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บทคดัย่อ 
การวจิยันี้มวีตัถุประสงคใ์นการศกึษาปัจจยัส่วนบุคคล, พฤตกิรรม และทศันคตติ่อปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดในการเลอืกซื้อผลติภณัฑอ์นามยัแบบถว้ยของผูห้ญงิวยัท างานในเขตพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร ซึง่
เป็นงานวจิยัเชงิปรมิาณ โดยใชแ้บบสอบถามออนไลน์เป็นเครือ่งมอืในการเกบ็ขอ้มลู โดยการวธิกีารสุม่ตวัอยา่ง
ทีไ่มใ่ชค้วามน่าจะเป็น จ านวน 387 คน โดยการแจกแบบสอบถามในรปูแบบออนไลน์ แลว้น าผลการรวบรวม
ขอ้มลูมาท าการวเิคราะหด์ว้ยวธิกีารทางสถติเิชงิพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าความถี่, ค่าเฉลีย่, ค่ารอ้ยละ, และค่าส่วน
เบีย่งเบนมาตรฐาน และสถติเิชงิอนุมาน ไดแ้ก ่การทดสอบไคสแควร ์และการวเิคราะหค์วามแปรปวนทางเดยีว  

ผลการศกึษาวจิยั พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่อายุระหว่าง 26-35 ปี จบการศกึษาระดบัปรญิญาตร ี
หรอืเทยีบเท่า ประกอบอาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน รายไดส้่วนบุคคลเฉลีย่ต่อเดอืน 30,001– 40,000 บาท 
ผลติภณัฑอ์นามยัอื่นทีเ่คยใชม้ากทีสุ่ด คอืผา้อนามยัแบบแผ่น สัง่ซื้อผลติภณัฑอ์นามยัแบบถ้วยทางออนไลน์ 
ระยะเวลาการมปีระจ าเดอืนอยูใ่นชว่ง 3-4 วนั พฤตกิรรมในการถอดเปลีย่นผลติภณัฑใ์น 1 วนั ทัง้หมด 3 ครัง้ 
วธิกีารในการท าความสะอาดผลติภณัฑโ์ดยการใชว้ธิตีัง้หมอ้ตม้ในน ้าเดอืด กลุ่มทีม่อีทิธพิลในการซือ้ผลติภณัฑ์
คอืสื่อสงัคมออนไลน์ มกัซื้อผลิตภัณฑ์ในช่วงราคา 1,001-1,500 บาท ซึ่งสาเหตุในการเลือกใช้ผลิตภณัฑ์
อนามยัแบบถว้ยเพื่อลดขยะ และคาดหวงัอายุการใชง้านของผลติภณัฑม์ากกว่า 4 ปี ขึน้ไป ทศันคตติ่อปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์อนามยัแบบถ้วยโดยรวมอยู่ในระดับส าคญัมาก เมื่อ
พจิารณารายด้านพบว่า กลุ่มตวัอย่างใหค้วามส าคญักบัปัจจยัทางด้านราคาอยู่ในระดบัส าคญัมากทีสุ่ด และ
ปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอย่างมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการเลอืกซื้อผลติภณัฑ์อนามยัแบบถ้วย และ
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ปัจจยัสว่นบุคคลของกลุ่มตวัอยา่งมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการเลอืกซื้อผลติภณัฑอ์นามยัแบบถว้ย อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
ค าส าคญั: ผลติภณัฑอ์นามยัแบบถว้ย; ประจ าเดอืน; ปัจจยัสว่นบุคคล; ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด 
 
Abstract 

This study was aimed to research about demographic characteristics, Menstrual cup buying 
behaviors and attitudes toward marketing mix factors of Working Woman in Bangkok Province, used the 
Quantitative research technique by collected the sample data, total 387 persons, from Google online 
questionaire with non-probability sampling method and analyzed the collected data by the descriptive 
statistic, including Frequency, Average, Percentage and Standard Deviation, and Inferential statistic, Chi-
Square and One-way ANOVA F-test.  

The results of the study found, the most of sample aged 26-35 years old had Bachelor degree or 
equivilent worked as company employee with salary 30,001-40,000 baht per month, had an experience of 
using sanitary pad, bought the menstrual cup via online channel, had a menstrual period about 3-4 days, 
emptied the menstrual cup 3 times a day, clensed the product by boiling in the water method, was 
influenced by Online Social media, tended to buy the product with the in range of 1,001-1,500 baht, the 
reason of buying the product was to reduce the single used waste and expected the product life cycle 
more than 4 years. 

The samples had hold image of buying attitudes toward Marketing mix factors as the most 
important which mostly concerned on the price factor. The findings also shown that the demographic 
characteristics related with buying behaviors and different demographic characteristics caused the 
difference on buying attitudes toward Marketing mix factors at the significant statistic value as 0.05. 
Keywords: Menstrual Cup; Periods; Demographic Characteristics; Marketing mix factors 
 
