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บทที่ 5 

สรุปผลการศึกษา  อภปิรายผล ข้อค้นพบ และข้อเสนอแนะ 
 

จากการศึกษาเร่ืองส่วนประสมการตลาดที่ มีผลต่อผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองจังหวัด
เชียงใหม่ต่อการซ้ือสบู่สมุนไพร สามารถสรุปผลการศึกษา อภิปราย ขอ้คน้พบและขอ้เสนอแนะได้
ดงัต่อไปน้ี  
 
5.1 สรุปผลการศึกษา 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ผลการศึกษาจากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 300  คนก าหนดสดัส่วนตามเพศชายและเพศหญิงที่

เคยซ้ือและใชส้บู่สมุนไพร โดยแบ่งเป็นเพศชาย 140 คนคิดเป็นร้อยละ 46.7 เพศหญิง 160 คน คิดเป็น
ร้อยละ 53.3 พบวา่ส่วนใหญ่มีอายรุะหวา่ง 20 -29 ปี ร้อยละ  53.3 ประกอบอาชีพพนกังานบริษทั ร้อย
ละ 33.7ก าลงัศึกษาหรือมีการศึกษาสูงสุดในระดบัปริญญาตรีร้อยละ66.3 มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยู่
ระหวา่ง 5,001 – 15,000 บาท 

 
ส่วนที่  2 พฤติกรรมการซ้ือสบู่สมุนไพร 
สบู่สมุนไพรที่ผูต้อบแบบสอบถามเลือกใชม้ากที่สุดคืออิงอร ร้อยละ 18.3  โดยเลือกซ้ือ

และใชส้บู่สมุนไพรขนาดกลาง ร้อยละ 54.3 ราคาที่ต  ่ากว่า 40 บาทร้อยละ 48.7  จะซ้ือคร้ังละ 1 กอ้น
ร้อยละ 45.3  ลกัษณะการใชง้านจะใชส้ าหรับอาบน ้ าร้อยละ 61.3 ความถ่ีในการซ้ือสบู่สมุนไพรจะซ้ือ
1 คร้ัง/เดือนร้อยละ 41.0 ผูต้อบแบบสอบถามจะรู้จกัสบู่สมุนไพรจากเพื่อนแนะน าร้อยละ 26.3 เลือก
ซ้ือและใช้สบู่สมุนไพรจากสมุนไพรมะขามร้อยละ 18.5 สบู่สมุนไพรจะตอ้งมียีห่้อ ระดับประเทศ 
เช่น สบู่มาดามเฮง  สบู่อิงอร สบู่อภยัภูเบศร์ดูจากคุณสมบตัิร้อยละ57.0วธีิในการเลือกซ้ือสบู่สมุนไพร
ผูต้อบแบบสอบถามจะเลือกดูจากคุณสมบตัิ ร้อยละ 26.7 เหตุผลขอ้แรกในการเลือกซ้ือสบู่สมุนไพร
คือ อยากทดลองใช้ร้อยละ 18.2 วตัถุประสงค์ที่ผูต้อบแบบสอบถามเลือกใช้สบู่สมุนไพรคือเพื่อ
สุขภาพผิวที่ดี ค่าเฉล่ีย4.56 (มากที่ สุด)เลือกซ้ือสบู่สมุนไพรจากร้านค้าทั่วไปร้อยละ 24.3ข้อมูล
เก่ียวกับสบู่สมุนไพรจากโทรทศัน์ร้อยละ 38.0ในด้านการส่งเสริมการขายที่ผูต้อบแบบสอบถาม
ตอ้งการคือลดราคา ร้อยละ 50.3และผูต้อบแบบสอบถามจะใชส้บู่สมุนไพรยีห่อ้เดิมเป็นประจ าร้อยละ 
50.3 แต่ผูต้อบแบบสอบถามที่ชอบเปล่ียนยีห่อ้ไปเร่ือยๆจะมีเหตุผลที่เปล่ียนคือ อยากทดลองใชย้ีห่้อ
ใหม่ร้อยละ 15.3 
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ตารางที่ 5.1  สรุปพฤติกรรมการเลือกซ้ือและเลือกใชส้บู่สมุนไพรของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามเพศ 

 

 
 

กลุ่ม

ตวัอย่าง 
ขนาดทีซื่้อ ราคา รู้จักสมุนไพรจาก 

สบู่สมุนไพร

ทีเ่ลอืกใช้ 

วธิีการเลอืก

ซื้อ 

เหตุผลทีเ่ลอืก

ซื้อ 
สถานทีซื่้อ ส่ือโฆษณา 

การส่งเสริม

การขาย 

เพศชาย 
ขนาดกลาง 

(ขนาด80- 100  กรัม) 
ต ่ากว่า40บาท 

ส่ือโฆษณา เช่น

หนงัสือนิตยาสาร 

ทีวี วิทย ุ

สบู่มะขาม ดูคุณสมบติั ราคาไม่แพง ร้านคา้ทัว่ไป ส่ือโทรทศัน์ ลดราคา 

เพศหญิง 
ขนาดกลาง 

(ขนาด80-100กรัม) 
ต ่ากว่า40บาท เพ่ือนแนะน า สบู่น ้ านมขา้ว ดูคุณสมบติั 

อยากทดลอง

ใช ้
ร้านคา้ทัว่ไป ส่ือโทรทศัน์ ลดราคา 
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118 

จากตารางที่ 5.1 พบว่ากลุ่มผูต้อบแบบสอบถามเพศชายและเพศหญิงซ้ือและใช้สบู่
สมุนไพรขนาดกลาง (ขนาด80-100 กรัม) และเลือกที่จะซ้ือสบู่สมุนไพร ราคาต ่ากวา่ 40  บาท 

การรับรู้เก่ียวกบัสบู่สมุนไพรของกลุ่มผูต้อบแบบสอบถามเพศชายจะรู้จกัสบู่สมุนไพร
จากส่ือโฆษณา เช่นหนังสือนิตยาสาร ทีวี วิทยุ แต่กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามเพศหญิงจะรู้จักสบู่
สมุนไพรจากเพือ่นแนะน า 

สบู่สมุนไพรที่เลือกใช ้ของกลุ่มผูต้อบแบบสอบถามเพศชายเลือกใชค้ือสบู่มะขามสบู่
สมุนไพรของกลุ่มผูต้อบแบบสอบถามเพศหญิงเลือกใชค้ือสบู่น ้ านมขา้ว 

กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามมีวธีิการเลือกซ้ือสบู่สมุนไพรโดยกลุ่มผูต้อบแบบสอบถามเพศ
ชายและเพศหญิงจะเลือกดูคุณสมบติัของสบู่สมุนไพร 

เหตุผลที่กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามเลือกที่จะซ้ือและใช้สบู่สมุนไพรกลุ่มกลุ่มผูต้อบ
แบบสอบถามเพศชายมีเหตุผลในการเลือกซ้ือคือราคาไม่แพง กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามเพศหญิง มี
เหตุผลในการเลือกซ้ือคืออยากทดลองใช ้

สถานที่ซ้ือสบู่สมุนไพรกลุ่มผูต้อบแบบสอบถามเพศชายและเพศหญิงเลือกซ้ือสบู่
สมุนไพรจากร้านคา้ทัว่ไป 

