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 การวิจัยครั้งนี้มีความมุงหมายเพ่ือศึกษาปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืม
สมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร กลุมตัวอยางคือ ผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครที่เคยด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพทั้งเพศชายและหญิง จํานวน 400 คน โดย
ใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือเก็บรวบรวมขอมูล สถิติที่ ใชในการวิเคราะหขอมูล คือ คารอยละ 
คาความถี่ คาเฉลี่ย คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน การวิเคราะหความแตกตาง ใชสถิติการทดสอบโดยใช
การทดสอบคาที การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว เมื่อพบความแตกตางใชทดสอบความ
แตกตางรายคู การวิเคราะหความสัมพันธใชสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน 
 ผลการวิจัยพบวา 
 1.  ผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุต่ํากวา 30 ปสถานภาพโสดระดับการศึกษาต่ํา
กวาปริญญาตรีหรือเทียบเทาปริญญาตรี มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และมีรายได 20,001 – 
30,000 บาท 
 2.  ความรูความเขาใจเก่ียวกับเครื่องด่ืมสมุนไพรชนิดตางๆ พบวาผูบริโภคสวนใหญตอบ
คําถามไดถูกตองมีความรูความเขาใจเก่ียวกับเรื่องทั่วไปของเครื่องด่ืมสมุนไพรและสรรพคุณของ
เครื่องด่ืมสมุนไพรในระดับมาก 
 3.  ผูบริโภคสวนใหญเห็นถึงความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดโดยรวมใน
ระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา ผูบริโภคเห็นถึงความสําคัญของปจจัยดานผลิตภัณฑ 
ดานราคา ดานการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมทางการตลาดในระดับมาก 
 4.  ผูบริโภคนิยมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพจากพืชสมุนไพร (เชน เกกฮวย ใบบัวบก 
กระเจี๊ยบ คําฝอย) และนิยมเครื่องด่ืมสมุนไพรแบบบรรจุขวดโดยซื้อจากรานคาสะดวกซื้อ เชน 7-
11, แฟมิลี่มารท ฯลฯวัตถุประสงคเพ่ือบํารุงสุขภาพ เปนการตัดสินใจบริโภคดวยตนเอง และไดรับ
ขอมูลเก่ียวกับเครื่องด่ืมสมุนไพรจากรายการโทรทัศนการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเฉลี่ยอยูที่2.43 
ครั้งตอสัปดาห และจํานวนเงินเฉลี่ยที่ใชในการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรคือ 50.72 บาทตอครั้ง 
 5.  ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกันมีพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพดาน
ความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอสัปดาหแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ0.01 และผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกัน มีพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพ
ดานความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอสัปดาหแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.01และ 0.05 
 6.  สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑในสวนของ อ.ย.หรือมาตรฐานตางๆ ที่รับรอง
มีความสัมพันธพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพ 



 

มหานครดานความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอสัปดาหอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.01 โดยตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในระดับต่ํา ในทิศทางเดียวกัน และในสวนของฉลาก
และบรรจุภัณฑของเครื่องด่ืมสมุนไพรมีความสัมพันธพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือ
สุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือ
สุขภาพในแตละครั้งอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธใน
ระดับต่ํา ในทิศทางเดียวกัน 
 7. สวนประสมทางการตลาดดานการจัดจําหนายมีความสัมพันธพฤติกรรมการบริโภค
เครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดานความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืม
สมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอสัปดาหอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยตัวแปรทั้งสองมี
ความสัมพันธในระดับต่ํา ในทิศทางเดียวกัน 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

FACTORS RELATED TO CUSTOMERS’ BEHAVIOR OF DRINKING FUNCTIONAL 
HERB BEVERAGE IN BANGKOK METROPOLITAN AREA 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

AN ABSTRACT 
BY 

NUNNAPHAT CHAIYAMETPORNPISAN 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Presented in Partial fulfillment of the Requirements for the 
Master of Business Administration Degree in Management 

at Srinakharinwirot University 
August 2015 



 

Nunnaphat Chaiyametpornpisan. (2015). Factors Related To Customers’ Behavior Of 
Drinking Functional Herb Beverage In Bangkok Metropolitan Area. Master’s Project, 
M.B.A. (Management).Bangkok Graduate School, Srinakharinwirot University. 
Project Advisor: Dr.Kanyakit Keeratiangkoon. 

 
 The purpose of this research is to study relationship between  factors and 
consumers’ behavior of drinking functional herb beverage in Bangkok Metropolitan Area. 
Sample size in this research is 400 consumers who have experienced herb beverage in 
Bangkok Metropolitan area. Questionnaire is a tool for data collection. Statistics for data 
analysis are percentage, mean, and standard deviation. Statistics for difference analysis are 
independent sample t-test and One - way analysis of variance when there is a difference 
and pair difference. Statistic for relation analysis is Pearson product moment correlation 
coefficient.  
 Research results are as follows: 
 1.  Most consumers are female, aging under 30 years old, with single status, had 
under or Bachelor’s degree, working as private company employee, and having income 
between 20,001 – 30,000 Baht. 
 2.  Most consumers have a good knowledge about the general and properties of 
herb beverage. 
 3.  Most consumers realize the importance of marketing mix overall of herb 
beverage and realize the importance ofproduct, price, place, and promotion. 
 4.  Regarding todrinking behavior on herb beverage, it was found that most 
consumers have drinking behavior on herb beverage (Chrysanthemum ,Centellaasiatica, 
Roselle, safflower) styles with bottle. Most customers buy herb beverage from convenience 
store (7-11, Family Mart, etc.), and the reason to choose drinking of most customer is for 
the benefits of health. The reference group influencing on consumer’s consumption are 
themselves, and Most consumer receive information from television.The consumer buy the 
beverage averagely 2.43 times per week with approximately 50.72 Baht per time. 
 5.  Consumer with different sexhave different on consumption behavior of drinking 
functional herb beverage in term of frequency of drinking time per week with statistically 
significant of difference 0.01levels. And Consumer with different age have different on 
consumption behavior of drinking functional herb beverage in term of frequency of drinking 
time per week with statistically significant of difference 0.01 and 0.05 levels. 



 

 6.  The marketing mix in product about approved by the Food and Drug 
Administration or other standard certificate 8 is positively correlated with their behavior of 
drinking functional herb beverage in term of frequency of drinking time per week with 
statistically significant of difference 0.01 levels, about label and packaging ispositively 
correlated with their behavior of drinking functional herb beverage in term of expense per 
time with statistically significant of difference 0.05levels 
 7.  The marketing mix in placeispositively correlated with their behavior of drinking 
functional herb beverage in term of frequency of drinking time per week with statistically 
significant of difference 0.01 levels 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

     ประกาศคุณูปการ 
  
 ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณ อาจารย ดร. กัลยกิตติ์ กีรติอังกูร อาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ
ดวยความเคารพอยางสูง ทานไดสละเวลาอันมีคาใหความอนุเคราะหดูแลแกไขขอบกพรอง ให
ขอคิดเห็นและคําแนะนํานับตั้งแตเริ่มตนดําเนินการจนเสร็จสมบูรณเปนสารนิพนธฉบับนี้ 
 นอกจากนี้ ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณ อาจารย ดร. อัจฉรียา ศักด์ินรงคและ อาจารย    
รสิตา สังขบุญนาคผูเชี่ยวชาญตรวจแบบสอบถามรวมถึงเจาหนาที่โครงการบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต
ทุกทานที่ไดใหความชวยเหลือ และอํานวยความสะดวกเปนอยางดีตลอดระยะเวลาการศึกษาของ
ผูวิจัย 
 สําหรับขอมูลที่เปนประโยชนสําหรับงานวิจัย ผูวิจัยขอขอบพระคุณผูตอบแบบสอบถามทุก
ทานที่ไดกรุณาเสียสละเวลาใหความรวมมือในการตอบคําถามสําหรับการทําสารนิพนธฉบับนี้ 
 

 สุดทายนี้ ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณบิดามารดา และเพ่ือนพ่ีนองของผูวิจัยที่ไดใหการ
สนับสนุนดานการศึกษาและเปนกําลังใจตลอดระยะเวลาที่ศึกษาและทํางานวิจัยฉบับนี้จนสําเร็จ
ลุลวงไดอยางสมบูรณ 
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บทท่ี  1 
บทนํา 

 
ภูมิหลัง 
 สังคมในยุคปจจุบันกระแสรักสุขภาพของผูบริโภคไดรับความนิยมมากข้ึนเรื่อยๆ มิใชแค
ในวงจํากัดเฉพาะผูสูงอายุหรือคนวัยทํางานเทานั้นแตยังแผขยายอาณาเขตไปถึงคนรุนใหมเจนวาย
เจนแซดที่แมวาอายุยังนอยไมมีปญหาสุขภาพเทาไหรนัก แตกลับเห็นความสําคัญของสุขภาพ
เชนเดียวกันจากกระแสดังกลาวทําใหคนหันมาสนใจสิ่งที่มาจากธรรมชาติมากข้ึนเห็นไดจากที่คนใน
ปจจุบันนําสมุนไพรมาใชประโยชนอยางมากมาย เชนยารักษาโรค รับประทานเปนอาหาร ทําเปน
เครื่องด่ืม ทําอาหารเสริมบํารุงรางกาย ใชเปนยาลดความอวน ใชขับสารพิษ ใชทําผลิตภัณฑเสริม
ความงามตางๆ รวมถึงเปนวัตถุดิบในการผลิตยาแผนปจจุบัน เปนตน (ธีรยุส วัฒนาศุภโชค. 2557: 
ออนไลน) 
 

 
 

ภาพประกอบ 1 แนวโนมการเติบโตตลาดน็อนแอลกอฮอล 
 
 ที่มา: http://www.prachachat.net/news_detail.php?newsid=1391079334 

 
 ผลของกระแสรักสุขภาพที่เห็นไดชัดเจน คือ เรื่องของเครื่องด่ืมที่ทําจากสมุนไพร จาก
ภาพประกอบ 1 จะเห็นวาผูบริโภคที่บริโภคน้ําผลไม 100% ในป 2556 เพ่ิมจากป 2555 ประมาณ 7
ลานคนสวนชาพรอมด่ืม ในป 2556 เพ่ิมจากป 2555 ประมาณ6ลานคนสวนนมถั่วเหลือง ในป 2556
เพ่ิมจากป 2555 ประมาณ 2 ลานคนและเครื่องด่ืมเพ่ือสุขภาพในป 2556 เพ่ิมจากป 2555 ประมาณ



 2 

5ลานคน ซึ่งสิ่งเหลานี้ยืนยันไดวาผูบริโภคกําลังนิยมในเรื่องของเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพ
จํานวนมาก และมีแนวโนมจะเพ่ิมข้ึนอยางตอเนื่อง 
 เนื่องจากประเทศไทยเปนกลุมประเทศเขตรอน ทําใหเกิดกระแสนิยมเครื่องด่ืมสมุนไพรที่
ชวยดับกระหายคลายรอน โดยทางเวบไซตท็อปเทนไทยแลนด ซึ่งเปนเวบไซตที่จัด 10อันดับทุก
เรื่องในเมืองไทยไดมีการรวบรวมไว ดังนี้ 1. น้ําเกกฮวย 2. น้ําเฉากวย 3. น้ําลําไย 4. น้ํากระเจี๊ยบ 
5. น้ํามะตูม 6. น้ําใบเตย 7. น้ําอัญชัน 8. น้ําตะไคร 9. น้ําหลอฮ้ังกวย 10. น้ําใบบัวบก  (ท็อปเทน
ไทยแลนด. 2557: ออนไลน) 
 จากกระแสรักสุขภาพที่ทําใหผูบริโภคหันมาใหความนิยมเรื่องเครื่องด่ืมสมุนไพรนี้เอง ทํา
ใหในปจจุบันมีเครื่องด่ืมสมุนไพรวางจําหนายในตลาดมากมายหลายชนิดอยางไรก็ดีปญหาที่สําคัญ
ของเครื่องด่ืมสมุนไพรก็คือปญหาในเรื่องของตัวเครื่องด่ืมสมุนไพรเนื่องจากผูบริโภคบางกลุมยังไมมี
ความมั่นใจในเรื่องคุณภาพของผลิตภัณฑรวมถึงไมรูจักสรรพคุณของเครื่องด่ืมสมุนไพรบางประเภท
ดีเพียงพอดังนั้นการขยายตัวของตลาดเครื่องด่ืมสมุนไพรจึงข้ึนอยูกับความรูความเขาใจในเรื่องของ
สรรพคุณของสมุนไพรของผูบริโภคอีกดวย (เกษตรกรรมธรรมชาติ. 2546) 
 จากขอมูลขางตนทําใหผูวิจัยเห็นวาตลาดเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพเปนเรื่องที่นาสนใจ
ในการนํามาศึกษาถึงปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพ โดยทํา
การสํารวจความรูความเขาใจและประโยชนที่ไดรับจากการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรซึ่งผูบริโภคให
ความสําคัญเปนอันดับแรกโดยผูวิจัยหวังวาผลจากการวิจัยในครั้งนี้สามารถนําไปประยุกตใชในการ
พัฒนาปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาดในรูปแบบอ่ืนๆ ไดตรงกับความตองการของผูบริโภค 
รวมถึงการเผยแพรความรูในเรื่องสรรพคุณของเครื่องด่ืมสมุนไพร เพ่ือใหผูบริโภคตระหนกัถงึคุณคา
ของสมุนไพรมากข้ึน 
 
ความมุงหมายของงานวิจัย 
 ในการวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยไดตั้งความมุงหมายไวดังนี้ 
 1. เพ่ือศึกษาลักษณะประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ 
รายไดตอเดือน ที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 2. เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางความรูความเขาใจตอเครื่องด่ืมสมุนไพรชนิดตางๆ กับ
พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 3.  เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรม
การบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
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ความสําคัญของการวิจัย 
 1. เพ่ือใหทราบถึงสวนประสมทางการตลาดที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภค
เครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 2. เพ่ือเปนขอมูลสําหรับผูประกอบธุรกิจเครื่องด่ืมสมุนไพรนําผลที่ไดไปใชในการวาง
แผนการผลิต ปรับปรุงและพัฒนาในดานผลิตภัณฑราคา การจัดจําหนาย และการสงเสริมทาง
การตลาดใหตรงกับความตองการของผูบริโภค 
 3. เพ่ือเปนประโยชนตอผูที่เก่ียวของและผูที่สนใจไดนําผลการวิจัยไปเสริมสรางความรู
ความเขาใจเก่ียวกับการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือใหเกิดพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพร
เพ่ือสุขภาพใหแพรหลายมากย่ิงข้ึน  
 
ขอบเขตของการวิจัย 
 ประชากรที่ใชในการวิจัย 
 ประชากรที่ใชในการที่ใชในการวิจัยครั้งนี้คือ ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่เคยซื้อ
หรือบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพ ซึ่งไมทราบจํานวนประชากรที่แทจริง 
  
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่เคยซื้อหรือ
บริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพ เนื่องจากไมทราบจํานวนประชากรที่แทจริงจึงใชการกําหนด
ขนาดตัวอยางโดยการใชสูตรหาขนาดตัวอยางแบบไมทราบจํานวนประชากร (กัลยา วาณิชยบัญชา. 
2545: 26) โดยใหคาผิดพลาดไมเกิน 5% คาความเชื่อมั่น 95% จะไดกลุมตัวอยางในการศึกษา
จํานวน 385 คน และผูวิจัยเก็บตัวอยางเพ่ิมอีกจํานวน 15 คน สํารองเผื่อการสูญเสียของแบบสอง
ถาม ดังนั้นงานวิจัยครั้งนี้จะใชกลุมตัวอยางทั้งหมด 400 คน โดยมีข้ันตอนการสุมตัวอยาง ดังนี้ 
 1. การสุมตัวอยางแบบงาย (Simple Random Sampling) โดยวิธีจับฉลากเลือกเขตที่จะ
ใชเก็บขอมูลในพ้ืนที่ของแตละเขต จํานวน 5 เขต ซึ่งผลของการจับฉลาก ไดแก เขตสาทร เขต   
บางรัก เขตบางนา เขตสวนหลวง เขตปทุมวัน 
 2. การสุมตัวอยางแบบโควตา (Quota Sampling) โดยคํานวณจากขนาดตัวอยาง 400 คน 
เพ่ือใหไดสัดสวนของแตละเขตในจํานวนที่เทาๆ กัน โดยเลือกสอบถามจากกลุมตัวอยางที่อาศัยใน
เขตสาทร เขตบางรัก เขตบางนา เขตสวนหลวง เขตปทุมวันจํานวนเขตละ 80 คน 
 3. การสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) ในการจัดเก็บแบบสอบถามนั้น
เลือกสอบถามเฉพาะกลุมตัวอยางที่เคยมีประสบการณการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพร โดยเลือกสอบถาม
ตามรานสะดวกซื้อ รานคาที่ขายผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพและหางสรรพสินคา เนื่องจากมีกลุมตัวอยาง
ไปซื้อสินคาเพ่ืออุปโภคบริโภคจํานวนมากในแตละเขต 
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 4. การสุมตัวอยางแบบตามสะดวก (Convenience Sampling) โดยเลือกสอบถามเฉพาะผู
ที่ใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถามในการวิจัยครั้งนี้ 
 
ตัวแปรท่ีศึกษา 
 1.  ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) แบงได ดังนี ้
  1.1 ลักษณะทางประชากรศาสตร ไดแก 
   1.1.1  เพศ 
    1.1.1.1 เพศชาย 
    1.1.1.2  เพศหญงิ 
   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   41ปข้ึนไป 
   1.1.3  สถานภาพ 
    1.1.3.1   โสด 
    1.1.3.2   หยาราง / หมาย / แยกกันอยู 
    1.1.3.3   สมรส 
   1.1.4ระดับการศึกษา 
    1.1.4.1  ต่ํากวาปริญญาตร ี
    1.1.4.2   ปริญญาตร ี
    1.1.4.3  สูงกวาปริญญาตร ี
   1.1.5อาชีพ 
    1.1.5.1   นักเรียน / นิสติ / นักศึกษา 
    1.1.5.2   พนักงานบรษิัทเอกชน 
    1.1.5.3   ขาราชการ / รัฐวิสาหกิจ 
    1.1.5.4   ธุรกิจสวนตัว / อาชีพอิสระ 
    1.1.5.5   แมบาน / พอบาน 
    1.1.5.6   อ่ืนๆ (โปรดระบุ)............................ 
   1.1.6รายไดต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 
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    1.1.6.4   30,001-40,000 บาท 
    1.1.6.5   40,001-50,000 บาท 
    1.1.6.6   50,001 บาทข้ึนไป 
  1.2  ความรูความเขาใจเก่ียวกับเครื่องด่ืมสมุนไพรชนิดตางๆ  
  1.3  ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาด 
 2.  ตัวแปรตาม (Dependent Variables) ไดแก พฤติกรรมการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
นิยามศัพทเฉพาะ 
 เพ่ือใหเกิดความเขาใจความหมายของคําและขอความเฉพาะที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ โดยทาง
ผูวิจัยขอใหนิยามศัพทเฉพาะ ไวดังนี้ 
 1. สมุนไพร หมายถึง สิ่งที่ไดมาจากสวนของพืช สัตว และแร โดยที่ยังไมไดรับการผสม 
ปรุง หรือ แปรสภาพ 
 2. เครื่องดื่มสมุนไพร หมายถึง น้ําสมุนไพรที่ไดจากพืช ผัก ผลไมผลิตผลตาง ๆ ที่ได
จากธรรมชาติ จากสวนตางๆ ของพืช คือ ตน ใบ ดอก ราก เมล็ด รากหรือเหงา เปนตน โดยใช
สมุนไพรสดหรือตากแหงนํามาหั่น ฝอย หรือบดใหเปนผง จากนั้นนํามาชงหรือตมดวยน้ํา แลวค้ัน
แยกเอาสวนกากออกใหเหลือแตน้ํา อาจปรุงแตงรสดวยน้ําตาลหรือไมก็ได จากนั้นจึงนํามาบรรจุใส
กระปอง ขวด หรือกลอง รวมถึงที่อยูในรูปของผงแหงบรรจุซองสําเร็จรูปใชชงในรูปของชา ซึ่ง
เครื่องด่ืมสมุนไพรเปนการแปรรูปผลิตผลจากธรรมชาติที่ใหคุณคาทางโภชนาการและคุณคาทางยา
ตอสุขภาพอีกดวย 
 3. ความรูความเขาใจเก่ียวกับเครื่องดื่มสมุนไพรชนิดตางๆ หมายถึง ความรูความ
เขาใจในเรื่องเครื่องด่ืมสมุนไพร ไดแก ความรูทั่วไปเก่ียวกับเครื่องด่ืมสมุนไพร สรรพคุณของ
เครื่องด่ืมสมุนไพร ประโยชนตอรางกาย  
 4. สวนประสมทางการตลาด หมายถึง เครื่องมือทางการตลาดซึ่งประกอบดวย 
  4.1 ดานผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ลักษณะของเครื่องด่ืมสมุนไพร ไดแก 
คุณภาพ สรรพคุณ รสชาติ ฉลากและบรรจุภัณฑ รวมถึง อ.ย.หรือมาตรฐานตางๆ ที่รับรองเครื่องด่ืม 
สมุนไพรนั้นๆ  
  4.2 ดานราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินที่ตองจาย โดยราคามีความเหมาะสมเมื่อ
เทียบกับคุณภาพ สรรพคุณ คูแขง และความสามารถในการซื้อ 
  4.3 ดานการจัดจําหนาย (Place) หมายถึง เครื่องด่ืมสมุนไพรนั้นหาซื้อไดงาย มี
จําหนายอยางทั่วถึง รวมทั้งมีจําหนายในสถานที่ใกลบานหรือที่ทํางาน 
  4.4 ดานการสงเสริมทางการตลาด(Promotion)หมายถึง การโฆษณาทางสื่อตางๆ การ
ใหของแถมหรือสวนลด การใหขอมูลเก่ียวกับสรรพคุณของเครื่องด่ืมสมุนไพร 
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 5. พฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่มสมุนไพร หมายถึง ลักษณะการบริโภคเครื่องด่ืม
สมุนไพรเพ่ือสุขภาพในเรื่องความถี่ในการบริโภค สถานที่ซื้อ วัตถุประสงคในการบริโภค บุคคลที่มี
สวนรวมในการตัดสินใจบริโภค 
 6. ผูบริโภค หมายถึง ประชากรทั้งเพศชายและหญิงที่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานคร และ
เคยด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพ 
 
กรอบแนวความคิดในการวิจัย 
 ในการศึกษาวิจัยเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพ
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีกรอบแนวความคิดในการทํางาน ดังนี้ 
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      ตัวแปรอิสระ      ตัวแปรตาม        
 (Independent Variables)       (Dependent Variables) 
 
        
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 2  กรอบแนวความคิดในการวิจัย 
 
 
 
 

1.ลักษณะประชากรศาสตร 
     -  เพศ 
     -  อายุ 
     -  สถานภาพ 
     -  ระดับการศึกษา 
     -  อาชีพ 
     -  รายไดตอเดือน 
 

3.ปจจัยทางดานสวนประสมทาง
การตลาด 
     -  ผลิตภัณฑ (Product) 
     -  ราคา (Price) 
     -  การจัดจําหนาย(Place) 
     -  การสงเสริมทางการตลาด 
         (Promotion) 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

พฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองดื่ม
สมุนไพรเพ่ือสุขภาพของ

ผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

2. ความรูความเขาใจเกี่ยวกับ
เคร่ืองดื่มสมุนไพรชนดิตางๆ 
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สมมติฐานงานวิจัย 
 1. ผูบริโภคที่มีลักษณะทางประชากรศาสตร ประกอบดวย เพศ อายุ สถานภาพ ระดับ
การศึกษา อาชีพ รายไดตอเดือน ที่แตกตางกันของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีพฤติกรรม
การบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพแตกตางกัน 
 2. ความรูความเขาใจเก่ียวกับเครื่องด่ืมสมุนไพรชนิดตางๆ ของผูบริโภคมีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 3. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย และการสงเสริม
ทางการตลาด มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 



บทท่ี  2 
เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 
 การวิจัยครั้งนี้เปนการศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภคสมุนไพรเพ่ือลด
น้ําหนักจากการศึกษาดวยตนเองจากเว็บไซดของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งผูวิจัยได
ศึกษาคนควาทฤษฎี แนวความคิด ผลงานวิจัยและเอกสารที่เก่ียวของ โดยกําหนดประเด็นนําเสนอ
ตามหัวขอ ตอไปนี้ 
 1.  ทฤษฎีและแนวคิดดานประชากรศาสตร 
 2.  ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกับความรูความเขาใจ 
 3.  ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกับปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาด 
 4.  ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมผูบรโิภค 
 5.  ความรูทั่วไปเก่ียวกับสมุนไพร 
 
1. ทฤษฎีและแนวคิดดานประชากรศาสตร 
 ฮาสเซอร และดูนแคน (นิพนธ เทพวัลย. 2523: 1; อางอิงจาก Hauser; & Duncan. 1966: 
2) ไดใหความหมายไววา ประชากรศาสตรเปนการศึกษาถึงขนาดการกระจายตัว (Distribution) และ
องคประกอบ (Composition)  ของประชากร ศึกษาถึงการเปลี่ยนแปลงและองคประกอบของการ
เปลี่ยนแปลงดังกลาวนั้น องคประกอบของการเปลี่ยนแปลงทางประชากร ไดแก การเกิด การตาย 
การยายถิ่น และการเปลี่ยนแปลงฐานทางสังคม (Social mobility) 
 ศิริพันธ ถาวรทวีวงษ (2553: 2) ใหความหมายของคําวา “ประชากรศาสตร” ไววาเปน
ศาสตรที่ทําการศึกษาเก่ียวกับขนาดหรือจํานวนคนที่มีอยูในแตละสังคม แตละภูมิภาค และระดับ
โลก นอกจากนี้ยังศึกษาเก่ียวกับการกระจายตัวในดานพ้ืนที่ของประชากร ตลอดจนองคประกอบ
ตางๆ ทางประชากร รวมทั้งการเปลี่ยนแปลงในจํานวนคน การกระจายตัวของคน และองคประกอบ
ตางๆ ของประชากรดวย ซึ่งข้ึนอยูกับการเจริญพันธุ การตาย การอพยพหรือการยายถิ่น และการ
เคลื่อนไหวทางสังคม 
 คนที่มีลักษณะประชากรศาสตรตางกัน จะมีลักษณะทางจิตวิทยาตางกัน (ปรมะ           
เสตะเวทิน. 2533: 112) โดยวิเคราะหจากปจจัย ดังนี้ 
 1. เพศ ความแตกตางทางเพศ ทําใหบุคคลมีพฤติกรรมของการติดตอสื่อสารตางกันคือ
เพศหญิงมีแนวโนมมีความตองการที่จะสงและรับขาวสารมากกวาเพศชายในขณะที่เพศชายไมไดมี
ความตองการที่จะสงและรับขาวสารเพียงอยางเดียวเทานั้น แตมีความตองการที่จะสรางความ 
สัมพันธอันดีใหเกิดข้ึนจากการรับและสงขาวสารนั้นดวย (ปรมะ เสตะเวทิน. 2533: 112; อางอิงจาก 
Will, Coldwaters; & Yates. 1980: 87) 
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  นอกจากนี้เพศหญิงและเพศชายมีความแตกตางกันอยางมากในเรื่องความคิดคานิยม
และทัศนคติทั้งนี้เพราะวัฒนธรรมและสังคมกําหนดบทบาทและกิจกรรมของคนสองเพศไวตางกัน 
 2. อายุ เปนปจจัยที่ทําใหคนมีความแตกตางกันในเรื่องของความคิดและพฤติกรรมคนที่
อายุนอยมักจะมีความคิดเสรีนิยมยึดถืออุดมการณ และมองโลกในแงดีมากกวาคนที่อายุมากในขณะ
คนที่อายุมากมักจะมีความคิดที่อนุรักษนิยมยึดถือการปฏิบัติระมัดระวังมองโลกในแงรายกวาคนที่มี
อายุนอยเนื่องมาจากผานประสบการณชีวิตที่แตกตางกันลักษณะการใชสื่อมวลชนก็ตางกัน คนที่มี
อายุมากมักจะใชสื่อเพ่ือแสวงหาขาวสารหนักๆ มากกวาความบันเทิง 
 3. การศึกษา เปนปจจัยที่ทําใหคนมีความคิด คานิยม ทัศนคติและพฤติกรรมแตกตางกัน
คนที่มีการศึกษาสูงจะไดเปรียบอยางมากในการเปนผูรับสารที่ดีเพราะเปนผูมีความกวางขวางและ
เขาใจสารไดดี แตจะเปนคนที่ไมเชื่ออะไรงายๆ ถาไมมีหลักฐานหรือเหตุผลเพียงพอในขณะที่คนมี
การศึกษาต่ํามักจะใชสื่อประเภทวิทยุ โทรทัศน และภาพยนตร หากผูมีการศึกษาสูงมีเวลาวางพอก็
จะใชสื่อสิ่งพิมพ วิทยุ โทรทัศน และภาพยนตร แตหากมีเวลาจํากัดก็มักจะแสวงหาขาวสารจากสื่อ
สิ่งพิมพมากกวาประเภทอ่ืน 
 4. สถานะทางสังคมและเศรษฐกิจ หมายถึง อาชีพ รายไดลักษณะที่อยูอาศัยและ
สถานภาพทางสังคมของบุคคล จํานวนสมาชิกที่อาศัยอยูรวมกัน มีอิทธิพลอยางสําคัญตอปฏิกิริยา
ของผูรับสารที่มีตอผูสงสาร เพราะแตละคนมีวัฒนธรรมประสบการณ ทัศนคติ คานิยมและเปาหมาย
ที่ตางกัน 
 การแบงสวนการตลาดตามตัวแปรดานประชากรศาสตร (Demographic) ประกอบไปดวย 
อายุ เพศ ขนาดครอบครัว สถานภาพครอบครัว รายได อาชีพ การศึกษา ลักษณะดาน
ประชากรศาสตรเปนลักษณะที่สําคัญ และสถิติที่วัดไดของประชากรจะชวยในการกําหนดตลาด
เปาหมาย ในขณะที่ลักษณะดานจิตวิทยาและสังคมวัฒนธรรมชวยอธิบายถึงความคิดและความรูสึก
ของกลุมเปาหมายเทานั้น ขอมูลดานประชากรจะสามารถเขาถึงและมีประสิทธิผลตอการกําหนด
ตลาดเปาหมายรวมทั้งงายตอการวัดมากกวาตัวแปรอ่ืน (ศิริวรรณ เสรีรัตน. 2538:41) 
 1. อายุ (Age) เนื่องจากผลิตภัณฑจะสามารถตอบสนองความตองการของกลุมผูบริโภคที่
มีอายุแตกตางกัน โดยนักการตลาดจะสามารถใชประโยชนจากอายุเปนการแบงสวนตลาดได 
 2. เพศ (Sex) เปนตัวแปรที่สําคัญเชนกัน โดยสตรีจะเปนเปาหมาย และเปนผูบริโภคที่มี
อํานาจซื้อสูง ไมวาจะเปนสินคาประเภทใดก็ตาม เชน สินคาสําหรับผูชายและเด็ก ก็มักจะสังเกตได
วาผูที่ตัดสินใจซื้อมักเปนสตรีมากกวาเพศอ่ืน 
 3. ลักษณะครอบครัว (Material Status) เปนเปาหมายสําคัญของนักการตลาด โดยจะให
ความสนใจกับจํานวน และลักษณะบุคคลในครัวเรือนที่ใชสินคาใดสินคาหนึ่ง เพ่ือใชในการพัฒนากล
ยุทธการตลาดใหเหมาะสมกับผูบริโภคกลุมนี้ 
 4. รายได การศึกษา และอาชีพ (Income, Education and Occupation) ซึ่งนับเปนตัว
แปรที่สําคัญในการกําหนดสวนของการตลาด โดยทั่วไปนักการตลาดจะสนใจผูบริโภคที่มีความ
ร่ํารวย มีอํานาจซื้อสูง แตคนที่มีรายไดปานกลางถึงต่ํา จะเปนตลาดที่มีขนาดใหญ ซึ่งอาจมี
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ความสามารถในการซื้อก็ได อาจทําใหเกิดการสูญเสียลูกคาในกลุมไปได และปจจัยดานรูปแบบการ
ดํารงชีวิต รสนิยม คานิยม อาชีพ การศึกษา ฯลฯ ก็อาจจะเปนเกณฑในการตัดสินใจที่สําคัญได
นอกเหนือจากปจจัยดานรายไดเพียงอยางเดียว และในดานการศึกษา อาชีพ และรายได จะมี
แนวโนมความสัมพันธกันอยางใกลชิดในเชิงเหตุและเชิงผล เชน บุคคลที่มีการศึกษาต่ํา โอกาสที่หา
งานระดับสูงยาก จึงทําใหมีรายไดต่ํา เปนตน 
 จากแนวคิดเก่ียวกับลักษณะประชากรศาสตร ดังกลาวผู วิจัยไดนําลักษณะทาง
ประชากรศาสตร อันไดแก เพศ อายุ อาชีพ ลักษณะครอบครัว รายได การศึกษา และอาชีพ มาเปน
แนวทางในการสรางแบบสอบถามและคนหาคําตอบเก่ียวกับลักษณะทางประชากรศาสตร มีผลตอ
พฤติกรรมการบริโภคน้ําสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
2.ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับความรูความเขาใจ 
 ความหมายของความรูความเขาใจ 
 พจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตยสถาน พ.ศ. 2542 ไดกําหนดไววา “ความรู” คือ สิ่งที่สั่งสม
มาจากการศึกษาเลาเรียนการคนควาหรือประสบการณ รวมทั้งความสามารถเชิงปฏิบัติและทักษะ 
ความเขาใจหรือสารสนเทศที่ไดรับมาจากประสบการณ สิ่งที่ไดรับมาจากการไดยิน ไดฟง การคิด
หรือการปฏิบัติองควิชาในแตละสาขา 
 ชวาล แพรัตกุล (2516: 11) ไดใหความหมายของความรูไววา หมายถึงขอเท็จจริงและ 
รายละเอียดของเรือ่งราวและการกระทําใดๆ ที่บุคคลไดสะสมและถายทอดกันตอๆ มาตั้งแตในอดีต 
และบุคคลสามารถรับทราบสิ่งเหลานี้ได 
 จํานง พรายแยมแข (2531: 44) ใหความหมายไววา ความรู หมายถึง ความสามารถใน
การทรงรักษาไว ซึ่งเรื่องราวทั้งปวงของประสบการณที่ผานมารวมสิ่งที่สัมพันธกันกับประสบการณ
นั้นๆ ดวย 
 ประภาเพ็ญ สุวรรณ (2520: 10-11) กลาววา ความรู เปนพฤติกรรมข้ันตอน ซึ่งผูเรียน
เพียง แตจําไดแตอาจจะโดยการฝกหรือโดยการมองเห็น ความรูข้ันนี้ไดแก ความรูเก่ียวกับคําจํากัด
ความ ความหมายทฤษฏีขอเท็จจริง กฏโครงสราง และวิธีการแกปญหาเหลานี้ 
 สุรพงษ โสธนะเสถียร (2533: 120-121) ไดกลาวถึงความรูไววา ความรูนั้นเปนการรับรู
เบ้ืองตน ซึ่งบุคคลสวนมากจะไดรับผานประสบการณ โดยการเรียนรูจากการตอบสนองสิ่งเรา(S-R) 
แลวจัดระบบโครงสรางของความรูที่ผสมผสานระหวางความจํา(ขอมูล) กับสภาพจิตวิทยา ดวยเหตุ
นี้ความรูจึงเปนความจําที่เลือกสรรสอดคลองกับสภาพจิตใจของตนเอง ความรูเปนกระบวนการ
ภายในที่ผูอ่ืนจะรับรูไดจากการอนุมาน มากกวาการสังเกตไดโดยตรง อยางไรก็ตามความรูอาจ
สงผลตอพฤติกรรมที่แสดงออกของมนุษยได 
 รัตติกรณ จงวิศาล (2535: 49) ใหคําจํากัดความของความรูวา หมายถึง กฎเกณฑ 
ขอเท็จจริงและขอมูลตางๆ ที่ไดรับและสะสมไวในรูปของการจํา 
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 พรธิดา วิเชียรปญญา (2547: 21) กลาววา ความรูคือกระบวนการของการขัดเกลาเลือกใช
และบูรณาการการใชสารสนเทศเหลานั้นจนเกิดเปนความรูใหม (new knowledge) ความรูใหมจึง
เกิดข้ึนจากการผสมผสานความรูและประสบการณเดิมผนวกกับความรูใหมที่ไดรับซึ่งความรูดังกลาว
เปนสิ่งที่อยูภายในบุคคลเปนความรูที่ไมชัดแจง (tacit knowledge)หากความรูเหลานั้นไดถูก
ถายทอดออกมาอยูในรูปของการเขียนที่เปนลายลักษณอักษรความรูนั้นก็จะกลายเปนความรูที่
ปรากฎชัดแจง (explicit knowledge) ซึ่งความรูนั้นจะเกิดคุณคาเมื่อมีการนําไปใชในกระบวนการ
การตัดสินใจ (decision making) 
 อดุลย จาตุรงคกุล (2539: 185 -189) กลาววา ความรู หมายถึง ขาวสารที่เก็บไวในความ
ทรงจําสวนหนึ่งของขาวสารทั้งหมดเก่ียวของกับหนาที่ของผูบริโภคในตลาดเรียกวา ความรูเก่ียวกับ
ผูบริโภค(Consumer Knowledge) ซึ่งอาจจะศึกษาไดโดยการตอบคําถามดังนี้คือ ผูบริโภครูอะไร 
ความรูจัดระเบียบอยูในความทรงจําในรูปใดและจะวัดความรูไดอยางไร 
 
 เน้ือหาของความรู (The content of knowledge) 
 อดุลย จาตุรงคกุล (2539: 185) ใหคําตอบของคําถามเก่ียวกับผูบริโภครูอะไร (จาก
ความหมายของความรู) วาข้ึนอยูกับความเขาใจในสิ่งที่บรรจุอยูในความทรงจํา นักจิตวิทยาได
จําแนกไววา มีความรูอยู2 ประเภทดังนี้ 
 1. Declaration Knowledge เปนขอเท็จจริง (Subjective Fact อันเกิดมาจากการนึกเอา
เอง)ที่เรารู ซึ่งแบงออกเปน 2 ประเภทคือ Episodic Knowledge ซึ่งเก่ียวของกับขาวสารที่ผูกพันกับ
ระยะเวลา กับ Semantic Knowledge บรรจุความรูที่สรุปรวมยอดเอาไว (Generalized Knowledge) 
 2. Procedural Knowledge หมายถึง ความเขาใจถึงการนําเอาขอเท็จจริงเหลานี้ไปใช
ขอเท็จจริงเหลานี้เกิดจากที่ผูบริโภคนึกเอาเองเพราะมันไมจําเปนตองผูกพันกับสิ่งที่เปนจริงที่เรา
เห็นได (Objective Reality) เชนผูบริโภคอาจเชื่อวา ราคาเปนเครื่องชี้คุณภาพ แตเมื่อจริงๆ แลวมัน
ไมเก่ียวของกันเลย 
 
 ความรูเก่ียวกับสินคา (Product Knowledge)ความรูเก่ียวกับสินคารวมขาวสารไวหลาย
ชนิดคือ 
 1. ความรูเก่ียวกับจําพวกสินคารวมทั้งตราตางๆ ในจําพวกสินคาดวย 
 2. ศัพทเก่ียวกับสินคา เชน นมหนูในคารบิวเรเตอรของรถยนต 
 3. ลักษณะตางๆ ของสินคา 
 4. ความเชื่อเก่ียวกับจํานวนสินคาโดยทั่วไป และเก่ียวกับตราใดตราหนึ่ง 
 
 ความรูเก่ียวกับการซ้ือ (Purchase Knowledge)ความรูในการซื้อเก่ียวกับการตัดสินใจ
วา จะซื้อสินคาที่ไหนและเมื่อใดจึงจะซื้อ 



 13 

 1. จะซื้อที่ไหน(Where to buy)  สินคาหลายชนิดหาซื้อไดในชองทางจําหนายที่แตกตาง
กันการตัดสินใจวาจะซื้อที่ไหนถูกกําหนดโดยความรูเปนการซื้อการที่คนมารานคานอยอาจ
เนื่องมาจากความไมรูตัวเก่ียวกับรานคาของผูบริโภคหรือไมก็ดอยกวารานของคูแขงขันความรูใน
การซื้อรวมไปถึงขาวสารที่ผูบริโภคมีเก่ียวกับทําเลที่ตั้งของสินคาในรานคาปลีกและยังเลยไปถึง
ความรูวารานไหนขายอะไรอีกดวย ความรูเก่ียวกับทําเลที่ตั้งสินคาอาจกระทบพฤติกรรมการซื้อทํา
ใหผูบริโภคหันไปอุปถัมภรานคาอ่ืนโดยเฉพาะอยางย่ิงเมื่อรานคาขาดขาวสารภายในสินคา 
 2. ซื้อเมื่อใด (When to buy) ความเชื่อของผูบริโภคเก่ียวกับเมื่อใดจะซื้อเปนองคประกอบ 
หนึ่งของความรูในการซื้อ ผูบริโภคที่รูวาสินคาจะขายลดราคาตอนไหนของปก็จะเลื่อนเวลาซื้อ
ออกไปจนกวาจะถึงเวลานั้น ความรูเก่ียวกับเมื่อใดจะซื้ออาจเปนตัวกําหนดที่สําคัญของพฤติกรรม 
การซื้อสินคาใหมทันทีโดยเก็งวาราคาจะลดลงในภายหลัง 
 
 ความรูเก่ียวกับการใช (Usage Knowledge) 
 เปนสวนหนึ่งของความรูของผูบริโภค ความรูนี้ครอบคลุมถึงขาวสารที่มีอยูในความทรงจํา
เก่ียวกับจะใชสินคาอยางไร และตองมีอะไรบางถาจะใชสินคา ผูบริโภคอาจรูวาจะใชเครื่องตัดหญา
อยางไร แตก็ขาดความรูที่จะนําเครื่องตัดหญาไปตัดหญา 
 การมีความรูในการใชสินคาของผูบริโภคเปนเรื่องสําคัญดวยเหตุผลดังนี้ 
 1. ผูบริโภคมักจะไมซื้อสินคาที่เขาขาดขาวสารเก่ียวกับจะใชมันอยางไรจึงตองใหความรู
แกผูบริโภคถามีกรณีนี้ข้ึน 
 2. ผูบริโภคจะไมซื้อสินคา ถาเขามีขาวสารไมสมบูรณเก่ียวกับสถานการณที่จะใชสินคา
การใชสินคาผิดสถานการณหรือผิดวิถีทางอาจทําใหผูบริโภครูสึกไมพอใจ นอกจากนั้นการใชสินคา
ผิดวิธีหรือสถานการณ อาจทําใหผูบริโภคบาดเจ็บก็ได 
 
