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บทที่ 2 
  

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 

การวิจัยเร่ือง ความคิดเห็นของผูบริโภคที่มีตอรานคาสวัสดิการกรมวิทยาศาสตรการแพทย  
มีแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของดังนี้ 
 1. แนวคิดเกี่ยวกับความคิดเห็น 
 2. ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 
 3. ทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
 4. ความรูเกี่ยวกับการจัดสวัสดิการภายในสวนราชการ 
 5. ขอมูลรานคาสวัสดิการในกรมวิทยาศาสตรการแพทย  
 6. งานวิจยัที่เกีย่วของ 
 

แนวคิดเกี่ยวกับความคิดเห็น 
 
 ความหมายของความคิดเห็น 
 สุชา จันทรเอม (2524, หนา 50) ใหความหมายของความคิดเห็นไววา ความคิดเห็นหมายถึง 
ความรูสึกของบุคคลที่มีตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง หรือตองการใดในลักษณะที่ไมลึกซึ้ง เหมือนทัศนคติ ความ
คิดเห็น จึงมีความหมายแคบกวาทัศนคติ และความคิดเห็นของบุคคลอาจเปลี่ยนแปลงไดตามขอเท็จจริง 
(fact) และทัศนคติของบุคคล ทัศนคติ คือ ความรูสึกทั่วไป ที่มีตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง สวนความคิดเห็น  
คือ การอธิบายเหตุผล ที่มีตอส่ิงใดสิ่งหนึ่งโดยเฉพาะ  
 ปรียาพร  วงคอนุตรโรจน (2534, หนา 107) ใหความหมายของความคิดเห็นไววา ความ
คิดเห็น หมายถึง ความชอบ ความไมชอบ ความคิดเห็น ความรูสึกฝงใจของเราตอส่ิงหนึ่งส่ิงใด     
ซ่ึงแบงออกเปน 3 ลักษณะคือ  
 1. ความรูสึกในทางบวก เปนการแสดงออกในลักษณะของความพึงพอใจ เห็นดวย ชอบ 
สนับสนุน 
 2. ความรูสึกในทางลบ เปนการแสดงออกในลักษณะไมพึงพอใจ ไมเห็นดวย ไมชอบ และ
ไมสนับสนุน  
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 3. ความรูสึกที่เปนกลาง คือ ไมมีความรูสึกใดๆ  
 แนวทางวิธีการวัดความคิดเห็นอาจกระทําไดโดยการสัมภาษณ การสังเกต หรือการใช 
แบบสอบถาม  
 ศักดิ์  สุนทรมณี (2535, หนา 19) ใหความหมายของความคดิเห็นไววา ความคิดเห็น หมายถึง 
การแสดงออกที่เกิดจากความรูสึก ความคิดเห็น ตอส่ิง ตางๆ รอบตัวในดาน ความชอบหรือไมชอบ เหน็
ดวย หรือไมเหน็ดวยตอส่ิงตางๆ  
 บุญเรียง  ขจรศิลป (2539, หนา 78) ใหความหมายของความคิดเห็นไววา ความคิดเห็น
หมายถึง การแสดงออกทางวาจาของเจตคติ การที่บุคคลกลาววา เขามีความเชื่อ หรือมีความรูสึกอยางไร
นั้น เปนการแสดงความคิดเห็นของบุคคลนั้น ดังนั้น การวัดความคิดเห็นของบุคคลนั้น เปนสิ่งที่เปนไป
ได การวัดความคิดเห็น เปนตัวอยางบงชี้ถึงเจตคติของแตละบุคคลนั้น ตองยอมรับวาอาจจะมีความ
คลาดเคลื่อนเกิดขึ้นถาบุคคลเหลานั้นแสดงความคิดเห็นไมตรงกับความรูสึกที่แทจริง แตอยางไรก็ตาม
ความคลาดเคลื่อนที่เกิดขึ้นนี้ ก็เปนลักษณะธรรมดาของการวัดทั่ว ๆ ไป  
 จากคําจํากัดความดังกลาวขางตนสามารถสรุปไดวา ความคิดเห็น หมายถึง การแสดงออก
ความรูสึกของบุคคลที่มีตอบุคคล วัตถุส่ิงของหรือเหตุการณตาง ๆ ในทางที่ชอบหรือไมชอบ เห็นดวย
หรือคัดคาน ทั้งนี้ลวนแลวแตขึ้นอยูกับประสบการณ หรือการเรียนรูของแตละบุคคล ซ่ึงความคิดที่มี
ตอส่ิงใดสิ่งหนึ่งสามารถสรางขึ้นและเปลี่ยนแปลงได 
 ปจจัยท่ีมีผลตอความคิดเห็น  
 ธีระพร  อุวรรณโณ (2529, หนา 51) กลาววา ความคิดเห็นเกิดขึ้นจากอิทธิพลตางๆ ดังนี้ 
 1. จากพอแม เปนแหลงอิทธิพลสูงสุด โดยเฉพาะในวัยเด็กซึ่งกําลังมีการพัฒนาทางดาน
คานิยม ความเชื่อ และความรูสึกนึกคิดออกมาในกรอบของครอบครัว ที่มีพอแมเปนผูมีอํานาจ 
ใหคุณทําเมื่อทําความดี ใหโทษเมื่อทําส่ิงไมดีหรือส่ิงที่พอแมไมเห็นดวย 
 2. จากกลุมตาง ๆ ในสถานศึกษา เชน ครู และเพื่อน ๆ  
 3. จากประสบการณสวนตัว นักจิตวิเคราะหเนนเรื่องประสบการณที่เปนเรื่องเกี่ยวกับความ
รุนแรง และกระทบกระเทือนใจบุคคลไดนาน 
 4. จากสื่อมวลชน เชน การโฆษณาประชาสัมพันธตาง ๆ ที่พยายามเปลี่ยนความเห็นของ
คนใหหันไปนิยมผลิตภัณฑตาง ๆ ที่ตองเขาไปจําหนายใหกับกลุมเปาหมายที่ตองการ  
 ศักดิ์  สุนทรมณี (2535, หนา 24) สรุปวา การกอตัวของความคิดเห็นไปในทิศทางใดเปน
ผลสืบเนื่องมาจากเงื่อนไข 4 ประการ ไดแก  
 1. กระบวนการเรียนรูที่สะสมเพิ่มพูนขึ้น โดยเปนการบูรณาการองคความรูรวมเขาดวยกัน 
เชน จากครอบครัว โรงเรียน เพื่อน เปนตน  
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 2. ประสบการณสวนตัว เนื่องจากมนุษยตางมีประสบการณที่แตกตางกันออกไป ซ่ึงการ
ส่ังสมของประสบการณทั้งทางตรง และทางออมจะกอใหเกิดการสรางรูปแบบเปนของตัวเอง 
ดังนั้น ความคิดเห็นบางอยางจึงเปนเรื่องเฉพาะแตละบุคคล ที่พัฒนาไปตามวัฏจักรชีวิต 
 3. การเลียนแบบ การถายทอดความคิดเห็นของคนบางคนไดมาจากการเลียนแบบความ
คิดเห็นของอื่นที่ตนเองเกิดความพอใจ ศรัทธา ชื่นชอบ เชน ครอบครัว อาจารย ดารา นักการเมือง 
หรือบุคคลสําคัญ เปนตน  
 4. อิทธิพลของกลุมสังคม การอยูรวมในสังคมกอใหเกิดการนอมรับเอาความคิดเห็นของ
กลุมมาเปนของตน ซ่ึงอาจเปนทั้งการยอมรับโดยสมัครใจหรือการยอมรับแบบจํายอม เพื่อมิใหเปน
การขัดหรือฝนกระแสสังคมไดทั้งนั้น  ซ่ึงกลุมสังคมที่มีอิทธิพลตอมนุษยอยางมาก  ไดแก  
กลุมศาสนา กลุมวัฒนธรรม สถาบันตางๆ เปนตน  
 กิตติ  สุทธิสัมพันธ (2542, หนา 12) กลาววา ปจจัยพื้นฐานที่มีอิทธิพลตอความคิดเห็น
ของบุคคล ซ่ึงทําใหบุคคลแตละคนแสดงความคิดเห็นที่อาจเหมือนกันหรือแตกตางกันออกไปคือ  
 1. ปจจัยสวนบุคคล ไดแก  

    1.1 ปจจัยทางพันธุกรรมและรางกาย คือ เพศ  อวัยวะ ความครบถวนสมบูรณของ
อวัยวะตางๆ คุณภาพสมอง  

    1.2 ระดับการศึกษา การศึกษามีอิทธิพลตอการแสดงออกซึ่งความคิดเห็น และการศึกษา
ทําใหบุคคลมีความรูเร่ืองตางๆ มากขึ้น และคนที่มีความรูมากมักจะมีความคิดเห็นในเรื่องตางๆ อยาง
มีเหตุผล  

    1.3 ความเชื่อ คานิยม และเจตคติของบุคคลตอเรื่องตางๆ ซ่ึงอาจจะไดจากการเรียนรู
จากกลุมบุคคลในสังคม หรือจากการอบรมสั่งสอนของครอบครัว 

    1.4 ประสบการณ เปนส่ิงที่กอใหเกิดการเรียนรู ทําใหมีความรู ความเขาใจในหนาที่ 
และความรับผิดชอบตองาน ซ่ึงจะสงผลตอความคิดเห็น 

2. ปจจัยดานสิ่งแวดลอม  
     2.1 ส่ือมวลชน ไดแก วิทยุ โทรทัศน หนังสือพิมพ ฯลฯ ส่ิงตางๆ เหลานี้ มีอิทธิพล
อยางมากตอความคิดเห็นของบุคคล เปนการไดรับรูขาวสาร ขอมูลของแตละบุคคล 

    2.2  กลุมและสังคมที่เกี่ยวของ มีอิทธิพลตอความคิดเห็นของบุคคลเพราะเมื่อบุคคล
อยูในกลุมใดหรือสังคมใด ก็จะตองยอมรับหรือปฏิบัติตามเกณฑของกลุมหรือสังคมนั้น ซ่ึงทําให
บุคคลนั้นมีความคิดเห็นไปตามกลุมหรือสังคมที่อยู  

     2.3 ขอเท็จจริงในเรื่องตางๆ หรือส่ิงตางๆ ที่บุคคลแตละคนไดรับ ทั้งนี้ เพราะขอเท็จ 
จริงที่บุคคลไดรับแตกตางกันจะมีผลตอการแสดงความคิดเห็นที่แตกตางกัน 
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จากแนวคิดเห็นดังกลาวจะเห็นไดวาแตละบุคคลไดใหแนวคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยพื้นฐาน
ที่มีอิทธิพลตอความคิดเห็น ในลักษณะที่คลายคลึงกัน และเปนไปในทํานองเดียวกัน ปจจัยเหลานี้
ทําใหความคิดเห็นของบุคคลแตกตางกันออกไป เพราะแตละบุคคลยอมจะไดรับมาที่แตกตางกัน 
ซ่ึงปจจัยดานคุณสมบัติประจําตัว หรือปจจัยดานสิ่งแวดลอมและประสบการณของแตละบุคคล     
ซ่ึงกอใหเกิดการเรียนรู และส่ังสมจนกลายเปนลักษณะของแตละบุคคล 
 ความสําคัญของความคิดเห็น  
 สงวน  สุทธิเลิศอรุณ (2527, หนา 19) กลาววา การสํารวจความคิดเห็น เปนการศึกษา
ความรูสึกของบุคคลที่มีตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง แตละคนจะแสดงความเชื่อ และความรูสึกใดๆ ออกมาโดย
การพูดหรือการเขียน เปนตน การสํารวจความคิดเห็นจะมีประโยชนตอการวางนโยบายตางๆ เพราะ
จะทําใหการดําเนินงานตาง ๆ เปนไปดวยความเรียบรอย โครงการพัฒนาใดๆ  ก็ตาม ถาจะใหสําเร็จ
และบรรลุเปาหมายอยางแทจริงแลว ก็ควรจะตองไดรับความรวมมือจากประชาชน การเผยแพร
โครงการและรับฟงความคิดเห็นจากประชาชนตอโครงการจึงจะเกิดผลดี คือ จะชวยใหโครงการ
นั้นสอดคลองเปนไปตามความตองการของทองถ่ินอันเปนสิ่งแวดลอมทางสังคมที่ใชประเมิน
โครงการและทําใหประชาชนเกิดความรูสึกในการมีสวนรวมทําใหเกิดการตอตานถาสาธารณชน    
มีสวน หรือมีสิทธิ์แสดงความคิดเห็นในโครงกรใด ๆ ที่จะพัฒนาประเทศนั้นก็จะทําใหประชาชน
เกิดจิตสํานึกในการเปนเจาของเปลี่ยนแปลง ปรับปรุง หรือรักษาไว ซ่ึงจะเปนประโยชนตอการวาง
นโยบายตาง ๆ การเปลี่ยนแปลงนโยบายหรือการเปลี่ยนแปลงระบบงาน รวมทั้งการฝกหัด 
การทํางานดวย 
 ประเภทของความคิดเห็น 
 Remmer (1996, p. 47) จําแนกความคิดเห็นออกเปน 2 ประเภทคือ  
 1. ความคิดเห็นเชิงบวกสุด-เชิงลบสุด (extreme opinion)  เปนความคิดเห็นที่เกิดจากการ
เรียนรูและประสบการณ ซ่ึงสามารถทราบทิศทางได ซ่ึงทางบวก ไดแก ความรักจนหลงบูชา และ
ทางลบ ไดแก ความรังเกียจ โดยความคิดเห็นนี้รุนแรง และเปลี่ยนแปลงไดยาก 
 2. ความคิดเห็นจากความรู ความเขาใจ (cognitive contents) การมีความคิดเห็นตอส่ิงใด 
ส่ิงหนึ่ง โดยมีพื้นฐานจากความรูความเขาใจสิ่งนั้น เชน ความรูความเขาใจในทางที่ดี ไดแก ชอบ 
ยอมรับ เห็นดวย ความรูความเขาใจในลักษณะที่เปนกลาง คือ ไมมีความคิดเห็น ความรูความเขาใจ 
ในทางที่ไมดี ไดแก ไมชอบ รังเกียจ ไมเห็นดวย เปนตน  
 จากขอความขางตนสรุปไดวา ความคิดเห็นสามารถเกิดจากการเรียนรูเขาใจในสิ่งตางๆ ที่
พบเห็นในชีวิตประจําวัน หรือมาจากประสบการณที่เกิดจากสิ่งใดสิ่งหนึ่งที่มีผลตอจิตใจ ประเภทของ
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ความคิดเห็นสามารถแบงไดทั้งในทางที่ดี ไดแก การยอมรับและในทาง ที่ไมดี ไดแก การปฏิเสธอาจมี
ระดับความคิดเห็นในระดับธรรมดา และรุนแรง ทั้งนี้ขึ้นอยูกับความรูสึกนึกคิดของผูนั้น  

