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บทคัดย่อ  

จากสถานการณ์ปัจจุบนัไม่ว่าจะเป็นระดบัมลพิษทางอากาศท่ีเพิ่มสูงขึ้น การแพร่กระจายของฝุ่ นละออง

และเช้ือโรค โดยเฉพาะอย่างยิ่ง การระบาดของเช้ือไวรัสโคโรนา 2019 (COVID-19) ส่งผลให้มูลค่าของผลิตภณัฑ์

ดูแลช่องปากและล าคอ ประเภท สเปรยฉี์ดพ่นคอเพิ่มสูงขึ้นอย่างต่อเน่ือง งานวิจยัน้ีจึงมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์สเปรยฉี์ดพ่นคอของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชปั้จจยั

ทางดา้นประชากรศาสตร์ อนัประกอบไปดว้ย เพศ อาชีพ อาย ุสถานภาพสมรส รายได ้และระดบัการศึกษา รวมไป

ถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด อนัประกอบไปดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และ 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด เพื่อเป็นขอ้มูลให้ผูป้ระกอบการท่ีเก่ียวขอ้งทราบและน าไปวิเคราะห์เพื่อออกแบบหรือ

ปรับปรุงกลยุทธ์ทางการตลาดให้เหมาะสม เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคและสร้างความไดเ้ปรียบใน

การแข่งขนัทางการคา้ท่ีสูงขึ้น 

งานวิจยัน้ีไดท้ าการส ารวจผ่านแบบสอบถามจ านวน 400 ชุด และวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา 

ไดแ้ก่ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ค่าต ่าสุด และค่าสูงสุด และใช้สถิติเชิงอนุมาน ไดแ้ก่ การ

ทดสอบไคสแควร์ การวิเคราะห์ความแปรปรวน และการทดสอบการถดถอย โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ 

เป็นเพศหญิง อายุ 20-37 ปี ระดบัการศึกษาสูงสุดคือ ปริญญาตรี อาชีพขา้ราชการหรือพนกังานรัฐวิสาหกิจ และมี

รายไดต้่อเดือน 15,000 - 25,000 บาท ผลการศึกษาพบวา่ 1) ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการ

ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์สเปรยฉี์ดพ่นคอ คือ เพศ อาย ุสถานภาพสมรส อาชีพ และรายได ้ส่วนระดบัการศึกษาพบว่า

ไม่มีความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจซ้ือ 2)ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจซ้ือ



ผลิตภณัฑส์เปรยฉี์ดพ่นคอ คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด 

โดยผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัดา้นผลิตภณัฑ์ เร่ือง คุณสมบติัของตวัผลิตภณัฑ์ เช่น การบรรเทาอาการ ก ารลด

อาการอกัเสบ หรือการฆ่าเช้ือ มากท่ีสุด 

 

 ค าส าคัญ: ผลิตภณัฑ์สเปรยฉี์ดพ่นคอ; ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์; ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด; การตดัสินใจ

ซ้ือ 

 

Abstract 

Due to the current situation, including increased air pollution levels, the spread of dust particles and 

diseases, particularly the COVID-19 pandemic, the demand for oral and throat care products, specifically throat 

spray products, has consistently risen. The objective of this research is to study the factors influencing consumer 

purchasing decisions of throat spray products in the Bangkok metropolitan area. The study examines demographic 

factors such as gender, occupation, age, marital status, income, and education level, as well as marketing mix 

factors including product, price, place, and promotions. This information will provide relevant business operators 

with data to analyze and design or enhance marketing strategies to meet consumer needs and create a more 

competitive advantage. 

This research has conducted a survey through 400 questionnaires and analyzed the data using descriptive 

statistics, including frequency, percentage, mean, standard deviation, minimum and maximum values. It also 

employed inferential statistics, such as chi-square test, analysis of variance, and regression analysis. The majority 

of respondents were female, aged between 20-37 years old, with a highest level of education being a bachelor's 

degree. They were employed as civil servants or state enterprise employees, with a monthly income ranging from 

15,000 to 25,000 baht. The study found the following results: 1) Demographic factors, including gender, age, 

marital status, occupation, and income, were significantly associated with the decision to purchase spray products. 

However, the level of education was found to have no relationship with the purchase decision. 2) Marketing mix 

factors, including product, price, place, and promotion were significantly related to the decision to purchase spray 

products. Among these factors, consumers placed the highest importance on product attributes, such as symptom 

relief, inflammation reduction, or germ-killing properties. 

 

Keyword: Throat spray products; Demographic factors; Marketing mix factors; Purchasing decisions 

 

 



1. บทน า 

จากสถานการณ์ปัจจุบนัไม่ว่าจะเป็นระดบัมลพิษทางอากาศท่ีเพิ่มสูงขึ้น การแพร่กระจายของฝุ่ นละออง

และเช้ือโรค และโดยเฉพาะอยา่งยิ่ง การระบาดของเช้ือไวรัสโคโรนา 2019 (COVID-19) ตั้งแต่เดือนธันวาคม พ.ศ. 

2562 ส่งผลให้มีอุบติัการณ์ของโรคระบบทางเดินหายใจท่ีเพิ่มสูงขึ้น ซ่ึงอาการท่ีพบไดบ้่อยและส่งผลกระทบต่อ

การใชชี้วิตประจ าวนัโดยตรงคือ อาการไอ เจ็บคอ และ ระคายเคืองคอ ผลิตภณัฑ์ดูแลช่องปากและล าคอ (Throat 

Care) จึงไดถู้กคิดคน้ขึ้นเพื่อช่วยบรรเทาอาการดงักล่าวอยา่งทนัท่วงที 

ผลิตภณัฑดู์แลช่องปากและล าคอประกอบดว้ยผลิตภณัฑ ์2 ประเภทหลกัคือ ประเภทยาอม และ สเปรยฉี์ด

พ่นคอ จากขอ้มูลในปี พ.ศ. 2560 พบว่า ตลาดผลิตภณัฑ์ดูแลช่องปากและล าคอมีมูลค่าถึง 750 ลา้นบาท โดยพบวา่

ผลิตภณัฑป์ระเภทยาอมมีมูลค่าท่ีสูงกวา่คิดเป็น 400 ลา้นบาท แต่อยา่งไรก็ตามจากขอ้มูลยอ้นหลงั 3 ปีพบวา่ มูลค่า

