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บทคัดยอ 

 การศึกษาป(จจัยที่มีผลต3อพฤติกรรมการเลือกซื้อเครื่องสำอางออร@แกนิคน้ีเปCนการวิจัยเชิงสำรวจ 

มีวัตถุประสงค@เพื่อศึกษาป(จจัยที่มีผลต3อพฤติกรรมการซื้อเครื่องสำอางออร@แกนิคจากกลุ3มคนที่เขKาอบรม

ในหลักสูตรระยะสั้นพื้นฐานวิทยาศาสตร@ชะลอวัยและฟRSนฟูสุขภาพ (ภาคประชาชน) โดยใชKแบบสอบถาม 

เปCนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขKอมูล โดยมีการเก็บตัวอย3างจากกลุ3มคนท่ีอบรมหลักสูตรระยะส้ัน

พ้ืนฐานดKานวิทยาศาสตร@ชะลอวัยและฟRSนฟูสุขภาพ (ภาคประชาชน) รุ3นท่ี 3 ป[ 2567 จำนวน 58 คน  

 ผลการศึกษาพบว3า จากกลุ3มตัวอย3างที่ทำการศึกษาทั้งหมดมีผู Kที ่ซื ้อผลิตภัณฑ@เครื่องสำอาง    

ออร@แกนิค รKอยละ 74 และไม3ซื้อผลิตภัณฑ@เครื่องสำอางออร@แกนิค รKอยละ 27.6 เหตุผลหลักที่ทำใหKกลุ3ม

ตัวอย3างไม3ซื้อเครื่องสำอางออร@แกนิค คือ ไม3รูKจักหรือไม3มีความรูKเกี่ยวกับเครื่องสำอางออร@แกนิค และคิด

ว3าผลิตภัณฑ@เครื่องสำอางออร@แกนิคมีคุณสมบัติเหมือนผลิตภัณฑ@เครื่องสำอางทั่วไป ป(จจัยดKานการตลาด

ที่ส3งผลต3อการซื้อเครื่องสำอางออร@แกนิคที่ผูKซื้อใหKความสำคัญมากที่สุดคือป(จจัยทางการตลาดดKานราคา 

โดยมีค3าเฉลี่ยเท3ากับ 4.76 และมีค3า Standard deviation เท3ากับ 0.42 ป(จจัยที่ผูKซื ้อใหKความสำคัญ

รองลงมา คือ ป(จจัยทางการตลาดดKานผลิตภัณฑ@โดยมีค3าเฉลี ่ยเท3ากับ 4.50 และมีค3า Standard 

deviation เท3ากับ 0.45 และ ส3วนใหญ3ซื้อผลิตภัณฑ@เครื่องสำอางออร@แกนิคจากรKานจำหน3ายผลิตภัณฑ@

ดKานสุขภาพและความงาน เช3น Boots, Watson, Matsumoto Kiyoshi คิดเปCนรKอยละ 95.2 

 

คำสำคัญ: เคร่ืองสำอางออร@แกนิค, พฤติกรรมการเลือกซ้ือ 
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Abstract 

 This research is a study on the factors that influence the behavior of purchasing 

organic cosmetics. Which is survey research. The research purpose was studying the factors 

that influence the behavior of organic cosmetics from a group of people who attended a 

course in anti-aging and health restoration (public sector) uses questionnaires as a tool to 

collect information from research population samples. Samples were collected from a 

group of people who attended a course in anti-aging and health restoration (public sector) 

in 2024, totaling 58 people.  

 The results of the study found that from the total study sample, there were 7 4 

percent of people who had ever purchased organic cosmetic products and 27.6 percent 

had never bought organic cosmetic products. The main reason that the sample group had 

never bought organic cosmetic products is product unknown and think that organic 

cosmetic products have the same properties as normal cosmetic products. The marketing 

factor that influences buyers to purchase organic cosmetics is the price marketing factor. 

The average value is 4.76, with a standard deviation is 0.42. The second important factor 

is product marketing, with an average value of 4.50 and a standard deviation is 0.45. Most 

of them had purchased organic cosmetic products from health and beauty product stores 

such as Boots, Watson, Matsumoto Kiyoshi, accounting for 95.2 percent. 
 

Keyword: organic cosmetics, the purchasing behavior 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Published Online: 26 JUL 2024



 3 

บทนำ 

 ตั้งแตสมัยโบราณมาการใช้เครื่องสำอางถือเปนศิลปะอยางหนึ่ง และถือวาในการใช้เครื่องสำอาง

น้ันเปนส่ิงสำคัญท่ีตองปฏิบัติใหเปนกิจวัตร อยางถูกตองสม่ำเสมอตอรางกาย และแนวโนมในป พ.ศ.2562

ถึง2566 คาดการณไดวา วิถีความนิยมของผูบริโภคและตลาดของผลิตภัณฑความงาม ไดมีความเปล่ียนไป 

โดยหันมาใหความสนใจดูแลสุขภาพแบบองค์รวมมากขึ้น และยังมีผลกระทบทำใหสิ่งแวดลอมรอบๆ ตัว 

สรางมลภาวะเปนพิษตางๆ ใหเกิดข้ึนมากมายตามมาดวยเช่นกัน (Phawanthaksa, 2019)  

 ในการดำเนินใช้ชีวิตของคนในปจจุบัน ทำใหสิ่งแวดลอมรอบๆตัว มีการสรางมลภาวะท่ีเปนพิษ

ตางๆใหเกิดข้ึนมากมาย ทำใหเปนอันตรายตอสุขภาพ ท้ังการก่อสรางท่ีทำใหก่อการเกิดฝุนละออง, มลพิษ

ที่มาจากการใช้รถยนต, ควันที่มาจากการเผาไหม รวมถึงการใช้ชีวิตประจำวันที่ทำใหเกิดความเครียด ซ่ึง

นำไปสูอีกหน่ึงสาเหตุในการมีสุขภาพผิวท่ีแข็งแรง มีการยืดหยุน คงความออนเยาว ควรจะตองเริ่มตนจาก

สุขภาพท่ีดี ทำใหในปจจุบันมีผูใหความสนใจผลิตภัณฑตางๆ ท่ีมาจากธรรมชาติ พืช สมุนไพร หลากหลาย