 ระดับความรู 
 ความรูแบงออกเปน 4 ระดับ ดังนี้ 
 1. ความรูระดับต่ํา ไดแก ความรูอันเกิดจากการเดา หรือภาพลวงตาทางประสาทสัมผัส 
 2. ความรูระดับธรรมดา ไดแก ความรูทางประสาทสัมผัส หรือความเชื่อถือที่สูงกวา แตยัง
ไมแนนอน เปนเพียงข้ันอาจเปนไปได 
 3. ระดับสมมติฐาน ไดแก ความรูที่เกิดจากความคิดหรือความเขาใจ ซึ่งไมไดเกิดจาก
ประสาทสัมผัส เชน ความรูทางคณิตศาสตร ความรูข้ันนี้ถือวาเปนข้ันสมมติฐาน เพราะเกิดจากคํา
นิยามและสมมติฐานที่ไมไดพิสูจน 
 4. ระดับเหตุผล ไดแก ความรูจากตรรกวิทยา เปนความรูที่ทําใหมองเห็นรูปหรือมโนภาพ
วาเปนเอกภาพ 
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 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ชนิดนี้จะเกิดข้ึนในตัวคนที่ทํางานมานานและเปนงานที่บุคคลนั้น
สรางสรรคข้ึนมาเองเป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ชนิดนี้จะเกิดข้ึนจากการทํางานตามสั่งแบบซ้ํา แตละคนจะคิดและ
ปรับตัวใหเขากับระบบที่เขาออกแบบไวให เชน ในการทํางานผลิตทางอุตสาหกรรม ผูปฏิบัติจะ
คอยๆ พัฒนาตัวเองใหเขากับสายพานการผลิต เมื่อพวกเขาคุนเคยกับงานแลวจะสามารถหยิบจับ
เครื่องมือตางๆ ไดโดยไมตองใชตามองความรูเหลานี้เกิดข้ึนกับคนรุนหนึ่งแลวสามารถถายทอดไปสู
คนอีกรุนหนึ่งไดงาย ประโยชนของความรูเหลานี้เห็นไดเดนชัด และสามารถสอนกันไดโดยไม
จําเปนตองใชแรงงาน 
 3. Architectural ความรูชนิดนี้จะเกิดจากการไดคิด และปรับปรุงขบวนการผลิตตางๆ 
วิธีการที่สามารถเพ่ิมประสิทธิภาพของระบบงานจะคอยๆ เปดเผยตัวเองข้ึนมา 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 ทั้งนี้เพราะสามารถ 
ชวยพัฒนาวิธีการผลิตไดในระดับสูง ลดคาใชจาย เพ่ิมความเร็วในการทํางาน คนที่มีความรูประเภท
นี้หายาก คนที่มีความรูประเภทนี้จะตองมีความสามารถสูง เปนคนฉลาดและชางสังเกต การสรางคน 
ประเภทนี้จึงคอนขางยาก แตเมื่อเกิดความรู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 
 ชวาล แพรัตกุล (2516: 80-83) ไดแบงพฤติกรรมดานความรูหรือ ความสามารถทางดาน
สติปญญาออกเปน 6 ระดับ โดยเรียงลําดับจากความสามารถข้ันต่ําไปสูง ดังนี้ 
 1.  ความรู– ความจํา (Knowledge or Recall) ไดแกความสามารถในการจดจําเรื่องราว
ตางๆ ตามที่ไดเรียนมาแบงเปน 3 ประเภท คือ 
  1.1  ความรูในเนื้อเรื่อง 
   1.1.1  ความรูเก่ียวกับคําศัพทและนิยาม 
   1.1.2  ความรูเก่ียวกับกฎและความจริง 
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  1.2  ความรูในวิธีดําเนินการ 
   1.2.1  ความรูเก่ียวกับแบบแผน ประเพณี ธรรมเนียม  
   1.2.2  ความรูเก่ียวกับลําดับข้ันและแนวโนม 
   1.2.3  ความรูเก่ียวกับการจัดประเภท 
   1.2.4  ความรูเก่ียวกับเกณฑ 
   1.2.5  ความรูเก่ียวกับวิธีการ 
  1.3 ความรูรวบยอดในเนื้อเรื่อง 
   1.3.1 ความรูเก่ียวกับหลักการและการขยายหลักวิชา 
   1.3.2  ความรูเก่ียวกับทฤษฎีและโครงสราง 
 2.  ความเขาใจ (Comprehension or Understanding) ไดแก พฤติกรรมความรูที่แสดงวา 
สามารถอธิบายได ขยายความดวยคําพูดของตนเองได มุงใหผูเรียนเกิดพฤติกรรมหรือการ
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น
สวนยอยๆ ไดอยางมีความหมายและเห็นความสัมพันธของสวนยอยๆ เหลานั้นดวยหรืออาจกลาวได
วาการวิเคราะหมี3 ความหมายคือ 
  4.1  การวิเคราะหใหไดหนวยยอย 
  4.2  การวิเคราะหเนื้อหาความสัมพันธ 
  4.3  การวิเคราะหเนื้อหาหลัก 
 5.  การสังเคราะห (Synthesis)  ไดแกพฤติกรรมความรูที่แสดงถึงความสามารถในการ
รวบรวมความรูและขอมูลตางๆ เขาดวยกันอยางมีระบบเพ่ือใหไดแนวทางที่จะนําไปสูการแกปญหา
ได การสังเคราะหมี 3 ประเภท คือ 
  5.1  สังเคราะหใหไดเฉพาะเรื่อง 
  5.2  สังเคราะหใหไดแผนงานหรือแผนปฏิบัติการ 
  5.3 สังเคราะหใหไดระดับนามธรรมที่สูงข้ึน 
 6.  การประเมินคา(Evaluation)  ไดแก พฤติกรรมที่แสดงถึงความสามารถในการตัดสิน
คุณคาของสิ่งของหรือทางเลือกไดอยางถูกตอง จําแนกได2 ประเภท คือ 
  6.1  การประเมินที่อิงเกณฑภายใน 
  6.2  การประเมินที่อิงเกณฑภายนอก 
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 ความหมายของความเขาใจ 
 สําหรับความหมายของคําวา ความเขาใจนั้นไดมีนักวิชาการ และผูศึกษาวิจัยไดให
ความหมายดังนี้ คือ 
 ไพศาล หวังพานิช (2523: 160) ไดใหความหมายวาความเขาใจหมายถึงความสามารถใน
การนําความรูความเขาใจไปดัดแปลงปรับปรุง เพ่ือใหสามารถจับใจความอธิบาย หรือเปรียบเทียบ  
ยนยอเรื่องราวความคิดเปนขอเท็จจริงตางๆ ทั้งยังสามารถอธิบาย และเปรียบเทียบสิ่งที่มีลักษณะ
และสภาพคลายคลึงเปนทํานองเดียวกับของเดิมได บุคคลที่มีความเขาใจในสิ่งใดจะสามารถแปล
ความหมายหรือตีความ หรือขยายความเก่ียวกับสิ่งนั้นได  
 จากความหมายตางๆ ของความเขาใจ สรุปไดวา ความเขาใจ หมายถึง ความเขาใจใน
เนื้อหา   ความสามารถในการนําความรูมาใชใหเกิดประโยชน  เหมาะสมกับสถานการณตนเอง 
 
 การวัดความรูความเขาใจ 
 ชวาล แพรัตกุล (2516: 201) การที่จะกลาววาผูหนึ่งผูใดเปนผูที่จะนับวาเปนผูมีความรูใน
เรื่องใดๆ นั้น จะตองมีพฤติกรรมทางจิตวิทยา 2 ประการ คือ จําเรื่องราวนั้นได กับระลึกเรื่องราวนั้น
ออกมาจากความจํา (Memory) เปนฝายรับเก็บไวในตัวความระลึก (Recall)เปนฝายจายออกจากตัว 
การมีใครกลาววา “รูแตพูดไมถูก” หรือ “รูแตนึกไมออก” นั้น แทจริง คือผูที่ยังไมมีความรูในเรื่องนั้น 
เพราะเรายังไมมีวีธีตรวจสอบวาสมองของผูนั้นไดบันทึกเรื่องนี้ไวจริงๆ หรือเปลา เราตองอาศัย
พฤติกรรมที่ผูนั้นแสดงออกมาเปนเครื่องชี้วาผูนั้นเปนผูมีความรูในเรื่องนั้นจริงหรือไม ฉ ะ นั้ น
การวัดความรูสึกก็คือ การวัดสมรรถภาพสมองดานการระลึกออกของความจํานั่นเอง 
 จํานง พรายแยมแข (2531: 24-29) แบบสอบถามที่ดีจะตองมีทั้งความเที่ยงตรงและความ 
เชื่อมั่นสูงสามารถที่จะจําแนกบุคคลที่ความรูกับบุคคลที่ไมมีความรู (คนเกง– คนไมเกง) ออกจาก 
กันไดจริงไมวาแบบทดสอบนั้นจะเปนแบบอัตนัยหรือปรนัย 
 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นการถามวิธีปฏิบัติตางๆ แบบแผน ประเพณีข้ันตอนการปฏิบัติ
ทั้งหลาย เชน ถามระเบียบแบบแผน ลําดับข้ันและแนวโนม การจัดประเภทและหลักเกณฑตางๆ  
 3. ถามความรูรวบยอด เปนการถามความสามารถในการจดจําขอสรุป 
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 รวีวรรณ ชินะตระกูล (2533: 38-41) ในการสรางแบบทดสอบเพ่ือเปนเครื่องมือวัด
พฤติกรรมดานความรู ความจํา ที่เปนที่รูจัก แบงออกเปน 2 ประเภท คือ 
 1. แบบอัตนัยเปนแบบทดสอบที่ผูสอบตองเขียนตอบเปนการยากที่จะควบคุมการตอบ
ของผูสอบได แบบทดสอบชนิดนี้ยังแบงออกเปน4ประเภท คือ 
  1.1  แบบทดสอบที่ไมจํากัดคําตอบ (Essay–extended response) หมายถึง แบบ 
ทดสอบที่ผูตอบมีสิทธิ์ในการตอบไดอยางเสรี 
  1.2  แบบทดสอบที่จํากัดคําตอบ(Essay – restricted response) หมายถึงแบบทดสอบ
ที่ผูตอบมีสิทธิ์ในการตอบจํากัด 
  1.3  แบบทดสอบแบบตอบสั้นๆ (Short - answer) หมายถึงแบบทดสอบที่ตองการ
คําตอบเปนวลีเทานั้น 
  1.4  แบบทดสอบใหเติมคําใหสมบรณ หมายถึงแบบทดสอบที่ตองการใหเติมคําตอบ 
 2. แบบปรนัยเปนแบบทดสอบที่มีรูปแบบ(Structure) มากที่สุด ส า ม า ร ถ ใ ช วั ด ผ ล ไ ด
แบบทดสอบแบงออกเปน 3 ประการ คือ 
  2.1  แบบถูกผิด(True -False) คําถามชนิดนี้ถามถึงความจริง หลักการ กฏตางๆ และ
การตีความ 
  2.2 แบบทดสอบแบบจับคํา (Matching)ลักษณะของขอสอบจะม2ีคอลัมน คอลัมนหนึ่ง
เปนชุดของคําถามอีกคอลัมนหนึ่งเปนชุดของคําตอบซึ่งผูตอบจะเลือกคําตอบที่ถูกตองเพ่ือให
สอดคลองกับคําถาม 
  2.3 แบบทดสอบแบบเลือกตอบ (Multiple Choice) ขอสอบแบบนี้จะประกอบดวย 2
สวนสวนแรกเปนสวนของโจทย (Stem) อีกสวนหนึ่งเปนตัวเลือก (Alternative) มีตั้งแต 3-5
ตัวเลือก แบบทดสอบประเภทนี้จะวัดความสามารถของสมองไดตั้งแตต่ําจนถึงข้ันสูงๆ โดยคําตอบ
ในตัวเลือกนั้นจะมีขอถูกอยูเพียงขอเดียว สวนขออ่ืนๆ เปนตัวลวง (Distracters)  เปนแบบทดสอบที่ 
นิยมใชกันมาก เพราะมีขอดี คือ การใหคะแนนไมวาใครตรวจการใหคะแนนจะเทากันเสมอ  
 จากแนวคิดและทฤษฎีที่กลาวมาสรุปไดวาการวัดความรูและความเขาใจเปนการวัดระดับ
ความสามารถในการจดจํา พิจารณาขอเท็จจริงของขอมูลที่ได และการผสมผสานกับประสบการณ
เดิมของตนเอง และสามารถวัดไดจากแบบทดสอบ ผูวิจัยไดนําแนวคิดดังกลาวมาใชในการกําหนด
กรอบความคิดออกแบบสอบถามในการวัดความรูความเขาใจเก่ียวกับบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพร
บํารุงสุขภาพ 
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3. ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาด 
 ความหมายของสวนประสมทางการตลาด 
 คอตเลอร (ศิริวรรณ เสรีรัตน 2546: 53; อางอิงจาก Kotler. 2003: 16) กลาววา สวน
ประสมทางการตลาด(Marketing Mix หรือ 4P’s) หมายถึงตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมไดซึ่ง
บริษัทใชรวมกันเพ่ือตอบสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย ประกอบดวย 4 เครื่องมือดังตอไปนี้ 
  
 ผลิตภัณฑ 
 ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึงสิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจเพ่ือตอบสนองความจําเปนหรือ
ความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ ประกอบดวยสิ่งที่สัมผัสไดและสัมผัสไมได เชน บรรจุ
ภัณฑสีราคาคุณภาพตราสินคาบริการ และชื่อเสียงของผูขายผลิตภัณฑอาจจะเปนสินคาบริการ
สถานที่บุคคลหรือความคิดผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน(Utility) คุณคา (Value) ในสายตาของ
ลูกคาจึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองพยายาม
คํานึงถึงปจจัยตอไปนี้ 
 1. ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product differentiation) และความแตกตางทางการ
แขงขัน (Competitive differentiation) 
 2. องคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product component) เชน ประโยชน
พ้ืนฐาน รูปลักษณคุณภาพการบรรจุภัณฑตราสินคา 
 3. การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product positioning) เปนการออกแบบผลิตภัณฑของ
บริษัทเพ่ือแสดงตําแหนงที่แตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคากลุมเปาหมาย 
 4. การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product development) เพ่ือใหผลิตภัณฑมีลักษณะใหมและ
ปรับปรุงใหดีข้ึน (New and improved) ซึ่งตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ
ตองการของลูกคาไดดีย่ิงข้ึน 
 5. กลยุทธเก่ียวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product mix) และสายผลิตภัณฑ (Product 
line) 
 
 ราคา 
 ราคา (Price) หมายถึงเงินหรือสิ่งอ่ืนๆ ที่มีความจําเปนตองจายเพ่ือใหไดผลิตภัณฑและ
บริการ (Armstrong; & Kotler. 2009: 616) หรือหมายถึงคุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงินผูบริโภคจะ
เปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ของผลิตภัณฑกับราคา (Price) ของผลิตภัณฑนั้น ดังนั้นผู
กําหนดกลยุทธดานราคาจึงตองคํานึงถึง (1)คุณคาที่รับรู (Perceived value) ในสายตาของลูกคาซึ่ง
ตองพิจารณาการยอมรับของลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาของผลิตภัณฑ(2)ตนทุน
สินคาและคาใชจายที่เก่ียวของ (3)การแขงขัน และ(4)ปจจัยอ่ืนๆ  
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 การจัดจําหนาย 
 การจัดจําหนาย (Place) หมายถึง โครงสรางของชองทางซึ่งประกอบดวยสถาบันและ
กิจกรรมใชเพ่ือเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาดสถาบันที่นําผลิตภัณฑออกสู
ตลาดเปาหมาย คือสถาบันการตลาดสวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจายสินคา ประกอบดวยการ
ขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัดจําหนายจึงประกอบดวย 2สวนดังนี้ 
 1. ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution หรือ Distribution Channel หรือ 
Marketing Channel) หมายถึงกลุมของบุคคลหรือธุรกิจที่มีความเก่ียวของกับการเคลื่อนยาย
กรรมสิทธิ์ในผลิตภัณฑหรือเปนการเคลื่อนยายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทางธรุกิจ 
(Etzet, Walker; & Stanton. 2001: G-3) หรือหมายถึงเสนทางที่ผลิตภัณฑและ(หรือ)กรรมสิทธที่
ผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด ซึ่งประกอบดวย ผูผลิตคนกลาง ผูบริโภค ซึ่งอาจจะใชชอง
ทางตรง (Direct Channel) จากผูผลิต(Producer) ไปยังผูบริโภค(Consumer) หรือผูใชทาง
อุตสาหกรรม(Industrial User) และใชชองทางทางออม(Indirect Channel) จากผูผลิต(Producer) 
ผานคนกลาง(Middleman) ไปยังผูบริโภค(Consumer) หรือผูใชทางอุตสาหกรรม(Industrial User) 
 2. การกระจายตัวสินคา (Physical distribution หรือ Market logistics) คืองานที่เก่ียวของ
กับการวางแผนการควบคุมการเคลื่อนยายวัตถุดิบ ปจจัยการผลิต และสินคาสําเร็จรูป หรือหมายถึง
กิจกรรมที่เก่ียวของกับการเคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค การกระจายตัวสินคาที่
สําคัญ ไดแก การขนสง (Transportation) การเก็บรักษาสินคา (Storage) การคลังสินคา 
(Warehousing) การบริหารสินคาคงเหลือ (Inventory management) 
 
 การสงเสริมทางการตลาด 
 การสงเสริมทางการตลาด (Promotion) เปนเครื่องมือการสื่อสารเพ่ือสรางความพึงพอใจ
ตอตราสินคาหรือบริการหรือความคิดหรือตอบุคคลโดยใชเพ่ือจูงใจใหเกิดความตองการเพ่ือเตือน
ความทรงจําในผลิตภัณฑ โดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก ความเชื่อ และพฤติกรรมการซื้อหรือ
เปนการติดตอสื่อสารเก่ียวกับขอมูลระหวางผูซื้อกับผูขายเพ่ือสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ 
การติดตอสื่อสารอาจใชพนักงานขาย(Personal selling) ทําการขายและการติดตอสื่อสารโดยไมใช
คน (Non-personal selling) เครื่องมือในการติดตอสื่อสารมีหลายประการองคการอาจเลือกใชหนึ่ง
หรือหลายเครื่องมือ ซึ่งตองใชหลักการเลือกใชเครื่องมือสื่อสารการตลาดแบบประสมประสานกัน
(Integrated Marketing Communication: IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา 
  
 เครื่องมือการสงเสริมการตลาด 
 ผลิตภัณฑคูแขงขันโดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันไดเครื่องมือการสงเสริมการตลาดที่สําคัญ 
มีดังนี้ 
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 1. การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเก่ียวกับองคการและ
ผลิตภัณฑบริการหรือความคิดที่ตองมีการจายโดยผูอุปถัมภรายการ 
 2. การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal selling) เปนการสื่อสารระหวางบุคคลกับ
บุคคลเพ่ือพยายามจูงใจผูซื้อที่เปนกลุมเปาหมายใหซื้อผลิตภัณฑหรือบริการหรือมีปฏิกิริยาตอ
ความคิดหรือเปนการเสนอขายโดยหนวยงานขายและสรางความสัมพันธอันดีกับลูกคา 
 3. การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนสิ่งจูงใจที่มีคุณคาพิเศษที่กระตุน
หนวยงานขาย (Sales forces) ผูจัดจําหนาย (Distributors) หรือผูบริโภคคนสุดทาย (Utimate 
consumer) โดยมีจุดมุงหมายเพ่ือใหเกิดการขายในทันทีทันใดเปนเครื่องมือกระตุนความตองการซื้อ
ที่ใชสนับสนุนการโฆษณาและการขายโดยใชพนักงานซึ่งสามารถกระตุนความสนใจการทดลองใช
หรือการซื้อโดยลูกคาคนสุดทายหรือบุคคลอ่ืนในชองทางการจัดจําหนายการสงเสริมการขายมี 3 
รูปแบบคือ 
  3.1  การกระตุนผูบริโภค เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูผูบริโภค (Consumer 
promotion)  
  3.2  การกระตุนคนกลาง เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุ งสูคนกลาง (Trade 
promotion) 
  3.3  การกระตุนพนักงานขาย เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูพนักงานขาย (Sales 
forces promotion) 
 4. การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation: PR) มีความหมาย 
ดังนี้ 
  4.1  การใหขาว (Publicity) เปนการเสนอขาวเก่ียวกับผลิตภัณฑหรือบริการหรือตรา
สินคาหรือบริษัทที่ไมตองมีการจายเงินโดยผานสื่อการกระจายเสียงหรือสื่อสิ่งพิมพโดยการใหขาว
เปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ 
  4.2  การประชาสัมพันธ (Public Relation: PR) หมายถึงความพยายามในการสื่อสารที่
มีการวางแผนโดยองคการหนึ่งเพ่ือสรางทัศนคติที่ดีตอองคการตอผลิตภัณฑหรือตอนโยบายใหเกิด
กับกลุมใดกลุมหนึ่งมีจุดมุงหมายเพ่ือสงเสริมหรือปองกันภาพพจนหรือผลิตภัณฑของบริษัท  
 5. การตลาดทางตรง (Direct Marketing) การโฆษณาเพ่ือใหเกิดการตอบสนองโดยตรง 
(Direct response Advertising) และการตลาดเชื่อมตรง หรือการโฆษณาเชื่อมตรง (Online 
Marketing) มีความหมายตางกันดังนี้ 
  5.1  การตลาดทางตรง(Direct Marketing) เปนการสื่อสารกับกลุมเปาหมายเพ่ือใหเกิด
การตอบสนองโดยตรงหรือหมายถึงวิธีการตางๆ ที่นักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑโดยตรงกับผู
ซื้อและทําใหเกิดการตอบสนองในทันทีทั้งนี้ตองอาศัยฐานขอมูลลูกคาและการใชสื่อตางๆ โดยตรง
กับลูกคาและการใชสื่อตางๆ เพ่ือสื่อสารโดยตรงกับลูกคาเชนใชสื่อโฆษณาและแคตตาล็อก 



 21 

  5.2  การโฆษณาเพ่ือใหเกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response Advertising) 
เปนขาวสารการโฆษณาซึ่งถามผูอานผูรับฟงหรือผูชมใหเกิดการตอบสนองกลับโดยตรงไปยังผูสง
ขาวสารซึ่งอาจจะใชจดหมายตรงหรือสื่ออ่ืนเชนนิตยสารวิทยุโทรทัศน 
  5.3  การตลาดเชื่อมทางตรง หรือการโฆษณาเชื่อมตรง (Online Marketing) หรือ
การตลาดผานสื่ออิเล็กทรอนิคส (Electronic Marketing) เปนการโฆษณาผานระบบเครือขาย
คอมพิวเตอรหรืออินเตอรเนต เพ่ือสื่อสารสงเสริมและการขายผลิตภัณฑ หรือบริการโดยมุงหวังกําไร
และการคา เครื่องมือที่สําคัญประกอบดวยการขายทางโทรศัพท การขายโดยใชจดหมายตรง การ
ขายโดยใชแคตตาล็อก การขายทางโทรศัพทวิทยุ หรือหนังสือพิมพ ซึ่งจูงใจใหลูกคากิจกรรมการ
ตอบสนอง เชนใชคูปองแลกซื้อ 



 22 

 
 

ภาพประกอบ 3 รายละเอียดของสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
 
 ที่มา: ศิริวรรณ เสรรีัตน. (2539). การวิจัยการตลาด. หนา 9. 
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 จากแนวคิดและทฤษฎีที่กลาวมา ผูวิจัยไดนําทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด(Marketing 
Mix หรือ 4P’s) ของคอตเลอร (ศิริวรรณ เสรีรัตน 2546: 53; อางอิงจาก Kotler. 2003: 16) ที่
ประกอบดวย ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) การจัดจําหนาย (Place) และการสงเสริม
การตลาด (Promotion) ซึ่งสวนประสมทางการตลาด (4P’s) เปนเครื่องมือในการตอบสนองความ
ตองการใหแกผูบริโภคหรือกลุมเปาหมาย จึงจะตองใหความสําคัญกับเครื่องมือเหลานี้ในการวางกล
ยุทธและสรางความพึงพอใจใหแกลูกคาในการซื้อสินคา และยังเปนกลไกที่สามารถสรางความ
ไดเปรียบตอคูแขงอีกดวย ดวยเหตุนี้ ผูวิจัยจึงนําแนวคิดและทฤษฎีดังกลาวเปนแนวทางในการ
กําหนดกรอบความคิด ออกแบบสอบถาม และปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาดกับพฤตกิรรม
การบริโภคน้ําสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
4. ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 
 ธงชัย สันติวงษ (2524:124) พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคลใดบุคคล
หนึ่ง ซึ่งเก่ียวของโดยตรงกับการจัดหาใหไดมาและการใชสินคาและบริการ ทั้งนี้รวมหมายถึง 
กระบวนการตัดสินใจซึ่งมีอยูกอนแลว ซึ่งมีสวนในการกําหนดใหมีการกระทําดังกลาว 
 พฤติกรรมผูบริโภค (Schiffman; & Kanuk. 1994: 7) คือ พฤติกรรมซึ่งบุคคลทําการ 
คนหา (Searching) การซื้อ (Purchasing) การใช (Using) การประเมินผล (Evaluating)  การใช 
จาย (Disposing)  ในผลิตภัณฑและบริการ โดยคาดวาจะตอบสนองความตองการของเขา 
 โซโลมอน (ดารา ทีประปาล. 2542: 3; อางอิงจาก Solomon. 1996: 7) พฤติกรรม
ผูบริโภค หมายถึง การศึกษาถึงกระบวนการตางๆ ที่บุคคลหรือกลุมบุคคลเขาไปเก่ียวของ เพ่ือทํา
การเลือกสรรการซื้อ การใช การบริโภค อันเก่ียวกับผลิตภัณฑ บริการ ความคิด หรือประสบการณ
เพ่ือสนองตอบความตองการ และความปรารถนาตางๆ ใหไดรับความพอใจ 
 ศุภร เสรีรัตน (2540: 6) ใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภควาหมายถึงพฤติกรรม
ผูบริโภคที่เก่ียวของกับการซื้อและการใชสินคาและบริการ (ผลิตภัณฑ)โดยผานกระบวนการ
แลกเปลี่ยนที่บุคคลที่ถือวาเปนผูบริโภคที่นี้ คือ บุคคลผูมีสิทธิในการไดมาและการใชไปซึ่งสินคาและ
บริการที่ไดมีการเสนอขายโดยสถาบันทางการตลาด 
 อดุลย จาตุรงคกุล (2543: 5) พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง ปฏิกิริยาของบุคคลที่เก่ียวของ
โดยตรงกับการไดรับ การใชสินคาและบริการทางเศรษฐกิจ รวมทั้งกระบวนการตางๆ ของการ
ตัดสินใจซึ่งเกิดกอนและเปนตัวกําหนดปฏิกิริยาตางๆ เหลานี้ 
 พฤติกรรมของผูบริโภค เปนการคนหาหรือวิจัยเก่ียวกับ พฤติกรรมการซื้อและการใชของ 
ผูบริโภค คําตอบที่ไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดการกลยุทธทางการตลาด ที่สามารถ 
ตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม 
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 ลักษณะของผูบริโภค 
 ผูบริโภค (Consumer) หมายถึง ผูที่มีความตองการซื้อ (Need) มีอํานาจซื้อ (Purchasing 
Power) ทําใหเกิดพฤติกรรมการซื้อ (Purchasing Behavior) และพฤติกรรมการใช (Using 
Behavior) ดังนี้ 
 1.ผูบริโภคเปนบุคคลที่มีความตองการ (Needs) การที่บุคคลนั้นจะตองมีความตองการ 
ผลิตภัณฑซึ่งบางคนถาไมมีความตองการก็ถือวาไมใชผูบริโภคดังนั้น 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) เมื่อผูบริโภคมีความตองการและมี 
อํานาจซื้อแลวก็จะเกิดพฤติกรรมการซื้อ  เชน ซื้อที่ไหน เมื่อใด ใครเปนคนซื้อ ใชมาตรการอะไรใน 
การตัดสินใจซื้อ ซื้อมากนอยแคไหน 
 4.พฤติกรรมการใช (Using Behavior) ผูบริโภคมีพฤติกรรมการใชอยางไร 
 
 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค 
 เปนการศึกษาถงึเหตุจงูใจผูบริโภคในการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ โดยจะเริ่มตนจาก
การเกิดสิ่งกระตุน (Stimulus)  ที่ทําใหเกิดความตองการ สิ่งกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิด
ของผูซื้อซึ่งเปรียบเสมือนกลองดํา (Buyer’s Black Box) ที่ผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได
ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตางๆ ของผูซื้อแลวจะมีการตอบสนองของผู
ซื้อ (Buyer’ Response) หรือการตัดสินใจของผูซื้อ (Buyer’s Purchase Decision) 
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ส่ิงกระตุนภายนอก 
(Stimulus = S) 

 สภาพแวดลอมทางสังคมและวัฒนธรรม 
(Sociocultural Environment) 

สิ่งกระตุนทางการตลาด 
(Marketing stimuli) 

สิ่งกระตุนอื่นๆ 
(Other stimuli) 

 1.ปจจัยดัานวัฒนธรรม 
(Cultural) 

2.ปจจัยดานสังคม 
(Social) 

 
 
 

ผลิตภัณฑ 
ราคา 
การจําหนาย 
การสงเสริมการตลาด 

เศรษฐกิจ 
เทคโนโลยี 
การเมือง 
วัฒนธรรม 
ฯลฯ  

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

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

การตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค (Consumer decision making)   
ข้ันตอนการตัดสินใจของผูซ้ือ 
(Buyer’s decision process) 

 3. ปจจัยสวนบุคคล (Personal) 

 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 (Vaalue and Lifestyle) 
  
 4. ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological) 

1. การรับรูปญหา (Problem recognition) 
 

2. การคนหาขอมูล (Information search) 
 

3. การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternatives) 
 

4. การตัดสินใจซ้ือ (Purchase decision) 
 

5. พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ 

 4.1 การจูงใจ (Motivaton) 
  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)  
 การเลือกผลิตภัณฑ การตัดสินใจซ้ือ (Purchase)  
 การเลือกตรา 1. การทดลอง (Trial)  
 การเลือกผูขาย 2. การซ้ือซํ้า (Repeat purchase)  
 เวลาในการซ้ือ  
 ปริมาณการซ้ือ 

พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ 
(Post purchase behavior)  

 

ภาพประกอบ 4 แสดงโมเดลอยางงายของการตัดสินใจของผูบริโภค (A Simple Model of Consumer  
      Decision Making) 
 ที่มา: Schiffman; & Kanuk.  (2000).  Consumer Behavior.  p. 7. 

ปจจัย
นําเขา 
(Input) 

ผลลัพธ 
(Output) 

กระบวนการ 
(Process) 
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 จุดเริ่มตนของรูปแบบจําลองนี้อยูที่มีสิ่งกระตุน (Stimulus) ใหเกิดความตองการกอนแลว 
ทําใหเกิดการตอบสนอง (Response) ดังนั้นรูปแบบจําลองนี้จึงอาจเรียกวา แบบจําลองตัวกระตุน
ปฏิกิริยาตอบสนอง (S-R Model) โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 1. สิ่งกระตุน (Stimulus) หมายถึง สิ่งที่ผลักดันใหบุคคลเกิดการตอบสนองหรือการ 
ตัดสินใจสิ่งกระตุนประกอบดวยสิ่งกระตุนภายนอกและสิ่งกระตุนภายใน นักการตลาดจะสนใจและ
จัดสิ่งกระตุนภายนอก เพ่ือใหผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ สิ่งกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใน
การซื้อสินคา (Buying Motive) สิ่งกระตุนภายนอก (External Stimulus) ประกอบดวย 2 สวน ดังนี้ 
  1.1  สิ่งกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus) เปนสิ่งกระตุนที่สําคัญมากที่
นักการตลาดจะตองจัดใหมีข้ึน เพราะจะสรางใหเกิดความตองการผลิตภัณฑ เปนสิ่งกระตุนที่
เก่ียวของกับสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรือ 4P’s ซึ่งประกอบด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 การกําหนดราคาใหเหมาะกับผลิตภัณฑ
โดยพิจารณาลูกคาเปาหมาย 
   1.1.3  สิ่งกระตุนดานชองทางการจัดจําหนาย (Distribution or Place) เชน การจัด 
จําหนายผลิตภัณฑใหทั่วถึงเพ่ือสะดวกแกผูบริโภคถือวาเปนการกระตุนความตองการสินคา 
   1.1.4  สิ่งกระตุนดานสงเสริมการตลาด (Promotion)เชน การโฆษณาสม่ําเสมอ 
การใชความพยายามของพนกังานขาย การลด แลก แจก แถม การสรางความสัมพันธอันดีกับบุคคล
ทั่วไปเหลานี้ซึ่งถือวาเปนสิ่งกระตุนความตองการซื้อ 
  1.2 สิ่งกระตุนอ่ืนๆ (Other   Stimulus) เปนสิ่งกระตุนความตองการของผูบริโภคที่อยู
ภายนอกองคกรซึ่งบริษัทไมสามารถควบคุมไดสิ่งกระตุนเหลานี้ไดแก 
   1.2.1  สิ่งกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic)เชน ภาวะเศรษฐกิจรายไดของ
ผูบริโภค สิ่งเหลานี้มีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล 
   1.2.2  สิ่งกระตุนทางดานเทคโนโลยี (Technological)เชน  เทคโนโลยีใหมดาน
ฝาก-ถอนเงินอัตโนมัติสามารถกระตุนความตองการใหใชบริการของธนาคารมากข้ึน 
   1.2.3  สิ่งกระตุนทางดานกฎหมายและการเมือง ( Law  andPolitical)เชนกฎหมาย
เพ่ิมหรือลดภาษีสินคาใดสินคาหนึ่งจะมีอิทธิพลตอการเพ่ิมหรือลดความตองการของผูซื้อ 
   1.2.4   สิ่งกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural)เชนขนมธรรมเนียมประเพณีไทยใน
เทศกาลตางๆ จะมีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซื้อสินคาในเทศกาลนั้น 
 2. กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ (Buyer’s Black Box) หมายถึง ความรูสึกนึกคิด
ของผูซื้อเปรียบเทียบเสมือนกลองดํา(Black Box) ซึ่งผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตอง
พยายามคนหาความรูสึกนึกคิดของผูซื้อซึ่งไดรับอิทธิพลจากปจจัยตางๆ ที่มีอิทธิพลตอความรูสึก
นึกคิดของผูบริโภคและกระบวนการตัดสินใจซื้อโดยมีรายละเอียด  ดังนี้ 
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  2.1  ลักษณะของผูซื้อ (Buyer Characteristics)  ลักษณะของผูซื้อมีอิทธิพลจากปจจัย 
ตางๆ คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา 
  2.2  กระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ (Buyer DecisionProcess)ประกอบดวย ข้ันตอน 
ดังนี้ (1) การรับรูความตองการ (ปญหา)  (2) การคนหาขอมูล (3) การประเมินผลทางเลือก  (4) 
การตัดสินใจซื้อ  (5) พฤติกรรมภายนอกหลังการซื้อ 
 
 
    

 
ภาพประกอบ 5  แสดงแบบจําลองกระบวนการตัดสินใจซื้อ 5 ข้ัน 

 
 ที่มา: ศิริวรรณ เสรรีัตน; และคณะ.  (2541).  การบริหารการตลาดยุคใหม.  หนา 14. 

 
   2.2.1 การรับรูปญหา(Problem Recognition) การที่ผูบริโภครูจักปญหา หมายถึง 
ผูบริโภคทราบความจําเปนและความตองการในสินคา กระบวนการในการรับรูปญหา ประกอบดวย
ข้ันตอน 4 ข้ันตอน คือ 
    1) การเกิดสภาวะที่อยากใหเปน หมายถึง การเรียนรูและเขาสภาวะอันหนึ่ง 
และผูบริโภคเห็นดวยวาสภาวะนั้นเปนสิ่งที่ดี จนเกิดความอยากที่จะอยูในสภาวะนั้น 
    2) การทราบถึงสภาวะที่เปนอยู ผูบริโภคจะทราบหรือรับรูสภาวะที่เปนอยู
ดวยตนเอง เนื่องจากตนเปนผูที่อยูในสภาวะนั้น ณ ตอนนั้น 
    3) การเปรียบเทียบสภาวะที่อยากใหเปนกับสภาวะที่เปนอยู โดยผูบริโภค
จะนําสภาวะทั้งสองที่ตนรับรูและเขาใจมาเปรียบเทียบกัน ซึ่งจะไดระยะของความแตกตางออกมา 
    4) การรับรูปญหาหรือการตระหนักวามีปญหาเกิดข้ึน ผูบริโภคจะตระหนัก
ถึงปญหาเมื่อเห็นวาระยะของความแตกตางระหวางสภาวะที่อยากใหเปนกับสภาวะที่เปนอยูมาก
อยางเห็นไดชัด ผูบริโภคอาจกําหนดระยะหางระดับหนึ่งข้ึนมาเปนบรรทัดฐานเพ่ือบอกตนเองวา
ปญหานั้นมีความสําคัญมากหรือไม อยางไรก็ตาม ระยะหางนี้ไมใชขนาดตายตัว หากจะ
เปลี่ยนแปลงไปตามเหตุปจจัยที่มีอิทธิพลตอผูบริโภคแตละคน ณ ขณะใดขณะหนึ่ง 
    งานของนักการตลาดในข้ันนี้ คือ จัดสิ่งกระตุนความตองการดานผลิตภัณฑ 
ราคา การจัดจําหนาย หรือการสงเสริมทางการตลาด เพ่ือใหผูบริโภคเกิดความตองการในสินคา 
   2.2.2  การคนหาขอมูล (Information Search) เมื่อผูบริโภครับรูปญหา นั่นคือ เกิด 
ความตองการในข้ันที่ 1 และจะคนหาขอมูลจากแหลงขอมูลตางๆ ภายนอกตัว (1) แหลงขอมูลไดแก
ครอบครัว เพ่ือน คนรูจัก (2) แหลงการคา ไดแก สื่อโฆษณา พนักงานขาย งานของนักการตลาด ที่
เก่ียวของกับกระบวนการในข้ันนี้ คือ พยายามจัดขอขาวสารใหผานแหลงการคา และ แหลงบุคคล 
ใหมีประสิทธิภาพและทั่วถึง 

การรับรู
ปญหา 

การคนหา
ขอมูล 

การ
ประเมินผล 

พฤติกรรม
ภายหลังการซื้อ 

การตัดสินใจ
ซื้อ 
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   2.2.3  การประเมินผลทางการเลือก (Evaluation of Alternatives) การพิจารณา 
เลือกผลิตภัณฑตาง ๆ จากขอมูลที่รวบรวมไดในข้ันที่ 2 หลักเกณฑที่พิจารณาคือ (1) คุณสมบัติ 
ผลิตภัณฑตาง ๆ เชน รูปราง รูปทรง (2) การใหน้ําหนักความสําคัญสําหรับคุณสมบัติผลิตภัณฑ 
เชน ราคาเหมาะสม คุณภาพสูง (3) ความเชื่อถือเก่ียวกับตราสินคา หรือ ภาพลักษณ ซึ่งความเชื่อนี้
จะมีอิทธิพลตอการประเมินทางเลือกในการตัดสินใจ (4) เปรียบเทียบระหวางย่ีหอตาง ๆ งานของ
นักการตลาดที่เก่ียวของกับกระบวนการข้ันนี้คือ การจัดสวนประสมทางการตลาดดานตาง ๆ ให
เหมาะสม 
   2.2.4  การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑย่ีหอใด 
เนื่องจากมีการประเมินผลทางเลือกตาง ๆ มาแลว ผูบริโภคจะตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑที่ชอบ 
มากที่สุด และ ปฏิเสธที่จะซื้อสินคาที่ตนเองไมมีความพอใจที่จะซื้อ 
   2.2.5  พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post-purchase Behavior) เปนความรูสึกพอใจ 
หรือไมพอใจหลังจากมีการซื้อผลิตภัณฑไปใชแลว ความรูสึกนี้ข้ึนอยูกับคุณสมบัติของผลิตภัณฑ
และความคาดหวังของผูบริโภค ถาผลิตภัณฑมีคุณสมบัติตรงตามที่คาดหวังก็จะเกิดผลในทางบวก 
คือ ผูบริโภคมีความพึงพอใจและมีแนวโนมที่จะซื้อ แตถาผลิตภัณฑมีคุณสมบัติไมตรงตามความ 
ตองการหรือต่ํากวาที่คาดหวังยอมเกิดผลในทางลบ นั่นคือ ผูบริโภคไมพอใจและมีแนวโนมที่จะไม 
ซื้อซ้ําคอนขางสูง 
 3. การตอบสนองของผูซื้อ (Buyer’s Response) หมายถึง พฤติกรรมที่มีการแสดงออกมา 
ของบุคคลหลังจากที่มีสิ่งกระตุน ซึ่งหมายถึง การตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (Buyer’s Purchase 
decision) ประกอบดวยการตัดสินใจดานผลิตภัณฑ การตัดสินใจดานรานคาและการตัดสินใจ 
เก่ียวกับวิธีการซื้อดังนี ้
  3.1  การตัดสินใจดานผลิตภัณฑ (Product Decision) การตัดสินใจของผูบริโภคที่จะซือ้
ผลิตภัณฑหนึ่งจะข้ึนอยูกับทัศนคติตอผูประกอบการธุรกิจและย่ีหอ ราคา การลดราคา การตัดสินใจ
ดานผลิตภัณฑจะทําการตัดสินใจเก่ียวกับเรื่องตอไปนี้ (1) การตัดสินใจเก่ียวกับย่ีหอ (Brand 
Decision) (2) การตัดสินใจดานราคาและการลดราคา (Price and Deal Decision) (3) การตัดสินใจ
ซื้อโดยฉับพลัน  (Impasse  Decision) 
  3.2 การตัดสินใจดานราคา(Store Decision)การตัดสินใจเก่ียวกับรานคาของผูบริโภค
ข้ึนอยูกับทัศนคติความรูสึกตอรานนั้น ๆ การเลือกรานคา (Choice of Store) การเลือกรานคาข้ึนอยู
กับทําเลที่ตั้ง ประเภทของสินคา ราคา และการบริการ 
  3.3  การตัดสินใจเก่ียวกับวิธีการซื้อ (Method of Purchase Decision)  ลักษณะหรือ 
วิธีการซื้อของผูบริโภคจะใชหัวขอตอไปนี้พิจารณาคือ 
   3.3.1  ทัศนคติตอเวลาและระยะทาง (Attitude Toward Time Distance) ผูบริโภค
จะเปรียบเทียบระหวางระยะทางกับสินคาที่จําหนาย 
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   3.3.2  การตัดสินใจจับจายหลายประเภท (Multiple Shopping Decision) ผูบริโภค 
มักนิยมไปรานคาที่สามารถหาซื้อของที่ตองการไดครบทุกอยางภายในรานเดียว (One Stop 
Shopping) 
 
 ความสัมพันธระหวางทัศนคติกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 ธงชัย สันติวงษ (2537: 180) ไดกลาวถึงความสัมพันธระหวางทัศนคติกับพฤติกรรมของ 
ผูบริโภคไววา การเปลี่ยนแปลงในทัศนคติจะเกิดข้ึนตามหลังการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม (attitude 
change following behavior change) การเปลี่ยนแปลงทัศนคติยอมกระทําไดยากย่ิง วิธีเดียวที่ อาจ
ทําได คือ การที่จะตองสามารถควบคุมสภาพแวดลอมของผูบริโภคไดโดยตรงเทานั้น 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน (2537: 166) การอธิบายสวนใหญเก่ียวกับการกําหนดทัศนคติและการ
เปลี่ยนแปลงทัศนคติจะมุงที่ทัศนคติแบบด้ังเดิมซึ่งผูบริโภคไดพัฒนาทัศนคติกอนการปฏิบัติ แต
อยางไรก็ตามอาจไมจริงเสมอไปทั้งทฤษฎีความไมสมดุลที่เกิดข้ึนภายในใจ ทางดานความเขาใจและ
ทฤษฎีคุณสมบัติจะจัดการหาการอภิปรายทางเลือกในการกําหนดทัศนคติ และการเปลี่ยนแปลง ซึ่ง
เสนอวา พฤติกรรมอาจเกิดข้ึนกอนทัศนคติ ทฤษฎีความไมสมดุลเกิดข้ึนภายในใจ ทางดานความ
เขาใจเสนอวาความคิดที่ขัดแยงกัน หรือขอมูลทฤษฎีความไมสมดุลเกิดข้ึนภายในใจ ซึ่งตามดวย
การตัดสินใจซื้อ อาจชักจูงผูบริโภคใหเปลี่ยนแปลงทัศนคติใหเกิดความสอดคลองกัน กับปฏิกริยา 
ทฤษฎีคุณสมบัติจะมุงที่วิธีการที่บุคคล กําหนดสาเหตุของเหตุการณ และวิธีการซึ่งเขากําหนดหรือ
เปลี่ยนแปลงทัศนคติซึ่งเปนผลจากการประเมินพฤติกรรมสวนตัวหรือพฤติกรรมของ บุคคลอ่ืนหรือ
สิ่งใดสิ่งหนึ่ง 
 สิทธินันท เชื้อแกว (2545: 19) จากองคประกอบของทัศนคติและทฤษฎีเก่ียวของกับ 
ทัศนคติพบวา ทัศนคติและพฤติกรรมมีความสัมพันธกันโดยที่ทัศนคติจะเปนตัวชี้ใหเห็นถึง 
พฤติกรรมวาผูบริโภคจะมีพฤติกรรมอยางไร การใชทัศนคติทํานายพฤติกรรมนั้น มีวิจัยหลาย ๆ ชิน้
ที่ชิ้นใหเห็นวา พฤติกรรมนั้นมิไดเกิดข้ึนตามทัศนคติเสมอไป เนื่องจากการวัดความสัมพันธข้ึนอยู
กับตัวแปรตาง ๆ ดังนี้ 
 1. ขอจํากัดตางๆ ของผูบริโภค หมายความวา ในขณะที่วัดทัศนคติของผูบริโภคนั้น 
ผูบริโภคจะตอบโดยมิไดคิดถึงขอจํากัดตางๆ วาตนเองจะสามารถมีพฤติกรรมดังนั้นไดหรือไม 
 2. การกระทําที่ตองการจะวัดควรจะชัดเจนและแนนอนวาตองการจะดูการกระทําใด ๆ 
ของบุคคลนั้น ๆ เชน การใช การซื้อ การขอยืม หรืออ่ืน ๆ เพราะทัศนคติที่ดีของผูบริโภคตอ
ผลิตภัณฑอาจแปลงออกมาไดเปนการกระทํามากมายข้ึนอยูกับวาขณะนั้นตองการจะวัดการกระทํา 
แบบใด 
 3. เปาหมาย นั่นคือ ผลิตภัณฑที่ตองการจะวัดทัศนคติที่ผูบริโภคมีตอผลิตภัณฑนั้น ๆ ซึง่ 
อาจจะเปนเปาหมายโดยทั่ว ๆ ไป หรืออาจจะเปนเปาหมายที่ชี้เฉพาะได ซึ่งมีผลตอพฤติกรรมที่มี 
รูปแบบที่ตางกันโดยอาจจะสอดคลองกับทัศนคติหรือไมก็ได 
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 4. เวลาเมื่อเวลาเปลี่ยนแปลงไปพฤติกรรมและทัศนคติอาจเปลี่ยนแปลงไปดวย  สภาพ
การและสิ่งแวดลอมมีผลทําใหพฤติกรรมเบ่ียงเบนไปเชนอิทธิพลคนรอบขางหรือเกิดสถานการณ ใด
ที่ไมคาดคิดข้ึน ทําใหตองแสดงพฤติกรรมที่อาจไมสอดคลองกับทัศนคติข้ึน 
 แบบจําลองแนวโนมแหงพฤติกรรม (Fishbein’s Behavioral Model) แสดงใหเห็นถึง
ความสัมพันธระหวางทัศนคติกับพฤตกรรมที่แสดงออกมา โดยกลาววา  พฤติกรรมของคนเรานั้น
เปนเรื่องของความตั้งใจที่จะมีพฤติกรรมแสดงออกมาในลักษณะใดลักษณะหนึ่งและยังเปนเรื่องของ
ตัวแปรที่เขามาเก่ียวของดวย ดังนั้น การที่คนเราตั้งใจจะมีพฤติกรรมหนึ่งนั้น มิไดหมายความวา  
จะตองมีพฤติกรรมนั้นออกมาเสมอไป เพราะมีอิทธิพลอ่ืนมาเปลี่ยนแปลงไป ดังภาพประกอบ
ตอไปนี้ 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

ภาพประกอบ 6  แบบจําลองแสดงถงึความสัมพันธระหวางทัศนคติกับพฤติกรรม 
 
 จากแนวคิดและทฤษฎีดังกลาวขางตนสรปไดวา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรม
ที่ผูบริโภคมีข้ันตอนตางๆ ทางความคิดกอนการตัดสินใจซื้อสินคาเพ่ือใหเกิดความพึงพอใจ 
 
 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 
 ธงชัย สันติวงษ (2525: 17) การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การวิเคราะห
เพ่ือใหทราบถึง สาเหตุทั้งปวงที่มีอิทธิพลเหนือและทําใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อสินคาและบริการ    ซึง่
โดยการเขาใจถึงสาเหตุตางๆ ที่มีผลจูงใจหรือกํากับการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคนี่เองที่จะทําให
นักการตลาดสามารถตอบสนองผูบริโภคไดสําเร็จผลดวยการสามารถชักนําและหวานลอมใหลูกคา
ซื้อสินคาและมีความจงรักภักดีที่จะซื้อซ้ําครั้งตอเนื่องเรื่อยไป 
 ดังนั้น การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค จึงเปนเรื่องของการศึกษาการตัดสินใจของ 
ผูบริโภควาเกิดจากปจจัยอิทธิพลอะไรเปนตัวกําหนด หรือที่เปนตัวสาเหตุที่ทําใหมีการตัดสินใจซื้อ 
ดังกลาว ตามความหมายขางตนนี้ พฤติกรรมในขณะทําการซื้อ (ที่เราไดเห็นเปนการกระทํา
โดยทั่วไปของลูกคา) จึงเปนเพียงข้ันตอนสุดทายหรือปลายเหตุ ของกระบวนการพิจารณาการ 
ตัดสินใจซื้อ และในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค หรือพฤติกรรมผูบริโภคที่แทจริง จะประกอบดวย 

ความเชื่อเกี่ยวกับผลของพฤติกรรม 

การประเมินในผลที่จะออกมา 

ความเชื่อกับการที่คนอื่นจะมองเรา 

แรงจูงใจใหทําตาม 

ทัศนคติตอพฤติกรรม 

ความต้ังใจจะมีพฤติกรรม 

บรรทัดฐานเกี่ยวกับพฤติกรรม 

พฤติกรรมจริง 

ตัวแปรอื่นๆที่เขามา 
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อิทธิพลของปจจัยตางๆ หลายประการ เชน ความตองการการเรียนรู ความนึกชอบพอ ทัศนคติ 
ความเขาใจ จากกลุมทางสังคม ตลอดจนวัฒนธรรมปจจัยตางๆ เหลานี้ไดมีอยูในความนึกคิดและ 
จิตใจของทุกคน ซึ่งตางก็ไดมีการสรางสมและขัดเกลามาตามกระบวนการตามความนึกคิดและ 
จิตวิทยาของตนเอง ตามสังคมและวัฒนธรรมแวดลอมที่แตกตางกัน จากอดีตถึงปจจุบัน ซึ่งทําให 
คุณลักษณะที่แทจริงภายในของผูบริโภคแตกตางกันไปดวย 
 พฤติกรรมผูบริโภค เปนการคนหาหรือวิจัยเก่ียวกับพฤติกรรมการซื้อและการใชของ 
ผูบริโภค คําตอบที่ไดจะชวยทําใหนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธการตลาดที่สามารถตอบความพึง
พอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม คําถามที่ใชเพ่ือคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภคซึ่ง
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 พฤติกรรม
ศาสตร 
 2. ผูบริโภคซื้ออะไร ( What does the consumer buy?) เปนคําถามที่ตองการทราบถึงสิ่ง
ที่ผูบริโภคตองการซื้อ เชน คุณสมบัติหรือองคประกอบของผลิตภัณฑ 
 3. ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ (Why does the consumer buy?) เปนคําถามที่ตองการทราบถึง 
วัตถุประสงคในการซื้อของผูบริโภค ซึ่งจะตองศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อคือปจจัย
ทางจิตวิทยา ปจจัยทางสังคม ปจจัยทางวัฒนธรรม และ ปจจัยเฉพาะบุคคล 
 4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ (Who participates in the buying?) เปนคําถามเพ่ือ 
ทราบถึงบทบาทของกลุมตาง ๆ ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ ประกอบดวย ผูริเริ่ม ผูมีอิทธิพล ผู
ตัดสินใจ ผูซื้อ และผูบริโภค 
 5. ผูบริโภคซื้อเมื่อใด (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 
ข้ันตอนในการตัดสินใจซื้อ ซึ่งประกอบดวย การรับรูปญหา การคนหาขอมูล การประเมินผล การ 
ตัดสินใจซื้อและความรูสึกภายหลังการซื้อ 
 
 ปจจัยภายนอกและปจจัยภายในที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค 
 ปจจัยภายใน (ปจจัยดานจิตวิทยา) ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค (Internal factors 
(Psychological)  Influencing  consumer    behavior)    ปจจัยดานจิตวิทยา  (Psychological    
factor) เปนปจจัยที่เก่ียวของกับความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคในการเลือกซื้อสินคาของบุคคลจะได 
รับอิทธิพลจากปจจัยดานจิตวิทยา ซึ่งถือวาเปนปจจัยภายในตัวผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรม
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การซื้อและการใชสินคา ปจจัยภายในประกอบดวย (1) การจูงใจ (2) การรับรู (3) การเรียนรู (4) 
ความเชื่อถือ (5) ทัศนคติ (6) บุคลิกภาพ (7) แนวคิดของตนเองโดยมีรายละเอียดดังนี ้
 1. การจูงใจ (Motivation) เปนสภาพจิตใจภายในของบุคคล ซึ่งผลักดันใหเกิดพฤติกรรม
เพ่ือใหบรรลุเปาหมาย (Solomon. 2002: 530) การจูงใจเกิดภายในตัวบุคคล แตอาจจะถูกกระทบ
จากปจจัยภายนอก เชน วัฒนธรรม ชั้นทางสังคม หรือสิ่งกระตุนที่นักการตลาดใชเครื่องมือทาง
การตลาดเพ่ือกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการ 
 2. การรับรู (Perception) เปนข้ันตอนที่บุคคลมีการรับรู (Receive) จัดระเบียบ(Organize) 
หรือการกําหนด (Assign) ความหมายของสิ่งกระตุน โดยอาศัยประสาทสัมผัสทั้งหา (Etzel, Walker 
and Stanton. 2001: G-9) หรือเปนกระบวนการที่แตละบุคคลเลือกสรร (Select)  จัดระเบียบ 
(Organize ) และตีความ (Interpret) เก่ียวกับสิ่งกระตุน (Stimulus) เพ่ือใหเกิดความหมายที่
สอดคลองกัน (Schiffman; & Kanuk. 2000: G-9) หรือหมายถึงกระบวนการความเขาใจ (การ 
เปดรับ) ของบุคคลที่มีตอโลกที่เขาอาศัยอยู 
 3. การเรียนรู (Learning) หมายถึง การเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมผูบริโภค ซึ่งเกิดจาก
การ เรียนรูและประสบการณ (Etzel, Walker; & Stanton. 2001: G-6) หรือหมายถึง ข้ันตอนซึ่ง
บุคคลไดนําความรูและประสบการณไปใชในการตัดสินใจซื้อสินคา และพฤติกรรมการบริโภค 
(Schiffman; & Kanuk. 2000: G-7)  หรือหมายถึงการเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมหรือความโนมเอียง
ของพฤติกรรมจากประสบการณที่ผานมาการเรียนรูของบุคคลเกิดข้ึนเมื่อบุคคลไดรับสิ่งกระตุน 
(Stimulus) และจะเกิดการตอบสนอง (Response) ซึ่งก็คือ ทฤษฎีสิ่งกระตุนการตอบสนอง 
(Stimulus-Response (SR) Theory) นักการตลาดไดประยุกตใชทฤษฎีนี้ดวยการ โฆษณาซ้าํแลวซ้าํ
อีกหรือจัดการสงเสริมการขาย (ถือวาเปนสิ่งกระตุน) เพ่ือทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อและใชสินคาเปน
ประจํา (เปนการตอบสนอง) การเรียนรูเกิดจากอิทธิพลหลายอยาง เชน ทัศนคติ ความเชื่อถือ และ
ประสบการณในอดีต อยางไรก็ตามสิ่งกระตุนที่มีอิทธิพลและทําใหเกิดการเรียนรูไดนั้นจะตองมี
คุณคาในสายตาของลูกคา ตัวอยางการจัดกิจกรรมสงเสริมการขายใน รูปการแจกของตัวอยางจะมี
อิทธิพลทําใหเกิดการเรียนรู ซึ่งการใหผูบริโภคไดทดลองใชสินคาจะดีกวาการแถม เพราะการแถม
นั้นลูกคาตองเสียเงินเพ่ือซื้อสินคา ถาลูกคาไมซื้อสินคาก็จะไมเกิด การทดลองใชสินคาที่แถม 
 4. ความเชื่อถือ (Beliefs) หมายถึง  ความคิดที่บุคคลยึดถือเก่ียวกับสิ่งใดสิ่งหนึ่ง  (Kotler. 
2003: 198) หรือเปนความคิดที่บุคคลยึดถือในใจเก่ียวกับสิ่งใดสิ่งหนึ่งซึ่งเปนผลมาจากประสบการณ
ในอดีต และมีผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
 5. ทัศนคติ (Attitudes) หมายถึงการประเมินความพึงพอใจหรือไมพึงพอใจของบุคคล
ความรูสึกดานอารมณ และแนวโนมการปฏิบัติที่มีผลตอความคิดหรือสิ่งใดสิ่งหนึ่ง (Kotler. 2003: 
199) หรือหมายถึง แนวโนมของการเรียนรูที่จะตอบสนองตอสิ่งใดสิ่งหนึ่งหรือความคิดที่มีลักษณะ
แสดงความพอใจหรือไมพอใจ (Etzel, Walker; & Stanton. 2001: G-1) ทัศนคติเปนสิ่งที่มีอิทธิพล
ตอความเชื่อ ในขณะเดียวกันความเชื่อก็มีอิทธิพลตอทัศนคติ ทัศนคติของผูบริโภคกับการตัดสินใจ
ซื้อจะมีความสัมพันธกัน การเกิดของทัศนคตินั้นเกิดจากขอมูลที่แตละคนไดรับกลาวคือ เกิดจาก
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ประสบการณที่เรียนรูในอดีตเก่ียวกับสินคา หรือความนึกคิดของบุคคล และเกิดจากความสัมพันธที่
มีตอกลุมอางอิง เชน พอ แม เพ่ือน บุคคลชั้นนําในสังคม เปนตน  ถานักการตลาดตองการให
ผูบริโภคซื้อสินคาของเขา นักการตลาดมีทางเลือกคือ (1) สรางทัศนคติของผูบริโภคใหสอดคลองกับ
สินคาของธุรกิจ (2) พิจารณาวาทัศนคติของผูบริโภคเปนอยางไร แลวจึงพัฒนาสินคาใหสอดคลอง
กับทัศนคติของผูบริโภค โดยทั่วไปการพัฒนาสินคาใหสอดคลองกับทัศนคติทําไดงายกวาการ
เปลี่ยนแปลงทัศนคติของผูบริโภคใหเกิดความตองการในสินคา เพราะตองใชเวลานาและใช
เครื่องมือในการติดตอสื่อสารจึงจะสามารถเปลี่ยนแปลงทัศนคติของบุคคลได 
 6. บุคลิกภาพ (Personality) และทฤษฎีการจูงใจของฟรอยด (Freud's Theory  of 
motivation) บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง ลักษณะดานจิตวิทยาที่แตกตางกันของบุคคล ซึ่ง 
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 ซึ่งจะกําหนดลักษณะของบุคคลนั้น (Blackwell, Minicard; & Engel. 2001: 
548)   แตละบุคคลจะมีบุคลิกสวนตัวหรือแนวคิดของตนเองซึ่งจะมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ 
นักการตลาดจําเปนตองศึกษาหลักเกณฑการตัดสินใจซื้อซึ่งไดแก ปจจัยภายนอก อันเปนผลมาจาก
ปจจัยดานวัฒนธรรมและสังคม ปจจัยดานจิตวิทยาซึ่งถือวาเปนปจจัยภายใน รวมทั้งปจจัยสวน
บุคคล ปจจัยเหลานี้มีประโยชนตอการพิจารณาลักษณะความสนใจของผูซื้อที่มีตอผลิตภัณฑ โดยจะ
นําไปปรับปรุงผลิตภัณฑ การตัดสินใจดานราคา การจัดชองทางการจัดจําหนายและการสงเสริม
การตลาด เพ่ือสรางใหผูบริโภคเกิดทัศนคติที่ดีตอผลิตภัณฑ และบริษัท 
 จากแนวคิดและทฤษฎีที่กลาวมาขางตนทางผูวิจัยไดนํามากําหนดกรอบความคิด ออก
แบบสอบถาม เก่ียวกับปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและนําไปประยุกตใชในการจัดทําขอเสนอแนะ 
 
5. ความรูท่ัวไปเกี่ยวกับสมุนไพร 
 ความหมายของสมุนไพร 
 แถมสิน รัตนพันธุ (2548: 26-27) คําวา “สมุนไพร” (herbs) มีคําจํากัดความไดหลายอยาง 
 ทางดานพฤษศาสตร HERBS หมายถึง พืชมีเมล็ดที่ไมมีแกนไม (nonwoody) และตาย
เมื่อสิ้นสุดฤดูกาลเพาะปลูก 
 ทางดานอาหาร HERBS หมายถึง เครื่องเทศ หรือ ผักที่ใชแตงรส หรือ กลิ่นอาหาร 
 ทางดานยา HERBS มีความหมายที่เฉพาะเจาะจง 
 คําจํากัดความที่ถูกตองที่สุดของ HERBS คือ ยาที่มาจากพืช ใชรักษาโรค ซึ่งมักเปนโรค
เรื้อรัง หรือ เพ่ือบํารุงรักษาสุขภาพใหแข็งแรง 
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 ดานกฎหมาย สมุนไพรยังจัดเปนกลุมพิเศษ คือ กลุมอาหาร และกลุมผลิตภัณฑเสริม
อาหาร 
 หากสมุนไพรใชเพ่ือการรักษา หรือ บรรเทาอาการโรค หรือ ใชเสริมสุขภาพ (เก่ียวของกับ
การวินิจฉัย หรือ ปองกันโรค) จะจัดเปนยา 
 อยางไรก็ดี มีผลิตภัณฑสมุนไพรจํานวนหนึ่งที่เปนยา หรือ อาหาร หรือเปนทั้งยาและ
อาหาร ข้ึนอยูกับวัตถุประสงคของผูใช อยางเชน กระเทียม หากใชเพ่ือแตงกลิ่นและรสอาหาร 
กระเทียมก็จัดเปนอาหาร เมื่อใชผลิตภัณฑกระเทียมควบคุมความดันโลหิต หรือ ระดับคลอ
เลสเตอรอลที่สูง กระเทียมก็จะจัดเปนยา (ในประเทศเยอรมนี) และ จัดเปนผลิตภัณฑเสริมอาหาร 
(ในสหรัฐอเมริกา) จึงเปนไปไดที่ผูบริโภคบางรายใชกระเทียมเปนทั้งอาหารและยาในเวลาเดียวกัน  
 พิสุทธิพร ฉํ่าใจ (2549: 9-10) ในพจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตยสถาน พุทธศักราช 2542 
ใหความหมายคําวา “สมุนไพร” คือ ผลิตผลทางธรรมชาติที่ไดมากจากพืช สัตว และแรธาตุ ที่
นํามาใชเปนยา หรืออาจเปนการผสมกับสารชนิดอ่ืนตามตํารับยา เพ่ือนํามาใชในการบําบัดโรค 
บํารุงรางกาย หรือในอีกทางจะใชเปนยาพิษ ตัวอยางเชน กระเทียม เขากวางออน น้ําผึ้ง กํามะถัน 
เปนตน 
 สวนทางพระราชบัญญัติยาพุทธศักราช 2510 ไดใหความหมายของคําวา “สมุนไพร” คือ 
ตัวยาที่ไดมาจากสวนของพืช สัตว และแร โดยที่ยังไมไดรับการผสม ปรุง หรือ แปรสภาพ 
 ฉะนั้น “สมุนไพร (Medicine Plant หรือ Herb)” จึงมีความหมายวา สิ่งที่เกิดข้ึนมาจาก
ธรรมชาติ และมีคุณคาสําหรับมนุษยในเรื่องของการรักษาโรค สุขภาพ อีกทั้งยังไดรวมไปถึงเรื่อง
ความสวยความงามของรางกายมนุษย 
 ในการที่จะนําสมุนไพรชนิดตางๆ มาใชใหเกิดประโยชนควรจะตองทําความเขาใจของ
สมุนไพรแตละชนิดที่จะนํามาใช วาจะใหคุณประโยชนและใหโทษอยางไรบาง หรือถาหากไดนําไป
ผสมกับสิ่งอ่ืนแลวจะมีสรรพคุณที่มีความแตกตางอยางไร หรืออาจจะใหโทษอยางไร ดังนั้น เมื่อ
ตองการจะนําสมุนไพรมาใชจึงจําเปนจะตองเรียนรูถึงวิธีการใชใหถูกตอง รวมไปถึงความรูจาก
นักวิทยาศาสตรที่ไดทําการวิเคราะหไวหรือไดทําการวิจัยถึงคุณและโทษวามีอยางไรบาง และยังตอง
รูถึงเรื่องขนาดปริมาณของการใชวาจะตองมากนอยเทาใดจึงจะไดผลและเหมาะกับผูใช และยังมีขอ
สําคัญอีกอยางที่พึงจะตองกระทําคือ เรื่องของความสะอาด เพราะถาละเลยในเรื่องนี้ แทนที่จะ
ไดผลดีก็อาจกลับกลายเปนผลเสียแกผูใชก็ได 
 นิภาพร ตะเภาพงษ(2552: 8) ตามพระราชบัญญัติยา (พ.ศ.2510) ไดใหความหมายวา ยา
สมุนไพร คือ ยาที่ไดจากพฤกษชาติ สัตว หรือ แร ที่ไมมีการเปลี่ยนแปลงสภาพโครงสรางภายใน 
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 ประเภทและลักษณะของสมุนไพร 
 ราก  
 พิสุทธิพร ฉํ่าใจ(2549: 10-11) เปนสวนของพืชที่อยูใตพ้ืนดิน ไมมีขอและปลอง ซึ่งจะมี
หนาที่ชวยการดูดซึมและการสะสมอาหาร เพ่ือจะนํามาบํารุงเลี้ยงลําตนและสวนตางๆ แลวยัง
สามารถชวยยึดลําตนในการยืนลําตนไดอยางแข็งแรงรากของสมุนไพรสามารถแบงได 2 ชนิด ไดแก 
รากแกวและรากฝอย เพราะรากสามารถทําหนาที่ดูดซึมอาหาร ฉะนั้นสารอาหารที่ลวนแตมี
ประโยชนทั้งหลายนั้นก็จะรวมกันอยูที่รากเปนจํานวนมาก รากของพืชจึงสามารถนํามาใชเปน
สมุนไพรไดเปนอยางดี ตัวอยางเชน ตะไคร ขมิ้น กระชาย หญาคา และขิง 
 แถมสิน รัตนพันธุ (2548: 29)ราก มีหนาที่สะสม และ ดูดซึมอาหารมาเลี้ยงบํารุงตนพืช 
ลักษณะของราก มีทั้งรากแท และรากฝอย การสังเกตรากควรดูทั้งรากสดและรากแหง ลักษณะ
ภายนอก ขนาดของราก ความเปราะของเนื้อราก สี กลิ่น รส 
 การที่จะจําแนกรากสมุนไพรตองใชความชํานาญ พืชสมุนไพรทั่วไปจะสังเกตอยางคราวๆ 
และจดจําไว แตถาสมุนไพรที่ใชรากมาทํายา จําเปนตองสังเกตอยางละเอียด เพ่ือที่จะไมเก็บ
สมุนไพรผิดตนไปรักษาโรค สมุนไพรสวนที่ใชราก เชน  
 - กระชาย แกอาการทองอืด ทองเฟอ  
 - ปลาไหลเผือก แกไข 
 - มะละกอ ใชขับปสสาวะ  
 ฯลฯ 
 
 ลําตน 
 พิสุทธิพร ฉํ่าใจ (2549: 11) เปนสวนสําคัญของพืช ซึ่งสามารถคํ้ายันเพ่ือไมใหพืชโคนลม
และยังมีหนาที่ในสวนของการลําเลียงอาหารไปยังสวนตางๆ ของพืช ดังนั้นลักษณะของลําตนจึง
แบงไดเปน 3 สวน ไดแก ตา ขอ และปลอง 
 แถมสิน รัตนพันธุ (2548: 30) เปนโครงคํ้าที่สําคัญของพืช ปกติเกิดบนดิน หรือมีบางสวน
อยูใตดิน ประกอบดวย ตา ขอ และปลอง ซึ่งจะแบงตามลักษณะภายนอก เชน ประเภทไมยืนตน ไม
พุมประเภทหญา ประเภทไมเลื้อย เปนตน การสังเกตลําตน ดูวาลําตนของพืชมีลักษณะเปนอยางไร 
ลักษณะตา ขอ และปลอง เปนอยางไร แตกตางจากลําตนของตนพืชอยางไร สมุนไพรสวนที่ใชลํา
ตนเปนยา เชน 
 - ออยแดง ใชแกอาการขัดเบา 
 - ชิงชาชาลี บอระเพ็ด ใชแกไข 
 ฯลฯ   
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 ใบ  
 พิสุทธิพร ฉํ่าใจ (2549: 11) เปนสวนประกอบของพืชที่มีความสําคัญของพืช เพราะจะมี
หนาที่ในสวนของการสังเคราะหและผลิตอาหาร ซึ่งยังเปนสวนที่เกิดจากดานนอกของตาและก่ิง 
สวนมากจะมีลักษณะเปนสีเขียว โดยเกิดจากสาร ‘คลอโรฟลล’ จะมีอยูในใบของพืช ซึ่งใบจะสามารถ
แบงได 2 ชนิด ไดแก 1. ใบเลี้ยงเด่ียว โดยใน 1 กาน จะมีใบเพียงใบเดียวเทานั้น ตัวอยางเชน 
กานพลู ยอ กระวาน เปนตน 2. ใบประกอบ โดยใน 1 กาน ก็จะมีใบตั้งแต 2 ใบข้ึนไป ตัวอยางเชน 
มะขามแขก ข้ีเหล็ก ปาน แค มะขาม เปนตน สวนใบของพืชสามารถนํามาใชทําเปนยาสมุนไพรได
หลายชนิด ตัวอยางเชน ใบชะพลู ใบฝรั่ง ใบชุมเห็ดเทศ ใบฟาทะลายโจร ใบกระเพรา เปนตน 
 แถมสิน รัตนพันธุ (2548: 30-31) เปนสวนประกอบที่สําคัญของพืช การสังเกตดูที่รูปราง
ของใบ ปลาย ริม เสน และเนื้อของใยอยางละเอียด และอาจเปรียบเทียบลักษณะของใบที่คลายคลึง
กันจะทําใหจําแนกใบไดชัดเจนย่ิงข้ึน สมุนไพรที่ใชใบเปนยา เชน 
 - กระเพรา ใชไดทั้งใบสดหรือใบแหง แกปวดทอง ทองข้ึน จุกเสียด 
 - ข้ีเหล็ก รักษาอาการทองผูก 
 - ใบชุมเห็ดเทศ ขย้ี หรือตําในครกใหละเอียด เติมน้ําเล็กนอย ใชรักษาโรคกลาก 
 
 ดอก  
 พิสุทธิพร ฉํ่าใจ (2549: 12) เปนสวนของพืชที่สามารถนํามาใชในการแพรพันธุได จะเปน
ลักษณะพิเศษของพืชแตละประเภท โดยดอกที่มีลักษณะสมบูรณจะตองมีสวนประกอบที่สําคัญอยู 5 
สวน ไดแก กานดอก กลีบรอง กลีบดอก เกสรตัวผู เกสรตัวเมีย ซึ่งมีดอกของตนไมอยูหลายชนิดที่
สามารถนํามาใชทํายาสมุนไพรใหไดผลเปนอยางดี ตัวอยางเชน ดอกลําโพง ชุมเห็ดเทศ ดอก
คําฝอย พิกุล มะลิ อัญชัน กานพลู เปนตน 
 แถมสิน รัตนพันธุ (2548: 31)สวนประกอบของดอกมีความแตกตางกัน การสังเกต ตองดู
ลักษณะดอกอยางละเอียด เชน กลีบดอก จํานวนกลีบดอก การเรียงตัวของกลีบดอก รูปรางของ
กลีบดอก สีกลิ่น เปนตน สวนของดอกที่ใชเปนยา เชน 
 - กานพลู น้ํามันหอมระเหยในดอกกานพลู มีฤทธิ์ขับลม ฆาเชื้อแบคทีเรีย ฤทธิ์ขับพยาธิ 
 - ดีปลี แกทองอืด ทองเฟอ 
 ฯลฯ 
  
 ผล  
 พิสุทธิพร ฉํ่าใจ (2549: 12) ลักษณะของผลพืชแตละชนิดจะมีความแตกตางกัน ดังนั้น ใน
การนํามาใชประโยชนของผลจึงสามารถใชไดหลายวิธี รวมทั้งการนํามาแปรรูปและบริโภค ผลของ
พืชที่สามารถนํามาใชประโยชนในการทําเปนสมุนไพรได ตัวอยางเชน มะตูม กลวย ดีปลี มะแวง 
มะเกลือ เปนตน 



 37 

 แถมสิน รัตนพันธุ (2548: 32)ผลที่เปนยา เชน มะเกลือ ดีปลี มะแวงตน กระวาน ฯลฯการ
สังเกต ตองดูที่ลักษณะผล ทั้งภายนอกและภายใน นอกจากผลไม เมล็ดภายในผลยังอาจเปนยาได
อีก เชน สะแกฟกทอง จึงควรสังเกตลักษณะรูปรางของเมล็ดไปพรอมกันดวยสวนประกอบของพืช
สมุนไพรสามารถนํามาใชไดทุกสวน ตัวยาในสมุนไพรนั้นจะมากหรือนอยข้ึนอยูกับปจจัยหลายอยาง 
เชน คํานึงถึงชนิดของยาวาถูกตองหรือไม สวนไหนของพืชที่ใชเปนยา ราก ลําตน ใบ ดอก หรือผล 
พ้ืนดินที่ปลูก อากาศ การเก็บในชวงระยะเวลาที่เหมาะสม การเลือกเก็บยาอยางถูกวิธีก็จะมีผลตอ
คุณภาพ หรือฤทธิ์ของยาที่จะนํามารักษาโรคดวย จึงตองมีหลักเกณฑในการเก็บสมุนไพรอยางถูก
วิธี เพ่ือใหไดยาที่มีคุณภาพ   
 
 การใชสมุนไพรใหถูกตอง 
 พิสุทธิพร ฉํ่าใจ (2549: 12) สมุนไพรแตละชนิดสามารถนํามาใชประโยชนไดอยาง
มากมาย แตถานําสมุนไพรมาใชอยางไมถูกตอง ยอมจะทําใหเกิดโทษไดเหมือนกัน  โดยเฉพาะเมื่อ
นําสมุนไพรมาใชกับความงามจะตองมีความระมัดระวังเปนพิเศษ ดังนั้นกอนนํามาใชควรจะตองมี
การทดสอบเสียกอน เพ่ือจะไดทําใหเกิดความแนใจและประโยชนของสมุนไพรไดอยางมากที่สุด 
 
 ขอควรปฏิบัติในการใชสมุนไพร (พิสุทธิพร ฉํ่าใจ. 2549: 12-13) 
 วัตถุประสงคที่ถูกตอง หมายถึง จะตองใชสมุนไพรใหตรงกับโรค เชน ถามีอาการทองผกู
จะตองใชยาระบาย เพราะถาหากใชยาที่มีฤทธิ์ฝาด จะย่ิงทําใหมีอาการทองผูกเพ่ิมมากย่ิงข้ึน 
 ชนิดที่ถูกตอง หมายถึง จะตองใชยาสมุนไพรใหถูกตอง เนื่องจากสมุนไพรแตละชนิดอาจ
มีชื่อที่เรียกใชตางกันของแตละพ้ืนที่ทองถิ่น ซึ่งอาจมีชื่อเรียกที่ซ้ํากันหรือใกลเคียงกัน 
 ขนาดที่ถูกตอง หมายถึง การใชปริมาณของสมุนไพรอยางถูกตอง เพราะสมุนไพรบาง
ชนิดถาใชปริมาณที่มากเกินไปหรือนอยเกินไปอาจจะไมไดผล ดังนั้นจึงควรศึกษาผลที่จะไดจาก
สมุนไพรของแตละชนิดดวย 
 สัดสวนที่ถูกตอง หมายถึง การใชสมุนไพรอยางเหมาะสม เพราะสมุนไพรแตละชนิดจะมี
ฤทธิ์ไมเทากัน รวมไปถึงแตละสวนของพืชดวย ซึ่งราก ตน ใบ ดอก และผล ในแตละสวนก็มีฤทธิ์
และคุณสมบัติแตกตางกัน ดังนั้นจึงควรจะตองศึกษาถึงฤทธิ์และชนิดของสมุนไพรใหเปนอยางดี 
 วิธีการใชที่ถูกตอง หมายถึง ควรจะตองศึกษาถึงวิธีการใชสมุนไพรของแตละชนิดวา
จะตองมีการใชอยางไรซึ่งบางชนิดอาจใชแบบสด แบบแหง แบบตม หรืออาจจะตองบดใหละเอียด
เปนผงกอนที่จะนํามาใช หรืออาจจะผสมรวมกับชนิดอ่ืน 
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 รสตางๆ ของสมุนไพร 
 พิสุทธิพร ฉํ่าใจ(2549: 13-14) การแพทยไทยในยุคกอนไดทําการบันทึกไว โดยเฉพาะใน
การแบงตัวยาของสมุนไพร ดวยการใชรสตางๆ เปนตัวแยกจําพวก ซึ่งก็สามารถทําการแยกตัวยา
ดวยรสตางๆ ถึง 9 รส ไดแก 
 รสหวาน นิยมใชใหเกิดความกระชุมกระชวย ทําใหเกิดกําลังเปนยาบํารุง 
 รสฝาด  นิยมใชในทางสมานแกบิด ปดธาตุ 
 รสขม  นิยมใชแกอาการผิดปกติในโลหิตของสตรี สวนยาสมุนไพรจีนจะใชขับพิษ
และแกพิษ 
 รสเมา เบ่ือ นิยมใชแกพิษเสมหะ และโลหิต 
 รสเผ็ดรอน นิยมใชแกลมชนิดตางๆ แลวยังชวยบํารุงธาตุ สวนสมุนไพรจีนใชเปนยา
ระบาย 
 รสหอมเย็น นิยมใชเพ่ือใหเกิดความชื่นใจ ชวยบํารุงหัวใจ 
 รสมัน  นิยมใชแกทางเสนเอ็น และบํารุงไขขอ 
 รสเปรี้ยว นิยมใชในการขับเสมหะ สวนยาสมุนไพรจีนจะใชเปนการสมาน และโรค
เหงื่อออกมาก 
 รสเค็ม  นิยมใชกับผิวหนังภายนอก แกกลากเกลื้อน 
   
 สาเหตุที่ตองทําการแยกตัวยาออกจากกันดวยรสตางๆ เพราะจะไดเปนการสะดวกในการ
ปรุงยา เพราะถาตัวยามีรสชาติที่ขัดตอกันก็จะไมสามารถนํามาปรุงรวมกันได เนื่องจากตัวยาก็คือ 
พืช ผัก สมุนไพร จะมีอยูอยางมากมาย สําหรับผูที่มีหนาที่ในการรักษา ก็จะตองเปนผูเก็บตวัยาชนดิ
ตางๆ เอง เพราะมีความเชื่ออยูวา ในตัวยาบางชนิดสามารถเก็บไดเฉพาะเจาะจงในบางวันหรือบาง
ฤดูเพียงเทานั้น เหตุที่ตองปฏิบัติเชนนี้ก็เพ่ือตองการใหไดสรรพคุณและวิธีการรักษาไดเปนไปอยาง
มีประสิทธิภาพมากที่สุด 
 นิภาพร ตะเภาพงษ(2552: 18)แบงรสของสมุนไพร เปน 3 รสกวางๆ ดังนี้ 
 1.  ยารสรอน ใชเปนยาประเภทขับลม แกจุกเสียด แนนทอง เชน ขิง ขา พริกไทย 
 2.  ยารสเย็น ใชเปนยาประเภทลดไข เชน เกสรดอกไม 
 3.  ยารสขม ใชเปนยาประเภท แกหนามืด ใจสั่น เชน อบเชย จันทนเทศ 
  
