 400 ชุด โดยแบบสอบถาม แบ่งออกเป็น 6 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 ค  าถามคดักรอง 
ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ 
ส่วนท่ี 3 ความคิดเห็นในแต่ขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคผลิตภณัฑ์

ออร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ 
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โดยการวดัความคิดเห็นท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาด จะแบ่งเกณฑก์ารให้คะแนน
เป็น 5 ระดบั ดงัน้ี 

เกณฑ์คะแนน 

คะแนน ความหมาย 
5 มีความเห็นดว้ยมากท่ีสุด 
4 มีความเห็นดว้ยมาก 
3 มีความเห็นดว้ยปานกลาง 
2 มีความเห็นดว้ยนอ้ย  
1 มีความเห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

 
ส่วนท่ี 4 ความคิดเห็นดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภณัฑอิ์นทรีย ์(Organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ 
โดยการวดัความคิดเห็นท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาด จะแบ่งเกณฑก์ารใหค้ะแนน

เป็น 5 ระดบั ดงัน้ี 
เกณฑ์คะแนน 

คะแนน ความหมาย 
5 มีความเห็นดว้ยมากท่ีสุด 
4 มีความเห็นดว้ยมาก 
3 มีความเห็นดว้ยปานกลาง 
2 มีความเห็นดว้ยนอ้ย  
1 มีความเห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

 
ส่วนท่ี 5 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่   

- เพศ 
- อาย ุ
- จ านวนสมาชิกในครอบครัว 
- อาชีพ 
- รายได ้

ส่วนท่ี 6 ขอ้เสนอแนะ   
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3.4 วิธีการวิเคราะห์ข้อมูล 
การวิเคราะห์ขอ้มูลและประเมินผลขอ้มูล ผูว้ิจยัจะน าแบบสอบถามท่ีไดม้าด าเนินการ 

ดงัน้ี 
1. การตรวจสอบขอ้มูล (Editing) เป็นการตรวจสอบความสมบูรณ์ของแบบสอบถาม

ทั้งหมดท่ีไดรั้บคืนมา 
2. การลงรหัส (Coding) เป็นการน าแบบสอบถามท่ีผ่านการตรวจสอบความสมบูรณ์

แลว้มาท าการลงรหสั 
3. การประมวลผลขอ้มูล (Data Processing) เป็นการน าเสนอขอ้มูลท่ีลงรหัสแลว้มาท า

การบนัทึกและประมวลผล โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติเพื่อวิเคราะห์ขอ้มูล 
การวิเคราะห์ความคิดเห็นของผู ้บริโภคท่ีมีต่อปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์  
ความคิดเห็นในแต่ละระดบัมีค่าพิสัยท่ีค  านวณไดจ้ากสูตร ดงัน้ี  

พิสัย  =      
คะแนนสูงสุด−คะแนนต ่าสุด

จ านวนชั้น
 

=      
5−1

5
 

=      0.8 
ซ่ึงท าใหก้ารวิเคราะห์ระดบัความคิดเห็นจะมีชั้นคะแนนเฉล่ีย ดงัน้ี 
 

เกณฑ์คะแนน 

คะแนนเฉลีย่ ความหมาย 
4.21-5.00 มีความเห็นดว้ยมากท่ีสุด 
3.41-4.20 มีความเห็นดว้ยมาก 
2.61-3.40 มีความเห็นดว้ยปานกลาง 
1.81-2.60 มีความเห็นดว้ยนอ้ย  
1.00-1.80 มีความเห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
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3.5 สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
 
3.5.1 การวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics)  
ประกอบดว้ย  

3.5.1.1 ค่าร้อยละ 
3.5.1.2 ค่าคะแนนเฉล่ีย 
3.5.1.3 ค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
3.5.1.4 การวิเคราะห์องคป์ระกอบ (Factor analysis)  

 
3.5.2 การวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic)  
ประกอบดว้ย 

3.5.2.1 การวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Linear Regression) 
 
 

3.6 สรุปผลการด าเนินงานด้านจริยธรรมการวิจัย 
 จากการร่างแผนการท าวิจยัเพื่อขอจริยธรรมรับรองในการท าวิจยัท่ีเป็นไปอย่างถูกตอ้ง 
และไม่ผิดต่อจรรยาบรรณใดๆของสังคม ซ่ึงมีใบรับรองท่ีแสดงถึงแผนการด าเนินงานวิจยัในเร่ือง
กลยุทธ์การจดัการทางธุรกิจของผลิตภณัฑอิ์นทรีย ์(organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ ใน
เขตกรุงเทพมหานคร มุมมองจากผูบ้ริโภคนั้นผา่นการรับรองจากมหาวิทยาลยัมหิดล ตามภาพ3.1  
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ภาพท่ี 3.1 เอกสารรับรองจริยธรรมการวิจยัจากคณะกรรมการจริยธรรมการวิจยั มหาวิทยาลยัมหิดล 
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บทที่ 4 
ผลการวิเคราะห์ 

 
 

การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเก่ียวกับ กลยุทธ์การจัดการทางธุรกิจของผลิตภณัฑ์
อินทรีย ์(organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ ในเขตกรุงเทพมหานคร มุมมองจากผูบ้ริโภค 

บทน้ีเป็นการสรุปผลการศึกษาท่ีไดจ้ากการเก็บแบบสอบถามกบักลุ่มตวัอย่าง จ านวน 
250 ตวัอย่าง และน าขอ้มูลท่ีรวบรวมได้มาประมวลผลและวิเคราะห์แยกตามวตัถุประสงค์ท่ีได้
ก าหนดไว ้โดยมีรายละเอียด ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 การศึกษาความแตกต่างของความคิดเห็นในกระบวนการตัดสินใจและ
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างท่ีเคยซ้ือและไม่เคยซ้ือผลิตภณัฑ์อินทรีย ์(Organic) ประเภท
เคร่ืองส าอางและสกินแคร์ ในเขตกรุงเทพมหานคร 

4.1 การวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
4.2 การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัความคิดเห็นในกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ออร์

แกนิค (Organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ ของกลุ่มตวัอยา่งท่ีเคยและไม่เคยซ้ือผลิตภณัฑ ์ 
4.3 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์ออร์แกนิค (Organic) 

ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ ของกลุ่มตวัอยา่งท่ีเคยและไม่เคยซ้ือผลิตภณัฑ ์ 
ส่วนท่ี 2 การศึกษาความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรม

การซ้ือของกลุ่มตวัอย่างเคยซ้ือผลิตภณัฑ์อินทรีย ์(Organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ ใน
เขตกรุงเทพมหานคร 

4.4 การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัความคิดเห็นของผูบ้ริโภคดา้นปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑอิ์นทรีย ์(Organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์  

4.5 การวิเคราะห์องค์ประกอบ (Factor analysis) และการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ 
(Multiple Linear Regression)  
 

ส่วนท่ี 1 การศึกษาความแตกต่างของความคิดเห็นในกระบวนการตัดสินใจและ
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างท่ีเคยซ้ือและไม่เคยซ้ือผลิตภณัฑ์อินทรีย ์(Organic) ประเภท
เคร่ืองส าอางและสกินแคร์ ในเขตกรุงเทพมหานคร 
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4.1 การวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
ตารางท่ี 4.1 จ านวนและร้อยละของเพศของผู้ตอบแบบสอบถาม 

เพศ 
เคย ไม่เคย 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 

ชาย 38 (22.80) 47 (56.60) 

หญิง 129 (77.20) 36 (43.40) 
รวม 167   83   

 
จากการศึกษาขอ้มูลทัว่ไปเร่ืองเพศของกลุ่มตวัอยา่ง พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ท่ีเคย

ซ้ือผลิตภณัฑ์อินทรีย ์(organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์เป็นเพศหญิง ร้อยละ 77.2 และ 
กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ท่ีไม่ใชเ้คยใชผ้ลิตภณัฑอิ์นทรีย ์(organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ 
เพศชายและเพศหญิง มีจ านวนร้อยละท่ีใกลเ้คียงกนัท่ี 56.6 และ 43.3 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.2 จ านวนและร้อยละของอายุของผู้ตอบแบบสอบถาม 

อายุ 
เคย ไม่เคย 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 
อาย ุต ่ากวา่20ปี 3 (1.80) 0 0.00  
อาย ุ21-30 ปี 96 (57.50) 51 (61.40) 
อาย ุ31-40 ปี 49 (29.30) 22 (26.50) 
อาย ุ41-50 ปี 18 (10.80) 8 (9.60) 
อาย ุ51 ปีขึ้นไป 1 (0.60) 2 (2.40) 
รวม 167   83   

 
จากการศึกษาขอ้มูลทัว่ไปเร่ืองอายุของกลุ่มตวัอย่าง พบว่า ตวัอย่างส่วนใหญ่ท่ีเคยใช้

ผลิตภณัฑอิ์นทรีย ์(organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ มีอายรุะหวา่ง 21-30 ปี ร้อยละ 57.50 
และ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ท่ีไม่ใชเ้คยใชผ้ลิตภณัฑอิ์นทรีย ์(organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกิน
แคร์ มีอายรุะหวา่ง 21-30 ปี ร้อยละ 61.40 
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ตารางท่ี 4.3 จ านวนและร้อยละของจ านวนสมาชิกในครอบครัวของผู้ตอบแบบสอบถาม 

จ านวนสมาชิกในครอบครัว 
เคย ไม่เคย 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 
จ านวน  1 คน 6 (3.60) 4 (4.80) 
จ านวน  2 คน 24 (14.40) 5 (6.00) 
จ านวน  3 คน 31 (18.60) 22 (26.50) 
จ านวน  4 คน 54 (32.30) 24 (28.50) 
จ านวน  5 คน 25 (15.00) 17 (20.50) 
จ านวน  5 คนขึ้นไป 27 (16.20) 11 (13.30) 
รวม 167   83   
จากการศึกษาขอ้มูลทัว่ไปเร่ืองจ านวนสมาชิกในครอบครัวของกลุ่มตวัอย่าง พบว่า 

ตวัอย่างส่วนใหญ่ท่ีเคยใช ้และไม่เคยใช ้ผลิตภณัฑอิ์นทรีย ์(organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกิน
แคร์ มีจ านวนสมาชิกในครอบครัวจ านวน  4 คน คิดเป็นร้อยละ 32.30 และ 28.50 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.4 จ านวนและร้อยละของอาชีพของผู้ตอบแบบสอบถาม 

อาชีพ 
เคย ไม่เคย 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 
1. นกัเรียน / นกัศึกษา 7 (4.20) 8 (9.60) 
2. ขา้ราชการ 6 (3.60) 2 (2.40) 
3. พนกังานบริษทั / ลูกจา้ง 120 (71.90) 57 (68.70) 
4. ธุรกิจส่วนตวั 24 (14.40) 14 (1.20) 
5. แม่บา้น / พ่อบา้น 2 (1.20) 0 (0.00)  
พนกังานรัฐวิสาหกิจ 3 (1.80) 1 (1.20) 
ฟรีแลน 1 (0.60) 0 (0.00)  
มคัคุเทศกอิ์สระ 1 (0.60) 0 (0.00)  
รัฐวิสาหกิจ 2 (1.20) 0 (0.00)  
อิสระ 1 (0.60) 0 (0.00)  
องคก์รไม่แสวงหาผลก าไร 0 (0.00)  1 (1.20) 
รวม 167   83   
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จากการศึกษาขอ้มูลทัว่ไปเร่ืองอาชีพของกลุ่มตวัอยา่ง พบวา่ ตวัอยา่งส่วนใหญ่ท่ีเคยใช ้
และไม่เคยใช้ ผลิตภณัฑ์อินทรีย ์ (organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ มีอาชีพพนักงาน
บริษทั / ลูกจา้ง คิดเป็นร้อยละ71.90 และ 68.70 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.5 จ านวนและร้อยละของรายได้ต่อเดือนของผู้ตอบแบบสอบถาม 

รายได้ต่อเดือน 
เคย ไม่เคย 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 
1. รายไดต้ ่ากวา่ 10,000 บาท 5 (3.00) 7 (8.40) 
2. รายได ้10,001 – 25,000 บาท 41 (24.60) 16 (19.30) 
3. รายได ้25,001 – 40,000 บาท 64 (38.30) 38 (45.80) 
4. รายได ้40,001 – 55,000 บาท 22 (13.20) 9 (10.80) 
5. รายไดสู้งกวา่ 55,001 ขึ้นไป 35 (21.00) 13 (15.70) 
รวม 167   83   

 
จากการศึกษาขอ้มูลทัว่ไปเร่ืองรายไดข้องกลุ่มตวัอย่าง พบว่า ตวัอย่างส่วนใหญ่ท่ีเคย

ใช ้และไม่เคยใช ้ผลิตภณัฑอิ์นทรีย ์ (organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ มีรายไดร้ะหว่าง
รายได ้25,001 – 40,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 38.30 และ 45.80 ตามล าดบั 

ผลการศึกษาขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มประชากร พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ท่ีเคยใช้
ผลิตภัณฑ์อินทรีย์ (organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ เป็นเพศหญิง มีอายุ  21-30 ปี มี
จ านวน  4 คน มีอาชีพพนกังานบริษทั / ลูกจา้ง และรายไดร้ะหว่าง 25,001 – 40,000 บาท ส่วนกลุ่ม
ตวัอย่างส่วนใหญ่ท่ีไม่เคยใช้ผลิตภณัฑ์อินทรีย ์ (organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ เป็น
เพศชาย มีอายุ 21-30 ปี จ านวนสมาชิกในครอบครัว 4 คน มีอาชีพพนักงานบริษทั / ลูกจา้ง และมี
รายไดร้ะหวา่งรายได ้25,001 – 40,000 บาท 
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4.2 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกบัความคิดเห็นในกระบวนการตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์ออร์
แกนิค (Organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกนิแคร์ ของกลุ่มตัวอย่างที่เคยและไม่เคย
ซ้ือผลติภัณฑ์ 

ความคิดเห็นในแต่ละระดบัมีค่าพิสัยท่ีค  านวณไดจ้ากสูตร ดงัน้ี  

พิสัย  =      
คะแนนสูงสุด−คะแนนต ่าสุด

จ านวนชั้น
 

=      
5−1

5
 

=      0.8 
ซ่ึงท าใหก้ารวิเคราะห์ระดบัความคิดเห็นจะมีชั้นคะแนนเฉล่ีย คือ 
คะแนนเฉล่ีย 4.21 – 5.00 คือ มีความเห็นดว้ยมากท่ีสุด, ซ้ือ 
คะแนนเฉล่ีย 3.41 – 4.20 คือ มีความเห็นดว้ยมาก, น่าจะซ้ือ 
คะแนนเฉล่ีย 2.61 – 3.40 คือ มีความเห็นดว้ยปานกลาง, ไม่แน่ใจ 
คะแนนเฉล่ีย 1.81 – 2.60 คือ มีความเห็นดว้ยนอ้ย, น่าจะไม่ซ้ือ  
คะแนนเฉล่ีย 1.00 – 1.80 คือ มีความเห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด, ไม่ซ้ืออยา่งแน่นอน 
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ตารางท่ี 4.6 จ านวน ร้อยละ ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและระดับความคิดเห็นด้านการรับรู้หรือเข้าใจของกลุ่มตัวอย่าง 

การรับรู้หรือเข้าใจ กลุ่มตัวอย่าง 
ระดับความคิดเห็น 

ค่าเฉลีย่ S.D. 
ระดับความ
คิดเห็น 5 4 3 2 1 

1. ท่านมีความเขา้ใจความแตกต่างระหวา่ง
ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค และผลิตภณัฑจ์าก
ธรรมชาติ 

เคยซ้ือ  
34 75 50 6 2    

(20.40) (44.90) (29.90) (3.60) (1.20) 3.80 0.85 มาก 

ไม่เคยซ้ือ  
9 16 35 10 13   

 

(10.80) (19.30) (42.20) (12.00) (15.70) 2.98 1.18 ปานกลาง 

2. ท่านมีความเขา้ใจวา่ผลิตภณัฑอ์อร์แก
นิค มีการควบคุมใหป้ราศจากสารเคมี 
ตั้งแต่การปลูกพืชท่ีจะน ามาเป็นวตัถุดิบ 

เคยซ้ือ  
45 82 35 5 0       

(26.90) (49.10) (21.00) (3.00) 0.00  4.00 0.78 มาก 

ไม่เคยซ้ือ  
16 26 29 7 5   

 

(19.30) (31.30) (34.90) (8.40) (6.00) 3.49 1.09 มาก 

3. ท่านรู้วา่ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิคมีความ
ปลอดภยัจากสารเคมี 

เคยซ้ือ  
77 69 17 4 0       

(46.10) (41.30) (10.20) (2.40) (0.00)  4.31 0.75 มากท่ีสุด 

ไม่เคยซ้ือ  
21 33 25 1 3   

 

(25.30) (39.80) (30.10) (1.20) (3.60) 3.82 0.95 มาก 
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จากการศึกษาระดบัความคิดเห็นดา้นการรับรู้หรือเขา้ใจของกลุ่มตวัอย่าง พบว่า ระดบัความคิดเห็นของกลุ่มตวัอย่างท่ีเคยซ้ือ ผลิตภณัฑอ์อแกนิ
คส่วนใหญ่ มีความคิดเห็นเก่ียวการรับรู้หรือเขา้ใจเก่ียวกับผลิตภณัฑ์ออร์แกนิคของตนเอง ในดา้นผลิตภณัฑ์มีความปลอดภยั อยู่ในระดบัมากท่ีสุด  และมี
คะแนนเฉล่ียเท่ากบั4.31 รองลงมาคือ มีความเขา้ใจว่าผลิตภณัฑ์ออกแกนิคมีการควบคุมให้ปราศจากสารเคมี ตั้งแต่การปลูกพืชท่ีจะน ามาเป็นวตัถุดิบ อยู่ใน
ระดบัมาก และมีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั4.00 ส่วนกลุ่มท่ีไม่เคยซ้ือผลิตภณัฑอ์อแกนิคส่วนใหญ่ มีความคิดเห็นเก่ียวการรับรู้หรือเขา้ใจเก่ียวกบัผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค
ของตนเอง ในดา้นผลิตภณัฑมี์ความปลอดภยั อยูใ่นระดบัมาก และมีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั3.82 แต่ความเขา้ใจใจความแตกต่างระหวา่งผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค และ
ผลิตภณัฑจ์ากธรรมชาติ อยูใ่นระดบัปานกลาง และมีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั2.98 
 
ตารางท่ี 4.7 จ านวน ร้อยละ ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและระดับความคิดเห็นด้านความชอบหรือสนใจของกลุ่มตัวอย่าง 

ความชอบหรือสนใจ กลุ่มตัวอย่าง 
ระดับความคิดเห็น 

ค่าเฉลีย่ S.D. 
ระดับความ
คิดเห็น 5 4 3 2 1 

1. การท่ีท่านเขา้ใจความแตกต่าง
ระหวา่งผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค และ
ผลิตภณัฑจ์ากธรรมชาติ ท าใหท้่านเกิด
ความสนใจในผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค  

เคยซ้ือ  

58 80 26 3 0  
  

(34.70) (47.90) (15.60) (1.80) (0.00)  4.16 0.74 มาก 

ไม่เคยซ้ือ  
7 32 30 8 6 

    
  

