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บทคดัย่อ 
การวิจัยคร้ังน้ี  เป็นการวิจัยเชิงปริมาณตามทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดของ Kotler มีวตัถุประสงค์เพื่อ

วิเคราะห์องคป์ระกอบเชิงยืนยนัพฤติกรรมการเลือกซ้ือน ้ ายาเปล่ียนสีผมของผูบ้ริโภค ในจงัหวดัเพชรบุรี และตรวจสอบ
ความสอดคลอ้งของโมเดลองคป์ระกอบพฤติกรรมการเลือกซ้ือน ้ ายาเปล่ียนสีผมของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่ง  คือ  ผูบ้ริโภคใน
จงัหวดัเพชรบุรี  อายตุั้งแต่ 20 – 40 ปี  จ านวน 413 คน เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั คือ แบบสอบถามท่ีผูว้ิจยัออกแบบข้ึนเอง 
ซ่ึงมี 3 ส่วน คือ 1) ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 2) ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือน ้ ายาเปล่ียนสีผม และ 
3) ขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือน ้ ายาเปล่ียนสีผมตามทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด การวเิคราะห์ขอ้มูลแบ่งออกเป็นสอง
ส่วน คือ 1) วิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้สถิติพรรณนา เช่น ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และ 2) การวิเคราะห์
องคป์ระกอบเชิงยืนยนัอนัดบัสอง เพื่อตรวจสอบความสอดคลอ้งของโมเดลพฤติกรรมการเลือกซ้ือน ้ ายาเปล่ียนสีผมของ
ผูบ้ริโภคกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์โดยใชโ้ปรแกรม Amos version.24 

ผลการวิจัยช้ีให้เห็นว่าองค์ประกอบพฤติกรรมการเลือกซ้ือน ้ ายาเปล่ียนสีผมของผูบ้ริโภคในจงัหวดัเพชรบุรี
ประกอบดว้ย 4 ดา้น เรียงล าดบัตามค่าน ้ าหนกัองคป์ระกอบ คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) ดา้นสถานท่ี (Place) ดา้นราคา 
(Price) และดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ค่าน ้ าหนกัเท่ากบั 0.99, 0.85, 0.55 และ 0.43 ตามลาดบั การตรวจสอบ
ความสอดคลอ้งของโมเดลกับขอ้มูลเชิงประจักษ์ พบว่า โมเดลพฤติกรรมการเลือกซ้ือน ้ ายาเปล่ียนสีผมของผูบ้ริโภค

สอดคลอ้งกบัขอ้มูลเชิงประจกัษดี์ โดยมีค่า 2 = 94.64, 𝐷𝐹 = 49, 𝑝-value = 0.00, 
DF

2  = 1.93, 𝐺𝐹𝐼= 0.97, 𝐶𝐹𝐼= 

0.98, 𝑅𝑀𝑅= 0.02 และ 𝑅𝑀𝑆𝐸𝐴 = 0.04 
ค าส าคญั: พฤติกรรมการเลือกซ้ือ / การเลือกซ้ือน ้ ายาเปล่ียนสีผม / การวเิคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนั   
 

Abstract 

This research is quantitative research based on the theory the marketing mix Philip Kotler. Objective to analyze 
the study confirmed the buying behavior of liquid over the hair consumers in Phetchaburi province. The sample consisted 
of 413 people under the jurisdiction of the Commission for consumer in Phetchaburi province ages 20-40 years. The 
research instrument have 3 parts consisted 1) general personal data 2) general behavior of buying liquid over the hair 
product and 3) questions set of opinion or consumer behavior of buying liquid over the hair product based on 4P theory. 
Data analysis is divided into two parts: 1) Data were analysis by percent, mean and standard deviation of analysis. 2) The 
model was validated by using second order confirmatory factor analysis Amos Version 24. 

The research results indicated that the buying behavior of liquid over the hair of consumer in Phetchaburi province 
consisted of four factors. Sort by evening the weight element is a side Product, Place, Price and Promotion marketing the 
value of weight equal to 0.99, 0.85, 0.55 and 0.43 respectively. The validation of the model provided 2 = 94.64, 𝐷𝐹 = 

49, 𝑝-value = 0.00, 
DF

2  = 1.93, 𝐺𝐹𝐼= 0.97, 𝐶𝐹𝐼= 0.98, 𝑅𝑀𝑅= 0.02 and 𝑅𝑀𝑆𝐸𝐴 = 0.04 
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บทน า 
ปัจจุบนัมีน ้ ายาเปล่ียนสีผมหลากหลายแบรนด์ ซ่ึงแมีการแข่งขนัทางการตลาดท่ีดุเดือดเพ่ือแยง่ชิงส่วนแบ่งทาง