ส่ือโฆษณาที่ท  าใหไ้ดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑส์บู่สมุนไพรกลุ่มผูต้อบแบบสอบถาม
เพศชายและเพศหญิงไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑส์บู่สมุนไพรจากโทรทศัน์ 

รายการส่งเสริมการขายที่กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามกลุ่มผูต้อบแบบสอบถามเพศชายและ
เพศหญิงตอ้งการมากที่สุด  ลดราคา 
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ตารางที่ 5.2 สรุปพฤติกรรมการเลือกซ้ือและเลือกใชส้บู่สมุนไพรของผุต้อบแบบสอบถาม. จ  าแนกตามอาย ุ
อาย ุ ขนาดทีซื่้อ ราคา รู้จักสมุนไพร

จาก 

สบู่สมุนไพรที่
เลอืกใช้ 

วธิีการเลอืกซื้อ เหตุผลทีเ่ลอืก
ซื้อ 

สถานทีซื่้อ ส่ือโฆษณา การส่งเสริม
การขาย 

นอ้ยกว่า 20 ปี ขนาดกลาง 
(ขนาด80- 
100  กรัม) 

ต ่ากว่า 
40  บาท 

จากญาติพ่ีนอ้ง มะขาม คุณสมบติั อยากทดลองใช ้ ร้านคา้ทัว่ไป โทรทศัน์ ลดราคา 

อาย ุ20 - 29 ปี ขนาดกลาง 
(ขนาด 80 -
100 กรัม) 

ต ่ากว่า 
40  บาท 

เพ่ือนแนะน า น ้ านมขา้ว คุณสมบติั อยากทดลองใช ้ ร้านคา้ทัว่ไป โทรทศัน์ ลดราคา 

อาย ุ30- 39 ปี ขนาดกลาง 
(ขนาด 80 -
100 กรัม) 

ต ่ากว่า 
40  บาท 

เพ่ือนแนะน า มะขาม คุณสมบติั ราคาไม่แพง ห้างสรรพสินคา้ โทรทศัน์ ลดราคา 

อาย ุ40- 49  ปี 
 

ขนาดกลาง 
(ขนาด 80 -
100 กรัม) 

ต ่ากว่า 
40  บาท 

เพ่ือนแนะน า
,ส่ือโฆษณา 
เช่นหนงัสือ
นิตยสาร ทีวี 
วิทย ุ

มะขาม ตรายีห่้อ อยากทดลองใช ้ ห้างสรรพสินคา้ โทรทศัน์ ลดราคา 

อาย ุ50- 59  ปี 
 

ขนาดกลาง 
(ขนาด80- 
100  กรัม) 

ต ่ากว่า 
40  บาท 

ญาติพ่ีนอ้ง มะขาม คุณสมบติั คุณสมบติัตรง
ความตอ้งการ 

ร้านสะดวกซ้ือ โทรทศัน์ ลดราคา 
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ตารางที่ 5.2 สรุปพฤติกรรมการเลือกซ้ือและเลือกใชส้บู่สมุนไพรของผุต้อบแบบสอบถาม. จ  าแนกตามอาย ุ(ต่อ) 
 
อาย ุ ขนาดทีซื่้อ ราคา รู้จักสมุนไพร

จาก 

สบู่สมุนไพรที่
เลอืกใช้ 

วธิีการเลอืกซื้อ เหตุผลทีเ่ลอืก
ซื้อ 

สถานทีซื่้อ ส่ือโฆษณา การส่งเสริม
การขาย 

อาย ุ60 ปีข้ึน
ไป 

 

ขนาดกลาง 
(ขนาด 80 -
100 กรัม) 

ต ่ากว่า  
40  บาท 

ส่ือโฆษณา 
เช่นหนงัสือ
นิตยาสาร ทีวี 
วิทยญุาติพ่ีนอ้ง
แนะน า 

ไพล คุณสมบติั เช่ือมัน่ในตวั
สินคา้,ราคาไม่
แพง,ช่ือเสียง
ของผูผ้ลิต,หา

ซ้ือง่าย,
คุณสมบติัตรง
ความตอ้งการ 

ห้างสรรพสินคา้ จากวิทย ุ ลดราคา, มี
ของแถม 

120 
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จากตารางที่ 5.2 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามทุกกลุ่มอายุเลือกซ้ือและใช้สบู่สมุนไพร 
ขนาดกลาง (ขนาด 80-100 กรัม) ในราคาที่ต  ่ากวา่ 40  บาท  

การรับรู้เก่ียวกบัสบู่สมุนไพรของผูต้อบแบบสอบถามกลุ่มอาย ุน้อยกว่า 20 ปีและอาย ุ
50- 59  ปีจะรู้จกัสบู่สมนุไพรจากการแนะน าของญาติพี่นอ้ง  กลุ่มอายอุาย ุ20 - 29 ปีและอาย ุ30- 39 ปี
จะรู้จกัสบู่สมุนไพรจากเพื่อนแนะน า  กลุ่มอาย ุ40- 49  ปีจะไดรั้บขอ้มูลจากสองทางคือจากเพื่อน
แนะน าและจากส่ือโฆษณา เช่นหนงัสือนิตยสาร ทีว ีวทิย ุ และในกลุ่มของผูต้อบแบบสอบถามอาย ุ60 
ปีขึ้นไป จากส่ือโฆษณา เช่นหนงัสือนิตยสาร ทีว ีวทิย ุ  
 สบู่สมุนไพรที่เลือกใช ้ของผูต้อบแบบสอบถามกลุ่มอายนุอ้ยกวา่ 20 ปีอาย ุ30- 39 ปีอาย ุ
40- 49  ปีอายุ 50- 59  ปี  จะเป็นสมุนไพรจากมะขาม กลุ่มอายุอายุ 20 - 29 ปีจะเป็นสมุนไพรจาก
น ้ านมขา้วและกลุ่มอาย ุ60 ปีขึ้นไปจะเป็นสมุนไพรจากไพล 

กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามมีวิธีการเลือกซ้ือสบู่สมุนไพรโดยกลุ่มอายนุ้อยกวา่ 20 ปี,อาย ุ
20 - 29 ปี,อาย ุ30- 39 ปี,อาย ุ50- 59  ปี,อาย ุ60 ปีขึ้นไปเลือกซ้ือโดยจะดูที่คุณสมบติั ของสบู่สมุนไพร
และกลุ่มอาย ุอาย ุ40- 49  ปีเลือกซ้ือสบู่สมุนไพรจากตรายีห่อ้ 

เหตุผลที่กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามเลือกที่จะซ้ือและใชส้บู่สมุนไพร กลุ่มน้อยกว่า 20 ปี
อาย ุ20 - 29 ปีอาย ุ40- 49  ปีมีเหตุผลในการเลือกซ้ือคืออยากทดลองใชก้ลุ่มอาย ุ30- 39 ปีมีเหตุผลใน
การเลือกซ้ือคือราคาไม่แพงกลุ่มอาย ุ50- 59  ปีมีเหตุผลในการเลือกซ้ือคือคุณสมบติัตรงความตอ้งการ
และกลุ่มอาย ุ60 ปีขึ้นไปเช่ือมัน่ในตวัสินคา้,ราคาไม่แพง,ช่ือเสียงของผูผ้ลิต,หาซ้ือง่าย,คุณสมบติัตรง
ความตอ้งการ 

