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บทที่ 2 
 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 

 ในการวิจัยครั้งนี้  ผูวิจัยไดศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ และไดนําเสนอตาม
หัวขอดังตอไปนี้ 
 1.  แนวคิดเกี่ยวกับสมุนไพรไทย 
 2.  แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับกลยุทธทางการตลาด 
 3.  แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูบริโภค 
 4.  งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 

แนวคิดเกี่ยวกับสมุนไพรไทย 
 
 สมุนไพรไทย (Medicinal  plant หรือ Herb) กําเนิดจากธรรมชาติและมีความหมายตอ
ชีวิตมนุษย  โดยเฉพาะมิติทางสุขภาพ  อันหมายถึงทั้งการสงเสริมสุขภาพและการรักษาโรค  มีผูให
ความหมายของสมุนไพรไวหลากหลายดังนี้ 
 ความหมายของสมุนไพรไทย 
 คณะเภสัชศาสตร  มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ (2550, หนา 199)  ใหความหมายของ
พืชสมุนไพรไทยวา  สมุนไพรไทยตามความหมายของพจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตยสถาน พ.ศ. 
2542 หมายถึง “ผลิตผลธรรมชาติ  ไดจากพืช  สัตว และแรธาตุที่ใชเปนยาหรือผสมกับสารอื่นตาม
ตํารับยา  เพื่อบําบัดโรค  บํารุงรางกาย หรือใชเปนยาพิษ เชน  กระเทียม  น้ําผ้ึง  รากดิน (ไสเดือน)  
เขากวางออน  กํามะถัน  ยางนอง  โลติ๊น” 
 สมพร   ภูติยานัน  (2542, หนา 25)  ไดกลาววา  สมุนไพร หมายถึง  พืชท่ีมีสรรพคุณใน
การรักษาโรค หรืออาการเจ็บปวยตางๆ  การใชสมุนไพรรักษาโรค  หรืออาการเจ็บปวยตางๆนี้ 
จะตองนําเอาสมุนไพรตั้งแตสองชนิดขึ้นไปมาผสมรวมกันซึ่งจะเรียกวา “ยา”  ในตํารายานอกจาก
พืชสมุนไพรแลวยังอาจจะประกอบดวยสัตวและแรธาตุอีกดวย  เราเรียกพืช  สัตว  หรือแรธาตุที่
เปนสวนประกอบของยานี้วา  “เภสัชวัตถุ”  พืชสมุนไพรบางชนิด เชน  กระวาน  กานพลู  และ
จันทนเทศ เปนตน 
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 สมพร  ภูติยานัน  (2542,  หนา 30)  กลาววายาสมุนไพร  (crude  drugs)  คือ ยาธรรมชาติ
ทั้งแหงและสดที่ไมไดแปรรูปที่ไดจากพืช  สัตว  แรธาตุ  เชน  รากชะเอม  เปลือกตนควินิน  แกน
ฝาง  ใบมะขามแขก  ดอกเก็กฮวย  ไขผึ้ง  น้ําผ้ึง  และมหาหิงคุ  เปนตน 
 สมพร  หิรัญรามเดช  (2524 , หนา 17)  ไดกลาวไววายาสมุนไพรคือ ยาที่ไดมาจากพืช  
สัตว  แรธาตุจากธรรมชาติ  ที่ไมมีการเปลี่ยนแปลงโครงสรางภายใน  สามารถนํามาใชเปนยารักษา
โรคตางๆ  และบํารุงรางกายได 
 สุพจน  ศิลานเภสัช  (2543,  หนา 25)  ไดกลาวถึงสมุนไพร หมายความวา  ผลิตผลทาง
ธรรมชาติไดจากพืช  สัตวและแรธาตุ  ที่ใชเปนยา  หรือผสมกับสารอื่นตามตํารับยา  เพื่อบําบัดโรค  
บํารุงรางกาย  หรือใชเปนยาพิษ  เชนกระเทียม  น้ําผ้ึง  กํามะถัน  โลติ้น  ยางดํา เปนตน 
 จากที่กลาวมาขางตน  พอสรุปไดวาสมุนไพรไทย หมายถึง เปนสมุนไพรที่ไดมาจากพืช 
สัตว และแรธาตุ จากธรรมชาติซ่ึงมิไดผสมปรุงหรือแปรสภาพ ไมมีการปรุงแตงสี กล่ิน รสใหผิด
จากสภาพเดิม และสามารถนํามาใชรักษาโรคตาง ๆ และบํารุงรางกายได 
 ความสําคัญของพืชสมุนไพร 
 ประเทศไทยเปนประเทศที่มีพืชสมุนไพรเปนจํานวนมาก  บางชนิดตองปลูก บางชนิด
ขึ้นเองตามธรรมชาติ  บางชนิดหาไดงาย  บางชนิดหาไดยาก  พืชสมุนไพรบางชนิดเปนพิษ  บาง
ชนิดใชไดเฉพาะภายนอกเทานั้น  ไมวาจะเปนพืชสมุนไพรในลักษณะใดก็ตาม  หากรูจักเลือกใชก็
จะทําใหเกิดประโยชนทั้งส้ิน  (วิฑูรย  พลาวุฑฒ, 2542,  หนา 3) 
 ความสําคัญของพืชสมุนไพรดานการสาธารณสุข 
 พืชสมุนไพรเปนทรัพยากรธรรมชาติที่มีอยูทั่วไปในประเทศไทย  ในสภาวะที่ยาแผน
ปจจุบันมีราคาแพง  และการบริการทางดานสาธารณสุขที่รัฐจัดใหแกประชาชนยังเปนไปอยางไม
เสมอภาค  แพทยสวนใหญไมอยากออกไปอยูตามชนบท  ประกอบกับคารักษาพยาบาลดวยวิธีการ
แพทยแผนปจจุบัน  อยูในอัตราที่สูงเกินกวาที่ประชาชนสวนใหญจะรับไดโดยเฉพาะประชาชนที่
อยูหางไกลจากการคมนาคม  ดังนั้นการนําพืชสมุนไพรที่มีอยูตามธรรมชาติโดยทั่วไป มาใช
ทดแทนยาแผนปจจุบัน  เฉพาะอาการเจ็บปวยธรรมดาที่ไมรายแรงหรือการรักษาพยาบาลเบื้องตน
กอนไปพบแพทย  จึงนับวาเปนส่ิงสําคัญที่จะชวยลดภาระการขาดแคลนแพทยไดระดับหนึ่ง  การ
ใชยาสมุนไพรที่หางายในทองถ่ินจะสามารถชวยประชาชนใหพึ่งตนเองไดในยามเจ็บปวย  อีกทั้ง
ยาจากสมุนไพรที่มีสรรพคุณในการรักษาโรคอยางไดผล  พืชสมุนไพรนอกจากจะใชรักษาโรคได
แลว ยังอุดมไปดวยวิตามินและแรธาตุที่จําเปนตอรางกาย  ซ่ึงจะสงผลถึงสุขภาพอนามัยของ
ประชาชนโดยสวนรวมใหดีขึ้นอีกดวย (จิตระพี บัวผัน, 2548, หนา 5)    
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 ความสําคัญของพืชสมุนไพรดานเศรษฐกิจและสังคม 
 พืชสมุนไพรบางชนิดมีความสําคัญทางเศรษฐกิจนําเงินตราเขาประเทศไดปละมาก ๆ  
เชน  พริกไทย  ขิง  ขมิ้น และกานพลู เปนตน ความสําคัญทางดานเศรษฐกิจและสังคม มีดังนี้           
(จิตระพี  บัวผัน, 2548, หนา 7)    
 1.  ชวยลดมูลคาการสั่งซ้ือยาจากตางประเทศลงปละนับหมื่นลานบาท 
 2.   การใชยาจากพืชสมุนไพร  ชวยใหเศรษฐกิจในครอบครัวดีขึ้นเพราะราคายาและคา
รักษาถูกกวาการรักษาโดยแพทยแผนปจจุบันมาก 
 3.  อุตสาหกรรมผลิตยาแผนปจจุบัน  มีความตองการสมุนไพรเปนวัตถุดิบ  ตางประเทศ
ซ้ือยาสมุนไพรจากประเทศไทยในราคาถูก  แตนําไปผลิตเปนยาแผนปจจุบันขายไดในราคาแพงขึ้น
หลายเทาตัว 
 4.  สมุนไพรเปนพืชเศรษฐกิจ  ที่ตองนําเขาจากตางประเทศอีกหลายชนิด เชน อบเชย  
จันทนเทศ  กานพลู  พืชเหลานี้สามารถผลิตใชไดเองภายในประเทศแตก็ยังไมเพียงพอ 
 5.  ยาจากพืชสมุนไพร จะเปนหลักประกันในดานสุขภาพอนามัยของประชาชน  หาก
ประเทศไทยมีพืชสมุนไพรที่สามารถใชทดแทนยาแผนปจจุบันไดมากเทาใด ก็จะเปนหลักประกัน
ไดอยางดีวา  ในภาวะปกติเราจะสามารถยืนหยัดอยูไดไมตองพึ่งพายาจากตางประเทศ 
 จากที่กลาวมา  พอสรุปไดวาความสําคัญของพืชสมุนไพรดานเศรษฐกิจและสังคม  
หมายถึง พืชสมุนไพรมีความสําคัญทางเศรษฐกิจสามารถนําเงินตราเขามาในประเทศไดปละมาก ๆ 
ลดการนําเขายาจากตางประเทศ และเปนหลักประกันในดานสุขภาพอนามัยของประชาชน 
 ประโยชนของพืชสมุนไพร 
 พืชสมุนไพรมีขึ้นอยูทั่วไปเปนประโยชนทั้งทางยาและอาหาร  โดยเฉพาะประชากรทาง
ภาคใต  นิยมกินพืชผักพื้นบานเปนอาหาร มีดังนี้ (วิฑูรย  พลาวุฑฒ, 2542,  หนา 8) 
 1.  หาไดงาย  พบทั่วไปทุกหนทุกแหง  และสามารถใชทดแทนกันกันไดหลายชนิดพืช
เหลานี้สวนหนึ่งใชประโยชนในชีวิตประจําวันอยูแลว  เชน เปนอาหาร  เครื่องดื่ม  หรือใชเปน        
ไมดอกไมประดับ  การปลูก  การดูแลรักษาก็งายเพราะเปนพืชทองถ่ินไดปรับตัวจนเขากับ
สภาพแวดลอมไดเปนอยางดี 
 2.  ราคาถูก เนื่องจากเปนพืชที่หางายและใชกันตามปกติในชีวิตประจําวัน 
 3.  ความปลอดภัยในการใชยาสมุนไพร  ถาหากใชอยางถูกตองแทบจะไมมีพิษตอ
รางกายเลยโดยเฉพาะพืชชนิดที่ไดผานการตรวจสอบดวยวิธีทางวิทยาศาสตรแลวซ่ึงมีมากมาย
หลายชนิด 
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 4.  เหมาะสําหรับผูที่อยูหางไกลการคมนาคม  การเดินทางไปโรงพยาบาลตองเสียเวลา
และคาใชจายมาก  ดังนั้นพืชสมุนไพรชวยรักษาโรคไมรายแรงได  เชน เปนไข  ทองอืดเฟอ  
ทองผูก  ทองเสีย  เปนตน 
 5.  ชวยใหสามารถพึ่งตนเองได  ในภาวะวิกฤติในสมัยตางๆ  เชน สมัยสงครามโลก       
ครั้งที่ 2  ประชาชนไดรับความเดือดรอนเปนอันมาก  เนื่องจากการขาดแคลนยารักษาโรค  ซ่ึงตอง
นําเขาจากตางประเทศ  ประชาชนตองใชพืชสมุนไพรเปนยารักษาโรค 
 6.  เพิ่มรายไดใหกับครอบครัว  รานขายยาแผนโบราณตองการพืชสมุนไพรเปนวัตถุดิบ
ในการผลิตยา  เมื่อปาไมถูกทําลาย  ยาที่เคยหาไดงายจากแหลงธรรมชาติเร่ิมขาดแคลนและมีราคา
สูงขึ้น  การเลือกปลูกพืชสมุนไพรใหตรงกับชนิดที่ตลาดตองการจะเปนการเพิ่มรายไดแก
ครอบครัวอีกทางหนึ่ง 
 แนวทางการศึกษาพืชสมุนไพรและยาไทย 
 การศึกษาพืชสมุนไพร  ในฐานะเปนผูผลิตวัตถุดิบยาสมุนไพร ซ่ึงบางชนิดนิยมใชกัน
มากและบางชนิดยังไมแพรหลายมากนัก  เพื่อนํามาใชประโยชนในชีวิตประจําวัน และการศึกษา
วิชาแพทยแผนโบราณในดานการปรุงยา  ผูศึกษาควรศึกษาในดานตางๆ ดังนี้  (จิตระพี บัวผัน, 
2548, หนา 10)    
 1.  ศึกษาเกี่ยวกับพืชสมุนไพรในดานตางๆ  เชน  ช่ือพืชสมุนไพรทั้งชื่อสามัญ และชื่อ
พฤกษศาสตร  ลักษณะทางพฤกษศาสตร  นิเวศวิทยาศาสตรและการกระจายพันธุ  การขยายพันธุ  
การปลูก  การดูแลและการรักษา  การเก็บเกี่ยวพืชและการเก็บรักษาพืชแตละชนิด 
 2.  ศึกษาชนิดและปริมาณสาระสําคัญ  หรือสารออกฤทธิ์ที่มีอยูในพืชแตละชนิด เพื่อ
ประโยชนในการคัดเลือก  ปรับปรุงพันธุและวิธีการผลิตใหตรงตามความตองการตลาด 
 3.  ศึกษาสรรพคุณ  วิธีใช  ขอหามใช ความเปนพิษ ชนิดของอาการที่ควรและไมควรใช
วิธีการรักษาดวยพืชสมุนไพร 
 4.  ศึกษาและคัดเลือกเฉพาะพืชสมุนไพร  ชนิดที่มีรายงานการตรวจตรวจสอบดวยวิธี
ทางวิทยาศาสตร  แลวพบวามีประสิทธิภาพดีจริง และใชไดอยางปลอดภัยหรือเปนชนิดที่มีผูนิยม
ใชกันอยางกวางขวางโดยใชกับอาการเจ็บปวยที่มิใชโรครายแรงเทานั้น 
 5.  ศึกษาการใชพืชสมุนไพรในรูปตัวยาเดี่ยวๆ  หรือผสมกันหลายชนิดตามตํารายาไทย 
 6.  ศึกษาและพัฒนาการใชประโยชนจากพืชสมุนไพร  เพื่อใหไดรับการยอมรับอยาง
กวางขวาง 
 7.  ศึกษาพืชสมุนไพรบางชนิด  ที่มีประสิทธิภาพในการปองกันกําจัดศัตรูทางการเกษตร 
เชน พืชสมุนไพรฆาแมลง เปนตน 
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 จากการศึกษาเรื่องเกี่ยวกับพืชสมุนไพรนั้น มีจุดมุงหมายเพื่อการผลิต และการใช
ประโยชนจากพืชสมุนไพร  ในดานการบําบัดรักษาอาการเจ็บปวย  หรือเพื่อการบํารุงรักษาสุขภาพ
เปนหลักซึ่งไดจากพืชโดยทั่วไป 
 สารเคมีในสมุนไพรแตละชนิด 
 การนําสมุนไพรมาใชเปนยาตองคํานึงถึงธรรมชาติของสมุนไพรแตละชนิด  พันธุ
สมุนไพร สภาวะแวดลอมในการปลูก  ฤดูกาล  และชวงเวลาที่เก็บสมุนไพร นับเปนปจจัยสําคัญที่
กําหนดคุณภาพของสมุนไพร  ในสมุนไพรแตละชนิดประกอบดวยสารเคมีหลายชนิดอาจแบงกลุม
ใหญได 7 กลุม  ดังนี้ (สาธารณสุขมูลฐาน, 2537, หนา2-4) 
 1.  คารโบไฮเดรต  (Carbohydrates) 
  คารโบไฮเดรตเปนสารอินทรียที่ประกอบดวย  คารบอน  ไฮโดรเจน  และออกซิเจน  
คารโบไฮเดรตเปนกลุมสารที่พบมากทั้งในพืชและสัตว  สารที่เปนคารโบไฮเดรต เชน แปง น้ําตาล  
กัม(KUM)  วุน (Agar)  น้ําผ้ึง  เปคติน (Pectin)  เปนตน 
 2.  ไขมัน  (Lipids) 
  ไขมันเปนสารที่ไมละลายน้ํา  แตละลายในตัวทําละลายอินทรีย (Organic  Solvent)  
และเมื่อทําปฏิกิริยากับดางจะกลายเปนสบู  น้ํามันในพืชหลายชนิดเปนยาสมุนไพร เชน น้ํามัน
ละหุง  น้ํามันมะพราว เปนตน 
 3.  น้ํามันหอมระเหย  (Volatile  Oil หรือ Essential  Oil) 
  น้ํามันหอมระเหยเปนสารที่พบมากในพืชเขตรอน  มีลักษณะเปนน้ํามันมีกล่ินและ
รสเฉพาะตัว  ระเหยไดงายในอุณหภูมิธรรมดา  เบากวาน้ํา  สามารถสกัดออกมาจากสวนของพืชได  
โดยวิธีการกลั่นดวยไอน้ํา (stream distillation)  หรือการบีบ (expression) ประโยชนคือเปนตัวแตง
กล่ินในอุตสาหกรรมเครื่องสําอาง และสมุนไพรมีประโยชนดานขับลม ฆาเชื้อโรค  พืชสมุนไพร     
ที่มีน้ําหอมระเหย  คือ กระเทียม  ขิง ขมิ้น ไพล มะกรูด  ตะไคร  กานพลู  อบเชย  เปนตน 
 4.  เรซินและบาลซัม  (Resins  and  Balsums) 
  เรซินเปนสารอินทรียหรือสารผสมประเภทโพลีเมอร  มีรูปรางไมแนนอนสวนใหญ
จะเปราะ  แตกงาย  บางชนิดจะนิ่ม  ไมละลายน้ํา  ละลายไดในตัวทําละลายอินทรียเมื่อเผาไฟจะ 
หลอมเหลว  ไดสารที่ใส  ขน  และเหนียว  เชน  ชันสน เปนตน 
  บาลซัม  เปนสาร resinous  mixture  ซ่ึงประกอบดวยกรดซินนามิก  (CINNAMIC  
ACID)  หรือกรดเบนโซอิค (BENZOIC ACID)  หรือเอสเตอรของกรดสองชนิดนี้เชน กํายาน       
เปนตน 
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 5.  แอลคาลอยด  (Alkaloids) 
  แอลคาลอยดเปนสารอินทรียที่มีไนโตรเจนเปนสวนประกอบ (Organic Nitrogen  
Compound)  มักพบในพืชช้ันสูง  มีสูตรโครงสรางซับซอนและแตกตางมากมาย  ปจจุบันพบ        
แอลคาลอยดมากกวา 5,000 ชนิด  คุณสมบัติของแอลคาลอยด  คือ  สวนใหญมีรสขม  ไมละลายน้ํา  
ละลายไดในสารละลายอินทรีย  (Organic  Solvent)  มีฤทธ์ิเปนดางแอลคาลอยดมีประโยชนในการ
รักษาโรคอยางกวางขวาง  เชนใชเปนยาระงับปวด  ยาชา  เฉพาะที่ ยาแกไอ  ยาแกหอบหืด  ยารักษา
แผลในกระเพาะและลําไส  ยาลดความดัน  ยาควบคุมการเตนของหัวใจ  เปนตน  พืชสมุนไพรที่มี
แอลคาลอยดเปนสวนมาก  คือหมาก  ลําโพง  ซิงโคนา  ดองดึง  ระยอม  ยาสูบ กลอย  ฝน  แสลงใจ 
เปนตน 
 6.  กลัยโคไซด  (Glycosides) 
  กลัยโคไซดเปนสารประกอบอินทรียที่เกิดจาก  glycone  (หรือ genin) จับกับสวนที่
เปนน้ําตาล ( glycone part) ละลายน้ําไดดี โครงสรางของ glycone มีความแตกตางกันหลายแบบทํา
ใหประเภทและสรรพคุณทางเภสัชวิทยาของกลัยโคไซดมีหลายชนิดใชเปนยาที่มีประโยชน  และ
สารพิษที่มีโทษตอรางกาย 
  กลัยโคไซดจําแนกตามหลักสูตรโครงสรางของ  glycone ไดหลายประเภท คือ 
  1.  คารดิแอ็ก  กลัยโคไซด (Cardiac  Glycosides)  มีฤทธ์ิตอระบบกลามเนื้อหัวใจ  
และระบบการไหลเวียนของโลหิต  เชนใบยี่โถ เปนตน 
  2.  แอนทราควินิน  กลัยโคไซด  (Antraquinine  Glycosides)  มีฤทธ์ิเปนยาระบาย  
ยาฆาเชื้อ และสียอม  เชน ใบมะขามแขก  ใบขี้เหล็ก  ใบชุมเห็ดเทศ  ใบวานหางจระเข เปนตน 
  3.  ซาโปนิน   กลัยโคไซด  (Saponin  Glycosides)  เปนกลุมสารที่มีคุณสมบัติเกิด
ฟองเมื่อเขยากับน้ํา  เชน ลูกประคําดีควาย เปนตน 
  4.  ไซยาโนเจนนีติก  กลัยโคไซด  ( Cyanogenatic Glycosides)  มีสวนของ glycone 
เชน Cyaanogenetic  Nitrate สารกลุมนี้เมื่อถูกยอยจะไดสารจําพวกไซยาไนต เชน รากมัน
สําปะหลัง  ผักสะตอ  ผักหนาน  ผักเสี้ยนผี  กระเบาน้ํา  เปนตน 
  5.  ไอโซไทโอไซยาเนท  กลัยโคไซด   (Isothiocyanate Glycosides)  มีสวนของ 
glycone เปนสารจําพวก Isothiocyanate   
  6.  ฟลาโวนอล  กลัยโคไซด   (Favonol  Glycosides)  เปนสารสีที่พบในหลายสวน
ของพืช สวนใหญสีออกไปทางสีแดง เหลือง มวง  น้ําเงิน  เชน ดอกอัญชัน เปนตน 
  7.  แอลกอฮอลิค  กลัยโคไซด   (Alcoholic Glycosides)  มี glycone เปนแอลกอฮอล 
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  8.  ยังมีกลัยโคไซดอีกหลายชนิด  เชน ฟนอลิค  กลัยโคไซด (Phenolic Glycosides)   
แอลดีไฮด  กลัยโคไซด    (Aldehyde  Glycosides)  แล็คโทน  กลัยโคไซด (Lactone Glycosides) 
และแทนนิน  กลัยโคไซด     เปนตน 
 7.  แทนนิน (Tannins) 
  เปนสารที่พบไดในพืชหลายชนิด  มีโมเลกุลใหญและโครงสรางซับซอน มีสถานะ
เปนกรดออน  รสฝาด  แทนนินใชเปนยาฝาดสมาน  ยาแกทองเสีย  ชวยรักษาแผลไฟไหม  และใช
ประโยชนในอุตสาหกรรมฟอกหนัง  กรณีที่รับประทานแทนนินเปนประจําอาจทําใหเกิดมะเร็งได  
สมุนไพรที่มีแทนนิน  คือ เปลือกทับทิม  เปลือกอบเชย  ใบฝรั่ง  ใบเปลือกสีเสียด ใบชา            เปน
ตน 
 จากที่กลาวมาขางตน สารเคมีในสมุนไพรแตละชนิดมีทั้งคุณและโทษ กอนจะใชตอง
ศึกษาฤทธิ์ของสารที่พบในพืชสมุนไพรเพื่อรักษาโรค 
 สวนของสมุนไพรที่ใชเปนยา  
 สมุนไพรที่ใชเปนยาที่ใชกันมากมาจากพืช  สวนของพืชสมุนไพรที่ใชเปนยา มี 5 สวน 
จะเก็บในระยะที่มี ปริมาณตัวยาพืชสูงสุด (จิตระพี บัวผัน, 2548, หนา 32)    
 1.  รากและหัว  (เหงา, ลําตนใตดิน) จะเก็บในระยะที่พืชหยุดการเจริญเติบโตแลว สวน
ใหญเปนพืชพวกลมลุก  มักจะเก็บตอนตนฤดูหนาวซึ่งเปนชวงที่  ผลัดใบ พืชจะเก็บสะสมอาหาร
ไวที่ราก และหัว  เชนรากระยอม ซ่ึงใชลดความดันโลหิต  เหงาขิง  เปนยาขับลม  หรือเหงาไพล 
เปนยาถูนวด แกเคล็ดขัดยอก เปนตน 
 2.  ใบ  หรือ  ทั้งตน  จะเก็บในระยะที่พืชเจริญเติบโตมากที่สุด แตบางชนิดก็จะกําหนด
ลงไปเลย วาตองเก็บอยางไร เชนใบชา  ซ่ึงใชแกทองเสีย และใบหญาหนวดแมว  ซ่ึงเปนยาขับ
ปสสาวะ  แกทางเดินปสสาวะอักเสบและแกนิ่ว จะเก็บยอดออนที่มีใบเพียง 2-4 คู เปนตน 
 3.  เปลือกตนและเปลือกราก  จะเก็บในระยะตนฤดูฝน  เพราะเปนชวงที่มียาสูงและลอก
เปลือกง ายกวาชวงอื่น ๆ  เชน  เปลือกตนซิงโคนาซ่ึงใหควินิน  รักษาไขมาเลเรีย เปนตน 
 4.  ดอก  จะเก็บในระยะดอกเริ่มบาน  เชน  ดอก  ลําโพง  มีฤทธ์ิแกหอบ หืด  สวนดอก
กานพลูซ่ึงมีฤทธิ์ เปนยาชาเฉพาะที่ใชแกปวดฟน ตองเก็บขณะยังตูมอยู เปนตน 
 5.  ผลและเมล็ด  จะเก็บระยะแกเต็มที่  เชน  เปลือกผลมังคุด  แกทองเสียและรักษาแผล
หนองฝ  เมล็ดแมงลักเปนยาระบายโดยไปเพิ่มกากอาหาร  เปนตน 
 จากการศึกษาเรื่องสวนของพืชสมุนไพรที่ใชเปนยา หมายถึง  สมุนไพรมีทั้งสดและแหง
ในการทําสมุนไพรและสมุนไพรแตละชนิดทั้งแบบแหงและแบบสดก็มีลักษณะแตกตางกันไป แต
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สวนใหญจะนิยมแบบแหงมากกวา เพราะการเก็บรักษาจะนานกวาแบบสด และสมุนไพรแตละ
ชนิดไมสามารถใชรักษาโรคทุกชนิดได  ควรใชกับโรคที่ไมรายแรง 
 

แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับกลยุทธทางการตลาด 
 
 การตลาด (marketing)  เปนกิจกรรมที่เกิดขึ้นในองคกร  โดยเนนในสวนของการที่
เคลื่อนยายสินคาและบริการจากผูผลิตไปยังผูบริโภค  โดยทั่วไปการตลาดที่ดีจะตองสามารถสง
มอบสินคาและบริการไดถูกตองในจํานวน  สถานที่  และเวลาที่ลูกคาตองการ กลยุทธทาง
การตลาด (marketing  strategy) เปนการกําหนดกลยุทธของบริษัท ในดานสินคาและบริการของ
บริษัททั้งที่มีจําหนายในตลาดแลวและกําลังจะออกจําหนายในตลาดวาตรงกับความตองการของ
ลูกคาเพียงใด ดังนั้นการใชกลยุทธทางการตลาด  จึงเปนกลยุทธที่มุงเนนความตองการของลูกคา
เปนสําคัญ  โดยมีผูใหความหมายกลยุทธทางการตลาดดังนี้ 
 ความหมายของกลยุทธทางการตลาด 
 คอตเลอร,  ฟลลิป  (Phillip  Kotler, 2003, p.76) กลาววา กลยุทธการตลาด หมายถึง การ
บริหารการตลาดที่นํามาปฏิบัติเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาดในตลาดเปาหมาย ซ่ึง
ประกอบดวยการตัดสินใจคาใชจายทางการตลาด สวนประสมทางการตลาด และการจัดสรร
ทรัพยากรทางการตลาด หรือหมายถึง การคนหาโอกาสทางการตลาดที่นาสนใจและการพัฒนากล
ยุทธการตลาด และแผนการตลาดที่สามารถสรางกําไรใหกับองคกร   
 วารุณี  ตันติวงศวาณิช และคณะ (2545, หนา 46)  ไดใหความหมายกลยุทธทางการตลาด 
หมายถึง จากตรรกที่วากิจการจะทําอยางไรจึงจะบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาดได  ซ่ึงการจะ
ประสบความสําเร็จไดตองอาศัยกลยุทธการตลาดที่เหมาะสม  กลยุทธทางการตลาดประกอบดวย
กลยุทธพิเศษเฉพาะสําหรับตลาดเปาหมาย  ตําแหนงทางการตลาด  สวนประสมการตลาด  และ
ระดับการใชจายทางการตลาด 
 ฉัตยาพร  เสมอใจ (2549,  หนา 83)  ไดใหความหมายกลยุทธการตลาดวา หมายถึง 
แนวทางปฏิบัติทางการตลาดของธุรกิจ เพื่อใหไดมาซึ่งความสําเร็จตามเปาหมายทางการตลาดอยาง
มีประสิทธิภาพ 
 วิไลลักษณ   ซอนกล่ิน และคณะ  (2549,  หนา 3)  ไดใหความหมายกลยุทธการตลาดวา  
กลยุทธทางการตลาดเปนเรื่องเกี่ยวของกับการกําหนดตลาดเปาหมาย  การกําหนดวัตถุประสงค
ทางการตลาด  การกําหนดกลยุทธทางการตลาดและการกําหนดโปรแกรมทางการตลาด 
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 ปริญ   ลักษิตานนท  (2534,  หนา  9)  ไดใหความหมายกลยุทธวา  หมายถึง นักการตลาด
ที่ดี ควรจะไดศึกษาความตองการ  และความปรารถนาของผูบริโภคและพัฒนาแนวความคิดสินคา  
การจัดจําหนาย  การกําหนดราคาที่ครอบคลุม  ใหผูบริโภครูวาจะหาซื้อสินคา และจัดทําแผนงาน
การตลาดใหเปนที่นาพอใจ ดังนั้นเราจะตองศึกษากลยุทธการตลาดซึ่งเปนกระบวนการวิเคราะหหา
โอกาส  เลือกวัตถุประสงค  พัฒนากลยุทธ  กําหนดแผนงาน  การนําไปปฎิบัติ 
 อัจจิมา  เศรษฐบุตร และสายสวรรค   วัฒนพานิช  (2547,  หนา 20)  ไดใหความหมายกล
ยุทธทางการตลาดวา  เราจะศึกษากลยุทธการตลาด  ซ่ึงเปนกระบวนการวิเคราะหหาโอกาส (opport 
unities) เลือกจุดประสงค (objective) พัฒนากลยุทธ (strategies) กําหนดแผนงาน (planning) การ
นําไปปฏิบัติ (implementation)  และการควบคุม (control)  ดังภาพที่ 2.1 
 
