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บทคดัย่อ 
 การคน้ควา้อิสระน้ีมีวตัถุประสงคเ์พือ่ ศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือและทศันคติต่อเซร่ัม
ป้องกนัผมร่วงของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยใชแ้บบสอบถามจากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 
คน และวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงคุณภาพและเชิงพรรณนา จากผลการศึกษาดา้นปัจจยัส่วนบุคคลพบว่า 
กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง (ร้อยละ 59.5) มีอาย ุ31 - 40 ปี (ร้อยละ 37.3) สถานภาพโสด 
(ร้อยละ 56.5) ระดบัการศึกษาปริญญาตรี (ร้อยละ 53.8) เป็นพนกังานบริษทัเอกชน (ร้อยละ 29.3) มี
รายได ้10,001-20,000 บาท (ร้อยละ 42.5) รายจ่าย 5,000-10,000 บาท (ร้อยละ 31.8) ท  างานในห้อง
ท างานหรือในร่ม (ร้อยละ 67.8) ตามล าดบั การศึกษาดา้นพฤติกรรมของผูบ้ริโภค กลุ่มตวัอยา่งส่วน
ใหญ่มีขนาดเสน้ผมเล็ก (ร้อยละ 52.5) ผมหนา (ร้อยละ 59.0) ผมตรง (ร้อยละ 55.3) ผมแหง้ (ร้อยละ 
50.8) เคยท าสีผมและท าอยูเ่สมอ (ร้อยละ 47.3) ผมร่วงปกติ (ร้อยละ 63.8) ผมร่วงมีผลกระทบปาน
กลาง (ร้อยละ 48.8) สาเหตุที่ผมร่วงมาจากฮอร์โมน (ร้อยละ 23.0) กลุ่มตวัอยา่งส่วนมากไม่เคย
รักษา (ร้อยละ 78.0) แต่ที่เคยรักษาจะรักษาโดยการปรึกษาเภสชักร (ร้อยละ 45.5) ใชย้าในการรักษา 
(ร้อยละ 81.8) แต่ไม่เคยใชย้า Minoxidil  และ ยา Finasteride (ร้อยละ 77.8) และไม่ทราบเร่ือง
ผลขา้งเคียง (ร้อยละ 81.9) ทราบวา่ผลิตภณัฑมี์ส่วนผสมของสมุนไพร (ร้อยละ 68.8)และส่วนใหญ่
เลือกใชแ้ชมพ ู(ร้อยละ 66.7) แต่ก็รู้จกัผลิตภณัฑเ์ซร่ัมป้องกนัผมร่วงดว้ย (ร้อยละ 75.0) และเคยซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์ซร่ัมป้องกนัผมร่วงมาใช ้(ร้อยละ 75.0) ยีห่้ออภยัภูเบศร (ร้อยละ 75.0) ซ่ึงตดัสินใจดว้ย
ตนเอง (ร้อยละ 41.7) โดยซ้ือ 2 เดือนคร้ัง (ร้อยละ 50.0) จากการแนะน าของผูท้ี่เคยใช้ (ร้อยละ 
83.3) ซ่ึงซ้ือจากอินเตอร์เน็ต (ร้อยละ 46.7) ราคา 201 - 400 บาท (ร้อยละ 58.3) ตามล าดบั ดา้น

http://tdc.thailis.or.th/tdc/browse.php?option=show&browse_type=title&titleid=336957&query=พฤติกรรมการเลือกซื้อและทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์เพิ่มขนาดและกระชับทรวงอก&s_mode=any&d_field=&d_start=0000-00-00&d_end=2558-01-12&limit_lang=&limited_lang_code=&order=&order_by=&order_type=&result_id=1&maxid=1
mailto:natthawut.thi@mfu.ac.th
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ทศันคติ พบวา่สมุนไพรที่กลุ่มตวัอยา่งสนใจเป็นพเิศษเม่ืออยูใ่นผลิตภณัฑเ์ซร่ัมสมุนไพรป้องกนัผม
ร่วงคือ อญัชนั (ร้อยละ 31.5) เป็นแบบเหลว (ร้อยละ 78.0) มีสีใสหรือไม่มีสี (ร้อยละ 88.3) และไม่
ควรแต่งสีหรือควรเป็นสีธรรมชาติ (ร้อยละ 95.5) มีกล่ินธรรมชาติ (ร้อยละ 45.3) วสัดุควรเป็นแกว้
ใส (ร้อยละ 31.0) บรรจุภณัฑค์วรเป็นขวดสเปรย ์(ร้อยละ 31.5) ควรมีขนาด 26 - 50 มิลลิลิตร (ร้อย
ละ 39.5) ซ่ึงบรรจุภัณฑ์ของเซร่ัมป้องกันผมร่วงจ าเป็นต้องแสดงให้เห็นเน้ือของผลิตภัณฑ์
คุณสมบตัิ (ร้อยละ 70.3) ควรใชแ้ลว้ไม่เกิดอาการแพ ้(ร้อยละ 30.5) และจ าเป็นตอ้งจดัท าแผ่นพบั
ใหข้อ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑเ์ซร่ัมป้องกนัผมร่วงแก่ผูบ้ริโภค (ร้อยละ 94.3) ตามล าดบั ระดบัความ
คิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือเซร่ัมป้องกนัผมร่วง พบว่า โดยภาพรวม
ระดบัปัจจยัในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์ซร่ัมป้องกนัผมร่วง มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก โดยที่ดา้น
ราคามีความส าคญัมากที่สุด รองลงมาคือดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นสถานที่จดัจ  าหน่ายและน้อยที่สุดคือ
ดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั จากการศึกษาความสมัพนัธร์ะหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดที่มีระดบัความคิดเห็นในการเลือกซ้ือเซร่ัมป้องกนัผมร่วงที่แตกต่างกนั
อยา่งมีนยัส าคญั (p<0.05) พบวา่ ระดบัการศึกษามีผลต่อทศันคติดา้นผลิตภณัฑ ์อาชีพและรายไดมี้
ผลต่อทศันคติทางด้านราคา นอกจากน้ีอาชีพ อายุ และระดับการศึกษามีผลต่อทศันคติด้านช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย และอาย ุอาชีพ ระดบัการศึกษา และรายได ้มีผลต่อทศันคติทางดา้นการส่งเสริม
การตลาด 
 
ค าส าคัญ: เซร่ัมป้องกันผมร่วง/ผูบ้ริโภค/พฤติกรรมการเลือกซ้ือ/ทัศนคติ /ส่วนประสมทาง
การตลาด 
 
