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บทคัดย่อ 

งานวิจัยครั้งนี้ มีวัตถุประสงค์เพ่ือ 1) เพ่ือศึกษาลูกค้า สินค้าภูมิปัญญาเครื่องส าอางสมุนไพร
ไทยกลุ่ม SME เพ่ือสุขภาพผู้สูงวัย ที่มีความสัมพันธ์กับ ตลาดสินค้าภูมิปัญญากลุ่มเครื่องส าอาง
สมุนไพรไทย 2) เพ่ือศึกษา คู่แข่งสินค้าภูมิปัญญาเครื่องส าอางสมุนไพรไทยกลุ่ม SME เพ่ือสุขภาพผู้
สูงวัย ที่มีความสัมพันธ์กับ ตลาดเครื่องส าอางสมุนไพรไทยกลุ่มผู้สูงอายุ 3) เพ่ือวิเคราะห์ ลูกค้าและ
คู่แข่ง สินค้าภูมิปัญญาเครื่องส าอางสมุนไพรไทยกลุ่ม SME เพ่ือสุขภาพผู้สูงวัย ที่มีความสัมพันธ์กับ 
สินค้าภูมิปัญญากลุ่มเครื่องส าอางสมุนไพรไทย กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้คือ การสุ่มจาก
ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร โดยการค านวณจากประชากรผู้สูงวัย ตามวิธีสถิติ Taro Yamane 
(1967) จ านวนกลุ่มตัวอย่างทั้งสิ้น 402 คน จากประชากรผู้สูงวัยทั้งหมด 10,014,705 คน เป็นการ
วิจัยเชิงส ารวจ เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย คือแบบสอบถาม เพ่ือใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล และน ามา
วิเคราะห์ด้วยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ  ได้แก่  การแจกแจงความถี่  (Frequency) ร้อยละ 
(Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และการวิเคราะห์
สหสัมพันธ์คาโนนิคอล (Canonical Correlation)  

ผลการวิจัยพบว่า 
1) ระดับลูกค้า สินค้าภูมิปัญญาเครื่องส าอางสมุนไพรไทยกลุ่ม SME เพ่ือสุขภาพผู้สูงวัย มี 

ความสัมพันธ์กับ ตลาดสินค้าสินค้าภูมิปัญญากลุ่มเครื่องส าอางสมุนไพรไทย อยู่ในระดับมาก 2) 
ปัจจัย คู่แข่ง สินค้าภูมิปัญญาเครื่องส าอางสมุนไพรไทยกลุ่ม SME เพ่ือสุขภาพผู้สูงวัย มีความสัมพันธ์
กับ ลูกค้าเครื่องส าอางสมุนไพรไทยกลุ่มผู้สูงอายุ อยู่ในระดับปานกลาง 3) ความสัมพันธ์ลูกค้า คู่แข่ง
สินค้าภูมิปัญญาเครื่องส าอางสมุนไพรไทยกลุ่ม SME เพ่ือสุขภาพผู้สูงวัย ที่มีความสัมพันธ์กับ ตลาด
สินค้าภูมิปัญญากลุ่มเครื่องส าอางสมุนไพรไทยอยู่ในระดับปานกลาง  
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ABSTRACTS 

This research aims for 1) study SMEs Thai local wisdom herbal cosmetics 
consumer in elderly market that related to Thai local wisdom herbal cosmetics 
market 2) study SMEs Thai local wisdom herbal cosmetics competitors in elderly 
market that related to Thai herbal cosmetics market 3) analyzed elderly consumers 
and competitors in SMEs Thai local wisdom herbal cosmetics that related to SME 
Thai herbal cosmetics product. Samples were drawn from population within Bangkok 
calculated followed Taro Yamane (1967) steps with results of 402 samplings out of 
10,014,705 elderly population, data gathering using survey technique. The research 
tools are questionnaires; data collected and analyzed using SPSS, the results are in 
frequency, percentage, mean, standard deviation distribution and perform analyzing 
by Canonical correlation. 

 The results are: 

1) Thai herbal cosmetics customers in elderly market have related to SME  
Thai local wisdom herbal cosmetics in high range 2) SME Thai herbal cosmetics 
competitors in elderly market has related to SME Thai herbal cosmetics customer in 
moderate level 3) The relationship between elderly customer and its competitor 
have related SME Thai herbal cosmetics in moderate level.             
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ชื่อแผนงานวิจัย “กลยุทธ์การตลาดสินค้า SME กลุ่มเครื่องส าอางสมุนไพรไทยเพ่ือสุขภาพส าหรับ
ผู้สูงอายุไทย”  
“ Marketing Strategies for SME Thai Herbal Health Care Cosmetics in 
Thai Elderly” 

ชื่อโครงการวิจัยที่ 1 “ผลิตภัณฑ์ SME กลุ่มเครื่องส าอางสมุนไพรไทยเพ่ือสุขภาพส าหรับ 
ผู้สูงอายุไทย”   

      “SME Thai Herbal Health Care Cosmetics in Thai Elderly” 
 

บทที่1 

บทน า 
 

การศึกษากลุ่มประชากรผู้สูงอายุไทย ในการวิเคราะห์ลูกค้า (Customer Analysis) และการ 
วิเคราะห์ตลาด (Market Analysis) จะพบว่าลูกค้ากลุ่มผู้สูงอายุไทยมีพฤติกรรมที่แตกต่างกันทั้งกลุ่ม
ที่มีอายุมากกว่า 60 ปีที่มีอ านาจในการซื้อ มีการศึกษาและลักษณะทางสังคม และกลุ่มซึ่งมีอ านาจ
การซื้อต่ า มีการศึกษาน้อยกว่าและมีสถานะภาพทางสังคมด้อยกว่า โดยกลุ่มผู้สูงอายุในทางสถิติอาจ
แตกต่างกันไป ในทางสถิติมักถือว่าผู้ที่อยู่ในวัยสูงอายุคือบุคคลที่มีอายุ 60-65 ปีขึ้นไป ส าหรับ
ประเทศไทยก าหนดไว้ว่าผู้สูงอายุคือบุคคลที่มีอายุตั้งแต่ 60 ปีขึ้นไป ประเทศพัฒนาแล้วส่วนใหญ่จะมี
สัดส่วนผู้สูงอายุต่อประชากรทั้งประเทศสูงกว่าประเทศก าลังพัฒนา ประชากรสามารถแบ่ง 3 กลุ่ม
ใหญ่ คือ ประชากรวัยเด็ก (อายุน้อยกว่า 15 ปี) วัยแรงงาน (อายุ 15-59 ปี) และวัยสูงอายุ (อายุ 60 
ปีขึ้นไป) จะเห็นได้ว่า ในระหว่างปี พ.ศ. 2553 – พ.ศ. 2583 สัดส่วนของประชากรวัยเด็ก และวัย
แรงงาน มีแนวโน้มลดลง ในขณะที่สัดส่วนของประชากรสูงอายุ มีแนวโน้มเพ่ิมขึ้นอย่างต่อเนื่อง จาก
ร้อยละ 13.2 ในพ.ศ. 2553 เป็นร้อยละ 32.1 ในพ.ศ. 2583 และที่น่าสังเกต คือ ในปีพ.ศ. 2560 จะ
เป็นปีที่คาดว่าสัดส่วนของประชากรวัยเด็กจะเท่ากันกับสัดส่วนของประชากรวัยสูงอายุ  

ปัจจุบัน รัฐบาลได้ก าหนดให้การเตรียมความพร้อมสังคมไทยสู่สังคมผู้สูงอายุ เป็นยุทธศาสตร์ 
หนึ่งในแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ และมีการจัดท าแผนผู้สูงอายุแห่งชาติฉบับที่ 2 (พ.ศ. 
2545-2564) ไว้แล้ว การที่รัฐต้องก าหนดแผนงานเกี่ยวกับผู้สูงอายุไว้อย่างเป็นทางการนั้น เป็นเพราะ
การเปลี่ยนแปลงในโครงสร้างทางประชากรของประเทศ แสดงให้เห็นอย่างชัดเจนว่า ประเทศไทย
ก าลังเผชิญหน้ากับภาวการณ์เพ่ิมข้ึนอย่างรวดเร็ว ของประชากรสูงอายุ (อายุ 60 ปีและมากกว่า) การ
ประมาณการเพ่ิมข้ึนของประชากรผู้สูงอายุ โดยองค์การสหประชาชาติระหว่างปี พ.ศ. 2533 ถึง พ.ศ. 
2593 แสดงว่า เมื่อเปรียบเทียบกับจ านวนประชากรไทยทั้งหมดในปี พ.ศ. 2523 ร้อยละการเพ่ิมขึ้น
ของประชากรสูงอายุ คิดเป็นร้อยละ 47 ในปีพ.ศ. 2533 และเพ่ิมข้ึนเป็นประมาณร้อยละ 70 ในปี  
 
 
 
 
 

http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AD%E0%B8%B2%E0%B8%A2%E0%B8%B8
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%A8%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%A8%E0%B8%9E%E0%B8%B1%E0%B8%92%E0%B8%99%E0%B8%B2%E0%B9%81%E0%B8%A5%E0%B9%89%E0%B8%A7
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%A8%E0%B8%81%E0%B8%B3%E0%B8%A5%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%9E%E0%B8%B1%E0%B8%92%E0%B8%99%E0%B8%B2
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พ.ศ. 2593 นอกจากนี้ องค์การสหประชาชาติยังพบว่า การเพ่ิมขึ้นของประชากรสูงอายุของประเทศ
ไทย มีระยะเวลาที่จะเข้าสู่ภาวะประชากรสูงอายุค่อนข้างสั้น เมื่อเปรียบเทียบกับประเทศที่ พัฒนา
แล้วหลายๆ ประเทศ กล่าวคือสัดส่วนประชากรสูงอายุไทยจะเพ่ิมจากประมาณร้อยละ 8 ในปีพ.ศ. 
2543 เป็นประมาณร้อยละ 16 ในปีพ.ศ. 2563 (รูปที่ 2) หรือใช้เวลาเพียงประมาณ 20 ปี ในการเพ่ิม
สัดส่วนประชากรสูงอายุเป็นเท่าตัว ในขณะที่ประเทศพัฒนาแล้วส่วนใหญ่ใช้เวลาประมาณ 70 ปีถึง
กว่า 100 ปี ความต้องการของผู้สูงอายุไทยได้เกิดตลาด “สูงวัยไฮโซ” คือกลุ่มคนมีเงินยุค Baby 
Boomer หรือ Generation B  ประชากร “รุ่นเดอะ” อายุระหว่าง 48-66 ปี (เกิดในช่วงปี พ.ศ. 
2489-2507 หรือยุคหลังสงครามโลกครั้งที่ 2) ซึ่งมีอยู่ประมาณ 13 ล้านคนทั่วประเทศ  ซึ่งอาจ
หมายถึงคนที่มีรายได้มากกว่า 80,000 บาท ต่อเดือนขึ้นไป น่าจะมีอยู่ประมาณ 23% ของเบเบี้บูม
เมอร์ทั้งประเทศหรือประมาณ 3 ล้านคน  ส่วนที่ระดับรายได้ต่อเดือนมากกว่าหนึ่งแสนบาทก็มี
มากกว่า 13% หรืออยู่ที่ประมาณ 1.7 ล้านคน คนกลุ่มนี้มีประสบการณ์ชีวิตสูง สั่งสมเงินเก็บจ านวน
มาก ถ้ายังหรือท างานในระดับผู้บริหารระดับสูง กรณีรับราชการจะมรีะดับเหนือกว่า C7 เป็นกลุ่มคน
ที่มีบทบาทค่อนข้างสูงในประเทศ และกลุ่ม “ผู้สูงอายุรุ่นใหม่” ซึ่งมีทั้งความมั่งคั่งและไลฟ์สไตล์ที่
ทันสมัยกว่าในอดีต ไม่หัวโบราณและพร้อมจะเปลี่ยนแปลงเพ่ือรับสิ่งใหม่ๆ “นักการตลาดสนใจกลุ่มนี้
แน่นอน จากจ านวนกลุ่มผู้สูงอายุที่มีแนวโน้มเพ่ิมข้ึนด้วยปริมาณที่มากข้ึน สามารถเสนอขายสินค้าได้
มากขึ้นและที่ส าคัญคือ รายได้และอายุมักมีการศึกษาสูงและมีความคิดก้าวหน้า (Educated 
Progressives) แต่วิธีการที่จะเสนอสินค้านั้นไม่ง่าย การท าตลาดกับผู้บริโภคกลุ่มนี้ ต้องมีข้อมูลใช้
เหตุผลและเข้าใจพฤติกรรมการใช้เงินของเขาจริงๆ เรียกว่าเป็นการสื่อสารที่ยากกว่ากลุ่มอ่ืนๆ”  

ในการวิเคราะห์ตลาด ด้านความต้องการสินค้าในกลุ่มผู้สูงอายุของสมุนไพรไทยกลุ่ม
เครื่องส าอางเพ่ือสุขภาพพบว่า โรคผิวหนังกลุ่มผู้สูงอายุในปัจจุบันยังมีความต้องการในตลาดสูงจาก
ข้อมูลทั่วไป เนื่องจากกลุ่มผู้สูงอายุและสถิติของผู้สูงอายุส่วนใหญ่จะมีสุขภาพแข็งแรง อัตราการ
เสียชีวิตได้ลดลงอย่างชัดเจนโอกาสที่คนจะมีอายุยืนยาวเพ่ิมจาก 50 ปีไปเป็น 80 ปี พบว่ามีมากขึ้น
ถึง 21 เท่า และโอกาสที่คนจะมีอายุรอดจาก 80 ปี เป็น 100 ปี มีเพ่ิมขึ้นถึง 3,000 เท่า ถึงแม้ว่า
ผู้สูงอายุจะมีอายุยืนยาวแต่ร่างกายก็มีการเสื่อมสลายโดยผิวหนังจะเหี่ยวย่น ตกกระ มีจุดด่างด าและ
จุดเปลี่ยนแปลงด้วย ซึ่งการเปลี่ยนแปลงดังกล่าวจะพบมากหรือน้อยขึ้นอยู่กับพันธุกรรมและ
สิ่งแวดล้อมโดยเฉพาะจากแสงอุลตราไวโอเลต นอกจากนี้ผม ขนและเล็บจะมีการเจริญช้าลง ต่อม
เหงื่อและไขมันจะมีการสร้างน้อยลง  ผู้สูงอายุยังพบมีการเปลี่ยนแปลงทางด้านจิตใจท าให้เกิดการ
เบื่อหน่าย ซึมเศร้าซึ่งเป็นสาเหตุน าไปสู่ปัญหาทางด้านสุขภาพ ผิวหนังก็เป็นส่วนของร่างกายที่ส าคัญ
และสามารถท่ีจะท าให้เสียชีวิตได้จากการติดเชื้อแบคทีเรีย เชื้อราหรือเชื้อไวรัสได้ การเกิดโรคผิวหนัง
มีสถิติสูงขึ้นเรื่อยๆ และมีจ านวนถึง 650 คน ใน 1,000 คน ของผู้สูงอายุที่มีอายุเกิน 60 ปีขึ้นไปโดย 
มีปัญหาเรื่องโรคผิวหนังและจากการศึกษายังอีกพบว่าร้อยละ 65 ของผู้สูงอายุจะพบมีโรคผิวหนัง
อย่างน้อย 1 ชนิดภายใน 1 ปี ร้อยละ 50 ของผู้สูงอายุจะพบมีโรคผิวหนังได้ถึง 2 ชนิดในเวลา
เดียวกัน จากการศึกษายังพบว่าโรคผิวหนังเฉพาะที่เกิดขึ้นโดยตรง สามารถวินิจฉัยได้เลยไม่ต้องอาศัย 
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ผลทางห้องปฏิบัติการพิเศษ เช่น โรคผิวหนังแห้งคันเป็นต้น  สาเหตุที่สองคือ เป็นโรคผิวหนังผื่นคันที่
เกิดตามหลังโรคอ่ืนๆ ที่ไม่ใช่โรคผิวหนังเฉพาะโดยอาจต้องอาศัยผลการตรวจทางห้องปฏิบัติการ
หรือไม่อาศัยก็ได้เช่น โรคผิวหนังที่เกิดขึ้นจากโรคเบาหวาน โรคไต โรคตับและโรคโลหิตจางรวมทั้ง
โรคผื่นคันที่เกิดจากการแพ้ยาในผู้สูงอายุโรคผิวหนังผื่นคันจะพบเป็นมากท่ีสุดซึ่งพบถึงร้อยละ 30 ถึง 
45 ในที่นี้จะกล่าวเฉพาะโรคที่พบบ่อยที่สุดจนถึงน้อยที่สุด ตามลักษณะอาการดังนี้  

1. โรคผิวหนังแห้งคัน (xerosis)  
จะพบว่า เป็นมากท่ีสุดถึงร้อยละ 38.9 ลักษณะเป็นสะเก็ดแห้งแข็งเป็นขุยหรืออาจเป็นแผ่น  

มีร่องแตก ท าให้ลักษณะคล้ายเกล็ดปลา สีอาจจะสีเทาหรือสีน้ าตาลด า พบเป็นได้ทั้งตัว แต่จะชัดเจน
บริเวณแขนและขา จะมีพบอาการคันมากในฤดูหนาว  สาเหตุของผิวแห้งในผู้สูงอายุเกิดจาก การ
อาบน้ า โดยใช้สบู่ทั่วไปที่มีฤทธิ์เป็นด่างมาก ท าให้เกิดมีความผิดปกติ ของเซลล์หนังก าพร้าชั้นนอก 
(stratum corneum) โดยมีการลดลง ของจ านวนน้ าในเซลล์ รวมทั้งสารโปรตีน (amino acid) ไขมัน 
(fatty acid) ก็จะมีจ านวนน้อยลงด้วย นอกจากนี้ผิวหนังแห้งคัน ยังอาจเกิดจากอากาศหนาวเย็น การ
อาบน้ าวันละหลายครั้ง การอาบน้ าอุ่น การใส่เสื้อผ้าหยาบหนา และจากการกินยาขับปัสสาวะ รักษา
โรคความดันสูง เป็นต้น โรคผิวหนังแห้งคัน พบเป็นทั้งเพศหญิงและ เพศชายพอๆ กัน ซึ่งแสดง
ว่า ฮอร์โมนไม่ได้เป็นสาเหตุส าคัญที่ท าให้เกิดผิวแห้ง แต่คิดว่าคงเกิดจากการ ที่มีอายุมากขึ้นมากกว่า 
จึงท าให้ มีการสร้างของไขมันลดลง โดยเฉพาะอย่างยิ่งในผู้หญิง วัยหมดประจ าเดือน แล้ว การรักษา
ใช้สบู่ที่ผสมน้ ามัน เพ่ือเพ่ิม ความชุ่มชื้นแก่ผิวหนัง นอกจากนี้อาจใช้ครีมบ ารุงผิว เช่น cream base 
หรือ vaseline ทาวันละ 2 หรือ 3 ครั้ง เป็นต้น 

2. โรคผิวหนังภูมิแพ้  
เป็นอีกสาเหตุหนึ่ง รองลงมาที่ท าให้เกิดโรคผื่นคันในผู้สูงอายุได้ ซึ่งได้แก่ โรค 

รังแค (Seborrheic dermatitis) จะพบเป็นผื่น แดงคันมีสะเก็ดขาว พบบริเวณหนังศีรษะ ในหู หลังหู 
หัวคิ้ว ข้างจมูก คาง อก เป็นต้น มักจะพบมากในผู้สูงอายุ ผู้ป่วย Parkinson หรือคนที่มีความเครียด 
อ่อนแอ หรือมีโรคทางสมอง ซึ่งอาการดังกล่าวแล้วสัมพันธ์กับการ ที่มีการสร้างไขมันของต่อมไขมัน 
มากขึ้น แต่ความจริง ผู้สูงอายุจะมีการสร้างไขมันจากต่อมไขมันลดลง ดังนั้น การเกิด seborrhea 
dermatitis ในผู้สูงอายุจึง ไม่ทราบสาเหตุแน่นอนนัก โรคภูมิแพ้สัมผัส (contact dermatitis) เกิด
จาก การสัมผัสกับสารต่างๆ เช่น nickel, rubber, plants, dyes, paraben esters, lanolin, สบู่, 
ผงซักฟอก เกิดเนื่องจาก ความสามารถของผิวหนังที่จะก าจัดสารภูมิแพ้ 

3. โรคเรื้อนกวาง (lichen simplex chronic us)  
มักพบเป็นที่บริเวณหลังมือหลังเท้า จะเป็นเรื้อรัง ผื่นลักษณะหนานูนแข็งขอบเขตชัดเจน 

มักจะมีสีน้ าตาลหรือสีด า จะมีอาการคันมาก สาเหตุไม่แน่นอนอาจเกิดจากแพ้สาร ยุงกัด หรือเป็นเอง
ก็ได้ การรักษาใช้ครีมสเตียรอยด์ผสมกับ catalytic เช่น salicylic acid ทาวันละ 2-3 ครั้งเป็นต้น  
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4. โรคติดเชื้อผิวหนัง  
ท าให้เกิดอาการคัน ในผู้สูงอายุได้ ได้แก่ โรคติดเชื้อรา เช่น กลาก (Dermatophyte) ยีสต์  

(candida) และเกลื้อน (Tinea Versicolor) กลากและยีสต์ จะพบเป็นมาก บริเวณซอกเท้า ฝ่าเท้า 
และเล็บ ลักษณะเป็นแผ่นขาว มีสะเก็ดเปื่อยง่าย เกิดเนื่องจาก ผู้สูงอายุจะมีผิวหนังบางลง เปื่อยและ
ถลอกง่าย การเจริญเติบโตของเซลล์ผิวหนังช้าลง การตอบสนอง ต่อการอักเสบต่างๆ ลดลง รวมทั้ ง
ภูมิต้านทานระบบทางอิมมูน ลดลงด้วย การรักษา ใช้ยาทา เช่น Clotrimazole หรือ Miconazole 
cream ทาวันละ 2 ครั้ง ถ้าเป็นมาก อาจต้องรับประทานยา ฆ่าเชื้อรา เช่น Griseofulvin (500 mg) 
หรือ ketoconazole (200 mg) วันละ 1 เม็ด เป็นเวลานาน 1 เดือน เป็นต้น 

5. โรคติดเชื้อไวรัส  
ได้แก่ งูสวัด (herpes zoster) เกิดจากเชื้อ Varicella zoster virus ลักษณะ พบเป็นกลุ่ม  

ของตุ่มน้ าพองใส (Umbilicated papules) อยู่ข้างเดียวของร่างกาย เรียงตามเส้นประสาท ตาม
ร่างกาย ผู้ป่วยจะมีอาการ ไข้ ปวดกล้ามเนื้อ ปวดกระดูกร่วมด้วยได้ ผื่นนี้จะเป็นประมาณ 2 อาทิตย์ 
จึงจะหาย การรักษาถ้าเป็นภายใน 48-72 ชั่วโมง อาจให้รับประทานยา acyclovir (800 mg) วันละ 
5 ครั้ง นาน 7 วัน เพ่ือลดความรุนแรงของโรค ลดการอักเสบ ลดอาการปวดโดยเฉพาะอย่างยิ่ง Post 
herpetic neuralgia ยาทาใช้ประคบแผลด้วย normal saline ทุก 3-4 ชั่วโมง จนกว่าแผลจะแห้งดี 
ยารับประทานอย่างอ่ืนให้ตามอาการ เช่น ยาแก้ปวด เป็นต้น  

6. โรคสะเก็ดเงิน (psoriasis)  
เป็นโรคผิวหนังผื่นคันเรื้อรัง ที่พบได้บ่อยในผู้สูงอายุ สาเหตุไม่ทราบแน่ชัด เกิดมีการแบ่งตัว  

ของเซลล์ผิวหนังเร็วกว่าปกติ อาจสัมพันธ์กับกรรมพันธุ์ แต่ในผู้สูงอายุพบว่า ถ้าอายุยิ่งมากขึ้น
ความสัมพันธ์กับกรรมพันธุ์จะลดลง ลักษณะผื่นที่พบจะเป็นตุ่มแดง หรือแผ่นแดง มีสะเก็ดขาวหนา
ติดอยู่ เรียกว่า silvery scales เวลาขูดสะเก็ดให้หลุดออกไป จะพบมีจุดเลือดออกให้เห็น เรียก 
Auspitz's sign positive การรักษา ใช้สเตียรอยด์ครีม หรือ salicylic acid หรือ urea หรือ cold 
tar หรือ Calcipotiol ทาวันละ 2 ครั้งเป็นต้น 

7. โรคลมพิษ (urticarial)  
เป็นโรคภูมิแพ้ผิวหนังที่มีสาเหตุจาก ยา อาหาร ฝุ่นละออง เชื้อโรคโดยเฉพาะในผู้สูงอายุ  

อาจมีสาเหตุเกิดจากโรคมะเร็งได้ เป็นต้น ลักษณะเป็นตุ่มนูนแดง หรือเป็นแผ่นแดงคันมาก มักเกิดข้ึน
ทั่วตัว หรืออาจมีหน้าบวมคันได้ การรักษาต้องหาสาเหตุ และหลีกเลี่ยงสาเหตุ และให้ยารับประทาน
แก้แพ้ เช่น chlorpheniramine หรือ atarax เป็นต้น 

8. โรคแพ้ยา (drug rash)  
ส่วนใหญ่มักเกิดจากยาลดความดัน ยาเบาหวาน ยาทางสมองเป็นต้น ซึ่งมักจะมีอาการ 

 

 

 



5 
 

รุนแรงกว่าคนหนุ่มสาว ลักษณะเป็นจุดเล็ก ที่แดงกระจายทั่วตัวคันมาก การรักษาต้องหยุดยาที่ท าให้
เกิดอาการแพ้ นอกจากนี้ให้ยารับประทานแก้แพ้ เช่น chlorpheniramine วันละ 2 หรือ 3 ครั้ง และ
อาจให้คอร์ติโคสเตียรอยด์ ครีมทาวันละ 2 ครั้ง เพ่ือแก้อาการคันเป็นต้น  

9. อาการคันในร่มผ้า (interring)  
ผู้สูงอายุจะมีอาการคันภายในร่มผ้าเช่น ขาหนีบ บริเวณรอบๆ ทวาร สาเหตุไม่ทราบแน่ชัด  

อาจเกิดจากการปัสสาวะบ่อยๆ ท าให้เกิดเป็นโรคผื่นคัน ภูมิแพ้ เชื้อราได้ การรักษาใช้ยาทาตามละ
รับประทานยาแก้คันร่วมด้วย  ตามที่กล่าวแล้ว โรคผิวหนังผื่นคันในผู้สูงอายุ อาจพบได้อีกหลายอย่าง 
แต่พบไม่บ่อยนักจึงไม่ได้น ามา นอกจากนี้โรคระบบอ่ืนๆ เช่น โรคตับ โรคไต โรคเบาหวาน โรคโลหิต
จางอาจท าให้เกิดอาการคันในผู้สูงอายุเช่นเดียวกัน ซึ่งลักษณะผื่นอาจมีได้แตกต่างกันไป เช่น เชื้อรา 
โรคภูมิแพ้และอ่ืนๆ ซึ่งการรักษาต้องรักษาโรคประจ าตัวให้ดีขึ้น อาการก็จะดีขึ้นไปด้วยพร้อมกับการ
รักษาด้วยยาทาและยารับประทาน เป็นต้น 

จากการวิเคราะห์พฤติกรรมของผู้บริโภคในกลุ่มผู้สูงอายุไทยตามอาการของโรคผิวหนังที่พบ
บ่อยโดยเฉพาะการแห้งของผิว ซึ่งมีมากกว่าโรคผิวหนังในกลุ่มอ่ืน อันเป็นกลุ่มที่เป็นผลมาจากโรคที่
เป็นแล้วก่อให้ได้รับผิวแห้ง เช่น โรคเบาหวาน โรคไตเป็นต้น จะพบว่าผู้สูงอายุส่วนใหญ่ยังขาดความ
เข้าใจทางด้านสรีระร่างกายและการเปลี่ยนแปลงโดยทั่วไป ผู้บริโภคจะเคยชินกับการใช้ผลิตภัณฑ์ที่
เคยใช้มาในอดีตและไม่ได้มีการรับความรู้ด้านนี้อย่างจริงจัง จากการวิเคราะห์ด้านคู่แข่งจะพบว่า
สถานประกอบการที่ท าการผลิตและจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ด้านสมุนไพรเพ่ือสุขภาพทางผิวพรรณมีอยู่
หลายกลุ่ม เช่น โรงพยาบาลที่ได้รับความนิยม โรงพยาบาลอภัยภูเบศร์ ที่ให้ความรู้ทางแพทย์แผนไทย 
ต ารายาไทย สมุนไพรไทย ประกอบกับการผลิตผลิตภัณฑ์ดูแลสุขภาพมากมาย เช่น โลชั่น ครีมบ ารุง
ผิว ครีมอาบน้ า มาร์กครีม ครีมลดริ้วรอย เซรั่ม สเปรย์เพื่อความสดชื่นต่อผิว เดย์ครีม ไนท์เจล น้ ามัน
ทาแก้ผื่น โรคผิวหนังสะเก็ดเงินและผลิตภัณฑ์ในรูปสารสกัดประเภทบ ารุงผิวหนังเพ่ือความชุ่มชื่นและ
ถนอมผิวพรรณ ครีมกันผิวแตกลาย เจลสมุนไพรรอบดวงตา ชุดอบสมุนไพร หญ้ารีแพร์สมุนไพรไทย  

ผลิตภัณฑ์ SME กลุ่มเครื่องส าอางสมุนไพรไทยในปัจจุบันได้มีผู้ผลิตจากมหาวิทยาลัยที่มี
ชื่อเสียงมากมาย เช่น โดยคณะเภสัชศาสตร์ จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย มหาวิยาลัยมหิดล ศิริราช
พยาบาล มหาวิทยาลัยชียงใหม่ รวมถึงสถาบันการศึกษาต่างๆ ได้คิดค้นสารสกัดมากมาย เช่นเจลสกัด
จากใบบัวบก ครีมที่มีส่วนประกอบของมะขามป้อมเพ่ือความชุ่มชื้นและประกายของผิวหน้าโดย
ออกแบบผลิตภัณฑ์ในลักษณะเคมีเครื่องส าอาง โดยมุ่งเน้นทีตลาดระดับ บน ผู้มีรายได้สูงโดยผู้ผลิต
ในระดับกลางในด้านสมุนไพรไทยมีเป็นจ านวนมาก ซึ่งยังคงต้องการยกระดับมาตรฐาน การสร้าง
ความเข้าใจในกลยุทธ์การตลาดเพ่ือเผยแพร่ภูมิปัญญาไทยอีกมากมาย โดยสารสกัดจากสมุนไพรมี
คุณสมบัติที่แตกต่างกับสารเคมี ในปัจจุบันมีการกล่าวถึงเครื่องส าอางกลุ่มเวชส าอางและเครื่องส าอาง
โดยสรรพคุณเวชส าอางและสรรพคุณเครื่องส าอาง มีคุณสมบัติแตกต่างกัน โดยสารสกัดสมุนไพรจะมี
ลักษณะของเวชส าอางซึ่งมีคุณสมบัติและสรรพคุณแตกต่างกันดังนี้ 

 
 
 
 
 



6 
 

1. ความชุ่มชื้น 
เวชส าอาง ครีมบ ารุงผิวจะปรับสภาพโครงสร้างเซลล์และช่วยกักเก็บน้ าหล่อเลี้ยง
ผิว ได้ดียิ่งขึ้น เมื่อใช้เป็นประจ า สามารถท าให้ผิวชุ่มชื้นโดยธรรมชาติ เมื่อเลิกใช้
ความชุ่มชื้นนั้นจะอยู่ตามธรรมชาติ จนกว่าเซลล์นั้นจะเสื่อมสภาพ 
เครื่องส าอาง ครีมบ ารุงนี้จะท าให้ผิวแห้ง มีความชุ่มชื้นอยู่เพียงชั่วคราวและระเหย
ออกไป และต้องทาใหม่ไม่สามารถกักเก็บความชื้นและไม่มีผลต่อการปรับโครงสร้าง
ในการเก็บความชื้นผิว  

2. กันแดด  
เวชส าอาง สามารถป้องกันรังสี UV ได้อย่างแท้จริง เมื่อใช้จะสามารถป้องกันริ้วรอย 
จุดด่าง ด า ฝ้า กระ 
เครื่องส าอาง เป็นเพียงเคลือบผิว ให้ผลปกปิดนวลเนียนแต่ไม่มีสารป้องกันรังสี UV 
ไม่มี SPF สามารถท าให้เกิดผิวเหี่ยว ริ้วรอย ฝ้า กระ จุดด่างด า   

3.  ต่อต้านริ้วรอย  
เวชส าอาง นอกจากจะเติมความชุ่มชื้นแล้วยังสามารถปรับโครงสร้างผิวได้ มีการ
สร้างความสมดุลของน้ าหล่อเลี้ยงผิว กลไกการกักเก็บน้ าหล่อเลี้ยงผิวตามธรรมชาติ 
ใช้เป็นประจ าจะท าให้ผิวเต่งตึง ลดริ้วรอยได้จริงแม้เมื่อเลิกใช้ก็ยังสามารถท าให้ผิว
คงสภาพได้จนเซลล์เสื่อมสภาพ 
เครื่องส าอาง ท าหน้าที่เหมือนมอยเจอร์ไรเซอร์ เติมน้ าหล่อเลี้ยงผิวท าให้ผิวเต่งตึง 
แต่ไม่สามารถปรับสภาพผิว เมื่อน้ าระเหยไปหมดแล้วก็ท าให้ผิวแห้งดังเดิม ริ้วรอย
ดังเดิม ท าให้สภาพผิวทรงๆ ถ้าเผชิญสภาพแดดมาก เครียดมากก็จะท าให้ผิวย่นได้ 

ดังจะเห็นถึงประโยชน์ของเวชส าอางท่ีมีประสิทธิภาพได้ดีกว่า แม้ในปัจจุบันจะพบองค์ 
ประกอบสมุนไพรไทยได้ในลักษณะหลายองค์ประกอบเช่น สมุนไพรไทยและสารสกัดสมุนไพรไทย ดัง
จะเห็นได้จากองค์ประกอบในภาพที่ 1 ด้านล่างแสดงองค์ประกอบวัตถุดิบในการผลิต 
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เครื่องส าอางไทยซึ่งจะพบองค์ประกอบขั้นมูลฐานและสิ่งปรุงแต่ง 

 
            
         ภาพที่ 1.1 แสดงองค์ประกอบวัตถุดิบในผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางไทย 
        (ส านักงานคณะกรรมการพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ, 2548) 

ตลาดด้านสมุนไพรไทยยังพบปัญหาและอุปสรรค ดังนี้ 
     1. ปัญหาเรื่องของการยอมรับและความน่าเชื่อถือในผลิตภัณฑ์ที่มาจากสมุนไพรไทย 

2. ยังขาดตลาดรองรับที่เพียงพอส าหรับสินค้าเครื่องส าอางจากธรรมชาติและสมุนไพรทั้ง 
ภายในประเทศและต่างประเทศ 

3. ผู้ประกอบการผลิตเครื่องส าอางจากธรรมชาติและสมุนไพรส่วนใหญ่เป็นผู้ผลิตในระดับ
ท้องถิ่นซึ่งยังขาดความรู้ทางด้าน กฎ ระเบียบ การขอขึ้นทะเบียนฉลาก สรรพคุณขององค์การอาหาร
และยาเก่ียวกับเวชส าอางไม่ชัดเจน อย่างแท้จริง 

4.  ขาดการค้นคว้าวิจัย คิดค้น และพัฒนาทางด้านการผลิตวัตถุดิบที่ใช้ในอุตสาหกรรม 
เครื่องส าอางท า ความสะอาด และบ ารุงผิวที่มาจากธรรมชาติและสมุนไพรอย่างจริงจัง งานวิจัยเรื่อง
กลยุทธ์การตลาด สินค้า SMEs กลุ่มเครื่องส าอางสมุนไพรไทยเพ่ือสุขภาพส าหรับผู้สูงอายุไทย มุ่นเน้น
การศึกษาเรื่องภูมิปัญญาท้องถิ่น ซึ่งสมุนไพรมีสรรพคุณในเรื่องการบ ารุงรักษาผิวพรรณในเบื้องต้น 
เป็นการส่งเสริมสุขภาพและช่วยการพ่ึงพาตนเองในเบื้องต้น ประกอบกับธุรกิจ SMEs ของไทย 
สมควรได้รับการพัฒนาอย่างจริงจังในด้านการตลาดและสร้างความแข็งแกร่งในด้านการแข่งขัน 
ประกอบกับกลุ่มผู้สูงอายุไทยมีความเชื่อมั่นในสินค้าภูมิปัญญาไทยและมีพฤติกรรมการเข้าถึง
วัฒนธรรมไทยเดิมอยู่แล้ว  
 

วัตถุประสงค์งานวิจัย 

1. เพ่ือศึกษา ลูกค้าสินค้าภูมิปัญญาเครื่องส าอางสมุนไพรไทยกลุ่ม SME เพ่ือสุขภาพผู้สูงวัย  
ที่มคีวามสัมพันธ์กับ ตลาดสินค้าสินค้าภูมิปัญญากลุ่มเครื่องส าอางสมุนไพรไทย  

2. เพ่ือศึกษา คู่แข่งสินค้าภูมิปัญญาเครื่องส าอางสมุนไพรไทยกลุ่ม SME เพ่ือสุขภาพผู้สูงวัย  
 
 
 
 
 

ส่วนประกอบเคร่ืองส ำอำงไทย

เคมีขัน้มลูฐาน

สิ่งปรุงแต่งเคร่ืองส าอาง

ผลิผลจากสตัว์

น า้มนัสตัว์และพืช

ผลผลิตการเกษตร

วตัถดิุบอ่ืน
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ทีมี่ความสัมพันธ์กับ ลูกค้าเครื่องส าอางสมุนไพรไทยกลุ่มผู้สูงอายุ 
3. เพ่ือวิเคราะห์ ลูกค้าและคู่แข่งสินค้าภูมิปัญญาเครื่องส าอางสมุนไพรไทยกลุ่ม SME เพ่ือ 

สุขภาพผู้สูงวัย ที่มคีวามสัมพันธ์กับ ตลาดสินค้าสินค้าภูมิปัญญากลุ่มเครื่องส าอางสมุนไพรไทย 
 

ขอบเขตงานวิจัย 
การวิจัยครั้งนี้มุ่งศึกษาความสัมพันธ์สินค้าภูมิปัญญาเครื่องส าอางสมุนไพรไทยกลุ่ม SME 

เพ่ือสุขภาพผู้สูงวัย ด้านคุณลักษณะที่ต้องการในตัวสินค้าอันมีผลมาจากตัวแปรด้านตลาดสินค้าภูมิ
ปัญญากลุ่มเครื่องส าอางสมุนไพรไทย โดยท าการศึกษาด้านการตลาด ด้านลูกค้าและด้านคู่แข่ง ใน
สินค้าSME กลุ่มเครื่องส าอางสมุนไพรไทยเพ่ือสุขภาพในกลุ่มผู้สูงอายุ โดยมีการเก็บข้อมูลระหว่าง 
เดือนตุลาคม 2558 ถึง กันยายน 2559 

  
ขอบเขตด้านตัวแปร  

1. ตัวแปรอิสระ (Independent variable) คือ ลูกค้า คู่แข่ง สินค้าเครื่องส าอางสมุนไพรไทย
กลุ่ม SME เพ่ือสุขภาพในกลุ่มผู้สูงอายุ  

2. ตัวแปรคั่นกลาง (Mediator Variable) นโยบายรัฐบาล และการสนับสนุนเข้าตลาดสินค้าใน
กลุ่มผู้สูงวัย 

3.  ตัวแปรตาม (Dependent Variable) ตลาด สินค้าภูมิปัญญาเครื่องส าอางสมุนไพรไทยกลุ่ม 
SME เพ่ือสุขภาพในกลุ่มผู้สูงวัย 
  

ขอบเขตด้านประชากร  
ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้คือ กลุ่มผู้สูงอายุ โดยประชากรที่มีอายุตั้งแต่ 45 ปีขึ้นไป ซ่ึง 

ในที่นี้จะท าการศึกษากลุ่มผู้สูงวัย จะหมายถึงผู้ที่มีอายุมากกว่า 60 ปี ขึ้นไป แต่เนื่องด้วยสังคม
ประเทศไทยก าลังเข้าสู่สังคมผู้สูงวัย และมีจ านวนประชากรเป็นสัดส่วนที่สูง แต่เมื่อเข้าสู่อายุ 60 ปี 
มักเป็นกลุ่มที่ไม่มีรายได้ ท าให้การศึกษาพฤติกรรมการซื้อจึงมีความเป็นไปได้ที่ผู้ที่อยู่ในวัยที่ก าลังจะ
เข้าสู่สังคมสูงวัย จะมีโอกาสในการซ้ือเป็นหลักได้มากกว่า การศึกษานีโ้ดยท าการศึกษากลุ่มผู้สูงวัย 
ทั่วไป 2 กลุ่ม คือ  