วิธีวัดความคิดเห็น  
 ไพศาล  หวังพานิช (2531, หนา 152) ไดกลาวไววา การวัดความคิดเห็นหรือเจตคติ ตอง
ยอมรับขอตกลงเบื้องตน ดังนี้  
 1. เจตคติมีลักษณะคงเสนคงวาอยูในชวงเวลาหนึ่ง นั่นคือ ความรูสึกนึกคิดของบุคคล 
ที่มีตอส่ิงหนึ่งไมไดเปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลา จะมีชวงเวลาใดเวลาหนึ่งที่มีความรูสึกตอส่ิงใดสิ่ง
หนึ่งซ่ึงสามารถวัดได  
 2. เจตคติของบุคคลไมสามารถวัดหรือสังเกตไดโดยตรง การวัดจะเปนการวัดทางออม
โดยวัดจากแนวโนมที่บุคคลจะแสดงออกหรือปฏิบัติอยางสม่ําเสมอ 
 3. เจตคตินอกจากจะแสดงออกในรูปของความรูสึกนึกคิด เชน การสนับสนุนหรือ
คัดคานยังมีขนาดหรือปริมาณของความรูสึกดวย ดังนั้นในการวัดทัศนคตินอกจากจะทําใหทราบ
ทิศทางแลวยังสามารถบอกระดับความมากนอยไดดวย  
  

ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 
 

 ความหมายของสวนประสมทางการตลาด  
เสรี  วงษมณฑา (2542, หนา 11) ใหความหมายของสวนประสมทางการตลาดไววา การมี

สินคาที่ตอบสนองความตองการของลูกคากลุมเปาหมายได ขายในราคาที่ผูบริโภคยอมรับได และ
ผูบริโภคยินดีจายเพราะมองเห็นวาคุมคา รวมถึงมีการจัดจําหนาย กระจายสินคาใหสอดคลองกับ
พฤติกรรมการซื้อ เพื่อใหความสะดวกแกลูกคาดวยความพยายามจูงใจใหเกิดความชอบในสินคา และ
เกิดพฤติกรรมการซื้อ  
 สุดาดวง  เรืองรุจิระ (2543, หนา 29) ใหความหมายของสวนประสมทางการตลาดไววา   
องคประกอบที่สําคัญในการดําเนินงานการตลาดเปนปจจัยที่กิจการสามารถควบคุมได กิจการธุรกิจ
จะตองสรางสวนประสมการตลาดที่เหมาะสมในการวางกลยุทธทางการตลาด 
 กุลวดี  คูหะโรจนานนท (2545, หนา 16) ใหความหมายของสวนประสมทางการตลาด
ไววา เปนปจจัยที่สามารถควบคุมได และสามารถที่จะเปลี่ยนแปลงหรือปรับปรุงใหเหมาะสมกับ 
สภาพแวดลอม เพื่อทําใหกิจการอยูรอดหรืออาจเรียกไดวาสวนประสมทางการตลาดเปนเครื่องมือ
ทางการตลาดที่ถูกใชเพื่อสนองความตองการของลูกคากลุมเปาหมาย ทําใหลูกคากลุมเปาหมาย
พอใจและมีความสุขได  
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 ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ (2546, หนา 53) ใหความหมายของสวนประสมทางการตลาด
ไววา เปนตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได ซ่ึงบริษัทใชรวมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก
กลุมเปาหมาย ประกอบดวยเครื่องมือดังตอไปนี้  

1. ผลิตภัณฑ (product) หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความตองการ
ของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ ประกอบดวยส่ิงที่สัมผัสไดและสัมผัสไมได เชน บรรจุภัณฑ  
สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา บริการและชื่อเสียงของผูขาย ผลิตภัณฑอาจจะเปนสินคา บริการ 
สถานที่ บุคคล หรือความคิด (Etzel,Walker & Stanton, 2001, p.69) ผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจจะมี
ตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานที่ องคกรหรือ
บุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (utility) มีคุณคา (value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผล 
ทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองพยายามคํานึงถึงปจจัย
ตอไปนี้  
 1. ความแตกตางของผลิตภณัฑ (product differentiation) และ (หรือ) ความแตกตางทางการ
แขงขนั (competitive differentiation)  
 2. องคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (product component) เชน ประโยชนพื้นฐาน 
รูปลักษณ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา ฯลฯ 
 3. การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (product positioning) เปนการออกแบบผลิตภัณฑของ
บริษัทเพื่อแสดงตําแหนงที่แตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย 
 4. การพัฒนาตําแหนงผลิตภัณฑ (product development) เพื่อใหผลิตภัณฑมีลักษณะใหม
และปรับปรุงใหดีขึ้น (new and improved) ซ่ึงตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ
ตองการของลูกคาไดดียิ่งขึ้น 
 5. กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (product mix) และสายผลิตภัณฑ (product 
line)  
 2. ราคา (price) หมายถึง จํานวนเงินหรือส่ิงอื่น  ๆที่มีความจําเปนตองจายเพื่อใหไดผลิตภัณฑ  
หรือหมายถึงคุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปน P ตัวที่สองที่เกิดขึ้นถัดจาก product ราคา เปนตนทุน 
(cost) ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (value) ของผลิตภัณฑกับราคา (price) ของ
ผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคา ผูบริโภคก็จะตัดสินใจซื้อ ดังนั้น ผูกําหนดกลยุทธดานราคาตอง
คํานึงถึง 

     1. คุณคาที่รับรู (perceived value) ในสายตาของลูกคา ซ่ึงตองพิจารณาการยอมรับของ
ลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น  

     2. ตนทุนสินคาและคาใชจายที่เกี่ยวของ 
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     3. การแขงขันปจจัยอ่ืนๆ 
     4. กลยุทธดานราคา 
3. การจัดจําหนาย (place หรือ distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทางซึ่ง

ประกอบดวยสถาบัน และกิจกรรม ใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑ และบริการจากองคการไปยังตลาด 
สถาบันที่นําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย ก็คือสถาบันการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการ
กระจายตัวสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัด
จําหนายจึงประกอบดวย 2 สวน ดังนี้  

    3.1 ชองทางการจัดจําหนาย (channel of distribution)  หมายถึง กลุมของบุคคลหรือ
ธุรกิจที่มีความเกี่ยวของกับการเคลื่อนยายกรรมสิทธิ์ในผลิตภัณฑหรือเปนการเคลื่อนยายผลิตภัณฑ
จากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทางธุรกิจ หรือ หมายถึง เสนทางที่ผลิตภัณฑ และ (หรือ) 
กรรมสิทธิ์ที่ผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด 
      3.2  การกระจายตัวสินคาหรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด (physical 
distribution หรือ market logistics) หมายถึง งานที่เกี่ยวของกับการวางแผน การปฏิบัติการตามแผน และ
การควบคุมการเคลื่อนยายวัตถุดิบ ปจจัยการผลิต และสินคาสําเร็จรูป จากจุดเริ่มตนไปยังจุดสุดทายใน
การบริโภคเพื่อตอบ สนองความตองการของลูกคาโดยไมมุงหวังกําไร หรือหมายถึงกิจกรรมที่เกี่ยวของ
กับการเคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรมการกระจายตัวสินคา
ที่สําคัญมีดังนี้  

           3.2.1 การขนสง (transportation)  
                             3.2.2 การเก็บรักษาสินคา (storage) และการคลังสินคา (warehousing)  
                             3.2.3 การบริหารสินคาคงเหลือ (inventory management)  

4.  การสงเสริมการตลาด (promotion) เปนเครื่องมือการสื่อสารเพื่อสรางความพึงพอใจ
ตอตราสินคาหรือบริการ หรือความคิด หรือตอบุคคล โดยใชเพื่อจูงใจใหเกิดความตองการ เพื่อ
เตือนความทรงจําในผลิตภัณฑ โดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก ความเชื่อ และพฤติกรรม 
การซื้อ หรือเปนการติดตอส่ือสารขอมูลระหวางผูซ้ือกับผูขายเพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการ
ซ้ือ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายทําการขาย (personal selling) และการติดตอส่ือสารโดยไม
ใชคน (nonpersonal selling) เครื่องมือในการติดตอส่ือสารมีหลายประการ องคกรอาจเลือกใชหนึ่ง
หรือหลายเครื่องมือ ซ่ึงตองใชหลักการเลือกใชเครื่องมือส่ือสารการตลาดแบบประสมประสานกัน 
(integrated marketing communication IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ  
คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เครื่องมือสงเสริมการตลาดที่สําคัญ มีดังนี้ 
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     4.1 การโฆษณา (advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคการ และ 
(หรือ) ผลิตภัณฑบริการ หรือความคิด ที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ  
      4.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (personal selling) เปนการสื่อสารระหวางบุคคลกับ
บุคคลเพื่อพยายามจูงใจผูซ้ือที่เปนกลุมเปาหมายใหซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการหรือมีปฏิกิริยาตอ
ความคิดงานในขอนี้จะเกี่ยวของกับ กลยุทธการขายโดยใชพนักงานขาย การบริหารหนวยงานขาย  

        4.3  การสงเสริมการขาย (sales promotion) เปนสิ่งจูงใจที่มีคุณคาพิเศษที่กระตุนหนวยงาน
ขาย  ผูจัดจําหนายหรือผูบริโภคคนสุดทายโดยมีจุดมุงหมายเพื่อใหเกิดการขายในทันที ทันใด ซ่ึงสามารถ
กระตุนความสนใจ การทดลองใช หรือการซื้อ โดยลูกคาคนสุดทาย หรือบุคคลอื่นในชองทางการ 
จัดจําหนายการสงเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ   

          4.3.1 การกระตุนผูบริโภค เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูผูบริโภค (consumer  
promotion)  

          4.3.2  การกระตุนตลาดคนกลาง เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูคนกลาง (trade 
promotion)  
     4.3.3 การกระตุนพนักงานขาย เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูพนักงานขาย 
(saleforce promotion)  

    4.4  การใหขาวและการประชาสัมพันธ (publicity and public relations) มีความหมาย
ดังนี้ (1) การใหขาวเปนการเสนอขาวเกี่ยวกับผลิตภัณฑหรือบริการหรือตราสินคาหรือบริษัทที่ไม
ตองมีการจายเงิน (ในทางปฏิบัติจริงอาจตองมีการจายเงิน) โดยผานสื่อกระจายหรือส่ิงพิมพ           
การใหขาวเปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ (2) การประชาสัมพันธ หมายถึง ความพยายาม
ในการสื่อสาร ที่มีการวางแผนโดยองคการหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอองคกร ตอผลิตภัณฑ หรือ
ตอนโยบายใหเกิดกับกลุมใดกลุมหนึ่ง มีจุดมุงหมายเพื่อสงเสริมหรือปองกันภาพพจน หรือ
ผลิตภัณฑของบริษัท  

    4.5 การตลาดทางตรง (direct marketing หรือ direct response marketing) และการตลาด
เชื่อมตรง (online marketing) หรือการโฆษณาเชื่อมตรง (online advertising) มีความหมายตางกัน ดังนี้ 
(1) การตลาดทาง ตรง (direct marketing) เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดการตอบ 
สนองโดยตรง หรือหมายถึงวิธีการตางๆ ที่นักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑโดยตรงกับผูซ้ือ และทํา
ใหเกิดการตอบสนองในทันที ทั้งนี้ ตองอาศัยฐาน ขอมูลลูกคา และการใชส่ือตาง ๆ เพื่อส่ือสารโดยตรง
กับลูกคา เชน ใชส่ือโฆษณา และแคตตาล็อก (2) การโฆษณาเพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง เปน
ขาวสารการโฆษณาซึ่งถามผูอาน ผูรับฟง หรือผูชม ใหเกิดการตอบสนองกลับโดยตรงไปยังผูสง
ขาวสาร ซ่ึงอาจจะใชจดหมายตรงหรือส่ืออ่ืน เชน นิตยสาร วิทยุ โทรทัศน หรือปายโฆษณา  
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(3) การตลาดเชื่อมตรงหรือการโฆษณาเชื่อมตรง หรือการตลาดผานสื่ออิเล็กทรอนิกส เปนการโฆษณาผาน
ระบบเครือขายคอมพิวเตอรหรืออินเตอรเน็ต เพื่อส่ือสาร สงเสริม และขายผลิตภัณฑ หรือบริการโดยมุงหวัง
ผลกําไร และการคา เครื่องมือที่สําคัญในขอนี้ประกอบดวย (1) การขายทางโทรศัพท (2) การขายโดยใช
จดหมายตรง (3)  การขายโดยใชแคตตาล็อค (4)  การขายทางโทรทัศน วิทยุ หรือหนังสือพิมพซ่ึงจูงใจใหลูกคา
มีกิจกรรมการตอบสนอง เชน ใชคูปองแลกซื้อ 

 

ทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
 

ทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคสามารถแบงออกไดเปน 2 ทฤษฎีใหญๆ คือ  
(ยุทธนา ธรรมเจริญ, 2530, หนา 25)  

1. การตัดสินใจซื้อดวยปจจัยบางสวน (partial explanation theories) ทฤษฎีนี้ไดพยายาม
อธิบายการตัดสินใจของผูบริโภควาตั้งอยูบนพื้นฐานของปจจัยสําคัญ 5 ประการ คือ ขึ้นอยูกับ
โอกาส (chance) นิสัย (habit) แรงกระตุน (impules) การตามอยางสังคม (social orientation) และ
พันธุกรรม (heredity) ในการตัดสินใจของผูบริโภค อาจขึ้นอยูกับปจจัยขางตนเพียงปจจัยเดียวหรือ
ทั้งหมดก็ได และลักษณะที่เกิดขึ้นอาจเปนเพียงชั่วขณะใดขณะหนึ่งหรือเกิดกับบางคนเทานั้น เชน 
ในเรื่องของพันธุกรรม อาจกลาวไดวาคนที่ซ้ือมีดโกนหนวดมีสวนมาจากพันธุกรรมของเขา เพราะ
ถาพันธุกรรมของเขาไมมีหนวด เขาก็คงจะไมตองซื้อมีดโกนหนวด หรือถานิสัยของเขาไมชอบการ
โกนหนวดเขาก็อาจจะไมตัดสินซ้ือมีดโกนหนวดไดเชนกัน นอกจากนี้ทฤษฎีนี้ยังใหแนวความคิด
ในอีก 2 ลักษณะ คือ 

    1.1 การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคมีพื้นฐานมาจากปฏิกิริยาในการตอบสนองและ
อารมณขณะนั้นคอนขางมาก (impulse) เชน ซ้ือเพราะเกิดสะดุดตาจากตูโชวสินคา 

    1.2 ผูบริโภคมักตัดสินใจโดยไมคํานึงถึงขอเท็จจริงเกี่ยวกับตัวสินคามากนัก เชน   
การตัดสินใจซื้อผงซักฟอกยี่หอที่ตองการ ถาไมมีวางบนชั้นแมบานอาจซื้อยี่หออ่ืนแทนได เพราะ
ผงซักฟอกเปนสินคาที่ไมตองเลือกมากนัก 