Abstract 
 The purpose of this independent study was to determine the purchasing behavior and 
consumer attitudes toward anti-hair loss serums of consumer in Bangkok. Four hundred of 
questionaires were used as a tool. Data were analyzed using descriptive statistics. The 
demographic data were shown that most of the respondents were 31-40 years old (37.3%) 
unmarried (56.5%) women (59.5%). Their qualification were Bachelor’s degree (53.8%) who 
work for private offices (29.3%). The income and outcome were approximately 10,001 - 20,000 
baht per month (42.5%), 5,000 - 10,000 baht per month (31.8%), worked indoor (67.8%) 
respectively. The purchasing behavior were shown that most of the respondents had thin hair  
(52.5%), straight hair (55.0%), dry hair (50.8%). They also had an experiece in hair coloring 
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(47.3%). Hair fall which mostly caused by hormone (23.0%) was normal hair fall (63.8%) and 
with out a serious problem (48.8%). Some of them would like to see a phamacist to consult their 
problem (45.5%) and got a medicine for treatment (81.8%). Most of them had never used 
Minoxidil or Finasteride (77.8%) and did not know its side effects (81.9%). They prefered to use 
by themselves (41.7%) and shampoo (66.7%) was mostly popular for anti hair loss product. 
Mostly consumers had ever used anti hair loss serum (75%) and Abhaibhubejhr hair serum brand 
(75.0%). The products should be purchased from internet (46.7%) 2 times a month (50.0%), 
prices 201 - 400 baht (58.3%). The consumer attitudes were shown that butterfly pea (Clitoria 
ternatea L.) (31.5%) was the most interested herb for anti-hair loss serum. The anti-hair serum 
should be sprayable (31.5%), liquid (78.0%), colorless (88.3%), natural color (95.5%), natural 
scent (45.3%), hypoallergenic (30.5%)  within a clear glass container (31.0%). The bottle volume 
should be 26-50 milliliters (39.5%), easily see texture and labeling (70.3%). Consumer need a 
brochure on information of product (94.3%). For the marketing mix (4Ps), the most influential 
factor for purchasing anti-hair loss serum was the price (score 4.32 of 5), product (score 4.10 of 
5), place (score 4.06 of 5) and promotion (score 3.89 of 5), respectively. For consumer decision, 
the personal factors could influence to attitude in 4Ps that were education on product, occupation 
and income effected price and occupation, age and education on place as well as age, occupation, 
education, income effected on promotion. (p<0.05) 
 
Keywords: Anti Hair Loss Serum/Attitudes Toward/Consumer/Marketing Mix actors/Purchasing 
Behavior 
 
บทน า 
 ปัญหาผมร่วงเป็นปัญหาที่พบบ่อยในทุกเพศ อาจพบวา่ผมเร่ิมร่วงไดต้ั้งแต่ในวยัรุ่นโดยเร่ิม
ตั้งแต่อาย ุ20 ปีขึ้นไปในเพศชายและอาย ุ30 ปีขึ้นไปในเพศหญิง ซ่ึงปัญหาผมร่วงท าให้เกิดความ
กงัวลและส่งผลเสียต่อบุคลิกภาพซ่ึงสาเหตุของผมร่วงและผมบางนั้นมีสาเหตหุลายประการดว้ยกนั 
อาทิเช่น กรรมพนัธุ ์ความเครียด ภาวะหลงัคลอดบุตรและโรคบางชนิด เช่น โรคมะเร็ง โรคไตและ
โรคเช้ือราบนหนงัศีรษะ เป็นตน้ ผลิตภณัฑป้์องกนัผมร่วงที่มีจ  าหน่ายในทอ้งตลาด ณ ปัจจุบนั เป็น
ผลิตภณัฑท์ี่มาจากทั้งฐานผลิตภายในประเทศและน าเขา้จากต่างประเทศ ทั้งน้ีจากรายงานมูลค่า
ตลาดของผลิตภณัฑป้์องกนัผมร่วงในปี พ.ศ. 2552 พบว่ามีมูลค่าตลาดมากกว่า 600 ลา้นบาท โดย
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มูลค่าตลาดของผลิตภณัฑป้์องกนัผมร่วง มีแนวโนม้ขยายตวัเพิ่มขึ้นตามจ านวนประชากรที่เพิ่มขึ้น 
ผลิตภณัฑป้์องกนัผมร่วงสามารถแบ่งไดเ้ป็น 2 กลุ่ม  ไดแ้ก่ ยาและเคร่ืองส าอาง ในกลุ่มยาป้องกนั
ผมร่วง มียาที่ไดรั้บอนุญาตเพียง 2 ชนิด ไดแ้ก่ ยา Minoxidil และ ยา Finasteride (จีรเดช อรัญญา 
2556) ซ่ึงสามารถใชรั้กษาผูท้ี่มีปัญหาผมร่วงที่มีสาเหตุมาจากกรรมพนัธุ์เท่านั้น ยิง่ไปกว่านั้นยาทั้ง 
2 ชนิดขา้งตน้ อาจท าใหผู้ใ้ชย้าไดรั้บผลขา้งเคียงที่ไม่พงึประสงค ์ถึงแมว้า่จะมีการรับรองจากแพทย์
วา่โอกาสในการเกิดผลขา้งเคียงที่ไม่พงึประสงคน์ั้นมีนอ้ยมาก หากใชย้าอยา่งถูกตอ้งตามค าแนะน า
และอยู่ในการควบคุมของแพทยอ์ยา่งใกล้ชิด อย่างไรก็ตามมีรายงานพบว่าการใช้ ยา Minoxidil 
ชนิดหยอดในปริมาณมากเกินไป จะท าใหเ้สน้ผมขึ้นเป็นตุ่มบนหนงัศีรษะหรือแพส้ารกนัเสียในตวั
ยาได ้และยา Minoxidil ชนิดรับประทานนั้นอาจท าใหเ้กิดความดนัโลหิตต ่า หนา้มืด เป็นลมได้โดย
ไม่รู้ตวั ส่วนยา Finasteride นั้นอาจส่งผลขา้งเคียงไม่พึงประสงค์โดยท าให้สมรรถภาพทางเพศ
ลดลง แต่จะมีอาการในเฉพาะผูใ้ช้ยาบางรายเท่านั้ น ข้อควรระวงัที่ส าคญัอย่างยิ่งในการใช้ยา 
Finasteride คือ หา้มใชใ้นผูห้ญิงตั้งครรภเ์ด็ดขาด เน่ืองจากยาจะส่งผลกระทบต่อทารกในครรภโ์ดย
ท าใหท้ารกมีความผดิปกติเกิดขึ้น กล่าวคือ ทารกที่คลอดออกมาจะมีอวยัวะเพศก ากวม หรือท าให้
น ้ านมของแม่เป็นอันตรายแก่ทารกได้ (ด าเกิง, 2549) ในกลุ่มเคร่ืองส าอาง ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ที่มี
สมุนไพรเป็นส่วนประกอบ ซ่ึงยงัไม่ทราบกลไกการออกฤทธ์ิที่แน่ชดั แต่มีการรายงานว่าสมุนไพร
บางชนิดนั้น สามารถกระตุน้เซลลท์ี่อยูใ่นรากผม  และท าใหมี้การสร้างเสน้ผมขึ้นมาใหม่ได ้เม่ือน า
สารสกดัสมุนไพรเหล่าน้ีมาเก็บกกัในอนุภาคขนาดนาโนสามารถน าส่งสารสกดัผ่านเขา้สู่รากผม
และผวิหนงัไดดี้ขึ้นไม่ก่อให้เกิดความระคายเคืองสามารถเพิ่มประสิทธิภาพการออกฤทธ์ิของสาร
สกัดสมุนไพรต่างๆ ไดม้ากขึ้น (จีรเดช และคณะ, 2548) ผลิตภณัฑ์ในรูปแบบเซร่ัมให้ผลดีกว่า
ผลิตภณัฑใ์นรูปแบบโลชัน่ กล่าวคือ ผลิตภณัฑเ์ซร่ัมใหค้วามหนาแน่นของขนกระต่ายมากกว่าและ
ก่อให้เกิดการระคายเคืองน้อยกว่าเม่ือเทียบกับผลิตภัณฑ์อ่ืนในทอ้งตลาด(อรัญญา, 2552) ใน
อนาคตนั้นตลาดเวชส าอางและเคร่ืองส าอางที่มีสมุนไพรไทยเป็นส่วนประกอบ มีแนวโน้มที่จะ
ขยายตวัเพิ่มขึ้ น ซ่ึงสามารถขยายการตลาดได้ทั้ งในประเทศและต่างประเทศ กลุ่มผลิตภัณฑ์
เคร่ืองส าอางที่ประเทศไทยส่งออกมากที่สุด คือ ผลิตภณัฑส์ าหรับเส้นผม ดงันั้นการศึกษาคร้ังน้ีจึง
ศึกษาพฤติกรรมการเ ลือก ซ้ือและทัศนคติ ต่อ เซ ร่ัมป้องกันผมร่วงของผู ้บ ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครเป็นอยา่งยิ่ง เน่ืองจากขอ้มูลดังกล่าวมีประโยชน์ในการวิเคราะห์แนวโน้มทาง
การตลาดและเป็นโอกาสในการพฒันาเซร่ัมป้องกนัผมร่วงต่อไปในอนาคต 
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วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
1.  เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือและทัศนคติต่อเซร่ัมป้องกันผมร่วงของผู ้บริโภคใน
กรุงเทพมหานคร 
2.  เพือ่ศึกษาปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือเซร่ัมป้องกนัผมร่วงของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 
3.  เพือ่เป็นแนวทางในการพฒันาผลิตภณัฑแ์ละการวางแผนการตลาดใหต้รงต่อความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค 
 