บทน า 
 ประจ าเดอืน เป็นสิง่ทีผู่ห้ญงิทีเ่ขา้สูว่ยัเจรญิพนัธท์กุคนไมส่ามารถหลกีเลีย่งได ้เนื่องจากเป็นกลไกทาง
ธรรมชาต ิโดย สมศกัดิ ์ภทัรกุลวณิชย ์และคณะ กล่าวถงึวชิยั เอกพลากร (2553) ว่าวยัเจรญิพนัธ์โดยเฉลี่ย
ของเพศหญงิทีอ่าย ุ15-29 ปี ในชว่งปี 2551-2552 คอือาย ุ13.2 ปี  
 ตัง้แต่บรรพบุรษุมากม็วีธิหีาทางเพือ่จดัการกบัประจ าเดอืนหลากหลายแบบ อย่างเช่นในสมยัก่อน คน
ไทยเองกม็กีารใชก้าบมะพรา้วแช่น ้าทุบใหน้ิ่ม แลว้น ามาใส่ไวใ้นผา้ทีเ่ยบ็ไว้ เพื่อรองรบักบัประจ าเดอืน (พญ. 
ชญัวล ีศรสีุโข, 2562) หลงัจากนัน้วธิกีารรองรบัประจ าเดอืน ก็มกีารพฒันาอย่างต่อเนื่องจนไดผ้ลติภณัฑ์ที่
เรยีกว่า “ผา้อนามยั” ทีปั่จจุบนันับว่าเป็นผลติภณัฑ์ทีน่ับว่าเป็นปัจจยัหนึ่งในการด ารงชวีติของผูห้ญงิไปแล้ว
นัน่เอง ผา้อนามยันี้เองกม็หีลากหลายแบบ ซึง่ทีรู่จ้กักนัโดยทัว่ไป คอืรปูแบบแผ่น ซึง่มวีธิกีารใชง้านทีง่า่ยทีสุ่ด
นัน่เอง แต่กม็ผีา้อนามยัอกีแบบทีเ่ริม่ได้รบัความนิยมตามมา คอืผา้อนามยัแบบสอด (Tampons) ซึ่งเหมาะ
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ส าหรบัผูท้ีต่อ้งการการเคลื่อนไหวทีส่ะดวกกว่าในบางกจิกรรม อย่างเช่น การว่ายน ้า หรอืรวมไปทัง้อาการแพ้
ผา้อนามยัแบบแผน่ทีท่ าใหเ้กดิผดผืน่นัน่เอง 
 จากกระแสการอนุรกัษ์สิง่แวดลอ้มในปัจจุบนั ทัง้เรื่องการรณรงคล์ดขยะ และสนิคา้ใชแ้ลว้ทิง้มากมาย 
ผลติภณัฑ์ผา้อนามยัเดมิทีไ่ด้รบัความนิยม กม็กีารเปลี่ยนแปลงเพื่อใหก้า้วทนัโลกได้ ท าใหม้นีักพฒันามกีาร
คดิคน้ผลติภณัฑอ์นามยัทีส่ามารถใชซ้ ้าไดข้ึน้มา เพื่อลดผลติภณัฑท์ีม่กีารใชแ้ลว้ทิ้ง (Single-used) นอกจาก
การช่วยลดขยะแล้วนัน้ อีกทางหนึ่งยังเป็นการประหยัดค่าใช้จ่าย ไม่ต้องท าการซื้อผ้าอนามัยบ่อยๆ
 ผลติภณัฑ์อนามยัแบบใชซ้ ้าได้ ทีรู่จ้กัโดยทัว่ไปกจ็ะเป็นผา้อนามยัแบบทีส่ามารถน าไปซกั  โดยใช้
คุณสมบตัขิองผา้ในการซบัเลอืดประจ าเดอืน นอกจากผา้อนามัยแบบซกัได้แล้วนัน้ ยงัมอีกีผลติภณัฑ์หนึ่งที่
เรยีกว่า ผลิตภณัฑ์อนามยัแบบถ้วย (Menstrual Cup) หรอืที่เรยีกกนัอย่างแพร่หลายว่า “ถ้วยอนามยั” 
ผลติภณัฑน์ี้กเ็ป็นอกีผลติภณัฑห์นึ่งทีต่อบโจทยก์ารลดขยะแบบใชแ้ลว้ทิง้ เนื่องจากถว้ยอนามยันัน้ ผลติจาก
ซลิโิคนเกรดทางการแพทย ์โดยวธิกีารใชค้อืการบบีผลติภณัฑ ์และสอดในลกัษณะเดยีวกนักบัผา้อนามยัแบบ
สอด มรีะยะเวลาในการใส่แต่ะละครัง้ก่อนการถอดเปลีย่นเพื่อถ่ายเทเลอืดประจ าเดอืนเป็นเวลาถงึ 12 ชัว่โมง 
ซึง่จะชว่ยใหส้ามารถสวมใสไ่ดเ้ป็นระยะเวลาทีน่าน ไมต่อ้งท าการถอดเปลีย่นบ่อยครัง้ โดยที่ผลติภณัฑน์ี้กไ็ดม้ี
การผลติออกมาในหลากหลายรปูแบบ และหลากหลายขนาดเพือ่ใหต้อบโจทยก์บัสรรีะของรา่งกายแต่ละบุคคล  
 ถึงอย่างไรก็ตาม นับว่าผลิตภัณฑ์นี้ ยงัไม่ได้รบัความนิยมอย่างแพร่หลายมากนักในประเทศไทย
เนื่องจากวธิกีารใส่ทีม่คีวามยาก และแปลกใหม่ส าหรบัผลติภณัฑอ์นามยัส าหรบัผูห้ญงิในประเทศไทย อกีทัง้
การหาซือ้นัน้ยงัคอ่นขา้งยาก เพราะผูผ้ลติในประเทศไทยนัน้มน้ีอยมาก สว่นการน าเขา้นัน้ยงัอยู่ในรปูแบบของ
รายยอ่ย ไมม่บีรษิทัทีน่ าเขา้มาขายอยา่งเป็นทางการ 

ทัง้นี้ผู้วิจัยเองจึงมคีวามสนใจศึกษาเกี่ยวกบัผลิตภัณฑ์อนามยัแบบถ้วยเกี่ยวกบัพฤติกรรม และ
ทศันคตใินการเลอืกซื้อผลติภณัฑอ์นามยัแบบถว้ยของผูห้ญงิวยัท างานในเขตพื้นทีก่รุงเทพมหานคร เพื่อทีจ่ะ
ศกึษาถงึสาเหตุ การรบัรู ้และปัจจยัทีส่ง่ผลในการเลอืกใชผ้ลติภณัฑอ์นามยัแบบถว้ย เพื่อทีจ่ะเป็นประโยชน์ใน
การวางแผนการตลาดเพือ่จ าหน่ายผลติภณัฑอ์นามยัแบบถว้ยต่อไป 
 
วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

1) เพือ่ศกึษาปัจจยัส่วนบุคคลของผูห้ญงิวยัท างานทีใ่ช ้หรอืเคยใชง้านผลติภณัฑอ์นามยัแบบถว้ยใน
เขตพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร 

2) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์อนามยัแบบถ้วยของผู้หญิงวัยท างานในเขตพื้นที่
กรงุเทพมหานคร 

3) เพื่อศกึษาทศันคตติ่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืกซื้อผลิตภณัฑ์อนามยัแบบถ้วย
ของผูห้ญงิวยัท างานในเขตพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร 

4) เพื่อศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤตกิรรมในการเลอืกซื้อผลติภณัฑ์อนามยั
แบบถว้ยของผูห้ญงิวยัท างานในเขตพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร 

5) เพื่อเปรยีบเทยีบทศันคตติ่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืกซื้อผลติภณัฑอ์นามยัแบบ
ถว้ยของผูห้ญงิวยัท างานในเขตพืน้ทีก่รงุเทพมหานครจ าแนกตามปัจจยัสว่นบุคคล 
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กรอบแนวความคิด  
 

 
 
 

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
สมมติฐานการวิจยั 

1) ปัจจยัสว่นบุคคลของกลุ่มตวัอยา่งมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการเลอืกซื้อผลติภณัฑอ์นามยัแบบ
ถว้ย 

2) กลุ่มตวัอย่างทีม่ปัีจจยัส่วนบุคคลทีแ่ตกต่างกนั มทีศันคตติ่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการ
เลอืกซือ้ผลติภณัฑอ์นามยัแบบถว้ยแตกต่างกนั 
ขอบเขตการวิจยั 

ขอบเขตด้านประชากร 
งานวจิยัฉบบันี้มุ่งเน้นในการศกึษาพฤตกิรรม และทศันคตใินการเลอืกซื้อผลติภณัฑอ์นามยัแบบถว้ย

ของผูห้ญงิวยัท างานในเขตพื้นทีก่รุงเทพมหานครเท่านัน้ ซึง่วยัท างานในทีน่ี้หมายถงึผูท้ีม่อีายุอยู่ในช่วงเริม่
ท างานได้ทีอ่ายุ 15 ปี จนถงึ 55 ปีบรบิูรณ์ โดยยงัท างาน หรอือาศยัอยู่ในเขตพื้นทีก่รุงเทพมหานคร ที่มี
ประสบการณ์ หรอืเคยมปีระสบการณ์ในการใชผ้ลติภณัฑ์อนามยัแบบถ้วย ในกลุ่ม  (Cuppers Community 
Thailand) บนแพลตฟอรม์ (Platform) เฟสบุ๊ค (Facebook) ของกลุ่มตวัอย่างผูท้ีม่กีารใชง้านผลติภณัฑอ์นามยั
แบบถว้ย 
  

ปัจจยัส่วนบคุคล 
1) อายุ 
2) ระดบัการศกึษา 
3) อาชพี 
4) รายไดส้่วนบุคคล

เฉลีย่ต่อเดอืน 

พฤตกิรรมการเลอืกซื้อผลติภณัฑอ์นามยัแบบถว้ยของผูห้ญงิวยัท างานในเขตพืน้ที่
กรุงเทพมหานคร 
1) ท่านซื้อผลติภณัฑอ์นามยัแบบถว้ยจากทีใ่ดบ่อยทีสุ่ด (สถานทีซ่ื้อผลติภณัฑ์) 
2) ปกตทิ่านมปีระจ าเดอืนมาคราวละกีว่นั (ระยะเวลาการมปีระจ าเดอืน) 
3) ใน 1 วนัระหว่างการใชง้านผลติภณัฑ์ท่านมกีารถอดผลติภณัฑ์เพื่อเทเลอืดประจ าเดอืน