(8.40) (38.60) (36.10) (9.60) (7.20) 3.31 1.01 ปานกลาง 
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ตารางท่ี 4.7 จ านวน ร้อยละ ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและระดับความคิดเห็นด้านความชอบหรือสนใจของกลุ่มตัวอย่าง (ต่อ) 

ความชอบหรือสนใจ (ต่อ) กลุ่มตัวอย่าง 
ระดับความคิดเห็น 

ค่าเฉลีย่ S.D. 
ระดับความ
คิดเห็น 5 4 3 2 1 

2. ท่านเกิดความสนใจผลิตภณัฑอ์อร์
แกนิคเพราะท่านเอาใจใส่ต่อสุขภาพ
ท่านมากยิง่ขึ้น 

เคยซ้ือ  
69 75 22 0 0       

(41.30) (41.30) (41.30) (41.30) (41.30) 4.28 0.69 มากท่ีสุด 

ไม่เคยซ้ือ  
12 29 29 7 6  

  

(14.50) (34.90) (34.90) (8.40) (7.20) 3.41 1.07 มาก 

 
จากการศึกษาระดบัความคิดเห็นดา้นความชอบหรือสนใจของกลุ่มตวัอยา่ง พบวา่ ระดบัความคิดเห็นของกลุ่มตวัอย่างท่ีเคยซ้ือ ผลิตภณัฑอ์อแกนิ

คส่วนใหญ่ มีความคิดเห็นเก่ียวการชอบหรือสนใจผลิตภณัฑอ์อร์แกนิคของตนเองเพราะใส่ใจสุขภาพมากขึ้น อยู่ในระดบัมากท่ีสุด และมีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั
4.28 ส่วนกลุ่มท่ีไม่เคยซ้ือผลิตภณัฑอ์อแกนิคส่วนใหญ่ มีความคิดเห็นเก่ียวการชอบหรือสนใจผลิตภณัฑอ์อร์แกนิคของตนเองเพราะใส่ใจสุขภาพมากขึ้น อยูใ่น
ระดบัมาก และมีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 3.41 แต่ความคิดเห็นดา้นการเขา้ใจความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ออแกนิคแลว้จะท าให้เ กิดความสนใจ อยู่ในระดบัปาน
กลาง และมีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 3.31 
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ตารางท่ี 4.8 จ านวน ร้อยละ ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและระดับความคิดเห็นด้านการสอบถามของกลุ่มตัวอย่าง 

การสอบถาม กลุ่มตัวอย่าง 
ระดับความคิดเห็น 

ค่าเฉลีย่ S.D. ระดับความคิดเห็น 
5 4 3 2 1 

1. ท่านอยากทราบขอ้มูลเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิคมากขึ้น 

เคยซ้ือ  
67 70 26 3 1    

(40.10) (41.90) (15.60) (1.80) (0.60) 4.19 0.81 มาก 

ไม่เคยซ้ือ  
18 34 22 3 6    

(21.70) (41.00) (26.50) (3.60) (7.20) 3.66 1.09 มาก 

2. เม่ือท่านอยากทราบขอ้มูลเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ท่านสามารถถาม
เจา้หนา้ท่ีร้านคา้  

เคยซ้ือ  
42 83 38 4 0       

(25.10) (49.70) (22.80) (2.40) (0.00)  3.98 0.76 มาก 

ไม่เคยซ้ือ  
11 31 28 7 6    

(13.30) (37.30) (33.70) (8.40) (7.20) 3.41 1.06 มาก 

3. เม่ือท่านอยากทราบขอ้มูลเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ท่านสามารถหา
ขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ต 

เคยซ้ือ  
86 65 15 1 0       

(51.50) (38.90) (9.00) (0.60) (0.00)  4.41 0.68 มากท่ีสุด 

ไม่เคยซ้ือ  

29 36 12 1 5    

(34.90) (43.40) (14.50) (1.20) (6.00) 4.00 1.05 มาก 
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จากการศึกษาระดบัความคิดเห็นดา้นการสอบถามของกลุ่มตวัอย่าง พบว่า ระดบัความคิดเห็นของกลุ่มตวัอย่างท่ีเคยซ้ือผลิตภณัฑอ์อแกนิคส่วน
ใหญ่ มีความคิดเห็นว่าเม่ืออยากทราบขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑอ์อร์แกนิคจะสามารถหาขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ต อยู่ในระดบัมากท่ีสุด และมีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั
4.41 และกลุ่มท่ีไม่เคยซ้ือผลิตภณัฑอ์อแกนิคส่วนใหญ่ มีความคิดเห็นวา่เม่ืออยากทราบขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑอ์อร์แกนิคจะสามารถหาขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ต 
อยูใ่นระดบัมาก และมีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั4.00 
 
ตารางท่ี 4.9 จ านวน ร้อยละ ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและระดับความคิดเห็นด้านการตัดสินใจซ้ือของกลุ่มตัวอย่าง 

การตัดสินใจซ้ือ กลุ่มตัวอย่าง 
ระดับความคิดเห็น 

ค่าเฉลีย่ S.D. 
ระดับความ
คิดเห็น 5 4 3 2 1 

1. เม่ือท่านไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิคแลว้พบวา่ตรง
กบัความตอ้งการของท่าน ท่านจะ
ตดัสินใจซ้ือ 

เคยซ้ือ  
72 74 20 1 0    

(43.10) (44.30) (12.00) (0.60) (0.00)  4.30 0.70 มากท่ีสุด 

ไม่เคยซ้ือ  
14 32 27 5 5    

(16.90) (38.60) (32.50) (6.00) (6.00) 3.54 1.04 มาก 

2. ท่านจะตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์อร์
แกนิค เม่ือท่านทราบวา่เพื่อนหรือคน
ในครอบครัวของท่านใชอ้ยู่  

เคยซ้ือ  
44 65 41 14 3       

(26.30) (38.90) (24.60) (8.40) (1.80) 3.80 0.99 มาก 

ไม่เคยซ้ือ  
12 30 20 11 10       

(14.50) (36.10) (24.10) (13.30) (12.00) 3.28 1.22 ปานกลาง  
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ตารางท่ี 4.9 จ านวน ร้อยละ ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและระดับความคิดเห็นด้านการตัดสินใจซ้ือของกลุ่มตัวอย่าง (ต่อ) 

การตัดสินใจซ้ือ (ต่อ) กลุ่มตัวอย่าง 
ระดับความคิดเห็น 

ค่าเฉลีย่ S.D. 
ระดับความ
คิดเห็น 5 4 3 2 1 

3.ท่านจะตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์อร์
แกนิคเน่ืองจากเพื่อนหรือญาติของ
ท่านแนะน า 

เคยซ้ือ  
34 68 45 14 6       

(20.40) (40.70) (26.90) (8.40) (3.60) 3.66 1.01 มาก 

ไม่เคยซ้ือ 
12 31 18 15 7       

(14.50) (37.30) (21.70) (18.10) (8.40) 3.31 1.18 ปานกลาง 

4. เม่ือเห็นดาราใชผ้ลิตภณัฑอ์อร์แก
นิคอยู ่ท าใหท้่านตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค 

เคยซ้ือ  
11 49 66 22 19       

(6.60) (29.30) (39.50) (13.20) (11.40) 3.07 1.07 ปานกลาง 

ไม่เคยซ้ือ  
7 11 26 23 16       

(8.40) (13.30) (31.30) (27.70) (19.30) 2.64 1.19 ปานกลาง 

5. เม่ือท่านทราบวา่มีการบอกต่อกนั
ในส่ือสังคมออนไลน์ ท าให้ท่าน
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค   

เคยซ้ือ  
19 81 54 8 5       

(11.40) (48.50) (32.30) (4.80) (3.00) 3.60 0.86 มาก 

ไม่เคยซ้ือ 
8 22 29 16 8    

(9.60) (26.50) (34.90) (19.30) (9.60) 3.07 1.11 ปานกลาง 
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ตารางท่ี 4.9 จ านวน ร้อยละ ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและระดับความคิดเห็นด้านการตัดสินใจซ้ือของกลุ่มตัวอย่าง (ต่อ) 

การตัดสินใจซ้ือ (ต่อ) กลุ่มตัวอย่าง 
ระดับความคิดเห็น 

ค่าเฉลีย่ S.D. 
ระดับความ
คิดเห็น 5 4 3 2 1 

6. ท่านจะตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์อร์
แกนิค เม่ือท่านเห็นการรีวิวสินคา้
ก่อน- หลงัใช ้

เคยซ้ือ  
42 74 41 8 2       

(25.10) (44.30) (24.30) (4.80) (1.20) 3.87 0.89 มาก 

ไม่เคยซ้ือ  
12 29 29 6 7    

(14.50) (34.90) (34.90) (7.20) (8.40) 3.40 1.09 ปานกลาง 
 

จากการศึกษาระดบัความคิดเห็นดา้นการตดัสินใจซ้ือของกลุ่มตวัอยา่ง พบวา่ ระดบัความคิดเห็นของกลุ่มตวัอยา่งท่ีเคยซ้ือผลิตภณัฑอ์อแกนิคส่วน
ใหญ่ มีความคิดเห็นว่าเม่ือทราบขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑอ์อร์แกนิคแลว้พบว่าตรงกบัความตอ้งการของตนเองแลว้จะตดัสินใจซ้ือ อยู่ในระดบัมากท่ีสุด และมี
คะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.30  และกลุ่มท่ีไม่เคยซ้ือผลิตภณัฑอ์อแกนิคส่วนใหญ่ มีความคิดเห็นว่าเม่ือทราบขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ออร์แกนิคแลว้พบว่าตรงกบั
ความตอ้งการของตนเองแลว้จะตดัสินใจซ้ือ อยูใ่นระดบัมาก และมีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 3.54 
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ตารางท่ี 4.10 จ านวน ร้อยละ ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและระดับความคิดเห็นด้านการบอกต่อของกลุ่มตัวอย่าง 

การบอกต่อ กลุ่มตัวอย่าง 
ระดับความคิดเห็น 

ค่าเฉลีย่ S.D. 
ระดับความ
คิดเห็น 5 4 3 2 1 

1. เม่ือท่านไดใ้ชผ้ลิตภณัฑอ์อร์แกนิค
แลว้เกิดความพึงพอใจ ท่านจะกลบัมา
ซ้ือซ ้า  

เคยซ้ือ  
76 69 20 2 0    

(45.50) (41.30) (12.00) (1.20) (0.00)  4.31 0.73 มากท่ีสุด 

ไม่เคยซ้ือ  
19 42 14 4 4    

(22.90) (50.60) (16.90) (4.80) (4.80) 3.96 0.97 มาก 

2. เม่ือท่านไดใ้ชผ้ลิตภณัฑอ์อร์แกนิค
แลว้เกิดความพึงพอใจ ท่านแนะน า
เพื่อนหรือคนรู้จกัใหใ้ชต้ามท่าน 

เคยซ้ือ 
66 69 27 4 1       

(39.50) (41.30) (16.20) (2.40) (0.60) 4.17 0.83 มาก 

ไม่เคยซ้ือ 
9 16 35 10 13    

(10.80) (19.30) (42.20) (12.00) (15.70) 3.82 1.00 มาก 

 
จากการศึกษาระดบัความคิดเห็นดา้นการบอกต่อของกลุ่มตวัอย่าง พบว่า ระดบัความคิดเห็นของกลุ่มตวัอย่างท่ีเคยซ้ือผลิตภณัฑ์ออแกนิคส่วน

ใหญ่ มีความคิดเห็นว่าเม่ือไดใ้ชผ้ลิตภณัฑอ์อร์แกนิคแลว้เกิดความพึงพอใจ จะกลบัมาซ้ือซ ้ า อยู่ในระดบัมากท่ีสุด และมีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.31  และกลุ่มท่ี
ไม่เคยซ้ือผลิตภณัฑอ์อแกนิคส่วนใหญ่ มีความคิดเห็นว่าว่าเม่ือไดใ้ช้ผลิตภณัฑ์ออร์แกนิคแลว้เกิดความพึงพอใจ จะกลบัมาซ้ือซ ้ า อยู่ในระดบัมากท่ีสุดอยู่ใน
ระดบัมาก และมีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 3.96 
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ตารางท่ี 4.11  ค่าเฉลีย่ และระดับความคิดเห็นเกีย่วกบักระบวนการตัดสินใจซ้ือของกลุ่มตัวอย่าง 

การตัดสินใจซ้ือ 
เคย ไม่เคย 

ค่าเฉลีย่ 
ระดับความ
คิดเห็น 

ค่าเฉลีย่ 
ระดับความ
คิดเห็น 

การรับรู้หรือเขา้ใจ 4.04 มาก 3.43 มาก 
การชอบหรือสนใจ 4.22 มากท่ีสุด 3.36 ปานกลาง 
การสอบถาม 4.19 มาก 3.69 มาก 
การตดัสินใจ 3.72 มาก 3.21 ปานกลาง 
การบอกต่อ 4.24  มากท่ีสุด 3.89  มาก 

 
ผลการศึกษา พบว่า กลุ่มตัวอย่างท่ี เคยซ้ือผลิตภัณฑ์อินทรีย์ (organic) ประเภท

เคร่ืองส าอางและสกินแคร์ส่วนใหญ่ให้ความเห็นว่า มีความเข้าใจเก่ียวกับผลิตภัณฑ์อินทรีย์ 
(organic) อยู่ในระดบัมาก โดยเขา้ใจมากท่ีสุดว่าผลิตภณัฑ์ออร์แกนิคมีความปลอดภยัจากสารเคมี 
และเม่ือได้ทราบเก่ียวกับผลิตภัณฑ์แล้วจะเกิดความชอบผลิตภัณฑ์อินทรีย์ (organic) ประเภท
เคร่ืองส าอางและสกินแคร์ ในระดบัมากท่ีสุด เน่ืองจากบุคคลกลุ่มน้ีมีการเอาใจใส่ดูแลสุขภาพของ
ตนเอง และสนใจท่ีจะศึกษาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัผลิตภณัฑอิ์นทรีย ์(organic) ประเภทเคร่ืองส าอาง
และสกินแคร์ในระดบัมาก โดยศึกษาหาขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ต และเม่ือพบว่าสินคา้ตวัใดท่ีตรงกบั
ความต้องการของตนแล้วจะท าการตัดสินใจซ้ือ ในระดับมาก และเม่ือได้ใช้ผลิตภัณฑ์อินทรีย์ 
(organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์แลว้เกิดความพึงพอใจจะกลบัมากซ้ือซ ้ า ในระดบัมาก
ท่ีสุด  

ส าหรับกลุ่มตวัอย่างท่ีไม่เคยซ้ือผลิตภณัฑ์ส่วนใหญ่ให้ความคิดเห็นว่า มีความเขา้ใจ
เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์อินทรีย ์(organic) อยู่ในระดบัมาก โดยเขา้ใจมากว่าผลิตภณัฑ์ออร์แกนิคมีความ
ปลอดภยัจากสารเคมี และเม่ือไดท้ราบเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์แลว้จะเกิดความชอบผลิตภณัฑ์อินทรีย ์
(organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ ในระดบัปานกลาง โดยชอบหรือสนใจเพราะมีการเอา
ใจใส่ดูแลสุขภาพของตนเอง และสนใจท่ีจะศึกษาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัผลิตภณัฑอิ์นทรีย ์(organic) 
ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ในระดบัมาก โดยศึกษาหาขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ต และเม่ือพบว่า
สินคา้ตวัใดท่ีตรงกบัความตอ้งการของตนแลว้จะท าการตดัสินใจซ้ือ ในระดบัปานกลาง และเม่ือได้
ใชผ้ลิตภณัฑอิ์นทรีย ์(organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์แลว้เกิดความพึงพอใจจะกลบัมาก
ซ้ือซ ้า ในระดบัมาก 



47 

 

4.3 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกบัพฤติกรรมการซ้ือผลติภัณฑ์อนิทรีย์ (Organic) ประเภท
เคร่ืองส าอางและสกนิแคร์ ของกลุ่มตัวอย่างที่เคยและไม่เคยซ้ือผลติภัณฑ์ 
 
ตารางท่ี 4.12 พฤติกรรมของกลุ่มตัวอย่างท่ีเคยซ้ือผลติภัณฑ์อนิทรีย์ (Organic) ประเภท
เคร่ืองส าอางและสกินแคร์ ด้านการเลือกซ้ือแบรนด์สินค้า 

แบรนด์ผลติภัณฑ์ออร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ จ านวน ร้อยละ 
แบรนดจ์ากประเทศไทย 21 (12.60) 
แบรนดจ์ากต่างประเทศ 42 (25.10) 
ท้ังแบรนด์จากประเทศไทย และต่างประเทศ 104 (62.30) 
รวม 167 (100.00) 

 
จากกลุ่มตวัอย่างท่ีเคยซ้ือผลิตภณัฑ์อินทรีย ์(Organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกิน

แคร์ ส่วนใหญ่ร้อยละ62.30 เลือกซ้ือผลิตภณัฑท์ั้งแบรนด์ไทยและต่างประเทศ รองลงมาคือ ร้อยละ
25.10 ซ้ือผลิตภณัฑท่ี์เป็นแบรนดต์่างประเทศ และร้อยละ12.60  ซ้ือผลิตภณัฑท่ี์เป็นแบรนดไ์ทย  
 
ตารางท่ี 4.13 พฤติกรรมของกลุ่มตัวอย่างท่ีเคยซ้ือผลติภัณฑ์อนิทรีย์ (Organic) ประเภท
เคร่ืองส าอางและสกินแคร์ ด้านความถี่ในการซ้ือผลติภัณฑ์อนิทรีย์ (Organic) ประเภทเคร่ืองส าอาง 
และสกนิแคร์ 

ความถี่ในการซ้ือผลติภัณฑ์ออร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอางและสกนิแคร์ จ านวน ร้อยละ 

น้อยกว่า 1 คร้ังต่อเดือน 94 (56.30) 
1 คร้ังต่อเดือน 32 (19.10) 
2 คร้ังต่อเดือน 16 (9.60) 
3 คร้ังต่อเดือน 5 (3.00) 
มากกวา่ 3 คร้ังต่อเดือน 20 (12.00) 
รวม 167 (100.00) 

 
จากกลุ่มตวัอย่างท่ีเคยซ้ือผลิตภณัฑ์อินทรีย ์(Organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกิน

แคร์ ส่วนใหญ่ร้อยละ 56.30 ซ้ือผลิตภณัฑอิ์นทรีย ์(Organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์นอ้ย
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กว่า 1 คร้ังต่อเดือน รองลงมาคือ ร้อยละ19.10 ซ้ือ1คร้ังต่อเดือน และร้อยละ12.00 ซ้ือมากกว่า3คร้ัง
ต่อเดือน 
 
ตารางท่ี 4.14 พฤติกรรมของกลุ่มตัวอย่างท่ีเคยซ้ือผลติภัณฑ์อนิทรีย์ (Organic) ประเภท
เคร่ืองส าอางและสกินแคร์ ด้านงบประมาณในการซ้ือผลติภัณฑ์อนิทรีย์ (Organic) ประเภท
เคร่ืองส าอาง และสกินแคร์ 