ขอบเขตการวิจัย  
1.  กลุ่มตวัอยา่งที่ใชใ้นการท าวจิยัคร้ังน้ีคือบุคคลทัว่ไปอาย ุ20 ปีขึ้นไป จ านวน 400 คน 
2.  การวเิคราะห์ขอ้มูล ตวัแปรอิสระไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดต่้อเดือน รายจ่าย
ต่อเดือน ลกัษณะงาน ตวัแปรตาม ไดแ้ก่ ปัจจยัที่มีผลต่อการเลือกซ้ือดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น
ช่องทางจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
3.  เคร่ืองมือที่ใชใ้นการเก็บขอ้มูลคือแบบสอบถาม 
 
การทบทวนวรรณกรรม      

1.  แนวคิดหลกัการทฤษฎีที่เก่ียวขอ้ง 
ปัจจยัที่ท  าใหส้ภาพผมหรือการเจริญของเสน้ผมเปล่ียนแปลง (จีรเดช อรัญญา 2556) 
 1) ฮอร์โมน จากรายงานพบวา่ฮอร์โมนจากต่อมไทรอยด์สามารถกระตุน้ให้ผมงอกเร็ว

ขึ้น โดย thyroid hormone T4 สามารถกระตุน้การแบ่งตวัของเคราติโนไซต ์(keratinocyte) ใน hair 
matrix ทั้ง thyroid hormone T3 และ T4 สามารถลดการตายของเซลล์ใน hair matrix ได ้นอกจากน้ี 
thyroid hormone ยงัสามารถยดืระยะเวลาในช่วง anagen ซ่ึงเป็นระยะเจริญของเส้นผมผ่านทาง 
Transforming growth factor-beta2 
 2) อาหาร พบวา่วติามินบีรวมซ่ึงพบมากในยสีตแ์ละโยเกิร์ตมีความจ าเป็นต่อการเจริญ
ตามปกติของเสน้ผมและกระบวนการ keratinization ส่วนวติามินเอยบัย ั้งการเจริญของเซลล์ผิวและ
ท าให้ผมงอกช้า การได้รับวิตามินเอมากเกินไปจะเป็นสาเหตุของผมร่วงได้ นอกจากน้ีการขาด
อาหารประเภทโปรตีนจะท าใหเ้สน้ผมเปราะบาง ร่วงและไม่มีสี 
 3) สภาพแวดลอ้ม มีรายงานวา่การเปล่ียนแปลงอุณหภูมิในแต่ละวนัไม่มีผลต่ออตัราการ
งอกของเส้นผมแต่มีผลต่อสภาพเส้นผม เช่น การสัมผสัความร้อนและตากแดดจะท าให้ผมแห้ง
กรอบและเปราะเช่นเดียวกับการอบและดดัผม ความช้ืนสัมพทัธ์ต  ่าในฤดูหนาวจะท าให้ผมแห้ง
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เพราะมีการปล่อยน ้ าออกสู่บรรยากาศ ท าให้เกิดประจุไฟฟ้า ส่งผลให้ผมฟูและหวีจดัทรงยาก 
ความช้ืนสมัพทัธท์ี่เหมาะสมส าหรับเสน้ผม คือ 40 ถึง 60 เปอร์เซ็นต ์ 
 4) โรค โดยเฉพาะโรคขาดโปรตีนที่เรียกว่า kwashiorkor ท าให้ผมเปราะบางและไม่มีสี
หรือโรคจากความเป็นพิษของโลหะหนักบางชนิดหรือการเป็นรังแคเน่ืองจากการติดเช้ือ ล้วนมี
โอกาสท าใหผ้มร่วงมากขึ้น 
 5) สารเคมี สารเคมีหลายชนิด เช่น สารลดแรงตึงผิวอาจก่อให้เกิดการระคายเคืองต่อ
หนงัศีรษะ ท าใหผ้มร่วงหรือท าใหผ้มหยาบกระดา้ง โดยเฉพาะสารลดแรงตึงผิวที่เป็นสารช าระลา้ง
ที่มีฤทธ์ิแรง จะขจดัไขมนัธรรมชาติของเส้นผมมากเกินไปและท าให้ผมแห้ง (จีรเดช อรัญญา, 
2556)   

ส่วนประสมทางการตลาด ( Marketing Mix หรือ 4Ps) (ศิริวรรณ เสรีรักษ ์และคณะ, 2546)  
หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดที่สามารถควบคุมได้ ซ่ึงกิจการผสมผสานเคร่ืองมือเหล่าน้ีให้
สามารถตอบสนองต่อความตอ้งการและสร้างความพงึพอใจใหแ้ก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ส่วนประสม
ทางการตลาด ประกอบด้วยทุกส่ิงทุกอย่างที่กิจการใช้เพื่อให้มีอิทธิพลโน้มน้าวความตอ้งการ
ผลิตภณัฑข์องกิจการ 

ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อตอบสนองความจ าเป็นหรือ
ความตอ้งการของลูกคา้ให้เกิดความพึงพอใจ ประกอบด้วย ส่ิงที่สัมผสัไดแ้ละสัมผสัไม่ได้ เช่น 
บรรจุภณัฑ ์สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการ และช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑอ์าจจะเป็นสินคา้  
บริการสถานที่ บุคคลหรือความคิด  ผลิตภัณฑ์ที่เสนอขายอาจจะมีตัวคนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้
ผลิตภณัฑ์จึงประกอบด้วย สินคา้ บริการ ความคิด สถานที่ องค์กร หรือ  บุคคลผลิตภณัฑต์อ้งมี
อรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลท าให้ผลิตภณัฑส์ามารถ
ขายได ้ 

ราคา (Price) หมายถึง จ  านวนเงินหรือส่ิงอ่ืน ๆ ที่มีความจ าเป็นตอ้งจ่ายเพื่อให้ไดผ้ลิตภณัฑ ์
หรือหมายถึง คุณค่า ผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเองราคา เป็น P ตวัที่สองที่เกิดขึ้นถดัจากProduct ราคาเป็น
ตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑ์กับราคา 
(Price) ของผลิตภณัฑน์ั้นถา้คุณค่าสูงกวา่ราคาผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจซ้ือ 

การจดัจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึงประกอบดว้ย
สถาบนัและกิจกรรมใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการจากองคก์ารไปยงัตลาด สถาบนัที่น า
ผลิตภณัฑอ์อกสู่ตลาดเป้าหมาย คือ สถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมที่ช่วยในการกระจายตวัสินคา้ 
ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั 
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การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพือ่สร้างความพึงพอใจต่อตรา
สินคา้หรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใชเ้พื่อจูงใจ (Persuade)ให้เกิดความตอ้งการเพื่อ
เตือนความทรงจ า (Remind) ในผลิตภัณฑ์โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือและ
พฤติกรรมการซ้ือ หรือเป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติ
และพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) ท าการขาย และการ
คิดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น (Non-personal Selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการ 
องคก์ารอาจใชห้น่ึงหรือหลายเคร่ืองมือ ซ่ึงตอ้งใชห้ลกัการเลือกใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาด
แบบประสมประสานกนั (Integrated Marketing Communication หรือ IMC) โดยพิจารณาถึงความ
เหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ ์คู่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้

2. งานวจิยัที่เก่ียวขอ้ง 
 ทวีทรัพย ์อ านวยวรชัย (2555) ศึกษาพฤติกรรมการใช้และปัจจยัที่มีผลต่อการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑส์มุนไพรป้องกนัผมร่วงของสตรีวยัท างานในกรุงเทพมหานคร โดยใชแ้บบสอบถามเป็น
เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล จากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรป้องกันผมร่วงอยูใ่นระดับมาก 
โดยดา้นผลิตภณัฑมี์ผลต่อการตดัสินใจซ้ือมากที่สุด รองลงมาคือ ดา้นราคา  และจากการทดสอบ
สมมติฐาน พบว่า ปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรป้องกนัผมร่วง คือ อาชีพ 
ระดบัการศึกษา รายได ้และพฤติกรรมการใชผ้ลิตภณัฑส์มุนไพรป้องกนัผมร่วง ผลจากการศึกษาใน
คร้ังน้ีสามารถน าไปใชเ้พื่อเป็นประโยชน์ในการพฒันาผลิตภณัฑใ์ห้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของ
กลุ่มเป้าหมายได ้โดยประเภทผลิตภณัฑส์มุนไพรป้องกนัผมร่วงที่กลุ่มตวัอยา่งอยากใชม้ากที่สุด คือ
แชมพ ูรองลงมาคือ โทนิคใส่ผม ขนาดกลาง (200 มล.) ราคาไม่ควรเกิน 200 บาท ควรวางจ าหน่ายที่
ซูเปอร์เซ็นเตอร์ เช่น โลตสั บิ๊กซี โดยกลุ่มเป้าหมายคือ สตรีที่มีอายุระหว่าง 25 - 35 ปี สถานภาพ
โสด เป็นพนกังานบริษทัเอกชน การศึกษาระดบัปริญญาตรี   
 
วิธีด าเนินการวิจัย 
 การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวจิยัที่มีจุดมุ่งหมายเพือ่ศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือและทศันคติต่อ
เซร่ัมป้องกนัผมร่วงของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  การด าเนินงานเร่ิมตั้งแต่การก าหนดกลุ่ม
ประชากรตวัอยา่ง เลือกเคร่ืองมือที่ใชใ้นการวิจยั เก็บรวบรวมขอ้มูลและวิเคราะห์ขอ้มูล โดยใช้
โปรแกรมการวเิคราะห์สถิติส าเร็จรูป SPSS (statistical package for social sciences for window)  
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การวเิคราะห์ขอ้มูล 
 หลังจากรวบรวมแบบสอบถามทั้งหมดที่ได้แล้ว น าแบบสอบถามทั้งหมดมาตรวจสอบ
ความถูกตอ้งและความสมบูรณ์ของแบบสอบถาม  จากนั้นน าขอ้มูลทั้งหมดมาวิเคราะห์และท าการ
ประมวลผลโดยใชโ้ปรแกรมสถิติส าเร็จรูป ดงัน้ี 
 1)  น าแบบสอบถามส่วนที่ 1 ซ่ึงเป็นขอ้มูลส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ
สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ ลักษณะการท างาน จ านวนชั่วโมงในการท างานที่ตากแดด  
รายได้ต่อเดือน รายจ่ายต่อเดือน  ส่วนที่ 2 ซ่ึงเป็นขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์เซร่ัม
ป้องกนัผมร่วง และส่วนที่ 3 เป็นขอ้มูลทศันคติของผูบ้ริโภคต่อเซร่ัมป้องกนัผมร่วง โดยวิเคราะห์
หาค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) เพือ่อธิบายลกัษณะดา้นบุคคล 
 2)  น าแบบสอบถามส่วนที่ 4 ซ่ึงเป็นปัจจยัในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์ซร่ัมป้องกนัผม
ร่วงของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มาวิเคราะห์หาค่าเฉล่ีย (Mean) ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) โดยแบบสอบถามเป็นแบบให้คะแนนน ้ าหนัก (Rating scale Questions) ซ่ึง
เป็นคะแนนที่แสดงถึงความพึงพอใจมากที่สุด จนถึงความพึงพอใจน้อยที่สุด โดยแบ่งระดับ
ความส าคญัเป็น 5 ระดบั 
 ก าหนดเกณฑใ์นการใหค้ะแนนแบ่งไดด้งัน้ี 
 5  หมายถึง  มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมากที่สุด 
 4  หมายถึง  มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก 
 3  หมายถึง  มีความส าคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง 
 2  หมายถึง  มีความส าคญัอยูใ่นระดบันอ้ย 
 1  หมายถึง  มีความส าคญัอยูใ่นระดบันอ้ยที่สุด 