ชนิด ที่จะช่วยในการบำรุงและฟนฟูรางกายใหมีความแข็งแรงมากยิ่งขึ้น เมื่อพูดถึงผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพ 

สินค้าออรแกนิคเปนคำหน่ึงท่ีเราจะไดยินตลอดมา จนกลายเปนกระแสสำหรับคนท่ีรักสุขภาพ แตในความ

จริงแลวผลิตภัณฑออรแกนิคนั้นไมใช่เรื่องใหมในไทย เพราะในอดีตน้ันการเพาะปลูกผลไม ตลอดจน

พืชผักตางๆ ไมไดมีการพึ่งพาการใช้สวนประกอบของสารเคมีในการเพาะปลูก เหมือนเฉกเช่นในปจจุบัน 

ในปจจุบัน “ออรแกนิค” จึงเปนคำท่ีใช้เร ียกกันในกลุ มผูคนที ่ร ักสุขภาพ (Bluebasket, 2562)           

จากสุภาษิตที่วา “ไก่งามเพราะขน คนงามเพราะแตง” สะทอนใหเห็นไดถึงความรักสวยรักงามของมนุษย

ที่มีมาตั้งแตอดีตนั้นลวนเกิดขึ้นจากการปรุงแตง  ซึ่งในปจจุบัน ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนา ผิวกาย และ

ผลิตภัณฑเครื่องสำอาง เข้ามามีบทบาทในชีวิตประจำวันของผูบริโภคมากขึ้น ไมวาจะเปนเพศชายหรือ

เพศหญิง ท้ังกลุมวัยทำงานหรือวัยเรียน แมวาเครื่องสำอางยังไมไดจัดเปนหนึ่งในปจจัยสี่ตอการดำรงชีวิต 

(พจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตยสถาน, 2546)     

 จากเทรนดการใสใจดานสุขภาพของบริโภคในผลิตภัณฑเครื่องสำอางออรแกนิค และจากความ

เสี่ยงที่จะก่อใหเกิดโรคมากมาย เช่น อาหาร มลภาวะ สารเคมี สิ่งแวดลอม ซึ่งเปนสาเหตุที่ทำลายสุขภาพ 

ผูบริโภคจึงหันมาใหความสนใจในสินค้าที่ผลิตมาจากธรรมชาติมากย่ิงข้ึน ทำใหตลาดของผลิตภัณฑ

อินทรีย หรือที่มักจะเรียกกันวาออรแกนิค ทำใหเกิดความสนใจในกลุมผูบริโภค รวมถึงการสรางความ

นาสนใจในกลุมผูประกอบ ใหหันมาผลิตสินค้าที่เปนออรแกนิคเพื่อตอบสนองความตองการผูบริโภค    

มากขึ้น ทำใหธุรกิจ ผลิตภัณฑอินทรีย (Organic) ในไทยมีแนวโนมเติบโตขึ้น ศูนยวิจัยกสิกรไทยประเมิน

วา ในป 2561 มูลค่าของตลาดผลิตภัณฑสินค้าออรแกนิคของไทยอยูท่ีราว 2,900 ลานบาท และสามารถ
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สรางมูลค่าไปถึง 5,400 ลานบาท เทรนดความงามทั้งจากองค์รวมภายใน และภายนอก รวมถึงการดูแล

สุขภาพ เปนเทรนดท่ีกำลังมาแรงทั้งคู่ ทำใหทั่วโลกใหความสนใจตอกระแสผลิตภัณฑออรแกนิคที่มาจาก

ธรรมชาติ 100% และเพิ่มความใสใจเกี่ยวกับสิ่งแวดลอมมากขึ้น ตลาดผลิตภัณฑบำรุงผิวออรแกนิคน้ี   

จึงเปนตลาดที่มีกระแสท่ีผูบริโภคชาวไทยที่เริ่มใหความสนใจเปนอยางมาก เปนอีกปจจัยที่มีความสำคัญ

กับคุณภาพชีวิต และสงผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวหนาออรแกนิกของคนในประเทศ 

(Shop Back TH, 2562)  

 ดังนั้นผูวิจัยจึงมีความสนใจที่จะศึกษาเกี่ยวกับการศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคตอเครื่องสำอาง

ออรแกนิคจากกลุ มคนที ่ศ ึกษาในหลักสูตรระยะสั ้นดานวิทยาศาสตรชะลอวัยและฟ นฟูสุขภาพ          

(ภาคประชาชน) เพื่อใหกลุมผูประกอบการไทยไดทราบถึง ความตองการของผูบริโภค ที่แทจริง เพื่อที่จะ

ตอบสนองความตองการนั้นไดอยางถูกตอง ฉะนั้นการศึกษาใดๆ ที่เกี่ยวกับพฤติกรรมของผูบริโภคตอ

เครื ่องสำอางออรแกนิคจากกลุ มคนที ่ศ ึกษาในหลักสูตรระยะสั ้นดานวิทยาศาสตรชะลอวัยและ          

ฟนฟูสุขภาพ จึงเปนสิ่งที่จำเปนที่ตองทำการศึกษาเพื่อนำมาเปนข้อมูลในการวางแผนธุรกิจและการตลาด

ดานเครื่องสำอางออรแกนิค ท่ีจะเปนประโยชนในการตอบสนองความตองการของกลุมผูบริโภคน้ีไดอยาง

สูงท่ีสุด 

 

ทบทวนวรรณกรรม 

 ข้อมูลผลิตภัณฑออรแกนิค (Organic Product) 

 คำว3า ออรแกนิค (Organic) มักถูกใช้ในหลายที่เพื่อระบุถึงวัสดุหรือผลิตภัณฑที่ผลิตข้ึนโดยใช้

วิธีการทางเกษตรกรรมที่ไมใช้สารเคมี หรือใช้สารเคมีนอยลง โดยเนนการใหวัตถุดิบและกระบวนการผลิตท่ี

เปนประโยชนตอส่ิงแวดลอมและสุขภาพมนุษย ซ่ึงความหลากหลายของผลิตภัณฑออรแกนิคทำใหมีหลาย