ของตลาดผลิตภณัฑ์ยาอมกลบัลดลงอย่างต่อเน่ือง โดยปีล่าสุดลดลงไปถึง 11% ส่วนมูลค่าของตลาดผลิตภณัฑ์

สเปรยฉี์ดพ่นคอกลบัเติบโตอยา่งต่อเน่ืองถึง 17% ซ่ึงสาเหตุหลกัเกิดจากพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนไปโดยหัน

มาใชผ้ลิตภณัฑส์เปรยท่ี์สะดวกและรวดเร็วกวา่ เน่ืองจากเป็นการพ่นยาหรือสารสกดัใหเ้ขา้สู่ล าคอโดยตรงแตกต่าง

จากรูปแบบยาอมท่ีต้องรอการละลายในช่องปากก่อน นอกจากน้ีผลิตภัณฑ์ฉีดพ่นคอยงัพกพาสะดวกและยงั

สามารถใชซ้ ้ าไดห้ลายคร้ังอีกดว้ย 

ทางผูวิ้จยัจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์สเปรยฉี์ดพ่นคอของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อท่ีจะไดท้ราบถึงปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ และ ปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ เพื่อเป็นขอ้มูลให้ผูป้ระกอบการท่ีเก่ียวขอ้งทราบ และ

น าไปวิเคราะห์เพื่อออกแบบหรือปรับปรุงกลยุทธ์ทางการตลาดให้เหมาะสม เพื่อตอบสนองความต้องการของ

ผูบ้ริโภค และสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัทางการคา้ท่ีสูงขึ้น 

 

2. ทบทวนวรรณกรรม 

2.1 ทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ 

Kotler and Dupree (1997) ไดใ้หค้วามหมายของตวัแปรทางดา้นประชากรศาสตร์ (Demographic) คือ เพศ 

อาชีพ อาย ุรายได ้การศึกษา ศาสนา เช้ือชาติ และสัญชาติ โดยเป็นตวัแปรท่ีใชใ้นการแบ่งส่วนตลาด เพื่อใชว้ดัความ

ตอ้งการและความพึงพอใจของผูบ้ริโภค สันทดั เสริมศรี (2541) ไดร้ะบุว่า ประชากรศาสตร์ หมายถึง การท าความ

เข้าใจเก่ียวกับมนุษย์ท่ีเก่ียวข้องกับ ปัจจัยทางสังคม วฒันธรรม เศรษฐกิจ และปัจจัยอ่ืน ๆ โดยลักษณะทาง

ประชากรศาสตร์จะประกอบไปดว้ย เพศ เช้ือชาติ ศาสนา ภูมิล าเนา ภาษา ระดบัการศึกษา สถานภาพสมรส จ านวน

บุตร สถานภาพการ ท างาน อาชีพ และรายได ้

ตวัแปรทางดา้นประชากรศาสตร์ท่ีนิยมน ามาใชจ้ดักลุ่มลูกคา้ผูบ้ริโภค หรือแบ่งส่วนตลาดประกอบไปดว้ย 

อายุ เพศ สถานภาพสมรส รายได ้การศึกษา และ อาชีพ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และ คณะ , 2538; สุปัญญา ไชยชาญ, 

2551) 



2.2 ทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2552) ไดก้ล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด เป็นปัจจยัทางการตลาด เพื่อตอบสนอง

ความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจแก่ลูกคา้และกลุ่มเป้าหมาย หรือเพื่อกระตุน้ให้กลุ่มลูกคา้และกลุ่มเป้าหมาย

เกิดความตอ้งการสินคา้และบริการของตน 

McCarthy (2002) ไดจ้ดักลุ่มกิจกรรมต่างๆทางการตลาดโดยเรียกว่า ส่วนประสมทางการตลาด ซ่ึงจะ

ประกอบไปด้วย ผลิตภณัฑ์ (Product) การจัดจ าหน่าย (Place) การก าหนดราคา (Price) การส่งเสริมการตลาด 

(Promotion) จากส่วนประกอบทั้งหมดอาจจะเรียกส่วนประสมทางการตลาดอีกอยา่งหน่ึงวา่ 4Ps 

2.3 ทฤษฎีเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ 

Kotler and Keller (2012) ได้อธิบายกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคซ่ึงจะประกอบไปด้วย 5 

ขั้นตอน คือ 1) การรับรู้ปัญหา (Problem recognition) 2) การคน้หาขอ้มูล (Information search) 3) การประเมิน

ทางเลือก (Evaluation of Alternatives) 4) การตดัสินใจซ้ือ (Purchase decision) และ 5) พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 

(Postpurchase behavior) 

2.4 ผลิตภณัฑส์เปรยฉี์ดพ่นคอ 

อาการไอ เจ็บคอ ระคายเคืองคอ เป็นหน่ึงในอาการท่ีพบไดบ้่อยและส่งผลกระทบต่อการใชชี้วิตประจ าวนั

โดยตรง สาเหตุหลกัของอาการเกิดจากการระคายเคืองหรือการอกัเสบบริเวณเน้ือเยื่อในล าคอ ท าให้เกิดความ

เจ็บปวดและความไม่สบายล าคอ โดยมกัมาจากการติดเช้ือไวรัสหรือแบคทีเรีย หรือการเกิดอาการแพ ้จึงไดมี้การ

คิดคน้วิธีการบรรเทาอาการเจ็บคอตั้งแต่การรับประทานน ้ าเยน็ การใช้ยาหรือสารสกดัจากธรรมชาติซ่ึงมกัจะถูก

พฒันาในรูปแบบยาอม อยา่งไรก็ตามพบวา่ผลิตภณัฑใ์นรูปแบบยาอมมีขอ้เสียคือออกฤทธ์ิชา้ และมีโอกาสท่ียาหรือ

สารสกดัถูกดูดซึมในช่องปากและออกฤทธ์ิท่ีต าแหน่งอ่ืนแทน ผลิตภณัฑ์สเปรยฉี์ดพ่นคอจึงไดถู้กพฒันาขึ้นเพื่อ

แก้ไขปัญหาดังกล่าว โดยจะเป็นการพ่นยาหรือสกัดให้อยู่ในรูปแบบละอองฝอยเขา้สู่เน้ือเยื่อในล าคอโดยตรง

