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บทคัดยอ 

 การวิจัยคร้ังน้ีมีความมุงหมาย เพื่อศึกษาถึปจจัยทางจิตวิทยา และปจจัยทางผลิตภัณฑที่

สงผลตอพฤติกรรมในการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครร  กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยในคร้ังน้ี คือ ผูที่เคยบริโภค และผูที่กําลังบริโภค

อาหารเสริมจากสมุนไพรไทย อยู ณ ปจจุบันเปนจํานวน 400 คน โดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือ

ในการเก็บรวบรวบขอมูล สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูลคือ คารอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน สถิติที่ใชในการทดสอบสมมติฐาน คือ การวิเคราะหผลกระทบระหวางตัวแปรตัวเดียว 

กับ ตัวแปรหลายตัวซึ่งในที่น้ีคือผลกระทบระหวาง การปรับเปลี่ยนภาพลักษณตราสินคากับการ

รับรูในตราสินคาและความภักดีในตราสินคา ใชการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุ (Multiple 

Regression) และการเปรียบเทียบเร่ืองพฤติกรรมการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยของกลุม

ตัวอยางที่มีประสบการณในการบริโภคที่แตกตางกันโดยใชการวิเคราะหทดสอบทีเทส (T-Test) 

 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุระหวาง 40-45 ป สถานภาพสมรส การศึกษาระดับ

ปริญญาตรี มีอาชีพขาราชการ และมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน อยูในชวง 10,000 – 20,000 บาท 

ผูบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยสวนใหญ มีพฤติกรรมในการดูแลรักษาสุขภาพ โดยใช

วิธีการปลอยตามธรรมชาติ และสวนใหญมีการรับรูขอมูลขาวสารเกี่ยวกับอาหารเสริมจากสมุนไพร

ไทย ผานทางครอบครัว ซึ่งสวนใหญบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยในลักษณะ เคร่ืองด่ืม

สมุนไพร 

 ปจจัยทางดานจิตวิทยาดาน สิ่งจูงใจ การรับรู การเรียนรู สงผลตอในการบริดภคอาหาร

เสริมจากสมุนไพรของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 ปจจัยทางดานผลิตภัณฑดาน สรรพคุณ คุณภาพ ลักษณะทางกายภาพ ลักษณะของบรรจุ

ภัณฑ ยี่หอตราสินคา สงผลตอในการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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บทท่ี 1 

บทนํา 

 

ท่ีมาและความสําคัญของปญหา 

ในปจจุบันนั้นคนไทยไดใหความสําคัญทางดานสุขภาพของตนเอง และของคนใน

ครอบครัวกันมากขึ้น เน่ืองจากสุขภาพน้ันสงผลตอการทํากิจกรรมตางๆทั้งสิ้นไมวาจะเปน การใช

สติปญญาในการคิดวิเคราะหแกไขปญญา ตางๆที่เกิดขึ้นในแตหละวัน การควบคุมการทํางานของ

รางกายเพื่อใชในการดําเนินชีวิต เชนการเดิน การว่ิง การยกของ ฯลฯ ซึ่งการรักษาสุขภาพน้ันมี

ดวยกันหลากหลายวิธี เชน การออกกําลังกาย การตรวจสุขภาพอยางเปนประจํา และยังรวมถึงการ

บริโภคอาหารใหครบตามหลักโภชนาการ ซึ่งวิถใีนการดําเนินชวีติของคนในปจจุบนัได

เปลี่ยนแปลงไปจากเดิม ใชชีวิตอยางเรงรีบเพื่อแขงกับเวลา ทําใหเวลาในการรับประทานอาหารใน

แตหละมื้อนั้นนอยลง อีกทั้งอาหารในแตหละยังมีสารอาหารไมครบตามหลักโภชนาการ ทําให

ผูบริโภคชาวไทยในปจจุบันน้ีเผชิญภาวะขาดสารอาหารโดยเฉพาะอยางยิ่งในกลุมของเยาวชน ดวย

เหตุน้ีเองจึงไดมีผูพัฒนาและวิจัยผลิตภัณฑทางอาหารตางๆใหมีความหลากหลายและตอบสนองตอ

ผูบริโภคใหไดมากยิ่งขึ้น เชน ผลิตภัณฑอาหารเสริม ผลิตภัณฑอาหารเสริมสรางสุขภาพ ผลิตภัณฑ

แปรรูป 

นอกจากนี้ ความกาวหนาทางการแพทยที่มีการพัฒนาการไปอยางรวดเร็ว ทําใหคนมีอายุที่

ยืนยาวยิ่งขึ้น ผูบริโภคจึงเร่ิมตระหนักถึงวิธีในการปกปองและรักษาสุขภาพเพื่อให หางไกลจาก

โรคภัยไขเจ็บเน่ืองจากคาใชจายในการรักษาแตหละคร้ังน้ันคอนขางสูง และโดยเฉพาะอยางยิ่งโรค

ในลักษณะที่เปนโรคเร้ิอรัง เชน โรคหัวใจ โรคความดันโลหิต โรคมะเร็ง โรคอวน เปนตน โรค

ตางๆเหลาน้ีมักรักษาใหหายขาดไมได จึงทําใหผูบริโภคหันมาใสใจสุขภาพมากยิ่งขึ้นโดย วิธีที่

รักษาสุขภาพและเปนวิธีที่คนสวนใหญเลือกใชคือวิธีรับประทานผลิตภัณฑในกลุมของอาหารเสริม 

ซึ่งเปนวิธีที่สะดวกสะบายและเหมาะสมกับรูปแบบในการดําเนินชีวิตของคนในปจจุบันมากที่สุด 

ผลิตภัณฑอาหารเสริมน้ันมีมากมายหลากหลายชนิดแตผลิตภัณฑอาหารเสริมที่สกัดจากอาหาร

ธรรมชาติจะมีผลขางเคียงที่นอยกวา ทําใหคนไทยไดตระหนักถึงคุณคาของสมุนไพรไทยที่มีคุณคา 

และประโยชนมากมาย จากการที่ธุรกิจผลิตภัณฑสมุนไพรจากธรรมชาติมีการขยายตัวคอนขางสูง 

ทําใหกลุมผลิตภัณฑสมุนไพรที่ทําจากสมุนไพรไทยน้ันไดรับความนิยมตามไปดวย ซึ่งเห็นไดจาก

ผลิตภัณฑอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยน้ันมีความหลากหลายมากยิ่งขึ้น ไมวาจะเปน มะรุม 

ขมิ้นชัน ขิง ขา ตะไคร ใบหนาด ฯลฯ  สําหรับไทยเองมูลคาตลาดในป 2551 มีมูลคาถึง 18,000 ลาน

บาท หรือเพิ่มขึ้นประมาณรอยละ 7.0 เมื่อเทียบกับในป 2550 โดยแยกสัดสวนตลาดเปนผลิตภัณฑ
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บํารุงรางกายชนิดเคร่ืองด่ืมหรือชนิดนํ้ารอยละ 42.0 ผลิตภัณฑอาหารเสริมทั่วไป (ทัง้ชนิดเมด็และ

ผงไมรวมวิตามิน) รอยละ 35.0 กลุมวิตามินรอยละ 16.0 และกลุมผลิตภัณฑอาหารเสริมสําหรับเด็ก

รอยละ 7.0ในเร่ืองของพฤติกรรมผูบริโภค ผลวิจัยจากศูนยวิจัยกสิกรระบุวา แนวโนมการเติบโตใน

ระยะ 5 ปขางหนาน้ีก็คือ ผลิตภัณฑอาหารเสริมสุขภาพเฉพาะประเภท (Specialty Supplements) 

เชน ผลิตภัณฑอาหารเสริมบํารุงสายตา ผลิตภัณฑเสริมอาหารบํารุงสมอง ผลิตภัณฑเสริมอาหาร

เพื่อชะลอวัย เปนตนในขณะที่ผลิตภัณฑอาหารเสริมสุขภาพจากสมุนไพรไทยแบบเดิมจะมี

แนวโนมเติบโตไมสูงมากนัก ไมวาจะเปนกลุมแรธาตุ วิตามิน และผลิตภัณฑสมุนไพรสาเหตุหลัก 

ๆ ที่ทําใหอาหารในกลุมสมุนไพรโตชากวานั้น มาจากปจจัยในเร่ืองการใหการรับรองของ อย .ใช

เวลานาน และสารสกัดหรืองานวิจัยที่ไดมักจะมีสรรพคุณหลาย ๆ อยาง ทําใหผูบริโภคเกิดความ

สับสน ในขณะที่สารออกฤทธิ์ที่ใชผสมในฟงกชั่นนอลฟูดเหลาน้ีสามารถที่จะหาบงบอก

คุณลักษณะเฉพาะของมันไดอยางชัดเจน (ศนูยวิจัยกสิกรไทย, 2552) 

จากขอมูลตางๆที่กลาวมาน้ัน ผูศึกษาจึงไดคนควาหาขอมูลเกี่ยวกับอาหารเสริมจาก

สมุนไพรไทยจากแหลงขอมูลตางๆรวมทั้งงานวิจัยที่เกี่ยวของกับอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย ผู

ศึกษาจึงพบวางานวิจัยตางๆที่เคยทําขึ้นมาในอดีตนั้นไมมีงานวิจัยที่ทําเนนเฉพาะในสวนของปจจัย

ทางดานผลิตภัณฑซึ่งสวนใหญจะทําในรูปของปจจัยทางการตลาดที่ประกอบไปดวย ปจจัยทางดาน

ผลิตภัณฑ ราคา สถานที่จัดจําหนาย และ การสงเสริมทางการตลาด มากกวาที่จะแยกปจจัยทาง

การตลาดออกมาเด่ียวๆ  ดังเชนงานวิจัยของ อุทัยวรรณ สุวรรณพรหม (2543) ทําการวิจัยเร่ือง ปจจัย

ที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพ กรณีศึกษาผูปวยนอกโรงพยาบาลกรุงเทพค

ริสเตียน และ ชนก กลิ่นสุวรรณ (2544) การศึกษาเร่ือง ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการ

บริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริม ซึ่งปจจัยทางดานผลิตภัณฑน้ันมีความสําคัญในการตัดสนิใจของ

ผูบริโภคเน่ืองจาก ผลิตภัณฑ (Product) เปนกลุมของสิ่งที่มีตัวตนและไมมีตัวตนที่สามารถ

ตอบสนองความพึงพอใจของผูซื้อ ศริวิรรณ เสรีรตัน (2547)  จึงทําใหผูศึกษาเล็งเห็นถึงความสําคัญ

ของปจจัยทางดานผลิตภัณฑที่สงผลตอการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย ซึ่งขอมูลที่ดาน

จากการศึกษาในคร้ังน้ีน้ันสามารถที่จะนําไปใชไดในหลายๆดาน ดังน้ี ขอมูลที่ไดจากการศึกษา

สามารถนําไปใชเปนขอมูลพื้นฐานในการพัฒนาดานการออกแบบผลิตภัณฑที่จะกอใหเกิด

ประโยชนตอผูที่ทําธุรกิจอยูในอุตสาหกรรมอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย และใชเปนแนวทางใน

การพัฒนากลยุทธทางการตลาดเชนการปรับเปลี่ยนรูปแบบผลิตภัณฑใหสอดคลองกับ

กลุมเปาหมายหลัก หรือปรับเปลี่ยนรูปแบบผลิตภัณฑใหสอดคลองกับกลุมผูบริโภคใหมากขึ้น ซึ่ง

ทั้งหมดนี้จะชวยทําใหผลิตอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยของไทยนั้นมีคุณภาพมากยิ่งขึ้น 
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วัตถุประสงคงานวิจัย 

การศึกษาในคร้ังน้ี มีวัตถุประสงคดังตอไปน้ีคือ 

1. เพื่อศึกษาปจจัยดาน ผลิตภัณฑ ที่สงผลตอการบริโภค อาหารเสริมจากสมุนไพรไทยใน

จังหวัดกรุงเทพมหานคร  

2. เพื่อศึกษาปจจัยดาน จิตวิทยา ที่สงผลตอการสงผลการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพร

ไทยของผูบริโภคในจังหวัด กรุงเทพมหานคร 

3. เพื่อศึกษาเปรียบเทียบทางดานประสบการณของผูที่กําลังบริโภคหรือเคยบริโภคมี

ผลกระทบตอในการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยวามีความแตกตางกัน  

 

ขอบเขตงานวจิยั 

ผูวิจัยใชการวิจัยเชิงปริมาณสําหรับการศึกษาในคร้ังน้ี โดยเลือกใชวิธีการสํารวจดวย

แบบสอบถามที่สรางขึ้นและไดกําหนดขอบเขตของการวิจัยไวดังนี้คือ 

1. ประชากร ที่ใชในการศึกาคร้ังน้ีคือผูบริโภคที่อาศัยในจังหวัดกรุงเทพมหานคร จํานวน 

6,871,622 (สํานักงานสถิติแหงชาติ, 2553) กลุมตัวอยาง ที่ใชศึกษาเลือกจากประชากร โดยวิธีการ

สุมตัวอยางแบบ Multistage  โดยสุมตัวอยางจํานวน 400 คน จํานวนน้ีไดจากการใชตารางสําเร็จรูป

ของ Yamane(1967) โดยใชแบบสอบถามสัมภาษณกลุมตัวอยางเพื่อใหมีการกระจายของกลุม

ตัวอยางจึงตองแบงกลุมตัวอยางออกเปน 4 เขต โดยสุมสุมเขตทั้งหมด50เขตในกรุงทพมหานคร  

ซึ่งจะทําการเก็บแบบสอบถาม เขตละ 100 คน โดยใชการสุมตัวอยางแบบงาย (Simple Random 

Sampling) ซึ่งสุมไดแก เขตบางกะป เขตจตุจักร เขตวัฒนา และ เขตลาดพราว โดยขั้นตอนการแจก

แบบสอบถามจะใชการสุมแบบบังเอิญ (Accidental Sampling)โดยเมื่อพบผูที่เคยหรือผูที่บริโภค

อาหารเสริมจากสมุนไพรไทยก็จะทําการแจกแบบสอบถามทันที  

2. ตัวแปรที่เกี่ยวของกับการศึกษา ประกอบดวย 

ตัวแปรตาม  คอื 1. การบริโภคของผูบริโภค 

 ตัวแปรอิสระ  คอื 1. ปจจัยดานผลิตภัณฑ (Production Factor) ประกอบดวย 

2. ปจจัยทางจิตวิทยา (Psychological Factor) ประกอบดวย 

3. สถานที่ศึกษาที่ผูวิจัยใชเก็บรวบรวมขอมูล จํานวน 400 ตัวอยาง คอื เขตบางกะป เขต

จตุจกัร เขตวัฒนา และเขตลาดพราว ซึ่งจะทําการแจกแบบสอบถามบริเวณแหลงชุมชนตางๆ 

หางสรรพสินคา และตลาด ซึ่งสถานที่เหลาน้ีน้ันมีผูคนผานไปผานมาตลอดทั้งวัน จึงทําใหงายตอ

การเก็บแบบสอบถามและเปนการกระจายตัวของกลุมตัวอยางดวย 
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 4.ระยะเวลาในการศึกษา เร่ิมต้ังแต วันที่ 5 มกราคม ถึง 12 พฤษภาคม 2553 รวมระยะเวลา

ทั้งสิ้น 136 วัน 

 

ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 

 ผลจากการศึกษามีประโยชนตอฝายที่เกี่ยวของดังน้ี คือ 

1. ผูประกอบธุรกิจประเภทผลิตภัณฑอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย ใชเปนขอมูลเพื่อให

ทราบวาผูบริโภคมีในการบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยอยางไร เพื่อใชเปน

แนวทางในการพัฒนาดานกลยุทธทางการตลาด และสงเสริมใหธุรกิจดานผลิตภัณฑอาหารเสริม

จากสมุนไพรไทยมีการขยายตลาดเพิ่มขึ้นตอไป 

2. ผูประกอบการสามารถใชเปนขอมูลใหทราบถึงรูปแบบผลิตภัณฑอาหารเสริมจาก

สมุนไพรไทย ที่ไดรับการบริโภคมากที่สุดเพื่อใหนักการตลาด ผูออกแบบผลิตภัณฑ และ ผูที่สนใจ

เขามาลงทุนไดใชเปนเคร่ืองมือในการเปรียบเทียบผลิตภัณฑเพื่อใหผลิตภัณฑอาหารเสริมจาก

สมุนไพรไทยที่ออกสูทองตลาดน้ันมีความตองการกับผูบริโภคมากที่สุด 

3. ผูผลิตและผูประกอบการรายใหมที่มีความสนใจที่จะเขามาลงทุนในธุรกิจดานผลิตภัณฑ

อาหารเสริมจากสมุนไพรไทยในการศึกษาการบริโภคของผูบริโภคเพื่อใชเปนแนวทางในการ 

ลงทุนตอไป 

4. ผูวิจัยสามารถนําผลของการศึกษาการวิจัยในคร้ังน้ีจะใชเปนแนวทางใหกับงานวิจัยที่

เกี่ยวของตอไปและเพื่อใหเปนประโยชนตอการศึกษาในคร้ังตอๆไป โดยจะเปนการทําใหผูวิจัย

อ่ืนๆ สามารถนํางานวิจัยน้ีตอยอดและพัฒนา เพื่อกอใหเกิดผลดีและกอใหเกิดประโยชนตอ

การศึกษาปจจัยทางดานผลิตภัณฑที่สงผลตอการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยตอๆไป  

5. สงเสริมตลาดของอุตสาหกรรมอาหารเสริมจากสมุนไพรของไทยใหมีการเจริญเติบโต

ขึ้นสูงขึ้นอันเน่ืองมาจากการผลของการวิจัยน้ีจะชวยสงเสริมใหผลิตภัณฑของอาหารเสริมจาก

สมุนไพรไทยนั้นออกมา ตรงหรือใกลเคียงกับความตองการของลูกคามากที่สุด 

 

นิยามคําศพท 

เพื่อใหเกิดความเขาใจที่ตรงกันในการวิจัยคร้ังน้ีผูวิจัยไดกําหนดความหมายของศัพท

เฉพาะดังน้ี 

 1. อาหารเสริมจากสมุนไพรไทย หมายถึง สิ่งที่จัดอยูในกลุมของผลิตภัณฑอาหารเสริมที่

สกัดสารจากพืชสมุนไพรของไทยซึ่งสารที่สกัดออกมานั้นมีประโยชนในดานตางๆแกมนุษยไม

มากก็นอย เชน ขิง ขา ขมิ้น กระชายดํา เปนตน โดยที่ผลิตภัณฑเหลาน้ีน้ันมีความปลอดภัยจาก
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สารเคมีเน่ืองจากเปนผลิตภัณฑที่สกัดมาจากธรรมชาติ ซึ่งตางจากอาหารเสริมแผนปจจุบันที่ใช

วิธีการสังเคราะหสารตางๆขึ้นมา อาหารเสริมจากสมุนไพรไทยนั้นมีหลากหลายรูปแบบ เชน 

เคร่ืองด่ืม ยาเม็ด ยาผง อาหารทานเลน ๆลๆ 

2. ปจจัยดานผลิตภัณฑ หมายถึง องคประกอบในดานตาง ๆ ที่เกี่ยวของกับตัวผลิตภัณฑ 

ซึ่งผูบริโภคจะใชในการพิจารณาในการตัดสินใจเลือกบริโภค อาหารดเสริมจากสมุนไพรไทย โดย

ปจจัยที่สามารถจูงใจตลาด หรือผูบริโภคที่ทําการศึกษาไดแก  สรรพคุณ รูปแบบผลิตภัณฑ ตรา

สินคา ฉลาก รูปแบบในการบริโภค จํานวนบรรจุตอหนวย ความปลอดภัย ความไดมาตราฐาน  

3. ทัศนคติ หมายถึง ความรูสึก (Affective) ของผูบริโภคที่เกิดจากประเมินคา (Evaluation) 

ในคุณลักษณะตางๆ (Attribute) ของอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยโดยใชประสพการณในอดีตที่ง

สั่งสมมา หรือ ความเชื่อ (Belief) ของแตละบุคคลที่มีตอลักษณะตางๆของอาหารเสริม ไดแก 

ประโยชน รูปลักษณ และ ความนาเชื่อถือของอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย 

4. การรับรู หมายถึง การใชประสาทสัมผัสทั้ง 5 ในการแปลความหมายที่ไดรับจาก

ประสบการณตรงจากอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยและเมื่อเกิดการรับรูแลวจะนําไปสูกระบวนการ

คิดวิเคราะหตอไปและทายที่สุดจะสงผลถึงในการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย ซึ่งการวิจัย

นี้จะศึกษาในดานการทราบถึง ขอมูลขาวสาร ความรู และมาตราฐานรับรองคุณภาพของอาหาร

เสริมจากสมุนไพรไทย 

5. การบริโภค หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวกับการบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริมจากสมุนไพร

ไทยของ ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไดแก คาใชจายตอคร้ังในการบริโภคอาหารเสริมจาก

สมุนไพรไทย สิ่งที่ชื่นชอบในผลิตภัณฑ ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ รูปแบบที่นิยม

ในการรับประทานอาหารเสริม สถานที่ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริม เหตุผลการเลือกซื้อ

และปญหาและขอเสนอแนะ 
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บทท่ี 2 

แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

ในการศึกษาถึงปจจัยดานจิตวิทยาและปจจัยทางดานผลิตภัณฑที่สงผลการบริโภค

ผลิตภัณฑอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยของประชาชนในเขตกรุงเทพ ศึกษาเฉพาะประชากรที่พัก

อาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร มีการทบทวนแนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของ เพื่อนํามาเปน

แนวทางในการศึกษาคร้ังนี้  

โดยแบงเนื้อหาของบทนี้เปน 5 สวนคอื 

แนวคิดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ 

แนวคิดทฤษฎีปจจัยทางดานจิตวิทยาสวนบุคคล 

แนวคดิทฤษฏเีกี่ยวกบัพฤติกรรมการบริโภค 

ความรูทั่วไปเกี่ยวกับสมุนไพร 

งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

แนวคิดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ (Product Factor) 

ความหมายของผลิตภัณฑ 

ธงชัย สันติวงษ (2540) ใหความหมายวา คุณลักษณะของผลิตภัณฑ (Product) นักการตลาด

ตองออกแบบผลิตภัณฑใหมีคุณภาพที่ดีพรอมและเหนือกวาคูแขงขัน และเปนที่ตองการของ

ผูบริโภคมากที่สุดและไมเปนปญหาในแงของการผลิตมากนัก 

พิบูล ทีปะปาล (2537) ใหความหมายวา ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สิ่งใดๆ ที่นําเสนอ

ขายใหแกตลาด เพื่อใหเกิดความสนใจ ความตองการเปนเจาของ การนําไปใชหรือนําไปบริโภค ซึ่ง

อาจจะทําใหความตองการและความจําเปน (ของผูซื้อ) ไดรับการตอบสนอง ทําใหไดรับความพอใจ 

(Kotler, 1997) 

เสรี วงษมณฑา (2542) ใหความหมายวา ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง การมีสินคาที่

ตอบสนองความตองการของลูกคากลุมเปาหมายได 

ศิริวรรณ เสรีรัตน (2543) ใหความหมายวา ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึงสิ่งใดๆ ที่เสนอ

ออกสูตลาดเพื่อการรูจัก การเปนเจาของ การใชหรือการบริโภค และสามารถตอบสนองความ

จําเปนและความตองการของตลาดได (Kotler, 2000) ดังน้ัน ผลิตภัณฑจึงอาจเปนสิ่งใดก็ไดที่

สามารถตอบสนองความจําเปนหรือความตองการของมนุษย ซึ่งถือวาทั้งสองฝายอยูในกระบวนการ

แลกเปลี่ยน เชน สินคา บริการ ความชํานาญ เหตุการณ บุคคล สถานที่ ความเปนเจาของ องคการ 

ขอมูลและความคิด (Kotler, 2000) ผลิตภัณฑประกอบดวย  ผลิตภัณฑที่มตีวัตน (Tangible goods) 

และ ผลิตภัณฑที่ไมมีตัวตน (Intangible goods) 
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ศริวิรรณ เสรีรตัน (2547) ใหความหมายวา ผลิตภัณฑ (Product) เปนกลุมของสิ่งที่มีตัวตน

และไมมีตัวตนที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูซื้อ ซึ่งอาจรวมถึงการบรรจุภัณฑ สีราคา 

คุณภาพและตราสินคาตลอดจนบริการและชื่อเสียงของผูขาย (Etzel , Walker & Stanton, 2001) 

หรือเปนสิ่งที่นําสูตลาดเพื่อตอบสนองความจําเปนหรือความตองการของมนุษย เชนสินคา บริการ 

ความชํานาญ เหตุการณ บุคคล สถานที่ ความเปนเจาของ องคการ ขอมูลและความคิด(Kotler, 

2003)ในการวางแผนสวนประสมทางการตลาด เร่ิมตนดวยการกําหนดผลิตภัณฑ โดยถือเกณฑวา

ลูกคาจะพิจารณาในสิ่งที่นําเสนอ 3 ประการ คือ 

1. รูปลักษณและคุณสมบัติของผลิตภัณฑ 

2. สวนประสมบริการและคุณภาพบริการ 

3. ความเหมาะสมของราคาโดยพิจารณาจากเกณฑคุณคาของผลิตภัณฑน้ัน 

 

ความสามารถจูงใจของสิ่งที่นําเสนอตอตลาด 

(Attractiveness ofThe market offering) 

รูปลักษณะและคุณภาพผลิตภัณฑ                                         สวนประสมบริการและคุณภาพบริการ 

(Product features and quality)                                                            (Services mix and quality)

ภาพที่ 1 : แสดงถึงองคประกอบของสิ่งที่นําเสนอตอตลาด (ลูกคา) 

ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตนและคนอ่ืนๆ (2547) 
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ระดับผลิตภัณฑ 5 ระดับ (Five product levels) เปนคุณสมบัติของผลิตภัณฑ 5 ระดับ ในแต

ละระดับจะสรางคุณคาสําหรับลูกคาเรียกวาลําดับขั้นตอนสําหรับลูกคา (Customer value hierarchy) 

แสดงใหเห็นดังภาพที ่2 

                              

1.ประโยชนหลัก (Core benefit) 

2.รูปลักษณผลิตภัณฑ (Tangible product) 

3.ผลิตภัณฑที่คาดหวัง (Expected product) 

4.ผลิตภัณฑควบ (Augment product) 

5. ศักยภาพเกี่ยวกับผลิตภัณฑ (Potential product) 

ภาพที่ 2  ระดับผลิตภัณฑ 5 ระดับ (Five product levels) 

ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตนและคนอ่ืนๆ (2547) 

 

1. ประโยชนหลัก (Core benefit) หมายถึง ประโยชนพื้นฐานของผลิตภัณฑที่ผูบริโภค

ไดรับจากการซื้อสินคาโดยตรง 

2. รูปลักษณผลิตภัณฑ (Tangible Product) หรือผลิตภัณฑพื้นฐาน (Basic Product) 

หมายถึง ลักษณะทางกายภาพที่ผูบริโภคสามารถสัมผัสหรือรับรูได ซึ่งเปนสวนที่เสริมผลิตภัณฑ

ใหทําหนาที่สมบูรณขึ้น หรือเชิญชวนใหใชยิ่งขึ้น ไดแก 1) คุณภาพ (Quality) 2) รูปรางลักษณะ 

(Feature) 3) รูปแบบ (Style) 4) การบรรจุภัณฑ (Packaging) 5) ตราสินคา (Brand)    6) ลักษณะทาง

กายภาพอ่ืนๆ (Others Physical Product) 

3. ผลิตภัณฑที่คาดหวัง (Expected Product) หมายถึง กลุมของคุณสมบัติและเงื่อนไขที่ผูซื้อ

คาดหวังวาจะไดรับและใชเปนขอตกลงจากการซื้อสินคา การเสนอผลิตภัณฑที่คาดหวังจะคํานึงถึง

ความพึงพอใจของลูกคาเปนหลัก (Customer’s Satisfaction) 

4. ผลิตภัณฑควบ (Augment product) หมายถึง ผลประโยชนเพิ่มเติม หรือบริการที่ผูซื้อจะ

ไดรับควบคูกับการซื้อสินคา ประกอบดวย บริการกอนและหลังการขาย สวนใหญบริษัทจะจัด

ผลิตภัณฑควบโดยมอบใหคนกลางในรูปแบบตางๆ ดังนี้ 1) การติดต้ัง (Installation) 2) การขนสง 

(Transportation) 3) การรับประกนั (Insurance) 4) การใหสินเชื่อ (Credit) 5) การใหบริการอ่ืนๆ 

(Service) เชน การจัดแสดงสินคาใหกับคนกลางและมีบริการขนสงผลิตภัณฑโดยรถของทางบริษัท  

5.  ศักยภาพเกี่ยวกับผลิตภัณฑ (Potential Product) หมายถึง คุณสมบัติของผลิตภัณฑใหมที่

มีการเปลี่ยนแปลงหรือพัฒนาไปเพื่อสนองความตองการของลูกคาในอนาคต   
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และยังไดอธิบายถึงคุณสมบัติที่สําคัญของผลิตภัณฑที่นักการตลาดจะตองคํานึงถึง ซึ่งมี

รายละเอียดดังน้ี 

1. คุณภาพผลิตภัณฑ (Product Quality) เปนการวัดการทํางาน และวัดความคงทนของ

ผลิตภัณฑ เกณฑในการวัดคุณภาพหลักความพึงพอใจของลูกคาและคุณภาพที่เหนือกวาคูแขงขัน 

ถาสินคาคุณภาพตํ่า ผูซื้อจะไมซื้อซ้ํา ถาสินคาคุณภาพสูงเกินอํานาจซื้อของผูบริโภค สินคาก็จะขาย

ไมไดนักการตลาดตองพิจารณาวา สินคาควรมีคุณภาพระดับใดบาง และตนทุนเทาใดจึงจะเปนที่

พอใจของผูบริโภค รวมทั้งคุณภาพสินคาตองสม่ําเสมอและมีมาตรฐานเพื่อที่จะสรางการยอมรับ 

ความเชื่อถือที่มีตอตัวสินคาทุกคร้ังที่ซื้อ ดังน้ัน ผูผลิตจึงตองมีการควบคุมคุณภาพสินคา  (Quality 

Control) อยูเสมอ 

2. ลักษณะทางกายภาพของสินคา (Physical Characteristics of Goods) เปนรูปรางลักษณะ

ที่ลูกคาสามารถมองเห็นได สามารถรับรูไดดวยประสาทสัมผัสทั้ง 5 คือ รูป รส กลิ่น เสียงสัมผัส 

3. ราคา (Price) เปนจํานวนเงินที่บุคคลจายเพื่อซื้อสินคา หรือ บริการ ซึ่งแสดงเปนมูลคา 

(Value) ที่ผูบริโภคจายเพื่อแลกเปลี่ยนกับผลประโยชนที่ไดรับจากสินคาหรือบริการ ซึ่งราคาน้ันจะ

มีสวนสําคัญในการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภคดวย การตัดสินใจต้ังราคาน้ันจะตองสอดคลอง

กับปรัชญาหรือแนวคิดทางการตลาด การตัดสินใจดานราคาไมจําเปนวาจะตองเปนราคาสูงหรือ

ราคาตํ่าแตเปนราคาที่ผูบริโภคเกิดการรับรูในคุณคา คือ ถาผูบริโภคมองเห็นวาสินคามีคุณคาเรา

สามารถต้ังราคาสูงไดและการปรับขึ้นหรือลดราคาจะตองพิจารณาถึงความออนไหวดานราคาของ

ผูบริโภคดวย 

4. ชื่อเสียงของผูขาย หรือ ตราสินคา (Brand) หมายถึง คํา (Term) สัญลักษณ (Symbol) การ

ออกแบบ (Design) หรือสวนประสมของสิ่งดังกลาว เพื่อระบุถึงสินคาและบริการของผูขายรายใด

รายหน่ึง หรือกลุมของผูขายเพื่อแสดงถึงลักษณะที่แตกตางจากคูแขงขัน การตัดสินใจซื้อของ

ผูบริโภคตอผลิตภัณฑบางชนิดน้ัน ขึ้นอยูกับชื่อเสียงของผูขาย หรือ ตราสินคา โดยเฉพาะสินคาที่

เจาะจงซื้อเชน กระเปาหลุยสวิตตอง นาฬิกาโรเล็กซ ฯลฯ ซึ่งเปนสินคาที่ผูบริโภคตัดสินใจซื้อดวย

หลักเหตุผลดานจิตวิทยาไมใชเหตุผลทางดานเศรษฐกิจหรือประโยชนที่ไดรับ ดวยเหตุน้ีนักการ

ตลาดจึงตองมีการพัฒนาคุณคาตราสินคา (Brand Equity) กลาวคือ ตองพัฒนาการใชเคร่ืองมือ

การตลาด ไมวาจะเปนผลิตภัณฑหรือการสื่อสารทางการตลาดตางๆ เพื่อพัฒนาตราสินคาใหมี

คุณคาตอผลิตภัณฑ เพื่อใหลูกคาเกิดการรับรูตอตราสินคาน้ัน  

5. บรรจุภัณฑ (Packaging) หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวของในการออกแบบ และการผลิตสิ่ง

บรรจุ หรือ สิ่งที่หอหุมผลิตภัณฑ บรรจุภัณฑเปนตัวทําใหเกิดการรับรู คือ การมองเห็นสินคา เมื่อ
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ลูกคาเกิดการยอมรับในบรรจุภัณฑก็จะนําไปสูการจูงใจใหเกิดความตองการซื้อและเกิดการ

ตัดสินใจซื้อในที่สุด ดังน้ันบรรจุภัณฑจึงตองโดดเดนโดยอาจแสดงถึงตําแหนงผลิตภัณฑสินคาน้ัน  