 การเก็บตัวยาตามฤดูกาลตางๆ  
 พิสุทธิพร ฉํ่าใจ (2549: 14-18)แบงตามฤดูกาลและชวงเวลาในการเก็บ 
 ฤดูรอน ชวงฤดูนี้สวนของพืช ผัก สมุนไพรที่จะเก็บมาปรุงยานั้นจะสามารถเก็บใชได
เฉพาะสวนของรากแกนเทานั้น เพราะสรรพคุณตางๆ จะมารวมกันอยูมาที่สวนนี้ 
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 ฤดูฝน ลักษณะของความชุมฉํ่าของฝนที่ตกลงมาตามสวนตางๆ ของพืช เชน ใบ ดอก ผล 
ดังนั้นสรรพคุณทางยาก็จะมารวมกันตรงนี้ ดังนั้นควรเลือกเก็บเฉพาะสวนดอก ใบ และผลเทานั้น 
 ฤดูหนาว มีความเชื่อวาสวนที่เปนเปลือก ลําตน กระพ้ีและเนื้อไม จําเปนสวนที่ปกปองพืช
จากความหนาวเย็นของอากาศ จึงทําใหสรรพคุณทางยามารวมอยูที่สวนนี้ 
 ในชวงเวลากลางคืน ประเทศไทยจะมีการแบงชวงเวลาออกเปน 4 ชวง หรือที่ในสมัย
โบราณจะเรียกกันวา 4 ยาม แตสวนมากเวลาในชวงกลางคืน ผูปรุงยาจะไมนิยมเก็บตัวยากัน 
 ยาม 1 คือ ชวงเวลา 18.00 น. ไปจนกระทั่งถึง 21.00 น. เชื่อกันวาเก็บสวนรากของพืชจะ
ดีที่สุด 
 ยาม 2 คือ ชวงเวลา 21.00 น. ไปจนกระทั่งถึง 24.00 น. เชื่อกันวาเก็บสวนลําตน เปลือก 
และแกนของพืชดีที่สุด 
 ยาม 3 คือ ชวงเวลาหลังจาก 24.00 น. ไปจนกระทั่งถึง 03.00 น. เชื่อกันวาเก็บสวนกาน
และก่ิงของพืชจะดีที่สุด 
 ยาม 4 คือ ชวงเวลาหลังจาก 03.00 น. ไปจนกระทั่งถึง 06.00 น. เชื่อกันวาเก็บสวนใบ 
ดอก ผลของพืชจะดีที่สุด 
 ในยามกลางวัน ก็สามารถแบงชวงตางๆ ไดเปน 4 ชวง หรือ 4 ยาม เหมือนกับเวลา
กลางคืน 
 ยาม 1 คือ ชวงเวลาหลังจาก 06.00 น. ไปจนกระทั่งถึง 09.00 น. เชื่อกันวาเก็บสวนใบ 
ดอก และผลของพืชจะดีที่สุดเพราะใบ ดอก และผลจะไดรับน้ําคางในชวงยามเชาจึงทําใหสรรพคุณ
ของตัวยาจะมารวมตัวกันที่สวนนั้นๆ  
 ยาม 2 คือ ชวงเวลาหลังจาก 09.00 น. ไปจนกระทั่งถึง 12.00 น. เชื่อกันวาแสงของดวง
อาทิตยจะตกลงมากระทบบริเวณสวนที่เปนก่ิงและกาน จึงทําใหสรรพคุณของตัวยาสงผลไดอยาง
เต็มที่ ฉะนั้นจึงควรเก็บสวนก่ิงและกาน ในยาม 2 จะดีที่สุด 
 ยาม 3 คือ ชวงเวลาหลังจาก 12.00 น. ไปจนกระทั่งถึง 15.00 น. เชื่อกันวาความรอนจาก
ดวงอาทิตยจะมารวมตัวกันที่ลําตน เปลือก และแกน จึงทําใหเกิดสรรพคุณทางยาเพ่ิมข้ึน ฉะนั้นจึง
ควรเลือกเก็บสวนลําตน เปลือก และแกนในยาม 3  
 ยาม 4 คือ ชวงเวลาหลังจาก 15.00 น. ไปจนกระทั่งถึง 18.00 น. เชื่อกันวาความรอนที่
ทําใหมีการสะสมมาตลอดทั้งวันจะลงไปสูราก ฉะนั้นในยาม 4 เหมาะสมที่จะเก็บสวนรากมาปรุงเปน
ยา เพราะจะทําใหสรรพคุณทางดานการรักษาไดประสิทธิภาพอยางเต็มที่ 
 ยังมีสิ่งที่นอกเหนือจากฤดูหรือยามตางๆ ที่เหมาะสมกับการเก็บสวนตางๆ ของพืช ผัก 
สมุนไพรแลว ยังมีหลักการที่สามารถนํามาใชเก็บและเตรียมพืชผักสมุนไพร เพ่ือจะนํามาปรุงเปนยา
ของการรักษาเจ็บปวย ไดแก การเก็บสมุนไพรในชวงเวลาของเดือนตางๆ จะมีความแตกตางไปตาม
ลักษณะแตละชนิดของพืชผักสมุนไพร คือ  
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 - พืช ผัก สมุนไพร ที่ใชสวนหัวและรากเพ่ือนํามาทําเปนยา ควรเก็บในฤดูหนาวไป
จนกระทั่งถึงฤดูรอนชวงปลายๆ เพราะจะเปนชวงเวลาที่มีน้ํานอย 
 - พืช ผัก สมุนไพร ที่ใชสวนลําตน กาน และใบ ควรเก็บในชวงที่พืชมีความเจริญเติบโต 
และมีความสมบูรณอยางเต็มที่ โดยสังเกตไดจากชวงเวลาที่พืชกําลังเริ่มมีการออกดอก 
 - พืช ผัก สมุนไพร ที่ใชสวนดอก ควรเก็บในระยะที่มีลักษณะของดอกที่กําลังตูมเตงอยาง
เต็มที่ แลวมีบางสวนที่กําลังผลิบาน 
 - พืช ผัก สมุนไพร ที่ใชสวนผลหรือเมล็ด ควรเก็บในระยะที่ลักษณะของผลสกุงอมแกอยาง
เต็มที่ 
 - พืช ผัก สมุนไพร ที่ใชสวนเปลือก เปนการประกอบในการปรุงยา ควรเก็บในฤดูรอนไป
จนกระทั่งปลายฤดูฝน 
 หลังจากที่ทําการเก็บสมุนไพรไดตามที่ตองการแลว ควรคัดเลือกเอาสิ่งสกปรก หรืออาจ
เปนสิ่งที่เจือปนตางๆ ออกใหหมด ตอไปก็นําไปลางน้ําใหสะอาด สมุนไพรบางชนิดอาจจะตองใช
วิธีการขูดเอาผิวออกแทนการลางน้ํา แลวนําสมุนไพรมาหั่นเปนชิ้นๆ กอนที่จะเอาไปตากแดด หรือ
อบดวยความรอนจนแหงดี เพ่ือจะไดเก็บไวเปนเวลานาน แตมีขอยกเวนอยูวาสมุนไพรที่ใหกลิ่นไม
ควรนําไปตากแดด เนื่องจากความรอนจะเปนตัวทําใหน้ํามันหอมระเหยที่มีอยูในสมุนไพรระเหย
ออกไปจนหมดกลิ่นได ดังนั้นจึงควรนําออกไปผึ่งลมจะใหผลที่ดีกวา สมุนไพรที่เปนรากหรือหัวให
นําไปนึ่ง รอจนกระทั่งสุกดีเสียกอนแลวจึงคอยนําออกไปตากแดด สมุนไพรชนิดที่เปนผลควรลวก
ดวยน้ําที่เดือดเสียกอน แลวจึงคอยนําออกไปตากแดด 
 สมุนไพรบางชนิดอาจมีสารพิษสะสมอยูเล็กนอย จึงควรจะตองทําการขจัดเอาพิษออก
เสียกอน ดวยวิธีการนํามาหมกในข้ีเถาไฟกอนที่จะนําไปใช เมื่อนําสมุนไพรชนิดตางๆ มาแปรสภาพ
แลว (ตากแดด) แตถายังไมตองการจะใช ควรเก็บรักษาในที่ที่มีอากาศถายเทไดอยางสะดวก และ
จะตองคอนขางเย็น แลวจะตองระวังไมควรใหโดนแดดมากเกินไป แตยังมีขอยกเวนวาสมุนไพรใน
บางชนิดที่จะตองหมั่นเอาออกมาตากแดด เนื่องจากความชื้นที่ยังเหลืออยูจะเปนสาเหตุทําใหเกิด
เชื้อราไดงาย สวนสมุนไพรที่มีแปงมากก็จะมีมด แมลง และมอด เขามาอาศัยและกัดกิน ฉะนั้น ใน
การเก็บรักษาจึงจําเปนที่จะตองหาภาชนะที่มิดชิดมาใสแลวจะตองกันมอดและแมลงชนิดตางๆ ได
เปนอยางดี สวนสมุนไพรที่มีกลิ่นก็จะตองเก็บในภาชนะที่มีฝาปดใหสนิทและมิดชิด เพ่ือปองกัน
ไมใหสารหอมระเหยที่อยูในสมุนไพรมีสิ่งสกปรก ซึ่งอาจเปนที่อยูอาศัยของแมลงและหนู 
 แตยังมีสมุนไพรบางชนิดที่สามารถเก็บมาปรุงสดๆ เพราะเชื่อกันวาจะใหสรรพคุณของยา
ที่ดีย่ิงกวา เชน นํามาตําสําหรับพอก และการค้ันเอาน้ํา ซึ่งอาจจะตองใชจํานวนปริมาณที่มากกวา
สมุนไพรแบบตากแหงถึง 2 เทา 
 แถมสิน รัตนพันธุ (2548: 33-35)  แบงตามประเภทและลักษณะของสมุนไพร 
 ประเภทรากหรือหัว เก็บในชวงที่พืชหยุดเจริญเติบโต ใบ ดอก รวงหมด หรือในชวงตน
ฤดูหนาว ถึงปลายฤดูรอน เพราะชวงนี้ ราก หัว มีการสะสมปริมาณของตัวยาไวคอนขางสูง  
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 วิธีการเก็บ ใชวิธีการขุดอยางระมัดระวัง เชน กระชาย กระทือ ขา เปนตน 
 ประเภทใบ เก็บทั้งตน ควรเก็บในชวงที่มีพืชเจริญเติบโตมากที่สุด หรือในชวงที่ดอกตูม
เริ่มบาน หรือ อาจเก็บในชวงที่ดอกบาน ผลยังไมสุกก็ได 
 วิธีเก็บ ใชเด็ด เชน ใบกระเพรา ขลู ฝรั่ง ฟาทะลายโจร เปนตน 
 ประเภทเปลือกตนและเปลือกราก เปลือกตน โดยมากเก็บระหวางชวงฤดูรอนตอกับฤดู
ฝน ปริมาณยาในพืชสูง และลอกออกงาย การลอกเปลือกตน อยาลอกออกทั้งรอบตน เพราะจะทํา
ใหพืชตายได ควรลอกจากสวนก่ิง หรือแขนงยอย ไมควรลอกออกจากลําตนใหญของตนไมสวน
เปลือกราก เก็บในชวงตนฤดูฝนเหมาะที่สุด    
 ประเภทดอก เก็บในชวงดอกเริ่มบาน แตบางอยางเก็บในชวงดอกตูม เชน กานพลู เปน
ตน 
 ประเภทผลและเมล็ด พืชสมุนไพรบางชนิดอาจเก็บในชวงผลยังไมสุก เชน ฝรั่ง เก็บผล
ออน ใชแกทองรวง ผลแกเต็มที่ เชน มะแวงตน มะแวงเครือ ดีปลี เมล็ดฟกทอง เมล็ดชุมเห็ดไทย 
เมล็ดสะแก เปนตน 
 เมื่อรูหลักทั่วไปในการเก็บสวนตางๆ ของพืชมาทํายาก็จะทําใหเลือกเก็บสมุนไพร และใช
ประโยชนสวนตางๆ ของพืชไดอยางคุมคา ใชเวลาในการเก็บที่เหมาะสม และไดประโยชนสูงสุด 
 
 เคล็ดลับในการตมยาสมุนไพร (พิสุทธิพร ฉํ่าใจ. 2549: 19) 
 1. ใสน้ําใหพอทวมสมุนไพร (สัดสวนจะอยูที่สมุนไพรแหง 1 สวน ตอน้ําสะอาด 20 สวน) 
จะตองรักษาระดับของไฟ เพ่ือไมใหแรงจนเกินไป พอน้ําเดือดดีแลวก็ตั้งไฟตอไปประมาณ 15-20 
นาที มีขอยกเวนสําหรับสมุนไพรบางชนิดที่มีขอกําหนดจะตองตมแคพอเดือดเทานั้น หรือเพียงแค
ครูเดียวก็พอ แตลักษณะเชนนี้ก็จะมีไมมากนัก 
 2. ในขณะที่กําลังตมสมุนไพรจะตองหมั่นคนสวนผสมอยูตลอด ตองระวังอยาใหไหมอยาง
เด็ดขาด สมุนไพรยาหมอโดยสวนมากแลวจะตมประมาณ 3 ครั้งตอวัน เพ่ือเปนการอุนกอน
รับประทานในตอนเชากอนที่จะรับประทานอาหาร หลังจากนั้นก็จะอุนในเวลาตอนบาย 3-4 โมงเย็น 
และกอนเขานอนอีกครั้ง 
 3. สวนมากยาหมอมักจะไมตมไวครั้งละมากๆ สําหรับกินหลายวัน ควรจะกะปริมาณให
พอสําหรับบรับประทานวันตอวันจะดีที่สุด 
  
 การจําแนกสมุนไพรที่ออกฤทธ์ิโดยตรงตอระบบรางกาย (พิสุทธิพร ฉํ่าใจ. 2549: 19-
29) 
 1. สมุนไพรที่ออกฤทธ์ิตาอระบบทางเดินอาหาร 
  - สมุนไพรที่ใชเปนยาระบายยาถาย ไดแก ขาว ข้ีเหล็กเทศ คูน ชุมเห็ดเทศ 
กาฬพฤกษ จําปา ผักกาดขาว ตองแตง มะขามแขก สมเชง แมงลัก วานหางชาง สมอไทย 
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  - สมุนไพรที่ใชแกอาการเปนพิษ ขับพิษ ไดแก ขาว ผักกาด หัวผักกาด ผักตบชวา 
  -  สมุนไพรที่ใชแกอาการบิดทองเสีย ทองเดิน ทองรวง ถายเปนเลือด โรคกระเพราะ
อาหาร ไดแก ขาว ขาวโพด ขาวฟางสมุทรโคดม ข้ีเหล็กเทศ คูน งิ้ว ผักกาดหัว มันจู มะลิ หนาด
ใหญ หญาแพรก กระทือ กระทอน กระชาย ทับทิม บานไมรูโรยดอกขาว เปลานอย ฟาทะลายโจร 
ฝรั่ง เพกา มะเด่ือไทย โมกหลวง โมกมัน และมังคุด 
  -  สมุนไพรที่ใชแกอาการกางปลาติดคอ ไดแก ปอกระสา 
  -  สมุนไพรที่ใชแกปวดฟนและรากฟนเปนหนอง ไดแก คูน โพธิ์ ดาวเรือง ผักชี ขอย 
และผักคราดหัวแหวน 
  -  สมุนไพรที่ใชปองกันหรือแกเลือดออกตามไรฟน ไดแก มะละกอ มะกอกน้ํา และฝรั่ง 
  - สมุนไพรแกโรคแผลในปากและแกอาการรอนใน ไดแก ออย ชุมเห็ดเทศ ผักกาดหัว
โพธิ์ 
  -  สมุนไพรที่ใชแกอาการเก่ียวกับถุงน้ําดี เชน ถุงน้ําดีอักเสบ และนิ่วในถุงน้ําดี ไดแก 
ขาวโพด และคูน 
  -  สมุนไพรที่ใชแกแผลในกระเพาะอาหารและลําไส ไดแก ขาวฟางสมุทรโคดม ข้ีเหลก็
เทศ คูน งิ้ว ผักกาดหัว มะเขือพวง มะมวง 
  -  สมุนไพรที่ใชแกออนเพลีย บํารุงรางกาย บํารุงกําลัง บํารุงธาตุ โดยเฉพาะอยางย่ิง
กระเพาะอาหาร จะชวยทําใหเจริญอาหาร ไดแก ขาว ขาวโพด ชุมเห็ดไทย ผักกาดหัว หอมหัวเล็ก 
ออย 
  -  สมุนไพรที่ใชบํารุงมาม ไดแก ขาว ขาวโพด และผักกาดขาว 
  -  สมุนไพรที่ใชแกอาการเก่ียวกับตับ เชน ตับอักเสบ ดีซาน ชวยบํารุงตับ ไดแก ขาว 
ชุมเห็ดไทย พันงู 
  -  สมุนไพรที่ใชแกสะอึก ไดแก ขาว 
  -  สมุนไพรที่ ใชแกอาเจียน ไดแก  ขิง กะเพรา ปกแมลงสาบ วานกาบหอย 
พระจันทรครึ่งซีก มะกล่ําตน ยอบาน ขาว ขาวโพด ผักกาดขาว มะมวง หญาแพรก และออย 
  -  สมุนไพรที่ทําใหอาเจียน ไดแก คูน 
  -  สมุนไพรแกอาการทองอืด ทองข้ึน ทองเฟอ ไดแก กระวาน กานพลู กุมน้ํา ดีปลี 
พริกไทย ไพล มะรุม เรว วานน้ํา โหระพา อบเชยตน และอบเชยเทศ 
  -  สมุนไพรแกอาการไมยอย ทองเฟอ เรอ ระบยอยอาหารไมปกติ ไดแก ขาวฟาง
สมุทรโคดม ขาวโพด ข้ีเหล็กเทศ ผักกาดแกว มะมวง มะลิ ไมยราบ หอมหัวเล็ก หอมหัวใหญ หญา
แพรก 
  -  สมุนไพรแกริดสีดวงทวาร ไดแก ปอกระสา ครอบฟนสี เอ้ืองหมายนาขาว วานหาง
จระเข ขลู และเพชรสังฆาต 
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  -  สมุนไพรใชในการขับถายพยาธิและฆาพยาธิ ไดแก คูน ชุมเห็ดไทย ชุมเห็ดเทศ 
มะมวง ไมยราบ สํามะงา ออย หอมหัวเล็ก หอมหัวใหญ หญาแพรก เอ้ืองหมายนา แกว ทับทิม 
มะเกลือ มะขาม มะเฟอง มะหวด เล็บมือนาง และผลมะเกลือ 
 2. สมุนไพรที่ออกฤทธ์ิตอระบบประสาท 
  -  สมุนไพรที่ใชแกเสนประสาทอักเสบ และปวดประสาทที่กนกบ ไดแก สํามะงํา และ
ชุมเห็ดเทศ 
  -  สมุนไพรใชสําหรับโรคเก่ียวกับสมอง อละอาการอัมพฤกษ อัมพาต ไดแก คูน งิ้ว 
และหญาแพรก 
  -  สมุนไพรใชสําหรับสวนประสาท แกโรคนอนไมหลับ ไดแก ถั่วแดง งาดํา 
  -  สมุนไพรใชสําหรับแกเหน็บชา ไดแก ขาว 
 3.  สมุนไพรที่ออกฤทธ์ิตอระบบสืบพันธุ 
  -  สมุนไพรที่ใชสําหรับแกนิ่วในกระเพาะอาหารและทางเดินปสสาวะ ไดแก ขาวโพด 
ผักกาดหัว พันงู หญาคา กลีบเลี้ยงของดอกกระเจี๊ยบแดง ใบออนของหญาหนวดแมว 
  -  สมุนไพรใชสําหรับแกไตอักเสบ ไดแก ขาวโพด พันงู หญาคา 
  -  สมุนไพรใชสําหรับขับประจําเดือน กระตุนใหมดลูกบีบตัว ชวยบําบัดอาการตกเลือด
ในสตรีภายหลังจากการคลอดบุตร ไดแก ขาวฟางสมุทรโคดม วานชักมดลูก ตาเสือ เปราะหอมขาว
เปราะหอมแดง สมเสี้ยว คูน พันงู ไมยราบ กระบือเจ็ดตัว เจตมูลเพลิงขาว เจตมูลเพลิงแด ฝายตุน 
คัดเคา 
  -  สมุนไพรใชสําหรับแกอักเสบในชองคลอด ไดแก ผักกาดหัว 
  -  สมุนไพรใชสําหรับแกโรคติดเชื้อในระบบทางเดินปสสาวะ ปสสาวะปนเลือด อาการ
ตกขาวผิดปกติในสตรี ไดแก ขาว ข้ีเหล็กเทศ ปอกระสา ผักกาดหัว พันงู หญาเกล็ดปลา หญาคา 
เอ้ืองหมายนา 
  -  สมุนไพรสําหรับแกบวมน้ํา และชวยขับปสสาวะ ไดแก ขาว ขาวโพด ขาวฟาง
สมุทรโคดม ข้ีเหล็กเทศ งิ้ว ชุมเห็ดไทย เถาสิงโต ปอกระสา ผักหนาม พันงู หญาเกล็ดปลา หญาคา 
เอ้ืองหมายนา 
 4.  สมุนไพรที่ออกฤทธ์ิตอระบบทางเดินหายใจ 
  -  สมุนไพรใชสําหรับแกไอกรน ไดแก เอ้ืองหมายนา 
  -  สมุนไพรใชสําหรับแกปอดอักเสบ ไดแก พันงู 
  -  สมุนไพรใชสําหรับแกคอตีบ ไดแก พันงู 
  -  สมุนไพรใชสําหรับแกโพรงจมูกอักเสบ เย่ือบุจมูกอักเสบ ไดแก ผักกาดหัว หญาคา 
  -  สมุนไพรใชสําหรับแกเสียงแหบแหง ไดแก ผักกาดหัว 
  -  สมุนไพรใชสําหรับแกเลือดกําเดาออก ไดแก ขาวโพด ปอกระสา ผักกาดหัว มะเขือ
พวง และหญาเกล็ดปลา 
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  -  สมุนไพรใชสําหรับแกไอเปนเลือด หรือกระอักเลือด ไดแก ปอกระสา ผักกาดหัว 
มะเขือพวง และหญาเกร็ดปลา 
  -  สมุนไพรใชสําหรับแกหอบ หืด ไดแก ผักกาดหัว ขาวฟางสมุทรโคดม หญาคา 
  -  สมุนไพรใชสําหรับแกไอและขับเสมหะ ไดแก ขาว คูน เถาสิงโต ผักกาดหัว 
ผักหนาม หญาคา ออย จิก ปบ ชะเอมไทย ไพล มะแวง มะแวงตน มะดัน มะกรูด ลูกกะวาน เหงา
ขิง รากบัวหลวง น้ํามะกรูด 
  -  สมุนไพรใชสําหรับแกเจ็บคอ ตอมทอมซิลหรือหลอดลมอักเสบ ไดแก เทียนก่ิง ปอ
กระสา ผักกาดหัว พันงู ไมยราบ 
 5.  สมุนไพรที่ออกฤทธ์ิตอระบบการไหลเวียนของโลหิต 
  -  สมุนไพรใชสําหรับบํารุงหัวใจ ไดแก กลุมของพืชหอมชนิดตางๆ ไดแก มะลิ 
การะเกด กระดังงาไทย เตยหอม บุนนาค และกุหลาบมอญ 
  -  สมุนไพรสําหรับกระตุนการไหลเวียนของโลหิตไดแก พันงู มะเขือพวง เสลดพังพอน 
และหนาดใหญ 
  -  สมุนไพรใชสําหรับบํารุงโลหิต ไดแก ผักกาดขาว 
  -  สมุนไพรใชสําหรับลดความดันโลหิตสูง ไดแก ขาวโพด ข้ีเหล็กเทศ ชุมเห็ดไทย 
หญาคา ระยอมหลวง รากระยอมนอย ดอกระยอมนอย รากระยอมหลวง และกาหลง 
 6.  สมุนไพรที่ออกฤทธ์ิในการบําบัดอาการไข 
  -  สมุนไพรที่ใชสําหรับบรรเทาอาการไขมาลาเรีย ไดแก ข้ีเหล็กเทศ คูน พันงู และ
สํามะงา 
  -  สมุนไพรใชสําหรับบรรเทาอาการไข ตัวรอน ชวยลดความรอน ไดแก มะมวง 
ไมยราบ มะลิ หญาเกล็ดปลา ออย หญาคา แคดอกขาว แคดอกแดง บวบหอม เทายายมอม 
ธรณีสาร บอระเพ็ด ประทัดใหญ ประทัดจีน ประยงค ฝายนาง ปลาไหลเผือก ประคําดีควาย พิมเสน
ตน ยานาง มะปราง สะเดา ลูกใตใบ สะเดาอินเดีย 
  -  สมุนไพรใชสําหรับบรรเทาอาการไขหวัดและไขหวัดใหญ ไดแก หอมหัวเล็ก ชุมเห็ด
ไทย พันงู สํามะงา 
 7.  สมุนไพรที่ออกฤทธ์ิตอผิวหนัง 
  -  สมุนไพรใชสําหรับบรรเทาอาการหูด ตาปลา และรองรอยจุดดางดําบนผิวหนัง 
ไดแก มะละกอ กะเพรา งา น้ํานมราชสีห มะมวงหิมพานต 
  -  สมุนไพรใชสําหรับบําบัดเล็บเปนหนอง ไดแก เทียนก่ิง 
  -  สมุนไพรใชสําหรับแกโรคผิวหนัง กลากเกลื้อน ไดแก คูน ชุมเห็ดไทย ชุดเห็ดเทศ 
ปอกระสา หนาดใหญ กุมบก ขมิ้นชัน ขา นางแยม ใบระนาด ทองพันชั่ง เปลานอย  เหงือกปลา
หมอ อัคคีทวาร พิลังกาสา มะยม วานมหากาฬ 
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  -  สมุนไพรใชสําหรับแกผิวหนังอักเสบ ผดผื่นคัน แผลเปอยเปนหนอง ไดแก ขาว 
ข้ีเหล็กเทศ งิ้ว ชุมเห็ดเทศ เทียนก่ิง ผักกาดหัว ผักตบชวา ผักหนาม เหงาขมิ้นชัน สํามะงา พันงู 
มะเขือพวง หญาเกล็ดปลา หญาคา ออย เอ้ืองหมายนา ใบพลู เหงาไพล เปลือกของผลมังคุด วุน
จากวานหางจระเข ตนและใบของฟาทะลายโจร 
  -  สมุนไพรใชสําหรับบรรเทาแผลจากไฟหรือน้ํารอนลวก ไดแก ขาว เทียนก่ิง ผักกาด
หัว และวุนจากวานหางจระเข 
  -  สมุนไพรใชสําหรับกระตุนการไหลเวียนของโลหิต ไดแก มะเขือพวง เสลดพังพอน 
และหนาดใหญ  
  -  สมุนไพรใชสําหรับแกฟกช้ําที่เกิดจากการหกลมหรือกระแทก ไดแก งิ้ว เทียนก่ิง 
พันงู มะเขือพวง เสลดพังพอน สํามะงา หนาดใหญ หญาเกล็ดปลา และหญาแพรก 
  -  สมุนไพรใชสําหรับแผลสด หามเลือด  ไดแก ขาวโพด ขาวฟางสมุทรโคดม งิ้ว 
เทียนก่ิง ปอกระสา มะมวง สํามะงา เสลดพังพอน หนาดใหญ หญาคา หญาแพรก 
 8.  สมุนไพรที่ออกฤทธ์ิในการบําบัดอาการปวด 
  -  สมุนไพรใชสําหรับบรรเทาอาการปวดเมื่อยภายหลังจากการคลอดบุตร ไดแก หนาด
ใหญ และหญาคา 
  -  สมุนไพรใชสําหรับบรรเทาอาการปวดเมื่อยเอว ไดแก ขาว และหญาคา 
  -  สมุนไพรใชสําหรับบรรเทาอาการปวดตามขอ ไดแก คูน พันงู ไมยราบ สํามะงา 
หนาดใหญ หญาแพรก 
  -  สมุนไพรใชสําหรับบรรเทาอาการปวดหัว ปวดหัวเรื้อรัง ปวดหัวขางเดียว ไดแก 
ผักกาดหัว ข้ีเหล็กเทศ และมะลิ 
 9.  สมุนไพรที่ออกฤทธ์ิในการบําบัดอาการของโรคตางๆ ที่พบไดบอย 
  -  สมุนไพรใชสําหรับแกอาการแพพิษจากพืช ไดแก เดือย โหระพา 
  -  สมุนไพรใชสําหรับแกอาการพิษจากสารหนู ไดแก ขาว 
  -  สมุนไพรใชสําหรับบรรเทาอาการออกหัด ไดแก หญาคา 
  -  สมุนไพรใชสําหรับบรรเทาอาการของโรคขอตอกระดูก ไดแก มะลิ 
  -  สมุนไพรใชสําหรับบรรเทาอาการของโรคเบาหวาน ไดแก ขาว ขาวโพด หัว
กระเทียม ยอดออนใบตําลึง สัก อินทนิลน้ํา ชะพลู บุก 
  -  สมุนไพรใชสําหรับบรรเทาอาการกระหายน้ํา สาเหตุมาจากมีเหงื่อออกมากจน
ผิดปกติ ไดแก ขาว ผักกาดหัว ผักหนาม มะมวง หญาคา และออย 
  -  สมุนไพรใชสําหรับบรรเทาอาการตอมน้ํานมบวม น้ํานมค่ัง ไดแก ผักกาดหัว 
  - สมุนไพรใชสําหรับบรรเทาอาการของโรคเทาชาง มีสาเหตุมาจากพยาธิในตอม
น้ําเหลือง ไดแก ขาว 
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  -  สมุนไพรใชสําหรับบรรเทาอาการของโรคที่เก่ียวกับตา เชน ตาตอ ตาอักเสบ ตาแดง 
ตาพรามัว ตากุงยิง ไดแก ขาว ข้ีเหล็กเทศ มะลิ ชุมเห็ดไทย ปอกระสา ไมยราบ หนาดใหญ 
  -  สมุนไพรใชสําหรับโรคกลามเนื้อหัวใจขาดเลือด หลอดเลือดอุดตัน ไดแก หัวกะ
เทียม บัวหลวง 
  -  สมุนไพรใชสําหรับบรรเทาอาการของโรคเก่ียวกับหู เชน หูอ้ืออักเสบ หูน้ําหนวก 
ไดแก ปอกระสา พันงู และมะลิ 
 10.การจําแนกสมุนไพรตามอาการและการบําบัดอาหาร 
  -  สมุนไพรใชสําหรับการชวยยอย ไดแก ใบตําลึง 
  -  สมุนไพรใชสําหรับการคุมกําเนิด ไดแก ตนและใบข้ึนฉาย 
  -  สมุนไพรใชสําหรับการขับปสสาวะ แกขัดเบา ไดแก กลีบเลี้ยงของดอกกระเจี๊ยบ
แดง ใบออนของหญาหนวดแมว และลูกเดือย 
  -  สมุนไพรใชสําหรับลดไขมันในเสนเลือด ไดแก กระเจี๊ยบแดง คําฝอย และเสาวรส 
  -  สมุนไพรใชสําหรับบรรเทาอาการทองผูก ไดแก ใบออนและดอกข้ีเหล็ก ใบและดอก
ชุมเห็ดเทศ ใบและฝกมะขามแขก เมล็ดแมงลัก ใบวานหางจระเข 
  -  สมุนไพรใชสําหรับบรรเทาอาการเจ็บคอ ไดแก ตนและใบฟาทะลายโจร 
  -  สมุนไพรใชสําหรับบรรเทาอาการคลื่นไสอาเจียน ไดแก เหงาขิง 
  -  สมุนไพรใชสําหรับอาการเคล็ดขัดยอก ไดแก เหงาไหล 
  -  สมุนไพรใชสําหรับอาการโรคความจําเสื่อม ไดแก แปะกวย 
  -  สมุนไพรใชสําหรับอาการของโรคกระเพาะอาหาร ไดแก ผลกลวยดิบ เหงาขมิ้นชัน 
ใบและก่ิงเปลานอย 
  -  สมุนไพรใชสําหรับบํารุงรางกาย ไดแก ลูกเดือย เมล็ดบัวหลวง 
  -  สมุนไพรใชสําหรับลดความอวน ไดแก บุก 
  -  สมุนไพรใชสําหรับลดความดันโลหิตสูง ไดแก หัวกระเทียม ตนและใบข้ึนฉาย ใบบัว
หลวง กลีบเลี้ยงของดอกกระเจี๊ยบแดง 
  -  สมุนไพรใชสําหรับลดไข ไดแก ลูกเดือย เกสรบัวหลวง และรากบัวหลวง 
  -  สมุนไพรใชสําหรับระงับประสาท ชวยทําใหอารมณแจมใสข้ึน ไดแก เห็ดหมื่นป 
  -  สมุนไพรใชสําหรับบํารุงหัวใจ ไดแก เกสรของดอกบัวหลวง 
  -  สมุนไพรใชสําหรับชวยใหเมาชาลง ไดแก กลีบเลี้ยงของดอกกระเจี๊ยบแดง 
  -  สมุนไพรใชสําหรับการบํารุงเสนผม ไดแก ผลมะกรูด 
  -  สมุนไพรใชสําหรับการดับกลิ่นปาก ไดแก ใบฝรั่ง 
  -  สมุนไพรใชสําหรับชวยใหเจริญอาหาร ไดแก ใบออนของข้ีเหล็กและดอกข้ีเหล็ก 
รากบัวหลวง 
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  -  สมุนไพรใชสําหรับบําบัดอาการเก่ียวกับตา คางทูม และปวดหู ไดแก ขาวสารเถา 
เตาราง หูเสือ และตะลิงปลิง 
  -  สมุนไพรใชสําหรับแกอาการฟกช้ํา ขอเคล็ด ปวดขอ เสนพิการ ไดแก กําลังพญา
เสือโครง สายน้ําผึ้ง เสม็ดแดง วานนาวคํา แสลงใจ เถาเอ็นออน สมปอย 
  -  สมุนไพรใชสําหรับไลยุงและกําจัดแมลง ไดแก มหาหงส ตะไครหอม หางไหลแดง ยู
คาลิปตัส และเหงาไพล 
  -  สมุนไพรใชสําหรับรักษาอาการน้ํากัดเทา ไดแก เทียนบาน สีเสียดเหนือ 
  -  สมุนไพรใชสําหรับการถอนพิษ ไดแก เทียนบาน เทียนก่ิง ผักบุงทะเล พุดตาน 
เสลดพังพอนตัวเมีย กระเบาน้ํา ดอกดึงเลี่ยน สบูเดือด รางจืด 
  -  สมุนไพรใชสําหรับรักษาเหา หิด จี๊ด ไดแก กะทกรก มะระข้ีนก นอยหนา หนอน
ตายหยาก มะเขือมอญ ผกากรอง ยาสูบ 
  -  สมุนไพรใชสําหรับบําบัดโรคมะเร็งและมะเร็งผิวหนัง ไดแก หญาปกก่ิง ปกคาวทอง 
แพงพวยฝรั่ง และเหงาขมิ้นชัน 
  -  สมุนไพรใชสําหรับบรรเทาอาการทองอืด เฟอ แนน จุกเสียด ไดแก หัวกระเทยีม ลกู
กระวาน เหงาขมิ้นชัน เหงาขิง ตนและใบข้ึนฉาย ใบฝรั่ง ผิวและใบมะกรูด ใบแมงลัก 
  -  สมุนไพรใชสําหรับบรรเทาอาการทองเสียและบิด ไดแก ผลกลวยดิบ เหงาขมิ้นชัน 
ใบฝรั่ง ใบและตนฟาทะลายโจรเปลือกของผลมังคุด 
 
 อาการของโรคที่ไมควรใชยาสมุนไพร  (พิสุทธิพร ฉํ่าใจ. 2549: 31) 
 - โรคหัวใจ ความดันโลหิตสูง สุนัขบากัด งูพิษกัด กระดูกหัก ฯลฯ 
 - ถาอาการปวยมีอาการรุนแรงไมควรใชยาสมุนไพร ควรนําสงโรงพยาบาล เชน มีไขสูง 
เพอ ปวดหัวอยางรุนแรง โดยมีอาการตัวรอน คลื่นไสอาเจียนรวมดวย หรือมีอาการอาเจียนออกมา
เปนเลือด ตกเลือด หรืออาการทองเดินอยางรุนแรง แลวมีลักษณะเหมือนน้ําซาวขาว และยังมีอาการ
ถายติดตอกันหลายครั้ง ฯลฯ อาการลักษณะเชนนี้ควรจะตองนําสงโรงพยาบาล 
 - เด็กที่มีอายุไมเกิน 12 ป มีอาการไขสูง ไอมาก หายใจมีเสียงดังผิดปกติ มีลักษณะคลาย
กับมีอะไรติดอยูในคอ ในบางครั้งมีอาการหนาเขียว ควรรีบนําไปพบแพทยโดยเร็ว 
 
 หลักของการใชยาสมุนไพรและการแปรรูปพืชสมุนไพร 
 พิสุทธิพร ฉํ่าใจ (2549: 31-32) ไดอธิบายถึงหลักการใชยาสมุนไพร ดังนี้ 
 - การใหยา มีอยู 2 แบบ คือ การใหยาวันละ 3-4 ครั้ง เพราะจะออกฤทธิ์ไดอยางสม่ําเสมอ
ตลอดทั้งวัน สวนอีกแบบคือ การใหยาตามอาการ เชน เมื่อทองเสียควรใหกินยาทุกครั้งที่ถาย หรือ
เมื่อเปนไขก็จะตองกินยาทุกครั้งที่กําลังเริ่มจะมีอาการเปนไข หรือเมื่อเปนแผลก็ควรจะตองเปลี่ยน
ยาทุกครั้งที่มีอาการปวด แตทั้งนี้แลวก็ข้ึนอยูกับโรคที่เปนและอาการที่แสดงออกมา 
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 - การปรุงยา มีหลักที่จะกระทําไดตามหลัก ดังนี้ 
 - ยาตม จะตองใชยาประมาณ 1 กํามือ แลวใสน้ําใหทวมยา ตมยาใหสุก หมายถึง จะตอง
ตมใหเดือดประมาณ 10 นาที แตในบางตํารับไดกําหนดไววาจะตองตม 3 เอา 1 คือ ใสน้ํา 3 สวน 
แลวตมใหเหลือน้ํา 1 สวน แตไมตองใชไฟแรงปลอยใหยาคอยๆ เดือด ขนาดรับประทาน ½ - 1 แกว 
 - ยาชง ใหหั่นยาเปนชิ้นเล็กๆ 1 สวน แลวเติมน้ําเดือดลงไป 10 สวน ปดฝาทิ้งไวในเวลา
ประมาณครึ่งชั่วโมงจึงคอยๆ รินน้ํามาด่ืม ขนาดรับประทานมีหนวยเปนถวย (ลักษณะเหมือนการชง
ชา) 
 - ยาผง จะตองบดยาใหเปนผงละเอียดที่สุด ขนาดรับประทาน ½ - 1 ชอนชา มีขอที่ควร
จะตองระวัง คือ ยาบางชนิดกอนที่จะนํามาบดใหเปนผงนั้นหามนําไปตากแดด เนื่องจากแดดจะทํา
ใหยาเสื่อมสภาพ ควรใชวิธีผึ่งลมใหแหงเทานั้น จากนั้นจึงคอยนํามาบดเปนยาได 
 - ปนยาเปนลูกกลอน ใชยาผงผสมน้ําผึ้งหรือน้ําเชื่อม แลวปนเปนเม็ดใหมีขนาดเทาปลาย
นิ้วกอย ขนาดรับประทานครั้งละ 2-3 เม็ด วันละ 3 เวลา 
 - ตําค้ันเอาน้ํา ลักษณะของยาบางอยางจะมีน้ํานอย จะตองเติมน้ําลงไปเพ่ือจะไดค้ันให
เปนน้ําออกมาใหไดขนาดรับประทาน ½ -1 ถวย 
 นิภาพร ตะเภาพงษ (2552: 15-16) สมุนไพรสวนใหญนิยมใชของแหง เพราะไดคุณภาพ
ยาคงที่ ดังนั้นหลังจากเก็บไดมาแลวตองนํามาคัดเลือก ลาง ตัดหรือหั่นเปนชิ้นตามความเหมาะสม 
แลวทําใหแหงโดยการตากแดดหรืออบใหแหง เพ่ือสะดวกในการเก็บรักษา 
 การเตรียมยาจากสมุนไพรที่นิยมใช เพ่ือการผลิตเปนยา หรือเพ่ือการจําหนายในรูปของยา
แผนปจจุบัน/หรือยาแผนโบราณที่บรรจุเสร็จรูป มีดังตอไปนี้ 
 1.  ยาชง (Infusion) เปนการนําเอาสมุนไพรมาบดหยาบ ชงดวยน้ํารอนชั่วระยะเวลาหนึ่ง 
เมื่อชงแลวจะเก็บไวไดไมนาน ตองเตรียมแลวใชทันที ไมควรทิ้งไวขามคืน 
 2.  ยาตม (Decoction) เปนการนําเอาสมุนไพร ใชไดเฉพาะกับตัวยาที่สามารถละลายไดใน
น้ํารอนและทนตอความรอน สารสกัดจากวิธีนี้มักจะไดน้ําตาลและโปรตีนปนออกมาดวย 
 3.  ยาหมัก (Maceration) เปนการนําสมุนไพรมาบดหยาบ แลวนําไปแชในตัวทําละลาย
อ่ืนๆ ที่เหมาะสมในระยะเวลาที่กําหนด เชน 3-30 วัน แลวจึงกรองเอาน้ําที่ไดมาใชตอไป 
 4.  ยาตุน (Degestion) เปนการสมุนไพรมาสกัดเอาตัวยาออกมาโดยใชน้ําหรือสุรา ตองใช
เวลานาน ภายในอุณหภูมิประมาณ 40-60 องศาเซลเซียส 
 5.  Percolation เปนการสกัดตัวยาโดยปลอยใหตัวทําละลายไหลผานเครื่องมือที่บรรจุ
สมุนไพรเพ่ือใหละลายเอาตัวยาออกมา 
 
 การปองกันอันตรายที่อาจเกิดจากการใชยา (พิสุทธิพร ฉํ่าใจ. 2549: 32-33) 
 - คนที่มีอาการออนเพลียมาก คนชราและเด็กออน หามใชยาจํานวนมาก เพราะคนเหลานี้
จะมีความสามารถในการตานทานยาอยูนอยจะทําใหยาเกิดพิษไดงาย 
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 - ไมควรกินยาตัวเดียวเปนประจําทุกวันเปนเวลานานๆ โดยที่ไมจําเปน ซึ่งโดยปกติแลว
ไมควรกินยาติดตอกันทุกวันเกิน 1 เดือน เนื่องจากจะเปนการสะสม แลวจะทําใหเกิดพิษข้ึนมาได 
 - กอนที่จะใชยาควรจะตองรูถึงพิษของยาตัวนั้น ดวยเหตุที่ยาทุกชนิดลวนมีพิษแฝง ดังนัน้
ถารูจักพิษก็จะทําใหมีความระมัดระวังในการใชยาเพ่ิมมากย่ิงข้ึน 
 - ไมควรใชเขมขนจนเกินไป เชน ตัวยาที่ไดบงบอกไววาใหตมกินธรรมดา ก็หามนําไปตม
เค่ียวกินเด็ดขาด เพราะยาจะมีความเขมขนจนเกินไป แลวจะทําใหเกิดพิษได เชน ยาสําหรับขับ
น้ํานม แตถานํามาตมเค่ียวก็จะทําใหยารอนจนเกินไป จะทําใหน้ํานมแหงได 
 - หากตัวยาชนิดใดที่ไมเคยกินมากอน ควรเริ่มกินในปริมาณครั้งละนอยๆ เสียกอน เชน 
กินเพียงครึ่งหนึ่งของขนาดปริมาณที่ไดกําหนดไว จากนั้นใหรอดูสิ่งผิดปกติที่จะเกิดข้ึนกับปริมาณ 
แตถาไมมีอะไรเกิดข้ึนจึงคอยกินตอไปได 
 แถมสิน รัตนพันธุ (2548: 36-38) ไดใหคําแนะนําและการปองกันอันตรายจากการใช
สมุนไพร ดังนี้ 
 - ตองไดรับการวินิจฉัยโรคที่ถูกตองเสียกอน ใหรูวาเปนโรคอะไร จะไดเลือกใชยาใหถกูกับ
โรค 
 - ถายาใดไมเคยกินมากอนเลย ควรเริ่มกินในขนาดนอยๆ กอน รอดูวามีสิ่งผิดปกติเกิดข้ึน
ในรางกายหรือไม ถาไมจึงคอยกินตอไป 
 - ศึกษาใชยาสมุนไพรใหถูกชนิด เพราะยาสมุนไพรมีชื่อทองถิ่นแตกตางกัน และยังมีชื่อ
พองและซ้ําอีก คือ สมุนไพรชื่อเดียวกัน แตเปนคนละชนิด การรูจักชื่อ แตไมรูจักลักษณะของตนไม
เหลานี้ จะทําใหเกิดความผิดพลาด และอาจเกิดอันตรายจากการใชยาผิดชนิดได 
 - ตองใชสมุนไพรใหถูกสวน หรือถูกอายุ เชน 
 - ผลฝรั่ง ใชรับประทานรักษาอาการทองเดิน 
 - ผลฝรั่งสุก เปนยาระบาย 
 - เปลือกผลทับทิม รักษาโรคทองเดิน 
 - เปลือกราก หรือ เปลือกทับทิม ใชถายพยาธิ (เด็กและคนชรา หามใชยามาก เพราะมี
กําลังตานทานนอย) 
 - ใชใหถูกขนาด ขนาดยามีความสําคัญมาก เพราะถาใชนอยไปก็ไมไดผล ใชมากไปก็
อาจจะเปนพิษได 
 - ตองใชใหถูกวิธี ถาผิดวิธีอาจเกิดพิษ 
 - การใชยาครั้งแรก ไมวายานั้นจะเปนยาภายนอก หรือยารับประทานใหทดลองใชแตนอย
กอน ถาเปนยาทา ก็ทาเฉพาะบริเวณแคบๆ ถาเปนยารับประทาน ก็ลดขนาดลงครึ่งหนึ่ง 
 - การรับประทานยาสมุนไพร ไมควรรับประทานยาติดตอกันเปนเวลานานๆ โดยปกติ
รับประทานยา 2-3 วัน ถาอาการไมดีข้ึนควรปรึกษาแพทยแผนโบราณ เพราะอาจตองเปลี่ยนยา 
เพราะยานั้นไมถูกกับโรค และการรับประทานยาติดตอกันเปนเวลานาน อาจเกิดการสะสมสิ่งที่เปน
พิษแกรางกายได 
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 - การนําสมุนไพรมาใช และเก็บรักษา ควรคํานึงถึงความสะอาดเปนสําคัญ โดยเฉพาะการ
นําสวนตางๆ ของพืชมาใช เชน ราก ลําตน ใบ ดอก และผล ควรลางทําความสะอาดสวนของ
สมุนไพรที่จะใชกอน เพ่ือปองกันสิ่งปลอมปน รวมทั้งภาชนะทุกชนิดที่ใชในการปรุงยา ตลอดจน
ความสะอาดของผูปรุงยาเอง สวนสมุนไพรที่เหลือใชอาจทําเปนสมุนไพรแหงได โดยทําเปนชิ้น
เล็กๆ ตากแดดใหแหง เก็บในภาชนะที่ปดสนิทกับฝุนละออง สวนขนาดที่ใชนั้นเปนขนาดสําหรับ
ผูใหญ ถาเปนเด็กก็ควรลดลงตามสัดสวน 
 
 การสังเกตอาการจากการแพสมุนไพร (พิสุทธิพร ฉํ่าใจ. 2549: 33-34) 
 - ตัวเหลือง ตาเหลือง ปสสาวะเหลือง เมื่อนํามาใสขวดแลวเขยา ถาเกิดฟองจะเปนอาการ
ของดีซาน ลักษณะเชนนี้เปนอาการข้ันรุนแรงจะตองรีบไปพบแพทยทันที 
 - ประสาทความรูสึกจะไวจนผิดปกติ เชน เมื่อถูกหนังศีรษะก็จะรูสึกเจ็บ หรือเมื่อถูก
ผิวหนังก็จะมีความรูสึกเจ็บ เปนตน 
 - อาการใจสั่น ใจเตน หรืออาจมีความรูสึกเหมือนหัวใจหยุดเตน หรืออาจเตนผิดปกติเปน
ชวงวูบข้ึนๆ ลงๆ บอยๆ  
 - จะมีอาการชาบริเวณผิวหนัง หูอ้ือ ตาลาย 
 - มีอาการเบ่ืออาหารหรือคลื่นไสอาเจียน ควรตองรีบสังเกตวาเกิดมาจากการที่ไดใช
สมุนไพรตามที่ใชอยูหรือไม แตถาเปนกอนที่จะมาใชยา ก็แสดงวาเปนลักษณะอาการขอโรคที่
เปนอยู 
 - มีผื่นข้ึนตามผิวหนัง หรืออาจเปนตุมเล็กๆ สีแดงที่บริเวณผิวหนัง 
 แถมสิน รัตนพันธุ (2548: 39) ไดอธิบายอาการแพที่เกิดจากยาสมุนไพร ดังนี้ 
 1.  ผื่นข้ึนตามผิวหนัง อาจเปนตุมเล็ก ตุมโต เปนปน หรือเปนเม็ดแบน คลายลมพิษ อาจ
บวมที่ตา (ตาปด) หรือริมฝปาก (ปากเจอ) หรือมีเพียงดวงสีแดงที่ผิวหนัง 
 2.  เบ่ืออาหาร คลื่นไส อาเจียน (หรืออยางใดอยางหนึ่ง) หูอ้ือ ตามัว ชาที่ลิ้น ชาที่ผิวหนัง 
 3.  ประสาทความรูสึกทํางานไวเกินปกติ เชน เพียงแตะผิวหนังก็รูสึกเจ็บ ลูบผมก็แสบหนงั
ศรีษะ เปนตน 
 4.  ใจสั่น ใจเตน หรือรูสึกวูบวาบ คลายหัวใจจะหยุดเตน และเปนบอยๆ ตัวเหลือง ตา
เหลือง ปสสาวะสีเหลือง เขยาเกิดฟองสีเหลือง (เปนอาการของดีซาน) อาการนี้แสดงถึงอันตราย
รายแรงตองรีบไปพบแพทย 
 