   การวิเคราะห                            การวางแผน      การควบคุม 
      โอกาส 
     การตลาด 

จุดประสงค 
ของบริษัท 

กลยุทธ 
การตลาด 

แผนงาน 
การตลาด 

       การนํา 
    ไปปฏิบัติ 

    การควบคุม 
      การตลาด 

 
ภาพที่  2.1  ขั้นตอนของกระบวนการกลยทุธการตลาด 
ที่มา:  อัจจิมา  เศรษฐบุตร และสายสวรรค   วัฒนพานิช, 2547, หนา 20 
  
 เสรี   วงษมณฑา  (2542,  หนา 10)  ไดกลาวถึงกลยุทธการตลาด ประกอบไปดวย กล
ยุทธสวนประสมการตลาด ซ่ึงประกอบไปดวยแนวความคิดที่ 1 คือ 4Ps  ไดแก ผลิตภัณฑ   ราคา  
การจัดจําหนาย  และการสงเสริมการตลาด  แนวความคิดที่สอง  คือ 3Ps กับ IC  ประกอบไปดวย  
ผลิตภัณฑ  ราคา  การจัดจําหนาย  และการติดตอส่ือสารไปสูผูบริโภค 
 อดุลย จาตุรงคกุล (2543, หนา 85) กลาววา กลยุทธการตลาด หมายถึง เครื่องชี้ทิศทาง
หรือนโยบายชุดหนึ่งที่บริษัทใชสําหรับทําใหโปรแกรมทางการตลาด (4Ps) เกิดความเหมาะสมกับ
โอกาสที่มีอยูในตลาดเปาหมายและทําใหบรรลุวัตถุประสงคของบริษัท 
 อุษณีย   จิตตะปาโล และนุตประวีณ   เลิศกาญจนวัติ  (2548,  หนา 38) กลาววา  กลยุทธ
การตลาด หมายถึง  วิธีการขั้นพื้นฐานซึ่งหนวยธุรกิจใชเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตาด  
วัตถุประสงคทางการตลาด  ประกอบดวยการตัดสินใจในตลาด เปาหมาย  การกําหนดตําแหนง
ผลิตภัณฑ  การกําหนดสวนประสมทางการตลาด  และการกําหนดระดับคาใชจายทางการตลาด 