2. การตัดสินใจซื้อดวยปจจัยพ้ืนฐาน (basic explanation theories) ทฤษฎีนี้เชื่อวาผูบริโภค 
ทุกคนเปนผูที่พยายามจะลดความเสี่ยง (risk reducer) และขณะเดียวกันก็เปนนักแกปญหา (problem 
solver) ดวย นั่นคือการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภคเปนหนทางของการลดความเสี่ยง ผูบริโภค
มักจะคํานึงถึงความเสี่ยงกับผลที่ตามมาหลังการตัดสินใจซื้อ นักการตลาดจึงสนใจกับหลักการนี้
มากขึ้น โดยการเสนอขอมูลเกี่ยวกับสินคาเพื่อใหผูบริโภคสนใจในการตัดสินใจซื้อสินคาเร็วขึ้น 
เพื่อใหรูสึกวาเขาไมไดเส่ียงกับการซื้อสินคามากนัก พฤติกรรมที่เกิดขึ้นเสมอ ๆ ก็คือ ผูบริโภคจะ
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ซ้ือสินคาจากรานประจํา หรือซ้ือเฉพาะสินคาที่โฆษณาอยางกวางขวางและเปนสินคาที่นิยมใช
โดยทั่วไป 

ความสําคัญของทัศนคตติอนักการตลาด 
จุดประสงคสวนใหญของความพยายามทางการตลาด คือ ตองการมีอิทธิพลตอทัศนคติของ 

ผูบริโภคใหผูบริโภคเกิดทัศนคติในทางที่ดีตอสินคาและบริการ เพื่อใหทัศนคติที่ดีนั้น ผลักดันใหเกิด
พฤติกรรมที่ผูขายตองการ ทัศนคตินั้นถือไดวาเปนผลรวมของหลาย ๆ องคประกอบและเปนตัวท่ีมี
อิทธิพลสําคัญ และมีผลตอวิถีทางดําเนินชีวิตของบุคคล นอกจากนี้ทัศนคติยังเปนตัวการสําคัญในการ
กอเกิดพฤติกรม เชน ตราสินคาใดที่จะซื้อ ซ้ือที่รานคาไหน เปนตน เพราะฉะนั้นความเขาใจเกี่ยวกับ
ทัศนคติจึงเปนจุดสําคัญของการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค เพราะความเขาใจเกี่ยวกับทัศนคตินํามาซึ่งการ
วางแผนการตลาดไดอยางถูกตองและเหมาะสม 
 สาเหตุหนึ่งที่นักการตลาดควรจะเขาใจเกี่ยวกับทัศนคติก็คือ ทัศนคติสามารถใหขอมูลท่ี
สําคัญ เชน ทําใหสามารถทํานายการซื้อในอนาคต ทําใหเขาใจถึงยอดขายของเราไดวาดีหรือไมดี 
และ ทําใหเราปรับปรุงสวนประสมการตลาดเพื่อพัฒนาทัศนคติของผูบริโภคได สามารถจะสรุปได
วา ทัศนคติสําคัญและมีประโยชนตอการตลาดดังนี้ คือ (ประภาเพ็ญ  สุวรรณ, 2536, หนา 154)  
 1. ทัศนคติเปนตัวแปรที่เราใชวัดความมีประสิทธิภาพของกิจกรรมทางการตลาด คือ 
ถากิจกรรมทางการตลาด เชน การออกโฆษณาสินคาตามสื่อตาง ๆ ประสบผลสําเร็จ ทัศนคติของ
ผูบริโภคที่มีตอสินคานั้นๆ จะตองดีคือผูบริโภคมีความชอบในตัวสินคา 
 2. ทัศนคติชวยประเมินกิจกรรมทางการตลาดกอนนําออกใชจริง คือการทําการทดสอบ 
โดยวัดทัศนคติของกลุมเปาหมาย ถาผลทัศนคติเปนไปในเชิงบวกหมายความวา กิจกรรมทาง
การตลาดนั้น ๆ สามารถนําออกใชไดในตลาดจริง แตถาทัศนคติเปนไปในเชิงลบก็หมายความวา 
กิจกรรมทางการตลาดนั้น ๆ ไมควรนําออกมาใชในตลาดจริง 
 3. ทัศนคติใชในการแบงสวนตลาด และ การตัดสินใจเลือกสวนของตลาด (market 
segment) ที่ตองการ โดยจะแบงกลุมผูบริโภคเปนสวนของตลาดซึ่งมีทัศนคติที่ดีตอสินคาและตรา
สินคา และกลุมที่มีทัศนคติที่ไมดีตอสินคาและตราสินคา นักการตลาดมักตัดสินใจเลือกและการ
ดําเนินงานดานการตลาด ในสวนตลาดซึ่งมีทัศนคติที่ดีมาเปนกลุมเปาหมาย  

4. ทัศนคติของผูบริโภคตอคุณลักษณะแตละคุณลักษณะของผลิตภัณฑนั้น  ทําใหกิจการ
ทราบไดวา ทศันคติที่จะมีตอผลิตภัณฑเปนอยางไร และทัศนคติตอโฆษณาก็ทาํใหเราวัดอํานาจการ 
ชักจูงใจของโฆษณาได 
 โดยสรุปแลว  จะเห็นไดวา ทศันคติมคีวามสําคัญและการเขาใจทศันคตขิองผูบริโภคจะทํา
ใหกอเกดิประโยชนในการวางแผนการตลาดในหลาย ๆ ทศิทางดวยกนั 
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 ลักษณะผูบริโภคเปาหมาย     
 การอธิบายลักษณะผูบริโภคเปาหมายควรทําความเขาใจกับลักษณะของผูบริโภค (ปรีชา 
ปนธุระ, 2539, หนา 19) ผูบริโภค คือบุคคลตาง ๆ ที่มีความสามารถในการซื้อหรืออีกนัยหนึ่งถามอง
ในแงของเศรษฐกิจที่ใชเงินเปนสื่อกลางก็คือ ทุกคนที่มีเงิน นอกจากนั้นในทัศนะของนักการตลาด
ผูบริโภคจะตองมีความเต็มใจในการซื้อ (willingness to buy) สินคาหรือบริการดวยลักษณะอื่น ๆ ของ
ผูบริโภค บางคนนั้นซื้อสินคาไปเพื่อประโยชนสวนตัว ในขณะเดียวกันกับที่ยังมีผูบริโภคอีกหลาย
รอยหลายพันคนซื้อไปเพื่อขายตอหรือใชในการผลิตและทําการตลาดผลิตภัณฑหรือบริการที่ผลิตได 
 บางคนอาจเขาใจวา ผูบริโภคอาจจะไมมีเหตุผลอันใดในการซื้อเนื่องจากเคยพบเคยเห็น 
หรือเคยไดยินไดฟงมาหลาย ๆ อยาง เปนตนวา คนซื้อส่ิงของเขาอาจไมตองการเลยก็ได พวกคนที่
พบเห็น บางคนก็ซ้ือมากกวาที่จําเปนหรือซ้ือของที่เหมาะสม บางคนก็ซ้ือของผิด ซ้ือมาแลวไมชอบ
ใจเลยไมไดใชก็มี  สรุปแลวเราพบวามีผูบริโภคหลายประเภททีเดียวในแตละสังคม บางคนถึงกับ
สรุปเอาเองเลยวาผูบริโภคมักเปนผูที่มีการตัดสินใจที่แยที่สุด แทที่จริงแลวผูบริโภคทุกคนเปนผูที่
ตัดสินใจทั้งดีและเลว เพราะเขาเปนมนุษยปุถุชนถึงเปนไปไมไดที่จะทําอะไรถูกไปหมดทุกครั้ง  
ในเมืองแตละเมืองมีรานคาเปนหมื่นเปนแสนราน มีสินคานับชนิดไมถวน และยิ่งกวานั้นผูบริโภค
ตองทําการตัดสินใจซื้อสินคาเหลานั้นในปหนึ่ง ๆ นับครั้งไมถวน จึงเปนธรรมดาอยูเองที่จะ
หลีกเลี่ยงความผิดพลาดบางประการไมพน ซ่ึงเราทุกคนก็คงยอมรับในฐานะที่เราเองก็เปนผูบริโภค
สินคาดวยเชนกัน  อยางไรก็ดีเราก็ตองเห็นใจวาผูบริโภคสวนมากมิใชคนในเย็นนัก การซื้อแตละ
ครั้งก็มิไดวางแผนหรือนั่งคํานวณอยางละเอียดถ่ีถวน โดยเฉพาะอยางยิ่ง บางครั้งมีความจําเปน
รีบดวนที่จะตองซื้อโดยเร็วหรืออยากจะคิดนาน ๆ แตเวลามีไมมากนัก เพราะฉะนั้นสิ่งที่ทําไดดี
ที่สุดคือพยายามที่จะตัดสินใจใหดีและฉลาดที่สุดเทาที่จะทําได 
 การตลาดในปจจุบันมีความจําเปนอยางยิ่ง ตองกําหนดกลุมเปาหมายของสินคาแตละ
ชนิดที่ผลิตออกสูตลาด ทั้งนี้ เพื่อใหเกิดภาพลักษณที่ เดนชัด และเพื่อใหตัวสินคาโดดเดนมี
เอกลักษณเฉพาะตัว ตลอดจนเพื่อใหการกําหนดกลยุทธทางการตลาดดําเนินไปไดอยางตรง
เปาหมาย  นอกจากนี้ยังงายตอผูบริโภคในการตัดสินใจวาสินคาประเภทใดตรงตามความตองการ
และเหมาะสมกับตนเอง การทดลองใชยอมมีความเปนไปไดมากกวาสินคาที่ไมไดมีการกําหนด
ตําแหนงเอาไวอยางชัดเจน ซ่ึงเปนแนวทางทําตลาดในยุคปจจุบันที่มุงเนนไปสูการเจาะตลาดเฉพาะ
กลุมไมเหวี่ยงแหเหมือนตลาดมวลชน ในอดีตการแบงกลุมเปาหมายกระทําไดหลายชนิดขึ้นอยูกับ
มุมมองของนักการตลาดแตละบริษัทวาจะเล็งเห็นศักยภาพของตลาด และกลุมเปาหมายนั้นมาก
นอยเพียงใด เชน การแบงกลุมลูกคาตามรายได เพศ อายุ ทั้งนี้การแบงตามรายไดจําแนกเปน กลุม 
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เอ บี ซี และดี  สวนการแบงตามอายุจะแบงเปน 4 กลุมใหญ ๆ คือ กลุมเด็ก กลุมเจนเนอเรชั่นเอ็กซ 
และวาย กลุมเบบี้บูมเมอร และกลุมผูสูงอายุ ดังนี้ (ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ, 2546, หนา 140)  
 1. กลุมเด็ก กลุมนี้จะมีลักษณะที่เรียกวามีชีวิต (live and active) ชอบสํารวจและสราง
มโนภาพ (exploring and fantasizing) มีความอยากรูอยากเห็นและมีความตองการสูง (curious and 
demanding) เด็กเล็ก ๆ จะเปนผูจูงมือคุณพอคุณแมไปเลือกซื้อของตามที่ตองการ แตก็มีสินคา
บางอยางที่พอแมเปนผูเลือกใหเด็กโดยที่เด็กไมมีโอกาสเลือก ดังนั้นผูประกอบการจึงตองทําการ
ประชาสัมพันธผานทางพอแมของเด็กเพื่อจูงใจใหซ้ือสินคาของตนเอง 
 2. กลุมเจนเนอเรชั่นเอ็กซและวาย กลุมนี้กําลังเปนที่สนใจกันในแวดวงการตลาด โดยเฉพาะ
ในประเทศที่เจริญทางดานเศรษฐกิจ โดยระบุวา เจนเนอเรชั่นเอ็กซ อายุระหวาง 15-35 ป เปนวัยเร่ิม
ทํางาน (young adults)  ซ่ึงเปนกลุมที่มีจํานวนมากขึ้นและมีกําลังซ้ือสูงอยางมากเชนเดียวกับกลุม  
เจนเนอเรชั่นวาย อายุตั้งแต 13 ปขึ้นไป โดยเจนเนอเรชั่นวาย แมจะไมมีกําลังซื้อโดยตรงแตสภาพทาง
เศรษฐกิจและสังคมของครอบครัว ทําใหคนกลุมนี้มีอํานาจซื้อทางออมสูงมาก  ตัวอยางเชน สังคมไดใน
ยุคนี้ขึ้นกับคนระดับกลางซึ่งใหความสําคัญกับการศึกษามากเพราะการแขงขันทางสังคมสูง แต
มหาวิทยาลัยดี ๆ มีอยูนอย พอแมจึงใหทุกอยางตามที่ลูกเรียกรองขอเพียงแตขอใหสอบเขามหาวิทยาลัย
ปดไดเทานั้น 
 3. กลุมเบบี้บอมเมอร กลุมนี้เปนผูเกิดหลังสงครามโลกครั้งที่ 2 เปนยุคที่ทุกประเทศทั่ว
โลกซ่ึงไดรับผลกระทบจากสงครามสนับสนุนใหครอบครัวมีบุตรเพิ่มขึ้นเพื่อเปนการเพิ่มประชากร
ใหมากขึ้น คนกลุมนี้ปจจุบันมีอายุราว 40-60 ป เปนคนรุนพอแม และยังคงมีคานิยมเดิม ๆ 
 4. กลุมผูสูงอายุ กลุมนี้เปนผูที่มีวัย 60 ปขึ้นไป ในทศวรรษที่ 20 หรือป ค.ศ.2001 คน
กลุมนี้มีอัตราสวนสูงประมาณ รอยละ 16 ของประชาชนทั้งประเทศ ซ่ึงเพิ่มขึ้นจากป ค.ศ.1991 ที่มี
อัตราสวนเพียงรอยละ 13 ทั้งนี้เปนเพราะความเจริญทางการแพทยและการสาธารณสุขทําให
ประชากรมีอายุยืนขึ้น ประกอบกับอัตราการเกิดของประชากรในป ค.ศ.2000 จะลดลงมาเหลือ
ประมาณรอยละ 1.1  

ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ 
 เปาหมายของการซื้อสินคาหรือบริการของผูบริโภค ก็คือ การไดรับความพอใจในสินคา
หรือบริการที่ซ้ือมา โดยผูบริโภคจําเปนตองกําหนดรูปแบบการตัดสินใจใหไดวาจะซื้อหรือไม 
(whether) ถาซ้ือตองการซื้ออะไร (what) ซ้ือเมื่อใด (when) ซ้ือท่ีไหน (where) และซื้ออยางไร (how 
to purchase) ดังนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2541, หนา 145) 