1. กลุ่มผู้สูงวัยหญิง 
2. กลุม่ผู้สูงวัยชาย  

ขอบเขตด้านระยะเวลาที่ศึกษา 
ระยะเวลาที่ใช้ในการศึกษาระหว่างเดือน ตุลาคม 2558 ถึงกันยายน 2559 รวมระยะเวลา

ทั้งสิ้น 12 เดือน 
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ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
1. ประโยชน์ทางด้านวิชาการ ในเชิงมหภาคเพ่ือใช้เป็นแนวทางในการสนับสนุนการจัดท า 

นโยบายและการวางแผนพัฒนาในการจัดท านโยบายระดับมหภาค 
2. ประโยชน์ทางด้านวิชาการ ในเชิงจุลภาคแก่ นักวิชาการเพ่ือให้ทราบแนวทางความ 

สัมพันธ์ของลักษณะทางตลาด ข้อมูลส่วนบุคคลผู้สูงอายุและคู่แข่ง ที่มีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตสินค้า 
SME กลุ่มเครื่อง ส าอางสมุนไพรไทย 

3. ประโยชน์ในทางการน าไปใช้ เพ่ือการปรับปรุงกลยุทธ์การตลาดแก่ผู้ผลิต ผู้จัดจ าหน่าย  
ผู้ประกอบการ 

4. ประโยชน์ในทางการน าไปใช้แก่ภาคชุมชน ในการปรับปรุงกลยุทธ์การตลาดแก่ผู้บริหาร 
เพ่ือใช้เป็นแนวทางในการปรับปรุงแผนการบริหารงานของตน   

ค านิยามศัพท์เฉพาะ 
ตลาด สินค้าเครื่องส าอางสมุนไพรไทยกลุ่ม SME เพ่ือสุขภาพในกลุ่มผู้สูงวัย หมายถึง ตลาด

ทีจ่ าหน่ายผลิตภัณฑ์ สมุนไพรไทย ในที่นี้จะหมายความรวมถึง ร้านค้าปลีกทั่วไป ร้านขายสินค้า
เฉพาะอย่าง การขายโดยผู้ผลิต การขายโดยผู้จัดจ าหน่าย การจ าหน่ายโดยสถานพยาบาลภาครัฐและ
สถานบริการสุขภาพต่างๆ   

สินค้าภูมิปัญญาเครื่องส าอางสมุนไพรไทยกลุ่ม SME เพ่ือผู้สูงวัย หมายถึง  สินค้าสมุนไพร
ไทยที่มีลักษณะวิธีการทางการแพทย์แผนไทย หรือลักษณะวิธีการทางการแพทย์แผนไทยประยุกต ์
หรือการแพทย์ยาไทยเดี่ยว (ไม่นับรวมการแพทย์แผนตะวันออก อ่ืนๆ เช่น จีน อินเดีย เกาหลี) อันมี
ผลมาจากความเชื่อเนื่องจากการสืบทอดภูมิปัญญาท้องถิ่น ศาสตร์พื้นบ้านไทยที่มีการบอกต่อ แต่มี
คุณภาพการผลิตที่ได้มาตรฐานตามข้อก าหนด   

เครื่องส าอางสมุนไพรไทย (Thai Herbal Cosmetics) หมายถึง เครื่องส าอางส าหรับผม  
เครื่องส าอางแอโรซอล เครื่องส าอางส าหรับใบหน้า เครื่องส าอางส าหรับล าตัว เครื่องหอม เครื่อง  
ส าอางใช้ในช่องปากและเบ็ดเตล็ด 

สินค้า SME หมายถึง สินค้าท่ีผลิตจากผู้ประกอบการขนาดเล็ก โดยผู้ประกอบการขนาดเล็ก
มีคนงานไม่เกิน 50 คน 

 คุณลักษณะสินค้า (Product attribute) หมายถึง องค์ประกอบผลิตภัณฑ์ ด้านประโยชน์
หลัก ผลิตภัณฑ์ตรา และส่วนเพิ่มในเครื่องส าอางสมุนไพรไทยในกลุ่มผู้สูงวัย 

ลูกค้า สินค้าภูมิปัญญาเครื่องส าอางสมุนไพรไทยกลุ่ม SME เพ่ือผู้สูงวัย หมายถึง กลุ่มผู้สูงวัย
ที่ท าการซื้อสินค้า โดยมีทั้งกลุ่มผู้สูงวัยหญิง และกลุ่มผู้สูงวัยชาย ทั้งนี้ท าการศึกษาตั้งแต่อายุ 45 ปี 
ขึ้นไป 

คู่แข่ง สินค้าภูมิปัญญาเครื่องส าอางสมุนไพรไทย ในที่นี้หมายถึง ยา เครื่องส าอางจากกลุ่มยา
แผนตะวันตก หรือสินค้าท่ีมิได้ท าการสมุนไพร แต่เป็นสารสังเคราะห์ หรือสารเคมี 
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 บทที่ 2 

การทบทวนวรรณกรรม 
การศึกษาโครงการวิจัยที่ 1 เรื่อง ผลิตภัณฑ์ SME กลุ่มเครื่องส าอางสมุนไพรไทยเพ่ือสุขภาพ

ส าหรับผู้สูงอายุไทย หรือ SME Thai Herbal Health Care Cosmetics in Thai Elderly ได้
ท าการศึกษาโดยได้รวบรวมแนวคิด ทฤษฎีและผลการวิจัยที่เก่ียวข้อง เพ่ือน ามาใช้เป็นกรอบแนวคิด
ในการศึกษาดังนี้ 

1. ทฤษฎี กลยุทธ์การตลาดตามแนวคิด Rethink (Rethink Marketing Strategies) 
2. แนวคิด ทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับการวิเคราะห์ตลาด (Marketing Analysis) 
3. แนวคิด ทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับการวิเคราะห์คู่แข่ง (Competitive Analysis) 
4. แนวคิด ทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับการวิเคราะห์ลูกค้า (Customer Analysis) 
5. ประวัติและลักษณะตลาด การแข่งขัน ลูกค้า 
6. งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
7. สมมุติฐานการวิจัย 
8. กรอบแนวคิดทฤษฎี 

1. ทฤษฎี กลยุทธ์การตลาด (Marketing Strategies) จากแนวคิดของ rethink  
marketing ซึ่งได้วางขั้นตอนการวิเคราะห์ตลาดดังภาพที่ 1  http://rethinkmarketing.com แสดง
ความสัมพันธ์ดังภาพ                            

                                  
          

          ภาพที่ 2.1 แสดงกลยุทธ์การตลาดผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางสมุนไพรไทย (rethinkmarketing, 2016) 

 
 
 

ผลติภณัฑ์เคร่ืองส าอาง

สมนุไพรไทยที่วิเคราะห์ 

http://rethinkmarketing.com/
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ในที่นี้จะท าการวิเคราะห์จาก 3 ส่วนประกอบย่อยคือ  

1. การวิเคราะห์ตลาด (Marketing Analysis)  
2. การวิเคราะห์คู่แข่ง (Competitive Analysis) 
3. การวิเคราะห์ลูกค้า (Customer Analysis) 

1. การวิเคราะห์ตลาด (Market Analysis) หมายถึงการจัดท า STP คือ การวิเคราะห์ 
ส่วนแบ่งตลาด (Segmentation) การวิเคราะห์กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (Target) การวิเคราะห์ต าแหน่ง
ผลิตภัณฑ์ (Positioning)  

 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพที่ 2.2 แสดงการวิเคราะห์ตลาดจากกลุ่มส่วนแบ่งตลาดสู่ลูกค้าเป้าหมาย 

และต าแหน่งผลิตภัณฑ์ (Phillip Kotler, 2009) 
เมื่อท าการวิเคราะห์ส่วนแบ่งตลาดที่ต้องการขายสินค้าเพ่ือมุ่งหาลูกค่ากลุ่มเป้าหมาย จากนั้น

น าสู่การวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ ซึ่งหมายถึงการวางกลยุทธ์ด้านราคา สินค้า การจัดจ าหน่ายและการ
ส่งเสริมการขาย ซึ่งทั้งหมดจะน าสู่คูณลักษณะสินค้า (value proposition definition) 

2. การวิเคราะห์คู่แข่ง (Competitive analysis) การวิเคราะห์สภาพการแข่งขัน ในที่นี้ 
การวิเคราะห์สภาพการแข่งขันจะใช้การเปรียบเทียบสภาพการการแข่งขัน และการได้รับการ
สนับสนุนจากภาครัฐ โดยใช้ทฤษฎี Diamond Model ของ Michael E. Porter โดยมีองค์ประกอบ
ดังภาพล่าง 

 

 

 

 

 

 

 
Segmentation 

Targeting 

Positioning 

Product Price 

Place Promotion 
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ภาพที่ 2.3 แสดงการวิเคราะห์ความสามารถทางการแข่งขันโดย 

ทฤษฎี Michael E. Porter ใน Diamond Model (Porter, 1990) 

จากการวิเคราะห์ข้อได้เปรียบด้านการแข่งขันในระดับประเทศ โดยการใช้เครื่องมือที่
สลับซับซ้อน ท าการวิเคราะห์สภาพตลาดภายในประเทศเพ่ือการแข่งขันในระดับต่างประเทศ โดยท า
การวิเคราะห์ความสามารถทางการแข่งขันรายผู้ประกอบการ และกลุ่มอุตสาหกรรมที่เกี่ยวข้องอันท า
ให้เกิดภาพรวมในระดับประเทศถึงความสามารถทางการแข่งขันกับสินค้าที่ เข้ามาแข่งขัน การ
วิเคราะห์อุตสาหกรรมประกอบด้วย ปัจจัยเงื่อนไข สภาพความต้องการของตลาด อุตสาหกรรม
สนับสนุนที่เกี่ยวข้องและกลยุทธ์องค์กร โครงสร้างและคู่แข่งขัน และมีปัจจัยการสนับสนุนจากภาครัฐ 
รวมถึงโอกาสทางการตลาดที่อุตสาหกรรมนี้มีในอนาคต 

3. การวิเคราะห์ลูกค้า (Customer analysis) ลูกค้ามีการจัดแบ่งกลุ่มใหญ่ได้หลายกลุ่ม 
ในที่นี้ตลาดผู้บริโภคแบ่งกลุ่มตามพฤติกรรมผู้บริโภค และลักษณะประชากรศาสตร์ ดังภาพดังนี้ 
 

Chance 

Firm Strategy,  
Structure and Rivalry 

Demand 

Conditions Factor 

Conditions 

Related and Supporting Industries 

Government 
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   ภาพที่ 2.4 แสดงการวิเคราะห์ลูกค้า กับการแบ่งกลุ่มลูกค้า 

ตลาดสินค้าอุปโภค (Jopper, 1998) 

1. ตลาดผู้บริโภคแบ่งตามพฤติกรรมการซื้อ 
1.1 การมุ่งแสวงหาประโยชน์จากผลิตภัณฑ์ ประหยัด คุ้มค่า ผลตอบแทน 
1.2 การซื้อเป็นครั้งคราว รายวัน สัปดาห์ เดือน ปี 
1.3 เหตุจูงใจในการซื้อ เหตุผล อารมณ์ 
1.4 อัตราความถี่การใช้สินค้า  
1.5 การรับรู้และความเชื่อ 

2. ตลาดผู้บริโภคแบ่งตามพฤติกรรมผู้บริโภค 
2.1 วิถีชี วิต 
2.2 บุคลิกภาพ 

3. ตลาดผู้บริโภคแบ่งตามข้อมูลประชากรศาสตร์ 
3.1 เพศ อาชีพ อายุ รายได้ ศาสนา เชื้อชาติ สมรส  
3.2 ชนชั้น 
3.3 ภูมิศาสตร์ 

ในที่นีต้ลาดผู้สูงอายุที่ใช้เครื่องส าอางสมุนไพรไทยจะท าการศึกษาถึงตลาดที่มี 
ลักษณะเฉพาะในการเลือกใช้ ซึ่งในท่ีนี้อาจหมายถึงกลุ่มที่มีความเชื่อในศาสตร์ ภูมิปัญญาท้องถิ่น 
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 4. ประวัติและลักษณะตลาด การแข่งขัน ลูกค้า 
ในที่นีจ้ะท าการวิเคราะห์สภาพตลาด ขนาดตลาด (Market size) โดยขนาดตลาด 

เครื่องส าอางสมุนไพรไทย มีขนาดใหญ่โดยในที่นี้จะใช้ลักษณะสารสกัดสมุนไพร มีมูลค่าสารสกัด
สมุนไพรปี 2017 มีมูลค่า 5,000 ล้านบาทโดยการคาดการณ์ว่าสารสกัดในปี 2015 มูลค่าตลาด
ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารมีมูลค่า 80,000 ล้านบาท ผลิตภัณฑ์ส าหรับสปา 10,000 ล้านบาท ยาสมุนไพร 
10,000 ล้านบาท ประเมิน 2% เป็นการประเมินผลิตภัณฑ์จากสารสกัดธรรมชาติทั้งหมดมีมูลค่ารวม 
2,000 ล้านบาท ในปี 2014 มูลค่าตลาดส าหรับผลิตภัณฑ์เครื่องส าอาง 260,000 ล้านบาท คิด 1% 
ของการประเมินผลผลิตภัณฑ์จากสารสกัดทั้งหมด มีมูลค่ารวม 2,600 ล้านบาท ในปี 2014 มูลค่าการ
ส่งออกสมุนไพรแห้ง 245 ล้านบาท มูลค่าการน าเข้าสมุนไพรแบบแห้ง 1,100 ล้านบาท (กรมพัฒนา
การแพทย์แผนไทยและการแพทย์ทางเลือก, 2016) อันจะเห็นได้ว่าตลาดสมุนไพรเป็นตลาดที่ขนาด
ใหญ่และมีอัตราการเติบโตสูง 

สภาพการแข่ง (Competition influence) สืบเนื่องการแข่งขันท่ีมีการเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง 
และจะใช้ข้อมูลในการประมาณการดังนี้  มูลค่าการส่งออกมากกว่า 240,000 ล้านบาทต่อปี โดย
เครื่องส าอางมีมูลค่า 140,000 ล้านบาท ในที่นี้ใช้การประมาณค่าการใช้สมุนไพรเพียง 1 -2% จะ
มูลค่าถึง 1,400 - 2,800 ล้านบาท และรัฐบาลมีการตั้งเป้าให้สุราษฎร์ธานี เชียงราย สกลนครและ
ปราจีนบุรีเป็นเมืองสมุนไพร โดยปัจจุบันการใช้สมุนไพรเพื่อผิวพรรณ  

คู่แข่ง (Competitor) ดังจะเห็นได้จากการที่เครื่องส าอางเคมี มีสัดส่วนการจ าหน่ายสูงกว่า 
ถึงร้อยละ 98 ซึ่งท าให้การขยายตัวในสารสกัดสมุนไพรมีโอกาสในการขยายตัวได้สูงมากข้ึน แต่ปัญหา
คือ ระบบการผลิตที่ต้องมีมาตรฐานและปราศจากสารปนเปื้อนตามข้อก าหนด ซึ่งจะถูกควบคุมตั้งแต่
วัตถุดิบ การปลูก การเก็บ ขั้นตอนกรรมวิธีในการสกัดตลอดจนสูตรการปรุงแต่ง การบรรจุภัณฑ์  

กลุ่มท่ีมีการใช้จ่าย (Spending group) ได้แก่กลุ่มคนสูงวัยที่มีรายได้ปานกลางถึงสูง ซึ่ง 
โดยทั่วไปแล้ว เครื่องส าอางสมุนไพรไทยมีราคาไม่แพงนัก และแม้แต่ยาที่มีสรรพคุณในสารสกัดต่างๆ 
เองมีราคาถูกกว่ากลุ่มยาน าเข้าค่อนข้างมาก และมีฤทธิ์ในสารสกัดได้ดีใกล้เคียงกัน 

ส่วนแบ่งตลาด (Market share) การจัดแบ่งประเภทของผลิตภัณฑ์เครื่องส าอาง ตาม 
ผลิตภัณฑ์เครื่องส าอาง ตามพระราชบัญญัติเครื่องส าอาง พ.ศ. 2535 แบ่งประเภทเครื่องส าอางเป็น 3 
ประเภท ได้แก่ เครื่องส าอางควบคุมพิเศษ เครื่องส าอางควบคุม และเครื่องส าอางทั่วไป  ดังนี้ (ภก. 
ประสิทธิ์ ศรีทิพย์สุโข, 2549) 

1. เครื่องส าอางควบคุมพิเศษ ได้แก่ ยาสีฟันผสมฟลูออไรด์ ผลิตภัณฑ์ดัดผม ย้อมผมชนิด 
ถาวร แต่งผมด า ฟอกสีผม ยืดผม ท าให้ขนร่วง เป็นต้น ซึ่งต้องขอขึ้นทะเบียนต ารับเครื่องส าอาง
ควบคุมพิเศษ มีข้อความฉลากภาษาไทยต้องถูกต้องครบถ้วน ข้อความบนฉลากมีข้อความ 
“เครื่องส าอางควบคุมพิเศษ” และมีเลขทะเบียนเครื่องส าอางในกรอบเครื่องหมาย อย. 

2. เครื่องส าอางควบคุม ได้แก่ ผ้าอนามัย ผ้าเย็นหรือกระดาษเย็น แป้งฝุ่นโรยตัว แป้งน้ า มี 
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สารควบคุมตามประกาศฯ ได้แก่ สารป้องกันแสงแดด สารขจัดรังแค ซึ่งต้องแจ้งรายละเอียดก่อน
ผลิต/น าเข้าฯไม่น้อยกว่า 15 วัน มีข้อความฉลากภาษาไทยต้องถูกต้องครบถ้วน และข้อความบน
ฉลาก มีข้อความ “เครื่องส าอางควบคุม” 

3. เครื่องส าอางทั่วไป คือเครื่องส าอางท่ีไม่มีส่วนผสมของสารควบคุมพิเศษ และ สาร 
ควบคุม เช่น แชมพูสระผมที่ไม่มี สารขจัดรังแคท่ีเป็นเครื่องส าอางควบคุม ครีมนวดผม น้ ามันทาผิว  
โฟมล้างหน้า เป็นต้น 
 จากข้อมูลผู้สูงวัย (กลุ่มสถิติประชากร ส านักสถิติสังคม ส านักงานสถิติแห่งชาติ , 2557) ซึ่ง
เป็นลักษณะลูกค้าของกลุ่มผู้สูงอายุในประเทศไทย โดยไทยถือเป็นประเทศหนึ่งในอาเซียนที่ก าลังเข้า
สู่สังคมของผู้สูงวัย (Aging Society) โดยสังคมสูงวัย หมายถึงการที่จ านวนผู้สูงอายุมีจ านวนเพ่ิมมาก
ขึ้นโดยจ านวนผู้สูงอายุหรือผู้ที่มีอายุมากกว่า 60 ปีมีมากกว่าถึงร้อยละ 14.9 ของประชากรทั้งหมด 
และมีจ านวนของประชากรที่อยู่ในวัยท างานและเด็กมีจ านวนลดลงไปเรื่อยๆ  โดยผู้สูงวัยชายมีร้อยละ 
13.8 และหญิงร้อยละ 16.1 จากจ านวนผู้สูงอายุทั้งสิ้น 10,014,699 คน แบ่งเป็นชาย 4,514,812 
และหญิง 5,499,887 คน หรือคิดเป็นชายร้อยละ 45.1 และหญิงร้อยละ 54.9 ของผู้สูงอายุทั้งหมด 
และผู้สูงอายุส่วนใหญ่อาศัยอยู่ในเขตเทศบาลร้อยละ 40.9 นอกเขตเทศบาลร้อยละ 59.1 โดยภาค
ตะวันออกเฉียงเหนือมีจ านวนผู้สูงอายุมากที่สุดประมาณร้อยละ 31.9 รองลงมาคือ ภาคกลาง 
ภาคเหนือ และภาคใต้  (ร้อยละ 25.6 ร้อยละ 21.1 และร้อยละ 12.0 ตามล าดับ) ส าหรับ
กรุงเทพมหานครมีผู้สูงอายุน้อยสุดคิดเป็นร้อยละ 9.4  

ช่วงอายุของผู้สูงอายุ ซึ่งสามารถแบ่งออกได้เป็น 3 ช่วงคือ วัยต้น (อายุ 60-69 ปี) วัยกลาง 
(อายุ 70-79 ปี) และวัยปลาย (อายุ 80 ปีขึ้นไป) ซึ่งพบว่า โดยส่วนใหญ่แล้วผู้สูงอายุของประเทศไทย
จะมีอายุอยู่ในช่วงวัยต้นถึงร้อยละ 56.5 ของผู้สูงอายุทั้งหมด ผู้สูงอายุส่วนใหญ่ (ร้อยละ 62.9) เป็นผู้
ที่สมรส ในจ านวนนี้ ร้อยละ 60.4 เป็นผู้ที่มีคู่สมรสอยู่ด้วยกันในครัวเรือน มีเพียงร้อยละ 2.5 ที่ไม่มีคู่
สมรสอยู่ด้วยกัน ผู้สูงอายุที่เป็นหม้าย หย่า แยกกันอยู่ ร้อยละ 33.4 และเป็นโสดร้อยละ 3.7 

 ระดับการศึกษา ผู้สูงอายุส่วนใหญ่ (ร้อยละ 75.8) จบการศึกษาในระดับประถมศึกษาและ
ต่ ากว่าประถมศึกษา มีเพียงร้อยละ 12.6 ที่จบสูงกว่าระดับประถมศึกษา ส่วนผู้สูงอายุที่ไม่ได้รับ
การศึกษาหรือ ไม่เคยเรียนหนังสือ ร้อยละ 11.6 หรือประมาณร้อยละ 82.6 ของผู้สูงอายุเป็นผู้ที่อ่าน
ออกเขียนได้ ร้อยละ 17.4 เป็นผู้ที่ไม่สามารถอ่านและเขียนหนังสือได้หรืออาจกล่าวว่าเป็นผู้ที่ไม่รู้
หนังสือ 

แหล่งรายได้ที่ส าคัญหรือแหล่งรายได้หลักในการด ารงชีวิตของผู้สูงอายุ ส่วนใหญ่ร้อยละ 
35.7 คือ บุตร (รวมบุตรเลี้ยง/บุตรบุญธรรม) รองลงมา คือ รายได้ จากการท างานของผู้สูงอายุเอง 
(ร้อยละ 34.3) จากเบี้ยยังชีพจากทางราชการ (ร้อยละ 15.3) จากคู่สมรส (ร้อยละ 4.6) จากเงิน
บ าเหน็จ/บ านาญ (ร้อยละ 4.5) และจากดอกเบี้ยเงินออมที่ผู้สูงอายุได้เก็บออม /เงินออม /การขาย
ทรัพย์สินที่มีอยู่ (ร้อยละ 3.8) 
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ลักษณะการอยู่อาศัยของผู้สูงอายุ พบว่าสัดส่วนของผู้สูงอายุที่อยู่คนเดียวตามล าพังใน
ครัวเรือนมีแนวโน้มเพ่ิมสูงขึ้น โดยปี 2537 มีผู้สูงอ ายุที่อยู่คนเดียวร้อยละ 3.6 และเพ่ิมข้ึนเป็นร้อยละ 
6.3 ร้อยละ 7.7 ร้อยละ 8.6 ในปี 2545 2550 และ 2554 ส่วนในปี 2557 มีผู้สูงอายุอยู่คนเดียวตาม
ล าพังเพ่ิมข้ึนเป็นร้อยละ 10.4 และไม่ได้อยู่คนเดียวตามล าพัง ร้อยละ 89.6 

ร้อยละของผู้สูงอายุที่ประเมินตนเองว่ามีสุขภาพร่างกายดีมาก/ดี ลดลงจากร้อยละ 42.7 ใน
ปี 2554 เป็นร้อยละ 40.5 ในปี 2557 ผู้สูงอายุไทยได้รับการตรวจสุขภาพร่างกายประจาปีเพ่ิมขึ้น
อย่างต่อเนื่องจากร้อยละ 35.2 ในปี 2545 เป็นร้อยละ 55.4 ในปี 2557 และมีการเข้าร่วมท ากิจกรรม
หมู่บ้าน/ชมรม ในระหว่าง 12 เดือนเพ่ิมขึ้นจาก ร้อยละ 68.9 ในปี 2554 เป็นร้อยละ 69.6  ในปี 
2557  

ปัจจุบันผู้สูงอายุมีแนวโน้มที่จะเข้ามามีส่วนร่วมในก าลังแรงงานเพ่ิมมากขึ้น โดยพบว่า 
ผู้สูงอายุที่ท างานเพ่ิมข้ึนจากร้อยละ 31.9 ในปี 2537 เป็นร้อยละ 32.2 ร้อยละ 35.7 และร้อยละ 
38.3 ในปี 2545 2550 และ 2554 ตามล าดับ ส าหรับปี 2557 พบว่า ผู้สูงอายุที่อยู่ในก าลังแรงงาน
เพ่ิมข้ึนเป็นร้อยละ 39.5 โดยเป็นผู้สูงอายุชายร้อยละ 50.2 และผู้สูงอายุหญิง ร้อยละ 30.7  

ผู้สูงอายุส่วนใหญ่ (ร้อยละ 62.2) เป็นผู้ประกอบธุรกิจส่วนตัวโดยไม่มีลูกจ้าง รองลงมา คือ 
ช่วยธุรกิจในครัวเรือนโดยไม่ได้รับค่าจ้าง (ร้อยละ 20.1) เป็นลูกจ้าง (ร้อยละ 13.6) มีผู้สูงอายุที่มี
สถานภาพการทางานเป็นนายจ้างร้อยละ 4.0 สาหรับการรวมกลุ่มเพ่ือผลิตมีเพียงร้อยละ 0.1  ส่วน
ความต้องการท างาน ผู้สูงอายุทั้งผู้ที่ท างาน และไม่ท างาน พบว่า ร้อยละ 16.2 มีความต้องการ 
ท างาน (คือก าลังท างานหรือก าลังหางานท าอยู่) ร้อยละ 2.9 มีความต้องการท างานแต่ไม่ได้หางานท า 

กลุ่มผู้สูงอายุวัยต้น (60-69 ปี) มีสัดส่วนของผู้ที่ต้องการท างานสูงสุด (ร้อยละ 23.4) 
รองลงมาคือ กลุ่มผู้สูงอายุวัยกลาง (70-79 ปี) และกลุ่มผู้สูงอายุวัยปลาย (80 ปีขึ้นไป) ร้อยละ 8.9 
และร้อยละ 2.6 ตามล าดับ 

แหล่งรายได้ที่ส าคัญหรือแหล่งรายได้หลักในการด ารงชีวิตของผู้สูงอายุ ส่วนใหญ่ร้อยละ 
35.7 คือ บุตร (รวมบุตรเลี้ยง/บุตรบุญธรรม) รองลงมา คือ รายได้จากการท างานของผู้สูงอายุเอง 
(ร้อยละ 34.3) จากเบี้ยยังชีพจากทางราชการ (ร้อยละ 15.3) จากคู่สมรส (ร้อยละ 4.6) จากเงิน
บ าเหน็จ/บ านาญ (ร้อยละ 4.5) และจากดอกเบี้ยเงินออมที่ผู้สูงอายุได้เก็บออม /เงินออม /การขาย
ทรัพย์สินที่มีอยู่ (ร้อยละ 3.8) เมื่อเปรียบเทียบระหว่างเพศ พบว่า ผู้สูงอายุชายมีแหล่งรายได้หลัก 
จากการท างานเป็นสัดส่วนสูงกว่าผู้สูงอายุหญิงเกือบสองเท่า (ร้อยละ 45.8 และร้อยละ 25.0 
ตามล าดับ) ขณะที่ผู้สูงอายุหญิงมีแหล่งรายได้หลักจากบุตรเป็นสัดส่วนสูงกว่าผู้สูงอายุชาย (ร้อยละ 
41.9 และร้อยละ 28.3 ตามลาดับ) 
 ความเพียงพอของรายได้ ผู้สูงอายุได้รับจากทุกแหล่งต่อการด ารงชีพ โดยให้ผู้สูงอายุตอบจาก
การประเมินความรู้สึกของตนเอง โดยไม่ได้น าจ านวนเงินรายได้มาใช้เป็นเกณฑ์ในการวัดความ
เพียงพอของรายได้ พบว่าเกินกว่าครึ่งหนึ่งหรือร้อยละ 59.4 ของผู้สูงอายุตอบว่ามีรายได้เพียงพอ 
ร้อยละ 21.6 เพียงพอเป็นบางครั้ง ร้อยละ 17.0 มีรายได้ไม่เพียงพอ และมีเพียงร้อยละ 2.0 ที่ม ี
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รายได้เกินเพียงพอ เมื่อพิจารณาตามกลุ่มช่วงวัย พบว่า ผู้สูงอายุทุกกลุ่มช่วงวัยเกินกว่าครึ่งหนึ่งรู้สึก
ว่าตนมีรายได้เพียงพอต่อการด ารงชีพ ผู้สูงอายุวัยกลาง (70-79 ปี) ตอบว่า มีรายได้ไม่เพียงพอ (ร้อย
ละ 19.5) สูงกว่าผู้สูงอายุวัยปลาย (80 ปีขึ้นไป) และผู้สูงอายุวัยต้น (60-69 ปี) คือ ร้อยละ 18.8 และ
ร้อยละ 15.2 ตามล าดับ  

การออมในการส ารวจครั้งนี้ หมายถึง การออมในรูปของเงินสด การสะสม ทรัพย์สินที่มีมูลค่า 
เช่น หุ้น พันธบัตร ที่ดิน บ้าน รถ เพชร ทอง รวมถึงการออมเงินในการประกันชีวิต พบว่าผู้สูงอายุ
ส่วนใหญ่มีการออม (ร้อยละ 73.8) โดยผู้สูงอายุชายมีการออมสูงกว่าหญิง (ร้อยละ 77.1 และ 71.1 
ตามล าดับ) ในขณะที่ผู้สูงอายุที่ไม่มีการออมมีเพียงร้อยละ 26.2 ส าหรับผู้สูงอายุที่อาศัยอยู่นอกเขต
เทศบาลมีการออมสูงกว่าในเขตเทศบาล (ร้อยละ 74.7 และร้อยละ 72.5 ตามล าดับ) 

ภาวะสุขภาพ จากการให้ผู้สูงอายุประเมินภาวะสุขภาพทั่วๆ ไปโดยรวมของตนเอง พบว่า 
ร้อยละ 40.5 ของผู้สูงอายุประเมินว่า ตนเองมีสุขภาพปานกลาง ร้อยละ 36.9 ประเมินว่าตนเองมี
สุขภาพดี และร้อยละ 3.6 ประเมินว่าตนเองมีสุขภาพดีมาก ผู้สูงอายุที่ประเมินตนเองว่ามีสุขภาพไม่ดี 
มีร้อยละ 16.4 และมีเพียงร้อยละ 2.6 ที่ประเมินว่าตนเองมีสุขภาพไม่ดีมากๆ เมื่อพิจารณาตามกลุ่ม
ช่วงวัย พบว่า ผู้สูงอายุวัยต้นประเมินว่า ตนเองมีสุขภาพดีมากในสัดส่วนที่สูงกว่าผู้สูงอายุวัยกลางและ
วัยปลาย (ร้อยละ 45.2 ร้อยละ 29.8 และร้อยละ 18.6 ตามล าดับ) สัดส่วนของผู้สูงอายุชายประเมิน 
ตนเองว่ามีภาวะสุขภาพดีมากสูงกว่าผู้สูงอายุหญิง (ร้อยละ 40.4 และร้อยละ 34.1 ตามล าดับ) 

 5. งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
ปัทมวรรณ สถาพร ผู้อ านวยการฝ่ายวางแผนและพัฒนาธุรกิจ มายด์แชร์ ประเทศไทย เอ

เยนซีเครือข่ายด้านการตลาดและการสื่อสาร ที่เกาะเทรนด์ผู้บริโภคทั่วโลก บอกงานหนักของการท า
ตลาดกับกลุ่ม สูงวัยไฮโซ  เริ่มที่พฤติกรรมการใช้เงิน เพ่ือสินค้าหรือบริการ กลุ่มนี้ มีเงิน แต่เน้น
คุณภาพ ซึ่งค าว่าคุณภาพ ไม่ได้หมายความว่าจะปฏิเสธของถูกหรือซื้อแต่แบรนด์เนมเท่านั้น  ทว่าต้อง
เป็นสิ่งที่เขารู้สึกว่า “คุ้มค่าเงิน” (Value for money) และใช้เหตุผลมากกว่าอารมณ์ในการตัดสินใจ
ซื้อ สื่อ ที่เข้าถึงยังให้ความส าคัญกับการอ่าน โดยเฉพาะกลุ่มที่ไม่ได้ท างานและมีเวลาว่างมากขึ้น ทั้ง
สื่อสิ่งพิมพ์ อย่างนิตยสาร และหนังสือพิมพ์ แต่ที่มองข้ามไม่ได้เลย คือ อินเตอร์เน็ต แม้ไม่ได้ใช้งาน
หนักหน่วงเหมือนช่วงวัยอ่ืน แต่คนกลุ่มนี้ก็เข้าไปใช้สื่อออนไลน์เพื่อหาข้อมูลอยู่บ่อยครั้ง 

สุพรรณี วาทยะกร อาจารย์ด้านการตลาด และผู้ประกอบการที่เลือกเจาะตลาด Baby 
Boomer ร่วมแบ่งปันพฤติกรรม ความคิด และไลฟ์สไตล์ ของกลุ่มสูงวัยไฮโซ หนึ่งตลาดที่เธอยกให้ 
“สุดหิน” ในยุคนี้ที่ต่างจากคนรวยในช่วงวัยอ่ืน คือ พฤติกรรมการซื้อที่ฉลาดขึ้น เลือกเป็น มีเงิน แต่
ใช้แบบคุ้มค่า เลือกสินค้ามีแบรนด์ในระดับหนึ่ง แต่ยังคิดว่าการซื้อของดีที่ไม่แพง เป็นการซื้อที่ฉลาด” 

ดลชัย บุณยะรัตเวช  ประธานเจ้าหน้าที่บริหาร บริษัท Brands cape จ ากัด แบ่งตลาดสูง
วัยกระเป๋าหนัก ออกเป็น 3 กลุ่มใหญ่ๆ ซึ่งเขาบอกว่า นักการตลาดต้องเข้าใจจิตวิทยาของคนกลุ่มนี้ 

1. พวกท่ีผ่านร้อนผ่านหนาวมามาก ท างานหนัก อยู่ภายใต้กฎเกณฑ์และความคาดหวัง ท า 
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เพ่ือคนอ่ืนมาเยอะ คนกลุ่มนี้บั้นหลายชีวิตจึงอยากให้รางวัลกับตัวเอง ท าอะไรตามใจตัวเอง เช่ น 
อยากไปเที่ยวก็ไป  อยากไปสปา อยากท างานอดิเรกที่รักที่ชอบ ท าเต็มที่ไม่ต้องปรึกษาใคร 

2. พวกท่ีอยู่ในวัยรู้ตัวแล้วว่าชอบอะไร ดังนั้นสิ่งใดท่ีเป็นตัวตนของตัวเอง กลุ่มนี้จะไม่ฝืนใน 
สิ่งทีไ่ม่อยากท าหรือไม่ชอบอีกต่อไป เช่น บางคนอาจแค่อยากอยู่บ้าน ซ่อมแซมบ้าน ไม่ต้องดิ้นรน ไม่
ต้องขวนขวายหาโลกกว้าง เพราะรู้หมดแล้ว รู้จักตัวเองแล้ว 

3. Back to basic สูงสุดคืนสู่สามัญ คนกลุ่มนี้มองว่าแค่ปัจจัย 4 พอแล้ว เริ่มอยู่กับสิ่งที่ 
จ าเป็นเท่านั้น จะตัดสิ่งที่ไม่จ าเป็นกับชีวิตทิ้งไป เช่น พวกเครื่องเพชร ความหรูหรา รถหรู ของแต่ง
บ้านราคาแพง ที่เคยให้ความส าคัญ ก็กลับสู่สามัญ ขอแค่ปัจจัย 4 กลุ่มนี้จะเริ่มแสวงหาธรรมะ และ
สนใจศึกษาธรรมะมากขึ้น 

   ขณะที่นักศึกษาการตลาดวิทยาลัยการจัดการ มหาวิทยาลัยมหิดล แบ่ง "ไลฟ์สไตล์" ของ  
Baby Boomer ออกเป็น 3 กลุ่ม คือ  

- Best เป็น Baby Boom ตอนต้น ที่ชอบความล้ าสมัย ก้าวทันเทคโนโลยี ให้ความส าคัญใน 
การดูแลสุขภาพ  พบปะปฏิสัมพันธ์กับผู้คนค่อนข้างมาก ดูแลภาพลักษณ์ทั้งภายนอกและภายใน 
เลือกใช้สินค้าคุณภาพดี ที่เสริมบุคลิก ทานอาหารเสริม ไปสถานออกก าลังกาย นิยมท่องเที่ยวทั้งใน
และนอกประเทศ มีพฤติกรรมการใช้บัตรเครดิตเพ่ือจับจ่ายใช้สอย ตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการโดย
พิจารณาคุณภาพและคุณประโยชน์ มีการเลือกซื้อสินค้าหรือบริการจากทาง website อ่านนิตยสาร
ประเภทธุรกิจหรือสารคดี 

- Bright กลุ่ม Baby Boom ตอนกลาง ดูแลสุขภาพท้ังกายและใจ โดยวิถีธรรมชาติ เช่น การ 
ปฏิบัติธรรมตามสถานปฏิบัติธรรม ออกก าลังกายตามแหล่งธรรมชาติ นิยมอาหารชีวจิต ทานวิตามิน
หรืออาหารเสริม กิจกรรมยามว่าง คือ ดูทีวี อ่านนิตยสาร หรือพบปะเพ่ือนสนิทกลุ่มเล็กๆ อยู่เสมอ 
ซื้อสินค้าและบริการโดยให้ความส าคัญเรื่องความคุ้มค่า รับสื่อหนังสือพิมพ์ นิตยสาร หรือ website  
ชอบการสื่อสารแบบ Personal Selling โดยมีผู้เชี่ยวชาญเป็นผู้ให้ความรู้   

-  Basic หรือกลุ่ม Baby Boom ตอนปลาย ส่วนใหญ่จะเกษียณแล้ว กิจกรรมหลักคือดูทีวี  
อ่านนิตยสาร ให้ความสนใจกับสินค้าที่ใช้งานง่าย ไม่ซับซ้อน มองเห็นง่าย เช่น โทรศัพท์มือถือที่มี
ปุ่มกดขนาดใหญ่หน้าจอกว้างเพ่ือให้เห็นตัวเลขได้ชัดเจนขึ้น สินค้าและบริการที่ถูกใจคนกลุ่มนี้ คือ 
สินค้าขายตรง ชอบซื้ออุปกรณ์เครื่องใช้ภายในบ้านด้วยตนเองและราคาสมเหตุสมผล เพราะคนกลุ่มนี้
จะค่อนข้างมัธยัสถ์ 

จากบทความที่ตีพิมพ์ เรื่อง “ใช้สมุนไพรแก้ภูมิแพ้ผิวหนัง แก้คันได้ผลดีเยี่ยม” โดย  
คลินิกสมุนไพร -September 23, 2015 ใน http://clinicherbs.com/herbs-skin-allergies/ ได้
กล่าวถึง ภูมิแพ้ผิวหนัง คืออาการที่ผิวหนังเราไวต่อสิ่งกระตุ้น ท าให้เกิดอาการเป็นผื่นแดงเม็ดเล็กๆ 
คันบริเวณผิวหนัง มีตุ่มน้ า สารก่อภูมิแพ้อาจเป็นแมลง ไร่ฝุ่น อากาศ โลหะ เครื่องเงิน และอ่ืนๆอีก
มากมาย ที่คนปกติอย่างเราๆอาจจะไม่เป็นอะไร แต่ส าหรับคนที่เป็นมีอาการแพ้ ท าให้การด ารงชีวิต
ไม่ราบรื่น บางรายเกิดการแพ้บริเวณผิวหน้าสามารถแก้และบรรเทาได้ด้วยสมุนไพรแก้ภูมิแพ้ผิวหนัง  
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เมื่อร่างกายได้รับสารก่อภูมิแพ้ ร่างกายก็จะหลั่งสารฮีสตามีน เป็นการไปกระตุ้นให้อาการแพ้แสดง
ออกมา ถ้าเราสามารถยับยั้งการหลั่งชนิดนี้ได้ อาการแพ้ก็จะไม่เกิดขึ้น สมุนไพรแก้ภูมิแพ้ผิวหนัง ที่มี
ฤทธิ์ยับยั้งสารชนิดนี้ได้ดี คือ 

เห็ดหลินจือ มีสารไตเทอร์ปินอยด์ ที่ช่วยยังยั้งการผลิตสารฮีสตามีนได้และยังมีสารที่ช่วย 
ต่อต้านสารก่อภูมิแพ้ กระตุ้นการท างานของเม็ดเลือดขาว ท าให้มีภูมิคุ้มกันที่ดีข้ึน 