จ านวนกีค่ร ัง้ (การถอดเปลีย่นผลติภณัฑใ์น 1 วนั) 
4) ปกตทิ่านท าความสะอาดผลติภณัฑอ์นามยัแบบถว้ยดว้ยวธิกีารใด  

(วธิกีารท าความสะอาดผลติภณัฑ์) 
5) ท่านรูจ้กัผลติภณัฑอ์นามยัแบบถว้ยจากช่องทางใดเป็นช่องทางแรก  

(ผูม้อีทิธพิลในการซื้อผลติภณัฑ์) 
6) ราคาของผลติภณัฑอ์นามยัแบบถว้ยทีท่่านเลอืกซื้ออยู่ในช่วงราคาเท่าใด  

(ราคาของผลติภณัฑ)์ 
7) สาเหตุหลกัทีท่ าใหท้่านเลอืกใชผ้ลติภณัฑอ์นามยัแบบถว้ยคอืขอ้ใด  

(สาเหตุในการเลอืกซื้อผลติภณัฑ์) 
8) ท่านใชผ้ลติภณัฑ์ถ้วยอนามยัเป็นระยะเวลานานเท่าไรก่อนท าการซื้อผลติภณัฑ์ใหม่มา

เปลีย่น (อายุการใชง้านผลติภณัฑท์ผีูบ้รโิภคคาดหวงั) 
 

ทศันคตใินการเลอืกซื้อผลติภณัฑอ์นามยัแบบถว้ยต่อปัจจยัดา้นต่างๆของผูห้ญงิ
วยัท างานในเขตพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร 
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ขอบเขตด้านเน้ือหาการวิจยั 
การวจิยัเรือ่ง “การศกึษาพฤตกิรรม และทศันคตใินการเลอืกซื้อผลติภณัฑอ์นามยัแบบถว้ยของผูห้ญงิ

วยัท างานในเขตพื้นทีก่รุงเทพมหานคร” นี้จะเป็นการวจิยัในเชงิส ารวจ โดยจะประกอบไปด้วยตวัแปรอสิระ 
(Independent Variable)  ซึง่สามารถแจกแจงรายละเอยีดได ้ดงันี้ 

1) ปัจจยัส่วนบุคคลกลุ่มตวัอย่าง ไดแ้ก่ อายุ, ระดบัการศกึษา, อาชพี และรายไดส้่วนบุคคลเฉลีย่ต่อ
เดอืน 

2) พฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์อนามัยแบบถ้วยของผู้หญิงวัยท างานในเขตพื้นที่
กรงุเทพมหานคร 

3) ทศันคตติ่อปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดในการเลอืกซือ้ผลติภณัฑอ์นามยัแบบถว้ยของผูห้ญงิวยั
ท างานในเขตพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร 

ขอบเขตด้านระยะเวลา    
ด าเนินการศกึษาระหว่างเดอืนพฤษภาคม - เดอืนสงิหาคม 2564  เป็นระยะเวลา 4 เดอืน 
ขอบเขตด้านพ้ืนที ่  
พืน้ทีท่ีจ่ะใชส้ ารวจในการท าวจิยัชิน้นี้จะอยูภ่ายในบรเิวณจงัหวดักรงุเทพมหานคร 

 
ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบัจากการวิจยั 

1) ทราบถึงพฤติกรรมในการเลือกซื้อผลิตภณัฑ์อนามยัแบบถ้วยของผู้หญิงวยัท างานในเขตพื้นที่
กรงุเทพมหานคร  

2) ไดร้บัรูถ้งึปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดใดบา้งทีส่ง่ผลต่อทศันคตใินการเลอืกซือ้ผลติภณัฑอ์นามยั
แบบถว้ยของผูห้ญงิวยัท างานในเขตพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร  

3) ผูท้ีม่คีวามสนใจจดัจ าหน่ายสามารถน าผลการวจิยัไปใชใ้นการวางแผนการตลาดในการจ าหน่าย
ผลติภณัฑอ์นามยัแบบถว้ยได ้

4) ผลการศกึษาปัจจยัทีส่่งผลต่อการเลอืกซื้อสามารถน าไปใชใ้นการพฒันาผลติภณัฑ ์เพื่อทีจ่ะตอบ
โจทยใ์นการเลอืกซือ้ผลติภณัฑอ์นามยัแบบถว้ยได้ 
 
ทบทวนวรรณกรรม 

ผูว้จิยัได้รวบรวม ทฤษฎ ีแนวคดิ และงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง เพื่อปรบัใชเ้ป็นแนวทางในการศกึษาวจิยั
พฤติกรรม และทัศนคติในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์อนามัยแบบถ้วยของผู้หญิงวัยท างานในเขตพื้นที่
กรงุเทพมหานคร ดงันี้ 

แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 
สุรพิร ธรรมวาทติย ์อา้งถงึ Schiffman และ Kanuk (2551: 15) กล่าวถงึ พฤตกิรรมผูบ้รโิภค ว่าเป็น

การกระท าทีม่นุษยท์ าการคน้หา การคดิ การจบัจ่าย การใชง้าน และการประเมนิผล เกีย่วกบัสนิคา้ และบรกิาร 
ซึง่มกีารคาดหวงัว่าสิง่เหล่านี้จะตอบสนองความตอ้งการของตนเองได้  
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ทฤษฎีกระบวนการตดัสินใจของผู้บริโภค 
พฤตกิรรมผูบ้รโิภคนัน้ จะมคีวามแตกต่างกนัไป โดยจะมปัีจจยัในหลายๆดา้น ทีส่่งผลต่อกระบวนการ

ตดัสนิใจของผูบ้รโิภค โดย ผศ.อรชร มณีสงฆ ์อา้งถงึ Philip Kotler และ Gary Amstrong (2551) ไดก้ล่าวว่า
เหตุจงูใจนัน้เริม่ตน้จากการเกดิสิง่เรา้ (Stimuli) แบ่งไดเ้ป็นสิง่เรา้ทางการตลาด (Marketing Stimuli) ซึง่มคีวาม
เกีย่วขอ้งกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix: 4Ps) และสิง่เรา้อื่นๆ ซึง่เป็นสิง่เรา้ทีน่ักการ
ตลาดไม่สามารถควบคุมได้ ทีผ่่านเขา้มาในความรูส้กึ และความคดิของผูบ้รโิภค (Buyer’s Black Box) ที่
เปรยีบไดก้บักล่องด า ซึง่จะเกีย่วขอ้งกบัปัจจยัทางสงัคม ปัจจยัทางวฒันธรรม ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัทาง
จติวทิยา ทีซ่ึง่ผูผ้ลติ หรอืนักการตลาดจะไม่สามารถคาดคะเนได ้และเมื่อผูบ้รโิภคไดร้บัสิง่เรา้นัน้ๆ และส่งผล
ใหเ้กดิความตอ้งการ จงึเกดิการตอบสนอง (Response) ขึน้ 

ทฤษฎีการวิเคราะหพ์ฤติกรรมผู้บริโภค 
ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2541: 126) ได้อา้งถงึทฤษฎีของ Philip Kotler ว่าการทีจ่ะวเิคราะห์พฤตกิรรม

ผูบ้รโิภคนัน้เป็นหนึงในการวจิยั หรอืการค้นหาเกีย่วกบัพฤตกิรรมของผู้บรโิภคในการซื้อ รวมไปถึงการใช้
สนิคา้และบรกิาร เพื่อใหเ้ป็นประโยชน์ในการท าการตลาด โดยจะเป็นการน าค าถามทีเ่กีย่วขอ้งมาช่วยในการ
วเิคราะห ์คอื 6W1H เพือ่คน้หาค าตอบและลกัษณะของพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 7 ประการ (7Os)  