6. การออกแบบผลิตภัณฑ (Design) เปนงานที่เกี่ยวของกับรูปแบบ ลักษณะการบรรจุ หีบ

หอ ซึ่งปจจัยเหลาน้ีจะมีผลกระทบตอพฤติกรมการซื้อของผูบริโภค ดังนั้น การออกแบบจึงมี

ความสําคัญมากสําหรับสินคาตางๆ ดังน้ัน ผูผลิตที่มีผูเชี่ยวชาญดานการออกแบบจึงตองศึกษาความ

ตองการของผูบริโภคเพื่อออกแบบสินคาใหดึงดูดใจและใหเปนที่ตองการของผูบริโภค และการ

ออกแบบยังใชเปนหลักเกณฑทําใหผลิตภัณฑมีความแตกตาง โดยคํานึงถึงเหตุจูงใจใหลูกคาซื้อ

สินคาทั้งดานเหตุผลและดานอารมณ 

7. การรับประกนั (Warranty) และการรับประกันสินคาหรือบริการ (Guarantee) การ

รับประกัน หรือใบรับประกัน เปนเอกสารซึ่งมีขอความที่ระบุถึงการรับประกันสินคาซึ่งผูผลิต หรือ

ผูขายจะชดเชยใหกับผูซื้อ เมื่อผลิตภัณฑไมสามารถทํางานภายในระยะเวลาที่กําหนดไว การ

รับประกันเปนเคร่ืองมือในการแขงขันโดยเฉพาะสินคาประเภทรถยนต เคร่ืองใชในบานและ

เคร่ืองจักร เพราะเปนการลดความเสี่ยงจากการซื้อสินคาของลูกคารวมทั้งการสรางความเชื่อมั่น 

โดยทั่วไปการรับประกันจะระบุประเด็นสําคัญ คือ 1) การรับประกันตองใหขอมูลที่สมบูรณวา ผู

ซื้อจะรองเรียนที่ไหน กับใครอยางไร เมื่อสินคามีปญหา 2) การรับประกันจะตองใหผูบริโภคทราบ

ลวงหนากอนการซื้อ 3) การรับประกัน จะตองระบุเงื่อนไขการรับประกันทางดานระยะเวลา 

ขอบเขตการรับผิดชอบและเงื่อนไขอ่ืนๆ การรับประกันสินคา หรือ บริการ เปนขอความที่ยืนยันวา

ผลิตภัณฑสามารถทํางานไดเปนที่ถึงพอใจ หรือมีการประกันวาสินคาใชไมไดผลยินดีคืนเงิน 

8. สี (Color) สีของผลิตภัณฑเปนสิ่งเชิญชวน และจูงใจใหเกิดการซื้อ เพราะสีทําใหเกิด

อารมณดานจิตวิทยา เคร่ืองมือทางการตลาดไมวาจะเปนสถานบันเทิงตางๆ ก็ใชสีเขามาชวยอยาง

มาก หรือแมกระทั่งการโฆษณาสงเสริมการขายตางๆ ก็ใชสีเขามาชวยดึงใหเกิดการรับรู ทําใหโดด

เดน 

9. การใหบริการ (Service) การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคบางคร้ังก็ขึ้นอยูกับนโยบายการ

ใหบริการแกลูกคาของผูขายหรือผูผลิต เชน ผูบริโภคมักจะซื้อสินคากับรานคาที่ใหบริการดีและ

ถูกใจในปจจุบันผูบริโภคมีแนวโนมจะเรียกรองบริการจากผูขายมากขึ้น  

10. วัตถุดิบ (Raw Material) หรือวัสดุที่ใชในการผลิต ผูผลิตมีทางเลือกที่จะใชวัตถุดิบ หรือ

วัสดุหลายอยางในการผลิต ซึ่งในการตัดสินใจเร่ืองน้ีผูผลิตตองคํานึงถึงความตองการของผูบริโภค

วาพอใจแบบใดตลอดจนตองพิจารณาถึงตนทุนในการผลิต และความสามารถในการจัดหาวัตถุดิบ

ดวย 
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11. ความปลอดภัยของผลิตภัณฑ (Product Safety) และภาระผลิตภัณฑ (Product Liability) 

ความปลอดภัยของผลิตภัณฑ เปนประเด็นที่สําคัญมากที่ธุรกิจตองเผชิญและยังเปนประเด็นปญหา

ดานจริยธรรมทั้งธุรกิจและผูบริโภค ผลิตภัณฑที่ไมปลอดภัย ทําใหผูผลิตหรือผูขายเกิดภาระจาก

ผลิตภัณฑ ซึ่งเปนสมรรถภาพของผลิตภัณฑทําใหเกิดการทําลาย หรือเปนอันตรายสําหรับผูผลิตที่

ตองรับผิดชอบ ซึ่งในประเด็นน้ีเปนสาเหตุใหธุรกิจตองทําการรับประกัน  

12. มาตรฐาน (Standard) เมื่อมีเทคโนโลยีใหมเกิดขึ้นจะตองคํานึงถึงประโยชนและมาตรฐาน

ของเทคโนโลยีน้ัน ผลิตภัณฑจํานวนมากในตลาดตองมีการออกแบบที่ไดมาตรฐานที่มีการควบคุม

โดยสมาคมผูประกอบอาชีพและหนวยงานรัฐบาลทั้งในระดับประเทศ และระดับโลก 

13. ความเขากันได (Compatibility) เปนการออกแบบผลิตภัณฑใหสอดคลองกับความ

คาดหวังของลูกคา และ สามารถนําไปใชไดดีในทางปฏิบัติโดยไมเกิดปญหาในการใช 

14. คุณคาผลิตภัณฑ (Product Value) เปนลักษณะผลตอบแทนที่ไดรับจากการใชผลิตภัณฑ

ซึ่งผูบริโภคตองเปรียบเทียบระหวางคุณคาที่เกิดจากความพึงพอใจในการใชผลิตภัณฑที่สูงกวา

ตนทุนที่ผูบริโภคซื้อ 

15. ความหลากหลายของสินคา (Variety) ผูซื้อสวนมากพอใจที่จะเลือกซื้อสินคา ที่มีใหเลือก

มากในรูปของสี กลิ่น รส ขนาด การบรรจุหีบหอ แบบ ลักษณะ และคุณภาพ เน่ืองจากผูบริโภคมี

ความตองการที่แตกตางกัน 

 

แนวคิดทฤษฎีปจจัยทางจิตวิทยาสวนบุคคุล 

ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological Factor) เปน ปจจัยที่เกี่ยวของกับความรูสึกนึกคิดของ

ผูบริโภคในการเลือกซื้อสินคาของบุคคลจะไดรับอิทธิพลจากปจจัยดานจิตวิทยา ซึ่งถือวาเปนปจจัย

ภายในตัวผูบริโภคที่มีอิทธิพล ตอพฤติกรรมการซื้อและการใชสินคา ปจจัยภายในประกอบดวย 1) 

การจูงใจ 2) การรับรู 3) การเรียนรู 4) ความเชื่อถือ 5) ทัศนคติ 6) บุคลิกภาพ 7) แนวคดิของตนเอง

โดยมรีายละเอียดดังน้ี 

1.การจูงใจ (Motivation) เปนสภาพจิตใจภายในของบุคคล ซึ่งผลักดันใหเกิดพฤติกรรม

เพื่อใหบรรลุเปาหมาย (Solomon, 2002) การจูงใจเกิดภายในตัวบุคคล แตอาจจะถกูกระทบจาก

ปจจัยภายนอก เชน วัฒนธรรม ชั้นทางสังคม หรือสิ่งกระตุนที่นักการตลาดใชเคร่ืองมือทาง

การตลาดเพื่อกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการ 

2.การรับรู (Perception) เปนขั้นตอนที่บุคคลมีการรับรู (Receive) จัดระเบียบ (Organize) 

หรือการกาํหนด (Assign) ความหมายของสิ่งกระตุน โดยอาศัยประสาทสัมผัสทั้งหา (Etzel และ

คณะ, 2001) หรือเปนกระบวนการที่แตละบุคคลเลือกสรร (Select) จัดระเบียบ (Organize) และ
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ตีความ (Interpret) เกี่ยวกับสิ่งกระตุน (Stimulus) เพื่อใหเกิดความหมายที่สอดคลองกัน (Schiffman 

& Kanuk, 2000) หรือหมายถึงกระบวนการความเขาใจ (การเปดรับ) ของบุคคลที่มีตอโลกที่เขา

อาศยัอยู 

3.การเรียนรู (Learning) หมายถึง การเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมผูบริโภค ซึ่งเกิดจากการ

เรียนรูและประสบการณ (Etzel, และคณะ, 2001) หรือหมายถงึ ขั้นตอนซึ่งบุคคลไดนําความรูและ

ประสบการณไปใชในการตัดสินใจซื้อสินคา และพฤติกรรมการบริโภค(Schiffman & Kanuk, 

2000) หรือหมายถึงการเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมหรือความโนมเอียงของพฤติกรรมจาก

ประสบการณที่ผานมาการเรียนรูของบุคคลเกิดขึ้นเมื่อบุคคลไดรับสิ่งกระตุน  (Stimulus) และจะเกิด

การตอบสนอง (Response) ซึ่งก็คือ ทฤษฎีสิ่งกระตุน-การตอบสนอง (Stimulus-Response (SR) 

Theory) นักการตลาดไดประยุกตใชทฤษฎีน้ีดวยการโฆษณาซ้ําแลวซ้ําอีกหรือจัดการสงเสริมการ

ขาย (ถือวาเปนสิ่งกระตุน) เพื่อทําใหเกิดการตัดสินใจ 

ซื้อและใชสินคาเปนประจํา (เปนการตอบสนอง) การเรียนรูเกิดจากอิทธิพลหลายอยาง เชนทัศนคติ 

ความเชื่อถือ และประสบการณในอดีต อยางไรก็ตามสิ่งกระตุนที่มีอิทธิพลและทําใหเกิดการเรียนรู

ไดน้ันจะตองมีคุณคาในสายตาของลูกคา ตัวอยางการจัดกิจกรรมสงเสริมการขายในรูปการแจกของ

ตัวอยางจะมีอิทธิพลทําใหเกิดการเรียนรู ซึ่งการใหผูบริโภคไดทดลองใชสินคาจะดีกวาการแถม 

เพราะการแถมน้ันลูกคาตองเสียเงินเพื่อซื้อสินคา ถาลูกคาไมซื้อสินคาก็จะไมเกิดการทดลองใช

สินคาที่แถม 

4.ความเชื่อถือ (Beliefs) หมายถึง ความคิดที่บุคคลยึดถือเกี่ยวกับสิ่งใดสิ่งหน่ึง (Kotler, 

2003,หนา 198) หรือเปนความคิดที่บุคคลยึดถือในใจเกี่ยวกับสิ่งใดสิ่งหน่ึงซึ่งเปนผลมาจาก

ประสบการณในอดีต และมีผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

5.ทัศนคติ (Attitudes) หมายถึง การประเมินความพึงพอใจหรือไมพึงพอใจของบุคคล

ความรูสึกดานอารมณและแนวโนมการปฏิบัติที่มีผลตอความคิดหรือสิ่งใดสิ่งหน่ึง  (Kotler, 2003, 

หนา 199) หรือหมายถงึ แนวโนมของการเรียนรูที่จะตอบสนองตอสิ่งใดสิ่งหน่ึง  หรือความคิดที่มี

ลักษณะแสดงความพอใจหรือไมพอใจ (Etzel, Walker & Stanton, 2001) ทัศนคติเปนสิ่งที่มีอิทธิพล

ตอความเชื่อ ในขณะเดียวกันความเชื่อก็มีอิทธิพลตอทัศนคติ ทัศนคติของผูบริโภคกับการตัดสินใจ

ซื้อจะมีความสัมพันธกัน การเกิดของทัศนคติน้ันเกิดจากขอมูลที่แตละคนไดรับกลาวคือ  เกดิจาก

ประสบการณที่เรียนรูในอดีตเกี่ยวกับสินคา หรือความนึกคิดของบุคคล และเกิดจากความสัมพันธที่

มีตอกลุมอางอิง เชน พอ แม เพือ่น บุคคลชั้นนําในสังคม เปนตน ถานักการตลาดตองการให

ผูบริโภคซื้อสินคาของเขา นักการตลาดมีทางเลือกคือ 1) สรางทัศนคติของผูบริโภคใหสอดคลอง

กับสินคาของธุรกิจ 2) พิจารณาวาทัศนคติของผูบริโภคเปนอยางไร แลวจึง 
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28พัฒนาสินคาใหสอดคลองกับทัศนคติของผูบริโภค โดยทั่วไปการพัฒนาสินคาใหสอดคลองกับ

ทัศนคติทําไดงายกวาการเปลี่ยนแปลงทัศนคติของผูบริโภคใหเกิดความตองการในสินคา  เพราะ

ตองใชเวลานานและใชเคร่ืองมือในการติดตอสื่อสารจึงจะสามารถเปลี่ยนแปลงทัศนคติของบุคคล

ได 

6.บุคลิกภาพ (Personality) และทฤษฎีการจูงใจของฟรอยด (Freud's Theory of Motivation) 

บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง ลักษณะดานจิตวิทยาที่แตกตางกันของบุคคล ซึ่งนําไปสูการ

ตอบสนองตอสภาพแวดลอมที่มีแนวโนมคงที่ และสอดคลองกัน (Blackwell, Minicard & Engel,  

2001 ) บุคลิกภาพสามารถใชเปนตัวแปรในการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคในการเลือกตราสินคา

ได 

7.แนวคดิของตนเอง (Self Concept) เปนความรูสึกของบุคคลใดบุคคลหนึ่งที่เปนสิ่ง

ประทับใจของบุคคล ซึ่งจะกําหนดลักษณะของบุคคลน้ัน (Blackwell, Minicard and Engel, 2001) 

แตละบุคคลจะมีบุคลิกสวนตัวหรือแนวคิดของตนเองซึ่งจะมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อนักการ

ตลาดจําเปนตองศึกษาหลักเกณฑการตัดสินใจซื้อ ซึ่งไดแก ปจจัยภายนอก อันเปนผลมาจากปจจัย

ดานวัฒนธรรมและสงัคม ปจจัยดานจิตวิทยาซึ่งถือวาเปนปจจัยภายใน รวมทั้งปจจัยสวนบุคคล 

ปจจัยเหลาน้ีมีประโยชนตอการพิจารณาลักษณะความสนใจของผูซื้อที่มีตอผลิตภัณฑ  โดยจะนําไป

ปรับปรุงผลิตภัณฑ การตัดสนิใจดานราคา การจัดชองทางการจัดจําหนายและการสงเสริมการตลาด 

เพื่อสรางใหผูบริโภคเกิดทัศนคติที่ดีตอผลิตภัณฑและบริษัท  

 

แนวคดิดานทัศนคติ 

ศักด์ิไทย  สุรกิจบวร (2545, หนา 138) ใหความหมายของทัศนคติไววา ทัศนคติ คือ สภาวะ

ความพรอมทางจิตที่เกี่ยวของกับความคิด ความรูสึก และแนวโนมของพฤติกรรมบุคคลที่มีตอ

บุคคล สิ่งของ สถานการณตาง ๆ ไปในทิศทางใดทิศทางหนึ่ง และสภาวะความพรอมทางจิตนี้

จะตองอยูนานพอสมควร 

สรอยตระกูล ติวยานนท  อรรถมานะ  (2541, หนา 64) ใหความหมายของทัศนคติไววา  

ทัศนคติ  คือ  ผลผสมผสานระหวางความนึกคิด  ความเชื่อ  ความคิดเห็น  ความรู  และความรูสึก

ของบุคคลที่มีตอสิ่งหน่ึงสิ่งใด  คนใดคนหน่ึง  สถานการณใดสถานการณหน่ึง ๆ  ซึ่งออกมาในทาง

ประเมินคาอันอาจเปนไปในทางยอมรับหรือปฎิเสธก็ได  และความรูสึกเหลาน้ีมีแนวโนมที่จะ

กอใหเกิดพฤติกรรมใดพฤติกรรมหน่ึงขึ้น  

พงศ  หรดาล (2540, หนา 42) ใหความหมายของทัศนคติไววา ทัศนคติ คือ ความรูสึก ทาที 

ความคดิเห็น และพฤติกรรมของคนงานที่มีตอเพื่อนรวมงาน ผูบริหาร กลุมคน องคกรหรือ
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สภาพแวดลอมอ่ืนๆ โดยการแสดงออกในลักษณะของความรูสึกหรือทาทีในทางยอมรับหรือปฎิ

เสธ  

Newstrom และ Devis (2002, หนา 207) ใหความหมายของทัศนคติไววา ทัศนคติ คือ 

ความรูสึกหรือความเชื่อ ซึ่งสวนใหญใชตัดสินวา พนักงานรับรูสภาวะแวดลอมของพวกเขาอยางไร 

และผูกพันกับการกระทําของพวกเคา หรือมีแนวโนมของการกระทําอยางไร และสุดทายมี

พฤติกรรมอยางไร  

Hornby (2001, หนา 62) “Oxford Advanced Learner's Dictionary of Current English” ให

ความหมายของทัศนคติไววา ทัศนคติ คือ วิถีทางที่คุณคิดหรือรูสึกตอสิ่งใดสิ่งหน่ึงหรือคนใดคน

หน่ึง และวิถีทางที่คุณประพฤติตอใครหรือคนใดคนหน่ึง ซึง่แสดงใหเห็นวา คุณคิดหรือรูสึก

อยางไร 

Gibson และคณะ (2000, หนา 102) ใหความหมายของทัศนคติไววา ทัศนคติ คือ ตัวตัดสิน

พฤติกรรม เปนความรูสึกเชิงบวกหรือเชิงลบ เปนสภาวะจิตใจในการพรอมที่จะสงผลกระทบตอ

การตอบสนองของบุคคลนั้น ๆ ตอบุคคลอ่ืน ๆ ตอวัตถุหรือตอสถานการณ โดยที่ทัศนคติน้ีสามารถ

เรียนรูหรือจัดการไดโดยใชประสบการณ  

Schermerhorn (2000, หนา 75) ใหความหมายของทัศนคติไววา ทัศนคติ คือ การวาง

แนวความคิด ความรูสึก ใหตอบสนองในเชิงบวกหรือเชิงลบตอคนหรือตอสิ่งของ ในสภาวะ

แวดลอมของบุคคลน้ันๆ และทัศนคติน้ันสามารถที่จะรูหรือถูกตีความไดจากสิ่งที่คนพูดออกมา

อยางไมเปนทางการ หรือจากการสํารวจที่เปนทางการ หรือจากพฤติกรรมของบุคคลเหลานั้น  

จากความหมายที่กลาวมาขางตน อาจสรุปไดวา ทัศนคติ หมายถึง ความรูสึก  ความคิดหรือ

ความเชื่อ และแนวโนมที่จะแสดงออกซึ่งพฤติกรรมของบุคคล เปนปฏิกิริยาโตตอบ โดยการ

ประมาณคาวาชอบหรือไมชอบ  ที่จะสงผลกระทบตอการตอบสนองของบุคคลในเชิงบวกหรือเชิง

ลบตอบุคคล  สิ่งของ และสถานการณ  ในสภาวะแวดลอมของบุคคลน้ันๆ  โดยที่ทัศนคติน้ี  

สามารถเรียนรู หรือจัดการไดโดยใชประสบการณ  และทัศนคติน้ันสามารถที่จะรู หรือถูกตีความ

ไดจากสิ่งที่คนพูดออกมาอยางไมเปนทางการ หรือจากการสํารวจที่เปนทางการ หรือจากพฤติกรรม

ของบุคคลเหลานั้น 

 องคประกอบของทัศนคติ   

จากการตรวจเอกสารเกี่ยวกับองคประกอบของทัศนคติ  พบวา  มีผูเสนอความคิดไว 3 

แบบ  คือ  ทัศนคติแบบ  3  องคประกอบ  ทัศนคติแบบ  2  องคประกอบ และ  ทัศนคติแบบ  1 

องคประกอบ (ธรีะพร อุวรรณโณ,  2528, หนา 162) ดังน้ี 
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1.  ทัศนคติมี 3  องคประกอบ  แนวคิดน้ีจะระบุวา  ทัศนคติมี  3  องคประกอบ  ไดแก  1)

องคประกอบดานปญญา (Cognitive Component)  ประกอบดวยความเชื่อ  ความรู  ความคิดและ

ความคดิเห็น  2) องคประกอบดานอารมณ ความรูสึก (Affective Component)  หมายถึงความรูสึก

ชอบ - ไมชอบ  หรือทาทางที่ดี – ไมดี  3) องคประกอบดานพฤติกรรม (Behavioral Component)  

หมายถึง  แนวโนมหรือความพรอมที่บุคคลจะปฏิบัติ   

2.  ทัศนคติมี 2  องคประกอบ  แนวคิดน้ีจะระบุวา  ทัศนคติมี  2  องคประกอบ  ไดแก  1)

องคประกอบดานปญญา (Cognitive Component) 2) องคประกอบดานอารมณ ความรูสึก 

(Affective Component)   

3.  ทัศนคติมีองคประกอบเดียว แนวคิดนี้จะระบุวา ทัศนคติมีองคประกอบเดียว  คอื 

อารมณความรูสึกในทางชอบหรือไมชอบที่บุคคลมีตอสิ่งหนึ่งสิ่งใด  

Sharon และ Saul (1996, หนา 370) กลาววา ทัศนคติ ประกอบดวย   3 องคประกอบ ดังน้ี 

 1.  องคประกอบดาน ความรู ความเขาใจ (Cognitive Component) หมายถึง ความเชื่อเชิง

การประเมินเปาหมาย โดยอยูบนพื้นฐานของความเชื่อ จินตนาการ และการจํา  

 2.  องคประกอบดานอารมณ ความรูสึก (Affective Component) หมายถึง ความรูสึกใน

ทางบวก หรือลบ หรือทั้งบวก และลบตอเปาหมาย 

 3.  องคประกอบดานพฤติกรรม (Behavioral Component) หมายถงึ แนวโนมของ

พฤติกรรม หรือ แนวโนมของการแสดงออกตอเปาหมาย  

 Gibson และคณะ (2000, หนา 103)  กลาววา ทัศนคติ  เปนสวนที่ยึดติดแนนกับบุคลิกภาพ

ของบุคคลเรา  ซึ่งบุคคลเราจะมีทัศนคติที่เปนโครงสรางอยูแลว  ทางดานความรูสึก  ความเชื่อ อัน

ใดอันหน่ึง  โดยที่องคประกอบน้ีจะมีความสัมพันธซึ่งกัน และกัน  ซึ่งหมายความวา  การ

เปลี่ยนแปลงในองคประกอบหนึ่งทําใหเกิดความเปลี่ยนแปลงในอีกองคประกอบหนึ่ง  ซึ่งทัศนคติ  

3  องคประกอบ  มีดังน้ี 

 1.  ความรูสึก (Affective) องคประกอบดานอารมณหรือความรูสึก ของทัศนคติ คือ การ

ไดรับการถายทอด การเรียนรูมาจากพอ แม ครู หรือกลุมของเพื่อนๆ 

 2.  ความรู ความเขาใจ (Cognitive) องคประกอบดานความรู  ความเขาใจของทัศนคติจะ

ประกอบดวย  การรับรูของบุคคล  ความคิดเห็น และความเชื่อของบุคคล  หมายถึง  กระบวนการคิด  

ซึ่งเนนไปที่การใชเหตุผล และตรรกะ  องคประกอบที่สําคัญของความรู ความเขาใจ  คือ  ความเชื่อ

ในการประเมินผลหรือความเชื่อที่ถูกประเมินผลไวแลวโดยตัวเองประเมิน  ซึ่งความเชื่อเหลาน้ีจะ

แสดงออกมาจากความประทับใจในการชอบหรือไมชอบ  ซึ่งบุคคลเหลานั้นรูสึกตอสิ่งของ หรือ

บุคคลใดบุคคลหนึ่ง 
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 3.  พฤติกรรม (Behavioral ) องคประกอบดานความรู  ความเขาใจของทัศนคติจะหมายถึง 

แนวโนมหรือความต้ังใจ (intention) ของคนที่จะแสดงบางสิ่งบางอยางหรือที่จะกระทํา (ประพฤติ)  

บางสิ่งบางอยางตอคนใดคนหน่ึง  สิ่งใดสิ่งหน่ึง  ในทางใดทางหน่ึง  เชน  เปนมิตร  ใหความอบอุน  

กาวราว  เปนศัตรู  เปนตน  โดยที่ความต้ังใจน้ีอาจจะถูกวัด  หรือประเมินออกมา ได  จากการ

พิจารณาองคประกอบทางดานพฤติกรรมของทัศนคติ 

Schermerhorn (2000, หนา 76) กลาววา ทัศนคติ ประกอบดวย   3 องคประกอบ ดังนี้ 

1.  องคประกอบดาน ความรู ความเขาใจ (Cognitive Component)  คือ  ทัศนคติที่จะ

สะทอนใหเห็นถึงความเชื่อ  ความคิดเห็น  ความรู  และขอมูลที่บุคคลคนหน่ึงมี  ซึ่งความเชื่อ  จะ

แสดงใหเห็นถึงความคิดของคน  หรือสิ่งของ และขอสรุปที่บุคคลไดมีตอบุคคลหรือสิ่งของน้ันๆ  

เชน  งานของฉันขาดความรับผิดชอบ  เปนตน 

2.  องคประกอบดานอารมณ ความรูสึก (Affective Component) คือ ความรูสึกเฉพาะอยาง

ซึ่งเกี่ยวของกับผลกระทบสวนบุคคล ซึ่งไดจากสิ่งเราหรือสิ่งที่เกิดกอนทําใหเกิดทัศนคติน้ันๆ เชน 

ฉันไมชอบงานของฉัน เปนตน 

3.  องคประกอบดานพฤติกรรม (Behavioral Component) คือ ความต้ังใจที่จะประพฤติ

ในทางใดทางหนึ่ง โดยมีรากฐานมาจากความรูสึกเฉพาะเจาะจงของบุคคล หรือทัศนคติของบุคคล 

เชน ฉันกําลังไปทํางานของฉัน เปนตน 

Katz & Lawyer (1993, หนา 425) ไดกลาวถึงหนาที่ของทัศนคติที่สําคัญ 4 ประการ ดังน้ี  

1.  หนาที่ในการปรับตัว  (Adjustment  function)  ทัศนคติชวยใหเราปรับตัวเขาหาสิ่งที่ทํา

ใหไดรับความพึงพอใจหรือไดรางวัลขณะเดียวกันก็หลีกเลี่ยงตอสิ่งที่ไมปรารถนา  ไมพอใจหรือให

โทษ  น่ันคือยึดแนวทางที่กอใหเกิดประโยชนตอตนเองมากที่สุด และหลีกเลี่ยงสิ่งที่เปนโทษใหเกิด

นอยที่สุด  ซึ่งชวยในการปรับตัวของแตละบุคคลใหเขากับสภาพแวดลอมตาง ๆ  เพื่อใหบุคคล

เหลาน้ันเกิดความพอใจ  คือ  เมื่อเราเคยมีประสบการณตอสิ่งใดสิ่งหน่ึงมากอน  และเราไดประสบ

กับสิ่งนั้นอีก  เราจะพัฒนาการตอบสนองของเราในทิศทางที่เราตองการ   

2.  หนาทีใ่นการปองกนัตน (Ego – defensive function) ทัศนคติชวยปกปองภาพลักษณ

แหงตน (ego or self image) ตอความขัดแยงที่เกิดขึ้นภายในจิตใจ และแสดงออกมาเปนกลไกที่

ปองกันตนเอง ใชในการปกปองตัวเองโดยการสรางความนิยมนับถือตนเอง หลีกเลี่ยงจากสิ่งที่ไม

พอใจ หรือสรางทัศนคติขึ้นมาเพื่อรักษาหนา   

3. หนาที่ในการแสดงออกของคานิยม (Value expressive function)    ในขณะที่ทัศนคติที่

ปกปองตนเอง ไดสรางขึ้นเพื่อปกปองภาพลักษณของตนเอง หรือเพื่อปดบังทัศนคติที่แทจริงไมให

ปรากฎ แต    ทัศนคติที่ทําหนาที่แสดงออกถึงคานิยมจะพยายามแสดงลักษณะที่แทจริงของตนเอง
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ทําหนาที่ใหบุคคลแสดงคานิยมของตนเอง เปนการแสดงออกทางทัศนคติที่จะสรางความพอใจ

ใหกับบุคคลที่แสดงทัศนคติน้ันออกมา เพราะเปนการแสดงคานิยมพื้นฐานที่แตละบุคคลพอใจ   

4.  หนาที่ในการแสดงออกถึงความรู  (Knowledge function) มนุษยตองการเกี่ยวของกับ

วัตถุตางๆรอบขาง  ดังนั้น  จึงตองแสวงหาความมั่นคง  ความหมาย  ความเขาใจเกี่ยวกับสิ่งเหลานั้น 

ทัศนคติจะเปนสิ่งที่ใชประเมิน และทําความเขาใจเกี่ยวกับสภาพแวดลอม และเปนมาตรฐานเพื่อ

เปรียบเทียบ หรือเปนขอบเขตแนวทางสําหรับอางอิงเพื่อหาทางเขาใจ  ใหสามารถเขาใจโลกและ

สิ่งแวดลอมไดงายๆขึ้น เพราะคนเราไดรับรูแลวคร้ังหน่ึงก็จะเก็บประสบการณเหลาน้ันๆ ไวเปน

สวนๆ  เมื่อเจอสิ่งใหมจะนําประสบการณที่มีอยูเดิมมาเปนกรอบอางอิงวาสิ่งใดควรรับรู  สิ่งใดควร

หลีกเลี่ยง  ซึ่งทัศนคติชวยใหคนเราเขาใจสิ่งแวดลอมตางๆ รอบตัวเรา โดยเราสามารถตีความ หรือ

ประเมินคาสิ่งที่อยูรอบตัวเราได   

ประเภทของทัศนคติ 

การแสดงออกทางทัศนคติสามารถแบงไดเปน  3 ประเภท (ดารณี ธนะภูมิ, 2542, หนา 43) 

คือ 

1.  ทัศนคติในทางบวก (Positive Attitude) คือ ความรูสึกตอสิ่งแวดลอมในทางที่ดีหรือ

ยอมรับ ความพอใจ เชน นักศึกษาที่มีทัศนคติที่ดีตอการโฆษณา เพราะวิชาการโฆษณาเปนการให

บุคคลไดมีอิสระทางความคิด 

2.  ทัศนคติในทางลบ (Negative Attitude)   คอื การแสดงออก หรือความรูสึกตอ

สิ่งแวดลอมในทางที่ไมพอใจ ไมดี ไมยอมรับ ไมเห็นดวย เชน นิดไมชอบคนเลี้ยงสัตว เพราะเห็น

วาทารุณสัตว 

3.  การไมแสดงออกทางทัศนคติ หรือมีทัศนคติเฉยๆ (Negative Attitude)   คือ มีทัศนคติ

เปนกลางอาจจะเพราะวาไมมีความรูความเขาใจในเร่ืองน้ันๆ หรือในเร่ืองน้ันๆ เราไมมีแนวโนม

ทัศนคติอยูเดิมหรือไมมีแนวโนมทางความรูในเร่ืองน้ันๆ  มากอน เชน เรามีทัศนคติที่เปนกลางตอตู

ไมโครเวฟ เพราะเราไมมีความรูเกี่ยวกับโทษหรือคุณของตูไมโครเวฟมากอน  

 

แนวคิดทฤษฏีเกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภค 

ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค มีผูใหความหมายไวดังนี้ 

ธงชัย สันติวงษ (2546) ไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภควา การกระทําของบุคคล

ใดบุคคลหน่ึงซึ่งเกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาใหไดมา และการใชซึ่งสินคาและบริการทั้งน้ี หมาย

รวมถึงกระบวนการตัดสินใจ ซึ่งมีมาอยูกอนแลว และมีสวนในการกําหนดใหมีการกระทําดังกลาว 
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ประเด็นสําคัญของคําจํากัดความขางตนก็คือ กระบวนการตัดสินใจที่มีมาอยูกอนแลว (Precede) สิ่ง

ที่มีมากอนเหลาน้ี หมายถึง ลักษณะทางพฤติกรรมของผูบริโภคที่วาในขณะน้ัน 

อดุลย จาตุรงคกุล (2546) ไดใหความหมายของผูบริโภควา หมายถึง บุคคลตางๆ ที่มี

ความสามารถในการซื้อ หรือทุกคนที่มีเงิน มีความเต็มใจที่จะซื้อสินคาหรือบริการน้ันๆ 

ศิริวรรณ เสรีรัตน (2547) ไดใหความหมายพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior)

หมายถึง พฤติกรรมซึ่งบุคคลทําการคนหา (Searching) การซื้อ (Purchase) การใช (Using) การ

ประเมินผล (Evaluating) และการใชจาย (Disposing) ในผลิตภัณฑและบริการ โดยคาดวาจะ

ตอบสนองความตองการของเขาหรืออาจหมายถึงกระบวนการตัดสินใจ และลักษณะกิจกรรมของ

แตละบุคคลเมื่อทําการประเมินผล(Evaluating) การจัดหา (Acquiring) การใช (Using) และการใช

จาย (Disposing) เกี่ยวกับสินคาและบริการ 

ปริญ ลักษิตานนท (2544) ไดกลาววา พฤติกรรมผูบริโภค คือ การกระทําของบุคคลใด

บุคคลหน่ึงซึ่งเกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาและการใชผลิตภัณฑ ทั้งน้ีหมายรวมถึงกระบวนการ

ตัดสินใจซึ่งเกิดขึ้นกอน และมีสวนในการกําหนดใหมีการกระทํารูปแบบพฤติกรรมผูบริโภค เปน

การศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ โดยมีจุดเร่ิมตนจากการเกิดสิ่งกระตุนที่

ทําใหเกิดความตองการสิ่งกระตุนผานเขามาในความรูสึกของผูซื้อ ซึ่งเปรียบเสมือนกลองดํา และ

ผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนไดความรูสึกนึกคิดของผูซื้อจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตางๆ

ของผูซื้อแลวจะมีการตอบสนองของผูซื้อหรือการตัดสินใจของผูซื้อ  

ศิริวรรณ เสรีรัตน (2547) รูปแบบจําลองของพฤติกรรมผูบริโภค ประกอบไปดวย  

สิ่งกระตุน (Stimulus) สิ่งกระตุนอาจเกิดขึ้นเอง ทั้งภายในและภายนอก แตนักการตลาดจะสนใจที่

จะจัดการและกระตุนความตองการภายนอก เพื่อใหผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑซึ่งถือวาสิ่ง

กระตุนเปนมูลเหตุจูงใจใหเกิดการซื้อสินคา สิ่งกระตุนภายนอก ประกอบดวย 2 สวนคอื 

 สิ่งกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus) เปนสิ่งที่นักการตลาดสามารถควบคุมและ

จัดการใหเกิดขึ้นได เปนสิ่งที่เกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ประกอบดวย 

กระตุนดานผลิตภัณฑ (Product) สิ่งสิ่งกระตุนดานราคา (Price) สิ่งกระตุนดานการจัดการชองทาง

การจัดจําหนาย (Distribution or Place) สิ่งกระตุนดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) 

 สิ่งกระตุนอ่ืนๆ (Other Stimulus) เปนสิ่งกระตุนความตองการผูบริโภคที่อยูภายนอกซึ่ง

เปนสิ่งที่ควบคุมไมได ไดแก สิ่งกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) สิ่งกระตุนทางเทคโนโลยี 

(Technological) สิ่งกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political) สิ่งกระตุนทางวัฒนธรรม 

(Cultural) 
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ศิวฤทธิ์ พงศกรรังศิลป (2547) ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจสามารถแบงปจจัย

ออกเปน 2 ดาน คือ   

1. ปจจัยภายนอก ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ คือ ปจจัยทางวัฒนธรรม และปจจัยทาง

สังคม ปจจัยดานวัฒนธรรม (Culture Factors) เปนสิ่งที่ทําใหผูบริโภคแสดงพฤติกรรมที่แตกตาง

กันออกมาและเกิดจากรุนหน่ึงไปสูอีกรุนหน่ึง สามารถแบงออกเปน 3 สวน คอืวัฒนธรรม 

(Culture) วัฒนธรรมกลุมยอย (Sub-culture) ชั้นของสังคม (Social Class)  

ปจจัยดานสังคม (Social Factors) เปนปจจัยที่เกี่ยวของในชีวิตประจําวันและมีอิทธิพลตอ

พฤติกรรมผูบริโภค ซึ่งจะประกอบไปดวยกลุมอางอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะของผูซื้อ  

 2. ปจจัยภายใน ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค คือ 

 ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factor) การตัดสินใจของผูบริโภค ซึ่งไดรับอิทธิพลจาก

ลักษณะสวนบุคคลดานตางๆ ไดแก อายุ อาชีพ สถานภาพ รูปแบบการดําเนินชีวิต บุคลิกภาพเปน

ตน 

 ปจจัยทางจิตวิทยา (Psychological Factor) การเลือกซื้อของบุคคลที่ไดรับอิทธิพลจากปจจัย

ดานจิตวิทยา ซึ่งประกอบ 4 ปจจัย น่ันคือ สิ่งจูงใจ การรับรู การเรียนรู ความเชื่อและทัศนคติ 

 วิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 

 หลักการที่มีประสิทธิภาพในการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (ฉัตยาพร เสมอใจ, 2550, 

หนา 30) คือหลัก 6Ws 1H ที่ตองพิจารณาหลักการตางๆ เกี่ยวกับการตลาด เพื่อใหไดคําตอบที่

ตองการทราบดังนี้ 

 ใครคือตลาดกลุมเปาหมาย (Who is target market?) 