สถานที่ซ้ือสบู่สมุนไพรกลุ่มอายนุ้อยกว่า 20 ปีอาย ุ20 - 29 ปีเลือกซ้ือสบู่สมุนไพรจาก
ร้านคา้ทัว่ไป ,กลุ่มอายอุายุ 30- 39 ปี,อาย ุ40- 49 ปี, อายุ 60 ปีขึ้นไปเลือกซ้ือจากสบู่สมุนไพรจาก
หา้งสรรพสินคา้และกลุ่มอาย ุ50- 59  ปีเลือกซ้ือสบู่สมุนไพรจากร้านสะดวกซ้ือ 

ส่ือโฆษณาที่ท  าให้ไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑส์บู่สมุนไพรกลุ่มอายนุ้อยกว่า 20 ปี
อาย ุ20 - 29 ปีอายุ 30- 39 ปีอายุ 40- 49 ปี อาย ุ50- 59 ปี ได้รับขอ้มูลเก่ียวกับผลิตภณัฑ์สบู่สมุนไพร
จากโทรทศัน์และกลุ่มอาย ุ60 ปีขึ้นไป ไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑส์บู่สมุนไพรจาก วทิย ุ

รายการส่งเสริมการขายที่กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามตอ้งการมากที่สุด  กลุ่มอายนุ้อยกว่า 
20 ปีอาย ุ20 - 29 ปีอาย ุ30- 39 ปีอาย ุ40- 49 ปี อาย ุ50- 59 ปี  เลือกการลดราคา และ กลุ่มอายอุาย ุ60 
ปีขึ้นไปลดราคา, มีของแถม 
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ตารางที่ 5.3 สรุปพฤติกรรมการเลือกซ้ือและเลือกใชส้บู่สมุนไพรของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามรายได ้
รายได ้ ขนาดทีซื่้อ ราคา รู้จักสมุนไพร

จาก 

สบู่สมุนไพรที่
เลอืกใช้ 

วธิีการเลอืกซื้อ เหตุผลทีเ่ลอืก
ซื้อ 

สถานทีซื่้อ ส่ือโฆษณา การส่งเสริม
การขาย 

ไม่เกิน 5,000บาท ขนาดกลาง 
(ขนาด 80 
100 กรัม) 

ต ่ากว่า  
40  บาท 

ญาติพ่ีนอ้ง
แนะน า 

มะขาม ดูคุณสมบติั ราคาไม่แพง ร้านคา้ทัว่ไป โทรทศัน์ ลดราคา 

5,001-10,000บาท ขนาดกลาง 
(ขนาด 80-
100 กรัม) 

ต ่ากว่า  
40  บาท 

ส่ือโฆษณาเช่น
หนงัสือ
นิตยสารทีวี
วิทย ุ

มะขาม ดูคุณสมบติั ราคาไม่แพง ร้านคา้ทัว่ไป โทรทศัน์ ลดราคา 

10,001-15,000บาท ขนาดกลาง 
(ขนาด 80-
100 กรัม) 

ต ่ากว่า  
40  บาท 

เพ่ือนแนะน า น ้านมขา้ว ดูคุณสมบติั อยากทดลองใช ้ ห้างสรรพสินคา้ โทรทศัน์ ลดราคา 

15,001-20,000บาท ขนาดกลาง 
(ขนาด 80-
100กรัม) 

ราคา  
 40- 69บาท   

เพ่ือนแนะน า มะขาม ดูราคา ปลอดภยั ห้างสรรพ 
สินคา้ 

โทรทศัน์ ลดราคา 

20,001บาทขึ้นไป ขนาดกลาง 
(ขนาด 80-
100 กรัม) 

ราคา   
40- 69 บาท   

เพ่ือนแนะน า น ้านมขา้ว ตรายีห่้อ เช่ือมัน่ในตวั
สินคา้ 

ห้างสรรพ 
สินคา้ 

Website/Facebook
และนิตยสาร 

ลดราคา 
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จากตารางที่ 5.3พบว่าผูต้อบแบบสอบถามทุกกลุ่มรายไดเ้ลือกซ้ือและใช้สบู่สมุนไพร 
ขนาดกลาง (ขนาด 80-100 กรัม)  

ราคาที่ผูต้อบแบบสอบถามกลุ่มรายได้ไม่เกิน 5,000บาท 5,001-10,000บาท 10,000-
15,000บาทซ้ือคือ ราคาต ่ากว่า 40  บาทและกลุ่มรายได้ 15,001-20,000บาท 20,001บาทขึ้นไปซ้ือคือ
ราคา 40- 69 บาท   

การรับรู้เก่ียวกบัสบู่สมุนไพรของผูต้อบแบบสอบถามกลุ่มรายไดไ้ม่เกิน 5,000บาทจะ
ไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัสบู่สมุนไพรจาก ญาติพีน่้องแนะน ากลุ่มรายได5้,001-10,000บาท จะไดรั้บขอ้มูล
เก่ียวกับสบู่สมุนไพรจาก   ส่ือโฆษณาเช่น หนังสือ นิตยสาร ทีวี วิทยแุละกลุ่มรายได้10,001-15,000
บาท15,001-20,000บาท 20,001บาทขึ้นไป จะไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัสบู่สมุนไพรจาก  เพือ่นแนะน า 
 สบู่สมุนไพรที่เลือกใช ้ของผูต้อบแบบสอบถามกลุ่มรายไดไ้ม่เกิน 5,000บาท    5,001-
10,000บาท   15,001-20,000บาทจะเป็นสมุนไพรจากมะขาม และกลุ่มรายได้10,001-15,000บาท 
20,001บาทขึ้นไปจะเป็นสมุนไพรจากน ้ านมขา้ว 

กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามมีวธีิการเลือกซ้ือสบู่สมุนไพรโดยกลุ่มรายไดไ้ม่เกิน 5,000บาท    
5,001-10,000บาท  15,001-20,000บาทเลือกซ้ือโดยจะดูที่คุณสมบัติกลุ่มรายได้ 10,001-15,000บาท
เลือกซ้ือโดยจะดูที่ราคาและ20,001บาทขึ้นไปเลือกซ้ือโดยจะดูที่ตรายีห่อ้ 
 เหตุผลที่กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามเลือกที่จะซ้ือและใชส้บู่สมุนไพร กลุ่มรายไดไ้ม่เกิน 
5,000บาท  5,001-10,000บาทมีเหตุผลในการเลือกซ้ือคือราคาไม่แพง กลุ่มรายได ้10,001-15,000บาท
มีเหตุผลในการเลือกซ้ือคืออยากทดลองใชก้ลุ่มรายได ้15,001-20,000บาทมีเหตุผลในการเลือกซ้ือคือ
ราคาไม่แพงปลอดภยัและกลุ่มรายได้ 20,001บาทขึ้นไปมีเหตุผลในการเลือกซ้ือคือราคาไม่แพง
เช่ือมัน่ในตวัสินคา้ 