1. การตัดสินใจซื้อเบื้องตนวาจะซื้อหรือไม (whether) สามารถตกลงใจไดทั้งกอนและ
หลังจากการไปถึงสถานที่ซ้ือขายแลว ผูบริโภคอาจรูโดยสัญชาตญาณวาเขาตองการสินคานั้น
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หรือไม ในกรณีไมจําเปนตองมีกิจกรรมทางการตลาดเขามาเกี่ยวของ หรือในอีกแงหนึ่งการ
ตัดสินใจที่เกิดขึ้นหลังจากผูบริโภคเขาตลาด การตัดสินใจวาจะซื้อสินคาดีไหมขึ้นอยูกับการเสาะหา
ขอมูลและการประเมินสินคาในตลาดนั้น 
 2. การตัดสินใจวาตองการซื้ออะไร (what) มีความสัมพันธโดยตรงกับสินคาหรือบริการ
ที่มีใหเลือกในตลาดโดยผูบริโภคจําเปนตองคนหาความพอใจ หรือประโยชนที่จะไดรับจากสินคา
หรือบริการ ซ่ึงความพอใจจะบรรลุไดก็โดยผานความเปนเจาของสินคาเทานั้น นอกจากนี้ยังขึ้นกับ
วาสินคาหรือบริการนั้นจะสามารถสรางความพอใจใหกับผูบริโภคถึงระดับที่ผูบริโภคตองการ
หรือไม เมื่อใดที่ผูบริโภคตระหนักวาตนมีความตองการสินคาผูบริโภคก็จะเขาไปในตลาด 
 3. ผูบริโภคจะซื้อสินคาเมื่อใด (when) วันไหน ฤดูไหน ขึ้นกับเวลาวาผูบริโภคตองการ
สินคาหรือบริการนั้นหรือไม ทั้งนี้เพราะ ณ เวลาที่ตางกันผูบริโภคจะตองการสินคาตางกัน 
 4. การตัดสินใจวาจะซื้อสินคาที่ไหน (where) เปนเรื่องของการเลือกรานคาที่จะซื้อ เชน 
คนอยูนอกเมืองอาจซื้อจากรานขายของชําหรือตลาดใกลๆ บาน ขณะที่คนในเมืองอาจซื้อจาก
หางสรรพสินคา หรืออาจซื้อจากรานสะดวกซื้อก็ได 
 5. การตัดสินใจวาซ้ืออยางไร (how) เปนการตัดสินใจเกี่ยวกับเวลาและความพยายามที่
ใชไปสําหรับการซื้อสินคา จํานวนสินคาที่ซ้ือ ซ้ือดวยเงินสดหรือไม เดินทางไปซื้อดวยวิธีใด และ
แวะรานไหนบาง และจะเดินซื้อคนเดียวหรือไปซื้อกับใคร 
 ผูบริโภคจะตองตอบคําถามทั้ง 5 ใหไดจึงอาจกลาวไดวา หัวใจสําคัญของพฤติกรรม
ผูบริโภคคือกระบวนการตัดสินใจซื้อ 

กระบวนการในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
 กระบวนการในการตัดสินใจซื้อ (buying decision process) เปนลําดับขั้นตอนในการตดัสินใจซือ้
ของผูบริโภคในกระบวนการการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคนั้น แมผูบริโภคจะมีความแตกตางกัน มีความ
ตองการแตกตางกัน แตผูบริโภคจะมีรูปแบบการตัดสินใจที่เหมือนกันซ่ึงกระบวนการในการตัดสินใจซื้อ 
 มี 5 ขั้นตอน ดังภาพที่ 2.1  (ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ, 2546, หนา 220-224) 
 
 
 
 
 

การรับรูถึงความ
ตองการหรือการ

รับรูปญหา 

การ
คนหา
ขอมูล 

การประเมิน
ทางเลือก 

พฤติกรรม
ภายหลัง 
การซื้อ 

การตัดสินใจ
ซื้อ 

ภาพที่ 2.1 แบบจําลอง 5 ขั้นตอน ในกระบวนการตดัสินใจซื้อ        
ที่มา : ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ, 2546, หนา 220 
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 1. การตระหนักถึงปญหาหรือรับรูถึงความตองการ (problem or need recognition) เปนขั้นตอน
ที่บุคคลเกิดความรูสึกถึงความแตกตางระหวางสภาพการรับรูที่เปนอุดมคติกับสภาพการรับรูที่เปนจรงิ คอื
เกิดความรูสึกวาสภาพความเปนจริงนั้น ดอยกวาสภาพอันเปนอุดมคติหรือสภาพที่ปรารถนา (ideal state) 
จึงกอใหเกิดความตองการที่จะเติมเต็มสวนตางระหวางสภาพอุดมคติกับสภาพที่เปนจริง โดยปญหาของ
แตละบุคคลจะมีสาเหตุที่แตกตางกันไป ซ่ึงสามารถสรุปไดวา การเกิดปญหาของผูบริโภคมักจะเกิดจากมี
การเปลี่ยนแปลงในรูปแบบตาง  ๆซ่ึงอาจเกิดขึ้นจากสาเหตุตอไปนี้ 

    1.1 ส่ิงของที่ใชอยูเดิมหมดไป จึงเกิดความตองการใหมจากการขาดหายของสิ่งของเดิม
ที่มีอยู ผูบริโภคจึงจําเปนตองการหาสิ่งใหมมาทดแทน 

    1.2 ผลของการแกปญหาในอดีตนําไปสูปญหาใหม  หลายครั้งการใชผลิตภัณฑ 
อยางหนึ่งในอดีตอาจกอใหเกิดปญหาตามมา เชน เมื่อสายพานเครื่องยนตสําหรับรถยนตขาด แตไม
สามารถหาสายพานที่ตรงกับมาตรฐานของเครื่องยนตได ทําใหตองใชสายพานอื่นมาทดแทน แตการ
ใชสายพานที่ไมไดมาตรฐานตรงกับเครื่องยนตกอใหเกิดเสียงดัง จึงตองหาสเปรยมาฉีดสายพานเพื่อ
ลดการเสียดสีซ่ึงกอใหเกิดเสียงดังจนกวาจะสามารถเปลี่ยนเปนสายพานที่ไดมาตรฐานตรงกับ
เครื่องยนต เปนตน 

    1.3 การเปลี่ยนแปลงสวนบุคคล ความเจริญเติบโตของบุคคลทั้งดานวุฒิภาวะ และ
คุณวุฒิ หรือการเปลี่ยนแปลงในทางลบ เชน การเจ็บปวย รวมถึงการเปลี่ยนแปลงทางกายภาพ การ
เจริญเติบโต อวนขึ้น ผอมลง หรือสภาพทางจิตใจที่กอใหเกิดความเปลี่ยนแปลงและความตองการ
ใหม ๆ ตางก็สงผลตอการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมและความตองการของผูบริโภค 

    1.4 การเปลี่ยนแปลงของสภาพครอบครัว เมื่อระยะเวลาผานไป บางครอบครัวอาจ 
มีการเปลี่ยนแปลงสภาพครอบครัว เชน การมีสมาชิกใหมเขามาในครอบครัว การแตงงาน การมี
บุตร เปนตน  จึงมีความตองการสินคาหรือบริการเพื่อตอบสนองตอความเปลี่ยนแปลงนั้นได
เหมาะสมยิ่งขึ้น 

    1.5 การเปลี่ยนแปลงของสถานะทางการเงิน จะสงผลใหการดําเนินชีวิตเปลี่ยนแปลง
ซ่ึงกอใหเกิดความตองการใหม ๆ เพื่อตอบสนองตอการเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้น 

    1.6 ผลจากการเปลี่ยนแปลงกลุมอางอิง บุคคลจะมีกลุมอางอิงในแตละวัย แตละชวง
ชีวิต และแตละกลุมสังคมที่แตกตางกัน  เมื่อมีการเจริญเติบโต มีการเปล่ียนแปลงสภาพแวดลอม     
ก็จะสงผลตอการเปลี่ยนแปลงกลุมอางอิง และทําใหพฤติกรรมและความตองการเปลี่ยนแปลงตาม
ไปดวย 

     1.7 ประสิทธิภาพของการสงเสริมทางการตลาด เมื่อการสงเสริมการตลาดมีประสิทธิภาพ  
ก็จะสามารถกระตุนใหผูบริโภคตระหนักถึงปญหาและเกิดความตองการขึ้นได 
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2. การแสวงหาขอมูล (information search) เปนขั้นที่ผูบริโภคเริ่มคนหาขอมูลเกี่ยวกับ
คุณสมบัติของผลิตภัณฑที่สามารถแกปญหาหรือตอบสนองความตองการของผูบริโภคได ผูบริโภค 
แสวงหาขอมูลได 2 ทาง คือ  

    2.1 การแสวงหาขอมูลภายใน (internal search) เปนขอมูลที่อยูในความทรงจําของ 
ผูบริโภค หรือเปนความรูที่ผูบริโภคมีมากอน เชน ขอมูลทางดานสังคมและวัฒนธรรม ซ่ึงเปน
ขอมูลที่ผูบริโภคไดรับจากครอบครัว จากการศึกษา จากการพูดคุยกับคนอื่น จากภาครัฐ จากองคกร
เอกชนจากความเชื่อทางศาสนา จากคานิยมตามแนวทางของวัฒนธรรมของชาติและวัฒนธรรมของ
กลุมยอย 

    2.2 การแสวงหาขอมูลภายนอก (external search) เปนการเก็บรวบรวมขอมูลตาง ๆ 
จากแหลงภายนอก เชน ขอมูลจากฝายธุรกิจ เปนขอมูลเกี่ยวกับสินคา ราคา การกระจายสินคาการ
โฆษณาประชาสัมพันธของผูประกอบธุรกิจ และขอมูลของคูแขงขัน เปนตน  

3. การประเมินทางเลือก (alternative evaluation) เปนการนําขอมูลที่ไดรับมาพิจารณา
จุดเดน หรือขอดีของสินคาวาสินคาใดดีกวากันในแงใด นักการตลาดตองสรางจุดเดนของสินคาให
ตรงกับมาตรฐานในการเลือกซื้อสินคาของผูบริโภค ถาหากจุดเดนของสินคาไมตรงกับมาตรฐาน  
ในการตัดสินใจเลือกซื้อสินคานั้นก็จะขายไมได แตถาจุดเดนของสินคาสอดคลองกับมาตรฐาน    
ในการตัดสินใจเลือกซ้ือ โอกาสที่สินคาจะขายไดก็จะมีสูงขึ้น ดังนั้น นักการตลาดจึงตองเรียนรูวา 
ผูบริโภคใชมาตรฐานอะไรในการตัดสินใจซื้อสินคาแตละประเภท  

4. การตัดสินใจซื้อ (purchase decisions) ในการที่ผูบริโภคจะตัดสินใจซื้อสินคานั้น    
เขาตองเผชิญกับความเสี่ยงวาสินคาที่เขาซื้อนั้นจะดีเหมือนคําโฆษณาหรือไม จะมีคุณภาพคุม 
กับราคาที่เขาจายไปหรือไม ทําใหผูบริโภคสวนใหญติดอยูกับสินคาที่ตัวเองมีความเคยชิน ดังนั้น
สินคาใหมๆ ที่จะนําเสนอตอผูบริโภค จะตองหาวิธีการจูงใจใหผูบริโภคเปลี่ยนใจ และตัดสินใจซื้อ
สินคาของตน ซ่ึงมีหลายวิธีดังนี้  

    4.1 การสรางความแตกตาง (differentiation) ถาสินคาไมมีความแตกตางจากสินคาอื่น 
ผูบริโภคยอมตัดสินใจลําบาก แตถาสินคามีความเดนชัดหรือมีลักษณะเฉพาะตัวไมเหมือนใคร    
การตัดสินใจก็จะเร็วขึ้น  ดังนั้น หนาที่ของนักส่ือสารการตลาดคือ การสรางความแตกตางให
เดนชัด ยิ่งความแตกตางชัดเจนเทาไร โอกาสในการที่จะเรงรัดการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคก็จะ 
มีมากขึ้นเทานั้น   

    4.2 ลดอัตราการเสี่ยงในความรูสึกของผูบริโภค (reduced perceived risk) ในการซื้อ
สินคาแตละครั้งนั้นผูบริโภคจะรูสึกวามีความเสี่ยงอยูเสมอ  ดังนั้นในการที่เราจะเรงรัดการตัดสินใจ
ซ้ือ เราตองทําใหผูบริโภครูสึกวาเขามีความเสี่ยงไมสูงนัก วิธีการที่จะลดความเสี่ยงมีดังตอไปนี้ 
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          4.2.1 ช่ือเสียงบริษัท เมื่อเรายืนยันวาบริษัทมีช่ือเสียงดี ผูบริโภคก็จะสบายใจขึ้นระดับ
หนึ่งวาบริษัทที่มีช่ือเสียงดีคงไมนําของที่มีคุณภาพไมดีมาขาย  

         4.2.2 อายุของบริษัท บริษัทที่ตั้งมาหลายปแลว ยอมมีประสบการณในการผลิตสินคา
สูง ดังนั้นก็นาจะผลิตสินคาไดอยางมีคุณภาพ   
                              4.2.3 ภาพพจนของตราสินคา สินคาที่มีภาพพจนดี ผูบริโภคก็สบายใจที่จะซื้อ เพราะ
คิดวาสินคาที่มีภาพพจนดีคงไมทําลายตัวเองดวยการนําสินคาที่ไมคุณภาพออกมาขาย 

         4.2.4 ภาพพจนของพนักงานขาย เวลาที่ผูบริโภคซื้อสินคาเขาจะพิจารณาวาพนักงาน
ขาย มีบุคลิกเปนอยางไร แตงตัวเปนอยางไร พูดจาเปนอยางไร ดังนั้น นักการตลาดจึงตองเอาใจใสใน
เรื่องพนักงานขายของตนดวย 

         4.2.5 ภาพพจนของกลุมเปาหมาย การที่ผูบริโภคจะซื้อสินคาอะไรนั้น เขาจะพิจารณา
ดวยวาผูที่ซ้ือสินคานั้นมากอนเปนใคร ถาเขาเห็นวาผูที่ซ้ือสินคานั้นมากอนเปนบุคคลที่มีวิจารณญาณ
ที่ดี และเปนคนที่มีภาพพจนที่ดี เขาก็สบายใจที่จะซื้อสินคาตามคนเหลานั้น 

        4.2.6 จํานวนของกลุมเปาหมาย สินคาที่ขายดีคนมักจะเชื่อมั่นวาตองดีจริงจึงมีคนนิยม 
แตสินคาที่ขายไมดีมีคนซื้อนอย ผูบริโภคก็จะไมสบายใจ เพราะคิดวาคงเปนของไมดีจึงไมมีคนนิยม 
เชนเดียวกับรานอาหาร ถารานใดมีคนแนนผูบริโภคจะยินดียืนรอเพราะมั่นใจวาอรอยแน สวนรานที่มี
คนนอย ทั้ง ๆ ที่สามารถสั่งอาหารและรับประทานไดทันที ผูบริโภคกลับไมกลาไปรับประทานเพราะ
เห็นวาคนนอยจึงไมแนใจในเรื่องของความอรอย  

         4.2.7 สินคาบางอยาง เชน ตูเย็น โทรทัศน ไมโครเวฟ เมื่อเสีย จะตองใชเงินจํานวนมาก
ในการซอม สินคาเหลานี้จึงควรมีการรับประกันการขาย เชน รับประกัน 3 ป หรือ 5 ป ซ่ึงจะทําให
ผูบริโภค รูสึกวาเขามีความเสี่ยงไมมากนักในการซื้อ เพราะมีการรับประกันซอมใหฟรี 

ทั้งหมดนี้คือวิธีการลดอัตราการเสี่ยงในความรูสึกของผูบริโภค ถาเราสามารถลดสิ่งเหลานี้
ไดจะมีผลทําใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อไดเร็วขึ้น  

