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การวิจัยครั้งนี้มีความมุงหมายเพื่อศึกษาถึงปจจัยดานผลิตภัณฑ ที่มีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยศึกษา
ถึงปจจัยลักษณะทางประชากรศาสตร  ความรูความเขาใจเกี่ยวกับประโยชนที่ไดรับจากการบริโภค
เครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ  แนวโนมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรในอนาคต  ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑดานตางๆ ไดแก ดานประโยชนพ้ืนฐานของผลิตภัณฑ  ดานตราผลิตภัณฑ  ดานคุณภาพ
ของผลิตภัณฑ  ดานลักษณะทางกายภาพ  และดานบรรจุภัณฑ  กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยคือ 
ผูบริโภคที่เคยซื้อหรือบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพจํานวน 420 คน โดยใชแบบสอบถามเปน
เครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล คือคา รอยละคาเฉลี่ย สวน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน การวิเคราะหความแตกตางใชคาที การวิเคราะหความแปรปรวนแบบทางเดียว 
การวิเคราะหเปรียบเทียบพหุคูณ เพ่ือทดสอบความแตกตางเฉลี่ยรายคูและการคํานวณคาสถิติ
สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน สําหรับการวิเคราะหขอมูลทางสถิติใช  โปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ
สําหรับสังคมศาสตร 

ผลการวิจัยพบวา 
1. ผูบริโภคกลุมตัวอยาง  พบวาสวนใหญเปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย มีสถานภาพโสด อายุ 

21-30 ป ประกอบอาชีพเปน พนักงานบริษัทเอกชน ระดับการศึกษาปริญญาตรี  และมีรายไดเฉลี่ยตอ
เดือน 10,001-20,000 บาท  

2. ความรูความเขาใจเกี่ยวกับประโยชนที่ไดรับจากการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ 
พบวาผูบริโภคสวนใหญตอบคําถามไดถูกตอง และมีความรูความเขาใจเกี่ยวกับประโยชนที่ไดรับจาก
การบริโภคสมุนไพรบํารุงสุขภาพ ในระดับมาก 

3. ปจจัยดานผลิตภัณฑของเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ ไดแก ประโยชนพ้ืนฐาน ตรา
ผลิตภัณฑ ลักษณะทางกายภาพ และบรรจุภัณฑ ผูบริโภคมีคาเฉลี่ยของทัศนคติในระดับดี  สวน
คุณภาพของผลิตภัณฑผูบริโภคมีคาเฉลี่ยของทัศนคติในระดับดีมาก 

4. พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพพบวาผูบริโภคจะซื้อเครื่องด่ืม
สมุนไพรบํารุงสุขภาพประมาณ 8 ครั้งตอเดือน จํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อครั้งละประมาณ 60 บาท
ประเภทของเครื่องด่ืมสมุนไพรที่นิยมบริโภคไดแก เครื่องด่ืมสมุนไพรจากผลไมและพืชสมุนไพร  
แหลงขอมูลขาวสารเกี่ยวกับเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพที่ไดรับมากที่สุดคือ นิตยสาร/วารสาร   
สถานที่ผูบริโภคซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรมากที่สุดคือ รานคาสะดวกซื้อ ผูบริโภคสวนใหญมีวัตถุประสงค
ในการบริโภคคือ เพ่ือบํารุงสุขภาพ และบุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจบริโภค ไดแกตัวผูบริโภคเอง 



 

5. แนวโนมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพในอนาคต พบวาผูบริโภคมีแนวโนมที่
จะบริโภคแนนอน และบอกตอใหบุคคลอื่นบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพแนนอน 

6. ผูบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพที่มีเพศ สถานภาพ อาชีพ ระดับการศึกษาแตกตาง
กัน มีพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ ไมแตกตางกัน  
 7. ผูบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพที่มี อายุ รายไดเฉลี่ยตอเดือน ระดับความรูความ
เขาใจเกี่ยวกับประโยชนที่ไดรับจากการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพร แตกตางกันมีพฤติกรรมการบริโภค
เครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 

8.ทัศนคติดานประโยชนพ้ืนฐานผลิตภัณฑ และบรรจุภัณฑ มีความสัมพันธกับ พฤติกรรมการ
บริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ ดานจํานวนเงินเฉลี่ยที่ใชในการซื้อตอครั้ง และความถี่ในการ
ซ้ือตอเดือน  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 โดยมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันระดับ
คอนขางต่ํา และต่ํามากตามลําดับ 
 9. ทัศนคติดานตราผลิตภัณฑ คุณภาพของผลิตภัณฑ ไมมีความสัมพันธ กับพฤติกรรมการ
บริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ ดานความถี่ในการซื้อตอเดือน และจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อ
ตอครั้ง 
 10. ทัศนคติดานลักษณะทางกายภาพผลิตภัณฑ ไมมีความสัมพันธ กับพฤติกรรมการบริโภค
เครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพดานความถี่ในการซื้อตอเดือน  แตมีความสัมพันธกับจํานวนเงินเฉลี่ย
ที่ใชในการซื้อตอครั้ง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 โดยมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน
ระดับต่ํามาก 

11. พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ  ดานความถี่ในการซื้อตอเดือน  
มีความสัมพันธกับแนวโนมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพในอนาคต และแนวโนมการบอก
ตอใหบุคคลอื่นบริโภค อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01 โดยมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน
ระดับคอนขางต่ํา   

12. พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ   ดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อตอ
ครั้งไมมีความสัมพันธ กับ   แนวโนมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพในอนาคต  และ
แนวโนมการการบอกตอใหบุคคลอื่นบริโภค 
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 The purpose of this research is to study relationship between product factors and 
consumers’ behavior of drinking functional herb beverage in Bangkok Metropolitan Area. In 
the study, the consumers were categorized according to their population characteristics, the 
knowledge about the supplementary from drinking functional herb beverage and consumers’ 
behavior trend in the future is also investigated, the product factors in this study include 
benefit, brand names, quality, physical characteristics and packaging.  

The sample group used in this research are 420 consumers who have ever bought or 
drunk functional herb beverage in Bangkok Metropolitan Area.  

The method of collecting data was questionnaire. The statistical methods applied in 
data analysis were frequency, percentage, mean, standard deviation, Independent Sample t-
test, One-Way Analysis of Variance, and Pearson Product Moment Correlation Coefficient 
processed by Statistical Package for Social Science Version 11.5 
 From the descriptive statistics analysis, the results of research can be concluded as 
follows : 
 1. Most samples are  female , 21-30 years old, single status , bachelor degree, 
working employees in private companies with average monthly income 10,001-20,000 Baht 
per month.  
 2. Most consumers have a good knowledge about the supplementary from drinking 
functional herb beverage.  
 3. Consumers have attitude toward the product factors in term of main benefits, brand 
names, physical appearance and packaging at  good level, and in term of the quality at best 
level. 
 4. The consumer buy the beverage averagely 8 times per month with approximately 
60 Baht per time. They mostly prefer the beverage made from fruits and herbals. Most 
samples receive information from magazine and buy the product at convenient store. The 
purpose of consumption is for supplementary health ,and the reference group influencing on 
consumer’s consumption are themselves. 
 5. The consumers certainly trend to buy and tell other persons to consume in the 
future. 



 

 6. The consumers with different sex, marital status, occupation and educational level 
have indifferent on consumption behavior of drinking functional herb beverage.  
 7. The consumers with different age, income ,and knowledge on product have 
different behavior of drinking functional herb beverage at statistical significant of 0.05 level. 
 8. The consumers’ attitude toward product factors in term of main benefits and  
packaging are positively correlated with their behavior of drinking functional herb beverage, in 
term of amount of money in each purchase and frequency of buying per month at statistical 
significant of 0.05 level.  
 9. The consumers’ attitude toward product factors in term of brand names and 
qualities are not correlated with their behavior of drinking functional herb beverage  
 10. The consumers’ attitude toward product factors in term of physical characteristics 
are not correlated with their behavior of drinking functional herb beverage, in the aspect of 
average buying per month. But it is  positively correlated with amount of money in each 
purchase at statistical significant of 0.05 level.  
 11. Consumers’ behavior of drinking functional herb beverage in term of frequency of 
buying per month are positively correlated with trend of consumers’ behavior in the future at 
statistical significant of 0.01 level.  
 12. Consumers’ behavior of drinking functional herb beverage in term of amount of 
money in each purchase are not correlated with trend of consumers’ behavior in the future  
  
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 อาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ ประธานคณะกรรมการการบริหารหลักสูตรและคณะกรรมการ
สอบไดพิจารณาสารนิพนธเร่ือง ปจจัยดานผลิตภัณฑที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภค
เครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ของ ประสิทธิ์พร วีระยุทธวิไล 
ฉบับน้ีแลว เห็นสมควรรับเปนสวนหนึ่งของการศึกษาตามหลักสูตรปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 
สาขาวิชาการจัดการ ของมหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒได 
 
 อาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ 

………………………………......…………… 
(รองศาสตราจารยสุพาดา สิริกุตตา) 

 
 ประธานคณะกรรมการบริหารหลักสูตร 

……………………………….………………  
(รองศาสตราจารยสุพาดา สิริกุตตา) 

 
 คณะกรรมการสอบ 

                  ………………………………………………       ประธาน 
 (รองศาสตราจารย สุพาดา สิริกุตตา) 

 
                                  ………………………………………………      กรรมการสอบสารนิพนธ 

 (รองศาสตราจารย ศิริวรรณ เสรีรัตน) 
 

                                        ………………………………………………      กรรมการสอบสารนิพนธ 
(ดร.รักษพงศ วงศาโรจน) 

 
 
 
 อนุมัติใหรับสารนิพนธฉบบัน้ีเปนสวนหนึง่ของการศึกษาตามหลักสตูรปริญญาบรหิารธุรกิจ
มหาบัณฑิต สาขาวิชาการจัดการ ของมหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
 
                                ……………………………………………..…     คณบดีคณะสงัคมศาสตร 

(ผูชวยศาสตราจารย ดร.กิตติมา สังขเกษม) 
วันที่ ……. เดือน………………พ.ศ. 2550 

 



 

ประกาศคุณูปการ 
  
 สารนิพนธฉบับน้ีสําเร็จลุลวงดวยดี เน่ืองจากความกรุณาและความชวยเหลือเปนอยางยิ่ง
จาก รองศาสตราจารย สุพาดา สิริกุตตา ที่ปรึกษาสารนิพนธที่เสียสละเวลาอันมีคานับตั้งแตเร่ิมตน
ดําเนินการจนสําเร็จเรียบรอยสมบูรณ ในการใหคําแนะนําชวยเหลือและตรวจแกไขขอบกพรองอันเปน
ประโยชนในการทําสารนิพนธครั้งน้ี ผูวิจัยรูสึกซาบซึ้งในความกรุณา จึงขอกราบขอบพระคุณเปนอยาง
สูงไว ณ โอกาสนี้ 
 ผูวิจัยขอขอบพระคุณ รองศาสตราจารย ศิริวรรณ  เสรีรัตน  และ ดร.รักษพงศ วงศาโรจน ที่
กรุณาใหความอนุเคราะหเปนผูเชี่ยวชาญตรวจคุณภาพของเครื่องมือและกรรมการสอบสารนิพนธ 
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บทที่ 1 

บทนํา 
 
ภูมิหลัง 

 
           ในยุคที่ผูบริโภคตางหันมาใหความสําคญักับการดูแลสุขภาพ ประกอบกับมีความรูความ
เขาใจในการรกัษาสุขภาพมากขึ้น     แนวคิดในการดูแลสุขภาพจึงมุงเนนในเชิงสงเสริมปองกัน
มากกวาการรักษาโรค   ธุรกิจที่เกี่ยวกับการดูแลสุขภาพจึงเกิดขึ้นมากมายทั้งในรูปของการ
บริการและการบริโภคเพื่อสุขภาพ  รูปแบบของการดแูลรักษาสขุภาพนั้นแตกตางกันไปในแตละ
บุคคล ขึ้นอยูกับ เพศ อายุ  วิถีการดําเนินชีวติและกําลังซ้ือของผูบรโิภค เชน ผูที่อยูในชวง
วัยรุนถึงวัยหนุมสาวจะใหความสนใจเกี่ยวกับการดูแลสุขภาพผิวและการรักษารูปรางสรีระ  ผูที่
อยูในวัยทํางานกลางคนจนถึงกอนวัยชรา จะใหความสําคัญในการรักษาปองกันการเสื่อมโทรม
ของอวัยวะตางๆของรางกาย    ทําใหผลิตภัณฑทีเ่กีย่วกับการบํารงุดูแลรักษาสขุภาพในตลาด
เกิดขึ้นอยางมากมาย  มีใหผูบริโภคไดเลอืกซื้ออยางหลากหลาย  
 เครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือการบํารุงสุขภาพ จัดวาเปนประเภทหนึ่งของผลิตภัณฑสมุนไพร
เพ่ือสุขภาพทีมี่อัตราการขยายตัวตลอดในชวงหลายปที่ผานมา จากกระแสความนิยมสมุนไพร 
ซ่ึงเปนอีกทางเลือกหนึ่ง ที่ไดรับความนิยมเปนอยางมาก ทั้งตลาดในประเทศ และตางประเทศ 
เครื่องด่ืมสมุนไพรแตกตางจากเครื่องด่ืมประเภทน้ําผักผลไม ตรงที่เครื่องด่ืมสมุนไพรจะเนน
สรรพคุณทางยาและการรักษา ไมไดเนนคุณคาดานสารอาหารเหมือนนํ้าผักผลไม ซ่ึงในอดีต
เมืองไทยมีเครื่องด่ืมที่ทําจากสมุนไพรไทยกันมาก ไมวาจะเปน นํ้ากระเจี๊ยบ นํ้าใบบวับก นํ้า
มะตูม นํ้าใบเตย นํ้าเกกฮวย นํ้าออย นํ้าฝรั่ง รวมไปถงึ สมุนไพร และวตัถุดิบจากปาตัวอ่ืน ทีค่น
รุนกอน นํามาเปน ยารักษาโรค ยาอายุวัฒนะ แมกระทั่ง ยาเพิ่มพลังทางเพศ โดยไมตอง ใชยา
ไวอากรา เขาชวย คนโบราณก็ทําไดมากอนแลว การผลิตเครื่องด่ืมในสมัยตอมาสวนใหญจะ
เปนน้ําอัดลม ซ่ึงเปนของใหมใสนํ้าหวาน และคารบอเนต เขาไป ก็ทําใหเกดิความซาบซา 
นอกจากนี้ยังผลิตนํ้าผลไมใสขวด ซ่ึงสวนใหญก็พ่ึงหัวเชื้อนํ้าหวานอยูดี รูปแบบการผลิตเหลานี้ 
ก็คือเพ่ือสรรหาเครื่องด่ืม ที่แปลกออกไป ปจจุบันคานิยมของการดื่มมีเพ่ิมขึ้นและเปลี่ยนแปลง
ไป บริษัทผูผลิตเครื่องด่ืมเห็นโอกาสทางการตลาดในการผลิตเครื่องด่ืมเพ่ือสุขภาพ (Healthy 
Refreshment) ขึ้น เพ่ือตอบสนองความตองการของผูบริโภคที่มีการเปลี่ยนแปลงพฤตกิรรม
ดังกลาว ทําใหในปจจุบันมีเครื่องด่ืมสมุนไพรวางจําหนายในตลาดมากมายหลายชนิด อยางไรก็
ดีปญหาที่สําคญัของเครื่องด่ืมสมุนไพรก็คือปญหาในเรื่องของตัวผลติภัณฑ เอง ทั้งน้ีเน่ืองจาก
ผูบริโภคบางกลุม ยังไมม่ันใจในเรื่องคุณภาพของผลิตภัณฑ และไมรูจักสรรพคุณของเครื่องด่ืม
สมุนไพรบางประเภทดีเพียงพอ ดังน้ันการขยายตวัของตลาดเครื่องด่ืมสมุนไพร  จึงขึ้นอยูกับ
ปจจัยดานผลิตภัณฑเปนหลัก (เกษตรกรรมธรรมชาต.ิ 2546) 
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 จากขอมูลดังกลาวขางตนทําใหผูวิจัยเห็นวาตลาดของเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ
เปนเรื่องที่นาสนใจในการนํามาศึกษาถึงพฤติกรรมของกลุมเปาหมายในการเลือกซื้อหรือบริโภค
เครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือการบํารุงสุขภาพ   โดยทําการสํารวจความรูความเขาใจและประโยชนที่
ไดรับจากการบริโภคสมุนไพรซึ่งผูบริโภคใหความสําคัญเปนอันดับแรก และดูแนวโนมของการ
เจริญเติบโตของตลาดเครื่องด่ืมสมุนไพรในอนาคต  นอกจากนี้ผลการศึกษาที่ไดจากการวิจัยใน
ครั้งนี้ยังสามารถนําไปประยุกตใชในการพัฒนาปจจัยดานผลิตภัณฑของผลิตภัณฑสมุนไพรที่
อยูในรูปแบบอ่ืนๆ ไดตรงตามความตองการของผูบริโภคไดอีกดวย 
 
ความมุงหมายของการวิจัย 

1. เพ่ือศึกษาลักษณะประชากรศาสตรที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรรมการบริโภคเครื่องด่ืม 

สมุนไพรบํารุงสุขภาพ 

2. เพ่ือศึกษาความรูความเขาใจเกี่ยวกับประโยชนที่ไดรับจากการบริโภคเครื่องด่ืม 

สมุนไพรบํารุงสุขภาพที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ 

3. เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยดานผลิตภัณฑกับพฤติกรรมการบริโภค 

เครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ 

4. เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางพฤติกรรมการบริโภคกับแนวโนมการบริโภค 

เครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือการบํารุงสุขภาพ 
 

ความสําคัญของการวิจัย 
 ผลจากการศกึษาที่ได ผูวิจัยมุงหวังที่จะใหสามารถนําไปประยุกตใชเพ่ือประโยชนดังน้ี 
 1.  เผยแพรขาวสารใหความรูแกผูสนใจเก่ียวกับเครื่องด่ืมสมุนไพร ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมผูบริโภค   ตลอดจนความรูความเขาในการบริโภคและ
แนวโนมในการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพร 
 2.  เปนขอมูลสําหรับผูประกอบการธรุกจิเครื่องด่ืมสมุนไพร  เพ่ือใชในการพิจารณาวาง
แผนการผลิตแผนในเรื่องของผลิตภัณฑหร่ือเพ่ือปรับปรุงใหตรงกับความตองการของผูบริโภค 
 
ขอบเขตของการวิจัย 
 เน้ือหาของการวิจัยจะศึกษาถึงปจจัยดานผลิตภัณฑที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภค
เครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
ประชากรและกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 

1. ประชากรที่ใชในการวิจัย 
ประชากรที่ใชในการวิจัยครัง้น้ี คือผูบริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร  ที่เคยซื้อหรือบริโภค
เครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ  ซ่ึงไมทราบจํานวนประชากรที่แทจริง 
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2. กลุมตวัอยางที่ใชในการวิจัย 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งน้ี  คือผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ที่เคยซื้อหรือ
บริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ  เน่ืองจากไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน  จึงใชการ
กําหนดขนาดตัวอยางโดยการใชสูตรหาขนาดตัวอยางแบบไมทราบจํานวนประชากร (กัลยา  
วาณิชยบัญชา 2545 :26)  ที่ระดับความเชื่อม่ัน 95%  ไดกลุมตวัอยางจํานวน 385 คน และเพิ่ม
จํานวนตวัอยางเทากับ 35 คน รวมเปนขนาดตัวอยางทั้งหมด 420 คน  โดยมีขั้นตอนการสุม
ตัวอยางดังน้ี 

ข้ันที่1 ใชวิธีสุมตัวอยางแบบงาย (Simple Random Sampling) โดยวิธีจับฉลากเพื่อ
เลือกกลุมตัวอยาง จากเขตการปกครองในกรุงเทพมหานคร จาก 6 กลุมเขตการปกครอง โดย
สุมจับฉลากกลุมละ 1 เขต  (วรชัย ทองไทย.2544 : 7) 

ข้ันที่2 ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เพ่ือเลือก
กลุมเปาหมายและสถานที่ตามหางสรรพสินคา  โดยในการจัดเก็บแบบสอบถามนั้นเจาะจงเลือก
หางสรรพสินคาที่มีผูบริโภคไปจับจายใชสอยมากในแตละเขตที่สุม  และกลุมเปาหมายที่จะทํา
การตอบแบบสอบถามนั้น จะคัดเลือกเฉพาะผูที่เปนผูเคยซื้อและบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุง
สุขภาพ 
 ข้ันที่3 ใชวธิีการสุมตวัอยางแบบกาํหนดโควตา (Quota Sampling)  คํานวณจาก
ขนาดของกลุมตัวอยางจํานวนทั้งหมด 420 คน  โดยเลือกตัวอยางจากประชากรในเขตตัวอยาง
ที่สุมไดจากขั้นตอนที่ 1 เขตละ 70 คน เพ่ือใหตรงกับขนาดกลุมตวัอยางที่กําหนดไว 

ข้ันที่4 ใชวธิกีารสุมตัวอยางตามความสะดวก (Convenience Sampling) โดยเลือกเก็บ
เฉพาะผูที่ใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถามในการวิจัยครั้งน้ี 

 
ตัวแปรที่ศึกษา 

1. ตัวแปรอิสระ (Independent Variable) ไดแก 
1.1 ปจจัยดานประชากรศาสตร 

1.1.1   เพศ 
 1.1.1.1   ชาย 
 1.1.1.2   หญิง 
1.1.2   อายุ  
 1.1.2.1   ต่ํากวาหรือเทากับ 20 ป 
 1.1.2.2   21 – 30 ป 
 1.1.2.3   31 – 40 ป 
 1.1.2.4   41 – 50 ป 
 1.1.2.5   51 – 60 ป 
 1.1.2.6   60  ปขึ้นไป 
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1.1.3   สถานภาพ 
 1.1.3.1   โสด 
 1.1.3.2   สมรส/อยูดวยกัน 
 1.1.3.3   หยาราง/มาย/แยกกันอยู 
1.1.4   ระดับการศึกษา 
 1.1.4.1   ต่ํากวาปริญญาตร ี

   1.1.4.2   ปริญญาตรี 
 1.1.4.3   สูงกวาปริญญาตรี 
1.1.5   อาชีพ 
 1.1.5.1   พนักงานบริษัทเอกชน 
 1.1.5.2   รับราชการ / พนักงานรัฐวสิาหกิจ 
 1.1.5.3   แมบาน/พอบาน 
 1.1.5.4   ธุรกิจสวนตวั / อาชีพอิสระ 
 1.1.5.5   นักเรียน / นิสิต / นักศึกษา 
 1.1.5.6   อ่ืนๆ โปรดระบุ.......................................... 
1.1.6   รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
 1.1.6.1   นอยกวาหรือเทากับ 10,000  บาท 
 1.1.6.2   10,001 – 20,000  บาท 
 1.1.6.3   20,001 – 30,000  บาท  
 1.1.6.4   30,001 – 40,000  บาท 
 1.1.6.5   มากกวา 40,000 บาทขึ้นไป 

  1.2 ความรูความเขาใจเกี่ยวกับประโยชนที่ไดรับจากการบริโภคเครือ่งด่ืม 
  สมุนไพรบํารุงสุขภาพ 
  1.3 ปจจัยดานผลิตภัณฑของเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ ไดแก 
   1.3.1 ประโยชนพ้ืนฐานของผลติภัณฑ 
   1.3.2 ตราผลติภัณฑ 
   1.3.3 คุณภาพของผลิตภัณฑ 
   1.3.4 ลักษณะทางกายภาพของผลิตภัณฑ 
   1.3.5 บรรจุภัณฑ 
2. ตัวแปรตาม  ไดแก 
 2.1. พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ ไดแก 
       2.1.1  แหลงขอมูลขาวสารของสินคา 
       2.1.2  ความถี่ในการบรโิภค 
       2.1.3  เครื่องด่ืมสมุนไพรที่นิยมบริโภค 
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       2.1.4  จํานวนเงินเฉลี่ยในการบริโภค 
       2.1.5  สถานที่ซ้ือ 
        2.1.6  วัตถุประสงคในการบริโภค 
  2.1.7  บุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจบริโภค 
 2.2  แนวโนมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ 
 

นิยามศัพทเฉพาะ 
 เพ่ือใหเกิดความเขาใจความหมายของคําและขอความเฉพาะที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ 
ผูวิจัยขอใหนิยามศัพทเฉพาะตางๆ ไวดังน้ี 

1. สมุนไพร หมายถึงสวนที่ไดจากพืช สัตว และแรธาตุตางๆซึ่งยังมิไดผสมปรุงหรือ 
ทําการแปรสภาพเปนตนวา สวนของรากหัว เปลือก ใบ ดอก เมล็ด ผล 

2. ผลิตภัณฑสมุนไพร หมายถึง สมุนไพรที่ไดผานการแปรรูปใหอยูในรูปผลิตภัณฑ
สําเร็จรูปที่พรอมบริโภค ไดแก ยาสมุนไพร อาหารเสริมสุขภาพจากสมุนไพร เครื่องสําอางจาก
สมุนไพร และเครื่องด่ืมจากสมุนไพร 

3. เครื่องด่ืมสมุนไพร หมายถึง นํ้าสมุนไพรที่ไดจากสมุนไพรสดหรือตากแหง นํามาหั่น
ฝอยหรือบดใหเปนผง จากนั้นนํามาชงหรือตมดวยน้ํา แลวคั้นแยกเอาสวนกากออกใหเหลือแต
นํ้า อาจจะปรุงแตงรสดวยน้ําตาลหรือไมก็ได เสร็จแลวจึงนํามาบรรจุใสกระปอง ขวด หรือกลอง 
รวมถึงที่อยูในรูปของผงแหงบรรจุซองสําเร็จรูปใชชงในรูปของชา โดยน้ําสมุนไพรที่เปน
เครื่องด่ืมสมุนไพรจะไดจากพืช ผักหรือผลไมที่ระบุวามีสรรพคุณในการรกัษาและบํารุงสุขภาพ 

4. ความรูความเขาใจเกี่ยวกับประโยชนที่ไดรับจากการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุง
สุขภาพ หมายถึง กระบวนการคิดที่ เกิดจากการรับรูสวนบุคคลของผูบริโภคที่ทราบ
คุณประโยชนของเครื่องด่ืมสมุนไพรในการบํารุงสุขภาพ  

5. ปจจัยดานผลิตภัณฑ หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่สามารถควบคุมได และเปน
สวนหน่ึงในเรื่องสวนผสมการตลาด ซ่ึงเครื่องด่ืมสมุนไพรนั้นตัวแปรทางดานผลิตภัณฑเปนสิ่ง
สําคัญ เน่ืองจากผูบริโภคใหความสําคัญของตัวผลิตภัณฑ ไดแก ประโยชนของตัวผลิตภัณฑ  
ความมีชื่อเสียงของตราผลิตภัณฑ   คุณภาพของผลิตภัณฑ  ลักษณะทางกายภาพของ
ผลิตภัณฑ  บรรจุภัณฑ 

6. ผูบ ริโภค หมายถึง ประชากรทั้ง เพศชายและหญิงที่ มี ภู มิลําเนาอยู ในเขต
กรุงเทพมหานครที่เคยซื้อและบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือการบํารุงสุขภาพ 

7. พฤติกรรมการบริโภค หมายถึง ลักษณะการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือการบํารุง
สุขภาพในเรื่องความถี่ในการบริโภค  สถานที่ซ้ือ  วัตถุประสงคในการบริโภค บุคคลที่มีสวนรวม
ในการตัดสินใจในการบริโภคและแนวโนมการบริโภค 

8. แนวโนมการบริโภค หมายถึง การพิจารณาตัดสินใจที่จะเลือกบริโภคในเครื่องด่ืม
สมุนไพรเพ่ือการบํารุงสุขภาพครั้งตอไปของผูบริโภค 
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ปจจัยดานผลิตภัณฑที่มีความสมัพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองดื่ม
สมุนไพรบํารุงสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร  
 
กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 
           ตัวแปรอิสระ       ตัวแปรตาม  
 
              
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ลักษณะทางประชากรศาสตร 
1. เพศ 
2. อายุ 
3. สถานภาพ 
4. ระดับการศกึษา 
5. อาชีพ 
6. รายไดเฉลีย่ตอเดือน 

ปจจัยดานผลิตภัณฑของเครื่องดื่ม
สมุนไพรบํารุงสุขภาพ 
   - ประโยชนพ้ืนฐานของผลิตภัณฑ 
   - ตราผลติภัณฑ 
   - คุณภาพของผลิตภัณฑ 
   - ลักษณะทางกายภาพของผลิตภัณฑ 
   - บรรจุภัณฑ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
      พฤติกรรมการบริโภค   
      เครื่องดื่มสมุนไพรบํารุง  
      สุขภาพของผูบริโภคใน   
      เขตกรุงเทพมหานคร 
 
 
 

 

แนวโนมการบริโภคเครื่องดื่ม
สมุนไพรบํารุงสุขภาพ 

ความรูความเขาใจเก่ียวกบัสมุนไพร 
-ความรูความเขาใจเกี่ยวกบัประโยชนที่
ไดรับจากการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพร 
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สมมติฐานของการวิจัย 
1. ผูบริโภคที่มีลกัษณะประชากรศาสตรประกอบดวย  เพศ  อายุ   สถานภาพ ระดับ 

การศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน แตกตางกันมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืม
สมุนไพรบํารุงสุขภาพแตกตางกัน 

2. ความรูความเขาใจเกี่ยวกับประโยชนที่ไดรับจากการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพร 
แตกตางกัน มีผลตอพฤติกรรมบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือการบํารุงสุขภาพแตกตางกัน 

3. ปจจัยดานผลิตภัณฑของเครื่องด่ืมสมุนไพรบาํรุงสุขภาพมีความสัมพันธกับ 
พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพร 

4. พฤติกรรมการบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการบรโิภคเครื่องด่ืมสมุนไพร 
 

 
 
  



บทที่ 2 
เอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวของ 

 
 ในการวิจัยครัง้น้ี ผูวิจัยไดศึกษาแนวคิดและทฤษฎี รวมถึงผลงานและงานวิจัยทีเ่กี่ยวของ 
เพ่ือนํามาใชเปนประโยชนตอการกําหนดสมมติฐาน การกําหนดตัวแปร การคดัเลือกกลุมตวัอยาง 
กรอบแนวความคิด และแนวทางในการดาํเนินงานวิจัย ไดนําเสนอตามหัวขอตอไปน้ี 
 

1. แนวคิดและทฤษฎีดานประชากรศาสตร 
2. แนวคิดและทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 
3. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับผลิตภัณฑ 
4. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกบัพฤติกรรมผูบริโภค 
5. แนวคิดเกี่ยวกับความรูความเขาใจ 
6. ความรูทัว่ไปเกี่ยวกับผลิตภัณฑสมุนไพร 
7. เครื่องด่ืมสมุนไพร 
8. งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 

1.แนวคิดและทฤษฎีดานประชากรศาสตร 

การแบงสวนตลาดตามตัวแปรดานประชากรศาสตร  ประกอบดวย  เพศ  อายุ  สถานภาพ
ครอบครัว  จํานวนสมาชิกในครอบครวั  ระดับการศึกษา  อาชีพ  และรายไดตอเดือน  ลักษณะ
ดานประชากรศาสตรเปนลักษณะที่สําคญั  และสถิตทิี่วัดไดของประชากรและชวยในการกําหนด
ตลาดเปาหมาย  ในขณะที่ลักษณะดานจิตวิทยาและสังคมวัฒนธรรมชวยอธบิายถึงความคิดและ
ความรูสึกของกลุมเปาหมายนั้น  ขอมูลดานประชากรจะสามารถเขาถึงและมีประสิทธผิลตอการ
กําหนดตลาดเปาหมาย (ศิริวรรณ เสรีรัตน 2538: 41) 

คนที่มีลักษณะประชากรศาสตรตางกัน จะมีลักษณะทางจิตวิทยาตางกัน (ปรมะ เสตะเวท,ิ 
2533:112) โดยวิเคราะหจากปจจัย ดังน้ี 
 1. เพศ ความแตกตางทางเพศ ทําใหบุคคลมีพฤตกิรรมของการติดตอสื่อสารตางกัน คือ
เพศหญิงมีแนวโนม มีความตองการที่จะสงและรับขาวสารมากกวาเพศชาย ในขณะที่เพศชายไมได
มีความตองการที่จะสงและรับขาวสารเพยีงอยางเดียวเทานั้น แตมีความตองการที่จะสราง
ความสัมพันธอันดีใหเกิดขึ้นจากการรับและสงขาวสารนั้นดวย (Will,  Goldhabers  and Yates, 
1980 : P87) นอกจากนี้เพศหญงิและเพศชายมีความแตกตางกันอยางมากในเรื่องความคิด 
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คานิยม   และทศันคติ  ทั้งน้ีเพราะวฒันธรรมและสังคม กําหนดบทบาทและกิจกรรมของคนสอง
เพศไวตางกัน 
 2. อายุ  เปนปจจัยที่ทําใหคนมีความแตกตางกันในเรื่องของความคิดและพฤติกรรม คนที่
อายุนอยมักจะมีความคิดเสรีนิยม ยึดถืออุดมการณและมองโลกในแงดีมากกวาคนที่อายุมาก 
ในขณะคนที่อายุมากมักจะมีความคิดที่อนุรักษนิยม ยึดถือการปฏิบัติ ระมัดระวัง มองโลกในแงราย
กวาคนที่มีอายุนอย เน่ืองมาจากผานประสบการณชีวิตที่แตกตางกัน ลักษณะการใชสื่อมวลชนก็
ตางกัน คนที่มีอายุมากมักจะใชสื่อเพ่ือแสวงหาขาวสารหนักๆ มากกวาความบันเทิง 
 3. การศึกษา เปนปจจัยทีท่ําใหคนมีความคิด คานิยม ทัศนคติและพฤติกรรมแตกตางกนั 
คนที่มีการศึกษาสูงจะไดเปรียบอยางมากในการเปนผูรับสารที่ดี เพราะเปนผูมีความกวางขวางและ
เขาใจสารไดดี แตจะเปนคนที่ไมเชื่ออะไรงายๆ ถาไมมีหลักฐานหรือเหตุผลเพียงพอ ในขณะที่คนมี
การศึกษาต่ํามักจะใชสื่อประเภทวทิยุ โทรทัศนและภาพยนตร หากผูมีการศึกษาสูงมีเวลาวางพอก็
จะใชสื่อสิ่งพิมพ วิทยุ โทรทัศน และภาพยนตร แตหากมีเวลาจํากดัก็มักจะแสวงหาขาวสารจากสื่อ
สิ่งพิมพมากกวาประเภทอื่น 
 4. สถานะทางสังคมและเศรษฐกิจ หมายถึง อาชีพ รายได และสถานภาพทางสังคมของ
บุคคล มีอิทธพิล อยางสําคัญตอปฏิกิริยาของผูรับสารที่มีตอผูสงสาร เพราะแตละคนมีวัฒนธรรม 
ประสบการณ ทัศนคติ คานยิมและเปาหมายที่ตางกัน   
 ทฤษฎีการสื่อสารมวลชนเกีย่วกับผูรับสาร (พีระ จิรโสภณ. 2542 : 645-646 ; อางอิงจาก 
Defleur Melvin. 1996. Theories of Mass Communication.) ไดเสนอทฤษฎีที่กลาวถึงตัวแปร
แทรก (Intervening Variables) ที่มีอิทธิพลในกระบวนการสื่อสารมวลชนระหวางผูสงสารกบัผูรับ
สาร โดยใหเห็นวาขาวสารมิไดไหลผานจากสื่อมวลชนถึงผูรับสาร และเกิดผลโดยตรงทันที แตมี
ปจจัยบางอยางที่เกี่ยวของกับตวัผูรับสารแตละคน เชนปจจัยทางจิตวทิยา และสังคมที่จะมีอิทธิพล
ตอการรับขาวสารนั้น    

ทฤษฎีความแตกตางระหวางปจเจกบุคคล (Individual Differences Theory) (Defleur.  
1996) มีหลักการพื้นฐานเกีย่วกับทฤษฏคีวามแตกตางระหวางปจเจกบุคคลดังน้ี 

1.มนุษยเรามีความแตกตางอยางมากในองคประกอบทางจิตวิทยาบคุคล 
2.ความแตกตางนี้ บางสวนมาจากลักษณะแตกตางทางชีวภาค หรือทางรางกายของแตละ

บุคคล แตสวนใหญแลวจะมาจากความแตกตางกันทีเ่กิดขึ้นจากการเรียนรู 
3.มนุษยซ่ึงถูกชุบเลี้ยงภายใตสถานการณตางๆ จะเปดรับความคิดเห็นแตกตางกันไป

อยางกวางขวาง 
4.จากการเรียนรูสิ่งแวดลอมทําใหเกิดทศันคติ คานิยม และความเชื่อถือที่รวมเปนลักษณะ

ทางจิตวิทยาสวนบุคคลที่แตกตางกันไป ความแตกตางดังกลาวนีไ้ดกลายเปนสภาวะเงื่อนไข ที่
กําหนดการรับรูขาวสารมีบทบาทอยางสาํคัญตอการรบัรูขาวสาร 
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จากแนวคิดและทฤษฎีที่กลาวมา ผูวิจัยไดนําแนวคิดนี้มาใชเปนแนวทางในการคนหา
คําตอบเกี่ยวกับลักษณะประชากรศาสตรที่แตกตางกัน เชน อายุ อาชีพ สถานภาพ รายได ระดับ
การศึกษา มีผลตอพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพแตกตางกนั 

 
2. แนวคดิและทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 
 
 การตลาดเริ่มตนที่การศึกษาความตองการของลูกคาแลวนําเสนอผลิตภัณฑ  โดยการใช
เครื่องมือทางการตลาดตางๆ เพ่ือตอบสนองความตองการและความพึงพอใจของลูกคา 
ประกอบดวยเครื่องมือตอไปน้ี คือ (เสรี วงษมณฑา 2542:11-12) 
 1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สิ่งที่นําเสนอกับผูบริโภคเพื่อตอบสนองความพึงพอใจ
ใหผูบริโภคผลิตภัณฑตองมีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา คุณคาของสินคาในรูปตัวเงินก็คือ 
ราคาของสินคา โดยผูขายประกอบดวย สิ่งที่สามารถตอบสนองความตองการของมนุษยเปน
คุณสมบัติที่สัมผัสไดและไมได ตลอดจนผลประโยชนที่คาดหวัง ผลิตภัณฑประกอบดวย สินคา 
บริการ และความคิด  ซ่ึงสินคา (Good) เปนสิ่งที่สัมผัสได แตบริการ (Service) สัมผัสไมไดเกิด
จากการใชความพยายามของมนุษย  สวนความคิด (Idea) อาจจะเปนปรัชญา บทเรียน แนวคิด 
และขอเสนอแนะ 
 2. ราคา (Price) หมายถึง ราคาตนทุน (Cost) ที่ลูกคาจายไปในการไดรับผลิตภัณฑมา 
ตนทุนอยูในรูปของตัวเงิน ซ่ึงผูบริโภคจะนํามาเปรียบเทียบระหวางมูลคา (Value) ของผลิตภัณฑ
กับราคาของผลิตภัณฑน้ันๆ  ถามูลคาสูงกวาตนทุนก็ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ 
 3.  สถานที่ (Place) หมายถึง โครงสรางของชองทาง ซ่ึงประกอบดวย สถาบันและ
กิจกรรมใชเพ่ือเคลื่อนยายสนิคาและบริการจากองคกรหรือผูผลิตไปยงัตลาด สถาบันที่นํา
ผลิตภัณฑออกสูตลาด คือสถาบันทางการตลาด อาจจะเปนคนกลางตางๆ สวนกิจกรรมที่ชวยใน
การกระจายตวัสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลัง สินคา และการเก็บรักษาเปนตน 
 4.  การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดตอสื่อสารเกี่ยวกับขอมูลระหวาง
ผูขายกับผูซ้ือเพ่ือสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดตอสื่อสารอาจจะใชบุคคลหรือไมใชก็
ได   โดยการติดตอสื่อสารนั้นมีหลายประการที่เรียกวา สวนประสมการสงเสริมการตลาดหรือสวน
ประสมการตดิตอสื่อสาร (Promotion Mix Or Communication Mix) ซ่ึงประกอบดวย 
  4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคการ
หรือผลิตภัณฑ  บริการ  หรือความคิดทีต่องมีการจายเงินใหผูอุปถัมภรายการ 
  4.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนกิจกรรมแจงขาวสารและ
การจูงใจที่บุคคล 
  4.3  การสงเสริมการขาย (Sales  Promotion)  เปนกิจกรรมการสงเสริมการขายที่
นอกเหนือจากการโฆษณา  สามารถกระตุนความสนใจในการทดลองใชหรือการซื้อ  
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การสงเสริมการขายมี 3 รูปแบบคือ 
4.3.1 การกระตุนผูบริโภค เรียกวา การสงเสริมการขายทีมุ่งสูผูบริโภค 

(Consumer Promotion) 
4.3.2 การกระตุนคนกลาง เรียกวา  การสงเสริมการขายทีมุ่งสูคนกลาง 

(Trade Promotion) 
4.3.3 การกระตุนพนักงาน เรียกวา การสงเสรมิการขายที่มุงพนักงานน 

(Sale Force  Promotion) 
4.4  การใหขาวสารและการประชาสัมพันธ (Publicity and Relation) การใหขาว 

เปนการเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคาหรือบริการที่ไมตองมีการจายเงิน สวนการประชาสัมพันธ 
หมายถึง ความพยายามที่มีการวางแผนการ โดยองคการเพื่อสรางทัศนคติทีดี่ตองคการใหเกิด
ขึ้นกับกลุมเปาหมาย การใหขาวเปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสมัพันธ 

4.5  การตลาดทางตรง    (Direct Marketing) เปนการติดตอสื่อสารกับกลุม  
เปาหมายเพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึง วิธีการตางๆ ที่นักการตลาดใชสงเสรมิ
ผลิตภัณฑโดยตรงกับผูซ้ือและทําใหเกิดการตอบสนองทันที ประกอบดวย การขายทางโทรศัพท 
การขายโดยใชแคตตาล็อก และการขายทางโทรทัศน วทิยุ หรือหนังสือพิมพ 
 สรุปไดวา สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เปนเครื่องมือทางการตลาด
ประกอบดวยปจจัยสําคัญ 4 ประการ ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย และการ
ติดตอสื่อสาร  หรือการสงเสริมการตลาด ซ่ึงปจจัยทั้ง 4 ตางกมี็ความสําคัญไมนอยไปกวากัน 
ดังน้ันปจจัยทั้ง 4 จะเกี่ยวของซึ่งกันและกัน สวนประสมทางการตลาดจะเปนตวักระตุนทาง
การตลาดในการสรางความตองการซื้อในตัวผลิตภัณฑ เพ่ือใหสามารถตอบสนองความตองการ
ของเปาหมายทางการตลาด ซ่ึงหมายถึง การตอบสนองความตองการของผูบริโภคนั่นเอง 

จากแนวคิดและทฤษฎีที่กลาวมา ผูวิจัยไดนําแนวคิดเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดมา
ใชในการกําหนดกรอบความคิด ออกแบบสอบถาม และประยุกตใชในการจัดทําขอเสนอแนะของ
งานวิจัย 
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ผลิตภัณฑ (Product) 
ความหลากหลายของผลติภัณฑ 
(Product Variety) 
คุณภาพสินคา (Quality) 
การออกแบบ (Design) 
ลักษณะ (Feature) 
ตราสินคา (Brand Name) 
การบรรจุหีบหอ (Package)           
ขนาด (Size) 
บริการ (Service) 
การรับประกัน (Warranties) 
การรับคืน (Return)   

การจัดจําหนาย (Place) 
ชองทาง (Channel) 
ความครอบคลุม (Coverage) 
การเลือกคนกลาง(Assortment) 
ทําเลทีต่ั้ง (Location) 
สินคาคงเหลือ (Inventory) 
การขนสง (Transportation) 
 

สวนประสมการตลาด (Marketing Mix) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

         ตลาดเปาหมาย 
(Target Market) 

ราคา (Price) 
ราคาสินคาในรายการ (List Price) 
สวนลด (Allowance) 
สวนยอมให(Payment Period) 
ระยะเวลาการใหสินเชื่อ 
(Credit Terms) 

การสงเสริมการตลาด 
การสงเสริมการขาย  
(Sale Promotion) 
การโฆษณา (Advertising) 
การใชหนวยงานขาย (Sale Force) 
การตลาดทางตรง (Direct Marketing) 

         ภาพประกอบ 1 รายละเอียดสวนประสมการตลาด (Marketing Mix) 
  ที่มา : เสรี วงษมณฑา 2542:12 



 13
 

3. แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัผลิตภัณฑ 
 
 ความหมายของผลิตภัณฑ 
 ผลิตภัณฑ  (Product)  เปนกลุมของสิ่งที่มีตัวตน และไมมีตัวตนที่สามารถตอบสนองความ
พึงพอใจของผูซ้ือ ซ่ึงอาจรวมถึงการบรรจุภัณฑ สี ราคา คุณภาพ และตราสินคา ตลอดจนบริการ
และการมีชื่อเสียงของผูขาย หรือเปนสิ่งที่นําสูตลาดเพื่อสนองตอบความจําเปน หรือความตองการ
ของมนุษย เชน สินคา บริการ  ความชํานาญ เหตุการณ สถานที่ ความเปนเจาของ องคการ ขอมูล
และความคิด ( Kotler.2003 : 407)  

ธงชัย  สันติวงษ (2537 : 271) คุณลักษณะของผลิตภัณฑ (Product) นักการตลาดจะตอง
ออกแบบผลิตภัณฑใหมีคุณลักษณะที่ดีพรอม และเหนือกวาคูแขง และเปนที่ตองการของผูบริโภค
มากที่สุด และไมเปนปญหาในแงของการผลิตมากนัก 

ศิริวรรณ  เสรรีรัตน และคณะ (2543 : 11) ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สิ่งใดๆที่เสนอ
ออกสูตลาดเพื่อการรูจัก การเปนเจาของ การใชหรือการบริโภค และสามารถสนองตอบความ
จําเปนและความตองการของตลาดได ดังน้ัน ผลิตภัณฑจึงอาจเปนสิ่งใดก็ไดที่สามารถตอบสนอง
ความจําเปนหรือความตองการของมนุษย ซ่ึงถือวาทั้งสองฝายอยูในกระบวนการแลกเปลี่ยน เชน 
สินคา บริการ ความชํานาญ เหตุการณ บุคคล สถานที่ องคกร ขอมูล และความคิด  

  
 องคประกอบของผลิตภัณฑ (Product component) 

องคประกอบของผลิตภัณฑ หมายถึง การพิจารณาถึงคุณสมบัติของผลิตภัณฑที่สามารถ
จูงใจตลาดได โดยถือเกณฑคุณสมบัติ 4 ประการ องคประกอบของผลิตภัณฑน้ันเปนแนวทางใน
การกําหนดนโยบาย ซ่ึงตองคํานึงถึงคุณสมบัติ กลาวคือ ความสามารถของผลิตภัณฑในการจูงใจ
ตลาด ลักษณะและคุณภาพของผลิตภัณฑ สวนประสมบริการและคุณภาพบริการ และ
ขณะเดียวกันการตั้งราคานั้นถือเกณฑคุณคาที่ลูกคารับรู (Value – Based Price) ซ่ึงในการ
กําหนดองคประกอบผลิตภัณฑน้ันจะตองคํานึงถึงประเด็นตางๆดังน้ี 

1.ความสามารถจูงใจของสิ่งที่นําเสนอตอตลาด (Attractiveness of Market Offering) ใน
ประเด็นนี้ ผลิตภัณฑจะตองสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดเหนือคูแขงขัน 

2.รูปลักษณะ (Feature) และคุณภาพผลิตภัณฑ (Product Quality) ลักษณะผลิตภัณฑ
จะตองสนองตอบความจําเปนและความตองการของลูกคาเปนอยางดี ตลอดจนมีคุณภาพ
ผลิตภัณฑที่สามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดดีกวาคูแขงขัน 

3.สวนประสมบริการและคุณภาพบริการ (Service Mix and Quality) ปจจัยที่ใหการ
สนับสนุน นอกจากคํานึงถึงรูปลักษณะของผลิตภัณฑแลว นักการตลาดจะตองคํานึงถึงวาจะ
จัดบริการเสริมอะไรใหกับลูกคาไดบาง 
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4.ราคาซึ่งถือเกณฑคุณคา  (Value – Based Price) ในการตั้งราคานี้จะตองยึดถือคุณคา
การรับรูผลิตภัณฑ (Perceived Value) เพราะเปนสิ่งจําเปนที่นักการตลาดจะตองสรางมูลคาเพิ่ม 
(Value Added) ใหกับผลิตภัณฑ 
 
 

 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 

ภาพประกอบ 2 แสดงถึงองคประกอบของสิ่งที่นําเสนอตอตลาด (ลูกคา) 
ที่มา : ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ.2546 : 394 ; อางอิงจาก Kotler. 2003 : 407 

 
 ระดับผลิตภัณฑ 5 ระดับ (Five product levels) 

คุณสมบัติของผลิตภัณฑที่มีการใสคุณคาเพิ่มขึ้นเพ่ือตอบสนองความตองการของลูกคา
ตามระดับมูลคาที่ลูกคาคาดหวัง ( Customer value hierarchy) องคประกอบของผลิตภัณฑ 
ประกอบดวยมิติดังตอไปน้ี  

1.ประโยชนหลัก ( Core benefit) หมายถึง ประโยชนพ้ืนฐานของผลิตภัณฑที่ผูบริโภค
ไดรับจากสินคาโดยตรง  

2.รูปลักษณผลิตภัณฑ (Tangible product) หรือผลิตภัณฑพ้ืนฐาน (Basic product) 
หมายถึงลักษณะทางกายภาพ ที่ผูบริโภคสามารถสัมผัสหรือรับรูได ซ่ึงเปนสวนที่เสริมผลิตภัณฑ
ใหทําหนาที่สมบูรณขึ้นหรือเชิญชวนใหใชยิ่งขึ้น รูปลักษณผลิตภัณฑ มีดังน้ี 

 2.1 คุณภาพ (Quality) 
 2.2 รูปรางลักษณะ ( Feature) 
 2.3 รูปแบบ (Style) 
 2.4 บรรจุภัณฑ (Packaging) 
 2.5 ตราสินคา (Brand) 

ราคาซึ่งถือเกณฑคุณคา ( Value-base prices) 

รูปลักษณะและคุณภาพผลติภัณฑ 
 ( Product features and quality) 

สวนประสมบริการและคุณภาพบริการ 
 ( Services mix and quality) 

                      ความสามารถจูงใจ 
                  ของสิ่งที่นําเสนอตอตลาด 
                   (Attractiveness of the 
                     market offering) 
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 2.6 ลักษณะทางกายภาพอื่น (Other physical product) 
3.ผลิตภัณฑที่คาดหวัง (Expected product) หมายถึง กลุมของคุณสมบัติและเง่ือนไขที่ผู

ซ้ือคาดหวังวาจะไดรับและใชเปนขอตกลงจากการซื้อสินคา การเสนอผลิตภัณฑที่คาดหวังจะ
คํานึงถึงความพอใจของลูกคาเปนหลัก (Customer’s satisfaction) 

4. ผลิตภัณฑควบ (Augmented product) หมายถึง ประโยชนเพ่ิมเติม หรือบริการที่ผูซ้ือ 
จะไดรับควบคูกับการซื้อสินคาประกอบดวย บริการกอนและหลังการขาย สวนใหญบริษัทจะจัด
ผลิตภัณฑควบ โดยมอบใหคนกลางในรูปแบบตางๆ ดังน้ี 

 4.1 การติดตั้ง (Installation) 
 4.2 การขนสง ( Transportation) 
 4.3 การรับประกัน (Insurance) 
 4.4 การใหสินเชื่อ ( Credit) 
 4.5 การใหบริการอื่นๆ (Service) 
5. ศักยภาพเกี่ยวกับผลิตภัณฑ (Potential product) หมายถึง คุณสมบัติของผลิตภัณฑ

ใหมที่มีการเปลี่ยนแปลงหรือพัฒนาเพื่อสนองความตองการของลูกคาในอนาคต  (ศิริวรรณ เสรี
รัตน. 2546 : 395) 

 
 
 
 
 
 
 
    
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพประกอบ 3  แสดงองคประกอบของผลิตภัณฑ 5 ระดับ (Five Product Levels) 

ที่มา : ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ.2546 : 395 
 
 

 
 
รูปลักษณผลิตภัณฑที่คาดหวัด 

 
 
          
         

ผลิตภัณฑที่คาดหวัง 

ผลิตภัณฑที่ควบ 

ประโยชนหลัก 

ศักยภาพเกี่ยวกับผลิตภัณฑ 
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คุณสมบัติของผลิตภัณฑ  
 ผลิตภัณฑ (Product) เปนกลุมของสิ่งที่มีตัวตนและไมมีตัวตน ทีส่ามารถตอบสนองความ
พอใจของผูซ้ือซ่ึงอาจรวมถึงการบรรจุภัณฑ สี ราคา คุณภาพ และตราสินคา ตลอดจนบริการและ
ชื่อเสียงของผูขาย (Etzel, Walker and Stanton. 2001:G-9) หรือเปนสิ่งที่นําสูตลาดเพื่อตอบสนอง
ความจําเปนหรือความตองการของมนุษย เชน สินคา บริการ ความชํานาญ เหตุการณ บคุคล 
สถานที่ ความเปนเจาของ องคการ ขอมูลและความคดิ (Kotler. 2003:407) 
 ในการวางแผนสวนประสมทางการตลาดเริ่มตนดวยการกําหนดผลิตภัณฑ โดยถือเกณฑ
วาลูกคาจะพิจารณาสิ่งที่นําเสนอ 3 ประการ คือ 

(1) รูปลักษณและคุณสมบัติของผลิตภัณฑ 
(2) สวนประสมบริการและคุณภาพบริการ 
(3) ความเหมาะสมของราคาโดยพิจารณาจากเกณฑคุณคาของผลิตภัณฑน้ัน 

