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บทคดัย่อ 
 

กกกกกกกงานวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสมุนไพรประเภทยาและอาหารเสริม 
ของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย มีวตัถุประสงค์งานวิจยั คือ 1. เพื่อเปรียบเทียบความ
แตกต่างของการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย จ าแนกตาม
ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 2. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
การซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย 3. เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นความรู้ 
ความเข้าใจท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของ
ประเทศไทย 4. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสมุนไพรประเภทยาและอาหารเสริม ของผูบ้ริโภคใน
ภาคกลางของประเทศไทย โดยกลุ่มตวัอย่าง คือ ผูท่ี้อาศยั ท างานในเขตพื้นท่ีภาคกลางของประเทศ
ไทย โดยเป็นผูท่ี้เคยซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพร อย่างน้อย 1 คร้ังในรอบ 6 เดือนท่ีผ่านมา  และมี
วตัถุประสงคใ์นการซ้ือเพื่อส่งเสริมสุขภาพหรือการรักษาโรคเท่านั้น จ านวน 400 ตวัอยา่ง สถิติท่ีใช้
ในการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ สถิติพรรณนา ประกอบดว้ย ความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐานและสถิติเชิงอนุมาน ประกอบดว้ย การทดสอบแบบที การวิเคราะห์ความแปรปรวนทาง
เดียว การวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นแบบพหุคูณ และการวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นเด่ียว ผล
การศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกันจะมีความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพร
ภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมาไม่แตกต่างกนั ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ อาชีพ สถานภาพ ระดบัการศึกษาและ
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัจะมีความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือน
ท่ีผ่านมาแตกต่างกนั ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนัจะมีค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑ์
สมุนไพรต่อคร้ังท่ีไม่แตกต่างกนั ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ อาชีพ สถานภาพ ระดับการศึกษาและรายได้
เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัจะมีค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ังท่ีแตกต่างกนั 
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เม่ือพิจารณาจากปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑ์
สมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมาและค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือต่อคร้ัง พบว่าปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด มีอิทธิพล
ต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค ในส่วนปัจจยัดา้นความรู้และความเขา้ใจเป็นอีกหน่ึงปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมเม่ือพิจารณาจากความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมา
และค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือต่อคร้ัง ดงันั้นการศึกษาคร้ังน้ีพบว่าผูป้ระกอบการควรให้ความ
สนใจในปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทุกดา้น และควรให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นความรู้และ
ความเขา้ใจเก่ียวกบัผลิตภณัฑส์มุนไพร โดยการน าเสนอใหผู้บ้ริโภคเขา้ใจถึงสรรพคุณในการรักษา
และบรรเทาอาการป่วยของโรคต่าง ๆ พร้อมกบัการส่งเสริมสุขภาพของผูบ้ริโภคได ้ซ่ึงจะช่วยให้
เกิดการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรเพื่อส่งเสริมสุขภาพหรือรักษาโรคไดอ้ยา่งเหมาะสม 
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ABSTRACT 
 

กกกกกกกThis research examines the factors influencing buying behavior of herbal medicine and 

dietary supplements of consumers in central thailand. The objectives of the study were threefold: 

(1) to compare the differences in purchasing herbal products among consumers in the central region 

based on demographic characteristics, (2) to investigate the marketing mix factors that influence 

consumers' purchasing of herbal products, (3) to examine the knowledge factors influencing 

consumers' purchasing behavior of herbal products, and (4) to study the purchasing behavior of 

herbal medicine and dietary supplements of consumers in central thailand. The sample comprised 

individuals residing and working in the central region of Thailand who had purchased herbal 

products at least once in the past six months. The study focused specifically on individuals who 

bought herbs for health promotion or disease treatment, resulting in a sample size of 400 

respondents. Data analysis employed statistical techniques such as frequency analysis, percentage 

calculation, mean, standard deviation, t-test, one-way analysis of variance, multiple linear 

regression analysis, and simple linear regression. The findings revealed that gender did not 

significantly affect the frequency of purchasing herbs, whereas differences in age, occupation, 

marital status, education level, and income had varying impacts on the purchasing frequency of 

herbal products. Furthermore, gender did not influence the cost of purchasing herbal products, 

whereas variations in age, occupation, marital status, education level, and income resulted in 

different purchase costs. Considering the marketing mix factors affecting purchasing frequency and 
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cost, the study identified product, price, marketing promotion, and place as influential factors. 

Additionally, knowledge and understanding of herbal products emerged as a key factor influencing 

purchasing frequency and average spending. Based on these findings, the study emphasizes the 

importance for entrepreneurs to focus on all aspects of marketing mix factors and consumers' 

knowledge and understanding of herbal products. By highlighting the efficacy of herbal products 

in treating and alleviating various ailments, and by promoting consumer health, entrepreneurs can 

encourage appropriate purchasing behavior for health promotion and disease treatment. 
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กติตกิรรมประกาศ 
 

กกกกกกกวิทยานิพนธ์เร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสมุนไพรประเภทยาและอาหาร

เสริม ของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทยส าเร็จลุล่วงไดอ้ย่างดี ดว้ยความกรุณาและความ

อนุเคราะห์ในการใหค้  าแนะน าปรึกษาและช่วยเหลืออยา่งดียิง่จากบุคลากรหลายท่าน ผูวิ้จยัขอกราบ

ขอบพระคุณ 

กกกกกกกรองศาสตราจารย ์ดร.วอนชนก ไชยสุนทร อาจารยท่ี์ปรึกษาวิทยานิพนธ์ ท่ีไดใ้ห้ความ

กรุณาใหค้  าปรึกษาค าแนะน าต่าง ๆ จนสามารถท าวิทยานิพนธ์ฉบบัน้ีส าเร็จลงไดอ้ยา่งสมบูรณ์ 

กกกกกกกประธานการสอบวิทยานิพนธ์ ผู ้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.อดิลล่า พงศ์ยี่หล้า และ

คณะกรรมการสอบวิทยานิพนธ์ รองศาสตราจารย ์ดร.กุลกญัญา ณ ป้อมเพ็ชร์ รองศาสตราจารย์

กตญัญู หิรัญญสมบูรณ์ และผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.อภิวรรตน์ กรมเมือง ท่ีไดส้ละเวลาอนัมีค่าใน

การช่วยแกไ้ขขอ้บกพร่องจนท าใหวิ้ทยานิพนธ์ฉบบัน้ีสมบูรณ์ยิง่ขึ้น 

กกกกกกกรองศาสตราจารยก์ตญัญู หิรัญญสมบูรณ์ และรองศาสตราจารย ์ดร.มณฑาจุฬา สุวฒันะ

ดิลก อาจารยป์ระจ าสถาบนัเทคโนโลยีพระจอมเกลา้เจ้าคุณทหารลาดกระบงั คณะบริหารธุรกิจ  

นายวรยทุธ อคิเรกถาวร เจา้ของร้านสิริเภสัชขายยาและผลิตภณัฑส์มุนไพร ท่ีไดเ้สียสละเวลาอนัมีค่า

ในการตรวจสอบคุณภาพเพื่อการศึกษาวิจยัจนท าใหวิ้ทยานิพนธ์ฉบบัน้ีสมบูรณ์ 

กกกกกกกขอกราบขอบพระคุณบิดา มารดา และทุกคนในครอบครัวท่ีเป็นก าลงัใจท่ีดีและให้การ
สนบัสนุนตลอดมาจนท าใหก้ารศึกษาคร้ังน้ีส าเร็จลุล่วงไปไดด้ว้ยดี 
กกกกกกกขอขอบคุณ อษัฎาวุธ ทองธรรมชาติ ท่ีช่วยให้การสนับสนุนในการเดินทางและเก็บ
แบบสอบถามจนท าใหง้านวิจยัคร้ังน้ีส าเร็จลุล่วงไปไดด้ว้ยดี 
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บทที ่1 

บทน า 
 

1.1 ที่มาและความส าคัญของปัญหา 
 

กกกกกกกการบริโภคอาหารเป็นส่ิงท่ีส าคญัส าหรับมนุษย ์พฤติกรรมการบริโภคของมนุษยใ์นแต่
ละบุคคลมีความแตกต่างกนั ซ่ึงพฤติกรรมของการบริโภคท่ีแตกต่างกนัมีส่วนท าให้ประสบปัญหา
เก่ียวกับสุขภาพและโรคภัยไข้เจ็บเพิ่มมากขึ้น ทั้ งน้ีเกิดจากการบริโภคอาหารหรือส่ิงท่ีไม่เป็น
ประโยชน์ต่อร่างกายหากตอ้งการมีสุขภาพท่ีดีแต่ละบุคคลควรรับประทานอาหารให้เหมาะสมกบั
ความต้องการของร่างกายในปัจจุบันพืชสมุนไพรได้เข้ามามีบทบาทในชีวิตประจ าวันของ
ประชาชนทั่วไปมากขึ้ นทั้ งภายในประเทศและต่างประเทศ ต่างให้ความส าคัญและเห็นถึง
คุณประโยชน์ของสมุนไพรมากขึ้นไม่ว่าจะในรูปแบบของอาหารเสริมสุขภาพ ยาแผนโบราณ และ
เคร่ืองส าอางรวมถึงในรูปของสารสกดัจากธรรมชาติ สมุนไพรยงัเขา้ไปมีบทบาทในอุตสาหกรรม
ต่าง ๆ เช่น อุตสาหกรรมอาหารเสริม อุตสาหกรรมยารักษาโรค เป็นต้น จากการขยายตัวของ
อุตสาหกรรมเก่ียวเน่ืองกับผลิตภณัฑ์สมุนไพร เช่น การใช้เป็นยารักษาโรค อาหารเสริมส าหรับ
แพทยท์างเลือก น ้ ามนัหอมระเหย และลูกประคบในธุรกิจสปาเป็นตน้ ส่งผลให้ความตอ้งการพืช
สมุนไพรภายในประเทศยงัขยายตัวได้อย่างต่อเน่ือง  สมุนไพรกลายเป็นหน่ึงในวตัถุดิบจาก
ธรรมชาติท่ี เป็นหน่ึงในธุรกิจ Health and Wellness ปี  2563 ธุรกิจท่ี เ ก่ียวข้องกับ Health and 
Wellness ท่ีน าสมุนไพรไปใชเ้ป็นวตัถุดิบในการผลิต อาทิ ยา และอาหารเสริมมีมูลค่าตลาดรวมกนั
ราว 91 พนัลา้นเหรียญสหรัฐฯ และคาดว่าจะไปสู่ระดบั 166 พนัลา้นเหรียญสหรัฐฯ ไดภ้ายในปี 
2573 ซ่ึงมีการเติบโตเฉล่ียถึงร้อยละ 6.5 ต่อปี (กระทรวงพาณิชย,์ 2563) 
กกกกกกกขอ้มูลจาก Euromonitor พบว่ามูลค่าตลาดผลิตภณัฑส์มุนไพรในประเทศไทยในปี 2564 
มีมูลค่าสูงถึง 45.64 พนัลา้นบาท โดยผลิตภณัฑ์เสริมอาหารมีความตอ้งการเพิ่มมากขึ้นเน่ืองจาก
สถานการณ์การแพร่ระบาดของ COVID –19 ท าให้ผู ้บริโภคสนใจดูแลสุขภาพเพิ่มมากขึ้ น 
นอกจากน้ีมีการคาดการณ์วา่ผลิตภณัฑส์มุนไพรจะเติบโตเพิ่มขึ้นทุก ๆ ปีและจะมีมูลค่าตลาดสูงถึง 
59.5 พนัลา้นบาทในปี 2569 (Euromonitor International, 2021) ดงัภาพท่ี 1.1 
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ภาพท่ี 1.1 มูลค่าตลาดผลิตภณัฑส์มุนไพรในไทย 
ท่ีมา: Euromonitor International, (2021) 
 
กกกกกกกจากมูลค่าตลาดผลิตภณัฑ์สมุนไพรในไทย Euromonitor International, (2021) แสดงให้
เห็นว่าสถานการณ์ COVID-19 ท าให้ผูค้นสนใจผลิตภณัฑส์มุนไพรเพื่อดูแลสุขภาพมากขึ้น ความ
เช่ือมัน่ของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภณัฑส์มุนไพรเป็นปัจจยัในการเติบโตของกระแสการดูแลสุขภาพ
บุคคล ท าให้ความตอ้งการใช้ผลิตภณัฑ์สมุนไพรเพื่อส่งเสริมสุขภาพหรือการรักษาโรค เพิ่มขึ้น
อยา่งมีนยัส าคญั 
กกกกกกกปัจจุบนัภาครัฐของไทยไดเ้ห็นถึงโอกาสทางการตลาดจากแนวโนม้การบริโภคผลิตภณัฑ์
สมุนไพรดงักล่าวซ่ึงจะเอ้ือต่อการสร้างรายไดแ้ละผลตอบแทนทางธุรกิจใหก้บัผูป้ระกอบการไทยท่ี
อยู่ในห่วงโซ่การผลิตผลิตภณัฑส์มุนไพรจึงน าไปสู่นโยบายสร้างมูลค่าเพิ่มให้กบัธุรกิจผลิตภณัฑ์
สมุนไพรของไทยผ่านแผนแม่บทว่าด้วยการพัฒนาสมุนไพรแห่งชาติฉบับท่ี 1 ปี 2560-2564 
ดงัภาพท่ี 1.2 
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ภาพท่ี 1.2 แผนแม่บทสมุนไพรไทยสู่ตลาดโลก 

ท่ีมา: กรมการแพทยแ์ผนไทยและการแพทยท์างเลือก, (2564) 
 
กกกกกกกจากแผนแม่บทสมุนไพรไทยสู่ตลาดโลกโดยกรมการแพทยแ์ผนไทยและการแพทย์
ทางเลือก (2564) แสดงใหเ้ห็นวา่การตั้งเป้าหมายไวเ้พื่อเพิ่มมูลค่าการบริโภคผลิตภณัฑส์มุนไพรให้
ได้ 3.6 แสนลา้นบาท ให้ได้ภายในปี 2564 และผลกัดันให้ไทยก้าวขึ้นสู่การเป็นผูน้ าการส่งออก
ผลิตภณัฑ์สมุนไพรอนัดบั 1 ของอาเซียน แนวโน้มการเติบโตของธุรกิจผลิตภณัฑ์จากสมุนไพร
ยงัคงมีแนวโนม้เพิ่มมากขึ้น โดยปัจจยัหลกัมาจากการขยายตวัตามพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีใส่ใจ
สุขภาพและมุ่งเน้นใช้ผลิตภัณฑ์ธรรมชาติมากขึ้ นอีก ทั้ งแรงหนุนจากธุรกิจเก่ียวเน่ืองและ
โครงสร้างประชากรและสังคมท่ีเปล่ียนแปลงไปทั้งสังคมผูสู้งอายุ กระแสค่านิยม รวมถึงการ
สนบัสนุนจากภาครัฐให้มีการผลิตวตัถุดิบให้ไดม้าตรฐาน GAP โดยท าการศึกษา คน้ควา้ วิจยัและ
ทดลองประโยชน์ของสมุนไพรแต่ละชนิดให้เป็นไปตามระบบและท าการเผยแพร่ ทั้ งในทาง
การแพทยแ์ละการพาณิชย ์รวมถึงควรส่งเสริมให้มีการแปรรูปสมุนไพรเพื่อสร้างมูลค่าเพิ่มให้กบั
วตัถุดิบสมุนไพรและพัฒนารูปแบบผลิตภัณฑ์ให้มีความหลากหลายและสอดคล้องกับความ
ต้องการของผูบ้ริโภคและทั้งหมดน้ีไทยควรเร่งด าเนินการเพราะไม่เช่นนั้นไทยคงไม่สามารถ
แข่งขนักบัประเทศเพื่อนบา้นได ้(กระทรวงสาธารณสุข, 2564)  
กกกกกกกสมุนไพรได้รับความนิยมอย่างมากในช่วงโควิด 19 ท าให้ตลาดสมุนไพรมีอตัราการ
เติบโตมากขึ้น วิกฤตโควิด 19 กลายเป็นโอกาสของสมุนไพรไทยหลาย ๆ  ชนิดไม่ว่าจะเป็น ฟ้า
ทะลายโจร กระชาขาว เน่ืองจากพบว่ามีฤทธ์ิต้านโคโรน่าไวรัสซ่ึงเป็นกลุ่มท่ีท าให้เกิดโรคโค
วิด 19 ไดดี้โดยเฉพาะ ฟ้าทะลายโจร เป็นหน่ึงในบญัชียาหลกัแห่งชาติดา้นสมุนไพรสามารถรักษา
โรคโควิด 19 ได ้รวมถึงแนวโนม้การรักสุขภาพของคนรุ่นใหม่นิยมใชผ้ลิตภณัฑส์มุนไพรประกอบ 
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https://c.lazada.co.th/t/c.bVLcA5?url=https%3A%2F%2Fwww.lazada.co.th%2Fproducts%2F3-johnny-shop-i2328856391-s7875205524.html&sub_aff_id=swenn&sub_id1=news3557&sub_id2=herb&sub_id3=944144&sub_id4=kt


4 
 

 
 

79-80%

18-20%
4-5%

การน าผลติภัณฑ์สมุนไพรมาใช้ในอุตสาหกรรม

เคร่ืองส าอาง อาหารเสริม ยารักษาโรค

กับนโยบายส่งเสริมการใช้สมุนไพรของรัฐบาล  เช่น ส่งเสริมให้โรงพยาบาล สถานพยาบาลใช้
ผลิตภัณฑ์สมุนไพรทดแทนการน าเข้ายาแผนปัจจุบัน  และน าผลิตภัณฑ์สมุนไพรมาใช้ใน
อุตสาหกรรมเคร่ืองส าอาง 79 -80 % อาหารเสริม 18-20 % และยารักษาโรค 4-5 % ดงัภาพท่ี 1.3 
 
  

 
 

 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพท่ี 1.3 การน าผลิตภณัฑส์มุนไพรมาใชใ้นอุตสาหกรรม 

ท่ีมา: กระทรวงสาธารณสุข, (2564) 
 
กกกกกกกจากการน าผลิตภณัฑ์สมุนไพรมาใช้ในอุตสาหกรรม โดยกระทรวงสาธารณสุข (2564) 
ไดร้ะบุพืชสมุนไพรท่ีได้รับความนิยม ไดแ้ก่ ไพล ใบบวับก กระชายด า ขมิ้นชนั ตลาดสมุนไพร
ไทยเติบโตในช่วงโควิด 19 เป็น 10.3% ตลาดสมุนไพรเป็นตลาดท่ีมีการเติบโตในช่วงโค
วิด 19 สวนกระแสกบัตลาดหรืออุตสาหกรรมอ่ืนๆท่ีถดถอยลงโดยขอ้มูลจาก กระทรวงเกษตรและ
สหกรณ์ (2564) ระบุว่าการบริโภคสมุนไพรและผลิตภณัฑส์มุนไพรในไทยตั้งแต่ปี 2560 - 2563 มี
อตัราการเติบโตประมาณ 10% ต่อปีเน่ืองจากสถานการณ์การแพร่ระบาดของโรคโควิด 19 ผลท าให้
ประชาชนใส่ใจดูแลเร่ืองสุขภาพมากขึ้นโดยเฉพาะคนรุ่นใหม่ โดยมูลค่าของผลิตภณัฑ์สมุนไพร
ภายในประเทศมีอตัราการเติบโตเฉล่ีย 10.3% ภายหลงัประกาศใช้แผนแม่บทแห่งชาติว่าดว้ยการ
พฒันาสมุนไพรไทยฉบบัท่ี 1 พ.ศ.2560 – 2564 กรมส่งเสริมการคา้ระหว่างประเทศ (2564) ระบุว่า
มูลค่าทางการตลาดสมุนไพรในประเทศไทยสูงถึง  1.8 แสนลา้นบาทและอตัราการเติบโตเฉล่ีย 
10.30% ขณะท่ีประเทศจีน  มีอัตราการเติบโตเฉล่ีย  5.06% ญ่ีปุ่ น 0.85% และเกาหลีใต้ 5.43% 
ดงัภาพท่ี 1.4 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ภาพท่ี 1.4 อตัราการเติบโตเฉล่ียของสมุนไพรในแต่ละประเทศ 

ท่ีมา: กรมส่งเสริมการคา้ระหวา่งประเทศ, (2564) 
 
กกกกกกกจากอตัราการเติบโตเฉล่ียของสมุนไพรในแต่ละประเทศโดยกรมส่งเสริมการคา้ระหวา่ง
ประเทศ (2564) ไดแ้สดงให้เห็นว่าตลาดโลกมีมูลค่าการบริโภคสมุนไพรมีแนวโน้มเพิ่มมากขึ้น
เช่นกนั ตลาดโลกสูงถึง 3 ลา้นลา้นบาท โดยประเทศไทยมีการส่งออกสมุนไพรไทยอยูใ่นหลกัแสน
ลา้นบาท แบ่งเป็นส่งออกกลุ่มอาหารเสริมกว่า 80,000 ลา้นบาท กลุ่มสปาและผลิตภณัฑ์มีมูลค่า
ประมาณ 10,000 ล้านบาท และกลุ่มยาแผนโบราณตามภูมิปัญญาการแพทย์แผนไทยมีมูลค่า
ประมาณ 10,000 ลา้นบาท ดงัภาพท่ี 1.5 
 

ภาพท่ี 1.5 มูลค่าการส่งออกสมุนไพรไทย 
ท่ีมา: กรมส่งเสริมการคา้ระหวา่งประเทศ, (2564) 

10.30%

5.06%

0.85%

5.43%
อตัราการเติบโตเฉลีย่ของสมุนไพรในแต่ละประเทศ

ไทย จีน ญ่ีปุ่น เกาหลีใต้

80,000

10,000

10,000
มูลค่าการส่งออกสมุนไพรไทย (หน่วยล้านบาท) 