ขม้ินชัน มีสารที่ออกฤทธิ์ยับยั้งการหลั่งสารฮีสตามีน และมีฤทธิ์เหมือนยาต้านฮีสตามีน 
อีกด้วย นอกจากนี้ยังมีสามารถช่วยยับยั้งการเจริญเติบโตของเชื้อราที่เป็นสาเหตุของโรคผิวหนัง 
โดยสารสกัดน้ ามันจากใบ ผงขม้ินสีเหลืองๆ มีสรรพคุณช่วยกระตุ้นการสร้างเซลล์ผิวใหม่ โดยทดลอง
ใช้กับผู้ป่วยที่มีแผลผุพองมีฤทธิ์การรักษาเทียบเท่ากับยาปฏิชีวนะ โดยไม่มีผลค้างเขียงหรือ
ภาวะแทรกซ้อน 

หอมแดง มีสารที่คล้ายกับยารักษาโรคภูมิแพ้ และสารไบโอฟลาโวนอยด์ช่วยต่อต้านการ 
เกิดอนุมูลอิสระ ซึ่งเป็นสารพิษท่ีท าให้เซลล์เสื่อม ท าลายเนื้อเยื่อ ส าหรับภูมิแพ้ที่เกิดข้ึนกับผิวหนัง 
อาการหนึ่งที่ไม่สามารถเลี่ยงได้คือการคัน หากเราเกาจะท าให้แผลลุกลาม เกิดรอยแผลหรือรอยคล้ าที่
ผิวหนัง ท าให้เสียบุคลิกภาพและหายความมันใจได้ถ้าเป็นมาก สิ่งที่ดีที่สุดคือ ห้ามเกา แต่ก็ห้ามยาก
ใช่ไหมคะ สมุนไพรช่วยได้ ไม่ได้ช่วยให้คุณไม่อยากเกานะคะ แต่ช่วยรักษารอยแผล จุดด่างด า ที่
เกิดข้ึนได้ อย่าง 

ใบบัวบก (Gotuk Kola) เป็นสมุนไพรที่แพทย์ทั่วโลกได้ทดลองใช้รักษาแผลและมีการ 
รับรองทางคลินิกเรียบร้อยแล้ว ในต ารับยาไทย ใบบัวบก น ามาค้ันดื่มแก้ช้ าใน กระหายน้ า และใช้เป็น
ยาทาแผล ท าให้แผลหายเร็ว ไม่เกิดเป็นรอยแผลเป็นชนิดนูน (Cheloid) ในใบบัวบกพบสารในกลุ่ม
ไตรเทอร์ปินอยด์ ไกลโคไซด์ (Triterpenoid glycosides) มีคุณสมบัติช่วยสมานผล ท าให้แผลหาย
เร็วขึ้น เร่งการเสร้างเนื่อเยื่อ และยังสามารถฆ่าแบคทีเรีย เชื้อรา และ บรรเทาอาการอักเสบได้ดี มี
ผลงานวิจัยในญี่ปุ่นระบุว่าใบบัวบกสามารถสมานแผล ได้ดีกว่ายาต้านการอักเสบที่เป็นยาปฎิชีวนะ
และสเตียรอยด์ 

ว่านหางจระเข้ รู้จักกันดีว่าสามารถรักษาแผลที่เกิดจากไฟไหม้ น้ าร้อนลวกได้ดี โดยการ 
น าวุ้นมาแบะหรือทาบริเวณแผล โดยมีสรรพคุณต่อต้านเชื้อแบคทีเรีย ลดการอักเสบ และช่วยสมาน
แผล และเพ่ิมความชุ่มชื้นแก่ผิวหนังด้วยการรักษาระดับน้ าและไขมันให้อยู่ในระดับที่เหมาะสม ผิวจะ
ไม่แห้งตึง ว่านหางจระเข้ถูกน าไปเป็นส่วนผสมในเครื่องส าอาง ช่วยให้ความชุ่มชื้น รักษารอยแผล 
และลดอาการแสบผิวเนื่องจากแสงแดด เป็นต้น การน าว่านหางจระเข้มาใช้ควรล้างยางสีเหลืองให้
หมดจด มิฉะนั้นอาจท าให้ระคายต่อผิว และคันได้ 

พลู เราสามารถสกัดน้ ามันพลู ซึ่งให้สารพลูจินอล (Plugenol) และชาวิคอล (Chavicol)  
ที่มีฤทธิ์ยับยั้งการเจริญเติบโตของเชื้อรา การติดเชื้อ ลดอาการคัน ลดการอักเสบได้ดี นอกจากนี้ยัง
ช่วยรักษาอาการคันในผู้ป่วยที่เป็นโรคผิวหนังอักเสบได้ดี ด้วยการน้ าใบพลูมาผสมกับเหล้าโรง (เหล้า 
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ขาว) คั้นเอาแต่น้ ามาทาบริเวณท่ีคัน ปัจจุบันได้น าไปผลิตเป็นยาแก้แพ้คัน ยารักษาเชื้อรา ใช้ได้
สะดวกมากข้ึน 

อย่างไรก็ตามเนื่องจากผู้ที่เป็นโรคภูมิแพ้ผิวหนัง มักมีการแพ้ในสิ่งๆต่างได้ง่าย การใช้ยา 
สมุนไพรแก้ภูมิแพ้ผิวหนัง ก็ควรจะต้องทดสอบการแพ้ก่อนใช้จะเป็นวิธีที่ดีที่สุด อย่าง สมุนไพรที่
แนะน าว่ามาใช้ทาผิวได้ ก็ควรท าการทดสอบด้วยการน าไปทาบริเวณใต้ท้องแขนสัก 2-3 วัน หากไม่
เกิดตุ่ม หรือผื่นคัน ก็แสดงว่าใช้ได้ คนแพ้ง่ายต้องระวัง 
 
สมมุติฐานการวิจัย 

1. สมมติฐานที่ 1 องค์ประกอบด้านลูกค้า และคู่แข่ง มีอิทธิพลต่อ ต าแหน่งผลิตภัณฑ์  
2. สมมติฐานที่ 2 องค์ประกอบด้านลูกค้า และคู่แข่ง มีอิทธิพลต่อ ความต้องการผลิตภัณฑ์ 
3. สมมติฐานที่ 3 องค์ประกอบด้านลูกค้า และคู่แข่ง มีอิทธิพลต่อ นโยบายกิจการ  
4. สมมติฐานที่ 4 องค์ประกอบด้านลูกค้า และคู่แข่ง มีอิทธิพลต่อ กลยุทธ์ 
5. สมมติฐานที่ 5 องค์ประกอบด้านลูกค้า คู่แข่ง มีอิทธิพลต่อ การสนับสนุนจากภาครัฐบาล   

กรอบแนวคิดตามทฤษฎี 

 งานวิจัยเรื่องผลิตภัณฑ์ SME กลุ่มเครื่องส าอางสมุนไพรไทยเพ่ือสุขภาพส าหรับ 
ผู้สูงอายุไทยมีแนวคิดจากการศึกษา 

   
 

 
 
 
 
   

ภาพที่ 2.5 แสดงแนวคิดงานวิจัย เรื่องผลิตภัณฑ์ SME กลุ่มเครื่องส าอางสมุนไพรไทย 
เพ่ือสุขภาพส าหรับผู้สูงอายุไทย 
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จากการรวบรวมและเรียบเรียงส่วนของตัวแปรที่เกี่ยวข้อง จะสามารถเขียนแสดงกรอบ
แนวคิดงานวิจัยนี้ ดังภาพแสดงความสัมพันธ์ด้านล่างดังนี้ 

 
                                           
                                                                                                      
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพที่ 2.6 แนวคิดงานวิจัยเรื่อง ผลิตภัณฑ์ SME กลุ่มเครื่องส าอางสมุนไพรไทยเพ่ือสุขภาพ

ส าหรับผู้สูงอายุไทย และแนวทางการคัดกรองผลิตภัณฑ์ 
 

การวิจัยเรื่อง “ผลิตภัณฑ์ SME กลุ่มเครื่องส าอางสมุนไพรไทยเพ่ือสุขภาพส าหรับผู้สูงอายุ
ไทย”เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Qualitative research approach) โดยท าการวิจัยเชิงประจักษ์ โดย
ใช้เขตกรุงเทพมหานครเป็นส่วนที่ท าการวิจัยมากกว่าพ้ืนที่ในเขตต่างจังหวัด อันด้วยมาจากก าลังซื้อ
ของคนกรุงเทพมหานครมีมากกว่าจังหวัดในภาคอ่ืนแสดงดังอัตราภาระเปรียบเทียบตามภาคต่างๆ 

อัตราการเป็นภาระตามภาพที่ 3.1 แสดงสัดส่วนเปรียบเทียบอัตราร้อยละที่ผู้สูงอายุแสดง
การเป็นภาระ เปรียบเทียบโดยรวม ในเขตและนอกเขตเทศบาลตลอดจนภาคต่างๆ แสดงให้เห็นว่า
ภาคใต้มีสัดส่วนสูงสุด รองลงมาคือ ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ภาคเหนือและภาคกลางตามล าดับ 
ส่วนกรุงเทพมหานครนั้นมีสัดส่วนการเป็นภาระน้อยที่สุด และนอกเขตเทศบาลมีสัดส่วนการเป็น
ภาระมากกว่าในเขตเทศบาล นอกจากนี้การเป็นภาระในวัยเด็กของภาคใต้มีสัดส่วนสูงที่สุด แต่การ
เป็นภาระในวัยชราภาคเหนือมีสัดส่วนสูงที่สุด ดังนั้นแม้จ านวนผู้สูงอายุมีจ านวนมากในเขตนอก
เทศบาลต่างจังหวัด แตเ่ครื่องส าอางสมุนไพรไทยนั้นสามารถเสนอกลุ่มลูกค้าที่มีก าลังซื้อ ในที่นีจ้ึงใช้
ประชากรที่อยู่ในเขตภาคกลางและในเขตเทศบาลเป็นกลุ่มใหญ่ และมีกลุ่มตัวอย่างในภาคอ่ืน 
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รองลงมา เนื่องด้วยพฤติกรรมคนเมือง วิถีชิวิต การเข้าสังคมมีมากกว่าคนชนบท ดังแสดงในภาพที่ 
3.1 ด้านล่าง 

 

 
 

ภาพที่ 2.7 แสดงสัดส่วนการเป็นภาระ (วิพรรณ ประจวบเหมาะ, 2542) 
 

   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

         

 



23 
 

         บทที่ 3 

วิธีการด าเนินการวิจัย 
ในการศึกษาวิจัยเรื่อง “ผลิตภัณฑ์ SME กลุ่มเครื่องส าอางสมุนไพรไทยเพ่ือสุขภาพส าหรับ 

ผู้สูงอายุไทย” ในครั้งนี้มุ่งศึกษาสินค้าภูมิปัญญากลุ่มเครื่องส าอางสมุนไพรไทย มีความสัมพันธ์กับ 
ตลาดสินค้าผู้สูงอายุ เพ่ือต้องการทราบว่าปัจจัยด้านใดบ้างที่มีผลต่อตลาดสินค้าผู้สูงอายุ และตัวแปร
ที่ใช้ทั้งสองจะส่งผลต่อกันหรือไม่ การวิจัยครั้งนี้ มีลักษณะเป็นการวิจัยเชิงส ารวจ (survey research) 
ในลักษณะที่ต้องการศึกษาหาค่าสหสัมพันธ์ของตัวแปรที่ สัม พันธ์กัน เชิงเหตุผล ( causal 
relationship) ของตัวแปรตั้งแต่ 2 ตัวแปรขึ้นไป คือ สินค้าภูมิปัญญากลุ่มเครื่องส าอางสมุนไพรไทย 
กับตลาดสินค้าผู้สูงอายุ เพ่ือดูทิศทางความสัมพันธ์ว่าเป็นไปในทิศทางใดและมีระดับของความสัมพันธ์
เป็นอย่างไร ระเบียบวิธีวิจัยรวมทั้งสิ้น 5 ขั้นตอน ได้แก่  

 1. การเลือกกลุ่มตัวอย่าง 
 2. เครื่องมือการวิจัย 
 3. การทดสอบค่าความเที่ยงตรงของเครื่องมือในการวิจัย 
 4. การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 5. การวิเคราะห์ข้อมูล 

การเลือกกลุ่มตัวอย่าง 
 1. เนื่องจากการวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงความสัมพันธ์  
  ความสัมพันธ์ของตัวแปรปรากฏการณ์เชิงประจักษ์และพฤติกรรมต่าง ๆ 

ในลักษณะเชิงสหสัมพันธ์ (correlation studies) ที่มีตัวแปรตั้งแต่ 2 ตัวแปรขึ้นไป ส าหรับประชากร
วิจัยที่จะท าการศึกษาครั้งนี้  จะสุ่มจากชุมชนผู้สูงอายุในเขตกรุงเทพมหานคร โดยแบ่งเป็นผู้สูงอายุ
เขตเทศบาลและนอกเขตเทศบาล ซึ่งมีจ านวนผู้สูงอายุทั้งสิ้น 10,014,705 คน (สถิติปี พ.ศ. 2557) 
โดยใช้ข้อมูลผู้สูงอายุในเขตเทศบาลและนอกเขตเทศบาลในที่นี้ใช้ข้อมูลร้อยละเปรียบเทียบแสดงดัง
ตาราง โดยน าระเบียบวิธีวิจัยในเรื่องของการสุ่มตัวอย่าง และก าหนดขนาดตัวอย่างมาใช้ในการเลือก
จ านวนตัวอย่างและข้อมูลที่เหมาะสม  (กลุ่มสถิติประชากร ส านักสถิติสังคม ส านักงานสถิติแห่งชาติ, 
2557)  

    ตารางท่ี  3.1  สัดส่วนจ านวนประชากรและกลุ่มตัวอย่างผู้สูงอายุ  
เพศ สัดส่วนร้อยละ จ านวนกลุ่มตัวอย่าง 

กลุ่มทีม่ีความรู้ด้านสุขภาพ ระดับดีมาก 41 166 
กลุ่มทีม่ีความรู้ด้านสุขภาพ ระดับดี 31 125 
กลุ่มทีม่ีความรู้ด้านสุขภาพ ระดับปานกลาง 28 111 

รวม 100 402 
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แต่เนื่องจากกลุ่มผู้สูงอายุนอกเขตเทศบาล มีความสนใจด้าน การรักษาผิวพรรณน้อยกว่า
กลุ่มท่ีอาศัยอยู่ในเขตเทศบาล จึงท าการศึกษาโดยการแบ่งกลุ่มตามพฤติกรรมการดูแลรักษาผิวพรรณ 
โดยเลือกกลุ่มที่มีความรู้ด้านสุขภาพ ในระดับดีมาก ระดับดี และระดับปานกลาง และเลือกในเขต
กรุงเทพมหานคร เพราะเป็นกลุ่มที่มีความใกล้เคียงกับผู้ใช้หลักมากที่สุด 

2. ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง  
ในการวิจัยครั้งนี้  ผู้วิจัยได้ก าหนดขนาดของตัวอย่างโดยให้มีค่าความคลาดเคลื่อนทางสถิติ

เพ่ิมข้ึนหรือลดลงได้ไม่เกินร้อยละ 5 ที่ระดับนัยส าคัญ 0.05 เมื่อสัดส่วนของประชากรเป็น 0.05 โดย
อาศัยตารางค านวณขนาดตัวอย่างของ Taro Yamane (1967) ดังนั้น  เมื่อคิดจากจ านวนประชากร
ทั้งหมด 10,014,705 คน ได้กลุ่มตัวอย่างทั้งหมดจากสูตรการค านวณ   คน 

  N  =     N       =       10,014,705   =         400        คน 
      1  +  Ne2 1 + 10,014,705  x  0.052 

ในเมื่อ   N = จ านวนประชากรทั้งหมด  
    n = ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง  
    e = ความคลาดเคลื่อน 0.05 

การศึกษาเรื่อง ผลิตภัณฑ์ SME กลุ่มเครื่องส าอางสมุนไพรไทยเพื่อสุขภาพส าหรับผู้สูงอายุ
ไทย โดยศึกษาสินค้าภูมิปัญญากลุ่มเครื่องส าอางสมุนไพรไทย มีความสัมพันธ์กับ ตลาดสินค้าผู้สูงอายุ
นี้ ผู้วิจัยแบ่งประชากรที่ใช้ในการศึกษาออกเป็น 3 กลุ่ม คือ กลุ่มผู้สูงอายุกลุ่มที่มีความรู้ด้านสุขภาพ 
ในระดับดีมาก ระดับดี และระดับปานกลาง โดยผู้วิจัยให้ความหมายของประชากรกลุ่มตัวอย่างดังนี้ 

2.1 กลุ่มผู้สูงอายุกลุ่มท่ีมีความรู้ด้านสุขภาพ ในระดับดีมาก หมายถึง กลุ่มผู้สูงอายุที่อาศัยใน
เขตการปกครองกรุงเทพมหานคร โดยท าการส ารวจจากกลุ่มชุมชนผู้สูงอายุในกลุ่มที่มีอาชีพทางด้าน
การสาธารณสุข แพทย์ พยาบาลและกลุ่มอ่ืน ที่มีความรู้ด้านการรักษาพยาบาล 

2.2 กลุ่มผู้สูงอายุกลุ่มท่ีมีความรู้ด้านสุขภาพ ในระดับดี หมายถึง กลุ่มผู้สูงอายุที่อาศัยในเขต
ปกครองกรุงเทพมหานคร โดยท าการส ารวจจากกลุ่มชุมชนผู้สูงอายุที่สนใจในกิจกรรมด้านสุขภาพ 
และมีกิจกรรมที่ท าเพ่ือสุขภาพเป็นประจ า เช่น กลุ่มที่รวมตัวกันเพ่ือการออกก าลังกาย กลุ่มท่ีรวมตัว
กันเพ่ือกิจกรรมด้านการร้องเพลง และกีฬาเบา รวมถึงกลุ่มกิจกรรมที่สนใจด้านการปรุงสมุนไพรไทย 

2.3 กลุ่มผู้สูงอายุกลุ่มที่มีความรู้ด้านสุขภาพ ในระดับปานกลาง หมายถึง กลุ่มผู้สูงอายุที่
อาศัยในเขตการปกครองกรุงเทพมหานคร โดยท าการส ารวจจากกลุ่มชุมชนผู้สูงอายุในกลุ่มที่มีอาชีพ
ทัว่ไป ไม่มีกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับสุขภาพอย่างชัดเจน  
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การเลือกกลุ่มตัวอย่างจากกลุ่มผู้สูงอายุนั้น ผู้วิจัยได้พยายามจ าแนก เพ่ือให้เห็นความสัมพันธ์
ของผู้ที่มีก าลังซื้อสินค้าภูมิปัญญาไทย โดยน าพฤติกรรมความสนใจด้านสุขภาพมาเป็นเกณฑ์ในการ
เลือกการทดสอบ ซึ่งถ้าเมื่อน าความสามารถในการซื้อสินค้ากลุ่มเครื่องส าอางสมุนไพรไทยแล้วจะเห็น
ว่า ควรให้มีการแบ่งกลุ่มการพิจารณาดังการแบ่งกลุ่มข้างต้น เพราะหากพิจารณาจากอัตราการเป็น
ภาระ (แสดงดังตารางที่ 2.7) สัดส่วนเปรียบเทียบอัตราร้อยละของผู้สูงอายุแสดงการเป็นภาระ 
เปรียบเทียบโดยรวม ในเขตเทศบาลและนอกเขตเทศบาล ตลอดจนอัตราการเป็นภาระตามภาคต่างๆ 
แสดงให้เห็นว่าผู้สูงอายุในภาคใต้มีสัดส่วนการเป็นภาระสูงสุด รองลงมาคือ ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 
ภาคเหนือและภาคกลางตามล าดับ ส่วนกรุงเทพมหานครนั้นมีสัดส่วนการเป็นภาระน้อยที่สุด และ
นอกเขตเทศบาลมีสัดส่วนการเป็นภาระมากกว่าในเขตเทศบาล (วิพรรณ ประจวบเหมาะ, 2542) แต่
เมื่อพิจารณาประกอบกับการแบ่งกลุ่มแล้ว จะพบว่ากลุ่มผู้ที่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานครเป็นกลุ่มที่มี
ความสนใจในการซื้อเครื่องส าอางมากกว่า กลุ่มที่อาศัยในต่างจังหวัด 

 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย  

  เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บข้อมูลการวิจัยภาคสนาม คือ แบบสอบถามโดยการตอบแบบสอบถาม
ในการรวบรวมข้อมูลมีลักษณะค าถาม ทั้งแบบปลายเปิด (open-ended-question) และค าถาม
ปลายปิด (close-ended-question) ซึ่งได้มีการทดสอบเครื่องมือ (pre-test) ทดสอบความเท่ียงตรง
และความเชื่อมั่น ก่อนน าไปใช้โดยแบบสอบถามจะประกอบด้วย  

   1. แบบสอบถาม ส่วนที่เก่ียวกับสถานภาพส่วนบุคคล ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพการ
สมรส ระดับการศึกษา อาชีพ ระดับรายได้ และอ่ืนๆ 

   2. แบบสอบถาม ส่วนที่เกี่ยวกับสภาพผิวพรรณ ประกอบด้วย ปัญหา พฤติกรรมหลังพบปัญหา
กับการแก้ปัญหาผิวหนัง พฤติกรรมการใช้เครื่องส าอางสมุนไพรไทย พฤติกรรมที่เก่ียวข้องกับ
ความคุ้นเคยสมุนไพรไทย และสินค้าภูมิปัญญาไทยกลุ่มเครื่องส าอางสมุนไพรไทย พฤติกรรมการซื้อ 
พฤติกรรมการป้องกันผิวพรรณ  
  3. แบบสอบถาม ส่วนที่เกี่ยวกับ ตลาดสินค้าเครื่องส าอางสมุนไพรไทย พฤติกรรมการซื้อ
เครื่องส าอางสมุนไพรไทย พฤติกรรมที่เกี่ยวข้องกับการอนรุักษ์ภูมิปัญญาท้องถิ่นไทย ความรู้ที่
เกี่ยวข้องกับสมุนไพรไทย ความเชื่อท่ีเกี่ยวข้องกับเครื่องส าอางสมุนไพรไทย พฤติกรรมการซื้อ
เครื่องส าอางสมุนไพรไทยที่เก่ียวข้องกับช่องทางการจัดจ าหน่าย พฤติกรรมการซื้อที่เกี่ยวข้องกับการ
บริการ กระบวนการที่เกี่ยวข้องกับเครื่องส าอางสมุนไพรไทย พฤติกรรมการซื้อที่เก่ียวข้องกับสินค้า
เครื่องส าอางสมุนไพรไทยที่มีการรับรองมาตรฐานจากองค์การอาหารและยา หรือองค์การเภสัชกรรม 
พฤติกรรมการการแนะน าเครื่องส าอางสมุนไพรไทย พฤติกรรมการเลือกซ้ือสมุนไพรไทย 
  4. แบบสอบถาม ส่วนที่เกี่ยวกับสินค้าภูมิปัญญากลุ่มเครื่องส าอางสมุนไพรไทย ซึ่งเกี่ยวข้องกับ
พฤติกรรมความเชื่อในภูมิปัญญาท้องถิ่นไทย พฤติกรรมการคุ้นเคยกับผู้ผลิตพ้ืนบ้าน พฤติกรรมการ
คุ้นเคยกับการใช้บริการในสถานพยาบาลรัฐ พฤติกรรมการซื้อและการเปรียบเทียบเครื่องส าอาง 
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สมุนไพรไทย พฤติกรรมความผิดหวังจากเครื่องส าอาง พฤติกรรมความพึงพอใจในเครื่องส าอางกลุ่ม
ต่างๆ  พฤติกรรมการใช้ยาเพื่อความงาม และพฤติกรรมการใช้สมุนไพรเพ่ือการบ าบัดปัญหาด้านอื่น 
เช่น ความดัน เบาหวาน ปัญหาที่พบในเครื่องส าอางสมุนไพรไทย พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์เพ่ือ
ต่อต้านความชรา (Anti-aging) พฤติกรรมการเลือกซื้อพิจารณารายประเด็น พฤติกรรมเมื่อพบปัญหา
ด้านคุณภาพสมุนไพรที่ขาย พฤติกรรมที่พบในภาครัฐกับการแก้ปัญหาสุขภาพผิวด้วยเครื่องส าอาง
สมุนไพรไทย ความต้องการระบบบริการสุขภาพด้านผิวพรรณ   

 การเก็บรวบรวมข้อมูล  
การรวบรวมข้อมูลเป็นขั้นตอนส าคัญข้ันหนึ่งในการด าเนินงานวิจัย จ าเป็นต้องใช้เทคนิค 

และวิธีการต่าง ๆ เพ่ือที่จะได้ข้อมูลที่เป็นความจริงถูกต้องและเชื่อถือได้ ส าหรับการรวบรวมข้อมูล
ครั้งนี้ แบ่งได้เป็น 3 ประเภท คือ  

1. ข้อมูลปฐมภูมิ (primary source) ได้แก่ ข้อมูลที่ได้จากงานภาคสนาม (field  
          survey) จากการส่งแบบสอบถาม และข้อมูลจากการสัมภาษณ์ 

2. ข้อมูลทุติยภูมิ (secondary source) ได้แก่ ข้อมูลซึ่งรวบรวมจากเอกสารต่าง ๆ  
          จากเว็บไซด์ และผลงานวิชาการท่ีเกี่ยวข้อง เอกสารการประชุม หนังสือจากห้องสมุดมหาวิทยาลัย 
          และหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง  

 3. ระยะเวลาการเก็บรวบรวมข้อมูลภาคสนามเป็นเวลา 4 เดือน ตั้งแต่เดือน มกราคม  
          พ.ศ. 2559 ถึงเดือน เมษายน พ.ศ. 2559  

 การวิเคราะห์ข้อมูล 
    1. สถิติเชิงพรรณนา ใช้เพื่อให้ทราบลักษณะทั่วไปของกลุ่มตัวอย่าง โดยใช้การแจกแจง

ความถี่ (frequency) ร้อยละ (percent) ค่าเฉลี่ย (mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) 

    2. สถิติเชิงอนุมาน  ใช้ในการวิเคราะห์เพื่อทดสอบสมมติฐานความสัมพันธ์ระหว่าง สินค้าภูมิ
ปัญญากลุม่เครื่องส าอางสมุนไพรไทย และ ตลาดสินค้าเครื่องส าอางสมุนไพรไทย กลุ่มผู้สูงอายุ จะใช้
สถิติวิเคราะห์ (Canonical Correlation)  
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บทที่ 4 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 จากการศึกษาวิจัย เรื่อง ผลิตภัณฑ์ SME กลุ่มเครื่องส าอางสมุนไพรไทยเพ่ือสุขภาพส าหรับ 
ผู้สูงอายุไทย นี้ ผู้วิจัยได้ท าการเก็บรวบรวมข้อมูลและเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลที่ได้จากการเก็บรวบรวม 
ข้อมูล จากกลุ่มตัวอย่างผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน 402 ราย 
 การศึกษาวิจัยเรื่อง ผลิตภัณฑ์ SME กลุ่มเครื่องส าอางสมุนไพรไทยเพ่ือสุขภาพส าหรับผู้สูงวัย เป็น
วิจัยเชิงส ารวจที่มุ่งศึกษาหาค่าสหสัมพันธ์ของตัวแปรที่สัมพันธ์กันเชิงเหตุผล (Causal relationship) ของกลุ่ม
ตัวแปรโดยมีแบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการวิจัย  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลมีดังนี้ 

ตารางท่ี 4.1 แสดงการแจกแจงความถี่ด้านข้อมูลประชากร เพศ อายุ  

ข้อมูลประชากร  
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

 
ชาย 82 20.4 20.4  
หญิง 320 79.6 79.6  

 

45-55 ปี 121 30.1 30.1  
56-60 ปี 95 23.6 23.6  
61-65 ปี 78 19.4 19.4  
66-70 ปี 59 14.7 14.7  
71-75 ปี 34 8.5 8.5  

มากกว่า 70 ปี 15 3.7 3.7 100.0 
Total 402 100.0 100.0  

 
 

ตารางที่ 4.1 แสดงสัดส่วนข้อมูลด้านเพศ ของผู้ตอบแบบสอบถาม จากข้อมูลเบื้องต้นพบว่า 
กลุ่มตัวอย่างผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นกลุ่มเพศหญิง โดยมีจ านวนสูงทีสุ่ดคือ 320 คน คิดเป็น
ร้อยละ 79.6 รองลงมาคือ กลุ่มเพศชาย มีจ านวน 82 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 20.4 ซึ่งส่วนใหญ่ผู้ที่ใช้
เครื่องส าอางสมุนไพรไทยเป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย แสดงดังภาพ Pie Chart ที่ 1.1 Chart แสดง
สัดส่วนเพศชาย หญิง  
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ภาพที่ 4.1 Pie Chart แสดงสัดส่วน เพศชาย หญิง 

สัดส่วนข้อมูลด้านอายุของผู้ตอบแบบสอบถาม จากข้อมูลเบื้องต้นพบว่ากลุ่ม ตัวอย่างส่วน
ใหญ่เป็นกลุ่มที่มอีายุในช่วง 45-55 ปี มีจ านวนสูงสุดคือ 121 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 30.1 รองลงมา
คือ กลุ่มอายุ 56-60 ปี จ านวน 95 คน คิดเป็นร้อยละ 23.6 และ กลุ่มอายุ 61-65 ปี จ านวน 78 คน 
คิดเป็นร้อยละ 19.4 กลุ่มอายุ 66-70 ปี จ านวน 59 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 14.7 กลุ่มอายุ 71-75 ปี 
จ านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 8.5 ส่วนกลุ่มที่น้อยที่สุดคือ กลุ่มท่ีมีอายุ มากกว่า 70 ปี จ านวน 15 
คน คิดเป็นเพียงร้อยละ 3.7 แสดงดังภาพที่ 4.2 ด้านล่าง                                                                  

                             

                    
    

              ภาพที่ 4.2 แสดงสัดส่วน อายุผู้ตอบแบบสอบถาม 
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                 ตารางที่ 4.2 แสดงการแจกแจงความถ่ีด้าน สถานภาพการสมรส  

สถานภาพ 
 Frequency Percent Valid 

Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 

โสด 73 18.2 18.2 18.2 
สมรส 266 66.2 66.2 84.3 
หย่าร้าง/หม้าย/แยกกันอยู่ 63 15.7 15.7 100.0 
Total 402 100.0 100.0  

 

ตารางที่ 4.2 แสดงสัดส่วนข้อมูลด้านสถานภาพการสมรส ของผู้ตอบแบบสอบถาม จาก
ข้อมูลเบื้องต้นพบว่า กลุม่ตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นกลุ่มผู้สมรสแล้ว จ านวน 266 คน นับเป็นจ านวน
สูงสุด โดยคิดเป็นร้อยละ 66.2 รองลงมาคือ กลุ่มโสด จ านวน 73 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 18.2 ส่วน
กลุ่มท่ีน้อยที่สุดคือ หย่าร้าง จ านวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 15.7 แสดงดังภาพที่ 4.3  

                                                      

                                 
 

  
    ภาพที่ 4.3 แสดงสัดส่วน สถานภาพการสมรส 
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ตารางท่ี 4.3 แสดงการแจกแจงความถี่ด้าน ระดับการศึกษา 
ระดับการศึกษา 

 Frequency Percent Valid 
Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid 

ม.3/ต่ ากว่า 117 29.1 29.1 29.1 
ม.5-6/ปวช. 88 21.9 21.9 51.0 
อนุปริญญา/ปวส. 88 21.9 21.9 72.9 
ปริญญาตรี 91 22.6 22.6 95.5 
ปริญญาโท 11 2.7 2.7 98.3 
อ่ืนๆ 7 1.7 1.7 100.0 
Total 402 100.0 100.0  

ตารางที่ 4.3 แสดงสัดส่วนข้อมูลด้าน ระดับการศึกษาของผู้ตอบแบบสอบถาม จากข้อมูล
เบื้องต้นพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นกลุ่มที่มีความรู้ระดับ ม.3/ต่ ากว่า มีจ านวนสูงสุดคือ 117 คน 
คิดเป็นร้อยละ 29.1 รองลงมาคือ กลุ่มผู้ส าเร็จการศึกษาระดับปริญญาตรี จ านวน 91 คน คิดเป็นร้อย
ละ 22.6 ส่วนกลุ่มผู้ส าเร็จการศึกษาระดับ ม. 5-6/ปวช. และอนุปริญญา/ปวส. มีจ านวนเท่ากันคือ 
88 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 21.9 ส่วนกลุ่มทีจ่ านวนน้อยที่สุดคือ กลุ่มผู้ส าเร็จการศึกษาระดับระดับ
ปริญญาโท และอ่ืนๆ จ านวน 11 และ 7 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 2.7 และ 1.7 ตามล าดับ แสดงดัง
ภาพที่ 4.4 

                                       
 

 ภาพที่ 4.4 แสดงสัดส่วน ระดับการศึกษา 
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       ตารางท่ี 4.4 แสดงการแจกแจงความถ่ีด้าน อาชีพ 
อาชีพ 

 Frequency Percent Valid 
Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid 

ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 56 13.9 13.9 13.9 
พนักงาน/ลูกจ้างบริษัทเอกชน 83 20.6 20.6 34.6 
ประกอบธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย 110 27.4 27.4 61.9 
เกษียณอายุ 81 20.1 20.1 82.1 
แม่บ้าน 72 17.9 17.9 100.0 
Total 402 100.0 100.0  

 

ตารางที่ 4.4 แสดงสัดส่วนข้อมูลด้านอาชีพ ของผู้ตอบแบบสอบถาม จากข้อมูลเบื้องต้นพบว่า กลุ่ม
ตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นกลุ่มประกอบธุรกิจส่วนตัว/ค้าขายเป็นจ านวนสูงสุดคือ 110 คน โดยคิดเป็นร้อยละ 27.4    
รองลงมาคือ กลุ่มพนักงาน/ลูกจ้างบริษัทเอกชน และกลุ่มผู้เกษียณอายุ คิดเป็นร้อยละ 83 และ 81 ตามล าดับ         
ส่วนกลุ่มที่น้อยที่สุดคือ อ่ืนๆ และข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ จ านวน 67 และ 56 ตามล าดับ แสดง
สัดส่วนดังภาพที่ 4.5                   

                                    
 
                    

     ภาพที่ 4.5 แสดงสัดส่วน อาชีพ 
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                     ตารางท่ี 4.5 แสดงการแจกแจงความถี่ด้าน รายได้ 
รายได้ 

 Frequency Percent Valid 
Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid 

ต่ ากว่า หรือเท่ากับ 5,000 บาท 78 19.4 19.4 19.4 
5,000 -10,000 บาท 106 26.4 26.4 45.8 
10,001 - 30,000 บาท 151 37.6 37.6 83.3 
30,001 - 50,000 บาท 57 14.2 14.2 97.5 
50,000 - 80,000 บาท 5 1.2 1.2 98.8 
มากกว่า  80,000 บาท 5 1.2 1.2 100.0 
Total 402 100.0 100.0  

ตารางที่ 4.5 แสดงสัดส่วนข้อมูลด้านรายได้ ของผู้ตอบแบบสอบถาม จากข้อมูลเบื้องต้น
พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นกลุ่มที่มีระดับรายได้ 10,001-30,000 บาท มีจ านวนสูงสุดคือ 151 
คน โดยคิดเป็นร้อยละ 37.6 รองลงมาคือ กลุ่มที่มีระดับรายได้ 5,000-10,000 บาท จ านวน 106 คน 
คิดเป็นร้อยละ 26.4 กลุ่มที่มีรายไดต้่ ากว่าหรือเท่ากับ 5,000 บาท จ านวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ 
19.4 และระดับรายได้ 30,001-50,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 5 และระดับรายได้มากกว่า 80,000 
บาท คิดเป็นร้อยละ 5 ซึ่งเป็นกลุ่มท่ีน้อยที่สุด ภาพสัดส่วนแสดงรายได้ของผู้ตอบแบบสอบถามแสดง
ภาพที่ 4.6 

                                
 

                                                   ภาพที่ 4.6 แสดงสัดส่วน รายได้ 
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                     ตารางท่ี 4.6 แสดงการแจกแจงความถี่ด้าน ปัญหาผิวหนัง 
            ปัญหาผิวหนัง 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 
Percent 

 
 
 

ไม่เคย 113 28.1 28.1  
มีปัญหาบ้าง 230 57.2 57.2  
มีปัญหาตลอด 59 14.7 14.7  
ไม่เคย 154 38.3 38.3  
แพ้บางชนิด 208 51.7 51.7  

 แพ้ง่ายทุกชนิด 40 10.0 10.0  
 หน้า 90 22.4 22.4  
 ล าตัว 161 40.0 40.0  
 ทั้งหน้าและตัว 130 32.3 32.3  
 ไมมี่ 21 5.2 5.2  
คัน ตุ่ม 212 52.7 52.7  
จุดเลือดออก 6 1.7 1.7  
ติดเชื้อ แผลเรื้อรัง 20 5.0 5.0  
เนื้องอก ติ่ง กระ 47 11.7 11.7  
สิว แพ้บางครั้ง 62 15.4 15.4  
ไม่มีปัญหาเลย 54 13.4 13.4 100.0 
Total 402 100.0 100.0  

 

ตารางที่ 4.6 แสดงสัดส่วนข้อมูลด้านปัญหาผิวหนังของผู้ตอบแบบสอบถาม จากข้อมูล
เบื้องต้นพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นกลุ่มที่มีปัญหาผิวหนังบ้าง มีจ านวนสูงสุดคือ 230 คน โดย
คิดเป็นร้อยละ 57.2 รองลงมาคือ กลุ่มทีไ่ม่เคยมีปัญหาผิวหนัง จ านวน 113 คน คิดเป็นร้อยละ 28.1 
ส่วนกลุ่มทีม่ีปัญหาผิวหนังตลอดมีจ านวนน้อยทีสุ่ดคือ 59 คน คิดเป็นร้อยละ 14.7 แสดงสัดส่วนดัง
ภาพที่ 4.7          
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 ภาพที่ 4.7 แสดงสัดส่วน ปัญหาผิวหนัง 

                ข้อมูลด้านการแพ้ ของผู้ตอบแบบสอบถาม จากข้อมูลเบื้องต้นพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วน
ใหญ่เป็นกลุ่มที่มกีารแพ้ สารสกัดบางชนิด มีจ านวนสูงสุดคือ 208 คน คิดเป็นร้อยละ 51.7 รองลงมา
คือ กลุ่มทีไ่ม่เคยแพ้สารเคมี หรือสารสกัด จ านวน 154 คน คิดเป็นร้อยละ 38.3 ส่วนกลุ่มที่มีการแพ้
ง่ายทุกชนิด มีจ านวนน้อยที่สุดคือ 40 คน คิดเป็นร้อยละ 10 สัดส่วนแสดงดังภาพที่ 4.8  

                                     
 

 

                                     ภาพที่ 4.8 แสดงสัดส่วน การแพ้สารสกัดบางชนิด 

 
 



35 
 

ด้านบริเวณปัญหาผิวหนังที่พบ ของผู้ตอบแบบสอบถาม จากข้อมูลเบื้องต้นพบว่า กลุ่ม
ตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นกลุ่มที่มีปัญหาผิว ทุกบริเวณใกล้เคียงกัน แต่พบปัญหาบริเวณล าตัวสูงสุดคอื
จ านวน 161 คน โดยคิดเป็นร้อยละ 40.0 รองลงมาคือ กลุ่มท่ีมีปัญหาบริเวณ ทั้งหน้าและล าตัว 
จ านวน 130 คน คิดเป็นร้อยละ 32.3 รองลงมาคือ ผู้ที่มีปัญหาบริเวณใบหน้า จ านวน 90 คน คิดเป็น
ร้อยละ 22.4 ส่วนกลุ่มที่ไม่เคยมีปัญหาทางผิวหนัง มีน้อยที่สุดคือจ านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 5.2 
แสดงดังภาพที่ 4.9    

                                  

                                 
 

    
                                  ภาพที่ 4.9 แสดงสัดส่วน บริเวณผิวหนัง 

ตารางท่ี 4.7 แสดงการแจกแจงความถี่ด้าน ชนิดโรคผิวหนัง 
ชนิดโรคผิวหนัง 

 Frequency Percent Valid 
Percent 

Cumulative 
Percent 

 

คัน ตุ่ม 212 52.7 52.7  
จุดเลือดออก 6 1.7 1.7  
ติดเชื้อ แผลเรื้อรัง 20 5.0 5.0  
เนื้องอก ติ่ง กระ 47 11.7 11.7  
สิว แพ้บางครั้ง 62 15.4 15.4  
ไม่มีปัญหาเลย 54 13.4 13.4  

 
 
 

แก้โดยธรรมชาติ 54 13.4 13.4  
 
  ปรึกษาญาติ 12 3.0 3.0  
 ปรึกษาเพ่ือน 24 6.0 6.0  
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 ซื้อยาทา 128 31.8 31.8  
 พบแพทย์ 161 40.0 40.0  
 ไม่เคยมีปัญหา 23 5.7 5.7 100.0 
 Total 402 100.0 100.0  

 