 ขอแตกตางระหวางสมุนไพรกับยาแผนปจจุบัน 
 นิภาพร ตะเภาพงษ (2552: 25-27) สมุนไพรแตกตางจาก “ยา” ที่เขาใจกันในชวงหลังของ
ศตรรษที่ 20 ประการแรก คือ สมุนไพรตัวยาเจือจางกวายาเคมี ซึ่งยาเคมีมักอยูในรูปยาเม็ด เชน 
แอสไพรนิ หรือแคปซูล เชน เตตราไซคลิน ตัวอยางงายๆ ที่แสดงถึงความแตกตาง คือ เราสามารถ
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รับประทานยาเม็ดคาเฟอีน ขนาด 200 มก. เพ่ือกระตุนระบบประสาทสวนกลาง หากด่ืมกาแฟตอง
ใชกาแฟ 20 กรัม หากด่ืมชาตองใชชา 10 กรัม และตองใชวิธีตมไมใชชง จึงจะเห็นผลกระตุนระบบ
ประสาทสวนกลางเชนเดียวกับยาเม็ดคาเฟอีน 
 เมื่อใชสมุนไพรตองตระหนักวา ตัวยาสําคัญในสมุนไพรมีความเจือจาง (dilution) และใน
สมุนไพรยังมีสารที่ไมออกฤทธิ์ (physiological inert) เชน เซลลูโลส และแปง สมุนไพรมัก
ประกอบดวย กลุมสารออกฤทธิ์ที่มีสูตรเคมี และการรักษาโรคใกลเคียงกัน ตัวอยางที่มักกลาวถึง 
ไดแก ดิจิตาลิส (Digitalis) สมุนไพรนี้ประกอบดวย กลัยโคซายดตางๆ ที่มีสูตรเคมีคลายคลึงกันถึง 
30 ชนิด ทั้งหมดมีคุณสมบัติกระตุนหัวใจ แตมีความแตกตางกันตรงระยะเวลาที่เริ่มแสดงฤทธิ์ 
(onset) และระยะเวลาที่แสดงฤทธิ์ (duration) ตัวอยางเชน ดิจิท็อกซิน (dig toxin) เมื่อรับประทาน
จะเริ่มแสดงฤทธิ์ใน 1-4 ชั่วโมง มีฤทธิ์สูงสุดที่ (peak activity) ที่ชั่วโมง 8-14 ในขณะที่ดิจ็อกซิน 
(dioxin) จะเริ่มแสดงฤทธิ์ภายใน 0.5-2 ชั่วโมง และมีฤทธิ์สูงสุดใน 2-6 ชั่วโมง พืชสกุลดิจิตาลิสมี
สารทั้งสองและสารอ่ืนๆ ผูที่ใชสมุนไพรมีความเห็นวาสมุนไพรนี้มีฤทธิ์และเปนประโยชน เพราะมี
สารหลายชนิดที่ทําใหไดฤทธิ์ที่คงที่ ออกฤทธิ์เร็วและคงอยูนาน ความเห็นนี้ถูกตองเพียงบางสวน 
ความจริงก็คือ ฤทธิ์ของใบดิจิตาลิสยากที่จะทํามาตรฐาน (standardized) วิธีการที่ใชอยูปจจุบัน คือ 
วิธีวิเคราะหทางชีวภาพ โดยดูผลหัวใจของสัตวทดลอง เชน นกพิราบหยุดเตน เปนการวัดความแรง
ของการออกฤทธิ์ การวัดความแรงของฤทธิ์ในสวนของน้ําหนักสารบริสุทธิ์ เปนเหตุผลสําคัญอันหนึง่
ที่สนับสนุนวา สารบริสุทธิ์ในกรณีของใบดิจิตาลิสดีกวา 
 สมุนไพรบางชนิด นอกจากจะมีสารที่แสดงฤทธิ์ที่ตองการแลว ยังมีสารอ่ืนที่ทําใหฤทธิ์ที่
เฉพาะเจาะจงของสมุนไพรลดลง ตัวอยางเชน เปลือกซินโคนา (Cinchona bark) มีแอลคาลอยด
ตางๆ มากกวา 20 ชนิด แตมีแอลคาลอยดชนิดเดียว คือ ควินิน (quinine) ที่ใชรักษาโรคมาลาเรีย 
ดังนั้น การรับประทานผลเปลือกซินโคนาเพ่ือรักาโรคมาลาเรีย คนไขจะไดรับแอลคาลอยดอ่ืนๆ ดวย 
เชน ควินิดีน (quinidine) ยับย้ังการเตนของหัวใจ (cardiac depressant) และกรดซินโคแทนนิก 
(cinchotannic acid) ที่ทําใหทองผูก เพราะมีคุณสมบัติฝาดสมาน ตองตระหนักถึงผลขางเคียง
เหลานี้ดวยเมื่อใชสมุนไพร 
 



บทท่ี  3 
วิธีดําเนินการวิจัย 

 
 การศึกษาวิจัยเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภคน้ําสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยไดดําเนินการศึกษาตามข้ันตอน ดังนี้ 
 1. การกําหนดประชากร และการเลือกกลุมตัวอยาง 
 2. การสรางเครื่องมือที่ใชในการศึกษาคนควา 
 3. การเก็บรวบรวมขอมูล 
 4. การจัดกระทํา และการวิเคราะหขอมูล 
 5. สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
 
1.การกําหนดประชากร และการเลือกกลุมตัวอยาง 
 ประชากรที่ใชในการวิจัย 
 ประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่เคยซื้อหรือบริโภค
เครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพ ซึ่งไมทราบจํานวนประชากรที่แทจริง 
 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย คือผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่เคยซื้อหรือบริโภค
เครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพ เนื่องจากไมทราบจํานวนประชากรที่แทจริง จึงใชการกําหนดขนาด
ตัวอยางโดยการใชสูตรหาขนาดตัวอยางแบบไมทราบจํานวนประชากร (กัลยา วาณิชยบัญชา. 
2545: 25-26) ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% คาความคลาดเคลื่อนในการประมาณไมเกิน 5% โดยใช
สูตร ดังนี้ 

    
2

2

Z pq
n =

E  

 
 เมื่อ n แทน จํานวนกลุมตัวอยาง 
   P แทน สัดสวนของประชากรที่จะสุม 
   Z แทน ระดับความเชื่อมั่นที่ผูวิจัยกําหนดไว Z มีคาเทากับ 1.96 ที่ระดับ 
      ความเชื่อมั่น 95% 
   E แทน สัดสวนของความคลาดเคลื่อนที่ยอมใหเกิดข้ึนได 
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 โดยแทนคาจะได 
2

2

Z pq
n =

E  

 
 (1.96)2(0.50)(0.50)  
 

n  = 
(0.05)2 

=  385 คน 
 

 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ เทากับ 385 คน สํารองเผื่อไวจํานวน 15 คน เพ่ือใหได
กลุมตัวยางที่ดี ซึ่งรวมเปนจํานวน 400 คน 
 
 ขั้นตอนการเลือกสุมตัวอยาง 
 ข้ันตอนในการเลือกสุมตัวอยางของผูวิจัยในครั้งนี้ มี 4ข้ันตอนดังนี้ 
 ขั้นที่ 1 การสุมตัวอยางแบบงาย(Simple Random Sampling) โดยวิธีจับฉลากเลือกเขตที่
จะใชเก็บขอมูลในพ้ืนที่ของแตละเขต จํานวน 5 เขตซึ่งผลของการจับฉลาก ไดแก เขตสาทร เขตบาง
รัก เขตบางนา เขตสวนหลวง เขตปทุมวัน 
 ขั้นที่ 2 การสุมตัวอยางแบบโควตา (Quota Sampling) โดยคํานวณจากขนาดตัวอยาง 
400 คน เพ่ือใหไดสัดสวนของแตละเขตในจํานวนที่เทาๆ กัน โดยเลือกสอบถามจากกลุมตัวอยางที่
อาศัยในเขตสาทร เขตบางรัก เขตบางนา เขตสวนหลวง เขตปทุมวันจํานวนเขตละ 80 คน 
 ขั้นที่ 3 การสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) ในการจัดเก็บแบบสอบถาม
นั้นเลือกสอบถามเฉพาะกลุมตัวอยางที่เคยมีประสบการณการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพร 
 ขั้นที่ 4 การสุมตัวอยางแบบตามสะดวก (Convenience Sampling) โดยเลือกสอบถาม
เฉพาะผูที่ใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถามในการวิจัยครั้งนี้ 
 
2. การสรางเครื่องมือท่ีใชในการศึกษาวิจัย 
 เครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
 เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยไดสรางเครื่องมือและ
ข้ันตอนการสรางเครื่องมือหรือแบบสอบถาม (Questionnaire) ตามลําดับ ดังนี้ 
 1. ศึกษาวิธีการสรางแบบสอบถามที่ใชในการเก็บขอมูลจากเอกสารและงานวิจัยที่
เก่ียวของตางๆ เพ่ือใชเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม 
 2. ศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และเอกสารการวิจัยตางๆ ที่เก่ียวของ เพ่ือใหครอบคลุมถึง
วัตถุประสงคของการวิจัยที่กําหนดไว โดยชุดขอคําถามไดมาจากการสังเคราะหแนวคิดตางๆ 
เก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภคน้ําสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 3. รูปแบบของแบบสอบถามที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล แบงออกเปน 4 สวน ดังนี้ 
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 สวนที่ 1 เปนคําถามทางดานลักษณะประชากรศาสตรที่เก่ียวของกับขอมูลสวนบุคคล ของ
ผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดตอเดือน โดยเปน
คําถามแบบหลายตัวเลือก (Multiple choices question) โดยใหผูตอบเลือกตอบเพียงขอเดียว ไดแก 
 ขอที่ 1 เพศ เปนระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) ดังนี้ 
   1) ชาย 
   2) หญิง 
 ขอที่ 2 อายุ เปนระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal  Scale)  ดังนี้ 
   1) ต่ํากวาหรือเทากับ 20 ป 
   2) 21 - 30 ป 
   3) 31 - 40 ป 
   4) 41 ปข้ึนไป 
 ขอที่ 3 สถานภาพ เปนระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) ดังนี้ 
   1) โสด 
   2) สมรส 
   3) หยาราง / หมาย / แยกกันอยู 
 ขอที่ 4 ระดับการศึกษาเปนระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) ดังนี้ 
   1) ต่ํากวาปริญญาตรี 
   2) ปริญญาตรี 
   3) สูงกวาปริญญาตรี 
 ขอที่ 5 อาชีพ เปนระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) ดังนี้  
   1) นักเรียน / นิสิต / นักศึกษา 
   2) พนักงานบริษัทเอกชน 
   3) ขาราชการ / รัฐวิสาหกิจ 
   4) ธุรกิจสวนตัว / อาชีพอิสระ 
   5) แมบาน / พอบาน 
   6) อ่ืนๆ (โปรดระบุ).................................................. 
 ขอที่ 6 รายไดตอเดือนเปนระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ(Ordinal Scale)ดังนี้ 
   1) นอยกวาหรือเทากับ 10,000 บาท 
   2) 10,001-20,000 บาท 
   3) 20,001-30,000 บาท 
   4) 30,001-40,000 บาท 
   5) 40,001-50,000 บาท 
   6) 50,001 บาทข้ึนไป 
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 สวนที่ 2 ความรูความเขาใจเก่ียวกับเครื่องด่ืมสมุนไพรชนิดตางๆ แบบสอบถามมีลักษณะ
เปนปลายเปดใหผูตอบแบบสอบถามเลือกตอบ (Multiple Choice) มี 2 ตัวเลือกคือ ใช และไมใช
จํานวน 10 ขอ โดยแบงคําถามออกเปน 2 ตอน ดังนี้ 
 ตอนที่ 1 เปนคําถามเก่ียวกับเรื่องทั่วไปของเครื่องด่ืมสมุนไพรจํานวน 5 ขอมีขอที่ตองการ
คําตอบวา “ใช”จํานวน 3 ขอ คือ ขอ 1, ขอ 2, และขอ 5และขอที่ตองการคําตอบวา “ไมใช” จํานวน 
2 ขอ คือ ขอ 3 และขอ 4 
 ตอนที่ 2 เปนคําถามเก่ียวกับสรรพคุณของเครื่องด่ืมสมุนไพรจํานวน 5 ขอ มีขอที่ตองการ
คําตอบวา “ใช”จํานวน 3 ขอ คือ ขอ 6, ขอ 7, และขอ 9 และขอที่ตองการคําตอบวา “ไมใช” จํานวน 
2 ขอ คือ ขอ 8 และขอ 10 
 เปนระดับการวัดขอมูลแบบอัตราสวน (Ratio Scale)โดยใชคะแนนที่ผูตอบแบบสอบถาม
ตอบถูกจากทั้ง 2 ตอน มาใชในการประเมินผล 
 สวนที่ 3 เปนแบบสอบถามระดับความสําคัญเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดของ
เครื่องด่ืมสมุนไพร ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมทาง
การตลาดกระบวนการ มีลักษณะแบบสอบถามแบบมาตราสวนประเมินคําตอบ (Likert Scale 
Questions) โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทอัตราภาคชั้น (Interval Scale) ทั้งหมด 15ขอ มีการ
กําหนดคาระดับคะแนนไว 5 ระดับ ดังนี้ 
   สําคัญมากที่สุด  5 คะแนน 
   สําคัญมาก  4 คะแนน 
   สําคัญปานกลาง 3 คะแนน 
   สําคัญนอย  2 คะแนน 
   สําคัญนอยที่สุด 1 คะแนน 
 
 ผูวิจัยใชเกณฑคาเฉลี่ยในการแปลผลซึ่งผลจากการคํานวณโดยใชสูตรความกวางของ
อันตรภาคชั้นดังนี้ (กัลยาวานิชยบัญชา. 2545:  35) ดังตอไปนี้ 
 
 ขอมูลที่มีคาสูงสุด – ขอมูลที่มีคาต่ําสุด  
 

ความกวางอันตรภาคชั้น = 
จํานวนชั้น  

 5 – 1 
 

= 
5 

=  0.80 

 
 เกณฑการประเมินผลแบบสอบถามเก่ียวกับ ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภคน้ํา
สมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแบงออกเปน 5 ระดับ โดยใชคะแนนเฉลี่ย
ของแตละตัวแปร ดังตอไปนี้ 
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 คะแนนคาเฉลี่ย 4.21 – 5.00 หมายถึง มีความสําคัญในระดับมากที่สุด 
 คะแนนคาเฉลี่ย 3.41 – 4.20 หมายถึง มีความสําคัญในระดับมาก 
 คะแนนคาเฉลี่ย 2.61 – 3.40 หมายถึง มีความสําคัญในระดับปานกลาง 
 คะแนนคาเฉลี่ย 1.81 – 2.60 หมายถึง มีความสําคัญในระดับนอย 
 คะแนนคาเฉลี่ย 1.00 – 1.80 หมายถึง มีความสําคัญในระดับนอยที่สุด 
 
 สวนที่ 4 เปนแบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพ
ลักษณะคําถามมี2แบบดังนี้ 
  4.1 ลักษณะคําถามแบบปลายเปด (Open-ended Questions) เปนระดับการวัดขอมูล
แบบอัตราสวน (Ratio Scale) โดยใหกลุมตัวอยางเขียนคําตอบลงในชองวางจํานวน2ขอดังนี ้
   4.1.1 ความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพ(ครั้งตอสัปดาห) 
   4.1.2 จํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพ (บาทตอครั้ง) 
  4.2 ลักษณะคําถามแบบปลายปด (Close-ended Questions) เปนระดับการวัดขอมูล
แบบนามบัญญัติ (Nominal Scale) โดยมีคําตอบใหเลือกหลายตัวเลือก (Multiple Choices 
Question) จํานวน6ขอดังนี ้
   4.2.1 เครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพประเภทใดที่นิยมมากที่สุด 
   4.2.2 เครื่องด่ืมสมุนไพรแบบใดที่นิยมมากที่สุด 
   4.3.3 นิยมซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพจากสถานที่ใดบอยที่สุด 
   4.3.4 วัตถุประสงคในการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพ 
   4.3.5 บุคคลใดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพ 
   4.3.6 ทราบขอมูลเก่ียวกับเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพจากแหลงใดมากที่สุด 
 
 ขั้นตอนการสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
 เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลในครั้งนี้  คือ แบบสอบถามซึ่งมีข้ันตอนการสราง
เครื่องมือดังนี้ 
 1. ศึกษาขอมูลจากตํารา เอกสาร บทความ แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เก่ียวของที่
สามารถนํามาใชเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม 
 2. รวบรวมขอมูลที่ไดจากตําราเรียนเอกสาร ทฤษฎีและงานวิจัยที่เก่ียวของเพ่ือนํามา
สรางแบบสอบถามเก่ียวกับเรื่องปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพ
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 3. สรางแบบสอบถามทั้งหมด 4 สวนแบงเปน 
  สวนที่ 1 ลักษณะดานประชากรศาสตร (ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม) 
  สวนที่ 2 ความรูความเขาใจเก่ียวกับเครื่องด่ืมสมุนไพรชนิดตางๆ  
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  สวนที่ 3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดของเครื่องด่ืมสมุนไพร 
  สวนที่ 4 พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพ 
 4. นําเสนอแบบสอบถามตออาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ เพ่ือพิจารณาตรวจสอบความ
ถูกตอง และนํามาปรับปรุงใหครอบคลุมกรอบแนวความคิดในการวิจัย ความมุงหมายในการวิจัย 
รวมถึงแนวคิดและทฤษฎีตางๆ  
 5. ตรวจสอบคุณภาพของแบบสอบถามดานความเที่ยงตรง (Validity) และความเชื่อมั่น 
(Reliability) ของเนื้อหา โดยนําแบบสอบถามที่ไดไปทดสอบข้ันตน (Try out) กับกลุมตัวอยาง
จํานวน 30 คน เพ่ือนําไปหาคาความเชื่อมั่น โดยใชวิธีหาคาสัมประสิทธิ์แอลฟา (α- Coefficient) 
โดยวิธีการคํานวณของครอนบัค (Cronbach) คาอัลฟาที่ไดจะแสดงถึงระดับของความคงที่ของ
แบบสอบถามโดยจะมีคาระหวาง 0 <α< 1 คาที่ใกลเคียงกับ 1 มาก แสดงวามีความเชื่อมั่นสูง ซึ่ง
เปนการคํานวณหาคาความเชื่อมั่นทดสอบคุณภาพของแบบสอบถาม ทั้งนี้ คาความเชื่อมั่น αที่
ยอมรับไดตองมากกวา 0.70 
 ความรูความเขาใจเก่ียวกับเครื่องด่ืมสมุนไพรชนิดตางๆ ผลการทดสอบคาความเชื่อมั่น 
เทากับ 0.784 
 สวนประสมทางการตลาดบริการโดยรวม ผลการทดสอบคาความเชื่อมั่น เทากับ 0.805 
แบงออกเปนรายดานไดดังนี ้
 ดานผลิตภัณฑ   คาความเชื่อมั่นเทากับ 0.779 
 ดานราคา    คาความเชื่อมั่นเทากับ 0.862 
 ดานชองทางการจัดจําหนาย คาความเชื่อมั่นเทากับ 0.907 
 ดานการสงเสริมทางการตลาด คาความเชื่อมั่นเทากับ 0.782 
   
3. การเก็บรวบรวมขอมูล 
 ผูวิจัยไดทําการรวบรวมขอมูลจากแหลงขอมูล2ประเภทดังนี้ 
 1. ขอมูลปฐมภูมิ (Primary data) 
  เปนขอมูลที่ไดจากการใชแบบสอบถามเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางจํานวน400ชุดโดย
ข้ันตอนการดําเนินงานดังนี้ 
  1.1 ผูวิจัยเตรียมแบบสอบถามใหเพียงพอกับจํานวนกลุมตัวอยาง 
  1.2 นําแบบสอบถามที่หาคุณภาพแลวไปขอความรวมมือจากกลุมผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานครโดยผู วิจัยไดชี้แจงใหกลุมตัวอยางเขาใจวัตถุประสงคและอธิบายวิธีตอบ
แบบสอบถามใหผูตอบแบบสอบถามกอนเริ่มตนทําเพ่ือใหเกิดความเขาใจตรงกันแลวจึงทําการเก็บ
รวบรวมแบบสอบถามดวยตนเอง 
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 2. ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary data)  
  เปนขอมูลที่ไดมาจากการศึกษาคนควาและรวบรวมขอมูลจากหนวยงานของภาครัฐ
และเอกชนดังนี้ 
  2.1 ขอมูลทางอินเตอรเน็ต 
  2.2 หนังสือทางวิชาการวิทยานิพนธและรายงานการวิจัยที่เก่ียวของ 
 
4.การจัดกระทําและการวิเคราะหขอมูล 
 เมื่อเก็บรวบรวมแบบสอบถามเรียบรอยแลวผูวิจัยไดจัดทําและดําเนินการวิเคราะหขอมูล
ดังนี้ 
 1. การตรวจสอบขอมูล (Editing) ผูวิจัยตรวจสอบจํานวนความถูกตองและความสมบูรณ
ของการตอบแบบสอบถามโดยแยกแบบสอบถามที่ไมสมบูรณออก 
 2. การลงรหัส (Coding) นําแบบสอบถามที่ถูกตองเรียบรอยแลวมาลงรหัสตามที่ได
กําหนดไวลวงหนา 
 3. การประมวลผลขอมูลโดยนําขอมูลที่ลงรหัสแลวมาบันทึกและประมวลผลโดยใช
โปรแกรมสถิติสําเร็จรูปเพ่ือการวิจัยทางสังคมศาสตรSPSS (Statistic Package for Social 
Sciences) เพ่ือวิเคราะหเชิงพรรณนาและทดสอบสมมติฐาน 
 
5. สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 
 1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) 
  ในการวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนาโดยการใชการแจกแจงความถี่ (Frequency) และ
รอยละ (Percentage) ในการอธิบายเพ่ือใหทราบถึงลักษณะพ้ืนฐานของขอมูลซึ่งมีรายละเอียดดังนี้ 
  1.1 คาสถิติรอยละ (Percentage) ใชสูตร (กัลยาวานิชยบัญชา. 2545: 65) 
 

    f(100)P = n  

   
   เมื่อ P  แทน คารอยละ หรือเปอรเซ็นต 
    f  แทน ความถี่ที่สํารวจได 
    n  แทน จํานวนความถี่ หรือ จํานวนกลุมตัวอยาง 
 
  1.2  คาเฉลี่ย (Arithmetic mean) ใชสูตร (กัลยา วานิชยบัญชา.  2545:  48) 
 

     =  
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   เมื่อ   แทน  คาคะแนนเฉลี่ย 
    x แทน  ผลรวมของคะแนนทั้งหมด 
    n  แทน  ขนาดของกลุมตัวอยาง 
 
  1.3  คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ใชสูตร (กัลยา วานิชยบัญชา.  
2545:  72) 

    S.D. =        

  
   เมื่อ  S.D.  แทน คาเบ่ียงเบนมาตรฐานของคะแนนกลุมตัวอยาง 
      แทน คะแนนแตละตัวในกลุมตัวอยาง 
      แทน คาคะแนนเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง 
    n  แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 
 
 2. สถิติที่ใชทดสอบความเชื่อม่ันของแบบสอบถาม 
  ผูวิจัยไดนําแบบสอบถามที่สรางข้ึนมาใชสําหรับการศึกษาวิจัย ไปทําการตรวจสอบ
คุณภาพของแบบสอบถาม โดยหาความเชื่อมั่นสวนประสมทางการตลาดในมุมของธุรกิจและของ
ลูกคา(Reliability) โดยนําแบบสอบถามมาคํานวณหาคาความเชื่อมั่น โดยใชสูตรหาคาสัมประสิทธิ์ 
แอลฟา (Alpha – coefficient) ของ Cronbach (กัลยา วานิชยบัญชา. 2545:  50) โดยใชสูตร ดังนี้ 
   

      =   

   เมื่อ   แทน คาความเชื่อมั่นของแบบสอบถามทั้งฉบับ 
    k  แทน จํานวนคําถาม 
   Covariance แทน คาเฉลี่ยของคาแปรปรวนระหวางคําถามตางๆ  
   Variance  แทน คาเฉลี่ยของคาแปรปรวนของคําถาม 
 
 3. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) 
  การวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) เพ่ือทดสอบสมมตฐิาน 
ดังนี้ 
  3.1  สถิติวิเคราะหคาที (Independent t-test sample)  
   เพ่ือเปรียบเทียบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง 2 กลุมที่เปน
อิสระตอกัน โดยใชสูตร  (ชูศรี วงศรัตนะ.  2546: 165-166) 
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   กรณีความแปรปรวนของประชากรเทากัน  
 

    t =     

   กรณีความแปรปรวนของประชากรไมเทากัน  

     t =  

 

     df  =   

 
   เมื่อ t  แทน  คาสถติิที่จะใชเปรียบเทียบคาวิกฤติจากการแจกแจงแบบ t เพ่ือ 
      ทราบนัยสําคัญ 

   1x , 2x  แทน คาเฉลี่ยของตัวอยางกลุมที่ 1และกลุมที ่2 ตามลําดับ 

   
2

1S ,
2
2S  แทน คาความแปรปรวนของตัวอยางกลุมที1่และกลุมที่ 2 ตามลําดับ 

   df   แทน ชั้นความเปนอิสระ 
 
  3.2  สถติิวิเคราะหความแปรปรวนแบบทางเดียว (One – way Analysis of Variance 
หรือ One Way ANOVA) ใชเพ่ือเปรียบเทียบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง
มากกวา 2 กลุมที่เปนอิสระตอกัน  
   F-test สําหรับกรณีความแปรปรวนของแตละกลุมไมแตกตางกัน โดยใชสตูร  
(ชูศรี วงศรตันะ.  2546:  236) 
 

     F  =  

 
 
 



 61 

   เมื่อ  F แทน คาการแจกแจงใชพิจารณาใน F-distribution 
     MS(b) แทน ความแปรปรวนระหวางกลุม 
     MS(w) แทน ความแปรปรวนภายในกลุม 
   โดยที ่ df แทน ชั้นของความเปนอิสระระหวางกลุม (k – 1),   
       ภายในกลุม(n – k) 
   เมื่อ  k แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 
     N แทน ขนาดของสมาชิกทั้งหมด 
 
   กรณีผลการทดสอบพบวามีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ตองทําการ
ตรวจสอบความแตกตางรายคู เพ่ือดูวามีคูใดบางที่แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 หรือระดับความเชื่อมั่น 95% โดยใชสูตรตามวิธี Least Significant Difference (LSD) (กัลยา 
วานิชยบัญชา.  2545:  332-333) 
 

    



  

 211

11
2;

nn
MESLSD t kn  

 
   
  โดยที่  ni ≠ nj  และ  n =  n – k 
  เมื่อ  LSD แทน  คาผลตางนัยสําคัญที่คํานวณไดสําหรับกลุม   
       ตัวอยางกลุมที่ i และ j 

    K  แทน คาที่ใชพิจารณาในการแจกแจงแบบ t-Test ที่ระดับความ 
       เชื่อมั่น 95% และชั้นของความเปนอิสระภายในกลุม 
    MSE แทน  คาความแปรปรวนภายในกลุม 
    ni   แทน จํานวนขอมูลของกลุม i 
    nj   แทน จํานวนขอมูลของกลุม j 
 
  Brown-Forsythe สําหรับกรณีความแปรปรวนของแตละกลุมไมแตกตางกัน โดยใชสูตร
(Hartung.  2001:  300) 
 

      =   
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   เมื่อ  MSw แทน คาการแจกแจงทีใ่ชพิจารณาใน Brown-Forsythe 
    k  แทน จํานวนกลุมของตัวอยาง 
    ni  แทน จํานวนตัวอยางของกลุมที่ i 
    N  แทน  ขนาดของประชากร 
    2

1S  แทน คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยางที่ i 
 

   กรณีผลการทดสอบพบวามีความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ตองทําการ
ตรวจสอบความแตกตางรายคู เพ่ือดูวามีคูใดบางที่แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 หรือระดับความเชื่อมั่น 95% โดยใชสูตรตามวิธี Dunnett’s T3 (วิเชียร เกตุสิงห.  2543: 116) 
 

     t  =  

 

   เมื่อ t  แทน คาการแจกแจงทีใ่ชพิจารณาใน t-distribution 
    MS(w) แทน คาประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม (Mean  
       Square within group) สําหรับ Dunnett’s T3 
    X i  แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่ i 
    X j  แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่ j 
    n i  แทน ขนาดของกลุมตัวอยางของกลุมที่ i 
    n j  แทน ขนาดของกลุมตัวอยางของกลุมที่ j 
 

  3.3  Pearson Product Moment Correlation Coefficient เพ่ือทดสอบความสัมพันธ
ของตัวแปร 2 กลุมที่เปนอิสระตอกัน ในการทดสอบสมมุติฐานขอ 2 โดยใชสูตร (ชูศรี วงศรัตนะ.  
2546: 314) 
 

     =  
 

 
   เมื่อ rxy  แทน  สัมประสิทธิส์หสัมพันธ 
    X แทน  ผลรวมของคะแนน X 
    Y แทน  ผลรวมของคะแนน Y 
    X2  แทน  ผลรวมของคะแนน X แตละตัวยกกําลังสอง 
    Y2 แทน  ผลรวมของคะแนน Y แตละตัวยกกําลังสอง 
    XY แทน  ผลรวมของผลคูณระหวางX กับ Y ทุกคู 
    n  แทน  ขนาดของกลุมตัวอยาง 
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 โดยที่คาสัมประสิทธิส์หสัมพันธจะมีคาระหวาง -1 < r < 1 ซึ่งความหมายของคา r เปน
ดังนี้ (กัลยา วานิชยบัญชา. 2545:  437)  
 1. ถาคา r เปนลบ แสดงวา X และ Y มีความสัมพันธกันในทิศทางตรงกันขาม คือ ถา X 
เพ่ิม Y จะลด แตถา X ลด Y จะเพ่ิมข้ึน 
 2. ถาคา r เปนบวก แสดงวา X และ Y มีความสัมพันธกันในทิศทางเดียวกัน คือ ถา X 
เพ่ิม Y จะเพ่ิมดวยแตถา X ลด Y จะลดลง 
 3. ถาคา r มีคาเขาใกล 1 แสดงวา X และ Y มีความสมัพันธกันในทิศทางเดียวกัน และมี
ความสัมพันธกันมาก 
 4. ถาคา r มีคาเขาใกล -1 แสดงวา X และ Y มีความสัมพันธกันในทิศทางตรงกันขาม 
และมีความสัมพันธกันมาก 
 5. ถาคา r เทากับ 0 แสดงวา X และ Y ไมมีความสัมพันธกัน 
 6. ถาคา r เขาใกล 0 แสดงวา X และ Y มีความสมัพันธกันนอย 
  
 เกณฑการแปลความหมายคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ มีดังนี้ (ชูศรี วงศรัตนะ. 2541: 316) 
 คาสัมประสทิธิ์สหสมัพันธอยูระหวาง 0.91–1.00 มีความสัมพันธกันระดับสงูมาก 
 คาสัมประสทิธิ์สหสมัพันธอยูระหวาง 0.71–0.90 มีความสัมพันธระดับสงู 
 คาสัมประสทิธิ์สหสมัพันธอยูระหวาง 0.31 – 0.70 มีความสัมพันธกันระดับปานกลาง 
 คาสัมประสทิธิ์สหสมัพันธอยูระหวาง 0.01 – 0.30 มีความสัมพันธกันระดับต่ํา 
 คาสัมประสทิธิ์สหสมัพันธเทากับ  0 ไมมีความสัมพันธในเชิงเสนตรง 
 
 
 



บทท่ี  4 
ผลการวิเคราะหขอมูล 

 
 การศึกษาวิจัยเรื่อง “ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพ
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” เปนการศึกษาวิจัยเชิงสํารวจ ทําการวิเคราะหขอมูลโดยใช
สถิติ ซึ่งกําหนดสัญลักษณตางๆ ที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ดังนี้ 
 
สัญลักษณท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 
 n  แทน ขนาดกลุมตัวอยาง 
 X   แทน  คาคะแนนเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง (Mean) 
 S.D. แทน คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 df   แทน ชั้นของความเปนอิสระ (Degree of Freedom) 
 t  แทน คาสถติิทีใ่ชพิจารณาใน t-distribution 
 F  แทน คาที่ใชพิจารณาใน F-distribution 
 r  แทน คาสัมประสทิธิ์สหสมัพันธ (Pearson Correlation) 
 H0  แทน สมมติฐานหลัก (Null Hypothesis) 
 H1  แทน สมมติฐานรอง (Alternative Hypothesis) 
 Sig แทน ระดับนัยสําคัญทางสถติิในการทดสอบสมมตฐิานดวยโปรแกรม SPSS 
 *  แทน มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .05 
 **  แทน มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 
 
การนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 
 ในการนําเสนอผลการวิเคราะหและการแปลผลการวิเคราะหขอมูลของการวิจัยครั้งนี้ ผูวิจยั
ไดวิเคราะหและนําเสนอในรูปแบบของตารางประกอบคําอธิบาย โดยแบงการนําเสนอเปน 5 สวน
ดังนี้ 
 สวนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลลักษณะดานประชากรศาสตรของผูบริโภคไดแก เพศ อายุ 
สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดตอเดือน 
 สวนที่ 2 การวิเคราะหความรูความเขาใจเก่ียวกับเครื่องด่ืมสมุนไพรชนิดตางๆ  
 สวนที่ 3 การวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาดของเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพ
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 สวนที่ 4 การวิเคราะหพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร 
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 สวนที่ 5 การวิเคราะหขอมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐาน 
 สวนที่ 6 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
ผลการวิเคราะหขอมูล 
 สวนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลลักษณะดานประชากรศาสตรของผูบริโภค จําแนกตามเพศ 
อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดตอเดือน นําเสนอโดยแจกแจงความถี่และคารอยละ 
 
ตาราง 1 แสดงจํานวน (ความถี)่ และคารอยละของผูบริโภคจําแนกตามลักษณะดานระชากรศาสตร 
 

ขอมูลลักษณะประชากรศาสตร จํานวน 
(คน) 

รอยละ 

1. เพศ   
ชาย 121 30.25 
หญิง 279   69.75 

รวม 400 100.00 
2. อายุ   

ต่ํากวาหรือเทากับ 20 ป 4 1.00 
21 - 30 ป 238 59.50 
31 - 40 ป 121 30.25 
41 ปข้ึนไป 37 9.25 

รวม 400 100.00 
3. สถานภาพ   

โสด 310 77.50 
หยาราง / หมาย / แยกกันอยู 11 2.75 
สมรส / อยูดวยกัน 79 19.75 

รวม 400 100.00 
4. ระดับการศึกษา   

ต่ํากวาปริญญาตร ี 16 4.00 
ปริญญาตร ี 273 68.25 
สูงกวาปริญญาตร ี 111 27.75 

รวม 400 100.00 
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ตาราง 1  (ตอ) 
 

ขอมูลลักษณะประชากรศาสตร จํานวน 
(คน) รอยละ 

5. อาชีพ   
นักเรียน / นสิิต / นักศึกษา 13 3.25 
พนักงานบริษทัเอกชน 279 69.75 
ขาราชการ / รัฐวิสาหกิจ 37 9.25 
ธุรกิจสวนตัว / อาชีพอิสระ 65 16.25 
แมบาน / พอบาน 6 1.50 
อ่ืนๆ (โปรดระบุ) - - 

รวม 400 100.00 
6. รายไดตอเดือน   

นอยกวาหรือเทากับ 10,000 บาท 10 2.50 
10,001–20,000 บาท 60 15.00 
20,001–30,000 บาท 126 31.50 
30,001–40,000 บาท 80 20.00 
40,001–50,000 บาท 52 13.00 
50,001 บาทข้ึนไป 72 18.00 

รวม 400 100.00 
 
 จากตาราง 1 ผลการวิเคราะหขอมูลลักษณะดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม
จํานวนทั้งหมด 400 คน สามารถอธิบายไดดังนี้ 
 เพศ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีจํานวน 279 คน คิดเปนรอยละ 69.75
และเปนเพศชาย มีจํานวน 121 คน คิดเปนรอยละ 30.25 
 อายุ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุ 21–30 ป มีจํานวน 238 คน คิดเปนรอยละ 
59.50 รองลงมาคือกลุมที่มีอายุ 31–40 ป มีจํานวน 121 คน คิดเปนรอยละ 30.25กลุมที่มีอายุ 41 ป
ข้ึนไป มีจํานวน 37 คน คิดเปนรอยละ 9.25และกลุมที่มีอายุต่ํากวา 20 ป มีจํานวน 4 คนคิดเปน 
รอยละ 1.00 
 สถานภาพ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีกลุมสถานภาพโสด มีจํานวน 310 คน คิดเปน
รอยละ 77.50 รองลงมาคือกลุมที่มีสถานภาพสมรส/อยูดวยกัน มีจํานวน 79 คน คิดเปนรอยละ 
19.75และกลุมสถานภาพหยาราง/หมาย/แยกกันอยู มีจํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 2.75 
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 ระดับการศึกษา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี มีจํานวน 
273 คน คิดเปนรอยละ 68.25รองลงคือระดับสูงกวาปริญญาตรีมีจํานวน 111 คน คิดเปนรอยละ 
27.75และระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรีมีจํานวน 16 คน คิดเปนรอยละ 4.00  
 อาชีพ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน มีจํานวน 279 คน คิด
เปนรอยละ 69.75รองลงมาคืออาชีพธุรกิจสวนตัว/อาชีพอิสระ มีจํานวน 65 คน คิดเปนรอยละ 16.25
มีอาชีพประกอบขาราชการ/รัฐวิสาหกิจมีจํานวน 37 คน คิดเปนรอยละ 9.25อาชีพนักเรียน/นิสิต/ 
นักศึกษา มีจํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 3.25และอาชีพแมบาน/พอบาน มีจํานวน 6 คน คิดเปน
รอยละ 1.50 
 รายไดตอเดือน ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดตอเดือน 20,001–30,000 บาท มี
จํานวน 126 คน คิดเปนรอยละ 31.50 รองลงมารายไดตอเดือน 30,001–40,000 บาท มีจํานวน 80 
คน คิดเปนรอยละ 20.00 รายไดตอเดือน 50,001 บาทข้ึนไป มีจํานวน 72 คน คิดเปนรอยละ 18.00 
รายไดตอเดือน 10,001–20,000 บาท มีจํานวน 60 คน คิดเปนรอยละ 15.00 รายไดตอเดือน 
40,001–50,000 บาท มีจํานวน 52 คน คิดเปนรอยละ 13.00 และรายไดตอเดือนนอยกวาหรือ
เทากับ10,000 บาท มีจํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 2.50 
 
 เนื่องจากตัวแปรดานอายุ สถานภาพ อาชพี และระดับการศึกษา มีความถี่ในบางกลุมนอย
เกินไป จึงตองปรับกลุมใหมเพ่ือใชในการทดสอบสมมติฐาน ดังตาราง 2 
 
 
ตาราง 2 แสดงจํานวนและรอยละของขอมูลลักษณะประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถามที่จัด 
     กลุมใหม 
 

ขอมูลลักษณะประชากรศาสตร จํานวน 
(คน) รอยละ 

2. อายุ   
ต่ํากวาหรือเทากับ30 ป 242 60.50 
31–40 ป 121 30.25 
41 ปข้ึนไป 37 9.25 

รวม 400 100.00 
3. สถานภาพ   

โสด/หยาราง/หมาย/แยกกัน 321 80.25 
อยูสมรส/อยูดวยกัน 79 19.75 

รวม 400 100.00 
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ตาราง 2  (ตอ) 
 

ขอมูลลักษณะประชากรศาสตร จํานวน 
(คน) รอยละ 

4. ระดับการศึกษา   
ต่ํากวาปริญญาตร/ีปริญญาตร ี 289 72.25 
สูงกวาปริญญาตร ี 111 27.75 

รวม 400 100.00 
5. อาชีพ   

นักเรียน/นิสติ/ นักศึกษา 13 3.25 
พนักงานบริษทัเอกชน 279 69.75 
ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 37 9.25 
ธุรกิจสวนตัว/อาชีพอิสระ/แมบาน/พอบาน 71 17.75 

รวม 400 100.00 
6. รายไดตอเดือน   

นอยกวาหรือเทากับ 20,000 บาท 70 17.50 
20,001–30,000 บาท 126 31.50 
30,001–40,000 บาท 80 20.00 
40,001–50,000 บาท 52 13.00 
50,001 บาทข้ึนไป 72 18.00 

รวม 400 100.00 
 
 จากตาราง 2 ผลการวิเคราะหขอมูลลักษณะประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม
ทางดานอายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือนที่จัดกลุมใหม จําแนกตามตัว
แปรไดดังนี้ 
 อายุ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุต่ํากวาหรือเทากับ30 ป มีจํานวน 242 คน คิดเปน
รอยละ 60.50 รองลงมาคือกลุมที่มีอายุ 31–40 ป มีจํานวน 121 คน คิดเปนรอยละ 30.25 และกลุม
ที่มีอายุ 41 ปข้ึนไป มีจํานวน 37 คน คิดเปนรอยละ 9.25 
 สถานภาพ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีกลุมสถานภาพโสด/หยาราง/หมาย/แยกกันอยู 
มีจํานวน 321 คน คิดเปนรอยละ 80.25รองลงมาคือกลุมที่มีสถานภาพสมรส/อยูดวยกัน มีจํานวน 
79 คน คิดเปนรอยละ 19.75 
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 ระดับการศึกษา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี/ปริญญา
ตรีมีจํานวน 289 คน คิดเปนรอยละ 72.25 รองลงคือระดับสูงกวาปริญญาตรี มีจํานวน 111 คน คิด
เปนรอยละ 27.75 
 อาชีพ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีจํานวน 279 คน คิด
เปนรอยละ 69.75 รองลงมาคืออาชีพธุรกิจสวนตัว/อาชีพอิสระ/แมบาน/พอบาน มีจํานวน 71คน คิด
เปนรอยละ 17.75อาชีพขาราชการ/รัฐวิสาหกิจมีจํานวน 37คน คิดเปนรอยละ 9.25 และนักเรียน/
นิสิต/นักศึกษา มีจํานวน 13คน คิดเปนรอยละ 3.25 
 รายไดตอเดือน ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดตอเดือน 20,001–30,000 บาท มี
จํานวน 126 คน คิดเปนรอยละ 31.50 รองลงมารายไดตอเดือน 30,001–40,000 บาท มีจํานวน 80 
คน คิดเปนรอยละ 20.00 รายไดตอเดือน 50,001 บาทข้ึนไป มีจํานวน 72 คน คิดเปนรอยละ 18.00 
รายไดตอเดือนนอยกวาหรือเทากับ 20,000 บาทมีจํานวน 70 คน คิดเปนรอยละ 17.50 และรายได
ตอเดือน 40,001–50,000 บาท มีจํานวน 52 คน คิดเปนรอยละ 13.00  
 
 สวนที่ 2การวิเคราะหความรูความเขาใจเก่ียวกับเครื่องด่ืมสมุนไพรชนิดตางๆ  
 
ตาราง 3 แสดงคาต่ําสุดสงูสุดคาเฉลี่ยและสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความรูความเขาใจเก่ียวกับ 
     เครื่องด่ืมสมนุไพรชนิดตางๆ ของผูบรโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 

ความรูความเขาใจเก่ียวกับเครื่องดื่มสมุนไพร
ชนิดตางๆ 

Min Max  S.D. 