อาหารเสริม สปาและผลิตภณัฑ์ ยาแผนโบราณ

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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กกกกกกกจากมูลค่าการส่งออกสมุนไพรไทยโดยกรมส่งเสริมการคา้ระหวา่งประเทศ (2564) แสดง
ใหเ้ห็นวา่ตลาดสมุนไพรไทยเป็นเศรษฐกิจหลกัท่ีสร้างทางรอดให้เศรษฐกิจไทย รศ.ภก.สุรกิจ นาฑี
สุวรรณ คณบดีคณะเภสัชศาสตร์ มหาวิทยาลยัมหิดล กล่าววา่การแพร่ระบาดของโควิด 19 ส่งผลให้
ตลาดสมุนไพรมีการเติบโตสูงมากขึ้นไปในปี 2564 น้ี เพราะมีสมุนไพรหลายตวัสามารถช่วยตา้น
ไวรัสไดท้ าให้ผูค้นหันมาสนใจสินคา้และผลิตภณัฑ์จากสมุนไพรมากขึ้นอีกทั้งสมุนไพรเองเป็น
ผลิตภัณฑ์ท่ีปลอดภัยเพราะมาจากธรรมชาติจากแหล่งผลิตท่ีได้มาตรฐานท าให้ประชากรรู้สึก
เช่ือมั่นในการใช้สินค้าและผลิตภัณฑ์จากสมุนไพรมากขึ้นขณะเดียวกันภาครัฐมีการนโยบาย
ส่งเสริมผ่านแผนแม่บทว่าดว้ยการพฒันาสมุนไพรไทยปี  2560-2564 ท่ีจะสนบัสนุนดา้นการตลาด
ส่งเสริมสมุนไพร Product Champion ไพล กระชายด า ขมิ้นชัน และใบบวับก รวมถึง ฟ้าทะลาย
โจร ตั้งแต่กระบวนการปลูกสมุนไพรตั้งตน้และสมุนไพรส าคญัของโลกการมีนโยบายส่งเสริมท่ี
ชดัเจน มีกฎหมายท าให้เกิดประโยชน์ต่อตลาดสมุนไพรผูป้ระกอบการกลา้ลงทุนสร้างผลิตภณัฑ์
เ ก่ี ย ว กั บ ส มุ น ไ พ ร โ ด ย เ ฉพ า ะ ในก ลุ่ ม ข อ ง ส มุ น ไ พ ร ป้ อ ง กั น โ ร ค ใ น รู ป แบบข อ ง
ยา เคร่ืองส าอาง สปา และอาหารเสริมต่างๆ เพราะมีตลาดรองรับชดัเจนกรมส่งเสริมการคา้ระหว่าง
ประเทศ  (2564) ระบุว่าประเทศไทยมีการส่งออกวัตถุดิบทั้ งพืชสมุนไพรสด แห้ง สารสกัด
สมุนไพร  ผลิตภณัฑ์สมุนไพรทั้งในรูปยา เคร่ืองส าอาง สปา และ เสริมอาหาร แบ่งเป็นสมุนไพร 
324.2 ล้านบาท  สารสกัดจากสมุนไพร 184.8 ล้านบาท  เคร่ืองเทศและสมุนไพร 2,837.2 ล้าน
บาท เคร่ืองส าอางเคร่ืองหอมและสบู่  40,070.5 ล้านบาท เคร่ืองส าอางสบู่และผลิตภัณฑ์รักษา
ผิว 52,218.7 ลา้นบาท ดงัภาพท่ี 1.6 
 

 
ภาพท่ี 1.6 มูลค่าการส่งออกวตัถุดิบท่ีเก่ียวกบัสมุนไพรของประเทศไทย 

ท่ีมา: กรมส่งเสริมการคา้ระหวา่งประเทศ, (2564) 

324.2 184.8 2837.2

40070.5

…

มูลค่าการส่งออกวตัถุดบิทีเ่กีย่วกบัสมุนไพรของประเทศไทย (หน่วยล้านบาท)

สมุนไพร สารสกดัสมุนไพร เคร่ืองเทศและสมุนไพร
เคร่ืองหอมและสบู่ ผลิตภณัฑรั์กษาผวิ

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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กกกกกกกจากมูลค่าการส่งออกวตัถุดิบท่ีเก่ียวกบัสมุนไพรของประเทศไทยโดยกรมส่งเสริมการคา้
ระหวา่งประเทศ (2564) แสดงใหเ้ห็นวา่ตลาดสมุนไพรไทยเป็นเศรษฐกิจหลกัและเป็นทางรอดของ
เศรษฐกิจไทย เพราะเศรษฐกิจสมุนไพรมีท่ีตั้งอยูบ่นพื้นฐานวตัถุดิบท่ีประเทศไทยมีอยูแ่ลว้และเป็น
มรดกทางภูมิปัญญาของคนไทยอีกทั้งทางดา้นสรรพคุณของสมุนไพรในการป้องกันไวรัสท าให้
สมุนไพรไทยได้รับความนิยมทั้งตลาดในประเทศและต่างประเทศอย่างมากช่วยเพิ่มมูลค่าทาง
การตลาดและการส่งออกไดม้ากขึ้น 
กกกกกกกงานวิจยั ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสมุนไพรประเภทยาและอาหารเสริม ของ
ผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย ผูว้ิจัยมุ่งศึกษาในกลุ่มของผลิตภัณฑ์ยาสมุนไพรและ
ผลิตภัณฑ์สมุนไพรอาหารเสริมเท่านั้ นและมีวตัถุประสงค์ในการซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรเพื่อ
ส่งเสริมสุขภาพหรือการรักษาโรคเท่านั้น โดยมีตัวอย่างของสินค้าท่ีเก่ียวข้องกับผลิตภัณฑ์ยา
สมุนไพรและผลิตภณัฑส์มุนไพรอาหารเสริมแสดงดงัภาพท่ี 1.7 และ 1.8 
 

 
ภาพท่ี 1.7 ผลิตภณัฑย์าสมุนไพร 

ท่ีมา: Parngkaeostore, (2564) 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ภาพท่ี 1.8 ผลิตภณัฑส์มุนไพรอาหารเสริม 

ท่ีมา: Osotspadelivery, (2564) 
 
กกกกกกกดงันั้นผูวิ้จยัจึงตอ้งการศึกษาวา่มีปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสมุนไพรประเภท
ยาและอาหารเสริม ของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย โดยการศึกษาความถ่ีโดยเฉล่ียใน
การซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมาและค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภัณฑ์
สมุนไพรต่อคร้ัง การศึกษาคร้ังน้ีท าให้นักการตลาดรู้ถึงข้อมูลการซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรของ
ผูบ้ริโภคและสามารถน าไปใช้ในการวางแผนการตลาดให้เขา้กบักลุ่มเป้าหมายและปรับใช้ไดก้บั
กลุ่มเป้าหมายอ่ืน ๆ ท่ีมีลกัษณะคลา้ยคลึงกนัได ้
 

1.2 วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
 
กกกกกกก1.2.1 เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรของผูบ้ริโภคในภาค
กลางของประเทศไทย จ าแนกตามลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
 

กกกกกก1.2.2 เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ี มี อิทธิพลต่อพฤติกรรมการ  
ซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย 
 

กกกกกกก1.2.3 เพื่อศึกษาความรู้ ความเขา้ใจท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพร
ของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย 
 

กกกกกกก1.2.4 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสมุนไพรประเภทยาและอาหารเสริม ของผูบ้ริโภคใน
ภาคกลางของประเทศไทย 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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1.3 สมมติฐานในการวิจัย 
 
กกกกกกก1.3.1 ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีลกัษณะประชากรศาสตร์แตกต่างกนัจะมีพฤติกรรมการ
ซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรท่ีแตกต่างกนั (พิจารณาจากความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพร
ภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมา และ ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ัง) 
                 1.3.1.1 ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีเพศแตกต่างกันจะมีพฤติกรรมด้านความถ่ีโดย
เฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมาท่ีแตกต่างกนั 
                 1.3.1.2 ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีอายุแตกต่างกันจะมีพฤติกรรมด้านความถ่ีโดย
เฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมาท่ีแตกต่างกนั 
                 1.3.1.3 ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัจะมีพฤติกรรมดา้นความถ่ีโดย
เฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมาท่ีแตกต่างกนั 
                 1.3.1.4 ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนัจะมีพฤติกรรมดา้นความถ่ี
โดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมาท่ีแตกต่างกนั 
                 1.3.1.5 ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกันจะมีพฤติกรรมด้าน
ความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมาท่ีแตกต่างกนั           
                 1.3.1.6 ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนัจะมีพฤติกรรมดา้นความถ่ีโดย
เฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมาท่ีแตกต่างกนั 
                 1.3.1.7 ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีเพศแตกต่างกนัจะมีพฤติกรรมดา้นค่าใช้จ่ายโดย
เฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ังท่ีแตกต่างกนั 
                 1.3.1.8 ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีอายุแตกต่างกนัจะมีพฤติกรรมดา้นค่าใช้จ่ายโดย
เฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ังท่ีแตกต่างกนั 
                 1.3.1.9 ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัจะมีพฤติกรรมดา้นค่าใชจ่้ายโดย
เฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ังท่ีแตกต่างกนั 
                 1.3.1.10 ผู ้บริโภคในภาคกลางท่ีมีสถานภาพแตกต่างกันจะมีพฤติกรรมด้าน
ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ังท่ีแตกต่างกนั 
                 1.3.1.11 ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัจะมีพฤติกรรมด้าน
ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ังท่ีแตกต่างกนั 
                 1.3.1.12 ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกันจะมีพฤติกรรมดา้นค่าใช้จ่าย
โดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ังท่ีแตกต่างกนั 
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กกกกกกก1.3.2 ส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรของ
ผูบ้ริโภคในภาคกลาง (พิจารณาจากความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ี
ผา่นมา และ ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ัง) 
                 1.3.2.1 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์มีอิทธิพลต่อความถ่ีโดยเฉล่ียใน
การซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมา 
                 1.3.2.2 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคามีอิทธิพลต่อความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือ
ผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมา 
                 1.3.2.3 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีอิทธิพลต่อความถ่ี
โดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมา 
                 1.3.2.4 ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลต่อความถ่ี
โดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมา 
                 1.3.2.5 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑมี์อิทธิพลต่อค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียใน
การซ้ือต่อคร้ัง 
                 1.3.2.6 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคามีอิทธิพลต่อค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการ
ซ้ือต่อคร้ัง 
                 1.3.2.7 ส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมีอิทธิพลต่อ
ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือต่อคร้ัง 
                 1.3.2.8 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลต่อค่าใช้จ่าย
โดยเฉล่ียในการซ้ือต่อคร้ัง 
 

กกกกกกก1.3.3 ความรู้ ความเขา้ใจมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรของผูบ้ริโภค
ในภาคกลาง (พิจารณาจากความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมา 
และ ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ัง) 
                 1.3.3.1 ความรู้ ความเข้าใจมีอิทธิพลต่อความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภัณฑ์
สมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมา 
                 1.3.3.2 ความรู้ ความเขา้ใจมีอิทธิพลต่อค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือต่อคร้ัง 
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1.4 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 
กกกกกกกผูว้ิจยัไดส้รุปเป็นกรอบแนวคิดเพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสมุนไพร
ประเภทยาและอาหารเสริม ของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย ดงัภาพท่ี 1.7 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

 
ภาพท่ี 1.9 กรอบแนวคิดในการวิจยั 

 
 
 

 

 

 

 

 

พฤติกรรมการซ้ือผลติภัณฑ์สมุนไพร

ของผู้บริโภคในภาคกลางของประเทศ

ไทย  

- ความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑ์

สมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมา 

- ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือต่อคร้ัง 

 

 

ส่วนประสมทางการตลาด  

- ดา้นผลิตภณัฑ ์

- ดา้นราคา 

- ดา้นช่องทางการจดั

จ าหน่าย 

- ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 

ประชากรศาสตร์ 

- เพศ 

- อาย ุ

- อาชีพ 

- สถานภาพ 

- ระดบัการศึกษา 

- รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

ความรู้ ความเข้าใจ 
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1.5 ขอบเขตการวิจัย 
 
กกกกกกกการวิจยัน้ีจะท าการศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสมุนไพรประเภทยา
และอาหารเสริม ของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย โดยผูว้ิจยัท าการศึกษาถึงทฤษฎี ความรู้
และผลการวิจัยในเร่ืองท่ีเก่ียวกับผลิตภัณฑ์สมุนไพร แนวความคิดเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑส์มุนไพร ลกัษณะประชากรศาสตร์ ส่วนประสมทางการตลาดและความรู้ ความเขา้ใจเพื่อ
น ามาเป็นส่วนประกอบในการท าวิจยัในดา้นต่าง ๆ ดงัต่อไปน้ี 
 

กกกกกกก1.5.1 ขอบเขตดา้นเน้ือหา 
กกกกกกการวิจัยค ร้ัง น้ีมุ่ ง ศึกษาเ ก่ียวกับ  เ ร่ือง  ปัจจัย ท่ี มี อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ 
ผลิตภณัฑส์มุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย โดยผลิตภณัฑส์มุนไพรท่ีศึกษาคร้ัง
น้ี มุ่งศึกษาในกลุ่มของผลิตภณัฑย์าสมุนไพรและผลิตภณัฑส์มุนไพรอาหารเสริมเท่านั้น 
กกกกกกกส าหรับตวัแปรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี ประกอบดว้ย 
                 1.5.1.1 ตวัแปรอิสระ คือ ประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชีพ สถานภาพ ระดบั
การศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาดและความรู้ ความเขา้ใจ 
                 1.5.1.2 ตวัแปรตาม คือ พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรของผูบ้ริโภคในภาค
กลาง โดยวดัจากความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมาและ
ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือต่อคร้ัง  
 

กกกกกกก1.5.2 ขอบเขตประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
                 1.5.2.1 ประชากร (Population) คือ ผูท่ี้อาศัย ท างานในเขตพื้นท่ีภาคกลางของ
ประเทศ ไทย โดยเป็นผูท่ี้เคยซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพร อยา่งนอ้ย 1 คร้ังในรอบ 6 เดือนท่ีผา่นมา และมี
วตัถุประสงคใ์นการซ้ือเพื่อส่งเสริมสุขภาพหรือการรักษาโรคเท่านั้น 
                 1.5.2.2 กลุ่มตวัอยา่ง (Sample) คือ ประชากรท่ีเคยซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อส่งเสริมสุขภาพ
หรือการรักษาโรค โดยกลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการศึกษา คือแบบไม่อาศัยความน่าจะเป็น (Non-
Probability Sampling) โดยใชวิ้ธีการสุ่มตวัอยา่งแบบหลายขั้นตอน (Multi-stage Sampling) โดยการ
แจกแบบสอบถามออฟไลน์ในพื้นท่ีภาคกลางของประเทศไทยจ านวน 400 ชุด โดยระบุว่าผูต้อบ
แบบสอบถามตอ้งอาศยัอยูใ่นเขตพื้นท่ีภาคกลางของประเทศไทยและเคยซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรเพื่อ
ส่งเสริมสุขภาพหรือการรักษาโรคท่ีมีจ านวนในการซ้ือตั้งแต่ 1 คร้ังขึ้นไป ในรอบ 6 เดือนท่ีผ่านมา
และเน่ืองจากกลุ่มตวัอย่างในงานวิจยัน้ีไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน จึงค านวณจากสูตรไม่
ทราบขนาดตวัอย่าง (W.G. Cochran, 1953)โดยก าหนดระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 และระดบัค่า
ความคลาดเคล่ือนร้อยละ 5 (กลัยา วาณิชยบ์ญัชา, 2549) เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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กกกกกกก1.5.3 ขอบเขตเวลาในการวิจยั 
กกกกกกกการวิจยัคร้ังน้ีท าการศึกษาเก็บรวบรวมขอ้มูลเก่ียวกับลกัษณะประชากรศาสตร์ ส่วน
ประสมทางการตลาดและความรู้ ความเขา้ใจท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรของ
ผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทยและระยะเวลาด าเนินงานวิจยัตั้งแต่เดือนสิงหาคม 2564 ถึง
เดือนพฤศจิกายน 2565 
 

กกกกกกก1.5.4 ขอบเขตดา้นพื้นท่ี 
กกกกกกกพื้นท่ีในการศึกษาและเก็บรวบรวมขอ้มูล ท าการเก็บขอ้มูลในรูปแบบออฟไลน์ โดยการ

แจกแบบสอบถามจ านวน 400 ตวัอย่าง ทั้งน้ีผูต้อบแบบสอบถามเป็นผูซ้ื้อผลิตภณัฑส์มุนไพร ตั้งแต่ 

1 คร้ังขึ้นไปในรอบ 6 เดือนท่ีผา่นมาและเป็นผูท่ี้ซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรเพื่อส่งเสริมสุขภาพหรือการ

รักษาโรคเท่านั้น ท าการเก็บขอ้มูลผา่นช่องทางออฟไลน์ผา่นทางสถานท่ีต่าง ๆ ท่ีมีจ านวนประชากร

มากท่ีสุดในพื้นท่ีภาคกลางของประเทศไทย 8 จงัหวดัท่ีมีจ านวนประชากรมากท่ีสุดในพื้นท่ีภาค

กลางของประเทศไทย ได้แก่ กรุงเทพมหานคร สมุทรปราการ นนทบุรี ปทุมธานี นครสวรรค์ 

เพชรบูรณ์ นครปฐมและพิษณุโลก โดยผูว้ิจยัเลือกแหล่งจดังานแสดงสินคา้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑ์

สมุนไพรขนาดใหญ่จ านวน 8 สถานท่ี ได้แก่ 1. กรุงเทพมหานคร ศูนยก์ารคา้ เซ็นทรัลเวิลด์ 2. 

สมุทรปราการ ศูนย์การค้า เมกาบางนา  3. นนทบุรี ศูนย์การค้า เซ็นทรัลพลาซา เวสต์เกต  

4. ปทุมธานี ศูนยก์ารคา้ ฟิวเจอร์พาร์ค 5. นครสวรรค ์ศูนยก์ารคา้ วี-สแควร์ 6. เพชรบูรณ์ ศูนยก์ารคา้ 

ท็อปแลนด์ เพชรบูรณ์ 7. นครปฐม ศูนยก์ารคา้ เซ็นทรัล นครปฐม 8. พิษณุโลก ศูนยก์ารคา้ ท็อป

แลนดพ์ลาซ่า  

 

1.6 นิยามศัพท์เฉพาะ 
 
กกกกกกกในการวิจัยคร้ังน้ี ผู ้วิจัยได้นิยามศัพท์ท่ีเก่ียวข้องกับงานวิจัย ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือสมุนไพรประเภทยาและอาหารเสริม ของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย 
ดงัน้ี 
 

กกกกกกก1.6.1 สมุนไพร หมายถึง พืชท่ีใชท้ าเป็นเคร่ืองยาสมุนไพรก าเนิดมาจากธรรมชาติและมี
ความหมายต่อชีวิตมนุษยโ์ดยเฉพาะในทางสุขภาพอนัหมายถึงทั้งการส่งเสริมสุขภาพหรือการรักษา
โรค  
 

กกกกกกก1.6.2 ยาสมุนไพร หมายถึง ยาท่ีไดจ้ากพฤกษาชาติสัตวห์รือแร่ธาตุซ่ึงมิไดผ้สมปรุงหรือ
แปรสภาพ เช่น พืชก็ยงัเป็นส่วนของราก ล าตน้ ใบ ดอก ผล ฯลฯ ซ่ึงมิไดผ้่านขั้นตอนการแปรรูป 
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ใด ๆ แต่ในทางการคา้ สมุนไพรมกัจะถูกดดัแปลงในรูปแบบต่าง ๆ เช่น ถูกหัน่ใหเ้ป็นช้ินเลก็ลง บด
เป็นผงละเอียด หรืออดัเป็นแท่ง 
 

กกกกกกก1.6.3 ยาแผนโบราณ หมายถึง ยาท่ีใชรั้กษาโรคแผนโบราณ 
 

กกกกกกก1.6.4 ยาแผนปัจจุบนั หมายถึง ยาท่ีใชรั้กษาโรคแผนปัจจุบนั 
 

กกกกกกก1.6.5 ยาสามญัประจ าบา้น หมายถึง ยาท่ีใชรั้กษาโรคแผนโบราณและแผนปัจจุบนั 
 

กกกกกกก1.6.6 ยากลางบา้น หมายถึง ยาท่ีไดจ้ากส่ิงท่ีมีอยู่ในบา้น ในครัว หรือในสวนครัว เช่น 
หมาก พลู ขิง ข่า ตะไคร้ เป็นตน้ มกัใชรั้กษาโรคท่ีไม่ร้ายแรง 
 

กกกกกกก1.6.7 ผลิตภัณฑ์สมุนไพร หมายถึง การน าสมุนไพรทางเภสัชมาสกัดเป็นยาแทนยา
สังเคราะห์ท่ีใชก้นัในปัจจุบนั ไม่เพียงแต่ใชเ้ป็นยารักษาโรคแต่สามารถน ามาดดัแปลงเพื่ออุปโภค
และบริโภค โดยในท่ีน้ีมุ่งศึกษาผลิตภณัฑ์สมุนไพร ท่ีเป็นยาสมุนไพรและผลิตภณัฑ์สมุนไพร
อาหารเสริมเท่านั้น 
 

กกกกกกก1.6.8 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) หมายถึง กลยุทธ์การบริหารจดัการด้าน
การตลาดมี 4 ดา้นคือ ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด  
                 1.6.8.1 ผลิตภัณฑ์ หมายถึง ผลิตภัณฑ์สมุนไพรยาสมุนไพรและผลิตภณัฑ์

สมุนไพรอาหารเสริม 

                 1.6.8.2 ราคา หมายถึง อตัราค่าใชจ่้ายในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรของผูบ้ริโภคใน
ภาคกลางโดยเฉล่ียในการซ้ือต่อคร้ัง 
                 1.6.8.3 ช่องทางการจัดจ าหน่าย  หมายถึง ท าเล ท่ีตั้ ง เพจออนไลน์ต่าง ๆ ท่ีเป็น

ช่องทางให ้ผูบ้ริโภคสามารถเลือกซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรได ้

                 1.6.8.4 การส่งเสริมการตลาด  หมายถึง การประสานงานของผู ้ขายในการใช้
ความคิดสร้างสรรค์เพื่อแจ้งขอ้มูลและจูงใจเพื่อขายสินคา้และบริการหรือส่งเสริมความคิดเป็น
หนา้ท่ีหน่ึงของการตลาดเพื่อติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมาย 
 

กกกกกกก1.6.9 ผูบ้ริโภค หมายถึง ประชาชนหรือผูบ้ริโภคล าดบัสุดทา้ยท่ีอาศยัอยูใ่นเขตภาคกลาง
ท่ีเคยซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรมาแล้วอย่างน้อย 1 คร้ังใน 6 เดือน ซ่ึงเป็นผูท่ี้ซ้ือสมุนไพรโดยมี
วตัถุประสงคเ์พื่อส่งเสริมสุขภาพหรือการรักษาโรคเท่านั้น 
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กกกกกกก1.6.10 พฤติกรรมการซ้ือ หมายถึง การศึกษาความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภัณฑ์
สมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมาและค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือต่อคร้ังของผูบ้ริโภคผลิตภณัฑ์
สมุนไพรในเขตพื้นท่ีภาคกลางของประเทศไทย 
 

กกกกกกก1.6.11 ความรู้ ความเข้าใจ หมายถึง กระบวนการการรับรู้ข้อมูลเก่ียวกับข้อเท็จจริง 

เหตุการณ์ และรายละเอียดต่าง ๆ ท่ีเกิดจากการสังเกตและประสบการณ์ของแต่ละบุคคลอย่างเป็น

ระบบ ซ่ึงน าไปสู่การซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย 

 

1.7 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 
กกกกกก  1.7.1 เพื่อเป็นแนวทางในการวางแผนกลยุทธ์ให้สอดอคล้องกับพฤติกรรมการ 
ซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางส าหรับผูท่ี้สนใจศึกษาหรือผูป้ระกอบการและ
ผูเ้ก่ียวขอ้งกบัธุรกิจผลิตภณัฑส์มุนไพรเพื่อท่ีจะไดน้ าไปพฒันาธุรกิจของตนต่อไป 
 