  4.3 การสรางสิ่งลอใจ (incentives) เปนการใชการสงเสริมการขาย เชน การลด แลก 
แจก แถม เปนสิ่งลอใจในการเรงใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อ ถาเรากําหนดชวงเวลาในการสงเสริมการ
ขาย เชน หมดเขตไดรับของแถมภายในสิ้นเดือนนี้ จะเปนการกระตุนใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อเร็ว
ขึ้น เพราะเกรงวาจะไมไดของแถมนั้น ประเภทของสินคาโดยแบงตามลักษณะการตัดสินใจของ
ผูบริโภค  ลักษณะของสินคามีสวนในการกําหนดเวลาในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค เราสามารถ
แบงสินคาตามลักษณะการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคไดเปน 3 ประเภท ดังนี้ 

         4.3.1 สินคาที่ตองการขอมูลมาก (high-cognitive products) สินคาบางประเภท เชน 
บาน รถยนต โทรทัศน ตูเย็น เปนสินคาที่มีราคาคอนขางสูง ผูบริโภคจึงตองการขอมูลที่เพียงพอ
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เพื่อใชประกอบการตัดสินใจซื้อ เพราะถาผูบริโภคตัดสินใจซื้อผิดพลาดเขาจะตองสูญเสียเงิน
จํานวนมาก 

         4.3.2 สินคาที่สงผลตอความรูสึกสูง (high-affective products) ไดแก สินคาซึ่งมีผล
ตอภาพพจนของผูใช เชน เสื้อผา น้ําหอม เครื่องประดับ สินคาพวกนี้บางครั้งก็มีราคาสูง บางครั้ง
ราคาต่ํา โดยประเด็นสําคัญไมไดอยูที่ราคา แตอยูที่วาสินคานั้นสามารถสื่อใหเห็นถึงความมีรสนิยม 
มีความพิถีพิถัน หรือภาพพจนของผูใชหรือไม 
                                4.3.3 สินคาที่ไมจําเปนตองเสียเวลาครุนคิดมากนัก (low-involvement products) หมายถึง 
สินคาทั่ว ๆ ไป เชน ดินสอ ปากกา ขนมขบเคี้ยว ซ่ึงจะเห็นไดวาสินคาเหลานี้จะมีราคาต่ําและไมสงผล
กระทบตอภาพพจนใด ๆ  ดังนั้นผูบริโภคจึงตัดสินใจซื้อไดทันทีโดยไมตองคิดมาก ปจจัยที่มีอิทธิพลตอ
การตัดสินซื้อของผูบริโภค มีดังนี้ 

    4.3.3.1 ผูนําเสนอ 
    4.3.3.2 ตราสินคา 
    4.3.3.3 บริษัทผูผลิตสินคา 
    4.3.3.4 องคการที่เกี่ยวของกับสินคา 
    4.3.3.5 ประเภทของสินคา 
    4.3.3.6 รานคาที่จําหนายสินคา 
    4.3.3.7 การสื่อสารการตลาด 

      4.3.3.8 ส่ือประเภทตาง ๆ  
5. พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (post purchase behavior) หลายคนเขาใจผิดคิดวากระบวน 

การการตัดสินใจซื้อส้ินสุดลงเมื่อเกิดการตัดสินใจซื้อ แตแทที่จริงแลวไมใช เนื่องจากผูบริโภค
จะตองนําสินคานั้นไปใช หลังจากที่นําไปใชแลวประสบการณตรงจะทําใหเขารูวาเขาพอใจหรือไม
พอใจสินคานั้น ทําใหเกิดเปนทัศนคติหลังการใชสินคาขึ้น 
 หากผูบริโภคมีความพอใจหลังจากไดใช การยอมรับก็จะสูงขึ้น โอกาสความสําเร็จของ
สินคาก็จะมีมากขึ้นดวย เพราะผูบริโภคจะซื้อซํ้า แตหากผูบริโภคไมพอใจหลังจากการใช การ
ยอมรับก็จะลดลง โอกาสความสําเร็จของสินคาก็จะลดลงดวย เพราะผูบริโภคจะไมซ้ือซํ้า นอกจาก
จะไมซ้ือซํ้าแลวผูบริโภคยังอาจจะบอกเลาถึงความรูสึกที่ไมประทับใจของตนเองใหกับญาติและ
เพื่อน ๆ ไดรับรูดวย ซ่ึงจะทําใหผูที่ไมเคยใชสินคาดังกลาวไมยอมทดลองใชสินคานั้น เนื่องจากเขา
เชื่อบุคคลซึ่งเคยใชสินคาแลวบอกวาไมดี 
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ความรูเกี่ยวกับการจัดสวัสดิการภายในสวนราชการ   
 

 ท่ีมา 
    สวนราชการบางแหงไดมีการดําเนินการจัดสวัสดิการภายในสวนราชการมากอน ป พ.ศ.
2530 แลว เพราะสวัสดิการที่ภาครัฐจัดใหนั้นยังไมเพียงพอตอความตองการของขาราชการ และเปน
การจัดโดยไมมีระเบียบทางราชการสงเสริมการดําเนินการคณะรัฐมนตรีไดมีมติให ก.พ. ยกราง
ระเบียบเพื่อใหมีขอ กําหนด ของทางราชการที่จะสงเสริมใหสวนราชการตางๆ จัดสวัสดิการภายใน
สวนราชการ ตั้งแตป พ.ศ. 2530 จึงมีระเบียบสํานักนายกรัฐมนตรี วาดวยการจัดสวัสดิการภายในสวน
ราชการ พ.ศ. 2530 เปนระเบียบเกี่ยวกับสวัสดิการฉบับเดิมที่ใชมา 17 ป ในปจจุบันการใชระเบียบ
ฉบับดังกลาวมีขอกําหนดที่ลาสมัยไมชัดเจนและมีบางเรื่องเปนอุปสรรคในการพัฒนาสวัสดิการ
ภายในสวนราชการ สํานักงาน ก.พ. จึงไดเสนอคณะรัฐมนตรียกเลิกระเบียบฉบับเกาและจัดทําราง
ระเบียบเกี่ยวกับสวัสดิการภายในสวนราชการขึ้นใหมทั้งฉบับ และคณะรัฐมนตรีพิจารณาอนุมัติให
ประกาศใชระเบียบสํานักนายกรัฐมนตรีวาดวยการจัดสวัสดิการภายในสวนราชการ พ.ศ. 2547 ในราช
กิจจานุเบกษา ฉบับประกาศ ทั่วไป เลม 121 ตอนพิเศษ 104 ง. วันที่ 22 กันยายน 2547   
  ความหมาย  
 การจัดสวัสดิการภายในสวนราชการ หมายถึง กิจกรรมหรือกิจการใดๆ ที่คณะกรรมการ
สวัสดิการภายในสวนราชการจัดใหมีขึ้นโดยมีวัตถุประสงคในการชวยเหลือและอํานวยความ
สะดวกใหแกขาราชการเพื่อประโยชนในการดํารงชีวิตนอกเหนือจากสวัสดิการที่ทางราชการจัดให
เปนกรณีปกติ หรือเพื่อประโยชนแกการสนับสนุนการปฏิบัติราชการหรือที่คณะกรรมการ
สวัสดิการขาราชการเห็นสมควรใหจัดเพิ่มขึ้นสําหรับสวนราชการตาง ๆ   

 วัตถุประสงค 
    การจัดสวัสดิการภายในสวนราชการ มวีตัถุประสงคเพื่อ  
    1. สรางขวัญกําลังใจในการปฏิบัติงาน   
    2. ยกระดับคุณภาพชีวิตของผูปฏิบัติงาน (เศรษฐกิจ สุขภาพกาย สุขภาพใจ ส่ิงอํานวยความ

สะดวกพื้นฐาน)   
    3. เสริมสรางความสัมพันธที่ดีระหวางหนวยงานกับผูปฏิบัติงาน และระหวางผูปฏิบัติงาน

ดวยกัน   
    4. ประสิทธิภาพและประสิทธิผลในการปฏิบัติงานดีเปนผลสืบเนื่องจากขอ 1-3 
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 ความหมายและวัตถุประสงคนี้มีความสําคัญที่จะนํามาตีความวากิจกรรมใดใชหรือมิใช
การจัดสวัสดิการภายในสวนราชการตามระเบียบสํานักนายกรัฐมนตรี วาดวยการจัดสวัสดิการฯ 
ฉบับใหมนี้   

  หลักการของระเบียบสํานักนายกรัฐมนตรี วาดวยการจัดสวัสดิการภายในสวนราชการ 
พ.ศ. 2547  

 1. หัวหนาสวนราชการมีหนาที่ริเร่ิมดําเนินการ หรือสนับสนุนใหมีการจัดสวัสดกิารภายใน
สวนราชการ โดยการแตงตั้งคณะกรรมการสวัสดิการภายในสวนราชการและผูรับผิดชอบในการ 
จัดสวัสดิการภายในสวนราชการเพื่อใหมีหนาที่จัดสวัสดิการภายในสวนราชการ   
 2. การจัดสวัสดิการภายในสวนราชการสามารถครอบคลุมเจาหนาที่ผูปฏิบัติงานทุกคนใน
สวนราชการ   

 3. สมาชิกสวัสดิการมีบทบาทและสวนรวมในการจดัสวสัดิการภายในสวนราชการ   
 4. มีคณะกรรมการสวัสดิการขาราชการเปนคณะกรรมการกลางทําหนาที่กํากับดูแลโดย 

ทั่วไปและเปนที่ปรึกษาในการจัดสวัสดิการของสวนราชการตางๆ   
 5. การปฏิบัติงานสวัสดิการฯใหถือเปนการปฏิบัติราชการ   
 6. หัวหนาสวนราชการมีอํานาจอนุญาตใหใชอาคารสถานที่ของทางราชการจัดสวัสดิการ 

ไดตามความจําเปนและใหใชนํ้าและกระแสไฟฟาไดโดยประหยัดตามหลักเกณฑที่คณะกรรมการ
สวัสดิการขาราชการกําหนด   

 7. นํารายได/ผลประโยชนจากการจัดสวัสดิการภายในสวนราชการเขากองทุน สวัสดิการฯ
โดยไมตองนําสงคลังแผนดิน   

 8. ใหจัดสวัสดิการเชิงธุรกิจได ตามหลักเกณฑที่คณะกรรมการสวัสดิการขาราชการ
กําหนด  

 9. มีขอกําหนดในการบริหารงานการเงินและบัญชีของกองทุนสวัสดิการที่ชัดเจน 
โปรงใส ตรวจสอบไดและเปนไปตามที่ระเบียบสํานักนายกรัฐมนตรีวาดวยการจัดสวัสดิการภายใน
สวนราชการ พ.ศ. 2547 กําหนด   

  สวนราชการที่จัดสวัสดิการภายในสวนราชการ  
 สวนราชการที่มีอํานาจหนาที่และความรับผิดชอบในการจัดสวัสดิการภายในสวนราชการ 
ตามระเบียบสํานักนายกรัฐมนตรี วาดวย การจัดสวัสดิการภายในสวนราชการ พ.ศ. 2547 ไดแก 
 1. กระทรวง  

 2. ทบวงหรือกลุมภารกิจ  
 3. กรมหรือกรมตางๆรวมกันจัดสวัสดิการ  

 25 



มห
าวิท

ยาล
ัยร
าช
ภัฏ
ธน
บุร
ี

 4. สวนราชการอื่นไมวาจดัตัง้ในรูปแบบใด   
 5. จังหวดั  

 6. หนวยงานที่อยูในความรับผิดชอบของคณะผูแทนในการบริหารราชการ ในตางประเทศ
ตามระเบียบบริหารราชการแผนดิน เชน สถานเอกอัครราชทูต สถานกงสุล เปนตน  
 7. ศูนยประสานการจัดสวัสดิการขาราชการ จัดสวัสดิการสําหรับสวนราชการตางๆ ตามที่
คณะกรรมการสวัสดิการขาราชการมอบหมาย สวนราชการของขาราชการทหาร สวนราชการระดับกรม
ใหหมายความถึงสวนราชการที่เปนนิติบุคคลตามพระราชบัญญัติจัดระเบียบราชการกระทรวงกลาโหม 
พ.ศ. 2503 สําหรับหนวยงานยอยในสวนราชการดังกลาวจะจัดสวัสดิการตามระเบียบนี้จะตองไดรับ
มอบอํานาจจากคณะกรรมการสวัสดิการภายในสวนราชการของสวนราชการดังกลาวมาแลวกอนเพื่อ
ประโยชนในการจัดสวัสดิการภายในของหนวยงานองคกรปกครองสวนทองถ่ิน รัฐวิสาหกิจ องคการ
มหาชน และหนวยงานอื่นของรัฐอาจนําระเบียบนี้ไปใชบังคับโดยอนุโลม   

 คณะกรรมการสวัสดิการขาราชการ 
 1. องคประกอบ  
 2. เลขาธิการ ก.พ. เปนประธานกรรมการ   
 3. เลขาธิการ ก.พ.ร. เปนกรรมการ  
 4. ผูอํานวยการสํานักงบประมาณ เปนกรรมการ  
 5. อธิบดีกรมบัญชีกลาง เปนกรรมการ  
 6. ผูแทนองคกรกลางบริหารงานบุคคลของขาราชการพลเรือน   

  7. ขาราชการพลเรือนในมหาวิทยาลัย (ขาราชการพลเรือนในสถาบันอุดมศึกษา)   
 8. ขาราชการครู (ขาราชการครูและบุคลากรทางการศึกษา)   
 9. ขาราชการฝายอัยการ   
 10. ขาราชการตํารวจ   
 11. ขาราชการทหาร องคกรละหนึ่งคนเปนกรรมการ มวีาระ 2 ป   

    12. ผูอํานวยการศูนยประสานการจัดสวัสดิการขาราชการ เปนกรรมการและเลขานุการ
และมีผูชวยเลขานุการ ซ่ึงเปนขาราชการในสํานักงาน ก.พ. จํานวนไมเกิน 2 คน  

 หนาท่ีโดยสรุปดังนี้     
    1. กําหนดนโยบายและกํากับดูแลการจัดสวัสดิการภายในสวนราชการของสวนราชการ
ตางๆ เสนอนโยบายหรือการแกไขปรับปรุงกฎหมายและระเบียบ ขอบังคับที่เปนปญหาหรือ
อุปสรรค  
  2. แกการจดัสวัสดิการภายในสวนราชการ  
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 3. กําหนด มาตรฐาน ออกระเบียบ ขอบังคับ ประกาศ หรือ คําสั่ง เพื่อกําหนดหลักเกณฑ 
เงื่อนไข และวิธีการปฏิบัติตามระเบียบนี้ พิจารณาและวินิจฉัยปญหาในการปฏิบัติตามระเบียบนี้      
 4. แตงตั้งคณะอนุกรรมการหรือที่ปรึกษา และปฏิบัติการอื่นใดที่จําเปน หรือตามที่
คณะรัฐมนตรีมอบหมาย  