เกณฑก์ารประเมิงคะแนนที่ไดจ้ากการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชั้น (Interval Scale) ผูว้จิยัใชสู้ตร
ค านวณหาความกวา้งของชั้น 
 ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น =  (คะแนนสูงสุด – คะแนนต ่าสุด)/จ  านวนชั้น 
    =  (5-1)/5  =  0.08 
 เกณฑใ์นการแปลความหมายของค่าเฉล่ียที่ไดด้งัน้ี 
 ค่าเฉล่ีย 4.21 – 5.00  หมายถึง  ความส าคญัอยูใ่นระดบัมากที่สุด 
 ค่าเฉล่ีย 3.41 – 4.20  หมายถึง  ความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก 
 ค่าเฉล่ีย 2.61 – 3.40  หมายถึง  ความส าคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง 
 ค่าเฉล่ีย 1.81 – 2.60  หมายถึง  ความส าคญัอยูใ่นระดบันอ้ย 
 ค่าเฉล่ีย 1.00 – 1.80  หมายถึง  ความส าคญัอยูใ่นระดบันอ้ยที่สุด 
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 3)  วิเคราะห์ค่าเฉล่ียของตัวอย่างเปรียบเทียบกับค่า เฉล่ียของกลุ่มประชากรหรือ
เปรียบเทียบกบั “เกณฑ”์ ซ่ึงผูว้ิจยัตั้งขึ้นแทนค่าเฉล่ียของกลุ่ม  ไดแ้ก่ เพศและลกัษณะการท างาน 
โดยใชค้่าทดสอบ One sample t test 
 4)  เปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของระดับความคิดเห็นของตวัแปรอิสระ
มากกวา่ 3 กลุ่มขึ้นไป โดยใชค้่าทดสอบ Analysis of Variance (ANOVA) 
 