ตารางที่ 4.10 แสดงสัดส่วนข้อมูลด้านชนิดโรคผิวหนัง ของผู้ตอบแบบสอบถาม จากข้อมูล
เบื้องต้นพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นกลุ่มที่มีปัญหาผิวหนังด้าน คัน ตุ่ม มีจ านวนสูงสุดคือ 212 
คน โดยคิดเป็นร้อยละ 52.7 รองลงมาคือ กลุ่มที่เป็นสิว แพ้บางครั้ง จ านวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 
15.4 รองลงมาคือ และกลุ่มที่ไม่มีปัญหาด้านผิวหนังเลยจ านวน 54 คน ส่วนกลุ่มท่ีเป็นเนื้องอก ติ่ง 
กระ และ 47 คน คิดเป็นร้อยละ 13.4 และ 11.7 ตามล าดับ ส่วนกลุ่มที่น้อยที่สุดคือ จุดเลือดออก 
จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.7 แสดงสัดส่วนดังภาพที่ 4.10 

                              
                                            ภาพที่ 4.10 แสดงสัดส่วน ชนิดโรคผวิหนัง 

วิธีการแก้ปัญหาโรคผิวหนังของผู้ตอบแบบสอบถาม จากข้อมูลเบื้องต้นพบว่า กลุ่มตัวอย่าง
ส่วนใหญ่เป็นกลุ่มที่แก้ปัญหาโรคผิวหนังด้วยการไปพบแพทย์ จ านวนสูงสุดคือ 161 คน โดยคิดเป็น
ร้อยละ 40.0 รองลงมาคือ กลุ่มที่ซ้ือยาทาเอง จ านวน 128 คน คิดเป็นร้อยละ 31.8 นับเป็นจ านวน
สูงที่มีจ านวนใกล้เคียงกัน ส่วนกลุ่มที่มีจ านวน น้อยรองลงมาคือ กลุ่มท่ีนิยมแก้โดยวิธีทางธรรมชาติ  
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จ านวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 13.4 รองลงมาคือ การปรึกษาเพ่ือน และไม่เคยมีปัญหาผิวหนัง 
จ านวน 24 คน และ 23 คน ตามล าดับ ส่วนกลุ่มที่น้อยที่สุดคือ ปรึกษาญาติ จ านวน 12 คน คิดเป็น
ร้อยละ 3 แสดงสัดส่วน การแก้ปัญหาผิวหนังดังภาพที่ 4.11 

                              
     
         
                                           ภาพที่ 4.11 แสดงสัดส่วน วิธีการแก้ปัญหาโรคผิวหนัง 

 ตารางท่ี 4.8 แสดงการแจกแจงความถี่ ด้านการเข้ารับการบริการที่เก่ียวข้องกับโรคผิวหนัง 

การเคยเข้ารับบริการที่เกี่ยวข้องกับโรคผิวหนัง 
 Frequency Percent Valid 

Percent 
Cumulative Percent 

 
 
 

ประจ า 47 11.7 11.7  
บ่อย 64 15.9 15.9  
ไม่บ่อย 263 65.4 65.4  
ไม่เคย 28 7.0 7.0  
เคยบ้าง 221 55.0 55.0  
บ่อยๆ 80 19.9 19.9  

 ประจ า 36 9.0 9.0  
 ไม่เคย 65 16.2 16.2 100.0 
 Total 402 100.0 100.0  
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ตารางที่ 4. 8 แสดงสัดส่วนข้อมูลด้าน การเคยเข้ารับการรักษาที่คลินิกโรคผิวหนัง ของผู้ตอบ
แบบสอบถาม จากข้อมูลเบื้องต้นพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นกลุ่มที่เข้ารับการรักษาที่คลินิกโรค
ผิวหนัง ไม่บ่อย มีจ านวนสูงสุดคือ 263 คน โดยคิดเป็นร้อยละ 65.4 รองลงมาคือ กลุ่มที่เข้ารับการ
รักษาที่คลินิกโรคผิวหนัง บ่อย และ ประจ า จ านวน 64 คน และ 47 คน คิดเป็นร้อยละ 15.9 และ 
11.7 ตามล าดับ ส่วนกลุ่มที่น้อยที่สุดคือ กลุ่มที่ไม่เคยเข้ารับการรักษาที่คลินิกโรคผิวหนัง จ านวน 28 
คน คิดเป็นร้อยละ 7.0 แสดงสัดส่วน การเคยเข้ารับการรักษาท่ีคลินิกโรคผิวหนัง แสดงดังภาพที่ 4.12               

                                   
 

 

                                 ภาพที่ 4.12 แสดงการเคยเข้ารับการรักษาที่คลินิกโรคผิวหนัง 

         การเคยใช้สมุนไพรไทยเพ่ือถนอมผิวพรรณ ของผู้ตอบแบบสอบถาม จากข้อมูลเบื้องต้น
พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นกลุ่มที่มีการเคยใช้สมุนไพรไทยเพื่อถนอมผิวพรรณบ้าง จ านวน 221 คน ซ่ึง
เป็นจ านวนสูงสุด โดยคิดเป็นร้อยละ 55 รองลงมาคือ กลุ่มที่ใช้ บ่อยๆ มีจ านวน 80 คน คิดเป็นร้อยละ 19.9 
และกลุ่มที่ ไม่เคยใช้ จ านวน 65 คน คิดเป็นร้อยละ 16.2 ส่วนกลุ่มที่ใช้เป็นประจ า มีเพียง 36 คน คิดเป็นร้อย
ละ 9 แสดงดังภาพที่ 4.13 
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   ภาพที่ 4.13 แสดงสัดส่วน ความคุ้นเคยกับการใช้สมุนไพรไทย 

ตารางท่ี 4.9 แสดงการแจกแจงความถี่ด้าน ความรู้จักในสมุนไพรไทยเพ่ือผิวพรรณ 

ความรู้จัก ความคุ้นเคยในสมุนไพรไทยเพื่อผิวพรรณ  
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

 
 

น้อยกว่า 5 228 56.7 56.7  
5-10 111 27.6 27.6  

มากกว่า 10 49 12.2 12.2  
ไม่รู้จัก 14 3.5 3.5  
เคยรู้จัก 346 86.1 86.1  

ไม่เคยรู้จัก 56 13.9 13.9 100.0 
Total 402 100.0 100.0  

 
ตารางที่ 4.9 แสดงสัดส่วนข้อมูลด้าน ความรู้จักในสมุนไพรไทยเพ่ือผิวพรรณ ของผู้ตอบ

แบบสอบถาม จากข้อมูลเบื้องต้นพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ เป็นกลุ่มทีรู่้จักในสมุนไพรไทยเพ่ือ
ผิวพรรณ น้อยกว่า 5 ชนิด ซึ่งมีจ านวนสูงสุด คือ 228 คน โดยคิดเป็นร้อยละ 56.7 รองลงมาคือ กลุ่ม
ทีรู่้จักสมุนไพรไทยเพ่ือผิวพรรณจ านวน 5-10 ชนิด จ านวน 111 คน คิดเป็นร้อยละ 27.6 ส่วนกลุ่มที่
รู้จักมากกว่า 10 ชนิด จ านวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 12.2 ส่วนกลุ่มทีน่้อยที่สุดคือ กลุ่มอ่ืนๆ จ านวน  
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14 คน คิดเป็นร้อยละ 3.5 สัดส่วนความรู้จักในสมุนไพรไทยเพื่อผิวพรรณ แสดงดังภาพที่ 4.14 (กลุ่ม
อ่ืนๆ ในที่นี้ หมายถึง กลุ่มที่ไม่ได้สนใจ และไม่รู้จักเลย) 

                                               
                                          
   

  ภาพที่ 4.14 แสดงสัดส่วน การรู้จักสมุนไพรไทยเพ่ือผิวพรรณ 

                การเคยซื้อผลิตภัณฑ์สมุนไพรไทย ของผู้ตอบแบบสอบถาม จากข้อมูลเบื้องต้นพบว่า กลุ่ม
ตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นกลุ่มที่เคยซื้อ มีจ านวนสูงสุดคือ 346 คน โดยคิดเป็นร้อยละ 86.1 รองลงมาคือ กลุ่มที่ไม่
เคยซ้ือ จ านวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 13.9 ซึ่งถือเป็นกลุ่มที่น้อยที่สุด สัดส่วนแสดงการเคยซื้อแสดงดังภาพที่ 
4.15  
           

                                       

 
        ภาพที่ 4.15 แสดงสัดส่วน การเคยซื้อผลิตภัณฑ์สมุนไพรไทย 
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                  ตารางที่ 4.10 การแจกแจงความถี่ด้าน ความเชื่อว่าสมุนไพรมีประโยชน์ต่อผิวพรรณจริง 

ความเชื่อว่าในประโยชน์ และมัน่ใจในคุณภาพสมนุไพรไทย 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

ความเชื่อ
ใน

ประโยชน์ 
และมั่นใจ

ใน
คุณภาพ
สมุนไพร

ไทย 

น้อยทีสุ่ด 25 6.2 6.2  
น้อย 15 3.7 3.7  
ปานกลาง 97 24.1 24.1  
มาก 171 42.5 42.5  
มากที่สุด 94 23.4 23.4  
น้อยที่สุด 24 6.0 6.0  
น้อย 16 4.0 4.0  
ปานกลาง 115 28.6 28.6  

 มาก 167 41.5 41.5  
 มากที่สุด 80 19.9 19.9 100.0 
 Total 402 100.0 100.0  

 

ตารางที่ 4. 16 แสดงสัดส่วนข้อมูลด้าน ความเชื่อในประโยชน์สมุนไพรไทยต่อผิวพรรณจริง 
ของผู้ตอบแบบสอบถาม จากข้อมูลเบื้องต้นพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นกลุ่มที่มีความเชื่อใน
ระดับมาก มีจ านวนสูงสุดคือ 171 คน โดยคิดเป็นร้อยละ 42.5 รองลงมาคือ กลุ่มที่มีความเชื่อใน
ระดับปานกลาง และระดับมากท่ีสุด จ านวน 97 คนและ 94 คน คิดเป็นร้อยละ 24.1 และ 23.4 ส่วน
กลุ่มท่ีเชื่อน้อยที่สุด จ านวน 25 คนและ เชื่อน้อยจ านวน 15 คน ซึ่งถือเป็น 2 กลุ่มที่มีจ านวนน้อย
ทีสุ่ด คิดเป็นร้อยละ 6.2 และ 3.7 ตามล าดับ สัดส่วน ความเชื่อว่า สมุนไพรมีประโยชน์ต่อผิวพรรณ
จริง แสดงดังภาพที่ 4.16 
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 ภาพที่ 4.16 แสดงสัดส่วน ความเชื่อว่าประโยชน์เครื่องส าอางสมุนไพรไทย 

            การซื้อจากความเชื่อในสมุนไพรไทย ของผู้ตอบแบบสอบถาม จากข้อมูลเบื้องต้นพบว่า กลุ่ม
ตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นกลุ่มที่ เชื่อว่าสมุนไพรไทยมีคุณภาพดีมาก มีจ านวนสูงสุดคือ 167 คน โดยคิดเป็นร้อยละ 
41.5 รองลงมาคือ กลุ่มท่ีเชื่อว่าสมุนไพรไทยมีคุณภาพปานกลาง จ านวน 115 คน คิดเป็นร้อยละ 28.6 และ
กลุ่มท่ีเชื่อว่าสมุนไพรไทยมีคุณภาพดีมากท่ีสุด จ านวน 80 คน คิดเป็นร้อยละ 19.9 ส่วนกลุ่มที่น้อยที่สุดคือ 
กลุ่มท่ีคิดว่าสมุนไพรไทยมีคุณภาพน้อยที่สุดและน้อย จ านวน 24 และ 16 คิดเป็นร้อยละ 6 และ 4 ตามล าดับ 
สัดส่วนแสดงดังภาพที่ 4.17 

                                 
 

 

            ภาพที่ 4.17 แสดงสัดส่วนข้อมูลด้าน ความมั่นใจในคุณภาพเครื่องส าอางสมุนไพรไทย 
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            ตารางท่ี 4.11 แสดงการแจกแจงความถ่ีด้าน ความเชื่อสมุนไพรไทยมีคุณภาพมาตรฐาน ปลอดภัย 
 

สมุนไพรไทยมีคุณภาพมาตรฐาน ปลอดภัย และอยากลองใช้ 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

 
 

น้อยที่สุด 27 6.7 6.7  
น้อย 18 4.5 4.5  
ปานกลาง 100 24.9 24.9  
มาก 162 40.3 40.3  
มากที่สุด 95 23.6 23.6  
น้อยที่สุด 42 10.4 10.4  
น้อย 45 11.2 11.2  

 ปานกลาง 101 25.1 25.1  
 มาก 132 32.8 32.8  
 มากที่สุด 82 20.4 20.4 100.0 
 Total 402 100.0 100.0  

 
ตารางที่ 4.11 แสดงสัดส่วนข้อมูลด้าน ความเชื่อสมุนไพรไทยมีคุณภาพมาตรฐานปลอดภัย

ของผู้ตอบแบบสอบถาม จากข้อมูลเบื้องต้นพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นกลุ่มที่มีความเชื่อ 
สมุนไพรไทยมีคุณภาพมาตรฐาน ปลอดภัยสูงสุดในระดับ มาก จ านวน 162 คน โดยคิดเป็นร้อยละ 
40.3 รองลงมาคือ กลุ่มท่ีเชื่อในระดับปานกลางและมากที่สุด จ านวน 100 และ 95 คิดเป็นร้อยละ 
24.9 และ 23.6 ตามล าดับ ส่วนกลุ่มทีเ่ชื่อในระดับน้อยที่สุด และน้อย ซึ่งเป็นกลุ่มที่มีความถ่ี น้อย
ที่สุด จ านวน 27 และ 18 คน คิดเป็นร้อยละ 6.7 และ 4.5 แสดงสัดส่วนข้อมูลด้าน ความเชื่อ
สมุนไพรไทยมีคุณภาพมาตรฐาน ปลอดภัยดังภาพที่ 4.18 
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 ภาพที่ 4.18 แสดงสัดส่วนข้อมูลด้าน ความเชื่อสมุนไพรไทยมีคุณภาพมาตรฐาน ปลอดภัย 

 
การซื้อเพราะอยากทดลองของผู้ตอบแบบสอบถาม จากข้อมูลเบื้องต้นพบว่า กลุ่มตัวอย่าง

ส่วนใหญ่เป็นกลุ่มที่มีการซื้อเพราะอยากลองใช้ ในระดับมาก จ านวน 132 คน คิดเป็นร้อยละ 32.8 
รองลงมาคือ ในระดับปานกลาง และระดับมากท่ีสุด จ านวน 101 และ 82 คน   คิดเป็นร้อยละ 25.1 
และ ตามล าดับ 20.4 ส่วนกลุ่มทีม่ีความถ่ีน้อยที่สุดคือ กลุ่มที่ซื้อเพราะอยากทดลอง ในระดับน้อย 
และน้อยที่สุด จ านวน 45 และ 42  คน คิดเป็นร้อยละ 11.2 และ 10.4 สัดส่วนข้อมูลด้าน การซื้อ
เพราะอยากลองแสดงดังภาพที่ 4.19 
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                                 ภาพที่ 4.19 แสดงสัดส่วนข้อมูลด้าน การซื้อเพราะอยากลองใช้ 
 

           ตารางท่ี 4.12 แสดงการแจกแจงความถี่ด้าน การซื้อสมุนไพรไทยเพราะการชักชวน 

ซื้อสมุนไพรไทยเพราะการชักชวน และราคาถูก 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

 

น้อยที่สุด 54 13.4 13.4  
น้อย 62 15.4 15.4  

ปานกลาง 115 28.6 28.6  
มาก 102 25.4 25.4  

มากที่สุด 69 17.2 17.2  

 
 

น้อยที่สุด 72 17.9 17.9  
น้อย 51 12.7 12.7  

ปานกลาง 114 28.4 28.4  
มาก 92 22.9 22.9  

มากที่สุด 73 18.2 18.2 100.0 
Total 402 100.0 100.0  

 

 

 



46 
 

ตารางที่ 4.12 แสดงสัดส่วนข้อมูลด้าน การซื้อสมุนไพรไทยเพราะถูกชักชวน ของผู้ตอบ
แบบสอบถาม จากข้อมูลเบื้องต้นพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นกลุ่มที่มีการซื้อสมุนไพรไทยเพราะ
ถูกชักชวนสูงสุดคือ ระดับปานกลาง และระดับมาก จ านวน 114 และ 92 คน โดยคิดเป็นร้อยละ 
28.4 และ 22.9 รองลงมาคือ กลุ่มท่ีมีการซื้อสมุนไพรไทยเพราะถูกชักชวน ระดับรองลงมาคือ ระดับ
มาก และระดับน้อยที่สุด จ านวน 73 คน และ 72 คน คิดเป็นร้อยละ 18.2 และ 17.9 ส่วนกลุ่มที่น้อย
ที่สุดคือ การซื้อสมุนไพรไทยเพราะถูกชักชวนในระดับน้อย จ านวน 51 คน คิดเป็นร้อยละ 12.7 แสดง
ดังภาพที่ 4.20           

                                                     
 

                ภาพที ่4.20 แสดงสัดส่วนข้อมูลด้าน การซื้อสมุนไพรไทยเพราะถูกชักชวน 

     การซื้อสมุนไพรไทยเพราะราคา ของผู้ตอบแบบสอบถาม จากข้อมูลเบื้องต้นพบว่า กลุ่มตัวอย่าง
ส่วนใหญ่เป็นกลุ่มที่มีการซื้อสมุนไพรไทยเพราะราคา สูงสุดในระดับปานกลาง และมาก จ านวน 115 คน และ 
102 คน โดยคิดเป็นร้อยละ 28.6 และ 25.4 รองลงมาคือ กลุ่มที่ซื้อสมุนไพรไทยเพราะราคา ในระดับมากที่สุด 
และน้อย จ านวน 69 คนและ 62 คน คิดเป็นร้อยละ 17.2 และ 15.4 ตามล าดับ ส่วนกลุ่มที่น้อยที่สุดคือ กลุ่ม
ทีซ่ื้อสมุนไพรไทยเพราะราคา ในระดับน้อยที่สุด จ านวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 13.4 สัดส่วนการซื้อสมุนไพร
ไทยเพราะราคา แสดงดังภาพที่ 4.21          
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                         ภาพที่ 4.21 แสดงสัดส่วนข้อมูล การซื้อสมุนไพรไทยเพราะราคา 

               ตารางท่ี 4.13 แสดงการแจกแจงความถ่ีด้าน การซื้อเพราะต้องการอนุรักษ์ภูมิปัญญาท้องถิ่น 

การซื้อเพราะต้องการอนุรักษ์ภูมิปัญญาท้องถิ่น และบรรจุภัณฑ์สวยงาม 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

อนุรักษ์ภูมิ
ปัญญา
ท้องถิ่น 
และ บรรจุ
ภัณฑ์
สวยงาม 

 

น้อยที่สุด 37 9.2 9.2  
น้อย 38 9.5 9.5  

ปานกลาง 117 29.1 29.1  
มาก 122 30.3 30.3  

มากที่สุด 88 21.9 21.9  
น้อยที่สุด 56 13.9 13.9  

น้อย 43 10.7 10.7  
 ปานกลาง 141 35.1 35.1  
 มาก 101 25.1 25.1  
 มากที่สุด 61 15.2 15.2 100.0 
 Total 402 100.0 100.0  

 

ตารางที่ 4.22 แสดงสัดส่วนข้อมูลด้าน การซื้อเพราะต้องการอนุรักษ์ภูมิปัญญาท้องถิ่น ของ
ผู้ตอบแบบสอบถาม จากข้อมูลเบื้องต้นพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นกลุ่มที่มีการซื้อเพราะ
ต้องการอนุรักษ์ภูมิปัญญาท้องถิ่น สูงสุดคือในระดับมาก และปานกลาง จ านวน 122 คนและ 117  
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คน ตามล าดับ โดยคิดเป็นร้อยละ 30.3 และ 29.1 รองลงมาคือ กลุ่มที่มีการซื้อเพราะต้องการอนุรักษ์
ภูมิปัญญาไทย ในระดับมากที่สุด จ านวน 88 คน คิดเป็นร้อยละ 21.9 ส่วนกลุ่มที่น้อยที่สุดคือ กลุ่มที่
มีการซื้อเพราะต้องการอนุรักษ์ภูมิปัญญาไทยในระดับน้อย และน้อยที่สุด จ านวน 38 คนและ 37 คน 
คิดเป็นร้อยละ 9.5 และ 9.2 ตามล าดับ การซื้อเพราะต้องการอนุรักษ์ภูมิปัญญาท้องถิ่น แสดงดังภาพ
ที่ 4.22 

 

                                          

                                

ภาพที่ 4.22 แสดงสัดส่วนข้อมูลด้าน การซื้อเพราะต้องการอนุรักษ์ภูมิปัญญาท้องถิ่น 

การซื้อเพราะบรรจุภัณฑ์ ของผู้ตอบแบบสอบถาม จากข้อมูลเบื้องต้นพบว่า กลุ่มตัวอย่าง
ส่วนใหญ่เป็นกลุ่มที่มีการซื้อเพราะบรรจุภัณฑ์ สูงสุดคือในระดับปานกลาง และมาก จ านวน 141 คน
และ 101 คนโดยคิดเป็นร้อยละ 35.1 และ 25.1 รองลงมาคือ กลุ่มที่มีการซื้อเพราะบรรจุภัณฑ์ ใน
ระดับมากท่ีสุด จ านวน 61 คน คิดเป็นร้อยละ 15.2 ส่วนกลุ่มที่น้อยที่สุดคือ กลุ่มท่ีมีการซื้อเพราะ
บรรจุภัณฑ์ ในระดับน้อยที่สุดและน้อย จ านวน 56 คนและ 43 คน คิดเป็นร้อยละ 13.9 และ 10.7 
ตามล าดับ การซื้อเพราะบรรจุภัณฑ์ แสดงดังภาพที่ 4.23 
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                             ภาพที่ 4.23 แสดงสัดส่วนข้อมูลด้าน การซื้อเพราะบรรจุภัณฑ์ 

              ตารางท่ี 4.14 แสดงการแจกแจงความถี่ด้าน ความรอบรู้ในสมุนไพร 

ความรอบรู้ในสมุนไพร 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

 
 

น้อยที่สุด 46 11.4 11.4  
น้อย 43 10.7 10.7  
ปานกลาง 125 31.1 31.1  
มาก 124 30.8 30.8  
มากที่สุด 64 15.9 15.9  
น้อยที่สุด 58 14.4 14.4  
น้อย 52 12.9 12.9  
ปานกลาง 123 30.6 30.6  

 มาก 115 28.6 28.6  
 มากที่สุด 54 13.4 13.4 100.0 
 Total 402 100.0 100.0  

ตารางที่ 4.24 แสดงสัดส่วนข้อมูลด้าน ความรอบรู้ในสมุนไพร ของผู้ตอบแบบสอบถาม จาก
ข้อมูลเบื้องต้นพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นกลุ่มที่มีความรอบรู้ในสมุนไพร ในระดับปานกลาง 
และมาก สูงสุดทั้ง 2 กลุ่ม จ านวน 125 คนและ 124 คน  โดยคิดเป็นร้อยละ 31.1 และ 30.8 
รองลงมาคือ กลุ่มที่มีความรอบรู้ในสมุนไพรในระดับมากที่สุด จ านวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 15.9  
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ส่วนกลุ่มที่น้อยที่สุดของความรอบรู้ในสมุนไพร อยู่ในระดับน้อยที่สุด และระดับน้อย จ านวน 46 คน
และ 43 คน คิดเป็นร้อยละ 11.4 และ 10.7 สัดส่วนความรอบรู้ในสมุนไพร แสดงดังภาพที่ 4.24 

                                      

                              
   ภาพที่ 4.24 แสดงสัดส่วนข้อมูลด้าน ความรอบรู้ในสมุนไพร 

 

              การซื้อเพราะค าบอกเล่า ผู้ตอบแบบสอบถาม จากข้อมูลเบื้องต้นพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็น
กลุ่มท่ีมีการซื้อเพราะค าบอกเล่า ในระดับปานกลางและ ในระดับมาก สูงสุดจ านวน 123 คนและ 115 คน 
โดยคิดเป็นร้อยละ 30.6 และ 28.6 รองลงมาคือ กลุ่มท่ีซื้อเพราะค าบอกเล่า ในระดับน้อยที่สุด ระดับมากท่ีสุด 
และระดับน้อย จ านวน 58 คน 54 คนและ 52 คน คิดเป็นร้อยละ 14.4, 13.4 และ 12.9 ตามล าดับ การซื้อ
เพราะค าบอกเล่า สัดส่วนข้อมูลแสดงดังภาพที่ 4.25    
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                                     ภาพที่ 4.25 แสดงสัดส่วนข้อมูลด้าน การซื้อเพราะค าบอกเล่า 
            

ตารางท่ี 4.15 แสดงการแจกแจงความถี่ด้าน การซื้อสมุนไพรเพื่อการควบคุม 

การซื้อสมุนไพรเพื่อการควบคุมสุขภาพและค าแนะน า 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

 
 

น้อยที่สุด 88 21.9 21.9 21.9 
น้อย 76 18.9 18.9 40.8 
ปานกลาง 88 21.9 21.9 62.7 
มาก 106 26.4 26.4 89.1 
มากที่สุด 44 10.9 10.9 100.0 
น้อยที่สุด 72 17.9 17.9 17.9 
น้อย 52 12.9 12.9 30.8 

 ปานกลาง 101 25.1 25.1 56.0 
 มาก 116 28.9 28.9 84.8 
 มากที่สด 61 15.2 15.2 100.0 
 Total 402 100.0 100.0  

 

ตารางที่ 4.15 แสดงสัดส่วนข้อมูลด้าน การซื้อสมุนไพรเพ่ือการควบคุมสุขภาพของผู้ตอบ
แบบสอบถาม จากข้อมูลเบื้องต้นพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นกลุ่มที่มีการซื้อสมุนไพรเพ่ือการ
ควบคุมสุขภาพ ในระดับมาก สูงสุด จ านวน 106 คน โดยคิดเป็นร้อยละ 26.4 รองลงมาคือ กลุ่มที่มี 
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การซื้อสมุนไพรเพื่อการควบคุมสุขภาพ ในระดับปานกลาง ระดับน้อยที่สุด และระดับน้อย จ านวน 
88 คน 88 คนและ 76 คน  คิดเป็นร้อยละ 21.9, 21.9 และ 18.9 ตามล าดับ ส่วนกลุ่มที่น้อยที่สุดคือ 
ระดับมากท่ีสุด จ านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 10.9 ข้อมูลสัดส่วนด้าน การซื้อสมุนไพรเพ่ือการ
ควบคุมสุขภาพ แสดงดังภาพที่ 4.26                    

                                 

 
ภาพที่ 4.26 แสดงสัดส่วนข้อมูลด้าน การซื้อสมุนไพรเพื่อการควบคุมสุขภาพ 

การซื้อสมุนไพรเพราะค าแนะน า ของผู้ตอบแบบสอบถาม จากข้อมูลเบื้องต้นพบว่า กลุ่ม
ตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นกลุ่มที่มีการซื้อสมุนไพรเพราะค าแนะน า สูงสุดในระดับมาก และปานกลาง 
จ านวน 116 และ 101 คน โดยคิดเป็นร้อยละ 28.9 และ 25.1  รองลงมาคือ กลุ่มที่มีการซื้อสมุนไพร
เพราะค าแนะน า ในระดับน้อยที่สุดและมากท่ีสุด จ านวน 72 คนและ 61 คน คิดเป็นร้อยละ 17.9 
และ 12.9 ส่วนกลุ่มที่น้อยที่สุดคือ ระดับน้อย จ านวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 12.9  
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ภาพที่ 4.27 แสดงสัดส่วนข้อมูลด้าน การซื้อเครื่องส าอางสมุนไพรไทยเพราะค าแนะน า 

  ตารางท่ี 4.16 แสดงความถ่ีด้าน ความเชื่อคุณภาพเครื่องส าอางสมุนไพรไทยจากการจ าหน่าย 
มีความเชื่อคุณภาพสมุนไพร จากการจ าหน่าย 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

 
 

น้อยที่สุด 55 13.7 13.7 13.7 
น้อย 75 18.7 18.7 32.3 
ปานกลาง 127 31.6 31.6 63.9 
มาก 106 26.4 26.4 90.3 
มากที่สุด 39 9.7 9.7 100.0 
น้อยที่สุด 159 39.6 39.6 39.6 
น้อย 70 17.4 17.4 57.0 
ปานกลาง 65 16.2 16.2 73.1 

 มาก 72 17.9 17.9 91.0 
 มากที่สุด 36 9.0 9.0 100.0 
 Total 402 100.0 100.0  

 

ตารางที่ 4.16 แสดงสัดส่วนข้อมูลด้าน ความเชื่อในคุณภาพสมุนไพรไทย ของผู้ตอบ
แบบสอบถาม จากข้อมูลเบื้องต้นพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นกลุ่มที่มีความเชื่อในระดับปาน
กลางและระดับมาก สูงสุด จ านวน 127 คนและ 106 คน โดยคิดเป็นร้อยละ 31.6 และ 26.4  
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รองลงมาคือ กลุ่มที่มีความเชื่อคุณภาพเครื่องส าอางสมุนไพรไทย ในระดับน้อย และน้อยที่สุด จ านวน 
75 คนและ 55 คน คิดเป็นร้อยละ 18.7 และ 13.7 ส่วนกลุ่มที่น้อยที่สุดคือ กลุ่มท่ีมีความเชื่อคุณภาพ
เครื่องส าอางสมุนไพร ในระดับมากที่สุด จ านวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 9.7 สัดส่วนข้อมูลด้าน ความ
เชื่อคุณภาพเครื่องส าอางสมุนไพรไทย แสดงดังภาพที่ 4.28 

                                    

 

        ภาพที่ 4.28 แสดงสัดส่วนข้อมูลด้าน ความเชื่อคุณภาพเครื่องส าอางสมุนไพรไทย 

  ความพอใจในการจัดจ าหน่ายเครื่องส าอางสมุนไพรไทย ของผู้ตอบแบบสอบถาม จากข้อมูล
เบื้องต้นพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นกลุ่มที่พอใจในการจัดจ าหน่าย ในระดับน้อยที่สุด สูงสุด จ านวน 159 
คน โดยคิดเป็นร้อยละ 39.6 รองลงมาคือ กลุ่มที่พอใจในการจัดจ าหน่าย ในระดับมาก ระดับน้อยและระดับ
ปานกลาง จ านวน 72 คน70 คนและ 65 คน ตามล าดับ  คิดเป็นร้อยละ 17.9, 17.4 และ 16.2 ตามล าดับ 
ส่วนกลุ่มที่น้อยที่สุดของ ความพอใจในการจัดจ าหน่ายเครื่องส าอางสมุนไพรไทยน้อยที่สุด คือ ในระดับมาก
ที่สุด จ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 9.0  สัดส่วนข้อมูลด้าน ความพอใจในการจัดจ าหน่าย แสดงดังภาพที่ 
4.29  
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       ภาพที่ 4.29 แสดงสัดส่วนข้อมูลด้าน ความพอใจในการจัดจ าหน่ายเครื่องส าอางสมุนไพรไทย 

            ตารางท่ี 4.17 แสดงการแจกแจงความถ่ีด้าน ตระหนักในสรรพคุณสมุนไพรไทย  
    ตระหนักในสรรพคุณสมุนไพรไทย และบริการ 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

 
 
 
 

น้อยที่สุด 45 11.2 11.2  
น้อย 56 13.9 13.9  
ปานกลาง 138 34.3 34.3  
มาก 116 28.9 28.9  
มากที่สุด 47 11.7 11.7  
น้อยที่สุด 50 12.4 12.4  
น้อย 46 11.4 11.4  
ปานกลาง 123 30.6 30.6  

 มาก 124 30.8 30.8  
 มากที่สุด 59 14.7 14.7 100.0 
 Total 402 100.0 100.0  

 

ตารางที่ 4.17 แสดงสัดส่วนข้อมูลด้านสรรพคุณสมุนไพรไทย ของผู้ตอบแบบสอบถาม จาก
ข้อมูลเบื้องต้นพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นกลุ่มที่ตระหนักในสรรพคุณเครื่องส าอางสมุนไพรไทย 
ในระดับปานกลาง และมาก สูงสุด จ านวน 138 คนและ 116 คน โดยคิดเป็นร้อยละ 34.3  และ  
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28.9 รองลงมาคือ กลุ่มทีต่ระหนักในสรรพคุณเครื่องส าอางสมุนไพรไทย ในระดับน้อย มากท่ีสุด และ
ระดับน้อยที่สุด จ านวน 56 คน 47 คนและ 45 คน คิดเป็นร้อยละ 13.9, 11.7 และ 11.2 ตามล าดับ 
สัดส่วนข้อมูลด้านสรรพคุณเครื่องส าอางสมุนไพรไทย แสดงดังภาพที่ 4.30 

                                         

                ภาพที่ 4.30 แสดงสัดส่วนข้อมูลด้าน สรรพคุณเครื่องส าอางสมุนไพรไทย 

          
  การซื้อสมุนไพรไทยเพราะบริการ ของผู้ตอบแบบสอบถาม จากข้อมูลเบื้องต้นพบว่า กลุ่มตัวอย่าง
ส่วนใหญ่ เป็นกลุ่มที่มีการซื้อสมุนไพรไทยเพราะบริการ ในระดับมาก และระดับปานกลาง จ านวน 124 คน 
และ 123 คน สูงสุด โดยคิดเป็นร้อยละ 30.8 และ 30.6 รองลงมาคือ กลุ่มท่ีมีการซื้อสมุนไพรไทยเพราะ
บริการ ในระดับ มากที่สุด น้อยที่สุดและ ระดับน้อย จ านวน 59 คน 50 คน และ 46 คน คิดเป็นร้อยละ 14.7, 
12.4 และ 11.4 ตามล าดับ สัดส่วนข้อมูลการซื้อสมุนไพรไทยเพราะบริการ ดังภาพที่ 4.31 
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       ภาพที่ 4.31 แสดง สัดส่วนข้อมูลการซื้อสมุนไพรไทยเพราะบริการ 

 

ตารางท่ี 4.18 แสดงการแจกแจงความถี่ด้าน กระบวนการสมุนไพรไทย  

กระบวนการเครื่องส าอางสมุนไพรไทย และสารสกัด 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

 

น้อยที่สุด 68 16.9 16.9  
น้อย 45 11.2 11.2  
ปานกลาง 99 24.6 24.6  
มาก 122 30.3 30.3  
มากที่สุด 68 16.9 16.9  

 น้อยที่สุด 47 11.7 11.7  
 น้อย 42 10.4 10.4  
 ปานกลาง 82 20.4 20.4  
 มาก 144 35.8 35.8  
 มากที่สุด 87 21.6 21.6 100.0 
 Total 402 100.0 100.0  

 

การเคยศึกษาสมุนไพรไทย และท าใช้เองของผู้ตอบแบบสอบถาม จากข้อมูลเบื้องต้นพบว่า 
กลุม่ตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นกลุ่มที่รู้กระบวนการเครื่องส าอางสมุนไพรไทย สูงสุด อยู่ในระดับมาก  
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จ านวน 122 คน โดยคิดเป็นร้อยละ 30.3 รองลงมาคือ กลุ่มท่ีรู้กระบวนการเครื่องส าอางสมุนไพรไทย 
ในระดับปานกลาง จ านวน 99 คน คิดเป็นร้อยละ 24.6 รองลงมาคือ กลุ่มท่ีรู้กระบวนการ
เครื่องส าอางสมุนไพรไทย ในระดับมากท่ีสุด และน้อยที่สุด มีจ านวน 68 คน เท่ากัน ส่วนกลุ่มที่รู้
กระบวนการเครื่องส าอางสมุนไพรไทย จ านวนน้อยที่สุดคือ ในระดับน้อย จ านวน 45 คน คิดเป็นร้อย
ละ 11.2 สัดส่วนข้อมูลด้าน เคยศึกษาสมุนไพรไทย และท าใช้เอง แสดงดังภาพที่ 4.32 

                                   
 

                  ภาพที่ 4.32 แสดงสัดส่วนข้อมูลด้าน รู้กระบวนการเครื่องส าอางสมุนไพรไทย 

             ความรู้ในสารสกัดเครื่องส าอางสมุนไพรไทย ผู้ตอบแบบสอบถาม จากข้อมูลเบื้องต้นพบว่า กลุ่ม
ตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นกลุ่มที่มีความรู้ในสารสกัดเครื่องส าอางสมุนไพรไทย จ านวนสูงสุดคือ กลุ่มท่ีมคีวามรู้ใน
สารสกัดเครื่องส าอางสมุนไพรไทย ในระดับมาก จ านวน 144 คน คิดเป็นร้อยละ 35.8 รองลงมาคือ กลุ่มท่ีมี
ความรู้ในสารสกัดเครื่องส าอางสมุนไพรไทย ในระดับมากท่ีสุด และระดับปานกลาง จ านวน 87 คน และ 82 
คน คิดเป็นร้อยละ 21.6 และ 20.4 กลุ่มท่ีมีความรู้ในสารสกัดเครื่องส าอางสมุนไพรไทย ในระดับน้อยที่สุด 
และน้อย จ านวน 47 คนและ 42 คน คิดเป็นร้อยละ  11.7 และ 10.4 ตามล าดับ ส่วนกลุ่มที่น้อยที่สุดคือ กลุ่ม
ที่มคีวามรู้ในสารสกัดเครื่องส าอางสมุนไพรไทย ในระดับน้อยที่สุด และน้อย จ านวน 47 คน และ 42 คน คิด
เป็นร้อยละ 11.7 และ 10.4 ตามล าดับ สัดส่วนข้อมูลด้าน ความรู้ในสารสกัดเครื่องส าอางสมุนไพรไทย แสดง
ดังภาพที่ 4.33  
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      ภาพที่ 4.33 แสดงสัดส่วนข้อมูลด้าน ความรู้ในสารสกัดเครื่องส าอางสมุนไพรไทย 

ตารางท่ี 4.19 แสดงการแจกแจงความถี่ด้าน ความสนใจเครื่องส าอางสมุนไพรไทย 
 

ความสนใจเครื่องส าอางสมุนไพรไทย และความเชื่อถือสมุนไพรไทย 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid 

น้อยที่สุด 50 12.4 12.4  
น้อย 33 8.2 8.2  
ปานกลาง 98 24.4 24.4  
มาก 124 30.8 30.8  
มากที่สุด 97 24.1 24.1  

 น้อยที่สุด 40 10.0 10.0  
 น้อย 34 8.5 8.5  
 ปานกลาง 161 40.0 40.0  
 มาก 115 28.6 28.6  
 มากที่สุด 52 12.9 12.9 100.0 
 Total 402 100.0 100.0  

 

ด้านความคิดที่จะความสนใจเครื่องส าอางสมุนไพรไทย ของผู้ตอบแบบสอบถาม จากข้อมูล
เบื้องต้นพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นกลุ่มที่มีความสนใจเครื่องส าอางสมุนไพรไทย ถ้ามีผู้สอน 
สูงสุด ในระดับมาก จ านวน 124 คน โดยคิดเป็นร้อยละ 30.8 รองลงมาคือ กลุ่มที่มีความสนใจ
เครื่องส าอางสมุนไพรไทย ในระดับ ปานกลาง และมากท่ีสุด จ านวน 98 คน และ 97 คน คิดเป็นร้อย 
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ละ 24.4 และ 24.1 ส่วนกลุ่มที่น้อยที่สุดคือ กลุ่มท่ีมีความสนใจเครื่องส าอางสมุนไพรไทย ในระดับ 
น้อยที่สุด และน้อย จ านวน 50 คนและ 33 คน คิดเป็นร้อยละ 12.4 และ 8.3 ตามล าดับ สัดส่วน
ข้อมูลด้านความสนใจเครื่องส าอางสมุนไพรไทย แสดงดังภาพที่ 4.34  

                                                
 

   ภาพที่ 4.34 แสดงสัดส่วนข้อมูลด้าน ความสนใจเครื่องส าอางสมุนไพรไทย  

ความเชื่อด้านสมุนไพรไทย มีคุณภาพดีจริงของผู้ตอบแบบสอบถาม จากข้อมูลเบื้องต้นพบว่า 
กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นกลุ่มที่มีความเชื่อว่าสมุนไพรไทย มีคุณภาพดีจริง ในระดับปานกลาง สูงสุด 
จ านวน161 คน โดยคิดเป็นร้อยละ 40   รองลงมาคือ กลุ่มที่สมุนไพรไทย มีคุณภาพดีจริง ในระดับ
มาก จ านวน 115 คน คิดเป็นร้อยละ 28.6 ส่วนกลุ่มที่น้อยที่สุดคือ กลุ่มท่ีเชื่อว่าสมุนไพรไทย มี
คุณภาพดีจริง ในระดับมากที่สุด ระดับน้อยที่สุด และระดับน้อย จ านวน 52 คน 40 คน และ 34 คน 
คิดเป็นร้อยละ 12.9, 10 และ 8.5 สัดส่วนข้อมูลด้าน สมุนไพรไทย มีคุณภาพดีจริง แสดงดังภาพที่ 
4.35              



61 
 

               
                             