กกกกกกก1.7.2 การวิจยัน้ีสามารถน าขอ้มูลหรือผลการศึกษาไปใชใ้นเชิงคน้ควา้เพื่อเป็นแนวทาง
ในการปรับปรุงพฒันาผลิตภณัฑ์สมุนไพรให้สอดคลอ้งกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพร
ของผูบ้ริโภคในภาคกลางได ้
 

กกกกกกก1.7.3 ฝ่ายท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจผลิตภณัฑส์มุนไพรสามารถน าผลการวิจยัเร่ืองพฤติกรรม
การซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางไปใชใ้นการวางแผนธุรกิจการให้บริการและ
สามารถพฒันาปรับปรุงเพื่อประโยชน์ในดา้นธุรกิจเพื่อให้สามารถตอบสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้ไดอ้ย่างตรงตามความคาดหวงั และสามารถรักษาฐานลูกคา้ผูบ้ริโภคผลิตภณัฑ์สมุนไพรเดิม
และดึงดูดลูกคา้ใหม่ได ้
 

กกกกกกก1.7.4 เพื่อทราบถึงส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ว่าปัจจยัใดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
การซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพร และสามารถน าผลท่ีไดม้าวางแผน และปรับปรุงใหเ้ขา้กบัความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคได ้
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บทที ่2 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิัยที่เกีย่วข้อง 
 

กกกกกกกงานวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสมุนไพรประเภทยาและอาหารเสริม 
ของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย เป็นงานวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ซ่ึง
ผูว้ิจยัใชก้ระบวนการวิจยัเชิงส ารวจออฟไลน์เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดและความรู้ ความเขา้ใจของผูบ้ริโภคในภาคกลาง โดยศึกษาแนวคิดและ
ทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อสร้างเป็นกรอบส าหรับการวิจยัดงัต่อไปน้ี 
กกกกกกก2.1 แนวคิดและทฤษฎีดา้นลกัษณะประชากรศาสตร์ 
กกกกกกก2.2 แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด  
กกกกกกก2.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค      
กกกกกกก2.4 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัความรู้ ความเขา้ใจ 
กกกกกกก2.5 ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผลิตภณัฑส์มุนไพร 
กกกกกกก2.6 งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีด้านลกัษณะประชากรศาสตร์ 
 
กกกกกกก2.1.1 ความหมายของแนวคิดและทฤษฎีดา้นลกัษณะประชากรศาสตร์ 
กกกกกกกศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2539) ไดใ้หค้วามหมายของลกัษณะทางประชากรศาสตร์ไว้

ว่า เป็นลักษณะทางบุคคลท่ีส าคัญสามารถใช้สถิติวดัได้และช่วยให้สามารถก าหนดกลุ่มตลาด

เป้าหมายได้ ซ่ึงลกัษณะทางประชากรศาสตร์ประกอบไปด้วย เพศ อายุ อาชีพ สถานภาพ ระดับ

การศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ซ่ึงมีรายละเอียดของลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ดงัน้ี 

กกกกกกก1. เพศ (Sex) หมายถึง การจ าแนกเพศออกเป็นสองกลุ่มใหญ่ ๆ คือเพศชายและเพศหญิง  

ผูบ้ริโภคเพศชายและผูบ้ริโภคเพศหญิงมีแนวโน้มด้านความต้องการท่ีต่างกัน มีทัศนคติและ

พฤติกรรมต่างกนั นกัการตลาดจึงน าลกัษณะของเพศท่ีแตกต่างกันมาใชใ้นการน าเสนอท่ีแตกต่าง

กนั  

กกกกกกก2. อายุ (Age) หมายถึง ปัจจยัท่ีมีความส าคญัต่อพฤติกรรมและความคิด ผูบ้ริโภคท่ีมีวยั

แตกต่างกนัมีแนวโน้มด้านความตอ้งการต่างกัน เช่น ผลิตภณัฑ์สมุนไพรแต่ละประเภทสามารถ

ตอบสนองต่อผูบ้ริโภคในแต่ละช่วงอายุได้แตกต่างกนัและปัจจยัดา้นความตอ้งการความชอบและ
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รสนิยมจะเปล่ียนแปลงตามวยั นักการตลาดจึงตอ้งเน้นกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเป็นเป้าหมายเพื่อเป็นการ

มุ่งเนน้ความส าคญัท่ีตลาดในส่วนนั้น ๆ  

กกกกกกก3. อาชีพ (Occupation) หมายถึง การท างานโดยใช้ทักษะ ความรู้ และความสามารถ 

ผูบ้ริโภคในแต่ละสาขาอาชีพท่ีต่างกนัจะมีทศันคติต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงแตกต่างกนั เช่น ผูบ้ริโภคในแต่

ละสาขาอาชีพท่ีต่างกนัจะมีการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรท่ีแตกต่างกนั ความจ าเป็นและความตอ้งการ

ในผลิตภัณฑ์สมุนไพรท่ีต่างกัน นักการตลาดมีความจ าเป็นท่ีจะต้องศึกษาว่า แต่ละผลิตภัณฑ์

สมุนไพรมีความเก่ียวขอ้งกบัแต่ละสาขาอาชีพอย่างไรเพื่อจะไดน้ าไปพฒันาให้เหมาะสมกบัความ

ตอ้งการของแต่ละอาชีพไดอ้ย่างเหมาะสม  

กกกกกกก4. สถานภาพสมรส (Status) หมายถึง การครองเรือน ซ่ึงอาจแบ่งออกได้เป็น สถานภาพ 

โสด สมรส หย่า หมา้ยลกัษณะความแตกต่าง ดา้นขนบธรรมเนียมประเพณีความเช่ือถือทางด้าน

ศาสนาย่อมมีอิทธิพลต่อสถานภาพการสมรส ซ่ึงมีผลโดยตรงต่อการรับรู้ข่าวสารสถานภาพสมรส

ของบุคคลจะบ่งบอกถึงความมีอิสระในการตดัสินใจและมีอิทธิพลต่อกระบวนการคิด การวิเคราะห์

ขอ้มูลข่าวสารต่อผลิตภณัฑส์มุนไพร 

กกกกกกก5. ระดับการศึกษา (Education) หมายถึง หน่ึงในปัจจัยท่ีท าให้บุคคลมีลักษณะทาง

ความคิด พฤติกรรม ค่านิยม ทศันคติท่ีแตกต่างกนั ผูท่ี้มีระดบัการศึกษาท่ีสูงมีแนวโน้มท่ีจะบริโภค

ส่ิงใดส่ิงหน่ึงท่ีแตกต่างกนั เช่น ผูท่ี้มีระดบัการศึกษาท่ีสูงมีแนวโนม้ท่ีจะบริโภคผลิตภณัฑส์มุนไพร

ท่ีมีราคาสูงกว่าและมีคุณภาพท่ีดีกว่า เม่ือเทียบกบัผูท่ี้มีการศึกษาน้อยกว่า เน่ืองจากผูท่ี้มีการศึกษา

สูงจะมีความสนใจในการหาขอ้มูลของผลิตภณัฑส์มุนไพรจากหลาย ๆ แหล่งขอ้มูลเพื่อเป็นขอ้มูล

ประกอบในการเลือกบริโภคผลิตภณัฑส์มุนไพรใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการและเหมาะสมท่ีสุด 

กกกกกกก6. รายได ้(Income) หมายถึง ส่ิงท่ีแสดงถึงฐานะทางเศรษฐกิจผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดม้ากกว่า

นกัการตลาดจะให้ความสนใจ เน่ืองจากคาดว่าอ านาจในการซ้ือสูง แต่ผูท่ี้มีรายไดป้านกลาง และมี

รายไดต้ ่าเป็นกลุ่มตลาดท่ีมีขนาดใหญ่ปัญหาของการแบ่งเกณฑร์ายได ้คือ รายไดจ้ะสามารถบอกว่า

มีความสามารถในการซ้ือส่ิงใดส่ิงหน่ึง เช่น ผูมี้รายไดม้ากจะมีอ านาจในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพร

ไดม้ากกวา่  

กกกกกกกจากขา้งตน้ลกัษณะทางประชากรศาสตร์จึงมีความส าคญัในการน ามาศึกษาเพื่อเป็นเกณฑ์

ในการก าหนดกลุ่มเป้าหมายเพื่อก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด การวิจัยเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ

พฤติกรรมการซ้ือสมุนไพรประเภทยาและอาหารเสริม ของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย

จึงไดก้ าหนดลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่งมาเป็นตวัแปรตน้ โดยใชเ้พศ อาย ุอาชีพ 

สถานภาพ ระดบัการศึกษา รายได ้

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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2.2 แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 
 
กกกกกกก2.2.1 ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด 
กกกกกกกคอตเลอร์ (Kotler, 2000) ไดใ้ห้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาดไวว้่า เป็นกลุ่ม
ของเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีองค์กรใช้ในการปฏิบัติตามวัตถุประสงค์ทางการตลาดของ
กลุ่มเป้าหมาย 
กกกกกกกธงชยั สันติวงษ ์(2540) ไดใ้ห้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาดไวว้่า การผสมท่ี
เขา้กนัไดอ้ย่างดีเป็นอนัหน่ึงอนัเดียวกนัของการก าหนดราคา การส่งเสริมการขายผลิตภณัฑท่ี์เสนอ
ขายและระบบการจัดจ าหน่ายซ่ึงได้มีการจัดออกแบบเพื่อใช้ส าหรับการเข้าถึงกลุ่มผูบ้ริโภคท่ี
ตอ้งการ 
กกกกกกกเสรี วงษม์ณฑา (2542) ไดใ้ห้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix 
หรือ 4Ps) ไวว้่า ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึงตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมไดซ่ึ้งบริษทัใช้
ร่วมกนัเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมายหรือเป็นเคร่ืองมือท่ีใช้ร่วมกนัเพื่อให้บรรลุ
วตัถุประสงคท์างการติดต่อส่ือสารขององคก์ร 
กกกกกกกศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2546) ไดใ้ห้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาดไวว้า่ 
เป็นตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได้ซ่ึงบริษัทใช้ร่วมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่
กลุ่มเป้าหมาย 
กกกกกกกจากความหมายท่ีกล่าวมา สรุปได้ว่าส่วนประสมทางการตลาดหมายถึง เคร่ืองมือทาง

การตลาดท่ีองค์กรใช้ในการปฏิบติัตามวตัถุประสงค์ทางการตลาดของกลุ่มเป้าหมายซ่ึงก่อให้เกิด

พฤติกรรมในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพร 
 

กกกกกกก2.2.2 ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 
กกกกกก ส่วนประสมทางการตลาดเป็นเคร่ืองมือท่ีสามารถน ามาใช้เพื่อตรวจสอบหาความ  
ตอ้งการของผูบ้ริโภคผลิตภณัฑส์มุนไพรและโอกาศทางธุรกิจเพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาด
ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคและสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคสมุนไพรใน
ภาคกลางได ้โดยการออกแบบส่วนประสมทางการตลาดเพื่อสร้างความแตกต่างและน าเสนอคุณค่า
ท่ีเกิดขึ้นให้แก่ผูบ้ริโภคผลิตภณัฑ์สมุนไพรในภาคกลางส่ิงกระตุน้ทางดา้นการตลาด (Marketing 
Stimuli) เป็นปัจจยัท่ีนกัการตลาดสามารถบริหารจดัการและควบคุมให้เกิดผลลพัธ์ท่ีดีต่อองคก์รซ่ึง
ส่ิงกระตุน้ทางการตลาดมีความเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix: 4Ps) เพื่อ
ใช้กระตุน้ความตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรของผูบ้ริโภคโดยส่วนประสมทางการตลาด หรือ 
4Ps ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด (นิมิต ชุ้นสั้น และภทั
รินทร์ มรรคา, 2559) 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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กกกกกกก       2.2.2.1 ผลิตภณัฑ์ (Product) ลกัษณะบางประการของผลิตภณัฑ์ท่ีมีผลกระทบต่อ
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภค คือ ความใหม่ ความสลบัซับซอ้นและคุณภาพท่ีผูบ้ริโภค
รับรู้ได้ของผลิตภณัฑ์ ผลิตภณัฑ์ท่ีใหม่และสลบัซับซ้อนอาจตอ้งมีการตดัสินใจอย่างกวา้งขวาง
นักการตลาดเสนอทางเลือกท่ีง่ายส าหรับผูบ้ริโภคมีความคุ ้นเคยเพื่อให้ผูบ้ ริโภคท่ีไม่ต้องการ
แสวงหาทางเลือกอยา่งกวา้งขวางในการพิจารณา ส่วนในเร่ืองของรูปร่างของผลิตภณัฑต์ลอดจนถึง
หีบห่อและป้ายฉลากสามารถก่ออิทธิพลต่อกระบวนการซ้ือของผูบ้ริโภค หีบห่อท่ีสะดุดตาอาจท า
ให้ผูบ้ริโภคเลือกไวเ้พื่อพิจารณาประเมินเพื่อการตดัสินใจซ้ือ ป้ายฉลากท่ีแสดงให้ผูบ้ริโภคเห็น
คุณประโยชน์ของผลิตภณัฑ์ท่่ีส าคญัท าให้ผูบ้ริโภคประเมินสินคา้ เช่นกนัสินคา้คุณภาพสูงหรือ
สินค้าท่ีปรับเข้ากับความต้องการบางอย่างของผูซ้ื้อมีอิทธิพลต่อการซ้ือผลิตภัณฑ์ท่ีประสบ
ความส าเร็จในตลาดจะตอ้งมีรูปแบบ ลกัษณะคุณภาพ และคุณสมบติัอ่ืน ๆ ตรงตามความตอ้งการ
ของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย (วิเชียร วงศ์ณิชชากุล ,  2554) ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) 
คุณค่า (Value) ในความรู้สึกของลูกคา้จึงท าให้ผลิตภณัฑ์สามารถขายได้ การจ าแนกประเภทของ
ผลิตภณัฑ์ (Product Classifications) สามารถแบ่งไดต้ามวตัถุประสงค์ในการใช้งานของผูบ้ริโภค
ประกอบดว้ย 2 ประเภท (ศิริวรรณ เสรี รัตน์ และคณะ, 2543) ไดแ้ก่ 
                                     1) ผลิตภณัฑ์เพื่ออุปโภคบริโภค (Consumer Products) คือสินคา้ท่ีผูซ้ื้อ ซ้ือ
เพื่อบริโภคหรือใชเ้อง แบ่งไดเ้ป็น 4 ประเภท คือ 
                                     กกกกกก1.1) สินค้าสะดวก ซ้ือ  (Convenience Products) เ ป็นสินค้า ท่ี
ผูบ้ริโภคใชบ้่อย ราคาปานกลางและไม่ตอ้งใชค้วามพยายามมากในการซ้ือ 
                                     กกกกกกก1.2) สินคา้เลือกซ้ือ (Shopping Products) เป็นสินคา้ท่ีผูซ้ื้อตอ้งใช้
เวลาใน พิจารณาก่อนซ้ือโดยมกัเปรียบเทียบด้านความเหมาะสม คุณภาพ ราคาและรูปแบบของ 
ผลิตภณัฑก่์อนตดัสินใจซ้ือ 
                                     กกกกก  1.3) สินค้า เ จ า ะจง ซ้ื อ  (Specialty Products) เ ป็น สินค้า ท่ี มี
ลกัษณะเฉพาะเป็นเอกลกัษณ์ส าหรับกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเจาะจงซ้ือสินคา้อยา่งเจาะจง 
                                     กกกกกกก1.4) สินคา้ไม่แสวงซ้ือ (Unsought Products) เป็นสินคา้ท่ีผูบ้ริโภค
รู้จกัและไม่รู้จกัแต่ไม่คิดท่ีจะซ้ือจนกระทัง่ไดรู้้จกัผา่นการโฆษณา 
                                     2) ผลิตภณัฑเ์พื่อการอุตสาหกรรม (Industrial Products) เป็นผลิตภณัฑท่ี์ถูก
ซ้ือส าหรับน าไปใชใ้นภาคอุตสาหกรรม ประกอบดว้ย 
                                     กกกกกก2.1) วัตถุ ดิบและช้ินส่วนประกอบ (Materials and Parts) คือ 
วตัถุดิบและช้ินส่วนประกอบในกระบวนการผลิตซ่ึงรวมไปถึงวตัถุดิบก่อนถูกแปรรูปดว้ย 
                                     กกกกกกก2.2) สินคา้ประเภททุน (Capital Items) คือ ลกัษณะท่ีแตกต่างกนั
ของสินคา้ แต่ละตวัภายในสายผลิตภณัฑ ์

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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                                     กกกกกกก2.3) วสัดุส้ินเปลืองและบริการ (Supplied and Services) คือ วสัดุ
บ ารุงรักษาท าความสะอาด ซ่อมแซม บ ารุงรักษา และบริการเพื่อสนบัสนุนการท างานของกิจการ
โดยเฉพาะงานท่ีกิจการไม่ถนดั 
กกกกกกก       2.2.2.2 ราคา (Price) จ านวนเงินท่ีจ าเป็นต้องจ่ายเพื่อให้ได้ส่ิงใดส่ิงหน่ึง ราคามี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภคเม่ือผูบ้ริโภคท าการประเมินทางเลือกและท า
การตัดสินใจโดยปกติผูบ้ริโภคเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ราคาต ่า จึงควรคิดราคาไม่สูงมากนักเพื่อลด
ต้นทุนในการซ้ือหรือท าให้ผู ้บริโภคตัดสินใจด้วยลักษณะอ่ืน ๆ ส าหรับการตัดสินใจอย่าง
กวา้งขวางผูบ้ริโภคมักพิจารณาราคาอย่างละเอียดโดยถือเป็นอย่างหน่ึงในลักษณะทั้งหลายท่ี
เก่ียวขอ้งส าหรับสินคา้ฟุ่ มเฟือย ราคาสูงไม่ท าให้การซ้ือลดน้อยลง นอกจากน้ีราคายงัเป็นเคร่ือง
ประเมินคุณค่าของผูบ้ริโภคดว้ย ดงันั้นราคาของผลิตภณัฑใ์ดผลิตภณัฑห์น่ึงจึง หมายถึง มูลค่าของ
ผลิตภณัฑ์นั้นหน่ึงหน่วยในรูปของตวัเงิน ค่าท่ีเก่ียวขอ้งกบัราคาไดแ้ก่ มูลค่าและอรรถประโยชน์ 
(Etzel Walker &Stanton, 2001) ไดแ้ก่ 
                                     1) มูลค่า (Value) หมายถึง การวดัคุณค่าในเชิงปริมาณของส่ิงใดส่ิงหน่ึง เพื่อ

จูงใจให้นักการตลาดเกิดการสร้างผลิตภณัฑมี์มูลค่าท่ีผูบ้ริโภคยอมรับและสร้างมูลค่าเพิ่ม (Value 

added) โดยมูลค่าจะแสดงของผลิตภณัฑอ์ยู่ในรูปหน่ึงหน่วยหรือมากกวา่แต่ราคาจะแสดงอยูใ่นรูป

หน่ึงหน่วยเสมอ  

                                     2) อรรถประโยชน์ (Utility) หมายถึง คุณสมบัติส่ิงใดส่ิงหน่ึง ท่ีสามารถ

ตอบสนองต่อความตอ้งการให้ผูบ้ริโภคพอใจความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการของ

ผูบ้ริโภคคือมูลค่าของผลิตภณัฑท่ี์วดัออกมาในรูปของราคา 

กกกกกกก       2.2.2.3 ช่องทางการจ าหน่าย (Place) รูปแบบขององค์กรท่ีพึ่งพาเพื่อให้ส่ิงใดส่ิง 

หน่ึงไดน้ าไปใชห้รือบริโภค โดยผูใ้ชห้รือผูบ้ริโภคท าหนา้ท่ีเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑจ์ากกระบวนการ

ผลิตไปสู่มือผูบ้ริโภค (ปรียานุช แดงเดช, 2559) การท าให้สินคา้ มีเตรียมไวพ้ร้อมส าหรับจ าหน่าย

ก่อใหเ้กิดอิทธิพลต่อการพบผลิตภณัฑ ์ผลิตภณัฑท่ี์มีจ าหน่ายแพร่หลายและสะดวกต่อการซ้ือท าให้

ผูบ้ริโภคน าไปประเมินประเภทของช่องทางท่ีน าเสนอก่อให้เกิดอิทธิพลต่อการรับรู้ภาพพจน์ของ

ผลิตภัณฑ์และก่อให้เกิดอิทธิพลต่อการซ้ือสินค้านั้น ช่องทางการจัดจ าหน่ายเป็นส่ิงท่ีมีผลต่อ

ความรู้สึกของผู ้บริโภค  (นิมิต ชุ้นสั้ น และภัทรินทร์ มรรคา, 2559) ช่องทางการจัดจ าหน่าย 

ประกอบดว้ย 2 ส่วน ดงัน้ี 

                                     1) ช่องทางการจัดจ าหน่าย  (Channel of Distribution) หมายถึง กลุ่มของ
บุคคลหรือธุรกิจท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยกรรมสิทธ์ิในผลิตภณัฑห์รือเป็นการเคล่ือนยา้ย
ผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างธุรกิจ (Etzel Walker & Stanton, 2001) 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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                                     2) การกระจายสินค้าหรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินค้าสู่ตลาด 

(Physical Distribution หรือ Market Logistics) หมายถึง งานท่ีเ ก่ียวข้องกับการวางแผน การ

ปฏิบติัการตามแผนและการควบคุมการเคล่ือนยา้ยวตัถุดิบ ปัจจยัการผลิต และสินคา้ส าเร็จรูปจาก

จุดเร่ิมตน้ ไปยงัจุดสุดทา้ย ประกอบดว้ย 1) การขนส่งสินคา้ (Transportation) 2) การเก็บรักษาและ

การ คลงัสินคา้ (Storage and Warehousing) 3) การบริหารสินคา้คงเหลือ (Inventory Management) 

มาจนมือของผูบ้ริโภคเพื่อตอบสนองความต้องการของผูบ้ริโภคโดยมุ่งหวงัก าไร (Kotler and 

Armstrong, 2003) 

กกกกกกก       2.2.2.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นกิจกรรมส าคญัท่ีช่วยท าให้ลูกค้า

ไดรั้บรู้ขอ้มูลข่าวสาร และท าให้ลูกคา้มีการซ้ือส่ิงใดส่ิงหน่ึง การส่งเสริมการตลาดสามารถเขา้ถึง

ลูกคา้ไดต้รงกลุ่มเป้าหมายสามารถเพิ่มศกัยภาพให้แก่ธุรกิจได ้(นิมิต ชุน้สั้น และภทัรินทร์ มรรคา, 

2559) การส่งเสริมการตลาดหรือการส่งเสริมการขายเป็นการ  ติดต่อส่ือสารทางการตลาดระหว่าง

ผูข้ายกบัผูซ้ื้อหรือลูกคา้กลุ่มเป้าหมายโดยมีวตัถุประสงคท่ี์ ส าคญัเพื่อเตือนความจ า การแจง้ข่าวสาร