 
 กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product Strategy) 
 ผลิตภัณฑ หมายถึง สิ่งที่นําเสนอตลาดเพื่อความสนใจ (Attention)  ความอยากได 
(Acquisition) การใช (Using) หรือการบริโภค (Consumption) สามารถตอบสนองตอความตองการ
หรือความจําเปน การตัดสินใจในลักษณะของผลิตภัณฑ และการบริการที่จะไดรับอิทธิพลจาก
พฤติกรรมผูบริโภความีความตองการผลิตภัณฑที่มีคณุสมบัติอะไรบาง  นักการตลาดจึงตอง
คํานึงถึงปจจัยตางๆ เพ่ือสรางกลยุทธดานผลิตภัณฑ ซ่ึงประกอบดวยรายละเอียดดังน้ี 
 1.คุณภาพผลิตภัณฑ (Product Quality) เปนการวัดการทํางานและวัดความคงทนของ
ผลิตภัณฑ เกณฑในการวดัถือหลักความพึงพอใจของลูกคา และคุณภาพที่เหนือกวาคูแขง ถา
สินคาคุณภาพต่ํา ผูซ้ือจะไมซ้ือซํ้า ถาสินคาคุณภาพสูงเกินอํานาจซื้อของผูบริโภค สินคาก็ขาย
ไมได นักการตลาดตองพิจารณาสินคาควรมีคุณภาพระดับใดบาง และตนทุนเทาใด จึงจะเปนที่
พอใจของผูบริโภค รวมทัง้คุณภาพสินคา ตองสมํ่าเสมอและมีมาตรฐาน เพ่ือที่สรางการยอมรับ 
ความเชื่อถือที่มีสินคาทุกครั้งที่ซ้ือ ดังน้ัน ผูผลิตตองมีคุณภาพสินคา (Quality Control) อยูเสมอ 

2.ลักษณะทางกายภาพของสินคา (Physical Characteristic of Goods) เปนรูปราง
ลักษณะที่ลูกคาสามารถมองเห็นได และสามารถรับรูไดดวยประสาทสัมผัสทั้ง 5 คือ รูป รส กลิ่น 
เสียง สัมผัส เชน รูปราง ลักษณะ รูปแบบ บรรจุภัณฑ ตราสินคา เปนตน 

3.ชื่อเสียงของผูขายหรือตราสินคา (Brand) หมายถึง ชื่อ (Name) คํา (Term) สัญลักษณ 
(Symbol) การออกแบบ (Design) หรือสวนประสมของสิ่งดังกลาว เพ่ือระบุถึงสินคาและบริการของ
ผูขายรายใดรายหนึ่ง หรือกลุมของผูขาย เพ่ือแสดงถึงลักษณะทีแ่ตกตางจากคูแขงขัน (Kotler 
2000:404) ตราสินคาเปนสวนสําคัญของผลิตภัณฑ เพราะเกี่ยวของกับความรูสกึทางดานจิตวิทยา
ของผูซ้ือดวย การตัดสนิใจซื้อของผูบริโภคตอผลติภัณฑบางชนิดนั้นขึ้นอยูกับชื่อเสียงของผูขาย
หรือตราสินคา โดยเฉพาะสินคาที่เจาะจงซื้อ (Specialty Goods) ซ่ึงเปนสินคาที่ผูบรโิภคตัดสินใจ
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ซ้ือดวยเหตุผลทางดานจิตวิทยา ไมใชเหตุผลทางดานเศรษฐกิจ หรือประโยชนที่ไดรับ เชน 
ตัดสินใจซื้อเพราะ ตองการเปนที่ยอมรับในสังคม เน่ืองจากผลิตภัณฑเปนตวัชีส้ถานะภาพของผูใช 
ซ่ึงถือวาเปนความตองการดานจิตวิทยา ดวยเหตุน้ีนักการตลาดจึงตองมีการพัฒนาคุณคาตรา
สินคา (Brand Equity)  กลาวคือ ตองมีการใชเครือ่งมือทางการตลาดไมวาจะเปนผลติภัณฑหรือ
การสื่อสารการตลาดตางๆ เพ่ือเพ่ิมคุณคา (Value Added) ใหกับผลิตภัณฑ เพ่ือใหลูกคาเกิดการ
รับรู (Perceived Value)  คุณคาตราสินคานั้นๆ จึงเปนสิ่งสําคัญยิ่งทีนั่กการตลาดตองคํานึงถึง เพ่ือ
พัฒนาสินคาใหมีคุณคาตอตราสินคา 

4.บรรจุภัณฑ (Packaging) หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวของกับการออกแบบ และการผลิตสิ่ง
บรรจุหรือสิ่งหอหุมผลิตภัณฑ (Etzel, Walker and Stanton.1997:10) บรรจุภัณฑเปนตวัทําใหเกิด
การรับรู คือ การมองเห็นสินคา เม่ือลูกคาเกิดการยอมรับในบรรจุภัณฑก็จะนําไปสูการจูงใจใหเกิด
ความตองการซื้อและเกิดการตัดสินใจในทีสุ่ด ดังน้ัน บรรจุภัณฑจึงโดดเดน โดยอาจแสดงถึง
ตําแหนงผลิตภัณฑสินคานั้น 

5.การออกแบบผลติภัณฑ (Design) เปนงานที่เกี่ยวของกับรูปแบบ ลักษณะการบรรจุหีบ
หอ ซ่ึงปจจัยเหลานี้จะมีผลกระทบตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค ดังน้ัน การออกแบบจึงมี
ความสําคัญมากสําหรับสินคาตางๆ ดังน้ัน ผูผลิตที่มีความเชีย่วชาญดานการออกแบบจึงตอง
ศึกษาความตองการของผูบริโภค เพ่ือออกแบบสินคาใหดึงดูดความสนใจและใหเปนที่ตองการของ
ผูบริภค นอกจากนี้ การออกแบบยังใชเปนเกณฑทําใหผลติภัณฑที่มีความแตกตางกัน โดย
คํานึงถึงเหตุจูงใจใหลูกคาซือ้สินคาทั้งดานเหตุผลและดานอารมณ 

 
 ลักษณะของระดับผลติภัณฑ (Product Hierachy) 

เปนการจําแนกลักษณะผลติภัณฑตามประโยชนที่สินคาสามารถตอบสนองความตองการ
ของผูบริโภค โดยจะเริ่มจากประโยชนขัน้พ้ืนฐานจนถงึประโยชนเฉพาะ สามารถจําแนกลักษณะ
ของผลิตภัณฑออกเปน 7 ระดับ ดังน้ี 

1.ประโยชนหลักของผลติภัณฑ (Need Family) หมายถึงประโยชนพ้ืนฐานของตระกูล
ผลิตภัณฑทีส่ามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภค 

2.ตระกูลผลิตภัณฑ (Product Family) หมายถึงระดบชั้นของผลติภัณฑทั้งหมดที่สามารถ
ตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดไมวามากหรือนอย 

3.ระดับชั้นของผลิตภัณฑ (Product Class) หมายถึงกลุมของผลิตภัณฑภายในตระกลู
ผลิตภัณฑซ่ึงทําหนาที่เฉพาะอยางใดอยางหนึ่ง 

4.สายผลิตภัณฑ (Product Line) หมายถึงการจัดกลุมของผลิตภัณฑที่มีความสัมพันธกัน
อยางใกลชิดประกอบดวย (1) มีลักษณะคลายคลึงกัน (2) มีการใชงานคลายคลึงกัน (3) ขายให
ลูกคากลุมเดียว (4) มีขอบเขตราคาใกลเคียงกัน (Kotler.2000: 396) หรือเปนผลิตภัณฑภายใน
ระดับชั้นของผลิตภัณฑที่มีความสัมพันธใกลชิดกัน ในแงการใชรวมกัน การทําหนาที่ที่คลายกัน 
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การขายใหลูกคากลุมเดียวกนั การจัดจําหนายโดยใชโครงสรางการจัดจําหนายอยางเดียวกัน หรือ
อยูภายในชวงราคาที่กําหนดไว 

5.ชนิดของผลิตภัณฑ (Product Type หรือ Categories) หมายถึงรายการผลติภัณฑ
ทั้งหลายที่อยูภายในสายผลิตภัณฑ ซ่ึงแสดงลักษณะใดลักษณะหนึง่หรือหลายลักษณะของ
ผลิตภัณฑ 

6.ตราสินคา (Brand) หมายถึง ชื่อ (Name) คํา (Term) สัญลกัษณ (Symbol) การ
ออกแบบ (Design) หรือสวนประสมของสิ่งดังกลาว เพ่ือระบุถึงสนิคาและบริการของผูขายรายใด
รายหนึ่งหรือกลุมของผูขาย เพ่ือแสดงถึงลักษณะที่แตกตางจากคูแขง (Kotler. 2000:404) 

7.รายการผลิตภัณฑ (Product Item) หมายถึง ลักษณะหนวยทีแ่ตกตางกันภายในตรา
สินคาหรือ ภายในสายผลติภัณฑในแงของขนาด ราคา รูปราง ราคา หรือคุณสมบัติอ่ืนๆอยางใด
อยางหนึ่ง 

จากแนวคิดและทฤษฎีที่กลาวมา ผูวิจัยจะไดนําแนวคิดทางดานรูปลักษณและคุณสมบัติ
ของผลิตภัณฑมาใชเปนแนวทางในการกําหนดกรอบความคิด ออกแบบสอบถาม และกําหนด
ปจจัยดานผลิตภัณฑที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
4.แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบริโภค 
 
 ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 
 พฤติกรรมผูบริโภค  (Schiffman and Kanuk. 1994 : 7)   คือ  พฤติกรรมซึ่งบุคคลทําการ
คนหา (Searching)  การซื้อ (Purchasing) การใช (Using) การประเมินผล (Evaluating) การใช
จาย (Disposing) ในผลิตภัณฑ และบริการ โดยคาดวาจะตอบสนองความตองการของเขา  
 ดารา ทีประปาล (2542 : 3)   พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การศึกษาถึงกระบวนการตาง 
ๆ ที่บุคคลหรือกลุมบุคคลเขาไปเกี่ยวของ เพ่ือทําการเลือกสรรการซื้อ การใช การบริโภค อัน
เกี่ยวกับผลิตภัณฑ บริการ ความคิด หรือประสบการณเพ่ือสนองตอบความตองการ และความ
ปรารถนาตาง ๆ ใหไดรับความพอใจ  
 อดุลย  จาตุรงคกุล  (2521 : 5)  พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง ปฏิกิริยาของบุคคลที่
เกี่ยวของโดยตรงกับการไดรับและใชสินคาและบริการทางเศรษฐกิจ รวมทั้งกระบวนการตาง ๆ 
ของการตัดสินใจ ซ่ึงเกิดกอนและเปนตัวกําหนดปฏิกิริยาตาง ๆ เหลานี้ 
 ธงชัย สันติวงษ (2539)   พฤติกรรมการบริโภค หมายถึง การกระทําใดของบุคคลใดบุคคล
หน่ึงที่เกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาใหไดมา และ การใชซ่ึงสินคาและบริการ ทั้งน้ี หมายรวมถึง
กระบวนการตัดสินใจซึ่งมีมาอยูกอนแลว และเปนสิ่งที่มีสวนในการกําหนดใหเกิดพฤติกรรม
ดังกลาว  
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 พฤติกรรมของผูบริโภค เปนการคนหาหรือวิจัยเกี่ยวกับ พฤติกรรมการซื้อและการใชของ
ผูบริโภค คําตอบที่ไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดการกลยุทธทางการตลาด ที่สามารถ
ตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม 

 
 ลักษณะของผูบริโภค 
 ผูบริโภค (Consumer) หมายถึง ผูที่มีความตองการซื้อ (Need) มีอํานาจซื้อ (Purchasing 
Power) ทําใหเกิดพฤติกรรมการซื้อ (Purchasing Behavior) และพฤติกรรมการใช (Using 
Behavior) ดังน้ี 
 1.ผูบริโภคเปนบุคคลที่มีความตองการ (Needs) การที่บุคคลนั้นจะตองมีความตองการ
ผลิตภัณฑซ่ึงบางคนถาไมมีความตองการก็ถือวาไมใชผูบริโภค ดังน้ัน ถาจะวัดวาใครเปนผูบริโภค
ตองวัดที่ความตองการและความตองการมิใชรูปธรรม แตเปนนามธรรม 

2.ผูบริโภคเปนผูที่มีอํานาจซื้อ (Purchasing Power) ผูบริโภคจะมีแคเพียงความตองการ
อยางเดียวไมไดแตเขาจะตองมีอํานาจซื้อดวย 

3.การเกิดพฤติกรรมการซื้อ (Purchasing Behavior) เม่ือผูบริโภคมีความตองการและมี
อํานาจซื้อแลวก็จะเกิดพฤติกรรมการซื้อ เชน ซ้ือที่ไหน เม่ือใด ใครเปนคนซื้อ ใชมาตรการอะไรใน
การตัดสินใจซื้อ ซ้ือมากนอยแคไหน 

4.พฤติกรรมการใช  (Using Behavior) ผูบริโภคมีพฤติกรรมการใชอยางไร 
 

 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค 
 เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจผูบริโภค ในการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ โดยจะเริ่มตนจาก
การเกิดสิ่งกระตุน (Stimulus) ที่ทําใหเกิดความตองการ สิ่งกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิด
ของผูซ้ือซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดํา (Buyer’s Black Box) ที่ผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได 
ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตางๆ ของผูซ้ือแลวจะมีการตอบสอนงของผู
ซ้ือ (Buyer’ Response) หรือการตัดสินใจของผูซ้ือ (Buyer’s Purchase Decision) 
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ส่ิงกระตุนภายนอก 
(Stimulus = S) 

 สภาพแวดลอมทางสังคมและวัฒนธรรม 
(Sociocultural Environment) 

ส่ิงกระตุนทางการตลาด 
(Marketing stimuli)  

ส่ิงกระตุนอื่นๆ 
(Other stimuli) 

 1. ปจจัยดานวัฒนธรรม 
    (Cultural) 

2. ปจจัยดานสังคม 
   (Social) 

 

 
 
ปจจัยนําเขา 
(Input)  
  
 

ผลิตภัณฑ 
ราคา 
การจําหนาย 
การสงเสริมการตลาด 

เศรษฐกิจ 
เทคโนโลย ี
การเมือง 
วัฒนธรรม 
ฯลฯ 

 

1.1 วัฒนธรรมพื้นฐาน
(Culture) 
1.2 วัฒนธรรมยอย
(Subculture) 
1.3 ชั้นสังคม(Social class) 

2.1 กลุมอางอิง 
     (Reference groups) 
2.2 ครอบครัว (Family) 
2.3 บทบาทและสถานะ 
     (Roles and statuses) 

     
การตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค (Consumer decision making)     
    3. ปจจัยสวนบุคคล (Personal) 
    
  
 

ขั้นตอนการตัดสินใจของผูซ้ือ 
(Buyer's decision process)  

 1. การรับรูปญหา (Problem recognition)  
                               
2. การคนหาขอมูล (Information search)  

3.1 อายุ (Age) 
3.2 วงจรชีวิตครอบครัว (Family life cycle) 
3.3 อาชีพ (Occupation) 
3.4 โอกาสทางเศรษฐกิจ (Economic circumstances) 
     หรือรายได (Income) 
3.5 การศึกษา (Education) 
3.6 คานิยมและรูปแบบการดํารงชีวิต (Value and 
Lifestyle) 

                                  
3. การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of  
    alternatives) 

 4. ปจจัยดานจิตวทิยา (Psychological) 
 

 
 
กระบวนการ 
(Process) 

                               
 4. การตัดสินใจซ้ือ (Purchase decision)  
                                
  
 

5. พฤติกรรมภายหลังการซื้อ    
   (Post purchase behavior)  

    

 4.1 การจูงใจ (Motivation) 
4.2 การรับรู (Perception) 
4.3 การเรียนรู (Learning) 
4.4 ความเชื่อถือ (Beliefs) 
4.5 ทัศนคติ (Attitudes) 
4.6 บุคลิกภาพ (Personality) 
4.7 แนวคิดของตนเอง (Self concept) 

     
 พฤติกรรมภายหลังการตัดสินใจ (Post decision behavior) 
  การตอบสนองของผูซ้ือ (Response = R)  

  
  

 
ผลลัพธ 
(Output)  

การตัดสินใจซ้ือ (Purchase) 
1. การทดลอง (Trial) 
2. การซื้อซํ้า (Repeat purchase)  

  พฤติกรรมภายหลังการซื้อ  
  

การเลือกผลิตภัณฑ 
การเลือกตรา 
การเลือกผูขาย 
เวลาในการซื้อ 
ปริมาณการซื้อ (Post purchase behavior)  

 
ภาพที่ 4  แสดงโมเดลอยางงายของการตัดสินใจของผูบริโภค (A Simple Model of Consumer 
Decision Making) 

ที่มา :  (Schiff man and Kanuk.  2000: 7) 
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 จุดเริ่มตนของรูปแบบจําลองนี้อยูที่มีสิ่งกระตุน (Stimulus) ใหเกิดความตองการกอนแลว
ทําใหเกิดการตอบสนอง (Response) ดังนั้นรูปแบบจําลองนี้จึงอาจเรียกวา แบบจําลองตัวกระตุน
ปฏิกิริยาตอบสอน (S-R Model) โดยมีรายละเอียดดังน้ี 
 1. สิ่งกระตุน (Stimulus) หมายถึง สิ่งที่ผลักดันใหบุคคลเกิดการตอบสนองหรือการ
ตัดสินใจ สิ่งกระตุนประกอบดวยสิ่งกระตุนภายนอก และสิ่งกระตุนภายในดังมีรายละเอียด  
      1.1 สิ่งกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus) เปนสิ่งกระตุนที่สําคัญมากที่
นักการตลาดจะตองจัดใหมีขึ้น  เพราะจะสรางใหเกิดความตองการผลิตภัณฑ เปนสิ่งกระตุนที่
เกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรือ 4P’s ซ่ึงประกอบดวย 
  1.1.1  สิ่งกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product) เชน ออกแบบผลิตภัณฑใหสวยงาม 
เพ่ือกระตุนใหเกิดความตองการ 
  1.1.2  สิ่งกระตุนดานราคา (Price) เชน การกําหนดราคาสินคาใหเหมาะกับ
ผลิตภัณฑโดยพิจารณาลูกคาเปาหมาย 
  1.1.3  สิ่งกระตุนดานชองทางการจัดจําหนาย (Distribution or Place) เชน การจัด
จําหนายผลิตภัณฑใหทั่วถึงเพ่ือสะดวกแกผูบริโภค ถือวาเปนการกระตุนความตองการสินคา 
  1.1.4 สิ่งกระตุนดานสงเสริมการตลาด (Promotion) เชน การโฆษณาสม่ําเสมอ 
การใชความพยายามของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม การสรางความสัมพันธอันดีกับ
บุคคลทั่วไปเหลานี้ ซ่ึงถือวาเปนสิ่งกระตุนความตองการซื้อ 
 1.2  สิ่งกระตุนอ่ืน ๆ (Other Stimulus) เปนสิ่งกระตุนความตองการของผูบริโภคที่
อยูภายนอกองคกรซึ่ง บริษัทไมสามารถควบคุมได สิ่งกระตุนเหลานี้ไดแก 
  1.2.1 สิ่งกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) เชน ภาวะเศรษฐกิจ รายได ของ
ผูบริโภค สิ่งเหลานี้มีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล 
  1.2.2 สิ่งกระตุนทางดานเทคโนโลยี (Technological) เชนโทคโนโลยีใหมดาน
ฝาก-ถอนเงินอัตโนมัติสามารถกระตุนความตองการใหใชบริการของธนาคารมากขึ้น 
  1.2.3 สิ่งกระตุนทางดานกฎหมายและการเมือง (Law and Political) เชน 
กฎหมายเพิ่ม หรือลด ภาษีสินคาใดสินคาหนึ่งจะมีอิทธิพลตอการเพ่ิมหรือลดความตองการของผู
ซ้ือ 
  1.2.4 สิ่งกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural) เชนขนมธรรมเนียมประเพณีไทยใน
เทศกาลตาง ๆ จะมีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซื้อสินคาในเทศกาลนั้น 

 2.  กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s Black Box) หมายถึง ความรูสึกนึกคิด
ของผูซ้ือเปรียบเทียบเสมือนกลองดํา (Black Box) ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตอง
พยายามคนหาความ จึงตองพยายามคนหาความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือซ่ึงไดรับอิทธิพลจากปจจัยตาง 
ๆ ที่มีอิทธิพลตอความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคและกระบวนการตัดสินใจซื้อโดยมีรายละเอียด ดังนี้
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  2.1 ลักษณะของผูซ้ือ (Buyer Characteristics) ลักษณะของผูซ้ือมีอิทธิพลจากปจจัย
ตาง ๆ คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา 
  2.2 กระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ (Buyer Decision Process) ประกอบดวย
ขั้นตอน ดังนี้ (1) การรับรูความตองการ (ปญหา)  (2) การคนหาขอมูล  (3) การประเมินผล
ทางเลือก  (4) การตัดสนิใจซื้อ  (5) พฤติกรรมภายนอกหลังการซื้อ 
 

ภาพที่ 5     แสดงแบบจําลองกระบวนการตัดสินใจซื้อ 5 ขั้น 
ที่มา : ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ. 2541:146 

 
   2.2.1 การรับรูปญหา (Problem Recognition) การที่ผูบริโภครูจักปญหา หมายถึง 
ผูบริโภคทราบความจําเปนและความตองการในสินคา งานของนักการตลาดในขั้นนี้ คือ จัดสิ่ง
กระตุนความตองการดานผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย หรือการสงเสริมการตลาด 
เพ่ือใหผูบริโภคเกิดความตองการในสินคา 
   2.2.2 การคนหาขอมูล (Information Search) เม่ือผูบริโภครับรูปญหา น่ันคือ เกิด
ความตองการในขั้นที่ 1 และจะคนหาขอมูลจากแหลงขอมูลตาง ๆ (1) แหลงขอมูลไดแก ครอบครัว 
เพ่ือน คนรูจัก  (2) แหลงการคา ไดแก สื่อโฆษณา  พนักงานขาย  งานของนักการตลาด ที่
เกี่ยวของกับกระบวนการในขั้นนี้ คือ พยายามจัดขอขาวสารใหผานแหลงการคา และ แหลงบุคคล
ใหมีประสิทธิภาพและทั่วถึง 
   2.2.3 การประเมินผลทางการเลือก (Evaluation of Alternatives)  การพิจารณา
เลือกผลิตภัณฑตาง ๆ จากขอมูลที่รวบรวมไดในขั้นที่ 2 หลักเกณฑที่พิจารณาคือ (1) คุณสมบัติ
ผลิตภัณฑตาง ๆ เชน รูปราง  รูปทรง  (2) การใหนํ้าหนักความสําคัญสําหรับคุณสมบัติผลิตภัณฑ 
เชน ราคาเหมาะสม คุณภาพสูง  (3) ความเชื่อถือเกี่ยวกับตราสินคา หรือ ภาพลักษณ  ซ่ึงความ
เชื่อน้ีจะมีอิทธิพลตอการประเมินทางเลือกในการตัดสินใจ  (4) เปรียบเทียบระหวางยี่หอตาง ๆ 
งานของนักการตลาดที่เกี่ยวของกับกระบวนการขั้นน้ี คือ การจัดสวนประสมทางการตลาดดานตาง 
ๆ ใหเหมาะสม 
   2.2.4 การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑยี่หอใด
เน่ืองจากมีการประเมินผลทางเลือกตาง ๆ มาแลว ผูบริโภคจะตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑที่ชอบ
มากที่สุด และ ปฏิเสธที่จะซื้อสินคาที่ตนเองไมมีความพอใจที่จะซื้อ 

การรับรู
ปญหา 

การ 
คนหาขอมูล 

การ
ประเมินผล

ื

การ 
ตัดสินใจซื้อ 

พฤติกรรม
ภายหลังการซื้อ 
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   2.2.5 พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post-purchase Behavior) เปนความรูสึกพอใจ
หรือไมพอใจหลังจากมีการซื้อผลิตภัณฑไปใชแลว ความรูสึกนี้ขึ้นอยูกับคุณสมบัติของผลิตภัณฑ
และความคาดหวังของผูบริโภค ถาผลิตภัณฑมีคุณสมบัติตรงตามที่คาดหวังก็จะเกิดผลในทางบวก 
คือ ผูบริโภคมีความพึงพอใจและมีแนวโนมที่จะซ้ือ แตถาผลิตภัณฑมีคุณสมบัติไมตรงตามความ
ตองการหรือต่ํากวาที่คาดหวังยอมเกิดผลในทางลบ น่ันคือ ผูบริโภคไมพอใจและมีแนวโนมที่จะไม
ซ้ือซํ้าคอนขางสูง  

 3.  การตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s Response) หมายถึง พฤติกรรมที่มีการแสดงออกมา
ของบุคคลหลังจากที่มีสิ่งกระตุน ซ่ึงหมายถึง การตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (Buyer’s Purchase 
decision) ประกอบดวยการตัดสินใจดานผลิตภัณฑ การตัดสินใจดานรานคาและการตัดสินใจ
เกี่ยวกับวิธีการซื้อดังน้ี 
  3.1 การตัดสินใจดานผลิตภัณฑ (Product Decision) การตัดสินใจของผูบริโภคที่จะ
ซ้ือผลิตภัณฑหน่ึงจะขึ้นอยูกับทัศนคติตอผูประกอบการธุรกิจและยี่หอ ราคา การลดราคา การ
ตัดสินใจดานผลิตภัณฑจะทําการตัดสินใจเกี่ยวกับเรื่องตอไปน้ี (1) การตัดสินใจเกี่ยวกับยี่หอ 
(Brand Decision)  (2) การตัดสินใจดานราคาและการลดราคา (Price and Deal Decision)  (3) 
การตัดสินใจซื้อโดยฉับพลัน (Impasse Decision) 
  3.2 การตัดสินใจดานราคา (Store Decision) การตัดสินใจเกี่ยวกับรานคาของ
ผูบริโภคขึ้นอยูกับทัศนคติความรูสึกตอรานนั้น ๆ การเลือกรานคา (Choice of Store) การเลือก
รานคาขึ้นอยูกับทําเลที่ตั้ง ประเภทของสินคา ราคา และการบริการ 
  3.3 การตัดสินใจเกี่ยวกับวิธีการซื้อ (Method of Purchase Decision) ลักษณะ หรือ 
วิธีการซื้อของผูบริโภคจะใชหัวขอตอไปน้ีพิจารณาคือ 
   3.3.1 ทัศนคติตอเวลาและระยะทาง (Attitude Toward Time Distance) ผูบริโภค
จะเปรียบเทียบระหวางระยะทางกับสินคาที่จําหนาย 
   3.3.2 การตัดสินใจจับจายหลายประเภท (Multiple Shopping Decision) ผูบริโภค
มักนิยมไปรานคาที่สามารถหาซื้อของที่ตองการไดครบทุกอยางภายในรานเดียว (One Stop 
Shopping) 

 
  ความสัมพันธระหวางทัศนคติกับพฤตกิรรมผูบริโภค 
          ธงชัย สันติวงษ. (2537 : 180)  ไดกลาวถึงความสัมพันธระหวางทัศนคติกับพฤติกรรมของ
ผูบริโภคไววา การเปลี่ยนแปลงในทัศนคติจะเกิดขึ้นตามหลังการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม (attitude 
change following behavior change)  การเปลี่ยนแปลงทัศนคติยอมกระทําไดยากยิ่ง วิธีเดียวที่
อาจทําไดก็คือ การที่จะตองสามารถควบคุมสภาพแวดลอมของผ ู บริโภคไดโดยตรงเทานั้น 
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 ศิริวรรณ เสรีรัตน.  (2537 : 166)  การอธิบายสวนใหญเกี่ยวกับการกําหนดทัศนคติและ
การเปลี่ยนแปลงทัศนคติจะมุงที่ทัศนคติแบบดั้งเดิมซ่ึงผูบริโภคไดพัฒนาทัศนคติกอนการปฏิบัติ 
แตอยางไรก็ตามอาจไมจริงเสมอไปทั้งทฤษฎีความไมสมดุลที่เกิดขึ้นภายในใจ ทางดานความ
เขาใจและทฤษฎีคุณสมบัติจะจัดการหาการอภิปรายทางเลือกในการกําหนดทัศนคติ และการ
เปลี่ยนแปลง ซ่ึงเสนอวา พฤติกรรมอาจเกิดขึ้นกอนทัศนคติ ทฤษฎีความไมสมดุลเกิดขึ้นภายในใจ
ทางดานความเขาใจเสนอวาความคิดที่ขัดแยงกัน หรือขอมูลทฤษฎีความไมสมดุลเกิดขึ้นภายในใจ
ซ่ึงตามดวยการตัดสินใจซื้อ อาจชักจูงผูบริโภคใหเปลี่ยนแปลงทัศนคติใหเกิดความสอดคลองกัน
กับปฏิกริยา ทฤษฎีคุณสมบัติจะมุงที่วีการที่บุคคล กําหนดสาเหตุของเหตุการณและวิธีการซึ่งเขา
กําหนดหรือเปลี่ยนแปลงทัศนคติซ่ึงเปนผลจากการประเมินพฤติกรรมสวนตัวหรือพฤติกรรมของ
บุคคลอื่นหรือสิ่งใดสิ่งหน่ึง 
 สิทธินันท เชื้อแกว.  (2545 : 19 ) จากองคประกอบของทัศนคติและทฤษฎีเกี่ยวของกับ
ทัศนคติพบวา ทัศนคติและพฤติกรรมมีความสัมพันธกันโดยที่ทัศนคติจะเปนตัวชี้ใหเห็นถึง
พฤติกรรมวาผูบริโภคจะมีพฤติกรรมอยางไร การใชทัศนคติทํานายพฤติกรรมนั้น มีวิจัยหลาย ๆ 
ชิ้นที่ชิ้นใหเห็นวา พฤติกรรมนั้นมิไดเกิดขึ้นตามทัศนคติเสมอไป เน่ืองจากการวัดความสัมพันธ
ขึ้นอยูกับตัวแปรตาง ๆ ดังน้ี 
 1. ขอจํากัดตาง ๆ ของผูบริโภค หมายความวา ในขณะที่วัดทัศนคติของผูบริโภคนั้น
ผูบริโภคจะตอบโดยมิไดคิดถึงขอจํากัดตาง ๆ วาตนเองจะสามารถมีพฤติกรรมดังน้ันไดหรือไม 
 2. การกระทําที่ตองการจะวัดควรจะชัดเจนและแนนอนวาตองการจะดูการกระทําใด ๆ 
ของบุคคลนั้น ๆ เชน การใช การซื้อ การขอยืม หรืออ่ืน ๆ เพราะทัศนคติที่ดีของผูบริโภคตอ
ผลิตภัณฑอาจแปลงออกมาไดเปนการกระทํามากมายขึ้นอยูกับวาขณะนั้นตองการจะวัดการกระทํา
แบบใด 
 3. เปาหมาย น่ันคือ ผลิตภัณฑที่ตองการจะวัดทัศนคติที่ผูบริโภคมีตอผลิตภัณฑน้ัน ๆ ซ่ึง
อาจจะเปนเปาหมายโดยทั่ว ๆ ไป หรืออาจจะเปนเปาหมายที่ชี้เฉพาะได ซ่ึงมีผลตอพฤติกรรมที่มี
รูปแบบที่ตางกันโดยอาจจะสอดคลองกับทัศนคติหรือไมก็ได 

4.เวลา เม่ือเวลาเปลี่ยนแปลงไป พฤตกิรรมและทัศนคติอาจเปลีย่นแปลงไปดวย สภาพ
การและสิ่งแวดลอม มีผลทําใหพฤติกรรมเบี่ยงเบนไป เชน อิทธิพลคนรอบขาง หรือเกิด
สถานการณใดที่ไมคาดคิดขึ้น ทําใหตองแสดงพฤติกรรมที่อาจไมสอดคลองกับทัศนคตขิึ้น 

แบบจําลองแนวโนมแหงพฤติกรรม (Fishbein’s Behavioral Model)  แสดงใหเห็นถึง
ความสัมพันธระหวางทัศนคติกับพฤตกิรรมที่แสดงออกมา โดยกลาววา พฤติกรรมของคนเรานั้น
เปนเรื่องของความตั้งใจที่จะมีพฤติกรรมแสดงออกมาในลักษณะใดลกัษณะหนึ่ง และยังเปนเรื่อง
ของตัวแปรที่เขามาเกี่ยวของดวย ดังน้ัน การที่คนเราตัง้ใจจะมีพฤตกิรรมหนึ่งน้ัน มิไดหมายความ
วา จะตองมีพฤติกรรมนั้นออกมาเสมอไป เพราะมีอิทธิพลอ่ืนมาเปลี่ยนแปลงไป ดังภาพประกอบ
ตอไปน้ี 
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ภาพที่ 6 แบบจําลองแสดงถึงความสัมพันธระหวางทศันคติกับพฤตกิรรม 
 
 จากแนวคิดและทฤษฎีดังกลาวขางตนสรปุไดวา พฤตกิรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมที่
ผูบริโภคมีขั้นตอนตางๆ ทางความคิดกอนการตัดสินใจซื้อสินคาเพื่อใหเกิดความพึงพอใจ 
 
 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 

ธงชัย สันติวงษ (2525: 17) กลาววาการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การ
วิเคราะหเพ่ือใหทราบถึง สาเหตุทั้งปวงที่มีอิทธิพลเหนือและทําใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อสินคาและ
บริการ ซ่ึงโดยการเขาใจถึงสาเหตุตางๆ ที่มีผลจูงใจหรือกํากับการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคนี่เองที่
จะทําใหนักการตลาดสามารถตอบสนองผูบริโภคไดสําเร็จผลดวยการสามารถชักนํา และหวานลอม
ใหลูกคาซื้อสินคาและมีความจงรักภักดีที่จะซื้อซํ้าครั้งตอเน่ืองเร่ือยไป 

ดังน้ัน การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค จึงเปนเรื่องของการศึกษาการตัดสินใจของ
ผูบริโภควาเกิดจากปจจัยอิทธิพลอะไรเปนตัวกําหนด หรือที่เปนตัวสาเหตุที่ทําใหมีการตัดสินใจซื้อ
ดังกลาว ตามความหมายขางตนน้ี พฤติกรรมในขณะทําการซื้อ (ที่เราไดเห็นเปนการกระทํา
โดยทั่วไปของลูกคา)  จึงเปนเพียงขั้นตอนสุดทายหรือปลายเหตุ ของกระบวนการพิจารณาการ
ตัดสินใจซื้อ และในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค หรือพฤติกรรมผูบริโภคที่แทจริง จะประกอบดวย
อิทธิพลของปจจัยตางๆหลายประการ เชน ความตองการการเรียนรู ความนึกชอบพอ ทัศนคติ 
ความเขาใจ จากกลุมทางสังคม ตลอดจนวัฒนธรรมปจจัยจางๆเหลานี้ไดมีอยูในความนึกคิดและ
จิตใจของทุกคน ซ่ึงตางก็ไดมีการสรางสมและขัดเกลามาตามกระบวนการตามความนึกคิดและ
จิตวิทยาของตนเอง ตามสังคมและวัฒนธรรมแวดลอมที่แตกตางกัน จากอดีตถึงปจจุบัน ซ่ึงทําให
คุณลักษณะที่แทจริงภายในของผูบริโภคแตกตางกันไปดวย 
 พฤติกรรมผูบริโภค เปนการคนหาหรือวิจัยเกี่ยวกับ พฤติกรรมการซื้อและการใชของ
ผูบริโภค คําตอบที่ไดจะชวยทําใหนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธการตลาด ที่สามารถตอบความ

ความเชื่อเกี่ยวกับผลของพฤติกรรม 

การประเมินในผลที่จะออกมา 

ความเชื่อกับการที่คนอื่นจะมองตัวเรา 

แรงจูงใจใหทําตาม 

ทัศนคติตอพฤติกรรม 

ความตั้งใจจะมีพฤติกรรม 

บรรทัดฐานเกี่ยวกับพฤติกรรม 

พฤติกรรมจริง 

ตัวแปรอื่นๆที่เขามา 
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พึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม คําถามที่ใชเพ่ือคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค ซ่ึง
ประกอบดวย  
 1.ใครอยูในตลาดกลุมเปาหมาย (Who is in the target market?)  เปนคําถามที่ตองการ
ทราบถึงลักษณะกลุมเปาหมาย เชน ทางดานประชากรศาสตร  ภูมิศาสตร  จิตวิทยา และ 
พฤติกรรมศาสตร 
 2.ผูบริโภคซื้ออะไร (What does the consumer buy?) เปนคําถามที่ตองการทราบถึงสิ่งที่
ผูบริโภคตองการซื้อ  เชน คุณสมบัติหรือองคประกอบของผลิตภัณฑ 
 3.ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy?) เปนคําถามที่ตองการทราบถึง
วัตถุประสงคในการซื้อของผูบริโภค ซ่ึงจะตองศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อคือปจจัย
ทางจิตวิทยา ปจจัยทางสังคม ปจจัยทางวัฒนธรรม และ ปจจัยเฉพาะบุคคล 
 4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ (Who participates in the buying?) เปนคําถามเพื่อ
ทราบถึงบทบาทของกลุมตาง ๆ ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ ประกอบดวย ผูริเร่ิม ผูมีอิทธิพล ผู
ตัดสินใจ ผูซ้ือ และผูบริโภค 
 5. ผูบริโภคซื้อเม่ือใด (When does the consumer buy?)  เปนคําถามที่ตองการทราบถึง
โอกาสในการซื้อ เชน ชวงเดือนใดของป ชวงวันใดของเดือน ชวงเวลาใดของวันเปนตน 
 6. ผูบริโภคซื้อที่ไหน (Where does the consumer buy?)  เปนคําถามที่ตองการทราบถึง
ชองทางหรือแหลงที่ผูบริโภคไปทําการซื้อ เชน หางสรรพสินคา รานคา 
 7. ผูบริโภคซื้ออยางไร (How does the consumer buy?) เปนคําถามที่ตองการทราบ
ขั้นตอนในการตัดสินใจซ้ือ ซ่ึงประกอบดวย การรับรูปญหา การคาหาขอมูล การประเมินผล การ
ตัดสินใจซื้อ และ ความรูสึกภายหลังการซื้อ 
 
 ปจจัยภายนอกและปจจยัภายในที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค 
 ปจจัยภายใน (ปจจัยดานจิตวิทยา)  ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค (Internal factors 
(Psychological) Influencing consumer behavior)  ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological factor) 
เปน  ปจจัยที่เกี่ยวของกับความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคในการเลือกซื้อสินคาของบุคคลจะไดรับ
อิทธิพลจากปจจัยดานจิตวิทยา ซ่ึงถือวาเปนปจจัยภายในตัวผูบริโภคที่มีอิทธิพล ตอพฤติกรรมการ
ซ้ือและการใชสินคา ปจจัยภายในประกอบดวย (1) การจูงใจ (2) การรับรู (3) การเรียนรู (4) ความ
เชื่อถือ (5) ทัศนคติ (6) บุคลิกภาพ (7) แนวคิดของตนเองโดยมีรายละเอียดดังน้ี 
 1.การจูงใจ (Motivation)  เปนสภาพจิตใจภายในของบุคคล ซ่ึงผลักดันใหเกิดพฤติกรรม
เพ่ือใหบรรลุเปาหมาย (Solomon.  2002 : 530)  การจูงใจเกิดภายในตัวบุคคล แตอาจจะถูก
กระทบจากปจจัยภายนอก เชน วัฒนธรรม ชั้นทางสังคม หรือสิ่งกระตุนที่นักการตลาดใชเครื่องมือ
ทางการตลาดเพื่อกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการ 
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 2.การรับรู (Perception) เปนขั้นตอนที่บุคคลมีการรับรู (Receive) จัดระเบียบ (Organize) 
หรือการกําหนด (Assign) ความหมายของสิ่งกระตุน โดยอาศัยประสาทสัมผัสทั้งหา (Etzel, 
Walker and Stanton.  2001 : G-9)  หรือเปนกระบวนการที่แตละบุคคลเลือกสรร (Select) จัด
ระเบียบ (Organize) และตีความ (Interpret)  เกี่ยวกับสิ่งกระตุน (Stimulus) เพ่ือใหเกิดความหมาย
ที่สอดคลองกัน (Schiffman and Kanuk. 2000 : G-9)  หรือหมายถึงกระบวนการความเขาใจ (การ
เปดรับ) ของบุคคลที่มีตอโลกที่เขาอาศัยอยู 
 3.การเรียนรู (Learning)  หมายถึง การเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมผูบริโภค ซ่ึงเกิดจากการ
เรียนรูและประสบการณ (Etzel, Walker and Stanton. 2001 : G-6)  หรือหมายถึง ขั้นตอนซึ่ง
บุคคลไดนําความรูและประสบการณไปใชในการตัดสินใจซื้อสินคา และพฤติกรรมการบริโภค 
(Schiffman and Kanuk.  2000 : G-7)  หรือหมายถึงการเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมหรือความโนม
เอียงของพฤติกรรมจากประสบการณที่ผานมาการเรียนรูของบุคคลเกิดขึ้นเม่ือบุคคลไดรับสิ่ง
กระตุน (Stimulus) และจะเกิดการตอบสนอง (Response) ซ่ึงก็คือ ทฤษฎีสิ่งกระตุน-การ
ตอบสนอง (Stimulus-Response (SR) Theory) นักการตลาดไดประยุกตใชทฤษฎีน้ีดวยการ
โฆษณาซ้ําแลวซํ้าอีกหรือจัดการสงเสริมการขาย (ถือวาเปนสิ่งกระตุน) เพ่ือทําใหเกิดการตัดสินใจ
ซ้ือและใชสินคาเปนประจํา (เปนการตอบสนอง) การเรียนรูเกิดจากอิทธิพลหลายอยาง เชน 
ทัศนคติ ความเชื่อถือ และประสบการณในอดีต อยางไรก็ตามสิ่งกระตุนที่มีอิทธิพลและทําใหเกิด
การเรียนรูไดน้ันจะตองมีคุณคาในสายตาของลูกคา ตัวอยางการจัดกิจกรรมสงเสริมการขายใน
รูปการแจกของตัวอยางจะมีอิทธิพลทําใหเกิดการเรียนรู ซ่ึงการใหผูบริโภคไดทดลองใชสินคาจะ
ดีกวาการแถม เพราะการแถมนั้นลูกคาตองเสียเงินเพ่ือซ้ือสินคา ถาลูกคาไมซ้ือสินคาก็จะไมเกิด
การทดลองใชสินคาที่แถม 
 4.ความเชื่อถือ (Beliefs)  หมายถึง ความคิดที่บุคคลยึดถือเกี่ยวกับสิ่งใดสิ่งหน่ึง (Kotler. 
2003 : 198)  หรือเปนความคิดที่บุคคลยึดถือในใจเกี่ยวกับสิ่งใดสิ่งหน่ึงซึ่งเปนผลมาจาก
ประสบการณในอดีต และมีผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
 5.ทัศนคติ (Attitudes)  หมายถึง การประเมินความพึงพอใจหรือไมพึงพอใจของบุคคล 
ความรูสึกดานอารมณและแนวโนมการปฏิบัติที่มีผลตอความคิดหรือสิ่งใดสิ่งหน่ึง (Kotler.  2003 : 
199)  หรือหมายถึง แนวโนมของการเรียนรูที่จะตอบสนองตอสิ่งใดสิ่งหน่ึง หรือความคิดที่มี
ลักษณะแสดงความพอใจหรือไมพอใจ (Etzel, Walker and Stanton.  2001 : G-1)  ทัศนคติเปน
สิ่งที่มีอิทธิพลตอความเชื่อ ในขณะเดียวกันความเชื่อก็มีอิทธิพลตอทัศนคติ   ทัศนคติของผูบริโภค
กับการตัดสินใจซื้อจะมีความสัมพันธกัน การเกิดของทัศนคติน้ันเกิดจากขอมูลที่แตละคนไดรับ 
กลาวคือ เกิดจากประสบการณที่เรียนรูในอดีตเกี่ยวกับสินคา หรือความนึกคิดของบุคคล และเกิด
จากความสัมพันธที่มีตอกลุมอางอิง เชน พอ แม เพ่ือน บุคคลชั้นนําในสังคม เปนตน  ถานักการ
ตลาดตองการใหผูบริโภคซื้อสินคาของเขา นักการตลาดมีทางเลือกคือ (1) สรางทัศนคติของ
ผูบริโภคใหสอดคลองกับสินคาของธุรกิจ (2) พิจารณาวาทัศนคติของผูบริโภคเปนอยางไร แลวจึง
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พัฒนาสินคาใหสอดคลองกับทัศนคติของผูบริโภค โดยทั่วไปการพัฒนาสินคาใหสอดคลองกับ
ทัศนคติทําไดงายกวาการเปลี่ยนแปลงทัศนคติของผูบริโภคใหเกิดความตองการในสินคา เพราะ
ตองใชเวลานานและใชเครื่องมือในการติดตอสื่อสารจึงจะสามารถเปลี่ยนแปลงทัศนคติของบุคคล
ได 
 6.บุคลิกภาพ (Personality) และทฤษฎีการจูงใจของฟรอยด (Freud's Theory of 
motivation) บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง ลักษณะดานจิตวิทยาที่แตกตางกันของบุคคล ซ่ึง
นําไปสูการตอบสนองตอสภาพแวดลอมที่มีแนวโนมคงที่ และสอดคลองกัน (Blackwell, Minicard 
and Engel. 2001 : 547) บุคลิกภาพสามารถใชเปนตัวแปรในการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคใน
การเลือกตราสินคาได 
 7.แนวคิดของตนเอง (Self concept) เปนความรูสึกของบุคคลใดบุคคลหนึ่งที่เปนสิ่ง
ประทับใจของบุคคล ซ่ึงจะกําหนดลักษณะของบุคคลนั้น (Blackwell, Minicard and Engel. 2001 : 
548)  แตละบุคคลจะมีบุคลิกสวนตัวหรือแนวคิดของตนเองซึ่งจะมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ 
 นักการตลาดจําเปนตองศึกษาหลักเกณฑการตัดสินใจซื้อ ซ่ึงไดแก ปจจัยภายนอก อันเปน
ผลมาจากปจจัยดานวัฒนธรรมและสังคม ปจจัยดานจิตวิทยาซึ่งถือวาเปนปจจัยภายใน รวมทั้ง
ปจจัยสวนบุคคล ปจจัยเหลานี้มีประโยชนตอการพิจารณาลักษณะความสนใจของผูซ้ือที่มีตอ
ผลิตภัณฑ โดยจะนําไปปรับปรุงผลิตภัณฑ การตัดสินใจดานราคา การจัดชองทางการจัดจําหนาย  
และการสงเสริมการตลาด เพ่ือสรางใหผูบริโภคเกิดทัศนคติที่ดีตอผลิตภัณฑและบริษัท 

จากแนวคิดและทฤษฎีที่กลาวมา ผูวิจัยจะไดนําแนวคิดทางดานปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรม
ผูบริโภคมาใชในการกําหนดกรอบความคิด ออกแบบสอบถาม และประยุกตใชในการจัดทํา
ขอเสนอแนะ 

 
5. แนวคิดเก่ียวกับความรูความเขาใจ 
 ความหมายของความรูความเขาใจ 
 ชวาล แพรัตนกุล (2516 : 11) ไดใหความหมายของความรูไววา หมายถึงขอเท็จจริงและ
รายละเอียดของเรื่องราวและการกระทําใดๆที่บุคคลไดสะสมและถายทอดกันตอๆมาตั้งแตในอดีต
และบุคคละสามารถรับทราบสิ่งเหลานี้ได 
 รัตนิกรณ จงวิศาล (2535 : 49) ใหคําจํากัดความของความรูวา หมายถึง กฏเกณฑ ขอเท็จ 
จริงและขอมูลตางๆ ที่ไดรับและสะสมไวในรูปของการจํา 
 จํานง พรายแยมแข (2531 : 44) กลาววา ความรู หมายถึง ความสามารถในการทรงรักษา
ไว ซ่ึงเรื่องราวทั้งปวงของประสบการณที่ผานมา รวมสิ่งที่สัมพันธกันกับประสบการณน้ันๆดวย 

ประภาเพ็ญ สุวรรณ (2520 : 10) กลาวถึงความรูวาเปนพฤติกรรมขั้นตน ซ่ึงผูเรียนเพียง 
แตจําไดแตอาจจะโดยการฝกหรือโดยการมองเห็น ความรูขั้นนี้ไดแก ความรูเกี่ยวกับคําจํากัดความ 
ความหมายทฤษฏีขอเท็จจริง กฏโครงสราง และวิธีการแกปญหาเหลานี้ 
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อดุลย จาตุรงคกุล (2539 : 185 -189) ความรู หมายถึง ขาวสารที่เก็บไวในความทรงจํา 
สวนหนึ่งของขาวสารทั้งหมดเกี่ยวของกับหนาที่ของผูบริโภคในตลาดเรียกวา ความรูเกี่ยวกับ
ผูบริโภค (Consumer Knowledge) ซ่ึงอาจจะศึกษาไดโดยการตอบคําถามดังน้ีคือ ผูบริโภครูอะไร 
ความรูจัดระเบียบอยูในความทรงจําในรูปใด และจะวัดความรูไดอยางไร 

 
เน้ือหาของความรู (The content of knowledge) 

 อดุลย จาตุรงคกุล (2535 : 185-189)  ไดใหความหมายไวคือ คําตอบของคําถามขางบนนี้
เกี่ยวกับผูบริโภครูอะไรนั้น ขึ้นอยูกับความเขาใจในสิ่งที่บรรจุอยูในความทรงจํา นักจิตวิทยาได
จําแนกไววา มีความรูอยู 2 ประเภทดังน้ี 

- Declare Knowledge เปนขอเท็จจริง    (Subjective Fact อันเกิดมาจากการนึกเอาเอง)  
ที่เรารู ซ่ึงแบงออกเปน 2 ประเภทคือ Episodic Knowledge ซ่ึงเกี่ยวของกับขาวสารที่ผูกพันกับ
ระยะเวลา กับ Semantic Knowledge บรรจุความรูที่สรุปรวมยอดเอาไว (Generalized 
Knowledge) 

- Procedural Knowledge หมายถึง ความเขาใจถึงการนําเอาขอเท็จจริงเหลานี้ไปใช ขอ 
เท็จจริงเหลานี้เกิดจากที่ผูบริโภคนึกเอาเองเพราะมันไมจําเปนตองผูกพันกับสิ่งที่เปนจริงที่เราเห็น
ได (Objective Reality) เชนผูบริโภคอาจเชื่อวา ราคาเปนเครื่องชี้คุณภาพแมแตเม่ือจริงๆแลวมันไม
เกี่ยวของกันเลย 
 
 ความรูเก่ียวกับสินคา (Product Knowledge) 
 ความรูเกี่ยวกับสินคารวมขาวสารไวหลายชนิด คือ 

1. ความรูเกี่ยวกับจําพวกสินคารวมทั้งตราตางๆในจําพวกสินคาดวย 
2. ศพัทเกี่ยวกับสินคา เชน นมหนูในคารบิวเรเตอรของรถยนต 
3. ลักษณะตางๆของสินคา 
4. ความเชื่อเกี่ยวกับจํานวนสินคาโดยทั่วไป และเกี่ยวกับตราใดตราหนึ่ง 
 
ความรูเก่ียวกับการซื้อ (Purchase Knowledge) 
ความรูในการซื้อเกี่ยวกับการตัดสินใจวา จะซื้อสินคา ที่ไหน และ เม่ือใด จึงจะซ้ือ 
1. จะซื้อที่ไหน(Where to buy) สินคาหลายชนิดหาซื้อไดในชองทางจําหนายที่แตกตางกัน 

การตัดสินใจวาจะซื้อที่ไหนถูกกําหนดโดยความรู เปนการซื้อ การที่คนมารานคานอย อาจ
เน่ืองมาจากความไมรูตัวเกี่ยวกับรานคาของผูบริโภค หรือไมก็ดอยกวารานของคูแขงขันความรูใน
การซื้อ รวมไปถึงขาวสารที่ผูบริโภคมีเกี่ยวกับทําเลที่ตั้งของสินคา ในรานคาปลีก และยังเลยไปถึง
ความรูวารานไหนขายอะไรอีกดวย ความรูเกี่ยวกับทําเลที่ตั้งสินคาอาจกระทบพฤติกรรมการซื้อทํา
ใหผูบริโภคหันไปอุปถัมภรานคาอ่ืนโดยเฉพาะอยางยิ่งเม่ือรานคาขาดขาวสารภายในสินคา 
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2. ซ้ือเม่ือใด (When to buy) ความเชื่อของผูบริโภคเกี่ยวกับเม่ือใดจะซื้อเปนองคประกอบ 
หน่ึงของความรูในการซื้อ ผูบริโภคที่รูวาสินคาจะขายลดราคาตอนไหนของปก็จะเลื่อนเวลาซื้อ
ออกไปจนกวาจะถึงเวลานั้น ความรูเกี่ยวกับเม่ือใดจะซื้ออาจเปนตัวกําหนดที่สําคัญของพฤติกรรม
การซื้อสินคาใหมทันทีโดยเก็งวาราคาจะลดลงในภายหลัง 
 
 ความรูเก่ียวกับการใช (Usage Knowledge) 
 เปนสวนหนึ่งของความรูของผูบริโภค ความรูน้ีครอบคลุมถึงขาวสารที่มีอยูในความทรงจํา
เกี่ยวกับจะใชสินคาอยางไร และตองมีอะไรบางถาจะใชสินคา ผูบริโภคอาจรูวา จะใชเครื่องตัดหญา
อยางไร แตก็ขาดความรูที่จะนําเครื่องตัดหญาไปตัดหญา 
 การมีความรูในการใชสินคาของผูบริโภคเปนเรื่องสําคัญดวยเหตุผลดังน้ี 

1. ผูบริโภคมักจะไมซ้ือสินคาที่เขาขาดขาวสารเกี่ยวกับจะใชมันอยางไร จึงตองใหความรู 
แกผูบริโภคถามีกรณีน้ีขึ้น 

2. ผูบริโภคจะไมซ้ือสินคา ถาเขามีขาวสารไมสมบูรณเกี่ยวกับสถานการณที่จะใชสินคา  
การใชสินคาผิดสถานการณหรือผิดวิถีทาง อาจทําใหผูบริโภครูสึกไมพอใจ นอกจากนั้นการใชสินคา
ผิดวิธีหรือสถานการณ อาจทําใหผูบริโภคบาดเจ็บก็ได 
 