ประเภท และสามารถครอบคลุมทั้งผลิตภัณฑอาหาร เครื่องดื่ม ผลิตภัณฑเคร่ืองสำอาง เสื้อผา และหลาย

ประเภทอ่ืน ๆ 

การรับรองออรแกนิค (Organic Certification) ในหลายประเทศ มีระบบการรับรองผลิตภัณฑออรแก

นิค เพื่อใหผูบริโภคมั่นใจวาผลิตภัณฑจริง ๆ ประกอบดวยวัตถุดิบที่ไมใช้สารเคมีมีการผลิตท่ีเปนมิตรตอ

ส่ิงแวดลอมและสุขภาพ องค์กรท่ีไดรับการรับรองแสดงถึงการปฏิบัติตามมาตรฐานท่ีกำหนดไว การรับรอง

ที่นิยมมีตัวบงชี้หลายแบบ เช่น USDA Organic ในสหรัฐอเมริกา EU Organic ในยุโรป และของหลาย

ประเทศท่ีมีระบบรับรองดวยตนเอง 
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แนวคิดเก่ียวกับลักษณะประชากร 

Kotler (2009) ไดใหความหมาย ปจจัยทางประชากรไววา เปนปจจัยสวนบุคคลที่มีอิทธิพลตอ

พฤติกรรมและการตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการของผูบริโภค โดยลักษณะของประชากรที่สำคัญที่นำมาเปน

เกณฑในการแบงผูบริโภคที่คำนึงถึงสิ่งแวดลอม คือ เพศ อายุ สถานภาพครอบครัว อาชีพ รายได โดย

ปจจัยทางประชากรเปนปจจัยที่หลัก ในการทำความเข้าใจผูบริโภคเพื่อนำข้อมูลมาวางแผนกลยุทธการตลาด

ของสินค้าตอไป ตัวอยางเช่น Coddington (1993 อางถึงใน พรทิพย วิวิธนาภรณ, 2557) ระบุวา รายงานวิจัย

ในหลายพื้นที่มีข้อสรุปที่ตรงกันวาผูบริโภคมีแนวโนมที่จะเปนผูบริโภคประเภทคำนึงถึงสิ่งแวดลอมหาก

เขามีอาชีพที่ดี รายไดสูง และผูหญิงมักใสใจเกี่ยวกับสิ่งแวดลอมมากกวาผูชาย นอกจากนี้เปนที่นาสังเกตวา 

สมาชิกในครอบครัวสามารถสงอิทธิพลตอพฤติกรรมเรื่องการบริโภคสินค้าที่เปนมิตรกับสิ่งแวดลอมได     

ไมเฉพาะพอแมจะมีอิทธิพลตอพฤติกรรมของลูกเทานั้น แตมีรายงานวาลูกสามารถมีอิทธิพลตอการ

บริโภคสินค้าเพ่ือส่ิงแวดลอมของพอแมไดเช่นกัน 

แนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทำหรือกระบวนการตัดสินใจอยางเปนขั้นตอนของบุคคลใน

การแสวงหาเลือกซื้อ การใช้สินค้าและบริการ ตลอดจนการประเมินผลหลังใช้สินค้าเพื่อตอบสนองตอ

ความตองการของตนเอง (เสรีวงษ มณฑา, 2531) 

การเรียนรูพฤติกรรมของผูบริโภค เปนวิธีการเรียนรูที่แตละคนทำการตัดสินใจที่จะใช้ทรัพยากร เช่น 

เวลา บุคลากร และอื่น ๆ เกี่ยวกับการบริโภคสินค้า ซึ่งตองมาศึกษาวาสินค้าที่เขาจะเสนอนั้น ใคร คือ 

ผูบริโภค ผูบริโภคซื้ออะไร ซื้อเมื่อไร ซื้อที่ไหน ทำไมจึงซื้อ ซื้ออยางไร ซื้อบอยเพียงใด รวมทั้งไดเรียนรูวาผูใด

ท่ีมีอิทธิพลตอการซ้ือ เพ่ือนำมาหาคำตอบเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

ความรูของเคร่ืองสำอางออรแกนิค 

ความรู (Knowledge) เปนสิ่งที่เราจำจากประสบการณ การเรียนรู สถานการณที่ผู บริโภค

ประสบจากการใช้สินค้าและบริการ นำมาวิเคราะหประมวลผลเปนองค์ความรู สวนความเข้าใจเปนขั้นตอน

สำคัญของการสื่อความหมาย โดยอาศัยความรูความสามารถทางทักษะ อาจทำไดโดยการใช้ภาษา 

สัญลักษณตาง ๆ ปากเปลาหรือข้อเขียน โดยการทำความเข้าใจนั้นอาจจะไมสมบูรณเสมอไป (ศิโรรัตน 

เมืองครุฑ และเพ็ญจิรา คันธวงศ, 2563) 

ประเภทของความรู แบงเปน 2 แบบ คือ ความรูที่มีอยูในตัวคน ซึ่งเกิดจากประสบการณหรือ    

เกิดจากการทำความเข้าใจในสิ่งตาง ๆ และการคิดวิเคราะห และความรูที่อยูในรูปแบบของสื่อตาง ๆ ท้ัง
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สื่อสิ่งพิมพ สื่อออนไลน สื่อวิทยุ โทรทัศน ซึ่งเปนความรูที่ถายทอดออกมาในรูปแบบ ทั้งการบอกเลา        

การเรียบเรียงเปนเอกสาร เปนตน 

 

แนวคิดเก่ียวกับปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาด 

สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เปนเครื่องมือทางการตลาดที่เราสามารถควบคุมได ซ่ึง

กิจการผสมผสานเครื่องมือเหลานี้ใหสามารถสรางความพึงพอใจและตอบสนองตอความตองการแก่กลุมลูกค้า

เปาหมาย สวนประสมทางการตลาด ประกอบดวยทุกสิ่งทุกอยางท่ีกิจการใช้เพื่อใหมีอิทธิพลในการโนมนาว

ความตองการผลิตภัณฑของกิจการ สวนประสมการตลาดแบงออกเปนกลุม ได 4 กลุม ไดแก่ ผลิตภัณฑ 