การตลาดหรือเพื่อรักษาฐานของการเป็นผูน้ าในตลาดไว ้เส้นผมของคนเรานั้นนอกจากจะปกป้องอนัตรายจากส่ิงต่างๆต่อ
หนงัศีรษะแลว้ ยงัช่วยเสริมความงามให้กบัใบหนา้และยงัเป็นส่ิงท่ีสามารถบ่งบอกถึงบุคลิกภาพและความเป็นเอกลกัษณ์
เฉพาะบุคคลไดด้ว้ย ดงันั้นผูค้นจึงหนัมาให้ความสนใจกบัการเปล่ียนสีผมกนัมากข้ึนนอกจากการตดัแต่งทรงผมเพื่อใหรั้บ
กบัใบหนา้และการบ ารุงเส้นผมใหนุ่้มสลวย  เงางาม  มีสุขภาพท่ีดี การใชน้ ้ ายาเปล่ียนสีผมยงันบัวา่เป็นอีกทางเลือกหน่ึงท่ี
ผูค้นส่วนมากนิยมใชเ้พ่ือความสวยงามและยงัมีวถีิการด าเนินชีวติ (lifestyle) ท่ีแสดงออกถึงไดถึ้งความมัน่ใจและยงัขบัเนน้
ความโดดเด่นความมีเสน่ห์ เน่ืองมากจากการใชน้ ้ ายาเปล่ียนสีผมอีกดว้ย ซ่ึงเป็นการปรับเปล่ียนภาพลกัษณ์ใหก้บัตนเองซ่ึง
นอกเหนือจากการเลือกเคร่ืองแต่งกาย เคร่ืองประดบัและการแต่งหน้า และเน่ืองจากผลิตภณัฑ์เปล่ียนสีผม ลว้นแต่เป็น
สินคา้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัแฟชัน่ ดงันั้น ผลิตภณัฑเ์หล่าน้ีจึงตอ้งปรับตวัเพ่ือตอบสนองการเปล่ียนแปลงของแฟชัน่อยูต่ลอดเวลา 
(ธารารัตน์ ผงันิรันดร์, 2545)   
 ในด้านการแข่งขนักันของผลิตภณัฑ์น ้ ายาเปล่ียนสีผม ซ่ึงในแบรนด์ต่างๆลว้นได้รับความนิยมในกลุ่มของ
ผูบ้ริโภคทั้งส้ิน โดยในแต่ละแบรนด์จะมีการแข่งขนัทางการตลาดและความนิยมท่ีเพ่ิมข้ึนต่างกนั เช่น 1) L’Oreal ตลาด
ผลิตภณัฑส์ าหรับเส้นผม (makeup) ในปี 2559 เติบโตข้ึน 6.3% มูลค่ารวม 2.9 หม่ืนลา้นบาท ซ่ึงลอรีอลั ประเทศไทย ครอง
อันดับ 1 ในช่องทางซาลอน และเป็นแบรนด์ท่ีเติบโตเร็วท่ีสุดในช่องทางโมเดิร์นเทรด (MarketingOops, 2560) 2) 
Schwarzkopf สามารถสร้างยอดขายรวมไดร้าว 5.9 พนัลา้นยูโร สัดส่วนยอดขายจากแบรนด์ 10 อนัดบัแรกเพ่ิมจาก 59% 
เป็น 61% ซ่ึงเกินกวา่เป้าหมายท่ีตั้งไว ้60% ส าหรับปี 2559 (blognone, 2559) และ 3)  Lolane เนน้เพ่ิมรายไดจ้ากประเทศ
เศรษฐกิจเกิดใหม่ท่ีรวมถึงประเทศไทยใหมี้สดัส่วนเป็น 50% ในปี 2559 (ประชาชาติธุรกิจ, 2557) ดงันั้นเพ่ือใหเ้จริญเติบโต
ข้ึนอยา่งรวดเร็วทางผูผ้ลิตน ้ ายาเปล่ียนสีผมจึงตอ้งใหค้วามส าคญัในดา้นของผลิตภณัฑ ์และการบริการ ทั้งน้ีเพ่ือตอบสนอง
ต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคและสร้างความพึงพอใจให้ไดสู้งสุด เน่ืองดว้ยปัจจุบนักระแสความนิยมดา้นการเสริมความ
งาม มกัเป็นท่ีแพร่หลายไดง่้ายแบบปากต่อปากของผูบ้ริโภค และตอ้งยอมรับวา่ไดพ้ฒันาเขา้สู่การถ่ายทอดประสบการณ์
ทางส่ืออินเทอร์เน็ต ท่ีสามารถส่ือสารกนัไดง่้ายและรวดเร็ว ดงันั้นผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพ และราคาไม่แพงมกักลายเป็นท่ี
นิยมในกลุ่มคนรุ่นใหม่ไดอ้ยา่งรวดเร็ว (POSITIONING, 2009) 
 น ้ ายาเปล่ียนสีผมจึงเป็นท่ีรู้จกักนัอย่างแพร่หลายกนัอย่างมากในปัจจุบนั ดงันั้นการโฆษณาประชาสัมพนัธ์และ
การส่งเสริมการตลาดจึงเป็นอีกส่ิงหน่ึงท่ีทางผูผ้ลิตน ้ ายาเปล่ียนสีผมตอ้งให้ความส าคญัเพ่ิมข้ึนเพ่ือตอบสนองต่อความ
ตอ้งการผูบ้ริโภคให้ได้สูงสุด ซ่ึงปัจจุบันผูบ้ริโภคไดต้ระหนักถึงประโยชน์และความส าคญัในการเลือกใช้แชมพูและ
ผลิตภณัฑ์ส าหรับผมท าสีโดยเฉพาะ ผูผ้ลิตจึงหันมาท าตลาดในส่วนน้ีเพ่ือเป็นการชดเชยตลาดผลิตภณัฑ์ส าหรับเส้นผม
ทัว่ไปท่ีเร่ิมอ่ิมตวัในการเปล่ียนสีผม ดว้ยการสร้างสรรค์นวตักรรมใหม่ๆ เพ่ือพฒันาคุณภาพผลิตภณัฑ์ อีกทั้งการปรับ
รูปลกัษณ์ของผลิตภณัฑเ์พ่ือตอบสนองกลุ่มลูกคา้ผมท าสี เป็นการยกระดบัผลิตภณัฑสู่์ความเป็น พรีเมียม โดยไดมี้การออก
ผลิตภณัฑดู์แลเสน้ผมสู่ตลาดหลากหลายประเภท อาทิ เซร่ัมบ ารุงผมท าสี ครีมหมกัผมเพ่ือฟ้ืนฟสูภาพผมท่ีแหง้เสียและขาด
การบ ารุง และมาส์กบ ารุงผม จึงมีแนวโนม้ท่ีการแข่งขนัในตลาดน้ีจะรุนแรงมากข้ึนและยงัสามารถดึงดูดผูบ้ริโภคไดเ้พ่ิมข้ึน 
(POSITIONING, 2009) และผูผ้ลิตจ าเป็นตอ้งศึกษาผูบ้ริโภคและพยายามสร้างความต่างในเร่ืองผลิตภณัฑใ์ห้ชดัเจน โดย
การใชก้ลยทุธ์การสร้างความเเตกต่าง (Aaker, 1996: 154)  ในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาหน่ายและดา้น
การส่งเสริมการตลาดให้มีความแปลกใหม่อยูเ่สมอ เพ่ือท่ีจะตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งตรงจุด (ภาวิณี 
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กาญจนาภา, 2558: 2-3)  โดยเฉพาะในเร่ืองของผลิตภณัฑ์ถือว่ามีความส าคญักบัองคก์รธุรกิจมากและเป็นสาเหตุท่ีท าให้
องคก์รธุรกิจนั้นสามารถอยูร่อดได ้(Ferrell & Hartline, 2008: 216) 
 