 ตลาดซือ้อะไร (What does the market buy?) 

 ทําไมจึงซื้อ (Why does the market buy?) 

 ใครมีสวนรวมในการซื้อ (Who participates in the buying?) 

 ซื้อเมื่อใด (When does the market buy?) 

 ซื้อที่ใหน (Where does the market buy?) 

 ซื้ออยางไร (How does the market buy?) 

นอกจากน้ี การทราบถึงความรูสึกของลูกคาหลังการซื้อ การใชผลิตภัณฑ จะชวยใหทราบ

ถึงแนวทางในการปรับปรุงสินคาได และสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดดียิ่งขึ้น 

รูปแบบพฤติกรรมผูบริโภค 

พฤติกรรมของผูบริโภคเร่ิมตนจากสิ่งเรา (Stimulus) มากระตุน (Stimulate) ความรูสึกของ

เขาทําใหรูสึกถึงความตองการ จนตองทําการหาขอมูลเกี่ยวกับสิ่งที่จะสามารถตอบสนองความ
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ตองการของเขา เพื่อทําการตัดสินใจซื้อและเกิดพฤติกรรมการบริโภคอันเปนการตอบสนอง  

(Response) ในที่สุด 

1. สิ่งเรา คือสิ่งที่เขามากระตุนผูบริโภค ซึ่งอาจเกิดขึ้นจากสิ่งเราภายใน (Inside Stimulus) ที่

รางกาเกิดความไมสมดุลทางกายภาพหรือทางจิตใจ กอใหเกิดความตองการที่จะรักษาสมดุลนั้น 

หรือจากสิ่งเราภายนอก (Outside Stimulus) ซึ่งแบงออกเปน 

สิ่งเราทางการตลาด (Marketing Stimulus) อันเปนสิ่งเราที่เกี่ยวของกับสวนประสมทาง

การตลาด (Marketing Mix) ที่นักการตลาดพัฒนาขึ้นมาเพื่อนําไปใชในการกระตุนใหผูบริโภคเกิด

ความตองการอันเนื่องจากการตระหนักถึงความไมสมดุล  

สิ่งเราอ่ืนๆ เปนสิ่งแวดลอมอันอยูเหนือความควบคุมขององคกรที่สงผลตอการตัดสินใจใน

การบริโภคได เชน สภาพเศรษฐกิจ วัฒนธรรม การเมือง  

2. กลองดํา เปนระบบความรูสึก ความตองการ และกระบวนการตัดสินใจที่เกิดขึ้นจาก

ความคิดและจิตใจของผูบริโภค อันเปนสิ่งที่ยากแกการเขาใจ เปรียบไดดังกลองดําของเคร่ืองบิน 

ซึ่งนักการตลาดพยามยามที่จะศึกษาเกี่ยวกับปจจัยตางๆ ที่มีผลตอพฤติกรรมและการตัดสินใจของ

ผูบริโภค รวมถึงศึกษาถึงขั้นตอนของกิจกรรมในการตัดสินใจของผูบริโภคดวย  

3. การตอบสนอง เปนกระบวนการที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจเลือกบริโภคอันเปนการ

ตอบสนองตอสิง่เรา ซึ่งผูบริโภคจะแบงการตัดสินใจออกเปนขั้นๆ เร่ิมตนจากการตัดสินใจเกี่ยวกับ

ชนิดของผลิตภัณฑ 

4. กระบวนการตัดสินใจ ผูซื้อมีขั้นตอนในการตัดสินใจที่เหมือนกันแบงออกเปน5ขั้นตอน

ดวยกนัคอื 

ขั้นที่ 1 การรับรูถึงความตองการ 

ขั้นที่ 2 การคนหาขอมูล 

ขั้นที่ 3 การประเมินทางเลือก 

ขั้นที่ 4 การตัดสนิใจ 

ขั้นที่ 5 พฤติกรรมหลงัจากการบริโภค 

5. ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการบริโภคไดแก  

5.1 ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural Factor) อิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภคเปนมากที่สุด

เน่ืองจาก เปนปจจัยพื้นฐานที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมและความตองการของบุคคลที่เติบโตและอยู

ในสภาพแวดลอมที่มีวัฒนธรรมเดียวกัน จะมีคานิยม การรับรู ความชอบและพฤติกรรมที่คลายคลึง

กัน 
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5.2 ปจจัยดานชนชั้นทางสังคม (Social Class) เมื่อมีการเปลี่ยนแปลงทางสถานะสังคม คน

กม็แีนวโนมที่จะเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมตามสถานะทางสังคมของตนตามไปดวย คนที่มีสถานะ

ทางสังคมที่ตางกันจะมีแนวโนมที่จะแสดงออกตางกัน ในขณะที่คนในชนชั้นเดียวกันจะมีแนวโนม

การแสดงออกที่คลายคลึงกัน 

5.3 ปจจัยทางดานสังคม (social Factor) ผูคนจะไดรับอิทธิพลทางสังคมรอบขาง อันไดแก 

กลุมอางอิง ครอบครัว บทบาทและสถานะภาพ ซึ่งเปนปจจัยแวดลอมสวนบุคคล โดยเฉพาะ

ครอบครัวที่มีความใกลชิดกันน้ันมีอิทธิพลที่สุดในการปลูกฝงอบรมนิสัยตางๆ แกบุคคลน้ันๆอัน

นําพาไปสูพฤติกรรมในดานตางๆของบุคคลนั้น 

5.4 ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factor) พฤติกรรมการบริโภคของบุคคลนั้นไดรับอิทธิพล

จากปจจัยเฉพาะสวนบุคคลดวยเชนดัน ดังเชน อายุและระดับขั้นของวงจรชีวิต อาชีพ รูปแบบใน

การดําเนินชีวิต บุคลิกภาพและแนวความคิดสวนบุคล สิ่งเหลานี้ทําใหบุคคลตางมีพฤติกรรมการ

บริโภคที่แตกตางกันไป 

5.5 ปจจัยทางดานจิตวิทยา (Psychological Factor) ในการเลือกบริโภคน้ันบุคคลไดรับ

อิทธิพลทางดานปจจัยจิตวิทยา 4 ประการคือ 

การกระตุน (Motivation) ความตองการของบุคคลมีความหลากหลายและอาจเกิดขึ้น

พรอมๆกัน บางก็เปนไบโอเจนิค (Biogenic) หรือสิ่งเราที่เกิดขึ้นจากความตรึงเครียด (Tension) เชน 

ความหิว ความกระหาย 

การรับรู (Perception) การรับรูเปนกระบวนการในการเลอืก (Selection) จัดการ (Organize) 

และแปลความหมาย (Interpret) ขอมูลที่เปนปจจัยนําเขาซึ่งสงผลตอการรับรูของแตละบุคคลคนน้ัน

แตกตางกันออกไป 

การเรียนรู (Learning) ถาไมมีการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมแสดงวาไมเกิดการเรียนรูเรา

สามารถสรางการเรียนรูไดจากใชแรงขับดัน (Drive) สิ่งกระตุน (Stimuli) สิ่งชี้นํา (Response) และ

การบังคับ (Reinforcement) 

ทัศนคติ (Attitude) มาจากการเรียนรูของบุคคลที่มีการปลูกฝงมาระยะเวลาหนึ่ง จาก

สภาพแวดลอมและสังคมที่บุคคลอยูรวมกันเปนสวนใหญ เชน ครอบครัว วัฒนธรรม ศาสนา ซึ่งมี

อิทธิพลตอพฤติกรรมในการดําเนินชีวิตและพฤติกรรมในการบริโภค ทัศนคติน้ันเปลี่ยนแปลงได

ยาก 

  

ความรูท่ัวไปเกี่ยวกับผลิตภัณฑสมุนไพร 
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สมุนไพรเปนทรัพยากรธรรมชาติ คนสวนใหญมักจะนึกถึงสวนของพืชที่นํามาใชเปนยา

รักษาโรค แตในความจริงคือสวนประกอบที่ไดจากพืช สตัว แรธาตุตาง ๆ ที่นํามาใชสําหรับทํา

เคร่ืองยา ตัวอยางเชน สมุนไพรจากพืช ไดแก ผัก ผลไมตาง ๆ เชน ขิง ใบเตย กะเพรา วานหาง

จระเข ผักคะนา ผักตําลึงสม แตงโม สมนุไพรจากสตัว ไดแก เขากวาง ดีหมี ดีงู จ้ิงจก ตุกแก เแร

ธาตุที่ใชเปนสมุนไพร ไดแก นํ้าปูนใส เกลอืแกง ดีเกลือ นอกจากน้ัน ยังมีบางสวนของสมุนไพรที่

รับประทานไมไดยังสามารถใชทํายาภายนอกได เชน ชวยปองกันยุงกัด รักษาบาดแผด เปนตน 

สมุนไพร (Medicinal Plants) ตามความหมายในพจนานุกรม ฉบับราชบัณฑิตยสถานไดให

คําจํากัดความของคําวา สมุนไพรหมายถึง พืชที่ใชทําเปนเคร่ืองยา ซึ่งหาไดตามพื้นเมืองมิใชคร่ือง

เทศ สวนพระราชบัญญัติยา พ.ศ. 2522 และความหมายในตํารายาไทยใหความหมายยาสมุนไพร

แตกตางออกไปเลก็นอยโดยยาสมุนไพรจะหมายถึงยาที่ไดจากพฤกษชาติ สตัวหรือแร ซึ่งมิไดผสม

ปรุงหรือแปรสภาพ เชน พืชก็ยังคงสภาพเปนสวนราก ลําตน ใบ ดอกหรือผล ยังมิไดผานขั้นตอน

การแปรรูปใดๆ ทั้งสิ้น แตความเปนจริงในทางการคาสมุนไพรมักจะถูกดัดแปลงไปเปน รูปแบบที่

แตกตางกนั เชน ตัดแบงเปนชิ้นเล็กๆแลวบดเปนผงบรรจุในแคปซูล สมุนไพรเหลาน้ีรูปแบบที่

แตกตางกนั เชน ตัดแบงเปนชิ้นเล็กๆแลวบดเปนผงบรรจุในแคปซูล สมุนไพรเหลานี้สามารถ

นํามาใชผลิตเปนสินคาประเภทตาง ๆ อาทิ ยารักษาโรค ยาบํารุงสุขภาพ อาหารเสริมเคร่ืองด่ืม 

เคร่ืองสําอางและผลิตภัณฑบํารุงผิว (สถาบันการแพทยแผนไทย กรมพัฒนาการแพทยแผนไทยและ

การแพทยทางเลือก, 2546) 

ในปจจุบันตลาดผลิตภัณฑสมุนไพรพบวามีการขยายตัวอยางตอเน่ือง  โดยตลาดผลิตภัณฑ

สมุนไพร มีอัตราการขยายตัว ในแตละปเฉลี่ย ไมตํ่ากวารอยละ 20 แมจะอยูในชวง วิกฤตเศรษฐกิจ

ซึ่งนับวาสวนทาง กับสินคา ประเภท อ่ืนๆ จากกระแส ความนิยม ผลิตภัณฑสมุนไพร ทําใหธุรกิจ

การคา ผลิตภัณฑสมุนไพร ทั้งใน ลักษณะของยา อาหารเสริมสุขภาพ เคร่ืองสําอาง จากสมุนไพร

ตลอดจนเคร่ืองด่ืมสมุนไพร ซึ่งธุรกิจผลิตภัณฑสมุนไพร เปนธุรกิจที่สรางรายไดอยางมหาศาล

แมวาจะอยูในชวงวิกฤตเศรษฐกิจก็ตาม อีกทั้งยังเปนธุรกิจที่ตลาดยังเปดกวางในการลงทุน และมี

โอกาสเติบโตไดอีกมาก บริษัท ศูนยวิจัยกสิกรไทย จํากัด คาดวา ผลิตภัณฑสมุนไพรยังมีแนวโนมที่

แจมใส โดยเฉพาะผลิตภัณฑสมุนไพรที่พึ่งพิงตลาดในประเทศเปนหลัก ไมวาจะเปนยาสมุนไพร

อาหารเสริมสุขภาพจากสมุนไพร เคร่ืองสําอางจากสมุนไพร และเคร่ืองด่ืมจากสมุนไพร แต

ผลิตภัณฑ ที่จะยังเติบโต ตอไป ไดน้ันมีเงื่อนไขวา ราคาจะตองอยูในเกณฑที่ผูบริโภคยอมรับได

และผูบริโภคมีความเชื่อถือในมาตรฐานการผลิตและคุณภาพของผลิตภัณฑสมุนไพร  ดังน้ัน 

แนวโนมผลิตภัณฑสมุนไพรที่มีอนาคตแจมใสน้ัน นาจะเปนผลิตภัณฑสมุนไพรที่ผลิตในประเทศ 

ที่มีการ รับรองมาตรฐาน จากหนวยงาน ของราชการ สวนผลิตภัณฑสมุนไพรที่นําเขา ซึ่งมี
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แนวโนมวาราคา จะอยูในเกณฑสูงกวาผลิตภัณฑสมุนไพรที่ผลิตในประเทศนาจะมีปญหาในเร่ือง

การผลกัดันยอดขาย เน่ืองจากผูบริโภคยังเนนในเร่ืองการประหยัดคาใชจายในชวงภาวะ  เศรษฐกจิที่

ยังไมฟนตัว อยางไรก็ตามปจจัยหนุนที่สําคัญคือนโยบายของรัฐบาลที่สงเสริมการผลิตสมุนไพรใน

เชิงพาณิชย และสงเสริมใหมีการใชยาสมุนไพรในโรงพยาบาลของรัฐ รวมทั้งการบรรจุยาสมุนไพร

บางประเภทเขาไปอยูในบัญชียาหลัก ตลอดจนการเผยแพรขอมูลขาวสารตางๆ ในเร่ือง ผลิตภัณฑ

สมุนไพรใหกับผูบริโภค ทําใหการใชผลิตภัณฑสมุนไพรเร่ิมเปนที่ยอมรับอยางแพรหลายมากขึ้น

สาํหรับแนวโนมการสงออกสมนุไพรและสารสกดัจากสมนุไพร คาดวายังคงมีแนวโนมแจมใส

เนื่องจากไทยเปนหนึ่งในไมกี่ประเทศที่เปนแหลงอันอุดมสมบูรณและมีความหลากหลาย ของ

ทรัพยากรสมุนไพร ซึ่งไทยตองรักษาจุดแข็งในเร่ืองน้ีไว เพื่อที่จะใหผลิตภัณฑสมุนไพรของไทย

สามารถผงาดขึ้นอยูในแถวหนาของประเทศผูสงออกผลิตภัณฑสมุนไพรที่สําคัญของโลก  แมวาใน 

ปจจุบันตลาดของผลิตภัณฑสมุนไพรจะขยายตัวอยางกวางขวาง ทั้งตลาดในประเทศและตลาด

ตางประเทศ แตก็ยังมีปญหามากมายที่เปนอุปสรรคหรือเปนขอจํากัดในการขยายตัวของผลิตภัณฑ

สมุนไพร ซึ่งถาทั้งภาครัฐและภาคเอกชนที่เกี่ยวของรวมมือกันผลักดันมาตรการตางๆ  เพื่อขจัด 

อุปสรรคที่มีอยูคาดวาอนาคตของผลิตภัณฑสมุนไพรจะแจมใสกวาที่เปนอยูในปจจุบัน

บริษัทศูนยวิจัยกสิกรไทย จํากัด มคีวามเห็นวา มาตรการที่ ตองเรงสงเสริม เพื่อผลักดัน ให

ผลิตภัณฑสมุนไพร มีอนาคตที่แจมใส มีดังน้ี 

1.มาตรการในดานการผลิต แนวทางการพัฒนาผลิตภัณฑสมุนไพรในอนาคตตองเนน

สงเสริม การผลิตสมุนไพรเชิงพาณิชย แนวทางการพัฒนาสมุนไพร น้ันแบงออกเปน 2 กลุมคือ การ

สงเสริมการปลูกสมุนไพร เพื่อใชบริโภคในครัวเรือน และการปลูกสมุนไพร เชิงพาณิชยเพื่อปอน

โรงงานแปรรูป ซึ่งโรงงานแปรรูปสมุนไพรนั้นแบงออกเปน 2 ประเภท คือ ผลิตภัณฑที่ใช

สมุนไพรเปนวัตถุดิบ เชน อาหาร เคร่ืองสําอาง เคร่ืองด่ืม เปนตน และโรงงานผลิตยาสมุนไพรใน

สวนของการผลิตสมุนไพรเพื่อปอนโรงงานผลิตยาสมุนไพรตองมีการควบคุมคุณภาพที่เขมงวด 

ต้ังแตวิธีการปลูกที่ดี ไดสารสําคัญ หรือสารออกฤทธิ์ในปริมาณที่ตองการ มีการจัดการที่ดี ต้ังแต

การดูแลรักษาการเก็บเกี่ยว การจัดเก็บที่สะอาด ไมมีการปนเปอน โดยเฉพาะการปนเปอนจากเชื้อ

รา ซึ่ง36 เกษตรกรที่จะปลูกสมุนไพรในเชิงพาณิชยตองเร่ิมศึกษา ในเร่ืองการควบคุมคุณภาพ 

แหลงรับซื้อและราคาที่รับซื้อ ปจจุบันการปลูกสมุนไพรในเชิงพาณิชยยังตองพึ่งพิงพอคาคนกลาง 

ในการรวบรวม เพื่อสงใหกับโรงงานแปรรูปสมุนไพร เนื่องจากโรงงาน จะไมรับซื้อจากชาวบาน 

ชนิดใดชนิดหน่ึงโดยตรง ซึ่งการจัดต้ังสหกรณสมุนไพร จะชวยแกปญหาในสวนน้ีไดอยางมาก 

และเปนการสงเสริม ใหเกษตรกร หันมาปลูกสมุนไพร ในเชิงพาณิชยมากขึ้น โดยมกีารพฒันา และ

ควบคุมการผลิต ทั้งปริมาณ และคุณภาพของสมุนไพร 
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2. มาตรการดานการตลาด ในประเทศ ปจจุบันรัฐบาลมีการสงเสริมใหเกษตรกร หรือกลุม

แมบานเกษตรกร รวมตัวกนั เพื่อผลิตผลิตภัณฑสมุนไพร โดยอาศัยวัตถุดิบ ที่มีอยูในทองถิ่น ซึ่ง

ธุรกิจผลิตภัณฑสมุนไพร นับเปนธุรกิจที่จะสามารถ ชวยเสริมรายได ใหกับเกษตรกร ในยามที่ภาค

เกษตรกรรม มีปญหา ไดเปนอยางดี เนื่องจากราคาสินคาเกษตร โดยสวนใหญ มแีนวโนมลดลง

อยางตอเน่ืองต้ังแตป 2542 ทําใหรายไดของเกษตรกร จากการประกอบอาชีพการเกษตรลดลงและ

แมในยามที่เศรษฐกิจ อยูในภาวะปกติ หรือเศรษฐกิจมีความรุงเรืองดวยแลว ธุรกิจผลิตภัณฑ

สมุนไพร ก็จะยิ่งสราง รายไดเพิ่ม แกเกษตรกร ไดอยางเปนกอบเปนกํา สรางความมั่นคงแกฐานะ

ครัวเรือนเกษตรกร และประเทศชาติ ไดเปนอยางดียิ่งทีเดียวนอกจากน้ี ธุรกิจผลิตภัณฑสมุนไพรยัง

เปนธุรกิจที่ชวย สรางเสริมการจางงาน ในชนบท ซึ่งเทากับ เปนการชวยแรงงาน ทีอ่อกจาก

ภาคอุตสาหกรรม และบริการแลวกลับสูชนบท เนื่องจากมีการลด และปลดแรงงาน ในชวงวิกฤต

เศรษฐกิจ ในปจจุบันของผลิตภัณฑสมุนไพร ก็คือปญหาในเร่ืองการตลาด ทั้งน้ีเน่ืองจากผูบริโภค

บางกลุม ยังไมมั่นใจในเร่ืองคุณภาพของผลิตภัณฑ และไมรูจักสรรพคุณของผลิตภัณฑสมุนไพร

บางประเภทดีเพียงพอ ดังน้ัน จึงตองตองมุงเนนไปที่การพัฒนาคุณภาพของตัวผลิตภัณฑเปน

หลักการสงเสริมการขยายตัวของตลาดในประเทศของผลิตภัณฑสมุนไพรมีดังนี้ 

1. สรางจุดขายสินคา ผลิตภัณฑสมุนไพร ทีโ่ดดเดน คือ ปลอดภัย ไดรสชาติ รวมสืบสาน

ภูมิ 

ปญญาไทย ทั้งน้ี เพื่อใหสินคา เปนที่ยอมรับ ในกลุมผูบริโภค ทั้งในประเทศ และตางประเทศ 

2. การสรางภาพลักษณ ของสินคา ผลิตภัณฑ สมุนไพร นั้นมีความจําเปนอยางมาก แตการ

สรางยี่หอสินคาใหผูบริโภค จดจํา และ ยอมรับน้ัน ตองใชระยะเวลานาน และใชเงินลงทุนสูง ซึ่ง

กลุมผูผลิตสินคา ผลิตภัณฑสมุนไพรสวนใหญ ขาดแคลน เงินทุน ในการสงเสริมการขาย ซึ่ง

ทางเลือกที่ดี และใหผลที่เร็วกวา ในการสราง ความยอมรับ สินคา ผลิตภัณฑสมุนไพร ในกลุม

ผูบริโภค คือการนําสินคา ผลิตภัณฑสมุนไพร ไปจําหนายในราน ที่มีชื่อเสียง ซึ่งจะชวย ดึงสถานะ 

และภาพพจน ของสินคา ผลิตภัณฑสมุนไพร ใหเปนที่ยอมรับ มากขึ้น ดังน้ัน เพื่อเปนการขยาย

โอกาสสินคาผลิตภัณฑสมุนไพร รัฐบาล และหนวยงาน ที่เกี่ยวของ ควรขอ ความรวมมือ จาก

ภาคเอกชนในการสนับสนุน ใหสินคา ผลิตภัณฑสมุนไพร ของไทยไดมีโอกาส เขาไปจําหนายใน

ราน ที่มีชื่อเสียง มีทําเลดี และ สะดวกสาํหรับ ผูบริโภค ที่สนใจจะซื้อ และ ขอคาํแนะนํา จากรานคา

ดังกลาวไดดวย 

3. สงเสริม และสนับสนุน ใหสรางเครือขาย การตลาด ระหวาง รานคา ชุมชนทั่วประเทศ 

ในรูปของตลาดกลาง และ ศนูยแสดง หรือ สาธิตผลิตภัณฑ สมุนไพร ประจําภาค รวมทั้ง เพิ่มชอง

ทางการจําหนาย ผานบริษัทเอกชน ที่สนับสนุน เศรษฐกจิชมุชน นอกจากน้ี ควรสนับสนุนการ 
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จัดสรางศูนยแสดงสินคา ผลิตภัณฑ สมุนไพร ไวตามเมืองทองเที่ยว ที่สําคัญๆ ทั้งในภูมิภาค และ 

ในกรุงเทพฯ ทั้งน้ี เพื่อมุงเนน การขยายตลาด สินคาผลิตภัณฑสมุนไพร อยางไรก็ตาม สิ่งที่ตอง

คํานึงถึงไปพรอมกับนโยบาย ที่จะผลักดันสงออก สินคาผลิตภัณฑสมุนไพร คือ ควรที่จะหาทาง

ปกปอง สิทธิประโยชนพืชสมุนไพรไทย ควบคูไปดวย เน่ืองจาก ที่ผานมา เมื่อนักวิจัยชาว

ตางประเทศ นําสมุนไพรไทยไปศึกษา แลวพบคุณสมบัติพิเศษ ทางดานเวชภัณฑ ตอเมื่อคนพบแลว 

ก็ฉวยโอกาสนําไปจดสิทธิบัตร ซึ่งเปนปญหา ที่ไทยตองเตรียมรับมือ กับสิ่งที่จะเกิดขึ้นอีกใน

อนาคต นอกจากน้ีปจจัยหนุนใหการขยายตลาดผลิตภัณฑสมุนไพรประสบความสําเร็จก็คือการที่

ผูประกอบการ ตองสามารถเปลี่ยนโฉมหนา ผลิตภัณฑสมุนไพร ใหตางไปจากรูปแบบเดิม ๆและ 

เปนสินคาที่มีบรรจุภัณฑ และมาตรฐานการ ผลิตเชนเดียวกับ สินคาประเภทเดียวกัน ที่มีวาง 

จําหนายในตลาด น่ันคือ การจับจุดออนของตลาด แลวนํามาสรางเปนจุดเดน ใหกับผลิตภัณฑ

สมุนไพร โดยจับจุดออนดาน บรรจุภัณฑ แบบเกา มาสรางรูปแบบใหม ทําใหผลิตภัณฑ สมุนไพร

พื้นบาน กลายเปนสมุนไพ รระดับสากล ที่ดูทันสมัย และใหความรูสึก สะอาดปลอดภัย สําหรับ

ผูบริโภค มากกวารูปลักษณแบบเดิมๆ การใชวิชาการ นําหนาการตลาด กลาวคือ เมือ่ตองการ

สงเสริม การจําหนาย ผลิตภัณฑสมุนไพรตัวใหม ก็จะออกบทความ เผยแพรตามสื่อตาง ๆ เพือ่ให

ความรู แกผูบริโภคกอน โดยกลาวถงึ สรรพคณุของ ผลิตภัณฑ สมุนไพรตัวน้ัน ๆ ขณะเดียวกัน ก็

ปลอยยาสมุนไพรตัวน้ัน ออกสูตลาด เปนการสราง กระแสความต่ืนตัว แลวสงสินคา ชน

กลุมเปาหมายทันที อยางไรก็ตาม สิ่งที่ตองระมัดระวัง คือ ขอมูลที่เผยแพรออกไป ตองมีหลักฐาน

สามารถอางอิง โดยมีงานวิจัยเชิงวิชาการ อยูเบื้องหลัง ซึ่งจะเปน การสรางความเชื่อถือ ใหกับ

ผูบริโภค การดึงโรงพยาบาล เขามาเปนฐานการตลาด โดยเฉพาะตลาดยาสมุนไพร ซึ่งผลักดัน 

ใหยาสมุนไพร หลายตัวเขาไปอยูใน บัญชียาหลัก ของโรงพยาบาล ทําใหคนไขที่มี สวัสดิการ

สามารถ เบิกคาใชจาย ในสวนน้ีไดได กลาวคือ ขาราชการ ลูกจาง คนงานที่มีประกันสังคมสามารถ

ทําเร่ืองเบิกได การเปดเคานเตอรในโรงพยาบาล โดยเปดเปนมมุ ผลิตภัณฑสมุนไพรซึ่งเปดโอกาส 

ใหผูที่เขามาใชบริการ โรงพยาบาลสามารถ เลือกซื้อยาสมุนไพร ไดตามใจชอบ โดยมีเภสัชกรของ

บริษัท คอยใหคาํแนะนํา กลยทุธน้ี สามารถแกปญหา ในเร่ืองการไมยอมรับผลิตภัณฑสมุนไพร ได

เปนอยางดี ( ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 2552 ) 

 

งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

สิริวรรณ รักจิต (2539) จากการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหารจาก

สมุนไพรของผูมาใชบริการรานขายยาในหางสรรพสินคาเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชการวิจัยแบบ

เชิงคุณภาพ คํานวณคาเฉลี่ย รอยละพบวาเพศชายและเพศหญิงน้ันนิยมรับประทานผลิตภัณฑเสริม
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อาหารจากสมุนไพรไทย ซึ่งผูบริโภคผูสวนใหญ มีอายุระหวางชวง 20 - 40 ป และมีการศึกษาระดับ

ปริญญาตรี มีระดับรายได 10,000 บาทขึ้นไป โดยที่กลุมประเภทของอาหารเสริมที่ไดรับความนิยม

มากที่สุดคือ อาหารเสริมประเภทควบคุมน้ําหนักโดยเฉพาะผลิตภัณฑที่ชวยเรงการเผาพลาญไขมัน

และอาหารไฟเบอร และลองลงมาคือกลุมผลิตภัณฑอาหารเสริมสุขภาพจากสมุนไพร 

นิพนธ บุญอนันต (2541) จากการศึกษากลยุทธการตลาดของผลิตภัณฑเสริมอาหารจาก

สมุนไพรไทยในเขตกรุงเทพมหานครโดยพบวา แนวโนมของตลาดผลิตภัณฑเสริมอาหารจาก

สมุนไพรไทยมีแนวโนมที่ดี ราคาเปนปจจัยสําคัญในการตัดสินใจเลือกใชผลิตภัณฑเสริมอาหาร

จากสมุนไพรไทยของผูบริโภค สวนผูประกอบการดานผลิตภัณฑเสริมอาหารจากสมุนไพรไทย 

เนนการทําการสงเสริมการขายและเพิ่มชองทางการจัดจําหนาย โดยเนนดานการโฆษณา การใช

พนักงานขาย และการทําประชาสัมพันธ เพื่อเผยแพรความรูความเขาใจเกี่ยวกับผลิตภัณฑเสริม

อาหารจากสมุนไพรไทยใหกลุมลูกคาเปาหมายไดทราบ และมีความสนใจเลือกใชผลิตภัณฑเสริม

อาหารจากสมุนไพรไทยตอ 

ชนก กลิ่นสุวรรณ (2544) จากการศึกษาเร่ือง ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการ

บริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริมโดยใชการวิจัยแบบเชิงคุณภาพ คํานวณคาเฉลี่ย รอยละพบวา 

ผูบริโภคสวนใหญน้ันมีวัตถุประสงคในการบริโภคเพื่อบํารุงรางกาย ระยะเวลาในการบริโภค

ติดตอกันคือ 1-6 เดือน โดยมีงบประมาณในการซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมตํ่ากวา 1000 บาท ตอ

เดือน โดยที่ผูบริโภคมีการรับรูขาวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมมากอนโดยมแีหลงขอมลู

สําคัญคือกลุมเพื่อน และบทความจากวารสารและนิตยสาร ในสวนของปจจัยทางการตลาดนั้น

ผูบริโภคแตหละคนมีปจจัยในการบริโภคอาหารเสริมที่แตกตางกัน  

นิรมล เพรียวประเสริฐ(2544) ทําการวิจัยเร่ืองกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริม

อาหารของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จากผลการศึกษาสรุปวา พฤติกรรมผูบริโภคสวนใหญ