เพื่อให้ออกฤทธ์ิไดอ้ย่างรวดเร็ว โดยทัว่ไปตวัผลิตภณัฑ์สเปรยฉี์ดพ่นคอจะประกอบไปดว้ยส่วนของป๊ัมควบคุม 

(Metering pump) ส าหรับการพ่นละอองฝอย ซ่ึงมกัจะมีปริมาตร 50-200 ไมโครลิตรต่อการพ่น 1 คร้ัง ส่วนของป๊ัม

ควบคุมจะถูกยดึติดกบัขวดบรรจุภณัฑท่ี์ท าจากแกว้หรือพลาสติกส าหรับบรรจุผลิตภณัฑย์าหรือสารสกดัในรูปแบบ

ของเหลวปริมาตรประมาณ 10-30 มิลลิลิตร (Marx & Nadler, 2018) 

2.5 งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

ทิพวรรณ อารียวงศส์ถิตย ์(2563) ไดศึ้กษาพฤติกรรมการซ้ือและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือยาและผลิตภณัฑ์สุขภาพจากร้านขายยาของผูบ้ริโภคในจงัหวดนครนายก จ านวน 427 คนซ่ึงส่วน

ใหญ่เป็นเพศหญิง สถานภาพโสด อายุ 21-30 ปี จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี มีอาชีพขา้ราชการและพนกังานรัฐ 

และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-20,000 บาท พบวา่ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ซ่ึงประกอบไปดว้ย เพศ อาย ุระดบั

การศึกษาและรายไดเ้ฉล่ียท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 



ส่วนปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดพบว่า ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลเชิง

บวกต่อการตดัสินใจซ้ือยาจากร้านขายยาอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

รติคุณ ชูศิริ (2563) ไดศึ้กษาการตดัสินใจซ้ือแอลกอฮอลฆ่์าเช้ือแบบพกพาในช่วงสถานการณ์เช้ือไวรัสโค

โรนาสายพนัธ์ุใหม่ 2019 ของนักศึกษามหาวิทยาลยัรามค าแหง จ านวน 400 คน พบว่า นักศึกษามหาวิทยาลัย

รามค าแหง ท่ีมีเพศ สถานภาพ อาชีพ ประเภทของแอลกอฮอล์ฆ่าเช้ือ และค่าใช้จ่ายในการซ้ือต่างกนั ท าให้การ

ตดัสินใจซ้ือแอลกอฮอลฆ่์าเช้ือต่างกนั ส่วนอาย ุระดบัการศึกษา รายได ้เหตุผลในการซ้ือแอลกอฮอลฆ่์าเช้ือ ความถ่ี

ในการซ้ือต่างกนั ใหก้ารตดัสินใจซ้ือแอลกอฮอลฆ่์าเช้ือไม่ต่างกนั และในดา้นส่วนประสมทางการตลาด พบวา่ดา้น

ผลิตภณัฑ ์ดา้นการจดัจ าหน่าย และดา้นส่งเสริมทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือแอลกอฮอล ์ส่วนดา้นราคาไม่

มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

หทยักาญจน์ มีสุขสบาย (2563) ไดศึ้กษากลยทุธ์การตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ในร้านขาย

ยาของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จังหวดันนทบุรี จ านวน 400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 56 -65 ปี มีระดับ

การศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001-40,000 บาท พบวา่ เพศ อายุ 

ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกันจะมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ในร้านขายยาท่ี

แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีระดบั 0.05 

อ านาจ เพิ่มสุขจารุทรัพย ์(2563) ไดมี้การศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์แอลกอฮอลท์ า

ความสะอาดมือแบบพกพาของประชากรวยัท างานในเขตกรุงเทพและปริมณฑล จ านวน 400 คน ซ่ึงส่วนใหญ่ เป็น

เพศหญิง อาย ุ38 -49 ปี สถานะโสด ระดบัการศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน รายไดต้่อเดือน 20,001 

–30,000 บาท พบวา่ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ีย

ต่อเดือน ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์แอลกอฮอล์ท าความสะอาดมือแบบพกพาแตกต่างกนั 

อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

กุลธิดา เกิดแจง้ (2562) ไดศึ้กษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ยา

หม่องสมุนไพร ตราจินเฮิร์บ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ

ระหว่าง 30-39 ปี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน ระดับการศึกษาปริญญาตรี และรายได้เฉล่ียต่อเดือน 

10,001-20,000 บาท พบว่าปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกนั คือ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นระดบั

รายไดต้่อเดือน และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ืออย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.05 

พิพฒัน์ เปียศรี (2561) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรของประชากรในเขต

กรุงเทพมหานครจ านวน 400 คน พบว่า ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ซ่ึงประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศึกษา และ

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนั ไม่มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพร ส่วนปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด ซ่ึงประกอบดว้ยด้านราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อกระบวนการ

ตดัสินใจ ซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพร ส่วนดา้นผลิตภณัฑไ์ม่มีผล่อการตดัสินใจซ้ือ 



มินตรา ศรีเสน (2561) ได้ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือยากลุ่มลด

อาการกรดไหลยอ้นของผูบ้ริโภคในร้านขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 402 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อาย ุ

20-40 ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรี รายได ้20,000-40,000 บาท พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพล

ต่อการตดัสินใจซ้ือคือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑแ์ละปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  

อภิชยั ใบตระกูล (2561) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือยาบรรจุเสร็จในร้านขายยากรุงเทพ สาขา

โชคชัย 4 จ านวน 400 คนซ่ึงส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ 31-40 ปี ระดับการศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนักงาน

บริษทัเอกชน และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกว่า 40,000 บาท พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ 

และดา้นการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 

 

3. วิธีด าเนินการวิจัย 

3.1 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีการซ้ือสเปรยฉี์ดพ่นคอ 

ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน 

กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ ส่วนหน่ึงของผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีการซ้ือ

สเปรยฉี์ดพ่นคอท่ีซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน จึงท าการค านวณขนาดตวัอย่างโดยวิธีใช้สูตรค านวณ