(Product) ราคา (Price) การจัดจำหนาย (Place) และการสงเสริมการขาย (Promotion) (Kotler (2009)) 
 

วิธีดำเนินการวิจัย 

การศึกษาครั้งนี้เปนการทำแบบสำรวจ (Survey Research) มีเครื่องมือสำหรับการเก็บรวบรวม

ข้อมูลคือ แบบสอบถามออนไลน ซึ่งผูวิจัยกำหนดในการเปนเครื่องมือเพื่อรวบรวมข้อมูลจากกลุมตัวอยาง 

และไมใหรายละเอียดที ่ระบุตัวตน หรือระบุชื ่อและนามสกุล  ฉะนั ้นเครื ่องมือในการศึกษาครั ้งน้ี               

จะประกอบดวยวรรณกรรมที ่เกี ่ยวข้องทั ้งนี ้แบบสอบถาม “การศึกษาพฤติกรรมของผู บริโภคตอ

เครื่องสำอางออรแกนิคจากกลุมคนที่อบรมในหลักสูตรระยะสั้นพื้นฐานวิทยาศาสตรชะลอวัยและฟนฟู

สุขภาพ (ภาคประชาชน) ” ประกอบดวย 3 สวน ดังน้ี 

สวนที่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับข้อมูลปจจัยสวนบุคคลของผูบริโภคตอเครื่องสำอางออรแกนิค

จากกลุมคนที่ศึกษาในหลักสูตรระยะสั้นพื้นฐานวิทยาศาสตรชะลอวัยและฟนฟูสุขภาพ (ภาคประชาชน)  

ไดแก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส อาชีพ และรายไดตอเดือน มีลักษณะเปนข้อคำถามแบบตรวจสอบ

รายการ (Check List) 

สวนที ่ 2 แบบสอบถามเกี ่ยวกับพฤติกรรมของผู บริโภคตอการซื ้อเครื ่องสำอางออรแกนิค  

มีจำนวนท้ังหมด 8 ข้อ โดยเปนแบบสอบถามปลายปด (Close-Ended Question) 

สวนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยทางการตลาด (4Ps) ตอการซื้อเครื่องสำอางออรแกนิคของ

ผูบริโภค โดยเปนแบบสอบถามปลายปด ลักษณะแบบ Likert Scale 

เมื่อไดทำการเก็บรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถามครบตามจำนวน ผูศึกษาไดนำข้อมูลทั้งหมดมา

ตรวจสอบความถูกตองของชุดข้อมูล และคัดเลือกเฉพาะแบบสอบถามท่ีตอบอยางสมบูรณเทาน้ัน จากน้ัน

ทำการลงรหัส (Coding) แลวไปวิเคราะห ทำการประมวลผลข้อมูลโดยใช้โปรแกรมโปรแกรมสำเร็จรูป 

SPSS เพ่ือทำการคำนวณ ค่าสถิติตาง ๆ ในการวิจัยและการวิเคราะหข้อมูล  
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สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะหข้อมูลดังน้ี 

1. สถิติเชิงพรรณนา  สำหรับสรุปข้อมูลที่ไดจากการศึกษาในการบรรยายลักษณะของข้อมูล โดย

ใช้ค่าความถ่ี ค่ารอยละ ค่าเฉล่ีย และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เพ่ือเสนอในรูปแบบของตาราง 

2. สถิติเชิงอนุมาน การศึกษาตัวอยางของกลุมตัวอยางที่เปนตัวแทนของประชากร รวมทั้งการ

ทดสอบสมมติฐานการศึกษา ทดสอบโดยใช้โปรแกรมสำเร็จรูปทางสถิติ เพื่อเปรียบเทียบปจจัยที่มีผลตอ

การซ้ือเคร่ืองสำอางออรแกนิค โดยใช้การวิเคราะห Chi-Square และ T-Test 
 

ผลการวิจัย 

ปจจัยสวนบุคคล พบวาแสดงใหเห็นถึงข้อมูลสวนบุคคลที่ซื้อและไมซื้อผลิตภัณฑเครื่องสำอาง

ออรแกนิค พบวา กลุมผูเข้ารวมงานวิจัย จากเพศชายทั้งหมด 14 คน มีจำนวนผูที่ซื้อ 9 คน ไมซื้อ 4 คน 

และจากเพศหญิงทั้งหมด 44 คน มีจำนวนผูที่ซื้อ 33 คน และไมซื้อ 11 คน กลุมผูมีอายุระหวาง    

38-46 ป ซึ่งเปนกลุมที่มากที่สุดในกลุมผูเขารวมงานวิจัย จำนวน 23 คน ซื้อผลิตภัณฑเครื่องสำอางออรแกนิค 15 

คน และไมซื้อ 8 คน รองลงมาคือ กลุมผูมีอายุระหวาง 29-37 ป ซื้อผลิตภัณฑเครื่องสำอางออรแกนิค 16 คน 

และไมซื้อ 3 คน ทั้งนี้ผูที่ซื้อผลิตภัณฑเครื่องสำอางออรแกนิคมีอายุเฉลี่ย 39.33 ป ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

9.14 และไมซื้อมีอายุเฉลี่ย 43.81 ป ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 8.26 สถานภาพโสด คือ กลุมผูเข้ารวม

วิจัยมากที่สุด มีจำนวน 41 คน ซื้อ 27 คน และไมซื้อ 14 คน รองลงมาคือ กลุมสถานภาพสมรส มีจำนวน 

17 คน ซื้อ 15 คน และไมซื้อ 2 คน ผูที่มีอาชีพข้าราชการซึ่งเปนกลุมผูเข้ารวมวิจัยมากที่สุด มีจำนวน 17 

คน ซื้อ 11 คน และไมซื้อ 6 คน รองลงมาคือ กลุมธุรกิจสวนตัว มีจำนวน 13 คน ซื้อ 12 คน และไมซื้อ 1 

คน กลุมผูมีรายไดระหวาง 20,001-40,000 บาท เปนกลุมผูเข้ารวมงานวิจัยมากที่สุด มีจำนวน 22 คน ซ้ือ 