 15 



มห
าวิท

ยาล
ัยร
าช
ภัฏ
ธน
บุร
ี

 จากที่กลาวมาขางตน พอสรุปไดวาการศึกษากลยุทธทางการตลาดนั้น  หมายถึง เปน
วิธีการขั้นตอนในการทําการตลาด  มีวัตถุประสงคกําหนดแนวกลยุทธวิธีทางการตลาด โดยมีการ
วางแผนและเปาหมายในการทําการตลาดเพื่อใหบรรลุและเพื่อใหผูบริโภคไดสินคาตามที่ตองการ 
 แนวคิดกลยุทธสวนผสมการตลาด 
 ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ (2541, หนา 53-61) กลาววา สวนประสมทางการตลาด 
หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมไดซ่ึงบริษัทใชรวมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก
กลุมเปาหมาย 
 แนวคิดกลยุทธสวนผสมการตลาด เปนวิธีการใชเครื่องมือการตลาด หรือสวนผสมทาง
การตลาด  เพื่อตอบสนองความพึงพอใจของกลุมเปาหมาย  สําหรับสวนผสมทางการตลาด
ประกอบดวย 
 1.  ผลิตภัณฑ (product)  หมายถึง  ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตองการของ
ลูกคาใหพึงพอใจ  ผลิตภัณฑที่ เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได  ผลิตภัณฑจึง
ประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานที่ องคการ หรือบุคคล  ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน 
(utility) มีคุณคา (value) ในสายตาลูกคา จึงมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได  การกําหนดกลยุทธ
ดานผลิตภัณฑตองพยายามคํานึงถึงปจจัยตอไปนี้ 
  1.1  ความแตกตางของผลิตภัณฑ (product differentiation) และ (หรือ) ความแตกตาง
ทางการแขงขัน(competitive differentiation) 
  1.2  พิจารณาจากองคประกอบ คุณสมบัติของผลิตภัณฑ (product component) เชน 
ประโยชนพื้นฐาน รูปราง ลักษณะ คุณภาพ ตราสินคา 
  1.3  การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (product positioning) เปนการออกแบบ
ผลิตภัณฑเพื่อแสดงตําแหนงที่แตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคา 
  1.4  การพัฒนาผลิตภัณฑ (product development)  เพื่อใหผลิตภัณฑมีลักษณะใหม
และปรับปรุงใหดีขึ้น 
  1.5  กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (product mix) และสายผลิตภัณฑ 
product line) 
 2.  ราคา (price) หมายถึง มูลคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงินหรือเปนส่ิงที่ตองจายสําหรับการ
ไดมาซึ่งบางสิ่ง นอกเหนือจากในเรื่องของราคาตามปกติแลว ผูบริหารจะตองตัดสินใจเหมือนกับ
ราคาของสินคาแบบเดิมแลว ผูบริหารยังจะตองคํานึงถึงคาใชจายที่ไมใชตัวเงิน เวลาที่ลูกคาตองเสีย
ไปในการมาใชบริการตลอดจนความรูสึกทางดานรางกายและจิตใจที่อาจออกมาในแงลบ ไมพอใจ
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ตอการบริการที่ไดรับ เนื่องจากบริการไมไดเปนไปตามที่คาดหมายไว ดังนั้นกลยุทธดานราคาตอง
คํานึงถึง 
  2.1  คุณคาที่รับรู ในสายตาของผูบริโภค ซ่ึงตองพิจารณาวา     การยอมรับของลูกคา
ในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น 
  2.2  ตนทุนสินคา และคาใชจายที่เกี่ยวของ 
  2.3  การแขงขันของคูแขงขันที่มีอยูในตลาด 
  2.4  ปจจัยอ่ืน ๆ 
 3.  การจัดจําหนาย (place หรือ distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทาง ซ่ึง
ประกอบดวยสถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด 
สถาบันที่นําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายคือ สถาบันการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการ
กระจายตัวสินคาประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงเหลือ 
 การจัดจําหนายประกอบดวย  2 สวนดังนี้ 
  3.1  ชองทางการจัดจําหนาย (channel of distribution) หมายถึง เสนทางที่ผลิตภัณฑ
และ (หรือ) กรรมสิทธิ์ผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัดจําหนายจึง
ประกอบดวยผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม ชองทางการจัดจําหนายอาจผาน
คนกลางหรือไมก็ได 
  3.2  การกระจายตัวสินคา (physical distribution)  หมายถึง  กิจกรรมที่เกี่ยวของกับการ
เคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม การกระจายตัวสินคา 
จึงประกอบดวยงานที่สําคัญตอไปนี้ 
   (1)  การขนสง (transportation) 
   (2)  การเก็บรักษาสินคา (storage) และการคลังสินคา (warehousing) 
   (3)  การบริหารสินคาคงเหลือ (inventory management) 
 4.  การสงเสริมการตลาด (promotion)  เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขาย
กับผูซ้ือ เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดตอส่ือสารอาจเปนการขายโดยใชพนักงาน 
(personal selling)  และการขายโดยไมใชพนักงานขาย (nonpersonal selling) เครื่องมือในการ
ติดตอส่ือสารแบบประสมประสานกัน (integrated marketing communication = IMC) โดยพิจารณา
ถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เครื่องมือที่สําคัญ
ประกอบดวย การโฆษณา การสงเสริมการขาย การใหขาวและการประชาสัมพันธ ดังนั้นการ
สงเสริมการตลาดจึงประกอบดวย  5 เครื่องมือ คือ (1) การโฆษณา  (2)  การขายโดยใชพนักงานขาย  
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(3)  การสงเสริมการขาย  (4)  การใหขาว และการประชาสัมพันธ  (5)  การตลาดทางตรง ซ่ึงมี
รายละเอียดดังนี้ 
  4.1  การโฆษณา (advertising)  เปนกระบวนการทางดานสื่อสารมวลชนประเภทหนึ่ง
ที่เกิดขึ้นเพื่อจูงใจใหคนมีความตองการซื้อสินคาหรือใชบริการ ซ่ึงเปนรูปแบบของการสรางการ
ติดตอส่ือสารดานตราสินคา (brand contact) 
  การโฆษณา  หมายถึง  การเสนอขาวสารการขายหรือแจงขาวสารใหบุคคลที่เปน
กลุมเปาหมายทราบเกี่ยวกับสินคา บริการ หรือแนวความคิด โดยเจาของหรือผูอุปถัมภที่เปดเผย
ตัวเอง มีการจายเงินเพื่อใชส่ือโฆษณา และเปนการเสนอขอมูลที่ไมใชเปนการสงตัวบุคคลเขาไป
ติดตอโดยตรง  
  จากความหมายดังกลาว สามารถสรุปลักษณะเดนที่สําคญัของโฆษณา คือ 
  (1)  เปนการติดตอส่ือสาร การโฆษณา ถือวาเปนสวนหนึ่งของการสงเสริมการตลาด
หรือที่ เรียกวา การติดตอส่ือสารทางการตลาด  ดังนั้น การโฆษณาจึงทําหนาที่หลักในการ
ติดตอส่ือสารซึ่งผูสงสารมักจะเปนเจาของสินคา หรือผูขายที่ตองการมีการวางแผนในการกําหนด
ขาวสารตาง ๆที่จะสงไปยังผูซ้ือหรือผูบริโภค 
  (2)  เปนการนําเสนอที่ไมใชตัวบุคคล นั่นคือ การโฆษณาเปนการติดตอส่ือสาร
ทางออม ซ่ึงจะตองผานสื่อสารมวลชนประเภทตาง ๆ แตจะไมใชการนําเสนอโดยตัวบุคคล 
  (3)  เปนการนําเสนอผลิตภัณฑในรูปแบบตาง ๆ ซ่ึงอาจจะอยูในรูปของสินคา บริการ
หรือแนวความคิดนอกจากนั้นแลว การโฆษณาปจจุบันอาจจะเปนการนําเสนอในเรื่องของบุคคล 
ภาพลักษณหรือสถาบันก็ได 
  (4)  มีวัตถุประสงคที่แนนอน ในการโฆษณาหนึ่ง ๆจะตองมีวัตถุประสงคในการ
โฆษณาที่แนชัดลงไป โดยทั่วไปแลว การโฆษณาอาจมีวัตถุประสงคเพื่อเปนการใหขอมูลขาวสาร 
เพื่อเปนการชักจูงใจ เพื่อเปนการเตือนความจํา หรือเพื่อสนับสนุนการสงเสริมการขาย 
  (5)  ตองสามารถระบุผูอุปถัมภได การโฆษณาใด ๆ นั้นจะตองมีผูเสียคาใชจายในการ
โฆษณาโดยเฉพาะอยางยิ่ง จะตองเสียคาใชจายใหกับเจาของสื่อโฆษณานั้น ๆ 
  (6)  สามารถควบคุมได การโฆษณานั้นผูทําการโฆษณาสามารถควบคุมในดานตาง ๆ 
ได ตั้งแตในเรื่องของการกําหนดขาวสาร การกําหนดรูปแบบของการโฆษณา ซ่ึงนับวาเปนขอดขีอง
การโฆษณา ซ่ึงตางกับการใหขาวที่ไมสามารถควบคุมได 
  4.2  การสงเสริมการขาย (sale promotions) หมายถึง ส่ิงจูงใจระยะสั้นที่กระตุนการซื้อ
หรือขายผลิตภัณฑหรือบริการ เปนการใหเหตุผลวาตองทําการซื้อสินคานั้นทันที 
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  จากคําจํากัดความของการสงเสริมการขายสามารถสรุปลักษณะที่สําคัญของการ
สงเสริมการขายไดดังนี้ คือ 
  (1)  เปนหนาที่สวนหนึ่งของการสงเสริมการตลาด และการสงเสริมการขายไมสามารถ
ทําไดเองตามลําพัง กลาวคือ ตองทํารวมกับกิจกรรมอื่น ๆ ของการสงเสริมการตลาด นั่นก็คือ การ
ทํารวมกับการขายโดยใชบุคคล การโฆษณา การประชาสัมพันธ หรือการตลาดทางตรง 
  (2)  การสงเสริมการขายมักจะถูกใชเปนเครื่องมือระยะสั้นในการกระตุนและเรงรัด
การตอบสนองของลูกคาเปาหมายใหเร็วขึ้น ซ่ึงจะทําใหสินคาเคลื่อนยายจากผูผลิตไปยังผูบริโภค
ไดเร็วขึ้น อยางไรก็ตามการสงเสริมการขายที่มีประสิทธิภาพก็สามารถใหผลกระทบในระยะยาวได 
เชนเดียวกัน ถาถูกนํามาใชเพื่อ พัฒนาประสิทธิภาพการขายของพนักงานขายและของพอคาคน
กลาง ซ่ึงจะสงผลใหกับยอดขายในระยะยาวของกิจการดวย 
  (3)  การสงเสริมการขายสามารถกระทําใหกับกลุมบุคคลที่แตกตางกัน กลาวคือ 
สามารถทําการสงเสริมการขายโดยตรงใหกับผูบริโภค  พอคาคนกลางและพนักงานขายของกิจการ
เอง 
  (4)  การสงเสริมการขายเปนการเสนอผลประโยชนพิเศษ เปนกิจกรรมที่มุงเนนในการ
ยื่นขอเสนอหรือผลประโยชนพิเศษอื่น ๆ เพิ่มเติมนอกเหนือจากผลตอบแทนที่ไดรับจากการขาย
สินคาและบริการโดยตรงใหแกพนักงานและพอคาคนกลาง 
 สรุป  การสงเสริมการขายเปนหนาที่หนึ่งของการสงเสริมการตลาดที่มุ ง เสนอ
ผลประโยชนพิเศษใหกับผูบริโภค พนักงานขาย หรือพอคาคนกลาง โดยมีวัตถุประสงคเพื่อกระตุน
ใหเกิดการซื้อสินคาหรือบริการของผูผลิตในทันทีทันใด หรือในระยะเวลาอันสั้น 
 การสงเสริมการขายมี 3 รูปแบบคือ 
 1.  การสงเสริมการขายที่มุงสูผูบริโภค (consumer promotion)  เคร่ืองมือนี้กระทํากับ
ผูบริโภคเพื่อใหเกิดความตองการซื้อ (demand) เพื่อดึงสินคาออกจากราน เชน การแจกของตัวอยาง 
การออกแบบสินคาขนาดทดลอง สวนลดหรือการลดราคา คูปอง ของแถม บรรจุภัณฑ หีบหอสวน
เพิ่ม การขายรวมหอหรือการเหมาชุด 
 2.  การสงเสริมการขายที่มุงสูรานคา (trade promotion)  การกระทําเพื่อผลักสินคาเขา
รานหรือใหเพื่อการสะสมสินคาในราน (stock) หรือยอมรับสินคาไวขาย 
 3.  การสงเสริมการขายที่มุงสูพนักงานขาย (sales force promotion)  เครื่องมือนี้กระทํา
เพื่อกระตุนพนักงานขายใหใชความพยายามในการขายมากขึ้น 
  4.3  การขายโดยบุคคล (personal selling)  เปนรูปแบบหนึ่งของการติดตอส่ือสาร ทาง
การตลาดของผูผลิตไปยังลูกคาเปาหมาย โดยใชพนักงานขาย เพื่อชักจูงใจใหเกิดพฤติกรรมการซื้อ
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ขึ้น ดังนั้นบทบาทของพนักงานขายจึงมีความสําคัญมากในการติดตอส่ือสารทางตรงนี้ ซ่ึงอาจกลาว
ไดวาพนักงานขายคือ บุคคลที่ทําหนาที่รับผิดชอบในการติดตอส่ือสาร แสวงหาลูกคาเปาหมาย ทํา
การเสนอขาย กระตุนใหลูกคาเกิดความตองการและเกิดการตัดสินใจซื้อ ตลอดจนการใหบริการตาง 
ๆ ทั้งกอนและหลังการขาย  นอกจากนั้นแลว การขายโดยบุคคลเปนงานที่ไมหยุดนิ่ง มคีวามยดืหยุน 
และเปลี่ยนแปลงไดงาย 
  ดังนั้นการขายโดยใชพนักงานขาย จึงเปนการติดตอส่ือสารทางตรงแบบเผชิญหนา
ระหวางผูขายกับลูกคาที่คาดหวัง ขณะที่เราใชส่ือตาง ๆ ในการติดตอส่ือสาร แตอยางไรก็ตามการ
ขายโดยใชพนักงานขาย (personal selling) เปนส่ือที่สําคัญมาก กิจการจะใชพนักงานขายในกรณี
ตอไปนี้ 
  (1)  เมื่อสินคานั้นเหมาะสมกับการขายโดยใชพนักงานขาย เชน สินคาประเภทที่ขาย
ตามบาน (door to door selling)  ไมวาจะเปนประกันชีวิต เครื่องใชไฟฟา เครื่องสําอาง 
  (2)  เมื่อลักษณะสินคาตองมีความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ (product knowledge)  เปน