วตัถุประสงค์การวจิยั 

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑน์ ้ ายาเปล่ียนสีผมของผูบ้ริโภคเขตจงัหวดัเพชรบุรี 
 2. เพ่ือตรวจสอบความสอดคลอ้งของโมเดลพฤติกรรมการเลือกซ้ือน ้ ายาเปล่ียนสีผม ตามทฤษฎีส่วนประสมทาง
การตลาดกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์
 
กรอบแนวคดิการวจิยั 

ในการศึกษาคร้ังน้ีใชท้ฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภคในส่วนของทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดเป็นพ้ืนฐานส าคญัใน
การออกเเบบกรอบแนวคิดในการปรับปรุงกลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด 4Ps เพื่อใชเ้ป็นเเนวทางในการระบุตวัเเปรใหส้
อดคลอ้งกบัวตัถุประสงคใ์นการศึกษาคร้ังน้ี ซ่ึง Kotler (1994: 98) ซ่ึงกล่าววา่ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง การด าเนิน
กิจกรรมต่างๆ โดยนกัการตลาดจะตอ้งมีการตดัสินใจเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด 4 ประการ ไดแ้ก่ 1) ผลิตภณัฑ ์(Product) 
2) ราคา (Price) 3) สถานท่ี (Place) และ 4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  จึงเลือกตวัเเปรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีดงัเเผ
นภาพ ต่อไปน้ี  

 

ภาพท่ี 1:แสดงกรอบแนวคิดในการวจิยั 

 
วธีิการด าเนินวจิยั 
 ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาวจิยัคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคท่ีใชน้ ้ ายาเปล่ียนสีผมในจงัหวดัเพชรบุรี และกลุ่มตวัอยา่งท่ีใช้
ในการวจิยัคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคท่ีใชน้ ้ ายาเปล่ียนสีผมจานวนทั้งส้ิน 413 คน  

ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีไดม้าจากตารางส าเร็จรูปของ ทาโร ยามาเน (Taro Yamane)   ท่ี
ระดบันยัส าคญั 0.05 เม่ือความคลาดเคล่ือนเป็นร้อยละ 5 และสดัส่วนของประชากรเท่ากบั 0.5 โดยตารางก าหนดขนาดกลุ่ม
ตวัอยา่งเท่ากบั 400 ตวัอยา่ง (สิน พนัธ์ุพินิจ, 2549:135) ทั้งน้ีเพ่ือทดแทนขอ้มูลท่ีอาจหายไป ในการวจิยัน้ีจึงไดเ้ก็บขอ้มูล
ทั้งหมด 413 คน 
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เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจิยั  
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี  คือ  เเบบสอบถามท่ีผูว้จิยัไดพ้ฒันาข้ึนเองส าหรับกลุ่มผูซ้ื้อน ้ ายาเปล่ียนสีผม สร้าง

จากการศึกษาทฤษฎีเเนวคิดผลงานวจิยัเอกสารบทความท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค กลยทุธ์การตลาดและปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด ซ่ึงสามารถเเบ่งเเบบสอบถามไดเ้ป็น 3 ส่วน ไดเ้เก่ 1) ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผูต้อบแบบสอบถาม 2) 
ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือน ้ ายาเปล่ียนสีผมของผูบ้ริโภค 3) ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือน ้ ายาเปล่ียนสี
ผมตามทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 

 
การตรวจสอบของคุณภาพของเคร่ืองมือ  

การตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือใช้การวิเคราะห์ค่าดัชนีความสอดคล้อง   ( Index of item Objective 
Congruence: IOC)  เพ่ือตรวจสอบความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา   (Content Validity )   โดยน าแบบสอบถามใหอ้าจารยท่ี์ปรึกษา
และอาจารยผ์ูเ้ช่ียวชาญ 3 ท่าน ท าการให้คะแนนขอ้ค าถาม ปรากฏว่า ขอ้ค าถามทุกขอ้มีค่า IOC มากกว่า 0.5 แสดงว่า
แบบสอบถามมีความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา จากนั้ นผู ้วิจัยได้น าแบบสอบถามท่ีเเก้ไขแล้วมาตรวจสอบความเช่ือมั่น 
(Reliability) ของแบบสอบถาม โดยน าแบบสอบถามไปทดลอง (Try Out) ใช้กับกลุ่มบุคคลซ่ึงมีลกัษณะคลา้ยกับกลุ่ม
ตวัอยา่ง คือ ผูบ้ริโภคในจงัหวดักรุงเทพฯ จ านวน 30 คน ปรากฏวา่ ค  านวณค่าสัมประสิทธ์ิเเอลฟ่า (Coefficient of Alpha)  
ของครอนบคั (Cronbach) ไดเ้ท่ากบั 0.933 แสดงวา่ เเบบสอบถามมีค่าความเช่ือมัน่สูง 

  
การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 วธีิการเลือกตวัอยา่งผูว้จิยัใชว้ิธีเลือกตวัอยา่งเเบบเจาะจง (Purposive sampling) โดยส่งใหผู้ต้อบแบบสอบถามทาง
อินเตอร์เน็ต 
 
 การวเิคราะห์ข้อมูล 
 ในการวจิยัคร้ังน้ี ผูว้จิยัไดใ้ชว้ธีิการวเิคราะห์ขอ้มูล 2 แบบ ซ่ึงแบ่งตามวตัถุประสงคข์องการวจิยั ไดแ้ก่ 

1. ใชส้ถิติเชิงพรรณนา กบัการวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ 
และรายได ้ และการวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือยาสีฟันของผูต้อบแบบสอบถาม โดยการหาค่าการแจก
แจงความถ่ี ค่าร้อยละ และค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

2. ใชว้ธีิการวเิคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัอนัดบัสองกบัขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด ซ่ึงมี
องคป์ระกอบทั้งหมด 4 องคป์ระกอบ ไดแ้ก่ผลิตภณัฑ ์ราคา สถานท่ี และการส่งเสริมการตลาด 