 ประเภทของความรู 
 ปญญา เปรมปรีดี (2540: 81-82) ไดอางจากบทความวารสารของบริษัท Ecoz-Alen of 
Hamilton (ฉบับ Second Quarter 1996) ชื่อ The Right Path to Knowledge Management วา
ความรู (Knowledge) แบงไดเปน 3 ประการ คือ 

1. Craft ความรูชนิดนี้จะเกิดขึ้นไนตัวคนที่ทํางานมานาน  และเปนงานที่บุคคลนั้น สราง  
สรรค ขึ้นมาเองเปนความรูที่มีการปรับเปลี่ยนไปไดตลอดเวลา จึงเหมาะกับสภาวะที่มีการ
เปลี่ยนแปลงอยูเสมอๆ เปนความรูที่ถายทอดกันไดยาก มักจะใชเวลายาวนานในการเรียนรู 
นอกจากนั้นยังยากตอการที่จะถายทอดไดอยางตรงกับที่ครูตองการ เชน ความรูในงานการผลิต
ศิลปหัตถกรรม 

2.  Practical ความรูชนิดนี้จะเกิดขึ้นจากการทํางานตามสั่งแบบซํ้า แตละคนจะคิดและ 
ปรับตัวใหเขากับระบบที่เขาออกแบบไวให เชน ในการทํางานผลิตทางอุตสาหกรรม ผูปฏิบัติจะ
คอยๆ พัฒนาตัวเองใหเขากับสายพานการผลิต เม่ือพวกเขาคุนเคยกับงานแลวจะสามารถหยิบจับ
เครื่องมือตางๆ ไดโดยไมตองใชตามองความรูเหลานี้เกิดขึ้นกับคนรุนหนึ่งแลวสามารถถายทอดไปสู
คนอีกรุนหน่ึงไดงาย ประโยชนของความรูเหลานี้เห็นไดเดนชัด และสามารถสอนกันไดโดยไม
จําเปนตองใชแรงงาน 

3. Architectural ความรูชนิดนี้จะเกิดจากการไดคิด และปรับปรุงขบวนการผลิตตางๆ  
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วิธีการที่สามารถเพิ่มประสิทธิภาพของระบบงานจะคอยๆ เปดเผยตัวเองขึ้นมา และกลายเปนความ
รูอยูในตัวคนเหลานั้น คนพวกนี้สามารถกลับมานั่งโตะแลวออกแบบกระบวนการผลิตใหมๆ ได
มากมาย และสามารถประมาณความสามารถของขบวนผลิตเหลานั้นไดอยางแมนยํา ความรู
ประเภทนี้เปนสวนผสมระหวางความรู 2 แบบแรก และเปนสุดยอดของความรู ทั้งน้ีเพราะสามารถ
ชวยพัฒนาวิธีการผลิตไดในระดับสูง ลดคาใช เพ่ิมความเร็วในการทํางาน คนที่มีความรูประเภทนี้
หายาก  คนที่มีความรูประเภทนี้จะตองมีความสามารถสูง เปนคนฉลาดและชางสังเกต การสรางคน
ประเภทนี้จึงคอนขางยาก แตเม่ือเกิดความรูความเขาใจประเภทนี้แลวจะสามารถถายทอดใหแกคน
อ่ืน (ที่มีความฉลาดในระดับเดียวกัน) ไดงาย ความรูประเภทนี้จึงเปนสิ่งที่มีคาที่สุด ที่สามารถ
พัฒนาสังคมได การกอตัวของความรูทางดานนี้จะสามารถทําไดแทบจะนับไมถวน แตตองใชเวลา
และโอกาส 
 บลูม และคณะ (Bloom and others. 1956:359) ไดแบงพฤติกรรมดานความรูหรือ
ความสามารถทางดานสติปญญาออกเปน 6 ระดับ โดยเรียงลําดับจากความสามารถขั้นต่ําไปสูง 
ดังน้ี 

1. ความรู – ความจํา (Knowledge or Recall)    ไดแก พฤติกรรมความรูที่แสดงถึงการจํา 
ไดหรือระลึกได เปนความรูในเรื่องเฉพาะๆ เชน ความรูศัพทเฉพาะ ความรูในขอเท็จจริงบางอยาง 
เปนความรูในเรื่องวิธีการจดักระทําเฉพาะเรื่อง และเปนความรูในเรื่องที่เปนสากลและนามธรรมใน
สาขาตางๆ เชนความรูในเรื่องกฏ ทฤษฏี โครงสราง 

2. ความเขาใจ (Comprehension or Understanding)   ไดแก พฤติกรรมความรูที่แสดงวา 
สามารถอธิบายได ขยายความดวยคาํพูดของตนเองได มุงใหผูเรียนเกิดพฤติกรรมหรอืการ
ตอบสนอง 3 แบบ คือ 

2.1 การแปล (Translation) 
2.2 การตีความหมาย (Interpretation) 
2.3 การขยายความสรุปความ (Extrapolation) 

3. การนําไปใช (Application) ไดแก   พฤติกรรมความรูที่แสดงวาสามารถนําความรูที่มีอยู 
ไปใชในสถานการณใหมๆ และแตกตางจากสถานการณเดิมได 

4. การวิเคราะห (Analysis) ไดแก  พฤติกรรมความรูที่สามารถแยกสิ่งตางๆ ออกเปนสวน  
ยอยๆ ไดอยางมีความหมายและเห็นความสัมพันธของสวนยอยๆเหลานั้นดวยหรืออาจกลาวไดวา
การวิเคราะหมี 3 ความหมายคือ 

4.1 การวิเคราะหใหไดหนวยยอย 
4.2 การวิเคราะหเน้ือหาความสัมพันธ 
4.3 การวิเคราะหเน้ือหาหลัก 

5. การสังเคราะห  (Synthesis)  คือไดแก     พฤติกรรมความรูที่แสดงถึงความสามารถใน 
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การรวบรวมความรูและขอมูลตางๆเขาดวยกันอยางมีระบบ         เพ่ือใหไดแนวทางที่จะนําไปสู
การแกปญหาได   การสังเคราะหมี 3 ประเภท คือ 

5.1 สังเคราะหใหไดเฉพาะเรื่อง 
5.2 สังเคราะหใหไดแผนงานหรือแผนปฏิบัตกิาร 
5.3 สังเคราะหใหไดระดับนามธรรมที่สูงขึ้น 

6. การประเมินคา (Evaluation) ไดแก     พฤติกรรมที่แสดงถึงความสามารถในการตดัสิน 
คุณคาของสิ่งของหรือทางเลือกไดอยางถูกตอง  จําแนกได  2  ประเภท  คือ 

6.1 การประเมินทีอิ่งเกณฑภายใน 
6.2 การประเมินทีอิ่งเกณฑภายนอก 
 

ความหมายของความเขาใจ 
สําหรับความหมายของคําวา ความเขาใจนั้นไดมีนักวิชาการ            และผูศึกษาวิจัยไดให 

ความหมายดังน้ี คือ 
 บลูม และคณะ     (Bloom and others. 1971 : 271)            กลาววาความเขาใจหมายถึง 
ความสามารถในการที่คนขยายความรูความเขาใจใหไกลออกไปจากเดิมอยางสมเหตุสมผล แยก
เปน 3 ชั้น  ที่สําคัญคือ การแปลความหมายของคํา      และขอความสัญลักษณในแงมุมใหมตาม
เน้ือเรื่องและหลักวิชาการนั้น ๆ การตีความโดยเอาความจากการแปลทั้งหมดมารวมกันแลวสรุป
หรือขยายความนั้นตามแนวใหม ทัศนะใหม มุมมองใหม      เพ่ือกวางไกลออกไปจากขอเทจ็จริง
โดยจะตองใหขอมูลหรือแนวโนมอยางเพียงพอ                 
 ไพศาล หวังพานิช (2525 : 105)         ไดใหความหมายวาความเขาใจ   หมายถึง
ความสามารถ  ในการนําความรูความเขาใจ  ไปดัดแปลงปรับปรุง  เพ่ือใหสามารถจับใจความ
อธิบาย  หรือเปรียบเทียบ  ยนยอเรื่องราวความคิดเปนขอเท็จจริงตาง ๆ ทั้งยังสามารถอธิบาย และ
เปรียบเทียบสิง่ที่มีลักษณะและสภาพคลายคลึงเปนทํานองเดียวกับของเดิมได บุคคลที่มีความเขาใจ
ในสิ่งใดจะสามารถแปลความหมาย หรือตีความ หรือขยายความเกี่ยวกับสิ่งน้ันได 
 จากความหมายตางๆ ของความเขาใจ สรุปไดวา ความเขาใจ หมายถึง ความเขาใจใน
เน้ือหา ความสามารถในการนําความรู มาใชใหเกิดประโยชน เหมาะสมกับสถานการณตนเอง 
 
 การวัดความรูความเขาใจ 
 ชวาล แพรัตนกุล (2516 : 201) การที่จะกลาววาผูหน่ึงผูใดเปนผูที่จะนับวาเปนผูมีความรูใน
เรื่องใดๆนั้น จะตองมีพฤตกิรรมทางจิตวทิยา 2 ประการ คือ จําเรื่องราวน้ันไดกับระลึกเรื่องราวน้ัน
ออกมาจากความจํา (Memory) เปนนฝายรับเกบ็ไวในตวั ความระลึก (Recall) เปนฝายจายออก
จากตัว การมใีครกลาววา “รูแตพูดไมถูก” หรือ “รูแตนึกไมออก” น้ัน แทจริง คือผูที่ยังไมมีความรูใน
เรื่องนั้น เพราะเรายังไมมีวธิีตรวจสอบวาสมองของผูน้ันไดบันทึกเรือ่งนี้ไวจริงๆ หรือเปลา เราตอง
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อาศัยพฤติกรรมที่ผูน้ันแสดงออกมาเปนเครื่องชี้วาผูน้ันเปนผูมีความรูในเรื่องนั้นจริงหรือไม  ฉะนั้น
การวัดความรูสึกก็คือ  การวัดสมรรถภาพสมองดานการระลึกออกของความจํานั่นเอง 
 รัตติกรณ จงวิศาล (2535 : 51) การวัดความรูความสามารถในการระลึก (Recall) เรื่องราว
ขอเท็จจริงหรือประสบการณตางๆ หรือเปนการวัดการระลึกประสบการณเดิมที่บุคคลไดรับจากคํา
สอน การบอกกลาว การฝกฝนของผูสอน รวมทั้งตํารา จากสิ่งแวดลอมตางๆ ดวยคําถามวัดความรู 
แบงออกเปน 3 ชนิด คือ 

1. ถามความรูในเนื้อเรื่อง เปนการถามรายละเอียดของเนื้อหา ขอเท็จจริงตางๆ ของ 
เรื่องราวทั้งหลายประกอบดวยคําถามประเภทตางๆ เชน ศัพท และนิยาม กฏและความจริงหรือ
รายละเอียดเนื้อหาตางๆ 

2. ความรูในวิธีการ เปนการถามวิธีปฏบิัตติางๆ แบบแผน   ประเพณี   ขั้นตอนการปฏิบัต ิ
ทั้งหลาย เชน ถามระเบียบแบบแผน ลําดับขั้นและแนวโนม การจดัประเภทและหลักเกณฑตางๆ 

3. ถามความรูรวบยอด เปนการถามความสามารถในการจดจําขอสรุปหรือหลัก 
รวีวรรณ ชินะตระกูล  (2533 : 38 – 41)        ในการสรางแบบทดสอบเพื่อเปนเครื่องมือวัด 

พฤติกรรมดานความรู  ความจํา   ที่เปนที่รูจัก  แบงออกเปน 2  ประเภท คือ 
 1. แบบอัตนัย เปนแบบทดสอบที่ผูสอบตองเขียนตอบ  เปนการยากที่จะควบคุมการตอบ
ของผูสอบไดแบบทดสอบชนิดนี้ยังแบงออกเปน   4  ประเภท  คือ 
 1.1 แบบทดสอบที่ไมจํากัดคําตอบ  (Essay -  extended  response) หมายถึง 
แบบทดสอบที่ผูตอบมีสิทธใินการตอบไดอยางเสรี 
 1.2 แบบทดสอบที่จํากัดคําตอบ     (Essay – restricted response) หมายถึง  
แบบทดสอบที่ผูตอบมีสิทธใินการตอบจํากัด 
 1.3  แบบทดสอบแบบตอบสั้น ๆ  (Short  -  answer)  หมายถึงแบบทดสอบทีต่องการ
คําตอบเปนวลีเทานั้น 
 1.4  แบบทดสอบแบบใหเติมคําใหสมบรูณ   หมายถึง  3  แบบทดสอบที่ตองการให
เติมคําตอบ 
 2. แบบปรนยั  เปนแบบทดสอบที่มีรูปแบบ  (Structure) มากที่สุด  สามารถใชวัดผลได  
แบบทดสอบแบงออกเปน 3 ประการ คือ 
  2.1  แบบถูกผดิ (True  -False)  คําถามชนิดนี้ถามถึงความจริง  หลักการ  กฏตางๆ
และการตคีวาม 
  2.2  แบบทดสอบแบบจับคา  (Matching)  ลักษณะของขอสอบจะมี  2  คอลัมน 
คอลัมนหน่ึงเปนชุดของคําถาม อีกคอลัมนหน่ึงเปนชุดของคําตอบ ซ่ึงผูตอบจะเลือกคําตอบที่
ถูกตองเพ่ือใหสอดคลองกับคําถาม 
  2.3   แบบทดสอบแบบเลือกตอบ  (Multiple Choice)  ขอสอบแบบนี้จะประกอบดวย 2 
สวน  สวนแรกเปนสวนของโจทย (Stem)  อีกสวนหนึ่งเปนตัวเลอืก (Alternative) มีตั้งแต 3 -5  
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ตัวเลือก แบบทดสอบประเภทนี้จะวัดความสามารถของสมองไดตั้งแตต่ําจนถึงขัน้สูงๆ โดยคาํตอบ
ในตวัเลือกนั้นจะมีขอถูกอยูเพียงขอเดียว สวนขออ่ืนๆ เปนตัวลวง (Distracters) เปนแบบทดสอบที่
นิยมใชกันมาก เพราะมีขอดีที่วาการใหคะแนนไมวาใครตรวจ การใหคะแนนจะเทากันเสมอ 
 จํานง พรายแยมแข  (2531:24 – 29) แบบสอบถามที่ดีจะตองมีทั้งความเที่ยงตรงและความ
เชื่อม่ันสูง  สามารถที่จะจําแนกบุคคลที่ความรูกับบุคคลที่ไมมีความรู (คนเกง – คนไมเกง) ออกจาก
กันไดจริง ไมวาแบบทดสอบนั้นจะเปนแบบอัตนัยหรือปรนัย 
 จากแนวคิดและทฤษฎีที่กลาวมา สรุปไดวาการวัดความรูและความเขาใจเปนการวัดระดับ
ความสามารถในการจดจํา พิจารณาขอเท็จจริงของขอมูลที่ได  และการผสมผสานกับประสบการณ
เดิมของตนเอง และสามารถวัดไดจากแบบทดสอบ ผูวิจัยไดนําแนวคิดดังกลาวมาใชในการกําหนด
กรอบความคดิ ออกแบบสอบถามในการวัดความรูความเขาใจเกีย่วกับประโยชนที่ไดรับจากการ
บริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ 
 
6. ความรูทั่วไปเกี่ยวกับผลิตภัณฑสมุนไพร 
 

สมุนไพรเปนทรัพยากรธรรมชาต ิ        คนสวนใหญมักจะนึกถึงสวนของพืชที่นํามาใชเปน 
ยารักษาโรค แตในความจริงคือสวนประกอบที่ไดจากพืช สัตว แรธาตตุาง ๆ ทีนํ่ามาใชสําหรับทํา
เครื่องยา ตัวอยางเชน สมุนไพรจากพืช ไดแก ผัก ผลไมตาง ๆ เชน ขิง ใบเตย กะเพรา วานหาง
จระเข ผักคะนา ผักตําลึงสม แตงโม  สมุนไพรจากสัตว ไดแก เขากวาง ดีหมี ดีงู จ้ิงจก ตุกแก เแร
ธาตุทีใ่ชเปนสมุนไพร ไดแก นํ้าปูนใส เกลือแกง ดีเกลือ นอกจากนั้น ยังมีบางสวนของสมุนไพรที่
รับประทานไมไดยังสามารถใชทํายาภายนอกได เชน ชวยปองกันยุงกัด รักษาบาดแผด เปนตน  

สมุนไพร (Medicinal Plants) ตามความหมายในพจนานุกรม ฉบับราชบัณฑิตยสถานไดให
คําจํากัดความของคําวา สมุนไพรหมายถึง พืชที่ใชทําเปนเครื่องยา ซ่ึงหาไดตามพื้นเมืองมิใช
เครื่องเทศ  สวนพระราชบัญญัติยา พ.ศ.  2522 และความหมายในตํารายาไทยใหความหมายยา
สมุนไพรแตกตางออกไปเลก็นอยโดยยาสมุนไพรจะหมายถึงยาที่ไดจากพฤกษชาติ สัตวหรือแร ซ่ึง
มิไดผสมปรุงหรือแปรสภาพ เชน พืชกย็ังคงสภาพเปนสวนราก ลําตน ใบ ดอกหรือผล ยังมิไดผาน
ขั้นตอนการแปรรูปใดๆ ทัง้สิ้น  แตความเปนจริงในทางการคาสมุนไพรมักจะถูกดัดแปลงไปเปน
รูปแบบที่แตกตางกัน เชน ตัดแบงเปนชิ้นเล็กๆแลวบดเปนผงบรรจุในแคปซูล สมุนไพรเหลานี้ 
สามารถนํามาใชผลติเปนสนิคาประเภทตาง ๆ อาทิ ยารักษาโรค ยาบํารุงสุขภาพ อาหารเสริม 
เครื่องด่ืม เครื่องสําอางและผลิตภัณฑบํารุงผิว (ขอมูลจากสถาบันการแพทยแผนไทย. 8 /ส.ค/49)                       

ในปจจุบันตลาดผลิตภัณฑสมุนไพรพบวามีการขยายตวัอยางตอเน่ือง โดยตลาดผลิตภัณฑ
สมุนไพร มีอัตราการขยายตัว ในแตละปเฉลี่ย ไมต่ํากวารอยละ 20 แมจะอยูในชวง วิกฤตเศรษฐกิจ 
ซ่ึงนับวาสวนทาง กับสินคา ประเภท อ่ืนๆ จากกระแส ความนิยม ผลิตภัณฑสมุนไพร ทําใหธุรกิจ 
การคา ผลิตภัณฑสมุนไพร ทั้งใน ลักษณะของยา อาหารเสริมสุขภาพ เครื่องสําอาง จากสมุนไพร 
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ตลอดจนเครื่องด่ืมสมุนไพร ซ่ึงธุรกิจผลิตภัณฑสมุนไพร เปนธรุกิจที่สรางรายไดอยางมหาศาล 
แมวาจะอยูในชวงวิกฤตเศรษฐกิจกต็าม อีกทั้งยังเปนธรุกิจที่ตลาดยงัเปดกวางในการลงทุน และมี
โอกาสเติบโตไดอีกมาก บริษัท ศูนยวิจัยกสิกรไทย จํากัด คาดวา ผลิตภัณฑสมุนไพรยังมีแนวโนมที่
แจมใส โดยเฉพาะผลติภัณฑสมุนไพรที่พ่ึงพิงตลาดในประเทศเปนหลัก ไมวาจะเปนยาสมุนไพร 
อาหารเสริมสุขภาพจากสมุนไพร เครือ่งสําอางจากสมุนไพร และเครื่องด่ืมจากสมุนไพร แต
ผลิตภัณฑ ทีจ่ะยังเติบโต ตอไป ไดน้ันมีเง่ือนไขวา ราคาจะตองอยูในเกณฑที่ผูบริโภคยอมรับได 
และผูบริโภคมีความเชื่อถือในมาตรฐานการผลิตและคณุภาพของผลิตภัณฑสมุนไพร ดังน้ัน 
แนวโนมผลิตภัณฑสมุนไพรที่มีอนาคตแจมใสนั้น นาจะเปนผลติภัณฑสมุนไพรที่ผลติในประเทศ ที่
มีการ รับรองมาตรฐาน จากหนวยงาน ของราชการ สวนผลติภัณฑสมุนไพรทีนํ่าเขา ซ่ึงมีแนวโนม
วาราคา จะอยูในเกณฑสูงกวาผลติภัณฑสมุนไพรที่ผลิตในประเทศนาจะมีปญหาในเรื่องการผลักดัน
ยอดขาย เน่ืองจากผูบริโภคยังเนนในเรือ่งการประหยัดคาใชจายในชวงภาวะ เศรษฐกิจทีย่ังไมฟน
ตัว  อยางไรก็ตามปจจัยหนุนที่สําคัญคือนโยบายของรัฐบาลที่สงเสริมการผลิตสมุนไพรในเชิง
พาณิชย และสงเสริมใหมีการใชยาสมุนไพรในโรงพยาบาลของรัฐ รวมทั้งการบรรจุยาสมุนไพรบาง
ประเภทเขาไปอยูในบัญชียาหลัก ตลอดจนการเผยแพรขอมูลขาวสารตางๆ ในเร่ือง ผลิตภัณฑ
สมุนไพรใหกับผูบริโภค ทําใหการใชผลติภัณฑสมุนไพรเริ่มเปนที่ยอมรับอยางแพรหลายมากขึ้น  
สําหรับแนวโนมการสงออกสมุนไพรและสารสกัดจากสมุนไพร คาดวายังคงมีแนวโนมแจมใส 
เน่ืองจากไทยเปนหนึ่งในไมกี่ประเทศที่เปนแหลงอันอุดมสมบูรณและมีความหลากหลาย ของ
ทรัพยากรสมุนไพร ซ่ึงไทยตองรักษาจุดแข็งในเรื่องนี้ไว เพ่ือที่จะใหผลิตภัณฑสมุนไพรของไทย
สามารถผงาดขึ้นอยูในแถวหนาของประเทศผูสงออกผลิตภัณฑสมุนไพรที่สําคัญของโลก  แมวาใน
ปจจุบันตลาดของผลิตภัณฑสมุนไพรจะขยายตวัอยางกวางขวาง ทั้งตลาดในประเทศและตลาด
ตางประเทศ แตก็ยังมีปญหามากมายที่เปนอุปสรรคหรือเปนขอจํากัดในการขยายตัวของผลิตภัณฑ
สมุนไพร  ซ่ึงถาทั้งภาครัฐและภาคเอกชนที่เกี่ยวของรวมมือกันผลักดันมาตรการตางๆ เพ่ือขจัด
อุปสรรคที่มีอยูคาดวาอนาคตของผลติภัณฑสมุนไพรจะแจมใสกวาที่เปนอยูในปจจุบัน     

บริษัทศูนยวิจัยกสิกรไทย จํากัด มีความเห็นวา มาตรการที่ ตองเรงสงเสริม เพ่ือผลักดัน ให
ผลิตภัณฑสมุนไพร มีอนาคตที่แจมใส มีดังน้ี                                       

1.มาตรการในดานการผลิต แนวทางการพัฒนาผลิตภัณฑสมุนไพรในอนาคตตองเนน
สงเสริม การผลิตสมุนไพรเชิงพาณิชย แนวทางการพัฒนาสมุนไพร น้ันแบงออกเปน 2 กลุมคือ การ
สงเสรมิการปลูกสมุนไพร เพ่ือใชบริโภคในครัวเรือน และการปลูกสมุนไพร เชิงพาณิชยเพ่ือปอน
โรงงานแปรรูป ซ่ึงโรงงานแปรรูปสมุนไพรนั้นแบงออกเปน 2 ประเภท คือ ผลติภัณฑที่ใชสมุนไพร
เปนวตัถุดิบ เชน อาหาร เครื่องสําอาง เครื่องด่ืม เปนตน และโรงงานผลิตยาสมุนไพรในสวนของ
การผลิตสมุนไพรเพ่ือปอนโรงงานผลิตยาสมุนไพรตองมีการควบคุมคุณภาพที่เขมงวด ตั้งแตวธิกีาร
ปลูกที่ดี ไดสารสําคัญ หรือสารออกฤทธิ์ในปริมาณทีต่องการ มีการจัดการที่ดี ตั้งแตการดูแลรักษา 
การเก็บเกี่ยว การจัดเก็บที่สะอาด ไมมีการปนเปอน โดยเฉพาะการปนเปอนจากเชื้อรา ซ่ึง
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เกษตรกรที่จะปลูกสมุนไพรในเชิงพาณิชยตองเร่ิมศึกษา ในเรื่องการควบคุมคุณภาพ แหลงรับซ้ือ 
และราคาที่รับซ้ือ  ปจจุบันการปลูกสมุนไพรในเชิงพาณิชยยังตองพ่ึงพิงพอคาคนกลาง ในการ
รวบรวม เพ่ือสงใหกับโรงงานแปรรูปสมุนไพร เน่ืองจากโรงงาน จะไมรับซ้ือจากชาวบาน ชนิดใด
ชนิดหนึ่งโดยตรง ซ่ึงการจัดตั้งสหกรณสมุนไพร จะชวยแกปญหาในสวนนี้ไดอยางมาก และเปนการ
สงเสริม ใหเกษตรกร หันมาปลูกสมุนไพร ในเชิงพาณิชยมากขึ้น โดยมีการพัฒนา และควบคุมการ
ผลิต ทั้งปริมาณ และคุณภาพของสมุนไพร  

2. มาตรการดานการตลาด ในประเทศ ปจจุบันรัฐบาลมีการสงเสริมใหเกษตรกร หรือกลุม
แมบานเกษตรกร รวมตัวกนั เพ่ือผลิตผลิตภัณฑสมุนไพร โดยอาศัยวัตถุดิบ ที่มีอยูในทองถิ่น ซ่ึง
ธุรกิจผลติภัณฑสมุนไพร นับเปนธุรกิจทีจ่ะสามารถ ชวยเสริมรายได ใหกับเกษตรกร ในยามที่ภาค
เกษตรกรรม มีปญหา ไดเปนอยางดี เน่ืองจากราคาสินคาเกษตร โดยสวนใหญ มีแนวโนมลดลง 
อยางตอเน่ืองตั้งแตป 2542 ทําใหรายไดของเกษตรกร จากการประกอบอาชพีการเกษตรลดลง 
และแมในยามที่เศรษฐกิจ อยูในภาวะปกติ หรือเศรษฐกิจมีความรุงเรืองดวยแลว ธุรกิจผลติภัณฑ
สมุนไพร ก็จะยิ่งสราง รายไดเพ่ิม แกเกษตรกร ไดอยางเปนกอบเปนกํา สรางความมั่นคงแกฐานะ
ครัวเรือนเกษตรกร และประเทศชาติ ไดเปนอยางดียิ่งทีเดียว นอกจากนี้ ธุรกิจผลติภัณฑสมุนไพร 
ยังเปนธุรกิจทีช่วย สรางเสริมการจางงาน ในชนบท ซ่ึงเทากับ เปนการชวยแรงงาน ที่ออกจาก
ภาคอุตสาหกรรม และบริการแลวกลับสูชนบท เน่ืองจากมีการลด และปลดแรงงาน ในชวงวกิฤต
เศรษฐกิจ  ในปจจุบันของผลิตภัณฑสมุนไพร ก็คือปญหาในเรื่องการตลาด ทั้งน้ีเน่ืองจากผูบริโภค
บางกลุม ยังไมม่ันใจในเรื่องคุณภาพของผลิตภัณฑ และไมรูจักสรรพคุณของผลติภัณฑสมุนไพร 
บางประเภทดเีพียงพอ ดังน้ัน จึงตองตองมุงเนนไปที่การพัฒนาคุณภาพของตัวผลิตภัณฑเปนหลัก        
การสงเสริมการขยายตวัของตลาดในประเทศของผลิตภัณฑสมุนไพรมีดังน้ี                                                  
1) สรางจุดขายสินคา ผลติภัณฑสมุนไพร ที่โดดเดน คือ ปลอดภัย ไดรสชาติ รวมสืบสานภูมิ
ปญญาไทย ทั้งน้ี เพ่ือใหสินคา เปนทีย่อมรับ ในกลุมผูบริโภค ทั้งในประเทศ และตางประเทศ       
2) การสรางภาพลักษณ ของสินคา ผลิตภัณฑ สมุนไพร น้ันมีความจําเปนอยางมาก แตการสราง 
ยี่หอสินคาใหผูบริโภค จดจํา และ ยอมรับน้ัน ตองใชระยะเวลานาน และใชเงินลงทุนสูง ซ่ึงกลุม 
ผูผลิตสินคา ผลิตภัณฑสมุนไพรสวนใหญ ขาดแคลน เงินทุน ในการสงเสริมการขาย ซ่ึงทางเลือก 
ที่ดี และใหผลที่เร็วกวา ในการสราง ความยอมรับ สินคา ผลิตภัณฑสมุนไพร ในกลุมผูบริโภค คือ 
การนําสินคา ผลิตภัณฑสมุนไพร ไปจําหนายในราน ที่มีชื่อเสียง ซ่ึงจะชวย ดึงสถานะ และ 
ภาพพจน ของสินคา ผลิตภัณฑสมุนไพร ใหเปนที่ยอมรับ มากขึ้น ดังน้ัน เพ่ือเปนการขยายโอกาส 
สินคาผลติภัณฑสมุนไพร รัฐบาล และหนวยงาน ที่เกีย่วของ ควรขอ ความรวมมือ จากภาคเอกชน 
ในการสนับสนุน ใหสินคา ผลิตภัณฑสมุนไพร ของไทยไดมีโอกาส เขาไปจําหนายในราน ที่มี
ชื่อเสียง มีทาํเลดี และ สะดวกสําหรบั ผูบริโภค ที่สนใจจะซื้อ และ ขอคําแนะนํา จากรานคา 
ดังกลาวไดดวย                                                                                                         
3) สงเสริม และสนับสนุน ใหสรางเครือขาย การตลาด ระหวาง รานคา ชุมชนทั่วประเทศ ในรูป
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ของตลาดกลาง และ ศูนยแสดง หรือ สาธิตผลิตภัณฑ สมุนไพร ประจําภาค รวมทั้ง เพ่ิมชองทาง 
การจําหนาย ผานบริษัทเอกชน ที่สนับสนุน เศรษฐกิจชุมชน นอกจากนี้ ควรสนับสนุนการ จัดสราง 
ศูนยแสดงสินคา ผลิตภัณฑ สมุนไพร ไวตามเมืองทองเที่ยว ทีส่ําคัญๆ ทั้งในภูมิภาค และ ใน
กรุงเทพฯ ทั้งน้ี เพ่ือมุงเนน การขยายตลาด สินคาผลิตภัณฑสมุนไพร     อยางไรก็ตาม สิ่งทีต่อง
คํานึงถึงไปพรอมกับนโยบาย ที่จะผลักดันสงออก สินคาผลิตภัณฑสมุนไพร คือ ควรที่จะหาทาง
ปกปอง สิทธิประโยชนพืชสมุนไพรไทย ควบคูไปดวย เน่ืองจาก ที่ผานมา เม่ือนักวิจัยชาว
ตางประเทศ นําสมุนไพรไทยไปศึกษา แลวพบคุณสมบัติพิเศษ ทางดานเวชภัณฑ ตอเม่ือคนพบ
แลว ก็ฉวยโอกาสนําไปจดสิทธิบตัร ซ่ึงเปนปญหา ที่ไทยตองเตรยีมรับมือ กับสิ่งที่จะเกิดขึ้นอีกใน
อนาคต นอกจากนี้ปจจัยหนุนใหการขยายตลาดผลติภัณฑสมุนไพรประสบความสําเร็จก็คือ                    
การที่ผูประกอบการ ตองสามารถเปลี่ยนโฉมหนา ผลิตภัณฑสมุนไพร ใหตางไปจากรูปแบบเดิม ๆ 
และ เปนสินคาที่มีบรรจุภัณฑ และมาตรฐานการ ผลิตเชนเดียวกบั สินคาประเภทเดียวกัน ที่มีวาง
จําหนายในตลาด น่ันคือ การจับจุดออนของตลาด แลวนํามาสรางเปนจุดเดน ใหกับผลติภัณฑ
สมุนไพร โดยจับจุดออนดาน บรรจุภัณฑ แบบเกา มาสรางรูปแบบใหม ทําใหผลติภัณฑ สมุนไพร
พ้ืนบาน กลายเปนสมุนไพ รระดับสากล ที่ดูทันสมัย และใหความรูสึก สะอาดปลอดภัย สําหรับ
ผูบริโภค มากกวารูปลักษณแบบเดิมๆ    การใชวิชาการ นําหนาการตลาด กลาวคือ เม่ือตองการ
สงเสริม การจําหนาย ผลิตภัณฑสมุนไพรตัวใหม ก็จะออกบทความ เผยแพรตามสื่อตาง ๆ เพ่ือให
ความรู แกผูบริโภคกอน โดยกลาวถึง สรรพคุณของ ผลิตภัณฑ สมุนไพรตัวน้ัน ๆ ขณะเดียวกัน ก็
ปลอยยาสมุนไพรตัวน้ัน ออกสูตลาด เปนการสราง กระแสความตื่นตวั แลวสงสินคา ชน
กลุมเปาหมายทันท ีอยางไรก็ตาม สิ่งที่ตองระมัดระวงั คือ ขอมูลที่เผยแพรออกไป ตองมีหลักฐาน 
สามารถอางอิง โดยมีงานวิจัยเชิงวิชาการ อยูเบื้องหลัง ซ่ึงจะเปน การสรางความเชื่อถือ ใหกบั
ผูบริโภค     การดึงโรงพยาบาล เขามาเปนฐานการตลาด โดยเฉพาะตลาดยาสมนุไพร ซ่ึงผลักดนั
ใหยาสมุนไพร หลายตัวเขาไปอยูใน บัญชียาหลัก ของโรงพยาบาล ทําใหคนไขที่มี สวัสดิการ
สามารถ เบกิคาใชจาย ในสวนนี้ไดได กลาวคือ ขาราชการ ลูกจาง คนงานที่มีประกันสังคม 
สามารถทําเรือ่งเบิกได   การเปดเคานเตอร  ในโรงพยาบาล โดยเปดเปนมุม ผลิตภัณฑสมุนไพร 
ซ่ึงเปดโอกาส ใหผูที่เขามาใชบริการ โรงพยาบาลสามารถ เลือกซื้อยาสมุนไพร ไดตามใจชอบ โดย
มีเภสัชกรของบริษัท คอยใหคําแนะนํา กลยุทธน้ี สามารถแกปญหา ในเรื่องการไมยอมรับ 
ผลิตภัณฑสมุนไพร ไดเปนอยางดี   (บริษัท ศนูยวิจัยกสิกรไทย จํากัด. /                    
ตุลาคม 2543)  

จากขอมูลที่รวบรวมไดขางตน  ผูวิจัยไดนําขอมูลความรูทั่วไปเกี่ยวกับผลิตภัณฑสมุนไพร
มาใชในการกําหนดกรอบความคิด ออกแบบสอบถาม และประยุกตใชในการจัดทําขอเสนอแนะของ
งานวิจัยตอไป 
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7. เคร่ืองดื่มสมุนไพร  
 
 เครื่องด่ืมสมุนไพรจัดเปนประเภทหนึ่งของผลิตภัณฑสมุนไพร ที่มีการบริโภคมาเปน
เวลานานแลว  ถึงแมวาชวงหนึ่งความนิยมจะลดลงไปจากการเขามาแทนที่ของเครื่องด่ืมประเภท
นํ้าอัดลม  แตดวยรสชาตทิี่ยังคงโดดเดนเปนเอกลักษณเฉพาะตัวของสมุนไพรแตละชนิด  และที่
สําคัญสรรพคณุที่เปนยาของสมุนไพรแตละอยาง เครื่องด่ืมสมุนไพรจึงเปนเครื่องด่ืมที่ชวยบํารุง
สุขภาพ ใชเปนเครื่องด่ืมเพ่ือปรับสมดุลของรางกายใหเปนปกติและยังใชด่ืมเพ่ือรักษาโรคบางอยาง
ได ประกอบกับกระแสของการดูแลสุขภาพและการรกัษาโรคโดยการบําบัดทางธรรมชาติเริ่มเปนที่
นาสนใจ ดวยเหตุน้ีเครื่องด่ืมสมุนไพรจึงกลับมาเปนที่นิยมอีกครั้งหน่ึง จนมีผูประกอบการหลาย
รายสนใจที่จะผลิตเครื่องด่ืมสมุนไพรในรูปแบบขวดหรอืกลองออกมาหลายยี่หอ นอกจากนี้แลวยัง
ผลิตในรูปแบบของสมุนไพรแหงบรรจุซองเพื่อใชชงเปนชาสมุนไพรดวยเชนกัน     เครื่องด่ืม
สมุนไพรสําเร็จรูปเหลานี้จึงออกวางจําหนายอยางแพรหลายในทองตลาด  สําหรับเครื่องด่ืม
สมุนไพรที่เปนที่นิยมในปจจุบันไดแก นํ้ากระเจี๊ยบแกกระหายน้ําชวยขับปสสาวะและเปนยาระบาย
ออนๆ,  นํ้าเกกฮวยแกรอนในกระหายน้ํา, นํ้าขิงแกไอบรรเทาอาการทองอืด  ทองเฟอจุกเสียด,  
นํ้าตะไครบรรเทาอาการไขหวัด  ขับเหงื่อ  ขับลม  ขับปสสาวะ, นํ้าบัวบกแกเจ็บคอ กระหายน้ํา  
ทําใหสดชื่น ลดความดันโลหิต, นํ้าเตยหอมบํารุงหัวใจทําใหชุมชื่น,  นํ้ามะขามแกทองผูกเปนยา
ระบาย แกไอ ขบัเสมหะ, นํ้ามะนาวแกไอ ขับเสมหะ ขับลม  แกทองอืดทองเฟอ,  นํ้าวานหาง
จระเขบํารุงรางกาย  ทําใหสดชื่น กระปรีก้ระเปรา, นํ้ามะตูมแกรอนใน บํารุงธาตุ ชวยเจริญอาหาร, 
ชาขี้เหล็กชวยเจริญอาหาร,  ชาดอกคําฝอยบํารุงเลือด ขับระดู ขับเหง่ือ ระงับประสาท,  ชาชุมเห็ด
เทศแกทองผกู  เปนยาระบาย, ชาหญาหนวดแมวบํารุงไต ขบัปสสาวะ ลดน้ําตาลในเลือด เปนตน
(เกษตรกรรมธรรมชาติ.2546: 19 – 21) 
 คุณคาน้ําสมุนไพรทางโภชนาการ จากการวิจัยพบวาน้ําสมุนไพรมีคุณคาทางโภชนาการ
จริง นํ้าสมุนไพรจากพืชผัก มีประโยชนทางยา มีวิตามิน แรธาตุ บางชนิดใหประโยชนตอสุขภาพ  
เม่ือเปรียบเทยีบกับนํ้าอัดลม นํ้าชา กาแฟ เครื่องด่ืมที่มีแอลกอฮอล พบวาน้ําสมนุไพรมีคุณคาทาง
สารอาหารมากกวา ตวัอยางเชน นํ้าใบบวับก 1 แกว ไดพลังงาน 92 กิโลแคลอรี ่ วิตามินเอ 354 
ไมโครกรัม หรือนํ้าสมคั้น 1 แกว ใหพลังงาน 197 แคลอรี่ ใยอาหารและวติามินซี 3.2 กรัม และ  
36 มิลลิกรัม ตามลําดับ  สวนคุณคาน้ําอัดลม 1 แกว  ใหเฉพาะพลงังานอยางเดียวประมาณ 110 
แคลอรี่ สารอาหารอื่นๆ ไมมีเลย   คุณคาน้ําสมุนไพรอีกประการหนึ่ง คือ  ชวยดับกระหายคลาย
รอน ทําใหรางกายสดชื่น และรักษาสภาวะสมดุลของรางกายดวยเหตุผลที่วา นํ้าสมุนไพรมีนํ้า
ประกอบ 100 % โดยปกติรางกายของคนเรามีนํ้าประกอบประมาณรอยละ 80  นํ้าซึ่งมีความสําคญั
ตอการดํารงชีวิต รางกายตองการน้ําไปชวยใหระบบตางๆในรางกายทํางานไดตามปกติ  นํ้าใน
รางกายจะมีการสูญเสียวันละประมาณ 2-3 ลิตร ถาเราไมด่ืมนํ้าชดเชยหรือด่ืมนํ้าสมุนไพรแทนน้ํา
จะทําใหเกิดอาการกระหายน้ํา โดยเฉพาะมนุษยเราควรจะดื่มนํ้าเปลาสะอาดหลังการกินอาหารมือ้
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หลักไปแลว  แตพฤติกรรมการดื่มนํ้าเปนอาหารวางระหวางม้ือหรือในงานเลี้ยงตางๆมักนิยมด่ืมนํ้า
ชนิดอ่ืนๆแทนนน้ําธรรมดาเชน นํ้าชา กาแฟ นํ้าอัดลม หรือเครื่องด่ืมแอลกอฮอล  จากคุณคาของ
นํ้าสมุนไพรทางตรง (Direct Values) เปนเครื่องด่ืมประเภทน้ํา แกกระหายคลายรอนและคณุคา
ทางออม (Indirect Values) เปนเครื่องด่ืมที่มีสรรพคุณทางยา  ดังน้ันจึงควรหันมาดื่มนํ้าสมุนไพร
แทนน้ําอัดลม ชา กาแฟ เพราะไมเพียงใหคุณคาเทานั้น ยังสงเสริมเศรษฐกิจทั้งสวนตวัและ
ครอบครัวในดานการประหยัดเงินตราดวย (ประสพสุข ฤทธเิดช.2547 :98 – 101) 
 ขอมูลเกี่ยวกบัตลาดเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพสําหรับตลาดในประเทศ บริษทั 
ศูนยวิจัยกสิกรไทย จํากัด สํารวจ "คนกรุงเทพฯกับการบริโภคเครือ่งด่ืมเพ่ือสุขภาพ" คาดวา ตลาด
เครื่องด่ืมเพ่ือสุขภาพในป 2543 มีมูลคา 2,700 ลานบาท อัตราการขยายตวัรอยละ 10-15 ประเภท
ของเครื่องด่ืมสุขภาพยอดนิยม คือ เก็กฮวย นํ้าขิง นํ้าใบบวับก ชาที่ทํามาจากดอกคําฝอย ชุมเห็ด 
กระเจ๊ียบ มะตูม และชาจากดอกไมไทยๆ เชน สารภี บุนนาค พิกุล ดอกบัวขาว มะลิ เปนตน นํ้า
จับเลี้ยง นํ้าวานหางจระเข เปนตน สําหรับตลาดตางประเทศการผลิตเครื่องด่ืมสุขภาพถือวาเปน
มิติใหมที่กําลงัมาแรง ในสหรัฐฯซ่ึงถือวาเปนตลาดที่ใหญมากสําหรับเครื่องด่ืมสมุนไพร เครื่องด่ืม
ประเภทนี้จะประกอบดวย นํ้าผลไม วิตามิน และเกลือแร ที่เกิดประโยชน แกรางกาย โดยปกติแลว 
มักจะไดยินคําวา "อาหารเสริม" หรือพวกวติามินทีข่ายกัน เพ่ือบํารุงรางกาย ชวยเสริมสราง 
ความจํา แกออนเพลีย บํารงุกําลัง วิธีการก็ดวย การสกัด จากโสม หรือสมุนไพรอ่ืนๆ มาทําเปน
เม็ด หรือแคปซูล ออกจําหนาย ดังน้ัน เครื่องด่ืมประเภทนี ้ อาจเรียกวา "เครื่องด่ืมเสริมสุขภาพ" 
ปจจุบันมีการสงออกเครื่องด่ืมสมุนไพรไปจําหนายที่สหรัฐฯแลว แมวายังอยูในระยะเริ่มตน และ
มูลคาในการสงออกยังไมสูงมากนัก แตก็ถือวาเปนความสําเร็จ อีกกาวหนึ่งของคนไทย ที่พัฒนา
สินคาที่มีอยูแลวใหสอดรับกับกระแสการบริโภคของประชากรโลก ซ่ึงเครื่องด่ืมสมุนไพร ที่ไปขายที่
สหรัฐฯ ปรากฏวาไดรับการตอบรับดวยดีจากลูกคา นอกจากจะสะดวก รวดเรว็แลว เครื่องด่ืม
สมุนไพรยังชวย ประหยัดเงินใหกับผูบรโิภคอีกดวย โดยราคาเฉลี่ยกลองละ 30 บาท มี 15 ซอง 
เครื่องด่ืมสมุนไพรแกวละ 2 บาท ถือวาถกูมากๆ บริษทั ศูนยวิจัยกสิกรไทย จํากดั มีความเห็นวา 
ปจจัยเกื้อหนุนในการขยายตัว ในการสงออก เครื่องด่ืมสมุนไพรของไทย มีดังน้ี 
 1.ดานการผลิต ประเทศไทยเปนแหลงที่มีสมุนไพร และผลไมเมืองรอนมากมาย เชื่อวา 
หากมีการพัฒนาการผลิตยอมทําไดไมนอยหนาประเทศอื่นๆ ขึ้นอยูกับวา ใครคิด ผลิตอะไร สราง
ตลาดใหไดรับความนิยมตอผูบริโภคทั้งในประเทศและตางประเทศ ไดหรือไม วัตถุดิบของไทยมี
ความหลากหลาย ผูผลิตสนิคาเครื่องด่ืมเพ่ือสุขภาพก็มีอยู หลายโรงงานที่มีศักยภาพ ทําอยางไร 
จึงจะแปรเปลีย่นวัตถุดิบเหลานี้ ใหเปนสินคาเพื่อสรางตัวเงินใหกับผูผลติ รวมทั้งเกษตรกรใน
ประเทศดวย 
 2.ดานการตลาด การขยายตลาดเครื่องด่ืมเพ่ือสุขภาพ หรือ ชาสมุนไพร ในตางประเทศ 
ใหกวางขวางมากยิ่งขึ้นคงตองศึกษา กรณีการขยายตัวของเครื่องด่ืมสุขภาพ ของสหรัฐฯ โดยตอง
จับกระแสความตื่นตวัในเรื่องสุขภาพของผูบริโภคและความตองการบริโภค สินคาธรรมชาต ิ



 40
 

รวมทั้งการบรโิภคอาหารและเครื่องด่ืมที่มีคุณคาและประโยชนตอรางกาย ซ่ึงการขยายตลาดให 
ประสบความสําเร็จน้ัน ตองเรงประชาสัมพันธถึงความหลากหลายของ เครื่องด่ืมสมุนไพร ที่ไทย
ผลิตได ซ่ึงเปนเอกลักษณที่โดดเดน กวาในประเทศอื่นๆ เชน ชาใบหมอน นํ้ากระเจี๊ยบ ดอก
คําฝอย ตะไครเปนตน การสงออก การสงเสริมการขายเปนเรื่องสําคัญ ดังน้ันการทําใหเครือ่งด่ืม
สมุนไพรไทยเปนที่ยอมรับ นอกจากการผลิตแลว ความพิถพิีถันในเรื่องการบรรจุหีบหอใหดู
สวยงาม และผูบริโภครูสึกวา สะอาดปลอดภัย นับวาเปนเรื่องสําคัญ กลยทุธการตลาดที่นาจะใช
ไดผลดี ในระยะเริ่มแรกก็คือการสงเสริมการจําหนายเครื่องด่ืมสมุนไพรในกลุมนักทองเทีย่วจาก
ตลาดตางประเทศกอนแลวคอยๆ ขยายไปสู ตลาดตางประเทศ  
 อยางไรก็ตามเงื่อนไขที่สําคญัที่สุดในการผลิต คือ การยกระดับมาตรฐานการผลติ โดย
ขั้นตอนการผลิตตองถูกสุขอนามัยและไมสรางปญหาใหกับสิ่งแวดลอม ทั้งน้ีเพ่ือสรางความมั่นใจ
ใหกับผูบริโภค ซ่ึงผูบรโิภคในตางประเทศใหความสําคัญกับเรื่องน้ีมาก ดังน้ันการที่สินคาน้ํา
สมุนไพรสงออก ไดรับตรารับรองมาตรฐานการผลติจากหนวยงานของรัฐบาล รวมทั้งถาผาน
มาตรฐานในระดับสากล ไมวาจะเปน GMP และ HACCP ก็จะไดรับการตอบรบัจากผูบริโภคมาก
ยิ่งขึ้น นอกจากนี้เพ่ือสรางความมั่นใจใหกับผูบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพร ควรมีงานวิจัยทาง
วิทยาศาสตรรองรับถึงสรรพคุณของเครื่องด่ืมสมุนไพรควบคูไปดวย ก็จะชวยสงเสริมการตลาดให
ขยายตวัเพ่ิมขึ้นไดอยางม่ันใจ  นอกจากนี้บริษัทที่มีโอกาสอยางมากในการที่จะกาวเขามาในธุรกิจ
เครื่องด่ืมสมุนไพรคือบริษัทผลิตนํ้าผลไม เน่ืองจากมีความพรอมในแงสายการผลติ เพียงแตมีการ 
ปรับเปลี่ยน ในเร่ืองวัตถุดิบอีกเล็กนอยเทานั้น  (บรษิัท ศูนยวิจัยกสิกรไทย จํากัด. ธันวาคม 2543) 

จากขอมูลความรูที่ไดเกี่ยวกับเครื่องด่ืมสมุนไพร ผูวิจัยไดนําความรูดังกลาวมาใชในการ
กําหนดกรอบแนวความคิด ออกแบบสอบถาม และประยุกตใชในการจัดทําขอเสนอแนะของ
งานวิจัยเกี่ยวกับปจจัยดานผลิตภัณฑที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพร
บํารุงสุขภาพของผูบริโภค 
 

8.งานวิจัยที่เก่ียวของ 

มานีสงค ปฐมวิริยะวงศ (2542: บทคดัยอ) ศึกษาเรื่องตลาดอุตสาหกรรมเครื่องสําอาง
สมุนไพรไทยตามทัศนคติของผูบริโภค พบวา สาเหตทุี่ผูบริโภคใชเครื่องสําอางสมุนไพรไทยเพราะ
ตองการทดลองใช โดยจะตัดสินใจซื้อดวยตนเอง และสวนใหญจะซ้ือเพ่ือไปใชเอง โดยเนนคุณภาพ
ของสินคาเปนเรื่องสําคัญ ในการตัดสนิใจซื้อในครั้งแรกมาจากคําแนะนําของเพื่อน ทุกครั้งที่ซ้ือจะ
คอยดูฉลากเสมอและนิยมสื่อโฆษณาเครื่องสําอางสมุนไพรไทยที่สรางความนับถือและกลา
ตัดสินใจซื้อมาใช คือการมีเครื่องหมาย อย. และการรับรองจากผูเชี่ยวชาญ และราคาเครื่องสําอาง
สมุนไพรถูกกวาเครื่องสําอางจากสารเคมีสังเคราะห และเม่ือเปรียบเทียบทัศนคติของผูบริโภค
เครื่องสําอางสมุนไพรไทยที่มีตอสวนผสมทางการตลาดเครื่องสําอางสมุนไพรไทย จําแนกตาม
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ปจจัยทางดานสวนบุคคลไดแก เพศ อายุ เชื้อชาต ิ ศาสนา ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได 
พบวาโดยภาพรวมของสวนผสมทางการตลาดเครื่องสําอางสมุนไพรไทยไมแตกตางกัน 

 
พงษสรรค ลลีาหงสจุฑา (2545:บทคัดยอ) ศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ

สมุนไพรขัดหนาของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยศึกษาปจจัยดานสวนผสมทางการตลาด 
และลักษณะทางประชากรศาสตร พบวาปจจัยดานผลิตภัณฑ ผูบริโภคจะคํานึงถึงสรรพคุณ
คุณภาพของผลิตภัณฑในการซื้อ โดยใหความสําคญัมากที่สุดกับคุณสมบัตขิองผลิตภัณฑ คือทํา
ใหผิวขาว คณุภาพดี สมุนไพรมีกลิ่นหอม รักษาสิว มีขม้ินเปนสวนผสม มีตรารับรองมาตรฐานเชน 
อย. และการออกแบบสีสันหีบหอดานนอก ผูบริโภคใหความสําคัญมากที่สุดในดานราคาที่
เหมาะสมกับคุณภาพ 

 
เนตรพงษ กลุจิราธนโชติ (2545: บทคดัยอ) ศึกษาปจจัยที่มีผลตอทัศนคติและพฤติกรรม

การบริโภคยาสีฟนสมุนไพรของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวาบคุคลทีมี่อิทธิพลในการ
ตัดสินใจซื้อมากที่สุดคือ ตนเองและครอบครัวตามลําดับ สถานที่เลอืกซื้อบอยที่สุดคือ ซุปเปอรมาร
เก็ต นิยมใชหลอดพลาสติก ขนาดที่นิยมใชมากที่สุดคอื 160 กรัม (ขนาดใหญ) และมักจะซื้อครั้งละ 
1 หลอด จะชอบสีขาวมากที่สุดและสขีองสมุนไพรรองลงมา ดานผลิตภัณฑจะใหความสําคญัมาก 
ในดานคุณภาพของผลิตภัณฑ คือรักษาเหงือกและฟน และทําใหลมหายใจสดชื่น และเห็นวาควรมี
สี รสชาติ กลิ่น ตามชนิดสมุนไพรที่ใชเปนสวนผสม ดานราคาใหความสําคัญมากที่สุดคือ ราคา
เหมาะสมกับคุณภาพ ดานชองทางการจัดจําหนายจะใหความสําคัญกับความสะดวกในการซือ้หา
งาย ดานการสงเสริมการตลาด จะใหความสําคัญกับการมีสวนลดราคา การจัดกิจกรรมความรูเร่ือง
ปากและฟน และการแจกสนิคาตัวอยางใหทดลองกอนใช และดานสือ่ทางโทรทัศน จะมีผลตอการ
ตดัสินใจซื้อมากที่สุด และจากการศึกษาปจจัยทางดานสวนผสมการตลาด พบวาชองทางการจัด
จําหนาย และดานสงเสริมการตลาด ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคยาสีฟนสมุนไพร 
ขณะที่ดานผลติภัณฑ และดานราคามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคยาสฟีนสมุนไพร สวน
ดานสื่อโฆษณา ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคยาสฟีนสมุนไพร นอกจากนี้ยังศึกษา
ปจจัยทางดานสวนบุคคลไดแก เพศ อายุ สถานภาพการสมรส อาชีพ การศึกษา และรายไดที่
แตกตางกันไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคยาสีฟนสมุนไพร และมีทัศนคติเกี่ยวกับ
คุณสมบัติของยาสีฟนสมุนไพรแตกตางกันเกือบทุกดาน มีเพียงการศึกษาไมแตกตางกัน โดยที่
เพศแตกตางกันในเรื่องของ คุณภาพสินคาขึ้นกับราคา ดานอายุแตกตางกันในดานสี รสชาต ิกลิ่น 
และการมีใหเลือกหลายขนาด ดานสถานภาพการสมรส แตกตางกันในดานสีและการมีใหเลือก
หลายขนาดและฟอง สวนรายไดแตกตางกันในดานสี รสชาติ กลิ่น และการมีใหเลอืกหลายขนาด มี
เครื่องหมายมาตรฐาน (มอก.) หรือเครื่องหมายรับรองความปลอดภยั (อย.) 
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สมคิด ยกผล (2545: บทคัดยอ) ทําการศึกษาวิจัยเรือ่งพฤติกรรมและปจจัยที่อิทธิพลตอ
การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑแชมพูสระผมในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครมีพฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑแชมพูสระผมดวยตนเอง และมีการเปลี่ยน
ยี่หอปละ 1 – 2 ครั้ง แชมพูที่ใชกันมากที่สุดเปนประเภทเพื่อความสวยงาม ปจจัยที่มีผลตอการ
เลือกซื้อผูบริโภคสวนใหญใหความสําคัญกับคุณภาพของสินคาสําคัญที่สุด สวนรปูแบบการสงเสริม
การขายที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจเลือกซื้อมากที่สุดไดแก การลดราคา ปจจัยสวนบุคคลที่มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชผลติภัณฑแชมพูสระผมดานความถี่ในการสระผมคือ เพศ อายุ 
และ รายได ปจจัยสวนบุคคลที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชผลติภัณฑแชมพูสระผมดาน
คาใชจายในการเลือกซื้อแชมพูสระผมของกลุมตัวอยางคือ เพศ อายุ และระดับการศึกษา 
  

