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พฤติกรรมและปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสบูสมุนไพรออนไลน
CUSTOMERS BEHAVIOR AND MARKETING MIX FACTORS AFFECTED TO 

DECISION MAKING OF PURCHASE HERBAL SOAP ONLINE 
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นวลฉวี แสงชัย2

บทคัดยอ

 การศกึษาครัง้นี ้มวีตัถปุระสงคเพือ่ศกึษาพฤตกิรรมและปจจยัทีม่ผีลตอการตดัสนิใจซือ้สบูสมนุไพรออนไลน ทาํการศกึษา

โดยใชแบบสอบถาม 400 ชุด พบวากลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 20-40 ป  จบการศึกษาปริญญาตรี เปนพนักงานบริษัท
เอกชน มีรายได 15,000-20,000 บาท จากการศึกษาขอมูลดานพฤติกรรม พบวามีการซื้อใชซํ้า สูตรที่นิยมคือผิวขาว กระจางใส คา
ใชจายในการซื้อเฉลี่ยครั้งละ 101-200 บาท/เดือน ชําระเงินผานระบบออนไลน และปญหาที่พบจากการซื้อสบูสมุนไรออนไลน คือไม
เห็นตัวสินคากอนซื้อ จากการศึกษาขอมูลดานปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ พบวาปจจัยที่มีความสําคัญ
มากที่สุด ไดแก ผลิตภัณฑมีหลายสูตร และเว็บไซตแสดงขอมูลผลิตภัณฑถูกตอง ชัดเจน ปจจัยที่มีความสําคัญมาก ไดแก ราคาเหมาะ
สม และมกีารรวีวิผลการใช ดงันัน้ผูประกอบการเกีย่วกับธรุกจิสบูสมนุไพรออนไลน ควรทราบถงึพฤตกิรรม และปจจยัสวนประสมการ
ตลาด เพื่อเปนแนวทางในการวางกลยุทธการตลาดสบูสมุนไพรผานชองทางออนไลน ใหสามารถตอบสนองตอความตองการของผู
บริโภคไดตรงเปาหมายอยางเหมาะสมและมีประสิทธิภาพย่ิงขึ้น

คําสําคัญ: สบูสมุนไพร  ออนไลน  สวนประสมการตลาด

Abstract

 The objective of this study is to study the behavior of consumers and the factors that influence the 
purchase of herbal soap via online channels. The result was collected among 400 respondents, through a 
purposive sampling technique. Most of which are 20-40 year-old females with a bachelor’s degree, who work in 

the private sector with a salary of between 15,000-20,000 baht. Regarding behavior, it is found that most consumers
tend to reorder the product, prefer a whitening formula, and commonly make a purchase of around 101-200 
baht/month through online payments. The problem for purchase of herbal soap via online channels found from 
the study is that the customers are not able to physically try out and touch the product before buying. 

Regarding the marketing mix factors, it is found that the ones most affecting herbal soap buying behavior are 
product varieties and correct and clear product information shown on websites, whereas the ones considered 
very important include reasonable prices and consumer reviews. So the herbal soap online entrepreneurs should 

know about customers behavior and marketing mix factors in order to plan the marketing strategies herbal soap 