 
 สรุปผลการวจิยั 
 การศึกษาคน้ควา้คร้ังน้ีมุ่งศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑน์ ้ ายาเปล่ียนสีผมของผูบ้ริโภคในจงัหวดัเพชรบุรี 
โดยมีการใชแ้บบสอบถามออนไลน์ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งทั้ง เพศชายและเพศหญิง จ านวนทั้งหมด 413 
คน โดยแต่ละส่วนมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
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 1. ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง (ร้อยละ 73.4) มีช่วงอาย ุ21-30 ปี เป็นจ านวนมากท่ีสุด (ร้อยละ 54.5) 
สถานภาพสมรสส่วนใหญ่คือโสด (ร้อยละ 81.8) มีระดบัการศึกษาสูงสุดอยูใ่นระดบัปริญญาตรีมากท่ีสุด (ร้อยละ 59.8) และ
ส่วนใหญ่เป็นนกัเรียนนกัศึกษา (ร้อยละ 72.6) มีรายรับเฉล่ียต่อเดือน ไม่เกิน 5,000 บาท (ร้อยละ 56.5) 
 2. ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือน ้ ายาเปล่ียนสีผมของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซ้ือยีห่อ้น ้ ายาเปล่ียนสีผมท่ีนิยมมากท่ีสุด คือ L'oreal Excellence Creme ซ่ึง
ประเภทของน ้ ายาเปล่ียนสีผมท่ีมีผูเ้ลือกใชม้ากท่ีสุด คือประเภทครีมเปล่ียนสีผม โดยท่ีกลุ่มผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะ
เลือกโทนสีผมในการเปล่ียนสีผม คือ ไฮไลท์ (เป็นการท าสีใหส้วา่งกวา่สีผมธรรมชาติ) เลือกซ้ือน ้ ายาเปล่ียนสีผมในราคา
ประมาณ 101-200 บาท เหตุผลส่วนใหญ่ท่ีเลือกใชเ้พราะมีระดบัราคาปานกลางไม่สูงเกินไป สถานท่ีเลือกซ้ือน ้ ายาเปล่ียนสี
ผม เช่น หา้งสรรพสินคา้, ร้านขายของช า/มินิมาร์ท, ตวัแทนการจ าหน่าย, ทางออนไลน์, ตลาดนดัใหญ่ โปรโมชัน่ใดท่ี
สามารถดึงดูดใจใหต้ดัสินใจซ้ือไดม้ากท่ีสุด คือ ลดราคา หรือ ซ้ือ 1 แถม 1 ซ่ึงปัจจยัใดในการใชน้ ้ ายาเปล่ียนสีผม คือความ
พึงพอใจ, เพ่ือความสวยงาม, ตามแฟชัน่, งานสงัสรรค ์ โดยท่ีในการเลือกใชน้ ้ ายาเปล่ียนสีผมมีผูท่ี้มีอิทธิพลในการใชน้ ้ ายา
เปล่ียนสีผม คือสภาพแวดลอ้มและบุคคลรอบตวั, Style by yourself, ดารา/เซเลป, Blogger/Reviewer ผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่รู้จกัผลิตภณัฑน์ ้ ายาเปล่ียนสีผมจากการโฆษณา 

3. การวเิคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัตามทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 
 ผลการวเิคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัอนัดบัสอง พบวา่ โมเดลมีความสอดคลอ้งกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์ (เสรี 
ชดัแชม้, 2547: 28-30 )  โดยมีค่าไค-สแควร์ เท่ากบั  94.64 ท่ีองศาอิสระ  96  มีค่าความน่าจะเป็นเท่ากบั  0.00  ค่าไค-สแควร์
สมัพทัธ์ เท่ากบั 1.93 ค่าดชันีระดบัความกลมกลืน (GFI) เท่ากบั .97 ค่าดชันีวดัระดบัความกลมกลืนท่ีปรับแกแ้ลว้ (AGFI) 
เท่ากบั .93 และค่าดชันีวดัระดบัความกลมกลืนเปรียบเทียบ (CFI) เท่ากบั .98 ค่ารากของค่าเฉล่ียกาลงัสองของเศษเหลือใน
รูปคะแนนมาตรฐาน (RMR) เท่ากบั .023 และค่ารากของค่าเฉล่ียกาลงัสองของความคลาดเคล่ือนโดยประมาณ (RMSEA) 
เท่ากบั 0.048 โดยโมเดลพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑน์ ้ ายาเปล่ียนสีผม มี 4 องคป์ระกอบ ซ่ึงเรียงตามค่าน ้ าหนกั
องคป์ระกอบจากมากไปนอ้ย ไดแ้ก่ 1) ดา้นผลิตภณัฑ ์ (0.99) 2) ดา้นสถานท่ี (0.85) 3) ดา้นราคา (0.55) และ 4) ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด (0.43) ซ่ึงแตล่ะองคป์ระกอบมีค่าสมัประสิทธ์ิการท านาย คิดเป็นร้อยละเท่ากบั  99, 71, 18 และ 30 
ตามล าดบั  

ซ่ึงสามารถแสดงรายละเอียดไดต้ามตารางท่ี 1 ตารางท่ี 2 และภาพท่ี 2  
 

ตารางท่ี 1: ผลการวเิคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัอนัดบัหน่ึงของพฤติกรรมการเลือกซ้ือน ้ ายาเปล่ียนสีผม 