มีเกณฑในการตัดสินใจซื้อดวยการคลอยตามผูอ่ืนที่แนะนํา ความตองการของผูบริโภคจะตองการที่

มีสุขภาพแข็งแรง สําหรับกระบวนการการตัดสินใจการใหความสําคัญในแตละขั้นตอนของ

ผูบริโภคใหความสําคัญใกลเคียงกันทั้งดาน เพศ อายุ รายได อาชีพ 

อุทัยวรรณ สุวรรณพรหม (2543) ทําการวิจัยเร่ือง ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภค

ผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพ กรณีศึกษผูปวยนอกโรงพยาบาลกรุงเทพคริสเตียน ผลการวิจัยพบวาพฤติดร

รมการบริโภคผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพไมแตกตางกันตามลักษณะประชากรซึ่งไดแก เพศ อายุ ระดับ

การศึกษา อาชีพ รายได สถานภาพ การดูแลสุขภาพ แตพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพ

แตกตางกันตามการกระทํากิจกรรมที่สงสริมสุขภาพของผูบริโภค และทัศนคติเพื่อสุขภาพของ

ผูบริโภคอยางมีนัยสําคัญ ในดานสวนประสมทางการตลาด พบวา ผูบริโภคมีพฤติกรรมการบริโภค
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ผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพไมแตกตางกัน เมื่อจําแนกตามสวนประสมทางการตลาดอยางมีนัยสําคัญ

พบวา สวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพมากที่สุดคือ 

คุณภาพของผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพ รองลงมาคือสถานที่จัดจําหนาย สวนการสงเสริมการขาย เชน 

การลด แลก แจกแถม มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพนอย เน่ืองจากกลุมตัวอยางให

ความเห็นวา ผูผลิตจะลดคุณภาพของผลิตภัณฑทําใหมีผลกระทบตอการบริโภคผลิตภัณฑเพื่อ

สขุภาพโดยตรง 

วงศวริศ ธนิกโชติอนันต (2549) ทําการศึกษาเร่ือง การรับรูและทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอ

สาหรายเกลียวทอง การวิจัยนี้เปนการวิจัยเชิงสํารวจ โดยใชแบบสอบถามในการเก็บตัวอยางซึ่งมี

ทั้งหมด 300 คน โดยเปนประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่มีอายุต้ังแต 25-59 ป 

ผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางมีวัตถุประสงคในการบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริมเพื่อตองการที่

จะบํารุงรางกาย และผูบริโภคน้ันมีการศึกษาหาขอมูลผลิตภัณฑกอนบริโภค จากประสบการณที่เคย

บริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริมกอนทําใหมีการรับรูที่ดีตอสาหรายเกลียวทอง กลุมตัวอยางรูจัก

สาหรายเกลียวทองยี่หอตางๆ มาบางแลว และทรายดีวาโปรตีนเปนสวนประกอบสําคัญของ

สาหรายเกลียวทอง แตใหความแตกตางในเร่ืองของราคามากกวาคุณคาทางโภชนาการ เพราะใน

ปจจุบันมีสาหรายเกลี่ยวทองใหเลือกมากกวา 20 ยี่หอจากการรับรูลักษณะตางๆทําใหกลุมตัวอยางมี

ทัศนคติที่เปนกลางตอสาหรายเกลียวทอง ซึ่งจะสงผลตอแนวโนมในการบริโภคสาหรายเกลียวทอง

ตอไป 

 

สมมุติฐานงานวิจัย 

1. ปจจัยทางดานจิตวิทยาสงผลตอการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยของผูบริโภคเขต

กรุงเทพมหานคร 

1.1 ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานสิ่งจูงใจสงผลตอการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยของ

ผูบริโภคเขตกรุงเทพมหานคร 

1.2 ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการรับรูสงผลตอการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยของ

ผูบริโภคเขตกรุงเทพมหานคร 

1.3 ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการเรียนรูสงผลตอการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย

ของผูบริโภคเขตกรุงเทพมหานคร 

2. ปจจัยทางผลิตภัณฑสงผลตอการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยของผูบริโภคเขต

กรุงเทพมหานคร 
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2.1 ปจจัยทางผลิตภัณฑดานสรรพคุณสงผลตอการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยของ

ผูบริโภคเขตกรุงเทพมหานคร 

2.2 ปจจัยทางผลิตภัณฑดานคุณภา สงผลตอการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยของ

ผูบริโภคเขตกรุงเทพมหานคร 

2.3 ปจจัยทางผลิตภัณฑดานลักษณะทางกายภาพสงผลตอการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพร

ไทยของผูบริโภคเขตกรุงเทพมหานคร 

2.4 ปจจัยทางผลิตภัณฑดานลักษณะของบรรจุภัณฑสงผลตอการบริโภคอาหารเสริมจาก

สมุนไพรไทยของผูบริโภคเขตกรุงเทพมหานคร 

2.5 ปจจัยทางผลิตภัณฑดานยี่หอตราสินคาสงผลตอการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย

ของผูบริโภคเขตกรุงเทพมหานคร 

3. การเปรียบเทียบเร่ืองของประสพการณของผูที่กําลังบริโภคหรือเคยบริโภคมีผลกระทบตอ

พฤติกรรมในการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยวามีความแตกตางกัน  

 

กรอบแนวความคิด 

ภาพที่ 3 : กรอบแนวความคดิการวิจัย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ปจจัยทางผลิตภัณฑ 

1. สรรพคณุ 

2. คุณภาพ 

3. ลักษณะทางกายภาพ(ชนิด) 

4. ลักษณะทางบรรจุภัณฑ 

5. ยี่หอตราสินคา 

การบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย 

ปจจัยทางดานจิตวิทยา 

1. สิ่งกระตุน 

2. การรับรู  

3. เรียนรู  
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บทท่ี 3 

วิธีการดําเนินการวิจัย 

 

เน้ือหาของบทเปนการอธิบายถึงวิธีการวิจัยสําหรับการศึกษาในคร้ังน้ี ซึ่งใชการวิจัยเชิง

ปริมาณ ประกอบดวย ประชากรและตัวอยาง เคร่ืองมือที่ใชในการศึกษา การเก็บรวบรวมขอมูล การ

แปรผลขอมูล และวิธีการทางสถิติสําหรับใชในการวิเคราะหและการทดสอบสมมุติฐานเร่ือง

ความสัมพันธระหวางตัวแปรที่กําหนดขึ้น 

 

ประชากร 

ประชากรที่ใชศึกษา คือ ประชากรในเขตจังหวัดกรุงเทพมหานคร ทั้งเพศชายและเพศหญิง  

ซึ่งมีจํานวนประชากรประมาณ 6,867,307 คน (สํานักงานสถิติแหงชาติ, 2553) 

 

ตัวอยาง 

ตัวอยางที่ใชศึกษาคือ ประชากรที่ใชในการศึกษาคร้ังนี้ เปนผูที่กําลังบริโภค หรือ เคย

บริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย และอาศัยอยูในกรุงเทพมหานครเขตวัฒนา โดยใชวิธีการจับ

ฉลากจากเขตภายในกรุงเทพมหานครทั้งหมดออกมา 4 เขตดวยกนัคอื เขตบางกะป เขตบางนา และ

เขตปธุมวัน จํานวน 400 ตัวอยาง ผูวิจัยไดกําหนด ขนาดตัวอยางจํานวนดังกลาวโดยใชตารางของ 

Yamane (1967) ที่ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 90 และคาความคลาดเคลื่อนที่ระดับรอยละ ±10 ซึ่ง

ตัวอยางที่ไดน้ัน ผูวิจัยเลือกใชวิธีการสุมตัวอยางโดยใชความสะดวก (Convenience Sampling) และ

การสุมตัวอยางแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) 

 ผูทําวิจัยไดดําเนินการเกี่ยวกับการเลือกตัวอยาง ดังน้ี 

1. หาจํานวนของกลุมประชากรทั้งหมด ซึ่งเปนประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและมี

จํานวนทัง้หมด. 6,867,307 คน 

2. กําหนดขนาดตัวอยางจากตารางสําเร็จรูปและไดจํานวน 400 คน 

3. จัดแบงตัวอยางเปนกลุมยอยตามเขต ซึ่งแบงไดเปน 4 เขต 

4. จัดสดัสวนของจํานวนตัวอยางแตละเขต ดังตอไปน้ี  

 เขตวัฒนา จํานวน 100 คน 

 เขตบางนา จํานวน 100 คน 

 เขตบางกะป จํานวน 100 คน 

 เขตปธุมวัน จํานวน 100 คน 
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5. เลือกตัวอยางของแตละกลุมโดยใชวิธีการสุมแบบวิธีการสุมตัวอยางโดยใชความ

สะดวก  

 (Convenience Sampling) และการสุมตัวอยางแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive 

Sampling) โดยจะเลือกเฉพาะกลุมที่มีอายุเกิน 20 ป และ เคยบริโภคหรือปจจุบันยังบริโภคอาหาร

เสริมอยูเทาน้ัน 

 

เคร่ืองมือท่ีใชในการศึกษา 

 ผูวิจัยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือเพื่อเก็บรวบรวมขอมูลจากตัวอยาง โดยมีรายละเอียด

เกี่ยวกับการสรางแบบสอบถามเปนขั้นตอนดังนี้ 

1. ศึกษาวิธีการสรางแบบสอบถามจากเอกสาร งานวิจัย และทฤษฎีที่เกี่ยวของ 

2. สรางแบบสอบถามเพื่อถามความคิดเห็นในประเด็นตางๆ 3 ประเด็นคอื  

  2.1 ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับผูตอบ 

  2.2 พฤติกรรมการในการบริโภคาหารเสริมจากสมุนไพรไทย  

  2.3 ความคิดเห็นทางดานจิตวิทยาของผูบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย

แบงเปน 3 สวนคอื 

   2.3.1 ความคิดเห็นดานสิ่งกระตุนในการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพร

ไทย 

   2.3.2 ความคิดเห็นดานการรับรูในการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพร

ไทย 

   2.3.3 ความคิดเห็นดานการเรียนรูในการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพร

ไทย 

  2.4 ความคิดเห็นของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย

แบงเปน 5 สวนคอื 

   2.4.1 ความคิดเห็นดานสรรพคุณของผลิตภัณฑ 

   2.4.2 ความคิดเห็นดานคุณภาพของผลิตภัณฑ 

   2.4.3 ความคิดเห็นดานลักษณะทางกายภาพ(ชนิด)ของผลิตภัณฑ 

   2.4.4 ความคิดเห็นดานลักษณะของบรรจุภัณฑของผลิตภัณฑ 

   2.4.5 ความคดิเห็นดานแบรนด/ยี่หอ/ตราของผลิตภัณฑ 

3. นําแบบสอบถามที่ไดสรางขึ้นมาเสนอตออาจารยที่ปรึกษา เพื่อปรับปรุงแกไข  
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4. ทําการปรับปรุงแกไขและนําเสนอใหอาจารยที่ปรึกษาตรวจสอบความถูกตองอีกคร้ัง

หน่ึง  

   เพื่อใหอาจารยที่ปรึกษาอนุมัติกอนแจกแบบสอบถาม 

5. นําแบบสอบถามไปทดลองกับตัวอยางจํานวน 30 รายเพื่อหาคาความเชื่อมั่น 

6. ทําการปรับปรุงและนําเสนอใหอาจารยที่ปรึกษาอนุมัติกอนแจกแบบสอบถาม  

7. แจกแบบสอบถามไปยังตัวอยาง 

 

การตรวจสอบเคร่ืองมือ 

 การตรวจสอบเน้ือหา

 

 ผูวิจัยไดนําเสนอแบบสอบถามที่ไดสรางขึ้นตออาจารยที่ปรึกษาเพื่อ

ตรวจสอบความครบถวนและความสอดคลองของเนื้อหาของแบบสอบถามที่ตรงกับเร่ืองที่จะศึกษา 

การตรวจสอบความเชื่อมั่น

 

 ผูวิจัยพิจารณาจากคาสัมประสิทธิ์ครอนแบ็ค อัลฟา 

(Cronbach’s Alpha Coefficient) ซึ่งมีรายละเอียดดังน้ี 

สวนของคําถาม    

                                                                                                    30 ชดุ 400 ชดุ 

คาอัลฟาแสดงความเชื่อมั่น 

คําถามที่เกี่ยวของกับปจจัยดานจิตวิทยา  0.5530 0.7728       

คําถามที่เกี่ยวของกับปจจัยดานผลิตภัณฑ  0.8324 0.8998 

คําถามที่เกี่ยวของกับความคิดเห็นในสวนพฤติกรรมการบริโภค 0.5637 0.8405 

คาความเชื่อมั่นรวมคือ 0.8732 0.9234 

 

องคประกอบของแบบสอบถาม 

 ผูทําวิจัยไดออกแบบสอบถามซึ่งประกอบดวย 5 สวนพรอมกับวิธีการตอบคําถาม

ดังตอไปน้ี คือ 

 สวนที่ 1 เปนคําถามเกี่ยวกับขอมูลทั่วไปของผูตอบคําถาม ไดแก เพศ อายุ สถานะ ระดับ

การศึกษา อาชืพ และรายได ลักษณะคําถามเปนคําถามปลายปดแบบใหเลือกตอบ 

 สวนที่ 2 เปนคําถามเกี่ยวของกับพฤติกรรมการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย 

ลักษณะคําถามเปนคําถามปลายปดแบบใหเลอืกตอบ 

 สวนที่ 3 เปนคําถามเกี่ยวของกับความคิดเห็นทางดานจิตวิทยาของผูบริโภคที่มีตอการ

บริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย ลักษณะเปนคําถามปลายปดโดยคําถามแบงเปน 5 ระดับ 

ต้ังแตเห็นดวยนอยที่สุดถึงเห็นดวยมากที่สุด 
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สวนที่ 4 เปนคําถามเกี่ยวของกับความคิดเห็นของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑอาหารเสริม

จากสมุนไพรไทย ลักษณะเปนคําถามปลายปดโดยคําถามแบงเปน 5 ระดับ ต้ังแตเห็นดวยนอยที่สุด

ถึงเห็นดวยมากที่สุด 

สวนที่ 5 เปนคําถามเกี่ยวของกับความคิดเห็นของผูบริโภคในสวนของพฤติกรรมการ

บริโภคผลิตอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย ลักษณะเปนคําถามปลายปดโดยคําถามแบงเปน 5 ระดับ 

ต้ังแตไมเคยปฏิบัตถึงปฏิบัติบอยคร้ัง 

 

การเก็บรวบรวมขอมูล 

 ผูวิจัยไดดําเนินการเก็บขอมูลตามขั้นตอนตอไปน้ี คือ  

1. ผูวิจัยอธิบายรายละเอียดเกี่ยวกับเน้ือหาภายในแบบสอบถามและวิธีการตอบแก

ตัวแทนและทีมงาน 

2. ผูวิจัยหรือตัวแทนและทีมงา เขาไปในสถานที่ตางๆที่ตองการศึกษาตามที่ระบุไว

ขางตน 

3. ผูวิจัยหรือตัวแทนและทีมงาน ไดแจกแบบสอบถามใหกลุมเปาหมายและรอจนกระทั่ง

ตอบคําถามครบถวน ซึ่งในระหวางน้ันถาผูตอบมีขอสงสัยเกี่ยวกับคําถาม ผูวิจัยหรือทีมงานจะตอบ

ขอสงสัยน้ัน 

 

การแปรผลขอมูล 

ผูทําวิจัยไดกําหนดคาอันตรภาคชั้น สําหรับการแปลผลขอมูลโดยคํานวณคาอันตรภาคชั้น 

เพื่อกําหนดชวงชั้น ดวยการใชสูตรคํานวณและคําอธิบายสําหรับแตละชวงชั้น ดังน้ี 

  อันตรภาคชั้น  = 

              จํานวนชัน้ 

   คาสูงสุด – คาตํ่าสุด 

     = 5 – 1

        5 

  = 0.80 

 ชวงชั้น      

 1.00 – 1.80     เห็นดวยระดับนอยที่สุด 

คําอธิบายสําหรับการแปลผล 

 1.81 – 2.61     เห็นดวยระดับนอย 

 2.62 – 3.42     เห็นดวยระดับปานกลาง 

 3.43 – 4.23     เห็นดวยระดับมาก 

 4.24 – 5.00     เห็นดวยระดับมากที่สุด 
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สถิติท่ีใชในการวิเคราะห 

ผูทําวิจัยไดกําหนดคาสถิติสําหรับการวิเคราะหขอมูลไวดังน้ี คือ 

1. สถิติเชิงพรรณนา ซึ่งไดแก คาเฉลี่ย คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ใชบรรยายเกี่ยวกับ

ขอมูลทั่วไปและคุณสมบัติของผูตอบแบบสอบถาม คือ ผูบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย และ

ขอมูลเกี่ยวกับ ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม คือ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ

และรายได 

2. สถิติเชิงอางอิง เปนการวิเคราะหการเปรียบเทียบและวิเคราะหความสัมพันธของขอมูล

ที่เกี่ยวของกับตัวแปรที่ศึกษา คือสถิติเชิงอางอิง เปนการวิเคราะหการเปรียบเทียบและวิเคราะห

ความสัมพันธของขอมูลที่เกี่ยวของกับตัวแปรที่ศึกษา คือ 

 2.1  การวิเคราะหผลกระทบระหวางตัวแปรตัวเดียว กับ ตัวแปรหลายตัวซึ่งในที่น้ีคือ

ความสัมพันธระหวาง ปจจัยทางจิตวิทยากับปจจัยทางดานผลิตภัณฑและพฤติกรรมในการบริโภค

อาหารเสริมจากสมุนไพรไทย โดยใชการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression) 

 2.2 การเปรียบเทียบเร่ืองของประสพการณของผูที่กําลังบริโภคหรือเคยบริโภคมี

ผลกระทบตอพฤติกรรมในการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย วามีความแตกตางกันหรือไม 

ใชการวิเคราะหทดสอบทีเทส (t-test)  
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บทท่ี4 

การวิเคราะหขอมูล 

บทนี้เปนการวิเคราะหขอมูลเพื่อการอธิบายและการทดสอบสมมุติฐานที่เกี่ยวของกับตัว

แปรแตละตัว ซึ่งขอมูลดังกลาวผูวิจัยไดเก็บรวบรวมจากแบบสอบถามที่มีคําตอบครบถวนสมบูรณ 

จํานวนทั้งสิ้น    400 ชุด คิดเปนรอยละ 100 ของจํานวนแบบสอบถามทั้งหมด 400 ชุด ผลการ

วิเคราะหแบงออกเปน 5 สวนประกอบดวย 

สวนที่ 1  เปนขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับเพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

และ สถานภาพการสมรส  

สวนที่ 2 เปนขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมในการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

สวนที่ 3 เปนขอมูลเกี่ยวกับปจจจัยทางดานจิตวิทยาที่มีตอการบริโภคผลิตภัณฑอาหาร

เสริมจากสมุนไพรไทย ประกอบไปดวย 

1. ปจจัยดาน สิ่งกระตุน 

2. ปจจัยดาน การรับรู 

3. ปจจัยดาน การเรียนรู 

สวนที่ 4 เปนขอมูลเกี่ยวกับความคิดเห็นของผูบริโภคที่มีตอปจจัยดานผลิตภัณฑอาหาร

เสริมจากสมุนไพรไทย ประกอบไปดวย 

1. สรรพคณุ 

2. คุณภาพ 

3. ลักษณะทางกายภาพ 

4. ลักษณะทางบรรจุภัณฑ 

5. ยี่หอ/ตรา/แบรนด 

 สวนที่ 5 เปนขอมูลเกี่ยวกับความสัมพันระหวางปจจัยภายในและปจจัยดานผลิตภัณฑกับ

การบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย  

สวนที่ 6  สรุปผลการทดสอบสมมุติฐาน 
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สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปเกี่ยวกับปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม  

ตารางที่ 4.1: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามเพศ 

 ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.1 แสดงใหเห็นวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง

ซึ่งมีจํานวน 208 คนคดิเปนรอยละ 52 และเพศชาย จํานวน 192 คน คิดเปนรอยละ 48 

 

ตารางที่ 4.2: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอายุ 

ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.2 แสดงใหเห็นวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญอายรุะหวาง 

40-45ป ซึ่งมีจํานวน 72 คนคดิเปนรอยละ 18 รองลงมา มีอายุระหวาง 36-39 ปซึ่งมีจํานวน 68 คน 

รองลงมามีอายุระหวาง 46-49 ป ซึ่งมีจํานวน 54 คน คิดเปนรอยละ 13.5 รองลงมามีอายุระหวาง 30-

35 ป ซึ่งมีจํานวน 48 คน คิดเปนรอยละ 12 รองลงมามีอายุระหวาง 26-29 ป ซึ่งมีจํานวน 43 คน คิด

เปนรอยละ 10.8 รองลงมามีอายุระหวาง 20-25  ป ซึ่งมีจํานวน 38 คน คิดเปนรอยละ 9.5 รองลงมามี

อายรุะหวาง 50-55  ป ซึ่งมีจํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 8.8 ลําดับสุดทายมีอายรุะหวาง 55-60 ป 

และ อายุมากกวา 60 ป ซึ่งมีจํานวนซึ่งมีจํานวนเทากันคือ 21 คน คิดเปนรอยละ 5.3 ทั้งสองคู 

 

เพศ จาํนวน (คน) รอยละ 

ชาย 

หญิง 

192 

208 

48.0 

52.0 

รวม 400 100.0 

อายุ จาํนวน (คน) รอยละ 

ระหวาง 20-25 ป 

ระหวาง 26-29 ป 

ระหวาง 30-35 ป 

ระหวาง 36-39 ป 

ระหวาง 40-45 ป 

ระหวาง 46-49 ป 

ระหวาง 50-55 ป 

ระหวาง 56-59 ป 

60 หรือ มากกวา 60 ปขึ้นไป 

38 

43 

48 

68 

72 

54 

35 

21 

21 

9.5 

10.8 

12.0 

17.0 

18.0 

13.5 

8.8 

5.3 

5.3 

รวม 400 100.0 
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ตารางที่ 4.3: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามระดับการศึกษา 

ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.3 แสดงใหเห็นวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมรีะดับ

การศึกษาอยูที่ปริญญาตรี ซึ่งมีจํานวน 148 คนคดิเปนรอยละ 37 รองลงมาคือ อนุปริญญาหรือ

เทียบเทา ซึ่งมีจํานวน 117 คน คิดเปนรอยละ29.3 รองลงมาคือมัธยมศึกษา ซึ่งมีจํานวน 64 คน คิด

เปนรอยละ16.0  รองลงมาคือสูงกวาปริญญาตรี ซึ่งมีจํานวน 44 คน คิดเปนรอยละ 11.0 และสดุทาย

คือ ประถมศึกษา มีจํานวน 27 คน คิดเปนรอยละ 6.8  

 

ตารางที่ 4.4: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอาชีพ 

 ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.4 แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอาชีพ 

ขาราชการ ซึ่งมีจํานวนทั้งสิ้น 115 คน คิดเปนรอยละ 28.8 รองลงมาคือ พนักงานบริษัท ซึ่งมีจํานวน

ทั้งสิ้น 114 คน คิดเปนรอยละ 28.5 รองลงมาคือ ธุรกิจสวนตัว ซึ่งมีจํานวนทั้งสิ้น 99 คน คิดเปน

รอยละ 24.8 รองลงมาคือ พนักงานรัฐวิสาหกิจ ซึ่งมีจํานวน 38 คน คิดเปนรอยละ 9.5 และลาํดับ

สุดทายคือ นักศึกษา ซึ่งมีจํานวน 34 คน คิดเปนรอยละ 8.5 

  

 

อายุ จาํนวน (คน) รอยละ 

ประถมศึกษา 

มัธยมศึกษา 

อนุปริญญาหรือเทยีบเทา 

ปริญญาตรี 

สูงกวาปริญญาตรี 

27 

64 

117 

148 

44 

6.8 

16.0 

29.3 

37.0 

11.0 

รวม 400 100.0 

อาชีพ จาํนวน (คน) รอยละ 

นักศึกษา 

พนักงานบริษัท 

ธุรกิจสวนตัว 

รับราชการ 

พนักงานรัฐวิสาหกจิ 

34 

114 

99 

115 

38 

8.5 

28.5 

24.8 

28.8 

9.5 

รวม 400 100.0 
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ตารางที่ 4.5: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามรายได 

รายได จาํนวน (คน) รอยละ 

ตํ่ากวา 10,000 บาท 

10,001 - 20,000 บาท 

20,001 - 30,000 บาท 

30,001 - 40,000 บาท 

40,001 - 50,000 บาท 

มากกวา 50,000 บาท 

62 

174 

83 

46 

24 

11 

15.5 

43.5 

20.8 

11.5 

6.0 

2.8 

รวม 400 100.0 

ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.5 แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมรีายได  

10,001 - 20,000 บาท ซึ่งมีจํานวนทั้งสิ้น 174 คน คิดเปนรอยละ 43.5 รองลงมาคือมีรายได 20,001 - 

30,000 บาท ซึ่งมีจํานวนทั้งสิ้น 83 คน คิดเปนรอยละ 20.8 รองลงมาคือ มีรายไดตํ่ากวา 10,000 บาท 

ซึ่งมีจํานวนทั้งสิ้น 62 คน คิดเปนรอยละ 15.5 รองลงมาคือมีรายได 30,001 – 40,000 บาท ซึ่งมี

จํานวนทั้งสิ้น 46 คน คิดเปนรอยละ 11.5 รองลงมาคือมีรายได 40,001 - 50,000 บาท ซึ่งมีจํานวน

ทั้งสิ้น 24 คน คิดเปนรอยละ 6.0 และลําดับสุดทายมีรายได  มากกวา 50,000 บาท จํานวน 11 คน คิด

เปนรอยละ 2.8 

 

ตารางที่ 4.6: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามสถานภาพสมรส 

สถานภาพสมรส จาํนวน (คน) รอยละ 

โสด 

หยาราง/มาย/แยกกันอยู 

สมรส 

146 

72 

182 

36.5 

18.0 

45.5 

รวม 400 100.0 

 ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.6 แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมสีถานภาพ

สมรส ซึ่งมีจํานวนทั้งสิ้น 182 คน คิดเปนรอยละ 45.5รองลงมาคือ โสด ซึ่งมีจํานวนทั้งสิ้น 146 คน 

คิดเปนรอยละ 36.5 และลําดับสุดทาย สถานภาพหยาราง ซึ่งมีจํานวนทั้งสิ้น 72 คน คิดเปนรอยละ 

18.0 
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สวนท่ี 2 ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมในการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยของผูบริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ตารางที่ 4.7 : จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามพฤติกรรมในการดูแลสุขภาพ 

 ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.7 แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ เลือกที่จะดูแล

สุขภาพโดยปลอยตามธรรมชาติ ซึ่งมีจํานวนทั้งสิ้น 214 คน คิดเปนรอยละ 53.5 รองลงมาคือ ออก

กําลังกายอยางสม่ําเสมอ ซึ่งมีจํานวนทั้งสิ้น 132 คน คิดเปนรอยละ 21.9 ลําดับสุดทายคือ พักผอน

อยางเพียงพอซึ่งมีจํานวน ทั้งสิ้น 119 คน คิดเปนรอยละ 21.9 รองลงมาคือ รับประทานแตอาหารที่มี

คุณคาทางโภคชนาการซึ่งมีจํานวนทั้งสิ้น 78 คน คิดเปนรอยละ 14.4   

  

ตารางที่ 4.8: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามพฤติกรรมในรับรูขาวสาร  

พฤติกรรมในรับรูขาวสาร จาํนวน รอยละ 

เคย 

ไมเคย 

386 

14 

96.5 

3.5 

รวม  400 100.0 

ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.8 แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ น้ันรับรูขอมูล

ขาวสารของผลิตภัณฑอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยกอนบริโภค ซึ่งมีจํานวน 386 คน ซึ่งคิดเปน

รอยละ 96.5 และมีผูที่ไมเคยรับรูขอมูลขาวสารเพียง 14 คนคดิเปนรอยละ 3.5  

 

ตารางที่ 4.9: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามแหลงในการรับรูขอมูล

 ขาวสาร 

พฤติกรรมในการดูแลสุขภาพ จํานวน รอยละ 

รับประทานแตอาหารที่มีคุณคาทางโภคชนาการ 

ออกกําลังกายอยางสม่ําเสมอ 

พักผอนอยางเพียงพอ 

ปลอยตามธรรมชาติ 

78 

132 

119 

214 

14.4 

29.8 

21.9 

53.5 

รวม 400 100.0 

แหลงในการรับขอมูลขาวสาร จาํนวน รอยละ 

เพือ่น  

แพทย 

131 

87 

12.5 

8.3 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.9 (ตอ): จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามแหลงในการรับรูขอมูล

ขาวสาร  

ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.9 แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ น้ันรับรูขอมูล

ขาวสารจากบุคคลในครอบครัวมากที่สุดซึ่งมีจํานวน 188 คนคดิเปนรอยละ 18.0 รองลงมาคือ 

เพื่อน ซึ่งมีจํานวน 131 คน คิดเปนรอยละ 12.5 รองลงมาคือ ใบปลิวแผนพับที่บรรยายสรรพคุณ

ของผลิตภัณฑ ซึ่งมีจํานวน 125 คน คิดเปนรอยละ12.0 รองลงมาคือ บทความทางวิทยุหรือ

โทรทัศน ซึ่งมีจํานวน 122 คน คิดเปนรอยละ 11.7 รองลงมาคือ พนักงานขาย หรือ ผูแทนจําหนาย 

115 คน คิดเปนรอยละ 11.0 รองลงมาคือ เภสัชกรประจํารานขายยา ซึ่งมีจํานวน 107 คนคดิเปนรอย

ละ 10.2  รองลงมาคือ บทความทางนิตยสาร วารสาร สิ่งพิมพ ซึ่งมีจํานวน 93 คน คิดเปนรอยละ 8.9 

รองลงมาคือ แพทย ซึ่งมีจํานวน 87 คน คิดเปนรอยละ8.3 รองลงมาคือ ผูเชียวชาญทางดาน

โภชนาการ ซึ่งมีจํานวน 52 คน คิดเปนรอยละ 5.0 และสุดทายคือ เอกสารเผยแพรของสํานักงาน

คณะกรรมการอาหารและยา ซึ่งมีจํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 2.1 

 

 

 

 

 

 

 

แหลงในการรับขอมูลขาวสาร จาํนวน รอยละ 

เภสัชกรประจํารานขายยา 107 10.2 

บทความทางโทรทัศนหรือวิทยุ 122 11.7 

บทความทางนิตยสาร วารสาร สิ่งพิมพ 93 8.9 

ใบปลิวแผนพับที่บรรยายสรรพคุณของผลิตภัณฑ 125 12.0 

เอกสารเผยแพรของสํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา (อย) 22 2.1 

บุคคลในครอบครัว 188 18.0 

พนักงานผูขาย หรือ ผูแทนจําหนาย 115 11.0 

ผูเชียวชาญดานโภชนาการ 52 5.0 

รวม 400 100.0 
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ตารางที่ 4.10: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามลักษณะทางกายภาพ (ชนิด) 

ของผลิตภัณฑอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยที่ผูบริโภครับประทาน  

ลักษณะทางกายภาพ(ชนิด) จาํนวน รอยละ 

สมุนไพรสด 

สมุนไพรแปรรูปชนิดเม็ด/แค็ปซูล 

สมนุไพรชนิดผง 

สมนุไพรชนิดนํ้า 

ยาสมุนไพร 

เคร่ืองด่ืมสมุนไพร 

สมุนไพรในรูปแบบอาหารทานเลน 

156 

180 

140 

34 

242 

248 

96 

14.2 

16.4 

12.8 

3.1 

22.1 

22.6 

8.8 

รวม 400 100.0 

ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.10 แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ น้ันบริโภค

สมุนไพรในรูปแบบของ เคร่ืองด่ืมสมุนไพร มากที่สุดซึ่งมีจํานวน 248 คนคดิเปนรอยละ 22.6 

รองลงมาคือ ยาสมุนไพร ซึ่งมีจํานวน 242 คน คิดเปนรอยละ 22.1 รองลงมาคือ สมนุไพรแปรรูป

ชนิดเมด็/แค็ปซูล ซึ่งมีจํานวน 180 คน คดิเปนรอยละ16.4 รองลงมาคือ สมุนไพรสด ซึ่งมีจํานวน 

156 คน คิดเปนรอยละ 14.2 รองลงมาคือ สมนุไพรชนิดผง 140 คน คิดเปนรอยละ 12.8 รองลงมา

คอื สมุนไพรในรูปแบบอาหารทานเลน ซึ่งมีจํานวน 96  และสุดทายคือ สมนุไพรชนิดนํ้า ซึ่งมี

จํานวน 34 คน คิดเปนรอยละ 3.1 

 

ตารางที่ 4.11: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามรายจายตอการซื้อผลิตภัณฑ

อาหารเสริมจากสมุนไพรไทยในแตละคร้ัง 

จํานวนเงนิ จํานวน รอยละ 

นอยกวา 1,000 บาท 

ระหวาง 1,001-2,000 บาท 

ระหวาง 2,001-2,000 บาท 

ระหวาง 3,001-4,000 บาท 

มากกวา 4,000 บาท 

205 

156 

29 

5 

5 

51.3 

156 

7.3 

5 

1.3 

รวม 400 100.0 

ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.11 แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ จายเงินใน

การซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยตอคร้ัง มากที่สุดคือ นอยกวา 1,000 บาท ซึ่งมี
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จํานวน 205 คนคดิเปนรอยละ 51.3 รองลงมาคือมีรายจายตอคร้ัง ระหวาง 2,001-2,000 บาท ซึ่งมี

จํานวน 29 คน คิดเปนรอยละ 7.3 รองลงมาคือมีรายจายตอคร้ัง ระหวาง 3,001-4,000 บาท ซึ่งมี