อัปสร อีซอ (2547 :  บทคัดยอ)  ไดศึกษาวิจัยเรื่องทัศนคติและพฤติกรรมผูบรโิภคที่มีตอ
ผลิตภัณฑเสรมิอาหารสมุนไพรลดความอวน ตลอดจนศึกษาเปรยีบเทียบความแตกตางของระดับ
ทัศนคติผูบริโภคที่มีตอผลติภัณฑเสริมอาหารสมุนไพรลดความอวน การวิจัยครั้งน้ี จัดเปนการวิจัย
เชิงสํารวจ (survey Research) ใชแบบสอบถาม (Questionnaire) เปนเครื่องมือในการวิจัย 
ประชากรในการศึกษาคือ ประชาชนที่มีอายุตั้งแต 20 ปขึ้นไป อาศัยอยูในเขตเทศบาลนครยะลา 
เทศบาลเมอืงปตตานี และเทศบาลเมืองนราธิวาส ใชวธิีกรสุมแบบหลายขั้นตอน (Multi-stage 
Sampling) เพ่ือใหไดจํานวนกลุมตวัอยาง 400 คน ใชโปรแกรม SPSS ในการวิเคราะหสถิต ิ
คาความถี่ คารอยละ คาเฉลี่ย มีการเปรียบเทยีบคาเฉลี่ยโดยใชการทดสอบคาที (t-test) คาเอฟ 
(F-test) และคาเฉลีย่รายคูโดยวิธขีองเชฟเฟ (Scheffe Method) ซ่ึงจากผลการวิจัยพบวา         
(1) ทัศนคตขิองผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑเสริมอาหารประเภทสมุนไพรลดความอวน ทศันคตดิาน
ความรู ความเขาใจ พบวาอยูในระดับปานกลาง ไมวาจะเปนความรูความเขาใจในเรื่องการ
พิจารณาคุณภาพมาตรฐานในการเลือกซื้อ เรื่องสรรพคุณ ปริมาณการใช เวลาในการใช ความ
ปลอกภัยในการใช การพิจารณาการเห็นผล การพิจารณาความตอเน่ืองในการใช การเกิดภาวะ Yo 
Yo effect การปฏิบัตตินเสริมดานการออกกําลังกายและการควบคุมอาหาร ทัศนคติดานความรูสึก 
พบวาอยูในระดับไมแนใจ ไมวาจะเปนความรูสึกเรือ่งการเห็นวาผลิตภัณฑสมุนไพรลดความอวน
เปนสิ่งจําเปน เรื่องของความสะดวกในการหาซื้อ เรื่องราคา การโฆษณา ความปลอดภัย สวนผสม 
ประสิทธิภาพในการบําบัดรกัษาถาใชอยางตอเน่ือง ตลอดจนเรื่องสมัยนิยม ทัศนคติดานพฤติกรรม 
พบวาอยูในระดับไมแนใจ ในเร่ืองผลการใช ผลขางเคยีง การเกิดภาวะ Yo Yo effect ความพึง
พอใจภายหลังการใช การใชซํ้าในประเภทและตรายี่หอที่เคยใชไดผล สวนเรื่องการปฏิบัตตินเสริม
ดานการออกกําลังกาย ตลอดจนดานการควบคุอาหารเพื่อเสริมประสิทธิภาพผลิตภัณฑ กลุม
ตัวอยางมีทัศนคติระดับเห็นดวย (2) พฤติกรรมผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑเสริมอาหารประเภท
สมุนไพรลดความอวน ดานพฤติกรรมการซื้อ มักเลอืกซื้อจากรานขายยามากที่สุด โดยเลอืกซื้อ
ผลิตภัณฑที่มีสวนผสมสมุนไพรมากกวา 1 อยาง ประเภทสมุนไพรทีนิ่ยมคือ ชาเขียว สาหรายสไป
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รูลินา และสมแขก นิยมรูปแบบ ยาชงและแคปซลู มากที่สุด การพิจารณาตัดสินใจซื้อให
ความสําคัญเรือ่งมาตรฐานการผลิต(มีเครือ่งหมาย อย.) และเรื่องสรรพคุณเปนหลัก โดยเฉพาะ
สรรพคุณการทําใหระบบการขับถายดีขึ้น และสรรพคุณยอยสลายไขมันเกา/เพ่ิมการเผาพลาญ
ไขมัน การใชจายเงินมักอยูระหวาง 200-400 บาท/ครั้ง โดยเพื่อนและสมาชิกในครอบครัว/ญาตพ่ีิ
นอง มักมีอิทธิพลตอการตดัสินใจซื้อมากที่สุด ในเรื่องสื่อที่มีอิทธิพล พบวาเปนสื่อทีวี แคตตาลอค 
โบรชัวรฯ ดานกิจกรรมสงเสริมการขาย การใหเปนสมาชิกเพื่อรับสิทธิพิเศษ และการใหสวนลด
ผลิตภัณฑลดความอวนสมนุไพรชนิดใหม พบวากลุมตัวอยางใหความเห็นไมแนใจ (อาจจะซื้อ
หรือไมซ้ือก็ได) ดานพฤตกิรรมการใช พบวามักใชตามฉลากหรือคําแนะนําอยางเครงครัด ใชใน
ปริมาณเทาทีก่าํหนดในฉลาก โดยเหตุผลที่เลือกใชผลติภัณฑจากสมุนไพร แทนสารสังเคราะหเปน
เรื่องของความปลอดภัยไมกอใหเกิดผลขางเคียงเปนหลัก (3) เปรียบเทียบความแตกตางของระดับ
ทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑเสรมิอาหารประเภทสมุนไพรลดความอวน พบขอมูลดังน้ี 
ทัศนคติดานความรู ความเขาใจ พบวา เพศหญิงมีมากกวาเพศชายอยางมีนัยสําคัญทางสถิต ิ
นอกจากนี้ยังพบวาผูบริโภคที่อายุและภูมิลําเนาแตกตางกัน มีทศันคติดานความรู ความเขาใจ
แตกตางกัน ทัศนคตดิานความรูสึกพบวา การศึกษาและดัชนีมวลกายมีผลตอทศันคติดาน
ความรูสึก โดยการศึกษาระดับมัธยมศึกษา มีทัศนคตดิานความรูสึก สูงกวาระดับปริญญาตรีอยาง
มีนัยสําคัญ สวนดานดัชนีมวลกาย ดัชนีมวลกายระดับอวน มีทัศนคติดานความรูสึกสูงกวา
ผูบริโภคที่มีดัชนีมวลกายระดับปกต ิ ทศันคติดานพฤติกรรมพบวา ผูบริโภคทีมี่รายไดตางกันมี
ทัศนคติดานพฤติกรรมตอผลิตภัณฑเสรมิอาหารลดความอวนแตกตางกัน 
 

นาวิทย เอ่ียมสอาด (2548 :  บทคัดยอ )  ไดศึกษาวิจัยเรื่องการศึกษาพฤติกรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑเห็ดหลินจือของผูบริโภคในเขต กรุงเทพมหานคร พบวา พฤติกรรมการซื้อของผูซ้ือ สิ่ง
กระตุนทางการตลาดที่เปนปจจัยสําคัญทีสุ่ดที่จูงใจใหเกิดการตัดสินใจซื้อ คือ คุณภาพและการผลิต
ที่เชื่อถือได รองลงมาคือ ราคาที่เหมาะสม หาซื้องาย และการไดรับขอมูลเชิงประชาสัมพันธ 
ตามลําดับ เม่ือผูซ้ือไดรับสิ่งกระตุนแลวกจ็ะเกิดกระบวนการตัดสินใจซื้อ และการซื้อจริง ๆ ในที่สุด 
จากการศึกษาพบวาผูซ้ือสวนใหญมีวตัถปุระสงคในการซื้อสินคาเพื่อใชสวนตัวเพ่ือบํารุงสุขภาพ ผู
ซ้ือคนหาขอมูลเกี่ยวกับผลติภัณฑจากนิตยสาร ผลติภัณฑเห็ดหลินจือที่ผูซ้ือนิยมซื้อ คือผลิตภัณฑ
ประเภท เครือ่งด่ืม ยี่หอโครงการสวนพระองค สวนจิตรลดา รองลงมาคือ ยี่หอโรงงานจุฬาภรณ
พิพัฒน นิยมซื้อที่ซุปเปอรมารเก็ตในหางสรรพสินคา และแหลงผลิต เชน โครงการสวนพระองค 
สวนจิตรลดา โรงงานจุฬาภรณพิพัฒน สถาบันวิจัยจุฬาภรณ และองคการเภ สัชกรรม เปนตน 
ชวงเวลาที่ซ้ือไมแนนอน ในแตละครั้งซ้ือเปนจํานวนเงนิ 101 – 300 บาท และมีพฤติกรรมภายหลัง
การซื้อ คือ มีความพอใจและจะกลบัมาซื้ออีก สวนปญหาในการซื้อคือ เรื่อง ราคาแพง ซ่ึงผูซ้ือมี
ความคิดเห็นวาควรปรับปรุงในเรื่องของราคามากที่สุด  จากการทดสอบความสัมพันธระหวาง
คุณลักษณะสวนบุคคล กับพฤติกรรมการซื้อพบวา อายุไมมีความสัมพันธกับชวงเวลาที่ซ้ือ ผูซ้ือที่
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มีชวงอายุ 31-40 ป นิยมซื้อผลิตภัณฑเห็ดหลินจือในชวงวันปกตทิี่ไมมีเทศกาล สวนผูซ้ือทีมี่ชวง
อายุ ระหวาง 21-30 ป นิยมซื้อในชวงเวลาที่ไมแนนอน ดานระดับการศึกษาไมมีความสัมพันธกับ
สถานที่ซ้ือ ผูที่มีการศึกษาตั้งแตปริญญาตรีลงมา นิยมซื้อผลิตภัณฑจากซุปเปอรมารเก็ตใน
หางสรรพสินคา สําหรับผูซ้ือที่มีการศึกษาสูงกวาปรญิญาตรี นิยมซื้อจากแหลงผลิตและจําหนาย 
ไดแก โครงการสวนพระองค สวนจิตรลดา ดานอาชีพไมมีความสัมพันธกับประเภทของผลิตภัณฑ
ที่เลือกซื้อ โดยผูซ้ือที่มีอาชีพอิสระนิยมซื้อผลิตภัณฑเครื่องด่ืม สวนอาชีพอ่ืน ๆ นิยมซื้อผลิตภัณฑ
ประเภทชิ้น แหงหรือดอก นอกจากนี้อาชีพยังมีความสัมพันธก  ับจํานวนเงินที่ซ้ือในแตละครั้ง ผูซ้ือ
ที่มีอาชีพรับราชการ พนักงานรัฐวิสาหกจิ และพนักงานบริษัทเอกชน สวนใหญซ้ือผลิตภัณฑเปน
จํานวนเงิน 101 – 300 บาท สวนอาชพีอ่ืน ๆ ซ้ือเปนจํานวนที่สงูขึ้น นอกจากนี้ยังพบวาปจจัย
ทางดานผลิตภัณฑ คุณภาพและการผลติที่เชื่อถือได 
 

ถนอมนวล พรหมบุญ (2548 :บทคดัยอ)  ไดศึกษาวิจัยเรื่องการศึกษาและพัฒนายา
สมุนไพรจากกลุมสมุนไพรบานพลํา อําเภอเมือง จังหวัดเพชรบูรณ โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือศกึษา
ขอมูลพ้ืนฐาน บริบทของกลุมสมุนไพรบานพลํา ประมวลปญหาและความตองการในการพัฒนายา
สมุนไพร เพ่ือพัฒนาใหเปนเอกลักษณของทองถิ่นเพ่ือพัฒนาวัตถุดิบในการผลิตยาสมุนไพรให
สามารถเก็บไวไดนาน และพัฒนากระบวนการผลติยาสมุนไพรของกลุมสมุนไพรใหไดมาตรฐาน 
เพ่ือวิเคราะหจุดคุมทุน พัฒนารูปแบบบรรจุภัณฑที่เหมาะสมและฉลากที่สวยงาม และศึกษาหา
แนวทางการขยายตลาด ทมีวิจัยไดเก็บรวบรวมขอมูล การใชแบบสอบถาม แบบสํารวจและการ
ประชุมเชิงปฏบิัติการแบบมสีวนรวม ผูใหขอมูล ไดแก กลุมสมุนไพรบานพลํา กรรมการในหมูบาน 
การศึกษาดูงานการเสริมทักษะ การทดลองดําเนินการผลิตทั้งขบวนการ การปฏิบัตจิริง การบันทึก
ติดตามประเมนิผล ขอมูลที่ไดรับ มีการตรวจสอบความถูกตอง โดยใชกรอบแนวคิดในการ
วิเคราะหและจําแนกขอมูลตามวตัถุประสงค ผลการศึกษาสรุปไดวา ชุมชนบานพลําเปนชุมชน
โบราณมากกวา 500 ป อยูหางจากตัวเมืองประมาณ 5 กิโลเมตร การคมนาคมสะดวก มีไฟฟาใช
ทุกครัวเรือน ชุมชนมีความเขมแข็ง รักใครสามัคคกีันดี สวนใหญมีฐานะปานกลางเพราะมีที่นา 
สวนมะขาม เปนของตนเอง ซ่ึงเปนแหลงที่กอใหเกิดรายได มีการยึดม่ัน ในธรรมเนียมประเพณี
และวัฒนธรรมอันดี เชน ประเพณีลงแขกชวยกันทํางานหรือสรางบาน ฯลฯ มีพืชสมุนไพรจํานวน
มากบนภูเขาที่อยูทางดานตะวันตกหมูบาน และมีการนําสมุนไพรมาปลูกไวรอบๆ บาน ศึกษา
ศักยภาพของกลุมสมุนไพรบานพลํา มีประธานกลุมทีเ่ขมแข็ง เสียสละ อดทน และมีรองประธานที่
มีความคิดกาวหนา ซ่ึงเปนผูคิดผลิตน้ํามันนวดตวัเพ่ือจําหนาย ไดไปเรียนแพทยแผนไทย และการ
นวดดวย นอกจากนั้น สมาชิกกลุมยังมีความขยันขันแข็ง อดทนใหความรวมมือเปนอยางดี มีความ
เสียสละ แบงหนาที่ในการปฏิบัติงานอยางชัดเจน เชน ฝายผลิต ผายจําหนาย เปนตน ผลจาก
ความอุตสาหะ ทําใหผลิตสนิคาที่มีคุณภาพ เปนทีต่องการของตลาดซึ่งทําใหมีรายไดเพ่ิมขึ้น แตยัง
มีจุดออน คือ อาคารที่ผลติยังไมไดมาตรฐาน และสนิคาที่ผลติยังไมไดการับรองมาตรฐาน มผช 
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การพัฒนาสูตรน้ํามันนวดตวั กลุมสมุนไพรบานพลํา สามารถพัฒนาสูตรน้ํามันนวดตวัใหมีคุณภาพ 
โดยใหผูบริโภคและผูผลิตทดลองใช แลวตอบแบบสอบถามโดยใชประสาทสัมผสั ไดแก การดูสี 
จมูกดมกลิ่น ดูการซึมเขาผิวหนังของน้ํามัน และความรูสึกรอนเย็นเม่ือสัมผัสกับนํ้ามัน รวมทั้ง
ขอมูลทั่วไป เชน ราคา ฉลากยา ขนาดบรรจุ และภาชนะที่ใชบรรจุ เปนตน การพัฒนาบรรจภัุณฑ 
บรรจุภัณฑที่ใช คือ ขวดแกว ใส ไมมีสี ขนาดบรรจุ 24 ซีซี ติดฉลากที่สวยงาม ซ่ึงบอกสรรพคุณ
ของน้ํามันนวดตัวอยางละเอียด การวิเคราะหจุดคุมทุน นํ้ามันนวดตัวมีตนทุนขวดละ 13.86 บาท 
ขายราคาสงขวดละ 30 บาท ไดกําไรขวดละ 16.14 บาท ใน 1 เดือน ขายได 1,800 ขวด จะได
กําไรตอเดือน 29,050 บาท การศึกษาแนวทางขยายตลาด มีการติดตามการจําหนายเปนระยะๆ 
จากผูบรโิภคที่ซ้ือไปใช และจากรานคาที่นําสินคาไปจําหนาย การวางแผนการตลาดอยางตอเน่ือง 
เพ่ือนําแผนมาวิเคราะหและวางแผนในการสรางและขยายตลาด เชน พัฒนาคุณภาพของน้ํามัน
นวดตวัในแงของสรรพคุณทางยา สี กลิ่น ผิวสัมผัส ฯลฯ และเปรียบเทียบสินคาชนิดเดียวกันใน
ทองตลาด เพ่ือหาทางพัฒนาตอไป จากการติดตามการตลาดอยางตอเน่ือง เพ่ือนําแผนมา
วิเคราะหและวางแผนในการสรางและขยายตลาด เชน พัฒนาคุณภาพของน้ํามันนวดตวัในแงของ
สรรพคุณทางยา ส ี กลิ่น ผิวสัมผัส ฯลฯ และเปรยีบเทียบสินคาชนิดเดียวกันในทองตลาด เพ่ือ
หาทางพัฒนาตอไป จากการติดตามการตลาดอยางตอเน่ือง เกิดผลดี คือ (1) มีผลิตภัณฑจําหนาย
ใหกับลูกคาตลอดเวลาสินคาไมขาดตลาด (2) ถาเกิดปญหาสามารถแกไขไดทันการณ (3) กระบวน 
การตลาดไดรับการพัฒนาอยางตอเน่ือง 

 
 นันทนา หาญกลา  (2548 :  บทคัดยอ )  ไดศึกษาวิจัยเรื่องความสําเร็จของผลิตภัณฑ
แชมพูสมุนไพรในโครงการหนึ่งตําบล หน่ึงผลิตภัณฑของจังหวัดสุพรรณบุรี มีวัตถุประสงคเพ่ือ
ศึกษาการบรหิารจัดการของกลุมผูผลิตแชมพูสมุนไพร ในจังหวัดสุพรรณบุรี และศึกษากลยุทธ
การตลาดผูผลิตและผูจําหนายเพื่อใชเปนแนวทางในการวางแผนกลยุทธ โดยใชวธิีการศึกษาเชิง
คุณภาพดวยการสัมภาษณแบบเจาะลึกกบัผูผลติ ผูจําหนาย และผูบริโภค รวมทัง้การศึกษาคนควา
จากตํารา เอกสารประกอบตาง ๆ โดยการรวบรวมขอมูลตาง ๆ มาวิเคราะหและนําเสนอขอมูล ใน
เชิงพรรณนา ผลจากการศกึษาพบวา กลุมผลิตแชมพูสมุนไพรซึ่งเขารวมโครงการหนึ่งตําบล หน่ึง
ผลิต-ภัณฑในจังหวัดสุพรรณบุรีมีจํานวน 3 กลุมดวยกัน ซ่ึงกลุมผลิตที่มีการบรหิารกลุมที่ดี จะมี
การบริหารในรูปแบบของสหกรณ เพ่ือใหสมาชิกทุกคนภายในกลุมมีสวนรวมในการทํางานและ
ลงทุนในราคา หุนละ 100 บาท ทําใหสมาชิกมีความรูสึกวากิจการของกลุมเปรยีบเสมือนกิจการ
ของตนเอง ทําใหกลุมมีความเขมแข็ง ซ่ึงมีความแตกตางจากบางกลุม ที่สมาชิกกลุมจะเขารวม
กิจกรรมของกลุมเพียงแคตองการคาจางเปนผลตอบ-แทนในการบริหารกลุม จะมีประธานกลุมเปน
ผูรับผิดชอบแตเพียงผูเดียว จึงทําใหกลุมเจริญเตบิโตอยางลาชา จากการศึกษาสามารถแยก
ประเด็นตาง ๆ ดังน้ี (1) บคุคล พบวา มีการรับสมัครแมบานในหมูบานเขาเปนสมาชิกกลุม และจะ
มีการจัดสรรการทํางานของแตละบุคคล ซ่ึงจะมีหนาที่รับผิดชอบแตกตางกัน ประธานกลุมมีหนาที่
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ในการบริหารจัดการ และ มีการสรางแรงจูงใจในการทํางานโดยใหคาจางเปนผลตอบแทน (2) การ
ผลิต จากการศึกษาพบวา วัตถุดิบหลัก ๆ ประกอบดวยสารเคมทีี่นํามาใชในกระบวนการผลิต จะ
ซ้ือมาจากกรุงเทพฯ สวนวตัถุดิบทีเ่ปนพืชสมุนไพรจะหาไดในทองถิ่น (3) การบัญชีและการเงิน 
แหลงที่มาของเงินทุนไดมาจาก การสนับสนุนของรัฐบาล และอีกสวนหนึ่งไดมาจากการรวมลงทุน
ของสมาชิกภายในกลุม และผลกําไรจากการดําเนินงาน (4) การตลาด ดานผลิตภัณฑ พบวาจะ
เนนวัตถุดิบทีม่าจากธรรมชาติ และหาไดในทองถิ่น ในการกําหนดราคานั้น กลุมผลิตจะเนนสินคา
ราคาประหยัด เพ่ือตองการใหผูใชสนใจในสินคาเม่ือเทียบกับราคาในทองตลาด ดานชองทางการ
จัดจําหนาย เนนการจัดจําหนายภายในจังหวัดและจังหวัดใกลเคียง ดานการสงเสริมการตลาด จะมี
การประชาสัมพันธทางวทิยกุระจายเสียงของจังหวัด และวารสารในทองถิ่น ผลการศึกษาดังกลาว
จะเปนแนวทางใหผูผลิตแชมพูสมุนไพร และผูที่มีความสนใจในการทําธุรกิจผลิตแชมพูสมุนไพร 
นําไปเปนแนวทางในการบริหารจัดการ และการพัฒนาสินคาใหไดมาตรฐานสากลเพื่อใชในการ
วางแผนกลยทุธการตลาดตอไป   
 

มณฑา ลิมปยประพันธ (2548 :  บทคัดยอ)  ไดศึกษาวิจัยเรื่องประเพณีการรักษาโรคดวย
สมุนไพรในสังคมทองถิ่น : ศึกษากรณอํีาเภอเมือง จังหวัดนครศรีธรรมราช โดยศึกษาการรักษา
โรคดวยสมุนไพร การสืบทอดองคความรูทางดานการใชสมุนไพรรักษาโรค เพ่ือเชื่อโยงวิถีชวีิตใน
ดานการรักษาโรคดวยสมุนไพรของประชาชนในพื้นที่แหงน้ีจากอดีตสูปจจุบัน กลุมตัวอยางที่ใชใน
การวิจัยครั้งน้ีคือ ผูขายสมุนไพรที่มีรานอยูในอําเภอเมือง จังหวัดนครศรีธรรมราช ผูปวย แพทย
แผนไทยที่รักษาโรคดวยสมุนไพร และแพทยแผนไทยที่ทําหนาที่สอนในสถาบันการศึกษาวิชา
แพทยแผนไทยที่มาใชบริการในรานสมุนไพรในอําเภอเมือง จังหวัดนครศรธีรรมราช การเก็บ
รวบรวมขอมูลเปนการสังเกต และสัมภาษณเชิงลึก การวิเคราะหขอมูลแบบอุปนัย และนําเสนอ
ขอมูลดวยวธิพีรรณนาวิเคราะห ผลการวิจัยพบวา สมุนไพรยังมีความสําคัญตอคนไทยเสมอ 
สมุนไพรที่นิยมใชมากที่สุดในอดีตคือ ยาตม ปจจุบนันิยมใชยาเม็ดลูกกลอนและยาผงมากที่สุด 
การเก็บรักษาสมุนไพรจากอดีตมาถึงปจจุบันมีการเปลี่ยนแปลงในกระบวนการผลิตโดยวธิีการทํา
ใหยาแหงสนิทดวยตูอบ ซ่ึงไดผลดีและรวดเรว็กวาใชแสงแดดและความรอนจากเตาไฟ การใช
สมุนไพร กลุมแพทยแผนไทยและแพทยพ้ืนบานนิยมใชยาตาํรับมากกวายาเดี่ยว แตมีกลุมผูปวย
บางสวนกลบันิยมใชยาเดี่ยว ประเพณีปรุงสมุนไพรปจจุบันมีเครื่องมือที่ทันสมัยกวาในอดีตทําให
สามารถผลิตยาไดมากเพราะปจจุบันมีผูปวยที่นิยมใชสมุนไพรมากขึ้น โรคที่เปนกันมากในทองถิ่น
น้ีคือ โรคปวดเมื่อย โรคเลือด โรคเบาหวาน และโรคอัมพฤกษ สวนผูที่มาใชบริการรานขาย
สมุนไพรมีอยูทุกอําเภอในจังหวัดนครศรธีรรมราช การสืบทอดองคความรูทางดานการใชสมุนไพร
รักษาโรคมี 2 วิธ ี คือ การสืบทอดโดยการบอกเลาและการอานตําราของบรรพบุรุษหรืออาจารย 
และการเรียนรูจากการศึกษาในสถาบันที่สอนวิชาแพทยแผนไทย ประเพณีการรักษาโรคดวย
สมุนไพรมีการเปลี่ยนแปลงและสืบเนื่องตลอดเวลา มีความสัมพันธในสังคม 2 ประการ คือ 
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ความสัมพันธระหวางเครือญาต ิกับการเกี่ยวดองของผูที่ประกอบอาชีพขายสมุนไพรเหมือนกันและ
ความสัมพันธทางสังคมระหวางรานขายสมุนไพรในเชิงพ่ึงพาอาศัยกันและกัน การใชสมุนไพรใน
สังคมทองถิ่นน้ียังคงมีอยางตอเน่ืองเพราะชาวบานตางมีความเชื่อม่ันและศรทัธาตอหมอผูรักษา
และยังคงสืบทอดประเพณีอยางตอเน่ือง 
 

เกริกกลา ชาครัตพงศ (2549 :บทคดัยอ)  ไดศึกษาวิจัยเรื่องปจจัยการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพของผูบริโภค เปรยีบเทียบปจจัยการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพของ
ผูบริโภค โดยจําแนกตาม คุณลักษณะสวนบุคคล โดยวิธีการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Reseach) 
จากกลุมตัวอยางจํานวน 314 คน โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล ผู
ศึกษาใชสถติใินการวิเคราะหขอมูล คือ คาความถี่ รอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน คา F-
test, t-test ผลการศึกษาพบวา (1) กลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถาม สวนใหญเปนเพศหญงิ
มากกวาเพศชาย มีอายุระหวาง 26-45 ปจบการศึกษาระดับ ปวช. - ปริญญาตรีหรือเทียบเทา มี
อาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีรายไดพอสมควรอยูประมาณ 10,000-20,000 บาท       
(2) ปจจัยการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพของผูบริโภค โดยผูบริโภคใหความสําคัญกับปจจัย
ดานผลิตภัณฑ (Product) เปนอันดับแรก โดยใหระดับความสําคญัมาก โดยเห็นวาผลติภัณฑควรมี
คุณภาพดี ระบุวันหมดอายุไว มีบรรจุภัณฑคุณภาพดี ปลอดภัย มีเครื่องหมาย “อ.ย.” มีฉลาก
ผลิตภัณฑกํากับ และมีรายละเอียดกํากบัสินคา เพ่ือประกันความปลอดภัย ปจจัยสําคัญอันดับ 2 
คือ ปจจัยดาน สถานที่ หรือชองทางการจัดจําหนาย (Place) มีระบุความสําคญั เพ่ือใหสามารถใช
ผลิตภัณฑมีประสิทธิภาพ โดยมีการรับรองจากแพทย โดยที่ลูกคาใหความสําคญัดานคณุภาพสูง 
เพ่ือใหขายผานแผนการบริการลูกคาเพื่อความสะดวก และควรมีพนักงานขายเปนผูอธิบาย
สรรพคุณ และคุณประโยชนในการใช ปจจัยที่ 3 คือ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) 
มีระดับความสําคัญปานกลาง ผูบริโภคพอใจกับการขาย โดยมีการสงเสริมการขายอยางตอเน่ือง 
ให  ลูกคาพอใจในตวัผลติภัณฑ และสามารถจูงใจใหซ้ือสินคาไดเพ่ิมขึ้น โดยใชพนักงานขายที่ยิ้ม
แยม เปนกันเองกับลูกคา ปจจัยสุดทายปจจัยทางดานราคา (Price) มีระดับ ความสําคัญมาก
เชนกัน เน่ืองจากถาราคาสูงกวาคูแขงก็ไมสามารถเรียกลูกคามาใช หรือซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือ สุขภาพ 
(3) การเปรียบเทียบปจจัยการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพ ของผูบริโภคซึ่ง ประกอบดวย 
ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด เปรียบเทียบกับ เพศ อายุ อาชีพ 
การศึกษา รายได เปนตน ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวาผูบริโภคที่มีอายุตางกันมีปจจัยการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพไมแตกตางกัน สวนผูบริโภคที่มีอาชีพ, รายได ที่ตางกันมีปจจัย
การตัดสินใจซื้อ ผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพแตกตางกนั กลุมตัวอยางจะตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเพ่ือ
สุขภาพ โดยเนนที่คุณภาพของมากกวาราคา 
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สุรวุฒิ สงครามศร (2549 : บทคัดยอ )  ไดศึกษาวิจัยเรือ่งการศึกษาเจตคตขิองผูบริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานครที่มีตอบรรจุภัณฑและอรรถประโยชนของบรรจุภัณฑสําหรับบรรจุอาหารและ
เครื่องด่ืม พบวา ผูบริโภคสวนใหญมีเจตคตติอบรรจุภัณฑพลาสตกิสําหรับบรรจุอาหารและ
เครื่องด่ืมภาพโดยรวมอยูในระดับดีมากโดยเฉพาะในเรื่องขนาดบรรจุ และมีเจตคตติอรรถ
ประโยชนของบรรจุภัณฑพลาสติกสําหรบับรรจุอาหารและเครื่องด่ืมโดยรวมและรายดานอยูใน
ระดับมาก การเปรียบเทียบระหวางปจจัยสวนบคุคลกบัเจตคตขิองผูบริโภคตอบรรจุภัณฑสําหรับ 
บรรจุอาหารและเครื่องด่ืม พบวา เพศ อายุ อาชีพ รายได ระดับการศึกษา สถานภาพ จํานวน
สมาชิกในครัวเรือน และลักษณะที่อยูอาศยัแตกตางกัน มีเจตคติตอบรรจุภัณฑแตกตางกันอยางไม
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  การเปรียบเทียบระหวางปจจัยสวนบุคคลกบัเจตคตขิองผูบริโภค
ที่มีตออรรถประโยชนของบรรจุภัณฑ   พบวา อายุ สมาชิก ในครวัเรอืน ลักษณะทีอ่ยูอาศัยแตกตาง
กัน มีเจตคตติออรรถประโยชนของบรรจุภัณฑแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ความสัมพันธระหวางเจตคติของผูบริโภคที่มีตอบรรจุภัณฑกับเจตคตขิองผูบรโิภคที่มีตอ
อรรถประโยชนพบวา มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ 0.05 
 
 นัทปภา โชตวิรรณชูสกุล (2549 :  บทคดัยอ)  ไดศึกษาวิจัยเรื่องปจจัยในการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑสมุนไพรไทยของสมาชิก และลูกคา บริษทั อีเน็ตโกลบ จํากัด มีวัตถปุระสงคเพ่ือศกึษา
ปจจัยในการตดัสินใจซื้อผลิตภัณฑสมุนไพรไทย ของสมาชิกและลกูคาบริษทั อีเน็ตโกลบ จํากัด
และเปรียบเทยีบปจจัยในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ สมุนไพรไทยของสมาชิก และลกูคาจําแนก
ตามลักษณะสวนบุคคล ผูศึกษาใชการวจัิยเชิงสํารวจ โดยใช แบบสอบถามเปนเครื่องมือ กลุม
ตัวอยางมาจากสมาชิก และลูกคาที่ซ้ือผลิตภัณฑสมุนไพรไทยในชวง เดือนกรกฎาคม – เดือน
สิงหาคม พ.ศ.2547 จํานวน 400 ตัวอยาง สถิติที่ใชวิเคราะหขอมูล คือ สถิติ รอยละ, คาเฉลี่ย, 
สวนเบีย่งเบนมาตรฐาน, t-test , F-test และการเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีการของเชฟเฟผล
การศึกษาพบวา (1) สมาชิกและลูกคาของบริษัท อีเน็ตโกลบ จํากัดสวนใหญเปนเพศหญิง คิดเปน
รอยละ 52 อายุ 20 -29 ป คิดเปนรอยละ 41.8 สําเร็จการศึกษาในระดับปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 
56.5อาชีพ สวนใหญเปนลกูจาง / พนักงานบริษัท คดิเปนรอยละ 64 มีรายไดตอเดือน 10,000 – 
19,999 บาท คิดเปนรอยละ 40.8  (2) ปจจัยในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสมุนไพรไทยในภาพรวม 
อยูในระดับปานกลาง โดยปจจัยในการตดัสินใจซื้อผลิตภัณฑสมุนไพรไทยของสมาชิก และลกูคา
ดานผลิตภัณฑมีนํ้าหนัก การสินใจอยูในระดับมากเปนอันดับ 1 ปจจัยในการตัดสนิใจซื้อผลิตภัณฑ
สมุนไพรไทยของสมาชิก และลูกคาดานราคามีนํ้าหนักการตัดสินใจอยูในระดับมากเปนอันดับ 2 
ปจจัยในการตดัสินใจซื้อผลิตภัณฑสมุนไพรไทยของสมาชิก และลูกคาดานสถานที่จัดจําหนาย และ
ดานสงเสริมการตลาดมีนํ้าหนักการตัดสินใจอยูในระดบัปานกลาง (3) ผลการทดสอบสมมติฐาน
พบวา สมาชิก และลูกคาที่มีเพศตางกันปจจัยในการตัดสนิใจซื้อผลิตภัณฑสมุนไพรไทยไม
แตกตางกัน สมาชิกและลูกคาที่มีอายุตางกันมีปจจัยในการตัดสนิใจซื้อ ผลิตภัณฑสมุนไพรไทย



 49
 

แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .05 ทั้ง 4 ดานคือดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดาน
ชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด สมาชิกและลูกคาที่มีระดับการศึกษา
ตางกันมีปจจัยในการตัดสนิใจซื้อ ดานการสงเสริมการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 
.05 ในขณะที่ปจจัยในการตัดสินใจซื้อทางดานผลิตภัณฑ,ดานราคา, ดานสถานที่จัดจําหนายไม
แตกตางกัน สมาชิกและลกูคาที่มีอาชีพตางกัน มีปจจัยในการตัดสนิใจซื้อผลิตภัณฑสมุนไพรไทย
แตกตางกัน อยางมี นัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ .05 ทั้ง 4 ดานคือดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดาน
ชองทางการจัดจําหนาย และ ดานการสงเสริมการตลาด สมาชิกและลูกคาที่มีรายไดตางกันปจจัย
ในการตัดสินใจซื้อดานผลิตภัณฑ ดานสถานที่จัดจําหนาย และดานสงเสริมการตลาดแตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ .05 ในขณะ ที่ปจจัยในการตัดสินใจซื้อทางดานราคา ไมแตกตาง
กัน 

 
   

   



บทที่ 3 
วิธีดําเนินการวิจัย 

 
 ในการวิจัยปจจัยดานเครื่องด่ืมที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุง
สุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ผูวิจัยดําเนินการศึกษาคนควาตามขั้นตอนดังตอไปน้ี 
 

ในการวิจัยครั้งน้ี ผูวิจัยไดดําเนินการตามขั้นตอนนี้ 
1. การกําหนดประชากร และการเลือกกลุมตัวอยาง 
2. การสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
3. การเก็บรวบรวมขอมูล 
4. การจัดกระทําขอมูล 
5. การวิเคราะหขอมูล 
6. สถิติที่ใชในการวิจัย 
 
 

การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 
 ประชากร 
 ประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผูบริโภคที่เคยซื้อหรือบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุง
สุขภาพในเขตกรุงเทพมหานคร 
  
 การเลือกกลุมตัวอยาง 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งน้ี คือ ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ที่เคยซื้อหรือ
บริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ เน่ืองจากไมทราบจํานวนผูบริโภคที่แนนอน  ดังน้ันผูวิจัยจึง
ทําการหาขนาดของกลุมตัวอยางโดยใชสูตรการคํานวณแบบไมทราบจํานวนประชากร (กัลยา วา
นิชยบัญชา.2545 :26) ที่ระดับความเชื่อม่ัน 95%  ไดดังน้ี 
 

     n         =        2
2

e4
z  

                   = 2
2

)05(.4
)96.1(   

 
       =   385  คน 
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    n =  จํานวนกลุมตัวอยาง 
            z  =  คาปกติมาตรฐานที่ไดจากตารางการแจกแจงแบบปกติมาตรฐาน  ซ่ึงขึ้นอยูกับ 
   ระดับความเชือ่ม่ันที่กําหนดคือ 95% 
    e =   ความคลาดเคลื่อนในการประมาณสัดสวนประชากรทั้งหมด (p) ที่ ยอมรับไดที่ 5% 
 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งน้ีเทากับ 385 คน  ผูวิจัยจึงทําการเพิ่มจํานวนตัวอยาง  35 
คน รวมแบบสอบถามทั้งสิ้น 420 คน 
 
 ในงานวิจัยครั้งน้ีผูวิจัยใชวิธีการเลือกสุมตัวอยางแบบมีขั้นตอนดงัน้ี 
 ข้ันที่1 ใชวิธีสุมตัวอยางแบบงาย (Simple Random Sampling) โดยวิธีจับฉลากเพื่อเลือก
กลุมตัวอยาง จากการแบงเขตการปกครองของกรุงเทพมหานครออกเปน 6 กลุมการปกครองตาม
ระบบการบริหารและการปกครองของกรุงเทพมหานคร (วรชัย ทองไทย.2544 : 7) โดยสุมกลุมละ 
1 เขต ประกอบดวย 
 1.กลุมรัตนโกสินทร จํานวน 9 เขต  ไดแก เขตบางซื่อ  เขตดุสิต  เขตพญาไท  เขตราช
เทวี  เขตปทุมวัน เขตพระนคร เขตปอมปราบศัตรูพาย เขตสัมพันธวงศ และเขตบางรัก  
 2.กลุมบูรพา จํานวน 9 เขต  ไดแก เขตดอนเมือง  เขตหลักสี่  เขตบางเขน  เขตบึงกุม  
เขตสายไหม  เขตจตุจักร  เขตลาดพราว  เขตบางกะป  เขตวังทองหลาง 
 3.กลุมศรีนครินทร จํานวน 8 เขต  ไดแก เขตสะพานสูง  เขตมีนบุรี  เขตคลองสามวา  
เขตหนองจอก  เขตลาดกระบัง  เขตประเวศ  เขตสวนหลวง  เขตคันนายาว 
 4.กลุมเจาพระยา จํานวน 9 เขต  ไดแก เขตดินแดง  เขตหวยขวาง  เขตวัฒนา  เขต
คลองเตย  เขตบางนา  เขตพระโขนง  เขตสาทร  เขตบางคอแหลม  เขตยานนาวา 
 5.กลุมกรุงธนใต จํานวน 8 เขต  ไดแก  เขตบางขุนเทียน  เขตบางบอน  เขตจอมทอง  
เขตทุงครุ  เขตราษฎรบูรณะ  เขตธนบุรี  เขตคลองสาน  เขตบางแค 
 6.กลุมกรุงธนเหนือ จํานวน 7 เขต  ไดแก  เขตบางพลัด  เขตตลิ่งชัน  เขตบางกอกนอย  
เขตทววีัฒนา  เขตบางกอกใหญ  เขตภาษีเจริญ  เขตหนองแขม 
 

ข้ันที่2  ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เพ่ือเลือกกลุมเปาหมาย
และสถานที่ตามหางสรรพสินคา  โดยในการจัดเก็บแบบสอบถามนั้นเจาะจงเลือกหางสรรพสินคาที่
มีผูบริโภคไปจับจายใชสอยมากในแตละเขตที่สุม  

 
ข้ันที่3 ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบกําหนดโควตา (Quota Sampling) โดยกําหนดจํานวน

กลุมตัวอยางที่จะเก็บขอมูลในแตละเขตพ้ืนที่ ของเขตที่สุมจับฉลากไดในขั้นตอนที่ 1 จํานวน 6 
เขต  รวมทั้งสิ้น 420 ตัวอยาง ดังน้ี 
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กลุมการปกครอง     เขต           หางสรรพสินคา           จํานวนกลุมตัวอยาง 
กลุมรัตนโกสินทร เขตปทุมวัน    หางสรรพสินคามาบุญครอง    70 ชุด 
กลุมบูรพา  เขตลาดพราว    หางเซ็นทรัล สาขาลาดพราว   70 ชุด 
กลุมศรีนครินทร     เขตประเวศ      หางซีคอนแสควร     70 ชุด 
กลุมเจาพระยา  เขตดินแดง      หางคารฟูร รัชดาภิเษก    70 ชุด 
กลุมกรุงธนใต  เขตบางแค      หางฟวเจอร พารค บางแค    70 ชุด 
กลุมกรุงธนเหนือ   เขตบางกอกนอย   หางเซ็นทรัล สาขาปนเกลา   70 ชุด 
 

ข้ันที่ 4 ใชวธิีการสุมตวัอยางตามความสะดวก (Convenience Sampling) โดยเลือกเก็บ
เฉพาะผูที่ใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถามในการวิจัยครั้งน้ี 
 
 
การสรางเคร่ืองมือที่ใชในการศึกษาวิจัย 
 ลักษณะของเครื่องมือเปนแบบสอบถามที่ผูวิจัยสรางขึ้นเพ่ือศึกษาถึงปจจัยดานเครื่องด่ืมที่
มีผลตอพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
โดยแบงออกเปน 5 สวนดังน้ี 
 
 สวนที่ 1  แบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก อายุ 
สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และ รายไดเฉลี่ยตอเดือน โดยมีลักษณะคําถามแบบให
เลือกตอบเพียงขอเดียวและเปนคําถามปลายปด (Close-Ended Question) มีจํานวน 6 ขอ แตละ
ขอมีระดับการวัดขอมูลดังน้ี 
 ขอที่ 1 เพศใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) ไดแก เพศชาย 
และเพศหญิง 

ขอที่ 2 อายุ ใชระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) โดยแบงเปนชวง
อายุทั้งหมด 5 ชวงคือ  ต่ํากวาหรือเทากับ 20 ป, 21 – 30 ป, 31 – 40 ป, 41 - 50 ป และ มากกวา
60 ปขึ้นไป  
 ขอที่  3 สถานภาพ ใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 
ไดแก โสด, สมรส/อยูดวยกัน และหยาราง/มาย/แยกกันอยู 
 ขอที่ 4 ระดับการศึกษา  ใชระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) ไดแก 
ต่ํากวาปริญญาตรี, ปริญญาตรี และสูงกวาปริญญาตรี 
 ขอที่ 5 อาชีพ ใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) ไดแก พนักงาน
บริษัทเอกชน, รับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ, แมบาน/พอบาน, ธุรกิจสวนตัว/อาชีพอิสระ, 
นักเรียน/นิสิต/นักศึกษา และอ่ืนๆ 
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 ขอที่ 6 รายไดเฉลี่ยตอเดือน ใชระดับการวดัขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale)  
ไดแก นอยกวาหรือเทากับ 10,000 บาท,  10,001 – 20,000 บาท, 20,001 – 30,000 บาท, 
30,001 – 40,000 บาท และ มากกวา 40,000 บาทขึ้นไป  
 

สวนที่ 2  ความรูความเขาใจเกี่ยวกบัประโยชนที่ไดรับจากการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพร 
บํารุงสุขภาพ มีลักษณะแบบสอบถามชนิดปลายเปด ใหผูตอบแบบสอบถามเลอืกตอบ (Multiple 
Choice) มี 2 ตัวเลือกคือ ใช และไมใช จํานวน 8 ขอ มีขอที่ตองการคําตอบวา “ใช” จํานวน 5 ขอ 
ไดแกขอ1 ขอ3 ขอ4 ขอ5 และขอ7 และขอที่ตองการคําตอบวา “ไมใช” จํานวน 3 ขอ ไดแก ขอ2 
ขอ6 และขอ8  ใชระดับการวัดขอมูลแบบนามบัญญัต ิ (Nominal Scale)  และในสวนระดับความรู
ความเขาใจใชการวัดแบบเรยีงลําดับ (Ordinal Scale)  เพื่อแปลความหมายของระดับความรูความ
เขาใจในการทดสอบสมมติฐาน โดยแบงระดับความรูความเขาใจเปน 3 ระดับ ตามคะแนนทีต่อบ
ถูกไดดังน้ีคือ 
 
 คะแนน 6 – 8 มีความรูความเขาใจมาก 
 คะแนน 3 - 5 มีความรูความเขาใจปานกลาง 
 คะแนน 0 - 2 มีความรูความเขาใจนอย   
 
 

สวนที่ 3 เปนแบบสอบถามทัศนคติเกี่ยวกับปจจัยดานผลิตภัณฑของเครื่องด่ืมสมุนไพร
บํารุงสุขภาพคือ ประโยชนพ้ืนฐาน  ตราผลิตภัณฑ  คุณภาพของสินคา  ลักษณะทางกายภาพของ
ผลิตภัณฑ  บรรจุภัณฑ มีจํานวน 18 ขอ มีลักษณะคําถามเปนแบบ Semantic Differential Scale 
เปนลักษณะการวัดขอมูลประเภทคําตอบมีลักษณะตรงกันขาม ซ่ึงผูตอบแบบสอบถามจะสามารถ
ตอบได 5 ระดับ และผูวิจัยไดกําหนดระดับคะแนนดังน้ี 

 
ระดับ 5   หมายถึง      มีทัศนคติเกี่ยวกับเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพดีมาก 
ระดับ 4   หมายถึง    มีทัศนคติเกี่ยวกับเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพดี 
ระดับ 3   หมายถึง   มีทัศนคติเกี่ยวกับเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพปานกลาง 
ระดับ 2   หมายถึง     มีทัศนคติเกี่ยวกับเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพไมดี   
ระดับ 1   หมายถึง      มีทัศนคติเกี่ยวกับเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพไมดีอยางมาก 
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สําหรับเกณฑการใหคะแนนคาเฉลี่ยในแตละระดับน้ัน ใชสูตรการคํานวณชวงกวางของชั้น
ดังน้ี (มัลลิกา บุนนาค. 2537 : 29) 

  
  Interval (I) =     Range (R)  
     Class (C) 
        I = 5 – 1 

        5 

    = 0.80 

จากสูตรขางตนสามารถสรุปเกณฑการแปลความหมายของคะแนน ดังน้ี 
   
 คะแนนเฉลี่ย                                     ระดับทัศนคต ิ

4.21 – 5.0         มีทัศนคติเกี่ยวกับเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพดีมาก 
 3.41 – 4.20        มีทัศนคติเกี่ยวกับเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพดี 
2.61 – 3.40       มีทัศนคติเกี่ยวกับเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพปานกลาง 
1.81 – 2.60              มีทัศนคติเกี่ยวกับเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพไมดี   
1.00 – 1.81        มีทัศนคติเกี่ยวกับเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพไมดีอยางมาก 

 
 
 สวนที่ 4  เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการบรโิภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ
จํานวน 2 ขอ เปนแบบสอบถามปลายเปด (Open-ended response question) แบบใหเลือกตอบ
หลายขอ (Multiple choices) โดยเลือกคําตอบที่เหมาะสมเพียงขอเดียว จํานวน 5 ขอ  โดยแตละ
ขอใชระดับการวัดขอมูลดังน้ี 

1. แหลงขอมูลขาวสารของเครื่องด่ืมสมุนไพร  ใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ 
(Nominal Scale) 

2. ความถี่ในการซื้อ  ใชระดับการวัดขอมูลประเภทอัตราสวน (Ratio Scale) 
3. เครื่องด่ืมสมุนไพรที่นิยมบริโภค ใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal 

Scale) 
4. จํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ ใชระดับการวัดขอมูลประเภท

อัตราสวน (Ratio Scale) 
5. สถานที่ซ้ือ  ใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 
6. วัตถุประสงคในการบริโภค ใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 
7. บุคคลที่มีอิทธิพลการซื้อ ใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 
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 สวนที่ 5 คําถามขอมูลเกี่ยวกับแนวโนมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ 
ลักษณะแบบสอบถามเปนแบบสอบถามชนิดปลายปด โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาค
ชั้น (Interval Scale) เปนการวัดทัศนคติแบบ Likert Scale มี 5 ระดับ แบงเปน 2 หัวขอคือ 
 
-  การบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพในอนาคต มีระดับแนวโนมดังน้ี 
 

  ระดับ 5   หมายถึง  มีแนวโนมที่จะบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพแนนอนอยางมาก 
  ระดับ 4   หมายถึง  มีแนวโนมที่จะบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพแนนอน 
  ระดับ 3   หมายถึง  มีแนวโนมไมแนใจที่จะบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ 
 ระดับ 2   หมายถึง  มีแนวโนมที่จะไมบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพแนนอน 
 ระดับ 1   หมายถึง  มีแนวโนมที่จะไมบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพแนนอนอยางมาก 

 
-  การบอกตอใหบุคคลอ่ืนบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ มีระดับแนวโนมดังน้ี 
 ระดับ 5 หมายถึง  มีแนวโนมที่จะบอกตอบุคคลอื่นใหบริโภคแนนอนอยางมาก 
 ระดับ 4 หมายถึง  มีแนวโนมที่จะบอกตอใหบุคคลอื่นบริโภคแนนอน 
 ระดับ 3  หมายถึง  มีแนวโนมไมแนใจที่จะบอกตอใหบุคคลอื่นบริโภค 
 ระดับ 2 หมายถึง  มีแนวโนมที่จะไมบอกตอใหบุคคลอื่นบริโภคแนนอน 
 ระดับ 1 หมายถึง  มีแนวโนมที่จะไมบอกตอใหบุคคลอื่นบริโภคแนนอนอยางมาก 

 

การอภิปรายผลการวิจัยของลักษณะแบบสอบถามที่ใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตร
ภาคชั้น (Interval Scale) ผูวิจัยใชเกณฑเฉลี่ยในการอภิปรายผล (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ. 
2548: 195) ดังน้ี  

ความกวางของอันตรภาคชั้น =    คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ําสุด  
             จํานวนชั้น  

     =     5 – 1      
               5 

=     0.8 

 

 

จากสูตรขางตนสามารถสรุปเกณฑการแปลความหมายของคะแนน ดังน้ี 
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- การบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพในอนาคต  
 
 คะแนนเฉลี่ย                                     ระดับแนวโนม 

4.21 – 5.0       มีแนวโนมที่จะบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพแนนอนอยางมาก 
 3.41 – 4.20     มีแนวโนมที่จะบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพแนนอน 
2.61 – 3.40     มีแนวโนมไมแนใจที่จะบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ 
1.81 – 2.60     มีแนวโนมที่จะไมบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพแนนอน 

          1.00 – 1.81     มีแนวโนมที่จะไมบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพแนนอนอยางมาก 
 
-     การบอกตอใหบุคคลอื่นบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ 
 

คะแนนเฉลี่ย                                     ระดับแนวโนม 
4.21 – 5.0    มีแนวโนมที่จะบอกตอใหบคุคลอื่นบริโภคแนนอนอยางมาก 
 3.41 – 4.20   มีแนวโนมที่จะบอกตอใหบคุคลอื่นบริโภคแนนอน 
2.61 – 3.40    มีแนวโนมไมแนใจที่จะบอกตอใหบุคคลอื่นบริโภค 
1.81 – 2.60   มีแนวโนมที่จะไมบอกตอใหบุคคลอื่นบรโิภคแนนอน 
1.00 – 1.81    มีแนวโนมที่จะไมบอกตอใหบุคคลอื่นบริโภคแนนอนอยางมาก 

 
 
ข้ันตอนการสรางเครื่องมือ 
 เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลในครั้งน้ี คือ แบบสอบถามซึ่งมีขั้นตอนการสราง
เครื่องมือดังน้ี 
 1. ศึกษาลักษณะ รูปแบบ และวิธีเขียนแบบสอบถามจากเอกสาร ตํารา งานวิจัย และ
ผลงานวิจัยที่เกี่ยวของเพ่ือเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม 

2. รวบรวมขอมูลที่ไดจากเอกสาร ตําราเรียน และงานวิจัยที่เกี่ยวของเพื่อนํามาสราง
แบบสอบถาม 

3. นําแบบสอบถามที่สรางเสร็จแลว เสนอตออาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ เพ่ือตรวจสอบ
เสนอแนะ และปรับปรุงแกไข 