สถานที่ซ้ือสบู่สมุนไพรกลุ่มรายได้ไม่เกิน 5,000บาท    5,001-10,000บาท เลือกซ้ือสบู่
สมุนไพรจากร้านคา้ทัว่ไปกลุ่มรายได้ 10,001-15,000บาทเลือกซ้ือสบู่สมุนไพรจากห้างสรรพสินคา้ 
กลุ่มรายได ้15,001-20,000บาท  20,001บาทขึ้นไปเลือกซ้ือสบู่สมุนไพรจากหา้งสรรพสินคา้ 
 ส่ือโฆษณาที่ท  าให้ไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑส์บู่สมุนไพรกลุ่มรายไดไ้ม่เกิน 5,000
บาท    5,001-10,000บาท 10,001-15,000บาท 15,001-20,000บาท ไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกับผลิตภณัฑ์สบู่
สมุนไพรจากโทรทศัน์และรายได้ 20,001บาทขึ้นไปไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์สบู่สมุนไพรจาก 
Website/Facebook  และนิตยสาร 

รายการส่งเสริมการขายที่กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามตอ้งการมากที่สุด กลุ่มรายไดไ้ม่เกิน 
5,000บาท  5,001-10,000บาท 10,001-15,000บาท15,001-20,000บาท  20,001บาทขึ้นไปเลือกการลด
ราคา 
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 ขอ้มูลเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่
ต่อการซ้ือสบู่สมุนไพร 

 
ตารางที่ 5.4 สรุปปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่ต่อ
การซ้ือสบู่สมุนไพร 

 
ปัจจัยส่วนประสม

การตลาด 
ปัจจัยย่อยทีม่ค่ีาเฉลีย่สูงสุด 3 อนัดับแรก ค่าเฉลีย่(แปลผล) 

ปัจจัยด้านผลติภณัฑ์ 

1.ผลิตภณัฑจ์ะตอ้งใชแ้ลว้ไม่เกิดอาการแพ ้ 
2.ผลิตภณัฑจ์ะตอ้งมีแจง้บอกสรรพคุณอยา่ง
ชดัเจน  
3. ผลิตภณัฑจ์ะตอ้งแจง้ส่วนประกอบท่ีน ามาใช้
ในการผลิต 

4.47(มาก) 
4.36(มาก) 
 
4.32(มาก) 

ปัจจัยด้านราคา 
1.ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ   
2.ราคาเหมาะสมกบัปริมาณ 
3.ป้ายราคาคิด ณ จุดขายไวช้ดัเจน 

4.31(มาก) 
4.19(มาก) 
4.04(มาก) 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย 

1.มีความสะดวกในการซ้ือ  
2.มีวางจ าหน่ายในซุปเปอร์มาร์เก็ต 
3.มีสินคา้วางจ าหน่ายตลอดเวลา 

4.29(มาก) 
4.08(มาก) 
3.96(มาก) 

ปัจจัยด้านการส่งเสริม
การตลาด 

1.มีเอกสารแนะน าผลิตภณัฑแ์ละประโยชน์ของ
สมุนไพร 
2. มีพนกังานแนะน าสินคา้ บริการดี สุภาพ และมี
ความรู้ในตวัสินคา้ ณ บริเวณจุดขาย 
3.มีแจกสินคา้ให้ทดลองใช ้

4.01(มาก) 
 
3.96(มาก) 
 
3.92(มาก) 
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จากตารางที่ 5.4 พบว่าปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง
จงัหวดัเชียงใหม่ต่อการซ้ือสบู่สมุนไพรในแต่ละดา้นไดด้งัน้ี 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัดา้นผลิตภณัฑมี์
ผลต่อการซ้ือสบู่สมุนไพรของผู ้ตอบแบบสอบถามโดยรวมมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 อันดับแรก คือ  
ผลิตภณัฑ์จะตอ้งใช้แล้วไม่เกิดอาการแพ ้(ค่าเฉล่ีย 4.47) รองลงมาคือ ผลิตภณัฑ์จะตอ้งมีแจง้บอก
สรรพคุณอยา่งชดัเจน (ค่าเฉล่ีย 4.36) และผลิตภณัฑ์จะตอ้งแจง้ส่วนประกอบที่น ามาใชใ้นการผลิต 
(ค่าเฉล่ีย  4.31) 

ปัจจัยด้านราคา 
พบว่าผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัดา้นราคามีผลต่อการซ้ือสบู่สมุนไพร

ของผูต้อบแบบสอบถามโดยรวมมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 อนัดบัแรกคือ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ (ค่าเฉล่ีย
4.31) รองลงมาคือราคาเหมาะสมกับปริมาณ(ค่าเฉล่ีย4.19) และป้ายราคาคิด ณ จุดขายไวช้ัดเจน
(ค่าเฉล่ีย4.04) 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
พบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีผลต่อการ

ซ้ือสบู่สมุนไพรของผูต้อบแบบสอบถามโดยรวมมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 อนัดบัแรกคือ มีความสะดวกใน
การซ้ือ (ค่าเฉล่ีย4.29) รองลงมาคือมีวางจ าหน่ายในซุปเปอร์มาร์เก็ต (ค่าเฉล่ีย4.08)  และมีสินคา้วาง
จ าหน่ายตลอดเวลา(ค่าเฉล่ีย3.96)  

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด  
พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการซ้ือ

สบู่สมุนไพรของผูต้อบแบบสอบถามโดยรวมมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 อันดับแรกคือ มีเอกสารแนะน า
ผลิตภณัฑแ์ละประโยชน์ของสมุนไพร (ค่าเฉล่ีย4.01) รองลงมาคือมีพนกังานแนะน าสินคา้ บริการดี 
สุภาพ และมีความรู้ในตัวสินค้า ณ บริเวณจุดขาย (ค่าเฉล่ีย3.96)  และมีแจกสินค้าให้ทดลองใช้
(ค่าเฉล่ีย3.92) 
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ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้บริโภคในอ าเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม่
ต่อการซ้ือสบู่สมุนไพร จ าแนกตามเพศ  อายุ  รายได้ 

 
ตารางที่ 5.5 สรุปปัจจยัยอ่ยที่มีผลต่อผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่ต่อการซ้ือสบู่สมุนไพร
ในระดบัสูงที่สุด จ  าแนกตามเพศ 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด เพศ ปัจจัยย่อยทีค่่าเฉลีย่มผีลอยู่ในระดับสูงทีสุ่ด 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์
ชาย บอกสรรพคุณของสบู่อยา่งชดัเจน 
หญิง ใชแ้ลว้ไม่เกิดอาการแพ ้

ปัจจยัดา้นราคา 
ชาย ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 
หญิง ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ชาย ความสะดวกในการซ้ือ 
หญิง ความสะดวกในการซ้ือ 

ปัจจยัการส่งเสริมการตลาด 
ชาย 

พนกังานแนะน าสินคา้ บริการดี สุภาพและมีความรู้
ในตวัสินคา้ ณ บริเวณจุดขาย 

หญิง 
มีเอกสารแนะน าผลิตภณัฑแ์ละประโยชน์ของ
สมุนไพร 
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ตารางที่ 5.6 สรุปปัจจยัยอ่ยของส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองจงัหวดั 
เชียงใหม่ต่อการซ้ือสบู่สมุนไพรในระดบัสูงที่สุดจ าแนกตามอาย ุ