ผลิตภัณฑที่มีความสลับซับซอน ซ่ึงไมสามารถขายผานสื่อมวลชน (mass media) ได  สินคาพวกนี้
ไดแก เครื่องดูดฝุน  เครื่องทําน้ําแข็ง  เครื่องจักร  รถยนต  เครื่องยนต  สินคาอุตสาหกรรมอื่น ๆ จึง
ตองอาศัยพนักงานขายชวยอธิบายเพราะไมสามารถใชส่ือโฆษณาอธิบายไดชัดเจน 
  (3)  หนวยงานขายจําเปนตองใชในกรณีที่สินคานั้นตองการบริการที่ดี (good sales 
services) ซ่ึงจําเปนจะตองใชคนใหบริการประกอบการขายสินคานั้นดวย  โดยพนักงานขายจะเปน
ผูบริการ แนะนํา ติดตั้ง ซอมบํารุง ซ่ึงพนักงานขายมีบทบาทสําคัญมากขึ้น 
  (4)  หนวยงานขายมีความสําคัญในกรณีที่ธุรกิจนั้น ตองการสรางความสัมพันธที่ดี 
(good relationship)  ระหวางผูซ้ือและผูขาย  ดังนั้นธุรกิจจะตองผานคนกลาง (ยี่ปว และซาปว) จึง
ตองอาศัยหนวยงานขายซึ่งถาคนกลางไมใหความรวมมือก็จะไมจัดวางสินคาใหโดดเดน หรือไมนํา
สินคาออกวางในชั้น คนกลางถือวาเปนสะพานที่หนึ่ง สวนผูบริโภคถือเปนสะพานที่สอง ซ่ึงเปน
สะพานที่นําไปสูความสําเร็จในการขาย 
  4.4  การประชาสัมพันธ (publicity and public relations)  การใหขาวเปนการเสนอ
ความคิดเกี่ยวกับสินคาหรือบริการที่ไมตองมีการจายเงิน สวนการประชาสัมพันธ หมายถึง ความ
พยายามที่มีการวางแผนโดยองคการหนึ่ง เพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอองคการใหเกิดกับกลุมใดกลุม
หนึ่ง คุณสมบัติของการประชาสัมพันธมีดังนี้ 
  (1)  เปนการทํางานที่มีจุดมุงหมายเพื่อสรางความสัมพันธอันดีระหวางสถาบันกับกลุม
ชนตาง ๆ 
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  (2)  เปนการทํางานที่มีการวางแผนการปฏิบัติงานอยางรอบคอบ และมีการติดตาม
ประเมินผล 
  (3)  เปนการทํางานในรูปแบบของการติดตอส่ือสาร  ซ่ึงเปนการสื่อสารสองทางและ
เปนการสื่อสารเพื่อโนมนาวใจ 
  (4)  เปนการทาํงานที่ตองการใหอิทธิพลทางความคิดและทัศนคติตอกลุมชนเปาหมาย 
  (5)  เปนการทาํงานที่ตอเนื่อง และหวังผลระยะยาว 
  การประชาสัมพันธใชในกรณีดังตอไปนี ้
   -  ใชการประชาสัมพันธเพื่อสรางภาพลักษณ วาเหนือกวาคูแขงขัน ซ่ึงคุณสมบัติ   
อ่ืน ๆ ไมสามารถสรางไดวาเหนือกวาคูแขงขัน คุณสมบัติตาง ๆ ของผลิตภัณฑเทาเทียมกับ            
คูแขงขัน ภาพลักษณจะเปนสิ่งเดียวที่จะสรางความแตกตางในผลิตภัณฑไดดี โดยใชเรื่องราว 
(story) และตํานาน (legend)  ซ่ึงเปนสิ่งที่คูแขงขันจะเลียนแบบไดยากมาก 
   -  การประชาสัมพันธจะใชเมื่อตองการใหความรูกับบุคคล สินคาบางชนิดจะประสบ
ความสําเร็จไดเมื่อคนมีความรูในตราสินคานั้น จึงตองอธิบายถึงคุณสมบัติเกี่ยวกับสินคา เพื่อให
ผูบริโภคเห็นความสําคัญและคุณคาในตัวสินคาดังกลาว และจะตัดสินใจซื้อสินคาในที่สุด 
   -  เมื่อมีขอมูลขาวสารจํานวนมากที่จะสรางมูลคาเพิ่ม ใหกับผลิตภัณฑและขาวสาร
นั้นไมสามารถบรรจุเขาไปในการโฆษณาได เพราะการโฆษณามีระยะเวลาที่จํากัด และตนทุนที่สูง
มาก  ดังนั้นจึงใสขอมูลเขาไปในการโฆษณามาก ๆ ไมได ควรใชการประชาสัมพันธแทนในกรณีที่
มีขอมูลมากมายที่เปนจุดชื่นชมและดึงดูดในตัวสินคา 
  การประชาสัมพันธจะตองทําใหนอกเหนือจากการใหขาว (publicity)  เพราะการให
ขาวเปนเพียงสวนหนึ่งของการประชาสัมพันธเทานั้น เชน การที่เรามีสัมพันธภาพกับสื่อมวลชน มี
สัมพันธภาพกับชุมชนที่ดี การรูจักพัฒนาบุคลากรของเราใหมีวิญญาณการใหบริการ (services 
mind) การที่สามารถจัดการปญหาตาง ๆ เหลานี้เปนการประชาสัมพันธทั้งส้ิน 
  4.5  การตลาดทางตรง (direct marketing)  และการตลาดเชื่อมตรง (online marketing)  
การตลาดทางตรง เปนการสื่อสารโดยตรงกับกลุมผูบริโภคเฉพาะรายที่เปนเปาหมาย เพื่อใหไดรับ
การตอบสนองในทันทีทันใด สวนการตลาดเชื่อมตรง เปนการสื่อสารทางการตลาดโดยใชระบบ
คอมพิวเตอรเชื่อมตรงระหวางผูบริโภคและผูขายดวยระบบอิเล็กทรอนิกส  เครื่องมือตาง ๆ ที่ใชมี
ดังนี้ 
  การใชจดหมายตรง (direct mail marketing)  เปนการขายที่ไมมีรานคา และไมใช
พนักงานขายแตหาคําสั่งซ้ือจากการสงจดหมายตรงไปยังผูรับขาวสารที่เปนเปาหมายทางไปรษณีย  
เพื่อใหผูรับขาวสารเกิดการตอบสนองอยางใดอยางหนึ่ง การใชจดหมายตรงเปนส่ือการตลาดทาง
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ตรงที่ใชมากที่สุด เชน สงโปสการด โปรชัวร แคตตาล็อค หรือส่ิงพิมพตาง ๆ ทางไปรษณียไปยัง
ธุรกิจ 
 5.  พนักงาน (people)  เมื่อกอนจะเนนพนักงานขายเพียงอยางเดียว จะตองมีการอบรม
พนักงานขาย มีการใหส่ิงจูงใจแกพนักงาน แตจริง ๆ แลวฝายขายไมสามารถที่จะทํางานคนเดียวได 
พนักงานทุกคนมีความสําคัญเทากันหมด ตั้งแตยามรักษาความปลอดภัยไปจนถึงผูอํานวยการ ทุก
ฝายจะตองชวยกันรักษาลูกคาไวใหได 
 people (พนักงานหรือคน) ถาหากเรายอนกลับไปดูตําราการตลาดเกา ๆ ในสวนของ
สวนผสมการสงเสริมการตลาด (promotion mix) มีอยูคําหนึ่งคือ การขายโดยใชพนักงานขาย 
(personal selling)  จากคํานี้จึงไดดึงเอาตัว People ออกมาเนื่องจากไดพบวา บริษัททุก ๆ บริษัทให
ความสําคัญกับพนักงานขายมากเสียจนกระทั่งขาดความใสใจคนสวนอื่น ๆ ของบริษัท ซ่ึงจริง ๆ 
ในโลกแหงความเปนจริงเราสามารถสูญเสียลูกคาไดทุกจุดไมใชเฉพาะจุดของฝายขายเทานั้น บางที
ฝายขายดีมากแตพนักงานรับโทรศัพทอาจทําใหเสียลูกคาได หรือวาพนักงานรักษาความปลอดภัยก็
ทําใหเสียลูกคาได ชางซอมของบริษัทบางคนเรียกวาเปนใบยิ้มยาก กลาวคือ ไมพูดแลวยังไมยิ้มดวย 
บางทีชางก็ดุลูกคาดวย เหลานี้เปนตัวอยางของการสูญเสียลูกคาที่ไมใชมาจากฝายขาย ดังนั้นถาหาก
การตลาดไปมุงการขายไปที่ฝายขายแตเพียงอยางเดียวคงจะไมได เพราะฉะนั้น การตลาดที่ดีตองไม
มองขามบุคคลทุกระดับที่เขามาเกี่ยวของกับลูกคา ตั้งแตยามหนาประตู จนถึงผูจัดการจะตองเปนผู
ที่มีสวนเสริมสรางในการหาลูกคาและรักษาลูกคา เพราะถาหากเราไมดูแลสิ่งเหลานี้เรามีโอกาสเสีย
ลูกคาได ทุกจุด 
 6.  ตองมีการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (physical evidence and 
presentation)  นับเปนองคประกอบที่มีมีสวนในการชวยทําใหลูกคารูสึกวา บริการนั้นมีคุณภาพ มี
ความเหมาะสม มีประสิทธิภาพดวยเชนเดียวกัน องคประกอบนี้ไดแก อาคารสํานักงาน สถานที่ที่
ใหบริการ เครื่องมือที่ใช การแตงกายของพนักงานที่เหมาะสม เครื่องหมายการคา ส่ิงพิมพตาง ๆ ที่
เกี่ยวของหรือแมกระทั่งลูกคาคนอื่นที่อยูในสถานที่บริการนั้น ๆ ก็มีสวนในการที่ลูกคาใชเปน
ปจจัยในการประเมินงานบริการนั้น ๆ ดวยเชนกัน ทั้งนี้ เนื่องจากสินคาบริการเปนส่ิงจับตองและ
ประเมินไดยาก ลูกคาจึงมักจะไปเปรียบเทียบเอากับสิ่งที่อยูใกลเคียงที่เปนองคประกอบ 
 7.  มีกระบวนการ (process) เปนกระบวนการการออกแบบ การสงมอบบริการใหกับ
ลูกคา ถาการออกแบบทําไดดี การสงมอบบริการก็จะมีประสิทธิภาพ เพื่อสงมอบคุณภาพ ถูกตอง
ตรงเวลา มีคุณภาพสม่ําเสมอ แตถาการออกแบบขั้นตอนการผลิตบริการไมดีพอ จะทําใหลูกคารูสึก
รําคาญ หรือที่อาการหนักหนอยก็จะทําใหลูกคาไมพอใจ จนอาจจะพาลเลิกใชบริการไปเลยก็ได 
เพราะการออกแบบการใหบริการที่ไมมีประสิทธิภาพจะทําใหลูกคารูสึกไดวามีขั้นตอนมากมาย
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เหมือนราชการ ชักชา พนักงานที่รับเรื่องไมกลาตัดสินใจ โดยเฉพาะอยางยิ่งความกดดันจะมีมาที่
แนวรับลูกคา ตรงพนักงานรับบริการที่อยูสวนหนาสุด ทําใหพนักงานมีความตึงเครียด ซ่ึงจะสงผล
ใหการบริการมีประสิทธิภาพลดลง และกลายเปนความลมเหลวในที่สุดในการใหบริการลูกคาได
รวดเร็วประทับใจลูกคา(customer satisfaction) 
 ขั้นตอนในการกําหนดกลยุทธทางการตลาด 
 ในการกําหนดกลยุทธทางการตลาด  จะตองมีการทํางานโดยมีการวางแผนอยาง
รอบคอบจึงทําใหการทํางานประสบความสําเร็จ 
 การทํางานสามารถแบงออกเปน  3  ขั้นตอน  ดังนี้ 
 1.  การวิเคราะหโครงสราง  และพฤติกรรมของตลาดเปาหมาย  รวมถึงสิ่งแวดลอมทาง
การตลาด 
 2.  การแบงสวนตลาด  การเลือกตลาดเปาหมาย  และการกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ 
 3.  การกําหนดกลยุทธสวนประสมทางการตลาด  และคาใชจายทางการตลาด ซ่ึงในสวน
นี้ประกอบดวย 
  3.1  กลยุทธเกี่ยวกับผลิตภัณฑ 
  3.2  กลยุทธเกี่ยวกับราคา 
  3.3  กลยุทธเกี่ยวกับการจัดชองทางการจัดจําหนาย 
  3.4  กลยุทธเกี่ยวกับการสงเสริมการตลาด 
 ธนวรรษ  ตั้งสินทรัพยศิริ (2547,  หนา 76-77)  ไดกลาวและพิจารณาการกําหนดกลยุทธ
ทางการตลาดไวดังนี้ 
 1.  Marketing  Penetration  Strategy 
  เปนการกําหนดกลยุทธที่องคการพยายามที่จะขยายสวนแบงทางการตลาดของ
สินคาและบริการ  ในตลาดที่บริษัทไดนําสินคาและบริการออกสูตลาดแลว  ปจจัยที่ตองคํานึงถึง
เมื่อผูบริหารจะนํากลยุทธนี้มาใช คือ 
  1.1  ปฎิกิริยาตอบโต  จากธุรกิจที่เปนคูแขงขัน 
  1.2  ความสามารถของตลาดในการเพิ่มปริมาณของผูบริโภคตอสินคา 
  1.3  ตนทุนที่เกิดขึ้น จากที่บริษัทมีความตองการลูกคาเพิ่มขึ้นจากคูแขง 
 2.  Marketing Development  Strategy 
  เปนกลยุทธที่บริษัทไดนําเอาสินคาและบริการที่บริษัทมีอยูมาเสนอตอลูกคารายใหม
โดยปจจัยที่ตองคํานึงถึงเมื่อมีการนํากลยุทธนี้มาใช คือ 
  2.1  ปฏิกิริยาตอบโตของคูแขงขัน 
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  2.2  ตองทําความเขาใจรูปแบบหรือวิธีการซื้อ  ความตองการซื้อ  และจํานวนการซื้อ
ของลูกคา 
  2.3  พิจารณาความสามารถขององคการในการเปลี่ยนแปลงของตลาด 
 3.  Product  Development  Strategy 
  เปนการนํากลยุทธที่บริษัทมีการนําสินคาและบริการใหมมาเสนอขายตอลูกคาเกา
ของบริษัท  โดยปจจัยในการนํากลยุทธนี้มาใชมีการพิจารณา  ดังนี้ 
  3.1  การตอบสนองของคูแขงขัน 
  3.2  ผลกระทบของสินคาและบริการใหมตอสินคาและบริการเดิมที่มีอยู 
  3.3  ความสามารถขององคการในการสงมอบสินคาและบริการ 
 4.  Diversification  Marketing  Strategy 
  เปนกลยุทธที่เมื่อบริษัทมีการนําสินคาและบริการใหมออกสูตลาด  เพื่อการแสวงหา
ลูกคาใหม  โดยการนํากลยุทธนี้มาใชจะตองพิจารณาจากปจจัย  ดังนี้ 
  4.1  พัฒนาความตองการของลูกคาโดยที่จะเสนอขายสินคา 
  4.2  สรางความสนใจในตัวของสินคาและบริการใหตรงกับความตองการของลูกคา 
  4.3  สรางความมั่นใจวาในองคการมีบุคลกรที่มีความสามารถ เพื่อที่จะตอบสนอง
ตอความตองการของลูกคา 
 หลังจากที่มีการนําเสนอกลยุทธทางการตลาดมาใชแลว  กลยุทธอ่ืนที่จะตองนํามาใชใน
การพิจารณาประกอบกับกลยุทธทางการตลาด  คือ สวนประกอบทางการตลาด (Marketing  Mix)  
โดยกลยุทธที่จะนํามาประกอบการพิจาณา  มีดังนี้ 
 1.  Product  Strategy 
  เปนการพิจารณารูปแบบของสินคาและบริการที่เกิดขึ้นจริงที่สามารถสนองตอบ
ความตองการของลูกคาไดเปนอยางดี 
 2.  Price  Strategy 
  เปนการกําหนดราคาของสินคาและบริการใหเหมาะสมกับการขายของธุรกิจ 
 3.  Channel  Strategy 
  เปนการเลือกระบบหรือวิธีการกระจายสินคาจากผูผลิตไปยังผูบริโภค  ใหเหมาะสม
และทันตามเวลาที่กําหนดที่สุด 
 4.  Promotion  Strategy 
  เปนการพิจารณาถึงวิธีการสงเสริมการขายเกี่ยวกับสินคาและบริการ  วาจะใชวิธีการ
อยางไรจึงเปนที่พอใจของลูกคา 
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 จากที่กลาวมาขางตน  พอสรุปไดวากลยุทธทางการตลาด หมายถึง  กิจกรรมที่เกิดขึ้นใน
องคการ  โดยเนนสวนของการตลาดและกลยุทธ ทั้งนี้โดยพิจารณากําหนดขั้นตอนของกลยุทธ
รวมทั้งเสนอแนะขั้นตอนของกลยุทธทางตลาด 
 

แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูบริโภค 
 
 ในการศึกษาเกี่ยวกับการตลาดนั้น  นักการตลาดจําเปนตองศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค
เพราะจะทําใหทราบถึงวิธีการที่จะจูงใจผูบริโภค  เร่ิมตั้งแตการเสนอผลิตภัณฑและกลยุทธทาง
การตลาดเพื่อตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภค 
 ความหมายพฤติกรรมของผูบริโภค 
 อีเกล  แบลคเวล และมินารด (Engel,  Blackwell  and  Miniard, 1993, p. 5 อางถึงใน            
ศิริวรรณ  เสรีรัตน, 2538,  หนา 3)   ไดใหความหมายพฤติกรรม ผูบริโภควา  การศึกษาพฤติกรรม
ผูบริโภคเปนการศึกษาวิธีการที่แตละบุคคลทําการตัดสินใจที่จะใชทรัพยากร เชน เงิน เวลา 
บุคลากร และอ่ืน ๆ 
 ลูดอน  และบิททา (Loudon  and Bitta, 1988, p. 4 อางถึงใน ศุภร  เสรีรัตน, 2537, หนา 
7)  ไดใหความหมายวา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง กระบวนการตัดสินใจและกิจกรรมทาง
กายภาพที่บุคคลเขาไปเกี่ยวของเมื่อมีการประเมินการไดมา  การใชหรือการจับจายใชสอย ซ่ึงสินคา
และบริการ 
 สมาคมการตลาดแหงสหรัฐอเมริกา (American  Marketing Association =AMA. 1990, 
p. 5 อางถึงใน  ศุภร  เสรีรัตน, 2537,  หนา 7)  ไดใหความหมายพฤติกรรมผูบริโภควา  การกระทํา
ซ่ึงสงผลตอกันและกันตลอดเวลาของความรู  ความเขาใจ พฤติกรรมและเหตุการณภายใต
ส่ิงแวดลอมที่มนุษยไดกระทําขึ้นในเรื่องของการแลกเปลี่ยนสําหรับการดําเนินชีวิตมนุษย 
 ศิริวรรณ  เสรีรัตน (2538,  หนา 3)  ไดกลาวไววาพฤติกรรมผูบริโภค  หมายถึง 
พฤติกรรมซึ่งบุคคลทําการคนหา (searching)  การซื้อ (purchasing) การใช (using) การประเมินผล 
(evaluating) และการใชจาย (disposing) ในผลิตภัณฑและบริการ โดยคาดวาจะตอบสนองความ
ตองการของเขา หรือาจหมายถึง กระบวนการตัดสินใจและลักษณะกิจกรรมของแตละบุคคลเมื่อทํา
การประเมิน การจัดหา การใช และการใชจายเกี่ยวกับสินคาและบริการ 
 อิมเมจ  เอ็นเตอรไพรส (2549,  หนา 33)  ไดใหความหมายพฤติกรรมผูบริโภควา  
พฤติกรรมผูบริโภค (consumer  behavior)  หมายถึง  พฤติกรรมการแสดงออกของบุคคลในการ
คนหา  การเลือกซื้อ  การใช  การประเมินผล  หรือจัดการกับสินคาและบริการ 