กรณีไม่ทราบขนาดประชากร และเผื่อการตอบกลบัไม่สมบูรณ์ จึงก าหนดขนาดตวัอยา่งจ านวนเท่ากบั 400 ตวัอยา่ง 

3.2 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั 

 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลเป็นแบบสอบถามท่ีผูวิ้จยัสร้างขึ้นเอง โดยแบ่งเป็น 4 ส่วน ไดแ้ก่ 

- ส่วนท่ี 1 ค าถามคดักรองคุณสมบติัของผูต้อบแบบสอบถาม 

- ส่วนท่ี 2 ค าถามเพื่อเก็บข้อมูลปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ซ่ึงประกอบด้วย เพศ อาชีพ อายุ 

สถานภาพสมรส รายได ้และระดบัการศึกษา  โดยมีลกัษณะค าถามเป็นแบบตรวจรายการ (Check 

List) จ านวน 6 ขอ้ 

- ส่วนท่ี 3 ค าถามเพื่อเก็บขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดซ่ึงประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ์ 

ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงมีลกัษณะแบบสอบถาม

เป็นแบบมาตรอนัตรภาค (Interval Scale) จ านวน 18 ขอ้ โดยก าหนดระดบัความส าคญัออกเป็น 5 

ระดบั ไดแ้ก่ มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย และนอ้ยท่ีสุด 

- ส่วนท่ี 4 ค าถามเพื่อเก็บข้อมูลกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์สเปรย์ฉีดพ่นคอ โดยแบ่ง

ออกเป็นดา้นการรับรู้ปัญหา ดา้นการคน้หาขอ้มูล ดา้นการประเมินทางเลือก ดา้นพฤติกรรมหลงั

การซ้ือ มีลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบตรวจรายการ (Check List) จ านวน 7 ขอ้ และดา้นการ

ตดัสินใจซ้ือ มีลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบมาตรอนัตรภาค (Interval Scale) จ านวน 3 ขอ้ โดย



ก าหนดระดบัความคิดเห็นเป็น 5 ระดบั ไดแ้ก่ เห็นดว้ยอย่างยิ่ง เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ ไม่เห็นดว้ย และ

ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 

3.3 การเก็บรวบรวมและวิเคราะห์ขอ้มูล 

ท าการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามออนไลน์ผ่านระบบ Google Forms โดยจะจดัส่งให้ผูต้อบ

แบบสอบถามในช่วงเดือนเมษายน-พฤษภาคม 2566 ผ่านช่องทางออนไลน์ เช่น Line Facebook เป็นตน้ จากกนั้น

น าขอ้มูลท่ีไดม้าวิเคราะห์โดยใชใ้ชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ SPSS เพื่อวิเคราะห์ขอ้มูลตวัแปรต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง

กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑส์เปรยฉี์ดพ่นคอของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครดงัน้ี 

- สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้ค่าความถ่ี (Frequency) 

ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ค่าต ่าสุด 

(Minimum) และค่าสูงสุด (Maximum) เพื่ออธิบายลักษณะของข้อมูลท่ีเ ก่ียวกับปัจจัยด้าน

ประชากรศาสตร์ ปัจจยัส่วนประสมการตลาด และ กระบวนการการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์สเปรย์

ฉีดพ่นคอ 

-  สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ใช้ในการทดสอบสมมติฐานการวิจยัโดยใช้สถิติการทดสอบ                     

ไคสแควร์ (Chi-square test), การวิเคราะห์ความแปรปรวน หรือ Analysis of variance (ANOVA) 

ในการทดสอบว่าปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์มีความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์

สเปรยฉี์ดพ่นคอของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครหรือไม่ และใช้สถิติการทดสอบไคสแควร์ 

(Chi-square test) และการทดสอบการถดถอย (Regression) ในการทดสอบว่าปัจจยัทางดา้นส่วน

ประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑส์เปรยฉี์ดพ่นคอของผูบ้ริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานครหรือไม่ 

 

4. ผลการวิจัย 

4.1 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติเชิงพรรรณนา 

ตารางท่ี 1 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลยีห่อ้ผลิตภณัฑส์เปรยฉี์ดพ่นคอท่ีเคยใช้ 

หวัขอ้ ความถ่ีท่ีมากท่ีสุด ร้อยละ 
ยีห่อ้ผลิตภณัฑส์เปรยฉี์ดพ่นคอท่ีเคยใช ้ คามิลโลซาน เอม็ 38.1 

 

ตารางท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ 

หวัขอ้ ความถ่ีท่ีมากท่ีสุด ร้อยละ 
เพศ หญิง 70.8 

ช่วงอาย ุ 20-37 ปี 83.3 
ระดบัการศึกษาสูงสุด ปริญญาตรี 71.5 

สถานภาพ โสด 77.8 



ตารางท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ (ต่อ) 

หวัขอ้ ความถ่ีท่ีมากท่ีสุด ร้อยละ 
อาชีพ ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 31.3 

รายไดต้่อเดือน 15,000-25,000 บาท 25.5 
 

ตารางท่ี 3 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด เร่ืองท่ีใหค้วามส าคญัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ีย 
ดา้นผลิตภณัฑ์ คุณสมบัติของตัวผลิตภัณฑ์ เช่น การบรรเทา

อาการ การลดอาการอกัเสบ การฆ่าเช้ือ เป็นตน้ 
4.48 

ดา้นราคา ราคามีความเหมาะสมกบัประโยชน์ท่ีไดรั้บจาก
ตวัผลิตภณัฑ ์

4.37 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ผลิตภณัฑมี์การวางจ าหน่ายทัว่ไป หาซ้ือไดง่้าย 4.42 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด ผลิตภัณฑ์มีการแนะน าการใช้โดยบุคคลากร

ทางการแพทยเ์ช่น เภสัชกร 
4.30 

 

ตารางท่ี 4 ผลการวิเคราะห์กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑส์เปรยฉี์ดพ่นคอ  

หวัขอ้ ความถ่ีท่ีมากท่ีสุด ร้อยละ 
การมองหาผลิตภณัฑ์ผลิตภณัฑ์สเปรย์
ฉีดพ่นคอเป็นล าดับแรกเม่ือมีอาการ 
ไอ เจ็บคอ ระคายคอ 