via online channels which can achieve customers’ demand and effectiveness.
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บทนํา 
 ปจจุบันกระแสความนิยมในสมุนไพรและภูมิปญญาไทยเร่ิมกลับมาเปนที่สนใจอีกคร้ัง ทั้งน้ีเนื่องจากผู
บริโภคเริ่มหันมาดูแลสุขภาพตามวิถีธรรมชาติ และบําบัดอาการตางๆ ดวยพืชสมุนไพรเพิ่มสูงขึ้น โดยเฉพาะอยาง
ยิ่งการใชเคร่ืองสําอางจากสารสกัดตามธรรมชาติและสมุนไพรไทยเพ่ือการดูแลสุขภาพและประทินผิวกาย ทําให
แนวโนมการเจริญเตบิโตของเคร่ืองสําอางจากธรรมชาติและสมุนไพรไทยเพ่ิมข้ึนอยางรวดเร็ว ทัง้ทางดานผูประกอบ
การและจํานวนผูบริโภค 
 และจากการสํารวจขอมลูมลูคาตลาดสบูตัง้แตป 2555-2557 [1] พบวาตลาดสบูสมนุไพรมีแนวโนมเติบโต
อยางตอเนื่องเพ่ิมขึ้นเฉลี่ยรอยละ 11-18 ตอป ทําใหมีผูประกอบการหลายรายใหความสนใจในธุรกิจนี้ ซึ่งในอดีต
ธุรกิจสบูสมุนไพรรวมถึงสบูประเภทอื่นๆ จะถูกผลิตและจัดจําหนายโดยบริษัทใหญๆ เนื่องจากปจจัยเรื่องตนทุน
ราคาสินคา ชองทางกระจายสินคาและจัดจาํหนาย ตลอดจนคาใชจายดานโฆษณาประชาสัมพนัธทีม่มีลูคาสงู ทาํให
เสมือนเปนการผูกขาดกับผูประกอบการรายใหญเทานั้น  แตในปจจุบันทามกลางยุคเศรษฐกิจดิจิทัล (Digital 
Economy) ที่มีการนําเทคโนโลยีสารสนเทศ (Information Technology) มาประยุกตใชรวมกับกระบวนการ
ทํางาน ทําใหการซื้อขายสินคาและใชบริการผานชองทางออนไลน หรือพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-Commerce) 
เปนชองทางการคาที่ปจจุบันไดรับความนิยมเพิ่มขึ้นอยางรวดเร็ว และนับวาเปนปจจัยสําคัญที่ทําใหผูคารายยอย
สามารถเขามามีบทบาทในวงจรธุรกิจเพิ่มขึ้นเรื่อยๆ 
 จากบทบาทและความสําคัญของธรุกิจสบูสมุนไพร ประกอบกับแนวโนมมูลคาทางการตลาดท่ีเพิม่ข้ึนอยาง
ตอเนื่อง เพ่ือการหาชองวางของตลาดใหตรงใจผูบริโภค และชิงสวนแบงตลาด ทําใหผูศึกษาเห็นวาผูประกอบการ
ควรทราบถึงพฤติกรรม ตลอดจนปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑสบูสมุนไพรออนไลนของกลุม
เปาหมาย เพ่ือการพฒันาผลิตภณัฑทีต่อบสนองไดตรงเปามากยิง่ขึน้ ดงันัน้ผูศกึษาจงึมคีวามสนใจศกึษาพฤตกิรรม
และปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสบูสมุนไพรออนไลน วาผูบริโภคมีพฤติกรรมอยางไรและมีปจจัยใด
บางที่มีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือสบูสมุนไพรออนไลน
 
วัตถุประสงค 
 1. เพื่อสํารวจขอมูลผลิตภัณฑสบูสมุนไพรออนไลนในทองตลาด
 2. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑสบูสมุนไพรออนไลน

 3. เพื่อศึกษาถึงปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑสบูสมุนไพรออนไลน

วิธีดําเนนิงาน   
 สําหรับการศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสบูสมุนไพรออนไลน เปนการวิจัยแบบเชิง
ปริมาณ ในรูปแบบการวิจัยเชิงสํารวจ ผานการเก็บแบบสอบถามทางออนไลน และใชวิธีเก็บรวบรวมขอมูลตลอด

จนการวิเคราะหดวยวิธีการทางสถิติผานโปรแกรม SPSS 19.0 ซึ่งมีการกําหนดแนวทางการศึกษาดังรายละเอียด
ตอไปนี้
 1. ประชากรและกลุมตัวอยาง

 กลุมตวัอยางทีเ่ปนกลุมเปาหมายในการศกึษา คอื บคุคลทัว่ไปทีซ่ือ้สบูสมุนไพรผานชองทางออนไลน โดย
ใชสตูรการหาจํานวนกลุมตวัอยางของ W.G. Cochran ทีร่ะดบัความเช่ือมัน่ 95% และเกบ็แบบสอบถามทางออนไลน