4.  นําแบบสอบถามที่ไดปรับปรุงแกไขแลว ไปใหผูเชี่ยวชาญตรวจสอบความเที่ยงตรงของ
เน้ือหา จากนั้นนําเสนออาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธเพ่ือพิจารณาตรวจสอบอีกครั้งใหสมบูรณกอน
นําไปทดลองใช (Try Out) 
 5. นําแบบสอบถามที่ปรับปรุงแกไขสมบูรณแลวไปทดลองใชกับผูบริโภคจํานวน 30ราย 
เพ่ือนําผลไปวิเคราะหหาความเชื่อม่ันของแบบสอบถาม โดยวิธีหาคาสัมประสิทธิ์แอลฟา (∝-
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Coefficient)  โดยใชของ Cronbach’s  จากการทดสอบแบบสอบถามปรากฏวา ไดคาความเชื่อม่ัน
ของแบบสอบถามทั้งฉบับเทากับ 0.8960 ดังน้ัน ผลการทดสอบแบบสอบถามมีความเชื่อม่ันสูง ซ่ึง
สามารถแยกออกเปนรายดานไดดังน้ี 
  คาความเชื่อม่ันดานทัศนคติที่มีตอประโยชนพ้ืนฐาน        ไดคา ∝ = .8420 
      คาความเชื่อม่ันดานทัศนคติที่มีตอตราผลิตภัณฑ                    ไดคา ∝ = .9101 
 คาความเชื่อม่ันดานทัศนคติที่มีตอคุณภาพของผลิตภัณฑ       ไดคา ∝ = .8184 
  คาความเชื่อม่ันดานทัศนคติที่มีตอลักษณะทางกายภาพ            ไดคา ∝ = .8378 
  คาความเชื่อม่ันดานทัศนคติที่มีตอบรรจุภัณฑ                    ไดคา ∝ = .7528 
 
 
การเก็บรวบรวมขอมูล 
 ผูวิจัยจะดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางตามสถานที่ที่ไดกําหนดไว  โดย
ผูวิจัยจะใชนักศึกษาไปทําการเก็บรวบรวมขอมูล เขตละ 1 คน รวมจํานวนผูเก็บรวบรวมขอมูล
ทั้งหมด 6 คน  โดยกอนที่ผูเก็บรวบรวมขอมูลจะแจกแบบสอบถามใหกับกลุมตัวอยาง ผูเก็บ
รวบรวมขอมูลจะทําการชี้แจงใหผูตอบแบบสอบถามไดเขาใจถึงวัตถุประสงค และอธิบายวิธีการ
ตอบแบบสอบถามกอน เพ่ือใหเกิดความเขาใจตรงกัน แลวจึงทําการตอบแบบสอบถาม 
 
 
การจัดกระทําขอมูลและการวิเคราะหขอมูล 

1. การจัดกระทาํขอมูล 
 นําแบบสอบถามที่แกไขขอบกพรองเรียบรอยแลวออกเก็บขอมูลจริง 
 นําแบบสอบถามที่เก็บขอมูลจริงแลวมาตรวจสอบความสมบูรณ 
    นําแบบสอบถามที่ตรวจสอบความสมบูรณแลวมาลงรหัส (Coding) ในแบบลง

รหัสสําหรับการประมวลผลขอมูลดวยคอมพิวเตอร 
 นําขอมูลที่ลงรหัสไปแลวไปบันทึกในเครื่องคอมพิวเตอร และทําการวิเคราะห

ขอมูลโดยใชโปรแกรมการวิเคราะหสถิติสําเร็จรูป SPSS (Statistical package for social 
sciences for windows) เวอรชั่น 11.5 

2.การวิเคราะหขอมูล  
            2.1 การวิเคราะหสถิติเชิงพรรณา (Descriptive Statistics) ในการวเิคราะหขอมูลเชิง
พรรณนาจะใชคารอยละ (Percentage) ในการอธิบายลักษณะทางประชากรศาสตร ความรูความ
เขาใจเกี่ยวกบัประโยชนทีไ่ดรับจากการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑของเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพไดแกประโยชนพ้ืนฐาน  ตราผลิตภัณฑ  คุณภาพ
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ของสินคา  ลักษณะทางกายภาพของผลิตภัณฑ  บรรจุภัณฑ  พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืม
สมุนไพรบํารุงสุขภาพ  แนวโนมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ 

2.2 การวิเคราะหสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ในการวิเคราะหขอมูลเชงิสถิต ิ
จะนําขอมูลทีไ่ดจากวิธีการสํารวจโดยอาศัยแบบสอบถาม นํามาวิเคราะหสถิติดวยเครื่อง
คอมพิวเตอร โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS เพ่ือหาความสัมพันธของลักษณะทางดาน
ประชากรศาสตร   ความรูความเขาใจเกี่ยวกับประโยชนที่ไดรับจากการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพร 
บํารุงสุขภาพ ปจจัยดานผลิตภัณฑของเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพไดแกประโยชนพ้ืนฐาน  
ตราผลติภัณฑ  คุณภาพของสินคา  ลักษณะทางกายภาพของผลิตภัณฑ  บรรจุภัณฑ  พฤติกรรม
การบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ  แนวโนมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ 
โดยใชคาสถติใินการวิเคราะหดังน้ี 
                    2.2.1 สมมติฐานขอที่ 1 ลักษณะขอมูลทางประชากรศาสตรไดแก อายุ สถานภาพ  
ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉลีย่ตอเดือน ใชคาความถี ่ (Frequency) และคารอยละ 
(Percentage) เพ่ือศึกษาถึงลักษณะทั่วไปของกลุมตวัอยาง โดยที่ลักษณะทางประชากรศาสตร
มากกวา 2 กลุมขึ้นไป เชน อายุ สถานภาพ  ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน ใช
คาสถิติแบบ F-Test (One way ANOVA) ในการหาความแตกตางของตัวแปรเปรียบเทยีบคาเฉลี่ย
ของกลุมตัวอยาง 

2.2.2 สมมติฐานขอที่ 2 ขอที่ 3 และขอที ่4 ความรูความเขาใจเกี่ยวกับประโยชนที่ 
ไดรับจากการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพร ปจจัยดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
บริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพร พฤตกิรรมบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการบริโภคเครื่องด่ืม
สมุนไพร ทดสอบโดยใชสถิติอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation 
Coefficient) ใชหาคาความสัมพันธของตวัแปร 2 ตัวทีอิ่สระตอกัน หรือหาคาความสัมพันธระหวาง
ขอมูล 2 ชุด 
  
 
สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
1. สถิติพื้นฐาน   
  1.1  อัตราสวนรอยละโดยใชสูตร (เตือนจิตต  จิตตอารี. 1999 : 236) 
 

100×⎥⎦
⎤

⎢⎣
⎡=

n
fxP   
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โดย P แทนคาสถติิรอยละ 
 f แทนความถึใ่นการปรากฏของขอมูล 
 X คาของขอมูล หรือคะแนน 
 n ขนาดของกลุมตัวอยาง 

   
  1.2  คาคะแนนเฉลี่ยโดยใชสูตร (ชูศรี  วงศรัตนะ. 2541 : 65)  
 

n
x

X ∑=  

 
โดย X  แทนคาคะแนนเฉลี่ย 
 ∑ x  แทน ผลรวมของคะแนนเฉลี่ย 
 n ขนาดของกลุมตัวอยาง 

 
  1.3  สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานโดยใชสูตร 
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−

−
= ∑∑

nn
XXn

DS  

 
โดย S.D. แทน คาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
 2∑ x  แทนผลรวมของคะแนนแตละตวัยกกําลังสอง 
 2)(∑ x  แทนผลรวมของคะแนนทั้งหมดยกกําลังสอง 
 n ขนาดของกลุมตัวอยาง 

 
 
 2. สถิติสําหรับวิเคราะหคุณภาพ 
  หาคาความเชือ่ม่ันสอบถามแบบมาตรฐานสวนประกอบคาโดยใชสตูร สัมประสทิธิ์ 
แอลฟา (α  – Coefficient) ของครอนบัค (Cronbach) (กัลยา วานิชยบัญชา. 2546 : 449) 
 

iancearianceK
iancearianceKalphasCronbach
varcov)1(1

varcov'
++

=  
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โดย K  แทนจํานวนคาํถาม 
 ariancecov  คาเฉลี่ยของคาแปรปรวนรวมระหวางคําถาม 
 iancevar  คาเฉลี่ยของคาแปรปรวนของคําถาม 

 
 
 3. สถิติที่ใชในการทดสอบสมมติฐาน 

  3.1 การทดสอบสมมติฐานทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง 2 
กลุมที่เปนอิสระกัน โดยใชสถิติ t-test แบบ Independent (กัลยา วานิชยบัญชา. 2549 : 108 -109) 
เพ่ือใชทดสอบสมมติฐานขอที่ 1 ดานเพศ มีสูตรดังน้ี 

 
 3.1.1 กรณีที่ความแปรปรวนของทั้ง 2 กลุมเทากัน ( 2

1S  = 2
2S )   

 

       

21
p

21

11S
nn

xxt
+

−
=  

  
 3.1.2 กรณีที่ความแปรปรวนของทั้ง 2 กลุมไมเทากัน ( 2

1S  ≠ 2
2S ) 

 

        

2

2
2

1

2
1

21

n
S

n
S

xxt

+

−
=

  

 
 

เม่ือ     t          แทนคาสถิติทีใ่ชพิจารณาใน t-distribution 
           1Χ        คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่ 1 
           2Χ        คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่ 2 
      pS         คาเบี่ยงเบนมาตรฐานตวัอยางรวมจากตัวอยางทั้ง 2 กลุม 
           2

1S         คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยางที่ 1 
 2

2S         คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยางที่ 2  
 1n          ขนาดของกลุมตัวอยางที่ 1 
 2n          ขนาดของกลุมตัวอยางที่ 2  

                         df    ชั้นแหงความเปนอิสระ( 1n + 2n - 2)   
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3.2 คา F-test ใชในการทดสอบความแตกตางระหวางคะแนนเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง
มากกวา 2 กลุม โดยการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of Variance) ใช
สูตรดังน้ี (ชูศรี  วงศรัตนะ. 2543 : 249) 
 

w

h

MS
MS

F =  

 
โดยที่ 11 −= pdf  
 pndf −=2  

เม่ือ F  แทนการแจกแจงของ F 
 hMS  ความแปรปรวนระหวางกลุม 
 wMS  ความแปรปรวนภายในกลุม 
 1df  องศาอิสระของความแปรปรวนระหวางกลุม 
 2df  องศาอิสระของความแปรปรวนภายในกลุม 
 p  จํานวนของกลุมตัวอยาง 
 n  จํานวนตวัอยางทั้งหมด 

 
 3.3    สูตรการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว Brown-forsythe (B)  (Hartung. 2001 

: 300) สามารถเขียนได ดังน้ี 
 

          B  =     MSB 
            MSW’ 
 
 

   
  โดย คา        MSW’    =
   

 
 
  เม่ือ B แทน คาสถิตทิี่ใชพิจารณาใน Brown-forsythe 

 MSB แทน คาความแปรปรวนระหวางกลุม 
  MSW’ แทน คาความแปรปรวนภายในกลุมสําหรับสถิติ Brown-forsythe 
  K แทน จํานวนกลุมตวัอยาง 
  n       แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 
  N แทน ขนาดประชากร 
  Si

2 แทน คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยาง 



 

 

   
62 

 และถาผลการทดสอบมีความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติแลว  ตองทําการทดสอบ
เปนรายคูตอไป  เพ่ือดูวามีคูใดบางที่แตกตางกัน  โดยใชวิธี Fisher’s Least Significant 
Difference (LSD) หรือ Dunnett T3 (กัลยา  วานิชยบัญชา.2545 : 332-333) 

 
 สูตรการวิเคราะหผลตางคาเฉลี่ยรายคู LSD (กัลยา  วานิชยบัญชา.2545 : 332-333) 

สามารถเขียนได ดังน้ี  

   LSD = 
⎥
⎥
⎥

⎦

⎤

⎢
⎢
⎢

⎣

⎡
+

−−
ji

1 n
1

n
1MSEt

kn/2;α
 

  
 เม่ือ 

kn/2;1
t

−−α
 แทน คาที่ใชพิจารณาในการแจกแจงแบบ t-test ที่ระดับความเชื่อม่ัน 

95% และชั้นหางความเปนอิสระภายในกลุม 
 
MSE แทน คาความแปรปรวนภายในกลุม ( wMS ) 

i
n   แทน จํานวนขอมูลของกลุม i 

                        
j
n   แทน จํานวนขอมูลของกลุม j 

 
 สูตรการวิเคราะหผลตางคาเฉลี่ยรายคู Dunnett T3 (Keppel.1982 : 153-155) 

สามารถเขียนได ดังน้ี  

                                           
 
           เม่ือ             แทน   คาสถิติทีใ่ชพิจารณาใน Dunnett test 
                              แทน   คาจากตาราง Critical values of the Dunnett test 
                           แทน      คาความแปรปรวนภายในกลุม 
                       S            แทน      ขนาดของกลุมตัวอยาง 
 
 3.4 สถิติสัมประสิทธิส์หสมัพันธแบบเพยีรสัน (Pearson Correlation) โดยมีสูตรดังน้ี 
(ประคอง กรรณสูตร. 2529 : 33-43) 
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เม่ือ r  แทนสัมประสทิธิ์สหสัมพันธ 
 ∑ x  ผลรวมของคะแนนชุด X  (Item) ของกลุมตัวอยาง 
 ∑ y  ผลรวมของคะแนนชุด Y  (Total) ของกลุมตัวอยาง 
 2∑ x  ผลรวมของคะแนนชุด X  แตละตวัยกกําลังสอง 
 2∑ y  ผลรวมของคะแนนชุด Y ของแตละตัวยกกําลังสอง 
 ∑ xy  ผลรวมของผลคูณระหวาง X กับ Y 
 n  จํานวนคน หรือกลุมตัวอยาง 

 
โดยที่คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธจะมีคาระหวาง -1 < r < 1  (กัลยา วานิชยบญัชา. 2546 : 351) 
 
คา r เปนลบ แสดงวา x และ y มีความสัมพันธกันในทศิทางตรงกันขาม 
คา r เปนบวก แสดงวา x และ y มีความสัมพันธกันในทศิทางเดียวกัน 
คา r มีคาเขาใกล 1 หมายถึง x และ y มีความสัมพันธกันในทิศทางเดียวกัน และมี

ความสัมพันธกันมาก 
คา r มีคาเขาใกล -1 หมายถึง x และ y มีความสัมพันธกันในทิศทางตรงกันขาม และมี

ความสัมพันธกันมาก 
คา r เทากับ 0 แสดงวา x และ y ไมมีความสัมพันธกันเลย 
คา r เขาใกล 0 แสดงวา x และ y ไมมีความสัมพันธกันนอย 

 
และมีคาระดับความสัมพันธของคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธดังน้ี  
 

คาระดับความสัมพันธ ระดับความสมัพันธ 
0.81 – 1.00 สูงมาก  
0.61 – 0.80 คอนขางสูง  
0.41 – 0.60 ปานกลาง  
0.21 – 0.40 คอนขางต่ํา 
0.01 – 0.20 ต่ํามาก  

 



บทที่ 4 
ผลการวิเคราะหขอมูล 

 
สัญลักษณที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 

การวิจัยครั้งนี้มุงศึกษาปจจัยดานผลิตภัณฑที่ความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภค
เครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ในการวิเคราะหขอมูลและ
การแปลผลความหมายของผลการวิเคราะหขอมูล เพ่ือใหเกิดความรูความเขาใจในการสื่อ
ความหมายที่ตรงกัน ผูวิจัยไดกาํหนดสัญลักษณตาง ๆ ที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ดังน้ี 

 
 n   แทน  จํานวนผูบริโภคที่เปนกลุมตัวอยาง 
X   แทน  คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง 
S.D.  แทน  คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
t  แทน  คาสถิตทิี่ใชพิจารณา t-distribution 
SS  แทน  ผลบวกกําลังสองของคะแนน (Sum of squares) 
MS  แทน  คาเฉลี่ยผลบวกกําลังสองของคะแนน 
    (Mean of squares) 
F  แทน  คาสถิตทิี่ใชพิจารณา F-distribution 
df      แทน  ชั้นของความเปนอิสระ (Degree of freedom) 
p    แทน  คาความนาจะเปนสําหรับบอกนัยสําคัญทางสถิต ิ
r  แทน  คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 
*  แทน  นัยสําคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 
**  แทน  นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

 Ho  แทน  Null hypothesis 
 H1  แทน  Alternative hypothesis 
 
 
การเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 

ในการนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล และการแปลผลการวิเคราะหขอมูลของการวิจัยครั้งน้ี
ผูวิจัยไดวิเคราะห และนําเสนอในรูปแบบของตารางประกอบคําอธิบาย โดยการแบงการนําเสนอ
ออกเปน 6 ตอน ตามลําดับ ดังน้ี  
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 ตอนที่ 1   การวิเคราะหเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรศาสตร 
 ตอนที่ 2     การวิเคราะหความรูความเขาใจเกี่ยวกับประโยชนที่ไดรับจากการบริโภค 
   เครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ 
 ตอนที่ 3    การวิเคราะหทัศนคติเกี่ยวกับปจจัยดานผลิตภัณฑของเครื่องด่ืมสมุนไพร 
   บํารุงสุขภาพ 

ตอนที่ 4    การวิเคราะหเกี่ยวกับพฤติกรรมบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ 
 ตอนที่ 5     การวิเคราะหแนวโนมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ 
 ตอนที่ 6     การวิเคราะหขอมูลเพ่ือการทดสอบสมมติฐาน 
 
 
ผลการวิเคราะหขอมูล 
 
ตอนที่ 1  การวิเคราะหเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรศาสตรของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
ที่เคยซื้อหรือบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา 
อาชีพ และ รายไดเฉลี่ยตอเดือน โดยแจกแจงเปนความถี่คาเปอรเซนตหรือรอยละ (Percentage) 
ดังน้ี  
 
ตาราง 1  แสดงจํานวนความถี่, รอยละ ขอมูลทั่วไปของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่เคยซื้อ  
      หรือบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ 
 

ขอมูลทั่วไป  ความถี่ (คน) รอยละ 
1.เพศ    

ชาย  164 39.0 
หญิง  256 61.0 
 รวม 420 100.0 
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ตาราง 1  ตอ 

ขอมูลทั่วไป  ความถี่ (คน) รอยละ 
2. อายุ    
  ต่ํากวาหรือเทากับ 20 ป    54 12.9 
  21 – 30 ป  165 39.3 
  31 – 40 ป  101 24.0 
  41 – 50 ป    37  8.8 
  51 – 60 ป   40  9.5 
  มากกวา 60 ปขึ้นไป   23  5.5 
   รวม       420   100.0 
2. สถานภาพ    
  โสด  252 60.0 
  สมรส / อยูดวยกัน  168 40.0 
      รวม 420    100.0 
3. ระดับการศกึษา    
  ต่ํากวาปริญญาตร ี  114 27.1 
  ปริญญาตรี  262 62.4 
  สูงกวาปริญญาตร ี   44 10.5 
      รวม 420    100.0 
4. อาชีพ    
  พนักงานบริษทัเอกชน  179 42.6 
  รับราชการ  พนักงานรัฐวสิาหกิจ   95 22.6 
  ธุรกิจสวนตัว  อาชีพอิสระ   56 13.3 
  แมบาน / พอบาน   44 10.5 
  นักเรียน  นิสิต  นักศึกษา    46 11.0 
      รวม 420    100.0 
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ตาราง 1 ตอ    
ขอมูลทั่วไป  ความถี่ (คน) รอยละ 

5. รายไดเฉลีย่ตอเดือน    
  นอยกวาหรือเทากับ 10,000 บาท  111 26.5 
  10,001 – 20,000 บาท  161 38.3 
  20,001 – 30,000 บาท  119 28.3 
  30,001 – 40,000 บาท   14  3.3 
  มากกวา 40,000 บาทขึ้นไป    15  3.6 
      รวม 420   100.0  

  
จากตาราง 1 ผลการวิเคราะหขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม 

ที่ใชเปนกลุมตัวอยาง ในการศึกษาครั้งน้ีจํานวน 400 คน จําแนกตามตัวแปรไดดังน้ี  
 เพศ พบวาผูบริโภคที่เปนผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปน เพศหญิง จํานวน 256 คน คิด
เปนรอยละ 61.0 และเพศชาย มีจํานวน 164 คน คิดเปนรอยละ 39.0 

อายุ  พบวาผูบริโภคที่เปนผูตอบแบบสอบถามสวนใหญจะมีอายุ 21-30 ป มีจํานวน 165 
คนคิดเปนรอยละ 39.3 รองลงมาคือ  ผูบริโภคที่มีอายุ 31-40 ป มีจํานวน 101 คน คิดเปนรอยละ 
24.0  ผูบริโภคที่มีอายุต่ํากวาหรือเทากับ 20 ป มีจํานวน 54 คน คิดเปนรอยละ 12.9  ผูบริโภคที่มี
อายุ 51-60 ป มีจํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 9.5  ผูบริโภคที่มีอายุ 41-50 ป มีจํานวน 37 คน คิด
เปนรอยละ 8.8 และผูบริโภคที่มีอายุ 60 ปขึ้นไป มีจํานวน 23 คน คิดเปนรอยละ 5.5 ตามลําดับ 
 สถานภาพ  พบวาผูบริโภคที่เปนผูตอบแบบสอบถาม มีสถานภาพโสด มีจํานวน 252 คน 
คิดเปนรอยละ 60.0 รองลงมาเปนผูบริโภคที่สมรส / อยูดวยกัน มีจํานวน 168 คน  คิดเปนรอยละ 
40.0 ตามลําดับ  
 ระดับการศึกษา พบวาผูบริโภคที่เปนผูตอบแบบสอบถามสวนใหญจะมีระดับการศึกษา
ปริญญาตรี มีจํานวน 262 คน คิดเปนรอยละ 62.4 รองลงมาคือผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาต่ํากวา
ปริญญาตรี มีจํานวน 114 คน คิดเปนรอยละ 27.1 และผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญา
ตรี มีจํานวน 44 คน คิดเปนรอยละ 10.5 ตามลําดับ 
 อาชีพ พบวาผูบริโภคที่เปนผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มี
จํานวน 179 คน คิดเปนรอยละ 42.6 รองลงมาคือผูบริโภครับราชการ / รัฐวิสาหกิจ มีจํานวน 95 
คน คิดเปนรอยละ 22.6  ผูบริโภคที่ทําธุรกิจสวนตัว / อาชีพอิสระ มีจํานวน 56 คน คิดเปนรอยละ 
13.3  ผูบริโภคที่มีอาชีพนักเรียน / นิสิต / นักศึกษา มีจํานวน 46 คน คิดเปนรอยละ 11.0 ผูบริโภค
ที่มีอาชีพแมบาน / พอบานมีจํานวน 44 คน คิดเปนรอยละ 10.5  ตามลําดับ 
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รายไดเฉลี่ยตอเดือน  พบวาผูบริโภคที่เปนผูตอบแบบสอบถามสวนใหญจะมีรายไดเฉลี่ย
ตอเดือน 10,001-20,000 บาท มีจํานวน 161 คน คิดเปนรอยละ 38.3 รองลงมาคือผูบริโภคที่มี
รายไดเฉลี่ยตอเดือนตอเดือน 20,001-30,000 บาท มีจํานวน 119 คน คิดเปนรอยละ 28.3  
ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน นอยกวาหรือเทากับ 10,000 บาท มีจํานวน 111 คน คิดเปนรอย
ละ 26.5  ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 30,001-40,000 บาท มีจํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 
3.3 และผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนมากกวา 40,000 บาทขึ้นไป  มีจํานวน 15 คน คิดเปนรอย
ละ 3.6 ตามลําดับ  
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ตอนที่ 2  การวิเคราะหความรูความเขาใจเกี่ยวกับประโยชนที่ไดรับจากการบริโภคเครื่องด่ืม 
สมุนไพร 
   
ตาราง 2  แสดงจํานวน และคารอยละเกีย่วกับความรูความเขาใจเกีย่วกับประโยชนที่ไดรับจากการ 
      บริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรของผูตอบแบบสอบถาม 
 

ตอบถูก ตอบผิด ความรูความเขาใจเกี่ยวกับประโยชนที่ไดรับ
จากการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพร จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

1. สมุนไพรเปนสิ่งที่ไดมาจากพืช ,สัตว,หรือแร
ธาตตุามธรรมชาติ ที่ยังไมไดผานการแปรรูป 

322 76.7 98 23.3 

2. เครื่องด่ืมสมุนไพรใชเพ่ือการบํารุงสุขภาพ
เทานั้นไมไดใชในการรักษาหรือปองกันโรค 

364 86.7 56 13.3 

3. เครื่องด่ืมสมุนไพรมีสรรพคุณในการบาํรุง
สุขภาพเหมือนสมุนไพร   

294 70.0 126 30.0 

4. เครื่องด่ืมสมุนไพรมีรูปแบบที่รางกาย
สามารถนําไปใชประโยชนไดดีกวาสมุนไพรสด
หรือแหงที่ยังไมไดผานการแปรรูป 

290 69.0 130 31.0 

5. เครื่องด่ืมสมุนไพรมีรูปแบบที่สามารถพกพา
เพ่ือนําไปบริโภคในที่ตางๆไดสะดวกกวา
สมุนไพร 

406 96.7 14  3.3 

6. เครื่องด่ืมสมุนไพรเหมาะกับผูที่เปนโรคหรือ
มีรางกายออนแอเทานั้น ไมเหมาะกับผูทีมี่
สุขภาพปกตหิรือมีรางกายแข็งแรง 

    400 95.2 20  4.8 

7. เครื่องด่ืมสมุนไพรใหสรรพคุณในการชวย
รักษา  ชะลอการเสื่อมของอวัยวะตางๆใน
รางกาย 

350 83.3 70 16.7 

8. เครื่องด่ืมสมุนไพรเหมาะสําหรับคนสูงวัย
เทานั้น ไมเหมาะกับคนที่อยูในวัยรุนหนุมสาว 

398 94.8 22  5.2 
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 จากตาราง 2 ผลการวิเคราะหขอมูลความรูความเขาใจเกี่ยวกับประโยชนที่ไดรับจากการ
บริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพร ผูวิจัยไดนําคําตอบจากแบบสอบถามที่ใชเปนกลุมตัวอยางในการศึกษา
ครั้งน้ีจํานวน 420 คน สามารถอธิบายไดดังน้ี 
 ความรูความเขาใจเกี่ยวกับประโยชนที่ไดรับจากการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพร  ขอ 1
สมุนไพรเปนสิ่งที่ไดมาจากพืช ,สัตว,หรือแรธาตุตามธรรมชาติ ที่ยังไมไดผานการแปรรูป แสดงให
เห็นวา ผูบริโภคที่เปนกลุมตัวอยางจํานวน 420 คน คิดเปนรอยละ  100  พบวากลุมตัวอยางสวน
ใหญตอบถูก มีจํานวน 322 คน คิดเปนรอยละ 76.7 ตอบผิด มีจํานวน 98 คน คิดเปนรอยละ 23.3 
 ความรูความเขาใจเกี่ยวกับประโยชนที่ไดรับจากการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพร  ขอ 2
เครื่องด่ืมสมุนไพรใชเพ่ือการบํารุงสุขภาพเทานั้นไมไดใชในการรักษาหรือปองกันโรค แสดงใหเห็น
วา ผูบริโภคที่เปนกลุมตัวอยางจํานวน 420 คน คิดเปนรอยละ  100  พบวากลุมตัวอยางสวนใหญ
ตอบถูก มีจํานวน 364 คน คิดเปนรอยละ 86.7 ตอบผิด มีจํานวน 56 คน คิดเปนรอยละ 13.3 
 ความรูความเขาใจเกี่ยวกับประโยชนที่ไดรับจากการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพร  ขอ 3 
เครื่องด่ืมสมุนไพรมีสรรพคุณในการบํารุงสุขภาพเหมือนสมุนไพร  แสดงใหเห็นวา ผูบริโภคที่เปน
กลุมตัวอยางจํานวน 420 คน คิดเปนรอยละ  100  พบวากลุมตัวอยางสวนใหญตอบถูก มีจํานวน 
294 คน คิดเปนรอยละ 70.0 ตอบผิด มีจํานวน 126 คน คิดเปนรอยละ 30.0 
 ความรูความเขาใจเกี่ยวกับประโยชนที่ไดรับจากการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพร  ขอ 4 
เครื่องด่ืมสมุนไพรมีรูปแบบที่รางกายสามารถนําไปใชประโยชนไดดีกวาสมุนไพรสดหรือแหงที่ยัง
ไมไดผานการแปรรูปแสดงใหเห็นวา ผูบริโภคที่เปนกลุมตัวอยางจํานวน 420 คน คิดเปนรอยละ  
100  พบวากลุมตัวอยางสวนใหญตอบถูก มีจํานวน 290 คน คิดเปนรอยละ 69.0 ตอบผิด มี
จํานวน 130 คน คิดเปนรอยละ 31.0 
 ความรูความเขาใจเกี่ยวกับประโยชนที่ไดรับจากการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพร  ขอ 5 
เครื่องด่ืมสมุนไพรมีรูปแบบที่สามารถพกพาเพื่อนําไปบริโภคในที่ตางๆไดสะดวกกวาสมุนไพร
แสดงใหเห็นวา ผูบริโภคที่เปนกลุมตัวอยางจํานวน 420 คน คิดเปนรอยละ  100  พบวากลุม
ตัวอยางสวนใหญตอบถูก มีจํานวน 406 คน คิดเปนรอยละ 96.7 ตอบผิด มีจํานวน 14 คน คิดเปน
รอยละ 3.3 
 ความรูความเขาใจเกี่ยวกับประโยชนที่ไดรับจากการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพร  ขอ 6 
เครื่องด่ืมสมุนไพรเหมาะกับผูที่เปนโรคหรือมีรางกายออนแอเทานั้น ไมเหมาะกับผูที่มีสุขภาพปกติ
หรือมีรางกายแข็งแรง แสดงใหเห็นวา ผูบริโภคที่เปนกลุมตัวอยางจํานวน 420 คน คิดเปนรอยละ  
100  พบวากลุมตัวอยางสวนใหญตอบถูก มีจํานวน 400 คน คิดเปนรอยละ 95.2 ตอบผิด มี
จํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 4.8 
 ความรูความเขาใจเกี่ยวกับประโยชนที่ไดรับจากการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพร  ขอ 7 
เครื่องด่ืมสมุนไพรใหสรรพคุณในการชวยรักษาชะลอการเสื่อมของอวัยวะตางๆในรางกาย แสดงให
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เห็นวา ผูบริโภคที่เปนกลุมตัวอยางจํานวน 420 คน คิดเปนรอยละ  100  พบวากลุมตัวอยางสวน
ใหญตอบถูก มีจํานวน 350 คน คิดเปนรอยละ 83.3 ตอบผิด มีจํานวน 70 คน คิดเปนรอยละ 16.7 
 ความรูความเขาใจเกี่ยวกับประโยชนที่ไดรับจากการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพร  ขอ 8 
เครื่องด่ืมสมุนไพรเหมาะสําหรับคนสูงวัยเทานั้น ไมเหมาะกับคนที่อยูในวัยรุนหนุมสาว แสดงให
เห็นวา ผูบริโภคที่เปนกลุมตัวอยางจํานวน 420 คน คิดเปนรอยละ  100  พบวากลุมตัวอยางสวน
ใหญตอบถูก มีจํานวน 398 คน คิดเปนรอยละ 94.8 ตอบผิด มีจํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 5.2 
 
ตาราง 3  แสดงจํานวน และคารอยละเกีย่วกับระดับความรูความเขาใจเกี่ยวกบัเครื่องด่ืมสมุนไพร 
      ของผูตอบแบบสอบถาม 
 

ระดับความรูความเขาใจเกี่ยวกับประโยชนที่ไดรับจากการ
บริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพร 

จํานวน รอยละ 

มีความรูความเขาใจมาก (ตอบถูก 6 – 8 ขอ) 395  93.3 
มีความรูความเขาใจปานกลาง (ตอบถูก 3 – 5 ขอ)   28   6.7 

รวม 420 100.0 
 
 จากตาราง 3 จากผลการวิเคราะหขอมูลระดับความรูความเขาใจของผูบริโภคเกี่ยวกับ
ประโยชนที่ไดรับจากการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพร  สามารถนําคําตอบที่ไดจากแบบสอบถามของ
กลุมตัวอยางในการศึกษาครั้งน้ีจํานวน 420 คน มาอธิบายไดดังน้ี 
 ระดับความรูความเขาใจเกี่ยวกับประโยชนที่ไดรับจากการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพร ของ
กลุมตัวอยางในการศึกษาครั้งน้ีจํานวน 420 คน คิดเปนรอยละ 100 พบวากลุมตัวอยางสวนใหญมี
ความรูความเขาใจมาก และปานกลาง ตามลําดับ ดังน้ี 

1. มีความรูความเขาใจมาก (ตอบถูก 6 – 8 ขอ) มีจํานวน 392 คน คิดเปนรอยละ 93.3 
2. มีความรูความเขาใจปานกลาง (ตอบถูก 3 – 5 ขอ) มีจํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 6.7  

 
 
ตอนที่ 3   การวิเคราะหขอมูลทัศนคติเกี่ยวกับปจจัยดานผลิตภัณฑของเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุง
สุขภาพ 
 การวิเคราะหขอมูลทัศนคติเกี่ยวกับปจจัยดานผลิตภัณฑของเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุง
สุขภาพไดแก ประโยชนพ้ืนฐาน  ตราผลิตภัณฑ  คุณภาพของสินคา  ลักษณะทางกายภาพของ
ผลิตภัณฑ   บรรจุภัณฑ       โดยแจกแจงเปนคะแนนเฉลี่ย ( X ) และคาความเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (S.D)  
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ตาราง 4  แสดงคาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของทัศนคติดานประโยชนพ้ืนฐานของ 
      เครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ 
 

ทัศนคติดานประโยชนพ้ืนฐานของเครื่องด่ืมสมุนไพร X  S.D. ระดับทัศนคต ิ
1. ชวยปองกันและรักษาโรคตางๆ 3.70 1.070 ดี 
(เห็นดวยมาก ________ ไมเห็นดวย)    
2. ชวยในการบํารุงสุขภาพรางกายใหแข็งแรงขึ้น 3.70  .972 ดี 
(เห็นดวยมาก ________ ไมเห็นดวย)    
3. ชวยชะลอการเสื่อมของอวัยวะตางๆในรางกาย 3.60 1.021 ดี 
(เห็นดวยมาก ________ ไมเห็นดวย)    
4. ชวยในการบํารุงเสริมความงาม 3.53 1.205 ดี 
(เห็นดวยมาก ________ ไมเห็นดวย)    
5. สามารถลดอาการกระหายน้ําไดดี 3.60  .842 ดี 
(เห็นดวยมาก ________ ไมเห็นดวย)    

รวม 3.63 .806 ดี 
 

จากตาราง 4 แสดงวาผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีทัศนคติดานประโยชนพ้ืนฐานของ
เครื่องด่ืมสมุนไพรโดยรวมอยูในระดับดี  โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.63 เม่ือพิจารณาเปนรายขอ
พบวา  ทัศนคติในดานประโยชนพ้ืนฐานของเครื่องด่ืมสมุนไพรหัวขอ  ชวยปองกันและรักษา
โรคตางๆ   ชวยในการบํารุงสุขภาพรางกายใหแข็งแรงขึ้น   สามารถลดอาการกระหายน้ําไดดี  
ชวยชะลอการเสื่อมของอวัยวะตางๆในรางกาย  ชวยในการบํารุงเสริมความงาม    ผูบริโภคที่
ตอบแบบสอบถามมีทัศนคติอยูในระดับดี โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.70 , 3.70 , 3.60 , 3.60 และ 
3.53 ตามลําดับ  
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ตาราง 5  แสดงคาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของทัศนคติดานตราผลติภัณฑ 
 

ทัศนคติดานตราผลิตภัณฑ X  S.D. ระดับทัศนคต ิ
1. ความมีชื่อเสียงของตราผลิตภัณฑ 3.57 1.175 ดี 
(มีชื่อเสียง ________ ไมมีชื่อเสียง)    
2. ความเชื่อม่ันในตราผลติภัณฑ 3.60 1.115 ดี 
(เชื่อม่ัน ________ ไมเชื่อม่ัน)    

รวม 3.58 1.098 ดี 
 
จากตาราง 5 แสดงวาผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีทัศนคติ ดานตราผลิตภัณฑโดย

รวมอยูในระดับดี  โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.58 เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา 
ทัศนคติ ดานตราผลิตภัณฑหัวขอ ความเชื่อม่ันในตราผลิตภัณฑ  ความมีชื่อเสียงของตรา

ผลิตภัณฑ  ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีทัศนคติอยูในระดับดี โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.60  และ 
3.57 ตามลําดับ  

 
ตาราง 6  แสดงคาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของทัศนคติดานคุณภาพของผลิตภัณฑ 
 

ทัศนคติดานคณุภาพของผลิตภัณฑ X  S.D. ระดับทัศนคต ิ
1. มีสวนผสมของสมุนไพรหลายชนิดที่ใหสรรพคุณ
เดียวกันอยูในผลิตภัณฑ 

4.04 .626 ดี 

(ตองการมาก ________ ไมตองการ)    
2. มีเอกสารทางวิชาการอางอิงและสนับสนุนสรรพคุณ
ของผลิตภัณฑ 

4.57 .589 ดีมาก 

(ตองการมาก ________ ไมตองการ)    
3. การรับรองจากสํานักงานคณะกรรมการอาหารและ
ยา (อย.) 

4.75 .553 ดีมาก 

(ตองการมาก ________ ไมตองการ)     

รวม 4.46 .474 ดีมาก 
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จากตาราง 6 แสดงวาผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีทัศนคติดานคุณภาพของผลิตภัณฑ
โดยรวมอยูในระดับดี  โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.46 เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา 

ทัศนคติดานคุณภาพของผลิตภัณฑหัวขอ การรับรองจากสํานักงานคณะกรรมการอาหาร
และยา (อย.) และการมีเอกสารทางวิชาการอางอิงและสนับสนุน  ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมี
ทัศนคติอยูในระดับดีมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.75, 4.57 สวนในหัวขอการมีสวนผสมของ
สมุนไพรหลายชนิดที่ใหสรรพคุณเดียวกันอยูในผลิตภัณฑ   ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมทีศันคติ
อยูในระดับดี โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.04 
 
ตาราง 7  แสดงคาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของทัศนคติดานลักษณะทางกายภาพของ 
      เครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ 
 

ทัศนคติดานลกัษณะทางกายภาพของผลิตภัณฑ X  S.D. ระดับทัศนคต ิ

1. ลักษณะเปนน้ําบรรจุในกลอง, กระปองหรือขวด 4.17  .899 ดี 
(ชอบมาก ________ ไมชอบ)    
2. ลักษณะเปนผงแหงบรรจุในซองสําเร็จรูปสําหรับชง
ในรูปชา 

3.37 1.080 ปานกลาง 

(ชอบมาก ________ ไมชอบ)     

รวม 3.77  .783 ดี 
 

จากตาราง 8 แสดงวาผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีทัศนคติทัศนคติดานลักษณะทาง
กายภาพของผลิตภัณฑโดยรวมอยูในระดับดี     โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.77  เม่ือพิจารณาเปนราย
ขอพบวา   

ทัศนคติดานลักษณะทางกายภาพของผลิตภัณฑหัวขอ ลักษณะเปนน้ําบรรจุในกลอง, 
กระปองหรือขวด มีทัศนคติอยูในระดับดี โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ  4.17  สวนลักษณะเปนผงแหง
บรรจุในซองสําเร็จรูปสําหรับชงในรูปชา มีทัศนคติอยูในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ  
3.37  
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ตาราง 8  แสดงคาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของทัศนคติดานบรรจุภัณฑของเครื่องด่ืม 
      สมุนไพรบํารุงสุขภาพ 
 

ทัศนคติดานบรรจุภัณฑของเครื่องด่ืมสมุนไพร X  S.D. ระดับทัศนคต ิ
1. ความทันสมัยของบรรจุภัณฑ 3.80 .749 ดี 
(ทันสมัย ________ ตองปรับปรุง)    
2. ความสะดวกในการใชบรรจุภัณฑ 4.17 .735 ดี 
(สะดวก ________ ไมสะดวก)    
3. บรรจุภัณฑขนาดเล็กสาํหรับบริโภคเพียงคนเดียว 4.10 .534 ดี 
(ตองการมาก ________ ไมตองการ)    
4. มีฉลากแสดงขอมูลสวนประกอบ 4.76 .496 ดีมาก 
(ตองการมาก ________ ไมตองการ)    
5. มีวันผลิตและวันหมดอายุแสดง 4.83 .454 ดีมาก 
(ตองการมาก ________ ไมตองการ)    
6. สีสันของบรรจุภัณฑเปนสีเขียว 3.16 .860 ปานกลาง 
(ตองการมาก ________ ไมตองการ)    

รวม 4.14 .422 ดี 
 

จากตาราง 8 แสดงวาผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีทัศนคติดานบรรจุภัณฑของ
เครื่องด่ืมสมุนไพรโดยรวมอยูในระดับดี  โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.14 เม่ือพิจารณาเปนรายขอ
พบวา 

ทัศนคติดานบรรจุภัณฑหัวขอ การมีวันผลิตและวันหมดอายุแสดงและการมีฉลากแสดง
ขอมูลสวนประกอบ  ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีทัศนคติอยูในระดับดีมาก  โดยมีคาเฉลี่ย
เทากับ 4.83 และ 4.76   สวนในหัวขอ ความสะดวกในการใชบรรจุภัณฑ  บรรจุภัณฑขนาดเล็ก
สําหรับบริโภคเพียงคนเดียว  ความทันสมัยของบรรจุภัณฑ  ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมี
ทัศนคติอยูในระดับดี  โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.17 , 4.10 และ 3.80 ตามลําดับ   สําหรับหัวขอ 
สีสันของบรรจุภัณฑเปนสีเขียว พบวา ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีทัศนคติอยูในระดับปาน
กลาง  โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.16 
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ตอนที่ 4 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ  
การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ โดย

แจกแจงเปนความถี่คาเปอรเซนตหรือรอยละ (percentage) ไดดังน้ี 
 
ตาราง 9   แสดงคาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของความถี่ในการซื้อและจํานวนเงินเฉลี่ยใน 
      การซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ 
 

                            
พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพร   Min Max X  S.D. 

1. ความถี่ในการซื้อ ครั้ง ตอเดือน   1.00 30.00 7.60 6.78 
2. จํานวนเงินเฉลี่ยในการซือ้ บาท ตอครั้ง   10.00 300.00 59.48 63.45 

 
จากตาราง 9  แสดงวาผูบริโภคที่เปนผูตอบแบบสอบถามสวนใหญจะมีพฤติกรรมการ

บริโภค ดานความถี่ในการซื้อต่ําสุดเทากับ 1 ครั้งตอเดือน และสูงสุดเทากับ 30 ครั้งตอเดือน โดยมี
คาเฉลี่ยประมาณ 8 ครั้งตอเดือน  สวนในดานจํานวนเงินฉลี่ยในการซื้อเคร่ืองด่ืมสมุนไพรบํารุง
สุขภาพต่ําสุดเทากับ 10 บาทตอครั้ง และสูงสุด 300 บาทตอครั้ง โดยมีคาเฉลี่ยประมาณ  60  บาท
ตอครั้ง 
 
ตาราง 10  แสดงจํานวนความถี่, รอยละ ของประเภทของเครื่องด่ืมสมุนไพรที่นิยมบริโภค 
 

ประเภทของเครื่องด่ืมสมุนไพรที่นิยมบริโภค ความถี ่ รอยละ 
1. เครื่องด่ืมสมุนไพรจากผลไม  198 47.1 
2. เครื่องด่ืมสมุนไพรจากพืชสมุนไพร    196 46.2 
3. เครื่องด่ืมสมุนไพรจากผัก    28  6.7 

รวม 420   100.0 
  
จากตาราง 10  ประเภทของเครื่องด่ืมสมุนไพรที่นิยมบริโภค พบวาผูบริโภคที่เปนผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญจะมีพฤติกรรมการบริโภค เครื่องด่ืมสมุนไพรจากผลไม มีจํานวน 198 คน
คิดเปนรอยละ 47.1 รองลงมาคือ  เครื่องด่ืมสมุนไพรจากพืชสมุนไพร มีจํานวน 196 คน คิดเปน
รอยละ 46.2  เครื่องดื่มสมุนไพรจากผัก มีจํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 6.7 
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ตาราง 11  แสดงจํานวนความถี่, รอยละ ของแหลงขอมูลขาวสารของเครื่องด่ืมสมุนไพรที่ไดรับ 
 

แหลงขอมูลขาวสารของเครื่องด่ืมสมุนไพร ความถี ่ รอยละ 
1. นิตยสาร / วารสาร      136 32.4 
2. จากบุคคลที่รูจัก   58 13.8 
3. หนังสือพิมพ  56 13.3 
4. วิทย ุ  50 11.9 
5.อ่ืนๆ ไดแก อินเตอรเนต  40  9.5 
6. โทรทัศน   28  6.7 
7. จากบุคคลภายในครอบครัว   20  4.8 
8. แผนพับ / ใบปลวิ   14  3.3 
9. จากพนักงานขาย  10  2.4 
10.จากแพทย / นักวิชาการ   8  1.9 

รวม    420   100.0  
 
จากตาราง 11 ของแหลงขอมูลขาวสารของเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ  ที่ผูบริโภค

ไดรับมากที่สุด คือ นิตยสาร / วารสาร มีจํานวน 154 คน คิดเปนรอยละ 36.7 รองลงมาคือ จาก
บุคคลที่รูจัก มีจํานวน 58 คน คิดเปนรอยละ 13.8  หนังสือพิมพ มีจํานวน 56 คน คิดเปนรอยละ 
13.3  วิทยุ มีจํานวน 50 คน คิดเปนรอยละ 11.9  อ่ืนๆ ไดแก อินเตอรเนต มีจํานวน 40 คน คิด
เปนรอยละ 9.5  โทรทัศน มีจํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 6.7  จากบุคคลภายในครอบครัว มี
จํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 4.8  จากพนักงานขายมีจํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 2.4  จาก
แพทย / นักวิชาการมีจํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 1.9    
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ตาราง 12  แสดงจํานวนความถี่, รอยละ ของพฤติกรรมการบริโภคดานสถานที่ซ้ือ 
 

ดานสถานที่ซ้ือ ความถี ่ รอยละ 
1.รานคาสะดวกซื้อ เชน เซเวนอีเลฟเวน, แฟมิลี่มารท ฯลฯ  140 33.3 
2.ซุปเปอรมารเก็ตในหางสรรพสินคา เชน ท็อป,  ฟูดแลนด, 
โฮมเฟรชมารท  

139 33.0 

3.ดิสเคานสโตร เชน  บิ๊กซ,ี  คารฟู,  โลตัส  ฯลฯ   98 23.4 
4.รานขายยา / โรงพยาบาล    28 6.7 
5.พนักงานจําหนาย / หนวยรถบริการ   15 3.6 

รวม     420   100.0 
 

จากตาราง  12 สถานที่ ซ้ือเครื่อง ด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ  ของผูบ ริโภคที่ตอบ
แบบสอบถามสวนใหญ คือรานสะดวกซื้อ มีจํานวน 140 คน คิดเปนรอยละ 33.3 รองลงมาคือ
ซุปเปอรมารเก็ตในหางสรรพสินคา มีจํานวน 139 คน คิดเปนรอยละ 33.0  ดิสเคานสโตร มีจํานวน 
98 คน คิดเปนรอยละ 23.4  รานขายยา / โรงพยาบาล มีจํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 6.7  และ
พนักงานจําหนาย / หนวยรถบริการ มีจํานวน 15 คน คิดเปนรอยละ 3.6  
 
ตาราง 13  แสดงจํานวนความถี่, รอยละ ของพฤติกรรมการบริโภคดานวัตถุประสงคในการบรโิภค 
      เครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ 

 

วัตถุประสงคในการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพร ความถี ่ รอยละ 
1.เพ่ือบํารุงสุขภาพ     266 63.3 
3.เพ่ือใชด่ืมลดการกระหายน้ํา   140 33.4 
2.เพ่ือปองกันหรือรักษาอาการเจ็บปวย     14 3.3 

รวม 420   100.0  
 
       จากตาราง 13 วัตถุประสงคในการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพของผูบริโภค  ที่
ตอบแบบสอบถาม สวนใหญ คือ เพ่ือบํารุงสุขภาพ มีจํานวน 266 คน คิดเปนรอยละ 63.3 
รองลงมา   เพ่ือใชด่ืมลดการกระหายน้ํา มีจํานวน 140 คน คิดเปนรอยละ 33.4   เพ่ือปองกันหรือ 
รักษาอาการเจ็บปวย มีจํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 3.3    
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ตาราง 14  แสดงจํานวนความถี่, รอยละ ของบุคคลทีมี่อิทธิพลตอการตัดสินใจบรโิภค 
 

ดานบุคคลที่มีอิทธิพลในการซื้อ ความถี ่ รอยละ 
1.ตัวทานเอง          280 66.7 
2.ญาติ / บุคคลในครอบครัว      65 15.5 
3.คูสมรส / แฟน  48 11.4 
4.เพ่ือน / บุคคลที่รูจัก  19  4.5 
5.แพทย / นักวิชาการ   8  1.9 

รวม    420   100.0 
 
จากตาราง 14 บุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ ของ

ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญ คือตัวทานเอง มีจํานวน 280 คน คิดเปนรอยละ 66.7 
รองลงมาญาติ / บุคคลในครอบครัวมีจํานวน 65 คน คิดเปนรอยละ 15.5  คูสมรส / แฟนมีจํานวน 
48 คน คิดเปนรอยละ 11.4   เพ่ือน / บุคคลที่รูจักมีจํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 4.5   แพทย / 
นักวิชาการมีจํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 1.9   
 
 
ตอนที่ 5    การวิเคราะหแนวโนมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ 
 การวิเคราะหขอมูลทัศนคติเกี่ยวกับแนวโนมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ
ไดแก การบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพในอนาคต และการบอกตอใหบุคคลอื่นบริโภค
เครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ        โดยแจกแจงเปนระดับการวัดขอมูลเฉลี่ย ( X ) และคาความ
เบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D)  
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ตาราง 15  แสดงจํานวนความถี่, รอยละ ของแนวโนมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ 
 

แนวโนมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ X  S.D. ระดับแนวโนม 
1. การบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพในอนาคต 4.14 .847 บริโภคแนนอน 
(บริโภคอยางแนนอน_______ไมบริโภคอยางแนนอน)    
2.การบอกตอใหบุคคลอ่ืนบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพร
บํารุงสุขภาพ  

3.87 .922 บอกตอแนนอน 

(บอกตอแนนอน ________ ไมบอกตอแนนอน)     

      รวม 4.00 .857 บริโภคแนนอน 
 

จากตาราง 15 แนวโนมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ ของผูบริโภคที่ตอบ
แบบสอบถาม โดยรวม ผูบริโภคมีแนวโนมที่จะบริโภคแนนอน  โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.00 เม่ือ
พิจารณาตามรายขอพบวา 

แนวโนมการบริโภค ดานการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพในอนาคต ผูบริโภคมี
แนวโนมที่จะบริโภคแนนอน โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.14   สําหรับ ดานการบอกตอใหบุคคลอ่ืนบริโภค
เครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ ผูบริโภคมีแนวโนมที่จะบอกตอแนนอน  โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.87  

 
ตาราง 16  แสดง คาความถี่และรอยละของปญหาที่พบจากการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ 

 

ปญหาจากการบริโภค ความถี ่ รอยละ 

1.รสชาติและกลิ่นตองปรับปรุง 58 24.2 

3.ราคาแพง 45 18.8 

4.ความสะอาดปลอดภัยของเครื่องด่ืมสมุนไพร 44 18.5 

5.มีรสหวานเกินไป 40 16.7 

6.ไมแนใจในสรรพคุณของเครื่องด่ืมสมุนไพร 30 12.5 

7.อายุของผลิตภัณฑสั้น 22  9.3 

รวม          239         100.0 
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 จากตารางที่ 16 ปญหาที่พบจากการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพจากผูตอบ
แบบสอบถามจํานวน 239 คน คิดเปนรอยละ 100  พบวาปญหาที่ผูบริโภคมีมากทีสุดไดแก ดาน
รสชาติและกลิ่นของเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพจํานวน 58 คน คิดเปนรอยละ 24.2 รองลงมาคือ 
ดานราคาแพง จํานวน 45 คน คิดเปนรอยละ 18.8   ความสะอาดและปลอดภัยของเครื่องด่ืมสมุนไพร
จํานวน 44 คน คิดเปนรอยละ 18.5  รสชาติของเครื่องด่ืมสมุนไพรหวานเกินไปมีจํานวน 40 คน คิด
เปนรอยละ16.7  ไมแนใจในสรรพคุณของเครื่องด่ืมสมุนไพร มีจํานวน 30 คน คิดเปนรอยละ 12.5 และ
อายุของผลิตภัณฑสั้น มีจํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 9.3   
 
ตาราง 17  แสดง คาความถี่และรอยละของขอเสนอแนะที่เกี่ยวของกับการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพร   
      บํารุงสุขภาพ 

 