ใช่ 59.0 

การหาขอ้มูลของผลิตภณัฑ ์ ร้านขายยา หรือ โรงพยาบาล 36.5 
แหล่งขอ้มูลของผลิตภณัฑท่ี์เช่ือมัน่ ร้านขายยา หรือ โรงพยาบาล 63.8 
จ านวนยี่ห้อของผลิตภัณฑ์ท่ีน ามา
ประเมินเปรียบเทียบก่อนตดัสินใจซ้ือ 

2 ยีห่อ้ 40.8 

ยี่ห้อผลิตภัณฑ์สเปรย์ฉีดพ่นคอท่ีพึง
พอใจ 

คามิลโลซาน เอม็ 52.3 

ก า ร ด า เ นิ นก า ร เ ม่ื อพึ ง พอ ใ จ ใน
ผลิตภณัฑส์เปรยฉี์ดพ่นคอ 

ซ้ือผลิตภณัฑย์ีห่อ้เดิมซ ้า 52.6 

การด า เนินการเ ม่ือไม่พึงพอใจใน
ผลิตภณัฑส์เปรยฉี์ดพ่นคอ 

ซ้ืออผลิตภณัฑส์เปรยฉี์ดพ่นคอยีห่อ้อ่ืนแทน 47.9 

 

 

 



ตารางท่ี 5 ผลการวิเคราะห์กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑส์เปรยฉี์ดพ่นคอในดา้นการตดัสินใจซ้ือ 

การตดัสินใจซ้ือ ค่าเฉล่ีย 
เม่ือตดัสินใจท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑ์สเปรยฉี์ดพ่นคอยี่ห้อใดแลว้ จะด าเนินการซ้ือทนัที
โดยไม่เปล่ียนใจ 

4.06 

เม่ือตัดสินใจท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑ์สเปรย์ฉีดพ่นคอยี่ห้อใดแล้ว จะมีแนวโน้มท่ีจะ
เปล่ียนใจ หากมีบุคคลอ่ืนมาโนม้นา้วใหเ้ปล่ียนยีห่อ้ 

3.48 

เม่ือตดัสินใจท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑ์สเปรย์ฉีดพ่นคอยี่ห้อใดแล้ว มกัจะรอเวลาอีกสัก
ระยะก่อนด าเนินการซ้ือ 

3.28 

 

4.2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงอนุมาน 

สมมติฐานท่ี 1: ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์สเปรยฉี์ดพ่น

คอของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จากผลการทดสอบสมมติฐานสามารถสรุปผลได ้ดงัน้ี 

- เพศจะมีความสัมพนัธ์กบัแหล่งขอ้มูลของผลิตภณัฑ์สเปรยฉี์ดพ่นคอท่ีเช่ือมัน่อย่างมีนยัส าคญัท่ี

ระดบั 0.01 

- ช่วงอายุจะมีความสัมพนัธ์กับการเลือกใช้ผลิตภณัฑ์สเปรยฉี์ดพ่นคอเม่ือมีอาการ ไอ เจ็บคอ 

ระคายคอ แหล่งขอ้มูลของผลิตภณัฑ์สเปรยฉี์ดพ่นคอท่ีเช่ือมัน่ จ านวนยี่ห้อของผลิตภณัฑ์ของ

สเปรยฉี์ดพ่นคอท่ีน ามาประเมินเปรียบเทียบก่อนตดัสินใจซ้ือ และยี่ห้อผลิตภณัฑ์สเปรยฉี์ดพ่น

คอท่ีพึงพอใจจากการซ้ืออยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05, 0.05, 0.05 และ 0.01 ตามล าดบั 

- สถานภาพจะมีความสัมพนัธ์กบัการเลือกใช้ผลิตภณัฑ์สเปรยฉี์ดพ่นคอเม่ือมีอาการ ไอ เ จ็บคอ 

ระคายคอ แหล่งขอ้มูลของผลิตภณัฑ์สเปรยฉี์ดพ่นคอท่ีเช่ือมัน่ จ านวนยี่ห้อของผลิตภณัฑ์ของ

สเปรยฉี์ดพ่นคอท่ีน ามาประเมินเปรียบเทียบก่อนตดัสินใจซ้ือ และยี่ห้อผลิตภณัฑ์สเปรยฉี์ดพ่น

คอท่ีพึงพอใจจากการซ้ืออยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั  0.05 ,0.01, 0.01 และ 0.05 ตามล าดบั 

- สถานภาพท่ีต่างกนัจะมีแนวโน้มท่ีจะเปล่ียนใจหากมีบุคคลอ่ืนมาโน้มน้าวให้เปล่ียนยี่ห้อ และ 

การรอเวลาอีกระยะก่อนการด าเนินการซ้ือ ท่ีแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 และ 0.01 

ตามล าดบั 

- อาชีพจะมีความสัมพนัธ์กบัการเลือกใชผ้ลิตภณัฑ์สเปรยฉี์ดพ่นคอเม่ือมีอาการ ไอ เจ็บคอ ระคาย

คอ จ านวนยี่ห้อของผลิตภณัฑ์ของสเปรยฉี์ดพ่นคอท่ีน ามาประเมินเปรียบเทียบก่อนตดัสินใจซ้ือ 

และยีห่อ้ผลิตภณัฑส์เปรยฉี์ดพ่นคอท่ีพึงพอใจจากการซ้ือ อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.01 

- อาชีพท่ีต่างกนัจะมี แนวโน้มการรอเวลาอีกระยะก่อนการด าเนินการซ้ือ ท่ีแตกต่างกันอย่างมี

นยัส าคญัท่ีระดบั 0.01 

- รายไดต้่อเดือนจะมีความสัมพนัธ์กบัการเลือกใชผ้ลิตภณัฑ์สเปรยฉี์ดพ่นคอเม่ือมีอาการ ไอ เจ็บ

คอ ระคายคอ แหล่งขอ้มูลของผลิตภณัฑส์เปรยฉี์ดพ่นคอท่ีเช่ือมัน่ จ านวนยีห่อ้ของผลิตภณัฑข์อง



สเปรยฉี์ดพ่นคอท่ีน ามาประเมินเปรียบเทียบก่อนตดัสินใจซ้ือ และ ยี่ห้อผลิตภณัฑ์สเปรยฉี์ดพ่น