จํานวน 5  คน คิดเปนรอยละ  1.3 และลําดับสุดทายมีรายจายตอคร้ัง  มากกวา 4,000 บาท ซึ่งมี

จํานวน 5  คน คิดเปนรอยละ  1.3 

 

ตารางที่ 4.12: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามระยะเวลาในการบริโภคอาหาร

เสริมจากสมุนไพรไทย 

ระยะเวลาในการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย จาํนวน รอยละ 

นอยกวา 1 เดือน 

1 เดือน - 3 เดือน 

4 เดือน - 6 เดือน 

6 เดือน - 9เดือน 

9เดือน- 1ป 

1ป - 2ป 

มากกวา 2 ปขึ้นไป 

34 

73 

141 

63 

34 

12 

43 

8.5 

18.3 

35.3 

15.8 

8.5 

3.0 

10.8 

รวม 400 100.0 

 ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.12 แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีระยะเวลา

ในการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยระยะเวลามากที่สุดคอื 4 เดือน - 6 เดือน ซึ่งมีจํานวน 

141 คนคดิเปนรอยละ 35.3 รองลงมาคือ 1 เดือน - 3 เดือน  ซึ่งมีจํานวน 73 คน คิดเปนรอยละ 18.3 

รองลงมาคือ 6 เดือน - 9เดือน  ซึ่งมีจํานวน 63 คน คิดเปนรอยละ 15.8 รองลงมาคือ มากกวา 2 ปขึ้น

ไป ซึ่งมีจํานวน 43 คน คิดเปนรอยละ 10.8 รองลงมาคือ 9เดือน- 1ป ซึ่งมีจํานวน 34 คน คิดเปนรอย

ละ 8.5 รองลงมาคือ นอยกวา 1 เดือนซึ่งมีจํานวน 34 คน คิดเปนรอยละ 8.5 รองลงมาคือ นอยกวา 1 

เดือน ซึ่งมีจํานวน 34 คน คิดเปนรอยละ 8.5 รองลงมาคือ 1ป - 2ป ซึ่งมีจํานวน 12 คน คิดเปนรอย

ละ 3.0 
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ตารางที่ 4.13: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามสถานะในการบริโภคอาหาร

เสริมจากสมุนไพรไทย 

การบริโภคอาหารเสริม ณ ปจจุบัน จาํนวน รอยละ 

บริโภคและปจจุบันยังบริโภคอยู 

เคยบริโภคแตเลิกไปแลว 

353 

47 

88.3 

11.8 

รวม 400 100.0 

  ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.13 แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ น้ันปจจุบันยัง

รับประทานอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยอยูซึ่งมีจํานวนมากถึง 353 คนคดิเปนรอยละ 88.3 สวนผู

ที่เคยบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยนั้นมีจํานวน 47 คน คิดเปนรอยละ 11.8 

 

ตารางที่ 4.14: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามที่เคยบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพร

ไทย จําแนกตามสาเหตุที่ทําใหเลิกบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย 

สาเหตุท่ีทําใหเลิกบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย จาํนวน รอยละ 

ไมเห็นผลที่เกิดขึ้นหลังจากบริโภค 

มีผูแนะนําใหเลิก 

หาที่ซื้อยาก 

ไดรับผลขางเคียงจากการบริโภค 

ไมมั่นใจในความปลอดภัย 

3 

19 

11 

5 

9 

6.4 

40.4 

23.4 

10.6 

19.1 

รวม 47 100.0 

 ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.14 แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามที่เลิกบริโภคอาหาร

เสริมจากสมุนไพรไทยสวนใหญนั้นตองเลิกรับประทานหรือบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย

เน่ืองจาก มีผูแนะนําใหเลิก ซึ่งมีจํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 19.0 ของผูตอบแบบสอบถามที่เลิก

บริโภคอาหารเสริม รองลงมาคือมีสาเหตุเนื่องจาก หาที่ซื้อยาก จํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 11.0 

ของผูตอบแบบสอบถามที่เลิกบริโภคอาหารเสริม รองลงมาคือมีสาเหตุเนื่องจาก ไมมั่นใจในความ

ปลอดภัย จํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 19.1 ของผูตอบแบบสอบถามที่เลกิบริโภคอาหารเสริม 

รองลงมาคือมีสาเหตุเนื่องจาก ไดรับผลขางเคียงจากการบริโภค จํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 10.6 

ของผูตอบแบบสอบถามที่เลิกบริโภคอาหารเสริม และสุดทายมีสาเหตุอันเนื่องมากจาก ไมเห็นผลที่

เกิดขึ้นหลังจากบริโภค จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 6.4 ของผูตอบแบบสอบถามที่เลิกบริโภค

อาหารเสริม 
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ตารางที่ 4.15: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามที่เคยบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพร

ไทยจําแนกตามความคิดเห็นในการกลับมาบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย 

การกลับมาบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย จาํนวน รอยละ 

บริโภค 

ไมแนใจ 

ไมบริโภค 

6 

31 

10 

12.8 

66.0 

21.3 

รวม 47 100.0 

ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.15 แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามที่เลิกบริโภคอาหาร

เสริมจากสมุนไพรไทยสวนใหญน้ัน ไมแนใจ วาจะกลับมาบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย

อีก ซึ่งมีจํานวน 31 คน คิดเปนรอยละ 66.0 ของผูตอบแบบสอบถามที่เลิกบริโภคอาหารเสริม 

รองลงมามีความคิดวาจะไมบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยอีก จํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 

21.3 ของผูตอบแบบสอบถามที่เลิกบริโภคอาหารเสริม และสุดทายมีความคิดเห็นวาจะกลับมา

บริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยอีกจํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 12.8 ของผูตอบแบบสอบถาม

ที่เลิกบริโภคอาหารเสริม 

 

สวนท่ี 3 ขอมูลเกี่ยวกับความคิดเห็นของผูบริโภคทางดานปจจัยทางจิตวิทยาท่ีมีตอการ

บริโภคผลิตภํณฑอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย 

 

ตารางที่ 4.16: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นทางดานจิตวิทยาในสวนของสิ่ง

กระตุนของผูบริโภคที่มีตอการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย  

สิ่งจูงใจ 𝑿𝑿�  S.D การแปลผล 

ผลิตภัณฑอาหารเสริมสมุนไพรไทยมีราคาถูก เมื่อ

เปรียบเทียบกับประโยชนถือวาคุมคา 

ผลิตภัณฑอาหารเสริมสมุนไพรไทยเปนภูมิปญญาของชาว

ไทยทําใหทานอยากที่จะสนับสนุนสินคาของชาวไทย

ดวยกนั 

คุณคาทางจิตใจที่ไดรับจากผลิตภัณฑอาหารเสริมสมุนไพร

ไทยไมสามารถหาสิ่งอ่ืนมาทดแทนได 

4.11 

 

4.14 

 

3.74 

0.93 

 

0.89 

 

1.00 

เห็นดวย 

 

เห็นดวย 

 

เห็นดวย 

รวม 3.78 0.81 เห็นดวย 
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ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.16 แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับ

ทางดานจิตวิทยาในสวนของสิ่งกระตุนของผูบริโภคที่มีตอการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพร

ไทยดานสิ่งจูงใจโดยรวม อยูในระดับ เห็นดวย  ซึ่งแยกเปนขอไดดังน้ี  ผูตอบแบบสอบถามเห็นดวย

วาผลิตภัณฑอาหารเสริมสมุนไพรไทยมีราคาถูกเมื่อเปรียบเทียบกับประโยชนถือวาคุมคา และ

ผูตอบแบบสอบถามเห็นดวยวาผลิตภัณฑอาหารเสริมสมุนไพรไทยเปนภูมิปญญาของชาวไทยทํา

ใหทานอยากที่จะสนับสนุนสินคาของชาวไทยดวยกัน และผูตอบแบบสอบถามเห็นดวยวาคุณคา

ทางจิตใจที่ไดรับจากผลิตภัณฑอาหารเสริมสมุนไพรไทยไมสามารถหาสิ่งอ่ืนมาทดแทนได  

 

ตารางที่ 4.17: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นทางดานจิตวิทยาในสวนของสิ่

การรับรูของผูบริโภคที่มีตอการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย  

การรับรู 𝑋𝑋� S.D. การแปลผล 

ทานรูจักอาหารเสริมสมุนไพรไทยไดจากการพบเห็นใน

ชีวิตประจําวันของทาน เชน การเดินหางสรรพสนิคา การ

เดินผานรานขายยา เปนตน 

ทานรูจักอาหารเสริมสมุนไพรไทยจากการรับโฆษณาผาน

สื่อตางๆ เชน โทรทัศน วิทยุ นิตยสาร วรสาร แผนผับ 

อินเตอรเน็ท 

ทานรูจักอาหารเสริมสมุนไพรไทยจากการแนะนําของเพื่อน 

คนรูจัก หรือ บุคคลในครอบครัว 

3.70 

 

3.70 

 

3.95 

1.03 

 

1.18 

 

1.17 

เห็นดวย 

 

เห็นดวย 

 

เห็นดวย 

รวม 3.78 0.84 เห็นดวย 

ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.17 แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับ

ทางดานจิตวิทยาในสวนของการรับรูของผูบริโภคที่มีตอการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย

ดานการรับรูโดยรวมอยูในระดับ เห็นดวย ซึ่งแยกเปนรายขอไดดังน้ี ผูตอบแบบสอบถามเห็นดวย

วารูจักอาหารเสริมสมุนไพรไทยไดจากการพบเห็นในชีวิตประจําวันของทาน  เชน การเดิน

หางสรรพสินคา การเดินผานรานขายยา เปนตน และผูตอบแบบสอบถามเห็นดวยวารูจักอาหาร

เสริมสมุนไพรไทยจากการรับโฆษณาผานสื่อตางๆ เชน โทรทัศน วิทยุ นิตยสาร วรสาร แผนผับ 

อินเตอรเน็ท และผูตอบแบบสอบถามเห็นดวย วารูจักอาหารเสริมสมุนไพรไทยจากการแนะนําของ

เพือ่น คนรูจัก หรือ บุคคลในครอบครัว 
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ตารางที่ 4.18: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นทางดานจิตวิทยาในสวนของการ

เรียนรูของผูบริโภคที่มีตอการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย  

การเรียนรู 𝑋𝑋� S.D การแปลผล 

   เมื่อทานบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย  แลวมกีาร

เปลี่ยนแปลงในทางที่ดีขึ้น ทานก็จะบริโภคอาหารเสริมชนิด

น้ันเปนประจํา 

4.12 1.09 เห็นดวย 

   เมื่อทานไดรับผลขางเคียงจากการบริโภคอาหารเสริมจาก

สมุนไพรไทย ทานก็จะเลิกบริโภคอาหารเสริมในกลุม

สมุนไพรไทยและไมกลับไปบริโภคซ้ํา 

3.79 1.18 เห็นดวย 

   เมื่อทานบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย ทานก็จะลด

พฤติกรรมในการดูแลรักษาสขุภาพในดานอ่ืนๆลดลง 
3.19 1.32 เห็นดวย 

รวม 3.70 0.90 เห็นดวย 

ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.18 แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับ

ทางดานจิตวิทยาในสวนของการเรียนรูของผูบริโภคที่มีตอการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพร

ไทยดานการเรียนรูโดยรวม อยูในระดับ เห็นดวย  ซึ่งแยกเปนรายขอไดดังน้ี ผูตอบแบบสอบถาม 

เห็นดวย วาเมื่อบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย  แลวมีการเปลี่ยนแปลงในทางที่ดีขึ้น ทานก็จะ

บริโภคอาหารเสริมชนิดน้ันเปนประจํา และ ผูตอบแบบสอบถาม เห็นดวย วาเมื่อไดรับผลขางเคียง

จากการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย ทานก็จะเลิกบริโภคอาหารเสริมในกลุมสมุนไพรไทย

และไมกลับไปบริโภคซ้ํา และผูตอบแบบสอบถามเห็นดวย วาเมื่อบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพร

ไทย ทานกจ็ะลดพฤติกรรมในการดูแลรักษาสขุภาพในดานอ่ืนๆลดลง 
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สวนท่ี 4 เปนขอมูลเกี่ยวกับความคิดเห็นของผูบริโภคท่ีมีตอปจจัยดานผลิตภัณฑอาหาร

เสริมจากสมุนไพรไทย 

ตารางที่ 4.19: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นปจจัยทางดานผลิตภัณฑของ

ผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยในดานสรรพคุณ

ของผลิตภัณฑ 

 

สรรพคณุ 𝑋𝑋� S.D การแปลผล 

   การรับประทาน อาหารเสริมจากสมุนไพรไทย น้ันจะชวยให

รางกายไดรับสารอาหารที่จําเปนตอรางกาย เนื่องจากรางกาย

ไดรับสารอาหารจากอาหารมื้อหลักไมเพียงพอ 
3.52 1.06 เห็นดวย 

   อาหารเสริมจากสมุนไพรไทย เปนผลิตภัณฑที่สกัดมาจาก

สมุนไพรไทย ดังนั้นการรับประทานอาหารเสริมจากสมุนไพร

ไทยจึงมีสรรพคุณในการรักษาโรคภัยไขเจ็บไดดีกวาหรือ

เทียบเทากับ สมุนไพรไทยสด 

3.60 1.01 เห็นดวย 

   การรับประทาน อาหารเสริมจากสมุนไพรไทย อยางสม่ําเสมอ

จะชวยใหรางกายสามารถสรางภูมิคุมกัน และ ลดความเสี่ยงใน

การเกดิโรครายแรงได เชน โรคมะเร็ง โรคหัวใจ โรคเบาหวาน 

เปนตน 

3.80 0.97 เห็นดวย 

   ผลิตภัณฑอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย ชวยในการบํารุงผิว

และเสริมความงามได เชนการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพร

ไทยที่สกัดมาจาก ขะมิ้น วานหางจรเข เปนตน 

3.83 1.01 เห็นดวย 

รวม 3.68 0.76 เห็นดวย 

 ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.19 แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับ

ปจจัยทางดานผลิตภัณฑของผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย

ทางดานสรรพคุณ โดยรวม อยูในระดับ เห็นดวย ซึ่งแยกเปนรายขอไดดังน้ี ผูตอบแบบสอบถาม 

เห็นดวย วาการรับประทาน อาหารเสริมจากสมุนไพรไทย นั้นจะชวยใหรางกายไดรับสารอาหารที่

จําเปนตอรางกาย เนื่องจากรางกายไดรับสารอาหารจากอาหารมื้อหลักไมเพียงพอ และ ผูตอบ

แบบสอบถามเห็นดวยาอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย เปนผลิตภัณฑที่สกัดมาจากสมุนไพรไทย 

ดังนั้นการรับประทานอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยจึงมีสรรพคุณในการรักษาโรคภัยไขเจ็บได
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ดีกวาหรือเทียบเทากับ สมุนไพรไทยสด และ ผูตอบแบบสอบถามเห็นดวย วา การรับประทาน 

อาหารเสริมจากสมุนไพรไทย อยางสม่ําเสมอจะชวยใหรางกายสามารถสรางภูมิคุมกัน และ ลด

ความเสี่ยงในการเกิดโรครายแรงได เชน โรคมะเร็ง โรคหัวใจ โรคเบาหวาน เปนตน และ ผูตอบ

แบบสอบถาม เห็นดวย วาผลิตภัณฑอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย ชวยในการบํารุงผิวและเสริม

ความงามได เชนการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยที่สกัดมาจาก ขะมิ้น วานหางจรเข เปน

ตน 

ตารางที่ 4.20: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นปจจัยทางดานผลิตภัณฑของ

ผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยในคุณภาพของ

ผลิตภัณฑ 

คุณภาพ 𝑋𝑋� S.D การแปลผล 

   สมุนไพรไทยใชเปนวัตถุดิบในการผลิตอาหารเสริมจาก

สมุนไพรไทย จําเปนที่จะตองคัดเลือกมาจากสมุนไพรไทย

ที่ดีที่สุดและแหลงในการผลิต/เพาะปลูกที่ดีที่สุด 

4.14 1.00 เห็นดวย 

   ผลิตภัณฑอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยที่ ผานการ

รับรองจากหนวยงานของภาครัฐ เชน องคการอาหารและ

ยา ทําใหผูบริโภคมั่นใจในผลิตภัณฑมากขึ้น 

4.26 1.06 เห็นดวย 

   สิ่งสําคัญของ ผลิตภัณฑอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย 

คือตองมีการรับประกันคุณภาพผลิตภัณฑจากผูผลิต เพือ่ให

แนใจวาสินคาที่ผลิตออกมาน้ันมีมาตราฐานเดียวกัน 

4.01 1.04 เห็นดวย 

   ผลิตภัณฑอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยที่ไดรับความ

นิยมจากผูคนทั่วไปน้ันดูนาเชื่อถือ ถึงแมวาจะไมผานการ

รับรอง หรือตรวจสอบจากหนวยงานใดๆ 

3.15 1.23 เห็นดวย 

รวม 3.89 0.76 เห็นดวย 

 ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.20 แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับ

ปจจัยทางดานผลิตภัณฑของผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยดาน

คุณภาพ โดยรวม อยูในระดับ เห็นดวยดวย ซึ่งแยกเปนรายขอไดดังน้ี ผูตอบแบบสอบถาม เห็นดวย 

วาสมุนไพรไทยใชเปนวัตถุดิบในการผลิตอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย จําเปนที่จะตองคัดเลือกมา

จากสมุนไพรไทยที่ดีที่สุดและแหลงในการผลิต/เพาะปลูกที่ดีที่สุด และผูตอบแบบสอบถาม เห็น

ดวย วาผลิตภัณฑอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยที่ ผานการรับรองจากหนวยงานของภาครัฐ เชน 

องคการอาหารและยา ทําใหผูบริโภคมั่นใจในผลิตภัณฑมากขึ้น และผูตอบแบบสอบถาม เห็นดวย 
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วาสิ่งสําคัญของ ผลิตภัณฑอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย คือตองมีการรับประกันคุณภาพผลิตภัณฑ

จากผูผลิต เพื่อใหแนใจวาสินคาที่ผลิตออกมาน้ันมีมาตราฐานเดียวกัน และผูตอบแบบสอบถาม 

เห็นดวย วาผลิตภัณฑอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยที่ไดรับความนิยมจากผูคนทั่วไปน้ันดูนาเชื่อถือ  

ถึงแมวาจะไมผานการรับรอง หรือตรวจสอบจากหนวยงานใดๆ 

 

ตารางที่ 4.21: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นปจจัยทางดานผลิตภัณฑของ   

ผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยในชนิดของ

ผลิตภัณฑ 

ลักษณะทางกายภาพ(ชนิด) 𝑋𝑋� S.D การแปลผล 

อาหารเสริมจากสมุนไพรไทยในรูปแบบ นํ้า ที่ได

ประโยชนทั้ง สรรพคุณตางๆของสมุนไพรไดอยาง

ครบถวน และ ยังชวยดับกระหายนํ้าไดอีกดวย 

4.15 1.11 เห็นดวย 

อาหารเสริมจากสมุนไพรไทยในรูปแบบ ผง สําหรับชง/

ผสมนํ้า ซึ่งทานสามารถพกพาไปไดอยางสะดวกสบาย งาย

ตอการเก็บรักษา 

3.86 1.05 เห็นดวย 

อาหารเสริมจากสมุนไพรไทยในรูปแบบ เมด็ ซึ่งงายตอการ

บริโภค 
3.74 1.13 เห็นดวย 

อาหารเสริมจากสมุนไพรไทยในรูปแบบ สําเร็จรูปพรอม

รับประทาน เชน อาหารวาง ทานเลนไดโดยที่มีรสชาติ

อรอยและใหคุณคาทางโภชนาการ 

3.45 1.19 เห็นดวย 

รวม 3.79 0.78 เห็นดวย 

 ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.21 แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับ

ปจจัยทางดานผลิตภัณฑของผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยดาน

ลักษณะทางกายภาพ(ชนิด)โดยรวม อยูในระดับ เห็นดวย ซึ่งแยกเปนรายขอไดดังน้ี ผูตอบ

แบบสอบถาม  เห็นดวย วาอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยในรูปแบบ นํ้า ที่ไดประโยชนทั้ง 

สรรพคุณตางๆของสมุนไพรไดอยางครบถวน และ ยังชวยดับกระหายนํ้าไดอีกดวย และผูตอบ

แบบสอบถาม เห็นดวย วาอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยในรูปแบบ ผง สําหรับชง/ผสมนํ้า ซึ่งทาน

สามารถพกพาไปไดอยางสะดวกสบาย งายตอการเก็บรักษา และผูตอบแบบสอบถาม เห็นดวย วา

อาหารเสริมจากสมุนไพรไทยในรูปแบบ เมด็ ซึ่งงายตอการบริโภค และผูตอบแบบสอบถาม เห็น
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ดวย อาหารเสริมจากสมุนไพรไทยในรูปแบบ สําเร็จรูปพรอมรับประทาน เชน อาหารวาง ทานเลน

ไดโดยที่มีรสชาติอรอยและใหคุณคาทางโภชนาการ 

 

ตารางที่ 4.22: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นปจจัยทางดานผลิตภัณฑของ

ผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยทางดานลักษณะ

บรรจุภัณฑ 

ลักษณะบรรจุภัณฑ 𝑋𝑋� S.D การแปลผล 

บรรจุภัณฑตองออกแบบใหมีความสวยงาม หรูหราดูนา

เชื่อเพื่อแสดงใหเห็นถึงคุณคาของผลิตภัณฑ 
3.32 1.14 เห็นดวย 

บรรจุภัณฑตองออกแบบใหมีลักษณะ โปรงใส มองเห็นตัว

ผลิตภัณฑไดชัดเจนเพื่อเพิ่มความมันใจในผลิตภัณ 
4.03 1.09 เห็นดวย 

บรรจุภัณฑตองออกแบบใหมีความทันสมัยโดดเดนสะดุด

ตา เพื่อใหไมเกิดความจําเจในรูปแบบเดิมๆ 
3.41 1.17 เห็นดวย 

บรรจุภัณฑตองออกแบบใหมีความปลอดภัย เชนมีการปด

ผนึก(ซีล)ผลิตภัณฑเปนอยางดีเพื่อใหผูบริโภคหมั่นใจถึง

ความสดใหของสินคา 

4.13 1.13 เห็นดวย 

รวม 3.72 0.86 เห็นดวย 

 ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.22 แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับ

ปจจัยทางดานผลิตภัณฑของผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยดาน

ลักษณะทางบรรจุภัณฑ โดยรวม อยูในระดับ เห็นดวย ซึ่งแยกเปนรายขอไดดังน้ี ผูตอบ

แบบสอบถามมคีวามคดิเห็นวา  เห็นดวย วาบรรจุภัณฑตองออกแบบใหมีความสวยงาม หรูหราดูนา

เชื่อเพื่อแสดงใหเห็นถึงคุณคาของผลิตภัณฑ และผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นวา  เห็นดวย วา

บรรจุภัณฑตองออกแบบใหมีลักษณะ โปรงใส มองเห็นตัวผลิตภัณฑไดชัดเจนเพื่อเพิ่มความมันใจ

ในผลิตภัณ และผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นวา  เห็นดวย วาบรรจุภัณฑตองออกแบบใหมี

ความทนัสมยัโดดเดนสะดุดตา เพื่อใหไมเกิดความจําเจในรูปแบบเดิมๆ และผูตอบแบบสอบถามมี

ความคดิเห็นวา  เห็นดวย วาบรรจุภัณฑตองออกแบบใหมีความปลอดภัย เชนมีการปดผนึก(ซีล)

ผลิตภัณฑเปนอยางดีเพื่อใหผูบริโภคหมั่นใจถึงความสดใหของสินคา 
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ตารางที่ 4.23: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นปจจัยทางดานผลิตภัณฑของ

ผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยในดานแบรนดหรือ

ยี่หอผลิตภัณฑของสินคา 

แบรนด/ยี่หอผลิตภัณฑ 𝑋𝑋� S.D การแปลผล 

ยี่หอที่พบเห็นไดทั่วไปและตามโฆษณาในที่ตางๆ จะทําให

ผลิตภัณฑอหารเสริมแลดูนาเชื่อถือ 
3.69 1.06 เห็นดวย 

ยี่หอที่ไดรับการรับรองจากสถาบันตางๆ จะชวยเพิ่มความ

มั่นใจใหแกผูบริโภค 
4.12 1.11 เห็นดวย 

ยี่หอที่ คนในครอบครัว หรือ คนสนิทเลือกใช จะทําให

ทานมีแนวโนมวาจะใชผลิตภัณฑของยี่หอน้ันดวย 
3.70 1.14 เห็นดวย 

ทานจะเลือกบริโภคผลิตภัณฑยี่หอที่ไดรับความนิยมของ

คนทั่วไปเพื่อความสบายใจของทาน 
3.15 1.20 เห็นดวย 

รวม 3.66 0.86 เห็นดวย 

 ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.23 แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับ

ปจจัยทางดานผลิตภัณฑของผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยดาน

แบรนดหรือยี่หอผลิตภัณฑ โดยรวม อยูในระดับ เห็นดวย  ซึ่งแยกเปนรายขอไดดังน้ี ผูตอบ

แบบสอบถามมคีวามคดิเห็นวา  เห็นดวย วายี่หอที่พบเห็นไดทั่วไปและตามโฆษณาในที่ตางๆ จะ

ทําใหผลิตภัณฑอหารเสริมแลดูนาเชื่อถือ และผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นวา เห็นดวย วา

ยี่หอที่ไดรับการรับรองจากสถาบันตางๆ จะชวยเพิ่มความมั่นใจใหแกผูบริโภค และผูตอบ

แบบสอบถามมคีวามคดิเห็นวา เห็นดวย วายี่หอที่ คนในครอบครัว หรือ คนสนิทเลือกใช จะทําให

ทานมีแนวโนมวาจะใชผลิตภัณฑของยี่หอน้ันดวย และผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นวา เห็น

ดวย วาทานจะเลือกบริโภคผลิตภัณฑยี่หอที่ไดรับความนิยมของคนทั่วไปเพื่อความสบายใจของ

ทาน 
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ตารางที่ 4.24: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นของผูบริโภคตอการบริโภค

อาหารเสริมจากสมุนไพรไทยใน 

ความคิดเห็นของผูบริโภคตอการบริโภคอาหารเสริมจาก

สมุนไพรไทยใน 
𝑋𝑋� S.D การแปลผล 

ทานบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย เพราะสรรพคณุ

ในดานตางๆของผลิตภัณฑ เชน คุณคาทางโภชนาการ 

ความสามารถในการรักษาโรค ชวยปกปองรางกายจาก

โรคภัยตางๆ ชวยในเร่ืองบํารุงและเสริมความงาม เปนตน 

4.29 1.02 เห็นดวย 

ทานไดศึกษาหาขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมจาก

สมุนไพรไทยกอนทุกคร้ังที่จะบริโภค 
4.24 0.99 เห็นดวย 

ทานไดปรึกษาแพทยหรือเภสัชกรในการบริโภคผลิตภัณฑ

อาหารเสริมจากสมุนไพรกอนทุกคร้ัง 
3.78 1.12 เห็นดวย 

กอนที่ทานจะซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย

ทานไดขอขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑอยางละเอียดจากรานคา

หรือผูขายทุกคร้ัง 

3.98 1.01 เห็นดวย 

ทานมักขอความคิดเห็นเกี่ยวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมจาก

สมุนไพรไทย จากเพื่อนหรือคนรูจักกอนที่จะซื้อมาบริโภค

ทุกคร้ัง 

3.96 1.28 เห็นดวย 

ทานจะซื้ออาหารเสริมจากสมุนไพรไทย จากแหลงทีดู่

นาเชื่อถือ สามารถหาผูรับผิดชอบไดหากเกิดผลขางเคียง

จากการบริโภค 

4.01 1.13 เห็นดวย 

ทานจะซื้ออาหารเสริมจากสมุนไพรไทยในที่ตางๆ ตามที่

ทานสะดวก 
3.59 1.20 เห็นดวย 

ทานไดอาน ฉลาก บนผลิตภัณฑอยางละเอียดกอนบริโภค

ทุกคร้ัง 
4.01 1.19 เห็นดวย 

ทานบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยอยางเปนประจํา

และสม่ําเสมอ 
3.77 2.32 เห็นดวย 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.24 (ตอ): คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นของผูบริโภคตอการ

บริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยใน 

ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.24 แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับ

ในการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยของผูบริโภค โดยรวมน้ันอยูในระดับเห็นดวย ซึ่งเมื่อ

แยกเปนรายขอไดดังน้ี ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นวา  เห็นดวย วาทานบริโภคอาหารเสริม

จากสมุนไพรไทย เพราะสรรพคุณในดานตางๆของผลิตภัณฑ เชน คุณคาทางโภชนาการ 

ความสามารถในการรักษาโรค ชวยปกปองรางกายจากโรคภัยตางๆ ชวยในเร่ืองบํารุงและเสริม

ความงาม เปนตน และผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นวา  เห็นดวย วาทานไดศึกษาหาขอมูล

เกี่ยวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยกอนทุกคร้ังที่จะบริโภค และผูตอบแบบสอบถามมี

ความคดิเห็นวา  เห็นดวย วาทานไดปรึกษาแพทยหรือเภสัชกรในการบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริม

จากสมุนไพรกอนทุกคร้ัง และผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นวา  เห็นดวย วากอนที่ทานจะซื้อ

ผลิตภัณฑอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยทานไดขอขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑอยางละเอียดจากรานคา

หรือผูขายทุกคร้ัง และผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นวา  เห็นดวย วาทานมักขอความคิดเห็น

เกี่ยวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย จากเพื่อนหรือคนรูจักกอนที่จะซื้อมาบริโภคทุก

คร้ัง และผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นวา  เห็นดวย วาทานจะซื้ออาหารเสริมจากสมุนไพรไทย 

จากแหลงที่ดูนาเชื่อถือ สามารถหาผูรับผิดชอบไดหากเกิดผลขางเคียงจากการบริโภค และผูตอบ

แบบสอบถามมคีวามคดิเห็นวา  เห็นดวย วาทานจะซื้ออาหารเสริมจากสมุนไพรไทยในที่ตางๆ 

ตามที่ทานสะดวก บริโภค และผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นวา  เห็นดวย วาทานไดอาน ฉลาก 

บนผลิตภัณฑอยางละเอียดกอนบริโภคทุกคร้ัง และผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นวา  เห็นดวย 

วาทานบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยอยางเปนประจําและสม่ําเสมอ และผูตอบ

แบบสอบถามมคีวามคดิเห็นวา  เห็นดวย วาภายหลังจากการบริโภคทานจะติดตามถึงการ

ความคิดเห็นของผูบริโภคตอการบริโภคอาหารเสริมจาก

สมุนไพรไทยใน 
𝑋𝑋� S.D การแปลผล 

ภายหลังจากการบริโภคทานจะติดตามถึงการเปลี่ยนแปลง

วาดีขึ้นหรือไม 
3.97 1.21 เห็นดวย 

ทานจะแนะนําใหเพื่อนหรือคนรูจักหันมาบริโภคหลังจาก

พบถึงการเปลี่ยนแปลงไปในทางที่ดีขึ้นจากการบริโภค

ผลิตภัณฑ 

3.82 1.36 เห็นดวย 

รวม 3.94 0.81 เห็นดวย 
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เปลี่ยนแปลงวาดีขึ้นหรือไม สม่ําเสมอ และผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นวา  เห็นดวย วา

ภายหลังจากการบริโภคทานจะติดตามถึงการเปลี่ยนแปลงวาดีขึ้นหรือไม และผูตอบแบบสอบถาม

มคีวามคดิเห็นวา  เห็นดวย วาทานจะแนะนําใหเพื่อนหรือคนรูจักหันมาบริโภคหลังจากพบถึงการ

เปลี่ยนแปลงไปในทางที่ดีขึ้นจากการบริโภคผลิตภัณฑ 

 

สวนท่ี 5 เปนขอมูลเกี่ยวกับความสัมพันระหวางปจจัยภายในและปจจัยดานผลิตภัณฑกับ

การบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย   

ตารางที่ 4.25: แสดงผลกระทบระหวางปจจัยทางจิตวิทยา สงผลตอการบริโภคอาหารเสริมจาก

สมุนไพรไทย 

ปจจัยที่สงผลกระทบ B Beta t Sig. 

จิตวิทยา 0.54 0.43 9.70 0.000 

R2  = 0.191, F = 94.121, p* < 0.05 

ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.25 แสดงใหเห็นปจจัยทางจิตวิทยาสงผลตอการบริโภคอาหาร

เสริมจากสมุนไพรไทยพบวาปจจัยทางจิตวิทยาอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดย คา

สัมประสิทธิ์ถดถอย (Beta) เทากับ 0.43 แสดงใหเห็นวาปจจัยทางจิตวิทยามีอิทธิพลตอการบริโภค

อาหารเสริมจากสมุนไพรไทยรอยละ 43 ที่เหลืออีกรอยละ 57 เปนผลเน่ืองมาจากตัวแปรอ่ืนและมี

คาความผันแปร (R2) = 0.191 ซึ่งหมายความวา ปจจัยทางจิตวิทยาสามารถอธิบายความผันแปรของ

การบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยไดรอยละ 19.1 

 ผลการศึกษาดังกลาว สอดคลองกับสมมุติฐานที่ต้ังไววา  ปจจัยทางดานจิตวิทยาสงผลตอ

การบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยของผูบริโภคเขตกรุงเทพมหานคร  

 

ตารางที่ 4.26: แสดงผลกระทบระหวางปจจัยทางจิตวิทยา: สิ่งจูงใจ สงผลตอการบริโภคอาหาร

เสริมจากสมุนไพรไทย 

จิตวิทยา  B Beta t Sig. 