 ผูเก่ียวของกับการจัดสวัสดิการภายในสวนราชการ 
  1. สมาชิกสวัสดิการ  
  2. หัวหนาสวนราชการ   
  3. คณะกรรมการสวัสดิการภายในสวนราชการ  
  4. ผูรับผิดชอบในการจดัสวสัดิการที่หัวหนาสวนราชการแตงตั้ง  
 5. ผูรับผิดชอบที่คณะกรรมการจัดสวัสดกิารภายในสวนราชการแตงตัง้หรือมอบหมาย  
  6. เหรัญญิก  
  7. ผูสอบบัญชี  
  8. ศูนยประสานการจัดสวัสดิการขาราชการ  
  9. นายกรัฐมนตรี  

 ประเภทของการจัดสวัสดิการภายในสวนราชการ  
 ระเบียบสํานักนายกรัฐมนตรีวาดวยการจัดสวัสดิการภายในสวนราชการพ.ศ.2547 

กําหนด ประเภทของสวัสดิการภายในสวนราชการ ดังนี้  
   1. การออมทรัพย   
   2. การใหกูเงิน   
   3. การเคหะสงเคราะห   
   4. การฌาปนกิจสงเคราะห   
   5. การกีฬาและนันทนาการ   
   6. การใหบริการของรานคาสวัสดิการ   
   7. การฝกวิชาชีพเพื่อเสริมรายไดและลดรายจายใหแกสมาชิก   
   8. การสงเคราะหขาราชการในดานอื่นๆ เชน เงินชวยคาอาหาร เงินชวยคาเดินทาง เงินชวย

คาเครื่องแตงกาย เงินทุนการศึกษา เงินสงเคราะหผูประสบภัย เปนตน   
 9. กิจกรรมหรือสวัสดิการภายในสวนราชการประเภทอื่นตามที่คณะกรรมการสวัสดิการ 

ภายในสวนราชการเห็นสมควร   
   - ประเภทสวัสดิการที่กําหนดในระเบียบนี้เปนตัวอยางของประเภทสวัสดิการหรือ 

กิจกรรมสวัสดิการที่คณะกรรมการสวัสดิการภายในสวนราชการจะจัดขึ้น เพราะคณะกรรมการ
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สวัสดิการภายในสวนราชการอาจจัดสวัสดิการประเภทอื่นๆได แตทั้งนี้ตองเปนสวัสดิการที่เปนไป
ตามความหมายที่ระเบียบสวัสดิการนี้กําหนด  

   - สวัสดิการภายในสวนราชการที่มีความหมายกําหนดไวเปนการเฉพาะเชน สหกรณ 
ออมทรัพย ฌาปนกิจสงเคราะห เปนตน ระเบียบนี้กําหนดใหเปนไปตามกฎหมายนั้นและใหนํา
ระเบียบ นี้มาใชโดยอนุโลมในสวนที่ไมขัดกับกฎหมาย   

  - สําหรับสวนราชการที่ไมมีสหกรณออมทรัพย อาจจัดสวัสดิการใหกูเงินสวัสดิการ หรือ
ทั้งออมทรัพยและใหกู เงินไดหากเห็นสมควรและแมแตในสวนราชการที่มีกิจการสหกรณ  
ออมทรัพยอยูแลว สวัสดิการอาจมีกิจกรรมใหกูเงินดอกเบี้ยตํ่าหรือไมมีอัตราดอกเบี้ยอีกก็ได  
   กองทุนสวัสดิการ   
  รายไดของกองทุนสวัสดิการ ไดแก  
 1. เงินคาธรรมเนียมสมาชิกตามอัตราและระยะเวลาจายที่คณะกรรมการสวัสดิการ ภายใน
สวนราชการกําหนด   
  2. เงินรายรับจากการจัดกิจกรรม หรือการจัดบริการของสวัสดิการภายในสวนราชการ  
 3. เงินกูจากสวัสดิการภายในสวนราชการของสวนราชการอื่นหรือสถาบันการเงิน การกู
เงินดังกลาวใหเปนไปตามหลักเกณฑและวิธีการที่คณะกรรมการสวัสดิการ ขาราชการกําหนด  
 4. เงินบริจาคเพื่อการจัดสวสัดิการภายในสวนราชการ   
 5. เงินอุดหนุนหรือรายไดตามที่รัฐบาลหรือหนวยงานของรัฐจัดสรรให  
 6. ดอกผลของเงินรายไดตาม 1-5   
 7. รายไดอ่ืนๆ  
 รายไดขอ 1-7 นี้จะมีเร่ืองใดใหเปนไปตามกิจกรรมหรือกิจการที่คณะกรรมการสวัสดิการ 
ของสวนราชการ กําหนด  เชน เงินคาธรรมเนียมสมาชิกเงนิที่จะกูจากสวัสดิการภายในสวนราชการ 
ของสวนราชการอื่นหรือสถาบันการเงิน เปนตน  
 การจัดเก็บคาธรรมเนียมสมาชิก หรือเงินที่สวัสดิการกูยืมจากสวัสดิการอื่นนั้นอาจดําเนิน 
การในสวนราชการที่เร่ิมกอตั้งสวัสดิการหรือมีเงินกองทุนสวัสดิการนอยมากไมอาจจัดสวัสดิการตาม 
ความตองการของสมาชิกสวัสดิการไดและการดําเนินการที่มีผลกระทบตอสมาชิกสวัสดิการหรือผูกพัน 
กิจการสวัสดิการมาก ควรขอมติที่ประชุมใหญสามัญสมาชิก เพื่อลดปญหาโตแยงที่อาจเกิดขึ้นตอไป 
 รายจายของสวัสดิการ   
   จะเปนคาใชจายเพื่อนําไปจัดกิจกรรมหรือกิจการสวัสดิการเพื่อสมาชิกสวัสดิการ และ
รายจายทั้งหมดจะตองเปนไปตามที่ทางคณะกรรมการสวัสดิการของสวนราชการอนุมัติ ซ่ึงอาจ
อนุมัติเปนคาใชจายตามโครงการหรืออนุมัติในหลักการ สําหรับคาใชจายประจําหรือขออนุมัติ
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คาใชจายเปนรายกรณีแลวแตลักษณะของเรื่องและคณะกรรมการสวัสดิการภายในสวนราชการของ
สวนราชการจะเห็นสมควรอนุมัติ   

 การเงินและการบัญชี  
 ขอกําหนดที่สําคัญเกี่ยวกับการเงินและบัญชีของกองทุนสวัสดิการ  
 1. การฝากเงินกองทุนสวัสดิการจะฝากกับธนาคารพาณิชยหรือสหกรณออมทรัพยของ
สวนราชการก็ได ตามหลักเกณฑที่คณะกรรมการสวัสดิการภายในสวนราชการกําหนด   
 2. ใหสวัสดิการฯ กําหนดและรักษาไวซ่ึงระบบบัญชีที่เหมาะสมแกกิจการที่มีอยูแตอยาง
นอย ตองมีบัญชีรายรับและรายจายแยกประเภทสินทรัพยและหนี้สินที่เปนอยูจริง เปนตน  
 3. ใหมีการจัดทํางบรับจายประจําเดือนเสนอคณะกรรมการสวัสดิการของสวนราชการและมี
การตรวจสอบบัญชีภายในเปนประจํา   
 4. การปดบัญชีทําปละครั้งตามปปฏิทิน และใหจัดทํางบการเงินภายใน 45 วัน นับแตวันสิ้น
งวดปบัญชี   
 5. ผูสอบบัญชีจะตองตรวจสอบเอกสารทางการเงิน บัญชีและรับรองงบดุลการเงินใหแลวเสร็จ
ภายใน 30 วันนับแตวันที่ไดรับงบการเงิน   
 6. ผูสอบบัญชีอาจสอบถามผูเกี่ยวของเพื่อประโยชนการตรวจสอบบัญชีและรับรองงบดุล 
การเงินได   
 7. ผูสอบบัญชีมีหนาที่รายงานผลการตรวจสอบดังกลาวตอคณะกรรมการสวัสดิการของสวน
ราชการเพื่อประกอบการพิจารณาประเมินผลการจัดสวัสดิการประจําป   
 8. คณะกรรมการสวัสดิการของสวนราชการจะประชาสัมพันธการประเมินผลการจัดสวัสดิการ 
และงบดุลการเงินใหสมาชิกสวัสดิการทราบภายใน 30 วัน นับแตผูสอบบัญชีรับรองการตรวจสอบบัญชีและ
งบการเงิน ตามหลักเกณฑ การประชาสัมพันธที่คณะกรรมการสวัสดิการขาราชการกําหนด  
 ตามระเบียบสวัสดิการใหมสมาชิกสวัสดิการมีสิทธิในการสอบถามเหตุผลและตรวจสอบ
การดําเนินการ ดังนั้นการพิจารณาจัดสรรรายไดรายจายของคณะกรรมการสวัสดิการภายในสวน
ราชการ ควรมีการพิจารณาอยางรอบคอบและระบุเหตุผลไวดวยทุกครั้ง เพื่อประโยชนในการชี้แจง
สมาชิกในโอกาสตอไป  

 ขอกําหนดอื่นๆ  
 1. การปฏิบัติหนาที่ของขาราชการดานการจัดสวัสดิการใหถือวาเปนการปฏิบัติราชการ   
 2. สวัสดิการภายในสวนราชการที่มีกฎหมายรองรับไวเปนการเฉพาะ เชน สหกรณออมทรัพย 

ฌาปนกิจสงเคราะห เปนตน ใหดําเนินการตามบทบัญญัติของกฎหมายนั้น และใหนําบทบัญญัติใน
ระเบียบสวัสดิการนี้มาใชบังคับกับการจัดสวัสดิการเทาที่ไมขัด หรือแยงกับกฎหมายเฉพาะ เชน การที่
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หัวหนาสวนราชการใหใชอาคาร สถานที่ ทรัพยสิน นํ้า กระแสไฟฟาของทางราชการในการจัดสวัสดิการ
ดังกลาว เปนตน               

 3. การจัดสวัสดิการเรื่องใดมีความสําคัญและมีลักษณะเฉพาะ คณะกรรมการสวัสดิการ ภายใน 
สวนราชการ จะมีระเบียบสวัสดิการเฉพาะและกองทุนสวัสดิการแยกตางหากก็ได   

 4. การจัดสวัสดิการในเชิงธุรกิจจะกระทํามิได เวนแตเปนการจัดสวัสดิการภายในสวนราชการ 
เพื่อประโยชนของสวนราชการ ตามหลักเกณฑ และวิธีการที่คณะกรรมการสวัสดิการขาราชการกําหนด   

 5. สวัสดิการภายในสวนราชการที่สวนราชการตาง  ๆจัดอยูแลวใหเปนสวัสดิการตามระเบียบนี้ 
และใหแกไขระเบียบสวัสดิการเดิม แตงตั้งคณะกรรมการสวัสดิการภายในสวนราชการ บริหารงานการจัด
สวัสดิการ บริหารงานดานการเงินและบัญชี ใหเปนไปตามระเบียบสวัสดิการใหมนี้ภายในหนึ่งปนับแต
ระเบียบสวัสดิการใหมนี้บังคับ หรือภายในวันที่ 22 กันยายน 2548   

 6. สวนราชการที่ยังไมเคยจัดสวัสดิการ ระเบียบสวัสดิการใหมกําหนดใหดําเนินการจัดสวัสดิการ
ภายในสวนราชการ ไดแกการรางระเบียบสวัสดิการ แตงตั้งคณะกรรมการสวัสดิการภายในสวนราชการ 
ดําเนินการจัดสวัสดิการตามระเบียบสวัสดิการใหม ภายในสองปนับแตระเบียบนี้ใชบังคับ หรือภายในวันที่ 
22 กันยายน 2549  

 การบริจาคเงินเขากองทุนสวสัดิการ  
 เพื่อสงเสริมการบริจาคเงินหรือทรัพยสินตางๆ ใหกับกองทุนสวัสดิการตามระเบียบ 

สํานักนายกรัฐมนตรีวาดวยการจัดสวัสดิการภายในสวนราชการ ซ่ึงจะไดนํามาดําเนินการชวยเหลือ
ในการดํารงชีวิตและอํานวยความสะดวกใหแกขาราชการนอกเหนือจากสวัสดิการที่ภาครัฐจัดให 
จึงมีพระราชกฤษฎีกาออกตามความในประมวลรัษฎากรวาดวยการยกเวนรัษฎากร (ฉบับที่ 424) 
พ.ศ.2547 ประกาศในราชกิจจานุเบกษาเลม 121 ตอนพิเศษ 61 ก วันที่ 11 ตุลาคม 2547 กําหนดไว
สรุปไดดังนี้ 

 1. บุคคลธรรมดาที่บริจาคเงินหรือทรัพยสินใหแกกองทุนสวัสดิการที่จัดตั้งขึ้นตามระเบียบ
สํานักนายกรัฐมนตรี วาดวยการจัดสวัสดิการภายในสวนราชการ ใหยกเวนภาษีเงินไดพึงประเมินหลังหัก
คาใชจายและหักลดหยอนตามที่ประมวลรัษฎากร กําหนดแลว ไดเทาเงินบริจาคแตเมื่อรวมกับ เงินบริจาค
ตามที่ประมวลรัษฎากรกําหนดแลว ตองไมเกินรอยละสิบของเงินไดพึงประเมินหลังหักคาใชจายและหัก
ลดหยอนดังกลาวนั้น  
     2. สําหรับบริษัทและหางหุนสวนนิติบุคคล ใหยกเวนภาษีเงินไดสําหรับเงินได เปนจํานวน 
เงินหรือมูลคาทรัพยสินเทาที่บริจาคแตเมื่อรวมกับรายจายเพื่อการกุศลสาธารณะตามที่ประมวล
รัษฎากรกําหนดจะตองไมเกินรอยละสองของกําไรสุทธิกอนหักรายจายเพื่อการกุศลสาธารณะ  
การดําเนินการเพื่อใหผูบริจาคเงินใหกองทุนสวัสดิการภายในสวนราชการไดรับสิทธิ การหักลด 

 30 



มห
าวิท

ยาล
ัยร
าช
ภัฏ
ธน
บุร
ี

หยอนภาษีสําหรับเงินบริจาค  จะตองเปนไปตามหลักเกณฑ  วิธีการ  และเงื่อนไขที่อธิบดี
กรมสรรพากรประกาศกําหนด ดังนี้  

 1. แจงรายชื่อกองทุนสวัสดิการที่ผูบริจาคจะไดรับยกเวนภาษีเงินไดสําหรับการบริจาคเพียง
หนึ่งกองทุน เปนหนังสือไปยังกรมสรรพากรเพื่อใหกรมสรรพากร ประกาศกําหนดใหเปนกองทุน
สวัสดิการที่ผูบริจาคจะไดรับสิทธิยกเวนภาษีเงินไดสําหรับการบริจาคและหากตองการยกเลิกหรือ
เปลี่ยนแปลงรายชื่อกองทุนสวัสดิการดังกลาวจะตองแจงเปนหนังสือไปยังกรมสรรพากรเพื่อมีประกาศ 
การเปลี่ยนแปลงดังกลาวดวย  

  2. ในกรณีที่มีผูบริจาคใหกองทุนสวัสดิการของสวนราชการแลวและบุคคลและหรือนิติบุคคล
ดังกลาวมีสิทธิที่จะไดรับการยกเวนภาษีเงินไดสําหรับการบริจาค สําหรับเงินไดที่เกิดขึ้นตั้งแตป พ.ศ.
2547  เปนตนไปสวัสดิการของสวนราชการจะตองออกใบรับหรือแกไขรับเงินบริจาคใหแกผูบริจาคตาม
ขอกําหนดของกรมสรรพากร โดยในใบรับบริจาคจะตองระบุลําดับที่ของกองทุนสวัสดิการ ตามประกาศ
ของกรมสรรพากร ขอ 1.   