คอท่ีพึงพอใจจากการซ้ืออยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.01 

- รายไดต้่อเดือนท่ีต่างกนัจะมีแนวโน้มท่ีจะเปล่ียนใจหากมีบุคคลอ่ืนมาโน้มน้าวให้เปล่ียนยี่ห้อ 

และ รอเวลาอีกระยะก่อนการด าเนินการซ้ือ ท่ีแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 และ 0.01 

ตามล าดบั 

 

สมมติฐานท่ี 2:  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์สเปรยฉี์ด

พ่นคอของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จากผลการทดสอบสมมติฐานสามารถสรุปผลได ้ดงัน้ี 

- ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์มีความสัมพนัธ์กบัแหล่งขอ้มูลของผลิตภณัฑ์สเปรยฉี์ดพ่นคอท่ีเช่ือมัน่ และ

ยีห่อ้ผลิตภณัฑส์เปรยฉี์ดพ่นคอท่ีพึงพอใจจากการซ้ืออยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.01  

- ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(X) มีความสัมพนัธ์การด าเนินการซ้ือทนัทีโดยไม่เปล่ียนใจ (Y) ตามสมการ                           

Y = 2.026 + 0.491X 

- ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ (X) มีความสัมพนัธ์กบัการมีแนวโน้มท่ีจะเปล่ียนใจหากมีบุคคลอ่ืนมาโน้ม

นา้วใหเ้ปล่ียนยีห่อ้ (Y) ตามสมการ    Y = 2.335+0.380X 

- ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ (X)มีความสัมพนัธ์กบัการรอเวลาอีกระยะก่อนการด าเนินการซ้ือ (Y) ตาม

สมการ   Y = 1.153+0.513X 

- ปัจจยัดา้นราคา มีความสัมพนัธ์กบัแหล่งขอ้มูลของผลิตภณัฑ์สเปรยฉี์ดพ่นคอท่ีเช่ือมัน่อย่างมี

นยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

- ปัจจยัดา้นราคา (X )มีความสัมพนัธ์การด าเนินการซ้ือทนัทีโดยไม่เปล่ียนใจ (Y) ตามสมการ     

Y = 2.768 + 0.306X 

- ปัจจยัดา้นราคา (X) มีความสัมพนัธ์กบัการรอเวลาอีกระยะก่อนการด าเนินการซ้ือ (Y) ตามสมการ                     

Y = 2.035+0.294X 

- ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีความสัมพนัธ์กบัจ านวนยีห่้อของผลิตภณัฑข์องสเปรยฉี์ดพ่น

คอท่ีน ามาประเมินเปรียบเทียบก่อนตดัสินใจซ้ืออยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

- ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (X) มีความสัมพนัธ์การด าเนินการซ้ือทนัทีโดยไม่เปล่ียนใจ 

(Y) ตามสมการ   Y = 2.481 + 0.362X 

- ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัแหล่งขอ้มูลของผลิตภณัฑ์สเปรยฉี์ดพ่นคอท่ี

เช่ือมัน่ จ านวนยีห่อ้ของผลิตภณัฑ์ของสเปรยฉี์ดพ่นคอท่ีน ามาประเมินเปรียบเทียบก่อนตดัสินใจ

ซ้ือ และยี่ห้อผลิตภณัฑ์สเปรยฉี์ดพ่นคอท่ีพึงพอใจจากการซ้ืออย่างมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05, 0.05 

และ 0.01 ตามล าดบั 



- ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (X) มีความสัมพนัธ์การด าเนินการซ้ือทนัทีโดยไม่เปล่ียนใจ (Y) 

ตามสมการ Y = 3.041 + 0.265X  

- ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (X) มีความสัมพนัธ์กบัการมีแนวโน้มท่ีจะเปล่ียนใจหากมีบุคคล

อ่ืนมาโนม้นา้วใหเ้ปล่ียนยีห่อ้ (Y) ตามสมการ  Y = 1.898 + 0.414X  

- ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (X) มีความสัมพนัธ์กบัการรอเวลาอีกระยะก่อนการด าเนินการ

ซ้ือ (Y) ตามสมการ Y = 1.266 + 0.523X 

 

5. สรุปและอปิรายผลการวิจัย 

5.1 สรุปผลการวิจยั 

จากผลการศึกษามีผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 400 คน พบว่ายี่ห้อผลิตภณัฑ์สเปรยฉี์ดพ่นคอท่ีเคยใชข้อง

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ คือ คามิลโลซาน เอ็ม คิดเป็นร้อยละ 38.1 และมีลกัษณะทางดา้นประชากรศาสตร์

ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 70.8 อายุ 20-37 ปี คิดเป็นร้อยละ 83.3 ระดบัการศึกษาสูงสุดคือ ปริญญาตรี 

คิดเป็นร้อยละ 71.5 สถานภาพ โสด คิดเป็นร้อยละ 77.8 อาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ คิดเป็นร้อยละ 31.3 

รายไดต้่อเดือน  15,000-25,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 25.5 ในส่วนของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด พบว่าส่วน

ใหญ่ใหค้วามส าคญัดงัน้ี 

- ดา้นผลิตภณัฑจ์ะใหค้วามส าคญักบัเร่ือง คุณสมบติัของตวัผลิตภณัฑ ์เช่น การบรรเทาอาการ การ

ลดอาการอกัเสบ การฆ่าเช้ือ เป็นตน้ มากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.48 

- ดา้นราคาจะใหค้วามส าคญักบัใหค้วามส าคญักบัเร่ือง ราคามีความเหมาะสมกบัประโยชน์ท่ีไดรั้บ

จากตวัผลิตภณัฑ ์มากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.37 

- ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายจะใหค้วามส าคญักบัความส าคญักบัเร่ือง ผลิตภณัฑมี์การวางจ าหน่าย

ทัว่ไป หาซ้ือไดง่้าย มากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.42 

- ดา้นการส่งเสริมการตลาดจะใหค้วามส าคญักบัเร่ือง ผลิตภณัฑมี์การแนะน าการใชโ้ดยบุคคลากร

ทางการแพทยเ์ช่น เภสัชกร มากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.30 