จิตวิทยา : สิ่งจูงใจ 0.37 0.37 8.10 0.000 

R2  = 0.141, F = 65.676, p* < 0.05 

ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.26 แสดงใหเห็นปจจัยทางจิตวิทยาดานสิ่งจูงใจสงผลตอการ

บริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย พบวาปจจัยทางจิตวิทยาดานสิ่งจูงใจอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ

ที่ระดับ 0.05 โดย คาสัมประสิทธิ์ถดถอย (Beta) เทากับ 0.37 แสดงใหเห็นวาปจจัยทางจิตวิทยาดาน

สิ่งจูงใจมีอิทธิพลตอการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยรอยละ 37 ที่เหลืออีกรอยละ 63 เปน
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ผลเนื่องมาจากตัวแปรอ่ืนและมีคาความผันแปร (R2) = 0.141 ซึ่งหมายความวา ปจจัยทางจิตวิทยา

ดานสิ่งจูงใจสามารถอธิบายความผันแปรของการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยไดรอยละ 

14.1 

 ผลการศึกษาดังกลาว สอดคลองกับสมมุติฐานที่ต้ังไววา  ปจจัยทางดานจิตวิทยา : สิ่งจูงใจ

สงผลตอการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยของผูบริโภคเขตกรุงเทพมหานคร  

 

ตารางที่ 4.27: แสดงผลกระทบระหวางปจจัยทางจิตวิทยา: การรับรูสงผลตอการบริโภคอาหารเสริม

จากสมุนไพรไทย 

จิตวิทยา  B Beta t Sig. 

จิตวิทยา : การรับรู 0.28 0.29 6.08 0.000 

R2  = 0.008, F = 37.06, p* < 0.05 

 ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.27 แสดงใหเห็นปจจัยทางจิตวิทยาดานการรับรูสงผลตอการ

บริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย พบวาปจจัยทางจิตวิทยาดานการรับรูอยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติที่ระดับ 0.05 โดย คาสัมประสิทธิ์ถดถอย (Beta) เทากับ 0.29 แสดงใหเห็นวาปจจัยทางจิตวิทยา

ดานการรับรูมีอิทธิพลตอการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยรอยละ 29 ที่เหลืออีกรอยละ 61 

เปนผลเนื่องมาจากตัวแปรอ่ืนและมีคาความผันแปร (R2) = 0.008 ซึ่งหมายความวา ปจจัยทาง

จิตวิทยาดานการรับรูสามารถอธิบายความผันแปรของการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยได

รอยละ 0.8 

 ผลการศึกษาดังกลาว สอดคลองกับสมมุติฐานที่ต้ังไววา  ปจจัยทางดานจิตวิทยา : การรับรู 

สงผลตอการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยของผูบริโภคเขตกรุงเทพมหานคร  

 

ตารางที่ 4.28: แสดงผลกระทบระหวางปจจัยทางจิตวิทยา: การเรียนรู สงผลตอการบริโภคอาหาร

เสริมจากสมุนไพรไทย 

จิตวิทยา  B Beta t Sig. 

จิตวิทยา : การเรียนรู 0.30 0.33 7.19 0.000 

R2  = 0.114, F = 51.765, p* < 0.05 

 ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.28 แสดงใหเห็นปจจัยทางจิตวิทยาดานการเรียนรู สงผลตอการ

บริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย พบวาปจจัยทางจิตวิทยาดานการเรียนรู อยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติที่ระดับ 0.05 โดย คาสัมประสิทธิ์ถดถอย (Beta) เทากับ 0.33 แสดงใหเห็นวาปจจัยทางจิตวิทยา

ดานการเรียนรู มีอิทธิพลตอการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยรอยละ 33 ที่เหลืออีกรอยละ 
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67 เปนผลเนื่องมาจากตัวแปรอ่ืนและมีคาความผันแปร (R2) = 0.114 ซึ่งหมายความวา ปจจัยทาง

จิตวิทยาดานการเรียนรู สามารถอธิบายความผันแปรของการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย

ไดรอยละ 11.4 

 ผลการศึกษาดังกลาว สอดคลองกับสมมุติฐานที่ต้ังไววา  ปจจัยทางดานจิตวิทยา : การ

เรียนรู สงผลตอการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยของผูบริโภคเขตกรุงเทพมหานคร  

 

ตารางที่ 4.29: แสดงผลกระทบระหวางปจจัยทางผลิตภัณฑสงผลตอการบริโภคอาหารเสริมจาก

สมุนไพรไทย 

ปจจัยที่สงผลกระทบ B Beta t Sig. 

ปจจัยทางผลิตภัณฑ 0.73 0.58 14.50 0.000 

R2  = 0.364, F = 210.470, p* < 0.05 

 ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.29 แสดงใหเห็นปจจัยทางผลิตภัณฑ สงผลตอการบริโภค

อาหารเสริมจากสมุนไพรไทย พบวาปจจัยทางผลิตภัณฑ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดย 

คาสัมประสิทธิ์ถดถอย (Beta) เทากับ 0.58 แสดงใหเห็นวาปจจัยทางผลิตภัณฑ มีอิทธิพลตอการ

บริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยรอยละ 58 ที่เหลืออีกรอยละ 42 เปนผลเน่ืองมาจากตัวแปรอ่ืน

และมีคาความผันแปร (R2) = 0.364 ซึ่งหมายความวา ปจจัยทางผลิตภัณฑ สามารถอธิบายความผัน

แปรของการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยไดรอยละ 36.4 

 ผลการศึกษาดังกลาว สอดคลองกับสมมุติฐานที่ต้ังไววา  ปจจัยทางผลิตภัณฑ สงผลตอการ

บริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยของผูบริโภคเขตกรุงเทพมหานคร  

 

ตารางที่ 4.30: แสดงผลกระทบระหวางปจจัยทางผลิตภัณฑ: สรรพคณุ สงผลตอการบริโภคอาหาร

เสริมจากสมุนไพรไทย 

ปจจัยทางผลิตภัณฑ B Beta t Sig. 

ผลิตภัณฑดาน : 

สรรพคณุ 
0.46 0.43 9.70 0.000 

R2  = 0.190, F = 94.149, p* < 0.05 

 ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.30 แสดงใหเห็นปจจัยทางผลิตภัณฑดานสรรพคณุ สงผลตอ

การบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย พบวาปจจัยทางผลิตภัณฑดานสรรพคณุ อยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดย คาสัมประสิทธิ์ถดถอย (Beta) เทากับ 0.43แสดงใหเห็นวาปจจัยทาง

ผลิตภัณฑดานสรรพคณุ มีอิทธิพลตอการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยรอยละ 43 ที่เหลือ
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อีกรอยละ 57 เปนผลเนื่องมาจากตัวแปรอ่ืนและมีคาความผันแปร (R2) = 0.190 ซึ่งหมายความวา 

ปจจัยทางผลิตภัณฑดานสรรพคณุ สามารถอธิบายความผันแปรของการบริโภคอาหารเสริมจาก

สมุนไพรไทยไดรอยละ 19 

 ผลการศึกษาดังกลาว สอดคลองกับสมมุติฐานที่ต้ังไววา  ปจจัยทางผลิตภัณฑ : สรรพคณุ 

สงผลตอการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยของผูบริโภคเขตกรุงเทพมหานคร  

 

ตารางที่ 4.31: แสดงผลกระทบระหวางปจจัยทางผลิตภัณฑ: คุณภาพ สงผลตอการบริโภคอาหาร

เสริมจากสมุนไพรไทย 

ปจจัยทางผลิตภัณฑ B Beta T Sig. 

ผลิตภัณฑดาน : คุณภาพ 0.48 0.45 10.09 0.000 

R2  = 0.204, F = 101.94, p* < 0.05 

 ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.31 แสดงใหเห็นปจจัยทางผลิตภัณฑดานคุณภาพ สงผลตอการ

บริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย พบวาปจจัยทางผลิตภัณฑดานคุณภาพ อยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติที่ระดับ 0.05 โดย คาสัมประสิทธิ์ถดถอย (Beta) เทากับ 0.45 แสดงใหเห็นวาปจจัยทาง

ผลิตภัณฑดานคุณภาพมีอิทธิพลตอการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยรอยละ 45 ที่เหลืออีก

รอยละ 55 เปนผลเนื่องมาจากตัวแปรอ่ืนและมีคาความผันแปร (R2) = 0.204 ซึ่งหมายความวา ปจจัย

ทางผลิตภัณฑดานคุณภาพ สามารถอธิบายความผันแปรของการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพร

ไทยไดรอยละ 20.4 

 ผลการศึกษาดังกลาว สอดคลองกับสมมุติฐานที่ต้ังไววา  ปจจัยทางผลิตภัณฑ คุณภาพ 

สงผลตอการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยของผูบริโภคเขตกรุงเทพมหานคร  

 

ตารางที่ 4.32 : แสดงผลกระทบระหวางปจจัยทางผลิตภัณฑ : ลักษณะทางกายภาพ(ชนิด) สงผลตอ

การบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย 

ปจจัยทางผลิตภัณฑ B Beta T Sig. 

ผลิตภัณฑดาน : ลักษณะ

ทางกายภาพ(ชนิด) 
0.50 0.48 11.08 0.000 

R2  = 0.236, F = 122.973, p* < 0.05 

 ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.32 แสดงใหเห็นปจจัยทางผลิตภัณฑดานลักษณะทางกายภาพ

(ชนิด) สงผลตอการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย พบวาปจจัยทางผลิตภัณฑดานลักษณะ

ทางกายภาพ(ชนิด) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดย คาสัมประสิทธิ์ถดถอย (Beta) เทากับ 
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0.48 แสดงใหเห็นวาปจจัยทางผลิตภัณฑดานลักษณะทางกายภาพ(ชนิด) มีอิทธิพลตอการบริโภค

อาหารเสริมจากสมุนไพรไทยรอยละ 48 ที่เหลืออีกรอยละ 52 เปนผลเน่ืองมาจากตัวแปรอ่ืนและมี

คาความผันแปร (R2) = 0.236 ซึ่งหมายความวา ปจจัยทางผลิตภัณฑดานลักษณะทางกายภาพ(ชนิด) 

สามารถอธิบายความผันแปรของการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยไดรอยละ 23.6 

 ผลการศึกษาดังกลาว สอดคลองกับสมมุติฐานที่ต้ังไววา  ปจจัยทางผลิตภัณฑ : ลักษณะทาง

กายภาพ (ชนิด) สงผลตอการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยของผูบริโภคเขต

กรุงเทพมหานคร 

 

ตารางที่ 4.33: แสดงผลกระทบระหวางปจจัยทางผลิตภัณฑ: บรรจุภัณฑ สงผลตอการบริโภคอาหาร

เสริมจากสมุนไพรไทย 

ปจจัยทางผลิตภัณฑ B Beta t Sig. 

ผลิตภัณฑดาน : บรรจุภัณฑ 0.45 0.48 11.09 0.000 

R2  = 0.236, F = 123.164, p* < 0.05 

 ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.33 แสดงใหเห็นปจจัยทางผลิตภัณฑดานบรรจุภัณฑสงผลตอ

การบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย พบวาปจจัยทางผลิตภัณฑดานบรรจุภัณฑอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดย คาสัมประสิทธิ์ถดถอย (Beta) เทากับ 0.48 แสดงใหเห็นวา

ปจจัยทางผลิตภัณฑดานบรรจุภัณฑมีอิทธิพลตอการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยรอยละ 

48 ที่เหลืออีกรอยละ 52 เปนผลเนื่องมาจากตัวแปรอ่ืนและมีคาความผันแปร (R2) = 0.236 ซึ่ง

หมายความวา ปจจัยทางผลิตภัณฑดานบรรจุภัณฑสามารถอธิบายความผันแปรของการบริโภค

อาหารเสริมจากสมุนไพรไทยไดรอยละ 23.6 

 ผลการศึกษาดังกลาว สอดคลองกับสมมุติฐานที่ต้ังไววา  ปจจัยทางผลิตภัณฑ : บรรจุภัณฑ 

สงผลตอการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยของผูบริโภคเขตกรุงเทพมหานคร  

 

ตารางที่ 4.34: แสดงผลกระทบระหวางปจจัยทางผลิตภัณฑ: แบรนด/ยี่หอ สงผลตอการบริโภค

อาหารเสริมจากสมุนไพรไทย 

ปจจัยทางผลิตภัณฑ B Beta T Sig. 

ผลิตภัณฑดาน : แบรนด/

ยี่หอ 
0.45 0.48 11.19 0.000 

R2  = 0.239, F = 125.212, p* < 0.05 
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 ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.34 แสดงใหเห็นปจจัยทางผลิตภัณฑดานแบรนด/ยี่หอสงผลตอ

การบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย พบวาปจจัยทางผลิตภัณฑดานแบรนด/ยี่หออยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดย คาสัมประสิทธิ์ถดถอย (Beta) เทากับ 0.48 แสดงใหเห็นวา

ปจจัยทางผลิตภัณฑดานแบรนด/ยี่หอมีอิทธิพลตอการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยรอยละ 

48 ที่เหลืออีกรอยละ 52 เปนผลเนื่องมาจากตัวแปรอ่ืนและมีคาความผันแปร (R2) = 0.239 ซึ่ง

หมายความวา ปจจัยทางผลิตภัณฑดานแบรนด/ยี่หอ สามารถอธิบายความผันแปรของการบริโภค

อาหารเสริมจากสมุนไพรไทยไดรอยละ 23.9 

 ผลการศึกษาดังกลาว สอดคลองกับสมมุติฐานที่ต้ังไววา  ปจจัยทางผลิตภัณฑ : แบรนด/

ยี่หอ สงผลตอพฤติกรรมการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยของผูบริโภคเขต

กรุงเทพมหานคร 

 

ตารางที่ 4.35: แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางเร่ืองพฤติกรรมในการบริโภคอาหารเสริมจาก

สมุนไพรไทย จําแนกตามประสพการณของผูบริโภค 

ผูบริโภค จํานวน 𝑋𝑋� Sd T sig 

บริโภคและปจจุบันยังบริโภคอยู 

 

เคยบริโภคแตเลิกไปแลว 

353 3.95 0.84 
0.61 0.53 

47 3.88 0.48 

 จากตารางที่ 4.35 ผลการวิเคราะหการเปรียบเทียบในการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพร

ไทย จําแนกตามประสพการณของผูบริโภค โดยการทดสอบคาที (t-test) พบวา โดยภาพรวม

ผูบริโภคที่เคยบริโภคหรือผูที่กําลังบริโภคอยู ณ ปจจุบนน้ันมีในการบริโภคอาหารเสริมจาก

สมุนไพรไทย ไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญเทากับ 0.53 ซึ่งมากกวาระดับนัยสําคัญที่กําหนด 

(α=0.05) 
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สวนท่ี 6 สรุปผลการทดสอบสมมุติฐาน 

ตารางที่ 4.36: สรุปผลการทดสอบสมมุติฐานที่ 1 

สมมุติฐาน Sig Beta 
ผลการทดสอบ

สมมุติฐาน 

สมมุติฐานที่ 1: ปจจัยทางจิตวิทยา 

สงผลตอการบริโภคของผูบริโภค

อาหารเสริมจากสมุนไพรไทยใน

จังหวัดกรุงเทพมหานคร 

0.000 0.43 
สอดคลองกับผลการ

ทดสอบสมมุติฐาน 

สมมุติฐานที่ 1.1: ปจจัยทางจิตวิทยา

ดาน: สิ่งจูงใจ สงผลตอการบริโภคของ

ผูบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย

ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร 

0.000 0.37 
สอดคลองกับผลการ

ทดสอบสมมุติฐาน 

สมมุติฐานที่ 1.2: ปจจัยทางจิตวิทยา

ดาน: การรับรู สงผลตอการบริโภคของ

ผูบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย

ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร 

0.000 0.29 
สอดคลองกับผลการ

ทดสอบสมมุติฐาน 

สมมุติฐานที่ 1.3: ปจจัยทางจิตวิทยา

ดาน: การเรียนรู สงผลตอการบริโภค

ของผูบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพร

ไทยในจังหวัดกรุงเทพมหานคร 

0.000 0.33 
สอดคลองกับผลการ

ทดสอบสมมุติฐาน 

ผลการทดสอบสมมุติฐานตามตารางที่ 4.36 สรุปไดวา ผลการศึกษาที่สอดคลองกับ

สมมุติฐาน คือ  1.ปจจัยทางดานจิตวิทยา สงผลตอ การบริโภคของผูบริโภคอาหารเสริมจาก

สมุนไพรไทยในจังหวัดกรุงเทพมหานคร 

 1.1 ปจจัยทางจิตวิทยาดาน: สิ่งจูงใจ สงผลการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยของ

ผูบริโภคในจังหวัดกรุงเทพมหานคร 

 1.2 ปจจัยทางจิตวิทยาดาน: การรับรู สงผลตอการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย

ของผูบริโภคในจังหวัดกรุงเทพมหานคร 

 1.3 ปจจัยทางจิตวิทยาดาน: การเรียนรู สงผลตอการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย

ของผูบริโภคในจังหวัดกรุงเทพมหานคร 
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 ผลของการทดสอบสมมุติฐานขอที่ 1 ทําใหทราบวา ปจจัยทางจิตวิทยาดานสิ่งจูงใจ สงผล

ตอการบริโภคของผูบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยในจังหวัดกรุงเทพมหานครมากที่สุด 

 

ตารางที่ 4.37: สรุปผลการทดสอบสมมุติฐานที่ 2 

สมมุติฐาน Sig Beta 
ผลการทดสอบ

สมมุติฐาน 

สมมุติฐานที่ 2: ปจจัยทางผลิตภัณฑ 

สงผลตอ การบริโภคของผูบริโภคาหาร

เสริมจากสมุนไพรไทยในจังหวัด

กรุงเทพมหานคร 

0.000 0.58 
สอดคลองกับผลการ

ทดสอบสมมุติฐาน 

สมมุติฐานที่ 2.1: ปจจัยทางผลิตภัณฑ

ดาน สรรพคุณ สงผลตอการบริโภค

ของผูบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพร

ไทยสินคาของธนาคารทหารไทยใน

จังหวัดกรุงเทพมหานคร 

0.000 0.43 
สอดคลองกับผลการ

ทดสอบสมมุติฐาน 

สมมุติฐานที่ 2.2:ปจจัยทางผลิตภัณฑ 

คุณภาพ สงผลตอการบริโภคของ

ผูบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย

ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร 

0.000 0.45 
สอดคลองกับผลการ

ทดสอบสมมุติฐาน 

สมมุติฐานที่ 2.3: ปจจัยทางผลิตภัณฑ  

ลักษณะทางกายภาพ สงผลตอการ

บริโภคของผูบริโภคอาหารเสริมจาก

สมนุไพรไทยในจังหวัด

กรุงเทพมหานคร 

0.000 0.48 
สอดคลองกับผลการ

ทดสอบสมมุติฐาน 

สมมุติฐานที่ 2.4: ปจจัยทางผลิตภัณฑ 

ลักษณะของบรรจุภัณฑ สงผลตอการ

บริโภคของผูบริโภคอาหารเสริมจาก

สมนุไพรไทยในจังหวัด

กรุงเทพมหานคร 

0.000 0.48 
สอดคลองกับผลการ

ทดสอบสมมุติฐานๆ 

 (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.37 (ตอ): สรุปผลการทดสอบสมมุติฐานที่ 2 

สมมุติฐาน Sig Beta 
ผลการทดสอบ

สมมุติฐาน 

สมมุติฐานที่ 2.5: ปจจัยทางผลิตภัณฑ  

ยี่หอ ตราสินคา สงผลตอการบริโภค

ของผูบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพร

ไทยในจังหวัดกรุงเทพมหานคร 

0.000 0.48 

สอดคลองกับผล

การทดสอบ

สมมุติฐาน 

 

ผลการทอดสอบสมมุติฐานตามตารางที่ 4.37 สรุปไดวา ผลการศึกษาที่สอดคลองกับ

สมมุติฐาน คือ 

2. ปจจัยทางผลิตภัณฑ สงผลตอ การบริโภคของผูบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยใน

จังหวัดกรุงเทพมหานคร 

2.1 ปจจัยทางผลิตภัณฑดาน : สรรพคณุ สงผลตอการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย

ของผูบริโภคในจังหวัดกรุงเทพมหานค 

2.2 ปจจัยทางผลิตภัณฑ : คุณภาพ สงผลตอการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยของ

ผูบริโภคในจังหวัดกรุงเทพมหานคร 

2.3 ปจจัยทางผลิตภัณฑ : ลักษณะทางกายภาพ สงผลตอการบริโภคอาหารเสริมจาก

สมุนไพรไทยของผูบริโภคในจังหวัดกรุงเทพมหานคร 

2.4  ปจจัยทางผลิตภัณฑ: ลักษณะของบรรจุภัณฑ สงผลตอการบริโภคอาหารเสริมจาก

สมุนไพรไทยของผูบริโภคในจังหวัดกรุงเทพมหานคร 

2.5 ปจจัยทางผลิตภัณฑ  ยี่หอ ตราสินคา สงผลตอการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพร

ไทยของผูบริโภคในจังหวัดกรุงเทพมหานคร 

ผลของการทดสอบสมมุติฐานขอที่ 2 ทําใหทราบวา ปจจัยทางผลิตภัณฑยี่หอตราสินคา 

สงผลตอการบริโภคของผูบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยในจังหวัดกรุงเทพมหานครมาก

ที่สุด และปจจัยทางผลิตภัณฑน้ันสงผลตอการบริโภคของผูบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย

ในจังหวัดกรุงเทพมหานครมากกวาปจจัยทางจิตวิทยา 
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ตารางที่ 4.38: สรุปผลการทดสอบสมมุติฐานที่ 3 

สมมุติฐาน Sig 
ผลการทดสอบ

สมมุติฐาน 

สมมุติฐานที่ 3 : ปจจัยทางผลิตภัณฑ สงผลตอ 

การบริโภคของผูบริโภคาหารเสริมจาก

สมุนไพรไทยในจังหวัดกรุงเทพมหานคร 

0.53 
ไมสอดคลองกับผลการ

ทดสอบสมมุติฐาน 

ผลการทอดสอบสมมุติฐานตามตารางที่ 4.38 สรุปไดวา ผลการศึกษาที่สอดคลองกับ

สมมุติฐาน คือ  

1. ประสพการณในการบริโภคอาหารเสริมของผูบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย

ของผูที่ เลิกรับประทานและผูที่ยังรับประทานอาหารเสริมอยู ไมสงผลตอการบริโภคอาหารเสริม

จากสมุนไพรไทยของผูบริโภคในจังหวัดกรุงเทพมหานคร 
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บทท่ี 5 

สรุปและอภิปรายผล 

 

บทนี้เปนการสรุปผลการศึกษา ผลการทดสอบสมมุติฐาน การอภิปรายผลของการศึกษา

เปรียบเทียบกับแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของที่ผูวิจัยไดทําการสืบคนและนําเสนอไวในบท

ที่ 2 การนําผลการศึกษาไปใชในทางปฏิบัติและขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยคร้ังตอไป 

 

สรุปผลการศึกษา    

จากการศึกษาเร่ืองปจจัยทางดานจิตวิทยาและปจจัยทางผลิตภัณฑที่สงผลตอการบริโภค

อาหารเสริมจากสมุนไพรไทยของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยเก็บขอมูลจากผูตอบ

แบบสอบถามทัง้หมด 400 คนสามารถสรุปผลการศึกษา 

 

สวนที่ 1 เปนขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ และ

รายได ของกลุมตัวอยางสรุปไดวา กลุมตัวอยางเปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย ซึ่งมีชวงอายุ 36 – 39 

ป รองลงมาคือ อายุ 46 - 49 ป โดยมีสถานภาพสมรส อีกทั้งสวนใหญมีระดับการศึกษาปริญญาตรี 

มีอาชีพขาราชการรองลงมาคือ พนักงานบริษัท และมรีายได 10,001 – 20,000 บาท  

 

 สวนที่ 2 เปนขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย ของกลุม

ตัวอยาง สรุปไดวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ จะเลือกที่จะดูแลสุขภาพโดยปลอยตามธรรมชาติ 

ซึ่งการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยน้ัน สวนใหญผูบริโภคจะ ศึกษา/รับรู ขอมูลขาวสาร

ของผลิตภัณฑอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยกอนบริโภค โดยผานทางบุคคลในครอบครัวมากที่สุด 

รองลงมาคือ เพื่อน/บุคคลสนิท สวนผูบริโภคที่บริโภครับประทานอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย

โดยไมศึกษา/รับขอมูลขาวสารนั้นเนื่องมาจากสาเหตุ ไมสนใจในขอมูลตางๆ รูปแบบของ

ผลิตภัณฑที่ผูบริโภคสวนใหญน้ันรับประทานคือ เคร่ืองด่ืมสมุนไพร รองลงมาคือยาสมุนไพร ตาม

ดวย สมนุไพรไทยในชนิดเมด็/แค็ปซูล ซึ่งผูบริโภคมีคาใชจายในการบริโภคแตละคร้ังอยูที่ระดับ 

นอยกวา 1,000  บาท ตอคร้ังซึ่งผูบริโภคสวนใหญน้ันมีระยะเวลาการบริโภคนานประมาณ 4-6 

เดือนโดยที่ผูบริโภคสวนใหญน้ันปจจุบันยังคงบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยอยูสวนที่เลิก

บริโภคอาหารเสริมสวนใหญน้ันมีสาเหตุมาจาก มีผูแนะนําใหเลิกรับประทานอาหารเสริมจาก

สมุนไพรไทย สวนความคิดที่จะกลับมารับประทานอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยของผูที่เลิก
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รับประทานอาหารเสริมไปแลวนั้น สวนใหญมีความคิดวา ไมแนใจวาจะกลับมาบริโภคอาหารเสริม

จากสมุนไพรไทยอีก 

สวนที่ 3 สวนของระดับความคิดของผูบริโภคที่มีตอปจจัยทางจิตวิทยาสามารถสรุปไดดังน้ี 

ผลการวิเคราะหขอมูล ปจจัยทางจิตวิทยาที่มีตอการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย

โดยรวมอยูในระดับเห็นดวยเมือ่พจิารณาเปนรายดานพบวา  

ปจจัยทางจิตวิทยาดานสิ่งจูงใจที่มีตอการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยโดยรวมอยู

ในระดับเห็นดวย เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา ผลิตภัณฑอาหารเสริมสมุนไพรไทยมีราคาถูก มี

ความคดิเห็นในระดับ เห็นดวย ในเร่ืองของ ผลิตภัณฑอาหารเสริมสมุนไพรไทยเปนภูมิปญญาของ

ชาวไทย มคีวามคดิเห็นในระดับ เห็นดวย ในเร่ืองของ คุณคาทางจิตใจที่ไดรับจากผลิตภัณฑอาหาร

เสริมสมุนไพรไทย มคีวามคดิเห็นในระดับ เห็นดวย  

ปจจัยทางจิตวิทยาดานการรับรูที่มีตอการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยโดยรวมอยู

ในระดับเห็นดวย เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา  รูจักอาหารเสริมสมุนไพรไทยไดจากการพบเห็นใน

ชีวิตประจําวัน มคีวามคดิเห็นในระดับเห็นดวย ในเร่ืองของ รูจักอาหารเสริมสมุนไพรไทยจากการ

รับโฆษณาผานสื่อตางๆ มคีวามคดิเห็นในระดับเห็นดวย ในเร่ืองของ รูจักอาหารเสริมสมุนไพร

ไทยจากการแนะนําของเพื่อน คนรูจัก หรือ บุคคลในครอบครัวในระดับเห็นดวย 

ปจจัยทางจิตวิทยาดานการเรียนรูที่มีตอการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยโดย

รวมอยูในระดับเห็นดวย เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา  พบการเปลี่ยนแปลงในทางที่ดีขึ้นก็จะ

บริโภคอาหารเสริมชนิดน้ันเปนประจํา มคีวามคดิเห็นในระดับ เห็นดวย ในเร่ืองของ ไดรับ

ผลขางเคียงจากการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย ทานก็จะเลิกบริโภคอาหารเสริมในกลุม

สมุนไพรไทยและไมกลับไปบริโภคซ้ํา มคีวามคดิเห็นในระดับ เห็นดวย ในเร่ืองของ เมื่อทาน

บริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย ทานก็จะลดพฤติกรรมในการดูแลรักษาสุขภาพในดานอ่ืนๆ

ลดลง มคีวามคดิเห็นในระดับ เห็นดวย 

 

สวนที่ 4 สวนของระดับความคิดของผูบริโภคที่มีตอปจจัยทางผลิตภัณฑสามารถสรุปได

ดังน้ี 

ผลการวิเคราะหขอมูล ปจจัยทางทางผลิตภัณฑที่มีตอการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพร

ไทยโดยรวมอยูในระดับเห็นดวยเมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา  

 ดานสรรพคุณของผลิตภัณฑอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย พบวา การรับประทาน อาหาร

เสริมจากสมุนไพรไทย นั้นจะชวยใหรางกายไดรับสารอาหารที่จําเปนตอรางกาย เนื่องจากรางกาย

ไดรับสารอาหารจากอาหารมื้อหลักไมเพียงพอ ” ซึ่งผูบริโภคมีความคิดเห็นในระดับ เห็นดวย ใน
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เร่ืองของ อาหารเสริมจากสมุนไพรไทย เปนผลิตภัณฑที่สกัดมาจากสมุนไพรไทย ดังน้ันการ

รับประทานอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยจึงมีสรรพคุณในการรักษาโรคภัยไขเจ็บไดดีกวาหรือ

เทียบเทากับ สมุนไพรไทยสด  ซึ่งผูบริโภคมีความคิดเห็นในระดับ เห็นดวย ในเร่ืองของ การ

รับประทาน อาหารเสริมจากสมุนไพรไทย อยางสม่ําเสมอจะชวยใหรางกายสามารถสรางภูมิคุมกัน 

และ ลดความเสี่ยงในการเกิดโรครายแรงได เชน โรคมะเร็ง โรคหัวใจ โรคเบาหวาน เปนตน  ซึ่ง

ผูบริโภคมีความคิดเห็นในระดับ เห็นดวย และในเร่ืองของ ผลิตภัณฑอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย 

ชวยในการบํารุงผิวและเสริมความงามได เชนการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยที่สกัดมา

จาก ขะมิ้น วานหางจรเข เปนตน ซึ่งผูบริโภคมีความคิดเห็นในระดับ เห็นดวย ซึ่งสรุปวาผูบริโภคมี

ความคิดเห็นกับปจจัยทางผลิตภัณฑดาน สรรพคุณ ในระดับ เห็นดวย   

ดานคุณภาพของผลิตภัณฑอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยพบวา สมุนไพรไทยใชเปน

วัตถุดิบในการผลิตอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย จําเปนที่จะตองคัดเลือกมาจากสมุนไพรไทยที่ดี

ที่สุดและแหลงในการผลิต/เพาะปลูกที่ดีที่สุด ซึ่งผูบริโภคมีความคิดเห็นในระดับ เห็นดวย ในเร่ือง

ของ ผลิตภัณฑอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยที่ ผานการรับรองจากหนวยงานของภาครัฐ เชน 

องคการอาหารและยา ทําใหผูบริโภคมั่นใจในผลิตภัณฑมากขึ้น ซึ่งผูบริโภคมีความคิดเห็นในระดับ 

เห็นดวย ในเร่ืองของ สิ่งสําคัญของ ผลิตภัณฑอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย คือตองมีการ

รับประกันคุณภาพผลิตภัณฑจากผูผลิต เพื่อใหแนใจวาสินคาที่ผลิตออกมาน้ันมีมาตราฐานเดียวกัน 

ซึ่งผูบริโภคมีความคิดเห็นในระดับ เห็นดวย ในเร่ืองของ ผลิตภัณฑอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยที่

ไดรับความนิยมจากผูคนทั่วไปน้ันดูนาเชื่อถือ ถึงแมวาจะไมผานการรับรอง หรือตรวจสอบจาก

หนวยงานใดๆ ซึ่งผูบริโภคมีความคิดเห็นในระดับ เห็นดวย จึงสรุปวาผูบริโภคมีความคดิเห็นกบั

ปจจัยทางผลิตภัณฑดาน คุณภาพ ในระดับ เห็นดวย   

ดานลักษณะทางบรรจุภัณฑของผลิตภัณฑอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย พบวา บรรจุภัณฑ

ตองออกแบบใหมีความสวยงาม หรูหราดูนาเชื่อเพื่อแสดงใหเห็นถึงคุณคาของผลิตภัณฑ  ซึ่ง

ผูบริโภคมีความคิดเห็นในระดับ เห็นดวย ในเร่ืองของ บรรจุภัณฑตองออกแบบใหมีลักษณะ 

โปรงใส มองเห็นตัวผลิตภัณฑไดชัดเจนเพื่อเพิ่มความมันใจในผลิตภัณ   ซึ่งผูบริโภคมีความคิดเห็น

ในระดับ เห็นดวย ในเร่ืองของ บรรจุภัณฑตองออกแบบใหมีความทันสมัยโดดเดนสะดุดตา  เพือ่ให

ไมเกิดความจําเจในรูปแบบเดิมๆ  ซึ่งผูบริโภคมีความคิดเห็นในระดับ เห็นดวย ในเร่ืองของ บรรจุ

ภัณฑตองออกแบบใหมีความปลอดภัย เชนมีการปดผนึก(ซีล) ผลิตภัณฑเปนอยางดีเพื่อใหผูบริโภค

หมั่นใจถึงความสดใหของสินคา ซึ่งผูบริโภคมีความคิดเห็นในระดับ เห็นดวย จึงสรุปวาผูบริโภคมี