หรือชกัจูงใจใหเ้กิดความตอ้งการในผลิตภณัฑแ์ละการ ซ้ือประกอบดว้ยกิจกรรมหลกัท่ีส าคญั 5 กิจ

กรรรม คือ (วิเชียร วงศณิ์ชชากุล, 2554) 

                                     1) การโฆษณา (Advertising) เป็นการแจง้หรือน าเสนอขอ้มูลข่าวสารต่าง ๆ 
ของ องค์กรและผลิตภัณฑ์โดยผ่านส่ือ เช่น วิทยุโทรทัศน์หนังสือพิมพ์นิตยสาร ฯลฯ และมีผู ้
อุปถมัภ ์จ่ายค่าใชจ่้ายต่าง ๆ  
                                     2) การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) เป็นการแจง้ขอ้มูลข่าวสาร

และจูงใจตลาดให้เกิดการซ้ือขายส่ิงใดส่ิงหน่ึง โดยเป็นการติดต่อซ้ือขายกนัแบบเผชิญหนา้ระหว่าง

ผูข้าย และผูซ้ื้อซ่ึงจะท าให้เกิดการตัดสินใจซ้ือสินค้าเร็วขึ้นหรือทราบผลการเจรจาซ้ือขายได้

รวดเร็ว  

                                     3) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นกิจกรรมท่ีช่วยกระตุน้ให้เกิด

ความสนใจทดลองใชห้รือการซ้ือส่ิงใดส่ิงหน่ึง ในปริมาณท่ีมากขึ้นและเร็วขึ้นไดโ้ดยอาศยักิจกรรม

ทางการตลาดต่าง ๆ เช่น การลดราคา การแจกของช าร่วย การแจกคูปอง การให้ชิงโชค  การให้

ส่วนลดหรือการใหแ้ลกซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรในราคาพิเศษ เป็นตน้ 

                                     4) การให้ข่าวสารและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relations) 

เป็น การแจ้งข่าวสารข้อมูลความเคล่ือนไหวหรือกิจกรรมต่าง ๆ ของกิจการ เพื่อเป็นการสร้าง

ภาพพจน์ให้ส่ิงใดส่ิงหน่ึงเพื่อให้ผูบ้ริโภครู้สึกดีกับกิจการ เช่น การออกข่าวจะส่งผลท าให้

ผลิตภณัฑส์มุนไพรท่ีกิจการผลิตสามารถขายไดดี้ ตามไปดว้ย  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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                                     5) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เป็นช่องทางหลกัในการจดัจ าหน่าย
ผลิตภณัฑเ์พื่อให้เขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายหรือกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีคาดหวงัโดยตรงและหมายถึงระบบ
การส่งเสริมทางการตลาดท่ีใชโ้ฆษณาหน่ึงส่ือหรือมากกว่าหน่ึงส่ือ เพื่อให้เกิดการ  ตอบสนองและ
การแลกเปล่ียนท่ีสามารถวดัค่าได ้ณ ท่ีใดท่ีหน่ึง ส่ือท่ีนิยมใช้ส าหรับการตลาด ทางตรงสามารถ
จดัเป็นหมวดหมู่ไดด้งัน้ี 
                                     กกกกกกก5.1) การตลาดทางตรงโดยใชจ้ดหมายตรง (Direct Mail)  
                                     กกกกกกก5.2) การตลาดทางตรงโดยใชแ้คตตาลอ็ก (Catalog Marketing)  
                                     กกกกกกก5.3) การตลาดทางตรงโดยใชโ้ทรศพัท ์(Telephone Marketing)  
                                     กกกกกกก5.4) การตลาดทางตรงโดยใชอิ้นเทอร์เน็ต (Internet Marketing)  
                                     กกกกกก 5.5) การตลาดทางตรงโดยใช้ส่ือกระจายเสียงและส่ือส่ิงพิมพ ์
(Print Media)  
                                     กกกกกกก5.6) ส่ืออ่ืนๆ (Other Media) เช่น ป้ายโฆษณากลางแจง้ เป็นตน้  
                                     กกกกกกก5.7) การตั้งซุม้จ าหน่าย (Kiosk) 
กกกกกกกจากเคร่ืองมือทางการตลาดหรือส่วนประกอบท่ีส าคญัของกลยุทธ์การตลาด 4 ประการ 
เรียกว่า ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ 4P’s คือ ผลิตภณัฑ์ (Product), ราคา (Price), 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ในการสนองความพึงพอใจ
ของผู ้บริโภคและบรรลุว ัตถุประสงค์ขององค์การ ซ่ึงส่วนประสมการตลาดประกอบด้วย
รายละเอียดดงัภาพท่ี 2.1 
  

 
ภาพท่ี 2.1 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรือ 4P’s 

ท่ีมา: ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, (2543) เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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กกกกกกกจากส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรือ 4P’s โดย Philip Kotler, (2000) 

แสดงให้เห็นว่าธุรกิจท่ีประสบความส าเร็จนั้นจ าเป็นตอ้งก าหนดส่วนประสมการตลาดท่ีเหมาะสม 

เพราะในปัจจุบนัการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพร ส าหรับผูบ้ริโภค ผูซ้ื้อจะยึดหลกั มูลค่าสูงสุด (Value 

Maximization) ผู ้ซ้ือจะซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรจากธุรกิจท่ีเสนอคุณค่าท่ีมอบให้ลูกค้าสูงสุด 

(Highest Delivered Value) มูลค่าดงักล่าวคือความแตกต่างระหว่างมูลค่าผลิตภณัฑ์ในสายตาของ

ลูกค้า (Total Customer Value) และราคาต้นทุนของผลิตภณัฑ์สมุนไพร ในสายตาของผูบ้ริโภค

ธุรกิจตอ้งคาดคะเนมูลค่าผลิตภณัฑร์วมในสายตาของผูบ้ริโภคและตน้ทุนรวมของผูบ้ริโภค การส่ง

มอบมูลค่าผลิตภณัฑส์มุนไพรจะเกิดขึ้นต่อเม่ือธุรกิจไดป้รับปรุงผลิตภณัฑ ์โดยธุรกิจตอ้งเพิ่มมูลค่า

ดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาดเพื่อเป็นการสร้างมูลค่าเพิ่ม

ใหก้บัผลิตภณัฑส์มุนไพร 

กกกกกกกจากแนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด ขา้งตน้ท าให้ผูว้ิจัยสามารถน า

ความรู้ท่ีไดม้าประยุกตใ์ชก้ับการวิจยั เร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสมุนไพรประเภท

ยาและอาหารเสริม ของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย ส่วนประสมทางการตลาดเป็นปัจจยั

ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสมุนไพรประเภทยาและอาหารเสริม ของผูบ้ริโภคในภาคกลางของ

ประเทศไทย ผูว้ิจยัไดน้ าความรู้ส่วนประสมทางการตลาดมาประยุกตใ์ชด้า้นผลิตภณัฑ ์ราคา ช่อง

ทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาดเพื่อเป็นการสร้างมูลค่าเพิ่มใหก้บัผลิตภณัฑส์มุนไพร 

 

2.3 แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 
 
กกกกกกก2.3.1 ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
กกกกกกชิฟแมนและคานุค (Schiffman and Kanuk, 1994) ได้ให้ความหมายของพฤติกรรม 

ผูบ้ริโภคไวว้่า พฤติกรรมซ่ึงบุคคลท าการคน้หา (Searching) การซ้ือ (Purchasing) การใช้ (Using) 

การประเมิน (Evaluating) และการใช้จ่าย (Disposing) ในส่ิงใดส่ิงหน่ึง โดยคาดว่าจะตอบสนอง

ความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

กกกกกกกโซโลมอน (Solomon, 1996) ไดใ้หค้วามหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว้า่ การศึกษาถึง
กระบวนการต่างๆ ท่ีบุคคลหรือกลุ่มบุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้งเพื่อท าการซ้ือ การใช้ การบริโภค อนั
เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ ความคิด ประสบการณ์เพื่อสนองความตอ้งการและความปรารถนาต่าง ๆ ให้
ผูบ้ริโภคไดรั้บความพึงพอใจ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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กกกกกกกคอทเลอร์ (Kotler, 2000) ไดใ้ห้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว้่า ผูบ้ริโภคทั้งท่ี
เป็นส่วนบุคคล กลุ่มและองค์กรนั้น เลือกซ้ือ เลือกใช้และไม่ชอบสินคา้ บริการ ความคิด หรือ
ประสบการณ์ ท่ีสร้างความพึงพอใจตามความตอ้งการและความปรารถนาของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งไร   
กกกกกกกธงชยั สันติวงษ์ (2540) ไดใ้ห้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว้่า การกระท าของ   
บุคคลซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัให้ไดม้าและการใชซ่ึ้งสินคา้และบริการตลอดจนกระบวนการ
ตดัสินใจและท าเป็นส่วนร่วมในการก าหนดใหมี้การกระท า 
กกกกกกกดารา ทีปะปาล (2542) ไดใ้ห้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว้่า การกระท าใด ๆ 

ของผู ้บริโภคท่ีเก่ียวข้องโดยตรงกับการเลือกสรรการซ้ือ การใช้สินค้าและบริการ รวมทั้ ง

กระบวนการตดัสินใจซ่ึงเป็นตวัน าหรือตวักระท าเพื่อตอบสนองความจ าเป็นและความตอ้งการใน

ส่ิงใดส่ิงหน่ึงของผูบ้ริโภคใหไ้ดรั้บความพอใจ 

กกกกกกกอดุลย ์จาตุรงกุล (2543) ได้ให้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว้่า ปฏิกิริยาของ

บุคคลท่ีเก่ียวข้องโดยตรงกับการได้รับและใช้ส่ิงใดส่ิงหน่ึง และบริการทางเศรษฐกิจ รวมทั้ง

กระบวนการต่าง ๆ ของการตดัสินใจซ้ือส่ิงใดส่ิงหน่ึง เกิดก่อนและเป็นตวัก าหนดปฏิกิริยาต่างๆ 

กกกกกกกฉลองศรี พิมลสมพงศ ์(2548) ไดใ้ห้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว้่า การศึกษา

เพื่อทราบถึงความตอ้งการความจ าเป็นของผูบ้ริโภคท่ีเป็นตลาดเป้าหมายเพื่อวางแผนกลยุทธ์ทาง

การตลาดใหต้อบสนองความตอ้งการบริโภคในส่ิงใดส่ิงหน่ึง และเพื่อใหผู้บ้ริโภคไดรั้บความพอใจ

สูงสุด 

กกกกกกกจากความหมายท่ีกล่าวมา สรุปได้ว่าพฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึง การเลือกซ้ือ เลือกใช้

ผลิตภณัฑส์มุนไพรท่ีสร้างความพึงพอใจตามความตอ้งการและความปรารถนาของผูบ้ริโภคได้ซ่ึง

ก่อใหเ้กิดพฤติกรรมในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพร 
 

กกกกกกก2.3.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

กกกกกกกการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการคน้หาพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคเพื่อท่ีจะ

ทราบถึงลกัษณะความตอ้งการของผูบ้ริโภคในส่ิงใดส่ิงหน่ึง โดยการตั้งค  าถามและค าตอบท่ีไดจ้ะ

ช่วยใหน้กัการตลาดสามารถจดัภาพลกัษณ์ท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ย่าง

เหมาะสม  ค าถามท่ีใชเ้พื่อคน้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภคผลิตภณัฑส์มุนไพร คือ 6Ws และ 1H 

ซ่ึงประกอบไปด้วย Who?, What?, Why?, Who?, Where?, How?, เพื่อหาค าตอบ 7 ประการหรือ 

7Os ประกอบด้วย  Occupants Objectives Organization Occasions Outlets และ  Operations ซ่ึ ง

สามารถอธิบายไดด้งั ตารางท่ี 2.1 

 
 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางท่ี 2.1 แสดงค าถาม 7 ค  าถาม (6Ws และ 1H) เพื่อหาค าตอบ 7 ประการ เก่ียวกับพฤติกรรม 
                    ผูบ้ริโภค (7Os) 

ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบ (7Os) กลยทุธ์การตลาดท่ีเก่ียวขอ้ง 
1. ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย 
(Who is in the target 
market?) 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย
(Occupants) 
1.ดา้นประชากรณ์ศาสตร์ 
2.ภูมิศาสตร์ 
3.จิตวิทยาหรือจิตวิเคราะห์ 
4.พฤติกรรมศาสตร์ 

กลยทุธ์การตลาด (4P’s) 
ประกอบดว้ยกลยทุธ์ดา้น 
ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย 
และการส่งเสริมการตลาดท่ี
เหมาะสมกบัการตอบสนองความ
พึงพอใจของกลุ่มเป้าหมายได ้

2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What 
does the consumer buy?) 

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ
(Objects) หรือส่ิงท่ีผูบ้ริโภค
ตอ้งการจากผลิตภณัฑค์ือ  
1. คุณสมบติัหรือ
องคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์
(Product Component)  
2.ความแตกต่างเหนือกวา่
คู่แข่งขนั (Competitive 
Differentiation) 

กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ์
ประกอบดว้ย  
1. ผลิตภณัฑห์ลกั  
2. รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ์
ประกอบดว้ยการบรรจุ หีบห่อ ตรา
สินคา้ รูปแบบสินคา้บริการ 
คุณภาพ ลกัษณะ นวตักรรม ฯลฯ  
3. ผลิตภณัฑค์วบ  
4. ผลิตภณัฑค์าดหวงั  
5. ศกัยภาพผลิตภณัฑค์วาม 
แตกต่างทางการแข่งขนั
ประกอบดว้ยความแตกต่างดา้น 
ผลิตภณัฑ ์บริการ พนกังาน และ 
ภาพพจน์ 
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ตารางท่ี 2.1 (ต่อ) 

ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบ (7Os) กลยทุธ์การตลาดท่ีเก่ียวขอ้ง 
3. ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ 
(Why does the consumer 
buy?) 

วตัถุประสงคในการซ้ือ
(Objectives) ผูบ้ริโภคซ้ือ
สินคา้เพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการดา้นร่างกายและ
จิตวิทยา ซ่ึงตอ้งศึกษาถึง
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือคือ  
1. ปัจจยัภายนอกหรือปัจจยั
ดา้นจิตวิทยา  
2. ปัจจยัทางดา้นสังคมและ 
วฒันธรรม  
3. ปัจจยัเฉพาะบุคคล 

กลยทุธ์ท่ีใชค้ือ  
1. กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product 
Strategies)  
2. กลยทุธ์ดา้นการส่งเสริม 
การตลาด (Promotion Strategies)  
3. กลยทุธ์ดา้นราคา (Price 
Strategies) 
4.กลยทุธ์ช่องทางการจ าหน่าย 
(Place Strategies) 

4. ใครมีส่วนร่วมในการ
ตดัสินใจซ้ือ (Who 
Participates in the 
buying?) 

บทบาทของกลุ่มต่างๆ 
(Organization) และมี
อิทธิพลในการซซ้ือ 
ประกอบดว้ย 
1. ผูริ้เร่ิม  
2. ผูมี้อิทธิพล 
3. ผูต้ดัสินใจซ้ือ 
4. ผูซ้ื้อ 
5. ผูใ้ช ้

กลยทุธ์ท่ีใช ้คือกลยทุธ์การโฆษณา
และการส่งเสริมการตลาด
(Advertising and Promotion 
Strategies) โดยใชก้ลุ่มอิทธิพล 

5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด 
(When does the consumer 
buy?) 

โอกาสในการซ้ือ 
(Occasions) เช่น ช่วงเดือน
ใดของปีหรือช่วงฤดูกาลใด
ของปี ช่วงวนัใดของเดือน 
ช่วงเวลาใดของวนั โอกาส
พิเศษหรือเทศบาลวนัส าคญั 
ต่าง ๆ 

กลยทุธ์ท่ีใชค้ือ กลยทุธ์การ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion 
Strategies) เช่นท าการส่งเสริม 
การตลาดเม่ือใดจึงสอดคลอ้งกบั
โอกาสในการซ้ือ 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางท่ี 2.1 (ต่อ) 

ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบ (7Os) กลยทุธ์การตลาดท่ีเก่ียวขอ้ง 
6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน 
(Where does the consumer 
buy?) 

ช่องทางหรือแหล่ง (Outlets) 
ท่ีผูบ้ริโภคท าการซ้ือ เช่น 
ตลาด หา้งสรรพสินคา้ 
ซุปเปอร์มาร์เก็ต ร้านขาย
ของช า เป็นตน้ 

กลยทุธ์ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Distribution Channel Strategies) 
บริษทัน าผลิตภณัฑสู่์เป้าหมายใน
การพิจารณาวา่จะผา่นคนกลาง
อยา่งไร 

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร 
(How does the consumer 
buy?) 

ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ
(Operations) ประกอบดว้ย  
1. การรับรู้ปัญหา  
2. การคน้หาขอ้มูล 
3. การประเมินผลทางเลือก   
4.การตดัสินใจซ้ือ 
5.ความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ 

กลยทุธ์ท่ีใชค้ือ กลยทุธ์การ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion 
Strategies) ประกอบดว้ยการขาย
โดยใชพ้นกังานขาย การส่งเสริม
การขาย การใหข้่าวและการ
ประชาสัมพนัธ์การตลาดทางตรง 

ท่ีมา: ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, (2541) 
 
กกกกกกกจากตารางแสดงค าถาม 7 ค  าถาม (6Ws และ 1H) เพื่อหาค าตอบ 7 ประการ เก่ียวกับ

พฤติกรรมผูบ้ริโภค (7Os) โดย ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541) แสดงใหเ้ห็นวา่การศึกษาถึงเหตุ

จูงในท่ีท าให้เกิดการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพร โดยเร่ิมตน้จากการเกิดส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ท่ีท าให้

เกิดความตอ้งการจากนั้น ส่ิงกระตุน้ จะผ่านเขา้มาในความรู้สึกของผูซ้ื้อ (Buyer 's Black Box) ซ่ึง

เปรียบเสมือนกล่องด าซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนไดด้ว้ยความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้ออาจ

ได้รับอิทธิพลจากลักษณะต่าง ๆ ของผูซ้ื้อมีการตอบสนองของผูบ้ริโภคผลิตภัณฑ์สมุนไพร 

ดงัภาพท่ี 2.2 โดยมีรายละเอียดของทฤษฎี ดงัน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2546) 
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Buyer’s Black Box 

 

ภาพท่ี 2.2 โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Model of Buyer Behavior) 
ท่ีมา: ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, (2546) 
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กกกกกกกจากการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสมุนไพรประเภทยาและอาหารเสริม 
ของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย เพื่อให้ทราบถึงลกัษณะความตอ้งการของผูบ้ริโภค
ทางดา้นต่าง ๆ และเพื่อจดัส่ิงกระตุน้ทางการตลาดให้เหมาะสมและตอบสนองความตอ้งการของผู ้
ซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรท่ีเป็นเป้าหมายได้อย่างถูกตอ้ง โดยลกัษณะของผูซ้ื้อผลิตภณัฑ์สมุนไพร
ได้รับอิทธิพลจากปัจจัย ทางด้านวฒันธรรม ปัจจัยทางด้านสังคม ปัจจัยส่วนบุคคลและปัจจัย
ทางด้านจิตวิทยา ดังแสดงในภาพประกอบท่ี 2.2 ซ่ึงมี 3 จุดเร่ิมตน้ของโมเดลซ่ึงเป็นส่ิงกระตุ้น 
(Stimulus) ให้เกิดความตอ้งการก่อน แลว้ท าให้เกิดการตอบสนอง (Response) โดยมีรายละเอียด
ของทฤษฎีดงัน้ี 
กกกกกกก1) ส่ิงกระตุน้ภายนอก (Stimulus) ส่ิงกระตุน้เป็นเหตุจงใจให้เกิดการซ้ือส่ิงใดส่ิงหน่ึง ส่ิง
กระตุน้อาจเกิดขึ้นเองจากภายในร่างกายหรือภายนอกร่างกาย แต่ในการศึกษาของนกัการตลาดจดั
ส่ิงกระตุ้นภายนอกเพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดความต้องการซ้ือส่ิงใดส่ิงหน่ึง โดยส่ิงกระตุ้นภายนอก
ประกอบดว้ย 2 ส่วน คือ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2546) 
กกกกกกกกกกกกก1.1) ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด (Marketing Stimulus) ได้แก่ ส่วนประสมทาง
การตลาด หรือ 4P’s ซ่ึงเป็นส่ิงกระตุน้ท่ีสามารถควบคุมไดมี้ ดงัน้ี  
กกกกกกก              กกกกกกก1.1.1) ผลิตภณัฑ ์(Product) เช่น การออกแบบให้สวยงามเพื่อกระตุน้

ความตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพร 

กกกกกกก                กกกกกก1.1.2) ราคา (Price) เช่น การก าหนดราคาให้เหมาะสมกบัผลิตภณัฑ์

สมุนไพร โดยพิจารณาลูกคา้เป้าหมาย การมีนโยบายทางดา้นราคาต่าง ๆ  

กกกกกกก              กกกกก1.1.3) การจัดช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) คือการจัดจ าหน่าย

ผลิตภณัฑส์มุนไพรใหท้ัว่ถึงเพื่อใหค้วามสะดวกแก่ผูบ้ริโภคเป็นการกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 

กกกกกกก                   กกก1.1.4) การส่งเสริมาการตลาด (Promotion) เช่น การโฆษณา  การ
ประชาสัมพนัธ์และการส่งเสริมการขายผลิตภณัฑส์มุนไพร 
กกกกกกกกกกกกก1.2) ส่ิงกระตุ้นภายนอกอ่ืนๆ (Other Stimulus) เป็นส่ิงกระตุ้นท่ีไม่สามารถ

ควบคุมได ้ไดแ้ก่ ปัจจยั เหตุการณ์และสภาพแวดลอ้มต่าง ๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือส่ิงใดส่ิงหน่ึง 

ไดแ้ก่ 

กกกกกกก               กกกกก1.2.1) ส่ิงกระตุ้นทางเศรษฐกิจ เช่น ภาวะเศรษฐกิจ รายได้ของ 

ผูบ้ริโภค ปัจจยัเหล่าน้ี มีอิทธิพลต่อความตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรของบุคคล  

กกกกกกก              กกกกกกก1.2.2) ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลยี เช่น ช่องทางโซเชียลมีเดียต่าง ๆ 

สามารถกระตุน้ความตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรของผูบ้ริโภคมากขึ้น 
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ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



30 
 

 
 

กกกกกกก                กกกกกก1.2.3) ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง เช่น กฎหมายเพิ่มหรือ 

ลดภาษีสินค้าใดสินค้าหน่ึงจะมีอิทธิพลต่อการเพิ่มหรือลดความต้องการของผูซ้ื้อผลิตภัณฑ์

สมุนไพร 

กกกกกกก                กกกกกก1.2.4) ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม เช่น การใชส้มุนไพรพื้นบา้นในการ

รักษาโรคจะกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพร 

กกกกกกก2) กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค (Buyer 's Black Box) ความรู้สึกนึกคิดของ
ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง เปรียบเสมือนกบักล่องด า ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้าย ไม่สามารถทราบไดจึ้ง
คน้หาความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อโดยไดรั้บอิทธิพลจาก 2 ส่วนคือ ลกัษณะของผูซ้ื้อและกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2546) 
กกกกกกกกกกกกก2.1) ลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer Characteristics) ลกัษณะของผูซ้ื้อส่ิงใดส่ิงหน่ึง 