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ปัจจัยส่วนประสม
การตลาด 

อาย ุ
ปัจจัยย่อยทีค่่าเฉลีย่มผีลอยู่ในระดับสูงทีสุ่ด 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์

นอ้ยกว่า20 ปี ใชแ้ลว้ไม่เกิดอาการแพ ้
20-29ปี ใชแ้ลว้ไม่เกิดอาการแพ ้
30–39 ปี ส่วนประกอบท่ีน ามาใชใ้นการผลิต 
40-49ปี ใชแ้ลว้ไม่เกิดอาการแพ ้
50-59ปี ใชแ้ลว้ไม่เกิดอาการแพ ้
60ปีข้ึนไป ใชแ้ลว้ไม่เกิดอาการแพ ้

ปัจจยัดา้นราคา 

นอ้ยกว่า20 ปี ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 

20-29ปี ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 

30–39 ปี ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 

40-49ปี ราคาไม่เกิน 50 -100 บาท 

50-59ปี ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 

60ปีข้ึนไป 
ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 
มีหลายราคาให้เลือกตามขนาด 
ป้ายราคาติด ณ. จุดขายไวช้ดัเจน 
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ตารางที่ 5.6 (ต่อ) สรุปปัจจยัยอ่ยของส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองจงัหวดั 
เชียงใหม่ต่อการซ้ือสบู่สมุนไพรในระดบัสูงที่สุดจ าแนกตามอาย ุ

 
 

 
 
 
 
 
 

ปัจจัยส่วนประสม
การตลาด 

อายุ 
ปัจจัยย่อยทีค่่าเฉลีย่มผีลอยู่ในระดับสูงทีสุ่ด 

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

นอ้ยกว่า20 ปี มีความสะดวกในการซ้ือ 

20-29ปี มีความสะดวกในการซ้ือ 

30–39 ปี มีความสะดวกในการซ้ือ 

40-49ปี มีความสะดวกในการซ้ือ 

50-59ปี มีความสะดวกในการซ้ือ 

60ปีข้ึนไป 
มีความสะดวกในการซ้ือ 
มีวางจ าหน่ายในซุปเปอร์มาร์เก็ต 

ปัจจัยด้านการส่งเสริม
การตลาด 

นอ้ยกว่า20 ปี 
มีพนกังานแนะน าสินคา้ บริการดี สุภาพ และมีความรู้ในตวั
สินคา้ ณ. บริเวณจุดขาย 

20-29ปี 
มีพนกังานแนะน าสินคา้ บริการดี สุภาพ และมีความรู้ในตวั
สินคา้ ณ บริเวณจุดขาย 

30–39 ปี มีเอกสารแนะน าผลิตภณัฑแ์ละประโยชน์ของสมุนไพร 

40-49ปี 
มีเอกสารแนะน าผลิตภณัฑแ์ละประโยชน์ของสมุนไพร 
มีแจกสินคา้ให้ทดลองใช ้

50-59ปี มีเอกสารแนะน าผลิตภณัฑแ์ละประโยชน์ของสมุนไพร 

60ปีข้ึนไป 
มีโฆษณาประชาสัมพนัธ์ทางส่ือต่างๆ เช่นทางโทรทศัน์ 
วิทย ุส่ิงพิมพ ์
มีการแนะน าบอกต่อจากบุคคลอ่ืนเช่น เพ่ือน ญาติ 
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ตารางที่ 5.7 สรุปปัจจยัยอ่ยของส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองจงัหวดั 
เชียงใหม่ต่อการซ้ือสบู่สมุนไพรในระดบัสูงที่สุดจ าแนกตามรายได ้

 

ปัจจัยส่วนประสม
การตลาด 

รายได้ต่อเดือน 
ปัจจัยย่อยทีค่่าเฉลีย่อยู่ในระดับสูง 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์

ไม่เกิน 5,000 บอกสรรพคุณของสบู่อยา่งชดัเจน 
5,001-10,000 ใชแ้ลว้ไม่เกิดอาการแพ ้
10,001- 15,000 ใชแ้ลว้ไม่เกิดอาการแพ ้ 
15,001-20,000 ส่วนประกอบท่ีน ามาใชใ้นการผลิต  
20,001ข้ึนไป ใชแ้ลว้ไม่เกิดอาการแพ ้ 

ปัจจยัดา้นราคา 

ไม่เกิน 5,000 ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ  

5,001-10,000 ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ  

10,001- 15,000 ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ  

15,001-20,000 ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ  

20,001ข้ึนไป ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ  

ปัจจยัดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย 

ไม่เกิน 5,000 ความสะดวกในการซ้ือ 

5,001-10,000 ความสะดวกในการซ้ือ 

10,001- 15,000 ความสะดวกในการซ้ือ 

15,001-20,000 ความสะดวกในการซ้ือ 

20,001ข้ึนไป ความสะดวกในการซ้ือ 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

ไม่เกิน 5,000 
มีพนกังานแนะน าสินคา้ บริการดี สุภาพ และมีความรู้ใน
ตวัสินคา้ ณ บริเวณจุดขาย 

5,001-10,000 
มีโฆษณาประชาสัมพนัธ์ทางส่ือต่างๆ เช่นทางโทรทศัน์ 
วิทย ุส่ิงพิมพ ์

10,001- 15,000 มีเอกสารแนะน าผลิตภณัฑแ์ละประโยชน์ของสมุนไพร   
15001-20,000 มีเอกสารแนะน าผลิตภณัฑแ์ละประโยชน์ของสมุนไพร 
20,001ข้ึนไป มีเอกสารแนะน าผลิตภณัฑแ์ละประโยชน์ของสมุนไพร 
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ตารางที่ 5.8 สรุปปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่ ต่อ
การซ้ือสบู่สมุนไพรตามล าดบัค่าเฉล่ีย 

ล าดับ ปัจจัยย่อย ค่าเฉลี่ย(แปลผล) ปัจจัยหลัก 
1 ผลิตภณัฑจ์ะตอ้งใชแ้ลว้ไม่เกิดอาการแพ ้ 4.47(มาก) ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์

2 ผลิตภณัฑจ์ะตอ้งมีแจง้บอกสรรพคุณอย่าง
ชดัเจน 

4.36(มาก) ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์

3 ผลิตภณัฑจ์ะตอ้งแจง้ส่วนประกอบที่
น ามาใชใ้นการผลิต 

4.31(มาก) ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์

4 ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 4.31(มาก) ปัจจยัดา้นราคา 

5 มีความสะดวกในการซ้ือ 4.29(มาก) ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

6 มีรายละเอียด ส่วนประกอบบนฉลากที่
ชดัเจน 

4.26(มาก) ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์

7 วนัหมดอายุของผลิตภณัฑ ์ 4.24(มาก) ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์

8 วนัเดือนปีที่ผลิต 4.19(มาก) ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์

9 ราคาเหมาะสมกบัปริมาณ 4.19(มาก) ปัจจยัดา้นราคา 

10 มีวางจ าหน่ายในซุปเปอร์มาร์เก็ต 4.08(มาก) ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

11 ระบุสภาพผวิที่เหมาะสมกบัการน าไปใช ้ 4.05 (มาก) ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์

12 ป้ายราคาคิด ณ จุดขายไวช้ดัเจน 4.04(มาก) ปัจจยัดา้นราคา 

13 บรรจุภณัฑมี์ภาพสมุนไพรที่ใชเ้ป็น
ส่วนผสมชดัเจน 

4.04(มาก) ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์

14 ความน่าเช่ือถือของแหล่งผลิต 4.02(มาก) ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์