กระบวนการตดัสินใจของผู้ซ้ือ 
หลงัจากทีน่กัการตลาดไดศ้กึษาวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภคแลว้นัน้ การศกึษาขัน้ตอนในการตดัสนิใจ

ซือ้ของผูบ้รโิภคกม็คีวามส าคญัเชน่กนั เพือ่ทีจ่ะไดส้ามารเขา้ใจและจดัสว่นประสมทางการตลาดทีส่ามารถตอบ
โจทยค์วามตอ้งการของผูบ้รโิภคไดอ้ย่างเหมาะสม โดย Engel, Blackwell และ Kollat อา้งถงึโดย ชชัวาล เผ่า
วณิชย ์และคณะ (2561: 50) ไดก้ล่าวถงึการตดัสนิใจของผูซ้ือ้ว่ามทีัง้หมด 5 ขัน้ตอน ไดแ้ก ่

ขัน้ที ่1 การรบัรูถ้งึความตอ้งการ หรอืปัญหา (Problem/Need Recognition)  
ขัน้ที ่2 การเสาะแสวงและคน้หาขอ้มลูขา่วสาร (Information Search)  
ขัน้ที ่3 การประเมนิผลทางเลอืก (Evaluation of Alternatives)  
ขัน้ที ่4 การตดัสนิใจซือ้ (Purchase Decision)  
ขัน้ที ่5 การประเมนิภายหลงัการซือ้ (Post Purchase Behavier)  
แนวคิดเก่ียวกบัทศันคติ 
ทัศนคติ หมายถึง ความรู้สึก และความคิดเห็นที่บุคคลใดบุคคลหนึ่งมีต่อสิ่งของ , บุคคล, 

สถานการณ์, สถาบนั และขอ้เสนอใดๆ ในทางที่อาจจะยอมรบั หรอืปฏเิสธ ซึ่งท าให้บุคคลพร้อมที่จะ
แสดงปฏกิริยิาตอบสนองดว้ยพฤตกิรรมอย่างเดยีวกนั (พริชัยภ์ณ แสงทอง อ้างถงึ Norman L. Munn, 
2551) โดยทีท่ศันคติของแต่ละบุคคลขึ้นอยู่กบัลกัษณะสิง่แวดล้อมทีบุ่คคลนัน้ได้รบั ซึ่งจะแสดงออกมาทาง
พฤตกิรรมไดใ้น 3 ลกัษณะ (ชวนะ ภากานนท,์ 2527: 24) ไดแ้ก่ ทศันคตเิชงิบวก (Positive Attitude), ทศันคติ
เชงิลบ (Negative Attitude) และทศันคตทิีบุ่คคลไม่แสดงความคดิเหน็ (Neutral Attitude) ซึง่ Zimbardo และ 
Ebbesen ถูกอา้งถงึใน ทติยา สุวรรณชฎั (2547: 603-604) ว่าทศันคตมิอีงคป์ระกอบทัง้หมด 3 ส่วน ไดแ้ก่ 
องคป์ระกอบดา้นความรู้ (Cognitive Component), องคป์ระกอบดา้นความรูส้กึ (Affective Component) และ
องคป์ระกอบดา้นพฤตกิรรม (Behavioral Component)  
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แนวคิด และทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
ในปี 2547 ธนวรรณ แสงสุวรรณ อา้งถงึ Kotler ว่า ส่วนประสมทางการตลาด (4Ps Marketing Mix) 

หมายถงึ ปัจจยั หรอืตวัแปรทางการตลาด ทีน่กัการตลาดสามารถท าการควบคมุได ้ซึง่ฝ่ายการตลาดจะตอ้งน า
ปัจจยัเหล่านี้มาใชร้่วมกนัเพื่อทีจ่ะตอบสนองความพงึพอใจของลูกคา้ทีเ่ป็นกลุ่มเป้าหมาย  (4Cs Marketing) 
โดยสว่นประสมทางการตลาดนัน้ จะมสีว่นประกอบดงัต่อไปนี้ 

1) ผลติภณัฑ ์(Product) เป็นสิง่ทีส่รา้งหรอืผลติขึน้มาเสนอขายโดยหน่วยธุรกจิ หรอืองคก์ร ซึง่จะท า
หน้าที่เป็นผู้ขาย เพื่อตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค  (Consumer) โดยผู้ขายต้องท าให้สามารถ
ตอบสนองตามโจทยค์วามตอ้งการของลูกคา้ใหไ้ด ้โดยผลติภณัฑ์ในทีน่ี้ จะเป็นสิง่ทีส่ามารถจบัตอ้งได้ ซึง่จะ
เรยีกกนัโดยทัว่ไปว่า สนิคา้ หรอืไมส่ามารถจบัตอ้งได ้ซึง่เราเรยีกกนัว่า บรกิาร (Services) โดยทีผ่ลติภณัฑม์กั
ประกอบไปดว้ย สนิคา้, บรกิาร, ความคดิ, สถานที,่ องคก์ร รวมไปถงึบุคคลนัน่เอง 

2) ราคา (Price) Etzel,et.al อา้งถงึโดย ธนัท สุขวฒันาวทิย ์(2556) กล่าวไวว้่า หมายถงึจ านวนเงนิ
หรือสิ่งอื่นใดที่เป็นสื่อกลางในการแลกเปลี่ยนเพื่อให้ได้มาซึ่งผลิตภัณฑ์ หรืออาจกล่าวว่าคือคุณค่าของ
ผลติภณัฑใ์นรปูแบบของตวัเงนิ โดยทีร่าคาในทีน่ี้จะถอืเป็นตน้ทุน (Cost) ของผูบ้รโิภค ซึง่ตวัผูบ้รโิภคเองกจ็ะ
มกีารเปรยีบเทยีบระหว่างคุณค่าของตวัสนิค้าเอง กบัราคาว่ามคีวามเหมาะสมกนัหรอืไม่ คุม้ค่าหรอืไม่ทีจ่ ะ
ตดัสินใจซื้อผลิตภณัฑ์นัน้ ดังนัน้ นักการตลาด และผู้ขายจ าเป็นจะต้องหากลยุทธ์ทางด้านราคาเพื่อที่จะ
สามารถดงึดดูลกูคา้ไดน้ัน่เอง 

3) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถงึ สถานทีห่รอืโครงสรา้งทีใ่ชใ้นการจดัจ าหน่าย ซึ่งจะ
ประกอบด้วย สถาบนั และกจิกรรมทีใ่ชใ้นการเคลื่อนยา้ยสนิคา้และบรกิารจากสถานทีผ่ลติไปยงัตลาด โดย
ตลาดก็จะท าหน้าที่ในการกระจายสินค้าให้เข้าถึงลูกค้าในอีกทอดหนึ่งนัน่เอง ซึ่งในระบบช่องทางการจัด
จ าหน่าย จะประกอบไปดว้ย ผูผ้ลติ, พอ่คา้คนกลาง, ผูบ้รโิภค ซึง่อาจจะเป็นการตดิต่อซือ้-ขายโดยช่องทางตรง 
(Direct Channel) จากผูผ้ลติไปยงัผูบ้รโิภค และทางออ้ม (Indirect Channel) คอืจากผูผ้ลติผ่านพ่อคา้คนกลาง
ไปยงัผูบ้รโิภคกไ็ดน้ัน่เอง ซึง่ผุบ้รโิภคจะตอ้งสามารถเขา้ถงึไดอ้ยา่งสะดวก (Convenience) 

4) การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) เป็นเครื่องมอืสื่อสาร (Communication) ทีเ่กีย่วกบัขอ้มูล
ระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อสรา้งความพงึพอใจต่อผลติภณัฑ ์รวมทัง้สรา้งทศันคตแิละพฤตกิรรมในการซื้อของ
ผูบ้รโิภคอกีด้วย โดยผูข้ายจะใชห้ลกัการสร้างแรงจูงใจ เพื่อให้ผูบ้รโิภค หรอืลูกคา้นัน้เกดิความต้องการใน
ผลติภณัฑน์ัน้ โดยนักการตลาดจะพยายามทีใ่หก้ารส่งเสริมการตลาดนี้ส่งอทิธพลต่อความรูส้กึ ความเชื่อมนั 
ซึง่การตดิต่อนัน้อาจใชพ้นักงานขาย (Personal Selling) หรอืโดยไม่ใชค้นกไ็ด ้(Nonpersonal Selling) โดย
เครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการตดิต่อสื่อสารกม็หีลายประเภท โดยนักการตลาดตอ้งเลอืกใชเ้ครื่อมอืการสื่อสารการตลาด
แบบบูรณาการ (Integrate Marketing Communication) ซึง่จะตอ้งมกีารพจิารณาถงึความเหมาะสมกบัลูกคา้ 
ผลติภณัฑ ์รวมไปจนถงึคูแ่ขง่  

งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
เฉลมิพล คงจนัทร ์(2558) ศกึษาปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้ผา้อนามยัของผูบ้รโิภคหญงิ

ในรา้นสะดวกซื้อในจงัหวดัสุรนิทร์ มกีลุ่มตวัอย่างคอืผูบ้รโิภคหญงิในรา้นสะดวกซื้อในจงัหวดัสุรนิทร์ พบว่า
ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้ผา้อนามยั คอืดา้นราคา  
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Mags E Beksinska และคณะ (2558) ไดศ้กึษาการยอมรบั และประสทิธภิาพของผลติภณัฑอ์นามยั
แบบถ้วยในแอฟรกิาใต้ (Acceptability and performance of the menstrual cup in South Africa: a 
randomized crossover trial comparing the menstrual cup to tampons or sanitary pads) โดยทดลอง
เปรยีบเทยีบระหว่างผลติภณัฑอ์นามยัแบบถว้ยกบัผ้าอนามยัแบบแผ่น และแบบสอด พบว่าผลติภณัฑอ์นามยั
แบบถ้วยมคีวามสะดวกสบาย, คุณภาพ, การเกบ็เลอืดประจ าเดอืน และการเลอืกใชง้านที่มผีลตอบรบัดกีว่า
แบบแผน่และแบบสอด และมแีนวโน้มจะใชผ้ลติภณัฑต์่อไป 

เกตุวด ีสมบูรณ์ทว ี(2559) ท าการศกึษาการยอมรบันวตักรรมทีม่ผีลต่อการรบัรูผ้ลติภณัฑโ์ซฟี Airfit 
Cooling Fresh ของกลุ่มผูบ้รโิภค Gen Y เพศหญงิในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่ากลุ่มตวัอย่างมกีารเลอืก
ผ้าอนามยัในลักษณะมีปีก แผ่นบาง ค านึงถึงคุณภาพเป็นสาเหตุหลักในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ โดยการ
ตดัสนิใจเลือกซื้อผลิตภณัฑ์เกดิจากความชอบส่วนตวั มกีารรบัขอ้มูลข่าวสารผ่านทางโซเชียลมเีดียและมี
สถานทีซ่ื้อผลติภณัฑ์คือจากรา้นสะดวกซื้อ นอกจากนัน้ผลติภณัฑ์ Airfit Cooling Fresh มลีกัษณะเป็น
ผา้อนามยัแบบเยน็ ซึง่มคีวามแปลกใหมท่ าใหผ้ลติภณัฑม์คีวามน่าสนใจ ท าใหรู้ส้กึเยน็สบาย ช่วยลดความอบั
ชืน้บรเิวณจุดซ่อนเรน้ไดด้ขีณะมปีระจ าเดอืน 

กนกพรน วงศ์บุญส่ง (2563) ได้ศกึษาเกี่ยวกบัการสื่อสารการตลาดทีม่ผีลต่อการรบัรู้นวตักรรม
ผา้อนามยัของผูห้ญงิวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลของ
ผูห้ญงิวยัท างานในเขตกรงุเทพมหานครและปรมิณฑล ทางดา้นอายุ และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนต่างกนัท าใหก้าร
รบัรูน้วตักรรมผา้อนามยัต่างกนั แต่ในทางดา้นอาชพีและระดบัการศกึษาทีต่่างกนัใหผ้ลว่ามกีารรบัรูน้วตักรรม
ผา้อนามยัไมแ่ตกต่างกนั  

Diksha Pokhrel และคณะ (2563) ได้ศกึษาเกีย่วกบัการยอมรบั และความเป็นไปได้ในการใชง้าน
ผลติภณัฑถ์ว้ยอนามยัของนักเรยีนในเขตชนบทของประเทศเนปาล (Acceptability and feasibility of using 
vaginal menstrual cups among schoolgirls in rural Nepal) โดยการวจิยัจากการเลอืกกลุ่มตวัอย่างแบบ
เฉพาะเจาะจงของนกัเรยีน จ านวน 28 คน ในชว่งอาย ุ13-19 ปี ในหมูบ่า้น Thokarpa ซึง่เป็นหมู่บา้นในอ าเภอ
สนิธุปาลโชค (Sindhupalchok) ของประเทศเนปาล โดยจากแจกผลติภณัฑถ์ว้ยอนามยัในกลุ่มตวัอย่างใช ้โดย
ศกึษาเป็นระยะเวลา 3 เดือน ซึ่งพบว่ากลุ่มตวัอย่างมกีารยอมรบั และมแีนวโน้มทีจ่ะใชง้านผลิตภณัฑ์ใน
ทางบวก เนื่องจากเหตุผลในด้านการใชง้าน ทีม่สีุขอนามยัทีด่กีว่าผลติภณัฑ์อนามยัเดมิทีก่ลุ่มตวัอย่า งใชอ้ยู ่
อกีทัง้ความคุม้คา่ และเป็นมติรต่อสิง่แวดลอ้ม 
 
วิธีด าเนินการวิจยั 

วิธีการสุ่มกลุ่มตวัอย่าง และการเกบ็รวบรวมข้อมลู 
กลุ่มตวัอย่างจะใชว้ธิกีารสุ่มแบบทีไ่ม่ใชค้วามน่าจะเป็น (Non-probability Sampling) โดยมวีธิกีาร

คดัเลอืกแบบอาสาสมคัร (Voluntary Selection) โดยจะเป็นสมาชกิในกลุ่มตวัอย่างทีม่คีวามเตม็ใจในการตอบ
แบบสอบถาม และผูว้จิยัจะท าการสรา้งแบบสอบถามออนไลน์โดยใชแ้พลตฟอรม์ของกเูกลิ เรยีกว่า กเูกลิฟอรม์ 
(Google Form) ในการเกบ็ขอ้มลูแบบสอบถาม และส่งแบบสอบถามไปในรปูแบบลงิคใ์หก้บักลุ่มตวัอย่างเพื่อ
เกบ็รวบรวมขอ้มลู มชี่วงเวลาในการเกบ็ขอ้มลูทัง้หมด 1 เดอืน และเมื่อแบบสอบถามสิน้สุด แลว้จงึดงึขอ้มูล
ออกมาในรปูแบบ Spreadsheet เพือ่ท าการวเิคราะขอ้มลูต่อไป 
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การวิเคราะหข้์อมลู และประมวลข้อมลู 
การวเิคราะหข์อ้มูลนี้จะมกีารใชข้อ้มูลในระดบั Nominal, Ordinal และ Interval ในการน าขอ้มลูมา