ได้รับอิทธิพลจาก ปัจจยัต่าง ๆ คือ ปัจจยัด้านวฒันธรรม ปัจจยัด้านสังคม ปัจจยัส่วนบุคคลและ

ปัจจยัดา้นจิตวิทยา  

กกกกกกกกกกกกก2.2) กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ (Buyer Decision Process) ประกอบดว้ย
ขั้นตอน คือการรับรู้ความตอ้งการหรือปัญหา คน้หาขอ้มูลการประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ
และ พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ  
กกกกกกก3) การตอบสนองของผูซ้ื้อหรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Buyers Response) การ
ตอบสนองของผูซ้ื้อหรือการตดัสินใจซ้ือส่ิงใดส่ิงหน่ึง ของผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจในประเด็นต่าง 
ๆ ดงัน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2546) 
กกกกกกกกกกกกก3.1) การเลือกผลิตภณัฑ ์คือ การเลือกประเภทของส่ิงใดส่ิงหน่ึง เช่น การเลือก

ประเภทผลิตภณัฑส์มุนไพร 

กกกกกกกกกกกกก3.2) การเลือกตราสินคา้ คือเลือกตรายี่ห้อของประเภทส่ิงใดส่ิงหน่ึง เช่นการ

เลือกยีห่อ้ผลิตภณัฑส์มุนไพร 

กกกกกกกกกกกกก3.3) การเลือกผูข้าย คือ สถานท่ีท่ีจะซ้ือส่ิงใดส่ิงหน่ึง เช่น สถานท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์

สมุนไพรของผูบ้ริโภค  

กกกกกกกกกกกกก3.4) การเลือกเวลาในการซ้ือ คือเวลาท่ีผูบ้ริโภคซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรอยู่ใน

ช่วงเวลาใด 

กกกกกกกกกกกก3.5) การเลือกปริมาณการซ้ือ คือจ านวนท่ีซ้ือส่ิงใดส่ิงหน่ึง ในแต่ละคร้ัง 

หรือจ านวนคร้ังท่ีท าการซ้ือบ่อยแค่ไหนก่ีคร้ังภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมา 

กกกกกกก4) ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือส่ิงใดส่ิงหน่ึง ของผูบ้ริโภค การศึกษาปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสมุนไพรประเภทยาและอาหารเสริม ของผูบ้ริโภคในภาคกลางของ
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ประเทศไทยเพื่อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการผลิตภณัฑส์มุนไพรของผูบ้ริโภคทางดา้นต่าง ๆ และ
เพื่อท่ีจะจดัส่ิงกระตุน้ทางการตลาดให้เหมาะสมเม่ือผูซ้ื้อไดรั้บส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ เขา้มาในความรู้สึก
นึกคิดของผูซ้ื้อซ่ึงเปรียบเสมือนกล่องด าท่ีผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได ้หนา้ท่ีของผูข้าย คือ คน้หา
ลกัษณะของผูซ้ื้อผลิตภณัฑ์สมุนไพรและความรู้สึกนึกคิดไดรั้บอิทธิพลจากส่ิงใดบา้ง การศึกษาถึง
ลกัษณะของผูซ้ื้อสมุนไพรท่ีเป็นเป้าหมายจะมีประโยชน์ส าหรับผูข้าย คือ ท าให้ทราบถึงความ
ต้องการและลักษณะของผูบ้ริโภค เพื่อท่ีจะจัดส่วนประสมทางการตลาดต่าง ๆ กระตุ้นและ
ตอบสนองความต้องการของผูซ้ื้อผลิตภัณฑ์สมุนไพรท่ีเป็นเป้าหมายได้และตอบสนองความ
ต้องการของผูซ้ื้อผลิตภณัฑ์สมุนไพรท่ีเป็นเป้าหมายได้ถูกต้อง ลักษณะของผูบ้ริโภค (Buyer’s 
Characteristics) ได้รับอิทธิพลจากปัจจัยด้านวฒันธรรม  ปัจจัยด้านสังคม ปัจจัยส่วนบุคคลและ
ปัจจยัดา้นจิตวิทยา โดยมีรายละเอียดดงัน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2546) 
กกกกกกกกกกกกก4.1) ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Culture Factor) เป็นสัญลกัษณ์และส่ิงท่ีมนุษยส์ร้าง

ขึ้นเป็นท่ียอมรับจากคนรุ่นหน่ึงไปสู่คนอีกรุ่นหน่ึง โดยเป็นตวัก าหนดและควบคุมพฤติกรรมการ

ซ้ือส่ิงใดส่ิงหน่ึง ของผูบ้ริโภคในสังคม ค่านิยมในวฒันธรรมจะก าหนดลกัษณะของสังคมและ

ก าหนดความแตกต่างของสังคมหน่ึงจากสังคมอ่ืน วัฒนธรรมเป็นส่ิงก าหนดความต้องการ

พฤติกรรมการซ้ือส่ิงใดส่ิงหน่ึง ของบุคคล วฒันธรรมแบ่งออกเป็นวฒันธรรมพื้นฐาน วฒันธรรม

ยอ่ยและชั้นของสังคมโดยมีรายละเอียด ดงัน้ี 

กกกกกกก                กกกกกก4.1.1) วฒันธรรมพื้นฐาน เป็นลกัษณะพื้นฐานของบุคคลในสังคม เช่น 

ลักษณะนิสัยของผูบ้ริโภคในภาคกลางของไทย  ซ่ึงเกิดจากการหล่อหลอมพฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภณัฑส์มุนไพรของสังคมไทยท าใหมี้ลกัษณะพฤติกรรมการซ้ือส่ิงใดส่ิงหน่ึง ท่ีคลา้ยคลึงกนั 

กกกกกกก                กกก4.1.2) วฒันธรรมกลุ่มย่อย หมายถึง วฒันธรรมของแต่ละกลุ่มท่ีมี
ลกัษณะเฉพาะและแตกต่างกนัซ่ึงมีอยู่ภายในสังคมขนาดใหญ่และสลบัซบัซ้อน วฒันธรรมย่อยเกิด
จากพื้นฐานทางภูมิศาสตร์และลกัษณะพื้นฐานของมนุษยล์กัษณะวฒันธรรมยอ่ยประกอบดว้ย 
กกกกกกก                กกกกก  4.1.3) ชั้นของสังคม หมายถึง การแบ่งสมาชิกของสังคมออกเป็นระดบั
ฐานะท่ีแตกต่างกนั โดยท่ีสมาชิกในแต่ละชั้นสังคมจะมีสถานะเดียวกนัและสมาชิกในชั้นสังคมท่ี
แตกต่างกนัการแบ่งชั้นทางสังคมโดยทัว่ไปถือเกณฑร์ายไดท้รัพยสิ์น หรืออาชีพ ชนชั้นทางสังคม
เป็นอีกปัจจยัหน่ึงท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือส่ิงใดส่ิงหน่ึง และชั้นของสังคมมีประโยชน์มากส าหรับการ
แบ่งส่วนตลาด การก าหนดกลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์การโฆษณา การให้บริการและกิจกรรมทางการ
ตลาดต่าง ๆ แต่ละชั้นของสังคมแสดงความแตกต่างกนัในดา้นการซ้ือและการบริโภค 
กกกกกกกกกกกกก4.2) ปัจจยัดา้นสังคม (Social Factors) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวิตประจ าวนั

และมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือส่ิงใดส่ิงหน่ึง ลักษณะทางสังคมประกอบด้วยกลุ่มอ้างอิง 

ครอบครัว บทบาทและสถานะของผูบ้ริโภค 
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กกกกกกก              กกกกกกก4.2.1) กลุ่มอา้งอิง เป็นกลุ่มท่ีบุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้งดว้ยมีอิทธิพลต่อ
ทศันคติความคิดเห็น และค่านิยมของบุคคลในกลุ่มอา้งอิงแบ่งออกเป็น 2 ระดบั  
กกกกกกก              กกกกก 4.2.2) ครอบครัว บุคคลในครอบครัวถือได้ว่ามีอิทธิพลมากท่ีสุด  
ทศันคติความคิดเห็น และค่านิยมของแต่ละบุคคลลว้นมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือส่ิงใดส่ิงหน่ึง 
ของคนในครอบครัว การขายส่ิงใดส่ิงหน่ึง จะตอ้งค านึงถึงลกัษณะการบริโภคของครอบครัวซ่ึงมี
ลกัษณะแตกต่างกนั 
กกกกกกก              กกกกก4.2.3) บทบาทและสถานะบุคคลจะเก่ียวข้องกับหลายกลุ่ม เช่น  
ครอบครัว กลุ่มอา้งอิง องคก์รและสถาบนัต่างๆ บุคคลจะมีบทบาทและสถานะท่ีแตกต่างกนัในแต่
ละกลุ่ม  
กกกกกกกกกกกกก4.3) ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal Factors) การตดัสินใจของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพล

จากลกัษณะส่วนบุคคลของคนทางด้านต่าง ๆ ไดแ้ก่ อายุ วงจรชีวิตครอบครัว อาชีพ รายไดแ้ละ

รูปแบบการด ารงชีวิต  

กกกกกกก              กกกกกกก4.3.1) อายุ ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกนัจะมีความตอ้งการผลิตภณัฑ์
สมุนไพรต่างกนั 
กกกกกกก              กกกกกกก4.3.2) วงจรชีวิตครอบครัว เป็นขั้นตอนการด ารงชีวิตของบุคคลใน
ลกัษณะของการมีครอบครัวการด ารงชีวิตในแต่ละขั้นตอนเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อความต้องการ
ผลิตภัณฑ์สมุนไพร ทัศนคติและค่านิยมของบุคคลท าให้เกิดความต้องการในสมุนไพรและ
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรท่ีแตกต่างกนั 
กกกกกกก              กกกกกกก4.3.3) อาชีพของแต่ละบุคคลน าไปสู่ความจ าเป็นและความตอ้งการ
ผลิตภณัฑส์มุนไพรท่ีแตกต่างกนั  
กกกกกกก              กกกกกกก4.3.4) รายไดมี้อิทธิพลในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพร ซ่ึงเก่ียวขอ้งกบั
อ านาจการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรทศันคติเก่ียวกบัการจ่ายเงิน  
กกกกกกก              กกกกกกก4.3.5) รูปแบบการด ารงชีวิตขึ้นอยู่กบัวฒันธรรม ชั้นของสังคม และ
กลุ่มอาชีพของแต่ละบุคคล การซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรของบุคคลขึ้นอยู่กบัค่านิยมและรูปแบบการ
ด ารงชีวิต โดยรูปแบบการด ารงชีวิตของบุคคลจะแสดงออกมาในรูปของกิจกรรม ความสนใจและ
ความคิดเห็น  
กกกกกกกกกกกกก4.4) ปัจจยัทางดา้นจิตวิทยา (Psychological Factors) การซ้ือส่ิงใดส่ิงหน่ึง ของ

บุคคลได้รับอิทธิพลจากปัจจยัทางจิตวิทยาซ่ึงถือว่าเป็นปัจจยัภายในตัวผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อ

พฤติกรรมการซ้ือส่ิงใดส่ิงหน่ึง ปัจจยัทางจิตวิทยาประกอบดว้ย  

กกกกกกก              กกกกกกก4.4.1) การจูงใจ หมายถึง ส่ิงกระตุน้ท่ีอยู่ในตวับุคคลซ่ึงกระตุน้ให้
บุคคลปฏิบติั การจูงใจเกิดภายในตวับุคคลแต่อาจถูกกระทบจากปัจจยัทางวฒันธรรม  
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ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



33 
 

 
 

กกกกกกก              กกกกกกก4.4.2) การรับรู้เป็นกระบวนการซ่ึงแต่ละบุคคลได้รับเลือกสรรจดั
ระเบียบและตีความหมายขอ้มูลเพื่อท่ีจะสร้างภาพท่ีมีความหมายหรือหมายถึงกระบวนการความ
เข้าใจของบุคคล  การรับรู้สมุนไพรเป็นกระบวนการท่ีแต่ละบุคคลซ่ึงขึ้ นอยู่กับความเช่ือ 
ประสบการณ์ ความตอ้งการอารมณ์และส่ิงกระตุน้โดยพิจารณาเป็นกระบวนการการกลัน่กรองการ
รับรู้แสดงถึงความรู้สึกจากประสาทสัมผสัทั้ง 5 ไดแ้ก่ การมองเห็น การดมกล่ิน การไดย้ิน การรับ
รสชาติและการสัมผสั  
กกกกกกก              กกกกกกก 4.4.3) การเรียนรู้ หมายถึง การเปล่ียนแปลงพฤติกรรมการซ้ือส่ิงใด
ส่ิงหน่ึง และความโนม้เอียงของพฤติกรรมจากประสบการณ์ท่ีผ่านมา การเรียนรู้ของบุคคลเกิดขึ้น
เม่ือบุคคลไดรั้บส่ิงกระตุน้จนเกิดการตอบสนองการเรียนรู้ซ่ึงเกิดจากหลายอิทธิพล เช่น ทศันคติ 
ความเช่ือและประสบการณ์ในอดีต ดงันั้นส่ิงกระตุน้จะตอ้งมีอิทธิพลท่ีท าให้เกิดการเรียนรู้ได้โดย
ตอ้งมีคุณค่าในสายตาของผูบ้ริโภค 
กกกกกกก              กกกกกก4.4.4) ความน่าเช่ือถือเป็นความคิดท่ีบุคคลยึดถือเก่ียวกับส่ิงใดส่ิง 
หน่ึงซ่ึงเป็นผลมาจากประสบการณ์ในอดีต  
กกกกกกก              กกกกกกก4.4.5) ทศันคติ หมายถึงการประเมินความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจ
ของผูบ้ริโภค หรือ ความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง 
กกกกกกก              กกกกกกก4.4.6) บุคลิกภาพ หรือลกัษณะดา้นจิตวิทยาท่ีแตกต่างกนัของบุคคล
ซ่ึงน าไปสู่การตอบสนองต่อการซ้ือของผูบ้ริโภค 
กกกกกกก              กกกกกกก4.4.7) แนวคิดของตนเอง หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดท่ีผูบ้ริโภคมีต่อ
ตนเอง หรือความคิดท่ีผูบ้ริโภคคิดวา่ บุคคลอ่ืน ๆ มีความคิดเห็นต่อตนอยา่งไร  
กกกกกกก5) ขั้นตอนการตัดสินใจซ้ือ เป็นล าดับขั้นตอนในการตัดสินใจซ้ือส่ิงใดส่ิงหน่ึง ของ
ผูบ้ริโภคในภาคกลาง ผ่านกระบวนการ 5 ขั้นตอน คือการรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมิน
ทางเลือก การตัดสินใจซ้ือและพฤติกรรมภายภายหลังการซ้ือผลิตภัณฑ์ ซ่ึงแสดงให้เห็นว่า
กระบวนการซ้ือผลิตภณัฑ์เร่ิมตน้ก่อนการซ้ือจริงและมีผลกระทบถึงหลงัการซ้ือ โดยมีรายละเอียด
ในแต่ละขั้นตอนดงัน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2546) 
กกกกกกกกกกกกก5.1) การรับรู้ปัญหา เป็นการท่ีผูบ้ริโภครับรู้ถึงความตอ้งการผลิตภณัฑภ์ายใน
ของตนซ่ึงอาจเกิดขึ้นเอง หรือจากส่ิงกระตุน้ ความตอ้งการของร่างกายและความตอ้งการท่ีเป็น
ความปรารถนา ลว้นเป็นความตอ้งการดา้นจิตวิทยา ส่ิงเหล่าน้ีเกิดขึ้นเม่ือถึงระดบัหน่ึงจะกลายเป็น
ส่ิงกระตุ้นให้ผูบ้ริโภคเรียนรู้ถึงวิธีท่ีจะจัดการกับส่ิงกระตุ้น จากประสบการณ์ในอดีตท าให้
ผูบ้ริโภครู้วา่ ควรตอบสนองต่อส่ิงกระตุน้นั้นอยา่งไร  
กกกกกกกกกกกกก5.2) การคน้หาขอ้มูล หากความตอ้งการของผูบ้ริโภคผลิตภณัฑ์ถูกกระตุน้มาก
พอส่ิงท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการอยูใ่กลก้บัผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคจะด าเนินการเพื่อใหเ้กิดความ
พอใจในทนัที แต่ในบางคร้ังความตอ้งการท่ีเกิดขึ้น ไม่สามารถตอบสนองความตอ้งการไดใ้นทนัที
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ความตอ้งการนั้นจะถูกจดจ าไวเ้พื่อหาทางสนองความตอ้งการในภายหลงั เม่ือความตอ้งการถูก
กระตุน้ ไดส้ะสมไวจ้ านวนมากจะท าใหเ้กิดการปฏิวติัในภาวะอยา่งหน่ึง คือความตั้งใจใหไ้ดรั้บการ
ตอบสนองความตอ้งการ ดว้ยการพยายามคน้หาขอ้มูลเพื่อ  หาทางสนองความตอ้งการท่ีถูกกระตุน้ 
ดงันั้นนกัการตลาดจึงใหค้วามสนใจเก่ียวกบั แหล่งขอ้มูลซ่ึงผูบ้ริโภคแสวงหาและอิทธิพลเก่ียวขอ้ง
กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ ์แหล่งขอ้มูลของผูบ้ริโภคประกอบดว้ย 5 กลุ่ม คือ  
กกกกกกก              กกกกกก   5.2.1) แหล่งบุคคล (Personal Sources) ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อน คน
รู้จกั เป็นตน้  
กกกกกกก               กกก5.2.2) แหล่ งการค้า  (Commercial Sources) ได้แ ก่  ส่ื อโฆษณา  
พนกังานขาย ตวัแทน การคา้ การบรรจุภณัฑ ์การจดัแสดงสินคา้ เป็นตน้  
กกกกกกก              กกกกกกก5.2.3) แหล่งชุมชน (Public Sources) ส่ือมวลชน องค์การคุม้ครอง
ผูบ้ริโภคเป็นตน้  
กกกกกกก              กกกกกก    5.2.4) แหล่งประสบการณ์ (Experimental Sources) ไดแ้ก่ การควบ 
คุม การตรวจสอบ การใชสิ้นคา้ เป็นตน้ 
กกกกกกก              กกกกก 5.2.5) แหล่งทดลอง (Experimental Sources) ได้แก่ หน่วยงานท่ี 
ส ารวจคุณภาพผลิตภัณฑ์หรือหน่วยวิจัยภาวะตลาดของผลิตภัณฑ์ประสบการณ์โดยตรงของ
ผูบ้ริโภคในการทดลองใชส่ิ้งใดส่ิงหน่ึง 
กกกกกกกกกกกกก5.3) การประเมินทางเลือก เม่ือผูบ้ริโภคไดข้อ้มูลมาแลว้ผูบ้ริโภคจะเกิดความ
เขา้ใจและ ประเมินทางเลือกต่างๆ ดังนั้นจ าเป็นท่ีจะต้องรู้ถึงวิธีการต่างๆ ท่ีผูบ้ริโภคใช้ในการ
ประมวลผลทางเลือกโดยกระบวนการประเมินผลพฤติกรรมผูบ้ริโภค มีดงัน้ี 
กกกกกกก              กกกกกกก5.3.1) คุณสมบติัผลิตภณัฑ ์ผูบ้ริโภคจะพิจารณาถึงส่ิงใดส่ิงหน่ึง วา่มี
คุณสมบติัอะไรบา้งซ่ึงแต่ละผลิตภณัฑใ์นความรู้สึกของผูซ้ื้อมีความแตกต่างกนั 
กกกกกกก              กกกกกกก5.3.2) ผูบ้ริโภคจะใหน้ ้าหนกัความส าคญั ส าหรับคุณสมบติัผลิตภณัฑ์
แตกต่างกนั ดงันั้นจ าเป็นตอ้งคน้หาและจดัล าดบัของผลิตภณัฑ ์
กกกกกกก              กกกกกก5.3.3) ผูบ้ริโภคมีการพฒันาความเช่ือถือเก่ียวกบัตราสินคา้เน่ืองจาก
ความเช่ือถือของผูบ้ริโภคผลิตภณัฑ์ขึ้นอยู่กบัประสบการณ์ของผูบ้ริโภคและความน่าเช่ือถือของ
ตราสินคา้นั้น สามารถเปล่ียนแปลงไดเ้สมอ  
กกกกกกก              กกกกกกก5.3.4) ผูบ้ริโภคมีทศันคติในการเลือกตราสินคา้ โดยผา่นกระบวนการ
ประเมินผล เร่ิมตน้ด้วยการก าหนดคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการแลว้เปรียบเทียบ
คุณสมบติัของผลิตภณัฑต์รายีห่อ้ ต่างๆ  
กกกกกกกกกกกกก5.4) การตดัสินใจซ้ือการประเมินผลทางเลือก จะช่วยให้ผูบ้ริโภคก าหนดความ
พอใจระหว่างส่ิงใดส่ิงหน่ึง ท่ีเป็นทางเลือกโดยทัว่ไปผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีผูบ้ริโภค
ช่ืนชอบมากท่ีสุด  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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กกกกกกกกกกกกก5.5) พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ หลงัจากการซ้ือและทดลองใช้ผลิตภณัฑ์แลว้  
ผูบ้ริโภคจะมีประสบการณ์เก่ียวกบัความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจในผลิตภณัฑ์ซ่ึงตอ้งทราบถึง
ระดบัความพอใจของผูบ้ริโภคภายหลงัการซ้ือผลิตภณัฑ์เพื่อท่ีจะน าไปพฒันาผลิตภณัฑใ์ห้ตรงกบั
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากยิง่ขึ้น  
กกกกกกกจากแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคขา้งตน้ท าให้ผูว้ิจยัสามารถน าความรู้ท่ี
ไดม้าประยุกต์ใช้กับการวิจยั เร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสมุนไพรประเภทยาและ
อาหารเสริม ของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย ว่าผูบ้ริโภคมีความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือ
ผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมาและมีค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือต่อคร้ังของผูบ้ริโภค
ผลิตภณัฑส์มุนไพรในเขตพื้นท่ีภาคกลางของประเทศไทย 
 

2.4 แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัความรู้ ความเข้าใจ 
 
กกกกกกกการศึกษาพฤติกรรมของมนุษยน์ั้นจ าเป็นท่ีจะตอ้งศึกษาถึงความรู้ ความเขา้ใจ เน่ืองจาก

ความรู้ ความเขา้ใจ ถือเป็นปัจจยัหน่ึงท่ีสามารถกระตุน้การแสดงออกมนุษยซ่ึ์งพฤติกรรมของมนุษย์

ได ้(ธานินทร์ ชูศรี, 2552) โดยเฉพาะอย่างยิง่การวิจยัคร้ังน้ี เร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ

ซ้ือสมุนไพรประเภทยาและอาหารเสริม ของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย ท่ีมุ่งให้