ผลการวิจัย  
 จากการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการเลือกซ้ือและทัศนคติต่อเซร่ัมป้องกันผมร่วงของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงคเ์พื่อ 1) ศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือและทศันคติ
ต่อเซร่ัมป้องกันผมร่วงของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 2) ศึกษาปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเซร่ัมป้องกนัผมร่วงของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และ 3) เป็นแนวทางในการ
พฒันาผลิตภณัฑ์และการวางแผนการตลาดให้ตรงต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค ท าการศึกษา
เฉพาะกลุ่มตวัอยา่งที่มีปัญหาผมร่วง จ  านวน 400 คน โดยมีแบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการศึกษา 
ผลการศึกษามีดงัน้ี 
 จากการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอยา่งเป็นเพศหญิง ร้อยละ 59.5 เป็นเพศชาย ร้อยละ 40.5 มี
อาย ุ31-40 ปี มากที่สุดร้อยละ 37.3 รองลงมาคือ 20-30 ปี ร้อยละ 33.3 และน้อยที่สุดคือ 61 ปีขึ้นไป 
ร้อยละ 4.0 ดา้นสถานภาพพบวา่ ส่วนใหญ่โสด ร้อยละ 56.5 รองลงมาคือ สมรสมีบุตร ร้อยละ 10.5 
และน้อยที่สุดคือ สมรสมีบุตร 5 และ 6 คน เท่ากัน ร้อยละ 0.3 ระดับการศึกษาพบว่า ปริญญาตรี 
ร้อยละ 53.8 รองลงมาคือ ม.6/ปวช. ร้อยละ 17.3 และน้อยที่สุดคือ ปริญญาเอก ร้อยละ 0.3 ด้าน
อาชีพพบวา่เป็นพนกังานบริษทัเอกชนมากที่สุด ร้อยละ 29.3 รองลงมาคือ ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ 
ร้อยละ 24.5 และนอ้ยที่สุดคือ อ่ืนๆ (ไม่ระบุ) ร้อยละ 1.5 ตามล าดบั ดา้นลกัษณะงานพบว่า ท  างาน
ในหอ้งท างานหรือในร่ม ร้อยละ 67.8 และท างานกลางแจง้หรือตากแดด ร้อยละ 32.3 และส าหรับผู ้
ที่ท  างานกลางแดดพบว่า ท  างาน 8 ชัว่โมง ร้อยละ 6.8 ส าหรับดา้นรายดา้นพบว่า รายได ้10,001-
20,000 บาท มากที่สุด ร้อยละ 42.5 รองลงมาคือ ต  ่ากว่า 10,000 บาท ร้อยละ 15.3 และน้อยที่สุดคือ 
40,001-50,000บาท ร้อยละ 6.0 และรายจ่ายมากที่สุดคือ 5,000-10,000 บาท ร้อยละ 31.8 รองลงมา
คือ 10,001-15,000 บาท ร้อยละ 31.3 และนอ้ยที่สุดคือ ต  ่ากวา่ 5,000 บาท ร้อยละ 3.5 ตามล าดบั 
 กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีขนาดเสน้ผมเล็กคิดเป็นร้อยละ 52.5 ดา้นความหนาแน่นของเส้น
ผมพบว่า ผมหนามากที่สุด ร้อยละ 59.0 ดา้นประเภทเส้นผมพบว่า ผมตรงมากที่สุด ร้อยละ 55.3 
ดา้นลกัษณะของหนงัศีรษะพบว่า ผมแห้งมากที่สุด ร้อยละ 50.8 ดา้นการท าสีผมพบว่า เคยและท า
อยูเ่สมอมากที่สุด ร้อยละ 47.3 ส าหรับดา้นปริมาณการร่วงของเสน้ผม พบวา่ร่วงปกติมากที่สุด ร้อย
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ละ 63.8 ดา้นผลกระทบของผมร่วงพบว่า กระทบปานกลางมากที่สุด ร้อยละ 48.8 ดา้นสาเหตุของ
ผมร่วงพบวา่ จากฮอร์โมนมากที่สุด ร้อยละ 23.0 ดา้นประวติัการรักษาอาการผมร่วง พบว่าไม่เคย
รักษามากที่สุด ร้อยละ 78.0 ส าหรับคนที่เคยรักษาผมร่วง ดา้นการรักษาอาการผมร่วงพบว่า ปรึกษา
เภสัชกรหรือร้านขายยามากที่สุด ร้อยละ 45.5 ด้านประเภทผลิตภณัฑท์ี่ใชพ้บว่า ใช้ยามากที่สุด  
ร้อยละ 81.8 ดา้นการเคยใชย้า Minoxidil  และ ยา Finasteride พบวา่ ไม่เคยใชม้ากที่สุด ร้อยละ 77.8 
ดา้นผลขา้งเคียงของการใชย้า Minoxidil  และ ยา Finasteride พบว่า ไม่ทราบเร่ืองผลขา้งเคียงมาก
ที่สุด ร้อยละ 81.9 ส่วนผูท้ี่ทราบผลขา้งเคียงของการใชย้า พบว่า ทราบว่าจะเส่ือมสมรรถภาพทาง
เพศมากที่สุด ร้อยละ 46.2 ดา้นผูท้ี่ทราบผลขา้งเคียงแต่ยงัคงใชต่้อ พบว่า เลิกใชม้ากที่สุด ร้อยละ 
94.9 ดา้นผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางซ่ึงช่วยในการป้องกนัผมร่วงที่มีส่วนผสมของสมุนไพรหรือสาร
สกัดจากธรรมชาติ พบว่า ทราบว่าใช้สมุนไพรมากที่สุด ร้อยละ 68.8 ดา้นประเภทเคร่ืองส าอาง
ป้องกนัผมร่วง พบวา่ส่วนใหญ่เลือกใชแ้ชมพ ูร้อยละ 66.7 ดา้นความรู้จกัผลิตภณัฑเ์ซร่ัมป้องกนัผม
ร่วง พบว่า รู้จักมากที่สุด ร้อยละ 75.0 ด้านเคยซ้ือผลิตภัณฑ์เซร่ัมป้องกันผมร่วงมาใช้พบว่า 
ส่วนมากเคยใช ้ร้อยละ 75.0 ด้านยี่ห้อเซร่ัมป้องกันผมร่วงพบว่า ส่วนใหญ่ใชอ้ภยัภูเบศร ร้อยละ 
75.0 ดา้นบุคคลที่มีส่วนส าคญัในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์ซร่ัมป้องกันผมร่วง พบว่า ตดัสินใจ
ดว้ยตนเองมากที่สุด ร้อยละ 41.7 ดา้นความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑเ์ซร่ัมป้องกนัผมร่วงพบว่า 2 เดือน
คร้ังมากที่สุด ร้อยละ 50.0 ดา้นแหล่งขอ้มูลผลิตภณัฑเ์ซร่ัมป้องกนัผมร่วงที่ใชอ้ยูใ่นปัจจุบนัพบว่า 
มีคนแนะน ามากที่สุด ร้อยละ 83.3 ด้านสถานที่เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์เซร่ัมป้องกันผมร่วงพบว่า 
อินเตอร์เน็ตมากที่สุด ร้อยละ 46.7 ดา้นราคาที่ยอมรับไดใ้นการซ้ือผลิตภณัฑเ์ซร่ัมป้องกนัผมร่วงใน
แต่ละคร้ังพบวา่ 201-400 บาท มากที่สุด ร้อยละ 58.3 จากผลการศึกษาดงักล่าว สามารถสรุปไดว้่า 
กลุ่มตวัอยา่งเป็นกลุ่มที่มีผมร่วงเป็นปกติและมกัรักษาอาการผมร่วงโดยปรึกษาเภสัชกรดว้ยตนเอง 
อีกทั้งนิยมใชผ้ลิตภณัฑท์ี่มีส่วนผสมจากสมุนไพรในราคาไม่เกิน 400 บาท จึงพิจารณาไดว้่า กลุ่ม
ตวัอย่างส่วนใหญ่มักไม่มีปัญหาผมร่วง ซ่ึงเม่ือมีอาการผมร่วงมักจะปรึกษาเภสัชกรหรือซ้ือ
ผลิตภณัฑด์ว้ยตนเอง ดงันั้น หากผูป้ระกอบการร้านขายยา ผูผ้ลิตหรือผูแ้ทนจ าหน่าย ตอ้งการให้
ผลิตภณัฑเ์ขา้ถึงผูบ้ริโภค ควรจะมีการใหข้อ้มูลและความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑท์ี่สามารถตอบสนอง
ความตอ้งการรักษาผมร่วงของผูบ้ริโภคได ้โดยใหผู้บ้ริโภคสามารถมีพื้นที่ที่จะศึกษาไดด้ว้ยตนเอง