ผานหนาเว็บไซต Google Docs จํานวน 400 ชุด [2] ดวยวิธีการสุมตัวอยางแบบสะดวก ไมอาศัยความนาจะเปน 
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(Non-Probability Sampling) 
 2. เครื่องมือที่ใชในการศึกษา
  ทําการศึกษาโดยใชแบบสอบถามออนไลน ประกอบดวย 3 สวน ดังนี้
  สวนท่ี 1 ขอมูลดานประชากรศาสตรของกลุมตัวอยาง 
  สวนที ่2 พฤตกิรรมทัว่ไปของผูบรโิภคเกีย่วกบัผลติภณัฑสบูสมนุไพร เปนแบบสอบถามลกัษณะเลอืก
หลายคําตอบ (Multiple Choices) แบบปลายปด (Closed Ended)
  สวนท่ี 3 ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑสบูสมุนไพรออนไลน โดยใชเคร่ืองมือ
วัดเจตคติแบบลิเคิรท (Likert Scale) แบงระดับความสําคัญ 5 ระดับ จากนอยไปหามาก [3]
 3. การวิเคราะหคุณภาพเคร่ืองมือ
  การวเิคราะหคณุภาพแบบสอบถามทีใ่ชเปนเครือ่งมือในการศกึษานี ้โดยการหาความเชือ่ม่ันดวยวธิี
การหาคาสัมประสิทธิ์แอลฟา (Cronbach Alpha Coefficient) [4] ซึ่งมีคาเทากับ 0.965
 4. การเก็บรวบรวมขอมูล
  เปนการเก็บขอมูลจากการตอบแบบสอบถามทางออนไลน (Questionnaire Online) ผานหนา
เว็บไซต Google Docs และประชาสัมพนัธผานสือ่ออนไลนตางๆ ไดแก เฟซบุก อนิสตราแกรม ทวติเตอร ไลน และ
เว็บไซตพนัทปิ (หองโตะเครือ่งแปง) จากนัน้คดัเลอืกเฉพาะกลุมตวัอยางทีเ่คยใชสบูสมนุไพรออนไลนจาํนวนทัง้หมด 
400 ราย เพ่ือมาวิเคราะหขอมูล
 5. การวิเคราะหขอมูล
  การวิเคราะหขอมลูใชการประมวลผลดวยวธิทีางสถิตผิานโปรแกรม SPSS 19.0 ซึง่มกีารแบงวเิคราะห
ขอมูลดังนี้
  5.1  ขอมลูดานประชากรศาสตรของกลุมตวัอยาง: ความถี ่(Frequency) และ รอยละ(Percentage)
  5.2 พฤติกรรมท่ัวไปของผูบริโภคเก่ียวกับผลิตภัณฑสบูสมุนไพรออนไลน: ความถ่ี (Frequency) 
และรอยละ(Percentage)
  5.3 ปจจยัทีม่อีทิธพิลตอการตดัสนิใจเลือกซือ้ผลิตภณัฑสบูสมุนไพรออนไลน: คาเฉล่ีย (Mean) และ 
คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD)

ผลการวิจัย
 1. สรุปขอมูลดานประชากรศาสตรของกลุมตัวอยาง

  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 348 คน และเพศชาย 52 คน (รอยละ 87.00 
และ 13.00  ตามลําดับ)
  ดานชวงอายุสวนใหญอยูในชวงอายุตั้งแต 20 ป แตไมเกิน 40 ป จํานวน 353 คน  รองลงมาคือ ชวง

อายุตั้งแต 40 ป แตไมเกิน 60 ป  จํานวน 23 คน และตั้งแต 12 ป แตไมเกิน 20 ป จํานวน 18 คน (รอยละ 88.25, 
5.75 และ 4.50 ตามลําดับ)
  ระดับการศึกษาสวนใหญจบการศึกษาระดับปริญญาตรี จํานวน 335 คน รองลงมาคือจบการศึกษา

ระดับอนุปริญญา หรือ ปวส.จํานวน 41 คนและจบการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย / ปวช.จํานวน 15 คน 
(รอยละ 83.75, 10.25 และ 3.75 ตามลําดับ)

  การประกอบอาชีพ สวนใหญประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 159 คน  รองลงมาคือ
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นักเรียนหรือนักศึกษา จํานวน 69 คน และขาราชการหรือพนักงานเจาหนาที่รัฐ จํานวน 66 คน (รอยละ 39.75  
17.25 และ 16.50 ตามลําดับ)
 และรายไดสวนใหญมีรายไดตั้งแต 15,000 บาท แตไมเกิน 20,000 บาท จํานวน 154 คน  รองลงมาคือ 
9,000 บาท แตไมเกิน 15,000 บาท จํานวน 82 คน  และตั้งแต 20,000 บาทแตไมเกิน 25,000 บาท จํานวน 77 
คน (รอยละ 38.50, 20.50 และ 19.25 ตามลําดับ)