ความส าคญักบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพร จึงเป็นการศึกษาเชิงพฤติกรรมท่ีแสดงออก

ของมนุษยภ์ายใต้ความรู้ ความเขา้ใจ ท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์สมุนไพร ดังนั้นการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี 

เก่ียวกบัความรู้ ความเขา้ใจ  
 

กกกกกกก2.4.1 แนวคิดเก่ียวกบัความรู้  

กกกกกกกไดมี้ผูใ้หค้วามหมายของความรู้ แตกต่างกนั ดงัต่อไปน้ี 

กกกกกกกGood (1973) ใหค้วามหมายว่า ความรู้ หมายถึง ขอ้เทจ็จริง กฎเกณฑร์ายละเอียดท่ีมนุษย ์

ไดรั้บและเก็บรวบรวมสะสมไว ้

กกกกกกกSenge (1990) ให้ความหมายว่า ความรู้ หมายถึง ความสามารถท่ีน าไปสู่การกระท าท่ีมี 

ประสิทธิภาพ 

กกกกกก  Davenport (1998) ให้ความหมายว่า  ความรู้  หมายถึง กรอบผสมผสานกันของ 

ประสบการณ์และการรู้แจ้งท่ีท าให้เกิดกรอบงานส าหรับการประเมินค่าและการประสาน

ประสบการณ์กบัสารสนเทศใหม่ ๆ ส่ิงเหล่าน้ีเกิดขึ้นและถูกน าไปใชใ้นจิตใจของผูซ้ื้อ 

กกกกกกกBrooking (1999) ให้ความหมายว่า ความรู้ หมายถึง สารสนเทศท่ีไดผ้่านการประมวลผล 

แลว้ อยา่งมีความเขา้ใจเพื่อน ามาใชใ้นการตดัสินใจด าเนินการเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง  
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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กกกกกกกสุนัน ศลโกสุม (2542) ให้ความหมายว่า ความรู้  หมายถึง ความเข้าใจเป็นความ 

สามารถในการเก็บรวบรวมความรู้และขยายความรู้ความจ านั้ นให้ไกลออกไปจากเดิมอย่าง

สมเหตุสมผล ดงันั้นผูท่ี้จะมีความสามารถในดา้นน้ีไดต้อ้งรู้ความหมายและรายละเอียดของเร่ืองนั้น

มาก่อน พร้อมกบัตอ้งรู้ความเก่ียวขอ้งความสัมพนัธ์ระหวา่งช้ินส่วน ท่ีเคยเรียนรู้มาแลว้โดยใชภ้าษา

ของตนเองได ้

กกกกกกกพสัรินณ์ พนัธุ์แน่น (2543) ให้ความหมายว่า ความรู้ หมายถึง ความรู้เป็นส่ิงท่ีเก่ียว 

ขอ้งกบัความจริง (Truth) ขอ้เท็จจริง (Facts) กฎเกณฑ์และโครงสร้างท่ีเกิดขึ้นของการศึกษา หรือ

คน้ควา้ หรือเป็นการสะสมประสบการณ์ ซ่ึงความรู้จะเป็นพฤติกรรมเบ้ืองตน้ท่ีผูเ้รียนสามารถจ าได ้

หรือระลึกได ้โดยการมองเห็น ไดย้นิ และตอ้ง อาศยัเวลา  

กกกกกกกรัตติกรณ์ จงวิศาล (2535) ให้ความหมายว่า ความรู้ หมายถึง กฎเกณฑ์ขอ้เท็จจริงและ

ขอ้มูลตา่ง ๆ ท่ี ไดรั้บและสะสมไวใ้นรูปของการจ า  

กกกกกกกอดุลย ์จาตุรงคกุล (2549) ใหค้วามหมายวา่ ความรู้ หมายถึง ข่าวสารท่ีเก็บไวใ้นความทรง

จ าส่วนหน่ึงของข่าวสารทั้งหมดเก่ียวขอ้งกบัหน้าท่ีของผูบ้ริโภคในตลาดเรียกว่า ความรู้เก่ียวกับ

ผูบ้ริโภค (Consumer Knowledge) ซ่ึงอาจจะศึกษาไดโ้ดยการตอบค าถามดงัน้ี คือ ผูบ้ริโภครู้อะไร 

ความรู้จดัระเบียบอยูใ่นความทรงจ ารูปแบบใดและจะวดัความรู้ไดอ้ย่างไร 

กกกกกกกจากความหมายท่ีกล่าวมาสรุปไดว้่าความรู้ หมายถึง การผสมผสานกนัของประสบการณ์

และขอ้มูลเก่ียวกบัความจริง ขอ้เทจ็จริง ท่ีเก็บไวใ้นความทรงจ าส่วนหน่ึงของข่าวสารทั้งหมดท าให้

เกิดความรู้ ซ่ึงน าไปสู่พฤติกรรมในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพร 
 

กกกกกกก2.4.2 เน้ือหาดา้นความรู้  

กกกกกกอดุลย์ จาตุรงคกุล  (2549) ให้ความหมายของเ น้ือหาของความรู้ไว้ คือ  ค าตอบ 

ของค าถามน้ี เก่ียวกับผูบ้ริโภครู้อะไรนั้น ขึ้นอยู่กับความเขา้ใจในส่ิงท่ีบรรจุอยู่ในความทรงจ า

นกัจิตวิทยาไดจ้ าแนกไวว้่า มีความรู้อยู ่2 ประเภท ดงัน้ี 

                        Declarative Knowledge เป็นขอ้เทจ็จริงซ่ึงตวับุคคลเป็นผูรู้้เอง ซ่ึงแบ่งออกเป็น 2 ประเภท 

คือ  

กกกกกกก1) Episodic Knowledge ซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัข่าวสารท่ีผกูพนักบัระยะเวลา  

กกกกกกก2) Semantic Knowledge บรรจุความรู้ท่ีสรุปรวมยอดเอาไว ้  

กกก  กกกProcedural Knowledge หมายถึง ความเข้าใจถึงการน าเอาข้อเท็จจริงเหล่าน้ีไปใช้ 

ขอ้เท็จจริงเหล่าน้ีเกิดจากการท่ีผูบ้ริโภคนึกเอาเอง เพราะไม่จ าเป็นตอ้งผูกพนักบัส่ิงท่ีเป็นจริงท่ีเรา 

เห็นได ้(Objective Reality)  
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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กกกกกกก2.4.3 ประเภทของความรู้ 

กกกกกกกปัญญา เปรมปรีดี (2540) กล่าววา่ ความรู้ (Knowledge) แบ่งได ้3 ประการ คือ  

กกกกกก 1) Craft ความรู้ชนิดน้ีจะเกิดขึ้ นในตัวคนท่ีท างานมานานและเป็นงานท่ีบุคคลนั้น

สร้างสรรค ์ขึ้นมาเองเป็นความรู้ท่ีมีการปรับเปล่ียนไปได้ตลอดเวลา จึงเหมาะกับสภาวะท่ีมีการ

เปล่ียนแปลงอยู่ เสมอเป็นความรู้ท่ีถ่ายทอดกันได้ยากมักจะใช้เวลายาวนานในการเรียนรู้ 

นอกจากนั้นยงัยากต่อการท่ีจะถ่ายทอดไดอ้ย่างตรงกบัตอ้งการ 

กกกกกกก2) Practical ความรู้ชนิดน้ีจะเกิดขึ้นจากการท างานตามสั่งแบบซ ้ า ๆ แต่ละคนจะคิดและ

ปรับตวัให้เขา้กบัระบบท่ีออกแบบไวใ้ห้ สามารถถ่ายทอดไปสู่คนอีกรุ่นหน่ึงไดง้่าย ประโยชน์ของ

ความรู้เหล่าน้ีเห็นไดเ้ด่นชดัและสามารถสอนกนัได ้ 

กกกกกกก3) Architectural ความรู้ชนิดน้ีจะเกิดจากการได้คิดและปรับปรุงขบวนการคิดต่าง ๆ 

วิธีการท่ีสามารถเพิ่มประสิทธิภาพและกลายเป็นความรู้อยู่ในตวัคนเหล่านั้น ความรู้ประเภทน้ีเป็น

ส่วนผสมระหว่างความรู้ 2 แบบแรกและเป็นสุดยอดของความรู้ บุคคลท่ีมีความรู้ประเภทน้ีหายาก

และมีความสามารถสูงเป็นคนฉลาดและช่างสังเกต การสร้างบุคคลประเภทน้ีจึงค่อนขา้งยาก แต่เม่ือ

เกิด ความรู้ความเขา้ใจประเภทน้ีแลว้จะสามารถถ่ายทอดใหแ้ก่บุคคลอ่ืนได ้ความรู้ประเภทน้ีจึงเป็น

ส่ิงท่ีมีค่าท่ีสุดท่ีสามารถพฒันาสังคมได ้การก่อตวัของความรู้ทางดา้นน้ีจะสามารถท าไดแ้ทบจะนบั

ไม่ถว้นแต่ตอ้งใชเ้วลาและโอกาส  

กกกกกกกBloom (1956) ได้แบ่งพฤติกรรมด้านความรู้ออกเป็น 6 ระดับ โดยเรียงล าดับจาก

ความสามารถขั้นต ่าไปสูง ดงัน้ี  

กกกกกกก1) ความรู้ (Knowledge) ไดแ้ก่ พฤติกรรมความรู้ท่ีแสดงถึงการจ าได้หรือระลึกได้เป็น

ความรู้ในเร่ืองเฉพาะ ๆ ความรู้ในขอ้เท็จจริงบางอย่างเป็นความรู้ในเร่ืองวิธีการจดัท าเฉพาะเร่ือง 

และเป็นความรู้ในเร่ืองท่ีเป็นสากลและนามธรรม  

กกกกกกก2) ความเขา้ใจ (Comprehension or Understanding) ได้แก่ พฤติกรรมความรู้ท่ีแสดงว่า 

สามารถอธิบายได้ ขยายความด้วยค าพูดของตนเองได้ มุ่งให้บุคคลเกิดพฤติกรรมหรือการ

ตอบสนอง 3 แบบ คือ  

กกกกกกกกกกกกกก2.1) การแปล (Translation)  

กกกกกกกกกกกกกก2.2) การตีความหมาย (Interpretation)  

กกกกกกกกกกกกกก2.3) การขยายความสรุปความ (Extrapolation)  

กกกกกกก3) การน าไปใช ้(Application) ไดแ้ก่ พฤติกรรมความรู้ท่ีแสดงวาสามารถน าความรู้ท่ีมีอยู่

ไป ใชใ้นสถานการณ์ใหม่ ๆ และแตกต่างจากสถานการณ์เดิมได ้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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กกกกกกก4) การวิเคราะห์ (Analysis) ได้แก่ พฤติกรรมความรู้ท่ีสามารถแยกส่ิงต่าง ๆ ออกเป็น 

ส่วนย่อย ๆ ได้อย่างมีความหมายและเห็นความสัมพนัธ์ของส่วนย่อย ๆ หรือกล่าวได้ว่า การ

วิเคราะห์มี 3 ความหมาย คือ  

กกกกกกกกกกกกกก4.1) การวิเคราะห์ใหไ้ดห้น่วยยอ่ย 

กกกกกกกกกกกกกก4.2) การวิเคราะห์เน้ือหาความสัมพนัธ์  

กกกกกกกกกกกกกก4.3) การวิเคราะห์เน้ือหาหลกั  

กกกกกกก5) การสังเคราะห์ (Synthesis) คือ พฤติกรรมความรู้ท่ีแสดงถึงความสามารถในการ

รวบรวม ความรู้และข้อมูลต่าง ๆ เข้าด้วยกันอย่างมีระบบ เพื่อให้ได้แนวทางท่ีจะน าไปสู่การ

แกปั้ญหาได ้มี 3 ประเภท คือ  

กกกกกกกกกกกกกก5.1) สังเคราะห์ใหไ้ดผ้ลเฉพาะเร่ือง  

กกกกกกกกกกกกกก5.2) สังเคราะห์ใหไ้ดแ้ผนงานหรือแผนปฏิบติัการ  

กกกกกกกกกกกกกก5.3) สังเคราะห์ใหไ้ดร้ะดบันามธรรมท่ีสูงขึ้น 

กกกกกกก6) การประเมินค่า (Evaluation) ไดแ้ก่ พฤติกรรมท่ีแสดงถึงความสามารถในการตดัสิน 

คุณค่าของส่ิงของหรือทางเลือกไดอ้ยา่งถูกตอ้ง จ าแนกได ้2 ประเภท คือ  

กกกกกกกกกกกกกก6.1) การประเมินท่ีอิงเกณฑภ์ายใน  

กกกกกกกกกกกกกก6.2) การประเมินท่ีอิงเกณฑภ์ายนอก 
 

กกกกกกก2.4.4 แนวคิดเก่ียวกบัความเขา้ใจ 

กกกกกกกไดมี้ผูใ้หค้วามหมายของความเขา้ใจ แตกต่างกนั ดงัต่อไปน้ี 

กกกกกกกBloom (1971) กล่าวว่า ความเขา้ใจ หมายถึง ความสามารถในการท่ีบุคคลขยายความรู้ 

ความจ าให้ไกลออกไปจากเดิมอย่างสมเหตุสมผล แยกเป็น 3 ชั้นท่ีส าคญั คือ การแปลความหมาย

ของค า ขอ้ความสัญลกัษณ์ในแง่มุมใหม่ตามเน้ือเร่ืองและหลกัวิชาการนั้น ๆ การตีความโดยการ

แปลทั้งหมดมารวมกันและสรุปหรือขยายความนั้นตามแนวใหม่ ทัศนะใหม่ มุมมองใหม่ เพื่อ

กวา้งไกลออกไปจากขอ้เทจ็จริง โดยจะตอ้งใหข้อ้มูลหรือแนวโนม้อยา่งเพียงพอ 

กกกกกกกMorris (1973) กล่าวว่า ความเขา้ใจ หมายถึง การรับรู้อย่างแจ่มชดัหรือการมีความรู้อยา่ง

ลึกซ้ึงเก่ียวกบัความหมาย ลกัษณะส าคญั หรือหนา้ท่ีของส่ิงต่าง ๆ 

กกกกกกกจกัรกริช ใจดี (2542) กล่าวว่า ความเขา้ใจ หมายถึง ความสามารถจบัใจความส าคญัของ

เร่ืองราวต่าง ๆ ไดท้ั้งภาษา รหัส สัญลกัษณ์ ทั้งรูปธรรมและนามธรรม แบ่งเป็นการแปลความ การ

ตีความ การขยายความ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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กกกกกกกจากความหมายท่ีกล่าวมาสรุปไดว้่าความเขา้ใจ หมายถึง การรับรู้และเขา้ใจ ขอ้เทจ็จริงท่ี

ท่ีเก่ียวกบัความรู้ ซ่ึงใหเ้กิดประโยชน์ต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพร 
 

กกกกกกก2.4.5 การวดัความรู้ ความเขา้ใจ 

กกกกกกกไดมี้ผูใ้หค้วามหมายของการวดัความรู้ ความเขา้ใจ ดงัต่อไปน้ี 

กกกกกกกชวาล แพรัตกุล (2516) กล่าวว่า บุคคลใดบุคคลหน่ึงจะนบัว่าเป็นผูมี้ความรู้ในเร่ืองใด ๆ 

นั้นจะตอ้งมีพฤติกรรมทางจิตวิทยา 2 ประการ คือ จ าเร่ืองราวนั้นไดก้บัระลึกเร่ืองราวนั้นออกมา 

ความจ า (Memory) เป็นฝ่ายรับเก็บไวใ้นตวั ความระลึก (Recall) เป็นฝ่ายจ่ายออกจากตวั การท่ีใคร

กล่าวว่า “รู้แต่พูดไม่ถูก” หรือ “รู้แต่นึกไม่ออก” แทจ้ริงคือ ผูท่ี้ยงัไม่มีความรู้ในเร่ืองนั้น เพราะเรา

ยงัไม่มีวิธีการตรวจสอบว่าสมองของผูน้ั้นได้บนัทึกเร่ืองน้ีไว ้ตอ้งอาศยัพฤติกรรมท่ีผูน้ั้นแสดง

ออกมาเป็นเคร่ืองช้ีว่า บุคคลนั้นเป็นผูมี้ความรู้ในเร่ืองนั้นจริงหรือไม่ ฉะนั้นการวดัความรู้สึก คือ

การวดัสมรรถภาพสมองดา้นการระลึกออกของความจ า 

กกกกกกกรัตติกรณ์ จงวิศาล (2535) กล่าวว่า การวดัความรู้ความสามารถในการระลึก (Recall) 

เร่ืองราวขอ้เท็จจริงหรือประสบการณ์ต่าง ๆ หรือเป็นการวดัการระลึกประสบการณ์เดิมท่ีบุคคล

ไดรั้บจากค าสอนการบอกกล่าว การฝึกฝนของบุคคล รวมทั้งต าราจากส่ิงแวดลอ้มต่าง ๆ ดว้ยค าถาม

วดัความรู้ แบ่งออกเป็น 3 ชนิด คือ 

กกกกกกก1) ถามความรู้ในเน้ือเร่ือง เป็นการถามรายละเอียดของเน้ือหา ขอ้เท็จจริงต่าง ๆ ของ

เร่ืองราวทั้งหลายประกอบดว้ยค าถามประเภทต่าง ๆ  

กกกกกก 2) ความรู้ในวิธีการ เป็นการถามวิธีปฏิบัติต่าง ๆ แบบแผน ขั้นตอนการปฎิบัติทั้ ง 

หลาย 

กกกกกกก3) ถามความรู้รวบยอด เป็นการถามความสามารถในการจดจ าขอ้สรุปหรือหลกัการของ

เร่ืองท่ีเกิดจากการผสมผสานหาลกัษณะ เพื่อรวบรวมมาเป็นหลกัหรือหวัใจของเน้ือหานั้น ๆ 

กกกกกกกรวีวรรณ ชินะตระกูล (2533) กล่าวว่า ในการสร้างแบบสอบถามเพื่อเป็นเคร่ืองมือวดั

พฤติกรรมดา้นความรู้ ความเขา้ใจ แบ่งออกเป็น 2 ประเภท คือ 

กกกกกกก1) แบบอตันยั เป็นแบบสอบถามท่ีผูต้อบตอ้งเขียนตอบ เป็นการยากท่ีจะควบคุมการตอบ

ของผูต้อบแบบสอบถามได ้แบบสอบถามชนิดน้ี แบ่งออกเป็น 2 ประเภท คือ 

กกกกกกกกกกกกกก1.1) แบบทดสอบท่ีไม่จ ากัดค าตอบ (Essay-Extended Response) หมายถึง 

แบบทดสอบท่ีผูต้อบมีสิทธิในการตอบอยา่งเสรี 

กกกกกกกกกกกกกก1.2) แบบทดสอบท่ีจ ากัดค าตอบ (Essay-Restricted Response) หมายถึง 

แบบทดสอบท่ีผูต้อบมีสิทธิในการตอบจ ากดั 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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กกกกกกกกกกกกกก1.3) แบบทดสอบแบบตอบสั้น ๆ (Short -Answer) หมายถึง แบบทดสอบท่ี

ตอ้งการค าตอบท่ีเป็นวลีเท่านั้น 

กกกกกกกกกกกกกก1.4) แบบทดสอบแบบให้เติมค าให้สมบูรณ์ หมายถึง แบบทดสอบท่ีตอ้งการ

เติมค าตอบ 

กกกกกกก2) แบบปรนัย เป็นแบบทดสอบท่ีมีรูปแบบ (Structure) มากท่ีสุดสามารถใช้วดัผลได้

แบบทดสอบแบ่งออกเป็น 3 ประกาศ คือ 

กกกกกกกกกกกกกก2.1) แบบถูกผิด (True-False) ค าถามชนิดน้ีถามถึงความจริง หลกัการ กฎต่าง 

ๆ และการตีความ 

กกกกกกกกกกกกกก2.2) แบบจบัคู่ (Matching) ลกัษณะของค าถามจะมี 2 คอลมัน์ คอลมัน์หน่ึงเป็น

ชุดของค าถาม คอลมัน์สองเป็นชุดของค าตอบ ซ่ึงผูต้อบจะเลือกค าตอบท่ีถูกตอ้งเพื่อให้สอดคลอ้ง

กบัค าถาม 

กกกกกกกกกกกกกก2.3) แบบทดสอบแบบเลือกตอบ (Multiple Choice) ขอ้ค าถามจะประกอบดว้ย 

2ส่วน ส่วนแรกเป็นส่วนของโจทย ์(Stem) อีกส่วนเป็นตวัเลือก (Altemative) มีตั้งแต่ 3-5 ตวัเลือก

แบบทดสอบประเภทน้ีจะวดัความสามารถของสมองไดต้ั้งแต่ขั้นต ่าจนถึงขั้นสูงได ้โดยค าตอบใน

ตวัเลือกนั้นจะมีขอ้ถูกเพียงขอ้เดียว ส่วนขอ้อ่ืน ๆ เป็นตวัลวง (Distracters) เป็นแบบทดสอบท่ีนิยม

ใชก้นัมาก เพราะมีขอ้ดีท่ีว่าการใหค้ะแนนไม่วา่ใครตรวจ การใหค้ะแนนจะเท่ากนัเสมอ 

กกกกกกกจ านง พรายแยแ้ข (2531) กล่าวว่า แบบสอบถามท่ีดีจะตอ้งมีทั้งความเท่ียงตรงและความ

เช่ือมัน่สูง สามารถท่ีจะจ าแนกบุคคลท่ีมีความรู้กับบุคคลท่ีไม่มีความรู้ออกจากกนัได้จริง ไม่ว่า

แบบทดสอบนั้นจะเป็นแบบอตันยัหรือปรนยั 

กกกกกกกจากท่ีกล่าวมาขา้งตน้สรุปไดว้า่ การวดัความรู้ ความเขา้ใจเป็นการวดัระดบัความสามารถ

ในการจดจ า พิจารณาขอ้เท็จจริงของขอ้มูลท่ีได ้และผสมผสานกบัประสบการณ์เดิมของบุคคลเอง

และสามารถวดัไดจ้ากแบบสอบถาม ดงันั้นการวิจยั ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสมุนไพร

ประเภทยาและอาหารเสริม ของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย ผูว้ิจัยสนใจท่ีจะศึกษา

ความรู้ ความเขา้ใจของผูซ้ื้อผลิตภณัฑส์มุนไพร 

กกกกกกกสรุปความหมายของความรู้ ความเขา้ใจ ไดว้่าเป็นกระบวนการการรับรู้ขอ้มูลเก่ียวกับ

ขอ้เทจ็จริง เหตุการณ์ และรายละเอียดต่าง ๆ ท่ีเกิดจากการสังเกตและประสบการณ์ของแต่ละบุคคล

อย่างเป็นระบบ ซ่ึงน าไปสู่ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสมุนไพรประเภทยาและอาหาร

เสริม ของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย 
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2.5 ข้อมูลทั่วไปเกีย่วกบัสมุนไพร 
 