                ภาพที่ 4.35 แสดงสัดส่วนข้อมูลด้าน สมุนไพรไทย มีคุณภาพดีจริง  
 

    ตารางท่ี 4.20 แสดงการแจกแจงความถี่ด้าน การซื้อเพราะมาตรฐาน และการแนะน า 
 

            ซื้อเพราะมาตรฐาน และพบการแนะน า 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid 

น้อยที่สุด 23 5.7 5.7  
น้อย 21 5.2 5.2  
ปานกลาง 103 25.6 25.6  
มาก 143 35.6 35.6  
มากที่สุด 112 27.9 27.9  

 น้อยที่สุด 33 8.2 8.2  
 น้อย 29 7.2 7.2  
 ปานกลาง 92 22.9 22.9  
 มาก 154 38.3 38.3  
 มากที่สุด 94 23.4 23.4 100.0 
 Total 402 100.0 100.0  

 

การซื้อเพราะมาตรฐาน ของผู้ตอบแบบสอบถาม จากข้อมูลเบื้องต้นพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วน
ใหญ่เป็นกลุ่มที่มกีารซื้อเพราะมาตรฐาน ในระดับมาก มากที่สุด และปานกลาง จ านวน 143 คน 112 
คน และ 103 คน โดยคิดเป็นร้อยละ 35.6, 27.9 และ 25.6 รองลงมาคือ กลุ่มท่ีมีการซื้อเพราะ 
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มาตรฐาน ในระดับ น้อยที่สุด และระดับน้อย จ านวน 23 คน และ 21 คน คิดเป็นร้อยละ 5.7 และ 
5.2 ตามล าดับ สัดส่วนข้อมูลด้าน เหตุแห่งการซื้อเพราะมาตรฐาน แสดงดังภาพที่ 4.36   

                                         

 
ภาพที่ 4.36  แสดงสัดส่วนข้อมูลด้าน การซื้อเพราะมาตรฐาน 

 
พบการแนะน าการใช้เครื่องส าอางสมุนไพรไทยของผู้ตอบแบบสอบถาม จากข้อมูลเบื้องต้น

พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นกลุ่มที่ พบการแนะน าการใช้เครื่องส าอางสมุนไพรไทย สูงสุดใน
ระดับมาก และมากที่สุด จ านวน 154 คน โดยคิดเป็นร้อยละ 38.3 ส่วนกลุ่มที่พบการแนะน าการใช้
เครื่องส าอางสมุนไพรไทย รองลงมา คือ พบการแนะน าในระดับ มากท่ีสุดและระดับปานกลาง 
จ านวน 94 คนและ 92 คน คิดเป็นร้อยละ 23.4 และ 22.9 รองลงมาคือ กลุ่มที่ พบการแนะน าการใช้
เครื่องส าอางสมุนไพรไทย จ านวน 33 คนและ 29 คน คิดเป็นร้อยละ 8.2 และ 7.2 นับเป็นกลุ่มท่ี
น้อยที่สุด สัดส่วนข้อมูลด้าน พบการแนะน าการใช้เครื่องส าอางสมุนไพรไทย แสดงดังภาพที่ 4.37   

            



63 
 

                                                           
 

                            ภาพที่ 4.37 แสดงสัดส่วนข้อมูลด้าน พบการแนะน าการใช้เครื่องส าอางสมุนไพรไทย  
 

           ตารางที่ 4.21 แสดงการแจกแจงความถี่ด้าน ความนิยมเครื่องส าอางสมุนไพรไทย และการรักษาผิว 
 

        ความนิยมเครื่องส าอางสมุนไพรไทย 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid 

น้อยที่สุด 47 11.7 11.7  
น้อย 53 13.2 13.2  
ปานกลาง 121 30.1 30.1  
มาก 113 28.1 28.1  
มากที่สุด 68 16.9 16.9  

 น้อยที่สุด 14 3.5 3.5  
 น้อย 21 5.2 5.2  
 ปานกลาง 105 26.1 26.1  
 มาก 165 41.0 41.0  
 มากที่สุด 97 24.1 24.1 100.0 
 Total 402 100.0 100.0  

 

ความนิยมเครื่องส าอางสมุนไพรไทย ของผู้ตอบแบบสอบถาม จากข้อมูลเบื้องต้นพบว่า กลุ่ม
ตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นกลุ่มที่มีความนิยมเครื่องส าอางสมุนไพรไทย บ่อยครั้ง ในระดับปานกลาง และ
ระดับมาก สูงสุด จ านวน 121 คน และ 113 คน โดยคิดเป็นร้อยละ 30.1 และ 28.1 รองลงมาคือ  
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กลุ่มท่ีมีความนิยมเครื่องส าอางสมุนไพรไทย ในระดับมากท่ีสุด จ านวน 68 คน คิดเป็นร้อยละ 16.9 
ส่วนกลุ่มที่น้อยที่สุดคือ กลุ่มทีมี่ความนิยมเครื่องส าอางสมุนไพรไทย ในระดับน้อย และน้อยที่สุด 
จ านวน 53 และ  47 คน คิดเป็นร้อย 13.2 และ 11.7 สัดส่วนข้อมูลด้าน ความนิยมเครื่องส าอาง
สมุนไพรไทย แสดงดังภาพที่ 4.38 

                                                      
 

             ภาพที่ 4.38 แสดงสัดส่วนข้อมูลด้าน ความนิยมเครื่องส าอางสมุนไพรไทย  
 

          ความเชื่อในภูมิปัญญาไทย ของผู้ตอบแบบสอบถาม จากข้อมูลเบื้องต้นพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่
เป็นกลุ่มที่มี ความเชื่อในภูมิปัญญาไทย ในระดับมาก จ านวน 165 คน คิดเป็นร้อยละ 41 ซึ่งนับเป็นจ านวน
สูงสุด รองลงมาคือ กลุ่มที่เชื่อว่า ภูมิปัญญาไทย ในระดับปานกลาง และระดับมากท่ีสุด จ านวน 105 คน และ 
97 คน คิดเป็นร้อยละ 26.1 และ 24.1 ส่วนกลุ่มทีมี่ความเชื่อในภูมิปัญญาไทย น้อยที่สุดคือ ความเชื่อใน
ระดับ น้อย และ น้อยที่สุด จ านวน 21 คน และ 14 คน คิดเป็นร้อยละ 5.2 และ 3.5สัดส่วนข้อมูลด้าน ความ
เชื่อในภูมิปัญญาไทย แสดงดังภาพที่ 4.39 
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ภาพที่ 4.39 แสดงสัดส่วนข้อมูลด้าน ความเชื่อในภูมิปัญญาไทย 

ตารางท่ี 4.22 แสดงการแจกแจงความถี่ด้าน ความเห็นควรด ารงไว้ซึ่งภูมิปัญญาไทย 

ความเห็นควรด ารงไว้ซึ่งภูมิปัญญาไทย แต่ต้องการการพิสูจน์ กับการรักษากับหมอ 
 

พื้นบ้าน และความต้องการการรักษาตามสถานพยาบาลรัฐ 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid 

น้อยที่สุด 10 2.5 2.5  
น้อย 28 7.0 7.0  
ปานกลาง 76 18.9 18.9  
มาก 166 41.3 41.3  
มากที่สุด 122 30.3 30.3  

 น้อยที่สุด 24 6.0 6.0  
 น้อย 31 7.7 7.7  
 ปานกลาง 108 26.9 26.9  
 มาก 162 40.3 40.3  
 มากที่สุด 77 19.2 19.2  
 น้อยที่สุด 16 4.0 4.0  
 น้อย 39 9.7 9.7  
 ปานกลาง 127 31.6 31.6  
 มาก 144 35.8 35.8  
 มากที่สุด 76 18.9 18.9  
 น้อยที่สุด 19 4.7 4.7  
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 น้อย 35 8.7 8.7  
 ปานกลาง 114 28.4 28.4  
 มาก 145 36.1 36.1  
 มากที่สุด 89 22.1 22.1 100.0 
 Total 402 100.0 100.0  

 

ตารางที่ 4.40 แสดงสัดส่วนข้อมูลด้าน ความเห็นควรด ารงไว้ซึ่งภูมิปัญญาไทย ของผู้ตอบ
แบบสอบถาม จากข้อมูลเบื้องต้นพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นกลุ่มที่มีความเห็นภูมิปัญญาไทย 
สมควรแห่งการด ารงไว้ ในระดับมาก และมากท่ีสุด จ านวน 166 คน และ 122 คน สูงสุด โดยคิดเป็น
ร้อยละ 41.3 และ 30.3 รองลงมาคือ กลุ่มท่ีมีความเห็นภูมิปัญญาไทย สมควรแห่งการด ารงไว้    ใน
ระดับปานกลาง จ านวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 18.9 ส่วนกลุ่มความเห็นภูมิปัญญาไทยสมควร แห่ง
การด ารงไว้ที่น้อยที่สุดคือ ในระดับ น้อย และน้อยที่สุด จ านวน 28 คน และ 10 คน คิดเป็นร้อยละ 7 
และ 2.5 สัดส่วนข้อมูลด้าน ความเห็นภูมิปัญญาไท สมควรแห่งการด ารงไว้ แสดงดังภาพที่ 4.40 

                                              
 

ภาพที่ 4.40 แสดงสัดส่วนข้อมูลด้าน ความเห็นควรด ารงไว้ซึ่งภูมิปัญญาไทย  

     ความชื่นชอบภูมิปัญญาไทย แต่ต้องการความม่ันใจด้วยการพิสูจน์ ของผู้ตอบแบบสอบถาม จาก
ข้อมูลเบื้องต้นพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นกลุ่มที่มีความชื่นชอบภูมิปัญญาไทย แต่ต้องการความ
มั่นใจด้วยการพิสูจน์ ในระดับ มาก สูงสุด คือมีจ านวน 162 คน โดยคิดเป็นร้อยละ 40.3 รองลงมาคือ 
กลุ่มท่ีความชื่นชอบภูมิปัญญาไทย แต่ต้องการความมั่นใจด้วยการพิสูจน์ รองลงมาคือ ในระดับ ปาน
กลาง จ านวน 108 คน คิดเป็นร้อยละ 26.9 ส่วนกลุ่มที่น้อย รองลงมาคือ ในระดับ มากที่สุด จ านวน  
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77 คน คิดเป็นร้อยละ 19.2 ส่วนกลุ่มที่น้อยที่สุด คือ กลุ่มที่มีความชื่นชอบภูมิปัญญาไทย แต่ต้องการ
ความมั่นใจด้วยการพิสูจน์ ในระดับน้อยและ น้อยที่สุด จ านวน 31 คนและ 24 คน คิดเป็นร้อยละ 
7.7 และ 6 สัดส่วนข้อมูลด้าน ความชื่นชอบภูมิปัญญาไทย แต่ต้องการความมั่นใจด้วยการพิสูจน์  
แสดงดังภาพที่ 4.41 

                                     
 

      ภาพที่ 4.41 แสดงสัดส่วนข้อมูลด้าน ความชื่นชอบภูมิปัญญาไทย แต่ต้องการความม่ันใจด้วยการพิสูจน์ 
 

   ความยินดีซื้อสมุนไพรไทยและ รักษากับหมอพ้ืนบ้านของผู้ตอบแบบสอบถาม จากข้อมูล
เบื้องต้นพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นกลุ่มที่มีความยินดีซื้อสมุนไพรไทยและ รักษากับหมอ
พ้ืนบ้าน จ านวนสูงสุด ในระดับมาก และปานกลางคือ จ านวน 144 คนและ 127 คน     โดยคิดเป็น
ร้อยละ 35.8 และ 31.6 รองลงมาคือ กลุ่มท่ีมีความยินดีซื้อสมุนไพรไทยและ รักษากับหมอพ้ืนบ้าน    
จ านวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 18.9 ส่วนกลุ่มที่น้อยที่สุดคือ มีความยินดีซื้อสมุนไพรไทยและ รักษา
กับหมอพื้นบ้าน ในระดับน้อย และน้อยที่สุด จ านวน 39 คนและ 16 คน คิดเป็นร้อยละ 9.7 และ 4.0       
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ภาพที่ 4.42 สัดส่วนข้อมูลด้าน ความยินดีซื้อสมุนไพรไทยและ รักษากับหมอพ้ืนบ้าน 

ด้านความชอบสมุนไพรไทยและ อยากรักษาตามสถานพยาบาลรัฐ ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
จากข้อมูลเบื้องต้นพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นกลุ่มที่มีความชอบสมุนไพรไทยและ อยากรักษา
ตามสถานพยาบาลรัฐ สูงสุด ในระดับมาก จ านวน 145 คน   โดยคิดเป็นร้อยละ 36.1 รองลงมาคือ 
กลุ่มท่ีมีความชอบสมุนไพรไทยและ อยากรักษาตามสถานพยาบาลรัฐ จ านวน 114 คน คิดเป็นร้อย
ละ 28.4 ส่วนกลุ่มที่น้อยรองลงมา คือ กลุ่มท่ีมีความความชอบสมุนไพรไทยและ อยากรักษาตาม
สถานพยาบาลรัฐ ในระดับมากท่ีสุด จ านวน 89 คน คิดเป็นร้อยละ 22.1 กลุ่มที่น้อยที่สุด คือกลุ่มที่มี
ความชอบสมุนไพรไทยและ อยากรักษาตามสถานพยาบาลรัฐ ในระดับท่ีน้อยและ น้อยที่สุด จ านวน 
35 คนและ 19 คน คิดเป็นร้อยละ 8.7 และ 4.7 ตามล าดับ สัดส่วนข้อมูลด้านความชอบสมุนไพรไทย
และ อยากรักษาตามสถานพยาบาลรัฐ ของผู้ตอบแบบสอบถาม แสดงดังภาพที่ 4.43 
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ภาพที่ 4.43 แสดงสัดส่วนข้อมูลด้านความชอบสมุนไพรไทยและ อยากรักษาตามสถานพยาบาลรัฐ  

ตารางท่ี 4.23 แสดงการแจกแจงความถี่ด้าน การไม่รังเกียจสมุนไพรจีนและญี่ปุ่น แต่ไม่ชอบสารเคมี 
การใช้ได้ท้ังยาแผนทั้ง 2 แผน 
 
การไม่รังเกียจสมุนไพรจีนและญ่ีปุ่น แต่ไม่ชอบสารเคมี การใช้ยาทั้ง 2 แผนได้ และการเคย

ได้รับความผิดหวังจากสมุนไพรไทย 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid 

น้อยที่สุด 36 9.0 9.0  
น้อย 49 12.2 12.2  
ปานกลาง 133 33.1 33.1  
มาก 127 31.6 31.6  
มากที่สุด 57 14.2 14.2  

 น้อยที่สุด 29 7.2 7.2  
 น้อย 45 11.2 11.2  
 ปานกลาง 100 24.9 24.9  
 มาก 145 36.1 36.1  
 มากที่สุด 83 20.6 20.6  
 น้อยที่สุด 59 14.7 14.7  
 น้อย 65 16.2 16.2  
 ปานกลาง 150 37.3 37.3  
 มาก 92 22.9 22.9  
 มากที่สุด 36 9.0 9.0 100.0 
 Total 402 100.0 100.0  
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ตารางที่ 23 แสดงสัดส่วนข้อมูลด้าน การไม่รังเกียจสมุนไพรจีนและญี่ปุ่น แต่ไม่ชอบสารเคมี 
ของผู้ตอบแบบสอบถาม จากข้อมูลเบื้องต้นพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นกลุ่มที่มีไม่รังเกียจ
สมุนไพรจีนและญี่ปุ่น แต่ไม่ชอบสารเคมี ในระดับปานกลาง และในระดับมาก สูงสุด จ านวน 133 คน
และ 127 คน โดยคิดเป็นร้อยละ 33.1 และ 31.6 รองลงมาคือ กลุ่มที่ไม่รังเกียจสมุนไพรจีนและญี่ปุ่น 
แต่ไม่ชอบสารเคมี ในระดับมากท่ีสุด และ ระดับน้อย จ านวน 57 คนและ 49 คน ตามล าดับ คิดเป็น
ร้อยละ 14.2 และ 12.2 ส่วนกลุ่มที่น้อยที่สุดคือ กลุ่มที่ไม่รังเกียจสมุนไพรจีนและญี่ปุ่น แต่ไม่ชอบ
สารเคมี ในระดับที่น้อยที่สุด จ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 9 สัดส่วนข้อมูลด้าน การไม่รังเกียจ
สมุนไพรจีนและญี่ปุ่น แต่ไม่ชอบสารเคมี ของผู้ตอบแบบสอบถาม แสดงดังภาพที่ 4.44 

                 
 

  ภาพที่ 4.44 แสดงสัดส่วนข้อมูลด้าน การไม่รังเกียจสมุนไพรจีนและญี่ปุ่น แต่ไม่ชอบสารเคมี  

   การสามารถใช้ได้ทั้งยาสมุนไพรไทย และยาแผนตะวันตก ของผู้ตอบแบบสอบถาม ข้อมูล
เบื้องต้นพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นกลุ่มที่สามารถใช้ได้ทั้งยาสมุนไพรไทย และยาแผนตะวันตก 
ในระดับมาก จ านวนสูงสุดคือ 145 คน โดยคิดเป็นร้อยละ 36.1 รองลงมาคือ กลุ่มท่ีสามารถใช้ได้ท้ัง
ยาสมุนไพรไทย และยาแผนตะวันตก ในระดับปานกลาง จ านวน 100 คน คิดเป็นร้อยละ 24.9 ส่วน
กลุ่มท่ีน้อยรองลงมา คือ กลุ่มทีส่ามารถใช้ได้ทั้งยาสมุนไพรไทย และยาแผนตะวันตก ในระดับมาก
ที่สุด จ านวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 20.6 ส่วนกลุ่มที่สามารถใช้ได้ทั้งยาสมุนไพรไทย และยาแผน
ตะวันตก จ านวนน้อยที่สุดคือ ในระดับน้อย และน้อยที่สุด จ านวน 45 คนและ 29 คน คิดเป็นร้อยละ  
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11.2 และ 7.2 สัดส่วนข้อมูลด้าน การสามารถใช้ได้ทั้งยาสมุนไพรไทย และยาแผนตะวันตก ของ
ผู้ตอบแบบสอบถาม แสดงดังภาพที่ 4.45 

                    
 

  ภาพที่ 4.45 แสดงสัดส่วนข้อมูลด้าน การสามารถใช้ได้ทั้งยาสมุนไพรไทย และยาแผนตะวันตก 

ด้านความคิดเห็นต่อสมุนไพรไทย ที่เคยสร้างความผิดหวัง ของผู้ตอบแบบสอบถาม จาก
ข้อมูลเบื้องต้นพบว่า กลุม่ตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นกลุ่มที่มีความคิดเห็นต่อสมุนไพรไทย ที่เคยสร้างความ
ผิดหวัง ในระดับปานกลาง จ านวนสูงสุดคือ 150 คน โดยคิดเป็นร้อยละ 37.3 รองลงมาคือ กลุ่มที่มี
ความคิดเห็นต่อสมุนไพรไทย ที่เคยสร้างความผิดหวัง ในระดับมาก จ านวน 92 คน คิดเป็นร้อยละ 
22.9 ส่วนกลุ่มทีมี่ความคิดเห็นต่อสมุนไพรไทย ที่เคยสร้างความผิดหวัง น้อยคือ ในระดับน้อย น้อย
ที่สุด และระดับมากที่สุด จ านวน 65 คน 59 คนและ 36 คน คิดเป็นร้อยละ 16.2, 14.7 และ 9 
ตามล าดับ สัดส่วนข้อมูลด้านความคิดเห็นต่อสมุนไพรไทย ที่เคยสร้างความผิดหวัง ของผู้ตอบ
แบบสอบถาม แสดงดังภาพที่ 4.46 
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     ภาพที่ 4.46 แสดงสัดส่วนข้อมูลด้านความคิดเห็นต่อสมุนไพรไทย ที่เคยสร้างความผิดหวัง 

ตารางท่ี 4.24 แสดงการแจกแจงความถี่ด้าน ความพอใจในยาชุดไทยโบราณแท้ๆ  
 

ความพอใจในยาชุดไทยโบราณแท้ๆ และความต้องการยาขนานใหม่ กับการเชื่อว่ายา
สมุนไพรไทยมีสรรพคุณดีพอๆ กับยาขนานอ่ืน 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid 

น้อยที่สุด 39 9.7 9.7  
น้อย 49 12.2 12.2  
ปานกลาง 124 30.8 30.8  
มาก 130 32.3 32.3  
มากที่สุด 60 14.9 14.9  
น้อยที่สุด 20 5.0 5.0  
น้อย 43 10.7 10.7  

 ปานกลาง 137 34.1 34.1  
 มาก 134 33.3 33.3  
 มากที่สุด 68 16.9 16.9  
 น้อยที่สุด 17 4.2 4.2  
 น้อย 27 6.7 6.7  
 ปานกลาง 135 33.6 33.6  
 มาก 147 36.6 36.6  
 มากที่สุด 76 18.9 18.9 100.0 
 Total 402 100.0 100.0  
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 ความพอใจในยาชุดไทยโบราณแท้ๆ ของผู้ตอบแบบสอบถาม จากข้อมูลเบื้องต้นพบว่า กลุ่ม
ตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นกลุ่มที่มีความพอใจในยาชุดไทยโบราณแท้ๆ สูงสุด ในระดับมาก และระดับปาน
กลาง จ านวน 130 คนและ 124 คน โดยคิดเป็นร้อยละ 32.3 และ 30.8 รองลงมาคือ กลุ่มที่มีความ
พอใจในยาชุดไทยโบราณแท้ๆ ในระดับ มากท่ีสุดและ น้อย จ านวน 60 คนและ 49 คน คิดเป็นร้อย
ละ 14.9 และ 12.2 ส่วนกลุ่มที่น้อยที่สุดคือ กลุ่มท่ีมีความพอใจในยาชุดไทยโบราณแท้ๆ ในระดับท่ี
น้อยที่สุด จ านวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 9.7 สัดส่วนข้อมูลด้าน ความพอใจในยาชุดไทยโบราณแท้ๆ 
ของผู้ตอบแบบสอบถาม แสดงดังภาพท่ี 4.47  

                  

    ภาพที่ 4.47 แสดงสัดส่วนข้อมูลด้าน ความพอใจในยาชุดไทยโบราณแท้ๆ  

ความชอบในยาสมุนไพรไทย แต่ต้องการการปรับปรุงแบบยาขนานใหม่ ของผู้ตอบ
แบบสอบถาม จากข้อมูลเบื้องต้นพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นกลุ่มที่มีความชอบในยาสมุนไพร
ไทย แต่ต้องการการปรับปรุงแบบยาขนานใหม่ สูงสุดในระดับปานกลางและ มาก จ านวน 137 คน
และ 134 คน โดยคิดเป็นร้อยละ 34.1 และ 33.3 รองลงมาคือ กลุ่มที่มีความชอบในยาสมุนไพรไทย 
แต่ต้องการการปรับปรุงแบบยาขนานใหม่ ในระดับที่มากที่สุด จ านวน 68 คน คิดเป็นร้อยละ 16.9 
ส่วนกลุ่มที่น้อยที่สุดคือ กลุ่มที่มคีวามชอบในยาสมุนไพรไทย แต่ต้องการการปรับปรุงแบบยาขนาน 
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ใหม ่ในระดับน้อยและ น้อยที่สุด จ านวน 43 คนและ 20 คน คิดเป็นร้อยละ 10.7 และ 5 ตามล าดับ 
สัดส่วนข้อมูลด้าน ความชอบในยาสมุนไพรไทย แต่ต้องการการปรับปรุงแบบยาขนานใหม่ ของผู้ตอบ
แบบสอบถาม แสดงดังภาพที่ 4.48 

                        
 

     ภาพที่ 4.48 แสดงสัดส่วนข้อมูลด้าน ความชอบในยาสมุนไพรไทย  
               แต่ต้องการการปรับปรุงแบบยาขนานใหม่ 

ความเชื่อว่าสมุนไพรไทยสามารถแก้ปัญหาผิวพรรณได้ดีเท่ากับ การแก้ปัญหาด้วยวิธีการ
แบบอ่ืน ของผู้ตอบแบบสอบถาม จากข้อมูลเบื้องต้นพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นกลุ่มท่ีมีความ
เชื่อว่าสมุนไพรไทยสามารถแก้ปัญหาผิวพรรณได้ดีเท่ากับ การแก้ปัญหาด้วยวิธีการแบบอ่ืน ในระดับ
มากและปานกลาง สูงสุด จ านวน 147 คน และ 135 คน โดยคิดเป็นร้อยละ 36.6 และ 33.6 
รองลงมาคือ กลุ่มที่มีความเชื่อว่าสมุนไพรไทยสามารถแก้ปัญหาผิวพรรณได้ดีเท่ากับ การแก้ปัญหา
ด้วยวิธีการแบบอ่ืน ในระดับที่มากที่สุด จ านวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 18.9 ส่วนกลุ่มที่น้อยที่สุดคือ 
กลุ่มท่ีมีความเชื่อว่าสมุนไพรไทยสามารถแก้ปัญหาผิวพรรณได้ดีเท่ากับ การแก้ปัญหาด้วยวิธีการแบบ
อ่ืน ในระดับน้อย และน้อยที่สุด จ านวน 27 คน และ 17 คน คิดเป็นร้อยละ 6.7 และ 4.2 ตามล าดับ 
สัดส่วนข้อมูลด้าน ความเชื่อว่าสมุนไพรไทยสามารถแก้ปัญหาผิวพรรณได้ดีเท่ากับ การแก้ปัญหาด้วย
วิธีการแบบอ่ืน ของผู้ตอบแบบสอบถาม แสดงดังภาพที่ 4.49 
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ภาพที่ 4.49 แสดงสัดส่วนข้อมูลด้าน ความเชื่อว่าสมุนไพรไทยสามารถแก้ปัญหาผิวพรรณได้
ดีเท่ากับ การแก้ปัญหาด้วยวิธีการแบบอ่ืน 

ตารางท่ี 4.25 แสดงการแจกแจงความถี่ด้าน ความเชื่อเรื่องการแก้ปัญหาผิวหนังด้วยสมุนไพรไทย  
ช้ากว่ายาตะวันตก และความชอบด้านการใช้อาหารเสริมสมุนไพรไทย เพราะสามารถ
ต่อต้านความชรา 

ความเชื่อเรื่องการแก้ปัญหาผิวหนังด้วยสมุนไพรไทย ช้ากว่ายาตะวันตก และความชอบด้าน
การใช้อาหารเสริมสมุนไพรไทย เพราะสามารถต่อต้านความชรา 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid 

น้อยที่สุด 22 5.5 5.5  
น้อย 42 10.4 10.4  
ปานกลาง 125 31.1 31.1  
มาก 142 35.3 35.3  
มากที่สุด 71 17.7 17.7  

 น้อยที่สุด 61 15.2 15.2  
 น้อย 50 12.4 12.4  
 ปานกลาง 116 28.9 28.9  
 มาก 124 30.8 30.8  
 มากที่สุด 51 12.7 12.7 100.0 
 Total 402 100.0 100.0  

 
ความเชื่อเรื่องการแก้ปัญหาผิวหนังด้วยสมุนไพรไทย ช้ากว่ายาตะวันตก ของผู้ตอบแบบสอบถาม จาก

ข้อมูลเบื้องต้นพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นกลุ่มที่มีความเชื่อเรื่องการแก้ปัญหาผิวหนังด้วยสมุนไพรไทย  
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ช้ากว่ายาตะวันตก สูงสุดคือ ในระดับมาก และระดับปานกลาง จ านวน 142 คน และ 125 คน โดยคิดเป็นร้อย
ละ 35.3 และ 31.1 รองลงมาคือ กลุ่มที่มีความเชื่อเรื่องการแก้ปัญหาผิวหนังด้วยสมุนไพรไทย ช้ากว่ายา
ตะวันตก ในระดับมากท่ีสุด จ านวน 71 คน คิดเป็นร้อยละ 17.7 ส่วนกลุ่มที่น้อยที่สุดคือ กลุ่มท่ีมีความเชื่อ
เรื่องการแก้ปัญหาผิวหนังด้วยสมุนไพรไทย ช้ากว่ายาตะวันตก ในระดับน้อย และระดับน้อยที่สุด จ านวน 42 
คนและ 22 คน คิดเป็นร้อยละ 10.4 และ 5.5 สัดส่วนข้อมูล ความเชื่อเรื่องการแก้ปัญหาผิวหนังด้วยสมุนไพร
ไทย ช้ากว่ายาตะวันตก แสดงดังภาพที่ 4.50 
 

            
 

ภาพที่ 4.50 แสดงสัดส่วนข้อมูล ความเชื่อเรื่องการแก้ปัญหาผิวหนัง 
ด้วยสมุนไพรไทยช้ากว่ายาตะวันตก 

ความชอบด้านการใช้อาหารเสริมสมุนไพรไทย เพราะต่อต้านความชรา ของผู้ตอบ
แบบสอบถาม จากข้อมูลเบื้องต้นพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นกลุ่มที่มีความชอบด้านการใช้
อาหารเสริมสมุนไพรไทย เพราะต่อต้านความชรา สูงสุดในระดับมาก และระดับปานกลาง จ านวน 
124 คน และ 116 คน โดยคิดเป็นร้อยละ 30.8 และ 28.9 คน รองลงมาคือ กลุ่มท่ีมีความชอบด้าน 
การใช้อาหารเสริมสมุนไพรไทย เพราะต่อต้านความชรา ในระดับ น้อยที่สุด จ านวน 61 คน คิดเป็น
ร้อยละ 15.2 ส่วนกลุ่มที่มีจ านวนน้อยที่สุดคือ กลุ่มท่ีมีความชอบด้านการใช้อาหารเสริมสมุนไพรไทย 
เพราะต่อต้านความชรา ในระดับมากที่สุด และระดับน้อย จ านวน 51 คน และ 50 คน คิดเป็นร้อยละ 
12.7 และ 12.4 ตามล าดับ สัดส่วนข้อมูลด้าน ความชอบด้านการใช้อาหารเสริมสมุนไพรไทย เพราะ
ต่อต้านความชรา ของผู้ตอบแบบสอบถาม แสดงดังภาพที่ 4.51    
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ภาพที่ 4.51 สัดส่วนข้อมูลด้าน ความชอบด้านการใช้อาหารเสริมสมุนไพรไทย 
เพราะต่อต้านความชรา ของผู้ตอบแบบสอบถาม 

      ตารางท่ี 4.26 แสดงการแจกแจงความถ่ีด้าน ความเชื่อว่าสมุนไพรราคาถูก แต่ให้สรรพคุณเท่าๆ กัน 
 

สมุนไพรราคาถูก แต่ให้สรรพคุณเท่าๆ กัน กับความต้องการให้รัฐบาลเข้ามาดูแลรับประกัน
คุณภาพสมุนไพรที่ขาย และเข้ามามีบทบาทวิจัยคุณภาพสมุนไพรมากขึ้น 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid 

น้อยที่สุด 38 9.5 9.5  
น้อย 41 10.2 10.2  
ปานกลาง 130 32.3 32.3  
มาก 124 30.8 30.8  
มากที่สุด 69 17.2 17.2  

 น้อยที่สุด 18 4.5 4.5  
 น้อย 31 7.7 7.7  
 ปานกลาง 85 21.1 21.1  
 มาก 141 35.1 35.1  
 มากที่สุด 127 31.6 31.6  
 น้อยที่สุด 16 4.0 4.0  
 น้อย 25 6.2 6.2  
 ปานกลาง 83 20.6 20.6  
 มาก 155 38.6 38.6  
 มากที่สุด 123 30.6 30.6 100.0 
 Total 402 100.0 100.0  
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ตารางที่ 4.52 แสดงสัดส่วนข้อมูลด้าน ความเชื่อว่าสมุนไพรราคาถูก แต่ให้สรรพคุณเท่าๆ 
กัน ของผู้ตอบแบบสอบถาม จากข้อมูลเบื้องต้นพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นกลุ่มที่มีความเชื่อว่า
สมุนไพรราคาถูก แต่ให้สรรพคุณเท่าๆ กัน จ านวนสูงสุดคือ กลุ่มท่ีมีความเชื่อในระดับปานกลาง และ
มาก จ านวน 130 คน และ 124  คน โดยคิดเป็นร้อยละ 32.3 และ 30.8 ตามล าดับ รองลงมาคือ 
กลุ่มท่ีความเชื่อว่าสมุนไพรราคาถูก แต่ให้สรรพคุณเท่าๆ กัน ในระดับมากท่ีสุด จ านวน 69 คน คิด
เป็นร้อยละ 17.2 คน ส่วนกลุ่มที่น้อยที่สุดคือ กลุ่มท่ีมีความเชื่อในระดับน้อย และน้อยที่สุด จ านวน 
41 คน และ 38 คน คิดเป็นร้อยละ10.2 และ 9.5 ตามล าดับสัดส่วนข้อมูลด้าน ความเชื่อว่าสมุนไพร
ราคาถูก แต่ให้สรรพคุณเท่าๆ กัน ของผู้ตอบแบบสอบถาม แสดงดังภาพที่ 4.52 

                           

 
ภาพที่ 4.52 แสดงสัดส่วนข้อมูลด้าน ความเชื่อว่าสมุนไพรราคาถูก 

แต่ให้สรรพคุณเท่าๆ กัน ของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ด้านความต้องการ อยากให้รัฐบาลเข้ามาดูแลรับประกันคุณภาพสมุนไพรที่ขาย ของผู้ตอบ
แบบสอบถาม จากข้อมูลเบื้องต้นพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นกลุ่มที่มีความต้องการ อยากให้
รัฐบาลเข้ามาดูแลรับประกันคุณภาพสมุนไพรที่ขาย ในระดับมาก และมากที่สุด มีจ านวนสูงสุดคือ 
141 คน และ 127 คน โดยคิดเป็นร้อยละ 35.1 และ 31.6 รองลงมาคือ กลุ่มที่มีความต้องการ อยาก 
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ให้รัฐบาลเข้ามาดูแลรับประกันคุณภาพสมุนไพรที่ขาย จ านวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 21.1 ส่วนกลุ่ม
ทีม่ีความต้องการ จ านวนน้อยที่สุดคือ กลุ่มท่ีมีความต้องการ อยากให้รัฐบาลเข้ามาดูแลรับประกัน
คุณภาพสมุนไพรที่ขาย จ านวน 31 คน และ 18 คน คิดเป็นร้อยละ 7.7 และ 4.5 สัดส่วนข้อมูลด้าน 
ความต้องการ อยากให้รัฐบาลเข้ามาดูแลรับประกันคุณภาพสมุนไพรที่ขาย ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
แสดงดังภาพที่ 4.53 

                       
 

        ภาพที่ 4.53 แสดงสัดส่วนข้อมูลด้าน อยากให้รัฐบาลเข้ามาดูแลรับประกันคุณภาพสมุนไพรที่ขาย 

   ความต้องการให้รัฐบาล เข้ามามีบทบาทวิจัยคุณภาพ สมุนไพรมากขึ้นของผู้ตอบแบบสอบถาม จาก
ข้อมูลเบื้องต้นพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นกลุ่มที่มีความต้องการให้รัฐบาล เข้ามามีบทบาทวิจัยคุณภาพ
สมุนไพรมากขึ้น สูงสุดคือ ในระดับมาก และ ในระดับมากที่สุด จ านวน 155 คน และ 123 คน โดยคิดเป็น
ร้อยละ 38.6 และ 30.6 รองลงมาคือ กลุ่มท่ีมีความต้องการให้รัฐบาล เข้ามามีบทบาทวิจัยคุณภาพสมุนไพร
มากขึ้น ในระดับปานกลาง จ านวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 20.6 ส่วนกลุ่มที่น้อย และน้อยที่สุดคือ จ านวน 25 
คน และ 16 คน คิดเป็นร้อยละ6.2 และ 4 ตามล าดับ สัดส่วนข้อมูลด้าน ความต้องการให้รัฐบาล เข้ามามี
บทบาทวิจัยคุณภาพ สมุนไพรมากขึ้น ของผู้ตอบแบบสอบถาม แสดงดังภาพที่ 4.54  
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        ภาพที่ 4.54 แสดงสัดส่วนข้อมูลด้าน ความต้องการให้รัฐบาลมีบทบาทวิจัยคุณภาพสมุนไพรมากข้ึน 

     ตารางท่ี 4.27 แสดงการแจกแจงความถ่ีด้าน การใช้ร่ม หรือครีมกันแดดเป็นประจ า กับการ
ต้องการการส่งเสริมการป้องกันปัญหาสุขภาพด้วยการแพทย์แผนไทยมากข้ึน และความต้องการให้มี
การพัฒนาระบบบริการสุขภาพด้วยยาแพทย์แผนไทยมากข้ึน 
ใช้ร่ม หรือครีมกันแดดเป็นประจ าด้าน และความอยากให้รัฐบาลสนับสนุน ส่งเสริมและ 

ป้องกันปัญหาสุขภาพมากขึ้นด้วยแพทย์แผนไทย กับความต้องการให้มีการพัฒนา 
ระบบบริการสุขภาพด้วยยาแพทย์แผนไทยมากขึ้น 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid 

น้อยที่สุด 39 9.7 9.7  
น้อย 29 7.2 7.2  
ปานกลาง 107 26.6 26.6  
มาก 121 30.1 30.1  
มากที่สุด 106 26.4 26.4  

 น้อยที่สุด 11 2.7 2.7  
 น้อย 18 4.5 4.5  
 ปานกลาง 87 21.6 21.6  
 มาก 126 31.3 31.3  
 มากที่สุด 160 39.8 39.8  
 น้อยที่สุด 6 1.5 1.5  
 น้อย 12 3.0 3.0  
 ปานกลาง 81 20.1 20.1  
 มาก 142 35.3 35.3  
 มากที่สุด 161 40.0 40.0 100.0 
 Total 402 100.0 100.0  
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ตารางที่ 4.27 แสดงสัดส่วนข้อมูลด้าน การใช้ร่ม หรือครีมกันแดดเป็นประจ า ของผู้ตอบ
แบบสอบถาม จากข้อมูลเบื้องต้นพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นกลุ่มที่มีการใช้ร่ม หรือครีมกันแดด
เป็นประจ า สูงสุดในระดับ มาก คือจ านวน 121 คน โดยคิดเป็นร้อยละ 30.1 รองลงมาคือ กลุ่มท่ีมี
การใช้ร่ม หรือครีมกันแดดเป็นประจ า ในระดับปานกลางและ มากที่สุด ในจ านวนใกล้เคียงกัน คือ 
จ านวน 106 คน และ 105 คน คิดเป็นร้อยละ 26.4 และ 26.1 ส่วนกลุ่มทีม่ีสัดส่วน น้อยที่สุด คือ มี
การใช้ร่ม หรือครีมกันแดดเป็นประจ า ในระดับน้อยที่สุด และน้อย จ านวน 39 คน และ 29 คน คิด
เป็นร้อยละ 9.7 และ 7.2 ตามล าดับ สัดส่วนข้อมูลด้าน การใช้ร่ม หรือครีมกันแดดเป็นประจ า ของ
ผู้ตอบแบบสอบถาม แสดงดังภาพที่ 4.55 

                                                                         
 

         ภาพที่ 4.55 แสดงสัดส่วนข้อมูลด้าน การใช้ร่ม หรือครีมกันแดดเป็นประจ า  

ด้านความต้องการให้รัฐบาลสนับสนุน ส่งเสริม และป้องกันปัญหาสุขภาพมากข้ึนด้วยแพทย์
แผนไทยของผู้ตอบแบบสอบถาม จากข้อมูลเบื้องต้นพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นกลุ่มท่ีมีความ
ต้องการให้รัฐบาลสนับสนุน ส่งเสริม และป้องกันปัญหาสุขภาพมากขึ้นด้วยแพทย์แผนไทย สูงสุด ใน
ระดับมากท่ีสุด จ านวน 160 คน โดยคิดเป็นร้อยละ 39.8 รองลงมาคือ กลุ่มที่ต้องการให้รัฐบาล 
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สนับสนุน ส่งเสริม และป้องกันปัญหาสุขภาพมากข้ึนด้วยแพทย์แผนไทยในระดับมาก จ านวน 126 
คน คิดเป็นร้อยละ 31.3 และรองลงมาคือกลุ่มที่มีความต้องการ การสนับสนุน ในระดับปานกลาง 
จ านวน 87 คน คิดเป็นร้อยละ 21.6 ส่วนกลุ่มรองลงมาคือกลุ่มท่ีมีความต้องการ การสนับสนุนใน
ระดับน้อย จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.5 ส่วนกลุ่มที่มีน้อยที่สุด คือ กลุ่มที่มีความต้องการการ
สนับสนุนจากภาครัฐในระดับน้อยที่สุด จ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 2.7  ความต้องการให้รัฐบาล
สนับสนุน ส่งเสริม และป้องกันปัญหาสุขภาพมากข้ึนด้วยแพทย์แผนไทย แสดงดังภาพที่ 4.56  

                                       

        
       ภาพที่ 4.56 แสดงความต้องการให้รัฐบาลสนับสนุน ส่งเสรมิและป้องกันปัญหาสุขภาพมากข้ึน  
                          ด้วยการแพทย์แผนไทย 