 2. สรุปขอมูลดานพฤติกรรมทั่วไปของผูบริโภคเกี่ยวกับผลิตภัณฑสบูสมุนไพรออนไลน
  พบวาพฤติกรรมท่ัวไปของผูบริโภคสวนใหญเคยซ้ือมากกวา 1 ครั้ง จํานวน 240 คน และผูที่เคยซ้ือ
ครั้งแรก จํานวน 160 คน (รอยละ 60.00 และ 40.00 ตามลําดับ) โดยแบรนดที่นิยมซื้อสูงสุด 3 อันดับแรก คือ 
เบนเนท จํานวน 233 คน  รองลงมาคือมาดามเฮง จํานวน 176 คน และอิงอร จํานวน 143 คน (รอยละ 31.07  
23.47 และ 19.07 ตามลําดับ)  และประเภทของผลิตภัณฑสบูสมุนไพรออนไลนที่นิยมสูงสุด 3 อันดับแรก สูตรผิว
ขาว กระจางใส จํานวน 224 คน รองลงมาคือสูตรรักษาสิว จํานวน 171 คน และสูตรดับกลิ่นกาย จํานวน 99 คน 
(รอยละ 27.12, 20.70 และ 11.99 ตามลําดับ)
  นอกจากนีใ้นการศกึษายงัพบวาผูมสีวนรวมในการเลอืกซือ้มากทีส่ดุคือตนเอง จาํนวน 368 คน รอง
ลงมาคือเพ่ือน จํานวน 55 คน และผูที่เคยใชมารีวิวบนส่ือออนไลน จํานวน 34 คน  (รอยละ 73.89, 11.04 และ 
6.83 ตามลําดับ)
  ดานความถ่ีและคาใชจายแตละคร้ังในการซ้ือผลติภณัฑสบูสมนุไพรออนไลน พบวาสวนใหญสวนใหญ
ซื้อ 1 ครั้ง/เดือน จํานวน 204 คน รองลงมาคือมากกวา 1 ครั้ง/เดือน จํานวน 114 คน และซื้อ 2 เดือนคร้ัง จํานวน 
52 คน (รอยละ 51.00,  28.50 และ 13.00 ตามลําดับ)
  โดยมีคาใชจายในการซ้ือแตละคร้ังสวนใหญ101 ถงึ 200 บาท จาํนวน 265 คน รองลงมาคือระหวาง 
201 ถึง 300 บาท จํานวน 71 คน และระหวาง 50 ถึง 100 บาท จํานวน 44 คน (รอยละ 66.25, 17.75 และ 
11.00 ตามลําดับ)
  ระบบการชําระคาผลิตภัณฑสบูสมุนไพรออนไลน สวนใหญนยิมโอนเงินผานระบบออนไลน (Internet 
Banking หรือ Mobile Banking) จํานวน 399 คน รองลงมาคือโอนเงินผานธนาคาร / ตูกดเงิน ATM จํานวน 248 
คน และบัตรเดบิต / บัตรเครดิต จํานวน 112 คน (รอยละ 49.14, 30.54 และ 13.79 ตามลําดับ)
  ดานวิธีรับขอมูลผลิตภัณฑสบูสมุนไพรออนไลนผานชองทางสื่อสารประเภทตางๆ พบวาสวนใหญ

เปนการคนหาผานเว็บไซตคนหา (Search Engine) เชน Google จํานวน 226 คน รองลงมาคือสื่อออนไลนที่มีการ
รีวิวผลิตภัณฑสบูสมุนไพรออนไลน จํานวน 120 คน และเพื่อน ญาติพี่นอง หรือคนรูจัก จํานวน 54 คน (รอยละ 
56.50, 30.00 และ 13.50 ตามลําดับ)

  และปญหาการซื้อสบูสมุนไพรออนไลน พบวาการไมเห็นตัวสินคากอนซ้ือเปนปญหาที่พบโดยสวน
ใหญ จํานวน 368 คน รองลงมาคือไมเชื่อมั่นในการรักษาความปลอดภัยขอมูลทางการเงิน จํานวน 87 คน และได

รับสินคาไมตรงตามโฆษณา จํานวน 32 คน(รอยละ 43.40, 10.26 และ 3.77 ตามลําดับ)
 3. สรุปขอมูลปจจัยดานตาง ๆ ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑสบูสมุนไพรออนไลน
  ปจจัยสวนประสมการตลาดดานตาง ๆ ทั้ง 4 ดาน ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑสบู
สมุนไพรออนไลนสูงสุดในแตละดานมีดังนี้ ปจจัยดานผลิตภัณฑ ที่มีระดับความสําคัญมากที่สุดไดแก ผลิตภัณฑมี
หลายสตูร รองลงมาบรรจภุณัฑสามารถแยกระหวางผลติภณัฑของแทและของเทยีม และผลติภณัฑมสีรรพคณุ และ