ขอเสนอแนะในการบริโภค ความถี ่ รอยละ 

1.ควรมีการใหความรูและคําแนะนําในการบริโภคที่ถกูตอง          125         46.3 

2.คุณภาพของผลิตภัณฑควรมีหนวยงานรับรองมาตรฐาน 78         28.9 

3.ควรมีราคาใกลเคียงกับเครื่องด่ืมประเภทอ่ืนๆ 35         12.9 

4.ควรปรับปรงุขนาดบรรจุใหมีหลากหลาย 22 8.2 

5.ควรมีการควบคุมโฆษณาสรรพคุณของเครื่องด่ืม 10 3.7 

รวม          270       100.0 

 
 จากตารางที่ 17 ขอเสนอแนะที่เกี่ยวของกับการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพจาก
ผูตอบแบบสอบถามจํานวน 270 คน คิดเปนรอยละ 100 พบวาผูบริโภคมีขอเสนอแนะเกี่ยวกับการให
ความรูและคําแนะนําในการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรที่ถูกตองจํานวน 125 คน คิดเปนรอยละ 46.3 
รองลงมา เปนดานคุณภาพของผลิตภัณฑควรมีหนวยงานรับรองมาตรฐาน จํานวน 78 คน คิดเปนรอย
ละ 28.9   ขอเสนอแนะในดานควรมีราคาใกลเคียงกับเครื่องด่ืมประเภทอ่ืนๆ จํานวน 35 คน คิดเปน
รอยละ 12.9  ควรปรับปรุงขนาดของเครื่องด่ืมสมุนไพรใหมีหลากหลาย จํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 
8.2 และ ควรมีการควบคุมโฆษณาสรรคุณของเครื่องด่ืมสมุนไพรจํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 3.7 
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ตอนที่ 6 การวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
 ในการทดสอบสมมติฐาน พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพที่นํามา
ทดสอบ ไดแก ความถี่ในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ ตอเดือน และจํานวนเงินเฉลี่ยใน
การซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ ตอครั้ง 
 
สมมุติฐานขอที่1 ผูบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพที่มีลักษณะประชากรศาสตรประกอบ 
ดวย  เพศ  อายุ   สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชพี รายไดเฉลีย่ตอเดือน แตกตางกันมีอิทธิพล
ตอพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพแตกตางกนั 
 
สมมติฐาน 1.1 ผูบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพที่มีเพศ แตกตางกัน มีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ แตกตางกัน 
 H0 :  ผูบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพที่มีเพศ แตกตางกัน มีอิทธิพลตอพฤติกรรม
การบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ ไมแตกตางกัน 
 H1 : ผูบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพที่มีเพศ แตกตางกัน มีอิทธิพลตอพฤติกรรม
การบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ แตกตางกนั 

สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห  จะใชการทดสอบคาโดยใชกลุมตัวอยางทั้งสองกลุมเปน
อิสระกัน (Independent Sample t – test) ใชระดับความเชื่อม่ัน 95% ดังน้ันจะปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก (H0) ก็ตอเม่ือ คา 2 tailed - Prob. นอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังตาราง 

โดยจะทําการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene’s test โดย
มีสมมติฐานดังน้ี 
 H0 :  คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมแตกตางกัน 
 H1 : คาความแปรปรวนของแตละกลุมแตกตางกัน 
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ตาราง 18  แสดงผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ ของ   
      กลุมตัวอยางระหวางเพศชายและเพศหญิง 
 

เพศ Levene’s test 
t-test for Equality Means พฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่มสมุนไพรบํารุง

สุขภาพ 
 X S.D. F Sig t df p 

Equal Variance assumed ชาย 8.35 7.81 16.375* .000    
ความถี่ในการ
ซื้อตอเดือน 

Equal Variance not 
assumed 

หญิง 7.12 6.00   1.720 283.428 .086 

Equal Variance assumed ชาย 64.05 66.83 1.314 .252 1.182 418 .238 
จํานวนเงิน
เฉล่ียในการซื้อ
ตอครั้ง 

Equal Variance not 
assumed 

หญิง 56.55 61.14      

* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05  
 
 จากการวิเคราะหผลในตาราง 18 ผลการวิเคราะหความแตกตางของพฤติกรรมการบริโภค
เครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามเพศ โดยใชสถิติ
ทดสอบคาที (t-test) จากการวิเคราะหขอมูลพบวา 

พบวาการทดสอบคาความแปรปรวนดานความถี่ในการซื้อตอเดือน มีคา Sig. เทากับ 
0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) แสดงวายอมรับสมมติฐานรอง (H1)  
แสดงวา คาความแปรปรวนในกลุมน้ีมีความแตกตางกัน ซ่ึงจะใช Equal Variances not Assumed 
และผลการทดสอบความแตกตางของตัวแปรพบวา มี ความนาจะเปน (p) เทากับ 0.086  ซ่ึง
มากกวา  0.05 คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) แสดงวาปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
ผูบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพที่มีเพศแตกตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการบริโภค
เครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพดานความถี่ในการซื้อตอเดือนไมแตกตางกัน  

การทดสอบคาความแปรปรวนดานจํานวนเงินเฉลี่ยที่ใชในการซื้อตอครั้ง มีคา Sig เทากับ 
0.252 ซ่ึงมากกวา 0.05 คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) แสดงวาปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา คาความแปรปรวนในกลุมนํ้าไมมีความแตกตางกนั ซ่ึงจะใช Equal Variances 
Assumed และผลการทดสอบความแตกตางของตัวแปรพบวา มี ความนาจะเปน (p) เทากับ 0.238 
ซ่ึงมากกวา 0.05 คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) แสดงวา ปฎิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความ
วา ผูบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพที่มีเพศแตกตางกัน มีแนวโนมพฤตกิรรมการบริโภค
เครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพในดานจํานวนเงินเฉลี่ยที่ใชในการซื้อตอครั้งไมแตกตางกัน  
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สมมติฐาน 1.2  ผูบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพที่มีอายุแตกตางกันมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกตาง
กัน     สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติ ดังน้ี 
 

H0 : ผูบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพที่มีอายุแตกตางกันมีอิทธิพลตอตอพฤติกรรม
การบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครไมแตกตางกัน 

H1 : ผูบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพที่มีอายุแตกตางกันมีอิทธิพลตอตอพฤติกรรม
การบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 

 
สําหรับสถิตทิีใ่ชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหคาความแปรปรวนทาง

เดียว (One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA) และการทดสอบสมมติฐานใชระดับ
ความเชื่อม่ัน 95% ดังน้ัน จะปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือ คา F-Prob. มีคานอยกวา .05 
และถาสมมตฐิานขอใดปฎิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ที่มีคาเฉลี่ย
อยางนอยหนึ่งคูที่แตกตางกันจะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) โดยใชวิธี
ทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกันที่ระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ .05 ดังแสดงในตาราง 19 - 23 

โดยจะทําการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene’s test โดย
มีสมมติฐานดังน้ี 
 H0 :  คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมแตกตางกัน 
 H1 : คาความแปรปรวนของแตละกลุมแตกตางกัน 
 
ตาราง 19  แสดงการตรวจสอบคาความแปรปรวนของกลุมอายุโดยใช  Levene ’s test 
 
 Levene Statistic df1 df2 p 
ความถี่ในการซื้อตอเดือน 4.644* 5 414 .000 
จํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อตอครั้ง 3.535* 5 414 .004 

* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
  

จากตาราง 19 พบวาดานความถี่ในการซื้อตอเดือน มีคา p เทากบั 0.000 ซ่ึงนอยกวา 
0.05 คือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) แสดงวายอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา คาความ
แปรปรวนในกลุมน้ีมีความแตกตางกัน ซ่ึงจะใชสถติิ Brown – Forsythe ทดสอบ 



 85

ดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อตอครั้ง มีคา p เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 คอื ปฎิเสธ  
สมมติฐานหลกั (H0) แสดงวายอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา  คาความแปรปรวนในกลุม
น้ีมีความแตกตางกัน ซ่ึงจะใชสถติิ Brown-Forsythe ทดสอบ 

 
ตาราง 20 แสดงความแตกตางกันของพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพดาน   
      ความถี่ในการซื้อตอเดือน โดยจําแนกตามอายุ โดยใชสถิติ Brown – Forsythe ทดสอบ 
 
พฤติกรรมการบริโภค Statistic df1 df2 p 
ความถี่ในการซื้อตอเดือน 1.994  5 164.412 .082 

 
จากตาราง 20 ผลการวิเคราะหความแตกตางของพฤติกรรมการบรโิภคเครื่องด่ืมสมุนไพร

บํารุงสุขภาพในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามอายุ โดยการทดสอบดวยการวิเคราะหคาความ
แปรปรวนทางเดียว (One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA) โดยใชสถติิ Brown – 
Forsythe ทดสอบ พบวา ดานความถี่ในการซื้อตอเดือน มีความนาจะเปน (p) เทากับ 0.082 ซ่ึง
มากกวา 0.05 คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) แสดงวา ปฎิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
ผูบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพที่มีอายุแตกตางกัน มีพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืม
สมุนไพรบํารุงสุขภาพดานความถี่ในการซื้อตอเดือน ไมแตกตางกัน  
 
ตาราง 21 แสดงความแตกตางกันของพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพดาน 
      จํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อตอครั้ง โดยจําแนกตามอายุ โดยใชสถิติ Brown – Forsythe  
      ทดสอบ 
 
พฤติกรรมการบริโภค Statistic df1 df2 p 
จํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อตอครั้ง  2.788 * 5 154.155 .019 

* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
  

จากตาราง 21 ผลการวิเคราะหความแตกตางของพฤติกรรมการบรโิภคเครื่องด่ืมสมุนไพร
บํารุงสุขภาพในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามอายุ โดยการทดสอบดวยการวิเคราะหคาความ
แปรปรวนทางเดียว (One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA) โดยใชสถติิ Brown – 
Forsythe ทดสอบ พบวา ดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อตอครั้ง มีความนาจะเปน (p) เทากับ 
0.019 ซ่ึงนอยกวา 0.05 คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ผูบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพที่มีอายุแตกตางกัน มีพฤติกรรมการบริโภค
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เครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อตอครั้งแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิตทิี่ระดับ 0.05  

ดังน้ันผูวิจัยไดใชวธิีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพ่ือหาวาคาเฉลีย่คูใดบางแตกตางกันที่
ระดับนัยสําคญัทางสถิตทิี่ 0.05 ดังแสดงในตาราง 22 

 
ตาราง 22 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของอายุที่แตกตางกันกับพฤตกิรรมการบริโภค  
      เครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซือ้ตอครั้ง 
 

≤ 20 ป 21 - 30ป 31 – 40 
ป 

41 – 50 
ป 

51 – 60 
ป 

> 60 ป รายไดตอเดือน   X 

51.30 49.56 59.40 75.67 76.40 94.78 
≤ 20 ป 51.30 - 1.7327 -8.1096 -24.3794 -25.1037 -43.49* 
   (.860) (.442) (.068) (.055) (.005) 
21 - 30ป 49.56  - -.98423 -26.1120* -26.8364* -45.2190* 
    (.213) (.022) (.015) (.001) 
31 – 40 ป 59.40   - -16.2697 -16.9941 -35.3767* 
     (.176) (.146) (.015) 
41 – 50 ป 75.67    - -.7243 -19.1069 
      (.960) (.250) 
51 – 60 ป 76.40     - -18.3826 
       (.262) 
> 60 ป 94.78      - 
        
* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
 
 จากตาราง 22 ผลการวเิคราะหแสดงวาผูบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพที่มีอายุ ต่ํา
กวาหรือเทากบั 20 ป กับผูบริโภคที่มีอายุมากกวา 60 ปพบวามีคา Sig. เทากับ 0.005 ซ่ึงนอยกวา 
0.05 หมายความวา ผูบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพที่มีอายุ นอยกวาหรือเทากับ 20 ป 
แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีอายุมากกวา 60 ปโดยผูบริโภคทีมี่อายุต่ํากวาหรือเทากับ 20 ป 
มีแนวโนมพฤติกรรมการบรโิภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อตอ
ครั้งนอยกวาผูบริโภคที่มีอายุมากกวา 60 ป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีผลตาง
คาเฉลี่ยเทากบั 43.49 
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 ผลการวิเคราะหแสดงวาผูบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพที่มีอายุ 21 - 30 ป กับ
ผูบริโภคที่มีอายุ 41 - 50 ป , ผูบริโภคที่มีอายุ 51 - 60 ป และผูบริโภคที่มีอายุมากกวา 60 ป 
พบวามีคา Sig. เทากับ 0.022 , 0.015 และ 0.001 ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภค
เครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพที่มีอายุ 21 -30ป แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีอายุ 41 - 50 ป 
, ผูบริโภคที่มีอายุ 51 - 60 ป และ ผูบริโภคที่มีอายุมากกวา 60 ปโดยผูบริโภคที่มีอายุ 21 – 30 ป  
มีแนวโนมพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อตอ
ครั้งนอยกวาผูบริโภคที่มีอายุ 41 - 50 ป , ผูบริโภคที่มีอายุ 51 - 60 ป และผูบริโภคที่มีอายุ
มากกวา 60 ป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ  26.1120 , 
26.8364  และ  45.2190 ตามลําดับ 
 ผลการวิเคราะหแสดงวาผูบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพที่มีอายุ 31 – 40 ป กับ
ผูบริโภคที่มีอายุมากกวา 60 ปพบวามีคา Sig. เทากับ 0.015 ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความวา 
ผูบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพที่มีอายุ 31 – 40 ป แตกตางเปนรายคูกบัผูบริโภคที่มีอายุ
มากกวา 60 ปโดยผูบริโภคที่มีอายุ 31 -40 ป มีแนวโนมพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพร
บํารุงสุขภาพดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อตอครั้งนอยกวาผูบริโภคที่มีอายุมากกวา 60 ป อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 35.3767 
 สวนคูอ่ืน ๆ ไมพบความแตกตางกัน 
 

สมมติฐาน 1.3  ผูบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพที่มีสถานภาพ แตกตางกัน มี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการบริ โภคเครื่ อง ด่ืมสมุนไพรบํารุ งสุขภาพของผูบ ริ โภคในเขต
กรุงเทพมหานครแตกตางกัน 

 
 H0 : ผูบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพที่มีสถานภาพแตกตางกันมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครไม
แตกตางกัน 
 H1 : ผูบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพที่มีสถานภาพ แตกตางกัน มีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกตาง
กัน 
 สําหรับสถิตทิีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชเปรียบเทยีบความแตกตางระหวางคา
คะแนนเฉลี่ยของกลุมประชากร 2 กลุมที่เปนอิสระตอกัน (Independent Sample t-test) ใชระดับ
ความเชื่อม่ันรอยละ 95 ดังน้ัน จะปฎิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ตอเม่ือ 2-tailed Prob.(p) มีคานอย
กวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานดังแสดงในตาราง 23 

โดยจะทําการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene’s test โดย
มีสมมติฐานดังน้ี 
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 H0 : คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมแตกตางกัน 
 H1 : คาความแปรปรวนของแตละกลุมแตกตางกัน 
 
ตาราง 23 แสดงการวิเคราะหเปรียบเทยีบสถานภาพที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืม 
      สมุนไพรบํารุงสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

สถานภาพ Levene’s test 
t-test for Equality Means พฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่มสมุนไพร

บํารุงสุขภาพ 
 X S.D. F Sig t df p 

Equal Variance 
assumed 

โสด 7.37 6.26 5.887 .016    
ความถี่ในการ
ซื้อตอเดือน Equal Variance not 

assumed 
สมรส / อยู
ดวยกัน 

7.96 7.51   -.846 312.907 .398 

Equal Variance 
assumed 

โสด 54.99 61.36 1.235 .267 -1.782 418 .075 
จํานวนเงิน
เฉล่ียในการซื้อ
ตอครั้ง 

Equal Variance not 
assumed 

สมรส/อยู
ดวยกัน 

66.23 66.07      

 
 จากตาราง 23 ผลการวิเคราะหพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครจําแนกตามสถานภาพ พบวา 
 การทดสอบคาความแปรปรวนดานความถี่ในการซื้อตอเดือน มีคา Sig. เทากับ 0.016 ซ่ึง
นอยกวา 0.05 คือ ปฎิเสธสมมติฐานหลกั (H0) แสดงวายอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
คาความแปรปรวนในกลุมน้ีมีความแตกตางกัน ซ่ึงจะใช Equal Variances not Assumed และผล
การทดสอบความแตกตางของตัวแปรพบวา มี ความนาจะเปน (p) เทากับ 0.398 ซ่ึงมากกวา 0.05 
คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) แสดงวาปฎิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบรโิภค
เครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพที่มีสถานภาพแตกตางกนั มีแนวโนมพฤตกิรรมการบริโภค
เครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพดานความถี่ในการซื้อตอเดือน ไมแตกตางกัน  
 การทดสอบคาความแปรปรวนดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อตอครั้งมีคา Sig. เทากับ 
0.267 ซ่ึงมากกวา 0.05 คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) แสดงวาปฎิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา คาความแปรปรวนในกลุมน้ีไมมีความแตกตางกัน ซ่ึงจะใช Equal Variances 
Assumed และผลการทดสอบความแตกตางของตัวแปรพบวา มี ความนาจะเปน (p) เทากับ 0.076 
ซ่ึงมากกวา 0.05 คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) แสดงวาปฎิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความ
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วา ผูบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพที่มีสถานภาพแตกตางกนั มีพฤติกรรมการเครื่องด่ืม
สมุนไพรบํารุงสุขภาพ ดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซือ้ตอครั้ง ไมแตกตางกัน  
 

สมมติฐาน 1.4  ผูบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพที่มีระดับการศึกษา แตกตางกัน 
มี อิทธิพลตอพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพของผูบ ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครแตกตางกัน 
 H0 :  ผูบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน มีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไม
แตกตางกัน 
 H1 : ผูบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน มีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
แตกตางกัน 
 สําหรับสถิตทิีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชเปรียบเทยีบความแตกตางระหวางคา
คะแนนเฉลี่ยของกลุมประชากร 2 กลุมที่เปนอิสระตอกัน (Independent Sample t-test) ใชระดับ
ความเชื่อม่ันรอยละ 95 ดังน้ัน จะปฎิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ตอเม่ือ 2-tailed Prob.(p) มีคานอย
กวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานดังแสดงในตาราง 24 

โดยจะทําการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene’s test โดย
มีสมมติฐานดังน้ี 
 H0 :  คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมแตกตางกัน 
 H1 : คาความแปรปรวนของแตละกลุมแตกตางกัน 
 
ตาราง 24  แสดงการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมระดับการศึกษาโดยใช  
      Levene’s test 
 
 Levene Statistic df1 df2 p 
ความถี่ในการซื้อตอเดือน 2.006 2 417 .136 
จํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อตอครั้ง 4.806* 2 417 .009 

* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
  

จากตาราง 24 พบวาดานความถี่ในการซื้อตอเดือน มีคา p เทากับ 0.136 ซ่ึงมากกวา 
0.05 คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) แสดงวาปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา คาความ
แปรปรวนในกลุมน้ีไมมีความแตกตางกนั ซ่ึงจะใชสถติิ F-test  ทดสอบ 
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ดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อตอครั้ง มีคา p เทากับ 0.009 ซ่ึงนอยกวา 0.05 คือ ปฎิเส
ธสมมติฐานหลัก (H0) แสดงวายอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา  คาความแปรปรวนใน
กลุมน้ีมีความแตกตางกัน ซ่ึงจะใชสถติิ Brown-Forsythe ทดสอบ 

 
ตาราง 25  แสดงความแตกตางกันของพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพดาน 
      ความถี่ในการซื้อตอเดือน โดยจําแนกตามระดับการศึกษา โดยใชสถิติ F-test ทดสอบ 
 
พฤติกรรมการบริโภค แหลงความแปรปรวน  SS   df   MS    F   p 

ระหวางกลุม 121.695   2  60.848  1.323  .267 
ภายในกลุม 19174.90  417  45.983     

ความถี่ในการซื้อตอ
เดือน 

รวม 19296.60  419       
 
จากตาราง 25 ผลการวิเคราะหความแตกตางของพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพร

บํารุงสุขภาพ ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามระดับการศึกษา โดยการใชสถิติ F - 
test  ทดสอบ พบวา ดานความถี่ในการซื้อตอเดือน มีความนาจะเปน (p) เทากับ 0.267 ซ่ึง
มากกวา 0.05 คือ ยอมรับ สมมติฐานหลัก (H0) แสดงวาปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
ผูบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีพฤติกรรมการบริโภค
เครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ ดานความถี่ในการซื้อตอเดือนไมแตกตางกัน  
 
ตาราง 26 แสดงความแตกตางกันของพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ ดาน 
      จํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อตอครั้ง โดยจําแนกตามระดับการศกึษา โดยใชสถิติ Brown –  
      Forsythe ทดสอบ 
 
 Statistic df1 df2 p 
จํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อตอครั้ง 2.173 2 185.796 .117 

 
 จากตาราง 26 ดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อตอครั้ง มีความนาจะเปน (p) เทากับ 0.117 
ซ่ึงมากกวา 0.05 คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) แสดงวาปฎิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความ
วา ผูบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน มีพฤติกรรมการบริโภค
เครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ ดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อตอครั้ง ไมแตกตางกัน  
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สมมติฐาน 1.5  ผูบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพที่มีอาชีพ แตกตางกัน มีอิทธิพล
ตอพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
แตกตางกัน 
 H0 : ผูบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพที่มีอาชีพ แตกตางกัน มีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครไม
แตกตางกัน 
 H1 : ผูบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพที่มีอาชีพ แตกตางกัน มีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกตาง
กัน 
 สําหรับสถิตทิีใ่ชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหคาความแปรปรวนทาง
เดียว (One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA) และการทดสอบสมมติฐานใชระดับ
ความเชื่อม่ัน 95% ดังน้ัน จะปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือ คา F-Prob. มีคานอยกวา .05 
และถาสมมตฐิานขอใดปฎิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ที่มีคาเฉลี่ย
อยางนอยหนึ่งคูที่แตกตางกันจะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) โดยใชวิธี
ทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกันที่ระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ .05  

โดยจะทําการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene’s test โดย
มีสมมติฐานดังน้ี 
 H0 :  คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมแตกตางกัน 
 H1 : คาความแปรปรวนของแตละกลุมแตกตางกัน 
 
ตาราง 27  แสดงการตรวจสอบคาความแปรปรวนของกลุมอาชีพโดยใช Levene’ s test 
 
 Levene Statistic df1 df2 p 
ความถี่ในการซื้อตอเดือน 3.808* 4 415 .005 
จํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อตอครั้ง 1.501 4 415 .052 

* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
 

จากตาราง 27 พบวาดานความถี่ในการซื้อตอเดือน มีคา p เทากบั 0.005 ซ่ึงนอยกวา 
0.05 คือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) แสดงวายอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา คาความ
แปรปรวนในกลุมน้ีมีความแตกตางกัน ซ่ึงจะใชสถติิ Brown-Forsythe ทดสอบ 
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ดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อตอครั้ง มีคา p เทากับ 0.052 ซ่ึงมากกวา 0.05 คอื ยอมรับ
สมมติฐานหลกั (H0) แสดงวาปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา  คาความแปรปรวนในกลุม
น้ีไมมีความแตกตางกัน ซ่ึงจะใชสถติิ F – test ทดสอบ 
 
ตาราง 28  แสดงความแตกตางกันของพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพดาน 
      ความถี่ในการซื้อตอเดือน โดยจําแนกตามอาชีพ โดยใชสถิติ Brown-Forsythe  ทดสอบ 
 
 Statistic df1 df2 p 
ความถี่ในการซื้อตอเดือน 3.224 4 323.124 .053 

* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
 

จากตาราง 28 ผลการวิเคราะหความแตกตางของพฤติกรรมการบรโิภคเครื่องด่ืมสมุนไพร
บํารุงสุขภาพ ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามอาชีพ โดยการใชสถติิ Brown-
Forsythe ทดสอบ พบวา ดานความถี่ในการซื้อตอเดือน มีความนาจะเปน (p) เทากับ 0.053 ซ่ึง
มากกวา 0.05 คือ ยอมรับ สมมติฐานหลกั (H0) แสดงวาปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
ผูบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพที่มีอาชีพแตกตางกัน มีพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืม
สมุนไพรบํารุงสุขภาพ ดานความถี่ในการซื้อตอเดือนไมแตกตางกนั  
 
ตาราง 29  แสดงความแตกตางกันของพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพดาน 
      จํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อตอครั้ง จําแนกตามอาชีพ โดยใชสถิติ F – test  ทดสอบ 
 

พฤติกรรมการบริโภค แหลงความ SS df MS F-Ratio F-Prob. 
 แปรปรวน          

จํานวนเงินเฉลี่ยในการ
ซ้ือตอครั้ง 

ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 
รวม 

14456.18 
1672525 
1686981 

4 
415 
419 

3614.044 
4030.180 

.897 .466 

 
จากตาราง 29  ผลการวิเคราะหความแตกตางของพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพร

บํารุงสุขภาพ ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามอาชีพ โดยการใชสถิติ F-test 
ทดสอบ พบวา ดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อตอครั้ง มีความนาจะเปน (p) เทากับ 0.466 ซ่ึง
มากกวา 0.05 คือ ยอมรับ สมมติฐานหลัก (H0) แสดงวาปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
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ผูบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพที่มีอาชีพแตกตางกันมีพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืม
สมุนไพรบํารุงสุขภาพ ดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อตอครั้งไมแตกตางกัน  

 
สมมติฐาน 1.6  ผูบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

แตกตางกันพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ แตกตางกัน 
 H0 : ผูบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน แตกตางกัน
พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ ไมแตกตางกัน 
 H1 : ผูบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน แตกตางกัน
พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ แตกตางกัน 
 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหคาความแปรปรวนทาง
เดียว (One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA) และการทดสอบสมมติฐานใชระดับ
ความเชื่อม่ัน 95% ดังนั้น จะปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ที่มี
คาเฉลี่ยอยางนอยหนึ่งคูที่แตกตางกันจะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) โดย
ใชวิธีทดสอบแบบ Dunnett T3 เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ 
.05 ดังแสดงในตาราง 30 - 32 

โดยจะทําการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene’s test โดย
มีสมมติฐานดังนี้ 
 H0 :  คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมแตกตางกัน 
 H1 : คาความแปรปรวนของแตละกลุมแตกตางกัน 
 
ตาราง 30 แสดงการตรวจสอบคาความแปรปรวนของกลุมรายไดโดยใช Levene’s test 
 
 Levene Statistic  df1 df2    p 
ความถี่ในการซื้อตอเดือน 5.235*   3 396 .000 
จํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อตอครั้ง 2.697*   3 396 .030 

* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
 

จากตาราง 30 พบวาคาความแปรปรวนดานความถี่ในการซื้อตอเดือน มีคา p เทากับ 0.00 
ซ่ึงนอยกวา 0.05 คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) แสดงวายอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความ
วา คาความแปรปรวนในกลุมน้ีมีความแตกตางกัน ซ่ึงจะใชสถติ ิBrown-Forsythe  ทดสอบ 
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คาความแปรปรวนดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อตอครั้ง มีคา p เทากับ 0.030 ซ่ึงนอย
กวา 0.05 คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) แสดงวายอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา  คา
ความแปรปรวนในกลุมน้ีมีความแตกตางกัน ซ่ึงจะใชสถิต ิBrown-Forsythe  ทดสอบ 
 
ตาราง 31  แสดงความแตกตางกันของพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพดาน 
      ความถี่ในการซื้อตอเดือน โดยจําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน โดยใชสถิติ Brown-Forsythe   
      ทดสอบ 
 
 Statistic df1 df2 p 
ความถี่ในการซื้อตอเดือน 11.580 4 53.857 .000 
จํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อตอครั้ง 6.226 4 72.320 .000 

* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
 
จากตาราง 31 ผลการวิเคราะหความแตกตางของพฤติกรรมการบรโิภคเครื่องด่ืมสมุนไพร

บํารุงสุขภาพ ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน โดยการใช
สถิติ Brown-Forsythe ทดสอบ พบวา ดานความถี่ในการซื้อตอเดือน มีความนาจะเปน (p) เทากับ 
0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 คือ ปฏิเสธ สมมติฐานหลกั (H0) แสดงวา ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ผูบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน มี
พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ ดานความถี่ในการซื้อตอเดือนแตกตางกัน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ 0.05    

ผลการวิเคราะหความแตกตางของพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ ของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน โดยการใชสถิติ Brown-
Forsythe ทดสอบ พบวา ดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อตอครั้ง มีความนาจะเปน (p) เทากับ 
0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 คือ ปฏิเสธ สมมติฐานหลัก (H0) แสดงวา ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ผูบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพที่มีอาชีพแตกตางกัน มีพฤติกรรมการ
บริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ ดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการบริโภคตอครั้งแตกตางกัน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

ทําการวิเคราะหหาคาเฉลี่ยที่แตกตางกันรายคูโดยใชวิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3  เพ่ือหา
วาคูเฉลี่ยใดบางแตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
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ตาราง 32  แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพร 
      บํารุงสุขภาพดานความถี่ในการซื้อตอเดือน จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน 
 

รายไดเฉลี่ย   ≤ 10,000 10,001-
20,000 

20,001-
30,000 

30,001 – 
40,000 

  > 40,000 

 X  6.00 7.47 6.99 16.79 17.20 

   ≤  10,000  6.00 - -1.4658 -.9916 -10.8757* -11.2000* 

    (.357) (.903) (0.009) (0.004) 

10,001-20,000 7.47  - .4742 -9.3199* -9.7342* 

    (.999) (0.018) (0.010) 

20,001-30,000 6.99   - -9.7941 * -10.2084* 

     (0.018) (0.010) 

30,001-40,000 16.79    - -.4143 

      (0.999) 

  > 40,000 17.20     - 

       

 *  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

จากตาราง 32 ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท กับรายได
เฉลี่ยตอเดือน 30,001-40,000 บาท จากการวิเคราะหพบวาระดับนัยสําคัญทางสถิติเทากับ 0.009 
ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท 
แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 30,001-40,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 10.8757 แสดงวา ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน
ต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท มีพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพดาน
ความถึ่ในการซื้อตอเดือน นอยกวาผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 30,001-40,000 บาท  

ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท กับรายไดเฉลี่ยตอเดือน
มากกวา 40,000 บาทขึ้นไป จากการวิเคราะหพบวาระดับนัยสําคัญทางสถิติเทากับ 0.004 ซ่ึงนอย
กวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท 
แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนมากกวา 40,000 บาทขึ้นไป อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 11.2000 แสดงวา ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ย
ตอเดือนมากกวา 40,000 บาทขึ้นไป มีพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพดาน
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ความถี่ในการซื้อตอเดือน มากกวาผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 
บาท 

ผูบริโภคที่มีรายไดตอบุคคลตอเดือน 10,001-20,000 บาท กับรายไดเฉลี่ยตอเดือน 
30,001 - 40,000 บาท จากการวิเคราะหพบวาระดับนัยสําคัญทางสถิติเทากับ 0.026 ซ่ึงนอยกวา 
0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,001-20,000 บาท แตกตางเปนรายคูกับ
ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 30,001 - 40,000 บาท อยางมีสําคัญทางสถิติที่ 0.05 โดยมี
ผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 9.3199 แสดงวา ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,001-20,000 บาท มี
พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพดานความถี่ในการซื้อตอเดือน นอยกวา
ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 30,001 - 40,000 บาท 

ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,001-20,000 บาท กับรายไดเฉลี่ยตอเดือน มากกวา 
40,000 บาทขึ้นไป จากการวิเคราะหพบวาระดับนัยสําคัญทางสถิติเทากับ 0.014 ซ่ึงนอยกวา 0.05 
หมายความวา ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,001-20,000 บาท แตกตางเปนรายคูกับ
ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน มากกวา 40,000 บาทขึ้นไป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 9.7342 แสดงวา ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,001-20,000 
บาท มีพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพดานความถี่ในการซื้อตอเดือน นอย
กวาผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน มากกวา 40,000 บาทขึ้นไป 

ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001-30,000 บาท กับรายไดเฉลี่ยตอเดือน 30,001-
40,000 บาท จากการวิเคราะหพบวาระดับนัยสําคัญทางสถิติเทากับ 0.018 ซ่ึงนอยกวา 0.05 
หมายความวา ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001-30,000 บาท แตกตางเปนรายคูกับ
ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 30,001-40,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 โดยมี
ผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 9.7941 แสดงวา ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001-30,000 บาท มี
พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพดานความถี่ในการซื้อตอเดือน นอยกวา
ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 30,001-40,000 บาท  

ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001-30,000 บาท กับรายไดเฉลี่ยตอเดือน มากกวา 
40,000 บาทขึ้นไป จากการวิเคราะหพบวาระดับนัยสําคัญทางสถิติเทากับ 0.018 ซ่ึงนอยกวา 0.05 
หมายความวา ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001-30,000 บาท แตกตางเปนรายคูกับ
ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน มากกวา 40,000 บาทขึ้นไป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 9.7941 แสดงวา ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001-30,000 
บาท มีพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพดานความถี่ในการซื้อตอเดือน นอย
กวาผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน มากกวา 40,000 บาทขึ้นไป 

สวนคูอ่ืน ไมพบความแตกตางกัน 
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ตาราง 33  แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพร 
      บํารุงสุขภาพดานจํานวนเงินฉลี่ยในการซื้อตอครั้ง จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน 
 

รายไดเฉลี่ย   ≤ 10,000 10,001-
20,000 

20,001-
30,000 

30,001 – 
40,000 

  > 40,000 

 X  58.99 50.16 59.83 95.33 127.33 

   ≤  10,000  58.99 - 8.8295 -.8409 -36.0090* -68.3423 

    (.927) (.999) (0.042) (0.068) 

10,001-20,000 50.16  - -9.6704 -44.8385* -77.1718* 

    (.896) (0.005) (0.030) 

20,001-30,000 59.83   - -35.1681 -67.5014 

     (0.052) (0.074) 

30,001-40,000 95.00    - -32.3333 

      (0.838) 

  > 40,000 127.33     - 

       

*  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

จากตาราง 33 ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท กับรายได
เฉลี่ยตอเดือน 30,001-40,000 บาท จากการวิเคราะหพบวาระดับนัยสําคัญทางสถิติเทากับ 0.042 
ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท 
แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 30,001-40,000 บาท อยางมีสําคัญทางสถิติ
ที่ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 36.0090 แสดงวา ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนต่ํากวา
หรือเทากับ 10,000 บาท มีพฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่มสมุนไพรบํารุงสุขภาพดานจํานวนเงิน
เฉลี่ยในการซื้อตอครั้ง นอยกวาผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 30,001-40,000 บาท  

ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,001-20,000 บาท กับรายไดเฉลี่ยตอเดือน 30,001 - 
40,000 บาท จากการวิเคราะหพบวาระดับนัยสําคัญทางสถิติเทากับ 0.005 ซ่ึงนอยกวา 0.05 
หมายความวา ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนต่ํากวาหรือเทากับ 10,001-20,000 บาท แตกตาง
เปนรายคูกับผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 30,001 - 40,000 บาท อยางมีสําคัญทางสถิติที่ 
0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 44.8385 แสดงวา ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,001-
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20,000 บาท มีพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อ
ตอครั้ง นอยกวาผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 30,001 - 40,000 บาท 

ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,001-20,000 บาท กับรายไดเฉลี่ยตอเดือน มากกวา 
40,000 บาทขึ้นไป จากการวิเคราะหพบวาระดับนัยสําคัญทางสถิติเทากับ 0.030 ซ่ึงนอยกวา 0.05 
หมายความวา ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,001-20,000 บาท แตกตางเปนรายคูกับ
ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน มากกวา 40,000 บาทขึ้นไป อยางมีสําคัญทางสถิติที่ 0.05โดยมี
ผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 77.1718 แสดงวา ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,001-20,000 บาท มี
พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพดานความถี่ในการซื้อตอเดือน นอยกวา
ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน มากกวา 40,000 บาทขึ้นไป 

สวนคูอ่ืนๆ ไมพบความแตกตางกัน 
 

 
สมมติฐาน 2  ผูบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพที่มีระดับความรูความเขาใจ

เกี่ยวกับประโยชนที่ไดรับจากการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรแตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการ
บริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 

สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติ ดังน้ี 
H0 : ผูบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพที่มีระดับความรูความเขาใจเกี่ยวกับ

ประโยชนที่ไดรับจากการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรแตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการบริโภค
เครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครไมแตกตางกัน 

H1 : ผูบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพที่มีระดับความรูความเขาใจเกี่ยวกับ
ประโยชนที่ไดรับจากการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรแตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการบริโภค
เครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 
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ตาราง 34  แสดงการวิเคราะหเปรียบเทยีบระดับความรูความเขาใจที่มีผลตอพฤติกรรมการบรโิภค 
      เครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

  ระดับ Levene’s test 
t-test for Equality Means พฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่มสมุนไพร

บํารุงสุขภาพ 
   X S.D. F Sig t df p 

Equal Variance 
assumed 

ปานกลาง    
(3 – 5) 

4.21 6.20 11.705 * .001    
ความถี่ในการ
ซื้อตอเดือน Equal Variance not 

assumed 
   มาก       
( 6 – 8 ) 

7.84 6.77   -2.973 * 31.773 .006 

Equal Variance 
assumed 

 ปานกลาง 
(3 – 5) 

58.20 35.86 6.716 * .010    
จํานวนเงิน
เฉล่ียในการซื้อ
ตอครั้ง 

Equal Variance not 
assumed 

  มาก      
( 6 – 8 ) 

77.50 64.81   2.564 * 40.914 .014 

* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
 
 จากตาราง 34 ผลการวิเคราะหพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครจําแนกตามระดับความรูความเขาใจเกี่ยวกับประโยชนที่ไดรับจาก
การบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ พบวา 
 การทดสอบคาความแปรปรวนดานความถี่ในการซื้อตอเดือน มีคา Sig. เทากับ 0.001 ซ่ึง
นอยกวา 0.05 คือ ปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0) แสดงวายอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
คาความแปรปรวนในกลุมน้ีมีความแตกตางกัน ซ่ึงจะใช Equal Variances not Assumed และผล
การทดสอบความแตกตางของตัวแปรพบวา มี ความนาจะเปน (p) เทากับ 0.006 ซ่ึงนอยกวา 0.05 
คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) แสดงวายอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภค
เครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพที่มีระดับความรูความเขาใจเกี่ยวกับประโยชนที่ไดรับจากการ
บริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพแตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืม
สมุนไพรบํารุงสุขภาพดานความถี่ในการซื้อตอเดือนแตกตางกัน  อยางมีสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
กลาวคือ ผูบริโภคที่มีความรูความเขาใจเกี่ยวกับประโยชนที่ไดรับจากการบริโภคเครื่องด่ืม
สมุนไพรบํารุงสุขภาพปานกลางจะมีความถี่ในการซื้อตอเดือนนอยกวาผูบริโภคที่มีความรูความ
เขาใจเกี่ยวกับประโยชนที่ไดรับจากการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพมาก โดยมีผลตาง
คาเฉลี่ยประมาณ 4 ครั้งตอเดือน 
 การทดสอบคาความแปรปรวนดานจํานวนเงินฉลี่ยในการซื้อตอครั้ง มีคา Sig. เทากับ 
0.010 ซ่ึงนอยกวา 0.05 คือ ปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0) แสดงวายอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
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หมายความวา คาความแปรปรวนในกลุมน้ีมีความแตกตางกัน ซ่ึงจะใช Equal Variances not 
Assumed และผลการทดสอบความแตกตางของตัวแปรพบวา มี ความนาจะเปน (p) เทากับ 0.014 
ซ่ึงนอยกวา 0.05 คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) แสดงวายอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความ
วา ผูบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพที่มีระดับความรูความเขาใจเกี่ยวกับประโยชนที่ไดรับ
จากการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ แตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการบริโภค
เครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อตอครั้งแตกตางกัน อยางมีสําคัญทาง
สถิติที่ 0.05  กลาวคือ ผูบริโภคที่มีความรูความเขาใจเกี่ยวกับประโยชนที่ไดรับจากการบริโภค
เครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพปานกลางจะมีจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อตอครั้งนอยกวาผูบริโภคที่
มีความรูความเขาใจเกี่ยวกับประโยชนที่ไดรับจากการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพมาก 
โดยมีผลตางคาเฉลี่ยประมาณ 19 บาทตอครั้ง 
 
 
สมมติฐานขอที่ 3 ทัศนคติของผูบริโภคดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภค
เครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ 
 

สมมติฐาน 3.1  ทัศนคติของผูบริโภคดานประโยชนพ้ืนฐานผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ 

สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติ ดังน้ี 
H0 : ทัศนคติของผูบริโภคดานประโยชนพ้ืนฐานของผลิตภัณฑ ไมมีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ 
H1 : ทัศนคติของผูบริโภคดานประโยชนพ้ืนฐานของผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ 
 
สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชสถิติสัมประสิทธิ์สัมพันธอยางงายของเพียรสัน 

(Pearson Product Moment Correlation Coefficient) และการทดสอบสมมติฐานใชระดับความ
เชื่อม่ัน 95%  ดังน้ันจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือคา Sig. นอยกวา 0.05 
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ตาราง 35  แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวางทัศนคติดานประโยชนพ้ืนฐานของผลิตภัณฑ 
      กับพฤตกิรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพดานความถี่ในการซือ้ตอเดือน 
 

ทัศนคติดานประโยชนพ้ืนฐานของ
ผลิตภัณฑ  

ความถี่ในการซื้อตอเดือน 

  r 
Sig. 

(2-tailed)  ระดับความสมัพันธ 
1. ชวยปองกันและรักษาโรคตางๆ .092 * .006 ต่ํามากในทศิทางเดียวกัน 
2. ชวยในการบํารุงสุขภาพใหแข็งแรงขึ้น .148 * .002 ต่ํามากในทศิทางเดียวกัน 
3. ชวยชะลอการเสื่อมของอวัยวะตางๆ
ในรางกาย 

.136 * .005 ต่ํามากในทศิทางเดียวกัน 

4. ชวยในการบํารุงเสริมความงาม   .001 .981 ไมมีความสัมพันธ 
5. ชวยลดอาการกระหายน้ําไดดี .155 * .002 ต่ํามากในทศิทางเดียวกัน 

รวม .106 * .029 ต่ํามากในทศิทางเดียวกัน 
  *  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 
จากตาราง 35 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรดานประโยชนพ้ืนฐานของ

เครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพโดยรวมกับความถี่ในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ มีคา 
Sig.(2-tailed) เทากับ 0.029 ซ่ึงนอยกวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวาตัวแปรทั้งสองขางตนมีความสัมพันธกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05  ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.106  
มีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก กลาวคือเม่ือผูบริโภคมีทัศนคติดาน
ประโยชนพ้ืนฐานของเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ ดีขึ้น จะทําใหพฤติกรรมการบริโภคดาน
ความถี่ในการซื้อตอเดือนเพ่ิมขึ้นเล็กนอย 

เน่ืองจากผลการวิเคราะหความสัมพันธ พบวา ประโยชนพ้ืนฐานของเครื่องด่ืมสมุนไพร
บํารุงสุขภาพโดยรวม มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรดานความถี่ใน
การซื้อ ดังนั้นจึงไดทําการวิเคราะหความสัมพันธโดยจําแนกเปนรายดานตางๆ ของประโยชน
พ้ืนฐาน 

ซ่ึงผลการวิเคราะหสรุปไดดังน้ี 
1. ความสัมพันธระหวางตัวแปรดานประโยชนพ้ืนฐานในการชวยปองกันและรักษาโรค

ตางๆกับความถี่ในการซ้ือเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.006 ซ่ึง
นอยกวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
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ตัวแปรทั้งสองขางตนมีความสัมพันธกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  ซ่ึงสอดคลองกับ
สมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.092  มีความสัมพันธเปนไปใน
ทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก กลาวคือเม่ือผูบริโภคมีทัศนคติดานประโยชนพ้ืนฐานในการชวย
ปองกันและรักษาโรค ดีขึ้น จะทําใหพฤติกรรมการบริโภคดานความถี่ในการซื้อตอเดือนเพ่ิมขึ้น
เล็กนอย 

2. ความสัมพันธระหวางตัวแปรดานประโยชนพ้ืนฐานในการชวยบํารุงสุขภาพรางกายให
แข็งแรงขึ้นกับความถี่ในการซ้ือเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.002 
ซ่ึงนอยกวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความ
วา  ตัวแปรทั้งสองขางตนมีความสัมพันธกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  ซ่ึงสอดคลอง
กับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.148  มีความสัมพันธเปนไปใน
ทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก กลาวคือเม่ือผูบริโภคมีทัศนคติดานประโยชนพ้ืนฐานในการชวย
บํารุงสุขภาพรางกายใหแข็งแรงขึ้น ดีขึ้น จะทําใหพฤติกรรมการบริโภคดานความถี่ในการซื้อตอ
เดือนเพ่ิมขึ้นเล็กนอย 

3. ความสัมพันธระหวางตัวแปรดานประโยชนพ้ืนฐานในการชวยชะลอการเสื่อมของอวยัวะ
ตางๆในรางกายกับความถี่ในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 
0.005 ซ่ึงนอยกวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ตัวแปรทั้งสองขางตนมีความสัมพันธกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  ซ่ึง
สอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.136  มีความสัมพันธ
เปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก กลาวคือเมื่อผูบริโภคมีทัศนคติดานประโยชนพ้ืนฐานใน
การชวยชะลอการเสื่อมของอวัยวะตางๆในรางกาย ดีขึ้น จะทําใหพฤติกรรมการบริโภคดานความถี่
ในการซื้อตอเดือนเพ่ิมขึ้นเล็กนอย 

 4.ความสัมพันธระหวางตัวแปรดานประโยชนพ้ืนฐานในการชวยในการบํารุงเสริมความ
งามกับความถี่ในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.981 ซ่ึง
มากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
แปรทั้งสองขางตนไมมีความสัมพันธกัน   

  5. ความสัมพันธระหวางตัวแปรดานประโยชนพ้ืนฐานในการชวยลดอาการกระหายน้ํากับ
ความถี่ในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.022 ซ่ึงนอยกวา 
0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ตัวแปรทั้ง
สองขางตนมีความสัมพันธกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐาน
ที่ตั้งไว โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.155  มีความสัมพันธเปนไปในทิศทาง
เดียวกันในระดับต่ํามาก  กลาวคือเม่ือผูบริโภคมีทัศนคติดานประโยชนพ้ืนฐานในการชวยลด
อาการกระหายน้ําดีขึ้น จะทําใหพฤติกรรมการบริโภคดานความถี่ในการซื้อตอเดือนเพ่ิมขึ้น
เล็กนอย 
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ตาราง 36  แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวางประโยชนพ้ืนฐานของเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุง 
       สุขภาพกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อตอครั้ง 
 

ประโยชนพ้ืนฐานของเครื่องด่ืม
สมุนไพรบํารุงสุขภาพ 

จํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อตอครั้ง 

 r 
Sig. 

(2-tailed) ระดับความสมัพันธ 
1.ชวยปองกันและรักษาโรคตางๆ .186 * .000 ต่ํามากในทศิทางเดียวกัน 
2.ชวยในการบํารุงสุขภาพรางกายให
แข็งแรงขึ้น 

.255 * .000 คอนขางต่ําในทิศทางเดียวกนั 

3.ชวยชะลอการเสื่อมของอวัยวะตางๆ
ในรางกาย 

  .062 .207 ไมมีความสัมพันธ 

4.ชวยในการบํารุงเสริมความงาม   .025 .609 ไมมีความสัมพันธ 
5.สามารถลดอาการกระหายน้ําไดดี .236 * .000 คอนขางต่ําในทิศทางเดียวกนั 

รวม .211 * .025 คอนขางต่ําในทิศทางเดียวกนั 
 *  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 
จากตาราง 36 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรดานประโยชนพ้ืนฐานของ

เครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพโดยรวมกับจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุง
สุขภาพ มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.025 ซ่ึงนอยกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) 
และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ตัวแปรทั้งสองขางตนมีความสัมพันธกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.211  มีความสัมพันธ
เปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางต่ํา กลาวคือเม่ือผูบริโภคมีทัศนคติดานประโยชนพ้ืนฐาน
ดีขึ้น จะทําใหพฤติกรรมการบริโภคดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อตอครั้งเพ่ิมขึ้นเล็กนอย 

เน่ืองจากผลการวิเคราะหความสัมพันธ พบวา ประโยชนพ้ืนฐานของเครื่องด่ืมสมุนไพร
บํารุงสุขภาพโดยรวม มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรดานจํานวนเงิน
เฉลี่ยในการซื้อ ดังนั้นจึงไดทําการวิเคราะหความสัมพันธโดยจําแนกเปนรายดานตางๆ ของ
ประโยชนพ้ืนฐาน ซ่ึงผลการวิเคราะหสรุปไดดังน้ี 

1. ความสัมพันธระหวางตัวแปรดานประโยชนพ้ืนฐานในการชวยปองกันและรักษาโรค
ตางๆกับจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 
0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ตัวแปรทั้งสองขางตนมีความสัมพันธกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดย
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มีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.186  มีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํา
มาก กลาวคือเม่ือผูบริโภคมีทัศนคติดานประโยชนพ้ืนฐานในการชวยปองกันและรักษาโรคตางๆดี
ขึ้น จะทําใหพฤติกรรมการบริโภคดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อตอครั้งเพ่ิมขึ้นเล็กนอย 

2. ความสัมพันธระหวางตัวแปรดานประโยชนพ้ืนฐานในการชวยบํารุงสุขภาพรางกายให
แข็งแรงขึ้นกับจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเคร่ืองด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ มีคา Sig.(2-tailed) 
เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ตัวแปรทั้งสองขางตนมีความสัมพันธกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.255  มีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันใน
ระดับคอนขางต่ํา กลาวคือเม่ือผูบริโภคมีทัศนคติดานประโยชนพ้ืนฐานในการชวยบํารุงสุขภาพ
รางกายใหแข็งแรงขึ้น ดีขึ้น จะทําใหพฤติกรรมการบริโภคดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อตอครั้ง
เพ่ิมขึ้นเล็กนอย 

3. ความสัมพันธระหวางตัวแปรดานประโยชนพ้ืนฐานในการชวยชะลอการเสื่อมของอวยัวะ
ตางๆในรางกายกับจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ มีคา Sig.(2-tailed) 
เทากับ 0.207 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ตัวแปรทั้งสองขางตนไมมีความสัมพันธกัน  

 4.ความสัมพันธระหวางตัวแปรดานประโยชนพ้ืนฐานในการชวยในการบํารุงเสริมความ
งามกับจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 
0.609 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ตัวแปรทั้งสองขางตนไมมีความสัมพันธกัน  

  5.ความสัมพันธระหวางตัวแปรดานประโยชนพ้ืนฐานในการชวยลดอาการกระหายน้ํากับ
จํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึง
นอยกวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
ตัวแปรทั้งสองขางตนมีความสัมพันธกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  โดยมีคา
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.236  มีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับ
คอนขางต่ํา กลาวคือเม่ือผูบริโภคมีทัศนคติดานประโยชนพ้ืนฐานในการชวยลดอาการกระหายน้ําดี
ขึ้น จะทําใหพฤติกรรมการบริโภคดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อตอครั้งเพ่ิมขึ้นเล็กนอย 
 

สมมติฐาน 3.2  ทัศนคติของผูบริโภคดานตราผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ 

สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติ ดังน้ี 
H0 : ทัศนคติของผูบริโภคดานตราผลิตภัณฑ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภค

เครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ 
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 H1 : ทัศนคติของผูบริโภคดานตราผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภค
เครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ 

 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชสถิติสัมประสิทธิ์สัมพันธอยางงายของเพียรสัน 
(Pearson Product Moment Correlation Coefficient) และการทดสอบสมมติฐานใชระดับความ
เชื่อม่ัน 95%  ดังน้ันจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือคา Sig. นอยกวา 0.05 
 
ตาราง 37  แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวางทัศนคติดานตราผลิตภัณฑกับพฤติกรรมการ 
      บริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพในดานความถี่ในการซื้อตอครั้ง 
  

ทัศนคติดานตราผลิตภัณฑ พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุง
สุขภาพในดานความถี่ในการซื้อ 

  r 
Sig. 

(2-tailed)  ระดับความสมัพันธ 
1. ความมีชื่อเสียงของตราผลิตภัณฑ .009 .848 ไมมีความสัมพันธ 
2. ความเชื่อม่ันในตราผลติภัณฑ .033 .506 ไมมีความสัมพันธ 

รวม .012 .814 ไมมีความสัมพันธ 
  
 

จากตาราง 37 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรดานตราผลิตภัณฑของ
เครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพโดยรวมกับความถี่ในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ มีคา 
Sig.(2-tailed) เทากับ 0.814 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) ปฏิเสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา ตัวแปรทั้งสองขางตนไมมีความสัมพันธกัน  

เน่ืองจากผลการวิเคราะหความสัมพันธ พบวา ตราผลิตภัณฑของเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุง
สุขภาพโดยรวม ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรดานความถี่ในการ
ซ้ือ ดังน้ันจึงไดทําการวิเคราะหความสัมพันธโดยจําแนกเปนรายดานตางๆ ของประโยชนพ้ืนฐาน 

ซ่ึงผลการวิเคราะหสรุปไดดังน้ี 
1. ความสัมพันธระหวางตัวแปรดานความมีชื่อเสียงของตราผลิตภัณฑกับความถี่ในการซื้อ

เครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.848 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ตัวแปรทั้งสองขางตนไมมี
ความสัมพันธกัน  

2. ความสัมพันธระหวางตัวแปรดานความเชื่อม่ันในตราผลิตภัณฑกับความถี่ในการซื้อ
เครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.506 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับ
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สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ตัวแปรทั้งสองขางตนไมมี
ความสัมพันธกัน  

 
ตาราง 38  แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวางทัศนคติดานตราผลิตภัณฑกับพฤติกรรมการ 
      บริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพในดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อ 
 

ทัศนคติดานตราผลิตภัณฑ พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุง
สุขภาพในดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซือ้ 

  r 
Sig. 