ความต้องการให้มีการพัฒนาระบบบริการสุขภาพด้วย ยาแพทย์แผนไทยมากข้ึนของผู้ตอบ
แบบสอบถาม จากข้อมูลเบื้องต้นพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นกลุ่มที่มีความต้องการให้มีการ
พัฒนาระบบบริการสุขภาพด้วย ยาแพทย์แผนไทยมากข้ึน ในระดับมากท่ีสุด จ านวน 161 คน เป็น
จ านวน สูงสุด โดยคิดเป็นร้อยละ 40.0 รองลงมาคือ กลุ่มที่มีความต้องการให้มีการพัฒนาระบบ
บริการสุขภาพด้วย ยาแพทย์แผนไทยมากข้ึน ในระดับมาก จ านวน 142 คน คิดเป็นร้อยละ 35.5 
ส่วนกลุ่มที่น้อยรองลงมาคือ กลุ่มท่ีมีความต้องการในระดับ ปานกลาง จ านวน 81คน คิดเป็นร้อยละ 
20.1    
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ภาพที่ 4.57 แสดงการแจกแจงความถี่ด้าน ความต้องการให้มีการพัฒนาระบบบริการสุขภาพด้วย ยา 
               แพทย์แผนไทยมากข้ึน 

ตารางท่ี 4.28 แสดงการแจกแจงความถี่ด้าน อยากให้รัฐพัฒนายาแผนตะวันตก มากกว่ายาแผนไทย 
และอยากให้รัฐพัฒนาทั้งยาแผนตะวันตก และยาแผนไทย  
 
อยากให้รัฐพัฒนายาแผนตะวันตก มากกว่ายาแผนไทย และอยากให้รัฐพัฒนาทั้งยาแผน 
ตะวันตก และยาแผนไทย  
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid 

น้อยที่สุด 34 8.5 8.5  
น้อย 24 6.0 6.0  
ปานกลาง 111 27.6 27.6  
มาก 127 31.6 31.6  
มากที่สุด 106 26.4 26.4  

 น้อยที่สุด 15 3.7 3.7  
 น้อย 27 6.7 6.7  
 ปานกลาง 90 22.4 22.4  
 มาก 127 31.6 31.6  
 มากที่สุด 143 35.6 35.6 100.0 
 Total 402 100.0 100.0  
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ตารางที่ 4.28 แสดงสัดส่วนข้อมูลด้าน  ความต้องการให้รัฐพัฒนายาแผนตะวันตก มากกว่ายาแผน
ไทยของผู้ตอบแบบสอบถาม จากข้อมูลเบื้องต้นพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นกลุ่มที่อยากให้รัฐ
พัฒนายาแผนตะวันตก มากกว่ายาแผนไทย สูงสุดคือ ในระดับมาก จ านวน 127 คน  โดยคิดเป็นร้อย
ละ 31.6 รองลงมาคือ กลุ่มที่ต้องการในระดับ ปานกลาง และมากที่สุด จ านวน 111 คน และ 106 
คน คิดเป็นร้อยละ 27.6 และ 26.4 ส่วนกลุ่มที่น้อยที่สุดคือ กลุ่มท่ีต้องการในระดับน้อย จ านวน 24 
คน คิดเป็นร้อยละ 6.0   

                        

          
          ภาพที่ 4.58 แสดงสัดส่วนข้อมูลด้าน  ความต้องการให้รัฐพัฒนายาแผนตะวันตกมากกว่ายาแผนไทย 

ความต้องการอยากให้รัฐพัฒนาทั้งยาแผนตะวันตก และยาแผนไทย ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
จากข้อมูลเบื้องต้นพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นกลุ่มที่มีความต้องการในระดับมากท่ีสุด จ านวน 
143 คน โดยคิดเป็นร้อยละ 35.6 รองลงมาคือ กลุ่มที่มีความต้องการในระดับมาก จ านวน 127 คน 
คิดเป็นร้อยละ 31.6 ส่วนกลุ่ม ที่น้อยที่สุดคือกลุ่มท่ีมีความต้องการในระดับน้อยที่สุด จ านวน 15 คน 
คิดเป็นร้อยละ 3.7 
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      ภาพที่ 4.59 แสดง สัดส่วนข้อมูลด้าน ความต้องการอยากให้รัฐพัฒนาทั้งยาแผนตะวันตก และยา 
                           แผนไทย 

ตารางท่ี 4.29 แสดงการแจกแจงความถี่ด้าน พฤติกรรมการดูแลผิวพรรณ  
 

พฤติกรรมการดูแลผิวพรรณ ระดับปานกลาง และระดับน้อย 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid 

น้อยที่สุด 96 23.9 23.9  
น้อย 55 13.7 13.7  
ปานกลาง 80 19.9 19.9  
มาก 102 25.4 25.4  
มากที่สุด 69 17.2 17.2  

 น้อยที่สุด 39 9.7 9.7  
 น้อย 29 7.2 7.2  
 ปานกลาง 83 20.6 20.6  
 มาก 127 31.6 31.6  
 มากที่สุด 124 30.8 30.8 100.0 
 Total 402 100.0 100.0  

ตารางที่ 4.29 แสดงสัดส่วนข้อมูลด้าน การดูแลผิวพรรณระดับน้อย ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
จากข้อมูลเบื้องต้นพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นกลุ่มที่มีการดูแลผิวพรรณระดับน้อย มีจ านวน 
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สูงสุด พบในระดับมาก จ านวน 102 คน โดยคิดเป็นร้อยละ 25.4 รองลงมาคือกลุ่มที่การดูแล
ผิวพรรณระดับน้อย พบในระดับน้อยที่สุด มีจ านวน 96 คน คิดเป็นร้อยละ 23.9 ส่วนกลุ่มที่น้อย
รองลงมา คือ กลุ่มที่ชอบ ในระดับปานกลาง ในระดับมากที่สุด และในระดับน้อย จ านวน 80, 69 
และ 55 คน คิดเป็นร้อยละ 19.9, 17.2 และ 13.7 ตามล าดับ  

                    

 
          ภาพที่ 4.60 แสดงการแจกแจงความถี่ด้าน การดูแลผิวพรรณระดับน้อย  

การดูแลผิวพรรณระดับปานกลาง ของผู้ตอบแบบสอบถาม จากข้อมูลเบื้องต้นพบว่า กลุ่มตัวอย่าง
ส่วนใหญ่เป็นกลุ่มที่มีการดูแลผิวพรรณระดับปานกลาง ในระดับมาก มีจ านวนสูงสุดคือ 127 คน โดยคิดเป็น

ร้อยละ 31.6 รองลงมาคือ การดูแลผิวพรรณระดับปานกลาง ในระดับที่มากที่สุด จ านวน 124 คน คิดเป็นร้อย
ละ 30.8 ส่วนกลุ่มทีใ่ช้รองลงมาคือ กลุ่มท่ีดูแลผิวพรรณในระดับปานกลาง จ านวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 

20.6 ส่วนกลุ่มท่ีการดูแลผิวพรรณระดับปานกลาง คือ กลุ่มที่มกีารดูแลในระดับที่น้อยที่สุด พบจ านวน 39 คน  
และ 29 คน คิดเป็นร้อยละ 9.7 และ 7.2 ตามล าดับ   
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ภาพที่ 4.61 แสดงสัดส่วนข้อมูลด้านการดูแลผิวพรรณระดับปานกลาง 

ตารางท่ี 4.30 แสดงการแจกแจงความถี่ด้าน การดูแลผิวพรรณระดับมาก และการใช้ผลิตภัณฑ์ 
สมุนไพรไทย จ าพวกน้ ามันทานวด การใช้ครีมทาผิว โลชั่น สมุนไพรไทย สมุนไพรไทย เกลือ ขัดผิว 
สมุนไพรไทย ครีมทาเท้า สมุนไพรไทย ครีมก าจัดกลิ่นตัว ยาสมุนไพรไทย เพ่ือแก้ปัญหาผิว 
สบู่ก้อน สบูเ่หลวสมุนไพรไทย แชมพู ครีมนวดสมุนไพรไทย น้ ามันทานวด การใช้ครีมทา 

ผิว โลชั่น สมุนไพรไทย สมุนไพรไทย เกลือ ขัดผิว สมุนไพรไทย ครีมทาเท้า สมุนไพรไทย 
ครีมก าจัดกลิ่นตัว ยาสมุนไพรไทย เพื่อแก้ปัญหาผิว 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

 
เคย 183 45.5 45.5  

ไม่เคย 219 54.5 54.5  
เคย 156 38.8 38.8  

ไม่เคย 246 61.2 61.2  
เคย 103 25.6 25.6  

ไม่เคย 299 74.4 74.4  
เคย 130 32.3 32.3  

ไม่เคย 272 67.7 67.7  
เคย 101 25.1 25.1  

ไม่เคย 301 74.9 74.9  
เคย 68 16.9 16.9  

ไม่เคย 334 83.1 83.1  
เคย 34 8.5 11.4  

ไม่เคย 263 65.4 88.3  
เคย 62 15.4 15.4  

ไม่เคย 340 84.6 84.6 100.0 
Total 402 100.0 100.0  
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ตารางที่ 4.62 แสดงสัดส่วนข้อมูลด้านการใช้สบู่ก้อน สบู่เหลวสมุนไพรไทย ของผู้ตอบ

แบบสอบถาม จากข้อมูลเบื้องต้นพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นกลุ่มที่ไม่เคยใช้สบู่ก้อน สบู่เหลว
สมุนไพรไทย จ านวน 219 คน คิดเป็นร้อยละ 54.5 ซึ่งมีเป็นจ านวนมากที่สุด และกลุ่มท่ีเคยใช้สบู่
ก้อน และสบู่เหลวสมุนไพรไทย จ านวน 183 คน โดยคิดเป็นร้อยละ 45.5  

                                                              

                                                  

             ภาพที่ 4.62 แสดงการแจกแจงความถี่ด้าน การใช้สบู่ก้อน,เหลว 

ข้อมูลด้านการใช้แชมพู ครีมนวดสมุนไพรไทย ของผู้ตอบแบบสอบถาม จากข้อมูลเบื้องต้น
พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นกลุ่มที่มีการใช้แชมพู ครีมนวดสมุนไพรไทยสูงสุด คือ กลุ่มทีไ่ม่เคยใช้
แชมพูครีมนวด จ านวน 246 คน โดยคิดเป็นร้อยละ 61.2 ส่วนกลุ่มท่ีเคยใช้แชมพูครีมนวด มีจ านวน 
156 คน คิดเป็นร้อยละ 38.8  
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                           ภาพที่ 4.63 แสดงการแจกแจงความถี่ด้าน การใช้แชมพูครีมนวด 

ด้านการใช้น้ ามันทานวด สมุนไพรไทย ของผู้ตอบแบบสอบถาม จากข้อมูลเบื้องต้นพบว่า 
กลุม่ตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นกลุ่มที่ ไม่เคยใช้น้ ามันทานวด มีจ านวนสูงถึง 299 คน โดยคิดเป็นร้อยละ 
74.4 ส่วนกลุ่มท่ีเคยใช้น้ ามันทานวด มีเพียงจ านวน 103 หรือ คดิเป็นร้อยละ 25.6                                

                                                   

                          
                                ภาพที่ 4.64 แสดงการแจกแจงความถี่ด้าน การใช้น้ ามันทานวด 

การใช้ครีมทาผิว โลชั่น สมุนไพรไทย ของผู้ตอบแบบสอบถาม จากข้อมูลเบื้องต้นพบว่า กลุ่ม
ตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นกลุ่มที่ไม่เคยใช้ ครีมทาผิว โลชั่นสมุนไพรไทย มีจ านวนสูงถึง 272 คน โดยคิด
เป็นร้อยละ 67.7 ส่วนกลุ่มทีเ่คยใช้ มีเพียงจ านวน 130 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 32.3  
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                        ภาพที่ 4.65 แสดงการแจกแจงความถี่ด้าน การใช้ครีมทาผิว โลชั่น สมุนไพรไทย 

การใช้เกลือขัดผิว สมุนไพรไทย ของผู้ตอบแบบสอบถาม จากข้อมูลเบื้องต้นพบว่า กลุ่ม
ตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นกลุ่มที่ใช้เกลือขัดผิวสมุนไพรไทย สูงสุด คือ กลุ่มท่ีไม่เคยใช้ มีจ านวน 301 คน 
โดยคิดเป็นร้อยละ 74.9 ส่วนกลุ่มท่ีเคยใช้ เกลือขัดผิว สมุนไพรไทยมีเพียงจ านวน 101 คน หรือคิด
เป็นร้อยละ 25.1  

                                                     
  
                          ภาพที่ 4.66 แสดงการแจกแจงความถี่ด้าน การใช้เกลือขัดผิว 

การใช้ครีมทาเท้า สมุนไพรไทย ของผู้ตอบแบบสอบถาม จากข้อมูลเบื้องต้นพบว่า กลุ่ม
ตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นกลุ่มที่ใช้ครีมทาเท้า สมุนไพรไทยคือ กลุ่มท่ีไม่เคยใช้ครีมทาเท้า จ านวนสูงถึง 
334 คน โดยคิดเป็นร้อยละ 83.1 รองลงมาคือกลุ่มท่ีเคยใช้ครีมทาเท้า มีเพียงจ านวน 68 คน หรือ 
คิดเป็นร้อยละ 16.9                         
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                   ภาพที่ 4.67 แสดงการแจกแจงความถี่ด้าน การใช้ครีมทาเท้า สมุนไพรไทย 

การเคยใช้ครีมก าจัดกลิ่นตัว สมุนไพรไทย ของผู้ตอบแบบสอบถาม จากข้อมูลเบื้องต้นพบว่า 
กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ เป็นกลุ่มท่ี ไม่เคยใช้ ครีมก าจัดกลิ่นตัว สมุนไพรไทย มีจ านวนสูงสุดคือ 263 
คน โดยคิดเป็นร้อยละ 65.4 ส่วนกลุ่มที ่เคยใช้ครีมก าจัดกลิ่นตัว สมุนไพรไทย มีเพียงจ านวน 34 คน 
คิดเป็นร้อยละ 8.5                                                            

                                  

 

              ภาพที่ 4.68 แสดงการแจกแจงความถ่ีด้าน การเคยใช้ครีมก าจัดกลิ่นตัว สมุนไพรไทย 

   การเคยใช้ยาสมุนไพรไทย เพ่ือแก้ปัญหาผิว ของผู้ตอบแบบสอบถาม จากข้อมูลเบื้องต้น
พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นกลุ่มที่ไม่เคยใช้ ยาสมุนไพร 
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การใช้สมุนไพรไทยเพ่ือแก้ปัญหาผิว จ านวน 340 คน โดยคิดเป็นร้อยละ 84.6 กลุ่มท่ีเคยใช้ มีเพียง
จ านวน 62 คน หรือ คิดเป็นร้อยละ 15.4  

 

                                          

            ภาพที่ 4.69 แสดงสัดส่วนข้อมูลด้าน การเคยใช้ยาสมุนไพรไทย เพ่ือแก้ปัญหาผิว 

 

   จากแนวคิดทฤษฎี การวิเคราะห์ตลาด การวิเคราะห์ลูกค้า และการวิเคราะห์คู่แข่ง สามารถ
แสดงความสัมพันธ์ ตามกลุ่มตัวแปรดังนี้ 

   องค์ประกอบของการวิเคราะห์ตลาด  

   การวิเคราะห์ตลาด ได้แก่ การวิเคราะห์ลูกค้ากลุ่มย่อย วิเคราะห์กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย และการ
วิเคราะห์การวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ 

 ตารางท่ี 4.31 แสดงการวิเคราะห์ลูกค้ากลุ่มย่อย  กลุ่มท่ีเคยซ้ือ เครื่องส าอางสมุนไพรไทย 

ความคุ้นเคย เครื่องส าอางสมุนไพรไทย 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid 
เคย 346 86.1 86.1 86.1 
ไม่เคย 56 13.9 13.9 100.0 
Total 402 100.0 100.0  

 

  กลุ่มตัวอย่างเคยซื้อ เครื่องส าอางสมุนไพรไทย มีมากกว่า กลุ่มที่ไม่เคยซื้อ 
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 ตารางท่ี 4.32 แสดงกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย กลุ่มที่เคยซื้อ สบู่ แชมพ ูน้ ามันทานวด ครีม โลชั่น เกลือขัด
ผิว ครีมทาเท้า ครีมก าจัดกลิ่นตัว ยาแก้ปัญหาผิวหนัง 

 ผลิตภัณฑ์ สมุนไพรไทย ที่เคยซ้ือ และการวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ 
 N Minimum Maximum Mean 

Statistic Statistic Statistic Statistic Std. Error 
สบู่ก้อน เหลว 402 1.00 2.00 1.5448 .02487 
แชมพูครีมนวด 402 1.00 2.00 1.6119 .02434 
น้ ามันทานวด 402 1.00 2.00 1.7438 .02180 
ครีม โลชั่น 402 1.00 2.00 1.6766 .02336 
เกลือขัดผิว 402 1.00 2.00 1.7488 .02166 
ครีมทาเท้า 402 1.00 2.00 1.8308 .01872 
ครีมก าจัดกลิ่นตัว 402 1.00 2.00 1.8333 .01861 
ยาแก้ปัญหาผิว 402 1.00 2.00 1.8458 .01804 
ราคาถูก 402 1.00 5.00 3.1741 .06320 
บรรจุภัณฑ์ 402 1.00 5.00 3.1692 .06103 
ยี่ห้อดังดีกว่า 402 1.00 5.00 2.9975 .05878 
มีตราอาหารและยา
ก ากับ 

402 1.00 5.00 3.7463 .05457 

Valid N (listwise) 402     

 

กลุ่มตัวอย่าง เคยซื้อ สบู่มากที่สุด รองลงมาคือ แชมพู ครีม โลชั่น น้ ามันทานวด เกลือขัดผิว ครีมทา
เท้า ครีมก าจัดกลิ่นตัว และยาแก้ปัญหาผิว และการเลือกซ้ือเพราะ ราคา ตรายี่ห้อ มาตรฐาน บรรจุ
ภัณฑ์ พบว่ากลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญกับ การมีการประกันคุณภาพ มากกว่าราคา บรรจุภัณฑ์และ
ตรา  

 องค์ประกอบของการวิเคราะห์ลูกค้า 

     การวิเคราะห์ลูกค้า ได้แก่ วิเคราะห์พฤติกรรมลูกค้า วิเคราะห์ปัจจัยทางจิตวิทยา และการ
วิเคราะห์ข้อมูลส่วนตัว 
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          ตารางที่ 4.33 แสดงการวิเคราะห์พฤติกรรมลูกค้า – ผู้ที่มีปัญหาผิวพรรณ วิธีการแก้ปัญหาผิวพรรณ 
การแก้ปัญหาโดยการใช้สมุนไพร การดูแลรักษาผิวพรรณ และปัจจัยทางจิตวิทยา 

  
พฤติกรรม การแก้ปัญหาด้านผิวพรรณ และปัจจัยจิตวิทยา 

 N Minimum Maximum Mean Std. Deviation 
ปัญหาผิวหนัง  402 1.00 3.00 1.8657 .64097 
แพ้สารเคมี 402 1.00 3.00 1.7164 .63496 
บริเวณ 402 1.00 4.00 2.2040 .84640 
โรคผิวหนัง 402 1.00 6.00 2.7562 2.00505 
เชื่อประโยชน์ 402 1.00 5.00 3.7313 1.05578 
คุณภาพดี 402 1.00 5.00 3.6542 1.03183 
มาตรฐาน ปลอดภัย 402 1.00 5.00 3.6965 1.08604 
สร้างความผิดหวัง** 402 1.00 5.00 2.9527 1.15625 
Valid N (listwise) 402     
      

  

   จากการวิเคราะห์พฤติกรรมลูกค้า ส่วนใหญ่มีปัญหาด้านผิวพรรณบ้าง แพ้สารเคมีบ้าง  
บริเวณล าตัว ส่วนใหญ่เป็นโรคคัน และสิว ต่อความเชื่อในสมุนไพรไทย สิ่งจูงใจในการซื้อ ความ
ผิดหวังในสมุนไพรไทย                                                                                                                               

     จากการวิเคราะห์ปัจจัยทางจิตวิทยา พบว่า ความเชื่อในสมุนไพรไทยว่ามีประโยชน์ คุณภาพ
ดี มีมาตรฐาน ปลอดภัยในระดับปานกลางถึงค่อนข้างมาก ส่วนความเชื่อว่าสมุนไพรไทยเคยสร้าง
ความผิดหวัง พบว่ามีในระดับน้อยถึงปานกลาง   

    ** ค าถามที่เป็นปฏิเสธ  

  ตารางท่ี 4.34  แสดงการวิเคราะห์ข้อมูลส่วนตัว- ข้อมูลประชากรศาสตร์ ลักษณะลูกค้าและความรู้
ด้านสมุนไพรไทย 

ลักษณะลูกค้า 
 เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ 
N Valid 402 402 402 402 402 402 
Mean 1.7960 2.5896 1.9751 2.5498 3.0746 2.5522 
Median 2.00 2.00 2.00 2.00 3.00 3.00 
Mode 2.00 1.00 2.00 1.00 3.00 3.00 
Variance .163 2.098 .339 1.799 1.680 1.146 
Minimum 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 
Maximum 2.00 6.00 3.00 7.00 5.00 6.00 
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  ข้อมูลลูกค้าส่วนใหญ่ เป็นข้อมูลการวัดระดับ Nominal กลุ่มลูกค้าส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  
อายุ 45 – 60 ปี สมรส การศึกษาใกล้เคียงกันคือ ตั้งแต่ ต่ ากว่าม.3 ถึง ปริญญาตรี อาชีพ ค้าขาย  
รายได้ ปานกลาง ถึง ต่ า    

  องค์ประกอบของการวิเคราะห์คู่แข่ง  

    การวิเคราะห์คู่แข่ง ได้แก่ การวิเคราะห์ความต้องการ การวิเคราะห์กลยุทธ์กิจการ การ
วิเคราะห์ปัจจัย การวิเคราะห์องค์ประกอบที่เกี่ยวข้อง การวิเคราะห์โอกาส การวิเคราะห์ภาครัฐ  

   ตารางท่ี 4.35 แสดงการวิเคราะห์ความต้องการ - ความต้องการในยาสมุนไพรไทย 
  

ความต้องการ ยาไทยสมุนไพรไทย 
 ยาชุดโบราณ ** อยากให้พัฒนาการมี

ส่วนร่วมในยาแผนตะวันตก
มากกว่าแผนไทย 

** อยากให้พัฒนาการมี
ส่วนร่วมทั้งยาแผน

ตะวันตกและยาแผนไทย 
N Valid 402 402 402 
Mean 3.3060 3.6144 3.8856 
Median 3.0000 4.0000 4.0000 
Std. Deviation 1.15761 1.18093 1.08347 
Minimum 1.00 1.00 1.00 
Maximum 5.00 5.00 5.00 

 

    จากการวิเคราะห์ความต้องการ ยาสมุนไพรไทย พบว่า กลุ่มตัวอย่างต้องการสมุนไพรไทยใน
ระดับปานกลาง ส่วนความต้องการยาแผนตะวันตก และความต้องการการพัฒนาร่วม มีในระดับที่
มากกว่า 
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          ตารางที่ 4.36 แสดงการวิเคราะห์นโยบายกิจการ  – การส่งเสริมการขาย การวางจ าหน่าย และราคา 
นโยบายกิจการ 

 ค าบอกเล่า ค าแนะน า การชักจูง การจัด
จ าหน่าย 

หาซื้อง่าย ราคาถูก 

N Valid 402 402 402 402 402 402 
Mean 3.2612 3.1045 3.2612 2.3930 3.2388 3.1741 
Median 3.0000 3.0000 3.0000 2.0000 3.0000 3.0000 
Std. Deviation 2.81941 1.31708 1.10494 1.38922 1.20584 1.26709 
Minimum 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 
Maximum 54.00 5.00 5.00 5.00 5.00 5.00 

 

การวิเคราะห์กิจการ จากการส่งเสริมการขาย โดยการใช้การบอกต่อ โดยค าแนะน าจากญาติ 
เพ่ือน ผู้ขายและแพทย์แนะน า ในการซื้อสมุนไพร มีผลต่อการซื้อในระดับปานกลาง ส่วนการซื้อทาง
อินเทอร์เน็ต พบว่ามีผลในระดับน้อย การซื้อโดยการหาซื้อง่าย และราคาถูก มีผลต่อการซื้อในระดับ
ปานกลาง 

   ตารางท่ี 4.37 แสดงการวิเคราะห์กลยุทธ์ปัจจัย - ตรายี่ห้อ 

   จากการวิเคราะห์ความต้องการ ยาสมุนไพรไทย พบว่า กลุ่มตัวอย่างต้องการยาโบราณใน
ระดับปานกลาง ส่วนความต้องการยาแผนตะวันตก และความต้องการการพัฒนาร่วม มีในระดับที่
มากกว่า  

กลยุทธ์ปัจจัย ตรายี่ห้อ 
 ยี่ห้อดังดีกว่า มีตราอาหารและยาก ากับ 
N Valid 402 402 
Mean 2.9975 3.7463 
Median 3.0000 4.0000 
Std. Deviation 1.17857 1.09421 
Minimum 1.00 1.00 
Maximum 5.00 5.00 

 

    จากการวิเคราะห์กลยุทธ์ปัจจัย ด้านตรา พบว่ากลุ่มตัวอย่างพอใจในการมาตรฐาน โดยมีตรา 
ก ากับ มากกว่า ตรายี่ห้อ   
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            ตารางท่ี 4.38 แสดงการวิเคราะห์กลยุทธ์ปัจจัย – สรรพคุณ 
กลยุทธ์ปัจจัย สรรพคุณ 

 แก้ปัญหา
ผิวพรรณ 

ควบคุม
สุขภาพ 

เห็นสรรพคุณ
ชัดเจน 

สมุนไพรต่อต้าน
ปัญหา 

รักษาโรค 

N Valid 402 402 402 402 402 
Mean 3.5920 2.8557 3.1592 3.1343 3.7711 
Median 4.0000 3.0000 3.0000 3.0000 4.0000 
Std. Deviation 1.00509 1.32276 1.14945 1.23816 .98738 
Minimum 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 
Maximum 5.00 5.00 5.00 5.00 5.00 

   จากการวิเคราะห์กลยุทธ์ปัจจัย เครื่องส าอางสมุนไพรไทย พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีความเชื่อว่า
สมุนไพรไทยมีความสามารถในการรักษา และสามารถแก้ปัญหาผิวพรรณได้ ในระดับปานกลางถึงมาก 
ส่วนสรรพคุณที่เห็นชัดเจน การต่อต้านปัญหาสุขภาพ และความสามารถในการควบคุมสุขภาพ มี
ความเชื่อในระดับปานกลาง ถึงค่อนข้างน้อย 

  ตารางท่ี 4.39 แสดงการวิเคราะห์ปัจจัยเงื่อนไข – สารสกัดธรรมชาติ การเห็นผลการรักษา 

ปัจจัยเงื่อนไข 
 สารสกัดธรรมชาติ การใช้สมุนไพรอื่นๆ 
N Valid 402 402 
Mean 3.4527 3.2985 
Median 4.0000 3.0000 
Std. Deviation 1.26294 1.13016 
Minimum 1.00 1.00 
Maximum 5.00 5.00 

การวิเคราะห์ปัจจัยเงื่อนไข พบว่ากลุ่มตัวอย่างพอใจสมุนไพรไทย เพราะมีสารสกัด น้อยกว่า 
ในระดับปานกลางถึงมาก ส่วนการพอใจสมุนไพรอ่ืนๆ แม้ไม่ใช่ของไทย มีความพอใจในระดับปาน
กลาง  
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               ตารางท่ี 4.40 แสดงการวิเคราะห์ปัจจัยเงื่อนไข – การเห็นผลการรักษา   
 

ปัจจัยเงื่อนไข 
 **สร้างความ

ผิดหวัง 
**การแก้ปัญหาด้วย

สมุนไพรกับการเห็นผล 
**อยากพัฒนาการมีส่วน
ร่วมยาอ่ืนมากกว่ายาไทย 

N Valid 402 402 402 
Mean 2.9527 3.4925 3.6144 
Median 3.0000 4.0000 4.0000 
Std. Deviation 1.15625 1.06927 1.18093 
Minimum 1.00 1.00 1.00 
Maximum 5.00 5.00 5.00 

การวิเคราะห์ปัจจัยเงื่อนไข การรักษาด้วยยาอ่ืนๆ ยังคงมีบทบาทในการสนับสนุนใน
เครื่องส าอางสมุนไพรไทย และจากความเชื่อที่ว่า การรักษาปัญหาผิวด้วยเครื่องส าอางสมุนไพรไทย
เห็นผลช้ากว่า ยาอ่ืนๆ 

     ตารางท่ี 4.41 แสดงการวิเคราะห์องค์ประกอบปัจจัยที่เกี่ยวข้อง – ยินดีการรักษาภูมิปัญญาไทย 

ปัจจัยที่เกี่ยวข้อง 
 ควรด ารงไว้ ต้องการความ

มั่นใจ 
ยินดีซื้อและรักษา

หมอยาไทย 
ค าแนะน า

การใช้ 
N Valid 402 402 402 402 
Mean 3.9005 3.5896 3.5597 3.6144 
Median 4.0000 4.0000 4.0000 4.0000 
Std. Deviation .99377 1.06787 1.02957 1.15962 
Minimum 1.00 1.00 1.00 1.00 
Maximum 5.00 5.00 5.00 5.00 

 

   จากการวิเคราะห์องค์ประกอบที่เกี่ยวข้อง พบว่าองค์ประกอบที่เกี่ยวข้องมีบทบาทส าคัญ ต่อ
ความต้องการของกลุ่มตัวอย่าง เช่น ความต้องการด ารงไว้ซึ่งภูมิปัญญาไทย ในระดับมาก การยินดี
รักษากับหมอไทย และต้องการการพิสูจน์ เพ่ือความมั่นใจ 
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 ตารางท่ี 4.42 แสดงการวิเคราะห์การเปลี่ยนแปลง - การใช้ยาทั้งแผนปัจจุบัน และแผนไทย 

ปัจจัยการเปลี่ยนแปลง 
 ใช้ผลิตภัณฑ์ได้ทุกแขนง สมุนไพรปรับปรุงใหม่ 
N Valid 402 402 
Mean 3.5174 3.4652 
Median 4.0000 4.0000 
Std. Deviation 1.15006 1.04989 
Minimum 1.00 1.00 
Maximum 5.00 5.00 

 

    จากการวิเคราะห์การเปลี่ยนแปลง พบว่า กลุ่มตัวอย่างใช้ผลิตภัณฑ์ได้ทั้งยาไทยและยาแผน
ทุกแขนง และยอมรับทั้งสมุนไพรแบบปรับปรุงใหม่ โดยมีระดับความต้องการในระดับปานกลางถึง
มาก 

         ตารางที่ 4.43 แสดงการวิเคราะห์การสนับสนุน - การพัฒนาการรักษาพยาบาลด้านผิวพรรณ 

การสนับสนุน 
 พอใจ

สมุนไพร
และอยาก
รักษาตาม
สถานพยา 

บาล 

ท่านอยากให้
มีการเข้ามา

ดูแล
รับประกัน
คุณภาพ

สมุนไพรที่
ขาย 

อยากให้มีการ
วิจัยคุณภาพ
ผลิตภัณฑ์

สมุนไพรมาก
ขึ้น 

สนับสนุน
ส่งเสริมป้องกัน
ปัญหาสุขภาพ
ด้วยผลิตภัณฑ์
สมุนไพรไทย

มากขึ้น 

ท่านอยากให้มี
การพัฒนา

ระบบบริการ
สุขภาพด้วย
สมุนไพรไทย
ไทยมากข้ึน 

N Valid   402  402  402  402 402 
Mean 3.6219 3.8159 3.8557 4.0100 4.0945 
Median 4.0000 4.0000 4.0000 4.0000 4.0000 
Std. 
Deviation 

1.06699 1.09906 1.04944 1.02093 .92136 

Minimum 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 
Maximum 5.00 5.00 5.00 5.00 5.00 
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สมมติฐานที่ 1.4  องค์ประกอบด้านลูกค้า และ คู่แข่ง ด้านปัจจัยเงื่อนไข มีความสัมพันธ์กับ ปัจจัย 
    ตลาด ด้านต าแหน่งผลิตภัณฑ์ 
 

 สมมติฐานที่ 1.5  องค์ประกอบด้านลูกค้า และ คู่แข่ง ด้านปัจจัยเกี่ยวข้อง มีความสัมพันธ์กับ ปัจจัย 
    ตลาด ด้านต าแหน่งผลิตภัณฑ์ 
 
 สมมติฐานที่ 1.6  องค์ประกอบด้านลูกค้า และ คู่แข่ง ด้านปัจจัยเปลี่ยนแปลง มีความสัมพันธ์กับ  
    ปัจจัยตลาด ด้านต าแหน่งผลิตภัณฑ์ 
  
    การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างองค์ประกอบลูกค้า และองค์ประกอบของคู่แข่ง ซึ่ง

ประกอบด้วย พฤติกรรมการดูแลผิวพรรณ ปัจจัยด้านจิตวิทยา ลักษณะลูกค้า ปัจจัยเงื่อนไข ปัจจัย
เกี่ยวข้องและปัจจัยเปลี่ยนแปลง กับ ปัจจัยตลาด ด้านต าแหน่งผลิตภัณฑ์ ซึ่งประกอบด้วย ปัจจัยด้าน
ราคา ความต้องการด้านบรรจุภัณฑ์ ตรา ยี่ห้อ และมาตรฐานผลิตภัณฑ์ ผู้วิจัยเลือกใช้การวิเคราะห์
สหสัมพันธ์คาโนนิคอล (Canonical Correlation) เนื่องจากการวิเคราะห์สหสัมพันธ์คาโนนิคอลจะ
ช่วยสามารถอธิบายปรากฏการณ์ของความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรท านาย (predictor variables) คือ
ตัวแปร องค์ประกอบด้านลูกค้า และคู่แข่ง 6 ด้าน กับตัวแปรเกณฑ์ (criterion variable) 6 ด้าน ได้
ชัดเจนและแม่นย าขึ้น เพื่อให้เกิดความเที่ยงตรงทั้งภายใน (internal validity) และภายนอก 
(external validity) เนื่องจากสามารถศึกษากลุ่มตัวแปรต่างๆ ทั้งตัวแปรอิสระและตัวแปรตามไป
พร้อมๆกัน สอดคล้องกับสภาพปรากฏการณ์ ซึ่งจะมีความเกี่ยวข้องกันระหว่างตัวแปรหลายๆ ตัว 
การวิเคราะห์สหสัมพันธ์แสดงดังตารางที่ 4.86  

 ตารางท่ี 4.44 สหสัมพันธ์คาโนนิคอลความสัมพันธ์ระหว่าง องค์ประกอบลูกค้า และคู่แข่ง กับ ปัจจัย
ตลาด ด้านต าแหน่งผลิตภัณฑ์ 

  
ประเภท 
ตัวแปร 

 
ชื่อตัวแปร 

สัมประสิทธิ์ตัวแปรแต่ละตัว 
ในรูปคะแนนมาตรฐาน 

ชุดที่ 1 ชุดที ่2 ชุดที่ 3 

ตัวแปรตาม 
ปัจจัยตลาดด้าน

ต าแหน่ง
ผลิตภัณฑ์ 

1.ราคา  -0.089 0.678’ 0.346 
2.บรรจุภัณฑ์  -0.184 -0.481 -0.826’ 
3.ตรายี่ห้อ  -0.107 -0.408 0.653 
4.มาตรฐานผลิตภัณฑ์ (อ.ย.)  -0.318 0.880’ 0.027 
5.ภูมิปัญญาไทย  -0.130 0.703’ 0.733’ 
6.สรรพคุณ -0.320’ -0.504 0.061 

ตัวแปรอิสระ 
1.พฤติกรรม
ดูแลผิวพรรณ 

1.ระดับปัญหาผิวพรรณ -0.045 0.117 -0.267’ 
2.การแพ้สารเคมี 0.066 0.157 0.082 
3.บริเวณท่ีพบ 0.061 0.153 -0.241 
4.การอาบน้ าร้อน -0.126' -0.065 0.284’ 
5.การใช้โลชั่น 0.108’ 0.384’ 0.053 
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6.การใช้ร่ม -0.016 -0.065 0.121’ 
2.ปัจจัย
จิตวิทยา 

1.เชื่อประโยชน์ -0.118 -0.265 0.520 
2.คุณภาพดี -0.084 0.083 -0.957’ 
3.มีมาตรฐาน -0.027 0.541’ -0.048 
4.สร้างความผิดหวัง -0.051 -0.332' 0.000 
5.อยากทดลอง -0.182’ 0.003 0.081 
6.เที่ยวชมงานสมุนไพร -0.076 -0.041 -0.294 

3.ลักษณะลูกค้า 1.อายุ 0.014 -0.041 -0.015 
2.รายได้ -0.033 0.113 -0.092 
3.การศึกษา 0.008 -0.010 0.068 
4.ความรู้สมุนไพร -0.165’ -0.363' -0.531’ 
5.ศึกษาด้านสมุนไพร 0.027 -0.114 0.095 
6.ยินดีปรุงใช้เอง -0.114 0.116’ 0.065 

4.ปัจจัยเงื่อนไข 1.พิษตกค้าง -0.066’ 0.262’ 0.298’ 
2.ไม่รังเกียจสมุนไพรจีน  -0.034 -0.077 -0.019 
3.เห็นผลช้า -0.006 0.036 0.239 

5.ปัจจัย
เกี่ยวข้อง 

1.ควรด ารงไว้ -0.000 0.254’ -0.155’ 
2.ต้องการพิสูจน์ 0.016 0.030 0.109 
3.รักษาหมอพ้ืนบ้าน 0.018 -0.010 -0.108 
4.แนะน าผู้อ่ืนใช้ -0.314’ 0.378 0.013 

6.ปัจจัยเปลี่ยน 
แปลง 

1.ใช้ทั้งยาไทย/ยาสมัยใหม่ 0.010 -0.024 -0.113 

2.สูตรยาขนานใหม่ -0.026’ -0.541' 0.286’ 

 Eigenvalue 4.422 .422 0.103 
 สหสัมพันธ์คาโนนิคอล 0.903 0.544 0.306 

 

 ** นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
 ‘ ค่าน้ าหนักเด่นกลุ่มแรกในชุดนั้น 
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                     จากตารางแสดงผลการวิเคราะห์สหสัมพันธ์คาโนนิคอลระหว่างตัวแปรอิสระ ในปัจจัย 6 
ด้าน คือ พฤติกรรมการดูแลผิวพรรณ ปัจจัยด้านจิตวิทยา ลักษณะลูกค้า ปัจจัยเงื่อนไข ปัจจัย
เกี่ยวข้อง ปัจจัยเปลี่ยนแปลง กับ ตัวแปรตาม ปัจจัยตลาด ด้านต าแหน่งผลิตภัณฑ์ 6 ด้าน 

    ในชุดแรก สหสัมพันธ์ที่ตัวแปรอิสระ กับ ตัวแปรตาม มีต่อกันมากที่สุด เท่ากับ 0.903 
  แสดงว่า ตัวแปรอิสระท้ัง 6 คือพฤติกรรมการดูแลผิวพรรณ ปัจจัยด้านจิตวิทยา ลักษณะลูกค้า ปัจจัย

เงื่อนไข ปัจจัยเกี่ยวข้อง และปัจจัยเปลี่ยนแปลง ส่งผลต่อ ตัวแปรตามทั้งหมด ในปัจจัยตลาดด้าน
ต าแหน่งผลิตภัณฑ์ สูงถึงร้อยละ 442.27 ความสัมพันธ์ดังกล่าว เป็นความสัมพันธ์เชิงเส้นตรงอย่างมี
นัยส าคัญท่ีระดับ 0.01 ความสัมพันธ์ดังกล่าว เป็นความสัมพันธ์เชิงเส้นตรงอย่างมีนัยส าคัญท่ีระดับ 
0.01 เมื่อพิจารณาค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์คาโนนิคอลในรูปคะแนนดิบ พบว่าตัวแปรตามท่ีได้รับ
อิทธิพลมากท่ีสุด ในปัจจัยตลาด ด้านต าแหน่งผลิตภัณฑ์ คือ สรรพคุณ (dv16) มีค่าเท่ากับ -0.320 
และรองลงมาคือ ด้านมาตรฐานผลิตภัณฑ์ (dv14) มีค่าเท่ากับ -0.318 หรืออาจกล่าวได้ว่า ปัจจัย
ตลาด ด้านต าแหน่งผลิตภัณฑ์ ทีม่ีผลในตัวแปรตามมากท่ีสุดคือ สรรพคุณ และ มาตรฐานผลิตภัณฑ์ 
ส่วนองค์ประกอบอ่ืนมีอิทธิพลน้อยกว่า ส่วนตัวแปรอิสระที่มีอิทธิพลต่อตัวแปรตามดังกล่าวได้แก่ 
ปัจจัยเกี่ยวข้อง ด้านการแนะน าผู้อ่ืนใช้ (iv54) มีค่าเท่ากับ -0.314   