วิเคราะห์ ซึ่งจะวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้โปรแกรม สถิติส าเร็จรูปเพื่อการวิจัยทางสงัคมศาสตร์ เวอร์ชัน่ 26 
(Statistic Package for Social Sciences: SPSS Version 26) ในการวเิคราะหจ์ากกลุ่มตวัอย่างทีไ่ดม้าเป็น
จ านวนทัง้หมด 387 คน ซึง่มหีลกัสถติทิีน่ ามาใชด้งันี้ 

1) หลกัสถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistics) โดยจะใชใ้นการวเิคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคล และ
พฤตกิรรมการเลอืกซื้อผลติภณัฑ์อนามยัแบบถ้วยออกมาในรูปแบบของหลกัสถติเิบื้องต้น ได้แก่ ค่าความถี ่
(Frequency), คา่เฉลีย่ (Average), คา่รอ้ยละ (Percentage), คา่สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
มเีกณฑใ์นการจดัชว่งคะแนนเฉลีย่ตามมาตรวดัแบบลเิคริท์ 5 ระดบั (Likert Scale)  

2) หลกัสถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistics) เพื่อการเปรยีบเทยีบ และหาความสมัพนัธ์ของขอ้มลู 
และใชเ้พือ่การทดสอบสมมตฐิานในการวจิยั ดงันี้ การทดสอบไคสแควร์ (Chi-Square) ของประชากรกลุ่มเดยีว 
และการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-way ANOVA: F-test) 
 
สรปุผลการวิจยั 

การวิเคราะหปั์จจยัส่วนบคุคลของกลุ่มตวัอย่าง  
จากการวเิคราะหข์อ้มลูของกลุ่มตวัอย่างพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มอีายุระหว่าง 26-35 ปี 

มกีารศกึษาอยู่ทีร่ะดบัปรญิญาตร ีหรอืเทยีบเท่า ประกอบอาชพีเป็นพนักงานบรษิทัเอกชน และมรีายไดส้่วน
บุคคลเฉลีย่ต่อเดอืน 30,001– 40,000 บาท 

การวิเคราะหข้์อมลูด้านพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑอ์นามยัแบบถ้วย 
จากกลุ่มตัวอย่างทัง้หมด 387 คนของผู้ที่เคยใช้ผลิตภณัฑ์อนามยัแบบถ้วย ส่วนใหญ่มีการใช้

ผลติภณัฑอ์ืน่นอกจากถว้ยอนามยัคอื ผา้อนามยัแบบแผน่ จ านวน 384 คน คดิเป็นรอ้ยละ 99.22 ซือ้ผลติภณัฑ์
โดยการสัง่ซือ้ทางออนไลน์ จ านวน 364 คดิเป็นรอ้ยละ 94.06 ระยะเวลาในการมปีระจ าเดอืนอยู่ในช่วง 3-4 วนั 
จ านวน 264 คน คดิเป็นรอ้ยละ 68.22 มพีฤตกิรรมในการถอดเปลีย่นผลติภณัฑ์ใน 1 วนั ทัง้หมด 3 ครัง้ 
จ านวน 229 คน คดิเป็นรอ้ยละ 59.17 มวีธิกีารในการท าความสะอาดผลติภัณฑโ์ดยการใชว้ธิตีัง้หมอ้ตม้ในน ้า
เดอืดมากทีส่ดุ จ านวน 265 คน คดิเป็นรอ้ยละ 68.48 กลุ่มทีม่อีทิธพิลในการซื้อผลติภณัฑค์อืสื่อสงัคมออนไลน์ 
จ านวน 219 คน คดิเป็นรอ้ยละ 56.59 ซื้อผลติภณัฑใ์นช่วงราคา 1,001-1,500 บาท จ านวน 236 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 60.98 สาเหตุในการเลอืกใชผ้ลติภณัฑอ์นามยัแบบถ้วยเพื่อลดขยะ จ านวน 155 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
40.05 และคาดหวงัอายกุารใชง้านของผลติภณัฑม์ากกว่า 4 ปี ขึน้ไป จ านวน 274 คน คดิเป็นรอ้ยละ 70.80 

การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับทัศนคติต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑอ์นามยัแบบถ้วย 

จากกลุ่มตวัอยา่งจ านวนทัง้หมด 387 คน มทีศันคตติ่อปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดในการ
เลอืกซื้อผลติภณัฑอ์นามยัแบบถ้วยโดยรวมอยู่ทีร่ะดบั ส าคญัมาก โดยมคี่าเฉลีย่ เท่ากบั 4.01 โดยพจิารณา
เป็นรายดา้นไดว้่า กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญักบัปัจจยัทางดา้นราคาอยูใ่นระดบัส าคญัมากทีสุ่ด โดยมคี่าเฉลีย่ 
เท่ากบั 4.52 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า กลุ่มตวัอย่างมทีศันคตวิ่าราคามคีวามเหมาะสมกบัระยะเวลาใช้
งานสงูทีส่ดุ โดยมคีา่เฉลีย่ เทา่กบั 4.63 รองลงมาคอืสว่นประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑอ์ยู่ทีร่ะดบั ส าคญั
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มาก โดยมคีา่เฉลีย่ เทา่กบั 4.18 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า กลุ่มตวัอย่างมทีศันคตวิ่าผลติภณัฑต์อ้งไดร้บั
การรบัรองว่าผลติจากวสัดุเกรดทางการแพทย์สงูทีสุ่ด โดยมีค่าเฉลีย่ เท่ากบั 4.92 ส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายอยู่ทีร่ะดบัส าคญัมาก โดยมีค่าเฉลี่ย เท่ากบั 3.91 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า 
กลุ่มตวัอย่างมทีศันคตวิ่าการสัง่ซื้อสามารถสัง่ซื้อสนิคา้ผ่านทางออนไลน์ไดอ้ยู่ในระดบัสงูทีสุ่ด โดยมีค่าเฉลี่ย 
เท่ากบั 4.64 และส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องการส่งเสรมิทางการตลาดอยู่ที่ระดบัส าคญัมาก โดยมี
คา่เฉลีย่ เทา่กบั 3.42 เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า การมกีารจดัการสง่เสรมิการขายอยูใ่นระดบัสงูทีส่ดุ โดยมี
คา่เฉลีย่ เทา่กบั 4.36 ตามล าดบั 

การทดสอบสมมติฐาน 
1) ปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอย่างมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลอืกซื้อผลติภณัฑ์อนามยัแบบ

ถว้ย 
จากการศกึษาพบว่า อายุเป็นเพยีงปัจจยัเดยีวที่ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมในการเลือกซื้อ

ผลติภณัฑ์อนามยัแบบถ้วยในด้านสถานทีใ่นการซื้อผลติภณัฑ์ และวธิกีารท าความสะอาดผลติภณัฑ์อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติ ิแต่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมในการเลอืกซือ้ผลติภณัฑอ์นามยัแบบถว้ยในดา้นระยะเวลา
ในการใช้งานผลิตภัณฑ์, การถอดผลิตภัณฑ์ใน 1 วัน, ผู้มีอิทธิพลในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์, ราคาของ
ผลติภณัฑ,์ สาเหตุในการเลอืกซื้อผลติภณัฑ ์และอายุการใชง้านผลติภณัฑท์ีผู่บ้รโิภคคาดหวงั ส่วนปัจจยัส่วน
บุคคลด้านอื่นๆ ได้แก่ ระดับการศึกษา, อาชีพ และรายได้ส่วนบุคคลเฉลี่ยต่อเดือนมีความสัมพันธ์กับ
พฤตกิรรมในการเลอืกซือ้ผลติภณัฑอ์นามยัแบบถว้ยในทกุดา้น อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