15 มีเอกสารแนะน าผลิตภณัฑแ์ละประโยชน์
ของสมุนไพร 

4.01(มาก) ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 

16 กลิ่นสบู ่ 3.99(มาก) ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์

17 มีหลายราคาให้เลือกตามขนาด 3.98 (มาก) ปัจจยัดา้นราคา 

18 มีสินคา้วางจ าหน่ายตลอดเวลา 3.96(มาก) ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

19 มีพนักงานแนะน าสินคา้ บริการดี สุภาพ 
และมีความรู้ในตวัสินคา้ ณ บริเวณจุดขาย 

3.96(มาก) ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 

20 มีเลขที่รับแจง้ 3.94(มาก) ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์

 
จากตารางที่ 5.8 จากการเรียงล าดับค่าเฉล่ียของปัจจยัย่อยที่มีผลต่อผูบ้ริโภคในอ าเภอ

เมือง จงัหวดัเชียงใหม่ต่อการซ้ือสบู่สมุนไพรของผูต้อบแบบสอบถาม  พบวา่ปัจจยัยอ่ยใน 20 อนัดบั
แรก ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบัมากทุกปัจจยัและปัจจยัที่มีความถ่ีมากที่สุดคือ ปัจจยั
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หลกัดา้นผลิตภณัฑ ์(มีจ  านวน11 ปัจจยัยอ่ย) รองลงมาปัจจยัดา้นราคา (มีจ  านวน 4 ปัจจยัยอ่ย) ปัจจยั
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย(มีจ านวน 3ปัจจยัยอ่ย)ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด( มีจ  านวน 2 ปัจจยั
ยอ่ย) 

โดยพบว่าผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบัปัจจยัยอ่ย 5 ล าดบัแรก อยูใ่นปัจจยัดา้น
ผลิตภณัฑ ์(มีจ  านวน 4 ปัจจยัยอ่ย)ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑจ์ะตอ้งใชแ้ลว้ไม่เกิดอาการแพผ้ลิตภณัฑ์จะตอ้งมี
แจง้บอกสรรพคุณอยา่งชดัเจนผลิตภณัฑจ์ะตอ้งแจง้ส่วนประกอบที่น ามาใชใ้นการผลิตมีรายละเอียด
ส่วนประกอบบนฉลากที่ชัดเจน ปัจจัยด้านราคา(มีจ  านวน 1 ปัจจยัย่อย)ได้แก่ราคาเหมาะสมกับ
คุณภาพและปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย(มีจ  านวน1 ปัจจยัยอ่ย)ไดแ้ก่มีความสะดวกในการซ้ือ  
เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ีย 

นอกจากน้ียงัพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัปัจจยัยอ่ย 5  ล าดบัถดัไปอยูใ่น
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์(มีจ  านวน 3 ปัจจยัยอ่ย) ได้แก่วนัหมดอายขุองผลิตภณัฑ์วนัเดือนปีที่ผลิตบอก
สรรพคุณของสบู่อย่างชัดเจนระบุสภาพผิวที่เหมาะสมกบัการน าไปใช้ปัจจยัด้านราคา(มีจ านวน 1 
ปัจจยัยอ่ย)ได้แก่ราคาเหมาะสมกบัปริมาณและปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย(มีจ  านวน 1 ปัจจยั
ยอ่ย)ไดแ้ก่มีวางจ าหน่ายในซุปเปอร์มาร์เก็ต 

 
5.2 อภิปรายผล 

การศึกษาส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่ต่อ
การซ้ือสบู่สมุนไพร  ในคร้ังน้ี อภิปรายผลตามแนวความคิด ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 
(ศิริวรรณเสรีรัตน์และคณะ, 2552) ประกอบดว้ยปัจจยัด้านผลิตภณัฑ ์(Product)ราคา (Price)การจดั
จ าหน่าย (Place หรือ Distribution)การส่งเสริมการตลาด (Promotionและทบทวนวรรณกรรมที่
เก่ียวขอ้ง  ดงัน้ี 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product)จากการศึกษาพบวา่  ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญั
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑน้ี์ในระดบัมาก และปัจจยัยอ่ยที่ให้ความส าคญัในระดบัมาก  3  อนัดบัแรกไดแ้ก่ 
ผลิตภณัฑจ์ะตอ้งใช้แลว้ไม่เกิดอาการแพผ้ลิตภณัฑ์จะตอ้งแจง้บอกสรรพคุณอยา่งชดัเจนผลิตภณัฑ์
จะตอ้งแจง้ส่วนประกอบที่น ามาใชใ้นการผลิตซ่ึงสอดคล้องกบัการศึกษาของสุรีพร มิลิวงศ์(2553) 
ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางสมุนไพรของผูบ้ริโภคในเขตเทศบาลนคร
อุบลราชธานีพบว่ากลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัดา้นผลิตภณัฑ์ในเร่ืองความปลอดภยั ปลอดสารพิษ
และเป็นผลิตภณัฑ์ที่ใชแ้ล้วไม่เกิดการระคายเคืองและสอดคล้องกับการศึกษาของยศสวดี อยูส่นิท 
(2554)  ปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรบ ารุงผิวหน้าโครงการหน่ึงต าบลหน่ึง
ผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ที่พบวา่กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัมากที่สุดกบัส่วน
ประสมการตลาดในด้านผลิตภัณฑ์ คือผลิตภัณฑ์ปลอดภัยจากสารเคมีจ าเป็นต้องมีการรับรอง
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มาตรฐาน  แต่การศึกษาของของจงรัก  ชินเกลา้ก าจร(2554) ที่ศึกษาปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือผลิตภัณฑ์สบู่สมุนไพรชนิดก้อนในเขตกรุงเทพมหานครที่พบว่าไม่สอดคล้องกับผล
การศึกษาโดยกลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัมากที่สุดกับส่วนประสมการตลาดในด้านผลิตภณัฑ์กับ
ปัจจยัดา้นสินคา้ มีใหเ้ลือกหลากหลาย  

ราคา (Price)จากการศึกษาพบว่า  ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัปัจจยัดา้นราคาน้ี
ในระดับมากและปัจจยัย่อยที่ให้ความส าคญัในระดับมาก  3  อันดับแรกได้แก่.ราคาเหมาะสมกับ
คุณภาพ  .ราคาเหมาะสมกบัปริมาณป้ายราคาคิด ณ จุดขายไวช้ดัเจนซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ
จงรัก  ชินเกลา้ก าจร(2554) ที่ศึกษาปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑส์บู่สมุนไพร
ชนิดก้อนในเขตกรุงเทพมหานครที่พบว่ากลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญมากที่สุดกับส่วนประสม
การตลาดในดา้นราคาคือราคาไม่เกินก าลงัที่จะซ้ือ  และสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ ยศสวดี อยูส่นิท 
(2554)ปัจจยัที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรบ ารุงผิวหน้าโครงการหน่ึงต าบลหน่ึง
ผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ที่พบวา่กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัมากที่สุดกบัส่วน
ประสมการตลาดในด้านราคาคือ ราคาจะต้องเหมาะสมกันคุณภาพนอกจากน้ียงัสอดคล้องกับ
การศึกษาของสุรีพร มิลิวงศ์(2553) ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เคร่ืองส าอาง
สมุนไพรของผูบ้ริโภคในเขตเทศบาลนครอุบลราชธานีพบวา่กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญัดา้นราคาคือ 
ราคาเหมาะสมกบัปริมาณ  คุณภาพ 