    ความสัมพันธ์ตามเกณฑ์การวิเคราะห์ของเดนนิสและคณะ (E.II. Dennis and Others, 
1979:85) ได้ให้ระดับความส าคัญของสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ไว้ โดยระดับ 0.00 – 0.30 มี
ความสัมพันธ์ในระดับต่ ามาก ระดับ 0.31-0.50 มีความสัมพันธ์ในระดับต่ า ระดับ 0.51-0.70 มี
ความสัมพันธ์ในระดับปานกลาง ระดับ 0.71-0.90 มีความสัมพันธ์ในระดับสูง ระดับ 0.91-1.00 ขึ้น
ไป มีความสัมพันธ์กันในระดับสูงมาก  

    ผลดังกล่าวชี้ให้เห็นว่า ตัวแปร ปัจจัยเกี่ยวข้อง ด้านการแนะน าผู้อ่ืนใช้ มีผลต่อปัจจัยตลาด 
ด้านต าแหน่งผลิตภัณฑ์ ในเรื่อง สรรพคุณ และมาตรฐาน ซึ่งมีค่าความสัมพันธ์อยู่ในระดับต่ า    

 สมมติฐานที่ 2 องค์ประกอบด้านลูกค้า และคู่แข่ง มีความสัมพันธ์กับ ปัจจัยตลาด ด้านความ
ต้องการผลิตภัณฑ์  

1. องค์ประกอบด้านลูกค้า และคู่แข่ง ประกอบด้วย พฤติกรรมการดูแลผิวพรรณ ปัจจัยด้าน
จิตวิทยา ลักษณะลูกค้า ปัจจัยเงื่อนไข ปัจจัยเกี่ยวข้อง ปัจจัยเปลี่ยนแปลง  
1.1 ปัจจัยตลาด ด้านความต้องการผลิตภัณฑ์ ประกอบด้วย องค์ประกอบด้าน การรู้จัก

สมุนไพร องค์ประกอบด้าน การเข้ารับบริการ องค์ประกอบด้าน การเคยใช้สมุนไพรไทย
องค์ประกอบด้าน ความชอบ องค์ประกอบด้าน ความต้องการการพัฒนา องค์ประกอบ
ด้าน ความต้องการ หมายถึง ระดับความต้องการการพัฒนายาแผนตะวันตก แลยาแผน
โบราณไปพร้อมๆ กัน 
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                    การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างความต้องการของลูกค้า และองค์ประกอบของคู่แข่ง ซึ่ง
ประกอบด้วย พฤติกรรมการดูแลผิวพรรณ ปัจจัยด้านจิตวิทยา ลักษณะลูกค้า ปัจจัยเงื่อนไข ปัจจัย
เกี่ยวข้องและปัจจัยเปลี่ยนแปลง กับ ปัจจัยตลาด ด้านความต้องการผลิตภัณฑ์ ซึ่งประกอบด้วย 
ปัจจัยการรู้จักสมุนไพรไทย การเคยไปคลินิกโรคผิวหนัง การเคยใช้สมุนไพร ความนิยมยาชุดแผน
โบราณ การพัฒนายาแผนตะวันตกมากกว่ายาแผนไทย และพัฒนายาตะวันตกและยาไทยพร้อมๆ กัน  
ผู้วิจัยเลือกใช้การวิเคราะห์สหสัมพันธ์คาโนนิคอล (Canonical Correlation) เนื่องจากการวิเคราะห์
สหสัมพันธ์คาโนนิคอลจะช่วยสามารถอธิบายปรากฏการณ์ของความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรท านาย 
(predictor variables) คือตัวแปร องค์ประกอบด้านลูกค้า และคู่แข่ง 6 ด้าน กับตัวแปรเกณฑ์ 
(criterion variable) 6 ด้าน ได้ชัดเจนและแม่นย าขึ้น เพ่ือให้เกิดความเที่ยงตรงทั้งภายใน (internal 
validity) และภายนอก (external validity) เนื่องจากสามารถศึกษากลุ่มตัวแปรต่างๆ ทั้งตัวแปร
อิสระและตัวแปรตามไปพร้อมๆกัน สอดคล้องกับสภาพปรากฏการณ์ ซึ่งจะมีความเกี่ยวข้องกัน
ระหว่างตัวแปรหลายๆ ตัว การวิเคราะห์สหสัมพันธ์แสดงดังตารางที่ 4.87  

 ตารางท่ี 4.45 สหสัมพันธ์คาโนนิคอลความสัมพันธ์ระหว่าง องค์ประกอบลูกค้า และคู่แข่ง กับ ปัจจัย
ตลาด ด้านความต้องการผลิตภัณฑ์ 

  
ประเภท 
ตัวแปร 

ชื่อตัวแปร สัมประสิทธิ์ตัวแปรแต่ละตัว 
ในรูปคะแนนมาตรฐาน 

ชุดที่ 1 ชุดที ่2 ชุดที่ 3 

ตัวแปรตาม 
ปัจจัยตลาด
ด้านความ
ต้องการ

ผลิตภัณฑ์ 

1.การรู้จักสมุนไพรไทย  -0.134 0.543 1.146 
2.คลินิกโรคผิวหนัง  0.542 -0.324 0.348 
3.การเคยใช้สมุนไพร  0.277 0.625 -0.504 
4.ยาชุดโบราณ 0.360 -0.245 -0.043 
5.พัฒนายาตะวันตก
มากกว่ายาไทย  

-0.206 0.134 0.195 

6.พัฒนายาตะวันตกและ
ยาไทยพร้อมๆ กัน 

-0.268 0.090 0.541 

ตัวแปรอิสระ 
1.พฤติกรรม

ดูแล
ผิวพรรณ 

1.ระดับปัญหาผิวพรรณ -0.077 -0.492 -0.511 
2.การแพ้สารเคมี -0.207 -0.377 0.058 
3.บริเวณท่ีพบ 0.089 0.446 0.223 
4.การอาบน้ าร้อน -0.120 0.353 -0.340 
5.การใช้โลชั่น -0.087 0.078 -0.146 
6.การใช้ร่ม -0.068 -0.170 0.187 

2.ปัจจัยด้าน
จิตวิทยา 

1.เชื่อประโยชน์ -0.011 -0.411 0.152 
2.คุณภาพดี 0.042 0.152 -0.258 
3.มีมาตรฐาน -0.139 -0.008 -0.008 
4.สร้างความผิดหวัง -0.325 -0.346 0.036 
5.อยากทดลอง -0.058 -0.153 -0.121 



107 
 

6.เที่ยวชมงานสมุนไพร 0.002 -0.403 -0.135 
3.ลักษณะ

ลูกค้า 
1.อายุ 0.035 0.087 0.056 
2.รายได้ -0.087 -0.032 0.341 
3.การศึกษา 0.042 0.212 -0.061 
4.ความรู้สมุนไพร -0.021 -0.272 0.354 
5.ศึกษาด้านสมุนไพร 0.027 0.134 0.354 
6.ยินดีปรุงใช้เอง -0.031 -0.065 0.286 

4.ปัจจัย
เงื่อนไข 

1.พิษตกค้าง -0.035 -0.131 -0.290 
2.ไม่รังเกียจสมุนไพรจีน  0.017 -0.047 0.176 
3.เห็นผลช้า -.106 -0.155 -0.174 

5.ปัจจัย
เกี่ยวข้อง 

1.ควรด ารงไว้ 0.052 0.582 -0.223 
2.ต้องการพิสูจน์ -0.096 0.182 -0.261 
3.รักษาหมอพ้ืนบ้าน -0.036 0.001 0.258 
4.แนะน าผู้อ่ืนใช้ -0.078 -0.095 0.299 

6.ปัจจัย
เปลี่ยน 
แปลง 

1.ใช้ทั้งยาไทย/ยา
สมัยใหม่ 

-0.057 0.089 -0.198 

2.สูตรยาขนานใหม่ -0.168 -0.230 -0.002 

 Eigenvalue 0.936 0.086 0.062 
 สหสัมพันธ์คาโนนิคอล 0.695 0.282 0.243 

 

   จากตารางแสดงผลการวิเคราะห์สหสัมพันธ์คาโนนิคอลระหว่างตัวแปรอิสระ ในปัจจัย 6 ด้าน 
คือ พฤติกรรมการดูแลผิวพรรณ ปัจจัยด้านจิตวิทยา ลักษณะลูกค้า ปัจจัยเงื่อนไข ปัจจัยเกี่ยวข้อง 
ปัจจัยเปลี่ยนแปลง กับ ตัวแปรตาม ปัจจัยตลาด ด้านความต้องการผลิตภัณฑ์ 6 ด้าน 

   ในชุดแรก สหสัมพันธ์ที่ตัวแปรอิสระ กับ ตัวแปรตาม มีต่อกันมากที่สุด เท่ากับ 0.695 
  แสดงว่า ตัวแปรอิสระท้ัง 6 คือพฤติกรรมการดูแลผิวพรรณ ปัจจัยด้านจิตวิทยา ลักษณะลูกค้า ปัจจัย

เงื่อนไข ปัจจัยเกี่ยวข้อง และปัจจัยเปลี่ยนแปลง ส่งผลต่อ ตัวแปรตามทั้งหมด ในปัจจัยตลาดด้าน 
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           ความต้องการผลิตภัณฑ์ สูงถึงร้อยละ 93.6 ความสัมพันธ์ดังกล่าว เป็นความสัมพันธ์เชิงเส้นตรงอย่าง
มีนัยส าคัญที่ระดับ 0.01 ความสัมพันธ์ดังกล่าว เป็นความสัมพันธ์เชิงเส้นตรงอย่างมีนัยส าคัญท่ีระดับ 
0.01 เมื่อพิจารณาค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์คาโนนิคอลในรูปคะแนนดิบ พบว่าตัวแปรตามท่ีได้รับ
อิทธิพลมากท่ีสุด ในปัจจัยตลาด ด้านความต้องการผลิตภัณฑ์ คือ การเคยไปคลินิกโรคผิวหนัง 
(dv22) มีค่าเท่ากับ 0.542 หรืออาจกล่าวได้ว่า ปัจจัยตลาด ด้านความต้องการผลิตภัณฑ์ ที่มีผลในตัว
แปรตามมากท่ีสุดคือ การเคยไปคลินิกโรคผิวหนัง องค์ประกอบอ่ืนมีอิทธิพลน้อยกว่า ส่วนตัวแปร
อิสระที่มีอิทธิพลต่อตัวแปรตามดังกล่าวได้แก่ ปัจจัยจิตวิทยา ด้านสมุนไพรเคยสร้างความผิดหวัง 
(iv24) มีค่าเท่ากับ -0.325   

    ความสัมพันธ์ตามเกณฑ์การวิเคราะห์ของเดนนิสและคณะ (E.II. Dennis and Others, 
1979:85) ได้ให้ระดับความส าคัญของสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ไว้ โดยระดับ 0.00 – 0.30 มี
ความสัมพันธ์ในระดับต่ ามาก ระดับ 0.31-0.50 มีความสัมพันธ์ในระดับต่ า ระดับ 0.51-0.70 มี
ความสัมพันธ์ในระดับปานกลาง ระดับ 0.71-0.90 มีความสัมพันธ์ในระดับสูง ระดับ 0.91-1.00 ขึ้น
ไป มีความสัมพันธ์กันในระดับสูงมาก  

    ผลดังกล่าวชี้ให้เห็นว่า ตัวแปรปัจจัยจิตวิทยา ด้านสมุนไพรเคยสร้างความผิดหวัง มีผลต่อ
ปัจจัยตลาด ด้านความต้องการผลิตภัณฑ์ ในเรื่อง การเคยไปคลินิกโรคผิวหนัง ซึ่งมีค่าความสัมพันธ์
อยู่ในระดับต่ า          

 สมมติฐานที่ 3 องค์ประกอบด้านลูกค้า และคู่แข่ง มีความสัมพันธ์กับ ปัจจัยตลาด ด้านนโยบาย
กิจการ  

1. องค์ประกอบด้านลูกค้า และคู่แข่ง ประกอบด้วย พฤติกรรมการดูแลผิวพรรณ ปัจจัย
ด้านจิตวิทยา ลักษณะลูกค้า ปัจจัยเงื่อนไข ปัจจัยเกี่ยวข้อง ปัจจัยเปลี่ยนแปลง  

2. ปัจจัยตลาด ด้านนโยบายกิจการ ประกอบด้วย องค์ประกอบด้าน ค าบอกเล่า 
องค์ประกอบด้าน แนะน า องค์ประกอบจากผู้ขาย องค์ประกอบด้าน การจัดจ าหน่าย
องค์ประกอบด้าน การบริการ องค์ประกอบด้าน ราคาถูก   

   จากองค์ประกอบ และปัจจัยข้างต้นสามารถแสดงความสัมพันธ์ของตัวแปรอิสระ และตัวแปร 
 ตามแสดงดังภาพที่ 4.88  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 





110 
 

          เล่า ค าแนะน า ค าชักจูง การจัดจ าหน่าย การบริการ และการซื้อเพราะราคา ผู้วิจัยเลือกใช้การ
วิเคราะห์สหสัมพันธ์คาโนนิคอล (Canonical Correlation) เนื่องจากการวิเคราะห์สหสัมพันธ์คาโนนิ
คอลจะช่วยสามารถอธิบายปรากฏการณ์ของความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรท านาย (predictor 
variables) คือตัวแปร องค์ประกอบด้านลูกค้า และคู่แข่ง 6 ด้าน กับตัวแปรเกณฑ์ (criterion 
variable) 6 ด้าน ได้ชัดเจนและแม่นย าขึ้น เพื่อให้เกิดความเที่ยงตรงทั้งภายใน (internal validity) 
และภายนอก (external validity) เนื่องจากสามารถศึกษากลุ่มตัวแปรต่างๆ ทั้งตัวแปรอิสระและตัว
แปรตามไปพร้อมๆกัน สอดคล้องกับสภาพปรากฏการณ์ ซึ่งจะมีความเก่ียวข้องกันระหว่างตัวแปร
หลายๆ ตัว การวิเคราะห์สหสัมพันธ์แสดงดังตารางที่ 4.48  

 ตารางที่ 4.46 สหสัมพันธ์คาโนนิคอลความสัมพันธ์ระหว่าง องค์ประกอบลูกค้า และคู่แข่ง กับ ปัจจัย
ตลาด ด้านนโยบายกิจการ 

  

ประเภทตัว
แปร 

ชื่อตัวแปร สัมประสิทธิ์ตัวแปรแต่ละตัว 
ในรูปคะแนนมาตรฐาน 

ชุดที่ 1 ชุดที ่2 ชุดที่ 3 

ตัวแปรตาม 
ปัจจัยตลาด
ด้านนโยบาย

กิจการ 

1.ค าบอกเล่า   0.032 0.041 -0.370 
2.ค าแนะน า 0.193 0.891 0.177 
3.ค าชักจูง 0.273 -0.306 0.163 
4. การจัดจ าหน่าย 0.107 -0.035 0.027 
5. การบริการ 0.263 0.492 0.098 
6. ราคา 0.207 0.300 -0.052 

ตัวแปรอิสระ 
1.พฤติกรรม

ดูแล
ผิวพรรณ 

1.ระดับปัญหาผิวพรรณ -0.039 -0.008 0.405 
2.การแพ้สารเคมี 0.004 -0.185 -0.992 
3.บริเวณท่ีพบ -0.036 0.008 -0.144 
4.การดูแลผิวน้อย 0.012 -0.377 -0.011 
5.การดูแลผิวปานกลาง -0.081 -0.001 0.021 
6.การดูแลผิวมาก -0.010 0.077 -0.085 

2.ปัจจัย
จิตวิทยา 

1.เชื่อประโยชน์ 0.066 0.597 -0.107 
2.คุณภาพดี -0.063 -0.322 -0.400 
3.มีมาตรฐาน 0.059 0.005 0.091 
4.สร้างความผิดหวัง 0.199 0.146 -0.080 
5.อยากทดลอง 0.219 -0.226 -0.494 
6.ชื่นชอบสมุนไพร 0.116 0.002 0.211 

3.ลักษณะ
ลูกค้า 

1.อายุ -0.024 0.013 0.113 
2.รายได้ -0.040 0.078 -0.063 
3.การศึกษา -0.001 -0.018 -0.152 
4.ความรู้สมุนไพร 0.117 -0.107 -0.318 
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5.ศึกษาด้านสมุนไพร 0.222 0.346 0.482 
6.ยินดีปรุงใช้เอง 0.032 -0.138 0.119 

4.ปัจจัย
เงื่อนไข 

1.สารสกัด 0.138 -0.222 -0.191 
2.สมุนไพรอ่ืนๆ  0.051 0.361 -0.147 
3.เห็นผลช้า 0.085 0.327 0.008 

5.ปัจจัย
เกี่ยวข้อง 

1.ควรด ารงไว้ -0.040 -0.143 -0.169 
2.ต้องการพิสูจน์ 0.017 -0.194 -0.054 
3.รักษาหมอพ้ืนบ้าน 0.004 -0.129 -0.135 
4.แนะน าผู้อ่ืนใช้ 0.065 0.101 -0.070 

6.ปัจจัย
เปลี่ยน 
แปลง 

1.ใช้ทั้งยาไทย/ยาอ่ืนๆ -0.036 -0.013 -0.078 

2.สูตรยาขนานใหม่ 0.016 -0.367 0.073 

 Eigenvalue 3.094 0.106 0.056 
 สหสัมพันธ์คาโนนิคอล 0.869 0.309 0.231 

 

   จากตารางแสดงผลการวิเคราะห์สหสัมพันธ์คาโนนิคอลระหว่างตัวแปรอิสระ ในปัจจัย 6 ด้าน 
คือ พฤติกรรมการดูแลผิวพรรณ ปัจจัยด้านจิตวิทยา ลักษณะลูกค้า ปัจจัยเงื่อนไข ปัจจัยเกี่ยวข้อง 
ปัจจัยเปลี่ยนแปลง กับ ตัวแปรตาม ปัจจัยตลาด ด้านนโยบายกิจการ 6 ด้าน 

    ในชุดแรก สหสัมพันธ์ที่ตัวแปรอิสระ กับ ตัวแปรตาม มีต่อกันมากที่สุด เท่ากับ 0.869 
  แสดงว่า ตัวแปรอิสระท้ัง 6 คือพฤติกรรมการดูแลผิวพรรณ ปัจจัยด้านจิตวิทยา ลักษณะลูกค้า ปัจจัย

เงื่อนไข ปัจจัยเกี่ยวข้อง และปัจจัยเปลี่ยนแปลง ส่งผลต่อ ตัวแปรตามทั้งหมด ในปัจจัยตลาดด้าน
ต าแหน่งผลิตภัณฑ์ สูงถึงร้อยละ 309.4 ความสัมพันธ์ดังกล่าว เป็นความสัมพันธ์เชิงเส้นตรงอย่างมี
นัยส าคัญท่ีระดับ 0.01 ความสัมพันธ์ดังกล่าว เป็นความสัมพันธ์เชิงเส้นตรงอย่างมีนัยส าคัญท่ีระดับ 
0.01 เมื่อพิจารณาค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์คาโนนิคอลในรูปคะแนนดิบ พบว่าตัวแปรตามท่ีได้รับ
อิทธิพลมากท่ีสุด ในปัจจัยตลาด ด้านนโยบายกิจการ คือ ค าบอกเล่าจากผู้ขาย (dv33) มีค่าเท่ากับ-
0.273 หรืออาจกล่าวได้ว่า ปัจจัยตลาด ด้านนโยบายกิจการ ที่มีผลในตัวแปรตามมากท่ีสุดคือค าบอก 
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           เล่าจากผู้ขาย ส่วนองค์ประกอบอ่ืนมีอิทธิพลน้อยกว่า ส่วนตัวแปรอิสระท่ีมีอิทธิพลต่อตัวแปรตาม
ดังกล่าวได้แก่ ปัจจัยลักษณะลูกค้า ด้านการศึกษาสมุนไพรไทย (iv38) มีค่าเท่ากับ 0.222 และปัจจัย 
จิตวิทยา ด้านความอยากทดลอง (iv25) มีค่าเท่ากับ 0.219  

    ความสัมพันธ์ตามเกณฑ์การวิเคราะห์ของเดนนิสและคณะ (E.II. Dennis and Others, 
1979:85) ได้ให้ระดับความส าคัญของสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ไว้ โดยระดับ 0.00 – 0.30 มี
ความสัมพันธ์ในระดับต่ ามาก ระดับ 0.31-0.50 มีความสัมพันธ์ในระดับต่ า ระดับ 0.51-0.70 มี
ความสัมพันธ์ในระดับปานกลาง ระดับ 0.71-0.90 มีความสัมพันธ์ในระดับสูง ระดับ 0.91-1.00 ขึ้น
ไป มีความสัมพันธ์กันในระดับสูงมาก  

    ผลดังกล่าวชี้ให้เห็นว่า ตัวแปร ปัจจัยลักษณะลูกค้า ด้านการศึกษาสมุนไพรไทย และปัจจัย
จิตวิทยา ด้านความอยากทดลอง มีผลต่อปัจจัยตลาด นโยบายกิจการ ด้านค าบอกเล่าจากผู้ขาย ซึ่งมี
ค่าความสัมพันธ์อยู่ในระดับต่ ามาก     

  สมมติฐานที่ 4 องค์ประกอบด้านลูกค้า และคู่แข่ง มีความสัมพันธ์กับ ปัจจัยตลาด ด้านกล
ยุทธ์ปัจจัย  

1. องค์ประกอบด้านลูกค้า และคู่แข่ง ประกอบด้วย 
1.1 พฤติกรรมการดูแลผิวพรรณ ปัจจัยด้านจิตวิทยา ลักษณะลูกค้า ปัจจัยเงื่อนไข ปัจจัย

เกี่ยวข้อง ปัจจัยเปลี่ยนแปลง  
1.2 ปัจจัยตลาด ด้านกลยุทธ์ปัจจัย ซึ่งประกอบด้วย องค์ประกอบด้าน การแก้ปัญหา

ผิวพรรณ องค์ประกอบด้าน การควบคุม องค์ประกอบด้าน การเห็นสรรพคุณ 
องค์ประกอบด้าน การต่อต้าน องค์ประกอบด้าน การรักษาโรคมาก  
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          เกี่ยวข้องและปัจจัยเปลี่ยนแปลง กับ ปัจจัยตลาด ด้านกลยุทธ์ปัจจัย ซึ่งประกอบด้วย การแก้ปัญหา
ผิวพรรณ  การควบคุมน้ าหนัก  การเห็นสรรพคุณชัดเจน การต่อต้านความชราและมีความฉลาดใน
การรักษาโรคมาก ผู้วิจัยเลือกใช้การวิเคราะห์สหสัมพันธ์คาโนนิคอล (Canonical Correlation) 
เนื่องจากการวิเคราะห์สหสัมพันธ์คาโนนิคอลจะช่วยสามารถอธิบายปรากฏการณ์ของความสัมพันธ์
ระหว่างตัวแปรท านาย (predictor variables) คือ ตัวแปร องค์ประกอบด้านลูกค้า และคู่แข่ง 6 ด้าน 
กับตัวแปรเกณฑ์ (criterion variable) 5 ด้าน ได้ชัดเจนและแม่นย าขึ้น เพ่ือให้เกิดความเที่ยงตรงทั้ง
ภายใน (internal validity) และภายนอก (external validity) เนื่องจากสามารถศึกษากลุ่มตัวแปร
ต่างๆ ทั้งตัวแปรอิสระและตัวแปรตามไปพร้อมๆกัน สอดคล้องกับสภาพปรากฏการณ์ ซึ่งจะมีความ
เกี่ยวข้องกันระหว่างตัวแปรหลายๆ ตัว การวิเคราะห์สหสัมพันธ์แสดงดังตารางที่ 4.89  

 ตารางที่ 4.47 สหสัมพันธ์คาโนนิคอล ความสัมพันธ์ระหว่าง องค์ประกอบลูกค้า และคู่แข่ง กับ ปัจจัย
ตลาด ด้านกลยุทธ์ปัจจัย 

  

ประเภทตัวแปร ชื่อตัวแปร สัมประสิทธิ์ตัวแปรแต่ละตัว 
ในรูปคะแนนมาตรฐาน 

ชุดที่ 1 ชุดที ่2 ชุดที่ 3 

ตัวแปรตาม 
ปัจจัยตลาด

ด้าน 
กลยุทธ์ปัจจัย 

1.แก้ปัญหาผิวพรรณ  0.217 -0.363 -0.725 
2.ควบค ุ 0.158 0.703 -0.379 
3.สรรรพคุณชัดเจน  0.169 -0.709 -0.094 
4.ต่อต้านปัญหาสุขภาพ 0.175 -0.160 0.741 
5.รักษาโรค 0.656 0.458 0.376 

ตัวแปรอิสระ 
1.พฤติกรรม
ดูแลผิวพรรณ 

1.ระดับปัญหาผิวพรรณ -0.100 -0.230 -0.022 
2.การแพ้สารสกัด -0.006 0.096 -0.044 
3.บริเวณท่ีพบ -0.041 0.038 0.077 
4.ดูแลผิวพรรณน้อย 0.013 -0.066 0.098 
5.ดูแลผิวพรรณกลาง -0.049 0.017 0.292 
6.ดูแลผิวพรรณมาก 0.116 -0.028 -0.129 

2.ปัจจัยด้าน
จิตวิทยา 

1.เชื่อประโยชน์ 0.161 -0.009 0.142 
2.คุณภาพดี -0.009 0.057 0.134 
3.มีมาตรฐาน 0.033 -0.054 -0.402 
4.สร้างความผิดหวัง 0.033 -0.252 0.155 
5.อยากทดลอง 0.000 -0.096 -0.119 
6.ชื่นชอบสมุนไพร 0.030 -0.166 0.070 

3.ลักษณะ
ลูกค้า 

1.อายุ -0.021 0.078 -0.074 
2.รายได้ -0.034 0.116 0.483 
3.การศึกษา -0.031 -0.015 -0.183 
4.ความรู้สมุนไพร 0.125 -0.083 -0.128 
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5.ศึกษาด้านสมุนไพร 0.127 -0.114 0.131 
6.ยินดีปรุงใช้เอง -0.027 0.208 -0.368 

4.ปัจจัยเงื่อนไข 1.พิษตกค้าง 0.029 -0.466 -0.070 
2.ไม่รังเกียจสมุนไพรจีน  0.048 -0.097 -0.128 
3.เห็นผลช้า 0.133 -0.253 -0.226 

5.ปัจจัย
เกี่ยวข้อง 

1.ควรด ารงไว้ 0.379 0.520 0.179 
2.ต้องการพิสูจน์ 0.130 -0.385 0.321 
3.รักษาหมอพ้ืนบ้าน 0.073 0.070 -0.138 
4.แนะน าผู้อ่ืนใช้ 0.019 -0.045 0.210 

6.ปัจจัยเปลี่ยน 
แปลง 

1.ใช้ทั้งยาไทย/ยา
สมัยใหม่ 

0.026 0.053 0.219 

2.สูตรยาขนานใหม่ 0.067 0.095 -0.308 

 Eigenvalue 2.744 1.204 0.134 
 สหสัมพันธ์คาโนนิคอล 0.856 0.739 0.344 

 

   จากตารางแสดงผลการวิเคราะห์สหสัมพันธ์คาโนนิคอลระหว่างตัวแปรอิสระ ในปัจจัย 6 ด้าน 
คือ พฤติกรรมการดูแลผิวพรรณ ปัจจัยด้านจิตวิทยา ลักษณะลูกค้า ปัจจัยเงื่อนไข ปัจจัยเกี่ยวข้อง 
ปัจจัยเปลี่ยนแปลง กับ ตัวแปรตาม ปัจจัยตลาด ด้านกลยุทธ์ปัจจัย 

    ในชุดแรก สหสัมพันธ์ที่ตัวแปรอิสระ กับ ตัวแปรตาม มีต่อกันมากที่สุด เท่ากับ 0.856 
  แสดงว่า ตัวแปรอิสระท้ัง 6 คือพฤติกรรมการดูแลผิวพรรณ ปัจจัยด้านจิตวิทยา ลักษณะลูกค้า ปัจจัย

เงื่อนไข ปัจจัยเกี่ยวข้อง และปัจจัยเปลี่ยนแปลง ส่งผลต่อ ตัวแปรตามทั้งหมด ในปัจจัยตลาดด้าน
ต าแหน่งผลิตภัณฑ์ สูงถึงร้อยละ 274.4 ความสัมพันธ์ดังกล่าว เป็นความสัมพันธ์เชิงเส้นตรงอย่างมี
นัยส าคัญท่ีระดับ 0.01 ความสัมพันธ์ดังกล่าว เป็นความสัมพันธ์เชิงเส้นตรงอย่างมีนัยส าคัญท่ีระดับ 
0.01 เมื่อพิจารณาค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์คาโนนิคอลในรูปคะแนนดิบ พบว่าตัวแปรตามท่ีได้รับ
อิทธิพลมากท่ีสุด ในปัจจัยตลาด ด้านกลยุทธ์ปัจจัย คือ ความเชื่อว่าภูมิปัญญาไทย สามารถรักษาโรค
ได้มาก (dv47) มีค่าเท่ากับ 0.656 หรืออาจกล่าวได้ว่า ปัจจัยตลาด ด้าน กลยุทธ์ปัจจัย ที่มีผลในตัว 
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           แปรตามมากที่สุดคือ ความเชื่อว่าภูมิปัญญาไทย สามารถรักษาโรคได้มาก ส่วนองค์ประกอบอ่ืนมี
อิทธิพลน้อยกว่า ส่วนตัวแปรอิสระท่ีมีอิทธิพลต่อตัวแปรตามดังกล่าวได้แก่ ปัจจัยเกี่ยวข้อง ด้าน ภูมิ
ปัญญาไทยที่ควรด ารงไว้ (iv51) มีค่าเท่ากับ 0.379   

    ความสัมพันธ์ตามเกณฑ์การวิเคราะห์ของเดนนิสและคณะ (E.II. Dennis and Others, 
1979:85) ได้ให้ระดับความส าคัญของสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ไว้ โดยระดับ 0.00 – 0.30 มี
ความสัมพันธ์ในระดับต่ ามาก ระดับ 0.31-0.50 มีความสัมพันธ์ในระดับต่ า ระดับ 0.51-0.70 มี
ความสัมพันธ์ในระดับปานกลาง ระดับ 0.71-0.90 มีความสัมพันธ์ในระดับสูง ระดับ 0.91-1.00 ขึ้น
ไป มีความสัมพันธ์กันในระดับสูงมาก  

    ผลดังกล่าวชี้ให้เห็นว่า ตัวแปร ปัจจัยเกี่ยวข้อง ด้าน ภูมิปัญญาไทยที่ควรด ารงไว้ มีผลต่อ
ปัจจัยตลาด ด้านกลยุทธ์ปัจจัย ในเรื่อง ความเชื่อว่าภูมิปัญญาไทย สามารถรักษาโรคได้มาก ซึ่งมีค่า
ความสัมพันธ์อยู่ในระดับต่ า   

 สมมติฐานที่ 5 องค์ประกอบด้านลูกค้า และคู่แข่ง มีความสัมพันธ์กับ ปัจจัยตลาด ด้านการ
สนับสนุน  

1. องค์ประกอบด้านลูกค้า และคู่แข่ง ประกอบด้วย พฤติกรรมการดูแลผิวพรรณ ปัจจัย
ด้านจิตวิทยา ลักษณะลูกค้า ปัจจัยเงื่อนไข ปัจจัยเกี่ยวข้อง ปัจจัยเปลี่ยนแปลง  

2. ปัจจัยตลาด ด้านการสนับสนุนจากภาครัฐ ประกอบด้วย องค์ประกอบด้าน ความ
พอใจรักษาพยาบาล องค์ประกอบด้าน การรับประกัน องค์ประกอบด้าน ด้านการวิจัย 
องค์ประกอบด้าน การแก้ปัญหาสุขภาพด้วยสมุนไพร องค์ประกอบด้าน การบริการด้าน
สมุนไพรไทย   
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          การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างความต้องการของลูกค้า และองค์ประกอบของคู่แข่ง ซึ่ง
ประกอบด้วย พฤติกรรมการดูแลผิวพรรณ ปัจจัยด้านจิตวิทยา ลักษณะลูกค้า ปัจจัยเงื่อนไข ปัจจัย
เกี่ยวข้องและปัจจัยเปลี่ยนแปลง กับ ปัจจัยตลาด ด้านกลยุทธ์ปัจจัย ซึ่งประกอบด้วย การแก้ปัญหา
ผิวพรรณ  การควบคุมน้ าหนัก  การเห็นสรรพคุณชัดเจน การต่อต้านความชราและมีความฉลาดใน
การรักษาโรคมาก ผู้วิจัยเลือกใช้การวิเคราะห์สหสัมพันธ์คาโนนิคอล (Canonical Correlation) 
เนื่องจากการวิเคราะห์สหสัมพันธ์คาโนนิคอลจะช่วยสามารถอธิบายปรากฏการณ์ของความสัมพันธ์
ระหว่างตัวแปรท านาย (predictor variables) คือตัวแปร องค์ประกอบด้านลูกค้า และคู่แข่ง 6 ด้าน 
กับตัวแปรเกณฑ์ (criterion variable) 5 ด้าน ได้ชัดเจนและแม่นย าขึ้น เพ่ือให้เกิดความเที่ยงตรงทั้ง
ภายใน (internal validity) และภายนอก (external validity) เนื่องจากสามารถศึกษากลุ่มตัวแปร
ต่างๆ ทั้งตัวแปรอิสระและตัวแปรตามไปพร้อมๆกัน สอดคล้องกับสภาพปรากฏการณ์ ซึ่งจะมีความ
เกี่ยวข้องกันระหว่างตัวแปรหลายๆ ตัว การวิเคราะห์สหสัมพันธ์แสดงดังตารางที่ 4.90  

 ตารางท่ี 4.48 สหสัมพันธ์คาโนนิคอลความสัมพันธ์ระหว่าง องค์ประกอบลูกค้า และคู่แข่ง กับ ปัจจัย
ตลาด ด้านการสนับสนุน 

 

  
ประเภท 
ตัวแปร 

ชื่อตัวแปร สัมประสิทธิ์ตัวแปรแต่ละตัว 
ในรูปคะแนนมาตรฐาน 

ชุดที่ 1 ชุดที ่2 ชุดที่ 3 

ตัวแปรตาม 
ปัจจัยตลาด

ด้านการ
สนับสนุน 

1.พอใจสมุนไพร และต้องการสถานพยาบาล 0.319 0.153 -0.349 
2.รับประกัน คุณภาพสมุนไพร  0.241 0.160 1.397 
3.บทบาท วิจัยสมุนไพร 0.380 -0.980 -0.845 
4.การสนับสนุนสมุนไพรไทยมากข้ึน 0.110 -0.520 0.348 
5. ระบบบริการสุขภาพด้วยสมุนไพรไทยไทย 0.205 -0.212 -0.881 

ตัวแปร
อิสระ 

1.พฤติกรรม
ดูแล

ผิวพรรณ 

1.ระดับปัญหาผิวพรรณ -0.213 -0.340 -0.760 
2.การแพ้สารเคมี 0.145 -0.331 0.415 
3.บริเวณท่ีพบ -0.082 -0.183 -0.146 
4.การดูแลผิวพรรณน้อย -0.146 0.037 -0.029 
5.การดูแลผิวพรรณปานกลาง 0.023 0.184 -0.306 
6.การดูแลผิวพรรณมาก 0.206 -0.402 0.137 

2.ปัจจัย
จิตวิทยา 

1.เชื่อประโยชน์ 0.057 0.565 0.425 
2.คุณภาพดี 0.025 0.239 -0.551 
3.มีมาตรฐาน 0.127 -0.059 0.492 
4.สร้างความผิดหวัง -0.019 0.130 0.089 
5.อยากทดลอง -0.087 0.345 -0.053 
6.ชอบสมุนไพร -0.044 0.063 0.166 

3.ลักษณะ
ลูกค้า 

1.อายุ 0.023 -0.094 -0.058 
2.รายได้ -0.023 -0.011 -0.215 



119 
 

3.การศึกษา 0.114 -0.031 0.236 
4.ความรู้สมุนไพร -0.067 0.005 -0.275 
5.ศึกษาด้านสมุนไพร -0.026 0.059 -0.349 
6.ยินดีปรุงใช้เอง 0.068 0.152 0.406 

4.ปัจจัย
เงื่อนไข 

1.สารสกัด 0.002 -0.303 -0.048 
2.สมุนไพรอ่ืนๆ 0.054 0.271 0.123 
3.การเห็นผล 0.158 -0.260 0.228 

5.ปัจจัย
เกี่ยวข้อง 

1.ควรด ารงไว้ 0.429 0.124 0.014 
2.ต้องการพิสูจน์ 0.072 0.164 -0.138 
3.รักษาหมอพ้ืนบ้าน 0.109 -0.010 -0.400 
4.แนะน าผู้อ่ืนใช้ 0.036 -0.101 -0.171 

6.ปัจจัย
เปลี่ยน 
แปลง 

1.ใช้ทั้งยาไทย/ยาสมัยใหม่ 0.044 -0.098 0.065 

2.สูตรยาขนานใหม่ 0.239 -0.037 -0.051 

 Eigenvalue 1.483 0.083 0.039 
 สหสัมพันธ์คาโนนิคอล 0.772 0.277 0.194 

 

  จากตารางแสดงผลการวิเคราะห์สหสัมพันธ์คาโนนิคอลระหว่างตัวแปรอิสระ ในปัจจัย 6 ด้าน คือ 
พฤติกรรมการดูแลผิวพรรณ ปัจจัยด้านจิตวิทยา ลักษณะลูกค้า ปัจจัยเงื่อนไข ปัจจัยเกี่ยวข้อง ปัจจัย
เปลี่ยนแปลง กับ ตัวแปรตาม ปัจจัยตลาด ด้านการสนับสนุน 

    ในชุดแรก สหสัมพันธ์ที่ตัวแปรอิสระ กับ ตัวแปรตาม มีต่อกันมากท่ีสุด เท่ากับ 0.772 
  แสดงว่า ตัวแปรอิสระทั้ง 6 คือพฤติกรรมการดูแลผิวพรรณ ปัจจัยด้านจิตวิทยา ลักษณะลูกค้า ปัจจัย

เงื่อนไข ปัจจัยเกี่ยวข้อง และปัจจัยเปลี่ยนแปลง ส่งผลต่อ ตัวแปรตามทั้งหมด ในปัจจัยตลาดด้าน
ต าแหน่งผลิตภัณฑ์ สูงถึงร้อยละ 148.3 ความสัมพันธ์ดังกล่าว เป็นความสัมพันธ์เชิงเส้นตรงอย่างมี
นัยส าคัญที่ระดับ 0.01 ความสัมพันธ์ดังกล่าว เป็นความสัมพันธ์เชิงเส้นตรงอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ 
0.01 เมื่อพิจารณาค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์คาโนนิคอลในรูปคะแนนดิบ พบว่าตัวแปรตามที่ได้รับ 
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          อิทธิพลมากที่สุด ในปัจจัยตลาด ด้านการสนับสนุน คือ ความต้องการให้รัฐบาล มีบทบาท ด้านการ
วิจัยสมุนไพรไทย (dv53) มีค่าเท่ากับ 0.380 หรืออาจกล่าวได้ว่า ปัจจัยตลาด ด้านการสนับสนุน คือ 
ความต้องการให้รัฐ มีบทบาทด้านการวิจัยสมุนไพรไทย ที่มีผลในตัวแปรตามมากที่สุด ส่วน
องค์ประกอบอ่ืนมีอิทธิพลน้อยกว่า ส่วนตัวแปรอิสระ ที่มีอิทธิพลต่อตัวแปรตามดังกล่าวได้แก่ ปัจจัย
เกี่ยวข้อง ด้าน ภูมิปัญญาไทย ที่ควรด ารงไว้ (iv51) มีค่าเท่ากับ 0.429   

        ความสัมพันธ์ตามเกณฑ์การวิเคราะห์ของเดนนิสและคณะ (E.II. Dennis and Others, 
1979:85) ได้ ให้ ระดับความส าคัญของสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ไว้  โดยระดับ 0.00 – 0.30 มี
ความสัมพันธ์ในระดับต่ ามาก ระดับ 0.31-0.50 มีความสัมพันธ์ในระดับต่ า ระดับ 0.51-0.70 มี
ความสัมพันธ์ในระดับปานกลาง ระดับ 0.71-0.90 มีความสัมพันธ์ในระดับสูง ระดับ 0.91-1.00 ขึ้น
ไป มีความสัมพันธ์กันในระดับสูงมาก  

    ผลดังกล่าวชี้ให้เห็นว่า ตัวแปร ปัจจัยเกี่ยวข้อง ด้าน ภูมิปัญญาไทย ที่ควรด ารงไว้ มีผลต่อ
ปัจจัยตลาด ด้านการสนับสนุน  ในเรื่อง ความต้องการ มีบทบาท ด้านการวิจัยสมุนไพรไทย ซึ่งมีค่า
ความสัมพันธ์อยู่ในระดับต่ า   
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         บทที่ 5 