 25 



มห
าวิท

ยาล
ัยร
าช
ภัฏ
ธน
บุร
ี

 เสรี  วงษมณฑา (2542, หนา 32) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค (consumer behavior) เปน
การศึกษาเรื่องการตอบสนองความตองการและความจําเปน (needs) ของผูบริโภคใหเกิดความ
พอใจ (satisfaction) นักการตลาดจะตอบสนองผูบริโภคใหเกิดความพอใจไดนั้น จึงจําเปนตองทํา
ความเขาใจผูบริโภคเพราะถาไมเขาใจวาผูบริโภคคือใคร ไมเขาใจวาเขาตองการอะไร ชอบส่ิงใด 
ไมชอบส่ิงใด ก็ไมสามารถตอบสนองความตองการของเขาได 
 อนุชิต  เที่ยงธรรม (2546, หนา 4) กลาววา การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคเปนการให
ความสนใจกระบวนการทั้งหมดของผูบริโภคที่เกี่ยวกับการใชทรัพยากรไมวาจะเปนเงิน เวลา หรือ
ความพยายามตาง ๆ เพื่อการซื้อผลิตภัณฑ รวมทั้งกระบวนการที่เกิดขึ้นกอนการซื้อที่สําคัญคือ 
กระบวนการตัดสินใจ ไปจนถึงสิ่งที่เกิดขึ้นหลังการซื้อดวย คือเปนการศึกษาทั้งหมดวา ผูบริโภค
ซ้ืออะไร ทําไมจึงซื้อ ซ้ือที่ไหน อยางไร ซ้ือเมื่อใด ซ้ือบอยแคไหน บริโภคอยางไร พึงพอใจจาก
การบริโภคหรือไม อะไรทําใหพึงพอใจหรือไมพึงพอใจ 
 จากความหมายที่กลาวมาสรุปไดวา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง กระบวนการตาง ๆ ที่
บุคคลหรือกลุมบุคคลเขาไปเกี่ยวของดวยเร่ืองการซื้อ การใช หรือการบริโภคสินคา บริการ เพื่อ
สนองความตองการตาง ๆ  
 สาเหตุท่ีตองศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค 
 มีเหตุผลหลายประการที่ช้ีวาจําเปนตองศึกษาถึงพฤติกรรมผูบริโภค โดยนักวิทยาศาสตร
สาขาการตลาดไดเสนอวาผูบริโภคไมไดเปนไปตามทฤษฎีเศรษฐศาสตรเสมอไป  ขนาดของตลาด
ผูบริโภคมีความเจริญและมีการขยายตัวอยางรวดเร็วความพอใจของผูบริโภคมีการเปลี่ยนแปลง
และมีความตองการเพิ่มขึ้นในดานตาง ๆ อยางมาก  รวมทั้งในตลาดอุตสาหกรรมสินคาและบริการ
จะมีความคลายคลึงกัน  ในทางการตลาดไดศึกษาพฤติกรรมทางการซื้อของผูบริโภคพบวา
ผูบริโภคมีพฤติกรรมแตกตางกัน  ดวยเหตุนี้จึงตองศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค (อนุชิต  เที่ยงธรรม, 
2546, หนา 7) 
 สาเหตุที่ตองมีการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค  มีดังนี้ 
 1.  การประยุกตใชในการตัดสินใจ  (application  to  decision  making)  การศึกษาถึง
พฤติกรรมการตัดสินใจของผูบริโภคเปนสิ่งสําคัญเพราะพฤติกรรมผูบริโภคเปนสาขาวิชาเชิง
ประยุกต (Applied  discipline) การประยุกตใช 2  ระดับคือ 
  1.1  ทัศนะดานจุลภาค  (micro  perspective)  การประยุกตความรูเกี่ยวกับปญหาที่
ธุรกิจเผชิญอยู เกี่ยวกับการทําความเขาใจ   ผูบริโภคมีจุดมุงหมายที่จะชวยใหธุรกิจบรรลุ
วัตถุประสงค  ผูจัดการโฆษณา  ผูออกแบบผลิตภัณฑ  และบุคคลอื่น  ธุรกิจที่มุงกําไรจะมุงที่ทํา
ความเขาใจผูบริโภค 
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  เพื่อใหงานของเขามีประสิทธิผล นอกจากนี้ในองคการที่ไมหวังผลกําไรจะไดรับ
ผลประโยชนจากการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคเชนเดียวกัน 
  1.2  ทัศนะดานสังคม  (societal  perspective)   เปนการประยุกตความรูของผูบริโภค
เพื่อแกปญหาสวนรวม (aggregate-level  problem) ซ่ึงกลุมใหญหรือสังคมเผชิญอยู  เราทราบแลว
วาผูบริโภคจะมีอิทธิพลตอลักษณะดานเศรษฐกิจและสังคมในระบบตลาดขึ้นอยูกับการเลือก  
ผูบริโภคจะมีอิทธิพลตอผูผลิตวาจะผลิตอะไร (what?) จะผลิตสําหรับใคร (for  whom?) และจะใช
ทรัพยากรอะไรในการผลิตสินคานั้น (what?) พฤติกรรมกลุมของผูบริโภคจะมีอิทธิพลตอคุณภาพ
และระดับมาตรฐานการดํารงชีวิต 
 2.  ความสําคัญในชีวิตประจําวัน  (significance  in  daily  lives)  เหตุผลที่สําคัญที่สุดใน
การศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคก็คือบทบาทที่สําคัญในชีวิตของเขา  เวลาสวนใหญใชในการ
เลือกซ้ือ หรือสถานที่ตางๆ และ(หรือ) การเกี่ยวของกับสถานการณตางๆ  การใชความคิดเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑและบริการ  การคุยกับเพื่อนเกี่ยวกับสินคา  การเห็น  หรือการไดยินโฆษณาสินคา  
นอกจากนี้สินคาที่บุคคลซื้อและใชสามารถนําไปมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อสินคาอีกดวย 
 ธงชัย   สันติวงศ  (2540,  หนา  21)   ไดกลาวไววา  พฤติกรรมผูบริโภคเปนวิชาที่
ทําการศึกษาจากการนําเอาความรูจากหลาย ๆ  สาขามารวมศึกษาโดยเฉพาะในทางพฤติกรรม
ศาสตร  ซ่ึงจะประกอบดวย  จิตวิทยา  สังคมวิทยา  มานุษยวิทยา  และสาขายอยอ่ืนๆที่เกี่ยวเนื่องกัน
ระหวางสาขาวิชาตาง 2  สาขาวิชา  คือ  จิตวิทยาสังคม (social  psychology) และวัฒนธรรม  
(cultural  anthropology) 
 อดุลย   จาตุรงคกุล  (2539,  หนา 7)   ไดใหความหมายไววา  ผูบริโภค คือ บุคคลตาง ๆ 
ที่มีความสามารถในการซื้อหรืออีกนัยหนึ่งถามองในแงของเศรษฐกิจที่ใชเงินเปนสื่อกลางก็คือ ทุก
คนที่มีเงิน นอกจากนั้นทัศนะของนักการตลาดผูบริโภคจะตองมีความเต็มใจในการซื้อสินคา         
หรือบริการดวยลักษณะอื่น ๆ  ของผูบริโภคก็คือ ผูบริโภคบางคนซื้อสินคาไปเพื่อประโยชน
สวนตัวในขณะเดียวกันกับที่ยังมีผูบริโภคอีกหลายรอยหลายพันคนซื้อไปเพื่อขายตอหรือใชใน       
การผลิตและทําการตลาดผลิตภัณฑหรือบริการที่ผลิตได 
 บทบาทพฤติกรรมผูบริโภค 
 บทบาทพฤติกรรมผูบริโภค (consumer  behavior  roles) หมายถึง บทบาทของผูบริโภค
ที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจซื้อจากการศึกษาบทบาทของพฤติกรรมผูบริโภคนักการตลาดไดนํามา
ประยุกตใชในการกําหนดกลยุทธการตลาดโดยเฉพาะกลยุทธการโฆษณาโดยสรางขาวสารการ
โฆษณา  และผูแสดงการโฆษณา (presenter) ใหทําบทบาทใดบทบาทหนึ่ง เชน ผูริเร่ิม ผูมีอิทธิพล  
ผูตัดสินใจ  ผูซ้ือ และผูใชโดยทั่วไปมี  5  บทบาท  คือ   (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2539, หนา 4-5) 
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 1.  ผูเร่ิม (initiator) หมายถึง บุคคลที่รับรูถึงความจําเปน หรือความตองการริเร่ิมซื้อ และ
เสนอความคิดเกี่ยวกับความตองการผลิตภัณฑ และบริการชนิดใดชนิดหนึ่ง หรือหมายถึงบุคคล
ผูใหคําแนะนํา หรือใหความคิดที่จะซื้อสินคา และบริการอยางใดอยางหนึ่ง โดยเฉพาะเปนคนแรก
กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคไดรับอิทธิพลมาจากลักษณะของผูซ้ือ และลักษณะการ
ตัดสินใจของผูซ้ือ 
 2.  ผูมีอิทธิพล (influencer) หมายถึง บุคคลที่ใชคําพูด หรือการกระทําที่ตั้งใจหรือไมได
ตั้งใจที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ การซื้อและ(หรือ) การใชผลิตภัณฑ หรือบริการ หรือหมายถึงผู
มีสวนในการกระตุน เรงเรา แจงขาว หรือชักชวนใหผูซ้ือตัดสินใจในกระบวนการซื้อข้ันใดขั้นหนึ่ง 
การศึกษาในเรื่องนี้มีประโยชนตอผูบริหารการตลาด ในการใหขอเสนอแนะวาบริษัทควรศึกษาวา
ใครเปนผูมีอิทธิพลตอการซื้อของผูซ้ือ และพยายามใชส่ือโฆษณา หรือประชาสัมพันธไปยังผูมี
อิทธิพลเหลานั้นใหมาก เพื่อการดําเนินงานการตลาดจะไดมีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น 
 3.  ผูตัดสินใจ (decider) หมายถึง บุคคลผูตัดสินใจ หรือมีสวนในการตัดสินใจวาจะซื้อ
หรือไม ซ้ืออะไร ซ้ืออยางไร และซ้ือที่ไหน 
 4.  ผูซ้ือ (buyer) หมายถึง บุคคลที่ไปทําการซื้อสินคาจริง ๆ 
 5.  ผูใช (user) หมายถึง บุคคลที่เกี่ยวของโดยตรงกับการบริโภค การใชผลิตภัณฑ หรือ
บริการ หรือหมายถึง บุคคลที่เปนผูใชสินคา และบริการโดยตรง ผูใชอาจจะเปนผูซ้ือสินคาเอง หรือ
คนอื่นเปนผูซ้ือมาใหก็ได นักการตลาดจะตองถือวาผูใชมีความสําคัญ การโฆษณาก็ควรมุงที่ผูใช 
เพราะผูใชจะเปนผูตัดสินใจ หรือเปนผูมีอิทธิพลในการซื้อในอนาคต 
 พฤติกรรมผูบริโภคตามทฤษฎีทางเศรษฐศาสตร  
 พฤติกรรมผูบริโภคตามทฤษฎีทางเศรษฐศาสตร เปนเรื่องเกี่ยวกับการจัดสรรทรัพยากรที่
มีอยูอยางจํากัด เพื่อตอบสนองความตองการอันไมจํากัด คือเร่ืองเหตุผลที่ผูบริโภคตองการเลือกซื้อ
สินคาหรือบริการ เพื่อแสวงหาสิ่งซึ่งใหความพึงพอใจสูงสุดจากทรัพยากรที่มีอยูอยางจํากัดที่ตอง
จายออกไป รวมทั้งพฤติกรรมอื่น ๆ สรุปไดดังนี้ (อนุชิต เที่ยงธรรม, 2546, หนา 9) 
 1.  ผูบริโภคจะพิจารณาสัดสวนของอรรถประโยชนที่ไดรับเพิ่มจากผลิตภัณฑนั้น
เปรียบเทียบกับราคาที่สูงกวาเสมอ 
 2.  ถาผูบริโภคไดรับผลิตภัณฑใด ๆ เพิ่มขึ้นเรื่อย ๆ แลวความพึงพอใจจากการไดรับ
ผลิตภัณฑแตละหนวย ๆ ที่มากขึ้นนั้นจะนอยลงเสมอ 
 3.  ในดานมหภาคความตองการรวมของผลิตภัณฑหนึ่ง ๆ (aggregate demand) เปน
ผลรวมจากความตองการของผูบริโภคแตละรายที่มีตอผลิตภัณฑนั้น ๆ 
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 4.  ผูบริโภคจะจัดสรรรายไดของตนเพื่อการใชจาย และการออมอันเปนสัดสวนที่คงที่ 
แตสัดสวนจะเปลี่ยนไปถารายไดของผูบริโภคเปลี่ยนแปลงไปในระดับหนึ่ง 
 5.  ความรูสึกเชื่อมั่น และความคาดหวังรายไดในอนาคตจะมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
ดานการใชจายของผูบริโภคดวย 
 กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
 สุปญญา  ไชยชาญ (2543, หนา 136-137)  กลาววา กระบวนการเปนกรรมวิธีหรือลําดับ
การกระทํา ซ่ึงดําเนินไปอยางตอเนื่องจนสําเร็จลงระดับหนึ่ง ดังนั้นกระบวนการตัดสินใจซื้อของ
ผูบริโภคจึงเปนระดับการกระทํา ซ่ึงดําเนินตอเนื่องไปจนถึงการซื้อหรือไมซ้ือนั่นเอง 
 กระบวนการตัดสินใจซ้ือตองผานขั้นตอน 5 ขั้นตอน กอนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ แต
ถาซ้ือเปนปกตินิสัยอยูแลว อาจตัดสินใจไดเลยโดยไมตองผานทุกขั้นตอน ดังภาพที่ 2.2 
 
 
 

 

พฤติกรรม
หลังการซื้อ 

การตัดสินใจ
ซ้ือ 

การประเมินผล
ทางเลือก 

การเสาะแสวงหา
สารสนเทศ 

การยอมรับ
ปญหา 

 
ภาพที่ 2.2   กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
ที่มา : สุปญญา ไชยชาญ, 2543, หนา 136 
 
 1.  การยอมรับปญหา (problem recognition) ผูบริโภคตองยอมรับวาความปรารถนาของ
ตนกับความเปนจริงมีขอแตกตางกัน คือ การยอมรับปญหาแลวหาทางแกไขปญหาอันเกิดจากแรง
ขับ (drive) ถาความปรารถนากับความเปนจริงแตกตางกันมาก ก็จะทําใหผูบริโภคหาทางแกปญหา
โดยเร็ว แตถาความปรารถนาไมแตกตางไปกวาความเปนจริง ผูบริโภคก็จะขาดความกระตือรือรน
ในการแกปญหา 
 2.  การเสาะแสวงหาสารสนเทศ (Information search) คือ สวนประสมการตลาดที่
ผูบริโภคแสวงหามาจาก 4 แหลงดวยกัน คือ 
  2.1  แหลงบุคคล (personal source)  เชน สมาชิกในครอบครัว ญาติมิตร เพื่อนบาน 
เพื่อนรวมงาน คนแปลกหนา เปนตน 
  2.2  แหลงการคา (commercial source) เชน  การโฆษณา  การประชาสัมพันธ พนักงาน
ขาย  ผูแทนจําหนาย บรรจุภัณฑ รวมทั้งการตั้งแสดงสินคา (display) เปนตน 
  2.3  แหลงสาธารณะ (public source) เชน ส่ือมวลชน หองสมุด องคการรัฐบาล เปนตน 
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  2.4  แหลงประสบการณ (experience source) เปนแหลงที่ผูบริโภคเคยมีประสบการณ 
หรือเคยเกี่ยวของ เปนตน 
 3.  การประเมินผลทางเลือก (alternatives evaluation) ผูบริโภคจะกําหนดเกณฑตาง ๆ 
เพื่อวัดและเปรียบเทียบคุณคาของสวนประสมทางการตลาดที่จัดเก็บรวบรวมมา ถาสวนประสม
ทางการตลาดใดไดคะแนนดีที่สุดผูบริโภคอาจจะตัดสินใจยอมรับเอาสวนประสมทางการตลาดนั้น 
 4.  การตัดสินใจซื้อ (purchase decision) เปนการเลือกเอาทางใดทางหนึ่งจากหลาย ๆ 
ทางเลือก โดยท่ัว ๆ ไปผูบริโภคจะตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑตามเกณฑที่กําหนดไว แตอาจมีปจจัยอ่ืน
เขาสอดแทรกจนทําใหเปลี่ยนใจ ปจจัยดังกลาว คือ ทัศนคติของบุคคลอื่นกับเหตุผลเหนือความ
คาดหมาย 
 5.  พฤติกรรมหลังการซื้อ (postpurchase behavior) หลังจากที่ไดซ้ือผลิตภัณฑมาและได
บริโภคแลว ผูบริโภคจะเรียนรูวาผลิตภัณฑนั้นสามารถแกปญหาไดจริงหรือไม ถาแกปญหาไดจริง 
ผูบริโภคก็จะเกิดความพอใจ ถาแกปญหาไดนอยหรือแกไมได ผูบริโภคก็จะเกิดความไมพอใจ 
 การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคหรือผูซื้อ หมายถึง พฤติกรรมที่มีการแสดงออกมาของผูซ้ือ
ภายหลังจากมีส่ิงมากระตุน ซ่ึงก็คือผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตาง ๆ ดังนี้  (ฉัตราพร 
เสมอใจ และมัทนียา สมมิ, 2545, หนา 35) 
 1.  การเลือกผลิตภัณฑ (product choice) คือ การที่ผูบริโภคจะตัดสินใจเลือกซื้อประเภท
ของผลิตภัณฑหนึ่ง ๆ 
 2.  การเลือกตราสินคา (brand choice) คือ การที่ผูบริโภคจะตัดสินใจเลือกซื้อตราสินคา
ของผลิตภัณฑประเภทหนึ่ง ๆ 
 3.  การเลือกผูขาย (dealer choice) คือ การที่ผูบริโภคจะตัดสินใจเลือกผูขายเพื่อซ้ือสินคา
หนึ่ง ๆ ซ่ึงผูบริโภคมักคํานึงถึงสถานที่ขาย การบริการ 
 4.  การเลือกเวลาในการซื้อ (purchase timing) คือ การที่ผูบริโภคจะตัดสินใจเลือกเวลา
และระยะเวลาเพื่อซ้ือสินคาหนึ่ง ๆ 
 5.  การเลือกปริมาณการซื้อ (purchase amount) คือ การที่ผูบริโภคจะตัดสินใจเลือก
ปริมาณสินคาที่ตองการซื้อในครั้งหนึ่ง ๆ 
 ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ 
 ในชีวิตประจําวัน ผูบริโภคตองซื้อสินคาและการบริการเพื่อสนองตอบความตองการจน
เปนที่พอใจ ดังนั้นผูบริโภคจึงตองพิจารณาหาทางเลือกใหดีที่สุดกอนที่จะตัดสินใจซื้อ เพื่อใหได
ประโยชนสูงสุด ราคาถูก คุณภาพดี และเปนที่พอใจ   เนื่องจากผูบริโภคแตละคนมีความพึงพอใจ
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ไมเหมือนกัน ดังนั้นการตัดสินใจซื้อจึงแตกตางกันตามลักษณะของผลิตภัณฑที่จะซื้อและดวยเหตุ
ผลตาง ๆ ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อมีหลากหลาย  
 ผูบริโภคแตละคนจะมีความแตกตางกันในดานตาง ๆ ซ่ึงเปนผลมาจากความแตกตางกัน
ของลักษณะทางกายภาพและสภาพแวดลอมของแตละบุคคล ทําใหการตัดสินใจซื้อของแตละ
บุคคลมีความแตกตางกัน  นักการตลาดจึงจําเปนตองศึกษาถึงปจจัยตาง ๆ ที่จะมีผลตอการตัดสินใจ
ของผูบริโภคอยางเหมาะสม โดยสามารถแบงปจจัยที่จะมีผลกระทบตอการตัดสินใจของผูบริโภค
ออกเปน 2 ประการ ไดแก (ฉัตยาพร เสมอใจ และ มัทนียา สมมิ ,2545, หนา 38-39) 
 1.  ปจจัยภายใน เปนปจจัยที่เกิดขึ้นจากตัวบุคคล ในดานความคิดและการแสดงออก ซ่ึงมี
พื้นฐานมาจากสภาพแวดลอมตาง ๆ โดยที่ปจจัยภายในประกอบดวยองคประกอบตาง ๆ ไดแก 
  1.1  ความจําเปน (needs) ความตองการ (wants) ความปรารถนา (desires) โดยที่ความ
ตองการสิ่งใดสิ่งหนึ่งของบุคคลจะเปนจุดเริ่มตนของความตองการในการใชสินคาหรือบริการ 
  1.2  แรงจูงใจ (motive) เมื่อบุคคลเกิดปญหาทางกายหรือในจิตใจขึ้นเขาก็จะเกิด
แรงจูงใจในการพยายามที่จะแกปญหาที่เกิดขึ้นนั้น 
  1.3  บุคลิกภาพ (personality) เปนลักษณะนิสัยโดยรวมของบุคคลที่พัฒนาขึ้นมาจาก
ความคิด ความเชื่อ อุปนิสัย และส่ิงจูงใจตาง ๆ 
  1.4  ทัศนคติ (attitude) เปนการประเมินความรูสึกหรือความคิดเห็นตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง
ของบุคคล  โดยทัศนคติจะมีผลตอพฤติกรรมตาง ๆ ของบุคคล เมื่อเราตองการใหบุคคลใด
เปลี่ยนแปลงพฤติกรรม เราจะตองพยายามที่จะเปลี่ยนทัศนคติของเขากอน 
  1.5  การรับรู (perception) เปนกระบวนการของบุคคลในการยอมรับความคิดหรือการ
กระทําของบุคคลอื่น กาวแรกของการเขาสูความคิดในการสรางความตองการแกผูบริโภค คือ 
ตองการใหเกิดการรับรูกอน โดยการสรางภาพพจนของสินคาใหมีคุณคาในสายตาของผูบริโภค 
  1.6  การเรียนรู (leaning) เปนการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของบุคคลที่เกิดจากการรับรู
และประสบการณของแตละบุคคล ซ่ึงเปนการเปลี่ยนแปลงและคงอยูในระยะที่คอนขางยาวนาน 
 2.  ปจจัยภายนอก  หมายถึง  ปจจัยที่เกิดจากสิ่งแวดลอมรอบตัวของบุคคล ซ่ึงจะมี
อิทธิพลตอความคิดและพฤติกรรมของผูบริโภค  โดยปจจัยภายนอกแบงออกเปนองคประกอบที่
สําคัญ  6 ประการ ไดแก 
  2.1  สภาพเศรษฐกิจ (economy)  เปนส่ิงที่กําหนดอํานาจซื้อ (purchasing power) ของ
ผูบริโภค ทั้งในรูปของตัวเงินและปจจัยอ่ืนที่เกี่ยวของ 
  2.2  ครอบครัว (family) การเลี้ยงดูในสภาพครอบครัวที่แตกตางกันสงผลใหบุคคลมี
ความแตกตางกัน 
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  2.3  สังคม (social) กลุมสังคมรอบ ๆ ตัวของบุคคลมีผลตอการปรับพฤติกรรมของ
บุคคลใหเปนไปในทิศทางเดียวกันของสังคม เพื่อการยอมรับเขาเปนสวนหนึ่งของสังคม หรือที่
เรียกวา กระบวนการขัดเกลาทางสังคม (socialization) ประกอบดวยรูปแบบการดํารงชีวิต 
(lifestyes) คานิยมของสังคม (social values) และความเชื่อ (believes) 
  2.4  วัฒนธรรม (culture) เปนวิถีการดําเนินชีวิตที่สังคมเชื่อถือวาเปนสิ่งดีงามและ
ยอมรับปฏิบัติตอ ๆ กันมา เพื่อใหสังคมดําเนินและมีพัฒนาการไปไดดวยดี บุคคลในสังคมเดียวกัน
จึงตองยึดถือและปฏิบัติตามวัฒนธรรมเพื่อการอยูเปนสวนหนึ่งของสังคม 
  2.5  การติดตอธุรกิจ (business contact) หมายถึง โอกาสที่ผูบริโภคจะไดพบเห็นสินคา
หรือบริการนั้น ๆ สินคาตัวใดที่ผูบริโภคไดรูจักและพบเห็นบอย ๆ ก็จะมีความไววางใจและมีความ
ยินดีที่จะใชสินคานั้น 
  2.6  สภาพแวดลอม (environment) การเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดลอมทั่วไป เชน 
ความปรวนแปรของสภาพอากาศ การขาดแคลนน้ําหรือเชื้อเพลิง สงผลใหการตัดสินใจของ
ผูบริโภคเปลี่ยนแปลงไปดวยเชนกัน 
 

งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 
 ศิริลักษณ วิกยานนท (2545: บทคัดยอ) วิจัยเร่ือง การศึกษาพฤติกรรมการบริโภคและ
ปจจัยทางการตลาดที่ผูบริโภคใชประกอบในการพิจารณาเลือกซ้ือเครื่องดื่มชาสมุนไพร ปจจุบัน
ผูคนทั่วโลกไดใหความสําคัญกับการดูแลสุขภาพดวยผลิตภัณฑธรรมชาติมากขึ้นมีการนํา
ประโยชนและคุณคาจากสมุนไพรมาพัฒนาในเชิงธุรกิจมากขึ้น โดยมีการผลิตผลิตภัณฑจาก
สมุนไพรออกมามากมายหลายชนิดในรูปแบบตาง ๆ เชน ยารักษาโรค เครื่องสําอาง เครื่องดื่ม เปน
ตน การพัฒนาเศรษฐกิจสมุนไพรมีการขยายตัวไปอยางรวดเร็วและมีธุรกิจเกี่ยวเนื่องกันที่ทําให
มูลคาการบริโภคผลิตภัณฑสมุนไพรของตลาดโลกมีจํานวนมหาศาลถึงปละ 3 ลาน ลานบาท 
สําหรับตลาดภายในประเทศป 2546 มีมูลคารวมกันประมาณ 4 หมื่นลานบาท โดยมีอัตราการ
ขยายตัวของธุรกิจรอยละ 20-30 การที่ประชาชนไดหันมาตระหนักและใหความสําคัญกับสุขภาพ
รวมทั้งการแสวงหาทางเลือกใหมในการดูแลสุขภาพ สมุนไพรซึ่งมีสรรพคุณเปนยาตามตําราแพทย
แผนไทย จึงสามารถตอบสนองตอประชาชนไดเปนอยางดีโดยเฉพาะอยางยิ่งในรูปแบบของ
เครื่องดื่มสุขภาพ จากการพิจารณาการนําสมุนไพรมาพัฒนาเพื่อใชประโยชนและคุณคาพบวา
ลักษณะผลิตภัณฑที่มีความเปนธรรมชาติของสมุนไพรมากที่สุด คือ ชาสมุนไพร จึงทําใหแนวโนม
การบริโภคชาสมุนไพรจะขยายตัวมากยิ่งขึ้นในอนาคต ซ่ึงในปจจุบันผูผลิตเครื่องดื่มชาสมุนไพร
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สวนใหญเปนกลุมแมบานเกษตรกรยังไมมีการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค และปจจัยทางการตลาดที่
ผูบริโภคใชประกอบในการพิจารณาเลือกซื้อเครื่องดื่มชาสมุนไพร ซ่ึงส่ิงเหลานี้สามารถใชเปน
ประโยชนในดานการปรับปรุงดานผลิตภัณฑ และการวางแผนการตลาดของเครื่องดื่มชาสมุนไพร
ใหผลิตภัณฑมีความโดดเดนและตรงกับความตองการของผูบริโภคมากยิ่งขึ้นตอไป ซ่ึงเห็นวาเปน
โอกาสที่จะทําใหธุรกิจประสบความสําเร็จมากยิ่งขึ้น 
 การวิจัยคร้ังนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคที่ดื่มเครื่องดื่มชาสมุนไพร 
ศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคที่ซ้ือเครื่องดื่มชาสมุนไพร และศึกษาปจจัยทางการตลาดที่ผูบริโภค
ใชประกอบในการพิจารณาเลือกซื้อเครื่องดื่มชาสมุนไพร 
 การวิจัยนี้เปนการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) โดยประชากรที่ศึกษาคือ ประชากร 
เพศชายและหญิงที่อาศัยอยูในกรุงเทพมหานคร จํานวน 5,584,730 คน ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบ 
Accidental Sampling จํานวน 200 ตัวอยาง เนื่องจากมีขอจํากัดดวยเงื่อนไขของเวลา เครื่องมือใน
การวิจัยเปนแบบสอบถาม ในการศึกษาใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS วิเคราะหดวยการแจกแจง
ความถี่และเสนอผลเปนอัตรารอยละ 
 ผลการวิจัยพบวาผูบริโภคสวนใหญเปนผูหญิงอายุระหวาง 31-35 ป การศึกษาระดับ
ปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน ระดับรายไดเฉลี่ยตอเดือนมากกวา 25,000 บาทขึ้นไป 
สําหรับพฤติกรรมการดื่มเครื่องดื่มชาสมุนไพร พบวาสวนใหญเคยดื่มเครื่องดื่มชาสมุนไพร โดย
ผูหญิงดื่มมากกวาผูชาย เครื่องดื่มชาสมุนไพรที่กลุมตัวอยางดื่มมากที่สุด ไดแก ชาเก็กฮวย ใน
ปริมาณ 1-3 แกวตอสัปดาห เหตุผลที่ดื่มมากที่สุดคือ เพื่อบํารุงรางกาย สําหรับพฤติกรรมการซื้อ
เครื่องดื่มชาสมุนไพร พบวาสวนใหญเคยซ้ือเครื่องดื่มชาสมุนไพร ประเภทของเครื่องดื่มชา
สมุนไพรที่ซ้ือมากที่สุด คือ ชาเก็กฮวย ความถี่ในการซื้อสวนใหญ 1 คร้ัง/เดือน ในดานสถานที่ที่
กลุมตัวอยางตองการใหมีจําหนายมากที่สุดคือ หางสรรพสินคา สําหรับราคาที่กลุมตัวอยางเห็นวา
เหมาะสมมากที่สุดคือ 25-30 บาท 
 ดานปจจัยทางการตลาดที่ผูบริโภคสวนใหญใหความสําคัญมาก คือความมีคุณคาตอ
สุขภาพ ราคาที่ไมแพงอยูในระดับที่ยอมรับได ทําเลที่ตั้งสะดวกในการซื้อ มีการโฆษณา แตก็จะให
ความสนใจกับผูผลิตที่มีกิจกรรมมุงสงเสริมและสรางสรรสังคม 
 ธีระศักดิ์  เพชรสิงห (2546: บทคัดยอ) ศึกษา กลยุทธการตลาดผลิตภัณฑสมุนไพร 
โรงพยาบาลเจาพระยาอภัยภูเบศร จังหวัดปราจีนบุรี  ผลิตภัณฑสมุนไพรโรงพยาบาลเจาพระยา 
อภัยภูเบศรเปนผลิตภัณฑที่เปนภูมิปญญาชาวบานที่แรกเริ่มทําการผลิตเพื่อการพัฒนาวิธีการรักษา
ผูปวยท่ีไมตอบสนองกับการรักษาดวยวิธีการทางแพทยสมัยใหม ทางโรงพยาบาลจึงไดวางแนว
ทางการพัฒนา “จากใบไมใหกลายเปนยา” เพื่อเปนการสงเสริมและพัฒนาการใชผลิตภัณฑ
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สมุนไพรเพื่อบริการแกประชาชน ซ่ึงจากการศึกษาปญหาพิเศษนี้มีความมุงหมายเพื่อศึกษาความ
คิดเห็นตอจุดแข็ง จุดออน โอกาสและอุปสรรคในภาวะปจจุบันของการดําเนินงานรานคาผลิตภัณฑ
สมุนไพร โรงพยาบาลเจาพระยาอภัยภูเบศร จังหวัดปราจีนบุรี พรอมทั้งศึกษาพฤติกรรมของ
ผูบริโภคและศึกษากลยุทธการตลาดผลิตภัณฑสมุนไพร โรงพยาบาลเจาพระยาอภัยภูเบศร จังหวัด
ปราจีนบุรี ตลอดจนการศึกษาการใหความสําคัญตอปจจัยที่เปนตัวกระตุนทางการตลาดของ
ผูประกอบการและผูบริโภค โดยการเก็บรวบรวมขอมูลดวยแบบสอบถามจากคณะกรรมการ
ดําเนินงาน 15 คน และผูบริโภคผลิตภัณฑสมุนไพรแยกตามประเภทผูที่เคยใชผลิตภัณฑ 231 คน 
และผูไมเคยใชผลิตภัณฑ 94 คน การวิเคราะหขอมูลใชรอยละ สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานและ t-test 
(Independent Samples) 
 ผลการศึกษาปรากฎดังนี้ 
 1.  ผูประกอบการผลิตภัณฑสมุนไพรมีความเห็นเกี่ยวกับปจจัยที่มีผลตอความสําเร็จใน
การดําเนินงานรานคาโดยรวมมีผลกระทบอยูในระดับไมแนใจ แตเมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา
ดานจุดแข็งและดานโอกาส ผูประกอบการมีความคิดเห็นอยูในระดับเห็นดวย วาปจจัยดานจุดแข็ง
และดานโอกาสมีผลตอความสําเร็จในการดําเนินงาน สวนในดานจุดออนและดานอุปสรรค 
ผูประกอบการมีความคิดเห็นอยูในระดับไมแนใจ และมีความเห็นวาคูแขงทางธุรกิจที่สําคัญมาก
ที่สุดคือผลิตภัณฑสมุนไพรที่มีตราสินคาที่ผลิตภายในประเทศ  นอกจากนี้ผูประกอบการมี
ความเห็นวาการใชกลยุทธทางการตลาดโดยรวมมีความสําคัญ มีความสัมพันธตอความสําเร็จใน
ธุรกิจอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวากลยุทธดานผลิตภัณฑ ดานราคา และดานการ
สงเสริมการตลาดผูประกอบการใหความสําคัญในระดับมาก สวนดานชองทางการจัดจําหนาย
ผูประกอบการใหความสําคัญอยูในระดับปานกลาง 
 2.  ผูประกอบการมีส่ิงจูงใจทางการตลาดที่ใชในผลิตภัณฑสมุนไพร สําหรับผูที่เคยใช
และไมเคยใชผลิตภัณฑสมุนไพร โดยรวมมีความคิดเห็นอยูในระดับเห็นดวย เมื่อพิจารณาเปนราย
ดานพบวาดานผลิตภัณฑ ดานราคา และดานการสงเสริมการตลาดมีความคิดเห็นอยูในระดับเห็น
ดวย สวนดานชองทางการจัดจําหนายมีความคิดเห็นอยูในระดับไมแนใจ สวนใหญผูบริโภคซ้ือ
ผลิตภัณฑนําไปใชเอง สาเหตุที่ตัดสินใจเลือกซื้อเพราะผลิตภัณฑที่เปนภูมิปญญาพื้นบานไทย รูจัก
ผลิตภัณฑจากการแนะนําของเพื่อน นิยมเลือกซ้ือผลิตภัณฑที่โรงพยาบาลเจาพระยาอภัยภูเบศรใน
วันหยุดสุดสัปดาหประมาณ 1-2 ช้ินในการซื้อแตละครั้ง ผลิตภัณฑที่ผูบริโภคสนใจในกลุมยารักษา
โรคทั่วไปจากสมุนไพร คือตะไครหอม กลุมยารักษาโรคจากสมุนไพรบรรจุแคปซูล คือแคปซูลฟา
ทะลายโจร กลุมชาชงรักษาโรคจากสมุนไพร คือชาชงดอกคําฝอย กลุมเครื่องสําอางผสมสมุนไพร 
คือครีมลางหนามะขาม AHA จากธรรมชาติ กลุมเครื่องสําอางผสมสมุนไพรในรูปแบบสบู คือสบู
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ใสแตงกวา และกลุมเครื่องดื่มจากสมุนไพรคือ น้ํามะตูม ต้ําตะไคร น้ําใบเตย สวนความคิดเห็นของ
ผูที่ไมเคยใชผลิตภัณฑสมุนไพรโรงพยาบาลเจาพระยาอภัยภูเบศรโดยรวมและเปนรายดานพบวา 
ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนายและดานการสงเสริมการตลาด มีความคิดเห็น
อยูในระดับไมแนใจ สวนใหญซ้ือผลิตภัณฑนําไปเปนของฝาก/ของกํานัล สาเหตุที่ตัดสินใจซื้อ
เพราะเปนผลิตภัณฑที่เปนภูมิปญญาพื้นบานไทย สวนใหญรูจักผลิตภัณฑเปนครั้งแรก มีการซื้อ
ผลิตภัณฑในวันหยุดสุดสัปดาหประมาณ 1-2 ช้ิน และถาตองการซื้อผลิตภัณฑในภายหลังจะหาซื้อ
จากรานคาสมุนไพรทั่วไป 
 3.  ผูประกอบการและผูเคยใชผลิตภัณฑสมุนไพรโรงพยาบาลเจาพระยาอภัยภูเบศร มี
ความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธการตลาดโดยรวมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
และเมื่อพิจารณารายดานทั้ง 4 ดาน คือ ดานผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย และการ
สงเสริมการตลาดทุกดานแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 โดยสรุปโรงพยาบาลควรมีบทบาทในการสงเสริมการใชผลิตภัณฑสมุนไพรทั้งใน
โรงพยาบาลและมีการขยายออกสูชุมชนใหมากยิ่งขึ้น เพื่อกอใหเกิดการพัฒนาผลิตภัณฑสมุนไพร
แบบครบวงจรซึ่งจะนําไปสูการพึ่งตนเองในการใชผลิตภัณฑสมุนไพรตอไปในอนาคต 
 ปยะธิดา  สุดแสง (2548: บทคัดยอ) วิจัยเร่ือง  การศึกษาพฤติกรรมและปจจัยทางการ
ตลาดที่ผูบริโภคใชประกอบการตัดสินใจเลือกซ้ือและใชเครื่องสําอางสมุนไพร (Spa Product)  มี
วัตถุประสงคในการศึกษาเพื่อใหทราบถึงพฤติกรรมของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑเครื่องสําอาง
สมุนไพร (Spa Product) และเพื่อใหทราบถึงความคิดเห็นของผูบริโภคที่มีตอปจจัยทางการตลาดใน
ดานตาง ๆ ที่ผูบริโภคพิจารณาประกอบการตัดสินใจเลือกซื้อและเลือกใชผลิตภัณฑเครื่องสําอาง
สมุนไพร (Spa Product)  
 ผลการวิจัยพบวา  
 สถานภาพโดยทั่วไปของกลุมตัวอยางพบวาสวนใหญเปนเพศหญิงรอยละ 78.00 มีอายุ 
26-35 ป รอยละ 48.25  มีสถานภาพโสดรอยละ 76.25 มีวุฒิการศึกษาระดับปริญญาตรีรอยละ 76.25 
มีรายไดตอเดือน 10,001 – 15,000 บาท รอยละ 23.25 มีอาชีพเปนพนักงานทั่วไป/ธุรการรอยละ 
21.75 ผลการวิจัยพบวา  
 กลุมตัวอยางสวนใหญใชเครื่องสําอางสมุนไพรนาน ๆ คร้ัง รูจักเครื่องสําอางสมุนไพร
ยี่หอ เดอะบอดี้ชอฟ ใชเครื่องสําอางสมุนไพรประเภทเกลือขัดผิวกายใชเครื่องสําอางสมุนไพร
เพราะมีผูแนะนําใหใชเครื่องสําอางสมุนไพรเพื่อบํารุงรักษาผิวพรรณ เพื่อนเปนผูแนะนําใหใช
เครื่องสําอางสมุนไพร ซ้ือเครื่องสําอางสมุนไพรเพื่อมาใชเอง ซ้ือเครื่องสําอางสมุนไพรจากเคาท
เตอรตามหางสรรพสินคา ซ้ือเครื่องสําอางสมุนไพร 1 คร้ังตอเดือน โดยมีคาใชจายนอยกวา 1,000 
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บาท ตอคร้ัง กลุมตัวอยางสวนใหญคํานึงถึงปจจัยทางการตลาดทั้ง 4 ดาน คือ ดานผลิตภัณฑ ดาน
ราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการขาย โดยรวมอยูในระดับมาก เหมือนกัน
ทั้ง 4 ดาน และไมมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 
 งานวิจัยนี้ทําขึ้นเพื่อเปนประโยชนแกผูประกอบธุรกิจสปา ในประเทศไทยใหสามารถใช
ในการพัฒนาทางดานผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมการขายใหดีขึ้นเพื่อ
ประโยชนในการทําธุรกิจ 
 ประสิทธิ์พร  วีระยุทธวิไล (2550: บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง ปจจัยดานผลิตภัณฑที่มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่มสมุนไพรบํารุงสุขภาพของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงปจจัยดานผลิตภัณฑ ที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การบริโภคเครื่องดื่มสมุนไพรบํารุงสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยศึกษาถึงปจจัย
ลักษณะทางประชากรศาสตร ความรูความเขาใจเกี่ยวกับประโยชนที่ไดรับจากการบริโภคเครื่องดื่ม
สมุนไพรบํารุงสุขภาพ แนวโนมการบริโภคเครื่องดื่มสมุนไพรในอนาคต ปจจัยดานผลิตภัณฑดาน
ตาง ๆ ไดแก ดานประโยชนพื้นฐานของผลิตภัณฑ ดานตราผลิตภัณฑ ดานคุณภาพของผลิตภัณฑ 
ดานลักษณะทางกายภาพ และดานบรรจุภัณฑ กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยคือผูบริโภคที่เคยซ้ือหรือ
บริโภคเครื่องดื่มสมุนไพรบํารุงสุขภาพจํานวน 420 คน โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการ
เก็บรวบรวมขอมูล สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล คือ คารอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
การวิเคราะหความแตกตางใชคาที การวิเคราะหความแปรปรวนแบบทางเดียว การวิเคราะห
เปรียบเทียบพหุคูณ เพื่อทดสอบความแตกตางคาเฉลี่ยรายคูและการคํานวณคาสถิติสหสัมพันธอยาง
งายของเพียรสัน สําหรับการวิเคราะหขอมูลทางสถิติใชโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติสําหรับ
สังคมศาสตร 
 ผลการวิจัยพบวา 
 1.  ผูบริโภคกลุมตัวอยาง พบวาสวนใหญเปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย มีสถานภาพโสด 
อายุ 21-30 ป ประกอบอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน ระดับการศึกษาปริญญาตรี และมีรายได
เฉล่ียตอเดือน 10,001 – 20,000 บาท 
 2.  ความรูความเขาใจเกี่ยวกับประโยชนที่ไดรับจากการบริโภคเครื่องดื่มสมุนไพรบํารุง
สุขภาพพบวา ผูบริโภคสวนใหญตอบคําถามไดถูกตอง และมีความรูความเขาใจเกี่ยวกับประโยชน
ที่ไดรับจากการบริโภคสมุนไพรบํารุงสุขภาพ ในระดับมาก 
 3.  ปจจัยดานผลิตภัณฑของเครื่องดื่มสมุนไพรบํารุงสุขภาพ ไดแก ประโยชนพื้นฐาน 
ตราผลิตภัณฑ ลักษณะทางกายภาพ และบรรจุภัณฑ ผูบริโภคมีคาเฉลี่ยของทัศนคติในระดับดี สวน
คุณภาพของผลิตภัณฑผูบริโภคมีคาเฉลี่ยของทัศนคติในระดับดีมาก 
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 4.  พฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองดื่มสมุนไพรบํารุงสุขภาพพบวา ผูบริโภคจะซื้อเครื่องดื่ม
สมุนไพรบํารุงสุขภาพประมาณ 8 คร้ังตอเดือน จํานวนเงินเฉลี่ยในการซื้อคร้ังละประมาณ 60 บาท
ประเภทของเครื่องดื่มสมุนไพรที่นิยมบริโภค ไดแก เครื่องดื่มสมุนไพรจากผลไมและพืชสมุนไพร 
แหลงขอมูลขาวสารเกี่ยวกับเครื่องดื่มสมุนไพรบํารุงสุขภาพที่ไดรับมากที่สุดคือ นิตยสาร/วารสาร 
สถานที่ผูบริโภคซื้อเครื่องดื่มสมุนไพรมากที่สุดคือ รานคาสะดวกซื้อ ผูบริโภคสวนใหญมี
วัตถุประสงคในการบริโภคคือ เพื่อบํารุงสุขภาพและบุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจบริโภค 
ไดแก ตัวผูบริโภคเอง 
 5.  แนวโนมการบริโภคเครื่องดื่มสมุนไพรบํารุงสุขภาพในอนาคต พบวาผูบริโภคมี
แนวโนมที่จะบริโภคแนนอน และบอกตอใหบุคคลอื่นบริโภคเครื่องดื่มสมุนไพรบํารุงสุขภาพ
แนนอน 
 6.  ผูบริโภคเครื่องดื่มสมุนไพรบํารุงสุขภาพที่มีเพศ สถานภาพ อาชีพ ระดับการศึกษา
แตกตางกัน มีพฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่มสมุนไพรบํารุงสุขภาพไมแตกตางกัน 
 7.  ผูบริโภคเครื่องดื่มสมุนไพรบํารุงสุขภาพที่มีอายุ รายไดเฉลี่ยตอเดือน ระดับความรู
ความเขาใจเกี่ยวกับประโยชนที่ไดรับจากการบริโภคเครื่องดื่มสมุนไพร แตกตางกันมีพฤติกรรม
การบริโภคเครื่องดื่มสมุนไพรบํารุงสุขภาพแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
 8.  ทัศนคติดานประโยชนพื้นฐานผลิตภัณฑ และบรรจุภัณฑ มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่มสมุนไพรบํารุงสุขภาพ ดานจํานวนเงินเฉลี่ยที่ใชในการซื้อตอครั้ง 
และความถี่ในการซื้อตอเดือน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05  โดยมีความสัมพันธเปนไปใน
ทิศทางเดียวกันระดับคอนขางต่ํา และต่ํามากตามลําดับ 
 9.  ทัศนคติดานตราผลิตภัณฑ คุณภาพของผลิตภัณฑ ไมมีความสัมพันธ กับพฤติกรรม
การบริโภคเครื่องดื่มสมุนไพรบํารุงสุขภาพ ดานความถี่ในการซื้อตอเดือน และจํานวนเงินเฉลี่ยใน
การซื้อตอคร้ัง 
 10.  ทัศนคติดานลักษณะทางกายภาพผลิตภัณฑ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
บริโภคเครื่องดื่มสมุนไพรบํารุงสุขภาพดานความถี่ในการซื้อตอเดือน แตมีความสัมพันธกับจํานวน
เงินเฉลี่ยที่ใชในการซื้อตอคร้ัง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 โดยมีความสัมพันธเปนไปใน
ทิศทางเดียวกันระดับต่ํามาก 
 11.  พฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่มสมุนไพรบํารุงสุขภาพ ดานความถี่ในการซื้อตอ
เดือน มีความสัมพันธกับแนวโนมการบริโภคเครื่องดื่มสมุนไพรบํารุงสุขภาพในอนาคต และ
แนวโนมการบอกตอใหบุคคลอื่นบริโภค อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01 โดยมีความสัมพันธ
เปนไปในทิศทางเดียวกันระดับคอนขางต่ํา 
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 12.  พฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่มสมุนไพรบํารุงสุขภาพ ดานจํานวนเงินเฉลี่ยในการ
ซ้ือตอคร้ังไมมีความสัมพันธกับ แนวโนมการบริโภคเครื่องดื่มสมุนไพรบํารุงสุขภาพในอนาคต 
และแนวโนมการบอกตอใหบุคคลอื่นบริโภค 
 วินัส  ปานภูมิ (2551: บทคัดยอ) ศึกษา ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อชาสําเร็จรูปพรอม
ดื่มของผูบริโภคในจังหวัดปทุมธานี  มีวัตถุประสงคเพื่อ 1) ศึกษาปจจัยสวนบุคคล และพฤติกรรม
การซื้อชาสําเร็จรูปพรอมดื่มของผูบริโภคในจังหวัดปทุมธานี  2) ศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือชาสําเร็จรูปพรอมดื่มของผูบริโภคในจังหวัดปทุมธานี  3) ศึกษาเปรียบเทียบระดับการตัดสินใจ
ซ้ือชาสําเร็จรูปพรอมดื่มของผูบริโภคในจังหวัดปทุมธานี จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล และ 4) 
ศึกษาเปรียบเทียบระดับการตัดสินใจซื้อชาสําเร็จรูปพรอมดื่มของผูบริโภคในจังหวัดปทุมธานี 
จําแนกตามพฤติกรรมการซื้อชาสําเร็จรูปพรอมดื่ม กลุมตัวอยาง คือ ผูบริโภคชาสําเร็จรูปพรอมดื่ม
ในจังหวัดปทุมธานีจํานวน 246 คน เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล ไดแก แบบสอบถาม 
สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูลไดแก คารอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน t-test, F-test และ 
LSD ผลการวิจัยพบวา 
 1.  ผูบริโภคชาสําเร็จรูปพรอมดื่มสวนใหญเปนเพศหญิง  มีอายุระหวาง 20-30 ป 
การศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี อาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน รายไดตอเดือนประมาณ 10,001 
– 15,000 บาท และสถานภาพสมรส ผูบริโภคมีพฤติกรรมการซื้อชาสําเร็จรูปพรอมดื่ม สวนใหญซ้ือ
ที่เซเวนอีเลฟเวน (Seven eleven) รสชาติที่เลือกซ้ือคือรสน้ําผ้ึงผสมมะนาว ความถี่ในการซื้อโดย
เฉลี่ยไมเกิน 1 ครั้งตอสัปดาห ชวงเวลาที่ซ้ือ 13.01 – 15.00 น. คาใชจายโดยเฉลี่ยในการซื้อชา
สําเร็จรูปพรอมดื่มแตละครั้งประมาณ 20–50 บาท โดยตัดสินใจซื้อดวยตัวเอง ยี่หอของชาสําเร็จรูป
พรอมดื่มที่เลือกซื้อมากที่สุด คือ โออิชิ และเหตุผลที่ซ้ือเพราะประโยชนของการบริโภคชา 
 2.  ปจจัยดานผลิตภัณฑ และดานชองทางการจัดจําหนาย มีผลตอการตัดสินใจซื้อชา
สําเร็จรูปพรอมดื่มในระดับมากที่สุด สวนปจจัยดานราคาและดานการสงเสริมการตลาดมีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อชาสําเร็จรูปพรอมดื่มของผูบริโภคในระดับมาก 
 3.  ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน มีระดับการ
ตัดสินใจซื้อชาสําเร็จรูปพรอมดื่มแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 4.  ผูบริโภคที่มีพฤติกรรมการซื้อชาสําเร็จรูปพรอมดื่มในชวงเวลาที่ซ้ือแตกตางกันมี
ระดับการตัดสินใจซื้อชาสําเร็จรูปพรอมดื่มแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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