กกกกกกกสมุนไพรเป็นของขวญัท่ีธรรมชาติมอบให้กบัมวลมนุษยชาติ มนุษยรู้์จกัใชส้มุนไพรใน
ด้านการบ าบัด รักษาโรค เป็น เวลายาวนานนับแต่ยุค นีแอนเดอร์ทัล  (Neanderthalensis) 
โดยประมาณ 4,000 ปีท่ีผ่านมา ชาวสุเมเรียนไดเ้ขา้มาตั้งรกราก ณ บริเวณแม่น ้ าไทกริส และยูเฟร
ติส ปัจจุบนัคือ ประเทศอิรัก มีการใชส้มุนไพร เช่น ฝ่ิน ชะเอม ไทม ์และมสัตาร์ด ต่อมาชาวบาบิโล
เนียน ใช้สมุนไพรเพิ่มเติมจากชาวสุเมเรียน ไดแ้ก่ใบมะขามแขก หญา้ฝร่ัน ลูกผกัชี อบเชย และ
กระเทียม ในยุคต่อมาอียิปตโ์บราณมี อิมโฮเทป แพทยผ์ูมี้ช่ือเสียงซ่ึงต่อมาไดรั้บการยกย่องให้เป็น
เทพเจ้าแห่งการรักษาโรค ของอียิปต์ มีต าราสมุนไพรท่ีเก่าแก่ คือ  Papytus Ebers ซ่ึงเขียน
เม่ือ 1,600 ปี ก่อนคริสตศกัราช ซ่ึงคน้พบโดยนักอียิปต์วิทยาชาวเยอรมนันี ช่ือ Georg Ebers ใน
ต าราน้ีไดก้ล่าวถึงต าราสมุนไพรมากกว่า 800 ต ารับ และสมุนไพรมากกว่า 700 ชนิด เช่น ว่านหาง
จระเข ้เวอร์มวูด เปปเปอร์มินต ์เฮนเบน มดยอบ ละหุ่ง  เป็นตน้ รูปแบบในการเตรียมยาในสมยันั้น 
ไดแ้ก่ การตม้ การชง ท าเป็นผง กลัน่เป็นเม็ด ท าเป็นยาพอก เป็นขี้ผึ้งนอกจากน้ียงัพบว่าชาติต่างๆ 
ในแถบยุโรปและแอฟริกา มีหลกัฐานการใชส้มุนไพร ตามล าดบัก่อนหลงัของการเร่ิมใชส้มุนไพร 
คือ หลงัจากสมุนไพรไดเ้จริญรุ่งเรืองในอียปิตแ์ลว้ ก็ไดมี้การสืบทอดกนัมา เช่น กรีก โรมนั อาหรับ 
อิ รั ก  เ ย อ ร มัน  โ ป ร ตุ เ ก ส  ส วี เ ด น  แ ล ะ โป แ ลนด์  ส่ ว น ใ น แ ถบ เ อ เ ชี ย ต า มบัน ทึ ก  
ประวติัศาสตร์พบว่ามีการใชส้มุนไพรท่ีอินเดียก่อน แลว้สืบทอดมาท่ีจีน มะละกาและประเทศไทย 
(สมุนไพรเพื่อสุขภาพ, 2544) 
กกกกกกกประเทศไทยมีภูมิอากาศท่ีเหมาะสมต่อการเจริญงอกงามของพืชนานาชนิดโดยเฉพาะพืช
สมุนไพรท่ีมีอยู่มากมายเป็นแสนๆ ชนิด ทั้งท่ีเกิดขึ้นเองตามธรรมชาติและจากการเพาะปลูกบาง
ชนิดก็ใช้เป็นวตัถุดิบในการผลิตยาแผนปัจจุบัน สมุนไพรหลายชนิดถูกน ามาใช้ในรูปของยา
กลางบา้น ยาแผนโบราณและยาสามญัประจ าบา้น รากฐานของสมุนไพรไทยได้รับอิทธิพลจาก
ประเทศอินเดียเป็นส่วนใหญ่ ปัจจุบนัแนวโน้มการบริโภคสมุนไพรและผลิตภณัฑ์สมุนไพรใน
ไทย  พบว่า  ตั้ งแต่ปี 2560-2563 มีอัตราการเติบโตประมาณ  10% ต่อปี (กระทรวงเกษตรและ
สหกรณ์, 2564) ทั้ งน้ีเน่ืองจากป่าไม้ถูกท าลาย ท าให้ต้องมีการรณรงค์ให้มีการปลูกเป็นสวน
สมุนไพรขึ้น ในปีพุทธศกัราช 1800 ซ่ึงตรงกบัรัชสมยัของพ่อขุนรามค าแหงมหาราช ซ่ึงนบัเป็นยคุ
ทองของสมุนไพรไทย ต่อมาในรัชกาลของพระบาทสมเด็จพระเจา้อยู่หัวภูมิพลอดุลยเดช ทรงเห็น
ว่าสมุนไพรเป็นทั้งยาและอาหารประจ าครอบครัว ชาติจะเจริญมัน่คงได้ดว้ยครอบครัวเล็กๆ ท่ีมี
ความมัน่คงแข็งแรงมีสุขภาพพลานามยัสมบูรณ์ทั้งทางกายและจิตใจจึงทรงมีพระกรุณาธิคุณโปรด
เกลา้ฯ ใหด้ าเนินโครงการตามพระราชด าริ สวนสมุนไพรขึ้นในประเทศในปีพุทธศกัราช 2522 โดย
ทรงมีพระกรุณาโปรดเกลา้ฯ ให้มีการรวบรวมศึกษาคน้ควา้ในเร่ืองเก่ียวกบัสมุนไพรทุกดา้น เช่น 
ด้านวิชาการทางชีววิทยา ทางการแพทย ์การบ าบดั การอนุรักษ์ส่ิงแวดลอ้มโดยเฉพาะพืชท่ีเป็นเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ประโยชน์ก่อให้เกิดโครงการพระราชด าริสวนป่าสมุนไพรขึ้นมากมายหลายแหล่ง อีกทั้งยงัมีการ
ศึกษาวิจัยอย่างกวา้งขวางโดยสถาบนัวิจัยวิทยาศาสตร์และ เทคโนโลยีเพื่อหาสาระส าคัญของ
สมุนไพรทางเภสัชมาสกดัเป็นยาแทนยาสังเคราะห์ท่ีใช้กนัในปัจจุบนั พืชสมุนไพรไม่เพียงแต่ใช้
เป็นยารักษาโรคเท่านั้น แต่สามารถน ามาดัดแปลงเพื่ออุปโภคและบริโภคเช่น อุตสาหกรรม
เคร่ืองส าอาง อุตสาหกรรมอาหารและเคร่ืองด่ืม อุตสาหกรรมยาสมุนไพรและผลิตภณัฑ์อาหาร
เสริม  (มูลนิธิโครงการหลวง, 2522) 
กกกกกกกแผนแม่บทสมุนไพรไทยสู่ตลาดโลก พ.ศ. 2560-2564 รัฐบาลไทยและหน่วยงานท่ี
เก่ียวขอ้งไดต้ระหนกัถึงความส าคญัของการพฒันาสมุนไพรไทย  ซ่ึงเป็นภูมิปัญญาและทรัพยากรท่ี
ส าคัญของ ประเทศ จึงก าหนดให้มีการจัดท าแผนการพัฒนาท่ีเป็นระบบอย่างย ัง่ยืนขึ้ น โดย
คณะกรรมการอ านวยการ และคณะกรรมการด าเนินการยกร่างแผนแม่บทแห่งชาติวา่ด้วยการพฒันา
สมุนไพรไทย พ.ศ. 2560-2564 แผนแม่บทฉบบัน้ีนอกจากจะมีเป้าหมายเพื่อส่งเสริมและรักษาภูมิ
ปัญญาอนัทรงคุณค่าท่ีเก่ียวกบัสมุนไพรไทยและยงัมีเป้าหมายเพื่อพฒันาการผลิตและใชป้ระโยชน์
จากผลิตภณัฑ์สมุนไพรไทยอย่างมีคุณภาพ เต็มประสิทธิภาพ และครบวงจรซ่ึงจะส่งผลต่อความ
มั่นคง มั่งคั่ง และยัง่ยืนของผลิตภัณฑ์สมุนไพรและการสร้างมูลค่าเพิ่มทางเศรษฐกิจของไทย 
(กระทรวงสาธารณสุข, 2564) 
กกกกกกกกรมส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศ  (2564) มูลค่าสมุนไพรในตลาดโลกโดย
คณะกรรมการอ านวยการ และคณะกรรมการด าเนินการยกร่างแผนแม่บทแห่งชาติฯ  และผูท่ี้
เก่ียวข้องใช้เวลาในการด าเนินการร่วม 6 เดือนในการจัดท าแผนแม่บทแห่งชาติ ฯ ทั้ งก าหนด
เป้าหมายและกรอบของแผนแม่บทแห่งชาติ ฯ แต่งตั้งคณะอนุกรรมการยกร่างแผนแม่บทแห่งชาติ 
ฯ เพื่อด าเนินการจดัท ารายละเอียดของแผนแม่บทแห่งชาติฯ ตามแต่ละประเด็นยุทธศาสตร์ศึกษา  
วิเคราะห์สถานการณ์ปัจจุบนัของสมุนไพร เส้นทางการเพิ่มมูลค่าสมุนไพร ประเมินช่องว่างในการ
พฒันาสมุนไพรโดยอาศยัขอ้มูลปฐมภูมิและทุติยภูมิจากแหล่งขอ้มูลต่างๆก าหนดเป้าหมายการ
พฒันาประเด็นยุทธศาสตร์มาตรการแผนงาน และตวัช้ีวดันอกจากน้ีคณะกรรมการอ านวยการ 
คณะกรรมการด าเนินการ และคณะอนุกรรมการยกร่างแผนแม่บทแห่งชาติ  ฯ มีการระดมความ
คิดเห็นจากผูท่ี้มีส่วนเก่ียวขอ้ง จากหลายภาคส่วนร่วมดว้ยเพื่อใหไ้ดซ่ึ้งมาตรการพฒันาสมุนไพรให้
มีประสิทธิภาพ ปัจจุบันความต้องการใช้สมุนไพรในประเทศไทยเพิ่มขึ้ นอย่างต่อเน่ือง ทั้ ง
เน่ืองมาจากความสนใจในการดูแลรักษาสุขภาพดว้ยผลิตภณัฑจ์ากธรรมชาติและสมุนไพรสามารถ
เปล่ียนเป็นผลิตภัณฑ์ได้หลากหลายรูปแบบเพื่อตอบสนองต่อความต้องการของผูบ้ริโภคโดย
ผลิตภณัฑ์สมุนไพรมีศกัยภาพ และสามารถสร้างความยัง่ยืนในฐานะส่วนหน่ึงของกลไกในการ
ขบัเคล่ือนเศรษฐกิจเพื่ออนาคต นอกจากน้ียงัเกิดจากการเปล่ียนแปลงบริบทท่ีว่าจะส่งผลต่อความ
ยัง่ยืนของระบบเศรษฐกิจและสังคมในอนาคต ทั้งในส่วนของลกัษณะการเจ็บป่วย และการเขา้สู่
สังคมผูสู้งอายุของประเทศไทยในอนาคตอนัใกลส่้งผลให้มีแนวคิดในการใช้ผลิตภณัฑส์มุนไพร
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เพื่อเป็นทางเลือกในการรักษาโรคและเสริมสร้างสุขภาพ ซ่ึงช่วยสร้างความมัน่คงทางดา้นสุขภาพ 
และการลดภาระค่าใชจ่้ายดา้นสุขภาพอีกทางหน่ึงดว้ยตลาดสมุนไพรโลกมีมูลค่ ารวมกนัประมาณ 
9.18 หม่ืนลา้นเหรียญดอลลาร์สหรัฐโดยประเทศท่ีมีมูลค่าทางการตลาดของสมุนไพรสูง ได้แก่ 
เยอรมนี ญ่ีปุ่ น และฝร่ังเศสส าหรับอตัราการขยายตวัของการบริโภคผลิตภณัฑ์สมุนไพรในแต่ละ
ประเภทอยู่ท่ีระหว่างร้อยละ 3-12 ซ่ึงกลุ่มสินคา้ท่ีมีศกัยภาพมากท่ีสุดในตลาดผลิตภณัฑส์มุนไพร
ได้แก่อาหารเสริม (Nutraceuticals) และเวชส าอาง (Cosmeceuticals) นอกจากน้ีประเทศท่ีก าลงั
พฒันาเร่ิมมีความตระหนกัถึงความส าคญัของการใชผ้ลิตภณัฑส์มุนไพรและยาแผนโบราณ เพิ่มขึ้น
อย่างต่อเน่ือง ตลาดสมุนไพรในภูมิภาคเอเชียแปซิฟิกเป็นตลาดสมุนไพรท่ีมีอตัราการขยายตวัมาก
ท่ีสุดโดยอตัราการขยายตวัเฉล่ียเป็นประมาณร้อยละ 9.1 ต่อปีดงัเห็นไดจ้ากนโยบายการก าหนดให้
การส่งเสริมสุขภาพ และป้องกนัโรคเป็นยุทธศาสตร์เชิงรุก  ในการยกระดบัของสุขภาพ และความ
เป็นอยู่ของ ประชาชน ความตระหนกัถึงการดูแลสุขภาพดว้ยผลิตภณัฑจ์ากธรรมชาติของผูบ้ริโภค
และแนวโน้มในการดูแลสุขภาพและความงาม ท่ีเพิ่มขึ้ นอย่างต่อเน่ือง ส่งผลให้อุปสงค์ของ
ผลิตภณัฑจ์ากธรรมชาติ และผลิตภณัฑส์มุนไพรเพิ่มขึ้นอยา่งมีนยัส าคญั  
กกกกกกกกรมการแพทยแ์ผนไทยและการแพทยท์างเลือก (2560-2564) ไดมี้การก าหนดเป้าหมาย
ของการพฒันาสมุนไพรส าหรับประเทศไทย โดยได้ก าหนดแผนแม่บทให้มียุทธศาสตร์ในการ
บรรลุตามเป้าหมาย 4 ยทุธศาสตร์ คือ  
กกกกกกก1) ยทุธศาสตร์ส่งเสริมผลิตผลของสมุนไพรไทยท่ีมีศกัยภาพตามความตอ้งการของตลาด

ทั้งในและต่างประเทศ โดยมีเป้าประสงค์ของยุทธศาสตร์น้ีคือ ส่งเสริมการปลูกสมุนไพรแปรรูป

เบ้ืองต้นอย่างมีคุณภาพ ปริมาณวตัถุดิบสมุนไพรท่ีมีคุณภาพมีความเพียงพอใกล้เคียงต่อความ

ตอ้งการใชข้องผูป้ระกอบการ ผลิตภณัฑส์มุนไพร และอนุรักษส์มุนไพรไทยให้คงไวใ้ชป้ระโยชน์

ไดอ้ยา่งย ัง่ยนื 

กกกกกกก2) ยทุธศาสตร์พฒันาอุตสาหกรรมและการตลาดสมุนไพรใหมี้คุณภาพระดบัสากล โดยมี

เป้าประสงคข์องยุทธศาสตร์น้ีคือ ผลิตภณัฑส์มุนไพรมีศกัยภาพในการแข่งขนัทางการตลาดทั้งใน

และต่างประเทศ  

กกกกกกก3) ยุทธศาสตร์ส่งเสริมการใช้ผลิตภณัฑ์สมุนไพรเพื่อการรักษาโรคและการสร้างเสริม

สุขภาพ โดยมีวตัถุประสงคข์องยทุธศาสตร์น้ีคือ เพิ่มการใชผ้ลิตภณัฑส์มุนไพรในระบบสุขภาพใน

การรักษาโรคและเสริมสร้างสุขภาพ และเสริมสร้างพื้นฐานการพฒันาการแพทยแ์ผนไทยและ

สมุนไพรไทยใหเ้ป็นส่วนหน่ึงของระบบสุขภาพของประเทศในระยะยาว  

กกกกกกก4) ยุทธศาสตร์สร้างความเขม้แข็งของการบริหารและนโยบายภาครัฐเพื่อการขบัเคล่ือน

ผลิตภณัฑส์มุนไพรไทยอย่างย ัง่ยืน โดยมีเป้าประสงคข์องยุทธศาสตร์น้ีคือ ประเทศไทยมีกลไกใน

การพฒันาสมุนไพรท่ีมีศกัยภาพเพื่อ สร้างมูลค่าทางเศรษฐกิจของประเทศ 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ภาพท่ี 2.3 4 ยทุธศาสตร์ของแผนแม่บทสมุนไพรไทยสู่ตลาดโลก 

ท่ีมา: กรมการแพทยแ์ผนไทยและการแพทยท์างเลือก, (2564) 
 
กกกกกกกจากแผนแม่บทสมุนไพรไทยสู่ตลาดโลกโดยกรมการแพทยแ์ผนไทยและการแพทย์

ทางเลือก (2564) แสดงให้เห็นว่ายุทธศาสตร์ท่ี 1-3 มีเป้าหมายในการด าเนินการเพื่อส่งเสริมให้เกิด

การพฒันาสมุนไพรให้ครบวงจรเร่ิมตั้งแต่การผลิตวตัถุดิบจากสมุนไพร และสารสกดัสมุนไพรท่ี

ตรงตามความตอ้งการและมีคุณภาพ (การส่งเสริมการพฒันาสมุนไพรไทยในช่วงตน้ทาง) การผลิต

ผลิตภณัฑ์สมุนไพรด้วยกระบวนการผลิตท่ีมีคุณภาพ และไดรั้บการรับรองมาตรฐานต่าง ๆ  เพื่อ

พฒันาความสามารถในการแข่งขันของผูป้ระกอบการและสร้างความมั่นใจแก่ผูบ้ริโภค (การ

ส่งเสริมการพฒันาสมุนไพรไทยในช่วงกลางทาง)  และการส่งเสริมการขายผลิตภณัฑ์สมุนไพร 

รวมทั้งผลกัดนัให้เกิดการใชผ้ลิตภณัฑส์มุนไพรเพื่อการรักษาโรคและการส่งเสริมสุขภาพเพื่อเป็น

ทางเลือกในการสร้างความมัน่คงทางสุขภาพของประชาชนร่วมกบัการแพทยแ์ผนปัจจุบนัในระบบ

สาธารณสุข (การส่งเสริมและพฒันาสมุนไพรไทยในช่วงปลายน ้ า) ยุทธศาสตร์ท่ี 4 มีเป้าหมายใน

การสร้างกลไก เพื่อสนบัสนุนให้เกิดการด าเนินการพฒันาสมุนไพร อยา่งต่อเน่ืองและเป็นรูปธรรม 

ทั้งดา้นกลไกเชิงนโยบายท่ีมัน่คงกลไกการก าหนดทิศทางในการวิจยัและพฒันาสมุนไพรและกลไก

การสนับสนุนท่ีจะเอ้ือให้เกิดผลสัมฤทธ์ิท่ีชดัเจนและแกไ้ขอุปสรรค ดา้นกฎระเบียบ ทั้งน้ีเพื่อให้

การด าเนินการเป็นไปตามยุทธศาสตร์ท่ี 1-3 สามารถบรรลุไดต้ามเป้าหมายท่ีตั้งไวก้ารประสานกนั

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ของยุทธศาสตร์ทั้งส่ีภายใตแ้ผนแม่บทแห่งชาติ ฯ น้ีจะเป็นกลไกการขบัเคล่ือนให้เกิดการพฒันา

ผลิตภณัฑส์มุนไพรแบบครบวงจร 

กกกกกกกกระทรวงสาธารณสุข (2564) ไดร้ะบุวา่สถานการณ์ปัจจุบนัสมุนไพรไทยเป็นยาทางเลือก
ท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามสนใจเป็นอยา่งมาก วา่สมุนไพรไทยสามารถช่วยตา้นเช้ือไวรัสโควิด 19 ได ้ดว้ย
สรรพคุณท่ีโดดเด่นประกอบกบัราคาท่ีไม่แพงมาก ท าใหผู้บ้ริโภคน ามาใชเ้ป็นวิธีป้องกนัตวัเองดว้ย
การเลือกใชส้มุนไพรไทย ซ่ึงสมุนไพรท่ีสามารถช่วยป้องกนัโควิดได ้มีดงัน้ี 
สมุนไพรอันดับท่ี 1 ท่ีแพทย์แนะน าคือ  ฟ้าทะลายโจร ซ่ึงเป็นสมุนไพรไทยท่ีแพทยก์ระทรวง
สาธารณสุขให้การรับรองว่า สามารถช่วยรักษาโรคโควิด 19 ได ้และถูกน ามาใชใ้นการแจกให้กบั
ผูป่้วยควบคู่กบัการใชย้าฟาวิพิราเวียร์ ซ่ึงจากการศึกษาวิจยั พบว่า ฟ้าทะลายโจร มีกลไกตา้นไวรัส 
ป้องกนัไม่ให้ไวรัสเขา้เซลล์ ลดการแบ่งตวัไวรัสภายในเซลล์ เพิ่มภูมิคุม้กนัในการต่อสู้กบัไวรัส
และลดการอกัเสบท่ีปอดจากการติดเช้ือไวรัส  
 

 
ภาพท่ี 2.4 ผลิตภณัฑส์มุนไพรฟ้าทะลายโจร 

ท่ีมา: อภยัภูเบศร, (2564) 
 
กกกกกกกสมุนไพรอันดับท่ี 2 ท่ีแพทย์แนะน าคือ กระชายขาว โดยจากการศึกษาพบกว่า สาร 
Panduratin ของกระชายขาวมีฤทธ์ิในการตา้นไวรัสทั้งในระยะก่อนและหลงัการติดเช้ือ และยงัมี
ฤทธ์ิยบัย ั้งการท างานของเช้ือเอดส์ ตา้นไวรัสไขเ้ลือดออก และยบัย ั้งเช้ือไวรัสท่ีก่อโรคมือเทา้ปาก 
นอกจากน้ียงัพบวา่ ช่วยยบัย ั้งการแบ่งตวัของเช้ือไวรัสโควิดไดอี้กดว้ย 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ภาพท่ี 2.5 ผลิตภณัฑส์มุนไพรกระชายขาว 

ท่ีมา: อภยัภูเบศร, (2564) 
 
กกกกกกกสมุนไพรอนัดบั 3 ท่ีแพทยแ์นะน าคือ ขิง ซ่ึงมีรสเผด็ร้อนเป็นสมุนไพรพื้นบา้นมกัน ามา
รับประทานแกห้วดั แต่จากการศึกษาพบว่าสารส าคญั Zingerol และ Gingerol สามารถแย่งจบักบั
ต าแหน่ง Main protease ท่ีช่วยยบัย ั้งการแบ่งตวัของไวรัสโคโรนาสายพนัธุ์ 2019 ได ้  
 

 
ภาพท่ี 2.6 ผลิตภณัฑส์มุนไพรขิง 

ท่ีมา: อภยัภูเบศร, (2564) 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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กกกกกกกสมุนไพรอนัดบั 4 ท่ีแพทยแ์นะน าคือ มะขามป้อม ซ่ึงเป็นยาแกไ้อ ละลายเสมหะ โดย
พื้นบา้นใชรั้กษาหลอดลมอกัเสบ วณัโรคปอด หอบหืด ช่วยส่งเสริมการท างานของระบบภูมิคุม้กนั 
โดยสารส าคญัในมะขามป้อมสามารถจบักบัขาโปรตีนของไวรัสโควิด-19 มีผลต่อการยบัย ั้งการ
สร้างและการแบ่งตวัของเช้ือไวรัส 
 