17 คน และไมซื้อ 5 คน รองลงมาคือ กลุมผูที่มีรายได 40,001-60,000 บาท มีจำนวน 16 คน ซื้อ 13 คน 

และไมซื้อ 3 คน โดยรายไดเฉลี่ยในกลุมผูที่ซื้อคือ 51,666.67 บาท ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 29,105.92 

บาท และกลุมผูท่ีไมซ้ือมีรายไดเฉล่ีย 59,062.50 บาท ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 31,316.60 บาท 

ความชุกของผูท่ีซ้ือและไมซ้ือผลิตภัณฑเคร่ืองสำอางออรแกนิค ของกลุมตัวอยางจำนวน 58 คน 

พบวา สวนใหญเคยซื้อผลิตภัณฑเครื่องสำอางออรแกนิค คิดเปนจำนวน 42 คน รอยละ 72.4 ของจำนวน

กลุมตัวอยางท้ังหมด และไมเคยซ้ือผลิตภัณฑเคร่ืองสำอางออรแกนิค 16 คน หรือคิดเปนรอยละ 27.6 ของ

จำนวนกลุมตัวอยางทั้งหมด ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรข้อมูลสวนบุคคลของกลุมที่ซ้ือ

และไมซื้อผลิตภัณฑเครื่องสำอางออรแกนิคพบวา เพศไมมีความสัมพันธกับการซื้อหรือไมซื้อผลิตภัณฑ
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เครื ่องสำอางออรแกนิค (p=0.32) สถานภาพไมมีความสัมพันธกับการซื้อหรือไมซื ้อผลิตภัณฑ

เครื ่องสำอางออรแกนิค (p=0.08) อาชีพไมมีความสัมพันธก ับการซื ้อหรือไมซ ื ้อผลิตภัณฑ

เครื ่องสำอางออรแกนิค (p=0.05) อายุไมมีผลตอการซื ้อหรือไมซื ้อผลิตภัณฑเครื ่องสำอางออรแกนิค 

(p=0.05) และ รายไดไมมีผลตอการซ้ือหรือไมซ้ือผลิตภัณฑเคร่ืองสำอางออรแกนิค (p=0.20)  

เหตุผลที่ทำใหไมซื ้อผลิตภัณฑเครื ่องสำอางออรแกนิค พบวาเหตุผลสวนใหญของคนที่ไมซ้ือ

ผลิตภัณฑเครื่องสำอางออรแกนิคคือ ไมรูจักหรือไมมีความรูเกี่ยวกับเครื่องสำอางออรแกนิค และคิดวา

ผลิตภัณฑเครื่องสำอางออรแกนิคมีคุณสมบัติเหมือนผลิตภัณฑเครื่องสำอางทั่วไป ซึ่งมีจำนวนเทากัน คือ 

11 คน คิดเปนรอยละ 68.8 รองลงมาคือ รูสึกวาราคาไมสมเหตุสมผลกับคุณภาพของผลิตภัณฑและไมคิด

วาเครื่องสำอางออรแกนิค จะช่วยแก้ปญหาผิวได ซึ่งมีจำนวนเทากัน คือ 10 คน คิดเปนรอยละ 62.5 

และลำดับสุดทายคือ แพผลิตภัณฑเคร่ืองสำอางออรแกนิค มีจำนวน 3 คน ซ่ึงคิดเปนรอยละ 18.8 

เหตุผลที่ทำกลุมตัวอยางซื้อผลิตภัณฑเครื่องสำอางออรแกนิค พบวา รอยละ 100 ของจำนวน

กลุมตัวอยางที่ซื้อผลิตภัณฑเครื่องสำอางออรแกนิค ใหความสำคัญกับราคาสมเหตุสมผลกับคุณภาพ

ของผลิตภัณฑ เปนเหตุผลใรการเลือกซื ้อเครื ่องสำอางออรแกนิคมากที่สุด รองลงมาเปนเรื ่องของ

ผลิตภัณฑใช้วัตถุดิบจากธรรมชาติเปนสวนผสมหลัก ลดการสะสมสารเคมีจากเครื่องสำอางในรางกาย 

และผลิตภัณฑมีความปลอดภัย ไดรับการรับรองมาตรฐานจากสถาบัน หรือหนวยงานที่รับรองสินค้า     

ออรแกนิค โดยคิดเปนรอยละ 97.6 กลุมตัวอยางที่เคยซื้อผลิตภัณฑเครื่องสำอางออรแกนิค โดยเหตุผลใน

เรื่องของทำตามกระแสรักสุขภาพเปนเหตุผลที่กลุมตัวอยางใหความสนใจเปนลำดับสุดทาย รอยละ 28.6 

ของกลุมตัวอยางท่ีซ้ือผลิตภัณฑเคร่ืองสำอางออรแกนิค 

ผลิตภัณฑเครื่องสำอางออรแกนิคที่เลือกซื้อ พบวาผลิตภัณฑเครื่องสำอางออรแกนิคที่กลุม

ตัวอยางเลือกซื้อมากที่สุด คือ ผลิตภัณฑบำรุงผิวหนา คิดเปนรอยละ 85.7 ของกลุมตัวอยางที่ซ้ือ

ผลิตภัณฑเครื่องสำอางออรแกนิค รองลงมา คือ ผลิตภัณฑทำความสะอาดผิวหนา รอยละ 76.2 กลุม

ตัวอยางที่ซื้อผลิตภัณฑเครื่องสำอางออรแกนิค และลำดับสุดทาย คือ ผลิตภัณฑน้ำหอม ผลิตภัณฑบำรุงเล็บ 

และผลิตภัณฑตกแตงตาและค้ิว รอยละ 14.3 กลุมตัวอยางท่ีซ้ือผลิตภัณฑเคร่ืองสำอางออรแกนิค 

แบรนดผลิตภัณฑเครื่องสำอางออรแกนิคที่เคยเลือกซื้อ พบวา แบรนดสินค้าที่ผูบริโภคเลือกซื้อ

เปนอันดับตน ๆ คือ Yves Rocher และ Innisfree ซึ่งเทากันอยูที่รอยละ 57.1 ของกลุมตัวอยางผูท่ี