(2-tailed)  ระดับความสมัพันธ 
1. ความมีชื่อเสียงของตราผลิตภัณฑ .078 .112 ไมมีความสัมพันธ 
2. ความเชื่อม่ันในตราผลติภัณฑ .033 .501 ไมมีความสัมพันธ 

รวม .058 .233 ไมมีความสัมพันธ 
 
จากตาราง 38 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรดานตราผลิตภัณฑของ

เครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพโดยรวมกับจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุง
สุขภาพ มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.233 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) 
ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ตัวแปรทั้งสองขางตนไมมีความสัมพันธกัน  

เน่ืองจากผลการวิเคราะหความสัมพันธ พบวา ตราผลิตภัณฑของเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุง
สุขภาพโดยรวม ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรดานจํานวนเงินเฉล่ีย
ในการซื้อ ดังน้ันจึงไดทําการวิเคราะหความสัมพันธโดยจําแนกเปนรายดานตางๆ ของตรา
ผลิตภัณฑ ซ่ึงผลการวิเคราะหสรุปไดดังน้ี 

1. ความสัมพันธระหวางตัวแปรดานความมีชื่อเสียงของตราผลิตภัณฑกับพฤติกรรมการ
บริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพในดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุง
สุขภาพ มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.112 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) 
และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ตัวแปรทั้งสองขางตนไมมีความสัมพันธกัน  

2. ความสัมพันธระหวางตัวแปรดานความเชื่อม่ันในตราผลิตภัณฑกับพฤติกรรมการ
บริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพในดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุง
สุขภาพ มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.501 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) 
และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ตัวแปรทั้งสองขางตนไมมีความสัมพันธกัน  
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สมมติฐาน 3.3  ทัศนคติของผูบริโภคดานคุณภาพของผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ 

สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติ ดังน้ี 
H0 : ทัศนคติของผูบริโภคดานคุณภาพของผลิตภัณฑ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ

บริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ 
 H1 : ทัศนคติของผูบริโภคดานคุณภาพของผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ

บริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชสถิติสัมประสิทธิ์สัมพันธอยางงายของเพียรสัน 

(Pearson Product Moment Correlation Coefficient) และการทดสอบสมมติฐานใชระดับความ
เชื่อม่ัน 95%  ดังน้ันจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือคา Sig. นอยกวา 0.05 
 
ตาราง 39  แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวางทัศนคติดานคณุภาพของผลิตภัณฑกับ 
      พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพในดานความถี่ในการซื้อ 
 

ทัศนคติดานคณุภาพของผลิตภัณฑ พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุง
สุขภาพในดานความถี่ในการซื้อ 

  r 
Sig. 

(2-tailed)  ระดับความสมัพันธ 
1. มีสวนผสมของสมุนไพรหลายชนิด .046 .344 ไมมีความสัมพันธ 
2. มีเอกสารทางวิชาการอางอิงและ
สนับสนุนสรรพคุณ 

 .201* .000 ต่ํามากในทศิทางเดียวกัน 

3. การรับรองจากสํานักงานคณะกรรมการ
อาหารและยา (อ.ย.) 

.074 .129 ไมมีความสัมพันธ 

รวม .092 .061 ไมมีความสัมพันธ 
 *  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

จากตาราง 39 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรดานคุณภาพของผลิตภัณฑ 
โดยรวมกับความถี่ในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.061 ซ่ึง
มากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวาตัว
แปรทั้งสองขางตนไมมีความสัมพันธกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   

เน่ืองจากผลการวิเคราะหความสัมพันธ พบวา คุณภาพของผลิตภัณฑ โดยรวม ไมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรดานความถี่ในการซื้อ 
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 ดังนั้นจึงไดทําการวิเคราะหความสัมพันธโดยจําแนกเปนรายดานตางๆ ของคุณภาพของ
ผลิตภัณฑ   ซ่ึงผลการวิเคราะหสรุปไดดังน้ี 

1. ความสัมพันธระหวางตัวแปรดานการมีสวนผสมของสมุนไพรหลายชนิดที่ใหสรรพคุณ
เดียวกันอยูในผลิตภัณฑกับความถี่ในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ มีคา Sig.(2-tailed) 
เทากับ 0.344 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ตัวแปรทั้งสองขางตนไมมีความสัมพันธกัน  

2. ความสัมพันธระหวางตัวแปรดานการมีเอกสารทางวิชาการอางอิงและสนับสนุน
สรรพคุณของผลิตภัณฑกับความถี่ในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ มีคา Sig.(2-tailed) 
เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ตัวแปรทั้งสองขางตนมีความสัมพันธกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.201  มีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันใน
ระดับคอนขางต่ํา กลาวคือเม่ือผูบริโภคมีทัศนคติดานการมีเอกสารทางวิชาการอางอิงและ
สนับสนุนสรรพคุณของผลิตภัณฑดีขึ้น จะทําใหพฤติกรรมการบริโภคดานความถี่ในการซื้อตอ
เดือนเพ่ิมขึ้นเล็กนอย 

3. ความสัมพันธระหวางตัวแปรดานการรับรองจากสํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา 
(อย.) กับความถี่ในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.300 ซ่ึง
มากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
ตัวแปรทั้งสองขางตนไมมีความสัมพันธกัน  
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ตาราง 40 แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวางทัศนคติดานคณุภาพผลิตภัณฑกับพฤติกรรม 
      การบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพในดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซือ้ 
 

ทัศนคติดานคณุภาพของผลิตภัณฑ พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุง
สุขภาพในดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซือ้ 

  r 
Sig. 

(2-tailed)  ระดับความสมัพันธ 
1. มีสวนผสมของสมุนไพรหลายชนิด .151 * .002 ต่ํามากในทศิทางเดียวกัน 
2. มีเอกสารทางวิชาการอางอิงและ
สนับสนุนสรรพคุณ 

.154 * .002 ต่ํามากในทศิทางเดียวกัน 

3. การรับรองจากสํานักงานคณะกรรมการ
อาหารและยา (อ.ย.) 

   .014 .772 ไมมีความสัมพันธ 

รวม    .006 .865 ไมมีความสัมพันธ 
*  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

จากตาราง 40 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรดานคุณภาพของผลิตภัณฑ
โดยรวมกับจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเคร่ืองด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 
0.865 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ตัวแปรทั้งสองขางตนไมมีความสัมพันธกัน  

เน่ืองจากผลการวิเคราะหความสัมพันธ พบวา คุณภาพของผลิตภัณฑโดยรวม ไมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อ ดังนั้นจึง
ไดทําการวิเคราะหความสัมพันธโดยจําแนกเปนรายดานตางๆ   ซ่ึงผลการวิเคราะหสรุปไดดังน้ี 

1. ความสัมพันธระหวางตัวแปรดานการมีสวนผสมของสมุนไพรหลายชนิดที่ใหสรรพคุณ
เดียวกันอยูในผลิตภัณฑกับจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ มีคา Sig.(2-
tailed) เทากับ 0.002 ซ่ึงนอยกวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา ตัวแปรทั้งสองขางตนมีความสัมพันธกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05  โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.151  มีความสัมพันธเปนไปในทิศทาง
เดียวกันในระดับต่ํามาก กลาวคือเม่ือผูบริโภคมีทัศนคติดานการมีสวนผสมของสมุนไพรหลายชนิด
ที่ใหสรรพคุณเดียวกันอยูในผลิตภัณฑ ดีขึ้น จะทําใหพฤติกรรมการบริโภคดานจํานวนเงินเฉลี่ยใน
การซื้อตอครั้งเพ่ิมขึ้นเล็กนอย 

2. ความสัมพันธระหวางตัวแปรดานการมีเอกสารทางวิชาการอางอิงและสนับสนุน
สรรพคุณของผลิตภัณฑกับจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ มีคา Sig.(2-
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tailed) เทากับ 0.002 ซ่ึงนอยกวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา ตัวแปรทั้งสองขางตนมีความสัมพันธกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05  โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.154  มีความสัมพันธเปนไปในทิศทาง
เดียวกันในระดับต่ํามาก กลาวคือเม่ือผูบริโภคมีทัศนคติดานการมีเอกสารทางวิชาการอางอิงและ
สนับสนุนสรรพคุณของผลิตภัณฑ ดีขึ้น จะทําใหพฤติกรรมการบริโภคดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการ
ซ้ือตอครั้งเพ่ิมขึ้นเล็กนอย 

3. การรับรองจากสํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) กับจํานวนเงินเฉลี่ยในการ
ซ้ือเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.772 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ 
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ตัวแปรทั้งสองขางตน
ไมมีความสัมพันธกัน  
 

สมมติฐาน 3.3  ทัศนคติของผูบริโภคดานลักษณะทางกายภาพของผลิตภัณฑ มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ 

สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติ ดังน้ี 
H0 : ทัศนคติของผูบริโภคดานลักษณะทางกายภาพผลิตภัณฑ ไมมีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ 
H1 : ทัศนคติของผูบริโภคดานลักษณะทางกายภาพผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชสถิติสัมประสิทธิ์สัมพันธอยางงายของเพียรสัน 

(Pearson Product Moment Correlation Coefficient) และการทดสอบสมมติฐานใชระดับความ
เชื่อม่ัน 95%  ดังน้ันจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือคา Sig. นอยกวา 0.05 
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ตาราง 41  แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวางทัศนคติดานลกัษณะทางกายภาพผลิตภัณฑ 
กับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพในดานความถี่ในการซื้อ 
 

ทัศนคติดานลกัษณะทางกายภาพของ
ผลิตภัณฑ 

พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุง
สุขภาพในดานความถี่ในการซื้อ 

  r 
Sig. 

(2-tailed)  ระดับความสมัพันธ 
1. เครื่องด่ืมสมุนไพรที่มีลักษณะเปนนํ้า
บรรจุในกลอง, กระปองหรือขวด 

   .106 *   .029 ต่ํามากในทศิทางเดียวกัน 

2. เครื่องด่ืมสมุนไพรที่มีลักษณะเปนผง
บรรจุในซองสําเร็จรูปสําหรับชงในรูปชา 

.017 .728 ไมมีความสัมพันธ 

รวม .073 .137 ไมมีความสัมพันธ 

 *  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
จากตาราง 41 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรดานลักษณะทางกายภาพของ

ผลิตภัณฑ โดยรวมกับความถี่ในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 
0.137 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ตัวแปรทั้งสองขางตนไมมีความสัมพันธกัน  

เน่ืองจากผลการวิเคราะหความสัมพันธ พบวา ลักษณะทางกายภาพของผลิตภัณฑ 
โดยรวม ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรดานความถี่ในการซื้อ 

 ดังน้ันจึงไดทําการวิเคราะหความสัมพันธโดยจําแนกเปนรายดานตางๆ ของลักษณะทาง
กายภาพของผลิตภัณฑ   ซ่ึงผลการวิเคราะหสรุปไดดังน้ี 

1. ความสัมพันธระหวางตัวแปรดานเครื่องด่ืมสมุนไพรที่มีลักษณะเปนน้ําบรรจุในกลอง, 
กระปองหรือขวดกับความถี่ในการซื้อเคร่ืองด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 
0.029 ซ่ึงนอยกวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ตัวแปรทั้งสองขางตนมีความสัมพันธกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.106  มีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันใน
ระดับต่ํามาก  กลาวคือเม่ือผูบริโภคมีทัศนคติดานเครื่องด่ืมสมุนไพรที่มีลักษณะเปนน้ําบรรจุใน
กลอง, กระปองหรือขวด ดีขึ้น จะทําใหพฤติกรรมการบริโภคดานความถี่ในการซื้อตอเดือนเพ่ิมขึ้น
เล็กนอย 

2. ความสัมพันธระหวางตัวแปรดานเครื่องด่ืมสมุนไพรที่มีลักษณะเปนผงบรรจุในซอง
สําเร็จรูปสําหรับชงในรูปชากับความถี่ในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ มีคา Sig.(2-tailed) 
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เทากับ 0.729 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ตัวแปรทั้งสองขางตนไมมีความสัมพันธกัน  

  
ตาราง 42  แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวางทัศนคติดานลกัษณะทางกายภาพของ   
      ผลิตภัณฑ กับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพในดานจํานวนเงินเฉลี่ยใน  
      การซื้อ 
 

ทัศนคติดานลกัษณะทางกายภาพของ
ผลิตภัณฑ 

พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุง
สุขภาพในดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซือ้ 

  r 
Sig. 

(2-tailed)  ระดับความสมัพันธ 
1. เครื่องด่ืมสมุนไพรที่มีลักษณะเปนนํ้า
บรรจุในกลอง, กระปองหรือขวด 

.267 * .000 คอนขางต่ําในทิศทาง
เดียวกัน 

2. เครื่องด่ืมสมุนไพรที่มีลักษณะเปนผง
บรรจุในซองสําเร็จรูปสําหรับชงในรูปชา 

.211 * .000 คอนขางต่ําในทิศทาง
เดียวกัน 

รวม .125 * .013 ต่ํามากในทศิทางเดียวกัน 

 *  มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
 

จากตาราง 42 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรดานระหวางลักษณะทาง
กายภาพของผลิตภัณฑโดยรวมกับจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ มีคา 
Sig.(2-tailed) เทากับ 0.013 ซ่ึงนอยกวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา ตัวแปรทั้งสองขางตนมีความสัมพันธกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05   ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.125  
มีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก กลาวคือเม่ือผูบริโภคมีทัศนคติดาน
ลักษณะทางกายภาพของผลิตภัณฑดีขึ้น จะทําใหพฤติกรรมการบริโภคดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการ
ซ้ือตอครั้งเพ่ิมขึ้นเล็กนอย 

เน่ืองจากผลการวิเคราะหความสัมพันธ พบวา ลักษณะทางกายภาพของผลิตภัณฑ
โดยรวม มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อ 
ดังน้ันจึงไดทําการวิเคราะหความสัมพันธโดยจําแนกเปนรายดานตางๆ   ซ่ึงสรุปไดดังน้ี 

1. ความสัมพันธระหวางตัวแปรดานเครื่องด่ืมสมุนไพรที่มีลักษณะเปนน้ําบรรจุในกลอง, 
กระปองหรือขวดกับจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ มีคา Sig.(2-tailed) 
เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ตัวแปรทั้งสองขางตนมีความสัมพันธกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  



 113

โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.267  มีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันใน
ระดับคอนขางต่ํา กลาวคือเม่ือผูบริโภคมีทัศนคติดานเครื่องด่ืมสมุนไพรที่มีลักษณะเปนน้ําบรรจุใน
กลอง, กระปองหรือขวด ดีขึ้น จะทําใหพฤติกรรมการบริโภคดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อตอครั้ง
เพ่ิมขึ้นเล็กนอย 

2. ความสัมพันธระหวางตัวแปรดานเครื่องด่ืมสมุนไพรที่มีลักษณะเปนผงบรรจุในซอง
สําเร็จรูปสําหรับชงในรูปชากับจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ มีคา 
Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ตัวแปรทั้งสองขางตนมีความสัมพันธกัน อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05  โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.267  มีความสัมพันธเปนไปใน
ทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางต่ํา กลาวคือ จํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเพ่ิมขึ้นในระดับคอนขางต่ํา 

 
สมมติฐาน 3.4  ทัศนคติของผูบริโภคดานบรรจุภัณฑของผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพร  สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติ ดังน้ี 
H0 : ทัศนคติของผูบริโภคดานบรรจุภัณฑ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภค

เครื่องด่ืมสมุนไพร 
H1 : ทัศนคติของผูบริโภคดานบรรจุภัณฑ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภค

เครื่องด่ืมสมุนไพร 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชสถิติสัมประสิทธิ์สัมพันธอยางงายของเพียรสัน 

(Pearson Product Moment Correlation Coefficient) และการทดสอบสมมติฐานใชระดับความ
เชื่อม่ัน 95%  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือคา Sig. นอยกวา 0.05 
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ตาราง 43  แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวางทัศนคติดานบรรจุภัณฑกับพฤติกรรมการ 
      บริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพในดานความถี่ในการซื้อ 
 

ทัศนคติดานบรรจุภัณฑ พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพใน
ดานความถี่ในการซื้อ 

  r 
Sig. 

(2-tailed)  ระดับความสมัพันธ 
1. ความทันสมัยของบรรจุภัณฑ .189 * .000 ต่ํามากในทศิทางเดียวกัน 
2. ความสะดวกในการใชบรรจุภัณฑ .232 * .000 คอนขางต่ําในทิศทางเดียวกนั 
3. บรรจุภัณฑเครื่องด่ืมสมุนไพรที่มี
ขนาดเล็กสําหรับบริโภคเพยีงคนเดียว 

  .042 .396 ไมมีความสัมพันธ 

4. มีฉลากแสดงขอมูลสวนประกอบ
ของเครื่องด่ืมสมุนไพร 

.264 * .000 คอนขางต่ําในทิศทางเดียวกนั 

5. มีวันผลิตและวันหมดอายุแสดงบน
บรรจุภัณฑ 

.113 * .000 ต่ํามากในทศิทางเดียวกัน 

6. สีสันของบรรจุภัณฑเครื่องด่ืม
สมุนไพรเปนสีเขียว 

  .070 .155 ไมมีความสัมพันธ 

รวม .180 * .000 ต่ํามากในทศิทางเดียวกัน 

 *  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
จากตาราง 43 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรดานบรรจุภัณฑโดยรวม  กับ

พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพในดานความถี่ในการซื้อ มีคา Sig.(2-tailed) 
เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา  ตัวแปรทั้งสองขางตนมีความสัมพันธกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.189  มี
ความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก  กลาวคือเม่ือผูบริโภคมีทัศนคติดานบรรจุ
ภัณฑ ดีขึ้น จะทําใหพฤติกรรมการบริโภคดานความถี่ในการซื้อตอเดือนเพ่ิมขึ้นเล็กนอย 

เน่ืองจากผลการวิเคราะหความสัมพันธ พบวา ทัศนคติที่มีบรรจุภัณฑสินคาโดยรวม  มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพในดานความถี่ในการซื้อ 
ดังน้ันจึงไดทําการวิเคราะหความสัมพันธโดยจําแนกเปนรายดานตางๆ ของบรรจุภัณฑ ซ่ึงผลการ
วิเคราะหสรุปไดดังน้ี 
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1.ความสัมพันธระหวางตัวแปรดาน ความทันสมัยของบรรจุภัณฑ กับพฤติกรรมการ
บริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพในดานความถี่ในการซื้อ มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 
ซ่ึงนอยกวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ตัว
แปรทั้งสองขางตนมีความสัมพันธกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  ซ่ึงสอดคลองกับ
สมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.189 มีความสัมพันธเปนไปใน
ทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก กลาวคือเม่ือผูบริโภคมีทัศนคติดานความทันสมัยของบรรจุภัณฑ 
ดีขึ้น จะทําใหพฤติกรรมการบริโภคดานความถี่ในการซื้อตอเดือนเพ่ิมขึ้นเล็กนอย 

2.ความสัมพันธระหวางตัวแปรดาน ความสะดวกในการใชบรรจุภัณฑ กับพฤติกรรมการ
บริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพในดานความถี่ในการซื้อ มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 
ซ่ึงนอยกวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา  
ตัวแปรทั้งสองขางตนมีความสัมพันธกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  ซ่ึงสอดคลองกับ
สมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.232 มีความสัมพันธเปนไปใน
ทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางต่ํา กลาวคือเม่ือผูบริโภคมีทัศนคติดานความสะดวกในการใช
บรรจุภัณฑ ดีขึ้น จะทําใหพฤติกรรมการบริโภคดานความถี่ในการซื้อตอเดือนเพ่ิมขึ้นเล็กนอย 

3.ความสัมพันธระหวางตัวแปรดาน บรรจุภัณฑเครื่องด่ืมสมุนไพรที่มีขนาดเล็กสําหรับ
บริโภคเพียงคนเดียวกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพในดานความถี่ในการ
ซ้ือ มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.396 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) ปฏิเสธ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา  ตัวแปรทั้งสองขางตนไมมีความสัมพันธกัน  

4.ความสัมพันธระหวางตัวแปรดาน การมีฉลากแสดงขอมูลสวนประกอบของเครื่องด่ืม
สมุนไพร กับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพในดานความถี่ในการซื้อ มีคา 
Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา  ตัวแปรทั้งสองขางตนมีความสัมพันธกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05  ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.264 มี
ความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางต่ํา กลาวคือเม่ือผูบริโภคมีทัศนคติดานการ
มีฉลากแสดงขอมูลสวนประกอบของเครื่องดื่มสมุนไพร  ดีขึ้น จะทําใหพฤติกรรมการบริโภคดาน
ความถี่ในการซื้อตอเดือนเพ่ิมขึ้นเล็กนอย 

5.ความสัมพันธระหวางตัวแปรดาน การมีวันผลิตและวันหมดอายุแสดงบนบรรจุภัณฑ กับ
พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพในดานความถี่ในการซื้อ มีคา Sig.(2-tailed) 
เทากับ 0.020ซ่ึงนอยกวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา  ตัวแปรทั้งสองขางตนมีความสัมพันธกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.113 มี
ความสัมพันธ เปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก กลาวคือเม่ือผูบริโภคมีทัศนคติดาน การมี
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วันผลิตและวันหมดอายุแสดงบนบรรจุภัณฑ ดีขึ้น จะทําใหพฤติกรรมการบริโภคดานความถี่ในการ
ซ้ือตอเดือนเพ่ิมขึ้นเล็กนอย 

6.ความสัมพันธระหวางตัวแปร ดานสีสันของบรรจุภัณฑเครื่องด่ืมสมุนไพรเปนสีเขียว กับ
พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพในดานความถี่ในการซื้อ มีคา Sig.(2-tailed) 
เทากับ 0.155 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0)   ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา  ตัวแปรทั้งสองขางตนไมมีความสัมพันธกัน  
 
ตาราง 44  แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวางทัศนคติดานบรรจุภัณฑกับพฤติกรรมการ 
      บริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพในดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อ 
 

ทัศนคติดานบรรจุภัณฑ พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพใน
ดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อ 

  r 
Sig. 

(2-tailed)  ระดับความสมัพันธ 
1. ความทันสมัยของบรรจุภัณฑ   .117 * .017 ต่ํามากในทศิทางเดียวกัน 
2. ความสะดวกในการใชบรรจุภัณฑ .051 .301 ไมมีความสัมพันธ 
3. บรรจุภัณฑเครื่องด่ืมสมุนไพรที่มี
ขนาดเล็กสําหรับบริโภคเพยีงคนเดียว 

.065 .112 ไมมีความสัมพันธ 

4. มีฉลากแสดงขอมูลสวนประกอบ
ของเครื่องด่ืมสมุนไพร 

.074 .129 ไมมีความสัมพันธ 

5. มีวันผลิตและวันหมดอายุแสดงบน
บรรจุภัณฑ 

  .358 * .000 ปานกลางในทิศทางเดียวกนั 

6. สีสันของบรรจุภัณฑเครื่องด่ืม
สมุนไพรเปนสีเขียว 

 .118 * .018 ต่ํามากในทศิทางเดียวกัน 

รวม  .219 * .000 คอนขางต่ําในทิศทางเดียวกนั 

 *  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
จากตาราง 44 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรดานบรรจุภัณฑโดยรวม  กับ

พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพในดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อ มีคา 
Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา  ตัวแปรทั้งสองขางตนมีความสัมพันธกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05  ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.219  
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มีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางต่ํา  กลาวคือเม่ือผูบริโภคมีทัศนคติดาน
บรรจุภัณฑสินคาดีขึ้น จะทําใหพฤติกรรมการบริโภคดานความถี่ในการซื้อตอเดือนเพ่ิมขึ้นเล็กนอย 

เน่ืองจากผลการวิเคราะหความสัมพันธ พบวา ทัศนคติที่มีบรรจุภัณฑสินคาโดยรวม  มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพในดานจํานวนเงินเฉลี่ยใน
การซื้อ ดังน้ันจึงไดทําการวิเคราะหความสัมพันธโดยจําแนกเปนรายดานตางๆ ของบรรจุภัณฑ ซ่ึง
ผลการวิเคราะหสรุปไดดังน้ี 

1.ความสัมพันธระหวางตัวแปรดาน ความทันสมัยของบรรจุภัณฑ กับพฤติกรรมการ
บริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพในดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อตอครั้ง มีคา Sig.(2-tailed) 
เทากับ 0.017 ซ่ึงนอยกวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา  ตัวแปรทั้งสองขางตนมีความสัมพันธกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.117 มี
ความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก  กลาวคือเม่ือผูบริโภคมีทัศนคติดานความ
ทันสมัยของบรรจุภัณฑ ดีขึ้น จะทําใหพฤติกรรมการบริโภคดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อตอครั้ง
เพ่ิมขึ้นเล็กนอย 

2.ความสัมพันธระหวางตัวแปรดาน ความสะดวกในการใชบรรจุภัณฑ กับพฤติกรรมการ
บริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพในดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อ มีคา Sig.(2-tailed) 
เทากับ 0.301 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0)  ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา  ตัวแปรทั้งสองขางตนไมมีความสัมพันธกัน  

3.ความสัมพันธระหวางตัวแปรดาน บรรจุภัณฑเครื่องด่ืมสมุนไพรที่มีขนาดเล็กสําหรับ
บริโภคเพียงคนเดียวกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพในดานจํานวนเงิน
เฉลี่ยในการซื้อ มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.112 ซ่ึงนอยกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก 
(H0) ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ตัวแปรทั้งสองขางตนไมมีความสัมพันธกัน  

4.ความสัมพันธระหวางตัวแปรดาน การมีฉลากแสดงขอมูลสวนประกอบของเครื่องด่ืม
สมุนไพร กับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพในดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการ
ซ้ือ มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.129 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) ปฏิเสธ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา  ตัวแปรทั้งสองขางตนไมมีความสัมพันธกัน  

5.ความสัมพันธระหวางตัวแปรดาน การมีวันผลิตและวันหมดอายุแสดงบนบรรจุภัณฑ กับ
พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพในดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อ มีคา 
Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา  ตัวแปรทั้งสองขางตนมีความสัมพันธกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05  ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.358 มี
ความสัมพันธ เปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง กลาวคือเม่ือผูบริโภคมีทัศนคติดาน 
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การมีวันผลิตและวันหมดอายุแสดงบนบรรจุภัณฑ ดีขึ้น จะทําใหพฤติกรรมการบริโภคดานจํานวน
เงินเฉลี่ยในการซื้อตอครั้งเพ่ิมขึ้น 

6.ความสัมพันธระหวางตัวแปรดาน สีสันของบรรจุภัณฑเครื่องด่ืมสมุนไพรเปนสีเขียว กับ
พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพในดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อ มีคา 
Sig.(2-tailed) เทากับ 0.018 ซ่ึงนอยกวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา  ตัวแปรทั้งสองขางตนมีความสัมพันธกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05  ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.118 มี
ความสัมพันธ เปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก กลาวคือเม่ือผูบริโภคมีทัศนคติดาน สีสัน
ของบรรจุภัณฑเครื่องด่ืมสมุนไพรเปนสีเขียวดีขึ้น จะทําใหพฤติกรรมการบริโภคดานจํานวนเงิน
เฉลี่ยในการซื้อตอครั้งเพ่ิมขึ้นเล็กนอย 
 

สมมติฐานขอที่ 4 พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพมีความสัมพันธ 
กับแนวโนมการบริโภคเครือ่งด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ 

H0 :  แนวโนมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรม 
การบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ 

H1 :  แนวโนมบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพมีความสัมพันธกับแนวโนมการ 
บริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ 

สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชสถิติสัมประสิทธิ์สัมพันธอยางงายของเพียรสัน 
(Pearson Product Moment Correlation Coefficient) และการทดสอบสมมติฐานใชระดับความ
เชื่อม่ัน 95%  ดังน้ันจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือคา Sig. นอยกวา 0.05 

 
ตาราง 45  แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวางแนวโนมการบรโิภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุง 
      สุขภาพกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพดานความถี่ในการซื้อตอ 
      เดือน 
 

แนวโนมการบริโภค ความถี่ในการซื้อตอเดือน 

  r 
Sig. 

(2-tailed)  ระดับความสมัพันธ 
การบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรในอนาคต .281 ** .000 คอนขางต่ําในทิศทางเดียวกนั 
การบอกตอใหบุคคลอื่นบรโิภค .255 ** .000 คอนขางต่ําในทิศทางเดียวกนั 

 * * มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
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จากตาราง 45 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรแนวโนมการบริโภคเครื่องด่ืม
สมุนไพรบํารุงสุขภาพดานการบริโภคในอนาคตกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุง
สุขภาพ ดานความถี่ในการซื้อตอเดือน   มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ัน
คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0)       ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา      ตัวแปรทั้งสอง
ขางตนมีความสัมพันธกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01  ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้ง
ไว โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r)    เทากับ 0.281 มีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน
ในระดับคอนขางต่ํา   กลาวคือเม่ือผูบริโภคมีทัศนคติแนวโนมดานการบริโภคในอนาคต ดีขึ้น จะ
ทําใหพฤติกรรมการบริโภคดานความถี่ในการซื้อตอเดือนเพ่ิมขึ้นเล็กนอย 

สวนความสัมพันธระหวางตัวแปรแนวโนมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพดาน
การบอกตอใหผูอ่ืนบริโภค กับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพดานความถี่ใน
การซื้อตอเดือน   มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ  0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก (H0)       ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา  ตัวแปรทั้งสองขางตนมีความสัมพันธ
กัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01  ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีคาสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.255 มีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางต่ํา   
กลาวคือเม่ือผูบริโภคมีทัศนคติแนวโนมดานการบอกตอใหผูอ่ืนบริโภค ดีขึ้น จะทําใหพฤติกรรม
การบริโภคดานความถี่ในการซื้อตอเดือนเพ่ิมขึ้นเล็กนอย 
 
ตาราง 46  แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวางแนวโนมการบรโิภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุง 
      สุขภาพกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการ 
      ซ้ือตอครั้ง 
 

แนวโนมการบริโภค จํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อตอครั้ง 

  r 
Sig. 

(2-tailed)  ระดับความสมัพันธ 
การบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรในอนาคต .011 .824 ไมมีความสัมพันธ 
การบอกตอใหบุคคลอื่นบรโิภค .038 .442 ไมมีความสัมพันธ 

  
จากตาราง 46 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรแนวโนมการบริโภคเครื่องด่ืม

สมุนไพรบํารุงสุขภาพดานการบริโภคในอนาคตกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุง
สุขภาพ ดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อตอครั้ง   มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.824 ซ่ึงมากกกวา 
0.01 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0)       ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา  ตัวแปร
ทั้งสองขางตนไมมีความสัมพันธกัน  
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สวนความสัมพันธระหวางตัวแปรแนวโนมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพดาน
การบอกตอใหผูอ่ืนบริโภค กับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพดานจํานวนเงิน
เฉลี่ยในการซื้อตอครั้ง  มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ  0.442  ซ่ึงมากกวา 0.01 น่ันคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0)       ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา  ตัวแปรทั้งสองขางตนไมมี
ความสัมพันธกัน  
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สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
ตาราง 47  แสดงสรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

สมมติฐาน ผลการทดสอบ 
1. ผูบริโภคที่ มีลักษณะทางประชากรศาสตรแตกตางกันมี
พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพแตกตางกัน 
ในสวนนี้สามารถแบงสมมติฐานยอยตามขอมูลลักษณะทาง
ประชากรศาสตร 

 

1.1 ผูบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพที่มีเพศ แตกตางกัน 
มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ 
แตกตางกัน 

ปฏิเสธสมมตฐิาน 

1.2 ผูบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพที่มีอายุ แตกตางกัน 
มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 

ยอมรับสมมติฐาน  
อยางมีนัยสําคัญที่ 0.05  

ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐาน 
1.3 ผูบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพที่มีสถานภาพ 
แตกตางกัน มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพร
บํารุงสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 

ปฏิเสธสมมตฐิาน 

1.4 ผูบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพที่มีระดับการศึกษา 
แตกตางกัน มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพร
บํารุงสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 

ปฏิเสธสมมตฐิาน 

1.5 ผูบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพที่มีอาชีพ แตกตาง
กัน มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุง
สุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 

ปฏิเสธสมมตฐิาน 

1.6 ผูบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพที่มีรายไดเฉลี่ยตอ
เดือน แตกตางกัน มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืม
สมุนไพรบํารุงสุขภาพ แตกตางกัน 

ยอมรบัสมมติฐาน  
อยางมีนัยสําคัญที่ 0.05  

ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐาน 
2. ผูบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพที่มีระดับความรูความ
เขาใจเกี่ยวกับประโยชนที่ไดรับจากการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพร
แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุง
สุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 

ยอมรับสมมติฐาน  
อยางมีนัยสําคัญที่ 0.05 

 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐาน 
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ตาราง 47 (ตอ) 
 

สมมติฐาน ผลการทดสอบ 
3. ทัศนคติของผูบริโภคดานผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ 

 

3.1 ทัศนคติของผูบริโภคดานประโยชนพ้ืนฐานผลิตภัณฑ มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุง
สุขภาพ 

ยอมรับสมมติฐาน  
อยางมีนัยสําคัญที่ 0.05  

ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐาน 
3.2 ทัศนคติของผูบริโภคดานตราผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่มสมุนไพรบํารุงสุขภาพ 

ปฏิเสธสมมตฐิาน 

3 .3  ทัศนคติของผูบริ โภคดานคุณภาพของผลิตภัณฑ  มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุง
สุขภาพ 

ปฏิเสธสมมตฐิาน 

3.4  ทัศนคติของผูบริ โภคดานลักษณะทางกายภาพของ
ผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืม
สมุนไพรบํารุงสุขภาพ 

ยอมรับสมมติฐาน  
อยางมีนัยสําคัญที่ 0.05  

ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐาน 
3.5 ทัศนคติของผูบริโภคดานบรรจุภัณฑของผลิตภัณฑ มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพร 

ยอมรับสมมติฐาน  
อยางมีนัยสําคัญที่ 0.05  

ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐาน 
4.พฤติกรรมการบริโภคเครื่อง ด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพมี
ความสัมพันธกับแนวโนมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุง
สุขภาพ 

ยอมรับสมมติฐาน  
อยางมีนัยสําคัญที่ 0.01  

ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐาน 
 
 



บทที่ 5 
สรุป อภิปรายผลและขอเสนอแนะ 

 
สังเขปความมุงหมาย สมมติฐานและวิธีดําเนินการศึกษาคนควา 
 การวิจัยครั้งน้ีมุงศึกษา  ปจจัยดานผลิตภัณฑที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภค
เครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร   โดยผลการศึกษาวิจัยในดาน
ตางๆที่ไดจะเปนขอมูลใหกับผูสนใจและผูประกอบการธุรกิจเครื่องด่ืมสมุนไพร นําไปใชในการ
พัฒนาผลิตภํณฑเครื่องด่ืมสมุนไพรใหตรงกับความตองการของผูบริโภค 
 
ความมุงหมายของการวิจัย 
 ในการวิจัยครั้งน้ีผูวิจัยไดตั้งความมุงหมายไวดังน้ี 

1. เพ่ือศึกษาลักษณะประชากรศาสตรที่มีผลตอพฤติกรรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพร
เพ่ือการบํารุงสุขภาพ 

2. เพ่ือศึกษาความรูความเขาใจเกี่ยวกับประโยชนที่ไดจากการบริโภคสมุนไพรที่มีผลตอ
พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ 

3. เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยดานผลิตภัณฑกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืม
สมุนไพรบํารุงสุขภาพ 

4. เพ่ือศึกษาความสัมพันธพฤติกรรมการบริโภคกับแนวโนมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพร
เพ่ือการบํารุงสุขภาพ 

 
ความสําคญัของการวิจัย 
 ผลจากการศึกษาที่ได ผูวิจัยมุงหวังที่จะใหสามารถนําไปประยุกตใชเพ่ือประโยชนดังน้ี 
 1. เผยแพรขาวสารใหความรูแกผูสนใจเกี่ยวกับเคร่ืองด่ืมสมุนไพร ปจจัยดานผลิตภัณฑที่
เกี่ยวของกับพฤติกรรมผูบริโภค   ตลอดจนความรูความเขาในการบริโภคและแนวโนมในการบริโภค
เครื่องด่ืมสมุนไพร 
 2. เปนขอมูลสําหรับผูประกอบการธุรกิจเครื่องด่ืมสมุนไพร  เพ่ือใชในการพิจารณาวาง
แผนการผลิตแผนในเรื่องของผลิตภัณฑหร่ือเพ่ือปรับปรุงใหตรงกับความตองการของผูบริโภค 
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ขอบเขตการวิจัย 
 ประชากรที่ใชในการวิจัย 
  ประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผูบริโภคที่เคยซื้อหรือบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพร
บํารุงสุขภาพในเขตกรุงเทพมหานคร 
  
 กลุมตวัอยางที่ใชในการวิจัย 
  กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งน้ี คือ ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ที่เคยซื้อหรือ
บริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ เน่ืองจากไมทราบจํานวนผูบริโภคที่แนนอน  ดังน้ันผูวิจัยจึง
ทําการหาขนาดของกลุมตัวอยางโดยใชสูตรการคํานวณแบบไมทราบจํานวนประชากร (กัลยา วา
นิชยบัญชา.2545 :26) ที่ระดับความเชื่อม่ัน 95%  ไดดังน้ี 
 

     n         =    2
2

e4
z  

                   = 2
2

)05(.4
)96.1(   

 
       =  385  คน 
 
    n  =  จํานวนกลุมตัวอยาง 
             z  =  คาปกติมาตรฐานที่ไดจากตารางการแจกแจงแบบปกติมาตรฐาน  ซ่ึงขึ้นอยูกับ 
   ระดับความเชือ่ม่ันที่กําหนดคือ 95% 
    e  =   ความคลาดเคลื่อนในการประมาณสัดสวนประชากรทั้งหมด (p) ที่ ยอมรับไดที่ 5% 
 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งน้ีเทากับ 385 คน  ผูวิจัยจึงทําการเพิ่มจํานวนตัวอยาง  35 
คน รวมแบบสอบถามทั้งสิ้น 420 คน 
 
ในงานวิจัยครั้งน้ีผูวิจัยใชวิธีการเลือกสุมตัวอยางแบบมีขั้นตอนดังน้ี 
 ข้ันที่1 ใชวิธีสุมตัวอยางแบบงาย (Simple Random Sampling) โดยวิธีจับฉลากเพื่อเลือก
กลุมตัวอยาง จากการแบงเขตการปกครองของกรุงเทพมหานครออกเปน 6 กลุมการปกครองตาม
ระบบการบริหารและการปกครองของกรุงเทพมหานคร (วรชัย ทองไทย.2544 : 7) โดยสุมกลุมละ 1 
เขต  
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ข้ันที่2  ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เพ่ือเลือกกลุมเปาหมาย
และสถานที่ตามหางสรรพสินคา  โดยในการจัดเก็บแบบสอบถามนั้นเจาะจงเลือกหางสรรพสินคาที่มี
ผูบริโภคไปจับจายใชสอยมากในแตละเขตที่สุม  

 
ข้ันที่3 ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบกําหนดโควตา (Quota Sampling) โดยกําหนดจํานวน

กลุมตัวอยางที่จะเก็บขอมูลในแตละเขตพ้ืนที่ ของเขตที่สุมจับฉลากไดในขั้นตอนที่ 1 จํานวน 6 เขต  
รวมทั้งสิ้น 420 ตัวอยาง ดังน้ี 
กลุมการปกครอง     เขต           หางสรรพสินคา           จํานวนกลุมตัวอยาง 
กลุมรัตนโกสินทร เขตปทุมวัน    หางสรรพสินคามาบุญครอง    70 ชุด 
กลุมบูรพา  เขตลาดพราว    หางเซ็นทรัล สาขาลาดพราว   70 ชุด 
กลุมศรีนครินทร     เขตประเวศ      หางซีคอนแสควร     70 ชุด 
กลุมเจาพระยา  เขตดินแดง      หางคารฟูร รัชดาภิเษก    70 ชุด 
กลุมกรุงธนใต  เขตบางแค      หางฟวเจอร พารค บางแค    70 ชุด 
กลุมกรุงธนเหนือ   เขตบางกอกนอย   หางเซ็นทรัล สาขาปนเกลา   70 ชุด 
 

ข้ันที่ 4 ใชวิธีการสุมตัวอยางตามความสะดวก (Convenience Sampling) โดยเลือกเก็บ
เฉพาะผูที่ใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถามในการวิจัยครั้งน้ี 
 
สมมติฐานการวิจัย 

1. ผูบริโภคที่มีลักษณะประชากรศาสตรประกอบดวย  เพศ  อายุ   สถานภาพ ระดับ 
การศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน แตกตางกันมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืม
สมุนไพรบํารุงสุขภาพแตกตางกัน 

2. ความรูความเขาใจเกี่ยวกับประโยชนที่ไดรับจากการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพร 
แตกตางกัน มีผลตอพฤติกรรมบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือการบํารุงสุขภาพแตกตางกนั 

3. ปจจัยดานผลิตภัณฑของเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพมีความสัมพันธกับ 
พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพร 

4. พฤติกรรมบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพร 
 
เคร่ืองมือที่ใชในการศึกษาคนควา 
 สวนที่  1 แบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก อายุ 
สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และ รายไดเฉลี่ยตอเดือน โดยมีลักษณะคําถามแบบใหเลือกตอบ
เพียงขอเดียวและเปนคําถามปลายปด (Close-Ended Question) มีจํานวน 6 ขอ 
 สวนที่ 2   ความรูความเขาใจเกี่ยวกับประโยชนที่ไดรับจากการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพร 



   

 

  126

 

บํารุงสุขภาพ มีลักษณะแบบสอบถามชนิดปลายเปด ใหผูตอบแบบสอบถามเลือกตอบ (Multiple 
Choice) มี 2 ตัวเลือกคือ ใช และไมใช จํานวน 8 ขอ นํามาแปลเปนระดับของความรูความเขาใจ 
 สวนที่ 3  เปนแบบสอบถามทัศนคติเกี่ยวกับปจจัยดานผลิตภัณฑของเคร่ืองด่ืมสมุนไพร
บํารุงสุขภาพคือ ประโยชนพ้ืนฐาน  ตราผลิตภัณฑ  คุณภาพของสินคา  ลักษณะทางกายภาพของ
ผลิตภัณฑ  บรรจุภัณฑ มีจํานวน 18 ขอ มีลักษณะคําถามเปนแบบ Semantic Differential Scale 
เปนลักษณะการวัดขอมูลประเภทคําตอบมีลักษณะตรงกันขาม ซ่ึงผูตอบแบบสอบถามจะสามารถ
ตอบได 5 ระดับ 
 สวนที่ 4  เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ
จํานวน 2 ขอ เปนแบบสอบถามปลายเปด (Open-ended response question) แบบใหเลือกตอบ
หลายขอ (Multiple choices) โดยเลือกคําตอบที่เหมาะสมเพียงขอเดียว จํานวน 5 ขอ 
 สวนที่ 5   เปนคําถามขอมูลเกี่ยวกับแนวโนมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ 
ลักษณะแบบสอบถามเปนแบบสอบถามชนิดปลายปด โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาค
ชั้น (Interval Scale) เปนการวัดทัศนคติแบบ Likert Scale มี 5 ระดับ  จํานวน  2 ขอ 
  
 วิธีการหาคุณภาพเครื่องมือ 
  1. ผูวิจัยไดนําแบบสอบถามที่ไดรับการตรวจจากผูเชี่ยวชาญ และอาจารยที่ปรึกษา
นําไปทํา Pilot Survey โดยทดสอบ (Pre-test) กับกลุมตัวอยางจริง จํานวน 30 ชุด เพ่ือตรวจสอบ
ความเขาใจของผูตอบที่มีตอคําถาม ตรวจสอบลําดับของคําถาม ความถูกตองของคําถาม 
  2. ใชสถิติตรวจสอบความเชื่อม่ันของแบบสอบถาม ดวยสัมประสิทธิ์ Cronbach’s 
Alpha ซ่ึงเปนคาที่ใชวัดความเชื่อถือ หรือเปนคาที่ใชวัดความสอดคลองภายในของคําตอบ
สัมประสิทธิ์ Alpha (กัลยา วาณิชยบัญชา.2546 : 449) 
 
วิธีเก็บรวบรวมขอมูล 
 ผูวิจัยไดดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูลเพ่ือนํามาวิเคราะหตามขั้นตอนดังน้ี 
 ผูวิจัยเก็บรวบรวมขอมูลจากงานวิจัยที่เกี่ยวของในอดีต วารสาร หนังสือ เอกสารทาง
วิชาการ ขอมูลทางอินเตอรเน็ต 
 ผูวิจัยไดศึกษาลักษณะของตัวผลิตภัณฑ รวมถึงทัศนคติ พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืม 
เพ่ือเปนขอมูลและแนวทางในการสรางแบบสอบถาม 
 ผูวิจัยใชแบบสอบถามจํานวน 420 ชุด โดยการสงแบบสอบถามถึงผูตอบแบบสอบถาม 
พรอมทั้งชี้แจงขอสงสัยของผูตอบแบบสอบถาม 
 
การจัดกระทําขอมูลและการวิเคราะหขอมูล 

1. ตรวจสอบความเรียบรอยของแบบสอบถาม (Editing) 
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2. นําคําตอบที่ไดมาลงรหัสตัวเลขตามที่กําหนดไว (Coding) 
3. บันทึกขอมูลลงคอมพิวเตอร 
4. ทําการประมวลผลขอมูลโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป spss/pc + version 11.5 
5. การวิเคราะหขอมูลทางสถิติในการวิจัยครั้งน้ี ประกอบดวย 
การวิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับ

การศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือนโดยใชการแจกแจงความถี่ คาสถิติรอยละ (Percentage) 
และเปรียบเทียบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของระดับคะแนนของกลุมตัวอยาง 2 กลุม โดยใช
การทดสอบ t-test และเปรียบเทียบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของระดับคะแนนของกลุม
ตัวอยางที่มากกวา 2 กลุม โดยใชการทดสอบ F-test รวมทั้งการวิเคราะหความสัมพันธตัวแปรทั้ง 2 
ตัวน้ันวามีความเปนอิสระตอกันหรือไมโดยใชสถิติอยางงายของเพียรสัน 

 
สรุปผลการศึกษาคนควา 
 1. ผลการวิเคราะหขอมูลดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม 
 ผูบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพสวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 256 คน คิดเปน
รอยละ 61.0 และเพศชาย จํานวน 164 คน คิดเปนรอยละ 39.0 สวนใหญมีอายุระหวาง 21-30 ป 
จํานวน 165 คน คิดเปนรอยละ 39.3 รองลงมามีอายุ 31-40 ป จํานวน 101 คน คิดเปนรอยละ 24.0 
สวนใหญมีสถานภาพสมรส โสด จํานวน 252 คน คิดเปนรอยละ 60.0 สวนใหญมีระดับการศึกษา
ปริญญาตรี จํานวน 262 คน คิดเปนรอยละ 62.4 รองลงมามีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี 
จํานวน 114 คน คิดเปนรอยละ 27.1 สวนใหญมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 179 คน คิด
เปนรอยละ 42.6 รองลงมามีอาชีพรับราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ จํานวน 95 คน คิดเปนรอยละ 
22.6 สวนใหญมีรายไดตอเดือน 10,001 - 20,000 บาท จํานวน 161 คน คิดเปนรอยละ 38.3 
รองลงมามีรายได 20,001 – 30,000 บาท จํานวน 119 คน คดิเปนรอยละ 28.3 
 

2. การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับความรูความเขาใจเก่ียวกับประโยชนที่ไดรับจากการ 
บริโภคเครื่องดื่มสมุนไพร 
  ระดับความรูความเขาใจเกี่ยวกับประโยชนที่ไดรับจากการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพร ของ
กลุมตัวอยางในการศึกษาครั้งน้ี มีคะแนนสูงสุดเทากับ 8  คะแนนต่ําสุดเทากับ 3  ระดับคะแนน
เฉลี่ยเทากับ  6.77  พบวากลุมตัวอยางสวนใหญมีความรูความเขาใจมาก (ตอบถูก 6 -8 ขอ ) มี
จํานวน 395 คน คิดเปนรอยละ 93.3  รองลงมามีความรูความเขาใจปานกลาง (ตอบถูก 3 – 5 ขอ) 
มีจํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 6.7  
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3.  การวิเคราะหขอมูลทัศนคติเก่ียวกับปจจัยดานผลิตภัณฑของเครื่องดื่มสมุนไพร
บํารุงสุขภาพ 
 ทัศนคติเกี่ยวกับปจจัยดานผลิตภัณฑของเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ  เม่ือพิจารณา
รายดานพบวาดานคุณภาพของผลิตภัณฑมีทัศนคตใินระดับดีมาก มีคาเฉลี่ยเทากบั 4.46  
รองลงมาคือดานบรรจุภัณฑ มีทัศนคติในระดับดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.14  ดานลักษณะทางกายภาพ 
มีทัศนคติในระดับดี มีคาเฉลี่ยเทากบั 3.77 ดานประโยชนพ้ืนฐานของเครื่องด่ืมสมุนไพร มีทัศนคติ
ในระดับดี มีคาเฉลี่ยเทากบั 3.63 และดานตราผลติภัณฑมีทัศนคติในระดับดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 
3.58 และดานลักษณะทางกายภาพ มีทัศนคติในระดับปานกลาง มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.1896 
 
 ดานประโยชนพื้นฐานของผลิตภัณฑ 

 ทัศนคติในดานประโยชนพ้ืนฐานของเครือ่งด่ืมสมุนไพรหัวขอ ชวยปองกันและ
รักษาโรคตางๆ   ชวยในการบํารุงสุขภาพรางกายใหแข็งแรงขึ้น   สามารถลดอาการกระหายน้ํา
ไดดี  ชวยชะลอการเสื่อมของอวัยวะตางๆในรางกาย  ชวยในการบํารุงเสริมความงาม    
ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีทัศนคติอยูในระดับดี โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.70 , 3.70 , 3.60 , 
3.60 และ 3.53 ตามลําดับ  

 
 ดานตราผลติภัณฑ 

ทัศนคติ ดานตราผลติภัณฑหัวขอ ความเชื่อม่ันในตราผลิตภัณฑ  ความมีชื่อเสียง 
ของตราผลติภัณฑ  ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีทศันคติอยูในระดับดี โดยมีคาเฉลี่ยเทากบั 3.60  
และ 3.57 ตามลําดับ  
 
 ดานคุณภาพของผลิตภัณฑ 

 ทัศนคติดานคณุภาพของผลิตภัณฑหัวขอ การรับรองจากสํานักงานคณะกรรมการ
อาหารและยา (อย.) และการมีเอกสารทางวิชาการอางอิงและสนับสนุน  ผูบริโภคที่ตอบ
แบบสอบถามมีทัศนคติอยูในระดับดีมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากบั 4.75, 4.57 สวนในหัวขอการมี
สวนผสมของสมุนไพรหลายชนิดที่ใหสรรพคุณเดียวกนัอยูในผลิตภัณฑ   ผูบริโภคที่ตอบ
แบบสอบถามมีทัศนคติอยูในระดับดี โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.04 

  
 ดานลักษณะทางกายภาพ 

    ทัศนคติดานลกัษณะทางกายภาพของผลิตภัณฑ หัวขอ ลักษณะเปนนํ้าบรรจุใน
กลอง, กระปองหรือขวด  ลักษณะเปนผงแหงบรรจุในซองสําเร็จรูปสําหรับชงในรปูชา  ผูบริโภคที่
ตอบแบบสอบถามมีทัศนคตอิยูในระดับดีและปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากบั  4.17 และ 3.37 
ตามลําดับ  
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 ดานบรรจุภัณฑ 
   ทัศนคติดานบรรจุภัณฑหัวขอ การมีวันผลติและวันหมดอายุแสดงและการมี

ฉลากแสดงขอมูลสวนประกอบ  ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีทศันคติอยูในระดับดีมาก  โดยมี
คาเฉลี่ยเทากบั 4.83 และ 4.76   สวนในหัวขอ ความสะดวกในการใชบรรจุภัณฑ  บรรจุภัณฑ
ขนาดเล็กสําหรับบริโภคเพยีงคนเดียว  ความทันสมัยของบรรจุภัณฑ  ผูบริโภคที่ตอบ
แบบสอบถามมีทัศนคติอยูในระดับดี  โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.17 , 4.10 และ 3.80 ตามลําดับ   
สําหรับหัวขอ สีสันของบรรจุภัณฑเปนสีเขียว พบวา ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีทัศนคติอยู
ในระดับปานกลาง  โดยมีคาเฉลี่ยเทากบั 3.16  
 
 4. การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่มสมุนไพรบํารุง
สุขภาพ 

4.1 ผูบริโภคที่เปนผูตอบแบบสอบถามสวนใหญจะมีพฤติกรรมการบริโภค โดยมีความถี่ใน
การซื้อ มีคาเฉลี่ยเทากับ 7.60 ครั้งตอเดือน  และจํานวนเงินฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุง
สุขภาพ  59.48  บาทตอครั้ง 

4.2 ประเภทของเครื่องด่ืมสมุนไพรที่นิยมบริโภค พบวาผูบริโภคที่เปนผูตอบแบบสอบถาม
สวนใหญจะมีพฤติกรรมการบริโภค เครื่องด่ืมสมุนไพรจากผลไม มีจํานวน 198 คนคิดเปนรอยละ 
47.14 รองลงมาคือ  เครื่องด่ืมสมุนไพรจากพืชสมุนไพร มีจํานวน 196 คน คิดเปนรอยละ 46.16  
เครื่องด่ืมสมุนไพรจากผัก มีจํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 6.70   

4.3 แหลงขอมูลขาวสารของเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ  ที่ผูบริโภคไดรับมากที่สุด คือ 
นิตยสาร / วารสาร มีจํานวน 154 คน คิดเปนรอยละ 36.7 รองลงมาคือ จากบุคคลที่รูจัก มีจํานวน 
58 คน คิดเปนรอยละ 13.8  หนังสือพิมพ มีจํานวน 56 คน คิดเปนรอยละ 13.3  วิทยุ มีจํานวน 50 
คน คิดเปนรอยละ 11.9  อ่ืนๆ ไดแก อินเตอรเนต มีจํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 9.5  โทรทัศน มี
จํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 6.7  จากบุคคลภายในครอบครัว มีจํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 4.8  
จากพนักงานขายมีจํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 2.4  จากแพทย / นักวิชาการมีจํานวน 8 คน คิด
เปนรอยละ 1.9    