คําถามเก่ียวกับเรื่องทั่วไปของเครื่องด่ืมสมุนไพร 2 5 4.33 0.752 
คําถามเก่ียวกับสรรพคุณของเครื่องด่ืมสมุนไพร 1 5 2.82 0.673 

 
 จากตาราง 3 ผลการวิเคราะหความรูความเขาใจเก่ียวกับเครื่องด่ืมสมุนไพรชนิดตางๆ 
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยจําแนกตามคําถามเก่ียวกับเรื่องทั่วไปของเครื่องด่ืม
สมุนไพรพบวา ผูตอบแบบสอบถามตอบถูกโดยเฉลี่ย 4.33ขอ โดยตอบถูกมากที่สุด คือ 5 ขอและ
ตอบถูกนอยที่สุดคือ 2 ขอ จากจํานวนขอทั้งหมด 5 ขอ 
 คําถามเก่ียวกับสรรพคุณของเครื่องด่ืมสมุนไพร พยวา ผูตอบแบบสอบถามตอบถูกโดย
เฉลี่ย 2.82 ขอ โดยตอบถูกมากที่สุด คือ 5 ขอและตอบถูกนอยที่สุดคือ 1 ขอ จากจํานวนขอทั้งหมด 
5 ขอ 
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 สวนที่ 3 การวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาดของเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพ
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครโดยการวิเคราะหขอมูล แบงออกเปน ดานผลิตภัณฑ ดานราคา 
ดานการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมทางการตลาด โดยแจกแจงคาเฉลี่ย คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
และการแปรผลขอมูลดังรายละเอียดตอไปนี ้
 
ตาราง 4 แสดงคาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความสําคัญตอสวนประสมทางการตลาด 
     ของเครื่องด่ืมสมนุไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร   
       

ระดับความสําคัญ สวนประสมทางการตลาด (4Ps) 
 S.D. แปลผล 

ดานผลิตภัณฑ    
1. คุณภาพของเครื่องด่ืมสมนุไพร 4.18 0.754 มาก 
2. สรรพคุณของเครื่องด่ืมสมุนไพร 4.25 0.704 มากที่สุด 
3. รสชาติของเครื่องด่ืมสมุนไพร 4.06 0.788 มาก 
4. ฉลากและบรรจุภัณฑของเครื่องด่ืมสมุนไพร 3.81 0.775 มาก 
5. อ.ย.หรือมาตรฐานตางๆ ที่รับรอง 4.36 0.782 มากที่สุด 
รวมดานผลิตภัณฑ 4.13 0.541 มาก 
ดานราคา    
1. ราคาเหมาะสมเมื่อเทียบกับคุณภาพ 4.15 0.796 มาก 
2. ราคาเหมาะสมเมื่อเทียบกับสรรพคุณ 4.12 0.784 มาก 
3. ราคาเหมาะสมเมื่อเทียบกับคูแขง 3.90 0.818 มาก 
4. ราคาเหมาะสมกับความสามารถในการซื้อ 4.07 0.755 มาก 

รวมดานราคา 4.06 0.678 มาก 
ดานการจัดจําหนาย    
1. หาซื้อไดงาย 4.20 0.729 มาก 
2. ผลิตภัณฑมีจําหนายอยางทั่วถึง 4.13 0.765 มาก 
3. มีจําหนายในสถานที่ใกลบาน หรือที่ทํางาน 4.07 0.763 มาก 

รวมดานการจัดจําหนาย 4.13 0.703 มาก 
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ตาราง 4 (ตอ)   
       

ระดับความสําคัญ สวนประสมทางการตลาด (4Ps) 
 S.D. แปลผล 

ดานการสงเสริมทางการตลาด    
1. โฆษณาทางสื่อตางๆ เชน โทรทัศน นติยสาร 

วิทยุ เปนตน 
3.57 0.898 มาก 

2. มีการใหของแถม / สวนลด 3.33 0.978 มาก 
3. ใหขอมูลเก่ียวกับสรรพคุณของเครือ่งด่ืม

สมุนไพร 
4.11 0.803 มาก 

รวมดานการสงเสริมทางการตลาด 3.67 0.716 มาก 
รวมสวนประสมทางการตลาด 4.02 0.522 มาก 

 
 จากตาราง 4 พบวา ผูตอบแบบสอบถามเห็นถึงความสําคัญของปจจัยประสมทาง
การตลาดของเครื่องด่ืมสมุนไพรวามีความสําคัญระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.02 เมื่อพิจารณา
เปนรายดาน พบวา  
 ดานผลิตภัณฑ  ผูตอบแบบสอบถามเห็นถึงความสําคัญสวนประสมทางการตลาดดาน
ผลิตภัณฑโดยรวมระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย 4.13เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวาผูตอบแบบสอบถาม
เห็นถึงความสําคัญของสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑในเรื่องของอ.ย.หรือมาตรฐานตางๆ 
ที่รับรองและสรรพคุณของเครื่องด่ืมสมุนไพรมากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ย 4.36 และ 4.25 ตามลําดับ
รองลงมาเปนเรื่องที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมาก ไดแก คุณภาพของเครื่องด่ืม
สมุนไพร รสชาติของเครื่องด่ืมสมุนไพร และฉลากและบรรจุภัณฑของเครื่องด่ืมสมุนไพร โดยมี
คาเฉลี่ย 4.18, 4.06 และ 3.81ตามลําดับ 
 ดานราคา ผูตอบแบบสอบถามเห็นถึงความสําคัญสวนประสมทางการตลาดดานราคา
โดยรวมระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย 4.06 เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา ทุกๆ ขอผูตอบแบบสอบถาม
เห็นถึงความสําคัญของสวนประสมทางการตลาดดานราคาระดับมาก ไดแกราคาเหมาะสมเมื่อเทียบ
กับคุณภาพ ราคาเหมาะสมเมื่อเทียบกับสรรพคุณ ราคาเหมาะสมกับความสามารถในการซื้อและ
ราคาเหมาะสมเมื่อเทียบกับคูแขง โดยมีคาเฉลี่ย 4.15, 4.12, 4.07 และ 3.90 ตามลําดับ  
 ดานการจัดจําหนาย ผูตอบแบบสอบถามเห็นถึงความสําคัญสวนประสมทางการตลาด
ดานการจัดจําหนายโดยรวม โดยมีคาเฉลี่ย 4.13 เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา ทุกๆ ขอผูตอบ
แบบสอบถามเห็นถึงความสําคัญของสวนประสมทางการตลาดดานการจัดจําหนายระดับมาก ไดแก 
หาซื้อไดงาย ผลิตภัณฑมีจําหนายอยางทั่วถึง และมีจําหนายในสถานที่ใกลบานหรือที่ทํางาน โดยมี
คาเฉลี่ย 4.20, 4.13และ 4.07ตามลําดับ  
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 ดานการสงเสริมทางการตลาด ผูตอบแบบสอบถามเห็นถึงความสําคัญสวนประสมทาง
การตลาดดานการสงเสริมทางการตลาดโดยรวม โดยมีคาเฉลี่ย 3.67 เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา 
ทุกๆ ขอผูตอบแบบสอบถามเห็นเห็นถึงความสําคัญของสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริม
ทางการตลาดระดับมากไดแก ใหขอมูลเก่ียวกับสรรพคุณของเครื่องด่ืมสมุนไพรโฆษณาทางสื่อ
ตางๆ เชน โทรทัศน นิตยสาร วิทยุ เปนตน และมีการใหของแถม/สวนลด โดยมีคาเฉลี่ย 4.11, 3.57 
และ 3.33 ตามลําดับ 
 
 สวนที่ 4 การวิเคราะหพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานครในการวิเคราะหขอมูล ใชการแจกแจงเปนความถี่ คารอยละ คาเฉลี่ย คา
เบ่ียงเบนมาตรฐาน 
 การวิเคราะหพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ไดแก ประเภทของเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพที่นิยมบริโภคมากที่สุดแบบของ
เครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพที่นิยมบริโภคมากที่สุด สถานที่ที่ซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพ
บอยที่สุดวัตถุประสงคในการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพบุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
บริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพแหลงของขอมูลเก่ียวกับเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพมาจาก
แหลงใดมากที่สุด โดยใชการวิเคราะหโดยแจกแจงจํานวน (ความถี่) และรอยละ 
 
ตาราง 5  แสดงจํานวน (ความถี)่ และคารอยละ พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพ 
     ของผูบริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 

พฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่มสมุนไพรเพื่อสขุภาพของผูบริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร 

จํานวน  
(คน) 

รอยละ 

1. ประเภทของเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพนิยมที่บรโิภคมากที่สุด   
เครื่องด่ืมสมนุไพรจากผัก (เชน ขิง ตะไคร) 43 10.75 
เครื่องด่ืมสมนุไพรจากผลไม (เชน องุน แอปเปล ฝรัง่ มะขาม) 142 35.50 
เครื่องด่ืมสมนุไพรจากพืชสมนุไพร (เชน เกกฮวย ใบบัวบก กระเจี๊ยบ 
คําฝอย) 

215 53.75 

อ่ืนๆ  - - 
รวม 400 100.00 
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ตาราง 5  (ตอ) 
 

พฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่มสมุนไพรเพื่อสขุภาพของผูบริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร 

จํานวน  
(คน) รอยละ 

2. รูปแบบของเครื่องด่ืมสมุนไพรที่บริโภคมากทีสุ่ด   
แบบบรรจุขวด 270 67.50 
แบบแกวใสน้ําแข็ง 77 19.25 
แบบซอง (เปนผงนํามาชงรับประทานเอง) 48 12.00 
อ่ืนๆ  5 1.25 

รวม 400 100.00 
3. สถานทีซ่ื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพบอยที่สดุ   

รานคาสะดวกซื้อ เชน 7-11, แฟมิลี่มารท ฯลฯ 185 46.25 
ซุปเปอรมารเกตในหางสรรพสินคา เชน ท็อป, กรูเม,  
โฮมเฟรชมารท ฯลฯ 

91 22.75 

ดิสเคานสโตร เชน บ๊ิกซี, โลตสั ฯลฯ 22 5.50 
รานคาในตลาดนัด 85 21.25 
อ่ืนๆ  17 4.25 

รวม 400 100.00 
4. วัตถุประสงคในการบรโิภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพ   

เพ่ือบํารุงสุขภาพ 196 49.00 
เพ่ือปองกันหรือรักษาอาการปวย 16 4.00 
เพ่ือลดการกระหายน้ํา 188 47.00 
อ่ืนๆ  - - 

รวม 400 100.00 
5. บุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสนิใจบรโิภคเครื่องด่ืมสมนุไพรเพ่ือสุขภาพ   

ตัวทานเอง 304 76.00 
คนรัก / แฟน 9 2.25 
ญาติ / คนในครอบครัว 49 12.25 
เพ่ือน / บุคคลที่รูจัก 24 6.00 
แพทย / นักวิชาการ 14 3.50 
อ่ืนๆ  - - 

รวม 400 100.00 
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ตาราง 5  (ตอ) 
 

พฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่มสมุนไพรเพื่อสขุภาพของผูบริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร 

จํานวน  
(คน) รอยละ 

6. แหลงขอมูลเก่ียวกับเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพ   
ญาติ / คนในครอบครัว 89 22.25 
คนรัก / แฟน 12 3.00 
เพ่ือน / บุคคลที่รูจัก 75 18.75 
แพทย / นักวิชาการ 11 2.75 
วารสาร / นิตยสาร 86 21.50 
รายการโทรทัศน 97 24.25 
อ่ืนๆ  30 7.50 

รวม 400 100.00 
 
 จากตาราง 5 ผลการวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือ
สุขภาพของผูบริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร สามารถจําแนกตามตัวแปรไดดังนี ้
 1.  ทานนิยมบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพประเภทใดมากที่สุดพบวา ผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญนิยมเครื่องด่ืมสมุนไพรจากพืชสมุนไพร(เชน เกกฮวย ใบบัวบก กระเจี๊ยบ 
คําฝอย) คิดเปนรอยละ 53.75 รองลงมาคือเครื่องด่ืมสมุนไพรจากผลไม(เชน องุน แอปเปล ฝรั่ง 
มะขาม)คิดเปนรอยละ 35.50 และเครื่องด่ืมสมุนไพรจากผัก(เชน ขิง ตะไคร) คิดเปนรอยละ 10.75  
 2.  ทานนิยมบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรแบบใดมากที่สุดพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวน
ใหญนิยมบริโภคแบบบรรจุขวด คิดเปนรอยละ 67.50 รองลงมาคือแบบแกวใสน้ําแข็งคิดเปนรอยละ 
19.25 แบบซอง(เปนผงนํามาชงรับประทานเอง)และอ่ืนๆ คิดเปนรอยละ 12.00 และ 1.25 ตามลําดับ 
 3.  ทานซื้อเครื่ อง ด่ืมสมุนไพรเ พ่ือสุขภาพจากสถานที่ ใดบอยที่สุดพบวา ผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญซื้อจากรานคาสะดวกซื้อ เชน 7-11, แฟมิลี่มารท ฯลฯ คิดเปนรอยละ 46.25
รองลงมาคือซุปเปอรมารเกตในหางสรรพสินคา เชน ท็อป, กรูเม, โฮมเฟรชมารท ฯลฯ คิดเปนรอย
ละ 22.75รานคาในตลาดนัด ดิสเคานสโตร เชน บ๊ิกซี, โลตัส ฯลฯ และอ่ืนๆ คิดเปนรอยละ 21.25, 
5.50 และ 4.25 ตามลําดับ 
 4.  วัตถุประสงคในการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพ พบวา ผูตอบแบบสอบถาม
สวนใหญบริโภคเพ่ือบํารุงสุขภาพ คิดเปนรอยละ 49.00 รองลงมาคือบริโภคเพ่ือลดการกระหายน้ํา 
คิดเปนรอยละ 47 และบริโภคเพ่ือปองกันหรือรักษาอาการปวย คิดเปนรอยละ 4.00 
 5.  บุคคลใดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพพบวา ผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญตัดสินใจดวยตัวเอง คิดเปนรอยละ 76.00รองลงมาคือญาติ/คนในครอบครัว
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คิดเปนรอยละ 12.25 เพ่ือน/บุคคลที่รูจัก แพทย/นักวิชาการและคนรัก/แฟน คิดเปนรอยละ 6.00, 
3.50 และ 2.25 ตามลําดับ 
 6.  ทานไดรับขอมูลเก่ียวกับเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพจากแหลงใดมากที่สุดพบวา 
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญไดรับขอมูลจากรายการโทรทัศน คิดเปนรอยละ 24.25 รองลงมาคือ
ญาติ/คนในครอบครัว คิดเปนรอยละ 22.25วารสาร/นิตยสารเพ่ือน/บุคคลที่รูจักอ่ืนๆ คนรัก/แฟน 
และแพทย/นักวิชาการ คิดเปนรอยละ 21.50, 18.75, 7.50, 3.00 และ 2.75 ตามลําดับ 
 
ตาราง 6 แสดงคาต่ําสุด สงูสุด คาเฉลี่ย และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการบริโภคเครื่องด่ืม 
     สมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

พฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่มสมุนไพรเพื่อ
สุขภาพของผูบรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

Min Max  S.D. 

ความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพ (ครัง้
ตอสัปดาห) 

1 20 2.43 2.25 

จํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือ
สุขภาพ (ตอครัง้) 

10 1,000 50.72 89.91 

 
 จากตาราง 6 ผลการวิเคราะหแนวโนมพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสขุภาพ
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยจําแนกตามความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือ
สุขภาพ (ครั้งตอสัปดาห) พบวา ผูตอบแบบสอบถามด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพโดยเฉลี่ย 
2.43 ครั้งตอสัปดาห โดยความถี่มากที่สุด คือ 20 ครั้งตอสัปดาห และความถี่นอยที่สุดคือ 1 ครั้งตอ
สัปดาห 
 จํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพ (ตอครั้ง) คือ 50.72 บาทตอครั้ง 
โดยจํานวนเงินเฉลี่ยสูงสุดคือ 1,000 บาทตอครั้ง และจํานวนเงินเฉลี่ยต่ําสุดคือ 10 บาทตอครั้ง   
 
 สวนที่ 5 การวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานที่ 1ลักษณะประชากรศาสตรไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา 
อาชีพ รายไดตอเดือนที่แตกตางกันสงผลใหพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 
 พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
นํามาวิเคราะห 2 ดาน ไดแก 
 1. ความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอสัปดาห 
 2. จํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพในแตละครั้ง 
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 สามารถแบงสมมติฐานยอยตามขอมูลลักษณะประชากรศาสตร ไดดังนี้  
 สมมติฐานที่ 1.1ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกันสงผลใหพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืม
สมุนไพรเพ่ือสุขภาพแตกตางกันสามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 Ho : ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกันสงผลใหพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือ
สุขภาพไมแตกตางกัน 
 H1 : ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกันสงผลใหพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือ
สุขภาพแตกตางกัน 
  
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห ผูวิจัยใชการทดสอบความแตกตางคาเฉลี่ยระหวางขอมูล
ดานประชากร 2 กลุม โดยกลุมตัวอยางทั้ง 2 กลุมเปนอิสระตอกัน (Independent t-test samples) 
ใชระดับความเชื่อมั่น 95% ดังนี้ จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) ก็ตอเมื่อระดับนัยสําคัญทางสถติมิคีา
นอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังตารางตอไปนี้ 
 
ตาราง 7 แสดงผลการทดสอบคาแปรปรวนของแตละกลุมเพศ โดยใช Levene’s test 
 

Levene’s test for Equality of 
Variances 

พฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่มสมุนไพรเพื่อสขุภาพ
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

F Sig. 
ความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอ
สัปดาห 

13.18** 0.000 

จํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพ
ในแตละครัง้ 

0.000 0.985 

  
 ** มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.01 

  
 จากตาราง 7 ผลการทดสอบความแปรปรวนแตละกลุมเพศ พฤติกรรมการบริโภค
เครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครพบวา 
 ดานความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอสัปดาหมีคา Sig. เทากับ 0.000ซึ่ง
นอยกวา 0.01นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา คา
ความแปรปรวนของเพศทั้ง 2 กลุมไมเทากัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  จึงใชการทดสอบคา t 
กรณีคาความแปรปรวนไมเทากัน (Equal variance not assumed) ผลการทดสอบสมมติฐานแสดง
ดังตาราง 8 
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 ดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพในแตละครั้ง มีคา Sig. 
เทากับ0.985 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (Ho) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา คาความแปรปรวนของเพศทั้ง 2 กลุมเทากัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงใช
การทดสอบคา t กรณีคาความแปรปรวนเทากัน (Equal variance assumed) ผลการทดสอบ
สมมติฐานแสดงดังตาราง 8 
 
ตาราง 8 แสดงผลการทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพ 
     ของผูบริโภคในเขตกรงุเทพมหานครจําแนกตามเพศ 
 

t-test for equality of means พฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่ม
สมุนไพรเพื่อสขุภาพของผูบริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร เพศ  S.D. T Df Sig(2-
tailed) 

ชาย 2.17 2.933 2.973 398** 0.003 ความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพร
เพ่ือสุขภาพตอสัปดาห หญิง 3.02 1.818    

ชาย 49.47 102.497 -.169 193.121 0.866 จํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืม
สมุนไพรเพ่ือสุขภาพในแตละครั้ง หญิง 51.26 84.057    

 
** มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.01 

 
 จากตาราง 8 ผลการวิเคราะหความแตกตางของพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพร
เพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครจําแนกตามเพศ โดยใชสถิติ Independent 
samples t-test สามารถวิเคราะหไดดังนี้ 
 ดานความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอสัปดาหพบวา มีคา Sig. เทากับ 
0.003 ซึ่งนอยกวา 0.01นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกันสงผลใหพฤติกรรมการใชบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือ
สุขภาพแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.01จึงเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว 
 ดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพในแตละครั้งพบวา มีคา Sig. 
เทากับ 0.866 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (Ho) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกันสงผลใหพฤติกรรมการใชบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือ
สุขภาพไมแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงไมเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว 
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 สมมติฐานที่ 1.2ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันสงผลใหพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืม
สมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกันสามารถเขียนเปนสมมติฐาน
ทางสถิติไดดังนี้ 
 Ho: ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันสงผลใหพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือ
สุขภาพไมแตกตางกัน 
 H1: ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันสงผลใหพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือ
สุขภาพแตกตางกัน 
 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหความแปรปรวนทาง
เดียว (One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA) การทดสอบสมมติฐานใชระดับความ
เชื่อมั่น 95% โดยจะทําการทดสอบความแปรปรวนของแตละกลุมกอน ถาความแปรปรวนของแตละ
กลุมเทากัน ใหทดสอบสมมติฐานจากตาราง F-test และถาคาความแปรปรวนแตละกลุมไมเทากัน 
ใหทดสอบสมมติฐานจากตาราง Brown-Forsythe test ซึ่งจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเมื่อคา Sig. มีคานอยกวา 0.05 ดังนั้น ถายอมรับสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความวามีคาเฉลี่ยอยางนอยหนึ่งคูที่แตกตางกัน จะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple 
Comparison) โดยใชวิธีทดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) หรือ Dunnett’s 
T3 เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางที่แตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 
 โดยจะทําการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene’s Test ซึ่ง
ตั้งสมมติฐานไดดังนี้ 
 Ho: คาความแปรปรวนของแตละกลุมเทากัน 
 H1: คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมเทากัน 
 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชระดับความเชื่อมั่น 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(Ho)และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)ก็ตอเมื่อคา Sig. มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบแสดงดัง 
ตาราง 9 
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ตาราง 9 แสดงการทดสอบคาความแปรปรวนของพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมนุไพรเพ่ือ 
     สุขภาพของผูบรโิภคในเขตกรงุเทพมหานครจําแนกตามกลุมอายุ 
 

พฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่มสมุนไพรเพื่อสขุภาพ
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

ความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอ
สัปดาห 

5.482** 2 397 0.004 

จํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพ
ในแตละครัง้ 

1.127 2 397 0.325 

 
** มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.01 

  
 จากตาราง 9 ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืม
สมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครจําแนกตามกลุมอายุ พบวา  
 ดานความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอสัปดาห มีคา Sig. เทากับ 0.004ซึ่ง
นอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
คาความแปรปรวนของแตละกลุมอายุไมเทากันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05จึงใชสถิติ Brown-
Forsythe ในการทดสอบสมมุติฐาน แสดงดังตาราง 10 
 ดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพในแตละครั้ง มีคา Sig. 
เทากับ 0.325 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (Ho) ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา คาความแปรปรวนของแตละกลุมอายุเทากันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงใช
สถิติ F-test ในการทดสอบสมมติฐาน แสดงดังตาราง 12 
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ตาราง 10 แสดงการทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพ 
     ของผูบริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดานความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอ 
     สัปดาหจําแนกตามกลุมอายุ 
 

พฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่ม
สมุนไพรเพื่อสขุภาพของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

แหลง
ความ

แปรปรวน 

Levene 
Statistic df1 df2 Sig. 

ความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพร
เพ่ือสุขภาพตอสัปดาห 

Brown- 
Forsythe 

4.197* 2 70.365 0.019 

 
* มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.05 

 
 จากตาราง 10พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครจําแนกตามกลุมอายุ โดยใชสถิติ Brown-Forsythe พบวามีคา Sig. เทากับ 0.019
ซึ่งนอยกวา 0.05นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
ผูบริโภคที่มีอายุที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพแตกตางกัน ที่
ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05ดังนั้นผูวิจัยจึงทําการทดสอบความแตกตางรายคูตอโดยใชสถิติ 
Dunnett’s T3 ซึ่งไดผลลัพธดังตาราง 11 
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ตาราง 11 แสดงการทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพ 
     ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดานความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอ 
     สัปดาหเปนรายคูจําแนกตามกลุมอายุ 
 

ต่ํากวาหรือ
เทากับ 30 ป 31–40 ป 41 ปข้ึนไป อายุ  

2.19 2.55 2.59 
ต่ํากวาหรือเทากับ 30 ป 2.19 - -.355 -1.405** 
   (0.150) (0.000) 
31–40 ป 2.55  - -1.049* 
    (0.012) 
41 ปข้ึนไป 2.59   - 

 
* มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.05 
** มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.01 

 
 จากตาราง 11แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูระหวางผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกัน
กับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดาน
ความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอสัปดาหพบวา 
 ดานความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอสัปดาหผูบริโภคที่มีอายุต่ํากวาหรือ
เทากับ30 ปกับผูบริโภคที่มีอายุ 41 ปข้ึนไปมีคา Sig. เทากับ0.000 ซึ่งนอยกวา0.01 หมายความวา
ผูบริโภคที่มีอายุต่ํากวาหรือเทากับ 30 ปมีพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพ
แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีอายุ 41 ปข้ึนไปอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดย
ผูบริโภคที่มีอายุต่ํากวาหรือเทากับ 30 ปมีพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดานความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอสัปดาหนอย
กวาผูบริโภคที่มีอายุ 41 ปข้ึนไปโดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ 1.405 
 ดานความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอสัปดาหผูบริโภคที่มีอายุ31–40 ป
กับผูบริโภคที่มีอายุ 41 ปข้ึนไปมีคา Sig. เทากับ 0.012 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวาผูบริโภคที่
มีอายุ 31–40 ปมีพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพแตกตางเปนรายคูกับผูบริโภค
ที่มีอายุ 41 ปข้ึนไปอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยผูบริโภคที่มีอายุอายุ 31–40 ปมี
พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดาน
ความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอสัปดาหนอยกวาผูบริโภคที่มีอายุ 41 ปข้ึนไปโดย
มีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ 1.049 
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ตาราง 12 แสดงการทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพ 
     ของผูบริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดานจํานวนเงนิเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมนุไพรเพ่ือ 
     สุขภาพในแตละครัง้จําแนกตามกลุมอายุ 
 

พฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่มสมุนไพร
เพื่อสุขภาพของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 

แหลงความ
แปรปรวน df F Sig. 

ระหวางกลุม 2 0.497 0.609 
ภายในกลุม 397   

จํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพร
เพ่ือสุขภาพในแตละครั้ง 

รวม 399   
  
 จากตาราง 12 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความแตกตางของพฤติกรรมการบริโภค
เครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครจําแนกตามกลุมอายุ โดยใชสถิติ 
F-test พบวาดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพในแตละครั้ง มีคา Sig. 
เทากับ 0.609 ซึ่งมากกวา 0.05 แสดงวายอมรับสมมติฐานหลัก (Ho) ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ผูบริโภคที่มีอายุที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพ 
ดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพในแตละครั้งไมแตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จึงไมเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว 
 
 สมมติฐานที่ 1.3ผูบริโภคที่มีสถานภาพแตกตางกันสงผลใหพฤติกรรมการบริโภค
เครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกันสามารถเขียนเปน
สมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 Ho: ผูบริโภคที่มีสถานภาพแตกตางกันสงผลใหพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพร
เพ่ือสุขภาพไมแตกตางกัน 
 H1: ผูบริโภคที่มีสถานภาพแตกตางกันสงผลใหพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพร
เพ่ือสุขภาพแตกตางกัน 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห ผูวิจัยใชการทดสอบความแตกตางคาเฉลี่ยระหวางขอมูล
ดานประชากร 2 กลุม โดยกลุมตัวอยางทั้ง 2 กลุมเปนอิสระตอกัน (Independent t-test samples) 
ใชระดับความเชื่อมั่น 95% ดังนี้ จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) ก็ตอเมื่อระดับนัยสําคัญทางสถติมิคีา
นอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังตารางตอไปนี้ 
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ตาราง 13 แสดงผลการทดสอบคาแปรปรวนของแตละกลุมสถานภาพ โดยใช Levene’s test 
 

Levene’s test for Equality of 
Variances 

พฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่มสมุนไพรเพื่อสขุภาพ
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

F Sig. 
ความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอ
สัปดาห 

4.389* 0.037 

จํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพ
ในแตละครัง้ 

3.041 0.082 

 
* มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.05 

 
 จากตาราง 13 ผลการทดสอบความแปรปรวนแตละกลุมสถานภาพ พฤติกรรมการบริโภค
เครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา 
 ดานความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอสัปดาหมีคา Sig. เทากับ 0.037ซึ่ง
นอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา คา
ความแปรปรวนของเพศทั้ง 2 กลุมไมเทากัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  จึงใชการทดสอบคา t 
กรณีคาความแปรปรวนไมเทากัน (Equal variance not assumed) ผลการทดสอบสมมติฐานแสดง
ดังตาราง 14 
 ดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพในแตละครั้ง มีคา Sig. 
เทากับ 0.082 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (Ho) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา คาความแปรปรวนของสถานภาพทั้ง 2 กลุมเทากัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
จึงใชการทดสอบคา t กรณีคาความแปรปรวนเทากัน (Equal variance assumed) ผลการทดสอบ
สมมติฐานแสดงดังตาราง 14 
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ตาราง 14  แสดงผลการทดสอบความแตกตางของพฤตกิรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมนุไพรเพ่ือ 
    สุขภาพของผูบรโิภคในเขตกรงุเทพมหานครตามสถานภาพ 
 

t-test for equality of means พฤติกรรมการบริโภค
เครื่องดื่มสมุนไพรเพื่อ
สุขภาพของผูบรโิภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร 

สถานภาพ  S.D. T df 
Sig (2-
tailed) 

โสด/หยาราง/
หมายแยกกันอยู 

2.33 2.039 -1.368 97.422 0.174 ความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืม
สมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอ
สัปดาห สมรส/อยู

ดวยกัน 
2.81 2.926    

โสด/หยาราง/
หมายแยกกันอยู 

47.28 79.31 -1.541 398 0.124 จํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อ
เครื่องด่ืมสมนุไพรเพ่ือ
สุขภาพในแตละครัง้ สมรส/อยู

ดวยกัน 
64.65 123.68    

 
 จากตาราง 14 ผลการวิเคราะหความแตกตางของพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพร
เพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครจําแนกตามสถานภาพ โดยใชสถิติ Independent 
samples t-test สามารถวิเคราะหไดดังนี้ 
 ดานความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอสัปดาหพบวา มีคา Sig. เทากับ 
0.174 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (Ho) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ผูบริโภคที่มีสถานภาพแตกตางกันสงผลใหพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพร
เพ่ือสุขภาพไมแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงไมเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว 
 ดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพในแตละครั้งพบวา มีคา Sig. 
เทากับ 0.124 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (Ho) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ผูบริโภคที่มีสถานภาพแตกตางกันสงผลใหพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพร
เพ่ือสุขภาพไมแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงไมเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว 
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 สมมติฐานที่ 1.4ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาที่แตกตางกันสงผลใหพฤติกรรมการบริโภค
เครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกันสามารถเขียนเปน
สมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 Ho: ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันสงผลใหพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืม
สมุนไพรเพ่ือสุขภาพไมแตกตางกัน 
 H1: ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันสงผลใหพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืม
สมุนไพรเพ่ือสุขภาพแตกตางกัน 
 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห ผูวิจัยใชการทดสอบความแตกตางคาเฉลี่ยระหวางขอมูล
ดานประชากร 2 กลุม โดยกลุมตัวอยางทั้ง 2 กลุมเปนอิสระตอกัน (Independent t-test samples) 
ใชระดับความเชื่อมั่น 95% ดังนี้ จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) ก็ตอเมื่อระดับนัยสําคัญทางสถติมิคีา
นอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังตารางตอไปนี้ 
  
ตาราง 15  แสดงผลการทดสอบคาแปรปรวนของแตละระดับการศึกษาโดยใช Levene’s test 
 

Levene’s test for Equality of 
Variances 

พฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่มสมุนไพรเพื่อสขุภาพ
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

F Sig. 
ความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอ
สัปดาห 

3.407 0.066 

จํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพ
ในแตละครัง้ 

0.174 0.677 

 
 จากตาราง 15 ผลการทดสอบความแปรปรวนแตละระดับการศึกษาพฤติกรรมการบริโภค
เครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวาดานความถี่ในการด่ืม
เครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอสัปดาหและดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือ
สุขภาพในแตละครั้ง มีคา Sig. เทากับ 0.066และ 0.677ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐาน
หลัก (Ho) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา คาความแปรปรวนของสถานภาพทั้ง 2 
กลุมเทากัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงใชการทดสอบคา t กรณีคาความแปรปรวนเทากัน 
(Equal variance assumed) ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังตาราง 16 
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ตาราง 16  แสดงผลการทดสอบความแตกตางของพฤตกิรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมนุไพรเพ่ือ 
     สุขภาพของผูบรโิภคในเขตกรงุเทพมหานครตามระดับการศึกษา 
 

t-test for equality of means พฤติกรรมการบริโภค
เครื่องดื่มสมุนไพรเพื่อ
สุขภาพของผูบรโิภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร 

สถานภาพ  S.D. t Df 
Sig (2-
tailed) 

ต่ํากวาปริญญา
ตรี/ปริญญาตร ี

2.37 2.017 -.872 398 0.384 ความถี่ในการด่ืม
เครื่องด่ืมสมนุไพรเพ่ือ
สุขภาพตอสัปดาห สูงกวาปริญญาตร ี 2.59 2.762    

ต่ํากวาปริญญา
ตรี/ปริญญาตร ี

50.48 82.817 -.085 398 0.932 จํานวนเงินเฉลี่ยในการ
ซื้อเครื่องด่ืมสมนุไพรเพ่ือ
สุขภาพในแตละครัง้ สูงกวาปริญญาตร ี 51.33 106.594    

 
 จากตาราง 16 ผลการวิเคราะหความแตกตางของพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพร
เพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครจําแนกตามระดับการศึกษา โดยใชสถิติ 
Independent samples t-test สามารถวิเคราะหไดดังนี้ 
 ดานความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอสัปดาหพบวา มีคา Sig. เทากับ 
0.384ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (Ho) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันสงผลใหพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืม
สมุนไพรเพ่ือสุขภาพไมแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงไมเปนไปตามสมมติฐานที่ตัง้
ไว 
 ดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพในแตละครั้งพบวา มีคา Sig. 
เทากับ 0.932 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (Ho) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันสงผลใหพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืม
สมุนไพรเพ่ือสุขภาพไมแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงไมเปนไปตามสมมติฐานที่ตัง้
ไว 
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 สมมติฐานที ่1.5 ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันสงผลใหพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืม
สมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกันสามารถเขียนเปนสมมติฐาน
ทางสถิติไดดังนี้ 
 Ho: ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันสงผลใหพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือ
สุขภาพไมแตกตางกัน 
 H1: ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันสงผลใหพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือ
สุขภาพแตกตางกัน 
 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหความแปรปรวนทาง
เดียว (One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) การทดสอบสมมติฐานใชระดับความ
เชื่อมั่น 95% โดยจะทําการทดสอบความแปรปรวนของแตละกลุมกอน ถาความแปรปรวนของแตละ
กลุมเทากัน ใหทดสอบสมมติฐานจากตาราง F-test และถาคาความแปรปรวนแตละกลุมไมเทากัน 
ใหทดสอบสมมติฐานจากตาราง Brown-Forsythe test ซึ่งจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเมื่อคา Sig. มีคานอยกวา 0.05 ดังนั้น ถายอมรับสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความวามีคาเฉลี่ยอยางนอยหนึ่งคูที่แตกตางกัน จะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple 
Comparison) โดยใชวิธีทดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) หรือ Dunnett’s 
T3 เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางที่แตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 โดยจะทําการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene’s Test ซึ่ง
ตั้งสมมติฐานไดดังนี้ 
 Ho: คาความแปรปรวนของแตละกลุมเทากัน 
 H1: คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมเทากัน 
 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชระดับความเชื่อมั่น 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเมื่อคา Sig. มีคานอยกวา 0.05 ก็ตอเมื่อคา Sig. มีคานอย
กวา 0.05 ผลการทดสอบแสดงดัง ตาราง 17 
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ตาราง 17 แสดงการทดสอบคาความแปรปรวนของพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือ 
     สุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครจําแนกตามอาชีพ 
 

พฤติกรรมการบรโิภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

ความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอสัปดาห 5.448** 2 397 0.005 
จํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพใน
แตละครัง้ 

0.552 2 397 0.576 

 
*มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.01 

 
 จากตาราง 17 ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืม
สมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครจําแนกตามอาชีพ พบวา ดานความถี่ใน
การด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอสัปดาห มีคา Sig. เทากับ 0.005ซึ่งมีคานอยกวา 0.01นั่น
คือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา คาความแปรปรวน
ของแตละอาชีพไมเทากันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.01จึงใชสถิติ Brown-Forsythe ในการทดสอบ
สมมติฐาน แสดงดังตาราง 18 และจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพในแตละ
ครั้ง มีคา Sig. เทากับ 0.576ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (Ho) ปฏิเสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา คาความแปรปรวนของแตละอาชีพเทากันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 
0.05 จึงใชสถิติ F-test ในการทดสอบสมมติฐาน แสดงดังตาราง 19 
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ตาราง 18  แสดงการทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพ 
    ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดานความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอ 
    สัปดาหจําแนกตามอาชีพ 
 

พฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่ม
สมุนไพรเพื่อสขุภาพของผูบริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร 

แหลงความ
แปรปรวน 

Levene 
Statistic df1 df2 Sig. 

ความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพร
เพ่ือสุขภาพตอสัปดาห 

Brown- 
Forsythe 

2.578 2 94.198 0.081 

 
 จากตาราง 18  ผลการทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพร
เพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดานความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือ
สุขภาพตอสัปดาหจําแนกตามอาชีพ โดยใชสถิติ Brown-Forsythe พบวามีคา Sig. เทากับ 0.081ซึ่ง
มากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (Ho) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
ผูบริโภคที่มีอาชีพที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพไมแตกตางกัน 
ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 
ตาราง 19  แสดงการทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพ 
     ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือ 
     สุขภาพในแตละครั้งจําแนกตามอาชีพ 
 

พฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่มสมุนไพร
เพื่อสุขภาพของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 

แหลงความ
แปรปรวน df F Sig. 

ระหวางกลุม 2 0.206 0.814 
ภายในกลุม 397   

จํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพร
เพ่ือสุขภาพในแตละครั้ง 

รวม 399   
 
 จากตาราง 19  ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความแตกตางของพฤติกรรมการบริโภค
เครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครจําแนกตามอาชีพ โดยใชสถิติ F-
test พบวา 
 ดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพในแตละครั้ง พบวา มีคา Sig. 
เทากับ 0.814 ซึ่งมากกวา 0.05 แสดงวายอมรับสมมติฐานหลัก (Ho) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
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หมายความวา ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกัน มีพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพ
ดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพในแตละครั้งไมแตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จึงไมเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว 
 
 สมมติฐานที่ 1.6  ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนแตกตางกันสงผลใหพฤติกรรมการบริโภค
เครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกันสามารถเขียนเปน
สมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 Ho: ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนแตกตางกันสงผลใหพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืม
สมุนไพรเพ่ือสุขภาพไมแตกตางกัน 
 H1: ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนแตกตางกันสงผลใหพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืม
สมุนไพรเพ่ือสุขภาพแตกตางกัน 
 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหความแปรปรวนทาง
เดียว (One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA) การทดสอบสมมติฐานใชระดับความ
เชื่อมั่น 95% โดยจะทําการทดสอบความแปรปรวนของแตละกลุมกอน ถาความแปรปรวนของแตละ
กลุมเทากัน ใหทดสอบสมมติฐานจากตาราง F-test และถาคาความแปรปรวนแตละกลุมไมเทากัน 
ใหทดสอบสมมติฐานจากตาราง Brown-Forsythe test ซึ่งจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเมื่อคา Sig. มีคานอยกวา 0.05 ดังนั้น ถายอมรับสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความวามีคาเฉลี่ยอยางนอยหนึ่งคูที่แตกตางกัน จะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple 
Comparison) โดยใชวิธีทดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) หรือ Dunnett’s 
T3 เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางที่แตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 โดยจะทําการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene’s Test ซึ่ง
ตั้งสมมติฐานไดดังนี้ 
 Ho: คาความแปรปรวนของแตละกลุมเทากัน 
 H1: คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมเทากัน 
 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชระดับความเชื่อมั่น 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเมื่อคา Sig. มีคานอยกวา 0.05 ก็ตอเมื่อคา Sig. มีคานอย
กวา 0.05 ผลการทดสอบแสดงดัง ตาราง 20 
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ตาราง 20  แสดงการทดสอบคาความแปรปรวนของพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือ 
     สุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครจําแนกตามรายไดตอเดือน 
 

พฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่มสมุนไพรเพื่อสขุภาพ
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

ความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอ
สัปดาห 

5.368** 4 395 0.000 

จํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพ
ในแตละครัง้ 

  1.658 4 395 0.159 

 
** มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.01 

 
 จากตาราง 20 ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืม
สมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครจําแนกตามรายไดตอเดือน พบวา ดาน
ความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอสัปดาหมีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวา 
0.01 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา คาความ
แปรปรวนของแตละกลุมรายไดตอเดือน ไมเทากันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.01 จึงใชสถิติ 
Brown-Forsythe ในการทดสอบสมมติฐาน แสดงดังตาราง 21 และดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อ
เครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพในแตละครั้ง มีคา Sig. เทากับ 0.159ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือ 
ยอมรับสมมติฐานหลัก (Ho) ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา คาความแปรปรวนของแตละ
กลุมรายไดตอเดือน เทากันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงใชสถิติ F-test ในการทดสอบ
สมมติฐาน แสดงดังตาราง 22 
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ตาราง 21 แสดงการทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพ 
     ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดานความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอ 
     สัปดาหรายไดตอเดือน 
 

พฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่ม
สมุนไพรเพื่อสขุภาพของผูบริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร 

แหลงความ
แปรปรวน 

Levene 
Statistic df1 df2 Sig. 

ความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพร
เพ่ือสุขภาพตอสัปดาห 

Brown- 
Forsythe 

1.882 4 239.743 0.114 

 
 จากตาราง 21 ผลการทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพร
เพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดานความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือ
สุขภาพตอสัปดาหจําแนกตามรายไดตอเดือนโดยใชสถิติ Brown-Forsythe พบวามีคา Sig. เทากับ 
0.114ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (Ho) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพร
เพ่ือสุขภาพไมแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 
ตาราง 22  แสดงการทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพ 
     ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือ 
     สุขภาพในแตละครั้งจําแนกตามรายไดตอเดือน 
 

พฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่มสมุนไพร
เพื่อสุขภาพของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 

แหลงความ
แปรปรวน df F Sig. 

ระหวางกลุม 4 0.794 0.529 
ภายในกลุม 395   

จํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพร
เพ่ือสุขภาพในแตละครั้ง 

รวม 399   
 
 จากตาราง 22 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความแตกตางของพฤติกรรมการบริโภค
เครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครจําแนกตามรายไดตอเดือน โดย
ใชสถิติ F-test พบวา 
 ดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพในแตละครั้งพบวา มีคา Sig. 
เทากับ 0.529 ซึ่งมากกวา 0.05 แสดงวายอมรับสมมติฐานหลัก (Ho) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
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หมายความวา ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนแตกตางกัน มีพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพร
เพ่ือสุขภาพ ดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพในแตละครั้ง ไมแตกตาง
กัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จึงไมเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว 
 
 สมมติฐานที่ 2 ผูบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพที่มีความรูความเขาใจเก่ียวกับ
เครื่องด่ืมสมุนไพรชนิดตางๆ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสขุภาพ
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
จะนํามาวิเคราะห 2 ดาน ไดแก 
 1. ดานความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอสัปดาห 
 2. จํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพในแตละครั้ง 
สามารถแบงสมมติฐานยอยไดดังนี้ 
 
 สมมติฐานที่ 2.1 ผูบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพที่มีความรูความเขาใจเก่ียวกับ
เครื่องด่ืมสมุนไพรชนิดตางๆ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสขุภาพ
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดานความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอสัปดาห 
 Ho: ผูบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพที่มีความรูความเขาใจเก่ียวกับเครื่องด่ืม
สมุนไพรชนิดตางๆ ไมมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพ 
 H1: ผูบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพที่มีความรูความเขาใจเก่ียวกับเครื่องด่ืม
สมุนไพรชนิดตางๆ มีความสัมพันธตอพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพ 
 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะหผูวิจัยใชการทดสอบคาทางสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ
อยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) และการทดสอบ
สมมติฐานใชระดับความเชื่อมั่น 95% เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรทั้งสองตัว ถามีคา 
Sig. (2-tailed) นอยกวา 0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho)และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวาตัวแปรทั้งสองตัวมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถติที่ระดับ 0.05 ผลการ
ทดสอบสมมติฐานแสดงดังตาราง 23 
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ตาราง 23 แสดงผลการทดสอบความสัมพันธระหวางความรูความเขาใจเก่ียวกับเครื่องด่ืมสมุนไพร 
     ชนิดตางๆ กับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขต 
     กรุงเทพมหานครดานความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอสัปดาห 
 

พฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่มสมุนไพรเพื่อสขุภาพ
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดานความถี่ใน

การดื่มเครื่องดื่มสมุนไพรเพื่อสขุภาพตอสัปดาห 
ความรูความเขาใจเก่ียวกับ

เครื่องดื่มสมุนไพรชนิดตางๆ 
r Sig. 

(2 tailed) 
ระดับ

ความสัมพันธ 
ทิศทาง 

คําถามเก่ียวกับเรื่องทั่วไปของ
เครื่องด่ืมสมนุไพร 

0.057 0.254 - - 

คําถามเก่ียวกับสรรพคุณของ
เครื่องด่ืมสมนุไพร 

0.055 0.272 - - 

 
 จากตาราง 23  ผลการทดสอบความสัมพันธระหวางความรูความเขาใจเก่ียวกับเครื่องด่ืม
สมุนไพรชนิดตางๆ กับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครดานความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอสัปดาห อธิบายรายละเอียด
แตละดานไดดังนี้ 
 คําถามเก่ียวกับเรื่องทั่วไปของเครื่องดื่มสมุนไพรพบวาความสัมพันธของความรูความ
เขาใจเก่ียวกับเครื่องด่ืมสมุนไพรชนิดตางๆ กับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพ
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดานความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอสัปดาห
พบวามีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.254 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (Ho) 
และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) นั่นคือ ความรูความเขาใจเก่ียวกับเครื่องด่ืมสมุนไพรชนิดตางๆ ไมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครดานความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอสัปดาห อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 จึงไมเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว 
 คําถามเก่ียวกับสรรพคุณของเครื่องดื่มสมุนไพรพบวาความสัมพันธของความรูความ
เขาใจเก่ียวกับเครื่องด่ืมสมุนไพรชนิดตางๆ กับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพ
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดานความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอสัปดาห
พบวามีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.272 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก 
(Ho)และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) นั่นคือ ความรูความเขาใจเก่ียวกับเครื่องด่ืมสมุนไพรชนิดตางๆ 
ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขต
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กรุงเทพมหานครดานความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอสัปดาห อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 จึงไมเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว 
 
 สมมติฐานที่ 2.2 ผูบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพที่มีระดับความรูความเขาใจ
เก่ียวกับเครื่องด่ืมสมุนไพรชนิดตางๆ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพร
เพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพร
เพ่ือสุขภาพในแตละครั้ง 
 Ho: ผูบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพที่มีความรูความเขาใจเก่ียวกับเครื่องด่ืม
สมุนไพรชนิดตางๆ ไมมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพ 
 H1: ผูบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพที่มีความรูความเขาใจเก่ียวกับเครื่องด่ืม
สมุนไพรชนิดตางๆ มีความสัมพันธตอพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพ 
 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะหผูวิจัยใชการทดสอบคาทางสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ
อยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) และการทดสอบ
สมมติฐานใชระดับความเชื่อมั่น 95% เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรทั้งสองตัว ถามีคา 
Sig. (2-tailed) นอยกวา 0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวาตัวแปรทั้งสองตัวมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถติที่ระดับ 0.05 ผลการ
ทดสอบสมมติฐานแสดงดังตาราง 24 
 
ตาราง 24 แสดงผลการทดสอบความสัมพันธระหวางความรูความเขาใจเก่ียวกับเครื่องด่ืมสมุนไพร 
     ชนิดตางๆ กับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขต 
     กรุงเทพมหานครดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพในแตละครั้ง 
 

พฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่มสมุนไพรเพื่อ
สุขภาพของผูบรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครดาน
จํานวนเงินเฉลี่ยในการซ้ือเครื่องดื่มสมุนไพรเพื่อ

สุขภาพในแตละครั้ง 

 
 

ความรูความเขาใจเก่ียวกับ
เครื่องดื่มสมุนไพรชนิดตางๆ 

r Sig. 
(2 tailed) 

ระดับ
ความสัมพันธ 

ทิศทาง 

คําถามเก่ียวกับเรื่องทั่วไปของเครื่องด่ืม
สมุนไพร 

0.011 0.288 - - 

คําถามเก่ียวกับสรรพคุณของเครื่องด่ืม
สมุนไพร 

0.015 0.277 - - 
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 จากตาราง 24  ผลการทดสอบความสัมพันธระหวางความรูความเขาใจเก่ียวกับเครื่องด่ืม
สมุนไพรชนิดตางๆ กับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพในแตละครั้ง อธิบาย
รายละเอียดแตละดานไดดังนี้ 
 คําถามเก่ียวกับเรื่องทั่วไปของเครื่องดื่มสมุนไพรพบวาความสัมพันธของความรูความ
เขาใจเก่ียวกับเครื่องด่ืมสมุนไพรชนิดตางๆ กับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพ
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพใน
แตละครั้งพบวามีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.288ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐาน
หลัก (Ho)และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) นั่นคือ ความรูความเขาใจเก่ียวกับเครื่องด่ืมสมุนไพรชนิด
ตางๆ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครดานความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอสัปดาห อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 จึงไมเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว 
 คําถามเก่ียวกับสรรพคุณของเครื่องดื่มสมุนไพรพบวาความสัมพันธของความรูความ
เขาใจเก่ียวกับเครื่องด่ืมสมุนไพรชนิดตางๆ กับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพ
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพใน
แตละครั้งพบวามีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.277ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐาน
หลัก (Ho)และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) นั่นคือ ความรูความเขาใจเก่ียวกับเครื่องด่ืมสมุนไพรชนิด
ตางๆ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครดานความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอสัปดาห อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 จึงไมเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว 
 
 สมมติฐานที่ 3 สวนประสมทางการตลาดไดแก ดานผลิตภัณฑ (Product) ดานราคา 
(Price) ดานการจัดจําหนาย (Place) ดานการสงเสริมทางการตลาด (Promotion) มีความสมัพันธกับ
พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
จะนํามาวิเคราะห 2 ดาน ไดแก 
 1. ดานความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอสัปดาห 
 2. จํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพในแตละครั้ง 
 สามารถแบงสมมติฐานยอยไดดังนี้ 
 
 
 



 97 

 สมมติฐานที่ 3.1 สวนประสมทางการตลาดไดแก ดานผลิตภัณฑ (Product) ดานราคา 
(Price) ดานการจัดจําหนาย (Place) ดานการสงเสริมทางการตลาด (Promotion) มีความสมัพันธกับ
พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดาน
ความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอสัปดาห 
 Ho : สวนประสมทางการตลาดไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืม
สมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดานความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพร
เพ่ือสุขภาพตอสัปดาห 
 H1 : สวนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพร
เพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดานความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือ
สุขภาพตอสัปดาห 
  
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะหผูวิจัยใชการทดสอบคาทางสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ
อยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) และการทดสอบ
สมมติฐานใชระดับความเชื่อมั่น 95% เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรทั้งสองตัว ถามีคา 
Sig. (2-tailed) นอยกวา 0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวาตัวแปรทั้งสองตัวมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ผลการ
ทดสอบสมมติฐานแสดงดังตาราง 25 
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ตาราง 25  แสดงผลการทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการ 
     บริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดานความถี่ในการด่ืม 
     เครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอสัปดาห 
 

พฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่มสมุนไพรเพื่อ
สุขภาพของผูบรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร
ดานความถี่ในการดื่มเครื่องดื่มสมุนไพรเพื่อ

สุขภาพตอสัปดาห 

 
 

สวนประสมทางการตลาด 

r Sig.  
(2 tailed) 

ระดับความ 
สัมพันธ 

ทิศทาง 

ดานผลิตภัณฑ     
1. คุณภาพของเครื่องด่ืมสมนุไพร 0.057 0.259 - - 
2. สรรพคุณของเครื่องด่ืมสมุนไพร 0.011 0.828 - - 
3. รสชาติของเครื่องด่ืมสมุนไพร 0.053 0.294   
4. ฉลากและบรรจุภัณฑของเครื่องด่ืมสมุนไพร 0.018 0.720 - - 
5. อ.ย.หรือมาตรฐานตางๆ ที่รับรอง 0.138** 0.006 ต่ํา เดียวกัน 

รวมดานผลิตภัณฑ 0.073 0.143 - - 
ดานราคา     
1. ราคาเหมาะสมเมื่อเทียบกับคุณภาพ  -0.005 0.919 - - 
2. ราคาเหมาะสมเมื่อเทียบกับสรรพคุณ  0.047 0.348 - - 
3. ราคาเหมาะสมเมื่อเทียบกับคูแขง -0.046 0.362 - - 
4. ราคาเหมาะสมกับความสามารถ 
ในการซื้อ 

 0.021 0.670 - - 

รวมดานราคา 0.004 0.932 - - 
ดานการจัดจําหนาย     
1. หาซื้อไดงาย 0.125* 0.012 ต่ํา เดียวกัน 
2. ผลิตภัณฑมีจําหนายอยางทั่วถึง  0.111* 0.027 ต่ํา เดียวกัน 
3. มีจําหนายในสถานที่ใกลบานหรือที่ทํางาน  0.117* 0.019 ต่ํา เดียวกัน 

รวมดานการจัดจําหนาย 0.126* 0.012 ต่ํา เดียวกัน 
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ตาราง 25  (ตอ) 
 

พฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่มสมุนไพรเพื่อ
สุขภาพของผูบรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร
ดานความถี่ในการดื่มเครื่องดื่มสมุนไพรเพื่อ

สุขภาพตอสัปดาห 

 
 

สวนประสมทางการตลาด 

r Sig.  
(2 tailed) 

ระดับความ 
สัมพันธ 

ทิศทาง 

ดานการสงเสริมทางการตลาด     
1.  โฆษณาทางสื่อตางๆ เชน โทรทศัน 

นิตยสาร วิทยุ เปนตน 
-0.018 0.720 - - 

2. มีการใหของแถม / สวนลด 0.038 0.447 - - 
3.  ใหขอมูลเก่ียวกับสรรพคุณของเครื่องด่ืม

สมุนไพร 
0.026 0.602 - - 

รวมดานการสงเสริมทางการตลาด 0.006 0.905 - - 
 

* มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.05 
**มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.01 

 
 จากตาราง 25 ผลจากการทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดกับ
พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดาน
ความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอสัปดาห อธิบายรายละเอียดแตละดานไดดังนี้ 
 ดานผลิตภัณฑ พบวาความสัมพันธของสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑโดยรวม
กับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดาน
ความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอสัปดาห พบวามีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.143 
ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (Ho) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) นั่นคือ สวน
ประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพร
เพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดานความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือ
สุขภาพตอสัปดาห อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จึงไมเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว เมื่อ
พิจารณาดานผลิตภัณฑเปนรายขอ พบวา อ.ย.หรือมาตรฐานตางๆ ที่รับรองมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดาน
ความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอสัปดาห โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) 
เทากับ 0.138 แสดงวามีความสัมพันธกันในระดับต่ําเปนไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถา
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เครื่องด่ืมสมุนไพรไดรับการรับรอง อ.ย.หรือมาตรฐานตางๆ ที่รับรองเพ่ิมมากข้ึน ผูบริโภคจะมี
ความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอสัปดาหเพ่ิมข้ึนในระดับต่ํา สวนคุณภาพของ
เครื่องด่ืมสมุนไพร สรรพคุณของเครื่องด่ืมสมุนไพร รสชาติของเครื่องด่ืมสมุนไพร และฉลากและ
บรรจุภัณฑของเครื่องด่ืมสมุนไพรไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือ
สุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดานความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอ
สัปดาหอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จึงไมเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว 
 ดานราคา พบวาความสัมพันธของสวนประสมทางการตลาดดานราคาโดยรวมกับ
พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดาน
ความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอสัปดาห พบวามีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.932 
ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (Ho)และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) นั่นคือ สวน
ประสมทางการตลาดดานราคาไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือ
สุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดานความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอ
สัปดาห อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จึงไมเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว เมื่อพิจารณาดาน
ราคาเปนรายขอ พบวา ราคาเหมาะสมเมื่อเทียบกับคุณภาพ ราคาเหมาะสมเมื่อเทียบกับสรรพคุณ 
ราคาเหมาะสมเมื่อเทียบกับคูแขง และราคาเหมาะสมกับความสามารถในการซื้อไมมีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดาน
ความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอสัปดาหอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จึง
ไมเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว 
 ดานการจัดจําหนาย พบวาความสัมพันธของสวนประสมทางการตลาดดานการจัด
จําหนายโดยรวมกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริ โภคในเขต
กรุงเทพมหานครดานความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอสัปดาหพบวามีคา Sig. (2-
tailed) เทากับ 0.012ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) นั่นคือ สวนประสมทางการตลาดดานการจัดจําหนายมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
บริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดานความถี่ในการด่ืม
เครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอสัปดาห อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จึงเปนไปตาม
สมมติฐานที่ตั้งไว เมื่อพิจารณาดานการจัดจําหนายเปนรายขอ พบวา หาซื้อไดงาย มีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดาน
ความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอสัปดาห โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) 
เทากับ 0.125 กลาวคือถาเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพหาซื้อไดงายเพ่ิมข้ึน ผูบริโภคจะมีความถี่ใน
การด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอสัปดาหเพ่ิมข้ึนในระดับต่ํา สวนผลิตภัณฑมีจําหนายอยาง
ทั่วถึงมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครดานความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอสัปดาห โดยมีคา
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.111 กลาวคือถาเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพมีจําหนายอยาง
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ทั่วถึงเพ่ิมข้ึน ผูบริโภคจะมีความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอสัปดาหเพ่ิมข้ึนใน
ระดับต่ํา และมีจําหนายในสถานที่ใกลบานหรือที่ทํางานมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภค
เครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดานความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืม
สมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอสัปดาห โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ0.117 กลาวคือถา
เครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพมีจําหนายในสถานที่ใกลบานหรือที่ทํางานเพ่ิมข้ึน ผูบริโภคจะมี
ความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอสัปดาหเพ่ิมข้ึนในระดับต่ําอยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 จึงเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว 
 ดานการสงเสริมทางการตลาด พบวาความสัมพันธของสวนประสมทางการตลาดดาน
การสงเสริมทางการตลาดโดยรวมกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดานความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอสัปดาห 
พบวามีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.905ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก 
(Ho)และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) นั่นคือ สวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมทางการตลาด
ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครดานความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอสัปดาหอยางมีนัยสาํคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 จึงไมเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว เมื่อพิจารณาดานการสงเสริมการตลาดเปนราย
ขอ พบวา โฆษณาทางสื่อตางๆ เชน โทรทัศน นิตยสาร วิทยุ เปนตน, มีการใหของแถม/สวนลดและ
ใหขอมูลเก่ียวกับสรรพคุณของเครื่องด่ืมสมุนไพรไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภค
เครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดานความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืม
สมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอสัปดาหอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จึงไมเปนไปตามสมมติฐาน
ที่ตั้งไว 
  
 สมมติฐานที่ 3.2สวนประสมทางการตลาดไดแก ดานผลิตภัณฑ (Product) ดานราคา 
(Price) ดานการจัดจําหนาย (Place) ดานการสงเสริมทางการตลาด (Promotion) มีความสมัพันธกับ
พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดาน
จํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพในแตละครั้ง 
 Ho: สวนประสมทางการตลาดไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืม
สมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืม
สมุนไพรเพ่ือสุขภาพในแตละครั้ง 
 H1: สวนประสมทางการตลาดบริการมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืม
สมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืม
สมุนไพรเพ่ือสุขภาพในแตละครั้ง 
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 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะหผูวิจัยใชการทดสอบคาทางสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ
อยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) และการทดสอบ
สมมติฐานใชระดับความเชื่อมั่น 95% เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรทั้งสองตัว ถามีคา 
Sig. (2-tailed) นอยกวา 0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวาตัวแปรทั้งสองตัวมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถติที่ระดับ 0.05 ผลการ
ทดสอบสมมติฐานแสดงดังตาราง 26 
 
ตาราง 26  แสดงผลการทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการ 
     บรโิภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรงุเทพมหานครดานจํานวนเงนิเฉลี่ย 
     ในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพในแตละครั้ง 
 

พฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่มสมุนไพรเพื่อ
สุขภาพของผูบรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซ้ือเครื่องดื่ม
สมุนไพรเพื่อสขุภาพในแตละครั้ง 

 
 

สวนประสมทางการตลาด 

r Sig. 
(2 tailed) 

ระดับ
ความสัมพันธ 

ทิศทาง 

ดานผลิตภัณฑ     
1. คุณภาพของเครื่องด่ืมสมนุไพร   0.072 0.148 - - 
2. สรรพคุณของเครื่องด่ืมสมุนไพร   0.065 0.192 - - 
3. รสชาติของเครื่องด่ืมสมุนไพร  -0.040 0.422 - - 
4. ฉลากและบรรจุภัณฑของเครื่องด่ืม
สมุนไพร 

0.107* 0.032 ต่ํา เดียวกัน 

5. อ.ย.หรือมาตรฐานตางๆ ที่รับรอง   0.069 0.167 - - 
รวมดานผลิตภัณฑ   0.076 0.128 - - 
ดานราคา     
1. ราคาเหมาะสมเมื่อเทียบกับคุณภาพ 0.024 0.635 - - 
2. ราคาเหมาะสมเมื่อเทียบกับสรรพคุณ 0.095 0.059 - - 
3. ราคาเหมาะสมเมื่อเทียบกับคูแขง 0.057 0.254 - - 
4. ราคาเหมาะสมกับความสามารถ 0.023 0.646 - - 
รวมดานราคา 0.058 0.248 - - 

 
 



 103 

ตาราง 26  (ตอ) 
 

พฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่มสมุนไพรเพื่อ
สุขภาพของผูบรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซ้ือเครื่องดื่ม
สมุนไพรเพื่อสขุภาพในแตละครั้ง 

 
 

สวนประสมทางการตลาด 

r Sig. 
(2 tailed) 

ระดับ
ความสัมพันธ 

ทิศทาง 

ดานการจัดจําหนาย     
1. หาซื้อไดงาย  0.018 0.725 - - 
2. ผลิตภัณฑมีจําหนายอยางทั่วถึง 0.058 0.247 - - 
3. มีจําหนายในสถานที่ใกลบาน หรือที่ทํางาน 0.023 0.644 - - 

รวมดานการจัดจําหนาย 0.035 0.479 - - 
ดานการสงเสริมทางการตลาด     
1. โฆษณาทางสื่อตางๆ เชน โทรทัศน 

นิตยสาร วิทยุ เปนตน 
-0.019 0.710 - - 

2. มีการใหของแถม / สวนลด 0.012 0.817 - - 
3. ใหขอมูลเก่ียวกับสรรพคุณของเครื่องด่ืม

สมุนไพร 
0.045 0.374 - - 

รวมดานการสงเสริมทางการตลาด 0.014 0.778 - - 
 

* มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.05 
 

 จากตาราง 26  ผลการทดสอบความสัมพันธของสวนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรม
การบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนเงินเฉลี่ย
ในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพในแตละครั้งอธิบายรายละเอียดแตละดานไดดังนี ้
 ดานผลิตภัณฑ พบวาความสัมพันธของสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑโดยรวม
กับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดาน
จํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพในแตละครั้งพบวามีคา Sig. (2-tailed) 
เทากับ 0.128 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (Ho)และปฏิเสธสมมติฐานรอง 
(H1) นั่นคือ สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภค
เครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อ
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เครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพในแตละครั้ง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จึงไมเปนไปตาม
สมมติฐานที่ตั้งไว เมื่อพิจารณาดานผลิตภัณฑเปนรายขอ พบวา ฉลากและบรรจุภัณฑของเครื่องด่ืม
สมุนไพรมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพในแตละครั้ง โดยมีคา
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.107แสดงวามีความสัมพันธกันในระดับต่ําเปนไปในทิศทาง
เดียวกัน กลาวคือ ถาเครื่องด่ืมสมุนไพรมีฉลากและบรรจุภัณฑของเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ิมข้ึน 
ผูบริโภคจะมีจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพในแตละครั้งเพ่ิมข้ึนในระดับต่าํ 
สวนคุณภาพของเครื่องด่ืมสมุนไพร สรรพคุณของเครื่องด่ืมสมุนไพร รสชาติของเครื่องด่ืมสมุนไพร 
และ อ.ย.หรือมาตรฐานตางๆ ที่รับรองไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพร
เพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพร
เพ่ือสุขภาพในแตละครั้งอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05จึงไมเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว 
 ดานราคา พบวาความสัมพันธของสวนประสมทางการตลาดดานราคาโดยรวมกับ
พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดาน
จํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพในแตละครั้ง พบวามีคา Sig. (2-tailed) 
เทากับ 0.248 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (Ho) และปฏิเสธสมมติฐานรอง 
(H1) นั่นคือ สวนประสมทางการตลาดดานราคาไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืม
สมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืม
สมุนไพรเพ่ือสุขภาพในแตละครั้ง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จึงไมเปนไปตามสมมตฐิาน
ที่ตั้งไว เมื่อพิจารณาดานราคาเปนรายขอ พบวา ราคาเหมาะสมเมื่อเทียบกับคุณภาพ ราคา
เหมาะสมเมื่อเทียบกับสรรพคุณ ราคาเหมาะสมเมื่อเทียบกับคูแขง และราคาเหมาะสมกับ
ความสามารถในการซื้อไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพ
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพใน
แตละครั้งอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จึงไมเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว 
 ดานการจัดจําหนาย พบวาความสัมพันธของสวนประสมทางการตลาดดานการจัด
จําหนายโดยรวมกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพในแตละครั้ง พบวามี
คา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.479 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (Ho)และ
ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1)  นั่นคือ สวนประสมทางการตลาดดานการจัดจําหนายไมมีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดาน
จํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพในแตละครั้งอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 จึงไมเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว เมื่อพิจารณาดานการจัดจําหนายเปนรายขอ พบวา 
หาซื้อไดงายผลิตภัณฑมีจําหนายอยางทั่วถึง และมีจําหนายในสถานที่ใกลบานหรือที่ทํางานไมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขต
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กรุงเทพมหานครดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพในแตละครั้งอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จึงไมเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว 
 ดานการสงเสริมทางการตลาด พบวาความสัมพันธของสวนประสมทางการตลาดดาน
การสงเสริมทางการตลาดโดยรวมกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพในแต
ละครั้ง พบวามีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.778 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก 
(Ho) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) นั่นคือ สวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมทางการตลาด
ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพในแตละครั้งอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จึงไมเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว เมื่อพิจารณาดานการสงเสริม
การตลาดเปนรายขอ พบวา โฆษณาทางสื่อตางๆ เชน โทรทัศน นิตยสาร วิทยุ เปนตน, มีการให
ของแถม/สวนลดและใหขอมูลเก่ียวกับสรรพคุณของเครื่องด่ืมสมุนไพรไมมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดาน
จํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพในแตละครั้ง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 จึงไมเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว 
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สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
ตาราง 27  ตารางสรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

สมมติฐาน ผลการทดสอบ
สมมติฐาน 

สถิติที่ใชในการ
ทดสอบ 

สมมติฐานที่ 1 ลักษณะประชากรศาสตร
ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา 
อาชีพ รายไดตอเดือนที่แตกตางกันสงผลให
พฤติกรรมการบรโิภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือ
สุขภาพของผูบริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร
แตกตางกัน 

  

สมมติฐานที่ 1.1 ผูบริโภคที่มีเพศแตกตาง
กันสงผลใหพฤติกรรมการบรโิภคเครื่องด่ืม
สมุนไพรเพ่ือสุขภาพแตกตางกัน 

1.ความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมนุไพร
เพ่ือสุขภาพตอสัปดาห 

2.จํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืม
สมุนไพรเพ่ือสุขภาพในแตละครั้ง 

 
 
 

สอดคลองกับสมมติฐาน 
 

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
 

 
 
 

Independent t-test 
 

Independent t-test 

สมมติฐานที ่1.2 ผูบริโภคที่มีอายุแตกตาง
กันสงผลใหพฤติกรรมการบรโิภคเครื่องด่ืม
สมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครแตกตางกัน 

1.ความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมนุไพร
เพ่ือสุขภาพตอสัปดาห 

 2.จํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อ
เครื่องด่ืมสมนุไพรเพ่ือสุขภาพในแตละครัง้ 

 
 
 
 

สอดคลองกับสมมติฐาน 
 

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
 

 
 
 
 

Brown-Forsythe test 
 

F-test 
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ตาราง 27  (ตอ) 
 

สมมติฐาน ผลการทดสอบ
สมมติฐาน 

สถิติที่ใชในการ
ทดสอบ 

สมมติฐานที่ 1.3 ผูบริโภคที่มีสถานภาพ
แตกตางกันสงผลใหพฤติกรรมการบริโภค
เครื่องด่ืมสมนุไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 

1.ความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมนุไพร
เพ่ือสุขภาพตอสัปดาห 

2.จํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืม
สมุนไพรเพ่ือสุขภาพในแตละครั้ง 

 
 
 
 

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
 

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
 

 
 
 
 

Independent t-test 
 

Independent t-test 
 

สมมติฐานที่ 1.4  ผูบรโิภคที่มีระดับ
การศึกษาที่แตกตางกันสงผลใหพฤติกรรม
การบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพ
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
แตกตางกัน 

1.ความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมนุไพร
เพ่ือสุขภาพตอสัปดาห 

2.จํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืม
สมุนไพรเพ่ือสุขภาพในแตละครั้ง 

 
 
 
 
 

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
 

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
 

 
 
 
 
 

Independent t-test 
 

Independent t-test 
 

สมมติฐานที่ 1.5  ผูบรโิภคที่มีอาชีพ
แตกตางกันสงผลใหพฤติกรรมการบริโภค
เครื่องด่ืมสมนุไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 

1.ความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมนุไพร
เพ่ือสุขภาพตอสัปดาห 

2.จํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืม
สมุนไพรเพ่ือสุขภาพในแตละครั้ง 

 
 
 
 

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
 

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
 

 
 
 
 

Brown-Forsythe test 
 

F-test 
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ตาราง 27  (ตอ) 
 

สมมติฐาน ผลการทดสอบ
สมมติฐาน 

สถิติที่ใชในการ
ทดสอบ 

สมมติฐานที่ 1.6  ผูบรโิภคที่มีรายไดตอ
เดือนแตกตางกันสงผลใหพฤติกรรมการ
บริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 

1.ความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมนุไพร
เพ่ือสุขภาพตอสัปดาห 

2.จํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืม
สมุนไพรเพ่ือสุขภาพในแตละครั้ง 

 
 
 

 
ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

 
ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

 
 
 

 
Brown-Forsythe test 

 
F-test 

สมมติฐานที่ 2 ผูบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพร
เพ่ือสุขภาพที่มีความรูความเขาใจเก่ียวกับ
เครื่องด่ืมสมนุไพรชนิดตางๆ มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภค
เครื่องด่ืมสมนุไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

  

สมมติฐานที ่2.1 ผูบริโภคเครื่องด่ืม
สมุนไพรเพ่ือสุขภาพที่มีความรูความเขาใจ
เก่ียวกับเครื่องด่ืมสมุนไพรชนิดตางๆ มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภค
เครื่องด่ืมสมนุไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานครดานความถี่ในการ
ด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอสัปดาห 

1.คําถามเก่ียวกับเรื่องทั่วไปของ
เครื่องด่ืมสมนุไพร 

2.คําถามเก่ียวกับสรรพคุณของ
เครื่องด่ืมสมนุไพร 

 
 
 
 
 
 
 

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
 

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
 

 
 
 
 
 
 
 

Pearson Correlation  
 

Pearson Correlation  
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ตาราง 27  (ตอ) 
 

สมมติฐาน ผลการทดสอบ
สมมติฐาน 

สถิติที่ใชในการ
ทดสอบ 

สมมติฐานที่ 2.2 ผูบริโภคเครื่องด่ืม
สมุนไพรเพ่ือสุขภาพที่มีระดับความรูความ
เขาใจเก่ียวกับเครื่องด่ืมสมุนไพรชนิดตางๆ 
มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภค
เครื่องด่ืมสมนุไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนเงิน
เฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือ
สุขภาพในแตละครัง้ 

1.คําถามเก่ียวกับเรื่องทั่วไปของ
เครื่องด่ืมสมนุไพร 

2.คําถามเก่ียวกับสรรพคุณของ
เครื่องด่ืมสมนุไพร 

 
 
 
 
 
 
 
 

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
 

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

Pearson Correlation  
 

Pearson Correlation  
 

สมมติฐานที่ 3 สวนประสมทางการตลาด
ไดแก ดานผลติภัณฑ ดานราคา ดานการจัด
จําหนายดานการสงเสริมทางการตลาด มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภค
เครื่องด่ืมสมนุไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

  

สมมติฐานที ่3.1 สวนประสมทางการตลาด
ไดแก ดานผลติภัณฑ ดานราคาดานการจัด
จําหนายดานการสงเสริมทางการตลาด มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภค
เครื่องด่ืมสมนุไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานครดานความถี่ในการ
ด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอสัปดาห 

1. ดานผลิตภัณฑ  
2. ดานราคา 
3. ดานการจัดจําหนาย 
4. ดานการสงเสริมทางการตลาด 

 
 
 
 
 
 

 
ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
สอดคลองกับสมมติฐาน 

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

 
 
 
 
 
 

 
Pearson Correlation  
Pearson Correlation  
Pearson Correlation  
Pearson Correlation  
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ตาราง 27  (ตอ) 
 

สมมติฐาน ผลการทดสอบ
สมมติฐาน 

สถิติที่ใชในการ
ทดสอบ 

สมมติฐานที ่3.2  สวนประสมทางการตลาด
ไดแก ดานผลติภัณฑ ดานราคา ดานการจัด
จําหนายดานการสงเสริมทางการตลาด มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภค
เครื่องด่ืมสมนุไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนเงิน
เฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือ
สุขภาพในแตละครัง้ 

1. ดานผลิตภัณฑ  
2. ดานราคา 
3. ดานการจัดจําหนาย 
4. ดานการสงเสริมทางการตลาด 

 
 
 
 
 
 
 
 

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

 
 
 
 
 
 
 
 

Pearson Correlation  
Pearson Correlation  
Pearson Correlation  
Pearson Correlation 

 
 
 



บทท่ี  5 
สรุปผล อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 
 การศึกษาคนควาวิจัยครั้งนี้ มุงเนนศึกษาความสัมพันธของสวนประสมทางการตลาดกับ
พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครผลการวิจยั
สามารถสรุปไดดังตอไปนี้ 
 
สังเขปการวิจัย 
 ความมุงหมายของงานวิจัย 
 ในการวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยไดตั้งความมุงหมายไวดังนี้ 
 1.  เพ่ือศึกษาลักษณะประชากรศาสตรไดแกเพศอายุสถานภาพระดับการศึกษาอาชีพ
รายไดตอเดือนที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 2.  เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางความรูความเขาใจตอเครื่องด่ืมสมุนไพรชนิดตางๆ กับ
พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 3.  เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรม
การบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
 ความสําคัญของการวิจัย 
 1.  เพ่ือใหทราบถึงสวนประสมทางการตลาดที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภค
เครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 2.  เพ่ือเปนขอมูลสําหรับผูประกอบธุรกิจเครื่องด่ืมสมุนไพรนําผลที่ไดไปใชในการวาง
แผนการผลิตปรับปรุงและพัฒนาในดานผลิตภัณฑราคาการจัดจําหนายและการสงเสริมทาง
การตลาดใหตรงกับความตองการของผูบริโภค 
 3. เพ่ือเปนประโยชนตอผูที่เก่ียวของและผูที่สนใจไดนําผลการวิจัยไปเสริมสรางความรู
ความเขาใจเก่ียวกับการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือใหเกิดพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพร
เพ่ือสุขภาพใหแพรหลายมากย่ิงข้ึน 
 
 สมมติฐานในการวิจัย 
 1.  ผูบริโภคที่มีลักษณะทางประชากรศาสตรประกอบดวยเพศอายุสถานภาพระดับ
การศึกษาอาชีพรายไดตอเดือนที่แตกตางกันของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครมีพฤติกรรมการ
บริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพแตกตางกัน 
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 2.  ความรูความเขาใจเก่ียวกับเครื่องด่ืมสมุนไพรชนิดตางๆ ของผูบริโภคมีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 3.  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑราคาการจัดจําหนายและการสงเสริม
ทางการตลาดมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร 
 
สรุปผลการวิจัย 
 การศึกษาเรื่องความสัมพันธของสวนประสมทางการตลาดการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพร
เพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาสรุปไดดังนี้ 
 สวนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลลักษณะดานประชากรศาสตรของผูบริโภค ไดแก เพศ อายุ 
สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดตอเดือน จําแนกตามตัวแปรไดดังนี้ 
 ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีจํานวน 279 คน คิดเปนรอยละ 
69.75และเปนเพศชาย มีจํานวน 121 คน คิดเปนรอยละ 30.25 
 ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญอายุต่ํากวาหรือเทากับ30 ปมีจํานวน 242 คน คิด
เปนรอยละ 60.50 รองลงมาคือกลุมที่มีอายุ 31–40 ป มีจํานวน 121 คน คิดเปนรอยละ 30.25 และ
กลุมที่มีอายุ 41 ปข้ึนไป มีจํานวน 37 คน คิดเปนรอยละ 9.25 
 ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญมีสถานภาพโสด/หยาราง/หมาย/แยกกันอยู มี
จํานวน 321 คน คิดเปนรอยละ 80.25 รองลงมาคือกลุมที่มีสถานภาพสมรส/อยูดวยกัน มีจํานวน 79 
คน คิดเปนรอยละ 19.75 
 ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี/ปริญญาตรีมี
จํานวน 289 คน คิดเปนรอยละ 72.25 รองลงคือระดับสูงกวาปริญญาตรี มีจํานวน 111 คน คิดเปน
รอยละ 27.75 
 ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีจํานวน 279 คน 
คิดเปนรอยละ 69.75 รองลงมาคืออาชีพธุรกิจสวนตัว/อาชีพอิสระ/แมบาน/พอบาน มีจํานวน 71คน 
คิดเปนรอยละ 17.75 อาชีพขาราชการ/รัฐวิสาหกิจมีจํานวน 37คน คิดเปนรอยละ 9.25 และ
นักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มีจํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 3.25 
 ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดตอเดือน 20,001–30,000 บาท มีจํานวน 
126 คน คิดเปนรอยละ 31.50 รองลงมารายไดตอเดือน 30,001 – 40,000 บาท มีจํานวน 80 คน 
คิดเปนรอยละ 20.00 รายไดตอเดือน 50,001 บาทข้ึนไป มีจํานวน 72 คน คิดเปนรอยละ 18.00 
รายไดตอเดือนนอยกวาหรือเทากับ 20,000 บาทมีจํานวน 70 คน คิดเปนรอยละ 17.50 และรายได
ตอเดือน 40,001–50,000 บาท มีจํานวน 52 คน คิดเปนรอยละ 13.00  
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 สวนที่ 2 การวิเคราะหความรูความเขาใจเก่ียวกับเครื่องด่ืมสมุนไพรชนิดตางๆ  
 คําถามเก่ียวกับเรื่องทั่วไปของเครื่องด่ืมสมุนไพร พบวา ผูตอบแบบสอบถามตอบถูกโดย
เฉลี่ย 4.33 ขอ โดยตอบถูกมากที่สุด คือ 5 ขอและตอบถูกนอยที่สุดคือ 2 ขอ จากจํานวนขอทั้งหมด 
5 ขอ 
 คําถามเก่ียวกับสรรพคุณของเครื่องด่ืมสมุนไพร พบวา ผูตอบแบบสอบถามตอบถูกโดย
เฉลี่ย 2.82 ขอ โดยตอบถูกมากที่สุด คือ 5 ขอและตอบถูกนอยที่สุดคือ 1 ขอ จากจํานวนขอทั้งหมด 
5 ขอ 
 
 สวนที่ 3 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดของเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือ
สุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยการวิเคราะหขอมูล แบงออกเปน ดานผลิตภัณฑ 
ดานราคา ดานการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมทางการตลาด ดังนี้ 
 ดานผลิตภัณฑ พบวาผูตอบแบบสอบถามเห็นถึงความสําคัญสวนประสมทางการตลาด
ดานผลิตภัณฑโดยรวมระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย 4.13 เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวาผูตอบ
แบบสอบถามเห็นถึงความสําคัญของสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑในเรื่องของอ.ย.หรือ
มาตรฐานตางๆ ที่รับรองและสรรพคุณของเครื่องด่ืมสมุนไพรมากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ย 4.36 และ 
4.25 ตามลําดับรองลงมาเปนเรื่องที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมาก ไดแก คุณภาพ
ของเครื่องด่ืมสมุนไพร รสชาติของเครื่องด่ืมสมุนไพร และฉลากและบรรจุภัณฑของเครื่องด่ืม
สมุนไพร โดยมีคาเฉลี่ย 4.18, 4.06 และ 3.81ตามลําดับ 
 ดานราคา พบวาผูตอบแบบสอบถามเห็นถึงความสําคัญสวนประสมทางการตลาดดาน
ราคาโดยรวมระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย 4.06 เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา ทุกๆ ขอผูตอบ
แบบสอบถามเห็นถึงความสําคัญของสวนประสมทางการตลาดดานราคาระดับมาก ไดแกราคา
เหมาะสมเมื่อเทียบกับคุณภาพ ราคาเหมาะสมเมื่อเทียบกับสรรพคุณ ราคาเหมาะสมกับ
ความสามารถในการซื้อและราคาเหมาะสมเมื่อเทียบกับคูแขง โดยมีคาเฉลี่ย 4.15, 4.12, 4.07 และ 
3.90 ตามลําดับ 
 ดานการจัดจําหนาย พบวาผูตอบแบบสอบถามเห็นถึงความสําคัญสวนประสมทาง
การตลาดดานการจัดจําหนายโดยรวม โดยมีคาเฉลี่ย 4.13 เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา ทุกๆ ขอ
ผูตอบแบบสอบถามเห็นถึงความสําคัญของสวนประสมทางการตลาดดานการจัดจําหนายระดับมาก 
ไดแก หาซื้อไดงาย ผลิตภัณฑมีจําหนายอยางทั่วถึง และมีจําหนายในสถานที่ใกลบานหรือที่ทํางาน 
โดยมีคาเฉลี่ย 4.20, 4.13 และ 4.07ตามลําดับ  
 ดานการสงเสริมทางการตลาด พบวาผูตอบแบบสอบถามเห็นถึงความสําคัญสวน
ประสมทางการตลาดดานการสงเสริมทางการตลาดโดยรวม โดยมีคาเฉลี่ย 3.67 เมื่อพิจารณาเปน
รายขอพบวา ทุกๆ ขอผูตอบแบบสอบถามเห็นเห็นถึงความสําคัญของสวนประสมทางการตลาดดาน
การสงเสริมทางการตลาดระดับมากไดแก ใหขอมูลเก่ียวกับสรรพคุณของเครื่องด่ืมสมุนไพรโฆษณา
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ทางสื่อตางๆ เชน โทรทัศน นิตยสาร วิทยุ เปนตน และมีการใหของแถม/สวนลด โดยมีคาเฉลี่ย 
4.11, 3.57 และ 3.33 ตามลําดับ 
 