งบประมาณในการซ้ือผลติภัณฑ์ออร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอาง และสกนิ
แคร์ ต่อคร้ัง 

จ านวน ร้อยละ 

นอ้ยกวา่ 1,000 บาท 51 (30.50) 
1,001-2,000 บาท 66 (39.50) 
2,001-3,000 บาท 28 (16.80) 
3,001-4,000 บาท 12 (7.20) 
4,001-5,000 บาท 7 (4.20) 
5,001 บาทขึ้นไป 3 (1.80) 
รวม 167 (100.00) 

 
จากกลุ่มตวัอย่างท่ีเคยซ้ือผลิตภณัฑ์อินทรีย ์(Organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกิน

แคร์ ส่วนใหญ่ร้อยละ39.50 ซ้ือผลิตภณัฑอิ์นทรีย ์(Organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์คร้ัง
ละ 1,001-2,000 บาท รองลงมาคือ ร้อยละ30.50 ซ้ือคร้ังละนอ้ยกวา่ 1,000 บาท และร้อยละ 16.80 ซ้ือ
คร้ังละ2,001-3,000 บาท  
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ตารางท่ี 4.15 พฤติกรรมของกลุ่มตัวอย่างท่ีเคยซ้ือผลติภัณฑ์อนิทรีย์ (Organic) ประเภท
เคร่ืองส าอางและสกินแคร์ ด้านช่องทางในการผลติภัณฑ์อินทรีย์ (Organic) ประเภทเคร่ืองส าอาง 
และสกนิแคร์ 

ช่องทางในการซ้ือแบรนด์สินค้า (เลือกได้หลายค าตอบ) จ านวน ร้อยละ 

ร้านค้าหรือหน้าเคาน์เตอร์แบรนด์ของผลติภัณฑ์ออร์แกนิคโดยตรง 88 (52.40) 
สั่งซ้ือผลิตภณัฑอ์อร์แกนิคจากเวบ็ไซดห์รือส่ือสังคมออนไลน์ต่างๆ 35 (20.80) 
ซ้ือผลิตภณัฑอ์อร์แกนิคผา่นตวัแทนจ าหน่าย 25 (14.90) 
ซ้ือจากโซนขายสินคา้ออร์แกนิคในหา้งสรรพสินคา้ 17 (10.10) 
อ่ืนๆ 3 (1.80) 
รวม 168 (100.00) 

 
จากกลุ่มตวัอย่างท่ีเคยซ้ือผลิตภณัฑ์อินทรีย ์(Organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกิน

แคร์ ส่วนใหญ่ร้อยละ52.40 ซ้ือผลิตภณัฑอิ์นทรีย ์(Organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ผา่น
ร้านคา้หรือหนา้เคาน์เตอร์แบรนดข์องผลิตภณัฑอ์อร์แกนิคโดยตรง รองลงมาคือ ร้อยละ20.80 สั่งซ้ือ
ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิคจากเวบ็ไซด์หรือส่ือสังคมออนไลน์ต่างๆ และร้อยละ14.90 ซ้ือผลิตภณัฑ์ออร์
แกนิคผา่นตวัแทนจ าหน่าย 
 
ตารางท่ี 4.16 พฤติกรรมของกลุ่มตัวอย่างท่ีเคยซ้ือผลติภัณฑ์อนิทรีย์ (Organic) ประเภท
เคร่ืองส าอางและสกินแคร์ ด้านเหตุผลในการซ้ือผลติภัณฑ์อนิทรีย์ (Organic) ประเภทเคร่ืองส าอาง 
และสกนิแคร์ 

เหตุผลในการซ้ือผลติภัณฑ์ออร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอาง 
และสกนิแคร์ (เลือกได้หลายค าตอบ)    

จ านวน ร้อยละ 

ผลติภัณฑ์มีความปลอดภัยต่อสุขภาพของท่าน 145 (47.70) 
ผลิตภณัฑเ์ป็นท่ีนิยมใชก้นัทัว่ไป    29 (9.50) 
มีเพื่อนหรือบุคคลใกลต้วัแนะน าใหซ้ื้อ 55 (18.10) 
ผลิตภณัฑมี์ราคาท่ีเหมาะสม 39 (12.80) 
ผลิตภณัฑส์ามารถหาซ้ือไดง้่าย    12 (3.90) 
ผลิตภณัฑมี์การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายท่ีน่าสนใจ 18 (5.90) 
อ่ืนๆ 6 (2.00) 
รวม 304 (100.00) 
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จากกลุ่มตวัอย่างท่ีเคยซ้ือผลิตภณัฑ์อินทรีย ์(Organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกิน
แคร์ ส่วนใหญ่ร้อยละ 47.7 ซ้ือผลิตภณัฑ์อินทรีย ์ (Organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์
เพราะผลิตภณัฑ์มีความปลอดภยัต่อสุขภาพ รองลงมาคือ ร้อยละ18.10 มีเพื่อนหรือบุคคลใกล้ตวั
แนะน าใหซ้ื้อ และร้อยละ12.80 ผลิตภณัฑมี์ราคาท่ีเหมาะสม 
 
ตาราง 4.17 พฤติกรรมของกลุ่มตัวอย่างท่ีเคยซ้ือผลติภัณฑ์อนิทรีย์ (Organic) ประเภทเคร่ืองส าอาง
และสกนิแคร์ ด้านผู้มีส่วนในการตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์อนิทรีย์ (Organic) ประเภทเคร่ืองส าอาง
และสกนิแคร์ 

ผู้มีส่วนในการตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์ออร์แกนิค ประเภท
เคร่ืองส าอางและสกินแคร์ 

จ านวน ร้อยละ 

ตนเอง 79 (47.30) 
ครอบครัว 12 (7.20) 
เพื่อน 13 (7.80) 
ดารานกัแสดง 0 (0.00)  
บิวต้ีบลอ็คเกอร์ 24 (14.40) 
พนกังานเคาทน์เตอร์เคร่ืองส าอาง 3 (1.80) 
ค าแนะน าในอินเทอร์เน็ต 31 (18.50) 
นิตยสารและส่ือโฆษณาต่างๆ 5 (3.00) 
อ่ืนๆ 0 (0.00)  
รวม 167 (100.00) 

 
 
จากกลุ่มตวัอย่างท่ีเคยซ้ือผลิตภณัฑ์อินทรีย ์(Organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกิน

แคร์ ส่วนใหญ่ร้อยละ47.3 ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอิ์นทรีย ์(Organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกิน
แคร์ดว้ยตนเอง รองลงมาคือ ร้อยละ18.50 ค าแนะน าในอินเทอร์เน็ต และร้อยละ14.40 บิวต้ีบล็อค
เกอร์ 
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ตาราง 4.18 พฤติกรรมของกลุ่มตัวอย่างท่ีเคยซ้ือผลติภัณฑ์อนิทรีย์ Organic) ประเภทเคร่ืองส าอาง
และสกนิแคร์ ด้านช่องทางการรับข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกบัผลติภัณฑ์ออร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอาง
และสกนิแคร์  

ช่องทางการรับข้อมูลข่าวสารเกีย่วกบัผลติภัณฑ์ออร์แกนิค 
ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ (เลือกได้หลายค าตอบ) 

จ านวน ร้อยละ 

บุคคลรอบขา้ง เช่น เพื่อน, ครอบครัว  84 (24.30) 
ส่ือโฆษณาท่ีเคาทน์เตอร์เคร่ืองส าอาง   40 (11.60) 
ส่ือสิงพิมพ ์เช่น นิตยสาร, หนงัสือพิมพ ์ 17 (4.90) 
เวบ็ไซตข์องแบรนดเ์คร่ืองส าอาง  37 (10.70) 
รีวิวในอนิเทอร์เน็ต 92 (26.60) 
โฆษณาตามเวบ็ไซตต์่างๆ  6 (1.70) 
Social Network     67 (19.40) 
อ่ืนๆ  3 (0.90) 
รวม 346 (100.00) 

 
จากกลุ่มตวัอย่างท่ีเคยซ้ือผลิตภณัฑ์อินทรีย ์(Organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกิน

แคร์ ส่วนใหญ่ร้อยละ 26.6 ทราบขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์อินทรีย ์(Organic) ประเภทเคร่ืองส าอาง
และสกินแคร์ผ่านการรีวิวในอินเทอร์เน็ต รองลงมาคือ 24.30 บุคคลรอบขา้ง เช่น เพื่อน, ครอบครัว 
และร้อยละ 19.40 Social Network     

ผลการศึกษา พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เคยซ้ือผลิตภณัฑจ์ากทั้งแบรนดจ์ากประเทศ
ไทย และต่างประเทศ มีความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ ์นอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อเดือน มีงบประมาณในการซ้ือ
ผลิตภัณฑ์ คร้ังละ 1,001-2,000 บาท ซ้ือผลิตภัณฑ์จากร้านค้าหรือหน้าเคาน์เตอร์แบรนด์ของ
ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิคโดยตรง ตดัสินใจซ้ือ เพราะ ผลิตภณัฑมี์ความปลอดภยัต่อสุขภาพ ตดัสินใจซ้ือ
ดว้ยตนเอง และทราบขอ้มูลข่าวสารจากการรีวิวทางอินเตอร์เน็ต  
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ตารางท่ี 4.19 พฤติกรรมของกลุ่มตัวอย่างท่ีไม่เคยซ้ือผลติภัณฑ์อนิทรีย์ (Organic) ประเภท
เคร่ืองส าอางและสกินแคร์ 

เหตุผลท่ีไม่เคยซ้ือผลติภัณฑ์ออร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอางและ 
สกนิแคร์ (ส าหรับผู้ท่ีไม่เคยซ้ือ เท่าน้ัน) (เลือกได้มากกว่า1ข้อ) 

จ านวน ร้อยละ 

ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิคมีราคาแพง  23 (19.20) 

ผลติภัณฑ์ท่ีท่านใช้อยู่มีคุณภาพดีอยู่แล้ว  29 (24.20) 

ท่านไม่กลา้ใช ้กลวัแพ ้ 18 (15.00) 

ท่านยงัไม่เช่ือถือในคุณสมบติัหรือผลลพัธ์ของผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค  13 (10.80) 

ท่านติดกบัตราสินคา้ท่ีใชอ้ยูเ่ดิม 26 (21.70) 

อ่ืนๆ 11 (9.20) 

รวม 120 (100.00) 

 
จากกลุ่มตวัอย่างท่ีไม่เคยซ้ือผลิตภณัฑอิ์นทรีย ์(Organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและส

กินแคร์ ส่วนใหญ่ร้อยละ24.20 ไม่ซ้ือผลิตภณัฑ์อินทรีย ์(Organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกิน
แคร์เพราะคิดว่าผลิตภณัฑ์ท่ีใช้อยู่มีคุณภาพดีอยู่แลว้ รองลงมาคือ ร้อยละ 21.70 ติดกบัตราสินคา้ท่ี
ใชอ้ยูเ่ดิม และร้อยละ19.20 ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิคมีราคาแพง 
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ส่วนท่ี 2 การศึกษาความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรม
การซ้ือของกลุ่มตวัอย่างเคยซ้ือผลิตภณัฑ์อินทรีย ์(Organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ ใน
เขตกรุงเทพมหานคร 

 
 
4.4 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกบัความคิดเห็นของผู้บริโภคด้านปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลติภัณฑ์อนิทรีย์ (Organic) ประเภทเคร่ืองส าอาง
และสกนิแคร์ 

ความคิดเห็นในแต่ละระดบัมีค่าพิสัยท่ีค  านวณไดจ้ากสูตร ดงัน้ี  

พิสัย  =      
คะแนนสูงสุด−คะแนนต ่าสุด

จ านวนชั้น
 

=      
5−1

5
 

=      0.8 
ซ่ึงท าใหก้ารวิเคราะห์ระดบัความคิดเห็นจะมีชั้นคะแนนเฉล่ีย คือ 
คะแนนเฉล่ีย 4.21 – 5.00 คือ มีความเห็นดว้ยมากท่ีสุด, ซ้ือ 
คะแนนเฉล่ีย 3.41 – 4.20 คือ มีความเห็นดว้ยมาก, น่าจะซ้ือ 
คะแนนเฉล่ีย 2.61 – 3.40 คือ มีความเห็นดว้ยปานกลาง, ไม่แน่ใจ 
คะแนนเฉล่ีย 1.81 – 2.60 คือ มีความเห็นดว้ยนอ้ย, น่าจะไม่ซ้ือ  
คะแนนเฉล่ีย 1.00 – 1.80 คือ มีความเห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด, ไม่ซ้ืออยา่งแน่นอน 
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ตารางท่ี 4.20 จ านวน ร้อยละ ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและระดับความคิดเห็นด้านผลติภัณฑ์ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของกลุ่มตัวอย่าง  

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ กลุ่มตัวอย่าง 
ระดับความคิดเห็น 

ค่าเฉลีย่ S.D. ระดับความคิดเห็น 
5 4 3 2 1 

1. มีการอธิบายความแตกต่าง
ระหวา่งผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค และ
ผลิตภณัฑจ์ากธรรมชาติ 

เคยซ้ือ  
43 73 42 9 0    

(25.70) (43.70) (25.10) (5.40) (0.00)  3.90 0.85 มาก 

ไม่เคยซ้ือ  
19 28 28 5 3    

(22.90) (33.70) (33.70) (6.00) (3.60) 3.66 1.02 มาก 

2. มีการอธิบายวา่ผลิตภณัฑอ์อร์แก
นิค มีการควบคุมใหป้ราศจาก
สารเคมี ตั้งแต่การปลูกพืชท่ีจะ
น ามาเป็นวตัถุดิบ 

เคยซ้ือ  
55 73 35 4 0    

(32.90) (43.70) (21.00) (2.40) (0.00) 4.07 0.8 มาก 

ไม่เคยซ้ือ  
20 34 21 5 3    

(24.10) (41.00) (25.30) (6.00) (3.60) 3.76 1.01 มาก 
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ตารางท่ี 4.20 จ านวน ร้อยละ ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและระดับความคิดเห็นด้านผลติภัณฑ์ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของกลุ่มตัวอย่าง (ต่อ) 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ (ต่อ) กลุ่มตัวอย่าง 
ระดับความคิดเห็น 

ค่าเฉลีย่ S.D. ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

3. ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภท
เคร่ืองส าอางและสกินแคร์มีวตัถุดิบ
ทอ้งถ่ินเพียงพอท่ีใชใ้นการผลิต 
  

เคยซ้ือ  
38 73 49 6 1    

(22.80) (43.70) (29.30) (3.60) (0.60) 3.84 0.834 มาก 

ไม่เคยซ้ือ  
50 102 81 12 5    

(20.00) (40.80) (32.40) (4.80) (2.00) 3.47 0.99 มาก 

4.ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภท
เคร่ืองส าอางและสกินแคร์สามารถ
ผลิตไดเ้พียงพอต่อความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภค 

เคยซ้ือ  
35 79 44 8 1    

(21.00) (47.30) (26.30) (4.80) (0.60)  3.83 0.83 มาก 

ไม่เคยซ้ือ  
11 28 35 5 4    

(13.30) (33.70) (42.20) (6.00) (4.80) 3.45 0.97 มาก 

5. ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภท
เคร่ืองส าอางและสกินแคร์ มีการน า
ผลิตภณัฑเ์ขา้ประกวดเพื่อเพิ่มมูลค่า
ใหแ้ก่สินคา้ 

เคยซ้ือ  
31 69 56 9 2    

(18.60) (41.30) (33.50) (5.40) (1.20) 3.71 0.87 มาก 

ไม่เคยซ้ือ  
16 34 23 7 3    

(19.30) (41.00) (27.70) (8.40) (3.60) 3.64 1.01 มาก 
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ตารางท่ี 4.20 จ านวน ร้อยละ ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและระดับความคิดเห็นด้านผลติภัณฑ์ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของกลุ่มตัวอย่าง (ต่อ) 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ (ต่อ) กลุ่มตัวอย่าง 
ระดับความคิดเห็น 

ค่าเฉลีย่ S.D. ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

6. ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภท
เคร่ืองส าอางและสกินแคร์ มี
คุณสมบติัท่ีดี และมีความแตกต่าง
ไม่เหมือนใคร 

เคยซ้ือ  
40 82 38 6 1    

(24.00) (49.10) (22.80) (3.60) (0.60) 3.92 0.81 มาก 

ไม่เคยซ้ือ  
13 31 28 4 3       

(20.50) (37.30) (33.70) (4.80) (3.60) 3.66 0.98 มาก 

7. ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภท
เคร่ืองส าอางและสกินแคร์มีการ
ช้ีแจงรายละเอียดส่วนประกอบท่ีใช้
ในการผลิตอยา่งชดัเจน  

เคยซ้ือ  
62 64 33 7 1    

(37.10) (38.30) (19.80) (4.20) (0.60) 4.07 0.89 มาก 

ไม่เคยซ้ือ  
26 28 24 3 2    

(31.30) (33.70) (28.90) (3.60) (2.40) 3.88 0.98 มาก 

8. ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภท
เคร่ืองส าอางและสกินแคร์ไดรั้บ
มาตรฐานประกนัคุณภาพสินคา้ 

เคยซ้ือ  
67 67 28 5 0    

(40.10) (40.10) (16.80) (3.00) (0.00)  4.17 0.81 มาก 

ไม่เคยซ้ือ  
23 31 26 1 2    

(27.70) (37.30) (31.30) (1.20) (2.40) 3.88 0.92 มาก 
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ตารางท่ี 4.20 จ านวน ร้อยละ ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและระดับความคิดเห็นด้านผลติภัณฑ์ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของกลุ่มตัวอย่าง (ต่อ) 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ (ต่อ) กลุ่มตัวอย่าง 
ระดับความคิดเห็น 

ค่าเฉลีย่ S.D. ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

9. ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภท
เคร่ืองส าอางและสกินแคร์ มีบรรจุ
ภณัฑท่ี์ สวยงาม และทนัสมยั 

เคยซ้ือ  
39 84 36 6 2    

(23.40) (50.30) (21.60) (3.60) (1.20) 3.91 0.84 มาก 

ไม่เคยซ้ือ  
17 27 33 3 3    

(20.50) (32.50) (39.80) (3.60) (3.60) 3.63 0.97 มาก 

 
จากการศึกษาระดบัความคิดเห็นดา้นผลิตภณัฑ์ มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของกลุ่มตวัอย่าง   พบว่า ระดบัความคิดเห็นของกลุ่มตวัอย่างท่ีเคยซ้ือ

ผลิตภณัฑ์ออแกนิคส่วนใหญ่ มีความคิดเห็นว่าผลิตภณัฑ์ออร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ได้รับมาตรฐานประกนัคุณภาพสินคา้  จะมีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือ อยูใ่นระดบัมาก และมีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั4.17 รองลงมาคือ มีการอธิบายวา่ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค มีการควบคุมใหป้ราศจากสารเคมี ตั้งแต่การ
ปลูกพืชท่ีจะน ามาเป็นวตัถุดิบ และผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์มีการช้ีแจงรายละเอียดส่วนประกอบท่ีใชใ้นการผลิตอยา่งชดัเจน ซ่ึง
มีคะแนนเฉล่ียเท่ากนัท่ี 4.07 ส่วนกลุ่มท่ีไม่เคยซ้ือผลิตภณัฑอ์อแกนิคส่วนใหญ่ มีความคิดเห็นวา่ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์มีการ
ช้ีแจงรายละเอียดส่วนประกอบท่ีใช้ในการผลิตอย่างชดัเจน และ ไดรั้บมาตรฐานประกนัคุณภาพสินคา้จะมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ อยู่ในระดบัมาก และมี
คะแนนเฉล่ียเท่ากบั 3.88 เท่ากนั 
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ตารางท่ี 4.21 จ านวน ร้อยละ ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและระดับความคิดเห็นด้านราคาของกลุ่มตัวอย่าง  