เลือกซื้อผลิตภัณฑเครื่องสำอางออรแกนิคทั้งหมด อันดับตอมาเปนแบรนด The Body Shop รอยละ 

52.4 ของกลุมตัวอยางผูท่ีเลือกซ้ือผลิตภัณฑเคร่ืองสำอางออรแกนิคท้ังหมด 

Published Online: 26 JUL 2024



 9 

ความถี ่ ในการซื ้อผลิตภัณฑเครื ่องสำอางออรแกนิคตอเดือน พบวา กลุมตัวอยางท่ีซ้ือ

ผลิตภัณฑเครื่องสำอางออรแกนิค สวนใหญซื้อผลิตภัณฑเครื่องสำอางออรแกนิคเกิน 3 เดือนครั้ง ซึ่งคิดเปน

รอยละ 57.1 ของกลุมตัวอยางที่ซื้อผลิตภัณฑเครื่องสำอางออรแกนิค รองลงมา คือ ซื้อผลิตภัณฑ

เครื่องสำอางออรแกนิคเดือนละครั้ง คิดเปนรอยละ 14.3 ของกลุมตัวอยางท่ีซื้อผลิตภัณฑเครื่องสำอาง

ออรแกนิค 

ราคาโดยเฉลี่ยในการซื้อผลิตภัณฑเครื่องสำอางออรแกนิคในแตละครั้ง พบวา กลุมตัวอยางใช้จ่ายใน

การซื้อผลิตภัณฑเครื่องสำอางออรแกนิค 2,001–4,000 บาทตอครั้ง และนอยกวา 2,000 บาทเทากัน จำนวน 

20 คน คิดเปนรอยละ 47.6 ของกลุมตัวอยางท่ีซ้ือผลิตภัณฑเคร่ืองสำอางออรแกนิค 

ค่าใช้จ่ายในการซ้ือตอคร้ังกับความถ่ีในการซ้ือตอเดือนไมสอดคลองกัน กลาวคือ คนท่ีจ่ายนอยใน

การซ้ือแตละคร้ังจะซ้ือถ่ีมากกวาคนท่ีจ่ายมากในแตละคร้ัง 

บุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสำอางออรแกนิค พบวา คนที่มีอิทธิพลในการ

ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเครื่องสำอางออรแกนิค คือ ตัวของผูซื้อเอง โดยคิดเปนรอยละ 97.6 ของกลุมตัวอยาง

ท่ีซื้อผลิตภัณฑเครื่องสำอางออรแกนิค รองลงมา คือ แพทย ผูมีคุณวุฒิดานความงามและสุขภาพ รอย

ละ 92.9 ของกลุมตัวอยางที่ซื้อผลิตภัณฑเครื่องสำอางออรแกนิค พนักงานขายหรือแอดมินเพจ และ

ดารา นักแสดง อินฟลูอินเซอร มีชื ่อเสียงในสังคม เปนบุคคลที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื ่องสำอาง        

ออรแกนิคนอยท่ีสุด เปนรอยละ 23.8 ของกลุมตัวอยางท่ีซ้ือผลิตภัณฑเคร่ืองสำอางออรแกนิค 

รานค้า หรือช่องทางการจำหนายผลิตภัณฑเครื ่องสำอางออรแกนิค พบวา คนสวนใหญซ้ือ

ผลิตภัณฑเครื่องสำอางออรแกนิคจากรานจำหนายผลิตภัณฑดานสุขภาพและความงาน เช่น Boots, Watson, 

Matsumoto Kiyoshi คิดเปนรอยละ 95.2 ของกลุมตัวอยางที่ซื ้อผลิตภัณฑเครื ่องสำอางออรแกนิค 

รองลงมาเปนช่องทางของเคานเตอรเครื่องสำอาง/หางสรรพสินค้า รอยละ 85.7 ของกลุมตัวอยางที่ซ้ือ

ผลิตภัณฑเครื่องสำอางออรแกนิค และช่องทางการสั่งซื้อทางโทรศัพทเปนช่องทางที่ถูกเลือกใช้บริการนอย

ท่ีสุด รอยละ 4.8 ของกลุมตัวอยางท่ีเคยซ้ือผลิตภัณฑเคร่ืองสำอางออรแกนิค 

ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเครื่องสำอางออรแกนิคมาก โดยดาน

ราคามีผลมากที่สุด มีค่าเฉลี่ย 4.76 รองลงมาคือ ดานผลิตภัณฑ มีค่าเฉลี่ย 4.50 ลำดับถัดมาคือ ดานการ

สงเสริมทางการตลาด มีค่าเฉลี่ย 4.33 และดานช่องทางการจัดจำหนายมีผลตอการตัดสินใจซื้อนอยที่สุด 

มีค่าเฉล่ีย 4.30 

ปจจัยการตลาดดานผลิตภัณฑผูตอบแบบสอบถามใหความสำคัญโดยรวมในระดับที่มาก โดยให

ความสำคัญมากที่สุดคือเรื ่อง ผลิตภัณฑเครื ่องสำอางออรแกนิคมีการระบุสวนประกอบข้อมูลวันผลิต
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หมดอายุ แหลงผลิตและประเทศผูผลิต ที่ค่าเฉลี่ย 4.88 รองลงมาคือ เปนผลิตภัณฑเครื่องสำอางออร

แกนิคที่มีชื่อเสียง นาเชื่อถือ ที่ค่าเฉลี่ย 4.71 ลำดับถัดมาคือ เครื่องสำอางออรแกนิคที่ใช้มีประสิทธิภาพ

มากกวาเครื่องสำอางอื่น ท่ีค่าเฉลี่ย 4.69 และการสะทอนถึงเอกลักษณเฉพาะถิ่นมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ

นอยท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 3.98 

ปจจัยดานราคาผูตอบแบบสอบถามใหความสำคัญโดยรวมในระดับที่มาก โดยใหความสำคัญมาก

ที่สุดคือ เรื่องราคาเหมาะสมกับปริมาณ ที่ค่าเฉลี่ย 4.81 รองลงมาคือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ ท่ี