ตวัแปร 
น ้าหนกัองคป์ระกอบ 

b(SE) 
น ้าหนกัองคป์ระกอบ 

มาตรฐาน B 
สปส. การท านาย 

R2 

องคป์ระกอบดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
2 1.00 .65 .43 
3 .92*(.09) .58 .34 
1 .68*(.08) .46 -.88 
4 -.07(.04) -.06 -.05 
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องคป์ระกอบดา้นสถานท่ี (Place) 
3 1.21*(.08) .86 .74 
2 1.23*(.09) .81 .66 
4 1.00 .65 .42 
1 .88*(.06) .65 .42 
องคป์ระกอบดา้นราคา (Price) 
2 1.32*(.13) .84 .71 
3 1.00 .59 .42 
1 .99*(.10) .67 .45 
องคป์ระกอบดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
2 1.00*(.05) .89 .79 
3 1.00 .89 .79 
1 .55*(.06) .40 .16 

ตารางท่ี 2: การวเิคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัอนัดบัสองของพฤติกรรมการเลือกซ้ือน ้ ายาเปล่ียนสีผมในจงัหวดัเพชรบุรี 
ตวัแปร น ้าหนกัองคป์ระกอบ 

b(SE) 
น ้าหนกัองคป์ระกอบ 

มาตรฐาน B 
สปส.การท านาย 

R2 

Product 1.00 .99 .99 
Place .95*(.11) .84 .71 
Price .37*(.06) .42 .18 
Promotion .72*(.08) .55 .30 
𝑥2= 94.64, 𝑑𝑓= 49, p-value= 0.00  
GFI = 0.97, CFI = 0.98, RMR = 0.02 และ RMSEA = 0.04 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 1: ผลการวเิคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัอนัดบัสองพฤติกรรมการเลือกซ้ือน ้ ายาเปล่ียนสีผมของผูบ้ริโภค 
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อภิปรายผลการวจิยั 
 จากการศึกษาพบวา่ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือน ้ ายาเปล่ียนสีผม คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นสถานท่ี ดา้นราคา 
และดา้นการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงขดัแยง้กบังานวจิยัของ สุชิสา สมบูรณ์ศกัดิกลุ(2547) ท่ีท าการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์ปล่ียนสีผมของกลุ่มผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานครพบวา่ระดบัความส าคญัของส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์ปล่ียนสีผมของผูบ้ริโภคอนัดบัท่ี 1 คือ ดา้นสถานท่ีรองลงมาคือดา้น
ผลิตภณัฑแ์ละดา้นราคาตามล าดบั 
 ผลการศึกษาวจิยัการศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือน ้ ายาเปล่ียนสีผม โดยมีองคป์ระกอบของปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ 4 ดา้น ดงัน้ี  
 1) ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑใ์หค้วามส าคญัในดา้นความหลากหลายของผลิตภณัฑแ์ละคุณภาพ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิด
ของ ชีวรรณ เจริญสุข(2547) ซ่ึงกล่าววา่ แมผ้ลิตภณัฑจ์ะเป็นองคป์ระกอบตวัเดียวในส่วนประสมของการตลาดก็ตาม แต่
เป็นตวัส าคญัท่ีมีรายละเอียดท่ีจะตอ้งพิจารณาอีกมากมาย ดงัน้ี เช่นความหลากหลายของผลิตภณัฑ ์(Produce Variety) ช่ือ
ตราสินคา้ของผลิตภณัฑ ์(Brand Name) คุณภาพของผลิตภณัฑ ์(Quality) การรับระกนัผลิตภณัฑ ์(Warranties) และการรับ
คืนผลิตภณัฑ ์(Returns) และยงัสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ ณฐั อิรนพไพบูลย(์2554) ซ่ึงกล่าววา่ ผลิตภณัฑท่ี์ตอ้งมีคุณภาพ
และรูปแบบดีไซน์ตรงตามความตอ้งการของลูกคา้ หรือสินคา้หรือบริการท่ีบุคคลและองคก์รซ้ือไปเพ่ือใชใ้นกระบวนการ
ผลิตสินคา้อ่ืนๆ หรือในแนวทางการประกอบธุรกิจ หรือหมายถึงสินคา้หรือบริการท่ีผูซ้ื้อสินคา้หรือบริการท่ีผูซ้ื้อไปเพ่ือใช้
ในการผลิต การใหบ้ริการ หรือด าเนินงานของกิจการ 
 2) ดา้นสถานท่ี (Place) 
 ปัจจยัดา้นสถานซ่ึงให้ความส าคญัดา้นการจดัเรียงสินคา้อยา่งเป็นระเบียบมีความน่าสนใจ และยงัรวมไปถึงการ
ตกแต่งร้านท่ีสามารถดึงดูดลูกคา้ไดอี้กดว้ย ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ พิษณุ อ่ิมวญิญาณ(2554) ซ่ึงกล่าววา่ ความทนัสมยั
ของรูปแบบร้านคา้ การจดัวางสินคา้ภายในร้านคา้เป็นหมวดหมู่สะดวกในการหาสินคา้ หยบิง่าย และมีเสน่ห์ดึงดูดใจใหเ้กิด
ความตอ้งการซ้ือสินคา้ และยงัสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ วารุณี ตณัติวงศ์วานิช (2552: 229-300) ไดอ้ธิบายว่า การจดัการ