ในส่วนของกระบวนการตดัสินใจซ้ือพบวา่ส่วนใหญ่จะมีลกัษณะดงัน้ี 

- ดา้นการรับรู้ปัญหาหรือความจ าเป็น พบว่า ส่วนใหญ่จะมองหาผลิตภณัฑ์สเปรยฉี์ดพ่นคอเป็น

ล าดบัแรกเม่ือมีอาการ ไอ เจ็บคอ ระคายคอ มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 59.0 

- ด้านการแสวงหาข้อมูล พบว่า ส่วนใหญ่จะหาข้อมูลของผลิตภัณฑ์จากร้านขายยา หรือ 

โรงพยาบาล มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 36.5 และจะมีความเช่ือมัน่ในขอ้มูลจากร้านขายยา หรือ 

โรงพยาบาล มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 63.8 

- ดา้นการประเมินทางเลือก พบวา่ ส่วนใหญ่จะมีการประเมินเปรียบเทียบผลิตภณัฑ ์จ านวน 2 ยีห่อ้

ก่อนการตดัสินใจซ้ือ มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 40.8 



- ดา้นการตดัสินใจซ้ือ พบวา่ ส่วนใหญ่เม่ือตดัสินใจท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑ์สเปรยฉี์ดพ่นคอยีห่้อใดแลว้ 

จะด าเนินการซ้ือทนัทีโดยไม่เปล่ียนใจ มากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.06 

- ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ พบวา่ ยีห่อ้ผลิตภณัฑส์เปรยฉี์ดพ่นคอท่ีผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่

พึงพอใจมากท่ีสุด คือ คามิลโลซาน เอ็ม คิดเป็นร้อยละ 52.3  ส่วนใหญ่เม่ือมีความพึงพอใจจาก

การใชผ้ลิตภณัฑ์สเปรยฉี์ดพ่นคอจะซ้ือผลิตภณัฑ์ยี่ห้อเดิมซ ้ า คิดเป็นร้อยละ 52.6 และ ส่วนใหญ่

เม่ือไม่พึงพอใจจากการใช้ผลิตภณัฑ์สเปรยฉี์ดพ่นคอจะซ้ือผลิตภณัฑ์สเปรยฉี์ดพ่นคอยี่ห้ออ่ืน

แทนคิดเป็นร้อยละ 47.9   

และจากการทดสอบสมมติฐานสามารถสรุปไดด้งัน้ี 

สมมติฐานท่ี 1: ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์สเปรยฉี์ดพ่น

คอของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จากการวิเคราะห์พบว่า เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ และรายไดต้่อเดือน มี

ความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑส์เปรยฉี์ดพ่นคอ 

สมมติฐานท่ี 2:  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์สเปรยฉี์ด

พ่นคอของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จากการวิเคราะห์พบว่า ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั

จ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑส์เปรยฉี์ดพ่นคอ 

5.2 อภิปรายผลการวิจยั 

5.2.1 ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ 

จากการศึกษาพบว่าเพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ และรายได้ต่อเดือน มีความสัมพนัธ์กับกระบวนการ

ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑส์เปรยฉี์ดพ่นคอ สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ อ านาจ เพิ่มสุขจารุทรัพย ์(2563) ท่ีไดศึ้กษาปัจจยั

ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์แอลกอฮอล์ท าความสะอาดมือแบบพกพาของประชากรวยัท างานในเขต

กรุงเทพและปริมณฑล พบว่า เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือผลิตภณัฑ์แอลกอฮอล์ท าความสะอาดมือแบบพกพาแตกต่างกนั และยงัสอดคลอ้งกบั งานวิจยัของ ทิพวรรณ 

อารียวงศส์ถิตย ์(2563) ท่ีไดศึ้กษาพฤติกรรมการซ้ือและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

ยาและผลิตภณัฑ์สุขภาพจากร้านขายยาของผูบ้ริโภคในจงัหวดนครนายก พบว่า ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ซ่่ึง

ประกอบไปด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษาและรายได้เฉล่ียท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือแตกต่างกัน 

นอกจากน้ียงัสอดคล้องกับงานวิจัยของ หทยักาญจน์ มีสุขสบาย (2563) ท่ีได้ศึกษากลยุทธ์การตลาดท่ีมีผลต่อ

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ในร้านขายยาของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดันนทบุรี พบว่า เพศ อายุ อาชีพ และ

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัจะมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ในร้านขายยาท่ีแตกต่างกนั อย่างไรก็ตามก็พบ

ความขดัแยง้ในงานวิจัยของ รติคุณ ชูศิริ (2563) ไดศึ้กษาการตดัสินใจซ้ือแอลกอฮอล์ฆ่าเช้ือแบบพกพาในช่วง

สถานการณ์เช้ือไวรัสโคโรนาสายพนัธ์ุใหม่ 2019 ของนกัศึกษามหาวิทยาลยัรามค าแหง พบวา่ อาย ุระดบัการศึกษา 

รายไดท่ี้ต่างกนั ให้การตดัสินใจซ้ือแอลกอฮอลฆ่์าเช้ือไม่ต่างกนั ซ่ึงผูวิ้จยัมีความเห็นว่าอาจจะเกิดจากกลุ่มตวัอยา่ง

ในงานวิจยัดงักล่าวเป็นเฉพาะนกัศึกษามหาวิทยาลยัรามค าแหง ซ่ึงมีขอบเขตขอ้มูลท่ีแคบกว่างานของผูว้ิจยั จึงท า



ให้ผลการวิจยัมีความแตกต่างกนั นอกจากน้ียงัพบความขดัแยง้กบังานวิจยัของ พิพฒัน์ เปียศรี (2561) ท่ีไดศึ้กษา

ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร เพศ อาย ุระดบัการศึกษา 

และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนั ไม่มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพร ซ่ึงผูวิ้จยัมีความเห็นว่า

อาจจะเกิดจากความแตกต่างของตวัผลิตภณัฑ์ท่ีวิจยั เน่ืองจากตวัผลิตภัณฑ์สมุนไพรนั้นมีวตัถุประสงค์ในการใช้

งานท่ีกวา้งกวา่ จึงอาจท าใหผ้ลการวิจยัมีความแตกต่างกนัได ้

ในส่วนของระดบัการศึกษาท่ีไม่มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์สเปรยฉี์ดพ่นคอนั้นทางผูวิ้จยั