            สรุป อภิปรายผล และขอ้เสนอแนะ 

การศึกษาผลิตภัณฑ์ SME กลุ่มเครื่องส าอางสมุนไพรไทยเพ่ือสุขภาพส าหรับผู้สูงอายุไทย เป็น
วิจัยเชิงส ารวจ โดยเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างที่เป็นกลุ่มผู้สูงวัย ซึ่งได้เก็บข้อมูลจากผู้สูงวัย
และวัยก่อนผู้สูงวัยโดยมีอายุตั้งแต่ 45 ปี ขึ้นไป ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้คือ กลุ่มประชากรที่มี
อายุตั้งแต่ 45 ปีขึ้นไป ซึ่งในที่นี้งานวิจัยที่จะท าการศึกษากลุ่มผู้สูงวัย โดยกลุ่มผู้สูงวัย หมายถึงผู้ที่มี
อายุมากกว่า 60 ปี ขึ้นไป แต่เนื่องด้วยสังคมประเทศไทยก าลังเข้าสู่สังคมผู้สูงวัย และมีจ านวน
ประชากรเป็นสัดส่วนที่สูง แต่เมื่อเข้าสู่อายุ 60 ปี มักเป็นกลุ่มที่ไม่มีรายได้ ท าให้การศึกษาพฤติกรรม
การซื้ออาจไม่เกิดประโยชน์เท่าที่ควร จึงได้ท าการศึกษาส่วนที่มีความเป็นไปได้ที่ ผู้ที่อยู่ในวัยที่ก าลัง
จะเข้าสู่สังคมสูงวัย จะมีโอกาสในการซื้อเป็นหลักได้มากกว่า การศึกษานี้ ได้ท าการศึกษากลุ่มผู้สูงวัย 
ทั่วไป 2 กลุ่ม คือ กลุ่มผู้สูงวัยหญิง และกลุ่มผู้สูงวัยชาย โดยท าการเก็บกลุ่มตัวอย่างทั้งสิ้นจ านวน 
402 ตัวอย่าง แล้วน าผลที่ได้มาวิเคราะห์ด้วยโปรแกรมสถิติส าเร็จรูป ผลการวิจัยสรุป อภิปรายผล 
และน าเสนอข้อเสนอแนะดังนี้ 

สรุปผลการวิจัย 

ผลการศึกษา ผลิตภัณฑ์ SME กลุ่มเครื่องส าอางสมุนไพรไทยเพื่อสุขภาพส าหรับผู้สูงอายุไทย 
สามารถสรุปผลได้ดังนี้ 

1. ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
จากการวิจัยครั้งนี้พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นกลุ่มเพศหญิง โดยมีจ านวนสูงที่สุดคือ  

320 คน คิดเป็นร้อยละ 79.6 รองลงมาคือ กลุ่มเพศชาย มีจ านวน 82 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 20.4 
ซึ่งส่วนใหญ่ผู้ที่ใช้เครื่องส าอางสมุนไพรไทยเป็นเพศหญิง มากกว่าเพศชาย กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็น
กลุ่มที่มีอายุในช่วง 45-55 ปี มีจ านวนสูงสุดคือ 121 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 30.1 รองลงมาคือ กลุ่ม
อายุ 56-60 ปี จ านวน 95 คน คิดเป็นร้อยละ 23.6 และกลุ่มอายุ 61-65 ปี จ านวน 78 คน คิดเป็น
ร้อยละ 19.4 กลุ่มอายุ 66-70 ปี จ านวน 59 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 14.7 กลุ่มอายุ 71-75 ปี จ านวน 
34 คน คิดเป็นร้อยละ 8.5 ส่วนกลุ่มที่น้อยที่สุดคือ กลุ่มที่มีอายุ มากกว่า 70 ปี จ านวน 15 คน คิด
เป็นเพียงร้อยละ 3.7 กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นกลุ่มผู้สมรสแล้ว จ านวน 266 คน นับเป็นจ านวน
สูงสุด โดยคิดเป็นร้อยละ 66.2 รองลงมาคือ กลุ่มโสด จ านวน 73 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 18.2 ส่วน
กลุ่มที่น้อยที่สุดคือ หย่าร้าง จ านวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 15.7 กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นกลุ่มที่มี
ความรู้ระดับ ม.3/ต่ ากว่า มีจ านวนสูงสุดคือ 117 คน คิดเป็นร้อยละ 29.1 รองลงมาคือ กลุ่มผู้ส าเร็จ
การศึกษาระดับปริญญาตรี จ านวน 91 คน คิดเป็นร้อยละ 22.6 ส่วนกลุ่มผู้ส าเร็จการศึกษาระดับ ม.  
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5-6/ปวช. และอนุปริญญา/ปวส. มีจ านวนเท่ากันคือ 88 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 21.9 ส่วนกลุ่มที่
จ านวนน้อยที่สุดคือ กลุ่มผู้ส าเร็จการศึกษาระดับระดับปริญญาโท และอ่ืนๆ จ านวน 11 และ 7 คน 
หรือคิดเป็นร้อยละ 2.7 และ 1.7 กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นกลุ่มประกอบธุรกิจส่วนตัว/ค้าขายเป็น
จ านวนสูงสุดคือ 110 คน โดยคิดเป็นร้อยละ 27.4 รองลงมาคือ กลุ่มพนักงาน/ลูกจ้างบริษัทเอกชน 
และกลุ่มผู้เกษียณอายุ คิดเป็นร้อยละ 83 และ 81 ตามล าดับ ส่วนกลุ่มที่น้อยที่สุดคือ อ่ืนๆ และ
ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ จ านวน 67 และ 56 ตามล าดับ กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นกลุ่มที่มี
ระดับรายได้ 10,001-30,000 บาท มีจ านวนสูงสุดคือ 151 คน โดยคิดเป็นร้อยละ 37.6 รองลงมาคือ 
กลุ่มที่มีระดับรายได้ 5,000-10,000 บาท จ านวน 106 คน คิดเป็นร้อยละ 26.4 กลุ่มที่มีรายได้ต่ ากว่า
หรือเท่ากับ 5,000 บาท จ านวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ 19.4 และระดับรายได้ 30 ,001-50,000 บาท 
คิดเป็นร้อยละ 5 และระดับรายได้มากกว่า 80,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 5 ซึ่งเป็นกลุ่มที่น้อยที่สุด 

2. การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับ องค์ประกอบลูกค้าด้านการแก้ปัญหาผิวพรรณ ต่อ
ปัจจัยตลาด ด้านความต้องการผลิตภัณฑ์ 

จากการศึกษาข้อมูลเกี่ยวกับองค์ประกอบลูกค้าด้านการแก้ปัญหาผิวพรรณ กับความต้องการ 

ผลิตภัณฑ์พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ มีปัญหาผิวพรรณในระดับปานกลาง คือระดับปัญหาผิวพรรณ
มีปัญหาบ้างมากที่สุด และรองลงมาคือ กลุ่มที่ไม่ค่อยมีปัญหา ส่วนการแพ้สารเคมีพบว่า มีระดับการ
แพ้ในระดับปานกลาง ได้แก่ การแพ้สารเคมีบางชนิด บริเวณส่วนใหญ่ที่เกิดการแพ้นั้น สามารถ
เกิดขึ้นได้ทั้งล าตัว รวมถึงทั้งล าตัวและใบหน้า โดยมากมักเป็นตุ่ม คัน ส่วนใหญ่จะแก้ปัญหาด้วย
วิธีการพบแพทย์ ส่วนพฤติกรรมการดูแลผิวพรรณ เช่น การใช้โลชั่น พบว่าผู้สูงวัยมีการใช้ครีมโลชั่น
ในระดับมาก ถึงมากที่สุด ส่วนพฤติกรรมการใช้ร่มพบว่า มีการใช้ร่มหรือครีมกันแดดเมื่อออกสู่
แสงแดด ในระดับมาก ถึงมากที่สุด ส่วนในพฤติกรรมการอาบน้ าร้อน พบว่ากลุ่มตัวอย่างมีการอาบน้ า
ร้อน ในระดับมากถึง ระดับปานกลาง  

3. การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับ องค์ประกอบลูกค้าด้านปัจจัยจิตวิทยา ต่อปัจจัยตลาด 
ด้านความต้องการผลิตภัณฑ์ 

จากการศึกษาข้อมูลเกี่ยวกับองค์ประกอบลูกค้าด้านปัจจัยจิตวิทยา ในความต้องการ 
ผลิตภัณฑ์พบว่า กลุ่มตัวอย่างผู้สูงวัยส่วนใหญ่ มีความเชื่อว่าสมุนไพรมีประโยชน์ต่อผิวพรรณจริง มี
การยอมรับในระดับมาก กลุ่มผู้สูงวัยส่วนใหญ่ยอมรับว่า ปัจจัยที่ท าให้เกิดการซื้อสมุนไพรไทยเพราะ
เคยใช้แล้ว สมุนไพรไทยมีคุณภาพดี อยู่ในระดับมาก และมีความเชื่อว่าสมุนไพรไทยส่วนใหญ่มี
คุณภาพมาตรฐาน ปลอดภัย อยู่ในระดับมาก การซื้อที่เกิดจาก การอยากทดลองใช้ อยู่ในระดับมาก 
การตระหนักในคุณภาพสมุนไพรไทย โดยพบว่าสมุนไพรไทยเคยสร้างความผิดหวังด้านคุณภาพให้กับ
ผู้ใช้ อยู่ในระดับปานกลางถึงมาก ส่วนความนิยมของการไปเที่ยวดูงานสมุนไพรไทย อยู่ในระดับปาน
กลางถึงมาก 
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4. การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับ องค์ประกอบลูกค้าด้านลักษณะลูกค้า ต่อปัจจัยตลาด 
ด้านความต้องการผลิตภัณฑ์ 

จากการศึกษาข้อมูลเกี่ยวกับองค์ประกอบลูกค้า ด้านลักษณะลูกค้า ต่อความต้องการ 
ผลิตภัณฑ์พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่สนใจผลิตภัณฑ์สมุนไพรไทยส่วนใหญ่ อายุ 45-55 ปี และรองลงมาคือ  
56-60 ปี ส่วนใหญ่มีรายได้ ระหว่าง 10,000 – 30,000 บาท มีการศึกษาทุกระดับใกล้เคียงกัน ทั้ง 
การศึกษา ต่ ากว่า ม.3 ระดับปริญญาตรี ม.5-6/ปวช. และระดับอนุปริญญา/ปวส. ส่วนใหญ่จะรู้จัก
สมุนไพรไทยจ านวนน้อยกว่า 5 ชนิด ส่วนใหญ่แล้วสมาชิกในครอบครัว จะมีพ้ืนความรู้ด้านสมุนไพร
ไทย ในระดับมากถึงปานกลาง กลุ่มที่มีความรู้ เคยศึกษา เคยท าใช้เองอย่างง่าย พบอยู่ในระดับมาก 
และยินดีที่จะท าใช้เองถ้ามีผู้อื่นสอน พบอยู่ในระดับมาก 

5.  การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับ องค์ประกอบคู่แข่งด้านปัจจัยเงื่อนไข ด้านความ
ต้องการผลิตภัณฑ์ 

จากการการศึกษาข้อมูลเกี่ยวกับองค์ประกอบคูแ่ข่ง ด้านปัจจัยเงื่อนไข ต่อความเชื่อที่ว่า 
สมุนไพรไทยมีสารตกค้างน้อยกว่า เครื่องส าอางเคมี มีความเชื่ออยู่ในระดับมาก ผู้บริโภคไม่มีรังเกียจ
สมุนไพรจากจีน ญี่ปุ่นหรือประเทศอ่ืน ขอไม่ใช่สารเคมีจากตะวันตกอยู่ในระดับปานกลาง ในความ
เชื่อของลูกค้าว่าสมุนไพรไทยเห็นผลช้า มีความเชื่ออยู่ในระดับมาก  

6. การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับ องค์ประกอบคู่แข่งด้านปัจจัยเกี่ยวข้อง ด้านความ
ต้องการผลิตภัณฑ์ 

จากการการศึกษาข้อมูลเกี่ยวกับองค์ประกอบคู่แข่งด้านปัจจัยเกี่ยวข้อง ในด้านภูมิปัญญา 
ไทยเป็นสิ่งสร้างสรรค์ที่ควรด ารงไว้ ผู้บริโภคส่วนใหญ่มีความเชื่อในระดับมาก ถึงมากที่สุด ส่วน
ผู้บริโภคที่มีความชื่นชอบภูมิปัญญาไทย แต่ต้องการความมั่นใจด้วยการพิสูจน์ มีในระดับมาก ถึง
ระดับปานกลาง ส่วนความพอใจในการรักษากับหมอพ้ืนบ้าน มีในระดับมาก ถึง ระดับปานกลาง ส่วน
ปัจจัยที่เกี่ยวข้องอีกด้านคือ ความพอใจของผู้ใช้เองพบว่า เมื่อผู้ใช้ ใช้ผลิตภัณฑ์สมุนไพรไทยแล้วมี
ความยินดีที่จะบอกต่อด้วยตนเอง ในระดับมาก 

7. ความสัมพันธ์ระหว่างองค์ประกอบลูกค้า คู่แข่ง มีความสัมพันธ์กับ ปัจจัยตลาด 
ด้านต าแหน่งผลิตภัณฑ์  
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                  จากตารางแสดงผลการวิเคราะห์สหสัมพันธ์คาโนนิคอลระหว่างตัวแปรอิสระ ในปัจจัย 6 ด้าน 
คือ พฤติกรรมการดูแลผิวพรรณ ปัจจัยด้านจิตวิทยา ลักษณะลูกค้า ปัจจัยเงื่อนไข ปัจจัยเกี่ยวข้อง 
ปัจจัยเปลี่ยนแปลง กับ ตัวแปรตาม ปัจจัยตลาด ด้านต าแหน่งผลิตภัณฑ์ 6 ด้าน 

    ในชุดแรก สหสัมพันธ์ที่ตัวแปรอิสระ กับ ตัวแปรตาม มีต่อกันมากท่ีสุด เท่ากับ 0.903 
  แสดงว่า ตัวแปรอิสระทั้ง 6 คือพฤติกรรมการดูแลผิวพรรณ ปัจจัยด้านจิตวิทยา ลักษณะลูกค้า ปัจจัย

เงื่อนไข ปัจจัยเกี่ยวข้อง และปัจจัยเปลี่ยนแปลง ส่งผลต่อ ตัวแปรตามทั้งหมด ในปัจจัยตลาดด้าน
ต าแหน่งผลิตภัณฑ์ สูงถึงร้อยละ 442.27 ความสัมพันธ์ดังกล่าว เป็นความสัมพันธ์เชิงเส้นตรงอย่างมี
นัยส าคัญที่ระดับ 0.01 ความสัมพันธ์ดังกล่าว เป็นความสัมพันธ์เชิงเส้นตรงอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ 
0.01 เมื่อพิจารณาค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์คาโนนิคอลในรูปคะแนนดิบ พบว่าตัวแปรตามที่ได้รับ
อิทธิพลมากที่สุด ในปัจจัยตลาด ด้านต าแหน่งผลิตภัณฑ์ คือ สรรพคุณ (dv16) มีค่าเท่ากับ -0.320 
และรองลงมาคือ ด้านมาตรฐานผลิตภัณฑ์ (dv14) มีค่าเท่ากับ -0.318 หรืออาจกล่าวได้ว่า ปัจจัย
ตลาด ด้านต าแหน่งผลิตภัณฑ์ ที่มีผลในตัวแปรตามมากที่สุดคือ สรรพคุณ และ มาตรฐานผลิตภัณฑ์ 
ส่วนองค์ประกอบอ่ืนมีอิทธิพลน้อยกว่า ส่วนตัวแปรอิสระที่มีอิทธิพลต่อตัวแปรตามดังกล่าวได้แก่ 
ปัจจัยเกี่ยวข้อง ด้านการแนะน าผู้อ่ืนใช้ (iv54) มีค่าเท่ากับ -0.314   

    ความสัมพันธ์ตามเกณฑ์การวิเคราะห์ของเดนนิสและคณะ (E.II. Dennis and Others, 
1979:85) ได้ ให้ ระดับความส าคัญของสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ไว้  โดยระดับ 0.00 – 0.30 มี
ความสัมพันธ์ในระดับต่ ามาก ระดับ 0.31-0.50 มีความสัมพันธ์ในระดับต่ า ระดับ 0.51-0.70 มี
ความสัมพันธ์ในระดับปานกลาง ระดับ 0.71-0.90 มีความสัมพันธ์ในระดับสูง ระดับ 0.91-1.00 ขึ้น
ไป มีความสัมพันธ์กันในระดับสูงมาก  

    ผลดังกล่าวชี้ให้เห็นว่า ตัวแปร ปัจจัยเกี่ยวข้อง ด้านการแนะน าผู้อ่ืนใช้ มีผลต่อปัจจัยตลาด 
ด้านต าแหน่งผลิตภัณฑ์ ในเรื่อง สรรพคุณ และมาตรฐาน ซึ่งมีค่าความสัมพันธ์อยู่ในระดับต่ า    

    ผลดังกล่าวชี้ให้เห็นว่า ตัวแปร ปัจจัยจิตวิทยา ด้านการเคยใช้แล้วคุณภาพดี มีผลต่อปัจจัย
ตลาด ต าแหน่งผลิตภัณฑ์ ด้าน บรรจุภัณฑ์ ซึ่งมีค่าความสัมพันธ์อยู่ในระดับสูงมาก  

8. ความสัมพันธ์ระหว่างองค์ประกอบลูกค้า คู่แข่ง มีความสัมพันธ์กับ ปัจจัยตลาด 
ด้านความต้องการผลิตภัณฑ์ 

     จากตารางแสดงผลการวิเคราะห์สหสัมพันธ์คาโนนิคอลระหว่างตัวแปรอิสระ ในปัจจัย 6 
ด้าน คือ พฤติกรรมการดูแลผิวพรรณ ปัจจัยด้านจิตวิทยา ลักษณะลูกค้า ปัจจัยเงื่อนไข ปัจจัย
เกี่ยวข้อง ปัจจัยเปลี่ยนแปลง กับ ตัวแปรตาม ปัจจัยตลาด ด้านความต้องการผลิตภัณฑ์ 6 ด้าน 

   ในชุดแรก สหสัมพันธ์ที่ตัวแปรอิสระ กับ ตัวแปรตาม มีต่อกันมากท่ีสุด เท่ากับ 0.695 
   

 

 



126 
 

          แสดงว่า ตัวแปรอิสระทั้ง 6 คือพฤติกรรมการดูแลผิวพรรณ ปัจจัยด้านจิตวิทยา ลักษณะลูกค้า ปัจจัย
เงื่อนไข ปัจจัยเกี่ยวข้อง และปัจจัยเปลี่ยนแปลง ส่งผลต่อ ตัวแปรตามทั้งหมด ในปัจจัยตลาดด้าน
ความต้องการผลิตภัณฑ์ สูงถึงร้อยละ 93.6 ความสัมพันธ์ดังกล่าว เป็นความสัมพันธ์เชิงเส้นตรงอย่าง
มีนัยส าคัญที่ระดับ 0.01 ความสัมพันธ์ดังกล่าว เป็นความสัมพันธ์เชิงเส้นตรงอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ 
0.01 เมื่อพิจารณาค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์คาโนนิคอลในรูปคะแนนดิบ พบว่าตัวแปรตามที่ได้รับ
อิทธิพลมากที่สุด ในปัจจัยตลาด ด้านความต้องการผลิตภัณฑ์ คือ การเคยไปคลินิกโรคผิวหนัง 
(dv22) มีค่าเท่ากับ 0.542 หรืออาจกล่าวได้ว่า ปัจจัยตลาด ด้านความต้องการผลิตภัณฑ์ ที่มีผลในตัว
แปรตามมากที่สุดคือ การเคยไปคลินิกโรคผิวหนัง องค์ประกอบอ่ืนมีอิทธิพลน้อยกว่า ส่วนตัวแปร
อิสระที่มีอิทธิพลต่อตัวแปรตามดังกล่าวได้แก่ ปัจจัยจิตวิทยา ด้านสมุนไพรเคยสร้างความผิดหวัง 
(iv24) มีค่าเท่ากับ -0.325   

    ความสัมพันธ์ตามเกณฑ์การวิเคราะห์ของเดนนิสและคณะ (E.II. Dennis and Others, 
1979:85) ได้ ให้ ระดับความส าคัญของสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ไว้  โดยระดับ 0.00 – 0.30 มี
ความสัมพันธ์ในระดับต่ ามาก ระดับ 0.31-0.50 มีความสัมพันธ์ในระดับต่ า ระดับ 0.51-0.70 มี
ความสัมพันธ์ในระดับปานกลาง ระดับ 0.71-0.90 มีความสัมพันธ์ในระดับสูง ระดับ 0.91-1.00 ขึ้น
ไป มีความสัมพันธ์กันในระดับสูงมาก  

    ผลดังกล่าวชี้ให้เห็นว่า ตัวแปรปัจจัยจิตวิทยา ด้านสมุนไพรเคยสร้างความผิดหวัง มีผลต่อ
ปัจจัยตลาด ด้านความต้องการผลิตภัณฑ์ ในเรื่อง การเคยไปคลินิกโรคผิวหนัง ซึ่งมีค่าความสัมพันธ์
อยู่ในระดับต่ า   

    ผลดังกล่าวชี้ให้เห็นว่า ตัวแปร ปัจจัยลักษณะลูกค้า ที่มีความรู้ด้านสมุนไพรไทย มีผลต่อ
ปัจจัยตลาด ความต้องการผลิตภัณฑ์ ด้านการรู้จักสมุนไพรไทย ซึ่งมีค่าความสัมพันธ์อยู่ในระดับต่ า   

9. ความสัมพันธ์ระหว่างองค์ประกอบลูกค้า คู่แข่ง มีความสัมพันธ์กับ ปัจจัยตลาด 
ด้านนโยบายกิจการ 

   จากตารางแสดงผลการวิเคราะห์สหสัมพันธ์คาโนนิคอลระหว่างตัวแปรอิสระ ในปัจจัย 6 ด้าน 
คือ พฤติกรรมการดูแลผิวพรรณ ปัจจัยด้านจิตวิทยา ลักษณะลูกค้า ปัจจัยเงื่อนไข ปัจจัยเกี่ ยวข้อง 
ปัจจัยเปลี่ยนแปลง กับ ตัวแปรตาม ปัจจัยตลาด ด้านนโยบายกิจการ 6 ด้าน 

    ในชุดแรก สหสัมพันธ์ที่ตัวแปรอิสระ กับ ตัวแปรตาม มีต่อกันมากท่ีสุด เท่ากับ 0.869 
  แสดงว่า ตัวแปรอิสระทั้ง 6 คือพฤติกรรมการดูแลผิวพรรณ ปัจจัยด้านจิตวิทยา ลักษณะลูกค้า ปัจจัย

เงื่อนไข ปัจจัยเกี่ยวข้อง และปัจจัยเปลี่ยนแปลง ส่งผลต่อ ตัวแปรตามทั้งหมด ในปัจจัยตลาดด้าน
ต าแหน่งผลิตภัณฑ์ สูงถึงร้อยละ 309.4 ความสัมพันธ์ดังกล่าว เป็นความสัมพันธ์เชิงเส้นตรงอย่างมี
นัยส าคัญท่ีระดบั 0.01 ความสัมพันธ์ดังกล่าว เป็นความสัมพันธ์เชิงเส้นตรงอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ  
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           0.01 เมื่อพิจารณาค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์คาโนนิคอลในรูปคะแนนดิบ พบว่าตัวแปรตามที่ได้รับ
อิทธิพลมากที่สุด ในปัจจัยตลาด ด้านนโยบายกิจการ คือ ค าบอกเล่าจากผู้ขาย (dv33) มีค่าเท่ากับ-
0.273 หรืออาจกล่าวได้ว่า ปัจจัยตลาด ด้านนโยบายกิจการ ที่มีผลในตัวแปรตามมากที่สุดคือค าบอก
เล่าจากผู้ขาย ส่วนองค์ประกอบอ่ืนมีอิทธิพลน้อยกว่า ส่วนตัวแปรอิสระที่มีอิทธิพลต่อตัวแปรตาม
ดังกล่าวได้แก่ ปัจจัยลักษณะลูกค้า ด้านการศึกษาสมุนไพรไทย (iv38) มีค่าเท่ากับ 0.222 และปัจจัย 
จิตวิทยา ด้านความอยากทดลอง (iv25) มีค่าเท่ากับ 0.219  

    ความสัมพันธ์ตามเกณฑ์การวิเคราะห์ของเดนนิสและคณะ (E.II. Dennis and Others, 
1979:85) ได้ ให้ ระดับความส าคัญของสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ไว้  โดยระดับ 0.00 – 0.30 มี
ความสัมพันธ์ในระดับต่ ามาก ระดับ 0.31-0.50 มีความสัมพันธ์ในระดับต่ า ระดับ 0.51-0.70 มี
ความสัมพันธ์ในระดับปานกลาง ระดับ 0.71-0.90 มีความสัมพันธ์ในระดับสูง ระดับ 0.91-1.00 ขึ้น
ไป มีความสัมพันธ์กันในระดับสูงมาก  

    ผลดังกล่าวชี้ให้เห็นว่า ตัวแปร ปัจจัยลักษณะลูกค้า ด้านการศึกษาสมุนไพรไทย และปัจจัย
จิตวิทยา ด้านความอยากทดลอง มีผลต่อปัจจัยตลาด นโยบายกิจการ ด้านค าบอกเล่าจากผู้ขาย ซึ่งมี
ค่าความสัมพันธ์อยู่ในระดับต่ ามาก   

    ผลดังกล่าวชี้ให้เห็นว่า ตัวแปร ปัจจัยพฤติกรรมการดูแลผิวพรรณ ด้านการแพ้สารเคมี  มีผล
ต่อปัจจัยตลาด ด้านนโยบายกิจการ ในเรื่อง ค าบอกเล่าจากเพ่ือน หรือญาติ ซึ่งมีค่าความสัมพันธ์อยู่
ในระดับสูงมาก  

10. ความสัมพันธ์ระหว่างองค์ประกอบลูกค้า คู่แข่ง มีความสัมพันธ์กับ ปัจ จัยตลาด 
ด้านกลยุทธ์ปัจจัย 

    จากตารางแสดงผลการวิเคราะห์สหสัมพันธ์คาโนนิคอลระหว่างตัวแปรอิสระ ในปัจจัย 6 
ด้าน คือ พฤติกรรมการดูแลผิวพรรณ ปัจจัยด้านจิตวิทยา ลักษณะลูกค้า ปัจจัยเงื่อนไข ปัจจัย
เกี่ยวข้อง ปัจจัยเปลี่ยนแปลง กับ ตัวแปรตาม ปัจจัยตลาด ด้านกลยุทธ์ปัจจัย 

    ในชุดแรก สหสัมพันธ์ที่ตัวแปรอิสระ กับ ตัวแปรตาม มีต่อกันมากท่ีสุด เท่ากับ 0.856 
  แสดงว่า ตัวแปรอิสระทั้ง 6 คือพฤติกรรมการดูแลผิวพรรณ ปัจจัยด้านจิตวิทยา ลักษณะลูกค้า ปัจจัย

เงื่อนไข ปัจจัยเกี่ยวข้อง และปัจจัยเปลี่ยนแปลง ส่งผลต่อ ตัวแปรตามทั้งหมด ในปัจจัยตลาดด้าน
ต าแหน่งผลิตภัณฑ์ สูงถึงร้อยละ 274.4 ความสัมพันธ์ดังกล่าว เป็นความสัมพันธ์เชิงเส้นตรงอย่างมี
นัยส าคัญที่ระดับ 0.01 ความสัมพันธ์ดังกล่าว เป็นความสัมพันธ์เชิงเส้นตรงอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ 
0.01 เมื่อพิจารณาค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์คาโนนิคอลในรูปคะแนนดิบ พบว่าตัวแปรตามที่ได้รับ
อิทธิพลมากที่สุด ในปัจจัยตลาด ด้านกลยุทธ์ปัจจัย คือ ความเชื่อว่าภูมิปัญญาไทย สามารถรักษาโรค 
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          ได้มาก (dv47) มีค่าเท่ากับ 0.656 หรืออาจกล่าวได้ว่า ปัจจัยตลาด ด้าน กลยุทธ์ปัจจัย ที่มีผลในตัว
แปรตามมากที่สุดคือ ความเชื่อว่าภูมิปัญญาไทย สามารถรักษาโรคได้มาก ส่วนองค์ประกอบอ่ืนมี
อิทธิพลน้อยกว่า ส่วนตัวแปรอิสระที่มีอิทธิพลต่อตัวแปรตามดังกล่าวได้แก่ ปัจจัยเกี่ยวข้อง ด้าน ภูมิ
ปัญญาไทยที่ควรด ารงไว้ (iv51) มีค่าเท่ากับ 0.379   

    ความสัมพันธ์ตามเกณฑ์การวิเคราะห์ของเดนนิสและคณะ (E.II. Dennis and Others, 
1979:85) ได้ ให้ ระดับความส าคัญของสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ไว้  โดยระดับ 0.00 – 0.30 มี
ความสัมพันธ์ในระดับต่ ามาก ระดับ 0.31-0.50 มีความสัมพันธ์ในระดับต่ า ระดับ 0.51-0.70 มี
ความสัมพันธ์ในระดับปานกลาง ระดับ 0.71-0.90 มีความสัมพันธ์ในระดับสูง ระดับ 0.91-1.00 ขึ้น
ไป มีความสัมพันธ์กันในระดับสูงมาก  

    ผลดังกล่าวชี้ให้เห็นว่า ตัวแปร ปัจจัยเกี่ยวข้อง ด้าน ภูมิปัญญาไทยที่ควรด ารงไว้ มีผลต่อ
ปัจจัยตลาด ด้านกลยุทธ์ปัจจัย ในเรื่อง ความเชื่อว่าภูมิปัญญาไทย สามารถรักษาโรคได้มาก ซึ่งมีค่า
ความสัมพันธ์อยู่ในระดับต่ า    

    ผลดังกล่าวชี้ให้เห็นว่า ตัวแปร ปัจจัยลักษณะลูกค้า ด้านรายได้ มีผลต่อตัวแปรตาม ปัจจัย
ตลาด ด้านกลยุทธ์ปัจจัย ในเรื่อง การต่อต้านความชรา และ ด้านการแก้ปัญหาผิวพรรณได้ดี พอๆกับ
การแก้ปัญหาสุขภาพด้านอื่น ซึ่งมีค่าความสัมพันธ์อยู่ในระดับต่ า ส่วน ปัจจัยจิตวิทยา ด้าน ความเชื่อ
ว่าสมุนไพรไทยมีมาตรฐาน ปลอดภัย มีผลต่อ ปัจจัยตลาด ด้านกลยุทธ์ปัจจัย ในเรื่อง การต่อต้าน
ความชรา และ ด้านการแก้ปัญหาผิวพรรณได้ดี พอๆกับการแก้ปัญหาสุขภาพด้านอ่ืน ซึ่งมีค่า
ความสัมพันธ์อยู่ในระดับต่ า 

11. ความสัมพันธ์ระหว่างองค์ประกอบลูกค้า คู่แข่ง มีความสัมพันธ์กับ ปัจจัยตลาด 
ด้านการสนับสนุนจากภาครัฐ 

    ในชุดแรก สหสัมพันธ์ที่ตัวแปรอิสระ กับ ตัวแปรตาม มีต่อกันมากท่ีสุด เท่ากับ 0.772 
  แสดงว่า ตัวแปรอิสระทั้ง 6 คือพฤติกรรมการดูแลผิวพรรณ ปัจจัยด้านจิตวิทยา ลักษณะลูกค้า ปัจจัย

เงื่อนไข ปัจจัยเกี่ยวข้อง และปัจจัยเปลี่ยนแปลง ส่งผลต่อ ตัวแปรตามทั้งหมด ในปัจจัยตลาดด้าน
ต าแหน่งผลิตภัณฑ์ สูงถึงร้อยละ 148.3 ความสัมพันธ์ดังกล่าว เป็นความสัมพันธ์เชิงเส้นตรงอย่างมี
นัยส าคัญที่ระดับ 0.01 ความสัมพันธ์ดังกล่าว เป็นความสัมพันธ์เชิงเส้นตรงอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ 
0.01 เมื่อพิจารณาค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์คาโนนิคอลในรูปคะแนนดิบ พบว่าตัวแปรตามที่ได้รับ
อิทธิพลมากที่สุด ในปัจจัยตลาด ด้านการสนับสนุนจากภาครัฐบาล คือ ความต้องการให้รัฐบาล มี
บทบาท ด้านการวิจัยสมุนไพรไทย (dv53) มีค่าเท่ากับ 0.380 หรืออาจกล่าวได้ว่า ปัจจัยตลาด ด้าน
การสนับสนุนจากภาครัฐบาล คือ ความต้องการให้รัฐบาล มีบทบาทด้านการวิจัยสมุนไพรไทย ที่มีผล 
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           ในตัวแปรตามมากที่สุด ส่วนองค์ประกอบอ่ืนมีอิทธิพลน้อยกว่า ส่วนตัวแปรอิสระ ที่มีอิทธิพลต่อตัว
แปรตามดังกล่าวได้แก่ ปัจจัยเกี่ยวข้อง ด้าน ภูมิปัญญาไทย ที่ควรด ารงไว้ (iv51) มีค่าเท่ากับ 0.429   

    ความสัมพันธ์ตามเกณฑ์การวิเคราะห์ของเดนนิสและคณะ (E.II. Dennis and Others, 
1979:85) ได้ ให้ ระดับความส าคัญของสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ไว้  โดยระดับ 0.00 – 0.30 มี
ความสัมพันธ์ในระดับต่ ามาก ระดับ 0.31-0.50 มีความสัมพันธ์ในระดับต่ า ระดับ 0.51-0.70 มี
ความสัมพันธ์ในระดับปานกลาง ระดับ 0.71-0.90 มีความสัมพันธ์ในระดับสูง ระดับ 0.91-1.00 ขึ้น
ไป มีความสัมพันธ์กันในระดับสูงมาก  

    ผลดังกล่าวชี้ให้เห็นว่า ตัวแปร ปัจจัยเกี่ยวข้อง ด้าน ภูมิปัญญาไทย ที่ควรด ารงไว้ มีผลต่อ
ปัจจัยตลาด ด้านการสนับสนุนจากภาครัฐบาล  ในเรื่อง ความต้องการให้รัฐบาล มีบทบาท ด้านการ
วิจัยสมุนไพรไทย ซึ่งมีค่าความสัมพันธ์อยู่ในระดับต่ า      

    ผลดังกล่าวชี้ให้เห็นว่า ตัวแปร ปัจจัยพฤติกรรมการดูแลผิวพรรณ ด้านระดับปัญหาผิวพรรณ 
มีผลต่อปัจจัยตลาด ด้านการสนับสนุนจากภาครัฐบาล ในเรื่อง รัฐบาลรับประกันคุณภาพสมุนไพรไทย 
รองลงมาคือ การพัฒนาระบบบริการสุขภาพด้วยยาไทยมากข้ึน และรัฐมีบทบาทวิจัยสมุนไพรมากขึ้น 
ซึ่งมีค่าความสัมพันธ์อยู่ ในระดับสูง 

   
ข้อเสนอแนะจากการวิจัย 

 จากการวิจัยผลิตภัณฑ์ SME กลุ่มเครื่องส าอางสมุนไพรไทยเพื่อสุขภาพส าหรับผู้สูงอายุไทย 
ในครั้งนี้ ดังนี้ 

1.  ความต้องการผลิตภัณฑ์ของลูกค้าต่อตลาด พบว่าผู้สูงวัยมีความเชื่อมั่นในผลิตภัณฑ์ 
สมุนไพรไทย แต่อาจจะเป็นไปได้ว่าสมุนไพรที่ผลิตอาจจะไม่ได้มาตรฐาน ท าให้เกิดปัญหาการสร้าง
ความผิดหวังให้ลูกค้าได้  

2. ด้านความต้องการผลิตภัณฑ์ของลูกค้าต่อองค์ประกอบคู่แข่ง พบว่าผู้สูงวัยเองมีความ 
ต้องการ การพิสูจน์ด้านคุณภาพอย่างชัดเจน และเปิดรับผลิตภัณฑ์คู่แข่งซ่ึงในที่นี้จะหมายถึง ยา
บ าบัดผิวหนังแบบสมัยใหม่ หรือยาสมุนไพรจีน โดยต้องการการรักษาที่ได้ผล 

3. ความสัมพันธ์ระหว่างองค์ประกอบลูกค้า คู่แข่ง มีความสัมพันธ์กับ ปัจจัยตลาด ด้านกล 
ยุทธ์ปัจจัย พบว่าผู้สูงวัยมีความสนใจในสมุนไพรไทย แต่ขาดข้อมูลรายละเอียดด้านสรรพคุณ และ
ต้องการความเชื่อมั่นจากผู้ผลิต หรือการรับประกันจากภาครัฐบาล การประชาสัมพันธ์สรรพคุณจะ
ช่วยสร้างความเข้าใจและสร้างความเชื่อมั่นในสินค้าผลิตภัณฑ์สมุนไพรไทย ซึ่งส่วนใหญ่แล้วผู้บริโภค
มักพอใจในคุณภาพและจะเลือกผลิตภัณฑ์ที่มีความเชื่อม่ันในคุณภาพที่ได้มาตรฐาน โดยความเชื่อมั่น
มักต้องการจากภาครัฐบาลในรูปแบบต่าง ซึ่งแสดงให้เห็นว่าความเชื่อมั่นในผลิตภัณฑ์สมุนไพรไทย
ควรเป็นไปในรูปแบบประยุกต์  
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ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป 

การวิจัยครั้งต่อไปจึงควรเน้น ในเขตกรุงเทพโดยสร้างความตระหนักรู้ และวิจัยในด้านความ
พอใจในสมุนไพรรายผลิตภัณฑ์ เพราะภูมิปัญญาไทยมีมากมายและมีการผลิตสารสกัดใหม่ออกมา
อย่างต่อเนื่องเรื่อยไป อาจท าให้ผู้บริโภคเกิดความสับสนได้ โดยตระหนักรู้ดีว่าสมุนไพรมีคุณภาพดี 
และต้องการรักษาไว้ซึ่งภูมิปัญญาไทย แต่ในกระบวนการผลิตอาจท าให้เกิดการเบี่ยงเบนด้านคุณภาพ 
โดยเมื่อภาครัฐบาลได้พยายามเข้ามามีบทบาทในการที่จะฟ้ืนฟูการแพทย์แผนไทย อันจะส่งผลถึง
สมุนไพรไทยเพ่ือผิวพรรณ แต่การใช้สมุนไพรพื้นบ้านนั้นมีความแตกต่างกันตามพ้ืนที่ ภูมิอากาศ 
ความร้อน ความชื้น สภาพการท างาน อาชีพและสิ่งแวดล้อมซึ่งจะส่งผลให้เกิดปัญหาที่แตกต่างกัน 
และเนื่องจากผู้สูงวัยในพื้นที่ต่างจังหวัดนั้นให้ความสนใจกับผิวพรรณแตกต่างรูปแบบกัน เช่น ความ
สนใจในสุขภาพผิวหนัง หรือโรคทางผิวหนังมากกว่าความสวยงามในด้านการแต่งเติมสีสัน อีกท้ัง
ปัญหาผิวพรรณของกลุ่มผู้สูงวัยในต่างจังหวัด มักจะตระหนักกับการเกิดขึ้นพร้อมหรือสาเหตุจากโรค
อ่ืนๆ เช่น เบาหวาน ซึ่งมีผลกระทบโรคทางผิวหนัง ส่วนโดยทั่วไปของผู้สูงวัยในต่างจังหวัด จะไม่ค่อย
ตระหนักถึงความสวยงามเท่าชนในเมือง หรืออาจเป็นไปได้ว่ามลพิษในต่างจังหวัดมีน้อยกว่า ท าให้
การสนใจศึกษาผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวพรรณ ควรจะด าเนินกับผู้สูงวัยในกรุงเทพมหานครมากกว่า ดังนั้น
จากผลการวิจัยครั้งนี้นั้น ส่งผลให้การวิจัยในครั้งต่อไปควรศึกษาถึงประเด็น ดังนี้ 

1. ควรศึกษาด้านมาตรฐานสินค้า ในรายละเอียดรายพื้นที่ เพราะความเชื่อในสมุนไพร 
ไทยนั้นมีความแตกต่างในรายละเอียดแต่ละประเด็นปลีกย่อยมากมาย จึงควรศึกษาเฉพาะสมุนไพร 
และท าการรับรองคุณภาพ  

2. ควรด าเนินการวิจัยในสมุนไพรไทยเพ่ือผิวพรรณที่มีการประยุกต์ รายผลิตภัณฑ์ 
ควบคู่หรือสามารถแทนที่ กับเคมีสมัยใหม่ ซึ่งทั้งนี้จะสามารถควบคุมได้ทั้งชนิดและคุณภาพสมุนไพร  
เนื่องผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางมีทั้งประทินผิว และเพ่ือการตกแต่งเพ่ิมเติมสีสันหรือเพ่ือการรักษาโรค 
มากกว่า เพ่ือมีทิศทางที่เป็นไปในทางท่ีจะเพ่ิมความเข้าใจและสามารถสร้างความเชื่อมั่น 
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