 กฎหมาย ระเบียบ หนังสือเวียน 
 1. ระเบียบสํานักนายกรัฐมนตรีวาดวยการจัดสวัสดิการภายในสวนราชการ พ.ศ.2547   
 2.  พระราชกฤษฎีกา ออกตามความในประมวลรัษฎากร วาดวยการยกเวนรษัฎากร (ฉบบัที ่424 ) 

พ.ศ. 2547    
 3. ประกาศอธิบดีกรมสรรพากร เกี่ยวกับภาษีเงินได (ฉบับที่ 134) เรื่อง กําหนดหลักเกณฑ 

วิธีการ และเงื่อนไขการยกเวนภาษีเงินไดสําหรับ การบริจาคใหแกกองทุนสวัสดิการภายในสวน 
ราชการ   

 

รานคาสวัสดิการกรมวิทยาศาสตรการแพทย 
 

รานคาสวัสดิการกรมวิทยาศาสตรการแพทย  ดําเนินการโดยคณะทํางานรานคา
สวัสดิการกรมวิทยาศาสตรการแพทยและคณะทํางานดังกลาว มีหนาที่ วางแผนและบริหารจัดการ
กิจกรรมเพื่อการเผยแพรเทคโนโลยีตางๆ ของกรมวิทยาศาสตรการแพทย เชน ผลิตภัณฑสมุนไพร 
ชุดทดสอบ โดยคํานึงถึงประโยชนของกรมวิทยาศาสตรการแพทยและเจาหนาที่เปนสําคัญ ทั้งนี้ 
กิจกรรมหรือการจัดสวัสดิการดังกลาวใหคณะทํางานฯ ถือปฏิบัติตามระเบียบสํานักนายกรัฐมนตรี
วาดวยการจัดสวัสดิการภายในสวนราชการ พ.ศ. 2547 เปดใหบริการในวันและเวลาราชการ 
 ที่ตั้ง รานคาสวัสดิการตั้งอยูที่ อาคาร 3 ช้ัน 1 กรมวิทยาศาสตรการแพทย ตําบลตลาดขวัญ 
อําเภอเมือง จังหวัดนนทบุรี เนื้อที่ใชสอยประมาณ 20 ตารางเมตร มีพนักงานขาย 2 คน  
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 ผลิตภัณฑ ภายในรานคาสวัสดิการประกอบดวย เจลใสลางหนาวานหางจระเข  สวนประกอบ  
ที่สําคัญ  : Aloe extract  and surfactant สรรพคุณ เนื้อเจลใสอุดมไปดวยสารสกัดจากวานหางจระเข สําหรับ
ทําความสะอาดผิวหนา ชวยปกปองและคืนความสมดุลแกผิว เหมาะสําหรับทุกสภาพผิว เจลบํารุงผิววาน
หางจระเข สวนประกอบที่สําคัญ : Aloe extract, odopropylbutyl arbamate, Carboxy polymethylene, 
Glycerin, Triethanolamine,water สรรพคุณ สําหรับทาผิวใหความชุมชื้น ชวยสมานผิวโดยเฉพาะผิวแหง  
ผิวแตกเนื่องจากอากาศหรือแสงแดดจัด ผิวถูกไฟไหมน้ํารอนลวก เจลลางมือวานหางจระเข สวนประกอบ
ที่สําคัญ : Aloe extract, Ethyl alcohol, Glycerin สรรพคุณ เจลลางมือเปนเนื้อเจลใสบริสุทธ ใชเพียงเล็กนอย
บริเวณผิวที่ตองการทําความสะอาดลูบไลใหทั่วไมตองใชน้ํา ดวยสารบํารุงผิวในเนื้อเจล ชวยให 
ผิวนุมนวล เจลอาบน้ําวานหางจระเข สวนประกอบที่สําคัญ : Aloe extract , Sodium PCA, Glycerin, Jojoba 
oil สรรพคุณ เจลอาบน้ําวานหางจระเข เปนผลิตภัณฑสมุนไพรคุณภาพสูง ที่อุดมไปดวยสารสกัดจาก 
วานหางจระเขที่มีคุณคาตอผิวพรรณและชวยบํารุงผิวพรรณใหนุมนวล เมื่อใชเปนประจําทุกวัน  
โฟมลางหนาวานหางจระเข (สําหรับผิวมัน)สวนประกอบที่สําคัญ Aloe extract ,Vitamin E,Butylene glycol, 
Diazolidinyl urea, Iodopropylbutylcarbamate สรรพคุณ โฟมลางหนาวานหางจระเข อุดมไปดวยสารสกัด
จากวานหางจระเขและวิตามิน อี สําหรับทําความสะอาดผิวหนาพรอมบํารุงผิว สบูมะขาม สวนประกอบ 
ที่สําคัญ : AHAs จากมะขาม, Sodium stearate, TEA cocoate, Glycerin สรรพคุณ สบูมะขามชวยบํารุง
ผิวพรรณลดริ้วรอยหมองคลํ้า และจุดดางดําบนผิว ลดความมัน ทําใหผิวเนียนใสและนุมนวลขึ้น  
สบูวานหางจระเข สวนประกอบที่สําคัญ : Aloe extract, Vitamin E, base soap , Glycerin สรรพคุณ  
สบูวานหางจระเข ประกอบดวย สารสกัดจากวานหางจระเขและวิตามินอี สําหรับทําความสะอาดผิว ชวย
สมานและบํารุงผิว ลดการเกิดสิวฝาจุดดางดําและความมันบนผิวไดดี เมื่อใชเปนประจําผิวจะสะอาดเกลีย้ง
เกลาขึ้น สบูมังคุด สวนประกอบที่สําคัญ Mangostin mixture, Vitamin E, base soap, Glycerin สรรพคุณ  
สบูมังคุดประกอบดวยสารสกัดจากผลมังคุด และวิตามิน อี ชวยบํารุงผิว บรรเทาอาการอักเสบของสิวทําให
ผิวเกลี้ยงเกลาสะอาดสดใสยิ่งขึ้นเมื่อใชเปนประจํา  เจลลางหนาขมิ้นชัน (สําหรับผิวแหง) สวนประกอบ 
ที่สําคัญ : Turmeric extrat and Nonionic surfactant สรรพคุณ ทําความสะอาดผิวหนา และบํารุงผิวในเวลา
เดียวกันลดความหมองคล้ําและจุดดางดํา เมื่อใชเปนประจํา จะทําใหผิวขาวกระจางใส เจลใสลางหนา
ขม้ินชัน (สําหรับผิวมัน) สวนประกอบที่สําคัญ: Turmeric extrat and Nonionic surfactant สรรพคุณ ทําความ
สะอาดผิวชวยใหผิวขาวใสลดการอักเสบ เจลอาบน้ําขมิ้นชัน สวนประกอบที่สําคัญ : Turmeric extrat and 
Nonionic surfactant สรรพคุณ ใชทําความสะอาดผิว พรอมกับบํารุงผิวใหใสสะอาดเหมาะสําหรับผิวแพงาย 
แชมพูขิง สวนประกอบที่สําคัญ : Ginger extract, aloe vera extract and surfactant สรรพคุณ แชมพูขิง
ประกอบดวยสารสกัดธรรมชาติจากขิง ชวยทําความสะอาดเสนผมและหนังศรีษะ และสารสกัดจากวาน 
หางจระเขชวยปกปองหนังศรีษะและเสนผมจากรังสียูวี คืนความชุมชื้น และความแข็งแรงใหกับเสนผมที่
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เสีย เมื่อใชเปนประจําจะชวยลดการหลุดรวงของเสนผม ทําใหเสนผมเปนประกายเงางาม ลดการเกิดรังแค
และการอักเสบของหนังศรีษะ ครีมนวดผมน้ํามันงา สวนประกอบที่สําคัญ :  Sesame oil สรรพคุณ ครีมนวด
ผมน้ํามันงาอุดมไปดวยสารบํารุงจากน้ํามันงาใชสําหรับนวดผมหลังสระดวยแชมพูจะทําใหเสนผมออนนุม
มีน้ําหนักจัดรูปทรงงายบํารุงหนังศรีษะและเสนผม แปงขมิ้นชัน สวนประกอบที่สําคัญ : Turmeric oil, 
camphor sterilized talc สรรพคุณ  แปงขมิ้นชันประกอบดวยสารสกัดจากขมิ้นชัน และสารบํารุงผิวอ่ืน  ๆชวย
ลดผดผื่นคันไมทําใหเกิดการระคายเคืองและปลอดภัยตอทุกผิวพรรณ น้ํามันหอมสมุนไพร สวนประกอบ 
ที่สําคัญ : Menthol, camphor eucalyptus oil  สรรพคุณ สําหรับสูดดม ทําใหสดชื่นกระปรี้กระเปรา น้ํายาบวน
ปากกานพลู สวนประกอบ ที่สําคัญ : Clove oil  สรรพคุณน้ํายาบวนปากกานพลู สามารถกําจัดเชื้อจุลินทรีย 
ที่เปนสาเหตุของโรคเหงือกและฟน ชวยกําจัดกลิ่นปาก ทําใหปากสะอาดสดชื่น รักษาสุขภาพเหงือกและฟน
อยางเปนธรรมชาติ  

 
งานวิจัยท่ีเก่ียวของ  
 
 ธนวรรณ  ล้ีพงษกุล. (2546 , บทคัดยอ ) พฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางสมุนไพรของ
ผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอาง
สมุนไพรของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้ คือผูหญิง
วัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครจํานวน 400 คน โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือสําหรับเก็บ
ขอมูลแลวนํามาวิเคราะหขอมูลดวยสถิติ คารอยละ และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบคาที  
การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว ในกรณีที่พบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติจะใช
การทดสอบรายคูโดยใชวิธี LSD ผลการศึกษาพบวา 

 1. ผลการศึกษาขอมูลทั่วไปของผูหญิงวัยทํางาน  พบวา ผูหญิงวัยทํางานในเขต
กรุงเทพมหานคร สวนใหญมีอายุ 25-34 ป มีสถานภาพโสด ระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี 
มีรายไดเฉล่ียตอเดือน 17,101-22,400 บาท ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน 
  2. ผลการศึกษาพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางสมุนไพร พบวา ผูหญิงวัยทํางานในเขต
กรุงเทพมหานคร สวนใหญใชเครื่องสําอางสมุนไพรยี่หออริจินส ประเภทของเครื่องสําอางที่ใช
สวนใหญเปนประเภทผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา จํานวนครั้งที่ใชเครื่องสําอาง 8 ครั้งตอสัปดาห 
ความถี่ในการซื้อเคร่ืองสําอางสมุนไพร 1 คร้ัง/เดือน จํานวนเงินที่ใชในการซื้อตอครั้งประมาณ 
100-500 บาท ขนาดบรรจุที่ซ้ือ 50 กรัม และซื้อคร้ังละ 1 กระปุก 
  3. ผลการศึกษาความคิดเห็นของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครเกี่ยวกับ 
สวนประสมการตลาด พบวา ผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครมีความคิดเห็นเกี่ยวกับ 
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สวนประสมการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางสมุนไพรโดยรวมอยูในระดับมาก  
มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.06 เมื่อพิจารณารายดาน พบวา ผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครมีความคิด
เห็นเกี่ยวกับดานผลิตภัณฑที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางสมุนไพรมากทีสุ่ด อยูในระดบัมาก 
มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.96 รองลงมาคือ ความคิดเห็นเกี่ยวกับดานสถานที่จําหนายที่มีผลตอพฤติกรรมการ
ซ้ือเครื่องสําอางสมุนไพรอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.92 สวนความคิดเห็นเกี่ยวกับดานราคา 
ที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางสมุนไพรนอยที่สุดอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.45  
 4. ผลการศึกษาปจจัยทางดานลักษณะประชากรศาสตรประกอบดวย อายุ สถานภาพ
สมรส ระดับการศึกษา รายไดเฉลี่ยตอเดือน และอาชีพกับพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางสมุนไพร
ของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอายุ 
สถานภาพสมรส และระดับการศึกษาแตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางสมุนไพร
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 สวนผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครที่มี
รายไดเฉล่ียตอเดือน และอาชีพแตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางสมุนไพรแตกตางกัน 
 อยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ  
 5. ผลการศึกษาสวนประสมการตลาดประกอบดวย ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย  
การสงเสริมการตลาดมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางสมุนไพรของผูหญิง 
วัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  

ธีระศักดิ์  เพชรสิงห (2546 , บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง กลยุทธการตลาดผลิตภัณฑสมุนไพร โรงพยาบาล
เจาพระยาอภัยภูเบศร จังหวัดปราจีนบุรี  มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาความคิดเห็นตอจุดแข็ง จุดออน โอกาสและ
อุปสรรคในภาวะปจจุบันของการดําเนินงานรานคาผลิตภัณฑสมุนไพร โรงพยาบาล เจาพระยาอภัยภูเบศร  จังหวัด
ปราจีนบุรี พรอมทั้งศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภค และศึกษากลยุทธการตลาดผลิตภัณฑสมุนไพรโรงพยาบาล
เจาพระยาอภัยภูเบศร จังหวัดปราจีนบุรี ตลอดจนการศึกษาการใหความ สําคัญตอปจจัยที่เปนตัวกระตุนทาง
การตลาดของผูประกอบการ และผูบริโภค โดยการเก็บรวบรวมขอมูลดวยแบบสอบถามจากคณะกรรมการดําเนินงาน  
15  คน และผูบริโภคผลิตภัณฑสมุนไพรแยกตามประเภทผูที่เคยใชผลิตภัณฑ  231 คน และผูไมเคยใชผลิตภัณฑ 
 94  คน การวิเคราะหขอมูลใช รอยละ สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานและ t-test (Independent Samples) ผลการศึกษาพบวา  
 1. ผูประกอบการผลิตภัณฑสมุนไพรมีความเห็นเกี่ยวกับปจจัยที่มีผลตอความสําเร็จใน
การดําเนินงานรานคาโดยรวมมีผลกระทบอยูในระดับไมแนใจ แตเมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา 
ดานจุดแข็งและดานโอกาส ผูประกอบการมีความคิดเห็นอยูในระดับเห็นดวย วาปจจัยดานจดุแขง็และ
ดานโอกาสมีผลตอความสําเร็จในการดําเนินงาน สวนในดานจุดออนและดานอุปสรรค ผูประกอบการ
มีความคิดเห็นอยูในระดับไมแนใจ และมีความเห็นวาคูแขงทางธุรกิจที่สําคัญมากที่สุดคือผลิตภัณฑ
สมุนไพรที่มีตราสินคาที่ผลิตภายในประเทศ นอกจากนี้ ผูประกอบการมีความเห็นวาการใชกลยุทธ
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ทางการตลาดโดยรวมมีความสําคัญมีความสัมพันธตอความสําเร็จในธุรกิจอยูในระดับมาก เมื่อ
พิจารณาเปนรายดานพบวากลยุทธดานผลิตภัณฑ ดานราคา และดานการสงเสริมการตลาด 
ผูประกอบการใหความสําคัญในระดับมาก สวนดานชองทางการจัดจําหนายผูประกอบการให
ความสําคัญอยูในระดับปานกลาง  