มีความเห็นวา่อาจจะเน่ืองดว้ยตวัผลิตภณัฑส์เปรยฉี์ดพ่นคอเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีใชง้านง่าย ไม่ซบัซอ้น สามารถบรรเทา

อาการไดท้นัที ท าใหร้ะดบัการศึกษาท่ีต่างกนัไม่ไดส่้งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

5.2.2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

จากการศึกษา พบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและปัจจยัดา้น

การส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑส์เปรยฉี์ดพ่นคอ สอดคลอ้งกบังานวิจยั

ของ กุลธิดา เกิดแจง้ (2562) ท่ีไดศึ้กษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑย์าหม่อง

สมุนไพร ตราจินเฮิร์บ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือ 

อยา่งไรก็ตามก็พบความขดัแยง้กบังานวิจยัอ่ืนท่ีพบวา่มีเพียงบางดา้นของส่วนประสมทางการตลาดเท่านั้น

ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ เช่น งานวิจยัของรติคุณ ชูศิริ (2563) ท่ีไดศึ้กษาการตดัสินใจซ้ือแอลกอฮอล์ฆ่าเช้ือแบบ

พกพาในช่วงสถานการณ์เช้ือไวรัสโคโรนาสายพนัธ์ุใหม่ 2019 ของนกัศึกษามหาวิทยาลยัรามค าแหง พบว่าปัจจยั

ดา้นการจดัจ าหน่ายและดา้นส่งเสริมทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือแอลกอฮอล ์งานวิจยัของพิพฒัน์ เปียศรี 

(2561) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า

ปัจจยัดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและดา้นการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ งานวิจยัของ

อภิชยั ใบตระกูล (2561) ท่ีไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือยาบรรจุเสร็จในร้านขายยากรุงเทพ สาขาโชคชยั 

4 พบว่า ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ และดา้นการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ งานวิจยัของทิพวรรณ อารี

ยวงศ์สถิตย ์(2563) ท่ีไดศึ้กษาพฤติกรรมการซ้ือและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือยา

และผลิตภณัฑ์สุขภาพจากร้านขายยาของผูบ้ริโภคในจงัหวดนครนายก พบว่า ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา และ

ด้านการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ มินตรา ศรีเสน (2561) ท่ีได้ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือยากลุ่มลดอาการกรดไหลย้อนของผู ้บริโภคในร้านขายยาในเขต

กรุงเทพมหานคร พบว่าปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจ ทั้งน้ีทาง

ผูว้ิจยัมีความเห็นว่าอาจจะเกิดจากความแตกต่างของขอบเขตการศึกษาและความแตกต่างของตวัผลิตภณัฑ์ท่ีศึกษา

เน่ืองจากยงัไม่มีงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑ์ฉีดพ่นคอโดยตรงจึงท าใหผ้ลการศึกษาท่ีไดแ้ตกต่างกนั และผูว้ิจยั

มีความเห็นว่าเน่ืองดว้ยผลิตภณัฑ์สเปรยฉี์ดพ่นคอก าลงัเป็นท่ีนิยมจากการระบาดของเช้ือไวรัสโคโรนา 2019 มี

ผลิตภณัฑ์ตวัใหม่ออกมามากในทอ้งตลาด ท าให้ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในทุกดา้นมีผลต่อกระบวนการ

ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 



6. ข้อเสนอแนะจากผลวิจัย 

จากผลวิจัยข้างต้น สามารถน าไปประยุกต์ใช้ในทางปฏิบัติเพื่อให้เกิดประโยชน์กับฝ่ายต่างๆ อาทิ 

ผูป้ระกอบการ ผูบ้ริโภค และผูมี้ส่วนเก่ียวขอ้งอ่ืน ๆ โดยมีขอ้เสนอแนะดงัต่อไปน้ี 

1) เน่ืองดว้ยปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในทุกดา้น ทั้งดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และ

การส่งเสริมการตลาดมีผลต่อกระบวนการตดัสินซ้ือของผูบ้ริโภค ดงันั้นผูป้ระกอบการตอ้งหากลยทุธ์ท่ีตอบสนอง

ความตอ้งการของผูบ้ริโภค เช่น  

- ดา้นผลิตภณัฑ์ ผูบ้ริโภคจะให้ความส าคัญกบัเร่ือง คุณสมบติัของตวัผลิตภณัฑ์ เช่น การบรรเทา

อาการ การลดอาการอักเสบ การฆ่าเช้ือ ทางผูป้ระกอบการจึงต้องพฒันาตัวผลิตภัณฑ์ให้มี

คุณสมบติัดงักล่าว  

- ดา้นราคา ผูบ้ริโภคจะให้ความส าคญักบัเร่ืองให้ความส าคญักบัเร่ือง ราคามีความเหมาะสมกบั

ประโยชน์ท่ีไดรั้บจากตวัผลิตภณัฑ์ ทางผูป้ระกอบการจึงตอ้งพิจารณาการตั้งราคาท่ีเหมาะสม 

- ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ผูบ้ริโภคจะให้จะให้ความส าคัญกับเร่ือง ผลิตภัณฑ์มีการวาง

จ าหน่ายทัว่ไป หาซ้ือไดง่้าย ทางผูป้ระกอบการจีงตอ้งพิจารณาการเลือกช่องทางการจดัจ าหน่าย

ใหท้ัว่ถึงผูบ้ริโภค 

- ดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูบ้ริโภคจะให้ความส าคญักบัเร่ือง ผลิตภณัฑ์มีการแนะน าการใชโ้ดย

บุคคลากรทางการแพทย  ์ทางผูป้ระกอบการจีงตอ้งพิจารณาการให้ขอ้มูลท่ีถูกตอ้ง ครบถว้น แก่

ร้านขายยาหรือโรงพยาบาล เป็นตน้ 

2) ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ และรายไดต่้อเดือน ลว้นมีความสัมพนัธ์

กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑส์เปรยฉี์ดพ่นคอ ดงันั้นผูป้ระกอบการสามารถน าขอ้มูลไปแบ่งกลุ่มผูบ้ริโภค

แลว้หากลยทุธ์ท่ีเหมาะสมกบัแต่ละกลุ่มได ้
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