ปัจจัยด้านราคา กลุ่มตัวอย่าง 
ระดับความคิดเห็น 

ค่าเฉลีย่ S.D. 
ระดับความ
คิดเห็น 5 4 3 2 1 

1. ราคาผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภท
เคร่ืองส าอางและสกินแคร์มีความ
เหมาะสมกบัคุณภาพ 

เคยซ้ือ  
40 89 34 3 1    

(24.00) (53.30) (20.40) (1.80) (0.60) 3.98 0.76 มาก 

ไม่เคยซ้ือ  
19 32 28 1 3    

(22.90) (38.60) (33.70) (1.20) (3.60) 3.76 0.95 มาก 

2. ราคาของผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค 
ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ตาม
มาตรฐานสากล 

เคยซ้ือ  
43 90 30 3 1    

(25.70) (53.90) (18.00) (1.80) (0.60) 4.02 0.75 มาก 

ไม่เคยซ้ือ  
19 34 26 2 2    

(22.90) (41.00) (31.30) (2.40) (2.40) 3.80 0.91 มาก 

3. ราคาของผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค 
ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ถูก
กวา่ผลิตภณัฑช์นิดอ่ืน 

เคยซ้ือ  
21 69 47 15 15 

   

(12.60) (41.30) (28.10) (9.00) (9.00) 3.40 1.1 ปานกลาง 

ไม่เคยซ้ือ  
12 24 36 8 3    

(14.50) (28.90) (43.40) (9.60) (3.60) 3.41 0.98 ปานกลาง 
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จากการศึกษาระดับความคิดเห็นดา้นราคาจะมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ ของกลุ่มตวัอย่าง พบว่า ระดบัความคิดเห็นของกลุ่มตวัอย่างท่ีเคยซ้ือ
ผลิตภณัฑอ์อแกนิค และกลุ่มท่ีไม่เคยซ้ือส่วนใหญ่ มีความคิดเห็นเหมือนกนัว่าราคาของผลิตภณัฑ์ออร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์เป็นไปตาม
มาตรฐานสากลจะมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ อยู่ในระดบัมาก และมีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.02 และ 3.80 ตามล าดบั รองลงมาคือ ราคาของผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค 
ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ถูกกว่าผลิตภณัฑ์ชนิดอ่ืนจะมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ อยู่ในระดบัปานกลาง และมีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 3.40 และ 3.41 
ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.22 จ านวน ร้อยละ ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและระดับความคิดเห็นด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายของกลุ่มตัวอย่าง  

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย กลุ่มตัวอย่าง 
ระดับความคิดเห็น 

ค่าเฉลีย่ S.D. 
ระดับความ
คิดเห็น 5 4 3 2 1 

1. ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภท
เคร่ืองส าอางและสกินแคร์มีช่องทางการจดั 
จ าหน่ายหลายช่องทาง 

เคยซ้ือ  
33 81 46 5 2    

(19.80) (48.50) (27.50) (3.00) (1.20) 3.83 0.82 มาก 

ไม่เคยซ้ือ  
22 24 26 8 3       

(26.50) (28.90) (31.30) (9.60) (3.60) 3.65 1.09 มาก 
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ตารางท่ี 4.22 จ านวน ร้อยละ ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและระดับความคิดเห็นด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายของกลุ่มตัวอย่าง (ต่อ) 

 ปัจจัยด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย (ต่อ) 

กลุ่มตัวอย่าง 
ระดับความคิดเห็น 

ค่าเฉลีย่ S.D. 
ระดับความ
คิดเห็น 5 4 3 2 1 

2. ร้านคา้ท่ีวางขายผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค 
ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ มีท าเล
ท่ีตั้งสะดวกต่อการเดินทางในการซ้ือ 
ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค  

เคยซ้ือ  
35 67 50 13 2    

(21.00) (40.10) (29.90) (7.80) (1.20) 3.72 0.92 มาก 

ไม่เคยซ้ือ  
21 29 25 4 4 

      

(25.30) (34.90) (30.10) (4.80) (4.80) 3.71 1.05 มาก 

3. สามารถสั่งซ้ือผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค 
ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ ไดจ้าก
ช่องทางออนไลน์, Website, Social Media 
ต่างๆ 

เคยซ้ือ  
31 86 38 11 1    

(18.60) (51.50) (22.80) (6.60) (0.60) 4.10 0.79 มาก 

ไม่เคยซ้ือ  
21 33 24 2 3 

   

(25.30) (39.80) (28.90) (2.40) (3.60) 3.81 0.97 มาก 

 
จากการศึกษาระดบัความคิดเห็นดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายจะมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ ของกลุ่มตวัอย่าง พบว่า ระดบัความคิดเห็นของกลุ่ม

ตวัอย่างท่ีเคยซ้ือและ กลุ่มท่ีไม่เคยซ้ือผลิตภณัฑ์ออแกนิคส่วนใหญ่ มีความคิดเห็นเหมือนกนัว่าถา้สามารถสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์ออร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอาง
และสกินแคร์ ไดจ้ากช่องทางการจดัจ าหน่าย เช่น ออนไลน์, Website, Social Media เป็นตน้ จะมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ อยู่ในระดบัมาก และมีคะแนนเฉล่ีย
เท่ากบั 4.01 และ 3.81 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.23 จ านวน ร้อยละ ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและระดับความคิดเห็นด้านการส่งเสริมการตลาดท่ีของกลุ่มตัวอย่าง  

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (ต่อ) กลุ่มตัวอย่าง 
ระดับความคิดเห็น 

ค่าเฉลีย่ S.D. 
ระดับความ
คิดเห็น 5 4 3 2 1 

1. มีการใหค้วามรู้ และขอ้มูลเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอาง
และสกินแคร์ท่ี จากพนกังานหนา้ร้าน Face -
To-Face 

เคยซ้ือ  
31 86 38 11 1    

(18.60) (51.50) (22.80) (6.60) (0.60) 3.81  0.84 มาก 

ไม่เคยซ้ือ  

18 31 25 6 3 
   

(21.70) (37.30) (30.10) (7.20) (3.60) 3.66  1.02 มาก 

2. มีการใหค้วามรู้ และขอ้มูลเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอาง
และสกินแคร์ผา่นช่องทางออนไลน์ 

เคยซ้ือ  
48 77 37 5 0    

(28.70) (46.10) (22.20) (3.00) (0.00)  4.01 0.80 มาก 

ไม่เคยซ้ือ  
18 33 21 7 4    

(21.70) (39.80) (25.30) (8.40) (4.80) 3.65 1.06 มาก 
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ตารางท่ี 4.23 จ านวน ร้อยละ ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและระดับความคิดเห็นด้านการส่งเสริมการตลาดท่ีของกลุ่มตัวอย่าง (ต่อ) 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (ต่อ) กลุ่มตัวอย่าง 
ระดับความคิดเห็น 

ค่าเฉลีย่ S.D. 
ระดับความ
คิดเห็น 5 4 3 2 1 

3. มีการโปรโมทผา่นช่องทางต่างๆท่ีสามารถ
พบเห็นไดง้่าย เช่น ป้ายโฆษณา, โทรทศัน์ เป็น
ตน้  

เคยซ้ือ  
19 74 57 17 0    

(11.40) (44.30) (34.10) (10.20) (0.00) 3.57 0.83 มาก 

ไม่เคยซ้ือ  
10 35 26 7 5    

(12.00) (42.20) (31.30) (8.40) (6.00) 3.46 1.02 มาก 

4. มีกิจกรรมส่งเสริมการขายตามเทศกาลต่างๆ 

เคยซ้ือ  
32 70 56 7 2    

(19.20) (41.90) (33.50) (4.20) (1.20) 3.74 0.86 มาก 

ไม่เคยซ้ือ  
14 33 20 11 5    

(16.90) (39.80) (24.10) (13.30) (6.00) 3.48 1.11 มาก 

5. การส่งเสริมการขายโดยใชบุ้คคลมีช่ือเสียง
มาแนะน าผลิตภณัฑ ์ 

เคยซ้ือ  
23 72 55 13 4    

(13.80) (43.10) (32.90) (7.80) (2.40) 3.58 0.91 มาก 

ไม่เคยซ้ือ  
11 26 29 10 7    

(13.30) (31.30) (34.90) (12.00) (8.40) 3.29 1.11 ปานกลาง 
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ตารางท่ี 4.23 จ านวน ร้อยละ ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและระดับความคิดเห็นด้านการส่งเสริมการตลาดท่ีของกลุ่มตัวอย่าง (ต่อ) 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (ต่อ) กลุ่มตัวอย่าง 
ระดับความคิดเห็น 

ค่าเฉลีย่ S.D. 
ระดับความ
คิดเห็น 5 4 3 2 1 

6. การส่งเสริมการขายโดยการมีรีวิวจากผูใ้ช้
จริง 

เคยซ้ือ  
38 80 42 6 1    

(22.80) (47.90) (25.10) (3.60)  (0.60) 3.89 0.82 มาก 

ไม่เคยซ้ือ  
23 25 25 6 4    

(27.70) (30.10) (30.10) (7.20) (4.80) 3.69 1.1 มาก 

7. มีส่วนลดพิเศษส าหรับผลิตภณัฑอ์อร์แก
นิค ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ 

เคยซ้ือ  
47 71 40 7 2    

(28.10) (42.50) (24.00) (4.20) (1.20) 3.92 0.89 มาก 

ไม่เคยซ้ือ  
23 22 28 6 4    

(27.70) (26.50) (33.70) (7.20) (4.80) 3.65 1.11 มาก 

 
จากการศึกษาระดบัความคิดเห็นดา้นการส่งเสริมการตลาดจะมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ ของกลุ่มตวัอย่าง พบว่า ระดบัความคิดเห็นของกลุ่ม

ตวัอย่างท่ีเคยซ้ือผลิตภณัฑ์ออแกนิคส่วนใหญ่ มีความเห็นว่าการให้ความรู้ และขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ออร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ผ่าน
ช่องทางออนไลน์ จะมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ อยู่ในระดบัมาก โดยมีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.01 และกลุ่มตวัอย่างท่ีไม่เคยซ้ือส่วนใหญ่  มีความคิดเห็นว่าการ
ส่งเสริมการขายโดยการมีรีวิวจากผูใ้ชจ้ริง จะมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ อยูใ่นระดบัมาก โดยมีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั คือ 3.69
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ตารางท่ี 4.24 สรุปค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็น ของปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดด้านผลติภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด ของผลติภัณฑ์
อนิทรีย์ (Organic) ประเภทเคร่ืองส าอาง และสกนิแคร์ 

ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด 

เคย ไม่เคย 

ค่าเฉลีย่ 
ระดับความ
คิดเห็น 

ค่าเฉลีย่ 
ระดับความ
คิดเห็น 

ผลิตภณัฑ ์ 3.94 มาก 3.67 มาก 

ราคา 3.80 มาก 3.66 มาก 

ช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

3.88 มาก 3.72 มาก 

การส่งเสริมการตลาด 3.79  มาก 3.55  มาก 

 
จากผลการศึกษาความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา 

ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาดท่ีจะมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ ผลิตภณัฑอ์อแกนิค 
ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ ในกลุ่มท่ีเคยซ้ือผลิตภณัฑป์ระเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ให้
คะแนนความคิดเห็นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
และการส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดบัมาก แต่ให้คะแนนดา้นผลิตภณัฑม์ากท่ีสุด คือ 3.94 คะแนน 
และกลุ่มท่ีไม่เคยซ้ือผลิตภณัฑอ์อแกนิคใหค้ะแนนความคิดเห็นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น
ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดบัมาก แต่ให้คะแนน
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมากท่ีสุด คือ 3.72 คะแนน 
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4.5 การวิเคราะห์องค์ประกอบ (Factor analysis) และการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ 
(Multiple Linear Regression) 

 
4.5.1 การวิเคราะห์องค์ประกอบ Factor Analysis 

ตารางท่ี 4.25 การวิเคราะห์องค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาด (4P) ของกลุ่มตัวอย่างท่ีไม่
เคยซ้ือผลติภัณฑ์อนิทรีย์ (Organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกนิแคร์ 

ปัจจัย 
Component 

1 2 3 

ดา้นการ
ส่งเสริม
การตลาด 

มีกิจกรรมส่งเสริมการขายตามเทศกาลต่างๆ 0.804     
มีการใหข้อ้มูลและความรู้ จากพนกังานหนา้ร้าน
แบบ Face -To-Face 0.795     

มีการใหข้อ้มูลความรู้ ผา่นช่องทางออนไลน์ 0.76     

การส่งเสริมการขายโดยการมีรีวิวจากผูใ้ชจ้ริง 0.716     
มีการโปรโมทผา่นช่องทางต่างๆเช่น ป้ายโฆษณา, 
โทรทศัน์  0.711     

มีส่วนลดพิเศษส าหรับผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภท
เคร่ืองส าอางและสกินแคร์ 0.711     

ส่งเสริมการขายโดยใชบุ้คคลมีช่ือเสียง 0.646     

ดา้นช่องทาง
การจดั
จ าหน่าย 

ร้านคา้ มีท าเลท่ีตั้งสะดวกต่อการเดินทางในการซ้ือ
ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอางและสกิน
แคร์ 0.644     

มีช่องทางการจดั จ าหน่ายหลายช่องทาง 0.611     
สามารถสั่งซ้ือไดจ้ากช่องทางออนไลน์, Website, 
Social Media ต่างๆ 0.516     

ดา้นราคา 
ราคาของผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอาง
และสกินแคร์ถูกกวา่ผลิตภณัฑช์นิดอ่ืน 0.489     
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ตารางท่ี 4.25 การวิเคราะห์องค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาด (4P) ของกลุ่มตัวอย่างท่ีไม่
เคยซ้ือผลติภัณฑ์อนิทรีย์ (Organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกนิแคร์ (ต่อ) 

ปัจจัย 
Component 

1 2 3 

ดา้น
ผลิตภณัฑ ์

ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์
ไดรั้บมาตรฐานประกนัคุณภาพสินคา้   0.769   
ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์
มีการช้ีแจงรายละเอียดส่วนประกอบท่ีใชใ้นการผลิต
อยา่งชดัเจน   0.715   

ดา้นราคา 

ราคาผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอางและส
กินแคร์มีความเหมาะสมกบัคุณภาพ   0.691   

ราคาของผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอาง
และสกินแคร์ตามมาตรฐานสากล   0.673   

ดา้น
ผลิตภณัฑ ์ 

ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์
มีวตัถุดิบทอ้งถ่ินเพียงพอท่ีใชใ้นการผลิต     0.824 

ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์
สามารถผลิตไดเ้พียงพอต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค     0.814 

ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ 
มีการน าผลิตภณัฑเ์ขา้ประกวดเพื่อเพิ่มมูลค่าใหแ้ก่สินคา้     0.802 

มีการอธิบายความแตกต่างระหวา่งผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค 
และผลิตภณัฑจ์ากธรรมชาติ     0.584 
มีการอธิบายวา่ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค มีการควบคุมให้
ปราศจากสารเคมี ตั้งแต่การปลูกพืชท่ีจะน ามาเป็น
วตัถุดิบ     0.518 

ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ 
มีบรรจุภณัฑท่ี์ สวยงาม และทนัสมยั     0.518 

ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ 
มีคุณสมบติัท่ีดี และมีความแตกต่างไม่เหมือนใคร     0.502 
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จากการวิเคราะห์องคป์ระกอบของส่วนประสมทางการตลาด(4P) ของกลุ่มตวัอย่างท่ี
ไม่เคยซ้ือผลิตภณัฑ ์พบวา่ สามารถจดักลุ่มใหม่ได ้ดงัน้ี 

Component 1 คือ หาซ้ือสะดวกและมีการส่งเสริมการตลาด 
Component 2 คือ ผลิตภณัฑมี์มาตรฐานและคุม้ค่า  
Component 3 คือ ผลิตภณัฑมี์คุณภาพ น่าเช่ือถือ และแตกต่าง  

 
ตารางท่ี 4.26 การวิเคราะห์องค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาด (4P) ของกลุ่มตัวอย่างท่ีเคย
ซ้ือผลติภัณฑ์อนิทรีย์ (Organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกนิแคร์ 

ปัจจัย 
Component 

1 2 3 4 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 

ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภท
เคร่ืองส าอางและสกินแคร์ไดรั้บ
มาตรฐานประกนัคุณภาพสินคา้ 0.756       
ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภท
เคร่ืองส าอางและสกินแคร์มีการช้ีแจง
รายละเอียดส่วนประกอบท่ีใชใ้นการผลิต
อยา่งชดัเจน 0.733       
มีการอธิบายวา่ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค มี
การควบคุมใหป้ราศจากสารเคมี ตั้งแต่
การปลูกพืชท่ีจะน ามาเป็นวตัถุดิบ 0.336       
มีการอธิบายความแตกต่างระหวา่ง
ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค และผลิตภณัฑจ์าก
ธรรมชาติ 0.256       
ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภท
เคร่ืองส าอางและสกินแคร์มีวตัถุดิบ
ทอ้งถ่ินเพียงพอท่ีใชใ้นการผลิต 0.253       
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ตารางท่ี 4.26 การวิเคราะห์องค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาด (4P) ของกลุ่มตัวอย่างท่ีเคย
ซ้ือผลติภัณฑ์อนิทรีย์ (Organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกนิแคร์ (ต่อ) 

ปัจจัย 
Component 

1 2 3 4 

ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

มีการใหค้วามรู้ และขอ้มูลเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภท
เคร่ืองส าอางและสกินแคร์ผา่นช่องทาง
ออนไลน์   0.726     

ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย 

สามารถสั่งซ้ือผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค 
ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ ได้
จากช่องทางออนไลน์, Website, Social 
Media ต่างๆ   0.709     

ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

มีกิจกรรมส่งเสริมการขายตามเทศกาล
ต่างๆ   0.618     
มีการใหค้วามรู้ และขอ้มูลเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภท
เคร่ืองส าอางและสกินแคร์ท่ี จาก
พนกังานหนา้ร้าน Face -To-Face   0.603     
การส่งเสริมการขายโดยใชบุ้คคลมี
ช่ือเสียงมาแนะน าผลิตภณัฑ์   0.587     
การส่งเสริมการขายโดยการมีรีวิวจาก
ผูใ้ชจ้ริง   0.545     
มีการโปรโมทผา่นช่องทางต่างๆท่ี
สามารถพบเห็นไดง้่าย เช่น ป้ายโฆษณา, 
โทรทศัน์    0.536     
มีส่วนลดพิเศษส าหรับผลิตภณัฑอ์อร์แก
นิค ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์   0.493     

ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย 

ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภท
เคร่ืองส าอางและสกินแคร์มีช่องทางการ
จดั จ าหน่ายหลายช่องทาง   0.391     
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ตารางท่ี 4.26 การวิเคราะห์องค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาด (4P) ของกลุ่มตัวอย่างท่ีเคย
ซ้ือผลติภัณฑ์อนิทรีย์ (Organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกนิแคร์ (ต่อ) 

ปัจจัย 
Component 

1 2 3 4 

ดา้นราคา 
ราคาของผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภท
เคร่ืองส าอางและสกินแคร์ถูกกวา่
ผลิตภณัฑช์นิดอ่ืน     0.784   

ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย 

ร้านคา้ท่ีวางขายผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค 
ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ มีท า
เลท่ีตั้งสะดวกต่อการเดินทางในการซ้ือ 
ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค     0.650   

ดา้นราคา 
ราคาของผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภท
เคร่ืองส าอางและสกินแคร์ตาม
มาตรฐานสากล     0.579   

ดา้นผลิตภณัฑ ์
ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภท
เคร่ืองส าอางและสกินแคร์ มีบรรจุภณัฑ์
ท่ี สวยงาม และทนัสมยั     0.519   

ดา้นราคา 
ราคาผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภท
เคร่ืองส าอางและสกินแคร์มีความ
เหมาะสมกบัคุณภาพ     0.492   

ดา้นผลิตภณัฑ ์
ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภท
เคร่ืองส าอางและสกินแคร์สามารถผลิต
ไดเ้พียงพอต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค     0.283   

ดา้นผลิตภณัฑ ์

ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภท
เคร่ืองส าอางและสกินแคร์ มีการน า
ผลิตภณัฑเ์ขา้ประกวดเพื่อเพิ่มมูลค่า
ใหแ้ก่สินคา้       0.566 
ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภท
เคร่ืองส าอางและสกินแคร์ มีคุณสมบติัท่ี
ดี และมีความแตกต่างไม่เหมือนใคร       0.393 
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จากการวิเคราะห์องคป์ระกอบของส่วนประสมทางการตลาด(4P) ของกลุ่มตวัอย่างท่ี
เคยซ้ือผลิตภณัฑ ์พบวา่ สามารถจดักลุ่มใหม่ได ้ดงัน้ี 

Component 1 คือ ผลิตภณัฑมี์คุณภาพและน่าเช่ือถือ 
Component 2 คือ การส่งเสริมการตลาด  
Component 3 คือ ราคาเหมาะสมและคุม้ค่า  
Component 4 คือ ผลิตภณัฑมี์คุณสมบติัดีและแตกต่าง  

 
ตารางท่ี 4.27 เปรียบเทียบการการวิเคราะห์องค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาด (4P) ของ
กลุ่มตัวอย่างท่ีเคยซ้ือและไม่เคยซ้ือผลติภัณฑ์อนิทรีย์ (Organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกนิแคร์ 

กลุ่มเคย กลุ่มไม่เคย 

1. ผลิตภณัฑมี์คุณภาพและน่าเช่ือถือ 1. หาซ้ือสะดวกและมีการส่งเสริมการตลาด 

2. การส่งเสริมการตลาด 2. ผลิตภณัฑม์าตรฐานและคุม้ค่า 

3. ราคาเหมาะสมและคุม้ค่า 3. ผลิตภณัฑมี์คุณภาพ น่าเช่ือถือ และแตกต่าง 

4. ผลิตภณัฑมี์คุณสมบติัดีและแตกต่าง   

 
จากการจดักลุ่มขององคป์ระกอบของส่วนประสมทางการตลาด(4P) ของกลุ่มตวัอย่าง

ท่ีเคยและกลุ่มท่ีไม่เคยซ้ือผลิตภณัฑอิ์นทรีย ์(Organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ สามารถ
สรุปไดว้่า ทั้งกลุ่มตวัอย่างท่ีเคยซ้ือ และไม่เคยซ้ือผลิตภณัฑ ์มีความเห็นท่ีคลา้ยคลึงกนัคือ ค านึงถึง
คุณภาพผลิตภณัฑ ์การส่งเสริมการตลาด และความน่าเช่ือถือ แต่กลุ่มตวัอยา่งท่ีเคยซ้ือผลิตภณัฑจ์ะมี
ส่ิงท่ีตอ้งค านึงถึงเพิ่มเติม คือ เร่ืองราคาเหมาะสมและคุม้ค่า และผลิตภณัฑมี์คุณสมบติัดีและแตกต่าง 
ส่วนกลุ่มตวัอย่างท่ีไม่เคยซ้ือผลิตภณัฑ ์จะมีส่ิงท่ีตอ้งค านึงถึงเพิ่มเติม คือ การมีมาตรฐาน สามารถ
สร้างความเช่ือมัน่ และมีความแตกต่าง 
 

4.5.2 การวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Linear Regression) 
จากกลุ่มตวัอย่างท่ีเคยซ้ือผลิตภณัฑ์อินทรีย ์(Organic)  ประเภทเคร่ืองส าอางละสกิน

แคร์ ก าหนดให ้ 
ตวัแปรตน้ คือ  

Component 1: ผลิตภณัฑมี์คุณภาพและน่าเช่ือถือ 
Component 2: การส่งเสริมการตลาด 
Component 3: ราคาเหมาะสมและคุม้ค่า 
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Component 4: ผลิตภณัฑมี์คุณสมบติัดีและแตกต่าง 
และตวัแปรตาม คือ พฤติกรรมในการซ้ือ ดงัน้ี 

1.  ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ์อินทรีย ์(Organic) ประเภทเคร่ืองส าอาง
ละสกินแคร์ 

2 .  งบประมาณในการ ซ้ือผลิตภัณฑ์ อินทรีย์ (Organic) ประ เภท
เคร่ืองส าอาง และสกินแคร์ ต่อคร้ัง 

3.  ช่องทางการซ้ือผลิตภัณฑ์อินทรีย์ (Organic) ประเภทเคร่ืองส าอาง
และสกินแคร์  

 
 

Component 1: ผลติภัณฑ์มีคุณภาพและน่าเช่ือถือ 
1. ผลิตภณัฑมี์คุณภาพและน่าเช่ือถือกบัความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑอิ์นทรีย ์(Organic) 

ประเภทเคร่ืองส าอางละสกินแคร์ 
 
ตารางท่ี 4.28 การวิเคราะห์การถดถอยเพ่ือพยากรณ์ความถี่ในการซ้ือผลติภัณฑ์อนิทรีย์ (Organic)  
ประเภทเคร่ืองส าอางละสกนิแคร์ 

ANOVAa 

Model 
Sum of 
Squares 

df 
Mean 

Square 
F Sig. 

1 

Regression 8.184 5 1.637 0.959 .446b 

Residual 208.285 122 1.707     

Total 216.469 127       

 
ผลิตภณัฑมี์คุณภาพและน่าเช่ือถือกบัการพยากรณ์ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑอิ์นทรีย ์

(Organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ พบว่า ผลิตภัณฑ์มีคุณภาพและน่าเช่ือถือไม่มี
ความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงหมายถึง ผลิตภณัฑมี์คุณภาพและน่าเช่ือถือไม่สามารถพยากรณ์
ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑอ์อร์แกนิคประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ได ้

 
2. ผลิตภัณฑ์มีคุณภาพและน่าเช่ือถือกับ งบประมาณในการซ้ือผลิตภัณฑ์อินทรีย์ 

(Organic) ประเภทเคร่ืองส าอาง และสกินแคร์ ต่อคร้ัง 
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ตารางท่ี 4.29 การวิเคราะห์การถดถอยเพ่ือพยากรณ์งบประมาณในการซ้ือผลติภัณฑ์อินทรีย์ 
(Organic) ประเภทเคร่ืองส าอาง และสกนิแคร์ ต่อคร้ัง 

ANOVAa 

Model 
Sum of 

Squares 
df 

Mean 
Square 

F Sig. 

1 

Regression 7.981 5 1.596 1.126 .350b 

Residual 172.894 122 1.417     

Total 180.875 127       

 
ผลิตภณัฑ์มีคุณภาพและน่าเช่ือถือกับการพยากรณ์งบประมาณในการซ้ือผลิตภณัฑ์

อินทรีย์ (Organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ ต่อคร้ัง พบว่า ผลิตภัณฑ์มีคุณภาพและ
น่าเช่ือถือไม่มีความสัมพนัธ์กบังบประมาณในการซ้ือผลิตภณัฑ์ออร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอาง 
และสกินแคร์ ต่อคร้ัง อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงหมายถึง ผลิตภณัฑ์มีคุณภาพและ
น่าเช่ือถือไม่สามารถพยากรณ์งบประมาณในการซ้ือผลิตภณัฑ์ออร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอาง 
และสกินแคร์ ต่อคร้ังได ้

 
3. ผลิตภณัฑ์มีคุณภาพและน่าเช่ือถือกบั ช่องทางการซ้ือผลิตภณัฑ์อินทรีย ์(Organic)  

ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์  
 
ตารางท่ี 4.30 การวิเคราะห์การถดถอยเพ่ือพยากรณ์ช่องทางการซ้ือผลติภัณฑ์อนิทรีย์ (Organic)  
ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ 

ANOVAa 

Model 
Sum of 
Squares 

df 
Mean 

Square 
F Sig. 

1 

Regression 4.27 5 0.854 0.481 .790b 

Residual 216.722 122 1.776     

Total 220.992 127       

 
ผลิตภณัฑ์มีคุณภาพและน่าเช่ือถือกบัการพยากรณ์ช่องทางการซ้ือผลิตภณัฑ์อินทรีย ์

(Organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ พบว่า ผลิตภัณฑ์มีคุณภาพและน่าเช่ือถือไม่มี
ความสัมพนัธ์กบัช่องทางการซ้ือผลิตภณัฑ์ออร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ อย่างมี
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นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงหมายถึง ผลิตภณัฑมี์คุณภาพและน่าเช่ือถือไม่สามารถพยากรณ์
ช่องทางการซ้ือผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ได ้
 
 

Component 2: การส่งเสริมการตลาด 
1. การส่งเสริมการตลาด กบั ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ์อินทรีย ์(Organic) ประเภท

เคร่ืองส าอางละสกินแคร์ 
 
ตารางท่ี 4.31 การวิเคราะห์การถดถอยเพ่ือพยากรณ์ความถี่ในการซ้ือผลติภัณฑ์อนิทรีย์ (Organic) 
ประเภทเคร่ืองส าอางละสกนิแคร์ 

ANOVAa 

Model 
Sum of 
Squares 

df 
Mean 

Square 
F Sig. 

1 

Regression 14.948 9 1.661 0.973 .466b 

Residual 201.521 118 1.708     

Total 216.469 127       

 
การส่งเสริมการตลาดกบัการพยากรณ์ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ์อินทรีย ์(Organic) 

ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ พบวา่ การส่งเสริมการตลาด ไม่มีความสัมพนัธ์กบัความถี่ในการ
ซ้ือผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอางละสกินแคร์ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึง
หมายถึง การส่งเสริมการตลาด ไม่สามารถพยากรณ์ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภท
เคร่ืองส าอางละสกินแคร์ได ้

 
2. การส่งเสริมการตลาด  กับ งบประมาณในการซ้ือผลิตภัณฑ์อินทรีย์ (Organic)  

ประเภทเคร่ืองส าอาง และสกินแคร์ ต่อคร้ัง 
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ตารางท่ี 4.32 การวิเคราะห์การถดถอยเพ่ือพยากรณ์งบประมาณในการซ้ือผลติภัณฑ์อินทรีย์ 
(Organic) ประเภทเคร่ืองส าอาง และสกนิแคร์ ต่อคร้ัง 

ANOVAa 

Model 
Sum of 

Squares 
df 

Mean 
Square 

F Sig. 

1 

Regression 15.545 9 1.727 1.233 .282b 

Residual 165.33 118 1.401     

Total 180.875 127       

 
การส่งเสริมการตลาดกับการพยากรณ์งบประมาณในการซ้ือผลิตภัณฑ์อินทรีย์ 

(Organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ ต่อคร้ัง พบว่า  การส่งเสริมการตลาด  ไม่มี
ความสัมพนัธ์กบังบประมาณในการซ้ือผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอาง และสกินแคร์ ต่อ
คร้ัง อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงหมายถึง การส่งเสริมการตลาด ไม่สามารถพยากรณ์
งบประมาณในการซ้ือผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอาง และสกินแคร์ ต่อคร้ังได ้

 
3. การส่งเสริมการตลาด กับช่องทางการซ้ือผลิตภัณฑ์อินทรีย์ (Organic) ประเภท

เคร่ืองส าอางและสกินแคร์  
 
ตารางท่ี 4.33 การวิเคราะห์การถดถอยเพ่ือพยากรณ์ช่องทางการซ้ือผลติภัณฑ์อนิทรีย์ (Organic) 
ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์  

ANOVAa 

Model 
Sum of 
Squares 

df 
Mean 

Square 
F Sig. 

1 

Regression 18.436 9 2.048 1.193 .306b 

Residual 202.556 118 1.717     

Total 220.992 127       

 
กาส่งเสริมการตลาดกับการพยากรณ์ช่องทางการซ้ือผลิตภัณฑ์อินทรีย์ (Organic) 

ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ พบว่า การส่งเสริมการตลาด ไม่มีความสัมพนัธ์กบัช่องทางการ
ซ้ือผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์  อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ซ่ึงหมายถึง การให้ขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ไม่สามารถพยากรณ์ช่องทางการซ้ือผลิตภณัฑอ์อร์แก
นิค ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ได ้
 
 

Component 3: ราคาเหมาะสมและคุ้มค่า 
1. ราคาเหมาะสมและคุม้ค่า กบัความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑอิ์นทรีย ์(Organic) ประเภท

เคร่ืองส าอางละสกินแคร์ 
 
ตารางท่ี 4.34 การวิเคราะห์การถดถอยเพ่ือพยากรณ์ความถี่ในการซ้ือผลติภัณฑ์อนิทรีย์ (Organic) 
ประเภทเคร่ืองส าอางละสกนิแคร์ 

ANOVAa 

Model 
Sum of 

Squares 
df 

Mean 
Square 

F Sig. 

1 

Regression 6.558 6 1.093 0.63 .706b 

Residual 209.911 121 1.735     

Total 216.469 127       

 
การท าให้ผลิตภณัฑ์มีราคาท่ีเหมาะสมและคุ ้มค่ากับการพยากรณ์ความถ่ีในการซ้ือ

ผลิตภณัฑอิ์นทรีย ์(Organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ พบวา่ ราคาเหมาะสมและคุม้ค่า ไม่
มีความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ์ออร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอางละสกินแคร์ อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงหมายถึง ราคาเหมาะสมและคุม้ค่า ไม่สามารถพยากรณ์ความถ่ีใน
การซ้ือผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอางละสกินแคร์ได ้

 
2. ราคาเหมาะสมและคุม้ค่า กับ งบประมาณในการซ้ือผลิตภณัฑ์อินทรีย ์(Organic) 

ประเภทเคร่ืองส าอาง และสกินแคร์ ต่อคร้ัง 
 
 
 
 
 



76 

 

ตารางท่ี 4.35 การวิเคราะห์การถดถอยเพ่ือพยากรณ์ งบประมาณในการซ้ือผลติภัณฑ์อินทรีย์ 
(Organic) ประเภทเคร่ืองส าอาง และสกนิแคร์ ต่อคร้ัง 

ANOVAa 

Model 
Sum of 
Squares 

df 
Mean 

Square 
F Sig. 

1 

Regression 4.453 6 0.742 0.509 .801b 

Residual 176.422 121 1.458     

Total 180.875 127       

 
การท าใหผ้ลิตภณัฑมี์ราคาท่ีเหมาะสมและคุม้ค่ากบัการพยากรณ์งบประมาณในการซ้ือ

ผลิตภณัฑอิ์นทรีย ์(Organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ ต่อคร้ัง พบว่า ราคาเหมาะสมและ
คุม้ค่า ไม่มีความสัมพนัธ์กบังบประมาณในการซ้ือผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอาง และส
กินแคร์ ต่อคร้ัง อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซ่ึงหมายถึง ราคาเหมาะสมและคุม้ค่า ไม่
สามารถพยากรณ์งบประมาณในการซ้ือผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอาง และสกินแคร์ ต่อ
คร้ังได ้

 
3. ราคาเหมาะสมและคุม้ค่า กบัช่องทางการซ้ือผลิตภณัฑ์อินทรีย ์(Organic) ประเภท

เคร่ืองส าอางและสกินแคร์  
 
ตารางท่ี 4.36 การวิเคราะห์การถดถอยเพ่ือพยากรณ์ช่องทางการซ้ือผลติภัณฑ์อนิทรีย์ (Organic) 
ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ 
 

ANOVAa 

Model 
Sum of 
Squares 

df 
Mean 

Square 
F Sig. 

1 

Regression 11.932 6 1.989 1.151 .337b 

Residual 209.061 121 1.728     

Total 220.992 127       
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การท าให้ผลิตภัณฑ์มีราคาท่ีเหมาะสมและคุ ้มค่ากับการพยากรณ์ช่องทางการซ้ือ
ผลิตภณัฑอิ์นทรีย ์(Organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ พบวา่ ราคาเหมาะสมและคุม้ค่า ไม่
มีความสัมพนัธ์กบัช่องทางการซ้ือผลิตภณัฑ์ออร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ อย่างมี
นัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซ่ึงหมายถึง ราคาเหมาะสมและคุม้ค่า ไม่สามารถพยากรณ์ช่อง
ทางการซ้ือผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ได ้
 
 

Component 4: ผลติภัณฑ์มีคุณสมบัติดีและแตกต่าง 
1. ผลิตภัณฑ์มีคุณสมบัติดีและแตกต่าง กับ ความถ่ีในการซ้ือผลิตภัณฑ์อินทรีย์ 

(Organic) ประเภทเคร่ืองส าอางละสกินแคร์ 
 
ตารางท่ี 4.37 การวิเคราะห์การถดถอยเพ่ือพยากรณ์ความถี่ในการซ้ือผลติภัณฑ์อนิทรีย์ (Organic) 
ประเภทเคร่ืองส าอางละสกนิแคร์ 

ANOVAa 

Model 
Sum of 

Squares 
df 

Mean 
Square 

F Sig. 