ค่าเฉลี่ย 4.79 และดานราคาที่จำหนายเปนราคาตามมาตรฐานสากลมีผลตอการตัดสินใจซื้อนอยที่สุด มี

ค่าเฉล่ีย 4.71 

ปจจัยดานการจัดจำหนายผูตอบแบบสอบถามใหความสำคัญโดยรวมในระดับที่มาก โดยให

ความสำคัญมากที่สุดคือเรื่อง บริการในการซื้อสินค้าผานออนไลน และจัดสงสินค้าถึงบาน/ ที่ทำงานท่ี

ค่าเฉลี่ย 4.67 รองลงมาคือ มีช่องทางในการชำระเงินท่ีหลากหลายและผูจัดจำหนายมีการตอบคำถาม/ข้อ

สงสัยเกี ่ยวกับผลิตภัณฑไดอยางรวดเร็ว ถูกตอง ที่ค่าเฉลี ่ยที ่เทากัน คือ 4.62 และดานผลิตภัณฑ

เครื่องสำอางออรแกนิคมีบูทสินค้าขายบริเวณทางเดิน MRT/BTS มีผลตอการตัดสินใจซื้อนอยที่สุด มี

ค่าเฉล่ีย 3.45 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดผูตอบแบบสอบถามใหความสำคัญโดยรวมในระดับที่มาก โดยให

ความสำคัญมากที่สุดคือเรื่อง มีบริการหลังการขาย เช่น การคืนสินค้าที่เสียหาย ที่ค่าเฉลี่ย 4.57 รองลงมา

คือ มีสินค้าตัวอยางใหทดลองใช้ ที่ค่าเฉลี่ย 4.55 และมีการโฆษณาโดยพรีเซนเตอร มีผลตอการตัดสินใจซ้ือ

นอยท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 3.81 

 

อภิปรายผลและข้อเสนอแนะ 

จากกลุมตัวอยางท่ีทำการศึกษาท้ังหมด 58 คน พบวาประชากรท่ีเข้าอบรมในหลักสูตรระยะ

สั้นพื้นฐานวิทยาศาสตรชะลอวัยและฟนฟูสุขภาพ (ภาคประชาชน) เพศหญิงมีจำนวนมากที่สุด โดยมีจำนวน 

44 คน    คิดเปนรอยละ 75.9 รองลงมา คือเพศชาย มีจำนวน 14 คน คิดเปนรอยละ 23.3 และสวน

ใหญอยูในช่วงอายุ 38–46 ป จำนวน 23 คน คิดเปนรอยละ 39.7 รองลงมาเปนช่วงอายุ 29–37 ป 

จำนวน 19คน คิดเปนรอยละ 32.8 สวนมากมีสถานภาพโสดจำนวน 41 คน คิดเปนรอยละ 70.7 ของ

จำนวนกลุมตัวอยางทั้งหมด และสมรสจำนวน 17 คน คิดเปนรอยละ 29.3 ของประชากรที่เข้าอบรมใน

หลักสูตรระยะสั้นวิทยาศาสตรชะลอวัยและฟนฟูสุขภาพ (ภาคประชาชน) อาชีพรับข้าราชการมีจำนวนมากท่ีสุด

จำนวน 17 คน คิดเปนรอยละ 29.3 รองลงมา คือ ประกอบอาชีพธุรกิจสวนตัวจำนวน 13 คน คิดเปน
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รอยละ 22.4 ของจำนวนกลุมตัวอยางทั้งหมด และสวนใหญมีรายได 20,001-40,000 บาทตอเดือน 

จำนวน 22 คน คิดเปนรอยละ 37.9 ของจำนวนกลุมตัวอยางทั้งหมด รองลงมาเปนช่วงรายได 40,001-

60,000 บาทตอเดือน จำนวน 16 คน คิดเปนรอยละ 27.6 ของจำนวนกลุมตัวอยางท้ังหมด 

โดยจากกลุมตัวอยางที่ทำการศึกษาทั้งหมด 58 คน ซื้อผลิตภัณฑเครื่องสำอางออรแกนิค คิดเปน

จำนวน 42 คน รอยละ 72.4 และไมซื้อผลิตภัณฑเครื่องสำอางออรแกนิค 16 คน หรือคิดเปนรอยละ 27.6 

ของจำนวนกลุมตัวอยางทั้งหมด เหตุผลหลักที่ทำใหกลุมตัวอยาง 16 คนที่ไมซื้อผลิตภัณฑเครื่องสำอาง

ออรแกนิค คือ ไมรูจักหรือไมมีความรูเกี่ยวกับเครื่องสำอางออรแกนิค และคิดวาผลิตภัณฑเครื่องสำอางออร

แกนิคมีคุณสมบัติเหมือนผลิตภัณฑเครื่องสำอางทั่วไป โดยคิดเปนรอยละ 68.8 ของกลุมตัวอยางที่ไมซ้ือ

ผลิตภัณฑเครื่องสำอางออรแกนิค และเหตุผลที่ทำกลุมตัวอยางซื้อผลิตภัณฑเครื่องสำอางออรแกนิค 

พบวารอยละ 100.0 ของจำนวนกลุมตัวอยางที่ซื้อผลิตภัณฑเครื่องสำอางออรแกนิค ใหความสำคัญกับ 

ราคาสมเหตุสมผลกับคุณภาพของผลิตภัณฑ เปนเหตุผลในการเลือกซื้อเครื่องสำอางออรแกนิคมากที่สุด 

รองลงมาเปนเรื่องของผลิตภัณฑใช้วัตถุดิบจากธรรมชาติเปนสวนผสมหลัก ลดการสะสมสารเคมีจาก

เครื ่องสำอางในรางกาย และผลิตภัณฑมีความปลอดภัย ไดรับการรับรองมาตรฐานจากสถาบัน หรือ

หนวยงานที่รับรองสินค้าออรแกนิค โดยคิดเปนรอยละ 97.6 กลุมตัวอยางท่ีซื้อผลิตภัณฑเครื่องสำอาง    

ออรแกนิค โดยเหตุผลในเรื่องของทำตามกระแสรักสุขภาพเปนเหตุผลที่กลุ มตัวอยางใหความสนใจ     