ความคิดเห็นกับปจจัยทางผลิตภัณฑดาน คุณภาพ ในระดับ เห็นดวย   
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ดานลักษณะทางกายภาพ(ชนิด)ของผลิตภัณฑอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย พบวา อาหาร

เสริมจากสมุนไพรไทยในรูปแบบ นํ้า ที่ไดประโยชนทั้ง สรรพคุณตางๆของสมุนไพรไดอยาง

ครบถวน และ ยังชวยดับกระหายนํ้าไดอีกดวย  ซึ่งผูบริโภคมีความคิดเห็นในระดับ เห็นดวย ใน

เร่ืองของ อาหารเสริมจากสมุนไพรไทยในรูปแบบ ผง สําหรับชง/ผสมนํ้า ซึ่งทานสามารถพกพาไป

ไดอยางสะดวกสบาย งายตอการเก็บรักษา ซึ่งผูบริโภคมีความคิดเห็นในระดับ เห็นดวย ในเร่ืองของ 

อาหารเสริมจากสมุนไพรไทยในรูปแบบ เมด็ ซึ่งงายตอการบริโภค ซึ่งผูบริโภคมีความคิดเห็นใน

ระดับ เห็นดวย ในเร่ืองของอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยในรูปแบบ สาํเร็จรูปพรอมรับประทาน 

เชน อาหารวาง ทานเลนไดโดยที่มีรสชาติอรอยและใหคุณคาทางโภชนาการ”ซึ่งผูบริโภคมีความ

คดิเห็นในระดับ เห็นดวย จึงสรุปวาผูบริโภคมีความคิดเห็นกับปจจัยทางผลิตภัณฑดาน คุณภาพ ใน

ระดับ เห็นดวย   

ดานคุณภาพของผลิตภัณฑอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย พบวา ยี่หอที่พบเห็นไดทั่วไป

และตามโฆษณาในที่ตางๆ จะทําใหผลิตภัณฑอหารเสริมแลดูนาเชื่อถือ  ซึ่งผูบริโภคมีความคิดเห็น

ในระดับ เห็นดวย ในเร่ืองของยี่หอที่ไดรับการรับรองจากสถาบันตางๆ จะชวยเพิ่มความมั่นใจ

ใหแกผูบริโภค  ซึ่งผูบริโภคมีความคิดเห็นในระดับ เห็นดวย ในเร่ืองของ ยี่หอที่ คนในครอบครัว 

หรือ คนสนิทเลือกใช จะทําใหทานมีแนวโนมวาจะใชผลิตภัณฑของยี่หอน้ันดวย  ซึ่งผูบริโภคมี

ความคดิเห็นในระดับ เห็นดวย ในเร่ืองของ ทานจะเลือกบริโภคผลิตภัณฑยี่หอที่ไดรับความนิยม

ของคนทั่วไปเพื่อความสบายใจของทาน ซึ่งผูบริโภคมีความคิดเห็นในระดับ เห็นดวย จึงสรุปวา

ผูบริโภคมีความคิดเห็นกับปจจัยทางผลิตภัณฑดาน คุณภาพ ในระดับ เห็นดวย   

 

สมมติฐานขอท่ี 1 ปจจัยทางดานจิตวิทยาสงผลตอการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพร

ไทยของผูบริโภคเขตกรุงเทพมหานคร 

ความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยดานจิตวิทยาโดยรวม สงผลตอการบริโภคอาหารเสริมจาก

สมุนไพรไทยที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 ซึ่งสอกคลองกับสมมตฐานที่ต้ังไวเมื่อพิจารณาเปนราย

ดานพบวา  

สมมติฐานขอท่ี 1.1 ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานสิ่งจูงใจสงผลตอการบริโภคอาหารเสริม

จากสมุนไพรไทยของผูบริโภคเขตกรุงเทพมหานคร 

ความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยดานจิตวิทยาดานสิ่งจูงใจโดยรวม สงผลตอการบริโภคอาหาร

เสริมจากสมุนไพรไทยที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 ซึ่งสอกคลองกับสมมตฐานที่ต้ังไวเมื่อ

พิจารณาเปนรายขอพบวา  
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ความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยดานจิตวิทยาดานสิ่งจูงใจในเร่ืองของ ผลิตภัณฑอาหารเสริม

สมุนไพรไทยมีราคาถูก เมื่อเปรียบเทียบกับประโยชนถือวาคุมคา สงผลตอการบริโภคอาหารเสริม

จากสมุนไพรไทยที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05  

ความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยดานจิตวิทยาดานสิ่งจูงใจในเร่ืองของ ผลิตภัณฑอาหารเสริม

สมุนไพรไทยเปนภูมิปญญาของชาวไทยทําใหทานอยากที่จะสนับสนุนสินคาของชาวไทยดวยกัน

สงผลตอการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 

ความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยดานจิตวิทยาดานสิ่งจูงใจในเร่ืองของคุณคาทางจิตใจที่ไดรับ

จากผลิตภัณฑอาหารเสริมสมุนไพรไทยไมสามารถหาสิ่งอ่ืนมาทดแทนได สงผลตอการบริโภค

อาหารเสริมจากสมุนไพรไทยที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 

สมมติฐานขอท่ี 1.2 ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการรับรูสงผลตอการบริโภคอาหารเสริม

จากสมุนไพรไทยของผูบริโภคเขตกรุงเทพมหานคร 

ความคดิเห็นเกีย่วกบัปจจัยดานจิตวิทยาดานรับรูโดยรวม สงผลตอการบริโภคอาหารเสริม

จากสมุนไพรไทยที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 ซึ่งสอกคลองกับสมมตฐานที่ต้ังไวเมื่อพิจารณาเปน

รายขอพบวา  

ความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยดานจิตวิทยาดานการรับรูในเร่ือง เมื่อทานบริโภคอาหารเสริม

จากสมุนไพรไทย  แลวมีการเปลี่ยนแปลงในทางที่ดีขึ้น ทานก็จะบริโภคอาหารเสริมชนิดน้ันเปน

ประจํา สงผลตอการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 

ความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยดานจิตวิทยาดานการรับรูในเร่ือง ทานรูจักอาหารเสริมสมุนไพร

ไทยจากการรับโฆษณาผานสื่อตางๆ เชน โทรทัศน วิทยุ นิตยสาร วรสาร แผนผับ อินเตอรเน็ท 

สงผลตอการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 

ความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยดานจิตวิทยาดานการรับรูในเร่ืองทานรูจักอาหารเสริมสมุนไพร

ไทยจากการแนะนําของเพื่อน คนรูจัก หรือ บุคคลในครอบครัวสงผลตอการบริโภคอาหารเสริมจาก

สมุนไพรไทยที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 

สมมติฐานขอท่ี 1.3 ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการเรียนรูสงผลตอการบริโภคอาหารเสริม

จากสมุนไพรไทยของผูบริโภคเขตกรุงเทพมหานคร 

ความคดิเห็นเกีย่วกบัปจจัยดานจิตวิทยาดานการเรียนรูโดยรวม สงผลตอการบริโภคอาหาร

เสริมจากสมุนไพรไทยที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 ซึ่งสอกคลองกับสมมตฐานที่ต้ังไวเมื่อ

พิจารณาเปนรายขอพบวา  
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ความคดิเห็นเกีย่วกบัปจจัยดานจิตวิทยาดานการเรียนรูในเร่ือง เมื่อทานบริโภคอาหารเสริม

จากสมุนไพรไทย  แลวมีการเปลี่ยนแปลงในทางที่ดีขึ้น ทานก็จะบริโภคอาหารเสริมชนิดน้ันเปน

ประจํา สงผลตอการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 

ความคดิเห็นเกีย่วกบัปจจัยดานจิตวิทยาดานการเรียนรูในเร่ือง เมื่อทานไดรับผลขางเคียง

จากการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย ทานก็จะเลิกบริโภคอาหารเสริมในกลุมสมุนไพรไทย

และไมกลับไปบริโภคซ้ํา สงผลตอการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยที่ระดับนัยสําคัญทาง

สถิติ .05 

ความคดิเห็นเกีย่วกบัปจจัยดานจิตวิทยาดานการเรียนรูในเร่ือง   เมื่อทานบริโภคอาหาร

เสริมจากสมุนไพรไทย ทานกจ็ะลดพฤติกรรมในการดูแลรักษาสขุภาพในดานอ่ืนๆลดลงสงผลตอ

การบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 

 

สมมติฐานขอท่ี 2 ปจจัยทางผลิตภัณฑสงผลตอการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย

ของผูบริโภคเขตกรุงเทพมหานคร 

ความคดิเห็นเกีย่วกบัปจจัยทางผลิตภัณฑโดยรวม สงผลตอการบริโภคอาหารเสริมจาก

สมุนไพรไทยที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 ซึ่งสอกคลองกับสมมตฐานที่ต้ังไวเมื่อพิจารณาเปนราย

ดานพบวา  

สมมติฐานขอท่ี 2.1 ปจจัยทางผลิตภัณฑดานสรรพคุณสงผลตอการบริโภคอาหารเสริม

จากสมุนไพรไทยของผูบริโภคเขตกรุงเทพมหานคร 

ความคดิเห็นเกีย่วกบัปจจัยทางผลิตภัณฑดานสรรพคณุโดยรวม สงผลตอการบริโภค

อาหารเสริมจากสมุนไพรไทยที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 ซึ่งสอกคลองกับสมมตฐานที่ต้ังไวเมื่อ

พิจารณาเปนรายขอพบวา  

ความคดิเห็นเกีย่วกบัปจจัยทางผลิตภัณฑดานสรรพคณุในเร่ืองการรับประทาน อาหาร

เสริมจากสมุนไพรไทยนั้นจะชวยใหรางกายไดรับสารอาหารที่จําเปนตอรางกาย  เนื่องจากรางกาย

ไดรับสารอาหารจากอาหารมื้อหลักไมเพียงพอสงผลตอการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยที่

ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 

ความคดิเห็นเกีย่วกบัปจจัยทางผลิตภัณฑดานสรรพคณุในเร่ือง อาหารเสริมจากสมุนไพร

ไทย เปนผลิตภัณฑที่สกัดมาจากสมุนไพรไทย ดังนั้นการรับประทานอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย

จึงมีสรรพคุณในการรักษาโรคภัยไขเจ็บไดดีกวาหรือเทียบเทากับ  สมุนไพรไทยสด สงผลตอการ

บริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 
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ความคดิเห็นเกีย่วกบัปจจัยทางผลิตภัณฑดานสรรพคณุในเร่ือง   การรับประทาน อาหาร

เสริมจากสมุนไพรไทย อยางสม่ําเสมอจะชวยใหรางกายสามารถสรางภูมิคุมกัน และ ลดความเสี่ยง

ในการเกดิโรครายแรงได เชน โรคมะเร็ง โรคหัวใจ โรคเบาหวาน เปนตน   สงผลตอการบริโภค

อาหารเสริมจากสมุนไพรไทยที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 

ความคดิเห็นเกีย่วกบัปจจัยทางผลิตภัณฑดานสรรพคณุในเร่ือง  ผลิตภัณฑอาหารเสริมจาก

สมุนไพรไทย ชวยในการบํารุงผิวและเสริมความงามได เชนการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพร

ไทยที่สกัดมาจาก ขะมิ้น วานหางจรเข เปนตน สงผลตอการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยที่

ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 

สมมติฐานขอท่ี 2.2 ปจจัยทางผลิตภัณฑดานคุณภาพสงผลตอการบริโภคอาหารเสริมจาก

สมนุไพรไทยของผูบริโภคเขตกรุงเทพมหานคร 

ความคดิเห็นเกีย่วกบัปจจัยทางผลิตภัณฑดานคุณภาพโดยรวม สงผลตอการบริโภคอาหาร

เสริมจากสมุนไพรไทยที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 ซึ่งสอกคลองกับสมมตฐานที่ต้ังไวเมื่อ

พิจารณาเปนรายขอพบวา  

ความคดิเห็นเกีย่วกบัปจจัยทางผลิตภัณฑดานคุณภาพในเร่ือง สมุนไพรไทยใชเปนวัตถุดิบ

ในการผลิตอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย จําเปนที่จะตองคัดเลือกมาจากสมุนไพรไทยที่ดีที่สุดและ

แหลงในการผลติ/เพาะปลูกที่ดีที่สุด สงผลตอการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยที่ระดับ

นัยสําคัญทางสถิติ .05 

ความคดิเห็นเกีย่วกบัปจจัยทางผลิตภัณฑดานคุณภาพในเร่ือง ผลิตภัณฑอาหารเสริมจาก

สมุนไพรไทยที ่ผานการรับรองจากหนวยงานของภาครัฐ เชน องคการอาหารและยา ทําใหผูบริโภค

มั่นใจในผลิตภัณฑมากขึ้น  สงผลตอการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยที่ระดับนัยสําคัญทาง

สถิติ .05 

ความคดิเห็นเกีย่วกบัปจจัยทางผลิตภัณฑดานคุณภาพในเร่ือง  สิ่งสําคัญของ ผลิตภัณฑ

อาหารเสริมจากสมุนไพรไทย คือตองมีการรับประกันคุณภาพผลิตภัณฑจากผูผลิต เพื่อใหแนใจวา

สินคาที่ผลิตออกมาน้ันมีมาตราฐานเดียวกัน สงผลตอการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยที่

ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 

ความคดิเห็นเกีย่วกบัปจจัยทางผลิตภัณฑดานคุณภาพในเร่ือง  ผลิตภัณฑอาหารเสริมจาก

สมุนไพรไทยที่ไดรับความนิยมจากผูคนทั่วไปน้ันดูนาเชื่อถือ ถึงแมวาจะไมผานการรับรอง หรือ

ตรวจสอบจากหนวยงานใดๆ สงผลตอการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยที่ระดับนัยสําคัญ

ทางสถิติ .05 
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สมมติฐานขอท่ี 2.3 ปจจัยทางผลิตภัณฑดานลักษณะทางกายภาพสงผลตอการบริโภค

อาหารเสริมจากสมุนไพรไทยของผูบริโภคเขตกรุงเทพมหานคร 

ความคดิเห็นเกีย่วกบัปจจัยทางผลิตภัณฑดานลักษณะทางกายภาพโดยรวม สงผลตอการ

บริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 ซึ่งสอกคลองกับสมมตฐานที่ต้ัง

ไวเมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา  

ความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยทางผลิตภัณฑดานลักษณะทางกายภาพ อาหารเสริมจาก

สมุนไพรไทยในรูปแบบ นํ้า ที่ไดประโยชนทั้ง สรรพคุณตางๆของสมุนไพรไดอยางครบถวน และ 

ยังชวยดับกระหายนํ้าไดอีกดวย สงผลตอการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยที่ระดับนัยสําคัญ

ทางสถิติ .05 

ความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยทางผลิตภัณฑดานลักษณะทางกายภาพ อาหารเสริมจาก

สมุนไพรไทยในรูปแบบ ผง สําหรับชง/ผสมนํ้า ซึ่งทานสามารถพกพาไปไดอยางสะดวกสบาย งาย

ตอการเก็บรักษา สงผลตอการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 

ความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยทางผลิตภัณฑดานลักษณะทางกายภาพ อาหารเสริมจาก

สมุนไพรไทยในรูปแบบ เมด็ ซึ่งงายตอการบริโภค สงผลตอการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพร

ไทยที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 

ความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยทางผลิตภัณฑดานลักษณะทางกายภาพ อาหารเสริมจาก

สมุนไพรไทยในรูปแบบ สําเร็จรูปพรอมรับประทาน เชน อาหารวาง ทานเลนไดโดยที่มีรสชาติ

อรอยและใหคุณคาทางโภชนาการ สงผลตอการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยที่ระดับ

นัยสําคัญทางสถิติ .05 

สมมติฐานขอท่ี 2.4 ปจจัยทางผลิตภัณฑดานลักษณะของบรรจุภัณฑสงผลตอการบริโภค

อาหารเสริมจากสมุนไพรไทยของผูบริโภคเขตกรุงเทพมหานคร 

ความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยทางผลิตภัณฑดานลักษณะของบรรจุภัณฑโดยรวม สงผลตอ

การบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 ซึ่งสอกคลองกับสมมตฐาน

ที่ต้ังไวเมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา  

ความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยทางผลิตภัณฑดานลักษณะของบรรจุภัณฑ บรรจุภัณฑตอง

ออกแบบใหมีความสวยงาม หรูหราดูนาเชื่อเพื่อแสดงใหเห็นถึงคุณคาของผลิตภัณฑ สงผลตอการ

บริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 

ความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยทางผลิตภัณฑดานลักษณะของบรรจุภัณฑ บรรจุภัณฑตอง

ออกแบบใหมีลักษณะ โปรงใส มองเห็นตัวผลิตภัณฑไดชัดเจนเพื่อเพิ่มความมันใจในผลิตภัณ  

สงผลตอการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 
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ความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยทางผลิตภัณฑดานลักษณะของบรรจุภัณฑ บรรจุภัณฑตอง

ออกแบบใหมคีวามทนัสมยัโดดเดนสะดุดตา เพื่อใหไมเกิดความจําเจในรูปแบบเดิมๆ สงผลตอการ

บริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 

ความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยทางผลิตภัณฑดานลักษณะของบรรจุภัณฑ  บรรจุภัณฑตอง

ออกแบบใหมีความปลอดภัย เชนมีการปดผนึก (ซีล) ผลิตภัณฑเปนอยางดีเพื่อใหผูบริโภคหมั่นใจ

ถึงความสดใหของสินคา สงผลตอการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยที่ระดับนัยสําคัญทาง

สถิติ .05 

สมมติฐานขอท่ี 2.5 ปจจัยทางผลิตภัณฑดานย่ีหอตราสินคาสงผลตอการบริโภคอาหาร

เสริมจากสมุนไพรไทยของผูบริโภคเขตกรุงเทพมหานคร 

ความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยทางผลิตภัณฑดานยี่หอตราโดยรวม สงผลตอการบริโภคอาหาร

เสริมจากสมุนไพรไทยที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 ซึ่งสอกคลองกับสมมตฐานที่ต้ังไวเมื่อ

พิจารณาเปนรายขอพบวา  

ความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยทางผลิตภัณฑดานยี่หอตราโดยรวม ยี่หอที่พบเห็นไดทั่วไปและ

ตามโฆษณาในที่ตางๆ จะทําใหผลิตภัณฑอหารเสริมแลดูนาเชื่อถือ สงผลตอการบริโภคอาหาร

เสริมจากสมุนไพรไทยที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 

ความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยทางผลิตภัณฑดานยี่หอตราโดยรวม ยี่หอที่ไดรับการรับรองจาก

สถาบันตางๆ จะชวยเพิ่มความมั่นใจใหแกผูบริโภค สงผลตอการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพร

ไทยที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 

ความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยทางผลิตภัณฑดานยี่หอตราโดยรวม ยี่หอที่ คนในครอบครัว 

หรือ คนสนิทเลือกใช จะทําใหทานมีแนวโนมวาจะใชผลิตภัณฑของยี่หอน้ันดวย สงผลตอการ

บริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 

ความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยทางผลิตภัณฑดานยี่หอตราโดยรวม ทานจะเลือกบริโภค

ผลิตภัณฑยี่หอที่ไดรับความนิยมของคนทั่วไปเพื่อความสบายใจของทาน สงผลตอการบริโภค

อาหารเสริมจากสมุนไพรไทยที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 

สมมติฐานขอท่ี 3 การเปรียบเทียบเร่ืองของประสบการณของผูท่ีกําลังบริโภคหรือเคย

บริโภคมีการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยวามีความแตกตางกัน 

ผูบริโภคที่มีประสบการณของผูที่ในการบริโภคอาหารเสริมที่แตกตางกัน มีการบริโภค

อาหารเสริมจากสมุนไพรไทยไมแตกตางกนั ที่ระดับนัยสําคัญ 0,05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐาน

ที่ต้ังไว 
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การอภิปรายผล 

 จากการวิเคราะหเร่ือง ปจจัยดานจิตวิทยาและปจจัยทางดานผลิตภัณฑที่มีผลตอการบริโภค

อาหารเสริมจากสมุนไพรไทยของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถสรุปผลไดดังน้ี 

 สมมุติฐานขอที่ 1 ปจจัยทางดานจิตวิทยา (Psychological Factor) สงผลตอการบริโภคของ

ผูบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยในจังหวัดกรุงเทพมหานคร ซึ่งจําแนกออกเปนรายขอได

ดังน้ี 

 สมมุติฐานขอที่ 1.1 ปจจัยทางดานจิตวิทยาดาน สิ่งจูงใจ มีผลตอการบริโภคอาหารเสริม

จากสมุนไพรไทยของผูบริโภคนเขตกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากผูบริโภคสวนใหญมีความเห็นวา

สมุนไพรไพรไทยที่มีราคาถูก อีกทั้งคุณคาที่ไดรับจากการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยไม

สามารถหาสิ่งใดมาทดแทนได และยังเปนการชวยสนับสนุนชาวไทยดวยกันเองทั้งหมดน้ีจะเปนสิ่ง

ที่ผูบริโภคพิจารณากอนบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย  ซึ่งสอดคลองกับงานวิจจัยของ นัฏพร 

จิรเจษฎา (2553) ที่ศึกษาเร่ือง พฤติกรรม การยอมรับ ทัศนคติ ของผูบริโภคตอผลิตภัณฑอาหาร 

และเคร่ืองสําอางคจากดักแดไหมและโปรตีนไหม ที่ผูบริโภคจะเลือกซื้อผลิตภัณฑที่ตรงกับความ

ตองการมากที่สุดซึ่งพิจารณาจากผลิตภัณฑตัวใหนที่ออกขายมาน้ันมี ราคา คุณภาพ สรรพคุณ ที่จูง

ใจมากที่สุดผูบริโภคก็จะเลือกบริโภคผลิตภัณฑน้ัน   

 สมมุติฐานขอที่ 1.2 ปจจัยทางจิตวิทยาดาน การรับรู มีผลตอการบริโภคอาหารเสริมจาก

สมนุไพรไทยไทยของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เพราะวาผูบริโภคมีการรับรูเกี่ยวกับ

ผลิตภัณฑอาหารเสริมจากวสมุนไพรไทยผานทางบคุคลในครอบครัวหรือคนสนิทเปนคนแนะนํา

ใหรูจักกอนที่จะทําการบริโภคสินคา ผลการศึกษาน้ีสอดคลองกับงานวิจัยของ ธีนพัฒน แสงนวกิจ 

(2549) พบวาความรูความเขาใจ(การรับรู)ที่แตกตางกันมีผลตอการซื้อนํ้าชาเขียวดานปริมาณการซื้อ 

โดยผูบริโภคที่มีการรับรูปานกลางจะมีปริมาณการซื้อตอคร้ังนอยกวาผูที่มีการรับรูเกี่ยวกับ

ประโยชนของน้ําชาเขียวมาก และผลการศึกษายังสอดคลองกับ แนวคิดของ ศริวิรรณ เสรีรัตน 

(2543) ที่กลาววา เมื่อผูบริโภคเกิดการรับรู เขาใจ และมีความพึงพอใจตอสิ่งใดสิ่งหน่ึงจะมี

พฤติกรรมเฉพาะที่สอดคลองกัน 

 สมมุติฐานขอที่ 1.3 ปจจัยทางจิตวิทยาดาน การเรียนรู มีผลตอการบริโภคอาหารเสริมจาก

สมุนไพรไทยไทยของผูบริโภคนเขตกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากผูบริโภคจะ บริโภคอาหารเสริม

จากสมุนไพรไทยเปนประจําหลงัพบการเปลี่ยนแปลงในทางที่ดีขึ้น ผลการศึกษาน้ีสอดคลองกับ

งานวิจัยของ ประสิทธิ์พร วีระยุทธวิไล (2550) พบวาการเรียนรูของผูบริโภคที่แตกตางกันมีผลตอ

การบริโภคเคร่ืองด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ โดยผูบริโภคที่มีการเรียนรูในการบริโภคที่มากกวาจะมี

ปริมาณการบริโภคที่มากกวาผูที่มีการเรียนรูนอยกวา  
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 จึงสรุปไดวาปจจัยทางจิตวิทยามีผลตอการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

 สมมุติฐานขอที่ 2 ปจจัยทางผลิตภัณฑ (Production Factor) สงผลตอการบริโภคอาหาร

เสริมจากสมุนไพรไทยของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งจําแนกเปนรายขอไดดังน้ี 

 สมมุติฐานขอที่ 2.1 ปจจัยทางผลิตภัณฑดาน สรรพคณุ สงผลตอการบริโภคอาหารเสริม

จากสมุนไพรไทยของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เพราะวาผูบริโภคคิดวาการบริโภคออาหาร

เสริมจากสมุนไพรไทยอยางเปนประจําจะชวยปกปองและลดความเสี่ยงที่จะเกิดโรคภัยรายแรง

ตางๆได ซึ่งผลของการศึกษานี้สอดคลองกับงานวิจัยของ สมนา ศรุติพรหม (2548) พบวาปจจัยดาน

ผลิตภัณฑ ดานประโยชนพื้นฐาน สัมพันธกับความถี่ในการบริโภคเคร่ืองด่ืมรังนกสาํเร็จรูปบรรจุ

ขวด โดยผูบริโภคเนนที่สรรพคุณของเคร่ืองด่ืมรังนกที่ใหประโยชนตรงตามความตองการ ทําให

ผูบริโภคสนใจซื้อมากขึ้น และสอดคลองกับแนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน (2547) กลาวไววา 

ระดับของผลิตภัณฑทั้ง 5 ระดับหมายถึง คุณสมบัติของผลิตภัณฑที่มีการใสคุณคาเพิ่มขึ้น เพื่อ

ตอบสนองความตองการของผูบริโภคตามระดับมูลคาที่ลูกคาคาดหวัง องคประกอบของผลิตภัณฑ

ประกอบดวยคุณประโยชนหลัก รูปลักษณของผลิตภัณฑซึ่งเปนสวนที่เสริมผลิตภัณฑใหทําหนาที่

สมบูรณขึ้นหรือเชิญชวนใหใชยิ่งขึ้น ไดแก คุณภาพ รูปราง ลักษณะ รูปแบบ การบรรจุภัณฑ ตรา

สินคา ลักษณะทางกายภาพอ่ืนๆ 

 สมมุติฐานขอที่ 2.2 ปจจัยทางผลิตภัณฑดาน คุณภาพ สงผลตอการบริโภคอาหารเสริมจาก

สมุนไพรไทยของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผูบริโภคเห็นดวยวาผลิตภัณฑอาหารเสริมจาก

สมุนไพรไทยที ่ผานการรับรองจากหนวยงานของภาครัฐ เชน องคการอาหารและยา ทําใหผูบริโภค

มั่นใจในผลิตภัณฑมากขึ้น และผูบริโภคยังใหความสําคัญในเร่ืองของวัตถุดิบที่นํามาใชในการผลิต

อาหารเสริมวาตองเปนวัตถุดิบที่มีคุณภาพที่ดีและตองมาจากแหลงธรรมชาติที่ดีดวยสอดคลองกบั

งานวิจัยของ มธุรส ชุมมณี (2551) ที่ไดศึกษาเร่ือง โฆษณาทางนิตยสาร มีผลตอการตัดสินใจซื้อ

อาหารเสริม เพื่อควบคุมนํ้าหนักของผูบริโภค พบวามาตราฐานที่ไดรับจาก อย. ที่ปรากฏอยูขาง

กลองน้ันเปนสิ่งสําคัญอันดับแรกในการตัดสินใจซื้อ  

 สมมุติฐานขอที่ 2.3 ปจจัยทางผลิตภัณฑดาน บรรจุภัณฑ สงผลตอการบริโภคอาหารเสริม

จากสมุนไพรไทยของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครโดยที่ผูบริโภคจะพิจารณาเน่ืองบรรจุภัณฑ

ควรที่จะมีลักษณะที่ใสสามารถมองเห็นขางในไดเพื่อใหมองเห็นขนาดของสินคาภายในไดจะเปน

การทําใหผูบริโภครูสึกอยากรับประทานมาขึ้น หรือการที่มีการปดผนึกที่แนนหนาจะทําใหผูบริโภ

น้ันรูสึกอุนใจมากยิ่งขึ้น ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ มณฑกาญจน วิจิตรสกลธ (2552) ที่ศึกษา 
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ทัศนคติดานผลิตภัณฑ ความพึงพอใจ และแนวโนมการบริโภคนมเปร้ียวของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร พบวา ดานรูปลักษณผลิตภัณฑของนมเปร้ียว มีความสัมพันธในระดับตํ่ามาก  

 สมมุติฐานขอที่ 2.4 ปจจัยทางผลิตภัณฑดาน ลักษณะทางกายภาพ (ชนิด) สงผลตอการ

บริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากผูบริโภคสวน

ใหญเห็นวา ผลิตภัณฑอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยควรอยูในรูปแบบของเคร่ืองด่ืมสมุนไพร

เนื่องจากความงายในการรับประทานนั้นเองสามารถพกพาไปไดทุกที่อีกทั้งยังสามารถชวยดับกก

ระหายไดอีกดวย ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ  สิริวรรณ รักจิต (2539) ที่พบลักษณะทางกายภาพที่

งายตอการรับประทานจะสงผลใหผูบริโภคน้ันบริโภคผลิตภัณฑบอยขึ้น ถาผลิตภัณฑชิ้นใดที่มี

ขั้นตอนในการบริโภคที่ยุงยากจะทําใหผูบริโภคน้ันบริโภคผลิตภัณฑน่ันนอยลงหรือไมบอย  

 สมมุติฐานขอที่ 2.5 ปจจัยทางผลิตภัณฑดาน ยี่หอ/ตราสินคา สงผลตอการบริโภคอาหาร

เสริมจากสมุนไพรไทยของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากผูบริโภคจะบริโภคผลิตภัณฑ

ตางๆที่ขายตามตลาดนั้นควรจะมียี่หอตราสินคาเพื่อใหเปนการรับรองวาสินคานําออกมาขายนั้นมี

การผานกระบวนการตรวจสอบจากหนวยงานตางๆมาแลวเพื่อความปลอดภัยในการบริโภคอาหาร

เสริมน้ันๆ ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ วสันต จันทรประสิทธิ์ (2545) ที่พบวา ประเภทสินคาที่ใช

สวนบุคคล กลุมตัวอยางมีความสอดคลองในตนเองอยางอุดมคติสูงสุด และมีความแตกตางกันอยาง

มีนัยสําคัญทางสถิติกับความสอดคลองในตนเองทางสังคม ซึ่งผูบริโภคจะพิจารณาเลือกสินคาที่

ตรงกับความตองการของตัวเองโดยพิจารณาจากตัวเองเปนหลักวาจะใชผลิตภัณฑของยี่หอใด โดย

ที่ถาผูบริโภคมีอุดมคติที่เรียบงายไมทะเยอทะยานมากนักก็จะใชผลิตภัณฑของยี่หอที่สังคมหรือคน

ทั่วไปใชกัน สวนกลุมที่มีอุดมคติสูงน้ันหรือพวกที่ชอบไมเหมือนใครน้ันจะเลือกยี่หอที่คนใชนอย

หรือมีราคาแพงเพื่อสรางความแตกตางใหแกตนเองออกจากสังคม  และผลของการศึกษาน้ียัง

สอดคลองกับแนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน ( 2547) กลาววา ความจงรักภักดีตอตราสินคา ของ

ลูกคาหมายถึง ความซื่อสัตย ความจงรักภักดีสินคามีผลตอการบริโภคซ้ํา ถามีความจงรักภักดีตอ

ตราสินคาสูง การที่จะเปลี่ยนตราสินคาจากเดิมไปตราสินคาใหมเปนไปไดนอย ในทางกลับกัน 

ผูบริโภคที่มีความจงรักภักดีสูงจะแนะนําตราสินคาที่ตนใชใหคนใกลตัวหันมาใชตราสินคาน้ันดวย  

 จึงสรุปไดวา ปจจัยทางผลิตภัณฑดาน ยี่หอ/ตราสินคา สงผลตอการบริโภคอาหารเสริมจาก

สมุนไพรไทยของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคลองกับแนวความคิดของ Kotler 

(2003) กลาววา หลังจากที่นักการตลาดใชการโฆษณา การสงเสริมการขาย ซึ่งจะจูงใจใหคนซื้อ

สนิคาไดแลว ในแงประสบการณขั้นสุดทายน้ัน ขึ้นอยูกับผูบริโภความีความพึงพอใจจะมีทัศนคติที่

ดีตอสินคา แตถาผูบริโภคไมเกิดความพึงพอใจในสินคาก็จะทําใหเกิดทัศนคติที่ไมดีกับสินคาน้ัน 
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ซึ่งทั้งหมดน้ีจะนําพาไปสูพฤติกรรมในการบริโภคของลูกคาตอไป เชน การซื้อซ้ํา การเลิกบริโภค 

ทั้งหมดน้ีลวนเกิดจากการรับรู และ เรียนรูหลังจากบริโภคผลิตภัณฑน้ันๆไปแลว  

 

 สมมุติฐานขอที่ 3  ประสพการณในการบริโภคอาหารเสริมของผูที่เคยบริโภคและผูที่

บริโภคอยู ณ ปจจุบัน ไมสงผลตอการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย ผูที่เคยบริโภคและผูที่

กําลังบริโภคอาหารเสริมอยูใน ณ ปจจุบันน้ันมีการบริโภคอาหารเสริมที่คลายคลึงกัน ซึ่งผลของ

การศึกษาน้ีสอดคลองกับงานวิจัยของ ชนก กลิ่นสุวรรณ (2544) ที่พบวา ผูบริโภคที่เลิกรับประทาน

อาหารเสริมไปแลวกับผูที่ยังคงบริโภคอาหารเสริมอยู ณ ปจจุบันมีพฤติกรรมในการบริโภคอาหาร

เสริมและพฤติกรรมในการดูแลรักษาสุขภาพคลายๆกัน  ซึ่งผูบริโภคทั้ง 2 กลุมน้ีมีการรับรูขอมูล

ขาวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมกอนบริโภค โดยแหลงขอมูลขาวสารที่สําคัญคือ เพื่อน  

  

ขอเสนอแนะสําหรับการนําผลไปใช  

 จากผลการศึกษาเร่ือง ปจจัยทางจิตวิทยาและปจจัยทางผลิตภัณฑที่สงผลตอการบริโภคของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผูศึกษไดมีขอเสนอแนะดังตอไปน้ี  

1. ผูประกอบการ เกี่ยวกับอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย สามารถนําขอมูลที่ไดจาก

การศึกษามาใชวางแผนกลยุทธทางการตลาด ไดในเร่ืองของการต้ังกลุมเปาหมายทางการตลาดโดย

ใชลักษณะทางดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบ ซึ่งใน สวนเพศของผูบริโภคอาหารเสริม

จากสมุนไพรไทยนั้นมีความใกลเคียงกัน ทั้งหญิง และ ชาย และ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมี

อายุระหวาง 40-45ป มีรายไดอยูที่ 10,001 - 20,000  บาท ซึ่งสามารถนําขอมลูน้ีไปปรับใชกับกล

ยุทธทางการตลาดไดเชน สินคาที่ออกมานั้นไมควรที่จะเนนไปทางเพศชายหรือเพศหญิง รูปแบบ

ของแพ็กเกจควรที่จะออกแนวเรียบๆ แตแลดูมีคุณคาใหเหมาะกับลูกคาที่อยูในวัยกลางคน  ราคาที่

ตองเหมาะสมเปนประเด็นสําคัญเนื่องจากผูบริโภคมีรายไดไมมากนักการที่ต้ังราคาแพงอาจจะทํา

ใหผูบริโภคตัดสินใจลําบาก 

2. สําหรับผูประกอบการ ผูออกแบบผลิตภัณฑ และ ผูที่สนใจเขามาลงทุนในธุรกิจอาหาร

เสริมจากสมุนไพรไทย จากผลการศึกษา แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ น้ันบริโภค

สมุนไพรในรูปแบบของ เคร่ืองด่ืมสมุนไพร ซึง่แสดงใหเห็นวาผูบริโภคชอบรับประทานอาหาร

เสริมจากสมุนไพรไทยในรูปแบบของเคร่ืองด่ืม ดังน้ันผลิตภัณฑตัวใหมที่จะออกสูตลาดน้ันควรที่

จะมุงเนนไปที่รูปแบบของเคร่ืองด่ืมสมุนไพรไทยที่ตอบสนองความตองการของผูบริโภคได ซึ่งก็

คือเคร่ืองด่ืมสําเร็จรูปพรอมรับประทาน  



77 

3. ดานสังคมและสุขอนามัยของประชาชน จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวน

ใหญน้ัน เลือกที่จะดูแลรักษาสุขภาพโดยเลือกที่จะ ปลอยตามธรรมชาติ ซึ่งสะทอนใหเห็นวา

ผูบริโภคสวนใหญน้ันเลือกที่จะบริโภคอาหารเสริมแทนการออกกําลังกาย หรือ การดูแลรักษา 

สุขภาพในอ่ืนๆ ซึ่งเปนความรูความเขาใจที่ผิดเน่ืองจากการที่จะมีสุขภาพที่ดีน้ันควรที่จะออกกําลัง

กายหรือดูแลรักษาสุขภาพในดานอ่ืนๆควบคูไปกับการบริโภคอาหารเสริมไปดวยจึงจะไดผลที่ดีซึ่ง

การบริโภคอาหารเสริมอยางเดียวนั้นอาจจะกอใหเกิดอันตรายหรือผลขางเคียงจากการบริโภคได

ดังน้ัน หนวยงานของภาครัฐหรือหนวยงานที่เกี่ยวของกับผูบริโภคควรที่จะสรางความรูความเขาใจ

ใหแกผูบริโภคใหเกิดความรูความเขาใจในอาหารเสริมใหถูกตองแกผูบริโภค  โดยการสรางการ

รณรงคใหผูบริโภคเห็นถึงความสําคัญของการออกกําลังกายที่จะชวยสรางความแข็งแรงและยังชวย

สรางภูมิคุมกันใหแกรางกายดวย หรือ ประชาสัมพันธใหประชาชนรับรูถึงความอันตรายของ

ผลขางเคียงที่เกิดจากการบริโภคอาหารเสริมเปนระยะเวลานานหรือการบริโภคอาหารเสริมผิดวิธี

ซึ่งมีอันตรายถึงชีวิตได 

4. ดานอุตสาหกรรมอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย จากการศึกษาพบวาปจจัยทาง

ผลิตภัณฑดานยี่หอตราสินคา/แบรนดสงผลตอการบริโภของผูบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพร

ไทย เนื่องจากตลาดของอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยนั้นยังมีการแขงขันที่ไมรุนแรงมากนักเมื่อ

เทียบกับการเจริญเติบโตของธุระกิจน้ีแลวจึงทําใหแบรนด /ยี่หอตราสินคาในตลาดน้ันมีเพียงไมกี่

เจาเทาน้ันที่ทําใหผูบริโภคเกิดการจดจําได ดังน้ันจุดสําคัญที่จะทําใหผลิตภัณฑจากสมุนไพรไทย

ขายสูตลาดและแยงสวนแบงการตลาดจากเจาอ่ืนๆ จึงตองเพิ่มการรับรูในแบรนดสินคาใหแก

ผูบริโภค ซึ่งกลยุทธในการสรางการรับรูในแบรนดสินคาน้ันมีดวยกันหลายวิธีดังเชน การจัด

แคมเปญสรางการรับรู การจัดแสดงสินคาตามงานแสดงสินคาตางๆ การโฆษณาตามสื่อโทรทัศน

วิทยุ การเปนผูสนับสนุนกิจกรรมสงเสริมสุขภาพตางๆ การโฆษณาผานสื่อทางเลือกหรือสื่อเฉพาะ 

การสรางเคร่ือขายสังคมคนรักสุขภาพ เปนตน ทั้งน้ีการโฆษณาควรเนนที่ เร่ืองการรับรูในตราสินคา

เปนสําคัญสวนทางดานสรรพคุณจุดเดนของสินคานั้นตองใชการสรางความรูความเขาใจเกี่ยวกับ

ผลิตภัณฑซึ่งจะอธิบายในขอตอไป 

5. สําหรับนักการตลาด หรือ ผูประกอบการ จากการศึกษาพบวาปจจัยทางจิตวิทยาทั้ง 3 

ดานมีความสอดคลองกับการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยน้ัน แสดงใหเห็นวาถาผูบริโภค 

เกิดการรับรู ในสิ่งจูงใจ และไดเกิดการเรียนรูจะนําไปสูการบริโภคตอไป ซึ่งสามารถนําไปปรับใช

กับกลยุทธทางการตลาดได ดังนั้นการตลาดจึงควรเนนไปทางดานสรางความรูความเขาใจซึ่งตอง

ใชระยะเวลาและความเอาใจใสผูบริโภคจนเกิดความคุนเคยและยอมรับในผลิตภัณฑอาหารเสริมได 

เชนการสรางเคร่ือขายสังคมคนรักสุขภาพที่จะเปนแหลงในการพบปะพูดคุยในเร่ืองของการรักษา
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สุขภาพ ที่จะเปนการดึงผูที่สนใจในการรักษาสุขภาพไวในที่ๆ เด่ียวกันใน ไมเพียงแคเราจะสามารถ

นําผลิตภัณฑมานําเสนอใหแกผูบริโภคไดเทาน้ัน เราจะสามารถรับรูถึงการตอบรับเกี่ยวกับ

ผลิตภัณฑของเราวาออกมาในทิศทางใด ซึ่งถาผลที่ออกมาวาผูบริโภคความรูความเขาใจที่ผิด

เกี่ยวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยเราก็สามารถออกมาแกไขชี้แจงเกี่ยวและสราง

ความรูในทางที่ถูกใหแกผูบริโภคไดอีกดวย การสรางเคร่ือขายสังคมอาจจะเปนเพียงสังคมเสมือน

ในจุดน้ีอาจจะทําใหผูบริโภคเกิดความไมมั่นใจดังน้ันควรมีการจัดกิจกรรมนอกสถานที่ดวยเพื่อเพิ่ม

ความนาเชื่อถือในสายตาผูบริโภคใหมากขึ้น 

 

ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยคร้ังตอไป    

เพื่อใหผลการศึกษาในคร้ังนี้สามารถขยายตอไปในทัศนะที่กวางมากขึ้นอันจะเปน

ประโยชนในการอธิบายปรากฏการณและปญหาทางดาน ผลิตภัณฑอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย 

หรือ ปญหาอ่ืนที่มีความเกี่ยวของกัน ผูทําวิจัยจึงขอเสนอแนะประเด็นสําหรับการทําวิจัยคร้ังตอไป

ดังน้ี 

 1.ควรศึกษาปจจัยทางดานสวนประสมการตลาดในดานอ่ืน ไดแก ดานราคา ดานการจัด

จําหนาย และดานการสงเสริมทางการตลาด ที่มีผลตอการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย เพื่อ

นําผลการวิจัยที่ไดไปปรับปรุงและวางกลยุทธทางการตลาดตอไป 

 2. ควรมีการศึกษากลุมตัวอยางที่นอกเหนือในเขตกรุงเทพมหานคร โดยเฉพาะจังหวัดใน

แตละภาคของประเทศ เชน เชียงใหม ขอนแกน ชลบุรี เปนตน เน่ืองจากมีลักษณะทางภูมิประเทศ

และวีถีชีวิตที่แตกตางกัน เพื่อใหนําผลการวิจัยที่ไดนํามาเปรียบเทียบความแตกตางกัน ซึ่งจะเปน

ประโยชนในการขยายกลุมเปาหมายเพิ่มมากขึ้น 

 3ควรมีการศึกษาเปรียบเทียบกับผลิตภัณฑอาหารเสริมจากตางประเทศ หรือผลิตภัณฑ

อาหารเสริมในรูปแบบอ่ืนๆเพื่อศึกษาถึงปจจัยที่มีผลตอการบริโภค  
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 แบบสอบถาม  

เร่ือง  : ปจจัยทางจิตวิทยาและปจจัยทางดานผลิตภัณฑที่สงผลตอพฤติกรรมในการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพร

ไทย 

ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

 แบบสอบถามนี้มีวัตถุประสงคเพื่อนําขอมูลไปใชประกอบการวิจัย เร่ือง ปจจัยทางทัศนะคติและปจจัย

ทางดานผลิตภัณฑที่สงผลตอพฤติกรรมในการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยของประชาชนในเขต

กรุงเทพมหานคร ซึ่งขอมูลที่ไดจะนําไปใชเพื่อเปนประโยชนในการศึกษาวิจัยเทาน้ัน จะไมมีผลกระทบใดๆ ตอ

ผูตอบแบบสอบถามแตประการใด ฉะนั้น ขอใหทานตอบใหตรงกับสภาพที่เปนจริงใหมากที่สุด  

คําชี้แจง 

1. แบบสอบถามแบงออกเปน 6 สวนดังน้ี 

 สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบ 

 สวนท่ี 2  พฤตกิรรมการบริโภคอาหารเสริมจากสมนุไพรไทย  

 สวนท่ี 3 ปจจัยดานจิตวิทยาท่ีเกี่ยวของกับอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย  

 สวนท่ี  4 ปจจัยทางดานผลิตภัณฑท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย  

 สวนท่ี 5 ความคิดเห็นเกี่ยวกับ พฤตกิรรมการบริโภคอาหารเสริมจากสมนุไพรไทย ใหระบุวาเปนคําถามใน

สวนของ 

 สวนท่ี 6 ปญหาและขอเสนอแนะ 

2. ผูตอบแบบสอบถามคือตองมีอายุ 20ปบริบูรณขึ้นไปและพักอาศัยในเขตกรุงเทพมหานคร  

3. ผูตอบแบบสอบถามคือผูท่ี เคยหรือบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย  

4. กรุณาตอบแบบสอบถามฉพาะในสวนที่เกี่ยวกับตัวทาน ใหครบทุกขอ 

 

 

 

 

 

                    

 ขอขอบพระคุณที่ไดสละเวลาและใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถามในคร้ังนี้มา ณ โอกาสน้ี  

นายภูรพัฒน หาญไกรพงศ 

นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 

มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

แบบสอบถามน้ีมีวัตถุประสงคเพื่อนําขอมูลไปใชประกอบการวิจัย เร่ือง ปจจัยทางทัศนะคติและปจจัยทางดานผลิตภัณฑ

ที่สงผลตอพฤติกรรมในการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งขอมูลที่ไดจะ

นําไปใชเพื่อเปนประโยชนในการศึกษาวิจัยเทาน้ัน จะไมมีผลกระทบใดๆ ตอผูตอบแบบสอบถามแตประการใด ฉะน้ัน 

ขอใหทานตอบใหตรงกับสภาพที่เปนจริงใหมากที่สุด 
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สวนท่ี 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบ 

กรุณาใสเคร่ืองหมาย ถูก [/] ลงในชอง 󲐀 ท่ีเปนจริง 

1. เพศ 

󲐀 ชาย       󲐀 หญิง 

2. อายุ 

󲐀 ระหวาง 20-25 ป     󲐀ระหวาง 26-29 ป 

󲐀 ระหวาง 30-35 ป     󲐀 ระหวาง 36-39 ป 

󲐀 ระหวาง 40-45 ป     󲐀 ระหวาง 46-49 ป 

󲐀 ระหวาง 50-55 ป    󲐀 ระหวาง 56-59 ป 

󲐀 60 หรือ มากกวา 60 ปขึ้นไป 

3. ระดับการศึกษา 

󲐀 ประถมศึกษา     󲐀 มัธยมศึกษา   

󲐀 อนุปริญญาหรือเทยีบเทา    󲐀 ปริญญาตรี   

󲐀 สูงกวาปริญญาตรี    󲐀 อ่ืนๆ.................................................... 

4. อาชีพ 

󲐀 นักศึกษา      󲐀 รับราชการ 

󲐀 พนักงานบริษัท     󲐀พนักงานรัฐวิสาหกจิ 

󲐀 ธุรกิจสวนตัว     󲐀 อ่ืนๆ (โปรดระบุ)............................................ 

5.รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

󲐀 ตํ่ากวา 10,000 บาท    󲐀 10,001 - 20,000 บาท    

󲐀 20,001 - 30,000 บาท    󲐀 30,001 - 40,000 บาท   

󲐀 40,001 - 50,000 บาท    󲐀 มากกวา 50,000 บาท 

6. สถานภาพการสมรส 

󲐀 โสด                  󲐀 สมรส 

󲐀 หยาราง/มาย/แยกกันอยู 

 

 

 

 

 

 

สวนท่ี 2  พฤตกิรรมการบริโภคอาหารเสริมจากสมนุไพรไทย  

กรุณาใสเคร่ืองหมาย ถูก [/] ลงในชอง 󲐀 ท่ีเปนจริง 
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1. ปรกติทานดูแลรักษาสุขภาพของทานอยากไรบาง (เลือกตอบไดมากกวา1ขอ) 

 󲐀 รับประทานแตอาหารที่มีคุณคาทางโภคชนาการ󲐀 ออกกําลังกายอยางสม่ําเสมอ 

 󲐀 พักผอนอยางเพียงพอ      󲐀 ปลอยตามธรรมชาติ 

 󲐀 อ่ืนๆ โปรดระบุ ........................................ 

2. ทานเคยไดรับขอมูลขาวสารของสมุนไพรไทยหรือไม  

󲐀 เคย  จากแหลงขอมูลใด (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

 󲐀 เพื่อน     󲐀 บุคคลในครอบครัว 

 󲐀 แพทย     󲐀 พนักงานผูขาย หรือ ผูแทนจําหนาย 

 󲐀 เภสัชกรประจํารานขายยา   󲐀 ผูเชียวชาญดานโภชนาการ 

 󲐀 บทความทางโทรทัศนหรือวิทยุ   

 󲐀 บทความทางนิตยสาร วารสาร สิ่งพิมพ 

 󲐀ใบปลิวแผนพับที่บรรยายสรรพคุณของผลิตภัณฑ 

 󲐀เอกสารเผยแพรของสํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา (อย) 

󲐀อ่ืนๆ โปรดระบุ ..................................................... 

󲐀 ไมเคย เพราะเหตุใด 

  󲐀 ไมเคยไดรับขอมูลขาวสาร   󲐀 ไมรูแหลงขอมูล  

 󲐀 ไมสนใจ     󲐀 อ่ืนๆ โปรดระบุ ..................................................... 

4. ทานอุปโภคบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยในรูปแบบใด (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

󲐀 สมุนไพรสด     󲐀 ยาสมุนไพร     

󲐀 สมุนไพรแปรรูปชนิดเม็ด/แคปซูล  󲐀 เคร่ืองด่ืมสมุนไพร 

󲐀 สมุนไพรแปรรูปชนิดผง    󲐀 สมุนไพรในรูปแบบอาหารทานเลน 

󲐀 สมุนไพรชนิด    󲐀 อ่ืนๆ โปรดระบุ ..................................................... 

5. ทานนิยมซื้ออาหารเสริมจากสมุนไพรจากแหลงใด(ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

󲐀 โรงพยาบาล     󲐀 รานขายยา   

󲐀 รานอาหาร                                 󲐀 รานคาสมุนไพรทั่วไป   

󲐀 หางสรรพสินคา    󲐀 รานสะดวกซื้อ เชน เซเวน-อีเลเวน 

󲐀 สั่งซื้อทางอินเตอรเน็ท   󲐀 ซุมแสดงสินคาตามเทศกาลตางๆ    

󲐀 ผูแทนจําหนายในระบบขายตรง  󲐀 อ่ืนๆโปรดระบุ   …………………………………… 

 

6.  คาใชจายในการบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยของทาน เฉลี่ยตอเดือน 

󲐀 นอยกวา 1,000 บาท     󲐀 ระหวาง 1,001-2,000 บาท 

󲐀 ระหวาง 2,001-2,000 บาท   󲐀 ระหวาง 3,001-4,000 บาท 
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󲐀 มากกวา 4,000 บาท 

 

7. ระยะเวลาท่ีทานรับประทานผลิตภัณฑอาหารเสริม  

󲐀 นอยกวา 1 เดือน    󲐀 1 เดือน – 3 เดือน 

󲐀 4 เดือน – 6 เดือน     󲐀 6 เดือน – 9เดือน 

󲐀 9เดือน– 1ป     󲐀 1ป – 2ป      

󲐀 มากกวา 2 ปขึ้นไป 

8. ปจจุบันทานยังบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยอยูหรือไม 

 󲐀 บริโภคและปจจุบันยังบริโภคอยู ( ขามไปสวนที่3 )  󲐀 เคยบริโภคแตเลิกไปแลว   

9.  สาเหตุท่ีทําใหทานเลิกบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย *** สาํหรับ เฉพาะ “ผูท่ีเลิกบริโภคไปแลว” *** 

 󲐀 ไมเห็นผลที่เกิดขึ้นหลังจากบริโภค  󲐀 ไดรับผลขางเคียงจากการบริโภค 

 󲐀 มีผูแนะนําใหเลิก    󲐀 ไมมั่นใจในความปลอดภัย 

 󲐀 หาที่ซื้อยาก     󲐀 มีราคาที่แพง 

 󲐀 อ่ืนๆ โปรดระบุ ........................................ 

10. ทานมีความคิดที่จะกลับมาบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยอีกหรือไม 

  *** สําหรับ เฉพาะ “ผูท่ีเลิกบริโภคไปแลว” *** 

 󲐀 บริโภค     󲐀 ไมบริโภค 

 󲐀ไมแนใจ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



87 

สวนท่ี 3 ปจจัยดานจิตวิทยาท่ีเกี่ยวของกับผลิตภัณฑอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย     

คําชี้แจง ใหทานใสเคร่ืองหมาย [/] ในชองที่ทานมีความเห็นวาตรงกับความคิดเห็นของทาน โดยไลระดับดังน้ี 

 5  หมายความวา เห็นดวยอยางยิ่ง   2 หมายความวา  ไมเห็นดวย 

 4  หมายความวา  เห็นดวย    1 หมายความวา ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 

 3  หมายความวา บางคร้ังก็เห็นดวย บางคร้ังก็ไมเห็นดวย 

ปจจัยดานจิตวิทยา 

เกี่ยวกับ ผลิตภัณฑอาหารเสริมจากสมุนไพร 

ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

สิ่งจูงใจ      

1. ผลิตภัณฑอาหารเสริมสมุนไพรไทยมีราคาที่ถูก เมื่อเอามาเทียบ

กับประโยชนถือวาคุมคา 

      

2. ผลิตภัณฑอาหารเสริมสมุนไพรไทยเปนภูมิปญญาของชาวไทยทํา

ใหทานอยากที่จะสนับสนุนสินคาของชาวไทยดวยกัน 

      

3. คุณคาทางจิตใจที่ไดรับจากผลิตภัณฑอาหารเสริมสมุนไพรไทย

ไมสามารถหาสิ่งอ่ืนมาทดแทนได  

      

การรับรู        

4. ทานรูจักอาหารเสริมสมุนไพรไทยไดจากการพบเห็นใน

ชีวิตประจําวันของทาน เชน การเดินหางสรรพสินคา การเดินผาน

รานขายยา เปนตน 

     

5. ทานรูจักอาหารเสริมสมุนไพรไทยจากการรับโฆษณาผานสื่อ

ตางๆ เชน โทรทัศน วิทยุ นิตยสาร วรสาร แผนผับ อินเตอรเน็ท  

      

6. ทานรูจักอาหารเสริมสมุนไพรไทยจากการแนะนําของเพื่อน คน

รูจัก หรือ บุคคลในครอบครัว 

      

เรียนรู       

7. เมื่อทานบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย  แลวมกีาร

เปลี่ยนแปลงในทางที่ดีขึ้น ทานก็จะบริโภคอาหารเสริมชนิดน้ัน

เปนประจํา 

      

8. เมื่อทานไดรับผลขางเคียงจากการบริโภคอาหารเสริมจาก

สมุนไพรไทย ทานก็จะเลกิบริโภคอาหารเสริมในกลุมสมนุไพร

ไทยและไมกลับไปบริโภคซ้ํา 

     

9. เมื่อทานบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย ทานก็จะลด

พฤติกรรมในการดูแลรักษาสขุภาพในดานอ่ืนๆลดลง   
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สวนท่ี 4 ปจจัยทางดานผลิตภัณฑท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมความคิดเห็นท่ีมีตอการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพร

ไทย 

คําชี้แจง โปรดใสเคร่ืองหมายถูก [/] ลงในชอง 5 4 3 2 1 ที่ตรงตอความคิดของทานมากที่สุด  

 คําถาม ทานมีความคิดเห็นเกี่ยวกับอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยในเร่ืองตางๆดังตอไปนี้อยางไร? 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ 

สรรพคณุ 

1. การรับประทาน อาหารเสริมจากสมุนไพรไทย น้ันจะชวยใหรางกายไดรับสารอาหารที่จําเปนตอรางกาย 

เนื่องจากรางกายไดรับสารอาหารจากอาหารมื้อหลักไมเพียงพอ 

   เห็นดวย   󲐀5.      󲐀4.      󲐀3.      󲐀2.      󲐀1.   ไมเห็นดวย      

2. อาหารเสริมจากสมุนไพรไทย เปนผลิตภัณฑที่สกัดมาจากสมุนไพรไทย ดังน้ันการรับประทานอาหารเสริมจาก

สมุนไพรไทยจึงมีสรรพคุณในการรักษาโรคภัยไขเจ็บไดดีกวาหรือเทียบเทากับ สมุนไพรไทยสด  

   เห็นดวย   󲐀5.      󲐀4.      󲐀3.      󲐀2.      󲐀1.   ไมเห็นดวย 

3. การรับประทาน อาหารเสริมจากสมุนไพรไทย อยางสม่ําเสมอจะชวยใหรางกายสามารถสรางภูมิคุมกัน และ ลด

ความเสี่ยงในการเกิดโรครายแรงได เชน โรคมะเร็ง โรคหัวใจ โรคเบาหวาน เปนตน  

   เห็นดวย   󲐀5.      󲐀4.       󲐀3.      󲐀2.      󲐀1.   ไมเห็นดวย 

4. ผลิตภัณฑอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย ชวยในการบํารุงผิวและเสริมความงามได เชนการบริโภคอาหารเสริม

จากสมุนไพรไทยที่สกัดมาจาก ขะมิ้น วานหางจรเข เปนตน 

   เห็นดวย  󲐀5. 󲐀4. 󲐀3. 󲐀2. 󲐀1. ไมเห็นดวย 

คุณภาพ 

1. สมุนไพรไทยใชเปนวัตถุดิบในการผลิตอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย จําเปนที่จะตองคัดเลือกมาจากสมุนไพร

ไทยที่ดีที่สุดและแหลงในการผลิต/เพาะปลูกที่ดีที่สุด 

    เห็นดวย 󲐀5.      󲐀4.      󲐀3.      󲐀2.      󲐀1.   ไมเห็นดวย 

2. ผลิตภัณฑอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยที่ ผานการรับรองจากหนวยงานของภาครัฐ เชน องคการอาหารและยา 

ทําใหผูบริโภคมั่นใจในผลิตภัณฑมากขึ้น 

   เห็นดวย  󲐀5.      󲐀4.      󲐀3.      󲐀2.      󲐀1.   ไมเห็นดวย 

3. สิ่งสําคัญของ ผลิตภัณฑอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย คือตองมีการรับประกันคุณภาพผลิตภัณฑจากผูผลิต 

เพื่อใหแนใจวาสินคาที่ผลิตออกมาน้ันมีมาตราฐานเดียวกัน 

   เห็นดวย  󲐀5.      󲐀4.      󲐀3.      󲐀2.      󲐀1.   ไมเห็นดวย 
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4. ผลิตภัณฑอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยที่ไดรับความนิยมจากผูคนทั่วไปน้ันดูนาเชื่อถือ ถึงแมวาจะไมผานการ

รับรอง หรือตรวจสอบจากหนวยงานใดๆ 

   เห็นดวย   󲐀5.      󲐀4.      󲐀3.      󲐀2.      󲐀1.   ไมเห็นดวย 

ลักษณะทางกายภาพ (ชนิด) 

1. อาหารเสริมจากสมุนไพรไทยในรูปแบบ น้ํา ที่ไดประโยชนทั้ง สรรพคุณตางๆของสมุนไพรไดอยางครบถวน 

และ ยังชวยดับกระหายนํ้าไดอีกดวย  

   เห็นดวย   󲐀5.      󲐀4.      󲐀3.      󲐀2.      󲐀1.   ไมเห็นดวย 

2. อาหารเสริมจากสมุนไพรไทยในรูปแบบ ผง สําหรับชง/ผสมน้ํา ซึ่งทานสามารถพกพาไปไดอยางสะดวกสบาย 

งายตอการเก็บรักษา  

   เห็นดวย   󲐀5.      󲐀4.      󲐀3.      󲐀2.      󲐀1.   ไมเห็นดวย 

3. อาหารเสริมจากสมุนไพรไทยในรูปแบบ เมด็ ซึ่งงายตอการบริโภค  

   เห็นดวย   󲐀5.      󲐀4.      󲐀3.      󲐀2.      󲐀1.   ไมเห็นดวย 

4. อาหารเสริมจากสมุนไพรไทยในรูปแบบ สําเร็จรูปพรอมรับประทาน เชน อาหารวาง ทานเลนไดโดยที่มีรสชาติ

อรอยและใหคุณคาทางโภชนาการ  

   เห็นดวย   󲐀5.      󲐀4.      󲐀3.      󲐀2.      󲐀1.   ไมเห็นดวย 

ลักษณะทางบรรจุภัณฑ 

1. บรรจุภัณฑตองออกแบบใหมีความสวยงาม หรูหราดูนาเชื่อเพือ่แสดงใหเห็นถึงคุณคาของผลิตภัณฑ 

   เห็นดวย   󲐀5.      󲐀4.      󲐀3.      󲐀2.      󲐀1.   ไมเห็นดวย 

 

2. บรรจุภัณฑตองออกแบบใหมีลักษณะ โปรงใส มองเห็นตัวผลิตภัณฑไดชัดเจนเพื่อเพิ่มความมันใจในผลิตภัณ  

   เห็นดวย   󲐀5.      󲐀4.      󲐀3.      󲐀2.      󲐀1.   ไมเห็นดวย 

3. บรรจุภัณฑตองออกแบบใหมีความทันสมัยโดดเดนสะดุดตา เพื่อใหไมเกิดความจําเจในรูปแบบเดิมๆ  

   เห็นดวย   󲐀5.      󲐀4.      󲐀3.      󲐀2.      󲐀1.   ไมเห็นดวย 

4. บรรจุภัณฑตองออกแบบใหมีความปลอดภัย เชนมีการปดผนึก(ซีล)ผลิตภัณฑเปนอยางดีเพื่อใหผูบริโภคหมั่นใจ

ถึงความสดใหของสินคา  

   เห็นดวย   󲐀5.      󲐀4.      󲐀3.      󲐀2.      󲐀1.  ไมเห็นดวย 
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แบรนด(Brand)/ย่ีหอตาสินคา 

1. ยี่หอที่พบเห็นไดทั่วไปและตามโฆษณาในที่ตางๆ จะทําใหผลิตภัณฑอหารเสริมแลดูนาเชื่อถือ 

   เห็นดวย     󲐀5.      󲐀4.      󲐀3.      󲐀2.      󲐀1.   ไมเห็นดวย   

2. ยี่หอที่ไดรับการรับรองจากสถาบันตางๆ จะชวยเพิ่มความมั่นใจใหแกทาน 

   เห็นดวย     󲐀5.      󲐀4.      󲐀3.      󲐀2.      󲐀1.   ไมเห็นดวย   

3. ยี่หอที่ คนในครอบครัว หรือ คนสนิทเลือกใช จะทําใหทานมีแนวโนมวาจะใชผลิตภัณฑของยี่หอน้ันดวย 

   เห็นดวย     󲐀5.      󲐀4.      󲐀3.      󲐀2.      󲐀1.   ไมเห็นดวย   

4. ทานจะเลือกบริโภคผลิตภัณฑยี่หอที่ไดรับความนิยมของคนทั่วไปเพื่อความสบายใจของทาน 

   เห็นดวย     󲐀5.      󲐀4.      󲐀3.      󲐀2.      󲐀1.   ไมเห็นดวย   
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สวนท่ี 5 ความคิดเห็นท่ีมีตอพฤตกิรรมการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย 

 กรุณาเลือกใสเคร่ืองหมาย  ในชองที่ตรงตามความเปนจริงทานมากที่สุดโดยคะแนนไลจากมากสุดไปหานอยสุดดังนี้ 

5 หมายถึง ทานจะปฏิบัต ิบอยครัง้    4 หมายถึง ทานจะปฏิบัต ิคอนขางบอย  

3 หมายถึง  ทานจะปฏิบัตคิอนขางนอย  2 หมายถึง ทานจะปฏิบัต ินอยครั้ง    

 1 หมายถึง ทานไมเคยปฏิบัต ิ

 

สวน       ปญหาและขอเสนอแนะ 

1. ปญหาที่ประสบหลังจากการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยคือ 

………………………………………….………………………………………….………………………… 

2. ขอเสนอแนะทีท่านอยากจะแนะนําเกีย่วกบัผลิตภัณฑเพื่อการบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยคือ 

………………………………………….………………………………………….………………………… 

*** ขอบพระคุณทุกทานที่กรุณาตอบแบบสอบถามจนจบ ***  

พฤตกิรรมการบริโภคอาหารเสริม 
ปฏิบัติ 

5 4 3 2 1 

1. ทานบริโภคอาหารเสรมิจากสมุนไพรไทย เพราะสรรพคุณในดานตางๆของผลิตภัณฑ เชน 

คณุคาทางโภชนาการ ความสามารถในการรกัษาโรค ชวยปกปองรางกายจากโรคภัยตางๆ ชวย

ในเรื่องบํารุงและเสริมความงาม เปนตน 

    

 

2. ทานไดศึกษาหาขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยอยางละเอียดกอนทุก

ครั้งที่จะบริโภค 
    

 

3. ทานไดปรึกษาแพทยหรือเภสัชกร ในการบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริมจากสมุนไพรกอนทุก

ครั้ง   
    

 

4. กอนที่ทานจะซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยทานไดขอขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑ

จากการสอบถามรานคาหรือพนกังานขายทุกครั้ง 
    

 

5. ทานมักขอความคิดเห็นเก่ียวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย จากเพ่ือนหรือคนใกล

ตัวกอนที่จะซ้ือมาบริโภคทุกครั้ง 
    

 

6. ทานจะซ้ืออาหารเสริมจากสมุนไพรไทย จากแหลงที่ดูนาเช่ือถือ สามารใหความรับผิดชอบแก

ทานไดหากเกิดผลขางเคยีงจากการบรโิภค 
    

 

7. ทานจะซ้ืออาหารเสริมจากสมุนไพรไทยในที่ตางๆ ตามที่ทานสะดวก โดยไมยึดติดกับ

สถานที่ๆจําหนาย 
    

 

8. ทานไดอาน ฉลาก บนผลิตภัณฑอยางละเอียดกอนบริโภคทุกครั้ง      

9. ทานบริโภคอาหารเสริมจากสมุนไพรไทยอยางเปนประจําและสมํ่าเสมอ      

10. ภายหลังจากการบริโภคทานจะติดตามถึงการเปล่ียนแปลงวาดีขึ้นหรือไม      

11. ทานจะแนะนําใหเพ่ือนหรือคนรูจักหันมาบริโภคหลังจากพบถึงการเปล่ียนแปลงไปในทางที่ดี

ขึ้นจากการบริโภคผลิตภัณฑ 
    

 



                                                                                                                                                                                                                                                                                      

 

                    

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                     ประวัติผูทําวิจัย 
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