1 

Regression 10.739 2 5.369 3.262 .042b 

Residual 205.73 125 1.646     

Total 216.469 127       

 
ผลิตภณัฑมี์คุณสมบติัดีและแตกต่าง กบัการพยากรณ์ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ์ออร์

แกนิค (Organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ พบว่า ผลิตภณัฑมี์คุณสมบติัดีและแตกต่าง มี
ความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ์ออร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอางละสกินแคร์ อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงหมายถึง ผลิตภณัฑมี์คุณสมบติัดีและแตกต่าง สามารถพยากรณ์
ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอางละสกินแคร์ได ้
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ตารางท่ี 4.38 การวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ ระหว่างตัวแปรย่อยในกลุ่มของผลติภัณฑ์มีคุณสมบัติดี
และแตกต่าง และความถี่ในการซ้ือผลติภัณฑ์ออร์แกนิค (Organic) ประเภทเคร่ืองส าอางละสกนิแคร์ 

Coefficientsa 

Model 
Unstandardized 

Coefficients 
Standardized 
Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta   

1 

(Constant) 3.419 0.666   5.132 0 
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์[5. 
ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิคมี
การน าผลิตภณัฑเ์ขา้
ประกวด 

-0.036 0.135 -0.024 -0.269 0.788 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์[6. 
ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค มี
คุณสมบติัท่ีดี และมี
ความแตกต่างไม่
เหมือนใคร] 

-0.36 0.152 -0.215 -2.371 0.019 

 
การท่ีผลิตภณัฑอิ์นทรีย(์organic) มีคุณสมบติัท่ีดี และมีความแตกต่างไม่เหมือนใคร จะ

ส่งผลต่อความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอางละสกินแคร์ 
 
2. ผลิตภณัฑ์มีคุณสมบติัดีและแตกต่าง กบั งบประมาณในการซ้ือผลิตภณัฑ์อินทรีย ์

(Organic) ประเภทเคร่ืองส าอาง และสกินแคร์ ต่อคร้ัง 
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ตารางท่ี 4.39 การวิเคราะห์การถดถอยเพ่ือพยากรณ์งบประมาณในการซ้ือผลติภัณฑ์อินทรีย์ 
(Organic) ประเภทเคร่ืองส าอาง และสกนิแคร์ ต่อคร้ัง 

ANOVAa 

Model 
Sum of 

Squares 
df 

Mean 
Square 

F Sig. 

1 

Regression 0.234 2 0.117 0.081 .922b 

Residual 180.641 125 1.445     

Total 180.875 127       

 
ผลิตภณัฑมี์คุณสมบติัดีและแตกต่าง กบัการพยากรณ์งบประมาณในการซ้ือผลิตภณัฑ์

อินทรีย ์(Organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ ต่อคร้ัง พบว่า ผลิตภณัฑ์มีคุณสมบติัดีและ
แตกต่าง ไม่มีความสัมพนัธ์กบังบประมาณในการซ้ือผลิตภณัฑ์ออร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอาง 
และสกินแคร์ ต่อคร้ัง อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงหมายถึง ผลิตภณัฑมี์คุณสมบติัดีและ
แตกต่าง ไม่สามารถพยากรณ์งบประมาณในการซ้ือผลิตภัณฑ์ออร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอาง 
และสกินแคร์ ต่อคร้ังได ้
 

3. ผลิตภณัฑมี์คุณสมบติัดีและแตกต่าง กบั ช่องทางการซ้ือผลิตภณัฑอิ์นทรีย ์
(Organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ 
 
ตารางท่ี 4.40 การวิเคราะห์การถดถอยเพ่ือพยากรณ์ช่องทางการซ้ือผลติภัณฑ์อนิทรีย์ (Organic) 
ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์  

ANOVAa 

Model 
Sum of 

Squares 
df 

Mean 
Square 

F Sig. 

1 

Regression 2.086 2 1.043 0.595 .553b 

Residual 218.906 125 1.751     

Total 220.992 127       
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ผลิตภณัฑมี์คุณสมบติัดีและแตกต่าง กบัการพยากรณ์ช่องทางการซ้ือผลิตภณัฑอิ์นทรีย ์
(Organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ พบว่า ผลิตภัณฑ์มีคุณสมบัติดีและแตกต่าง ไม่มี
ความสัมพนัธ์กบัช่องทางการซ้ือผลิตภณัฑ์ออร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซ่ึงหมายถึง ผลิตภัณฑ์มีคุณสมบัติดีและแตกต่าง ไม่สามารถ
พยากรณ์ช่องทางการซ้ือผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ได ้
 
ความคิดเห็น/ข้อเสนอแนะ เพิม่เติม 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ 

กลุ่มตวัอย่างท่ีเคยซ้ือผลิตภณัฑ์อินทรีย ์(Organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ 
มีความเห็นว่า สินคา้ควรมีคุณภาพ และมีมาตรฐาน รวมถึงบรรจุภณัฑค์วรมีความน่าสนใจ สามารถ
ดึงดูดผูซ้ื้อไดแ้ละมีความน่าเช่ือถือ 

กลุ่มตวัอย่างท่ีไม่เคยซ้ือผลิตภณัฑ์อินทรีย ์(Organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกิน
แคร์ มีความเห็นว่า สินคา้ควรมีความหลากหลาย สินคา้ควรมีการเนน้ความแตกต่างท่ีชดัเจน และมี
เอกลกัษณ์  

 
ดา้นราคา  

กลุ่มตวัอย่างท่ีเคยซ้ือ และไม่เคยซ้ือผลิตภณัฑอิ์นทรีย ์(Organic) ประเภทเคร่ืองส าอาง
และสกินแคร์ มีความเห็นสอดคลอ้งกนัวา่ ราคายงัคงมีราคาท่ีสูง การตั้งราคาไม่ควรแพงเกินไปและ
เหมาะสมกบัคุณภาพ บางรายมีการตั้งราคาท่ีสูงจนท าใหไ้ม่เกิดการซ้ือใชอ้ยา่งต่อเน่ือง 

 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  

กลุ่มตวัอย่างท่ีเคยซ้ือ และไม่เคยซ้ือผลิตภณัฑอิ์นทรีย ์(Organic) ประเภทเคร่ืองส าอาง
และสกินแคร์ มีความเห็นสอดคลอ้งกนัว่า ควรมีช่องทางการจ าหน่ายท่ีหลายหลาย ซ่ึงท าให้ง่ายต่อ
การหาซ้ือสินคา้ 

 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด  
กลุ่มตวัอยา่งท่ีเคยซ้ือ และไม่เคยซ้ือผลิตภณัฑอิ์นทรีย ์(Organic)  ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ 
มีความเห็นสอดคลอ้งกนัวา่ ควรส่ือสารใหช้ดัเจนวา่เป็นสินคา้ออร์แกนิค ควรมีการเผยแพร่ความรู้
เพิ่มมากขึ้น เช่น ใหค้วามรู้เก่ียวขอ้ดีของผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค และความแตกต่างของผลิตภณัฑอ์อร์
แกนิคกบัผลิตภณัฑช์นิดอ่ืน และควรใหชุ้มชนมีส่วนร่วมดว้ย ควรมีการโฆษณาใหเ้กิดความรู้จกัใน
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สินคา้เพิ่มมากขึ้น โดยใชผู้ท่ี้เคยใชสิ้นคา้มารีวิว แทนการใชด้าราเป็นพรีเซนเตอร์เพราะจะท าใหเ้กิด
ความน่าเช่ือถือต่อสินคา้มากกวา่ และแต่ละแบรนดค์วรมีการบอกเปอร์เซ็นส่วนผสมท่ีชดัเจน
เน่ืองจากแต่ละแบรนดมี์เปอร์เซ็นส่วนผสมของออร์แกนิคต่างกนั บางแบรนดมี์เปอร์เซ็นส่วนผสมท่ี
เป็นออร์แกนิคนอ้ยกวา่และบอกวา่สินคา้ของตนเป็นออร์แกนิค
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บทที ่5 
สรุปผลการวิจัย การอภิปรายผล และข้อเสนอแนะเชิงกลยุทธ์ 

 
 

บทน้ีเป็นการสรุปผลการวิจยั  อภิปรายผลตามวตัถุประสงคก์ารวิจยัและขอ้เสนอแนะ
เพื่อน าผลการวิจยัในคร้ังน้ีไปใชเ้ป็นแนวทางในการก าหนดกลยุทธ์ส าหรับธุรกิจผลิตภณัฑอิ์นทรีย ์
(organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยเน้ือหาบทน้ีแบ่งเป็น ส่วน 
ไดแ้ก่ 

5.1 สรุปผลการวิจยั 
5.2 การอภิปรายผล 
5.3 ขอ้เสนอแนะเชิงกลยทุธ์ 
5.4 ขอ้จ ากดัและขอ้เสนอแนะส าหรับงานวิจยัคร้ังต่อไป 

 
 

5.1 สรุปผลการวิจัย 
การวิเคราะห์ผลการวิจยัไดท้ าการสรุปผลแยกตามวตัถุประสงคท่ี์ไดก้ าหนดไว ้โดยมี

รายละเอียด ดงัน้ี 
 
5.1.1 สรุปผลการวิจัยจากวัตถุประสงค์ท่ี 1  
การศึกษาถึงความแตกต่างของความคิดเห็นในกระบวนการตดัสินใจและพฤติกรรม

ของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างท่ีเคยซ้ือและไม่เคยซ้ือผลิตภณัฑอิ์นทรีย ์(Organic) ประเภทเคร่ืองส าอาง
และสกินแคร์ ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เคยซ้ือผลิตภัณฑ์อินทรีย์ 

(Organic) ประเภทเคร่ืองส าอาง
และสกินแคร์ และเป็นเพศหญิง มี
อายรุะหวา่ง21-30 ปี เป็นพนกังาน
บริษัทหรือลูกจ้าง และมีรายได้
25,001-40,000 บาท 
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ตารางท่ี 5.1 สรุปความคิดเห็นด้านกระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภคมีต่อผลติภัณฑ์อนิทรีย์ (Organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกนิแคร์ ในเขต
กรุงเทพมหานคร 

กระบวนการตัดสินใจ 
เคย ไม่เคย ความคิดเห็นท่ีได้คะแนนสูงท่ีสุด 

ซ่ึงเหมือนกันท้ัง2กลุ่ม ค่าเฉลีย่ ระดับความ
คิดเห็น 

ค่าเฉลีย่ ระดับความ
คิดเห็น 

การรับรู้หรือเข้าใจเกีย่วกบัผลติภัณฑ์อนิทรีย์
(Organic)ประเภทเคร่ืองส าอางและสกนิแคร์ 

4.04 มาก 3.43 มาก รู้วา่ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิคมีความปลอดภยั
จากสารเคมี 

ความชอบหรือสนใจผลติภัณฑ์อนิทรีย์
(Organic)ประเภทเคร่ืองส าอางและสกนิแคร์ 

4.22 มากท่ีสุด 3.36 ปานกลาง เกิดความสนใจผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค
เพราะเอาใจใส่ต่อสุขภาพมากยิง่ขึ้น 

การสอบถามเพิม่เติมเกีย่วกบัผลติภัณฑ์
อนิทรีย์(Organic)ประเภทเคร่ืองส าอางและส
กนิแคร์ 

4.19 มาก 3.69 มาก เม่ืออยากทราบขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์
ออร์แกนิค จะหาขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ต 

การตัดสินใจซ้ือ 3.72 มาก 3.21 ปานกลาง เม่ือไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑอ์อร์แก
นิคแลว้พบวา่ตรงกบัความตอ้งการจะ
ตดัสินใจซ้ือ 

การบอกต่อ/ซ้ือซ ้า 4.24 มากท่ีสุด 3.89 มาก เม่ือใชผ้ลิตภณัฑอ์อร์แกนิคแลว้เกิดความ
พึงพอใจ จะกลบัมาซ้ือซ ้า 
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กลุ่มตวัอย่างท่ีเคยซ้ือผลิตภณัฑอิ์นทรีย ์(organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์
ส่วนใหญ่ให้ความเห็นว่า มีความเขา้ใจเก่ียวกับผลิตภณัฑ์อินทรีย ์(organic) อยู่ในระดับมาก โดย
เข้าใจมากท่ีสุดว่าผลิตภัณฑ์ออร์แกนิคมีความปลอดภัยจากสารเคมี  และเม่ือได้ทราบเก่ียวกับ
ผลิตภณัฑแ์ลว้จะเกิดความชอบผลิตภณัฑอิ์นทรีย ์(organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ ใน
ระดบัมากท่ีสุด เน่ืองจากบุคคลกลุ่มน้ีมีการเอาใจใส่ดูแลสุขภาพของตนเอง และสนใจท่ีจะศึกษา
ขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัผลิตภณัฑอิ์นทรีย ์(organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ในระดบัมาก 
โดยศึกษาหาขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ต และเม่ือพบว่าสินคา้ตวัใดท่ีตรงกบัความตอ้งการของตนแลว้จะ
ท าการตดัสินใจซ้ือ ในระดบัมาก และเม่ือไดใ้ช้ผลิตภณัฑ์อินทรีย ์(organic) ประเภทเคร่ืองส าอาง
และสกินแคร์แลว้เกิดความพึงพอใจจะกลบัมากซ้ือซ ้า ในระดบัมากท่ีสุด  

ส าหรับกลุ่มตวัอย่างท่ีไม่เคยซ้ือผลิตภณัฑ์ส่วนใหญ่ให้ความคิดเห็นว่า มีความเขา้ใจ
เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์อินทรีย ์(organic) อยู่ในระดบัมาก โดยเขา้ใจมากว่าผลิตภณัฑ์ออร์แกนิคมีความ
ปลอดภยัจากสารเคมี และเม่ือไดท้ราบเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์แลว้จะเกิดความชอบผลิตภณัฑ์อินทรีย ์
(organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ อยู่ระดบัปานกลางเท่านั้น โดยชอบหรือสนใจเพราะมี
การเอาใจใส่ดูแลสุขภาพของตนเอง และสนใจท่ีจะศึกษาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์อินทรีย ์
(organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ในระดบัมาก โดยศึกษาหาขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ต และ
เม่ือพบว่าสินคา้ตวัใดท่ีตรงกบัความตอ้งการของตนแลว้จะท าการตดัสินใจซ้ือ อยู่เพียงระดบัปาน
กลางเท่านั้น และเม่ือไดใ้ชผ้ลิตภณัฑ์อินทรีย ์(organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์แลว้เกิด
ความพึงพอใจจะกลบัมากซ้ือซ ้า ในระดบัมาก 
 
ตาราง 5.2 สรุปพฤติกรรมของกลุ่มผู้บริโภคท่ีเคยซ้ือผลติภัณฑ์อนิทรีย์ (organic) ประเภท
เคร่ืองส าอางและสกินแคร์ ในเขตกรุงเทพมหานคร 

พฤติกรรม จ านวน ร้อยละ 
ซ้ือทั้งแบรนดจ์ากประเทศไทย และต่างประเทศ 104 (62.30) 
ซ้ือนอ้ยกว่า 1 คร้ังต่อเดือน 94 (56.30) 
ซ้ือคร้ังละ1,001-2,000 บาท 66 (39.50) 
ซ้ือจากร้านคา้หรือหนา้เคาน์เตอร์แบรนดข์องผลิตภณัฑอ์อร์
แกนิคโดยตรง 

88 (52.40) 

ซ้ือเพราะผลิตภณัฑมี์ความปลอดภยัต่อสุขภาพ 145 (47.70) 

ตดัสินใจซ้ือดว้ยตนเอง 79 (47.30) 

รับรู้ขอ้มูลผลิตภณัฑจ์ากการรีวิวในอินเทอร์เน็ต 92 (26.60) 
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พฤติกรรมของกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือผลิตภณัฑอิ์นทรีย ์(organic) ประเภทเคร่ืองส าอาง
และสกินแคร์ พบว่า ผูท่ี้เคยซ้ือผลิตภณัฑส่์วนใหญ่ซ้ือเพราะผลิตภณัฑ์มีความปลอดภยัต่อสุขภาพ 
เลือกซ้ือทั้งแบรนด์จากประเทศไทย และต่างประเทศ ซ้ือน้อยกว่า 1 คร้ังต่อเดือน คร้ังละ 1,001-
2,000 บาท จากร้านคา้หรือหนา้เคาน์เตอร์แบรนดข์องผลิตภณัฑอ์อร์แกนิคโดยตรง ตดัสินใจซ้ือ ดว้ย
ตนเอง และทราบขอ้มูลข่าวสารจากการรีวิวทางอินเตอร์เน็ต  
 
ตารางท่ี 5.3 พฤติกรรมของกลุ่มผู้บริโภคท่ีไม่เคยซ้ือผลติภัณฑ์อนิทรีย์ (organic) ประเภท
เคร่ืองส าอางและสกินแคร์ ในเขตกรุงเทพมหานคร 

พฤติกรรม จ านวน ร้อยละ 

ไม่ซ้ือเพราะผลิตภณัฑท่ี์ใชอ้ยูมี่คุณภาพดีอยูแ่ลว้  29 (24.20) 

 
ผูท่ี้ไม่เคยซ้ือผลิตภัณฑ์ส่วนใหญ่มีความคิดเห็นว่าไม่ซ้ือเพราะผลิตภัณฑ์ท่ีใช้อยู่มี

คุณภาพดีอยูแ่ลว้ จึงไม่สนใจใชผ้ลิตภณัฑอิ์นทรีย ์(organic) 
 
5.1.2 สรุปผลการวิจัยจากวัตถุประสงค์ท่ี 2  
การศึกษาความคิดเห็นดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการพฤติกรรม

การซ้ือของกลุ่มตวัอย่างเคยซ้ือผลิตภณัฑ์อินทรีย ์ (Organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ ใน
เขตกรุงเทพมหานคร  
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ตารางท่ี 5.4 ความคิดเห็นของผู้บริโภคด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดผลติภัณฑ์ออร์แกนิค 
ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ของกลุ่มตัวอย่าง ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ปัจจยัส่วน
ประสมทาง
การตลาด 

เคย ไม่เคย 

ค่าเฉล่ีย 
ระดบั
ความ
คิดเห็น 

ความคิดเห็น ค่าเฉล่ีย 
ระดบั
ความ
คิดเห็น 

ความคิดเห็น 

ผลิตภณัฑ ์ 3.94 มาก 

ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค 
ประเภทเคร่ืองส าอาง
และสกินแคร์ไดรั้บ
มาตรฐานประกนั
คุณภาพสินคา้ 

3.67 มาก 

ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค 
ประเภทเคร่ืองส าอางและส
กินแคร์มีการช้ีแจง
รายละเอียดส่วนประกอบที่
ใชใ้นการผลิตอยา่งชดัเจน 
และผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค 
ประเภทเคร่ืองส าอางไดรั้บ
มาตรฐานคุณภาพ 

ราคา 3.80 มาก 

ราคาของผลิตภณัฑ์
ออร์แกนิค ประเภท
เคร่ืองส าอางและสกิน
แคร์ตาม
มาตรฐานสากล 

3.66 มาก 

ราคาของผลิตภณัฑอ์อร์แก
นิค ประเภทเคร่ืองส าอาง
และสกินแคร์ตาม
มาตรฐานสากล 

ช่อง
ทางการจดั
จ าหน่าย 

3.88 มาก 

สามารถส่ังซ้ือ
ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค 
ประเภทเคร่ืองส าอาง
และสกินแคร์ ไดจ้าก
ช่องทางออนไลน์, 
Website, Social 
Media ต่างๆ 

3.72 มาก 

สามารถส่ังซ้ือผลิตภณัฑอ์อร์
แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอาง
และสกินแคร์ ไดจ้าก
ช่องทางออนไลน์, Website, 
Social Media ต่างๆ 

การ
ส่งเสริม
การตลาด 

3.79  มาก 

การให้ความรู้ และ
ขอ้มูลเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค 
ประเภทเคร่ืองส าอาง
และสกินแคร์ผา่น
ช่องทางออนไลน ์