ช่องทางการจัดจ าห น่ าย  (Place ห รือ  Distribution) จากการศึกษาพบว่า   ผู ้ตอบ
แบบสอบถามให้ความส าคัญปัจจัยด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายในระดับมากและมีปัจจยัย่อยให้
ความส าคญัระดบัมาก 3 อนัดบัแรกไดแ้ก่ มีความสะดวกในการซ้ือ มีวางจ าหน่ายในซุปเปอร์มาร์เก็ต   
.มีสินคา้วางจ าหน่ายตลอดเวลาสอดคลอ้งกับผลการศึกษาของจงรัก  ชินเกลา้ก าจร(2554) ที่ศึกษา
ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑส์บู่สมุนไพรชนิดกอ้นในเขตกรุงเทพมหานครที่
พบว่ากลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัมากที่สุดกบัส่วนประสมการตลาดในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
พบว่าในปัจจยัด้านการจดัจ าหน่ายกลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัการจดัวางสินคา้เป็นหมวดหมู่ และ
สอดคล้องกับการศึกษาของยศสวดี อยู่สนิท (2554)ปัจจัยที่ มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์
สมุนไพรบ ารุงผิวหน้าโครงการหน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ที่
พบว่ากลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัมากที่สุดกบัส่วนประสมการตลาดในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย
คือ สถานที่ มีผลต่ออิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือมากที่ สุด  คือร้านค้าเพื่อสุขภาพ  ร้านขายยา
โรงพยาบาล นอกจากน้ียงัสอดคลอ้งกบัการศึกษาของสุรีพร มิลิวงศ(์2553) ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางสมุนไพรของผูบ้ริโภคในเขตเทศบาลนครอุบลราชธานีพบว่ากลุ่ม
ตวัอยา่งใหค้วามส าคญัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายคือความสะดวกสบายในการซ้ือ  
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การส่งเสริมการตลาด  (Promotion ) จากการศึกษาพบว่า  ผู ้ตอบแบบสอบถามให้
ความส าคญัปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดในระดบัมากและมีปัจจยัยอ่ยใหค้วามส าคญัระดบัมาก 3 
อนัดบัแรกไดแ้ก่ มีเอกสารแนะน าผลิตภณัฑแ์ละประโยชน์ของสมุนไพร , มีพนักงานแนะน าสินคา้ 
บริการดี สุภาพ และมีความรู้ในตวัสินคา้ ณ บริเวณจุดขาย,มีแจกสินคา้ให้ทดลองใชส้อดคลอ้งกบัผล
การศึกษาของจงรัก  ชินเกลา้ก าจร(2554) ที่ศึกษาปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์
สบู่สมุนไพรชนิดกอ้นในเขตกรุงเทพมหานครที่พบว่ากลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัมากที่สุดกบัส่วน
ประสมการตลาดในด้านช่องทางการส่งเสริมการตลาด พบว่าในปัจจัยด้านการจัดจ าหน่ายกลุ่ม
ตวัอยา่งให้ความส าคญัดา้นพนักงานคอยแนะน าลูกคา้ และสอดคลอ้งกับการศึกษาของ ยศสวดี อยู่
สนิท (2554)ปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรบ ารุงผวิหนา้โครงการหน่ึงต าบลหน่ึง
ผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ที่พบวา่กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัมากที่สุดกบัส่วน
ประสมการตลาดในด้านการส่งเสริมการขาย คือ การส่งเสริมการขายโฆษณาผ่านส่ือนิตยสาร 
หนังสือพิมพ ์แผ่นพบัในการแนะน าสินคา้ นอกจากน้ียงัสอดคลอ้งกับการศึกษาของ สุรีพร มิลิวงศ์
(2553) ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางสมุนไพรของผูบ้ริโภคในเขต
เทศบาลนครอุบลราชธานีพบว่ากลุ่มตวัอย่างให้ความส าคัญด้านช่องทางการส่งเสริมการขายคือ
ผูบ้ริโภคไดรั้บค าแนะน าจากผูเ้ชียวชาญ 
 
5.3 ข้อค้นพบ 
 จากการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่ต่อ
การซ้ือสบู่สมุนไพร  มีขอ้คน้พบดงัน้ี 
 ด้านผลิตภัณฑ์ 

1. พบว่าในการเลือกซ้ือสบู่สมุนไพรจากคุณสมบติัของสบู่สมุนไพรเพื่อสุขภาพผิวที่ดี   
คุณสมบติัเหมาะสมกบัผวิและเพือ่รักษาโรคผวิหนงั 

2. ผูต้อบแบบสอบถามจะเลือกซ้ือสบู่สมุนไพรที่มีขนาดกลางคือขนาด 80-100 กรัม  
3. สบู่สมุนไพรมะขามและน ้ านมขา้ว ยงัเป็นที่นิยมของคนที่ใชส้บู่สมุนไพร 
4. ในการเลือกซ่ือสบู่สมุนไพรผูต้อบแบบสอบถามจะเลือกสบู่สมุนไพรที่ มีตรายี่ห้อ

ระดบัประเทศ เช่นมาดามเฮง สบู่อิงอร สบู่ อภยัภูเบศร์มากกวา่ ตรายีห่อ้ที่มีเคร่ืองหมาย 
OTOPและตรายีห่อ้ทัว่ไปที่ผลิตเอง 

5. ในการเลือกซ้ือสบู่สมุนไพรผูต้อบแบบสอบถามเพศชายจะให้ความส าคญัในเร่ืองการ
บอกสรรพคุณสบู่อย่างชัดเจน เป็นอันดับแรกผูต้อบแบบสอบถามเพศหญิงจะให้
ความส าคญัในเร่ืองใชส้บู่สมุนไพรแลว้ไม่เกิดการแพ ้มาเป็นอนัดบัแรก 
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6. ลกัษณะการเลือกใชย้ีห่้อสบู่สมุนไพรของผูต้อบแบบสอบถามผูต้อบแบบสอบถามเลือก
ที่จะใชส้บู่ยีห่อ้เดิมเป็นประจ ามากกวา่ที่จะเปล่ียนไปใชย้ีห่อ้อ่ืน 

7. ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑผ์ูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัสูงสุดคือ ผลิตภณัฑต์อ้งใชแ้ลว้
ไม่เกิดอาการแพ ้

ด้านราคา 
1. เหตุผลที่เลือกซ้ือสบู่สมุนไพรคือ  ราคาไม่แพง 
2. ราคาสบู่สมุนไพรจะตอ้งราคาไม่เกิน  50 -100  บาท  
3. ปัจจยัดา้นราคาผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัสูงสุดคือ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 

 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
1. ในร้านคา้ที่หรือจุดจ าหน่ายจะตอ้งมีมีสินคา้วางจ าหน่ายตลอดเวลา  
2. ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัสูงสุดคือ มีความ