สินคา้ (Merchandise management) เป็นกระบวนการท่ีร้านคา้พยายามน าเสนอสินคา้หรือบริการผ่านการประเมินทั้งชนิด
และปริมาณว่าตรงกับความตอ้งการของลูกคา้ โดยจ าหน่ายสินคา้หรือให้บริการเหล่าน้ีในพ้ืนท่ีท่ีสามารถเขา้ถึงลูกคา้
เป้าหมายได ้และบรรลุวตัถุประสงคก์ารด าเนินงานทางการเงินท่ีก าหนดสินคา้และบริการเป็นส่ิงท่ีส าคญัท่ีสุดของธุรกิจคา้
ปลีกแบบมีหนา้ร้าน หากร้านคา้มีสินคา้ท่ีพร้อมจดัจ าหน่ายหรือร้านคา้พร้อมให้บริการดา้นต่างๆ ตามท่ีลูกคา้ตอ้งการ จะ
ก่อให้เกิดรายไดสู้งสุดกบักิจการ ส่วนในดา้นความน่าเช่ือถือของร้านคา้นั้น ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เนน้ไปท่ีการจดัเรียงของ
ผลิตภณัฑม์ากกวา่สถานท่ีจดัจ าหน่ายสินคา้ ซ่ึงขดัแยง้กบัแนวคิดของ มอร์แกน และฮนัท์ (Morgan & Hunt,1994) ซ่ึงกล่าว
ว่า ความเช่ือมัน่ของผูบ้ริโภคสามารถประเมินไดจ้ากความเช่ือมัน่ของผูรั้บบริการ ซ่ึงผูใ้ห้บริการแต่ละองค์การมีโอกาส
ไดรั้บความเช่ือมัน่ จากผูรั้บบริการแตกต่างกนั และจะเกิดการประเมินไดเ้ม่ือผูรั้บบริการรับบริการเสร็จเรียบร้อย การ
บริการนั้นจะถูกเปรียบกบัขอ้ตกลงก่อนการใชบ้ริการท่ีผูใ้ห้บริการกาหนดไว ้หากผูรั้บบริการบรรลุวตัถุประสงค์ความ
เช่ือมัน่จะเกิดข้ึน ความเช่ือมัน่มีความส าคญัอย่างยิ่งในการระบุขอ้ตกลงเพ่ือแสดงสัมพนัธภาพระหว่างลูกคา้และองคก์ร 
ความเช่ือมัน่คือสภาพความเป็นจริงเม่ือคนจ านวนหน่ึงเกิดความเช่ือมัน่ในขณะท่ีผูรั้บบริการมีส่วนร่วมในการแลกเปล่ียน
ความเช่ือถือ (Reliability) และความ ซ่ือสัตย ์(Integrity)โดยมีความสัมพนัธ์ใกลชิ้ดและขนานกบักรอบแนวคิดท่ีศึกษาเร่ือง
บุคลิกภาพและจิตวทิยา  
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 3) ดา้นราคา (Price) 
 ในเร่ืองของปัจจยัดา้นราคานั้น สินคา้จะตอ้งมีราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้และแบรนดข์องตวัสินคา้ ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ ณฐั อิรนพไพบูลย ์ (2554) ซ่ึงกล่าววา่ ราคาตอ้งเหมาะสมกบัต าแหน่งทางการแข่งขนัของสินคา้
และสร้างก าไรในอตัราท่ีเหมาะสมสู่กิจการหรือจ านวนเงินท่ีถูกเรียกเก็บเป็นค่าสินคา้หรือบริการหรืผลรวมของมูลค่าท่ีผูซ้ื้อ
ท าการแลกเปล่ียนเพ่ือใหไ้ดม้าซ่ึงผลประโยชนจ์ากการมีหรือการใชผ้ลิตภณัฑสิ์นคา้หรือบริการหรือนโยบายการตั้งราคา 
(Pricing Policies) ซ่ึงทางองคก์รจะตอ้งทราบวา่ราคาของตวัผลิตภณัฑน์ั้นมีความเหมาะสม เม่ือมีการเปรียบเทียบกบัคู่แข่ง 
ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ สุมินตรา ผดุงสุนทรารักษ ์ (2553) ซ่ึงกล่าววา่ เพ่ือสร้างผลกาไรควบคู่ไปกบัการสร้างยอดขาย 
รักษาส่วนแบ่งตลาดและรักษาความไดเ้ปรียบของการแข่งขนัผูบ้ริหารการตลาดจึงจ าเป็นตอ้งเขา้ใจในแนวทางการกาหน
ดกลยทุธ์ราคารวมทั้งตอ้งรู้จกัวธีิการจดัการราคาท่ีมีประสิทธิผลเพ่ือผลก าไรขององคก์ร  
 4) ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดเป็นทั้งการโฆษณาสินคา้และการประชาสมัพนัธ์ ซ่ึงจะเป็นส่ิงท่ีสามารถกระตุน้
ใหผู้บ้ริโภคสนใจและเลือกซ้ือสินคา้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ ณฐั อิรนพไพบูลย ์ (2554) ซ่ึงกล่าววา่ การส่งเสริม
การตลาดท่ีเนน้ทั้งการโฆษณา ประชาสมัพนัธ์ส่งเสริมการขายและการตลาดโดยตรง ซ่ึงสามารถเรียกวา่ 4P ซ่ึงน าไปสู่การ
ไดค้รอบครองส่วนแบ่งทางการตลาดท่ีเพ่ิมข้ึนตามเป้าหมายของกิจการนัน่เอง ระดบัท่ีสองคือการตลาดท่ีมุ่งเนน้ทางดา้น
ของการสร้างประสบการณ์ท่ีดีน่าประทบัใจใหก้บัลูกคา้ ก็จะน าไปสู่การสร้างความผกูพนัทางดา้นอารมณ์ท่ีแนบแน่น ต่อ
ผูบ้ริโภคแบบสนิทแนบแน่น โดยผลลพัธ์ท่ีคาดหวงัจากกิจการในการด าเนินกลยทุธ์ทางการตลาดระดบัท่ีสองน้ี คือกิจการ
จะสามารถมีส่วนแบ่งการตลาดในจิตใจของลูกคา้สูงข้ึนเม่ือเทียบกบัคู่แขง่ขนั ซ่ึงการจดัรายการพิเศษต่างๆ อาทิเช่น ลดราคา
, ซ้ือ 1 แถม 1 เป็นตน้นั้น ไม่ไดมี้ผลโดยตรงกบัผูบ้ริโภค ซ่ึงขดัแยง้กบัแนวคิดของ องอาจ ปทะวานิช (2550) ซ่ึงกล่าววา่ การ
ส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง การจูงใจท่ีเสนอคุณคา่พิเศษ หรือการจูงใจผลิตภณัฑแ์ก่ผูบ้ริโภค คนกลาง(ผูจ้ดั
จ าหน่าย) หรือหน่วยงานขาย โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อการสร้างยอดขายในทนัที 