คุณสมบัติตามที่ตองการ (คาเฉลี่ย 4.48, 4.27 และ 4.24 ตามลําดับ) 
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  ปจจยัดานราคาทีม่รีะดบัความสําคญัมาก ไดแก ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพและปรมิาณของผลติภณัฑ  
รองลงมาราคาถูกกวาการซื้อดวยวิธีอื่น และปจจัยท่ีมีระดับความสําคัญปานกลาง คือมีการใหสวนลดเมื่อซื้อถึง
เกณฑที่กําหนด (คาเฉลี่ย 4.03, 4.00 และ 2.92 ตามลําดับ) 
  ปจจยัดานชองทางจดัจาํหนายทีม่รีะดบัความสาํคัญมากทีส่ดุไดแก เวบ็ไซตแสดงขอมลูผลติภณัฑถกู
ตอง ชัดเจน  รองลงมาคือมีการตอบปญหา ขอสงสัยถูกตอง ตรงประเด็น และมีการจัดสงผลิตภัณฑไดถูกตอง และ
รวดเร็วตรงตามวันท่ีกําหนด (คาเฉลี่ย 4.76, 4.72 และ 4.44 ตามลําดับ) 
  และปจจัยดานสงเสริมการตลาดท่ีมีระดับความสําคัญมาก ไดแก มีการรีวิวผลการใชผลิตภัณฑจาก
ผูบรโิภค รองลงมาคอืจดัโปรโมชัน่สมํา่เสมอตลอดทัง้ป  และโฆษณาผานสือ่ออนไลนอยางสมํา่เสมอ (คาเฉล่ีย 4.04, 
4.00 และ 3.68 ตามลําดับ) 

สรุป 
 จากการศึกษาพบวากลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง อายุตั้งแต 20 ป แตไมเกิน 40 ป การศึกษาสวน
ใหญจบระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายไดตั้งแต 15,000 บาท แตไมเกิน 20,000 บาท 
สําหรับพฤติกรรมท่ัวไปของผูบริโภค พบวาสวนใหญมีการซ้ือใชซํ้า และผลิตภัณฑสบูสมุนไพรออนไลนที่นิยม คือ
สูตรผิวขาว กระจางใส โดยตนเองเปนผูมีสวนในการตัดสินใจเลือกซื้อมากที่สุด 
 ดานความถี่และคาใชจายแตละครั้งในการซ้ือผลิตภัณฑสบูสมุนไพรออนไลน พบวาสวนใหญซื้อ 1 ครั้ง / 
เดอืน โดยมีคาใชจายในการซ้ือแตละคร้ังอยูระหวาง 101 ถงึ 200 บาท สวนระบบการชาํระคาผลติภัณฑสบูสมุนไพร
ออนไลน สวนใหญนิยมโอนเงินผานระบบออนไลน (Internet Banking หรือ Mobile Banking) 
 ดานชองทางส่ือสารเพ่ือรับขอมูลผลิตภัณฑสบูสมุนไพรออนไลน พบวาการคนหาผานเว็บไซต (Search 
Engine) เชน Google เปนชองทางทางสื่อสารเพื่อรับขอมูลผลิตภัณฑสบูสมุนไพรออนไลนสูงสุด 
 นอกจากนีจ้ากการศกึษาพบวาปญหาการซือ้สบูสมนุไพรออนไลน คอื ไมเหน็ตวัสินคากอนซ้ือ ทาํใหผูซือ้
เกิดความไมเชื่อมั่นในผลิตภัณฑ
 ปจจัยสวนประสมการตลาดดานตาง ๆ ทั้ง 4 ดาน ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑสบู
สมนุไพรออนไลนสงูสดุในแตละดานมีดงันี ้ปจจยัดานผลติภัณฑมรีะดบัความสาํคญัมากทีส่ดุ คอืมีหลายสูตร ปจจัย
ดานราคามีระดับความสําคัญมาก คือราคาเหมาะสมกับคุณภาพและปริมาณของผลิตภัณฑ  ปจจัยดานชองทางจัด
จําหนาย เปนปจจัยที่มีระดับความสําคัญมากท่ีสุดไดแก เว็บไซตแสดงขอมูลผลิตภัณฑถูกตอง ชัดเจน และปจจัย
ดานสงเสริมการตลาด เปนปจจัยที่มีระดับความสําคัญมาก ไดแก มีการรีวิวผลการใชผลิตภัณฑจากผูบริโภค 
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