2) กลุ่มตวัอยา่งทีม่ปัีจจยัสว่นบุคคลทีแ่ตกต่างกนั มทีศันคตติ่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการ
เลอืกซือ้ผลติภณัฑอ์นามยัแบบถว้ยแตกต่างกนั 

จากการทดสอบสมมตฐิาน พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอย่างในทุกดา้น ไดแ้ก่ อายุ, ระดบั
การศกึษา, อาชพี และรายได้ส่วนบุคคลเฉลี่ยต่อเดอืนต่างกนัมทีศันคตติ่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน
การเลอืกซือ้ผลติภณัฑอ์นามยัแบบถว้ยในภาพรวมแตกต่างกนั โดยเมื่อท าการพจิารณาเป็นรายดา้นของแต่ละ
ปัจจยั พบว่า กลุ่มตวัอย่างทีม่อีายุ และรายได้ส่วนบุคคลเฉลีย่ต่อเดอืนทีแ่ตกต่างกนั มทีศันคตติ่อปัจจยัด้าน
ผลติภณัฑเ์พยีงดา้นเดยีวทีไ่ม่พบความแตกต่าง ส่วนกลุ่มตวัอย่างทีม่รีะดบัการศกึษา และอาชพีทีแ่ตกต่างกนั 
มทีศันคตติ่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในทุกด้านแตกต่างกนั แต่เมื่อพจิารณาเป็นรายคู่ดว้ยวธิ ีScheffe 
พบว่ากลุ่มตวัอย่างทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั ไม่พบความแตกต่างในทศันคติต่อปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นผลติภณัฑ ์
 
การอภิปรายผลการศึกษาวิจยั 

การวจิยัเรือ่ง “การศกึษาพฤตกิรรม และทศันคตใินการเลอืกซื้อผลติภณัฑอ์นามยัแบบถว้ยของผูห้ญงิ
วยัท างานในเขตพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร” มปีระเดน็ทีส่ าคญัจากผลการวจิยัไดน้ ามาอภปิรายผล ดงันี้ 

การวิเคราะหข้์อมลูด้านพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑอ์นามยัแบบถ้วย 
จากงานวจิยัพบว่ากลุ่มตวัอย่างของผูท้ีใ่ชผ้ลติภณัฑอ์นามยัแบบถว้ย ส่วนมากมพีฤตกิรรมทีเ่กีย่วขอ้ง

กบัทางด้านออนไลน์ อา้งองิได้จากผลการวเิคราะห ์ซึง่พบว่าสถานทีใ่นการซื้อผลติภณัฑข์องกลุ่มตวัอย่างส่วน
ใหญ่ คือการสัง่ซื้อทางออนไลน์ และกลุ่มที่มีอิทธิพลในการซื้อผลิตภัณฑ์ก็คือสื่อสงัคมออนไลน์เช่นกนั ซึ่ง
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สอดคลอ้งกบัณัฏฐาวรตั จรีรชัต์ (2557) พบว่า ผูบ้รโิภคในวยัท างานส่วนใหญ่ตดัสนิใจซื้อสนิคา้และบรกิารจาก
เครอืขา่ยสงัคมออนไลน์ เนื่องจากมคีวามสะดวกในการสัง่ซื้อสนิคา้ และเอมกิา เหมมนิทร ์ (2557) ทีไ่ดก้ล่าวว่า 
ประชาชนสว่นใหญ่ใชเ้ครอืขา่ยสงัคมออนไลน์เนื่องจากมคีณุสมบตัทิีท่ าใหป้ระชาชนทราบขา่วสารรวดเรว็  

ทศันคติต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑอ์นามยัแบบถ้วย 
จากผลการวจิยัเกีย่วกบัทศันคตติ่อปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดของกลุ่มตวัอยา่ง พบว่า กลุ่มตวัอยา่ง

ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัทางดา้นราคาอยูใ่นระดบัส าคญัมากทีสุ่ด โดยสอดคลอ้งกบั องัชนา ศริจินัทนันท ์(2543) 
เรื่อง “การศกึษาพฤตกิรรมการเลอืกซื้อผา้อนามยัชนิดบางเฉียบ (Ultra thin) ของนักศกึษาสถาบนัอุดมศกึษา
เอกชนในเขตกรงุเทพมหานคร” ซึง่พบว่าปัจจยัทางดา้นราคา และสถานทีจ่ดัจ าหน่าย เป็นปัจจยัส าคญัทีม่ผีลต่อ
พฤตกิรรมการเลอืกซือ้ผา้อนามยัชนิดบางเฉียบ (Ultra Thin) 

การทดสอบสมมติฐาน 
1) จากการทดสอบสมมตฐิาน “ปัจจยัสว่นบุคคลของกลุ่มตวัอย่างมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการเลอืก

ซือ้ผลติภณัฑอ์นามยัแบบถว้ย” พบว่า ปัจจยัทางดา้นอายเุป็นเพยีงดา้นเดยีวทีไ่มม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมใน
การเลอืกซือ้ผลติภณัฑอ์นามยัแบบถว้ยในดา้นสถานทีใ่นการซือ้ผลติภณัฑ ์และวธิกีารท าความสะอาดผลติภณัฑ์
อยา่งมนียัส าคญัทางสถติ ิโดยสามารถอภปิรายได ้ดงันี้ 

1.1) ในด้านสถานทีซ่ื้อผลติภณัฑ์ เนื่องจากปัจจุบนัในประเทศไทยมชี่องทางซื้อผลติภณัฑ์อนามยั
แบบถว้ยทีค่อ่นขา้งจ ากดั และการขายผลติภณัฑห์น้ารา้นมจี านวนน้อย ท าใหช้่องทางการจดัจ าหน่ายหลกัไปอยู่
ทีช่อ่งทางออนไลน์ ซึง่ท าใหก้ลุ่มตวัอยา่งไมม่ตีวัเลอืกทีห่ลากหลายในดา้นของสถานทีซ่ื้อ เนื่องจากผลติภณัฑย์งั
ไมเ่ป็นทีรู่จ้กัและไดร้บัความนิยมมากนกัจากผูบ้รโิภคในประเทศ  

1.2) ในด้านของวธิกีารท าความสะอาดผลติภณัฑ์ เมื่อลงในรายละเอยีดจะพบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วน
ใหญ่ใชว้ธิกีารตัง้หมอ้ตม้ในน ้าเดอืด เนื่องจากดว้ยเป็นวธิกีารทีผู่ผ้ลติ และจดัจ าหน่ายแนะน าผูซ้ื้อในคู่มอืของการ
ใชง้าน และเป็นวธิกีารทีส่ะดวกทีส่ดุส าหรบักลุ่มตวัอยา่งเนื่องจากไมต่อ้งมกีารจดัซือ้อปุกรณ์เพิม่เตมิ 

2) จากผลการทดสอบสมมตฐิาน “กลุ่มตวัอยา่งทีม่ปัีจจยัสว่นบุคคลทีแ่ตกต่างกนั มทีศันคตติ่อปัจจยัสว่น
ประสมทางการตลาดในการเลอืกซื้อผลติภณัฑอ์นามยัแบบถว้ยแตกต่างกนั” พบว่า กลุ่มตวัอย่างทีม่ปัีจจยัส่วน
บุคคลที่แตกต่างกนั มทีศันคติต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อผลิตภณัฑ์อนามยัแบบถ้วย
แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิซึ่งสอดคลอ้งกบั ณัฐนนท ์โชครศัมศีริ ิ (2558) ทีพ่บว่าผูบ้รโิภคทีม่ปัีจจยั
สว่นบุคคลทีแ่ตกต่างกนั ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา อาชพี และรายได ้มคีวามคดิเหน็ใน
การเลอืกใชบ้รกิารโรงแรมราคาประหยดัในอ าเภอเมอืง จงัหวดันครปฐมทีแ่ตกต่างกนั 