ข้อเสนอแนะ 

 ในการศึกษาวจิยัคร้ังน้ีสามารถแบ่งขอ้เสนอแนะในการวจิยัได ้2 ส่วน ซ่ึงมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี  

1. ขอ้เสนอแนะในการน าผลการวจิยัไปใช ้
 เน่ืองจากองคป์ระกอบทั้ง 4 ดา้น คือดา้น ผลิตภณัฑ,์ ดา้นราคา, ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่ายและดา้นการส่งเสริม
การตลาดมีความส าคญัในการเลือกซ้ือน ้ ายาเปล่ียนสีผมของผูบ้ริโภคในจงัหวดัเพชรบุรี  

2. ขอ้เสนอแนะในการวจิยัคร้ังตอ่ไป 
 ประการแรกการท าวจิยัคร้ังต่อไปควรน าแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดในดา้นอ่ืน เช่น กลยทุธ์การบรรจุภณัฑ ์
(Packaging Strategy) กลยทุธ์การใชพ้นกังานขาย (Personal Strategy) กลยทุธ์การใหข้่าวสาร (Public Relation Strategy) กล
ยทุธ์พลงั (Power Strategy) มาสงัเคราะห์เพ่ือใหไ้ดอ้งคป์ระกอบความเช่ือเร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อ
พฤติกรรมผูบ้ริโภค ท่ีครอบคลุมตรงตามสภาพความเป็นจริงมากข้ึน 
 ประการท่ีสองควรมีการศึกษากลุ่มตวัอยา่ง ในเขตพ้ืนท่ีอ่ืนๆเพ่ือเปรียบเทียบวา่มี องคป์ระกอบส่วนประสมทาง
การตลาดแต่ละพ้ืนท่ีมีความแตกต่างกนัอยา่งไรเพ่ือท่ีผูป้ระกอบการจะไดท้ราบถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างไป
ตามภูมิศาสตร์ท่ีต่างกนั เพ่ือท่ีจะไดเ้ป็นแนวทางในการวางแผนทางการตลาดไดอ้ยา่งเหมาะสมกบัพ้ืนท่ีนั้นๆ  
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