 สวนที่ 4 การวิเคราะหพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานครดังรายละเอียดตอไปนี้ 
 ประเภทของเครื่องดื่มสมุนไพรเพื่อสุขภาพนิยมที่บริโภคมากที่สุดพบวา ผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญนิยมเครื่องด่ืมสมุนไพรจากพืชสมุนไพร(เชน เกกฮวย ใบบัวบก กระเจี๊ยบ 
คําฝอย) คิดเปนรอยละ 53.75 รองลงมาคือเครื่องด่ืมสมุนไพรจากผลไม (เชน องุน แอปเปล ฝรั่ง 
มะขาม) คิดเปนรอยละ 35.50 และเครื่องด่ืมสมุนไพรจากผัก (เชน ขิง ตะไคร) คิดเปนรอยละ 10.75  
 รูปแบบของเครื่องดื่มสมุนไพรที่บริโภคมากที่สุดผูตอบแบบสอบถามสวนใหญนิยม
บริโภคแบบบรรจุขวด คิดเปนรอยละ 67.50 รองลงมาคือแบบแกวใสน้ําแข็งคิดเปนรอยละ 19.25 
แบบซอง(เปนผงนํามาชงรับประทานเอง) และอ่ืนๆ คิดเปนรอยละ 12.00 และ 1.25 ตามลําดับ 
 สถานที่ซ้ือเครื่องดื่มสมุนไพรเพื่อสุขภาพบอยที่สุดพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวน
ใหญซื้อจากรานคาสะดวกซื้อ เชน 7-11, แฟมิลี่มารท ฯลฯ คิดเปนรอยละ 46.25รองลงมาคือ
ซุปเปอรมารเกตในหางสรรพสินคา เชน ท็อป, กรูเม, โฮมเฟรชมารท ฯลฯ คิดเปนรอยละ 22.75
รานคาในตลาดนัด ดิสเคานสโตร เชน บ๊ิกซี, โลตัส ฯลฯ และอ่ืนๆ คิดเปนรอยละ 21.25, 5.50 และ 
4.25 ตามลําดับ 
 วัตถุประสงคในการบริโภคเครื่องดื่มสมุนไพรเพื่อสุขภาพพบวา ผูตอบแบบสอบถาม
สวนใหญบริโภคเพ่ือบํารุงสุขภาพ คิดเปนรอยละ 49.00 รองลงมาคือบริโภคเพ่ือลดการกระหายน้ํา 
คิดเปนรอยละ 47 และบริโภคเพ่ือปองกันหรือรักษาอาการปวย คิดเปนรอยละ 4.00 
 บุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจบริโภคเครื่องดื่มสมุนไพรเพื่อสุขภาพ ผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญตัดสินใจดวยตัวเอง คิดเปนรอยละ 76.00 รองลงมาคือญาติ/คนในครอบครัว
คิดเปนรอยละ 12.25 เพ่ือน/บุคคลที่รูจัก แพทย/นักวิชาการและคนรัก/แฟน คิดเปนรอยละ 6.00, 
3.50 และ 2.25ตามลําดับ 
 แหลงขอมูลเก่ียวกับเครื่องดื่มสมุนไพรเพื่อสุขภาพพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวน
ใหญไดรับขอมูลจากรายการโทรทัศน คิดเปนรอยละ 24.25 รองลงมาคือญาติ/คนในครอบครัว คิด
เปนรอยละ 22.25 วารสาร/นิตยสารเพ่ือน/บุคคลที่รูจักอ่ืนๆ คนรัก/แฟน และแพทย/นักวิชาการ คิด
เปนรอยละ 21.50, 18.75, 7.50, 3.00 และ 2.75 ตามลําดับ 
 ความถี่ในการดื่มเครื่องดื่มสมุนไพรเพื่อสุขภาพ (ครั้งตอสัปดาห) พบวา ผูบริโภคที่
ตอบแบบสอบถามด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพโดยเฉลี่ย 2.43 ครั้งตอสัปดาหโดยความถี่มาก
ที่สุดคือ 20 ครั้งตอสัปดาหและความถี่นอยที่สุดคือ1ครั้งตอสัปดาห 
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 จํานวนเงินเฉลี่ยในการซ้ือเครื่องดื่มสมุนไพรเพื่อสุขภาพ (ตอครั้ง) พบวา ผูบริโภคที่
ตอบแบบสอบถามมีคาใชจาย 50.72 บาทตอครั้งโดยจํานวนเงินเฉลี่ยสูงสุดคือ 1,000 บาทตอครั้ง
และจํานวนเงินเฉลี่ยต่ําสุดคือ 10 บาทตอครั้ง 
 
 สวนที่ 4 การวิเคราะหขอมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานที่ 1 ลักษณะประชากรศาสตรไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา 
อาชีพ รายไดตอเดือนที่แตกตางกันสงผลใหพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน สวนนี้สามารถแบงสมมติฐานยอยตามขอมูลลักษณะ
ดานประชากรศาสตรไดดังนี้ 
 สมมติฐานที่ 1.1 ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกันสงผลใหพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืม
สมุนไพรเพ่ือสุขภาพแตกตางกัน 
 ผลการวิจัย พบวา ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกัน ดานความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพร
เพ่ือสุขภาพตอสัปดาหมีพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพแตกตางกันระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ 0.01จึงเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว 
 และผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกันในดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือ
สุขภาพในแตละครั้งมีพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพไมแตกตางกัน ที่ระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงไมเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว 
 สมมติฐานที่ 1.2 ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันสงผลใหพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืม
สมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 
 ผลการวิจัย พบวา ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกัน ในดานความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพร
เพ่ือสุขภาพตอสัปดาหการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพแตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทาง
สถิติ 0.05 จึงเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไวนั่นคือ ผูบริโภคกลุมอายุต่ํากวาหรือเทากับ30ปและ
ผูบริโภคที่มีอายุ 31 – 40 ปมีพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานครดานความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอสัปดาหนอยกวา
ผูบริโภคที่มีอายุ 41 ปข้ึนไป  
 และผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกัน ในดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือ
สุขภาพในแตละครั้งมีพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพไมแตกตางกันที่ระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงไมเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว 
 สมมติฐานที่ 1.3 ผูบริโภคที่มีสถานภาพแตกตางกันสงผลใหพฤติกรรมการบริโภค
เครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 
 ผลการวิจัย พบวา ผูบริโภคที่มีสถานภาพแตกตางกัน ในดานความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืม
สมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอสัปดาหมีพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพไมแตกตางกัน
และผูบริโภคที่มีสถานภาพแตกตางกันในดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรเ พ่ือ
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สุขภาพในแตละครั้งมีพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพไมแตกตางกันที่ระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงไมเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว 
 สมมติฐานที่ 1.4 ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาที่แตกตางกันสงผลใหพฤติกรรมการบริโภค
เครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 
 ผลการวิจัย พบวา ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน ในดานความถี่ในการด่ืม
เครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอสัปดาหมีพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพไม
แตกตางกัน และผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันในดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืม
สมุนไพรเพ่ือสุขภาพในแตละครั้งมีพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพไมแตกตาง
กันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงไมเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว 
 สมมติฐานที่ 1.5 ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันสงผลใหพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืม
สมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 
 ผลการวิจัย พบวา ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกัน ในดานความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืม
สมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอสัปดาหมีพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพไมแตกตางกัน 
และผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันในดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพใน
แตละครั้งมีพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพไมแตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทาง
สถิติ 0.05 จึงไมเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว 
 สมมติฐานที่ 1.6 ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนแตกตางกันสงผลใหพฤติกรรมการบริโภค
เครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 
 ผลการวิจัย พบวา ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนแตกตางกัน ในดานความถี่ในการด่ืม
เครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอสัปดาหมีพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพไม
แตกตางกัน และผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนแตกตางกันในดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืม
สมุนไพรเพ่ือสุขภาพในแตละครั้งมีพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพไมแตกตาง
กันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงไมเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว 
 สมมติฐานที่ 2 ผูบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพที่มีความรูความเขาใจเก่ียวกับ
เครื่องด่ืมสมุนไพรชนิดตางๆ ของผูบริโภคมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืม
สมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 สมมติฐานที่ 2.1 ผูบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพที่มีความรูความเขาใจเก่ียวกับ
เครื่องด่ืมสมุนไพรชนิดตางๆ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสขุภาพ
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดานความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอสัปดาห 
 คําถามเก่ียวกับเรื่องทั่วไปของเครื่องดื่มสมุนไพรพบวาความรูความเขาใจเก่ียวกับ
เครื่องด่ืมสมุนไพรชนิดตางๆ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือ
สุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดานความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอ
สัปดาห อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จึงไมเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว 
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 คําถามเก่ียวกับสรรพคุณของเครื่องดื่มสมุนไพรพบวาความรูความเขาใจเก่ียวกับ
เครื่องด่ืมสมุนไพรชนิดตางๆ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือ
สุขภาพของผูบรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครดานความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอ
สัปดาห อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จึงไมเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว 
 สมมติฐานที่ 2.2 ผูบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพที่มีระดับความรูความเขาใจ
เก่ียวกับเครื่องด่ืมสมุนไพรชนิดตางๆ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพร
เพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพร
เพ่ือสุขภาพในแตละครั้ง 
 คําถามเก่ียวกับเรื่องทั่วไปของเครื่องดื่มสมุนไพรพบวาความรูความเขาใจเก่ียวกับ
เครื่องด่ืมสมุนไพรชนิดตางๆ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือ
สุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือ
สุขภาพในแตละครั้ง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จึงไมเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว 
 คําถามเก่ียวกับสรรพคุณของเครื่องดื่มสมุนไพรพบวาความรูความเขาใจเก่ียวกับ
เครื่องด่ืมสมุนไพรชนิดตางๆ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือ
สุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือ
สุขภาพในแตละครั้ง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จึงไมเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว 
 สมมติฐานที่ 3 สวนประสมทางการตลาดไดแก ดานผลิตภัณฑ (Product) ดานราคา 
(Price) ดานการจัดจําหนาย (Place) ดานการสงเสริมทางการตลาด (Promotion) มีความสมัพันธกับ
พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครสวนนี้
สามารถแบงสมมติฐานยอยตามพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพไดดังนี้ 
 สมมติฐานที่ 3.1 สวนประสมทางการตลาดไดแก ดานผลิตภัณฑ (Product) ดานราคา 
(Price) ดานการจัดจําหนาย (Place) ดานการสงเสริมทางการตลาด (Promotion) มีความสมัพันธกับ
พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดาน
ความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอสัปดาห 
 ดานผลิตภัณฑพบวา สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑไมมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดาน
ความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอสัปดาห อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จงึ
ไมเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไวเมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา อ.ย.หรือมาตรฐานตางๆ ที่รับรองมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครดานความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอสัปดาหโดยตัวแปรทั้งสองมี
ความสัมพันธในระดับต่ํา ในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาเครื่องด่ืมสมุนไพรไดรับการรับรอง อ.ย.
หรือมาตรฐานตางๆ ที่รับรองเพ่ิมมากข้ึน ผูบริโภคจะมีความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือ
สุขภาพตอสัปดาหเพ่ิมข้ึนเล็กนอย 
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 ดานราคาพบวา สวนประสมทางการตลาดดานราคาไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
บริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดานความถี่ในการด่ืม
เครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอสัปดาห อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จึงไมเปนไปตาม
สมมติฐานที่ตั้งไว 
 ดานการจัดจําหนาย พบวาสวนประสมทางการตลาดดานการจัดจําหนายมีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดาน
ความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอสัปดาห อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จงึ
เปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไวเมื่อพิจารณาดานการจัดจําหนายเปนรายขอ พบวา  
 ในสวนของการหาซื้อไดงาย มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพร
เพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดานความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือ
สุขภาพตอสัปดาหโดยตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในระดับต่ําในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถา
เครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพหาซื้อไดงายมากข้ึน ผูบริโภคจะมีความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพร
เพ่ือสุขภาพตอสัปดาหเพ่ิมข้ึนเล็กนอยอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จึงเปนไปตาม
สมมติฐานที่ตั้งไว 
 ในสวนผลิตภัณฑมีจําหนายอยางทั่วถึงมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืม
สมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดานความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพร
เพ่ือสุขภาพตอสัปดาหโดยตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในระดับต่ําในทิศทางเดียวกันกลาวคือถา
เครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพมีจําหนายอยางทั่วถึงมากข้ึน ผูบริโภคจะมีความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืม
สมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอสัปดาหเพ่ิมข้ึนเล็กนอยอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จึงเปนไปตาม
สมมติฐานที่ตั้งไว 
 ในสวนมีจําหนายในสถานที่ใกลบานหรือที่ทํางานมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภค
เครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดานความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืม
สมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอสัปดาหโดยตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในระดับต่ําในทิศทางเดียวกัน
กลาวคือถาเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพมีจําหนายในสถานที่ใกลบานหรือที่ทํางานเพ่ิมข้ึนผูบริโภค
จะมีความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอสัปดาหเพ่ิมข้ึนเล็กนอย อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 จึงเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว 
 ดานการสงเสริมทางการตลาด พบวา สวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมทาง
การตลาดไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานครดานความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอสัปดาหอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 จึงไมเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว 
 สมมติฐานที่ 3.2 สวนประสมทางการตลาดไดแก ดานผลิตภัณฑ (Product) ดานราคา 
(Price) ดานการจัดจําหนาย (Place) ดานการสงเสริมทางการตลาด (Promotion) มีความสมัพันธกับ
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พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดาน
จํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพในแตละครั้ง 
 ดานผลิตภัณฑ พบวา สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑไมมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดาน
จํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพในแตละครั้งอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 จึงไมเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไวเมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา ฉลากและบรรจุภัณฑ
ของเครื่องด่ืมสมุนไพรมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพในแต
ละครั้งโดยตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในระดับต่ํา ในทิศทางเดียวกัน กลาวคือถาเครื่องด่ืม
สมุนไพรมีฉลากและบรรจุภัณฑของเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ิมข้ึน ผูบริโภคจะมีจํานวนเงินเฉลี่ยในการ
ซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพในแตละครั้งเพ่ิมข้ึนเล็กนอย 
 ดานราคา พบวา สวนประสมทางการตลาดดานราคาไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
บริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนเงินเฉลี่ยใน
การซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพในแตละครั้งอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จึงไม
เปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว 
 ดานการจัดจําหนาย  พบวา สวนประสมทางการตลาดดานการจัดจําหนายไมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพในแตละครั้งอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จึงไมเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว 
 ดานการสงเสริมทางการตลาด พบวาสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมทาง
การตลาดไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพในแตละครั้งอยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จึงไมเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว 
 
อภิปรายผล 
 จากผลการวิเคราะหความสัมพันธของสวนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการบริโภค
เครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถอภิปรายผลไดดังนี้ 
 1. ผูบริโภคที่มีเพศที่แตกตางกันสงผลใหพฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่มสมุนไพร
เพื่อสุขภาพแตกตางกันดานความถี่ในการดื่มเครื่องดื่มสมุนไพรเพื่อสุขภาพตอสัปดาหอยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01เนื่องจากเพศที่แตกตางกัน ทําใหมีพฤติกรรมในเรื่องของการ
บริโภคอาหารและเครื่องด่ืม รวมทั้งการดูแลเอาใจใสสุขภาพที่แตกตางกันซึ่งสอดคลองกับงานวิจัย
ของชนชญาน จันทรธิวัตรกุล (2548: บทคัดยอ) ที่ไดทําการศึกษาเรื่องรูปแบบการดําเนินชีวิตและ
พฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษา
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พบวา พฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครมีความ
แตกตางกันตามลักษณะทางประชากรในดานเพศ เนื่องจากเพศชายและเพศหญิงมีรูปแบบของ
สินคาเพ่ือสุขภาพที่คอนขางแตกตางกัน โดยเพศหญิงสวนใหญจะนิยมซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพร น้ํามัน
หอมระเหย มากกวาเพศชาย ซึ่งสอดคลองกับทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภคของ ศิริวรรณ เสรีรัตน 
(2538:41)ที่กลาววา เพศหญิงจะเปนกลุมเปาหมายและเปนผูบริโภคที่มีอํานาจซื้อสูงไมวาจะเปน
สินคาประเภทใดก็ตามผูที่ตัดสินใจซื้อมักเปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย 
 2.  ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันสงผลใหพฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่มสมุนไพร
เพื่อสุขภาพแตกตางกันดานความถี่ในการดื่มเครื่องดื่มสมุนไพรเพื่อสุขภาพตอสัปดาหอยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 และ0.05 โดยผูบริโภคที่มีอายุต่ํากวาหรือเทากับ30ปและผูบริโภค
ที่มีอายุ 31–40 ปมีพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพดานความถี่ในการด่ืม
เครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอสัปดาหนอยกวาผูบริโภคที่มีอายุ41ปข้ึนไปเนื่องจากผูบริโภคที่มี
อายุ 41 ปข้ึนไป จะรูสึกวารางกายไมแข็งแรงเหมือนเมื่อกอน เจ็บปวยงาย จึงใหความสําคัญกับเรื่อง
ของสุขภาพมากข้ึน บริโภคสิ่งที่มีประโยชนตอรางกาย รวมทั้งมีออกกําลังกายอยางสม่ําเสมอจึงทํา
ใหความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพมากกวาผูบริโภคที่มีอายุต่ํากวาหรือเทากับ30ป
และผูบริโภคที่มีอายุ 31–40 ป ซึ่งสอดคลองกับทฤษฏีของ ศิริวรรณ เสรีรัตน (2538: 41) ที่กลาววา
อายุ เปนปจจัยที่ทําใหคนมีความตองการผลิตภัณฑที่มาตอบสนองแตกตางกัน เห็นไดจากที่นักการ
ตลาดจะใชอายุในการแบงสวนตลาดเพ่ือเสนอสินคาที่แตกตางกัน 
 3.  ผูบริโภคที่มีสถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือนที่แตกตางกัน
สงผลใหพฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่มสมุนไพรเพื่อสุขภาพไมแตกตางกันดานความถี่ใน
การดื่มเครื่องดื่มสมุนไพรเพื่อสุขภาพตอสัปดาห อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 อาจ
เนื่องมาจากเปนที่ทราบกันดีวาเครื่องด่ืมสมุนไพรเปนสิ่งที่มีประโยชนตอสุขภาพจึงทําใหคนในสงัคม
ไมวาจะโสดหรือมีครอบครัว ประกอบอาชีพใดก็ตาม หรือมีการศึกษาระดับใด ก็นิยมรับประทาน
เครื่องด่ืมสมุนไพรซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของวนิดา นิเวศนมรินทร และกิตติพันธ คงสวัสด์ิเกียรติ 
(2556: บทคัดยอ) ที่ไดทําการศึกษาเรื่องภาพลักษณของเครื่องด่ืมสมุนไพรไทยกับการตัดสินใจซื้อ
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ผูบริโภคที่มีสถานภาพระดับการศึกษาอาชีพและรายได
ตอเดือนที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรไมแตกตางกัน 
 4.  ลักษณะดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ 
และรายไดตอเดือนที่แตกตางกันสงผลใหพฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่มสมุนไพรเพื่อ
สุขภาพไมแตกตางกันดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซ้ือเครื่องดื่มสมุนไพรเพื่อสุขภาพในแตละ
ครั้งอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 อาจเนื่องมาจากสมุนไพรเปนสิ่งที่หาไดในธรรมชาติ จึง
ทําใหคาใชจายในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรไมไดอยูในเกณฑสูงบุคคลทั่วไปมีกําลังในการซื้อ
เพียงพอ โดยไมตองคํานึงถึงเพศ สถานภาพ ระดับการศึกษาสูง อาชีพ และรายไดตอเดือนเพียงแค
มีการจัดจําหนายอยางทั่วถึงก็สามารถบริโภคได ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของวนิดา นิเวศนมรินทร 
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และกิตติพันธ คงสวัสด์ิเกียรติ (2556: บทคัดยอ) ที่ไดทําการศึกษาเรื่องภาพลักษณของเครื่องด่ืม
สมุนไพรไทยกับการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ผูบริโภคที่มีสถานภาพ
ระดับการศึกษาอาชีพและรายไดตอเดือนที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรไม
แตกตางกัน 
 5.  ผูบริโภคเครื่องดื่มสมุนไพรเพื่อสุขภาพที่มีความรูความเขาใจเก่ียวกับเครื่องดื่ม
สมุนไพรชนิดตางๆ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่มสมุนไพรเพื่อ
สุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครในดานความถี่ในการดื่มเครื่องดื่มสมุนไพรเพื่อ
สุขภาพตอสัปดาห และดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซ้ือเครื่องดื่มสมุนไพรเพื่อสุขภาพในแต
ละครั้งอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 อาจเนื่องมาจากผูบริโภคทราบวาสมุนไพรเปนสิ่งที่มี
ประโยชนตอรางกาย และใหโทษนอย รวมถึงเครื่องด่ืมสมุนไพรยังมีราคาไมแพงจนเกินไปเพียงแคมี
การจัดจําหนายอยางทั่วถึงก็สามารถบริโภคไดซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของศันสนีย ฤทธิ์ทองพิทักษ
(2546) ที่ศึกษาเรื่อง การเปดรับขาวสารความรูทัศนคติและการใชสมุนไพรไทยของคน
กรุงเทพมหานครพบวาความรูเก่ียวกับสมุนไพรไทยไมมีความสัมพันธกับการใชสมุนไพรไทย 
 6.  สวนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่ม
สมุนไพรเพื่อสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดานความถี่ในการดื่มเครื่องดื่ม
สมุนไพรเพื่อสุขภาพตอสัปดาหหรือไม 
  ดานผลิตภัณฑ พบวา สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑโดยรวมไมมีความ 
สัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
ดานความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอสัปดาหอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 อาจเนื่องมาจากสมุนไพรเปนสิ่งที่ไดจากธรรมชาติ ซึ่งคนทั่วไปมองวาสมุนไพรชนิดเดียวกัน 
ไมวาจะทําออกมาในรูปแบบไหน ตราสินคาใด ยอมมีสรรพคุณที่เหมือนกัน สอดคลองกับงานวิจัย
ของเนตรพงษ กุลจิราธนโชติ (2545) ที่ทําการศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอทัศนคติและพฤติกรรมการ
บริโภคยาสีฟนสมุนไพรของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ปจจัยทางดานผลิตภัณฑไมมี
ความสัมพันธกับความถี่ในการใช  
  อยางไรก็ตาม เมื่อพิจารณาในสวน อ.ย.หรือมาตรฐานตางๆ ที่รับรอง พบวามีความ 
สัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
ดานความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอสัปดาหอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01โดยตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในระดับต่ํา ในทิศทางเดียวกันเนื่องจากอ.ย.หรือมาตรฐาน
ตางๆ ที่รับรองเปนสิ่งสําคัญที่ผูบริโภคเห็นความสําคัญมากที่สุดในการบริโภค ดังนั้น ผูบริโภคจะ
บริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพเพ่ิมข้ึนเล็กนอย ถาเครื่องด่ืมสมุนไพรไดรับการรับรอง อ.ย.
หรือมาตรฐานตางๆ ที่รับรองเพ่ิมมากข้ึน สอดคลองกับงานวิจัยของพรประภา ชอสม (2551) ที่
ทําการศึกษาเรื่อง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพร 
กรณีศึกษากลุมผูผลิตภายใตโครงการสงเสริมและพัฒนาคุณภาพผลิตภัณฑสุขภาพชุมชนของ
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ผูบริโภคในจังหวัดสิงหบุรี พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑในสวนของการระบุ
คุณประโยชน สรรพคุณ รสชาติของสินคา ความสะอาด สินคามีความโดดเดนและมีเอกลักษณ และ
มีเครื่องหมายรับรองขององคการอาหารและยา มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรผูบริโภค
กลุมตัวอยางจัดอยูในระดับมากที่สุด 
  ดานราคา พบวาสวนประสมทางการตลาดดานราคาโดยรวมไมมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดาน
ความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอสัปดาอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 อาจ
เนื่องมาจากราคาของเครื่องด่ืมสมุนไพรมีราคาไมแพง และไมแตกตางกันมากนักไมวาจะวางขายใน
ที่ใด สอดคลองกับงานวิจัยของพรเทพ ฉัตรทิพยมงคล (2550) ที่ไดทําการศึกษาเรื่องปจจัยที่มีผล
ตอพฤติกรรมการอุปโภคบริโภคสมุนไพรไทยของผูบริโภคกลุมวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร 
พบวาปจจัยดานราคาไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการอุปโภคบริโภคสมุนไพรไทยของผูบริโภค
กลุมวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร 
  ดานการจัดจําหนาย พบวาสวนประสมทางการตลาดดานการจัดจําหนายโดยรวมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครดานความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอสัปดาหอยางมีนัยสาํคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 โดยตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในระดับต่ํา ในทิศทางเดียวกัน เนื่องมาจาก
ผูบริโภคตองการความสะดวกสบายในการบริโภคจึงใหความสําคัญกับการจัดจําหนายในระดับมาก 
ดังนั้น ถาผูบริโภคสามารถหาซื้อไดงายข้ึน มีจัดจําหนายอยางทั่วถึงมากข้ึน และมีการจําหนายใน
สถานที่ใกลบานหรือที่ทํางานเพ่ิมข้ึน จะสงผลใหผูบริโภคจะบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพ
เพ่ิมข้ึนเล็กนอยสอดคลองกับงานวิจัยของวนิดา นิเวศนมรินทร และกิตติพันธ คงสวัสด์ิเกียรติ 
(2556: บทคัดยอ) ที่ไดทําการศึกษาเรื่องภาพลักษณของเครื่องด่ืมสมุนไพรไทยกับการตัดสินใจซื้อ
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวาสวนประสมทางการตลาดดานการจัดจําหนายมี
ความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
  ดานการสงเสริมทางการตลาด พบวาสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมทาง
การตลาดโดยรวมไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดานความถี่ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอสัปดาห
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 อาจเนื่องมาจากเครื่องด่ืมสมุนไพรเปนเครื่องด่ืมที่ผูบริโภค
มองวามีประโยชนตอรางกาย ดังนั้น ไมวาจะมีการจัดกิจกรรมสงเสริมทางการตลาดหรือไม ผูบรโิภค
ก็ยินดีที่จะบริโภค สอดคลองกับงานวิจัยของวนิดา นิเวศนมรินทร และกิตติพันธ คงสวัสด์ิเกียรติ 
(2556: บทคัดยอ) ที่ไดทําการศึกษาเรื่องภาพลักษณของเครื่องด่ืมสมุนไพรไทยกับการตัดสินใจซื้อ
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา สวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดไม
มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
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 7.  สวนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่ม
สมุนไพรเพื่อสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซ้ือ
เครื่องดื่มสมุนไพรเพื่อสุขภาพในแตละครั้งหรือไม 
  ดานผลิตภัณฑ พบวา สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑโดยรวมไมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพในแตละครั้งอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 อาจเนื่องมาจากสมุนไพรเปนสิ่งที่ไดจากธรรมชาติ ซึ่งคนทั่วไปมอง
วาสมุนไพรชนิดเดียวกัน ไมวาจะทําออกมาในรูปแบบไหน ตราสินคาใด ยอมมีสรรพคุณทีเ่หมอืนกัน
และมีคาใชจายที่ไมแตกตางกันมากนัก 
  อยางไรก็ตาม เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา สวนประสมทางการตลาดดาน
ผลิตภัณฑในฉลากและบรรจุภัณฑของเครื่องด่ืมสมุนไพรมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภค
เครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อ
เครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพในแตละครั้ง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยตัวแปรทั้ง
สองมีความสัมพันธในระดับต่ํา ในทิศทางเดียวกัน เนื่องจากผูบริโภคใหความสําคัญกับเรื่องของ
ฉลาก และบรรจุภัณฑ เพ่ือจะไดทราบสวนผสมของเครื่องด่ืมและไดรับความสะดวกสบายในการ
บริโภค ถาเครื่องด่ืมสมุนไพรมีฉลากและบรรจุภัณฑของเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ิมข้ึน ผูบริโภคจะมี
จํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพในแตละครั้งเพ่ิมข้ึนเล็กนอยสอดคลองกับ
งานวิจัยของประสิทธิ์พร วีระยุทธวิไล (2550) ที่ไดทําการศึกษาเรื่อง ปจจัยดานผลิตภัณฑที่มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่อง ด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร พบวาปจจัยดานผลิตภัณฑดานบรรจุภัณฑหัวขอความทันสมัยของบรรจุภัณฑและ
สีสันของบรรจุภัณฑเครื่องด่ืมสมุนไพรมีความสัมพันธกับจํานวนเงินเฉลี่ยที่ใชในการซื้อตอครั้ง  
  ดานราคา พบวาสวนประสมทางการตลาดดานราคาโดยรวมไมมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดาน
จํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพในแตละครั้งอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 อาจเนื่องมาจากราคาของเครื่องด่ืมสมุนไพรมีราคาไมแพง และไมแตกตางกันมากนักไม
วาจะวางขายในที่ใด สอดคลองกับงานวิจัยของสุรีพร มิลิวงศ (2553) ที่ศึกษาเรื่องปจจัยที่มีอิทธิพล
ตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเครื่องสําอางสมุนไพรของผูบริโภคในเขตเทศบาลนครอุบลราชธานี
พบวา ปจจัยดานราคาไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางสมุนไพร 
  ดานการจัดจําหนาย พบวาสวนประสมทางการตลาดดานการจัดจําหนายโดยรวมไม
มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพในแตละครั้งอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 อาจเนื่องมาจากดานการจัดจําหนายนั้นสงผลโดยตรงกับดานความถี่
ในการด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพตอสัปดาหมากกวาดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืม
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สมุนไพรเพ่ือสุขภาพในแตละครั้งเพราะคาใชจายเก่ียวกับเครื่องด่ืมสมุนไพรนั้นไมแตกตางกันมาก
นัก ไมวาจะขายในสถานที่ใดก็ตามสอดคลองกับงานวิจัยของพัชรี สุวรรณเกิด (2556)ที่ศึกษา
เก่ียวกับเรื่อง พฤติกรรมการบริโภคน้ําสมุนไพรผสมวานหางจระเขของนักศึกษาพบวา ปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดดานการจัดจําหนายไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคน้ําสมุนไพรวาน
หางจระเขในดานจํานวนเงินที่ซื้อตอขนาดบรรจุภัณฑ 
  ดานการสงเสริมทางการตลาด พบวาสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมทาง
การตลาดโดยรวมไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพในแต
ละครั้งอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 อาจเนื่องมาจากอาจเนื่องมาจากเครื่องด่ืมสมุนไพร
เปนเครื่องด่ืมที่ผูบริโภคมองวามีประโยชนตอรางกาย ดังนั้น ไมวาจะมีการจัดกิจกรรมสงเสริม
ทางการตลาดหรือไม ผูบริโภคก็ยินดีที่จะบริโภค สอดคลองกับงานวิจัยของวนิดา นิเวศนมรินทร 
และกิตติพันธ คงสวัสด์ิเกียรติ (2556: บทคัดยอ) ที่ไดทําการศึกษาเรื่องภาพลักษณของเครื่องด่ืม
สมุนไพรไทยกับการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา สวนประสมทาง
การตลาดดานการสงเสริมการตลาดไมมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
ขอเสนอแนะท่ีไดจากงานวิจัย 
 จากผลการวิเคราะหความสัมพันธของสวนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการบริโภค
เครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีขอเสนอแนะดังนี้ 
 ดานลักษณะประชากรศาสตร ผูประกอบการควรใหความสําคัญกับกลุมผูบริโภคที่เปน
เพศหญิง มีอายุ41ปข้ึนไปเนื่องจากเปนกลุมที่ใหความสําคัญกับการดูแลสุขภาพอยางตอเนื่อง 
รวมถึงสามารถตัดสินใจเรื่องตางๆ ไดดวยตนเอง  
 ดานสวนประสมทางการตลาด ผูประกอบการควรใหความสําคัญกับสวนประสมทาง
การตลาดในดานผลิตภัณฑและดานการจัดจําหนาย ดังนี้ 
 ดานผลิตภัณฑ ผูประกอบการตองคํานึงถึงข้ันตอนการผลิตใหไดมาตรฐานสากลเพ่ือให
ผลิตภัณฑไดรับ อ.ย.หรือมาตรฐานตางๆ ที่รับรองผลิตภัณฑรวมทั้งการจัดทําฉลากและบรรจุภัณฑ
ของเครื่องด่ืมสมุนไพรใหเปนไปตามหลักสากลและดูสวยงามเพ่ือใหดึงดูดผูบริโภค เนื่องจาก
ผลการวิจัยพบวา อ.ย.หรือมาตรฐานตางๆ ที่รับรอง และฉลากและบรรจุภัณฑของเครื่องด่ืม
สมุนไพรมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 ดานการจัดจําหนาย ผูประกอบการควรใหผูบริโภคสามารถหาซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรได
โดยงาย มีการจัดจําหนายอยางทั่วถึง รวมถึงมีจําหนายในสถานที่ๆ เปนแหลงชุมชนใกลบานหรือที่
ทํางานของผูบริโภคใหมากที่สุด เนื่องจากผลการวิจัยพบวา การหาซื้อไดงาย ผลิตภัณฑมีจําหนาย
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อยางทั่วถึง และมีจําหนายในสถานที่ใกลบานหรือที่ทํางานมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภค
เครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
  
ขอเสนอแนะในงานวิจัยครั้งตอไป 
 ผูวิจัยมีขอเสนอแนะ สําหรับหัวขอการศึกษาวิจัยครั้งตอไป 
 1. เนื่องจากเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพเปนเครื่องด่ืมที่นิยมโดยทั่วไปดังนั้นจึงควร
ศึกษาผูบริโภคในจังหวัดอ่ืนๆ นอกเหนือจากกรุงเทพมหานคร เพ่ือใหไดผลการวิจัยที่ครอบคลุมใน
ทุกประเด็น 
 2. ควรทําการศึกษาในดานของทัศนคติและความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอเครื่องด่ืม
สมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครเพ่ือใหไดผลการวิจัยที่ครอบคลุมในทุก
ประเด็น 
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แบบสอบถาม 
เรื่อง  

ปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพื่อสุขภาพ 
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

  
คําชี้แจง 
 แบบสอบถามนี้จัดทําข้ึนโดยมีวัตถุประสงคเพ่ือศีกษาถงึ “ปจจัยที่มีผลตอพฤตกิรรมการ
บริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” 
 ผูวิจัยขอขอบพระคุณทานเปนอยางสูง ที่กรณุาใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม 
 
แบบสอบถามแบงออกเปน 4สวนไดแก 
 สวนที่ 1: คําถามเก่ียวกับขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
 สวนที่ 2: คําถามเก่ียวกับความรูความเขาใจเก่ียวกับเครื่องด่ืมสมุนไพรชนิดตางๆ  
 สวนที่ 3: คําถามเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดของเครื่องด่ืมสมนุไพรชนิดตางๆ  
 สวนที่ 4: คําถามเก่ียวกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพของผูบริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร 
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สวนที่ 1  ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย   ลงใน  ที่ตรงกับความจริงของทานมากที่สุด 
 
 1.  เพศ 
   ชาย    หญิง 
 
 2.  อายุ 
   ต่ํากวาหรือเทากับ 20 ป   21 - 30 ป 
    31 - 40 ป   41 ปข้ึนไป 
 
 3.  สถานภาพ 
   โสด     หยาราง / หมาย / แยกกันอยู 
   สมรส/อยูดวยกัน 
 
 
 4.  ระดับการศึกษา 
   ต่ํากวาปริญญาตร ี  ปริญญาตร ี
   สูงกวาปริญญาตร ี     
 
 5.  อาชีพ 
   นักเรียน / นสิิต / นักศึกษา  พนักงานบริษทัเอกชน 
   ขาราชการ / รัฐวิสาหกิจ  ธุรกิจสวนตัว / อาชีพอิสระ 
    แมบาน / พอบาน  อ่ืนๆ (โปรดระบุ)........................ 
 
 6.  รายไดตอเดือน 
   นอยกวาหรือเทากับ 10,000 บาท  10,001-20,000 บาท 
   20,001-30,000 บาท  30,001-40,000 บาท 
    40,001-50,000 บาท  50,001 บาทข้ึนไป 
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สวนที่ 2: คําถามเก่ียวกับความรูความเขาใจเก่ียวกับเครื่องดื่มสมุนไพรชนิดตางๆ  
คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย   ลงในชองวางที่ตรงกับความคิดเห็นของทานมากทีสุ่ด 
 

ความรูความเขาใจเก่ียวกับเครื่องดื่มสมุนไพรชนิดตางๆ  ใช ไมใช 

คําถามเก่ียวกับเรื่องทั่วไปของเครื่องดื่มสมุนไพร   
1. “สมุนไพร” คือ สิ่งทีไ่ดมาจากสวนของพืช สตัว และแร โดยที่ยังไมไดรับ

การผสม ปรุง หรือ แปรสภาพ 
  

2. เครื่องด่ืมสมนุไพรเปนเครื่องด่ืมทีไ่ดมาจากสวนประกอบตางๆ ของพืช 
ผลไม ผักหรือธัญพืชตางๆ เชน ราก เหงา ลําตน ใบ ดอก ผล หัว หรือ
เมล็ด 

  

3. เครื่องด่ืมสมนุไพร เหมาะสําหรับผูที่มีรางกายออนแอ เจ็บปวยงาย
เทานั้น ไมเหมาะกับผูที่มสีุขภาพรางกายแข็งแรง 

  

4. เครื่องด่ืมสมนุไพรเหมาะสําหรับผูสงูวัยเทานั้น ไมเหมาะกับคนที่อยูใน
วัยเด็ก วัยรุน หรือวัยทํางาน 

  

5. เครื่องด่ืมสมนุไพร มีคุณคาและประโยชนทัง้ วิตามิน เกลือแร เสนใย
อาหาร สารผัก และสารตานอนุมูลอิสระ 

  

คําถามเก่ียวกับสรรพคุณของเครื่องดื่มสมุนไพร   
6. น้ําเกกฮวยมีสรรพคุณแกรอนใน, แกอาการหวัด และเพ่ิมการไหลเวียน

ของโลหติ 
  

7.น้ําเฉากวย มีสรพคุณชวยขับเสมหะแกคลื่นไสและเบ่ืออาหาร   
8. น้ําลําไย มีสรรพคุณบรรเทาอาการทองอืด เฟอ แนน จุกเสียด และแกไอ   
9. น้ํากระเจี๊ยบมีสรรพคุณชวยลดไข ชวยในการยอยอาหารและใชเปนยา

ระบาย 
  

10. น้ํามะตูมมสีรรพคุณชวยปรับสมดุลในรางกาย และชวยลดไขมันในเสน
เลือด 
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สวนที่ 3: ปจจัยสวนประสมทางการตลาดของเครื่องดื่มสมุนไพรชนิดตางๆ  
คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย   ลงในชองวางที่ตรงกับความคิดเห็นของทานมากทีสุ่ด 
 

ระดับความสําคัญ 
คําถาม มาก

ที่สดุ 
มาก ปาน

กลาง 
นอย นอย

ที่สดุ 
ปจจัยดานผลิตภัณฑ      
1. คุณภาพของเครื่องด่ืมสมนุไพร      
2. สรรพคุณของเครื่องด่ืมสมุนไพร      
3. รสชาติของเครื่องด่ืมสมุนไพร      
4. ฉลากและบรรจุภัณฑของเครื่องด่ืมสมุนไพร      
5. อ.ย.หรือมาตรฐานตางๆ ที่รับรอง      
ปจจัยดานราคา      
6. ราคาเหมาะสมเมื่อเทียบกับคุณภาพ      
7. ราคาเหมาะสมเมื่อเทียบกับสรรพคุณ      
8. ราคาเหมาะสมเมื่อเทียบกับคูแขง      
9. ราคาเหมาะสมกับความสามารถในการซื้อ      
ปจจัยดานการจัดจําหนาย      
10.หาซื้อไดงาย      
11.ผลติภัณฑมจีําหนายอยางทั่วถึง      
12.มีจําหนายในสถานทีใ่กลบานหรือทีท่ํางาน      
ปจจัยดานการสงเสริมทางการตลาด      
13.โฆษณาทางสื่อตางๆ เชน โทรทัศน นิตยสาร 

วิทยุ เปนตน 
     

14.มีการใหของแถม / สวนลด       
15.ใหขอมูลเก่ียวกับสรรพคุณของเครื่องด่ืม

สมุนไพร 
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สวนที่ 4: พฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่มสมุนไพรเพือ่สุขภาพ 
คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย   ลงใน  ที่ตรงกับความจริงของทานมากที่สุด 
 
1. ทานด่ืมเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพจํานวน __________ ครั้งตอสัปดาห 
2. จํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพ ___________ บาทตอครั้ง 
3. ทานนิยมบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพประเภทใดมากทีสุ่ด*(เลือกตอบ 1 ขอ) 
  เครื่องด่ืมสมุนไพรจากผัก (เชน ขิง ตะไคร)      
  เครื่องด่ืมสมุนไพรจากผลไม (เชน องุน แอปเปล ฝรัง่ มะขาม) 
  เครื่องด่ืมสมุนไพรจากพืชสมุนไพร (เชน เกกฮวย ใบบัวบก กระเจี๊ยบ คําฝอย) 
  อ่ืนๆ โปรดระบุ............................................... 
4. ทานนิยมบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรแบบใดมากที่สุด*(เลือกตอบ 1 ขอ) 
  แบบบรรจุขวด     
  แบบแกวใสน้ําแข็ง 
  แบบซอง (เปนผงนํามาชงรับประทานเอง) 
  อ่ืนๆ โปรดระบุ............................................... 
5. ทานซื้อเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพจากสถานที่ใดบอยที่สุด*(เลือกตอบ 1 ขอ) 
  รานคาสะดวกซื้อ เชน 7-11, แฟมิลี่มารท ฯลฯ 
  ซุปเปอรมารเกตในหางสรรพสินคา เชน ท็อป, กรูเม, โฮมเฟรชมารท ฯลฯ 
  ดิสเคานสโตร เชน บ๊ิกซี, โลตัส ฯลฯ 
  รานคาในตลาดนัด 
  อ่ืนๆ โปรดระบุ............................................... 
6. วัตถุประสงคในการบรโิภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพ*(เลือกตอบ 1 ขอ) 
  เพ่ือบํารุงสุขภาพ   
  เพ่ือปองกันหรือรักษาอาการปวย 
  เพ่ือลดการกระหายน้ํา    
  อ่ืนๆ โปรดระบุ........................... 
7. บุคคลใดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจบริโภคเครื่องด่ืมสมุนไพรเพ่ือสุขภาพ*(เลือกตอบ 1 ขอ) 
  ตัวทานเอง    
  คนรัก / แฟน 
  ญาติ / คนในครอบครัว  
  เพ่ือน / บุคคลที่รูจัก 
  แพทย / นักวิชาการ  
  อ่ืนๆ โปรดระบุ....................................................... 
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8. ทานไดรับขอมูลเก่ียวกับเครื่องด่ืมสมนุไพรเพ่ือสุขภาพจากแหลงใดมากที่สุด*(เลือกตอบ 1 ขอ) 
  ญาติ / คนในครอบครัว   
  คนรัก / แฟน  
  เพ่ือน / บุคคลที่รูจัก   
  แพทย / นักวิชาการ 
  วารสาร / นิตยสาร   
  รายการโทรทัศน 
  อ่ืนๆ โปรดระบุ............................................... 
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ภาคผนวก ข 
 

รายนามผูเชี่ยวชาญและหนังสือเรยีนเชญิผูเชี่ยวชาญตรวจแบบสอบถาม 
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