4.4 สถานที่ซ้ือเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ ของผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญ 
คือรานสะดวกซื้อ มีจํานวน 140 คน คิดเปนรอยละ 33.3 รองลงมาคือซุปเปอรมารเก็ตใน
หางสรรพสินคา มีจํานวน 139 คน คิดเปนรอยละ 33.0  ดิสเคานสโตร มีจํานวน 98 คน คิดเปนรอย
ละ 23.4  รานขายยา / โรงพยาบาล มีจํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 6.7  และพนักงานจําหนาย / 
หนวยรถบริการ มีจํานวน 15 คน คิดเปนรอยละ 3.6  
    4.5 วัตถุประสงคในการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพของผูบริโภค  ที่ตอบ
แบบสอบถาม สวนใหญ คือ เพ่ือบํารุงสุขภาพ มีจํานวน 266 คน คิดเปนรอยละ 63.3 รองลงมา   
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เพ่ือใชด่ืมลดการกระหายน้ํา มีจํานวน 140 คน คิดเปนรอยละ 33.4   เพ่ือปองกันหรือ รักษาอาการ
เจ็บปวย มีจํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 3.3    

4.6 บุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ ของผูบริโภคที่ตอบ
แบบสอบถามสวนใหญ คือตัวทานเอง มีจํานวน 280 คน คิดเปนรอยละ 66.7 รองลงมาญาติ / 
บุคคลในครอบครัวมีจํานวน 65 คน คิดเปนรอยละ 15.5  คูสมรส / แฟนมีจํานวน 48 คน คิดเปน
รอยละ 11.4   เพ่ือน / บคุคลที่รูจักมีจํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 4.5   แพทย / นักวิชาการมี
จํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 1.9   
 

5. การวิเคราะหแนวโนมการบริโภคเครื่องดื่มสมุนไพรบํารุงสุขภาพ 
5.1 แนวโนมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพโดยรวม    มีคาเฉลี่ยของระดบัแนวโนม 

เทากับ 4.00 ผูบริโภคมีแนวโนมที่จะบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพแนนอน  เม่ือพิจารณาตาม
รายขอพบวาการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพในอนาคต มีคาเฉลี่ยของระดับแนวโนมเทากับ 
4.14 ผูบริโภคมีแนวโนมทีจ่ะบริโภคแนนอน และการบอกตอใหบุคคลอ่ืนบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุง
สุขภาพ มีคาเฉลี่ยของระดับแนวโนมเทากับ 3.87 ผูบริโภคมีแนวโนมที่จะบอกตอใหบุคคลอ่ืนบริโภค
เครื่องด่ืมสมุนไพรแนนอน 
 5.2 ปญหาทีพ่บจากการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ พบวาปญหาทีผู่บริโภคมีมากที
สุดไดแก ดานรสชาติและกลิ่นของเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพจํานวน 58 คน คิดเปนรอยละ 28.2 
รองลงมาคือ ดานราคาแพง จํานวน 45 คน คิดเปนรอยละ 18.8   ความสะอาดและปลอดภัยของ
เครื่องด่ืมสมุนไพรจํานวน 44 คน คิดเปนรอยละ 18.5  รสชาติของเครื่องด่ืมสมุนไพรหวานเกินไปมี
จํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ16.7  ไมแนใจในสรรพคุณของเครื่องด่ืมสมุนไพร มีจํานวน 30 คน คิด
เปนรอยละ 12.5 และอายุของผลิตภัณฑสั้น มีจํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 9.3   
 5.3 ขอเสนอแนะที่เกี่ยวของกับการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ พบวาผูบริโภคมี
ขอเสนอแนะเกี่ยวกับการใหความรูและคําแนะนําในการบริโภคเครือ่งด่ืมสมุนไพรที่ถูกตองจํานวน 125 
คน คิดเปนรอยละ 46.3 รองลงมา เปนดานคุณภาพของผลิตภัณฑควรมีหนวยงานรับรองมาตรฐาน 
จํานวน 78 คน คิดเปนรอยละ 28.9   ขอเสนอแนะในดานควรมีราคาใกลเคยีงกับเครื่องด่ืมประเภทอ่ืนๆ 
จํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 12.9  ควรปรับปรุงขนาดของเครื่องด่ืมสมุนไพรใหมีหลากหลาย จํานวน 
22 คน คิดเปนรอยละ 8.2 และ ควรมีการควบคุมโฆษณาสรรคุณของเครื่องด่ืมสมุนไพรจํานวน 10 คน 
คิดเปนรอยละ 3.7 
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6. ผลการวิเคราะหขอมูลการทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานขอ 1 

1. ผูบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพที่มีลักษณะประชากรศาสตรประกอบ ดวย  เพศ  
อายุ   สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน แตกตางกันมีอิทธิพลตอพฤติกรรม
การบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพแตกตางกัน 
  1.1   ผูบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพที่มีเพศ แตกตางกัน มีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ ไมแตกตางกัน  

 1.2  ผูบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพที่มีอายุแตกตางกันมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05  โดยแตกตางกันในดานของจํานวนเงินเฉลี่ยที่ใชในการซื้อตอครั้ง 
พบวาจํานวนเงินเฉลี่ยที่ใชในการซื้อตอครั้งจะมากขึ้นเม่ืออายุของผูบริโภคเพิ่มขึ้น  

       1.4   ผูบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพที่มีสถานภาพ แตกตางกัน มีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครไม
แตกตางกัน 

       1.5  ผูบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพที่มีระดับการศึกษา แตกตางกัน มี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการบริ โภคเครื่ อง ด่ืมสมุนไพรบํารุ งสุขภาพของผูบ ริ โภคในเขต
กรุงเทพมหานครไมแตกตางกัน 

       1.5  ผูบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพที่มีอาชีพ แตกตางกัน มีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครไม
แตกตางกัน  

 1.6  ผูบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน แตกตางกัน
พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
โดยพบวาผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนสูงขึ้น จะมีพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรทั้งใน
ดานความถี่ในการซื้อตอเดือน และจํานวนเงินเฉลี่ยที่ใชในการซื้อตอครั้ง เพ่ิมขึ้น 

  
 สมมติฐานขอ 2 
 ผูบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพที่มีระดับความรูความเขาใจเกี่ยวกับประโยชนที่
ไดรับจากการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรแตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพร
บํารุงสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
โดยพบวาผูบริโภคที่มีระดับความรูความเขาใจมากจะมีพฤติกรรมการบริโภคที่มากกวาผูบริโภคที่มี
ระดับความรูความเขาใจปานกลาง 
  
  



   

 

  132

 

 สมมติฐานขอ 3 
    ทัศนคติของผูบริโภคดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืม
สมุนไพรบํารุงสุขภาพในเขตกรุงเทพมหานคร 
 3.1 ทัศนคติดานประโยชนพ้ืนฐานผลิตภัณฑโดยรวม มีความสัมพันธ กับ พฤติกรรม
การบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพในดานความถี่ในการซื้อตอเดือน อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05   โดยมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันระดับต่ํามาก กลาวคือเม่ือผูบริโภค
มีทัศนคติดานประโยชนพ้ืนฐานของเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ ดีขึ้น จะทําใหพฤติกรรมการ
บริโภคดานความถี่ในการซื้อตอเดือนเพ่ิมขึ้นเล็กนอย พบวาทัศนคติดานประโยชนพ้ืนฐานของ
เครื่องด่ืมสมุนไพรที่มีความสัมพันธกับความถี่ในการซื้อตอเดือน ไดแก การชวยปองกันและรักษา
โรคตางๆ     การชวยในการบํารุงสุขภาพใหแข็งแรงขึ้น  การชวยชะลอการเสื่อมของอวัยวะตางๆใน
รางกาย  การชวยลดอาการกระหายน้ําไดดี 
 3.2  ทัศนคติดานประโยชนพ้ืนฐานผลิตภัณฑโดยรวม มีความสัมพันธ กับพฤติกรรม
การบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพในดานจํานวนเงินเฉลี่ยที่ใชในการซื้อตอครั้ง อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  โดยมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันระดับคอนขางต่ํา
กลาวคือเม่ือผูบริโภคมีทัศนคติดานประโยชนพ้ืนฐานดีขึ้น จะทําใหพฤติกรรมการบริโภคดานจํานวน
เงินเฉลี่ยในการซื้อตอครั้งเพ่ิมขึ้นเล็กนอย พบวาทัศนคติดานประโยชนพ้ืนฐานของเครื่องด่ืม
สมุนไพรที่มีความสัมพันธกับจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อตอครั้ง ไดแก การชวยปองกันและรักษาโรค
ตางๆ     การชวยในการบํารุงสุขภาพใหแข็งแรงขึ้น    การชวยลดอาการกระหายน้ําไดดี 
  3.3 ทัศนคติดานตราผลิตภัณฑโดยรวม ไมมีความสัมพันธ กับพฤติกรรมการบริโภค
เครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพในดานความถี่ในการซื้อตอเดือน  
        3.4 ทัศนคติดานตราผลิตภัณฑโดยรวม ไมมีความสัมพันธ กับพฤติกรรมการบริโภค
เครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพในดานจํานวนเงินเฉลี่ยที่ใชในการซื้อตอครั้ง  
  3.5 ทัศนคติดานคุณภาพของผลิตภัณฑโดยรวม ไมมีความสัมพันธ กับพฤติกรรมการ
บริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพในดานความถี่ในการซื้อตอเดือน แตพบวาทัศนคติดาน
คุณภาพของผลิตภัณฑหัวขอ การมีเอกสารทางวิชาการอางอิงและสนับสนุนสรรพคุณ มี
ความสัมพันธกับความถี่ ในการซื้อตอเดือน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมี
ความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันระดับต่ํามาก  กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีทัศนคติในหัวขอการมี
เอกสารทางวิชาการอางอิงและสนับสนุนสรรพคุณดีขึ้น จะทําใหความถี่ในการซื้อตอเดือนเพ่ิมขึ้น
เล็กนอย 
       3.6 ทัศนคติดานคุณภาพของผลิตภัณฑโดยรวม ไมมีความสัมพันธ กับพฤติกรรมการ
บริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพในดานจํานวนเงินเฉลี่ยที่ใชในการซื้อตอครั้ง แตพบวา
ทัศนคติดานคุณภาพของผลิตภัณฑหัวขอ การมีสวนผสมของสมุนไพรหลายชนิด และการมีเอกสาร
ทางวิชาการอางอิงและสนับสนุนสรรพคุณ มีความสัมพันธ กับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืม
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สมุนไพรบํารุงสุขภาพในเขตกรุงเทพมหานครในดานจํานวนเงินเฉลี่ยที่ใชในการซื้อตอครั้ง อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันระดับต่ํามาก กลาวคือ
เม่ือผูบริโภคมีทัศนคติในดานการมีสวนผสมของสมุนไพรหลายชนิด และการมีเอกสารทางวิชาการ
อางอิงและสนับสนุนสรรพคุณดีขึ้น จะทําใหจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อตอครั้งเพ่ิมขึ้นเล็กนอย 
     3.7 ทัศนคติดานลักษณะทางกายภาพผลิตภัณฑโดยรวม ไมมีความสัมพันธ กับ
พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพดานความถี่ในการซื้อตอเดือน  แตพบวา
ทัศนคติดานลักษณะทางกายภาพผลิตภัณฑ หัวขอเครื่องด่ืมสมุนไพรที่มีลักษณะเปนน้ําบรรจุใน
กลอง, กระปองหรือขวดมีความสัมพันธ กับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพใน
ดานความถี่ในการซื้อตอเดือน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีความสัมพันธเปนไปใน
ทิศทางเดียวกันระดับต่ํามาก  กลาวคือเม่ือผูบริโภคมีทัศนคติของเครื่องด่ืมสมุนไพร ที่มีลักษณะเปน
นํ้าบรรจุในกลอง, กระปองหรือขวดดีขึ้นจะทําใหความถี่ในการซื้อตอเดือนเพ่ิมขึ้นเล็กนอย  
       3.8 ทัศนคติดานลักษณะทางกายภาพของผลิตภัณฑโดยรวม มีความสัมพันธ กับ
พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพในดานจํานวนเงินเฉลี่ยที่ใชในการซื้อตอครั้ง 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  โดยมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันระดับต่ํามาก 
กลาวคือเม่ือผูบริโภคมีทัศนคติดานลักษณะทางกายภาพของผลิตภัณฑ หัวขอเครื่องด่ืมสมุนไพรที่มี
ลักษณะเปนน้ําบรรจุในกลอง, กระปองหรือขวด และเครื่องด่ืมสมุนไพรที่มีลักษณะเปนผงบรรจุใน
ซองสําเร็จรูปสําหรับชงในรูปชา ดีขึ้น จะทําใหจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อตอครั้งเพ่ิมขึ้นเล็กนอย 
       3.9 ทัศนคติดานบรรจุภัณฑโดยรวม มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืม
สมุนไพรบํารุงสุขภาพในเขตกรุงเทพมหานครในดานความถี่ในการซื้อตอเดือน อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05  โดยมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันระดับต่ํามาก พบวา ทัศนคติดาน
บรรจุภัณฑในหัวขอความทันสมัยของบรรจุภัณฑ และมีวันผลิตและวันหมดอายุแสดงบนบรรจุภัณฑ 
มีความสัมพันธกับความถี่ในการซื้อตอเดือน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมี
ความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันระดับต่ํามาก  สวนทัศนคติในดานความสะดวกในการใช
บรรจุภัณฑและมีฉลากแสดงขอมูลสวนประกอบของเครื่องด่ืมสมุนไพรมีความสัมพันธกับความถี่ใน
การซื้อตอเดือน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกนั
ระดับคอนขางต่ํา  กลาวคือเม่ือผูบริโภคมีทัศนคติดานบรรจุภัณฑในหัวขอ ความทันสมัยของบรรจุ
ภัณฑ  การมีวันผลิตและวันหมดอายุแสดงบนบรรจุภัณฑ  ความสะดวกในการใชบรรจุภัณฑและมี
ฉลากแสดงขอมูลสวนประกอบของเครื่องด่ืมสมุนไพร ดีขึ้น จะทําใหความถี่ในการซื้อตอเดือน
เพ่ิมขึ้นเล็กนอย 
       3.10 ทัศนคติดานบรรจุภัณฑโดยรวม มีความสัมพันธกับ พฤติกรรมการบริโภค
เครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพในเขตกรุงเทพมหานครในดานจํานวนเงินเฉลี่ยที่ใชในการซื้อตอครั้ง  
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  โดยมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันระดับคอนขาง
ต่ํา พบวาทัศนคติดานบรรจุภัณฑหัวขอ ความทันสมัยของบรรจุภัณฑ และสีสันของบรรจุภัณฑ
เครื่องด่ืมสมุนไพรเปนสีเขียว มีความสัมพันธกับ จํานวนเงินเฉล่ียที่ใชในการซื้อตอครั้ง อยางมี
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นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันระดับต่ํามาก  สวน
ทัศนคติหัวขอ การมีวันผลิตและวันหมดอายุแสดงบนบรรจุภัณฑ มีความสัมพันธกับ จํานวนเงิน
เฉลี่ยที่ใชในการซื้อตอครั้ง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีความสัมพันธเปนไปใน
ทิศทางเดียวกันระดับปานกลาง  กลาวคือเม่ือผูบริโภคมีทัศนคติดานบรรจุภัณฑในหัวขอ การมีวัน
ผลิตและวันหมดอายุแสดงบนบรรจุภัณฑ  ความทันสมัยของบรรจุภัณฑ และสีสันของบรรจุภัณฑ
เครื่องด่ืมสมุนไพรเปนสีเขียว ดีขึ้นจะทําใหจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อตอครั้งเพ่ิมขึ้นปานกลาง 
 
 สมมติฐานขอ 4 

    4. พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพมีความสัมพันธกับแนวโนมการ 
บริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ 

4.1 พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ  ดานความถี่ในการซื้อตอ 
เดือน มีความสัมพันธกับแนวโนมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพในอนาคต  อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 โดยมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันระดับคอนขางต่ํา  กลาวคือ
เม่ือผูบริโภคมีทัศนคติแนวโนมดานการบริโภคในอนาคต ดีขึ้น จะทําใหพฤติกรรมการบริโภคดาน
ความถี่ในการซื้อตอเดือนเพ่ิมขึ้นเล็กนอย 

4.2 พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ  ดานความถี่ในการซื้อตอ 
เดือนมีความสัมพันธกับแนวโนมการบอกตอใหบุคคลอ่ืนบริโภค อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
โดยมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันระดับคอนขางต่ํา  กลาวคือเม่ือผูบริโภคมีทัศนคติ
แนวโนมการบอกตอใหบุคคลอื่นบริโภคดีขึ้น จะทําใหพฤติกรรมการบริโภคดานความถี่ในการซื้อตอ
เดือนเพ่ิมขึ้นเล็กนอย 

4.3 พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ   ดานจํานวนเงินเฉลี่ยใน 
การซื้อตอครั้งไมมีความสัมพันธ กับ   แนวโนมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพในอนาคต  

4.4 พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ   ดานจํานวนเงินเฉลี่ยใน 
การซื้อตอครั้งไมมีความสัมพันธกับแนวโนมการการบอกตอใหบุคคลอื่นบริโภค  
 
 
อภิปรายผล 
 จากการวิเคราะหเรื่อง ปจจัยดานผลิตภัณฑที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืม
สมุนไพรบํารุงสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถสรุปผลประเด็นสําคัญมา
อภิปรายผลไดดังน้ี 
 1. ขอมูลดานประชากรศาสตร ไดแก อายุ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน มีผลตอ
พฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่มสมุนไพรบํารุงสุขภาพ 
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  อายุ   จากผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคที่มีระดับอายุที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรม
การบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพแตกตางกัน ในดานจํานวนเงินเฉลี่ยที่ซ้ือตอครั้ง ซ่ึง
สอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยพบวาผูบริโภคที่มีอายุมากขึ้นจะมีพฤติกรรมการบริโภคดาน
จํานวนเงินเฉลี่ยที่ ซ้ือตอครั้งเพ่ิมมากขึ้น ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ ภาวิณี พิบูลยพัฒน 
(2547:67) พบวาผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันจะมีจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้ออาหารเสริมสุขภาพยี่หอ 
“ แบรนด ” ตอครั้งที่แตกตางกัน  โดยจํานวนเงินเฉลี่ยที่ใชในการซื้อตอครั้งจะสูงมากขึ้นเรื่อยๆ ตาม
จํานวนอายุที่มากขึ้นตามลําดับ   สอดคลองกับแนวความคิดของ อดุลย จาตุรงคกุล (2542) ที่กลาว
วาผูบริโภคจะซื้อสินคาและบริการแตกตางกันไปตามอายุของตนตลอดชีวิต  และสอดคลองกับ เสรี 
วงษมณฑา (2542 : 194 ) ที่กลาววา เน่ืองจากคนเราเปลี่ยนแปลงคานิยมจากความทะเยอทะยาน
ในเร่ืองความร่ํารวย มาเปนการดูแลเอาใจใสตนเองใหมีสุขภาพดี และ ผูสูงอายุ ที่มีวัยเพ่ิมมากขึ้น 
จําเปนตองดูแลเอาใจใสสุขภาพของตนเองมากขึ้น คาใชจายสวนใหญจึงเปนเรื่องของสุขภาพ 
 
  รายไดเฉลี่ยตอเดือน      จากผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน
แตกตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพร ทั้งในดานความถี่ในการซื้อตอเดือน
และจํานวนเงินเฉล่ียในการซื้อตอครั้ง  ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตั้งแต 30,000 บาทขึ้นไป 
จะมีจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อตอครั้งที่มากกวากลุมรายไดเฉลี่ยตอเดือนที่ต่ํากวา ซ่ึงสอดคลองกับ
งานวิจัยของ สมนา ศรุติพรหม (2548:102) พบวาผูมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,000 บาทขึ้นไป จะมี
การใชจายเงินเฉลี่ยตอครั้งในการซื้อเครื่องด่ืมรังสําเร็จรูปบรรจุขวด มากที่สุด และสูงมากขึ้นเรื่อยๆ 
ตามรายไดเฉลี่ยที่สูงขึ้นตามลําดับ  สอดคลองกับ แนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ 
(2546:205) กลาววา โอกาสทางเศรษฐกิจหรือรายไดของบุคคลจะกระทบตอสินคาและบริการที่เขา
ตัดสินใจซื้อ และสอดคลองกับ ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2546:205) กลาววา รายไดสวนตัวหรือ
รายไดของครอบครัวเปนตัวแปรทางสังคม เศรษฐกิจที่ใชบอยมากเพื่อกําหนดชั้นทางสังคม นักการ
ตลาดไดใชรายไดเปนตัวกําหนดชั้นทางสังคม เพราะรายไดเปนตัวกําหนดอํานาจในการซื้อสินคา
ตางๆ 
 
 2. ความรูความเขาใจเก่ียวกับประโยชนที่ไดรับจากการบริโภคเครื่องดื่มสมุนไพร
บํารุงสุขภาพมีผลตอพฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่มสมุนไพรบํารุงสุขภาพ 
 จากการวิจัยพบวา ความรูความเขาใจเกี่ยวกับประโยชนที่ไดรับจากการบริโภคเครื่องด่ืม
สมุนไพรบํารุงสุขภาพ มีผลตอพฤติกรรมการบริโภคทั้งในดานความถี่ในการซ้ือตอเดือนและจํานวน
เงินเฉลี่ยในการซื้อตอครั้ง โดยผูบริโภคที่มีความรูความเขาใจมาก จะมีพฤติกรรมในการบริโภคที่
มากกวาผูบริโภคที่มีความรูความเขาใจปานกลาง ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ ธีรพัฒน แสงนวกิจ 
(2549 : 189 ) พบวาความรูความเขาใจที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการซื้อนํ้าชาเขียวดาน
ปริมาณการซื้อที่แตกตางกัน โดยผูบริโภคที่มีความรูความเขาใจปานกลางจะมีปริมาณการซื้อตอ
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ครั้งนอยกวาผูที่มีความรูความเขาใจเกี่ยวกับประโยชนนํ้าชาเขียวมาก   สอดคลองกับ แนวคิดของ 
ศิริวรรณ เสรีรัตน (2538 :165)  ที่กลาววา เม่ือผูบริโภคเกิดการรับรู เขาใจ และมีความพึงพอใจตอ
สิ่งใดสิ่งหน่ึง จะเกิดพฤติกรรมเฉพาะที่สอดคลองกัน 
 
 3.  ทัศนคติเก่ียวกับปจจัยดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภค
เครื่องดื่มสมุนไพรบํารุงสุขภาพ  
  พบวา  ทัศนคติ เกี่ยวกับประโยชน พ้ืนฐานและบรรจุ ภัณฑของผลิตภัณฑ  มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพทั้งในดานความถี่ในการซื้อตอ
เดือนและจํานวนเงินเฉลี่ยที่ใชในการซื้อตอครั้ง โดยประโยชนพ้ืนฐานที่ผูบริโภคใหความสําคัญไดแก 
การชวยในการบํารุงสุขภาพใหดีขึ้น การชวยปองกันและรักษาโรคตางๆ  และการชวยลดอาการ
กระหายน้ําไดดี สวนบรรจุภัณฑพบวา ผูบริโภคใหความสําคัญกับ ความทันสมัย ความสะดวกใน
การใช การมีฉลากแสดงขอมูลสวนประกอบของเครื่องด่ืมสมุนไพร และการมีวันผลิตและวัน
หมดอายุแสดงบนบรรจุภัณฑ ปจจัยดานผลิตภัณฑที่ไดกลาวมาขางตนจะสงผลตอการบริโภค
เครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพใหเพ่ิมมากขึ้น  ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ สมนา ศรุติพรหม 
(2548 : 103)  พบวาปจจัยผลิตภัณฑ ดานประโยชนพ้ืนฐาน สัมพันธกับความถี่ในการบริโภค
เครื่องด่ืมรังนกสําเร็จรูปบรรจุขวด  โดยผูบริโภคเนนสรรพคุณของเครื่องด่ืมรังนกที่ใหประโยชนตรง
ความตองการ ดานบรรจุภัณฑ รูปลักษณที่ทันสมัย ฝาเปดที่เปดงายสะดวกตอการใช ทําใหผูบรโิภค
สนใจที่จะซ้ือมากขึ้น  และสอดคลองกับแนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน ( 2546 : 395 ; อางอิงจาก 
Kottler. 2003 : 408) กลาวไววา ระดับของผลิตภัณฑทั้ง 5 ระดับ (Five Product Level) หมายถึง 
คุณสมบัติของผลิตภัณฑที่มีการใสคุณคาเพิ่มขึ้น เพ่ือการตอบสนองความตองการของลูกคาตาม
ระดับมูลคาที่ลูกคาคาดหวัง (Customer Value Hierarchy)  องคประกอบของผลิตภัณฑ 
ประกอบดวยคุณประโยชนหลัก (Core Benefit) รูปลักษณของผลิตภัณฑ (Tangible Product) ซ่ึง
เปนสวนที่เสริมผลิตภัณฑใหทําหนาที่สมบูรณขึ้นหรือเชิญชวนใหใชยิ่งขึ้น ไดแก คุณภาพ รูปราง
ลักษณะ รูปแบบ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา ลักษณะทางกายภาพอื่นๆ 
   
 4.  แนวโนมการบริโภคเครื่องดื่มสมุนไพรบํารุงสุขภาพในอนาคตมีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่มสมุนไพรบํารุงสุขภาพ 
  พบวา แนวโนมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรในอนาคต และการบอกตอใหบุคคลอื่น
บริโภคในอนาคตมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพทั้งในดาน
ความถี่ในการบริโภคตอเดือน และจํานวนเงินเฉลี่ยที่ใชในการซื้อตอครั้ง  แสดงใหเห็นวาผูบริโภคที่
มีพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรที่เพ่ิมมากขึ้นจะมีแนวโนมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรใน
อนาคตที่เพ่ิมมากขึ้นดวย เชนกัน ซ่ึงสอดคลองกับ งานวิจัยของ สมนา ศรุติพรหม (2548 : 103)   
ที่พบวา พฤติกรรมการบริโภคของผูบริโภคที่เพ่ิมมากขึ้นจะทําใหแนวโนมการบริโภคเครื่องด่ืมรังนก
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สําเร็จรูปบรรจุขวดเพิ่มมากขึ้น ทั้งในดานความถี่ในการบริโภคและจํานวนเงินที่ใชจายตอครั้งในการ
ซ้ือเครื่องด่ืมรังนกสําเร็จรูปบรรจุขวด  ซ่ึงสอดคลองกับแนวคิดของ เสรี วงษมณฑา (2542) ที่กลาว
วากระบวนการซึ่งแตละบุคคลซื้อและบริโภค มีความสัมพันธกับพฤติกรรมในอนาคต Shiffman and 
Kanuk (1994)  ดังน้ันหากผูบริโภคมีพฤติกรรมการบริโภคดานความถี่ในการซื้อสินคามากขึ้น ก็จะ
สงผลใหแนวโนมการซื้อสินคาในอนาคตมากขึ้นดวย 
 
ขอเสนอแนะจากการวิจัย 
 จากผลการวิจัยเรื่อง ปจจัยดานผลิตภัณฑที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภค
เครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยไดมีขอเสนอแนะ
ดังตอไปน้ี 
 1. ผูประกอบการ เกี่ยวกับเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ  สามารถนําขอมูลที่ไดจากการ
วิจัยมาใชสําหรับวางแผนกลยุทธดานการตลาดไดในเร่ืองของการวางกลุมตัวอยางของผูบริโภค
เครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ  ผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิง มีสถานภาพโสด อายุระหวาง 21 
ถึง 30 ป  ระดับการศึกษา ปริญญาตรี และต่ํากวาปริญญาตรี อาชีพปจจุบันเปนพนักงาน
บริษัทเอกชน  รายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,001 – 20,000 บาท  
 2. ผูประกอบการควรเลือกกลยุทธทางการตลาดสําหรับผลิตภัณฑคือ เปนเครื่องด่ืมที่
สามารถดื่มไดทุกเวลา เพ่ือลดอาการกระหายน้ํา และสามารถบริโภคไดทั้งเพศชายและเพศหญิง 
โดยที่ในสวนของเพศหญิง อาจทําตลาดโดยมุงเนนใหเห็นถึงคุณประโยชนของเคร่ืองด่ืมในดานของ
การเสริมความงาม ชะลอการเสื่อมของรางกาย สวนในเพศชายจะมุงเนนในดานบํารุงรางกาย ชะลอ
การเสื่อมของอวัยวะตางๆ เชนเดียวกัน เน่ืองจากการวิจัย พบวาผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกันมี
พฤติกรรมการบริโภคไมแตกตางกัน เพราะในปจจุบันผูบริโภคทั้งเพศชาย และเพศหญิง ตางมีความ
ตองการในการที่จะดูแลรักษาสุขภาพเชนเดียวกัน 
 3. ผูประกอบการควรมุงเนนการสงเสริมการขาย เชน การใหคูปองสวนลดในการซื้อครั้ง
ตอไป เพ่ือเพ่ิมความถี่ในการซื้อตอเดือน และจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อตอครั้ง สําหรับกลุมผูบริโภค
ที่มีอายุ40 ป ขึ้นไป เน่ืองจากการวิจัยพบวา ผูบริโภคที่มีอายุ40 ป ขึ้นไป จะมีจํานวนเงินเฉล่ียใน
การซื้อตอครั้งเพ่ิมมากขึ้นตามอายุของผูบริโภค  สําหรับกลุมผูบริโภคที่อยูในชวงอายุ 21 -30 ป ที่
ยังมีการบริโภคนอย เม่ือเทียบกับชวงอายุอ่ืนๆ ควรใชกลยุทธในดานการประชาสัมพันธ ใหทราบถึง
คุณประโยชนของเครื่องด่ืมสมุนไพร ที่ไมไดบริโภคเฉพาะในกลุมผูสูงอายุ แตสามารถบริโภคไดทุก
วัย โดยเฉพาะในวัยทํางาน สามารถบริโภคเปนเครื่องด่ืมทดแทน พวกน้ําหวาน หรือนํ้าอัดลม และ
ยังมีประโยชน สามารถชวยบํารุงสุขภาพใหมีความแข็งแรงอยูเสมอ ไมเจ็บปวยไดงาย  
 3. ผูประกอบการควรตั้งราคา ใหเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพเปนเครื่องด่ืมที่มีราคาไม
สูงมาก เม่ือเทียบเครื่องด่ืมชนิดอ่ืนๆ เน่ืองจากการวิจัยพบวาผูบริโภคจะมีการบริโภคเพิ่มขึ้น เม่ือ
รายไดเฉลี่ยตอเดือนสูงขึ้น โดยเฉพาะกลุมรายไดเฉลี่ยตอเดือนมากกวา 30,000 บาทขึ้นไปจะมีการ
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บริโภคที่สูงกวากลุมรายไดอ่ืนๆ เน่ืองจากเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพในปจจุบันยังมีราคาสูงเม่ือ
เทียบกับเครื่องด่ืมชนิดอ่ืนๆ การบริโภคยังอยูในเฉพาะกลุมผูที่มีรายไดคอนขางสูง ดังนั้นหากตั้ง
ราคาใหมีความแตกตางตางจากเครื่องด่ืมทั่วๆไปไมมากนัก จะทําใหกลุมรายไดอ่ืนๆ มีการบริโภค
สูงขึ้น  
 2. ผูผลิตหรือผูประกอบการเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ ควรมีการใหคําแนะนําและให
ความรูความเขาใจเกี่ยวกับประโยชนที่ไดรับจากการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ เพ่ิม
มากขึ้นหรือไมนอยกวาเดิม  เน่ืองจากการวิจัยพบวา ผูบริโภคที่มีระดับความรูความเขาใจอยูใน
เกณฑระดับที่มากหรืออยูในเกณฑที่ดี จะมีพฤติกรรมการบริโภคที่สูงกวาผูบริโภคที่มีความรูความ
เขาใจปานกลาง นอกจากนี้แลว ยังพบวาระดับการศึกษาไมมีผลตอการบริโภค ดังน้ันการตัดสินใจ
บริโภคของผูบริโภค จึงไมขึ้นอยูกับวาผูบริโภคมีระดับการศึกษาอยางไร การตัดสินใจในการบริโภค 
น้ันขึ้นอยูกับตนเอง เม่ือผูบริโภคมีความรูความเขาใจที่ดี เห็นประโยชนของการบริโภค ก็จะตัดสินใจ
บริโภค โดยที่บุคคลอ่ืนจะไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ  สําหรับการใหความรูเกี่ยวกับประโยชนของ
เครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพนั้น อาจจะอยูในรูปของบทความสั้นๆ ที่ใหความรูทางวิชาการใน
นิตยสาร / วารสารแฟชั่นทั่วไปที่เปนที่นิยม และ นิตยสาร / วารสาร ที่ใหความรูในการดูแลสุขภาพ
โดยเฉพาะ เน่ืองจากการวิจัยพบวา ผูบริโภคสวนใหญจะรับขอมูลขาวสารของเครื่องด่ืมสมุนไพร
บํารุงสุขภาพจากนิตยสาร / วารสาร  
 3.  ผูสนใจหรือผูประกอบการควรใหความสําคัญในเรื่องการพัฒนาผลิตภัณฑในดาน
ประโยชนพ้ืนฐาน และบรรจุภัณฑ   เน่ืองจากในการวิจัย ครั้งนี้พบวา ผูบริโภคใหความสําคัญกับ
ประโยชนพ้ืนฐานของเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพที่ใหสรรพคุณในดาน การชวยบํารุงสุขภาพ 
การชวยปองกันและรักษาโรค และชวยลดการกระหายน้ําไดน้ัน ซ่ึงเปนประโยชนพ้ืนฐานที่ผูบริโภค
ตองการ  ดังนั้นผลิตภัณฑเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ ที่ผูประกอบการจะทําการผลิตออกมา
จําหนาย จึงควรจะมีประโยชนพ้ืนฐานดังที่กลาวมาขางตน  ซ่ึงจะสงผลทําใหพฤติกรรมการบริโภค
เพ่ิมมากขึ้น  สําหรับดานบรรจุภัณฑของเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ ผูประกอบการควรจะ
ออกแบบใหบรรจุภัณฑมีความทันสมัย สะดวกตอการบริโภค พรอมกับมีขอมูลสวนประกอบ วันผลติ
และวันหมดอายุของผลิตภัณฑ ที่ชัดเจนบนบรรจุภัณฑ  เน่ืองจากในงานวิจัยครั้งน้ีพบวา ทัศนคติ
ของผูบริโภคตอลักษณะของบรรจุภัณฑดังกลาว จะทําใหพฤติกรรมในการบริโภคเพิ่มขึ้นทั้งในดาน
ความถี่ในการซื้อตอเดือน และจํานวนเงินเฉล่ียในการซื้อตอครั้ง  ดังนั้นการปรับปรุงลักษณะของ
บรรจุภัณฑที่ตรงกับความตองการของผูบริโภค จึงเปนสิ่งสําคัญ ที่จะทําใหผูบริโภคมีความสนใจที่
จะซื้อและบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพมากขึ้น   โดยเฉลี่ยแลวถึงแมวาผูบริโภคจะมี
ทัศนคติเกี่ยวกับปจจัยดานผลิตภัณฑอยูในเกณฑระดับดี หรือคอนขางดี แตควรนําปญหาและ
ขอเสนอแนะที่ไดรับจากการวิจัยนําไปใชในการปรับปรุงผลิตภัณฑ   ปญหาและขอเสนอแนะ
ดังกลาวไดแก รสชาติ คุณภาพและความสะอาดปลอดภัยของผลิตภัณฑ  ซ่ึงผูประกอบการควรจะ
ใหความสําคัญ ในการที่จะพัฒนาผลิตภัณฑเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพตอไป 
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ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยครั้งตอๆไป 
สําหรับการวิจัยในครั้งตอไป ผูวิจัยมีขอเสนอแนะ ดังน้ี 
 1. ควรศึกษาปจจัยดานสวนประสมการตลาดในดานอ่ืนๆ ไดแก ดานราคา ดานการจัด
จําหนาย และดานสงเสริมการตลาด ที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ 
เพ่ือนําผลการวิจัยที่ไดไปปรับปรุงและวางกลยุทธทางการตลาดตอไป 
 2.  ควรมีการศึกษากลุมตัวอยางที่นอกเหนือในเขตกรุงเทพมหานคร โดยเฉพาะจังหวัด
ใหญๆ ในแตละภาคของประเทศ เชน เชียงใหม  ขอนแกน  ชลบุรี  สงขลา เน่ืองจากมีลักษณะภูมิ
ประเทศและชีวิตความเปนอยูที่แตกตางกัน  เพ่ือที่จะนําผลการวิจัยที่ไดนํามาเปรียบเทียบความ
แตกตางกัน ซ่ึงจะเปนประโยชนในการขยายกลุมเปาหมายเพิ่มมากขึ้น 
 3.  ควรมีการศึกษาเปรียบเทียบกับผลติภัณฑสมุนไพรบํารุงสุขภาพ ในรูปแบบอ่ืนๆ เพ่ือ
ศึกษาถึงปจจัยที่มีผลตอการบริโภคผลติภัณฑสมุนไพรบํารุงสุขภาพ 
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แบบสอบถาม 

เร่ือง 
ปจจัยดานผลิตภัณฑที่มีความสมัพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองดื่มสมุนไพร
บํารุงสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
โดย นาวาตรีประสทิธิ์พร  วีระยทุธวไิล    รหัส  48299080086 
 นิสิตปริญญาโท       สาขาวิชาการจัดการ 
 มหาวิทยาลัยศรีนครินวิโรฒ ประสานมิตร 
 
คําชี้แจง 
แบบสอบถามชุดนี้จัดทําขึ้นเพ่ือประกอบการทําสารนิพนธของนิสิตปริญญาโทหลกัสูตรบริหารธรุกิจ
มหาบัณฑิต  สาขาวิชาการจัดการ ภาควิชาบริหารธุรกจิ บัณฑิตวทิยาลัย มหาวิทยาลัยศรีนครินทร 
วิโรฒ ประสานมิตร ผูวิจัยจัดทําขึ้นเพ่ือศกึษาถึง “ ปจจัยดานผลิตภัณฑที่มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร”  ขอมูลที่
ไดรับจากทานทั้งหมดจะใชเพ่ือการศึกษาวิจัยเทานัน้ ซ่ึงผูตอบแบบสอบถามจะตองเปนผูบรโิภคที่
เคยซื้อหรือบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ 

ผูวิจัยจึงใครขอความรวมมือจากทานโปรดตอบแบบสอบถามนี้ตามความจริงจนครบถวน 
เพ่ือที่จะทําใหผลการวิจัยน้ีไดผลสมบูรณตามความมุงหมาย และขอขอบพระคุณที่ทานไดใหความ
รวมมือเปนอยางสูง   
 

แบบสอบถามนี้มี 5 ตอน ไดแก 
 

ตอนที่ 1  ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 
ตอนที่ 2  คําถามเกี่ยวกบัความรูความเขาใจเกี่ยวกับประโยชนที่ไดรับจากการบริโภคเครื่องด่ืม

สมุนไพร 

ตอนที่ 3  ปจจัยดานผลิตภัณฑของเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ 
ตอนที่ 4  พฤติกรรมการบรโิภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ 
ตอนที่ 5  แนวโนมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ 
 
_______________________________________________________________________ 
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โปรดใสเครื่องหมาย  a ลงในชองวางทีต่รงกับทานมากที่สุด 
 
ตอนที่ 1  ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 
 
1.  เพศ 
 (     )   ชาย              (     )   หญิง 
2.  อายุ 
 (     )    ต่ํากวาหรือเทากับ 20 ป   (     )   41 – 50 ป 
 (     )   21 – 30 ป    (     )   51 – 60 ป 
 (     )   31 – 40 ป    (     )   มากกวา 60 ปขึ้นไป 
3.  สถานภาพ 
 (     )   โสด     (     )   หยาราง / มาย / แยกกันอยู 

(     )   สมรส / อยูดวยกัน 
4.  ระดับการศึกษา 
 (     )   ต่ํากวาปริญญาตรี   (     )   สูงกวาปริญญาตรี 

(     )   ปริญญาตรี 
5.  อาชีพ 
 (     )   พนักงานบริษทัเอกชน   (     )   แมบาน / พอบาน 

(     )   รับราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ (     )   นักเรียน / นิสิต / นักศึกษา 
 (     )   ธุรกิจสวนตวั / อาชีพอิสระ  (     )   อ่ืนๆ โปรดระบุ………………….. 
6.  รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
 (     )   นอยกวาหรือเทากบั 10,000  บาท (     )   30,001 – 40,000  บาท 
 (     )   10,001 – 20,000  บาท   (     )   มากกวา 40,000 บาทขึ้นไป 

(     )   20,001 – 30,000  บาท    
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ตอนที่ 2  ความรูความเขาใจเก่ียวกับประโยชนที่ไดรับจากการบริโภคเครื่องดื่ม 

    สมุนไพรบํารุงสุขภาพ 
คําชี้แจง  โปรดใสเครื่องหมาย  a ลงในชองวางที่ตรงกับทานมากทีสุ่ด 
คําถาม   ทานมีความรูความเขาใจเกี่ยวกับประโยชนที่ไดรับจากการบริโภคสมุนไพรเรื่องตางๆ
เหลานี้อยางไร? 
 

ความรูความเขาใจเก่ียวกบัประโยชนทีท่าน
ไดรับจากการบริโภคเครือ่งดื่มสมุนไพร ใช ไมใช 

1)  สมุนไพรเปนสิ่งที่ไดมาจากพืช, สัตว , หรือแร
ธาตตุามธรรมชาติ ที่ยังไมไดผานการแปรรูป 

  

2) เครื่องด่ืมสมุนไพรใชเพ่ือการบํารุงสุขภาพเทานั้น
ไมไดใชในการรักษาหรือปองกันโรค  

  

3) เครื่องด่ืมสมุนไพรมีสรรพคุณในการบาํรุงสุขภาพ
เหมือนสมุนไพร   

  

4) เครื่องด่ืมสมุนไพรมีรูปแบบที่รางกายสามารถ
นําไปใชประโยชนไดดีกวาสมุนไพรสดหรือแหงที่ยัง
ไมไดผานการแปรรูป 

  

5) เครื่องด่ืมสมุนไพรมีรูปแบบที่สามารถพกพาเพื่อ
นําไปบริโภคในที่ตางๆไดสะดวกกวาสมนุไพร 

  

6) เครื่องด่ืมสมุนไพรเหมาะกับผูที่เปนโรคหรือมี
รางกายออนแอเทานั้น ไมเหมาะกับผูที่มีสุขภาพ
ปกติหรือมีรางกายแข็งแรง 

  

7) เครื่องด่ืมสมุนไพรใหสรรพคุณในการชวยรักษา  
ชะลอการเสื่อมของอวัยวะตางๆในรางกาย 

  

8) เครื่องด่ืมสมุนไพรเหมาะสําหรับคนสูงวัยเทานั้น 
ไมเหมาะกับคนที่อยูในวัยรุนหนุมสาว 
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ตอนที่ 3  ปจจัยดานผลิตภัณฑของเคร่ืองดื่มสมุนไพรบํารุงสุขภาพ 
คําชี้แจง  โปรดใสเครื่องหมาย  a ลงในชอง 5  4  3  2  1  ที่ตรงกบัทานมากที่สดุ 
คําถาม   ทานมีความคิดเห็นเกี่ยวกับเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพในเรื่องตางๆตอไปน้ีอยางไร? 

                 ปจจัยดานผลติภัณฑ   

ประโยชนพืน้ฐานของเครื่องดื่มสมุนไพร
บํารุงสุขภาพ 

1) เครื่องด่ืมสมุนไพรชวยปองกันและรักษา
โรคตางๆ 

 
 

เห็นดวย
มาก 

    
 
|____|____|____|____|____| 

 5      4      3      2      1 

 
 
ไมเห็น
ดวย 

2) เครื่องด่ืมสมุนไพรชวยในการบํารุงสุขภาพ
ของทานใหดีขึ้นกวาเดิม 

เห็นดวย
มาก 

|____|____|____|____|____| 
  5      4      3      2      1 

ไมเห็น
ดวย 

3) เครื่องด่ืมสมุนไพรชวยชะลอการเสื่อมของ
อวัยวะตางๆในรางกาย 

เห็นดวย
มาก 

|____|____|____|____|____| 
 5      4      3      2     1 

ไมเห็น
ดวย 

4) เครื่องด่ืมสมุนไพรชวยในการบํารุงเสริม
ความงาม 

เห็นดวย
มาก 

|____|____|____|____|____| 
 5      4      3      2     1 

ไมเห็น
ดวย 

5) เครื่องด่ืมสมุนไพรชวยลดอาการกระหาย
นํ้าไดดีกวาเครื่องด่ืมชนิดอ่ืนๆ 

เห็นดวย
มาก 

|____|____|____|____|____| 
 5       4     3      2      1 

ไมเห็น
ดวย 

ตราผลิตภัณฑ 
6) ความมีชื่อเสียงของตราผลิตภัณฑทีท่าน
เลือกบริโภค 

 
มีชื่อเสียง 

 

   
|____|____|____|____|____| 

    5      4      3      2      1 

 
ไมมี

ชื่อเสียง 
7) ความเชื่อม่ันในตราผลติภัณฑที่ทาน          
เลือกบริโภค 

เชื่อม่ัน |____|____|____|____|____| 
 5      4      3      2      1 

ไม
เชื่อม่ัน 

คุณภาพของผลิตภัณฑ 
8) มีสวนผสมของสมุนไพรหลายชนิดที่ให
สรรพคุณเดียวกันอยูในผลติภัณฑ 

 
ตองการ
มาก 

 
 |____|____|____|____|____| 
    5      4      3      2      1 

 
ไม

ตองการ 
9) มีเอกสารทางวิชาการอางอิงและสนับสนุน
สรรพคุณของผลิตภัณฑ 

ตองการ
มาก 

 |____|____|____|____|____| 
    5      4      3      2     1 

ไม
ตองการ 

10) การรับรองจากสํานักงานคณะกรรมการ
อาหารและยา (อย.) 

ตองการ
มาก 

|____|____|____|____|____| 
5      4      3      2     1 

ไม
ตองการ 

ลักษณะทางกายภาพของผลิตภัณฑ 
11) เครื่องด่ืมสมุนไพรที่มีลกัษณะเปนนํ้า
บรรจุในกลอง, กระปองหรือขวด 

 
ชอบมาก 

 
 |____|____|____|____|____| 
    5      4      3      2     1 

 
ไมชอบ 

12) เครื่องด่ืมสมุนไพรที่มีลกัษณะเปนผง
บรรจุในซองสําเร็จรูปสําหรับชงในรูปชา 

ชอบมาก  |____|____|____|____|____| 
    5      4      3      2     1 

ไมชอบ 
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บรรจุภัณฑของเครื่องดื่มสมุนไพรบํารุง

สุขภาพ 
13) ความทันสมัยของบรรจุภัณฑเครื่องด่ืม
สมุนไพรที่ทานเลือก 

 
 

 
ทันสมัย 

   
  

 
|____|____|____|____|____| 

5      4      3      2      1 

 
 

 
ตอง

ปรับปรุง 
14) ความสะดวกในการใชบรรจุภัณฑ
เครื่องด่ืมสมุนไพรที่ทานเลือก 

สะดวก |____|____|____|____|____| 
5      4      3      2      1 

ไม
สะดวก 

15) บรรจุภัณฑเครื่องด่ืมสมุนไพรที่มีขนาด
เล็กสําหรับบรโิภคเพียงคนเดียว 

ตองการ
มาก 

|____|____|____|____|____| 
5      4      3      2      1 

ไม
ตองการ 

16) มีฉลากแสดงขอมูลสวนประกอบของ
เครื่องด่ืมสมุนไพร 

ตองการ
มาก 

|____|____|____|____|____| 
5      4      3      2      1 

ไม
ตองการ 

17) มีวันผลติและวันหมดอายุแสดงบนบรรจุ
ภัณฑ 

ตองการ
มาก 

|____|____|____|____|____| 
5      4      3      2      1 

ไม
ตองการ 

18) สีสันของบรรจุภัณฑเครื่องด่ืมสมุนไพรที่
ทานเลือกเปนสีเขียว 

ตองการ
มาก 

|____|____|____|____|____| 
5      4      3      2      1 

ไม
ตองการ 

 
 
ตอนที่ 4 พฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่มสมุนไพรบํารุงสุขภาพ 
 
1) ความถี่ในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพจํานวน................................ครั้งตอเดือน 
2) จํานวนเงินเฉลี่ยในการซือ้เครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ……………………บาท/ครั้ง 
3) เครื่องด่ืมสมุนไพรประเภทใดที่ทานนิยมบริโภคมากที่สุด *(เลือกตอบ 1 ขอ) 
 (     )  เครื่องด่ืมสมุนไพรจากผลไม (เชน มะขาม, มะตูม, ฝรั่ง, องุน) 

(     )  เครื่องด่ืมสมุนไพรจากผัก (เชน ตะไคร, ขิง, แครอท, มะนาว) 
 (     )  เครื่องด่ืมสมุนไพรจากพืชสมุนไพร (เชน บัวบก, กระเจ๊ียบ, เกกฮวย, วานหางจระเข, 
  เห็ดหลินจือ, วานกาบหอย, คําฝอย, ขี้เหล็ก, ชุมเห็ดเทศ, หญาหนวดแมว) 

          (     )  อ่ืนๆ โปรดระบุ....................... 
4) แหลงขอมูลขาวสารของเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพที่ทานไดรับมากที่สุด *(เลือกตอบ 1 ขอ)   

 (     )  แผนพับ / ใบปลวิ    (     )  จากบคุคลภายในครอบครัว 
 (     )  นิตยสาร / วารสาร   (     )  จากบุคคลที่รูจัก 
 (     )  หนังสือพิมพ    (     )  จากแพทย / นักวิชาการ 
 (     )  โทรทัศน     (     )  จากพนักงานขาย  

(     )  วิทย ุ     (     )  อ่ืนๆ โปรดระบุ................. 
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5) ทานซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ จากสถานที่ใดบอยที่สุด  *(เลือกตอบ 1 ขอ) 
(     )  รานคาสะดวกซื้อ เชน  เซเวนอีเลฟเวน,  แฟมิลี่มารท ฯลฯ 

 (     )  ซุปเปอรมารเก็ตในหางสรรพสินคา เชน ท็อป,  ฟูดแลนด, โฮมเฟรชมารท 
 (     )  ดิสเคานสโตร เชน  บิ๊กซี,  คารฟู,  โลตัส  ฯลฯ 
 (     )  รานขายยา , โรงพยาบาล  

          (     )  พนักงานจําหนาย / หนวยรถบริการ 
(     )  อ่ืนๆ โปรดระบุ....................... 

6) วัตถปุระสงคในการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ  *(เลอืกตอบ 1 ขอ) 
 (     )  เพ่ือบํารุงสุขภาพ    (     )  เพ่ือใชบํารุงเสริมความงาม 
 (     )  เพ่ือปองกันหรือรักษาอาการเจ็บปวย (     )  เพ่ือใชด่ืมลดการกระหายน้ํา  
 (     )  เพ่ือชะลอการเสื่อมของอวัยวะในรางกาย (     )  อ่ืนๆ โปรดระบุ............................ 

7) บุคคลใดทีมี่อิทธิพลตอการตัดสินใจบรโิภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ  *(เลือกตอบ1 ขอ) 
 (     )  ตัวทานเอง    (     )  เพ่ือน / บุคคลที่รูจัก 
 (     )  คูสมรส / แฟน    (     )  แพทย / นักวิชาการ 

(     )  ญาติ / บุคคลในครอบครัว    (     )  อ่ืน ๆ โปรดระบุ................... 
 
ตอนที่ 5 แนวโนมการบรโิภคเครื่องดืม่สมุนไพรบํารุงสุขภาพ  
คําชี้แจง  โปรดใสเครื่องหมาย  a ลงในชอง 5  4  3  2  1  ที่ตรงกบัทานมากที่สดุ 
คําถาม     
1) ในอนาคต ทานจะบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือการบํารุงสุขภาพ อีกหรือไม              
 

บริโภคอยางแนนอน   |_____|_____|_____|_____| _____|   ไมบริโภคอยางแนนอน 
                                         5      4       3      2       1 
2) ทานจะบอกตอใหบุคคลอื่นบริโภคเครือ่งด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ หรือไม  

 

 บอกตอแนนอน  |_____|_____|_____|_____| _____|   ไมบอกตอแนนอน 
                                   5      4       3      2       1 
 
3) ปญหาที่ทานพบจากการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพคือ 
……………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………… 
4) ขอเสนอแนะที่เกี่ยวของกับการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ 
……………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………… 



  
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ข  
หนังสือขอความอนุเคราะหจากบัณฑิตวิทยาลัย 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



  
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาคผนวก ค 

รายนามผูเชี่ยวชาญตรวจแบบสอบถาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



  
 

รายนามผูเชี่ยวชาญตรวจแบบสอบถาม 
 

 รายชื่อ      ตําแหนงและสถานที่ทํางาน 
1. รองศาสตราจารย ศิริวรรณ เสรีรัตน     อาจารยประจําบัณฑิตวิทยาลัย 
                   มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนดสุิต 
 
2. ดร.รักษพงศ วงศาโรจน        กรรมการบริหารหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณทิต 
           ภาควิชาบริหารธุรกิจ คณะสังคมศาสตร 
           มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
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ประวัติยอผูทําสารนิพนธ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



  
 

ประวัติยอผูทําสารนิพนธ 
 
 ชื่อ ชื่อสกุล   นาวาตรีประสทิธิ์พร วีระยุทธวิไล 
 
 วันเดือนปเกิด   1 พฤษภาคม 2516 
 
 สถานที่เกิด   จังหวัดกรุงเทพมหานคร 
 
 สถานที่อยูปจจุบัน   บานเลขที่  2 ถนนสิรินธร 
      ตําบลบางบําหรุ อําเภอบางพลัด  กรุงเทพมหานคร 10700 
 
 ตําแหนงหนาที่การงานปจจุบัน หัวหนาคลังราชการพิเศษ กองเวชบริภัณฑ  
 
 สถานที่ทํางานปจจุบัน  กรมแพทยทหารเรือ  
 
 ประวตัิการศึกษา 
                     พ.ศ. 2533                มัธยมศึกษาตอนปลาย 
      โรงเรียนมัธยมวัดมกุฏกษตัริย 
             พ.ศ. 2538  เภสัชศาสตรบัณฑิต 
      มหาวิทยาลัยมหิดล 
                     พ.ศ. 2546                เภสัชศาสตรมหาบัณฑิต (เภสัชกรรมเทคโนโลยี) 
                                                  มหาวิทยาลัยมหิดล 
    พ.ศ. 2550  บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต (การจัดการ) 
      มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ กรุงเทพมหานคร  
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