และสามารถหาซ้ือไดง่้ายและสะดวก ทั้งจากร้านขายยา ร้านสะดวกซ้ือหรือในอินเตอร์เน็ต จึงจะท า
ใหก้ลุ่มเป้าหมายสามารถเลือกและตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์ซร่ัมป้องกนัผมร่วงได ้
 จากการศึกษาทศันคติต่อเซร่ัมป้องกนัผมร่วงพบว่า สมุนไพรที่กลุ่มตวัอยา่งสนใจเป็น
พิเศษเม่ืออยู่ในผลิตภัณฑ์เซร่ัมสมุนไพรป้องกันผมร่วงคือ อัญชันมากที่สุด ร้อยละ 31.5 ด้าน
ลกัษณะของเซร่ัมป้องกนัผมร่วง พบวา่ เป็นแบบเหลวมากที่สุดร้อยละ 78.0 ดา้นสีของเซร่ัมป้องกนั
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ผมร่วง พบว่า สีใสหรือไม่มีสีมากที่สุด ร้อยละ 88.3 ดา้นการแต่งสีของเซร่ัมป้องกนัผมร่วงพบว่า 
ไม่ควรแต่งสีหรือควรเป็นสีธรรมชาติ ร้อยละ 95.5 ดา้นกล่ินของเซร่ัมป้องกนัผมร่วงพบว่า กล่ิน
ธรรมชาติมากที่สุด ร้อยละ 45.3 ส่วนดา้นวสัดุของบรรจุภณัฑส์ าหรับเซร่ัมป้องกนัผมพบว่า ควร
เป็นแก้วใสมากที่สุด ร้อยละ 31.0 ดา้นบรรจุภณัฑ์ที่เหมาะสมส าหรับเซร่ัมป้องกันผมร่วง พบว่า 
ควรเป็นขวดสเปรย ์มากที่สุด ร้อยละ 31.5 ด้านขนาดบรรจุที่เหมาะสมต่อเซร่ัมป้องกันผมร่วง 
พบวา่ ควรมีขนาด 26 - 50 มิลลิลิตร มากที่สุด ร้อยละ 39.5 ดา้นบรรจุภณัฑข์องเซร่ัมป้องกนัผมร่วง
จ าเป็นตอ้งแสดงให้เห็นเน้ือของผลิตภณัฑพ์บว่า จ  าเป็น ร้อยละ 70.3 และไม่จ าเป็น ร้อยละ 29.8 
ดา้นคุณสมบติัของเซร่ัมป้องกนัผมร่วงพบว่า ควรใชแ้ลว้ไม่เกิดอาการแพม้ากที่สุด ร้อยละ 30.5 
ดา้นความจ าเป็นของการจดัท าแผน่พบัใหข้อ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑเ์ซร่ัมป้องกนัผมร่วงแก่ผูบ้ริโภค
พบวา่ จ  าเป็นร้อยละ 94.3 และไม่จ าเป็นร้อยละ 5.8 ตามล าดบั  จากผลการศึกษาสามารถสรุปได้ว่า 
ผูบ้ริโภคสนใจผลิตภณัฑท์ี่เป็นแบบเหลว ไม่มีสี ไม่ควรแต่งสีและมีกล่ินธรรมชาติ ขวดแกว้ใส ฝา
สเปรย ์ใช้แล้วตอ้งไม่มีอาการแพ ้จึงพิจารณาไดว้่า หากผลิตภณัฑเ์ซร่ัมป้องกันผมร่วงมีลกัษณะ
ดงักล่าวจะท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความสนใจในผลิตภณัฑน์ั้นๆ ในขณะเดียวกนัผูผ้ลิตที่สามารถผลิต
สินคา้ไดต้รงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้ยอ่มมีโอกาสสร้างรายไดเ้พิม่มากขึ้นดว้ย 
 การศึกษาปัจจยัในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์ซร่ัมป้องกนัผมร่วงในด้านส่วนประสมทาง
การตลาด ( Marketing Mix หรือ 4Ps) ใน ดา้นผลิตภณัฑก์ลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เห็นความส าคญัของ
ดา้นผลิตภณัฑอ์ยูใ่นระดบัส าคญัมาก  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.10 มีส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั .546 
เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่าปัจจยัที่มีความส าคญัมากที่สุด ไดแ้ก่  มีความปลอดภยัจากการใช้
ผลิตภณัฑ ์ไม่เกิดอาการแพ ้มีค่าเฉล่ียมากที่สุด เท่ากบั 4.52 รองลงมาคือ ผลิตภณัฑมี์คุณภาพ มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.51 อยูใ่นระดบัมากที่สุด และปัจจยัที่มีความส าคญัน้อยที่สุดคือ  เม่ือใชผ้ลิตภณัฑ์
บนหนังศีรษะไม่จ าเป็นตอ้งลา้งออก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.84 อยูใ่นระดบัมากตามล าดบั  ดา้นราคา
กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เห็นความส าคญัดา้นราคาอยูใ่นระดบัส าคญัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.32 มีส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั .706 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่าปัจจยัที่มีความส าคญัมากที่สุด ไดแ้ก่ 
ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.35 อยูใ่นระดบัมาก รองลงมาคือ 
ราคามีความเหมาะสมกับปริมาณ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.32 ซ่ึงอยู่ในระดับมาก และปัจจัยที่ มี
ความส าคญัน้อยที่สุดคือ ราคาไม่แพงมากเกินไปเม่ือเทียบกบัผลิตภณัฑ์ในทอ้งตลาด มีค่าเฉล่ีย
เท่ากับ 4.31 อยู่ในระดับมาก ตามล าดับ ด้านช่องทางจดัจ าหน่าย กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เห็น
ความส าคญัดา้นช่องทางจดัจ าหน่ายอยูใ่นระดบัส าคญัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.06 มีส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐานเท่ากบั .754 เม่ือพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่าปัจจยัที่มีความส าคญัมากที่สุด คือ หาซ้ือง่ายมี
วางจ าหน่ายทัว่ไป มีค่าเฉล่ียมากที่สุด เท่ากบั 4.26 อยูใ่นระดับมาก รองลงมาคือ มีจ  าหน่ายใน
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ซุปเปอร์เซ็นเตอร์  เช่น โลตสั บิ๊กซี มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.18 อยูใ่นระดบัมาก และปัจจยัที่มีความส าคญั
น้อยที่สุดคือ สามารถสั่งซ้ือทางโทรศัพท์ อินเตอร์เน็ต มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.79 อยู่ในระดับมาก 
ตามล าดบั ดา้นการส่งเสริมการตลาด กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เห็นความส าคญัการส่งเสริมการตลาด
อยูใ่นระดบัส าคญัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.89 มีส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั .785 เม่ือพิจารณาเป็น
รายขอ้พบวา่ ปัจจยัที่มีความส าคญัมากที่สุด ไดแ้ก่ มีผลิตภณัฑต์วัอยา่งให้ทดลองใช ้มีค่าเฉล่ียมาก
ที่สุด เท่ากบั 4.24 อยูใ่นระดบัมาก รองลงมาคือ การใหค้  าแนะน าจากพนักงานขาย มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
4.09 อยูใ่นระดบัมาก และปัจจยัที่มีความส าคญันอ้ยที่สุดคือ สะสมแตม้แจกรางวลั มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
3.53 อยูใ่นระดบัมาก  

โดยภาพรวมระดับปัจจยัในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์เซร่ัมป้องกันผมร่วง รวมทุกด้าน มี
ความส าคัญอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.06 มีส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ .563 เม่ือ
พจิารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ดา้นราคามีค่าเฉล่ียมากที่สุด เท่ากบั 4.32 อยูใ่นระดบัมาก รองลงมาคือ 
ดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.10 อยูใ่นระดบัมาก และปัจจยัที่มีความส าคญัน้อยที่สุดคือ ดา้น
การส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.89 อยูใ่นระดบัมาก ตามล าดบั รายละเอียดแสดงดงัตาราง
ที่ 1 
 
ตารางที่ 1  ปัจจยัในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์ซร่ัมป้องกนัผมร่วง 

ปัจจัยในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์เซร่ัมป้องกันผมร่วง ค่าเฉลี่ย 
ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดับ
ความส าคญั 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.10 .546 มาก 
ดา้นราคา 4.32 .706 มาก 
ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย 4.06 .754 มาก 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.89 .785 มาก 

รวมทุกด้าน 4.06 .563 มาก 

 
 กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญัดา้นราคามากที่สุด เน่ืองจากหากผลิตภณัฑมี์ราคาสูงจึงควร
จะมีคุณภาพที่สูงตามไปดว้ย ดงันั้น ความส าคญัของราคากบัคุณภาพจึงเป็นปัจจยัที่กลุ่มตวัอยา่งให้
ความส าคญัมากที่สุด ซ่ึงตามมาดว้ยดา้นผลิตภณัฑ ์สะทอ้นไดว้่าราคาและผลิตภณัฑ์เป็นปัจจยัที่
ควบคู่กนั ผูป้ระกอบการหรือผูผ้ลิตควรค านึงถึงประเด็นของคุณภาพแต่ควรมีราคาที่เหมาะสม ไม่
เอาเปรียบผู ้บริโภคจนเกินไป ซ่ึงใกล้เคียงกับการศึกษาของทวีทรัพย ์อ านวยวรชัย(2555) ที่
ท  าการศึกษาเร่ืองปัจจยัที่มีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรป้องกนัผมร่วงของสตรีวยัท างาน
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ในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑเ์ป็นปัจจยัต่อการเลือกซ้ือมากที่สุด 
รองลงมาคือด้านราคา ดังนั้ น จึงสรุปได้ว่า ทั้งผลิตภัณฑ์และราคาย่อมเป็นปัจจัยคู่กันในการ
พจิารณาเลือกใชผ้ลิตภณัฑด์า้นสมุนไพรของผูบ้ริโภค อยา่งไรก็ตามเม่ือพิจารณาจากการทดสอบ
สมมติฐาน ที่พบว่า รายไดท้ี่ต่างกนัส่งผลต่อความส าคญัด้านราคากบัคุณภาพผลิตภณัฑท์ี่ต่างกัน 
ดงันั้นผูป้ระกอบการสามารถสร้างผลิตภณัฑท์ี่เหมาะสมต่อรายไดข้องผูบ้ริโภคได ้โดยที่มีราคาที่
เหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์
 การทดสอบสมมุติฐานโดยวิเคราะห์ความส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 (p<0.05) ไดผ้ล
ดงัน้ี 
 เพศไม่มีผลต่อทศันคติดา้นผลิตภณัฑ์ (p=0.835) และ ลักษณะงานไม่มีผลต่อทศันคติ
ทางดา้นผลิตภณัฑ ์จ าแนกตามความปลอดภยัจากการใชผ้ลิตภณัฑไ์ม่เกิดอาการแพ ้(p=0.369)  
 เพศไม่มีผลต่อทศันคติทางดา้นผลิตภณัฑ ์จ าแนกตามผลิตภณัฑมี์คุณภาพ (p=0.677) และ
ดา้นระดบัการศึกษาพบว่า ระดบัการศึกษามีผลต่อทศันคติดา้นผลิตภณัฑ ์จ าแนกตามผลิตภณัฑ์มี
คุณภาพ (p=0.000)  
 เพศไม่มีผลต่อทศันคติทางดา้นผลิตภณัฑ ์จ าแนกตามผลิตภณัฑช่์วยป้องกนัผมร่วงไดจ้ริง 
(p=0.089) และด้านระดบัการศึกษาพบว่า ระดบัการศึกษามีผลต่อทศันคติด้านผลิตภณัฑ ์จ าแนก
ตามผลิตภณัฑช่์วยป้องกนัผมร่วงไดจ้ริง (p=0.000) ตามล าดบั 
 อาชีพมีผลต่อทัศนคติทางด้านราคา จ าแนกตามราคามีความเหมาะสมกับปริมาณ 
(p=0.010) 
 รายได้มีผลต่อทศันคติด้านราคา จ าแนกตามราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพของ
ผลิตภณัฑ ์(p=0.003) 
 อาชีพมีผลต่อทศันคติทางดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย จ าแนกตามหาซ้ือง่ายมีวางจ าหน่าย
ทัว่ไป (p=0.026) 
 รายจ่ายไม่มีผลต่อทศันคติทางดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย จ  าแนกตามมีจ าหน่ายในซุปเปอร์
เซ็นเตอร์  เช่น โลตสั บิ๊กซี (p=0.069) 
 เพศไม่มีผลต่อทศันคติทางดา้นการส่งเสริมการตลาด จ าแนกตามมีผลิตภณัฑต์วัอยา่งให้
ทดลองใช้ (p=0.322) และอาชีพมีผลต่อทัศนคติทางด้านการส่งเสริมการตลาด จ าแนกตามมี
ผลิตภณัฑต์วัอยา่งใหท้ดลองใช ้(p=0.000)  
 ระดบัการศึกษามีผลต่อทศันคติดา้นการส่งเสริมการตลาด จ าแนกตามการให้ค  าแนะน า
จากพนกังานขาย (p=0.000) และอายมีุผลต่อทศันคติทางดา้นการส่งเสริมการตลาด จ าแนกตามการ
ใหค้  าแนะน าจากพนกังานขาย (p=0.001) 
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 รายไดมี้ผลต่อทศันคติทางดา้นการส่งเสริมการตลาด จ าแนกตามโปรโมชัน่ลดราคาสินคา้ 
(p=0.000) ส่วนระดับการศึกษาพบว่า ระดับการศึกษาที่มีผลต่อทัศนคติทางด้านการส่งเสริม
การตลาด จ าแนกตามโปรโมชัน่ลดราคาสินคา้ (p=0.000) 
 เพื่อเป็นแนวทางในการพฒันาผลิตภณัฑ์และการวางแผนการตลาดให้ตรงต่อความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค จากการศึกษาท าให้พบว่าทั้งพฤติกรรมการบริโภค ทศันคติต่อการบริโภค
และปัจจยัที่ส่งผล สามารถน ามาเป็นแนวทางในการพฒันาการผลิตไดเ้ป็นอยา่งดี โดยสรุปคือ ควร
สร้างผลิตภณัฑท์ี่ตรงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภค เช่น ผลิตภณัฑท์ี่เป็นขวดสเปรย ์ไม่มีสี ไม่แต่ง
กล่ิน เป็นกล่ินธรรมชาติ ราคาระหว่าง 200-400 บาท รวมทั้งมีขอ้มูลดา้นผลิตภณัฑร์วมถึงขอ้มูลที่
เป็นความรู้เก่ียวกบัผมร่วง เพื่อให้ผูบ้ริโภคมีโอกาสและมีขอ้มูลในการตดัสินใจไดอ้ย่างเพียงพอ 
รวมถึงผลข้างเคียง วิธีป้องกันและการดูแลรักษาเบื้องตน้ ซ่ึงจะท าให้ผูบ้ริโภคมีแนวโน้มจะ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑจ์ากผูป้ระกอบการที่มีผลิตภณัฑต์รงความตอ้งการผูบ้ริโภคมากที่สุด 
 
ข้อเสนอแนะ  

1. ขอ้เสนอแนะเพือ่การน าผลการวจิยัไปใชง้าน  
 งานวจิยัในคร้ังน้ี ท  าใหท้ราบขอ้มูลเก่ียวกบัปัญหาผมร่วงของกลุ่มตวัอยา่ง พฤติกรรมการ
รักษา การใชผ้ลิตภณัฑแ์ละทศันคติต่อการใชผ้ลิตภณัฑเ์ซร่ัมป้องกนัผมร่วง ผูว้ิจยัจึงมีขอ้เสนอแนะ
ให้ผูท้ี่เก่ียวขอ้ง เช่น ผูผ้ลิต ผูป้ระกอบการ ร้านขายยา เป็นตน้ ผลิตผลิตภณัฑ์ที่ตรงตามความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค โดยเนน้สมุนไพรมาใชใ้นการรักษา บรรจุภณัฑใ์ชง้านง่าย ตวัเซร่ัมไม่มีสีและ
เป็นกล่ินธรรมชาติ รวมถึงราคาไม่แพง แต่เป็นราคาที่เหมาะสมกบัคุณภาพผลิตภณัฑเ์น่ืองจากปัจจยั
ดา้นราคากบัผลิตภณัฑเ์ป็นปัจจยัที่มีผลต่อการเลือกผลิตภณัฑข์องกลุ่มตวัอยา่ง  

2.  ขอ้เสนอแนะเพือ่การวจิยัต่อไป 
 พื้นที่ในการศึกษา ส าหรับพื้นที่ในการศึกษา ผูว้ิจยัขอ้เสนอแนะให้ขยายพื้นที่ศึกษาจาก
ในเขตกรุงเทพมหานครเป็นทัว่ประเทศ เน่ืองจากต่างพื้นที่ย่อมมีปัญหาผมร่วง พฤติกรรมและ
ทศันคติที่ต่างกนั จึงเสนอแนะใหท้  าการศึกษาในต่างพื้นที่เพือ่ใหไ้ดข้อ้มูลที่แตกต่างและสอดคลอ้ง
กบัสภาพความเป็นจริงมากที่สุด 
 ประเด็นที่ศึกษา ส าหรับประเด็นที่ศึกษาผูว้ิจยัเสนอแนะให้ศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมการ
ใชผ้ลิตภณัฑ์ป้องกนัผมร่วงและศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์เพื่อให้
ทราบถึงปัจจยัโดยเฉพาะปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาดที่มีต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์โดยใช้
การวเิคราะห์การถดถอย (Regression)  
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 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ควรจะเน้นที่การขนส่ง การกระจายสินคา้ การจ ากดั
เวลา ควรแบ่งช่องทางใหช้ดัเจนขึ้น 
 การใชค้  าในแบบสอบถามตอ้งใชค้  าใหช้ดัเจน ไม่ท าให้ผูต้อบแบบสอบถามเกิดขอ้สงสัย 
ซ่ึงอาจท าใหไ้ดข้อ้มูลไม่ชดัเจนและครบถว้น 
 
รายการอ้างอิง  
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