 
ข้อเสนอแนะ 

ข้อเสนอแนะจากการวิจยัครัง้น้ี 
1) ขอ้เสนอแนะทีไ่ดจ้ากขอ้มลูพฤตกิรรมการเลอืกซือ้ผลติภณัฑอ์นามยัแบบถว้ย 

1.1) จากการอภปิรายผลในหวัขอ้การวเิคราะหข์อ้มลูดา้นพฤตกิรรมการเลอืกซื้อผลติภณัฑอ์นามยั
แบบถว้ย ว่าพฤตกิรรมผูบ้รโิภคมสี่วนเกีย่วขอ้งกบั คอืการสัง่ซื้อทางออนไลน์ และมกีลุ่มทีม่อีทิธพิลในการซื้อ
ผลติภณัฑก์ค็อืสื่อสงัคมออนไลน์เช่นกนั เพราะฉะนัน้ผูท้ีส่นใจจะจดัจ าหน่ายผลติภณัฑ์อนามยัแบบถว้ย ควร
เน้นการตลาดทางดา้นออนไลน์เป็นหลกั เพือ่ใหส้ามารถเขา้ถงึกลุ่มลกูคา้ไดม้ากทีส่ดุ  
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1.2) จากผลการส ารวจสาเหตุในการเลอืกใชผ้ลติภณัฑ ์พบว่าส่วนมากใชเ้พื่อการลดขยะทีใ่ชแ้ลว้
ทิ้งจากผลิตภัณฑ์อนามยัแบบอื่น นักการตลาดอาจเน้นการตลาดไปทางการช่วยลดโลกร้อน และรักษา
สิง่แวดลอ้มของผลติภณัฑใ์หอ้กีทางหนึ่ง เพือ่ดงึดดูกลุ่มลกูคา้ทีม่คีวามสนใจในการรกัษ์โลกกลุ่มนี้ได้ 

1.3) เนื่องจากผลติภณัฑอ์นามยัแบบถว้ยนัน้ตอ้งการการท าความสะอาดในการใชง้าน ซึง่จากผล
พบว่ากลุ่มตัวอย่างมีการใช้วิธีท าความสะอาดโดยการตัง้หม้อต้มในน ้ าเดือด มากที่สุด เพราะฉะนั ้น 
ผูป้ระกอบการอาจมกีารคดิคน้ผลติภณัฑ์ส าหรบัท าความสะอาดดว้ยโดยวธิกีารตม้น ้าเดอืดส าหรบัผลติภณัฑ์
อนามยัแบบถว้ยโดยเฉพาะ ซึง่อาจสามารถตอบโจทยก์ลุ่มลกูคา้ทีม่กีารใชผ้ลติภณัฑอ์นามยัแบบถว้ยไดน้ัน่เอง 

2) ขอ้เสนอแนะทีไ่ดจ้ากขอ้มลูทศันคตใินการเลอืกซื้อผลติภณัฑอ์นามยัแบบถว้ย 
2.1) ด้านผลติภณัฑ์ จากผลการวจิยัในด้านนี้ซึ่งพบว่าผลติภณัฑ์อนามยัแบบถ้วยควรได้รบัการ

รบัรองว่าผลติจากวสัดุเกรดทางการแพทยม์รีะดบัความส าคญัมากทีสุ่ด เพราะฉะนัน้ผูผ้ลติ หรอืผูท้ีส่นใจจดั
จ าหน่ายผลติภณัฑอ์นามยัแบบถ้วย ควรคดัเลอืกวตัถุดบิทีใ่ช้ในการผลติว่ามคีวามปลอดภยั และรบัรองไดว้่า
เป็นวตัถุดบิทีผ่่านการรบัรองว่าสามารถใชใ้นทางการแพทยไ์ด ้ส่วนผูท้ีส่นใจจดัจ าหน่าย ควรเลอืกผลติภณัฑ์
จากผูผ้ลติทีไ่ดร้บัการรบัรองมาตรฐานแลว้ 

2.2) ดา้นราคา ผูจ้ดัจ าหน่ายควรค านึงถงึระยะเวลาในการใชผ้ลติภณัฑ์ใหคุ้ม้ค่ากบัราคาทีลู่กคา้
ตอ้งการจ่ายมากทีสุ่ด อย่างเช่นกรณีถ้าผลติภณัฑ์มอีายุการใชง้านเพยีง 1 ปี แต่มกีารตัง้ราคาเทยีบเท่ากบั
ผลติภณัฑท์ีม่อีายกุารใชง้านมากกว่า เชน่ 3-4 ปี อาจท าใหผู้บ้รโิภคไมส่นใจในผลติภณัฑข์องตนได้ 

2.3) ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ผู้ที่สนใจจดัจ าหน่ายสนิค้า ควรมีช่องทางในการสัง่ซื้อ และ
ตดิต่อทางออนไลน์ โดยการท าใหช้อ่งทางนัน้ สามารถใชง้าน และตดิต่อกบัผูข้ายไดง้า่ยมากทีส่ดุ ซึง่อา้งองิจาก
ผลการวจิยัทีก่ลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญักบัการมชีอ่งทางการสัง่ซือ้ทางออนไลน์อยูใ่นระดบัสงูทีส่ดุ 

2.4) ด้านการส่งเสรมิการตลาด ผูจ้ดัจ าหน่ายควรมกีารจดัการส่งเสรมิการขายอย่างเป็นประจ า
เพือ่ทีจ่ะสามารถดงึดกูความสนใจของกลุ่มลูกคา้ได ้โดยเน้นการสื่อสารถงึตวัผลติภณัฑท์ีม่ากขึน้ เน้นการรบัรู้
ถงึผลติภณัฑ ์เพือ่ดงึดดูความสนใจจากผูท้ีไ่มเ่คยใชง้านผลติภณัฑ์ 

ข้อเสนอแนะในการศึกษาวิจยัครัง้ต่อไป 
1) ในการศกึษาครัง้ต่อไป ควรท าการศกึษาในกลุ่มของผูท้ีไ่ม่ไดใ้ชผ้ลติภณัฑอ์นามยัแบบถว้ยถงึการ

รบัรู ้รวมไปถงึสาเหตุทีไ่ม่เลอืกใชผ้ลติภณัฑ ์เพื่อจะสามารถน าผลไปท าการพฒันาปัจจยัดา้นส่วนประสมทาง
การตลาดของผลติภณัฑไ์ดอ้ย่างถูกตอ้ง ซึง่การศกึษาวจิยัจะช่วยเพิม่การตระหนักรูถ้งึผลติภณัฑอ์นามยัแบบ
ถว้ยไดอ้กีทางหนึ่ง 

2) ในการศกึษาครัง้ต่อไปควรก าหนดกลุ่มประชากรเป็นกลุ่มทีเ่ป็นวยัที่มปีระจ าเดอืนแล้ว จะท าให้
ขอ้มลูมคีวามครอบคลุม อกีทัง้ถกูตอ้งแมน่ย ามากยิง่ขึน้ 

3) ในการศกึษาครัง้ต่อไปควรขยายขอบเขตงานวจิยัดา้นพืน้ทีไ่ปในสว่นจงัหวดัอืน่ๆ อกีดว้ยเพื่อใหไ้ด้
เหน็มมุมองทัง้ทางพฤตกิรรม และทศันคตทิีอ่าจมคีวามแตกต่างกนัออกไปในแต่ละจงัหวดั 
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