สะดวกในการซ้ือ 
 

 ด้านการส่งเสริมการตลาด 
1. เพศชายและเพศหญิงจะรู้จกัสบู่สมุนไพรแตกต่างกนั คือเพศชายจะรู้จกัสบู่สมุนไพรจาก

ส่ือโฆษณา เช่นหนังสือพิมพนิ์ตยสาร ทีวี วิทย ุในส่วนเพศหญิงจะรู้จกัจากการแนะน า
ของเพือ่น   

2. ผูต้อบแบบสอบถามตอ้งการการส่งเสริมการขายแบบลดราคาสินคา้ 
3. ผูต้อบแบบสอบถามจะทราบขอ้มูลเก่ียวกบัสบู่สมุนไพรจากโทรทศัน์ มากที่สุด  

ส่ือโทรทศัน์ช่วยผูป้ระกอบการรายเล็กได้ทางอ้อมคือช่วยสร้างแรงจูงใจให้ผูบ้ริโภค
มองเห็นประโยชน์ของสบู่สมุนไพรเป็นการเพิม่แรงกระตุน้ในการอยากใชส้บู่สมุนไพร 

4. เพศชายตอ้งการให้มีพนักงานแนะน าสินคา้ บริการดี สุภาพและมีความรู้ในตวัสินคา้ ณ 
บริเวณจุดขาย 

5. เพศหญิงต้องการให้จุดขายสินค้ามีเอกสารแนะน าผลิตภัณฑ์และประโยชน์ของ
สมุนไพร 

6. ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัสูงสุดคือ มีเอกสาร
แนะน าผลิตภณัฑแ์ละประโยชน์ของสมุนไพร 
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5.4 ข้อเสนอแนะ 

จากการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดที่ มีผลต่อผู ้บริโภคในอ าเภอเมืองจังหวัด
เชียงใหม่ต่อการซ้ือสบู่สมุนไพร พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัส่วนประสมการการตลาด
ดา้นผลิตภณัฑ ์มาเป็นอนัดบัแรก รองลงมาคือดา้นการส่งเสริมการตลาด  ดา้นราคา และดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย ในคร้ังน้ีผูศึ้กษามีขอ้เสนอแนะเรียงตามความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ดงัน้ี 

ด้านผลิตภัณฑ์ 
จากการศึกษาพบว่าด้านผลิตภัณฑ์พบว่าผูผ้ลิต/ผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญัใน

ขั้นตอนของการผลิตควรจะเนน้สมุนไพรที่มีคุณสมบติัเพือ่สุขภาพผวิที่ดี  คุณสมบติัที่เหมาะสมกบัผิว
ของผูบ้ริโภค และรักษาโรคผิวหนังใชแ้ลว้ผูบ้ริโภคไม่เกิดอาการแพ ้และสมุนไพรที่เป็นที่รู้จกัไดแ้ก่
มะขามและน ้ านมขา้ว 

ส าหรับกลุ่มตรายีห่้อเคร่ืองหมายOTOPหรือตรายีห่้อทัว่ไปที่ผลิตเอง ควรจะสร้างความ
ไวว้างใจให้กับผูบ้ริโภค เพราะพบว่าผูต้อบแบบสอบถามเลือกที่จะใช้สบู่สมุนไพรที่มีตรายี่ห้อ
ระดบัประเทศ เช่น มาดามเฮง สบู่อิงอร สบู่อภยัภูเบศร์มากกว่าตรายีห่้อที่มีเคร่ืองหมาย OTOPหรือ
ตรายีห่้อทัว่ไปที่ผลิตเอง ดงันั้นผูผ้ลิต/ผูป้ระกอบการกลุ่มตรายีห่้อ OTOP หรือตรายีห่้อทัว่ไปที่ผลิต
เองควรจะมีใบรับรองมาตรฐานการผลิตภัณฑ์อุตสาหกรรม มอก. จากส านักงานมาตรฐาน
ผลิตภณัฑอุ์ตสาหกรรม กระทรวงอุตสาหกรรม เพื่อช่วยในการสร้างความไวว้างใจความน่าเช่ือถือกบั
ผลิตภณัฑ ์

ด้านการส่งเสริมการตลาด  

จากการศึกษาพบว่าด้านการส่งเสริมการตลาดพบว่า ณ บริเวณจุดขายผลิตภัณฑ์
ผูป้ระกอบการควรจะมีเอกสารแนะน าผลิตภณัฑแ์ละประโยชน์ของสมุนไพรรวมทั้งมีพนักงานขาย
แนะน าสินคา้ เพื่อช่วยอ านวยความสะดวกในดา้นขอ้มูลผลิตภณัฑ์และประโยชน์ของสมุนไพรให้
ผูบ้ริโภคไดท้ราบขอ้มูล อีกทั้งพนักงานขายแนะน าสินคา้จะตอ้ง ให้บริการดี สุภาพและมีความรู้ในตวั
สินคา้เป็นอยา่งดี 

หากผูป้ระกอบการตอ้งการที่จะจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย  การจดัลดราคาสบู่สมุนไพร 
เป็นกิจกรรมส่งเสริมการขายที่ผูบ้ริโภคตอ้งการเป็นดนัอบัแรก 

ด้านราคา 
จากการศึกษาพบว่าดา้นราคาผูผ้ลิต/ผูป้ระกอบการควรจะมีการตั้งราคาให้เหมาะสมกบั

คุณภาพ แต่เหตุผลที่เลือกซ้ือสบู่สมุนไพรคือ สบู่สมุนไพรเป็นสินคา้ที่ราคาไม่แพง  ดงันั้นดว้ยราคาที่
เหมาะสมกบัคุณภาพจะตอ้งตั้งอยูโ่ดยประมาณราคาไม่เกิน 50- 100 บาท  
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ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
จากการศึกษาพบว่าด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายผูผ้ลิต/ผูป้ระกอบการจะตอ้งค านึงถึงมี

ความสะดวกในการซ้ือของผูบ้ริโภค วางจุดจดัจ าหน่ายใหท้ัว่ถึงกลุ่มเป้าหมาย หาซ้ือง่าย  
ผูผ้ลิต/ผูป้ระกอบการจะต้องมีสินค้าวางอยู่  ณ จุดจ าหน่าย เพื่อสนองความตอ้งการ

ผูบ้ริโภคตลอดเวลา  
ช่องทางการจัดจ าหน่ายในซุปเปอร์มาร์เก็ตเป็นช่องทางที่สะดวกส าหรับผูบ้ริโภค 

ผู ้บริโภคต้องการให้มีการจัดจ าหน่ายสบู่สมุนไพรในซุปเปอร์มาร์เก็ต แต่ด้วยศักยภาพของ
ผูป้ระกอบการOTOP/ผูป้ระกอบการขนาดเล็ก ยงัไม่มีศกัยภาพเพยีงพอที่จะน าสินคา้ไปจ าหน่ายได ้

ดงันั้นหากผูป้ระกอบOTOP/ผูป้ระกอบการขนาดเล็ก มีการเปิดหนา้ร้านจ าหน่ายเป็นของ
ตวัเองพร้อมทั้งเปิดจ าหน่ายใน website/facebookจะเป็นอีกช่องทางหน่ึงที่จะอ านวยความสะดวกใน
การซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคได ้

 