2. ผูประกอบการมีส่ิงจูงใจทางการตลาดที่ใชในผลิตภัณฑสมุนไพร สําหรับผูที่เคยใชและ
ไมเคยใชผลิตภัณฑสมุนไพร โดยรวมมีความคิดเห็นอยูในระดับเห็นดวย เมื่อพิจารณาเปนรายดาน
พบวาดานผลิตภัณฑ ดานราคา และดานการสงเสริมการตลาดมีความคิดเห็นอยูในระดับเห็นดวย  
สวนดานชองทางการจัดจําหนายมีความคิดเห็นอยูในระดับไมแนใจ สวนใหญผูบริโภคซ้ือผลิตภัณฑ
นําไปใชเอง สาเหตุที่ตัดสินใจเลือกซื้อเพราะผลิตภัณฑที่เปนภูมิปญญาพื้นบานไทย รูจักผลิตภัณฑจาก
การแนะนําของเพื่อน นิยมเลือกซ้ือผลิตภัณฑที่โรงพยาบาลเจาพระยาอภัยภูเบศรในวันหยุด 
สุดสัปดาหประมาณ 1-2 ช้ินในการซื้อแตละครั้ง ผลิตภัณฑที่ผูบริโภคสนใจในกลุมยารักษาโรคทั่วไป
จากสมุนไพร คือ ตระไครหอม กลุมยารักษาโรคจากสมุนไพรบรรจุแคปซูล คือแคปซูลฟาทะลายโจร 
กลุมชาชงรักษาโรคจากสมุนไพร คือชาชงดอกคําฝอย กลุมเครื่องสําอางผสมสมุนไพร คือครีมลางหนา
มะขาม AHA จากธรรมชาติ กลุมเครื่องสําอางผสมสมุนไพรในรูปแบบสบู คือสบูใสแตงกวา และกลุม
เครื่องดื่มจากสมุนไพร คือ น้ํามะตูม น้ําตะไคร น้ําใบเตย สวนความคิดเห็นของผูที่ไมเคยใชผลิตภัณฑ
สมุนไพรโรงพยาบาลเจาพระยาอภัยภูเบศร โดยรวมเปนรายดานพบวาดานผลิตภัณฑ ดานราคา  
ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด มีความคิดเห็นอยูในระดับไมแนใจ 
สวนใหญซ้ือผลิตภัณฑนําไปเปนของฝาก/ของกํานัล สาเหตุที่ตัดสินใจซื้อเพราะเปนผลิตภัณฑที่เปน
ภูมิปญญาพื้นบานไทย สวนใหญรูจักผลิตภัณฑเปนครั้งแรก มีการซื้อผลิตภัณฑในวันหยุดสุดสัปดาห
ประมาณ 1-2 ช้ิน และถาตองการซื้อผลิตภัณฑในภายหลังจะหาซื้อจากรานคาสมุนไพรทั่วไป  

3. ผูประกอบการและผูเคยใชผลิตภัณฑสมุนไพรโรงพยาบาลเจาพระยาอภัยภูเบศร มีความ
คิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธการตลาดโดยรวมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 และเมื่อ
พิจารณารายดานทั้ง 4 ดาน คือ ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการ
สงเสริมการตลาด ทุกดานแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  

โดยสรุปโรงพยาบาลควรมีบทบาทในการสงเสริมการใชผลิตภัณฑสมุนไพรทั้งใน
โรงพยาบาลและมีการขยายออกสูชุมชนใหมากยิ่งขึ้น เพื่อกอใหเกิดการพัฒนาผลิตภัณฑสมุนไพร
แบบครบวงจร ซ่ึงจะนําไปสูการพึ่งพาตนเองในการใชผลิตภัณฑสมุนไพรตอไปในอนาคต 
 จิรัฐิติ  สวนทอง (2548 , บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง ความสัมพันธระหวางความคิดเห็นของ
ผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑจากสมุนไพรและพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑจากสมุนไพร ในเขต 
อําเภอเมือง จังหวัดเชียงราย มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาความคิดเห็น พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของ
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ผูบริโภค และความสัมพันธระหวางความคิดเห็นที่มีตอผลิตภัณฑจากสมุนไพรกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อของผูบริโภค เพื่อนําไปใชเปนขอมูลในการปรับปรุงกิจกรรมทางการตลาด โดยใช
แบบสอบถามเพื่อสํารวจความคิดเห็นของกลุมตัวอยางในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงราย จํานวน  
200 คน นําขอมูลที่ไดมาเขาประมวลผลในโปรแกรมสําเร็จรูปเพื่อวิเคราะหผล 
 ผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคเห็นดวยวาผลิตภัณฑจากสมุนไพรมีประโยชนตอสุขภาพ
รางกายและปองกันรักษาโรค มีความเชื่อม่ันวาการบริโภคผลิตภัณฑจากสมุนไพรปลอดภัยตอสุขภาพ
ในระดับมาก เหตุผลที่ทําใหผลิตภัณฑจากสมุนไพรมีราคาสูงคือ มีการจําหนายผานคนกลางหลาย
ระดับ ผูบริโภคคิดวาควรจะมีการปรับปรุงการผลิตในเรื่องของการติดฉลากใหเห็นสวนผสม วิธีการใช 
และวิธีการผลิต วันเดือนปที่ผลิต วันหมดอายุ สถานที่ผลิต ควรมีการเขมงวดตั้งแตกระบวนการปลูก 
และการผลิต เพื่อใหไดผลิตภัณฑจากสมุนไพรที่ปลอดสารพิษ ทางดานพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑจากสมุนไพร ผูบริโภคมักจะนิยมซื้อผลิตภัณฑจากสมุนไพรจากรานขายยาแผนโบราณเปน
สวนใหญ โดยใหความเห็นวารานดังกลาวมีคุณภาพเชื่อถือได การซื้อโดยเฉลี่ยประมาณเดือนละครั้ง  
การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑจากสมุนไพรเปนผลมาจากการที่ผลิตภัณฑจากสมุนไพรมีความปลอดภัยสูง 
แสดงใหเห็นวาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อมีความสัมพันธกับความคิดเห็นของผูบริโภคที่มีตอ
ผลิตภัณฑจากสมุนไพร ซ่ึงเปนผลมาจากการเรียนรูและการรับรูถึงความปลอดภัย ทําใหเกิดความรูสึก
ยอมรับและมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเปนไปในแนวทางเดียวกัน จากการทดสอบสมมติฐานพบวา
ความคิดเห็นที่มีตอผลิตภัณฑจากสมุนไพรมีความสัมพันธทางบวกกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของ
ผูบริโภคอยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.01 

ชลธิชา  แกวสวาง (2548 , บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมผูบริโภคในการใชเครื่องสําอาง
สมุนไพร: กรณีศึกษา อําเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา มีวัตถุประสงค 3 ประการ คือ 1) เพื่อศึกษา
พฤติกรรมของผูบริโภคในเขตอําเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา ในการใชเครื่องสําอางสมุนไพร  
2) เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางพฤติกรรมผูบริโภคที่ใชเครื่องสําอางสมุนไพรกับสวนประสมทาง
การตลาด 3) เพื่อศึกษาปญหาในการใชเครื่องสําอางสมุนไพรของผูบริโภค กลุมตัวอยางเปนประชาชนที่มี
อายุตั้งแต15-59 ป และมีภูมิลําเนาในเขตอําเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา โดยหาจํานวนกลุมตัวอยางจาก
ตารางขนาดที่ใชในการวิจัยทางการตลาดของ Taro Yamane และ Naresh K. Malhotza กรณี Test Marketing 
Studies ประกอบกัน ไดกลุมตัวอยาง 400 คน และทําการแบงกลุมตัวอยางตามเขตตําบล โดยคํานวณตาม
สัดสวนที่ไดจากการวิจัย  เครื่องมือที่ใชในการวิจัยเปนแบบสอบถามที่ผูวิจัยสรางขึ้น และวิเคราะหขอมูล
โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS for Windows 11.0 คํานวณหาคาความถี่ รอยละ คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบน-
มาตรฐาน  t-test F-test/ANOVA Crosstabs   Chi-Square  ผลการศึกษาพบวา  
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 1. ผูบริโภคโดยสวนใหญนิยมเลือกใชเครื่องสําอางสมุนไพรเปนครีมบํารุงหนา ชนิดของเครื่อง 
สําอางสมุนไพร ไดแก ขมิ้น ลักษณะคุณสมบัติจากสรรพคุณของสมุนไพร ขอพิจารณาในการใชคือ มี
สถาบันวิจัยรับรอง ผูที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อคือ เพื่อน จะซื้อ เมื่อผลิตภัณฑที่ใชหมด นิยมซื้อที่
เคานเตอรในหางสรรพสินคา ปริมาณการซื้อจํานวน 1 ช้ิน และใชเครื่องสําอางสมุนไพรวันละ 2 คร้ัง นิยมใช
กับบริเวณผิวหนา และเมื่อใชแลวมีความรูสึกพึงพอใจปานกลาง  

 2. พฤติกรรมการใชเครื่องสําอางสมุนไพรกับสวนประสมทางการตลาดมีผลสรุปดังนี ้ 
    2.1 ปจจยัสวนประสมทางการตลาดดานผลติภณัฑที่มีตอพฤติกรรมการเลือกใชเครื่องสําอาง
สมุนไพร โดยภาพรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา ผูบริโภคสวนใหญพจิารณาคณุภาพ
ของเครื่องสําอาง รองลงมาไดแก ดานสวนผสมของผลิตภณัฑและความสวยงามของบรรจภุณัฑตามลําดบั  
   2.2  ดานราคา ปจจัยสวนผสมทางการตลาดดานราคามีผลตอพฤติกรรมการเลือกใชเครื่อง สําอาง
สมุนไพร โดยภาพรวมอยูในระดับปานกลาง เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา พิจารณาจากการที่เครื่องสําอางมี
ใหเลือกหลายราคามากที่สุด รองลงมาไดแก ราคาถูกกวาเครื่องสําอางประเภทอื่น และการลดราคา ตามลําดับ 
    2.3  ดานชองทางการจัดจําหนาย ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจดัจาํหนาย 
มีผลตอพฤติกรรมการเลือกใชเครื่องสําอางสมุนไพรโดยภาพรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายดาน
พบวา โดยสวนใหญพิจารณาจากความสะดวกในการเดินทาง รองลงมาไดแก ดานสภาพแวดลอมของราน
จําหนาย และที่ตั้งของรานจําหนาย ตามลําดับ  
    2.4  ดานการสงเสริมการขาย  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการขายมีผลตอ
พฤติกรรม  การเลือกใชเครื่องสําอางสมุนไพร โดยภาพรวมอยูในระดับปานกลาง เมื่อพิจารณาเปนรายดาน
พบวา สวนใหญพิจารณาจากการโฆษณามากที่สุด  รองลงมาไดแก การประชาสัมพันธ การสงเสริมการขาย 
ตามลําดับ  

3. ปญหาในการใชเครื่องสําอางสมุนไพรของผูบริโภคในเขตอําเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา 
(1) เครื่องสําอางสมุนไพรใชไมไดผลตามที่ไดอางสรรพคุณไว (2) สี กล่ิน และ บรรจุภัณฑไมดึงดูด 
ความสนใจ (3) ไมกําหนดวันที่ผลิต หมดอายุ สวนผสมและวิธีใชใหชัดเจน (4) บางชนิดมีราคาแพงเกินไป 
(5) สถานที่จําหนายมีนอย (6) การโฆษณามีนอย (7) การสงเสริมการขายมีนอย และไมดีเทาที่ควร  
(8) พนักงานไมแนะนําผลิตภัณฑ (9) ควรมีจําหนายในหางสรรพสินคา (10) ควรบอกสรรพคุณใหชัดเจน 
 ปยะธิดา  สุดแสง (2548 , บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง การศึกษาพฤติกรรมและปจจัยทางการตลาดที่ 
ผูบริโภคใชประกอบการตัดสินใจเลือกซื้อและใชเครื่องสําอางสมุนไพร (Spa Product) มีวัตถุประสงค
เพื่อใหทราบถึงพฤติกรรมของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑเครื่องสําอางสมุนไพร (Spa Product) และ 
เพื่อใหทราบถึงความคิดเห็นของผูบริโภคที่มีตอปจจัยทางการตลาดในดานตาง ๆ ที่ ผูบริโภค 
พิจารณาประกอบการตัดสินใจเลือกซื้อและเลือกใชผลิตภัณฑเครื่องสําอางสมุนไพร (Spa Product)  
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 ผลการศึกษาพบวา สถานภาพโดยทั่วไปของกลุมตัวอยางพบวาสวนใหญเปนเพศหญิง  
รอยละ 78.00 มีอายุ 26 – 35 ป รอยละ 48.25 มีสถานภาพโสดรอยละ 76.25 มีวุฒิการศึกษาระดับ
ปริญญาตรีรอยละ 76.25 มีรายไดตอเดือน 10,001 – 15,000 บาท รอยละ 23.25 มีอาชีพเปนพนักงาน
ทั่วไป/ธุรการ รอยละ 21.75 ผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญใชเครื่องสําอางสมุนไพรนาน ๆ 
คร้ัง รูจักเครื่องสําอางสมุนไพรยี่หอเดอะบอดี้ชอพ ใชเครื่องสําอางสมุนไพรประเภทเกลือขัดผิวกาย 
ใชเครื่องสําอางสมุนไพรเพราะมีผูแนะนําใหใช ใชเครื่องสําอางสมุนไพรเพื่อบํารุงรักษาผิวพรรณ 
เพื่อนเปนผูแนะนําใหใช เครื่องสําอางสมุนไพร ซ้ือเครื่องสําอางสมุนไพรเพื่อนํามาใช เอง  
ซ้ือเครื่องสําอางสมุนไพรจากเคาทเตอรตามหางสรรพสินคา ซ้ือเครื่องสําอางสมุนไพร 1 ครั้งตอเดือน 
โดยมีคาใชจายนอยกวา 1,000 บาทตอคร้ัง กลุมตัวอยางสวนใหญคํานึงถึงปจจัยทางการตลาดทั้ง 4 ดาน 
คือ ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการขาย โดยรวมอยูใน
ระดับมากเหมือนกันทั้ง 4 ดาน และไมมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05  
 งานวิจัยนี่ทําขึ้นเพื่อเปนประโยชนแกผูประกอบธุรกิจสปา ในประเทศไทยใหสามารถใช 
ในการพัฒนาทางดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการขาย  
ใหดีขึ้นเพื่อประโยชนในการทําธุรกิจ  

 

 38 