3.55  มาก 

การส่งเสริมการขายโดยการ
มีรีวิวจากผูใ้ชจ้ริง 
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กลุ่มท่ีเคยซ้ือผลิตภณัฑ์อินทรีย ์(Organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ มีความ
คิดเห็นว่า ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์จะมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือมากท่ีสุด ซ่ึงไดแ้ก่ มาตรฐานคุณภาพ
สินคา้ รองลงมาคือ ปัจจยัด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ได้แก่  การซ้ือผลิตภณัฑ์ได้จากช่องทาง
ออนไลน์, Website, Social Media ต่างๆ ปัจจยัดา้นราคา ไดแ้ก่ ราคาไดม้าตรฐานสากล และปัจจยั
ดา้นการส่งเสริมการตลาด ไดแ้ก่ การใหข้อ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑผ์า่นช่องทางออนไลน์ ตามล าดบั 

ส่วนกลุ่มท่ีไม่เคยซ้ือผลิตภณัฑ์อินทรีย ์(Organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ 
มีความคิดเห็นว่า ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายจะมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือมากท่ีสุด ซ่ึงไดแ้ก่ 
การซ้ือผลิตภณัฑ์ได้จากช่องทางออนไลน์, Website, Social Media ต่างๆ รองลงมาคือ ปัจจยัด้าน
ผลิตภัณฑ์ ได้แก่ การช้ีแจงรายละเอียดส่วนประกอบท่ีใช้ในการผลิตอย่างชัดเจนรวมถึงได้รับ
มาตรฐานคุณภาพ ปัจจัยด้านราคา ได้แก่ ราคาได้มาตรฐานสากล  และปัจจัยด้านการส่งเสริม
การตลาด ไดแ้ก่ มีรีวิวจากผูใ้ชจ้ริง ตามล าดบั 

เม่ือวิเคราะห์องคป์ระกอบ(Factor Analysis) เพื่อศึกษาการใหค้วามส าคญัของผูบ้ริโภค 
เรียงตามค่าน ้าหนกัปัจจยั(factor loading) พบวา่  

 
การวิเคราะห์สมการถดถอย Regression Analysis ระหว่าง 2 ตวัแปร คือ ตวัแปรต้น 

ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑมี์คุณภาพ น่าเช่ือถือ และแตกต่าง กบัตวัแปรตาม ไดแ้ก่ พฤติกรรม พบวา่  
การท าใหผ้ลิตภณัฑอิ์นทรีย(์organic) มีคุณสมบติัท่ีดี และมีความแตกต่างไม่เหมือนใครจะท าให้เกิด
ความถ่ีในการซ้ือของผูบ้ริโภคเพิ่มมากยิง่ขึ้น 
 
 
 
 
 

ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 

ผลิตภณัฑมี์คุณสมบติัดีและแตกต่าง 

1. ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิคมีการน าผลิตภณัฑเ์ขา้ประกวด 
2. ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค มีคุณสมบติัท่ีดี และมีความแตกต่างไม่
เหมือนใคร **Sig** 
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5.2 การอภิปรายผล 
การอภิปรายผลการวิจยั สามารถแบ่งไดเ้ป็น2 กลุ่ม ดงัน้ี 
1. จากการศึกษากลุ่มท่ีเคยซ้ือผลิตภัณฑ์ พบว่าให้ส าคญักับคุณภาพผลิตภัณฑ์และ

ความน่าเช่ือถือมากท่ีสุด โดยเฉพาะการไดรั้บมาตรฐานรับรองผลิตภณัฑ ์ซ่ึงสอดคลอ้งกบัอรชญา 
(2558) ท่ีได้กล่าวว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับคุณภาพผลิตภัณฑ์ มีการรีวิวการใช้
ผลิตภณัฑ์ก่อน-หลงั จึงจะท าให้เกิดความเช่ือมัน่และการตดัสินใจซ้ือ แต่ในเร่ืองของความเช่ือมัน่
นั้น ผูบ้ริโภคจะเช่ือมัน่จากเจ้าของตราสินคา้มีช่ือเสียง มีภาพลกัษณ์ท่ีน่าเช่ือถือ ผลิตภณัฑ์ตอ้งมี
รูปลกัษณ์ท่ีดูดี มีรายละเอียดส่วนผสม วิธีใชผ้ลิตภณัฑ์ และเลขทะเบียนอย. อย่างชดัเจน นอกจากน้ี
การศึกษาของอรชญา ยงักล่าวว่าความเช่ือมั่นในคุณภาพ รวมถึงกระบวนการผลิตและควบคุม
คุณภาพ และได้รับมาตรฐาน สามารถแบ่งผูบ้ริโภคได้เป็น3กลุ่ม คือ 1)กลุ่มท่ีใส่ใจในคุณภาพ
ผลิตภณัฑ ์ตอ้งการผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพ ปลอดภยั และไดรั้บการรับรอง 2)กลุ่มท่ี ไม่ตอ้งการรับรู้ว่า
ผลิตภณัฑผ์ลิตจากอะไรมีการรับรองหรือไม่ แต่ตอ้งการรู้เพียงผลลพัทจ์ากการใชผ้ลิตภณัฑ ์3)กลุ่ม
ท่ีรู้สึกเฉยๆต่อกระบวนการผลิตและควบคุมคุณภาพ คือรู้ก็ได ้ไม่รู้ก็ได ้ถา้สนใจผลิตภณัฑม์ากก็จะ
ซ้ือมาใชแ้ละทดลองเอง 

2. กลุ่มท่ีไม่เคยซ้ือผลิตภัณฑ์ออแกนิคให้ความส าคัญกับความสะดวกในการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์และมีการส่งเสริมการตลาดมากท่ีสุด โดยเฉพาะช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีหลากหลาย 
ท าเลท่ีตั้งร้านคา้สามารถเดินทางไดส้ะดวก สอดคลอ้งกบัพรเทพ (2559) ท่ีว่าปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
ความการเลือกใชผ้ลิตภณัฑ์อินทรีย(์Organic)ประเภทความงาม และผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอาง ในเขต
กรุงเทพมหานครมากท่ีสุด คือ ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย เน่ืองจากผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงผลิตภณัฑ์
ไดง้่าย มีการเพิ่มช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีหลากหลาย ท าเลท่ีตั้งจะตอ้งสะดวกต่อการเดินทาง และมี
ส่ิงอ านวยความสะดวก เช่น สถานท่ีจอดรถ รวมทั้งการส่งเสริมการขาย เช่น การโปรโมทผลิตภณัฑ์
อยา่ง สม ่าเสมอท าใหลู้กคา้คุน้เคยและสามารถจดจ าผลิตภณัฑไ์ด ้
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5.3  ข้อเสนอแนะเชิงกลยุทธ์ 
ในตลาดผูป้ระกอบการในกลุ่มผลิตภัณฑ์อินทรีย์ (Organic) ประเภทเคร่ืองส าอาง

และสกินแคร์ ส่วนใหญ่เป็นผูผ้ลิตสินคา้ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์มาก่อน แต่เพราะตลาด
ของธุรกิจนั้นมีการแข่งขันรุนแรง จึงเร่ิมหันมาเข้าสู่ตลาดผลิตภัณฑ์อินทรีย์กันมากขึ้น รวมถึง
รัฐบาลพยายามกระตุน้นโยบายทางเศรษฐกิจ และตอ้งการให้ไทยเป็นผูน้ าดา้นการผลิต การคา้ และ 
การบริโภคสินคา้อินทรียใ์นภูมิภาคอาเซียน โดยภาพรวมแลว้จ านวนผูป้ระกอบการธุรกิจผลิตภณัฑ์
ออแกนิค ประเภทเคร่ืองส าอาง และสกินแคร์ยงัมีไม่มากนกัเม่ือเทียบกนัผลิตภณัฑอิ์นทรีย(์Organic) 
ประเภทอาหาร เพราะผูป้ระกอบการส่วนใหญ่เน้นผลิตภัณฑ์อินทรีย์ (Organic) ท่ีเป็นอาหาร
เน่ืองจากเป็นท่ีนิยม และขายได้เพราะเป็นสินค้าจ าเป็น ตลาดของผลิตภัณฑ์อินทรีย์ (Organic) 
ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ จึงยงัไม่มีการแข่งขนักนัอย่างรุนแรง ดงันั้นจึงสามารถจดัอยู่ใน
ตลาดก่ึงแข่งขนัก่ึงผกูขาด และเป็นตลาดในน่านสีฟ้า Blue Ocean ท่ีสามารถแข่งขนักนัดว้ยการสร้าง
ความแตกต่างได ้ในดา้นของผูบ้ริโภคจากผลการวิจยัดา้นกระบวนการตนัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
พบวา่การท่ีผูบ้ริโภคเร่ิมหนัมาสนใจผลิตภณัฑอิ์นทรีย(์Organic)เพิ่มมากขึ้นเน่ืองจากมีการใส่ใจดูแล
สุขภาพ ทั้ งภายในและภายนอก และการตระหนักถึงสารเคมีตกค้างในส่ิงของท่ีใช้อยู่ใน
ชีวิตประจ าวนั  จึงท าให้คนหันมาสนใจสินคา้ท่ีปลอดภยัจากสารเคมีมากยิ่งขึ้น ดงันั้นการวางกล
ยทุธ์สามารถวางตามระดบั(Level)ไดด้งัน้ี 
 

5.3.1 กลยุทธ์ระดับธุรกจิ (Business Level)  
ธุรกิจผลิตภณัฑอิ์นทรีย(์Organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ ซ่ึงอยูใ่นตลาดใน

น่านสีฟ้า Blue Ocean ท่ีสามารถแข่งขนักนัดว้ยการสร้าง
ความแตกต่างได้ แต่การท่ีจะแข่งขนัด้านราคานั้นท าได้
ยาก เน่ืองจากมีตน้ทุนในการผลิตค่อยขา้งสูง และกลุ่ม
ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัคุณภาพสินคา้ มากกว่าสนใจ
ราคาสินคา้ ดงันั้นจึงเหมาะกบัการเลือกกลยทุธ์สร้างความ
แตกต่าง (Differentiation Strategy)ให้กับสินคา้ โดยการ

ผลิตสินคา้มีคุณภาพท่ีดีโดดเด่น ไม่เหมือนใคร และมีความหลากหลายเพื่อตอบสนองความตอ้งการ
ของผู ้บริโภค ทั้ งกลุ่มตัวอย่างท่ี เคยซ้ือและไม่ เคยซ้ือผลิตภัณฑ์อินทรีย์(Organic) ประเภท
เคร่ืองส าอางและสกินแคร์ 
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5.3.2 กลยุทธ์ระดับหน้าท่ี (Functional Level) 
เม่ือน ามาวิเคราะห์โดยใชเ้คร่ืองมือ Value Chain จะสามารถวางแผนด าเนินการไดด้งัน้ี 

 แผนระยะส้ัน (ไม่เกนิ1ปี) 
1. ให้ความส าคัญกับผลิตผลิตภัณฑ์ท่ีมี
คุณสมบติัท่ีดีและมีความแตกต่างเ เพราะ
จะท าให้ความถ่ีในการซ้ือผูบ้ริโภคเพิ่ม
ยิง่ขึ้น ซ่ึงสามารถท าไดโ้ดยการใชก้ลยุทธ์ 
Product Development เ ป็ นก า รพัฒน า
ผลิตภัณฑ์เพื่อตอบสนองให้ตรงตาม
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มท่ีเคยซ้ือ
ผลิตภัณฑ์ รวมถึงการได้รับมาตรฐาน

ประกนัคุณภาพสินคา้เพื่อเป็นการรับรองคุณภาพและความปลอดภยัให้กบัผลิตภณัฑ ์และยงัท าให้
เกิดความน่าเช่ือถือมากยิง่ขึ้นเพราะไดรั้บการรับรองจากหน่วยงานภายนอก 

2. มีการอธิบายว่าผลิตภณัฑ์ออร์แกนิค มีการควบคุมให้ปราศจากสารเคมี  ตั้งแต่การ
ปลูกพืชท่ีจะน ามาเป็นวตัถุดิบ และผลิตภณัฑ์ออร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ควรมี
การช้ีแจงรายละเอียดส่วนประกอบท่ีใช้ในการผลิตอย่างชัดเจน จะท าให้ผลิตภัณฑ์เกิดความ
น่าเช่ือถือมากยิง่ขึ้น 

 
แผนระยะยาว (2-3ปี) 
ในระยะยาวควรท่ีจะขยายฐานลูกคา้เพิ่มขึ้น โดยการขยายฐานลูกคา้ไปยงักลุ่มท่ีไม่เคย

ซ้ือผลิตภณัฑใ์หห้นัมาสนใจผลิตภณัฑอิ์นทรีย(์Organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ ซ่ึงกลุ่ม
ท่ีไม่เคยซ้ือผลิตภณัฑส่์วนใหญ่มีความเช่ือมัน่ใจผลิตภณัฑท่ี์ตนเองใชอ้ยูว่่ามีคุณภาพท่ีดีจึงไม่สนใจ
ผลิตภณัฑ์อินทรีย์(Organic) ดังนั้นควรสร้างการรับรู้ และความเขา้ใจเก่ียวกับผลิตภัณฑ์อินทรีย์
(Organic) ในเร่ืองของคุณภาพ และความปลอดภยัจากสารเคมี รวมถึงตอ้งท าให้ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ี
สามารถหาซ้ือผลิตภัณฑ์อินทรีย์(Organic) ได้ง่าย และมีโปรโมชั่นลดราคาเพื่อดึงดูดให้เกิด
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑอิ์นทรีย(์Organic) 
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5.4 ข้อจ ากดัและข้อเสนอแนะส าหรับงานวิจัยคร้ังต่อไป  
 
5.4.1 ข้อจ ากดังานวิจัย 
การวิจัยคร้ังน้ีได้ศึกษาความคิดเห็นเก่ียวกับผลิตภัณฑ์อินทรีย์ (organic) ประเภท

เคร่ืองส าอางและสกินแคร์ จากมุมมองจากผูบ้ริโภคเพียงมุมมองเดียวเท่านั้น และเป็นประชากรใน
เขตกรุงเทพมหานครเท่านั้น โดยใชเ้วลาในการเก็บขอ้มูลเป็นระยะเวลาประมาณ3เดือน สามารถเก็บ
แบบสอบถามจากกลุ่มตวัอยา่งมาไดเ้พียง250 ตวัอยา่ง 
 

5.4.2 ข้อเสนอแนะส าหรับงานวิจัยคร้ังต่อไป 
5.4.2.1 ศึกษาความคิดเห็นเก่ียวกบัผลิตภณัฑอิ์นทรีย ์(organic) ประเภท

เคร่ืองส าอางและสกินแคร์จากมุมมองของผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยูน่อกเขตกรุงเทพมหานคร 
 

5.4.2.2 ศึกษาความคิดเห็นเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์อินทรีย ์(organic) ประเภท
เคร่ืองส าอางและสกินแคร์จากมุมมองของผูป้ระกอบการท่ีอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร และ
นอกเขตกรุงเทมหานคร 

 
5.4.2.3 ศึกษาเชิงลึกเก่ียวกบัความคิดเห็นต่อผลิตภณัฑ์อินทรีย ์(organic) 

ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์จากมุมมองของผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครโดย
ใชก้ารวิจยัเชิงคุณภาพ 
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แบบสอบถามท่ีใชใ้นการศึกษา 
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แบบสอบถามเพ่ืองานวิจัย 

 
เร่ือง กลยุทธ์การจัดการทางธุรกจิของผลติภัณฑ์อินทรีย์ (organic) ประเภท

เคร่ืองส าอางและสกินแคร์ ในเขตกรุงเทพมหานคร : มุมมองจากผู้บริโภค 
 

แบบสอบถามฉบบัน้ีจดัท าขึ้นเพื่อ  ศึกษาถึงการการรับรู้ พฤติกรรม และปัจจยัท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอิ์นทรีย ์(Organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ ในเขต
กรุงเทพมหานคร เพื่อน าไปวิเคราะห์ และวางแผนก าหนดกลยทุธ์ทางธุรกิจ ในหลกัสูตรปริญญาโท
การจดัการมหาบณัฑิต สาขาการจดัการกลยทุธ์ วิทยาลยัการจดัการมหาวิทยาลยัมหิดล (CMMU) 
ผูวิ้จยัใคร่ขอความร่วมมือจากท่านในการตอบแบบสอบถามฉบบัน้ี โปรดตอบ แบบสอบถามตาม
ขอ้เทจ็จริง 

แบบสอบถามน้ีประกอบดว้ย 6 ส่วน ดงัน้ี 
ส่วนท่ี 1 ค  าถามคดักรอง 
ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ 
ส่วนท่ี 3 ความคิดเห็นในแต่ขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคเก่ียวกบัผลิตภณัฑอ์อร์
แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ 
ส่วนท่ี 4 ความคิดเห็นดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์
อินทรีย ์(Organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ 
ส่วนท่ี 5 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม  
ส่วนท่ี 6 ขอ้เสนอแนะ 

ผูว้ิจยัใคร่ขอขอบพระคุณผูต้อบแบบสอบถามทุกท่านท่ีกรุณาสละเวลาอนัมีค่า เพื่อให้
ขอ้มูลอนัเป็นประโยชน์ต่อการศึกษาคร้ังน้ี ทั้งน้ีขา้พเจา้ขอยนืยนัวา่ ขอ้มูลท่ีไดม้านั้น จะใชเ้พื่อการ
ศึกษาวิจยัเท่านั้น โดยจะไม่น ารายละเอียดไปใชใ้นเชิงพาณิชย ์และจะท าลายขอ้มูลการส ารวจ
ทั้งหมด ภายหลงัจากการศึกษาวิจยัเสร็จส้ิน 

 
นางสาวณฐัพร เหล่าสีพงษ ์

นกัศึกษาปริญญาโท 
สาขาการจดัการกลยทุธ์ 

วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล 
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ค าชี้แจง : โปรดท าเคร่ืองหมาย ✓ ลงใน ❑ หน้าข้อความที่ตรงกบัความเป็นจริงหรือความคิดเห็น
ของท่านมากท่ีสุด ขอความกรุณาตอบแบบสอบถามทุกข้อ 
 
ส่วนท่ี 1 : ค าถามคัดกรอง 
1. ท่านเคยซ้ือผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอาง และสกินแคร์ หรือไม่ 
 ❑ 1. เคย  ❑ 2. ไม่เคย (ขา้มไปท าส่วนท่ี 2 ขอ้ท่ี 8 เป็นตน้ไป )  
 
ส่วนท่ี 2 : พฤติกรรมการซ้ือผลติภัณฑ์ออร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอางและสกนิแคร์ และอาศัยอยู่
ในเขตกรุงเทพมหานคร 
1. ท่านนิยมเลือกซ้ือแบรนด์ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์อยา่งไร 

❑ 1. แบรนด์จากประเทศไทย     
❑ 2. แบรนด์จากต่างประเทศ 
❑ 3. ทั้งแบรนด์จากประเทศไทย และต่างประเทศ   
❑ 4.ไม่แน่ใจ โปรดระบุยีห่้อ................... 

2. ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอางละสกินแคร์ 
❑ 1. นอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อเดือน  ❑ 2. 1 คร้ังต่อเดือน 

 ❑ 3. 2 คร้ังต่อเดือน   ❑ 4. 3 คร้ังต่อเดือน 
 ❑ 5. มากกวา่ 3 คร้ังต่อเดือน 
3. งบประมาณในการซ้ือผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอาง และสกินแคร์ ต่อคร้ัง 
 ❑ 1. นอ้ยกวา่ 1,000 บาท   ❑ 2.  1,001-2,000 บาท 
 ❑ 3. 2,001-3,000 บาท   ❑ 4. 3,001-4,000 บาท 
 ❑ 5. 4,001-5,000 บาท   ❑ 6. 6,000 บาทขึ้นไป 
4. ท่านซ้ือผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ ผา่นช่องทางใด 
 ❑ 1.  ร้านคา้หรือหนา้เคาน์เตอร์แบรนดข์องผลิตภณัฑอ์อร์แกนิคโดยตรง 
 ❑ 2.  สั่งซ้ือผลิตภณัฑอ์อร์แกนิคจากเวบ็ไซดห์รือส่ือสังคมออนไลน์ต่างๆ 

❑ 3. ซ้ือผลิตภณัฑอ์อร์แกนิคผา่นตวัแทนจ าหน่าย เช่น ร้านคา้ทัว่ไปท่ีรวบรวมสินคา้
หลากหลายแบรนดเ์อาไว ้

 ❑ 4. ซ้ือจากโซนขายสินคา้ออร์แกนิคในหา้งสรรพสินคา้ 
 ❑ 5. อ่ืนๆ โปรดระบุ …………………………………. 
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5. เหตุใดท่านจึงเลือกซ้ือผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอาง และสกินแคร์ (เลือกไดม้ากกวา่ 
1 ขอ้)    
 ❑ 1. ผลิตภณัฑมี์ความปลอดภยัต่อสุขภาพของท่าน  

❑ 2.  ผลิตภณัฑเ์ป็นท่ีนิยมใชก้นัทัว่ไป    
❑ 3. มีเพื่อนหรือบุคคลใกลต้วัแนะน าใหซ้ื้อ 

 ❑ 4. ผลิตภณัฑมี์ราคาท่ีเหมาะสม 
 ❑ 5. ผลิตภณัฑส์ามารถหาซ้ือไดง้่าย       

❑ 6. ผลิตภณัฑมี์การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายท่ีน่าสนใจ 
❑ 7. อ่ืนๆ โปรดระบุ ..................... 

6. ผูมี้ส่วนในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ 
❑  1. ตนเอง      ❑  2. ครอบครัว  
❑  3. เพื่อน      ❑  4.ดารานกัแสดง    
❑  5. บิวต้ีบลอ็คเกอร์     ❑  6. พนกังานเคาทน์เตอร์เคร่ืองส าอาง   
❑  7.ค าแนะน าในอินเทอร์เน็ต ❑  8. นิตยสารและส่ือโฆษณาต่างๆ    
❑  9. อ่ืนๆ โปรดระบุ …………………….. 

7. ท่านไดรั้บขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์จากท่ีใด 
(เลือกไดม้ากกวา่1ขอ้) 

❑ 1. บุคคลรอบขา้ง เช่น เพื่อน, ครอบครัว   
❑ 2. ส่ือโฆษณาท่ีเคาทน์เตอร์เคร่ืองส าอาง 
❑ 3.ส่ือสิงพิมพ ์เช่น นิตยสาร, หนงัสือพิมพ ์  
❑ 4. เวบ็ไซตข์องแบรนดเ์คร่ืองส าอาง  
❑ 5. รีวิวในอินเทอร์เน็ต  
❑ 6. โฆษณาตามเวบ็ไซตต์่างๆ  
❑ 7. Social Network      
❑ 8. อ่ืนๆ โปรดระบุ…………………….. 
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8. เพราะเหตุใดจึงไม่เคยซ้ือผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ (ส าหรับผูท่ี้ไม่
เคยซ้ือ เท่านั้น) (เลือกไดม้ากกวา่1ขอ้) 

❑ 1. ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิคมีราคาแพง  
❑ 2. ผลิตภณัฑท่ี์ท่านใชอ้ยู่มีคุณภาพดีอยูแ่ลว้  
❑ 3. ท่านไม่กลา้ใช ้กลวัแพ ้ 
❑ 4. ท่านยงัไม่เช่ือถือในคุณสมบติัหรือผลลพัธ์ของผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค  
❑ 5. ท่านติดกบัตราสินคา้ท่ีใชอ้ยูเ่ดิม 
❑ 6. อ่ืนๆ โปรดระบุ........................................ 

 
ส่วนท่ี 3 : ความคิดเห็นในแต่ข้ันตอนของกระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภคเกีย่วกบัผลติภัณฑ์ออร์
แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอางและสกนิแคร์ 
ค าชี้แจง : โปรดท าเคร่ืองหมาย ✓ลงในช่องท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านส าหรับความคิดเห็นใน
กระบวนการตัดสินใจท่ีเกี่ยวกบัผลติภัณฑ์ออร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอางและสกนิแคร์ในขั้นตอน
ต่างๆ ดังตาราง 

โดยการให้คะแนนระดับความคิดเห็น ดังนี้ 
  5 หมายถึง  เห็นดว้ยมากท่ีสุด 

  4 หมายถึง  เห็นดว้ยมาก 
  3 หมายถึง  เห็นดว้ยปานกลาง 
  2 หมายถึง  เห็นดว้ยนอ้ย 
  1 หมายถึง  เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
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ความคิดเห็นของผู้บริโภค 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

การรับรู้หรือเข้าใจ           

1. ท่านมีความเขา้ใจความแตกต่างระหวา่งผลิตภณัฑอ์อร์
แกนิค และผลิตภณัฑจ์ากธรรมชาติ 

          

2. ท่านมีความเขา้ใจวา่ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค มีการควบคุม
ใหป้ราศจากสารเคมี ตั้งแต่การปลูกพืชท่ีจะน ามาเป็น
วตัถุดิบ 

          

3. ท่านรู้วา่ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิคมีความปลอดภยัจาก
สารเคมี 

          

ความชอบหรือสนใจ           

1. การท่ีท่านเขา้ใจความแตกต่างระหวา่งผลิตภณัฑอ์อร์แก
นิค และผลิตภณัฑจ์ากธรรมชาติ ท าใหท้่านเกิดความสนใจ
ในผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค 

     

2. ท่านเกิดความสนใจผลิตภณัฑอ์อร์แกนิคเพราะท่านเอา
ใจใส่ต่อสุขภาพท่านมากยิง่ขึ้น 

     

การสอบถาม      

1. ท่านอยากทราบขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑอ์อร์แกนิคมาก
ขึ้น 

     

2. เม่ือท่านอยากทราบขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค 
ท่านสามารถถามเจา้หนา้ท่ีร้านคา้ 

     

3. เม่ือท่านอยากทราบขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค 
ท่านสามารถหาขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ต 

     

 



102 

 

 

การตัดสินใจซ้ือ           

1. เม่ือท่านไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑอ์อร์แกนิคแลว้
พบวา่ตรงกบัความตอ้งการของท่าน ท่านจะตดัสินใจซ้ือ 

     

2. ท่านจะตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค เม่ือท่าน
ทราบวา่เพื่อนหรือคนในครอบครัวของท่านใชอ้ยู่ 

     

3.ท่านจะตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์อร์แกนิคเน่ืองจากเพื่อน
หรือญาติของท่านแนะน า 

     

4. เม่ือเห็นดาราใชผ้ลิตภณัฑอ์อร์แกนิคอยู ่ท าใหท้่าน
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค 

     

5. เม่ือท่านทราบวา่มีการบอกต่อกนัในส่ือสังคมออนไลน์ 
ท าใหท้่านตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค  

          

6. ท่านจะตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค เม่ือท่านเห็น
การรีวิวสินคา้ก่อน- หลงัใช ้

          

การบอกต่อ           

1. เม่ือท่านไดใ้ชผ้ลิตภณัฑอ์อร์แกนิคแลว้เกิดความพึง
พอใจ ท่านจะกลบัมาซ้ือซ ้า 

     

2. เม่ือท่านไดใ้ชผ้ลิตภณัฑอ์อร์แกนิคแลว้เกิดความพึง
พอใจ ท่านแนะน าเพื่อนหรือคนรู้จกัใหใ้ชต้ามท่าน 
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ส่วนท่ี 4 : ความคิดเห็นด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลติภัณฑ์
อนิทรีย์ (Organic) ประเภทเคร่ืองส าอางและสกนิแคร์ 
ค าชี้แจง : โปรดท าเคร่ืองหมาย ✓ลงในช่องท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านส าหรับปัจจัยท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือผลติภัณฑ์ออร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอางและสกนิแคร์ ดังตาราง 

โดยการให้คะแนนระดับความคิดเห็น ดังนี้ 
5 หมายถึง  เห็นดว้ยมากท่ีสุด 

  4 หมายถึง  เห็นดว้ยมาก 
  3 หมายถึง  เห็นดว้ยปานกลาง 
  2 หมายถึง  เห็นดว้ยนอ้ย 
  1 หมายถึง  เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

 

ความคิดเห็นของผู้บริโภค 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

 ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์           

1. มีการอธิบายความแตกต่างระหวา่งผลิตภณัฑอ์อร์แก
นิค และผลิตภณัฑจ์ากธรรมชาติ 

     

2. มีการอธิบายวา่ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค มีการควบคุมให้
ปราศจากสารเคมี ตั้งแต่การปลูกพืชท่ีจะน ามาเป็น
วตัถุดิบ 

     

3. ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอางและสกิน
แคร์มีวตัถุดิบทอ้งถ่ินเพียงพอท่ีใชใ้นการผลิต 

          

4.ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอางและสกิน
แคร์สามารถผลิตไดเ้พียงพอต่อความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค 

          

5. ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอางและสกิน
แคร์ มีการน าผลิตภณัฑเ์ขา้ประกวดเพื่อเพิ่มมูลค่าใหแ้ก่
สินคา้ 
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ความคิดเห็นของผู้บริโภค 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

 ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์(ต่อ)           

6. ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอางและสกิน
แคร์ มีคุณสมบติัท่ีดี และมีความแตกต่างไม่เหมือนใคร 

     

7. ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอางและสกิน
แคร์มีการช้ีแจงรายละเอียดส่วนประกอบท่ีใชใ้นการ
ผลิตอยา่งชดัเจน 

     

8. ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอางและสกิน
แคร์ไดรั้บมาตรฐานประกนัคุณภาพสินคา้ 

     

9. ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอางและสกิน
แคร์ มีบรรจุภณัฑท่ี์ สวยงาม และทนัสมยั 

     

ปัจจัยด้านราคา           
1. ราคาผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอางและส
กินแคร์มีความเหมาะสมกบัคุณภาพ 

          

2. ราคาของผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอาง
และสกินแคร์ตามมาตรฐานสากล 

     

3. ราคาของผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอาง
และสกินแคร์ถูกกวา่ผลิตภณัฑช์นิดอ่ืน 

     

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย           

1. ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอางและสกิน
แคร์มีช่องทางการจดั จ าหน่ายหลายช่องทาง 

          

2. ร้านคา้ท่ีวางขายผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภท
เคร่ืองส าอางและสกินแคร์ มีท าเลท่ีตั้งสะดวกต่อการ
เดินทางในการซ้ือ ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค 
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ความคิดเห็นของผู้บริโภค 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

 ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย(ต่อ)           

3. สามารถสั่งซ้ือผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภท
เคร่ืองส าอางและสกินแคร์ ไดจ้ากช่องทางออนไลน์, 
Website, Social Media ต่างๆ 

     

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด           

1. มีการใหค้วามรู้ และขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑอ์อร์แก
นิค ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ท่ี จากพนกังาน
หนา้ร้าน Face -To-Face 

     

2. มีการใหค้วามรู้ และขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑอ์อร์แก
นิค ประเภทเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ผา่นช่องทาง
ออนไลน์ 

     

3. มีการโปรโมทผา่นช่องทางต่างๆท่ีสามารถพบเห็นได้
ง่าย เช่น ป้ายโฆษณา, โทรทศัน์ เป็นตน้ 

     

4. มีกิจกรรมส่งเสริมการขายตามเทศกาลต่างๆ      

5. การส่งเสริมการขายโดยใชบุ้คคลมีช่ือเสียงมาแนะน า
ผลิตภณัฑ ์

     

6. การส่งเสริมการขายโดยการมีรีวิวจากผูใ้ชจ้ริง      

7. มีส่วนลดพิเศษส าหรับผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค ประเภท
เคร่ืองส าอางและสกินแคร์ 
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ส่วนท่ี 5 : ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
1. เพศ  

❑ 1. ชาย   ❑ 2. หญิง 
2. อาย ุ
 ❑ 1. อาย ุต ่ากวา่ 20 ปี  ❑ 2. อาย ุ21 - 30 ปี   

❑ 3. อาย ุ31 - 40 ปี  ❑ 4. อาย ุ41 – 50 ปี   
❑ 5. อาย ุ51 ปีขึ้นไป 

3. สมาชิกในครอบครัว(รวมตวัท่าน) ท่ีอาศยัอยูร่่วมกนั 
 ❑ 1. จ านวน  1 คน  ❑ 2. จ านวน  2 คน   

❑ 3. จ านวน  3 คน  ❑ 4. จ านวน  4 คน   
❑ 5. จ านวน  5 คน  ❑ 6. จ านวน  5 คนขึ้นไป 

4. อาชีพ 
 ❑ 1. นกัเรียน / นกัศึกษา  ❑ 2. ขา้ราชการ 
 ❑ 3. พนกังานบริษทั / ลูกจา้ง ❑ 4. ธุรกิจส่วนตวั 
 ❑ 5. แม่บา้น / พ่อบา้น  ❑ 6. อ่ืนๆ  (โปรดระบุ)…………… 
5. รายไดต้่อเดือน 
 ❑ 1. รายไดต้ ่ากวา่ 10,000 บาท ❑ 2. รายได ้10,001 – 25,000 บาท 
 ❑ 3. รายได ้25,001 – 40,000 บาท  ❑ 4. รายได ้40,001 – 55,000 บาท 
 ❑ 5. รายไดสู้งกวา่ 55,001 ขึ้นไป  
 
ส่วนท่ี 6 : ข้อเสนอแนะเกีย่วกบัผลติภัณฑ์ออร์แกนิค ประเภทเคร่ืองส าอางและสกนิแคร์ 
..............................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................
.......................... 
 
 
 
 
 

 



107 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาค ผนวก ข 
ความคิดเห็นจากกลุ่มตวัอยา่ง 
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ความคิดเห็นจากผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

ปัจจัยส่วน
ประสมทาง
การตลาด 

ความคิดเห็นและข้อเสนอแนะ 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 

1. เนน้ความแตกต่างท่ีชดัเจนเป็นเอกลกัษณ์ 

2. เร่ืองบรรจุภณัฑค์ิดวา่ก็เป็นจุดนึงให้อยากซ้ือ และผลทดลองจากคนใช้
จริงก็เป็นการจูงใจท่ีดี 
3. Organic Brand ในหา้งไม่ Organic แลว้บางยีห่อ้ เกิดการแพเ้ลิกใช่แลว้
ค่ะ 

4. อยากใหมี้ผลิตภณัฑท่ี์มีความหลากหลายและจบัตอ้งได้  

5. จริงๆแลว้โดยส่วนตวัมีความเช่ือมัน่ในสมุนไพรไทยมากกวา่สมุนไพร
ต่างประเทศ  

6. น่าทดลองใช ้

7. เหมาะส าหรับคนแพง้่าย  

8. แพค๊เกจจ้ิงบางแบรนดไ์ม่น่าเช่ือถือวา่ดีจริงหรือไม่ นอกจากการบอกต่อ
จากปากต่อปากเท่านั้นถึงจะซ้ือ นัน่ส่งผลต่อแบรนดน์ั้นท่ีท าใหไ้ม่มีลูกคา้
รายใหม่มาซ้ือ จนกวา่จะเคยไดล้องใชจ้ริง ควรหาช่องทางใหผู้ค้นได้
ลองมชผ้ลิตภณัฑก่์อย 

ดา้นราคา  

1 คุมคุณภาพ และราคาเหมาะสม บางยีห่อ้ตั้งราคาสูงมากเกินไปท าใหไ้ม่
เกิดการใชอ้ยา่งต่อเน่ือง 

2. ราคาค่อนขา้งสูง  

3. ราคาควรจะไม่แพงเพื่อเขา้ถึงกลุ่มคนธรรมดาได้ 

4. ควรมีราคาท่ีไม่สูงเกินไป  

5. ราคาไม่แพงเกินไป คุณภาพตอ้งดี 

6. มีความหลากหลายดา้นราคา 
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ปัจจัยส่วน
ประสมทาง
การตลาด 

ความคิดเห็นและข้อเสนอแนะ 

ดา้นช่องทางจดั
จ าหน่าย 

1. สะดวกซ้ือ 

2. มีความหลากหลายของท าเลท่ีตั้ง 

ดา้นส่งเสริม
การตลาด 

1. ควรส่ือสารวา่เป็นออแกนิค อยา่งชดัเจน 

2. ไม่จ าเป็นตอ้งใชด้ารา เพราะไม่น่าเช่ือถือ ให้รีวิวจากผูใ้ชจ้ริงจะ
น่าเช่ือถือกวา่  
3. หลายแบรนด์และหลายผลิตภณัฑเ์พียงมีส่วนประกอบบางส่วนเท่านั้น
ท่ีเป็นออร์แกนิก แต่เรียกตวัเองวา่ organic product ซ่ึงจริงๆ แลว้มีสารเคมี
สังเคราะห์เป็นส่วนประกอบรวมอยูด่ว้ย หากแบรนดเ์ป็นออร์แกนิก 98%, 
100% อยากใหบ้อกเพื่อสร้างความแตกต่าง 

4. สามารถเขา้ถึงไดน้อ้ยกวา่ สินคา้ท่ีมีการโฆษณาโดยดารา  

5. ควรมีการเผยแพร่ความรู้เพิ่มมากยิง่ขึ้น และควรใหชุ้มชนไดมี้ส่วนร่วม
มากยิง่ขึ้น 

6. อยากใหมี้การประชาสัมพนัธ์พร้อมบอกขอ้ดีขอ้แตกต่างใหม้าก 

7. ยงัไม่ค่อยสนใจหรือไดข้อ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑน้ี์เท่าไหร่นกั อาจเพราะ
ยงัไม่ค่อยเห็นการโฆษณาพอสมควร ยงัไม่ดึงดูด และอาจเป็นคนท่ีไม่แพ้
อะไรเลยไม่ไดส้นในเท่าไหร่นกั อีกทั้งยงัรู้สึกวา่ยงัไม่ค่อยดึงดูดใจให้
ทดลองใชเ้ท่าท่ีควร 
8. ยงัไม่ค่อยสนใจหรือไดข้อ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑน้ี์เท่าไหร่นกั อาจเพราะ
ยงัไม่ค่อยเห็นการโฆษณาพอสมควร ยงัไม่ดึงดูด และอาจเป็นคนท่ีไม่แพ้
อะไรเลยไม่ไดส้นในเท่าไหร่นกั อีกทั้งยงัรู้สึกวา่ยงัไม่ค่อยดึงดูดใจให้
ทดลองใชเ้ท่าท่ีควร 

 
  