เปนลำดับสุดทาย รอยละ 28.6 ของกลุ มตัวอยางที ่ซื ้อผลิตภัณฑเครื ่องสำอางออรแกนิค โดย

ผลิตภัณฑเครื่องสำอางออรแกนิคสำหรับตกแตงใบหนาที่กลุมตัวอยางเลือกซื้อมากที่สุด คือ ผลิตภัณฑ

บำรุงผิวหนา คิดเปนรอยละ 85.7 รองลงมา คือ ผลิตภัณฑทำความสะอาดผิวหนา รอยละ 76.2 และลำดับ

สุดทาย คือ ผลิตภัณฑน้ำหอม ผลิตภัณฑบำรุงเล็บ และผลิตภัณฑตกแตงตาและคิ้ว รอยละ 14.3 ซึ่งใช้

จ่ายในการซื้อผลิตภัณฑเครื่องสำอางออรแกนิค 2,001–4,000 บาทตอครั้ง และ นอยกวา 2,000 บาท

เทากัน จำนวน 20 คน คิดเปนรอยละ 47.6 และคนที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเครื่องสำอาง

ออรแกนิคคือตัวของผูซื้อเอง โดยคิดเปนรอยละ 97.6 รองลงมา คือ แพทย ผูมีคุณวุฒิดานความงามและ

สุขภาพ รอยละ 92.9 ซึ่งพนักงานขายหรือแอดมินเพจ และดารา นักแสดง อินฟลูอินเซอร มีชื่อเสียง

ในสังคม เปนบุคคลที่ผลผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเครื่องสำอางออรแกนิคนอยท่ีสุด เปนรอยละ 

23.8 และสวนใหญเคยซื้อผลิตภัณฑเครื่องสำอางออรแกนิคจากรานจำหนายผลิตภัณฑดานสุขภาพและ

ความงาน เช่น Boots, Watson, Matsumoto Kiyoshi คิดเปนรอยละ 95.2 

ปจจัยทางดานการตลาดที่สงผลตอการซื้อเครื่องสำอางออรแกนิคที่ผูซื้อใหความสำคัญมากที่สุด คือ 

ปจจัยทางการตลาดดานราคา โดยมีค่าเฉลี่ยเทากับ 4.76 และมีค่า Standard deviation เทากับ 0.42 
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โดยผลิตภัณฑเครื่องสำอางออรแกนิคที่มีราคาเหมาะสมกับปริมาณ มีค่าเฉลี่ยสูงสุดในปจจัยทางการตลาด

ดานราคา 4.81 และมีค่า Standard deviation เทากับ 0.46 ตามมาดวยผลิตภัณฑเครื่องสำอางออรแกนิคมี 

ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ มีค่าเฉลี่ยอยูที่ 4.79 และ มีค่า Standard deviation เทากับ 0.52 และปจจัยที่ผู

ซื ้อใหความสำคัญรองลงมาคือปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑโดยมีค่าเฉลี่ย เทากับ 4.50 และมีค่า 

Standard deviation เทากับ 0.45 โดยผลิตภัณฑเครื่องสำอางออรแกนิคมีการระบุสวนประกอบข้อมูล

วันผลิตหมดอายุ แหลงผลิตและประเทศผูผลิต มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด 4.88 และมีค่า Standard deviation 

เทากับ 0.40 รองลงมาเปนเปนผลิตภัณฑเครื่องสำอางออรแกนิคที่มีชื่อเสียงนาเชื่อถือ มีค่าเฉลี่ย 4.71 

และมีค่า Standard deviation เทากับ 0.51 ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของธัชนันท ศีลพิพัฒน และ    

เพ็ญ จิรา คันธวงศ (2561) ท่ีกลาวไววาปจจัยทัศนคติเก่ียวกับตราสินค้าท่ีมีอิทธิพลเชิงบวกในการเลือก

ซื้อสินค้า และ Fonseca-Santos et al. (2015) ที่บอกไววาบรรจุภัณฑที่ปลอดภัยตอสิ่งแวดลอม และ

ความนาเช่ือถือของหนวยงานท่ีรับรองคุณภาพมีผลตอการเลือกซ้ือของผูบริโภค 

ข้อเสนอแนะ คือ ในการวิจัยครั้งนี้ใช้แบบสอบถามในการเก็บข้อมูลเพียงอยางเดียวซึ่งข้อมูลอาจจะ

ไมครอบคลุม ดังนั้นในงานวิจัยครั้งตอไปควรเพิ่มวิธีการในการเก็บข้อมูล เช่น การสัมภาษณ หรือสังเกต

พฤติกรรมของผูบริโภคเพ่ือใหไดข้อมูลท่ีแมนยำและสมบูรณมากข้ึน 

 

รายการอางอิง 

ธัชนันท ศีลพิพัฒน และเพ็ญจิรา คันธวงศ. (2561). ศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลเชิงบวกตอความต้ังใจซ้ือ 

เคร่ืองสำอางท่ีเปนตราสินค้าจากสหรัฐอเมริกาของผูหญิงวัยทำงานในกรุงเทพมหานคร. ใน การ

ประชุมวิชาการระดับชาติมหาวิทยาลัยรังสิต ประจำป 2561 (หนา 19-22). มหาวิทยาลัยรังสิต. 

ฉัตยาพร เสมอใจ. (2550). พฤติกรรมผูบริโภค. ซีเอ็ดยูเคช่ัน. 

พรทิพย วิวิธนาภรณ. (2557). ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอความภักดีตอตรา

สินค้าและพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑโลช่ันบำรุงผิวกายย่ีหอยูเซอริน ในโรงพยาบาลเอกชน เขต

กรุงเทพมหานคร (สารนิพนธปริญญาการจัดการมหาบัณฑิตมหาบัณฑิต). มหาวิทยาลัยมหิดล 

Lakshmi Prabha, S., & Sindhuja, M. (2022). A study on buying behaviour of consumers 

towards organic cosmetic products in Madurai City. Shanlax International Journal 

of Arts Science and Humanities, 9(S1-May), 36-40. 

  

 

Published Online: 26 JUL 2024