 
ภาพท่ี 2.7 ผลิตภณัฑส์มุนไพรมะขามป้อม 

ท่ีมา: อภยัภูเบศร, (2564) 
 
กกกกกกกสมุนไพรอนัดับ 5 ท่ีแพทยแ์นะน า คือ ขมิ้นชัน ซ่ึงจากการศึกษาพบว่าสารส าคญัของ
ขมิ้นชนั และ desmethoxycurcumin สามารถแยง่จบักบัต าแหน่งของไวรัสโควิดท่ีจะเขา้สู่เซลล์ปอด 
และยบัย ั้งการแบ่งตวัของไวรัสได ้
 

 
ภาพท่ี 2.8 ผลิตภณัฑส์มุนไพรขมิ้นชนั 

ท่ีมา: อภยัภูเบศร, (2564) เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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กกกกกกกส าหรับการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสมุนไพรประเภทยาและ
อาหารเสริม ของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย ผูว้ิจยัไดก้ าหนดรูปแบบผลิตภณัฑส์มุนไพร
ท่ีศึกษา คือ ผลิตภณัฑย์าสมุนไพรและผลิตภณัฑอ์าหารเสริม โดยมีตวัอยา่งของสินคา้ท่ีเก่ียวขอ้งกบั
ผลิตภณัฑย์าสมุนไพรและผลิตภณัฑอ์าหารเสริมแสดงดงัภาพท่ี 2.9 - 2.16  
 

 
ภาพท่ี 2.9 ผลิตภณัฑย์าสมุนไพร 

ท่ีมา: กระต่ายชมจนัทร์, (2564) 
 

 
ภาพท่ี 2.10 ผลิตภณัฑย์าสมุนไพร 

ท่ีมา: อภยัภูเบศร, (2564) 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ภาพท่ี 2.11 ผลิตภณัฑย์าสมุนไพร 

ท่ีมา: อว้ยอนัโอสถ, (2564) 
 

 
ภาพท่ี 2.12 ผลิตภณัฑย์าสมุนไพร 

ท่ีมา: เฌอเอม, (2564) 
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ภาพท่ี 2.13 ผลิตภณัฑส์มุนไพรอาหารเสริม 

ท่ีมา: หมอเส็ง, (2564) 
 

 
ภาพท่ี 2.14 ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมสมุนไพร 

ท่ีมา: CHK Trading, (2564) 
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ภาพท่ี 2.15 ผลิตภณัฑส์มุนไพรอาหารเสริม 

ท่ีมา: วายกิง, (2564) 
 

 
ภาพท่ี 2.16 ผลิตภณัฑส์มุนไพรอาหารเสริม 

ท่ีมา: หลินจือมิน, (2564) 
 

 
ภาพท่ี 2.17 ผลิตภณัฑส์มุนไพรอาหารเสริม 

ท่ีมา: PHYTO GLOD, (2564) เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



52 
 

 
 

2.6 งานวิจัยที่เกีย่วข้อง 
 
กกกกกกกนัสทยา ชุ่มบุญชู (2560) ไดท้ าการศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคผลิตภณัฑ์อาหาร
และสมุนไพรในเขตพื้นท่ีจังหวดักาญจนบุรี การวิจัยคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์ 1) ศึกษาพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคผลิตภณัฑอ์าหารและสมุนไพรในจงัหวดักาญจนบุรี 2) ศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคผลิตภณัฑ์
สมุนไพรในจงัหวดักาญจนบุรีศึกษา กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษาในคร้ังน้ี ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคผลิตภณัฑอ์าหาร
และสมุนไพรในพื้นท่ีจงัหวดักาญจนบุรี จ านวน 385 คน โดยการเลือกกลุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง 
(Purposive Sampling) การวิเคราะห์ ขอ้มูลใชก้ารแจกแจงความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน ผลการวิจยัพบว่า เหตุผลในการเลือกซ้ือเพราะคุณภาพและรสชาติ จ านวนเงินท่ีตดัสินใจ
ซ้ืออยู่ท่ีระหว่าง 50-100 บาท การไดรั้บขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์เป็นการบอกต่อจากบุคคล
อ่ืน ช่วงเวลาท่ีซ้ือเป็น วนัหยุด (เสาร์ - อาทิตย)์ แหล่งท่ีนิยมซ้ือคือ งานแสดงสินคา้ เกณฑท่ี์ใช้ใน
การตดัสินใจซ้ือคือ คุณภาพสินคา้ และส่วนใหญ่มีการวางแผนการตดัสินใจซ้ือ และผลการศึกษา
ขอ้มูลพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพร พบวา่ ผลิตภณัฑป์ระเภทท่ีเคยซ้ือของ
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นยาส าหรับทาภายนอก เหตุผล ในการเลือกซ้ือเพราะคุณภาพ จ านวนเงินท่ี
ตดัสินใจซ้ืออยู่ท่ีระหว่าง 101-200 บาทไดรั้บขอ้มูลข่าวสาร เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์จากการบอกต่อจาก
บุคคลอ่ืน ช่วงเวลาท่ีซ้ือผลิตภณัฑส่์วนใหญ่เป็นวนัธรรมดา แหล่งท่ี ผูบ้ริโภคนิยมซ้ือผลิตภณัฑจ์าก
แหล่งผลิตโดยตรงเกณฑท่ี์ใชใ้นการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑค์ือ คุณภาพของสินคา้ และมีการวางแผน
ในการตดัสินใจ 
กกกกกกกณิชา ธีรธวัชกุล (2561) ได้ท าการศึกษาเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
ความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือยาหม่องสมุนไพร ของนักท่องเท่ียวชาวจีนการวิจัยคร้ังน้ีมี
วตัถุประสงค์เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือยาหม่อง
สมุนไพรของนกัท่องเท่ียวชาวจีนส าหรับกลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีคือ นกัท่องเท่ียวชาวจีน
ท่ีเคยเดินทางมาท่องเท่ียวเมืองไทยและซ้ือยาหม่องสมุนไพร จ านวน 400 คน โดยใชแ้บบสอบถาม
เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์  ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย 
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน สถิติท่ีใชใ้นการทดสอบสมมติฐาน ไดแ้ก่ การวิเคราะห์ความแตกต่างโดยการ
หาค่าทีการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว สถิติ Brown-Forsythe และการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์
ใชส้ถิติสหสัมพนัธ์อยา่งง่ายของเพียร์สัน ผลการทดสอบ สมมติฐาน พบว่า ผูบ้ริโภคชาวจีนท่ีมีอายุ
แตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือยาหม่องสมุนไพร ดา้นปริมาณและดา้นค่าใชจ่้ายการซ้ือแต่ละ
คร้ังแตกต่างกัน ท่ีระดับนัยส าคญัทางสถิติ 0.01 และ ท่ีระดับนัยส าคญัทางสถิติ 0.05 ตามล าดับ 
ในขณะท่ีอาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน แตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือยาหม่องสมุนไพรใน
ดา้นปริมาณและดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือแต่ละคร้ัง แตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.01 ส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑแ์ละช่องทางจดัจ าหน่าย มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือยาเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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หม่องสมุนไพรของนักท่องเท่ียวชาวจีน ดา้นปริมาณ การซ้ือยาหม่องสมุนไพรแต่ละคร้ัง ท่ีระดบั
นัยส าคัญทางสถิติ 0.01 โดยมีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันในระดับต ่า ส่วนประสมทาง
การตลาดด้านช่องทางจัดจ าหน่าย มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือยาหม่องสมุนไพรของ
นกัท่องเท่ียวชาวจีน ดา้นค่าใชจ่้ายการซ้ือยาหม่องสมุนไพรในแต่ละคร้ัง ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 
0.01 โดยมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบัต ่า 
กกกกกกกพิพฒัน์ เปียศรี (2562) ได้ท าการศึกษาเก่ียวกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์
สมุนไพร ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี มีวตัถุประสงค์ 1. เพื่อศึกษา
กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพร ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 2. เพื่อศึกษา
กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพร ของประชากรในเขต กรุงเทพมหานคร จ าแนกตาม
ปัจจยัดา้นประชากร 3. เพื่อศึกษากระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพร ของ ประชากรใน
เขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปัจจยัดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค 6Ws และ 1H 4. เพื่อศึกษาปัจจยั
ด้าน ส่วนประสมทางการตลาดบริการ (4P’s) ท่ีมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์
สมุนไพร ของประชากรในเขต กรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ ประชากร
ในเขตกรุงเทพมหานครท่ีซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพร จ านวน 400 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็น
เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย 
และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ทดสอบสมมติฐานดว้ยสถิติการทดสอบแบบ t-test แบบ สถิติความ
แปรปรวนทางเดียว (One – Way ANOVA) หากพบความแตกต่างจะนาไปเปรียบเทียบเป็นรายคู่ 
โดยใชว้ิธี ของ LSD และสถิติการถดถอยพหุคุณ (Multiple Regression) ผลการทดสอบสมมติฐาน
พบว่า ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีปัจจยัด้านประชากร  ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนั ท าให้กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์สมุนไพร ไม่
ต่างกัน ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีปัจจัยด้านพฤติกรรมผูบ้ริโภค ด้านท่ีให้ระดับ
ความส าคญักบัผลิตภณัฑ์สมุนไพร ปัจจยัท่ีท่านจะค านึงถึงก่อนตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพร
วตัถุประสงคท่ี์ท่านซ้ือผลิตภณัฑ ์สมุนไพร ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรก่ีคร้ังต่อสัปดาห์
ต่างกัน ท าให้กระบวนการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรต่างกัน และประชากรในเขต
กรุงเทพมหานคร ท่ีมีปัจจยัด้านพฤติกรรมผูบ้ริโภค ด้านบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อ  การตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑส์มุนไพรของท่าน ท่านซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรจากสถานท่ีใด ท่านไดรั้บข่าวสารเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑส์มุนไพรจากแหล่งใดบา้งต่างกนั ท าให้กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพร ไม่
ต่างกนั ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริม
การตลาด มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพร ของประชากรในเขต
กรุงเทพมหานคร 
กกกกกกกนฤมล เสร็จกิจ (2564) ไดท้ าการศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวกายท่ีมีส่วนผสมของสมุนไพรไทยของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชัน่
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วาย จงัหวดัชลบุรี การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์ 3 ประการได้แก่ 1. เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือ ผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวกายท่ีมีส่วนผสมของสมุนไพรไทย 2. เพื่อศึกษาระดบัความส าคญั
ของปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ์และ 3. เพื่อศึกษาอิทธิพลของปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑท่ี์ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวกายท่ีมีส่วนผสมของสมุนไพรไทยของผู ้บริโภคเจนเนอเรชัน่
วายจงัหวดัชลบุรี ผูว้ิจยัค  านวณขนาดของกลุ่มตวัอย่างแบบไม่ทราบประชากรท่ีค่าความเช่ือมัน่ท่ี
ร้อยละ 95ไดก้ลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการวิจยัจ านวน 400 ชุด ใชก้ารวิเคราะห์ขอ้มลู สถิติเชิงพรรณนา
ไดแ้ก่ร้อยละค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและสถิติเชิงอนุมานท่ีใชใ้นการทดสอบสมมติฐาน 
ไดแ้ก่การวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณ ผลการวิเคราะห์พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น
เพศหญิง มีอาย ุ24-28 ปี มีสถานภาพ โสด มีระดบัการศึกษาปริญญาตรีและมีอาชีพพนกังานเอกชน 
ซ้ือผลิตภณัฑท่ี์มีส่วนผสมของสมุนไพรไทย 2-3 ช้ินต่อเดือน มีค่าใชจ่้ายในการซ้ือ 300-500 บาทต่อ
คร้ัง เหตุผลในการซ้ือผลิตภณัฑเ์พราะอยากลองของใหม่ สถานท่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ ์คือ ซุปเปอร์
มาร์เก็ตโดยไม่มีร้านประจ า ส่วนผสมของสมุนไพรไทยช่ืนชอบคือว่านหางจระเขโ้ดยเน้นการ
แกปั้ญหาผิวกายในท่ีตอ้งการคือผิวชุ่มช่ืนบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือคือ ตวัเอง มีวตัถุประสงคใ์น
การซ้ือเพื่อใช้เองและผลการศึกษาระดับความส าคญัของปัจจัยท่ีใช้ในการเลือกซ้ือ พบว่ากลุ่ม
ตวัอย่างให้ความส าคญักบัปัจจยัผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางสมุนไพรไทยโดย พบว่ามีความส าคญัใน
ระดบัมาก เม่ือพิจารณาระดบัความส าคญัปัจจยัดา้นคุณภาพมีคะแนนเฉล่ียเป็น อนัดบัแรก รองลงมา
คือ ปัจจยัดา้นความหลากหลาย และปัจจยัดา้นบรรจุภณัฑ ์อนัดบัท่ีสามคือ ปัจจยัดา้น การรับประกนั
สินคา้ อนัดบัท่ีส่ีคือ ปัจจยัดา้นคุณสมบติัและอนัดบัสุดทา้ยไดแ้ก่ปัจจยัดา้นตราสินคา้ ผลทดสอบ
สมมติฐานพบว่า ปัจจยัด้านบรรจุภณัฑ์ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวกายท่ีมี 
ส่วนผสมของสมุนไพรไทยของผู ้บริโภคเจนเนอเรชั่นวายมากท่ีสุด รองลงมาได้แก่ปัจจยัด้าน      
คุณสมบติั ปัจจยัด้านการรับประกัน ปัจจยัด้านคุณภาพและปัจจัยสุดท้ายได้แก่ปัจจยัด้านความ
หลากหลายโดยมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
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บทที ่3 

วธิีการด าเนินงานวจิัย 
 

กกกกกกกในการวิจยัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสมุนไพรประเภทยาและอาหารเสริม 

ของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทยผูวิ้จยัไดก้ าหนดขั้นตอนการวิจยั ดงัน้ี  

กกกกกกก3.1 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

กกกกกกก3.2 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั 

กกกกกกก3.3 การเก็บรวบรวมขอ้มูล 

กกกกกกก3.4 สถิติท่ีใชใ้นการวิจยั 

 

3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 
กกกกกกก3.1.1 ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยั 
กกกกกกกประชากรท่ีใชใ้นการวิจยั คือ ผูบ้ริโภคท่ีมีประสบการณ์ในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรใน

ภาคกลางของประเทศไทยท่ีมีจ านวนในการซ้ือตั้งแต่ 1 คร้ังขึ้นไป ในรอบ 6 เดือนท่ีผ่านมา โดย

ตอ้งเป็นผูซ้ื้อท่ีมีวตัถุประสงค์เพื่อใช้ส าหรับการส่งเสริมสุขภาพหรือการรักษาโรคเท่านั้น ซ่ึงไม่

ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน ผูวิ้จัยสนใจศึกษาพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรของ

ผูบ้ริโภคในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทยประกอบดว้ย กรุงเทพมหานคร และอีก 21 จงัหวดั 

ได้แก่ พิษณุโลก สุโขทัย เพชรบูรณ์ พิจิตร ก าแพงเพรช นครสวรรค์ ลพบุรี ชัยนาท อุทัยธานี 

สิงห์บุรี อ่างทอง สระบุรี พระนครศรีอยุธยา สุพรรณบุรี นครนายก ปทุมธานี นนทบุรี นครปฐม 

สมุทรปราการ สมุทรสาคร และสมุทรสงคราม (กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย, 2558) 
 

กกกกกกก3.1.2 ขนาดกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั 
กกกกกก กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการศึกษา คือ ผูบ้ริโภคท่ีมีประสบการณ์ในการซ้ือผลิตภัณฑ ์
สมุนไพรในภาคกลางของประเทศไทยท่ีมีจ านวนในการซ้ือตั้งแต่ 1 คร้ังขึ้นไปในรอบ 6 เดือนท่ี
ผ่านมา โดยตอ้งเป็นผูซ้ื้อท่ีมีวตัถุประสงค์เพื่อใช้ส าหรับการส่งเสริมสุขภาพหรือการรักษาโรค
เท่านั้ น ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอนจึงค านวณจากสูตรไม่ทราบขนาดตัวอย่าง  
(W.G. Cochran ,1953) โดยก าหนดระดับความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 และระดบัค่าความคลาดเคล่ือน
ร้อยละ 5 (กลัยา วาณิชยบ์ญัชา, 2549) โดยมีวิธีค  านวณดงัน้ี 
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กกกกกกกสูตร      n=
P(1-P)Z2

E2                                                                                      (3.1) 
 

กกกกกกกโดยท่ี                n   แทน ขนาดของตวัอยา่ง 
                   P  แทน สัดส่วนประชากรท่ีผูว้ิจยัตอ้งการจะสุ่มเท่ากบั 0.5 
                  Z  แทน  ความเช่ือมั่นท่ีผู ้วิจัยก าหนดไว้ท่ีระดับนัยส าคัญทางสถิติ 
                                                         ท่ี ร ะ ดั บ นั ย ส า คั ญ ท า ง ส ถิ ติ  0.05 มี ค่ า เ ท่ า กั บ  1.96  
                                                         (ความเช่ือมัน่ 95%) 
                  E  แทน ค่าความผิดพลาดสูงสุดท่ีเกิดขึ้นเท่ากบั 0.05 
กกกกกกกจากสูตรการค านวณขา้งตน้จะได ้n = (0.5)(1-0.5) 1.962 / (0.05)2 = 385 ไดข้นาดตวัอยา่ง
จ านวน 385 ตวัอยา่ง และเพิ่มจ านวนตวัอยา่ง 15 ตวัอยา่ง รวมขนาดตวัอยา่งเท่ากบั 400 ตวัอยา่ง เพื่อ
ความถูกตอ้งและความสมบูรณ์ของขอ้มูล 
 

กกกกกกก3.1.3 การสุ่มตวัอยา่ง  
กกกกกกกการสุ่มตวัอย่างการวิจยัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสมุนไพรประเภทยาและ
อาหารเสริม ของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย ใช้การสุ่มตัวอย่างแบบหลายขั้นตอน 
(Multi-stage Sampling) โดยมีขั้นตอนดงัต่อไปน้ี 
กกกกกกกผูว้ิจยัใชก้ารเลือกตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เพื่อเลือกเฉพาะผูท่ี้เคยซ้ือ

ผลิตภณัฑส์มุนไพรในเขตพื้นท่ีภาคกลางของประเทศไทยท่ีมีจ านวนในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพร

ตั้งแต่ 1 คร้ังขึ้นไปภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมาโดยตอ้งเป็นผูซ้ื้อท่ีมีวตัถุประสงค์เพื่อใช้ส าหรับการ

ส่งเสริมสุขภาพหรือการรักษาโรคเท่านั้น โดยเลือกช่องทางเก็บขอ้มูลในพื้นท่ีต่าง ๆจ านวน 400 

ตัวอย่าง  โดยเลือกเก็บข้อมูลจากสถานท่ี  ท่ี เป็นแหล่งจัดงานแสดงสินค้า ท่ี เ ก่ียวข้องกับ 

ผลิตภัณฑ์สมุนไพรท่ีมีจ านวนประชากรมากท่ีสุด 8 จังหวัดแรกของภาคกลางประเทศไทย  

ดงัแสดงตารางท่ี 3.1  

 
 
 
 
 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



57 
 

 
 

ตารางท่ี 3.1 จ านวนประชากรจ าแนกตามจงัหวดัในภาคกลางของประเทศไทย  

ล าดบั 
จงัหวดัในพื้นท่ีภาค

กลาง 
ชาย หญิง รวม 

1 กรุงเทพมหานคร 2,592,292 2,935,702 5,527,994 
2 สมุทรปราการ 645,884 710,565 1,356,449 
3 นนทบุรี 599,167 689,470 1,288,637 
4 ปทุมธานี 563,851 626,209 1,190,060 
5 นครสวรรค ์ 504,657 530,371 1,035,028 
6 เพชรบูรณ์ 482,234 496,138 978,372 
7 นครปฐม 442,800 479,371 922,171 
8 พิษณุโลก 414,577 432,807 847,384 
9 สุพรรณบุรี 402,883 432,477 835,360 
10 พระนครศรีอยธุยา 394,024 426,488 820,512 
11 ลพบุรี 368,733 370,740 739,473 
12 ก าแพงเพชร 351,539 360,604 712,143 
13 สระบุรี 316,201 327,762 643,963 
14 สมุทรสาคร 282,683 304,106 586,789 
15 สุโขทยั 283,429 301,923 585,352 
16 พิจิตร 258,012 271,383 529,395 
17 อุทยัธานี 158,926 166,190 325,116 
18 ชยันาท 153,962 166,470 320,432 
19 อ่างทอง 131,399 143,364 274,763 
20 นครนายก 128,854 131,579 260,433 
21 สิงห์บุรี 97,144 107,382 204,526 
22 สมุทรสงคราม 91,101 99,741 190,842 

ท่ีมา: ส านกังานสถิติแห่งชาติ, (2564) (ขอ้มูล ณ วนัท่ี 30 กรกฎาคม 2565) 

 
กกกกกกกจากตารางท่ี 3.1 แสดงจ านวนประชากรของภาคกลางประเทศไทย โดยเลือกจากจงัหวดัท่ี
มีจ านวนประชากรมากท่ีสุด 8 อนัดับแรกของภาคกลางประเทศไทย โดยก าหนดสัดส่วนขนาด
ตวัอย่างท่ีจดัเก็บขอ้มูลในแต่ละพื้นท่ีเท่า ๆ กนั จ านวนกลุ่มละ 50 ตวัอย่าง รวม 400 ตวัอย่าง โดย
จดัเก็บขอ้มูลจากพื้นท่ีดงัน้ี 
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กกกกกกก1.  กรุงเทพมหานคร ศูนยก์ารคา้ เซ็นทรัลเวิลด ์เป็นศูนยก์ารคา้ท่ีมีสินคา้และงานจดัแสดง

สินคา้ท่ีเก่ียวกบัผลิตภณัฑส์มุนไพร 

กกกกกกก2.  สมุทรปราการ ศูนยก์ารคา้ เมกาบางนา เป็นศูนยก์ารคา้ท่ีมีสินคา้และงานจดัแสดง

สินคา้ท่ีเก่ียวกบัผลิตภณัฑส์มุนไพร 

กกกกกกก3.  นนทบุรี ศูนยก์ารคา้ เซ็นทรัลพลาซา เวสต์เกต เป็นศูนยก์ารคา้ท่ีมีสินคา้และงานจดั

แสดงสินคา้ท่ีเก่ียวกบัผลิตภณัฑส์มุนไพร 

กกกกกกก4. ปทุมธานี ศูนยก์ารคา้ ฟิวเจอร์พาร์ค เป็นศูนยก์ารคา้ท่ีมีสินคา้และงานจดัแสดงสินคา้ท่ี

เก่ียวกบัผลิตภณัฑส์มุนไพร 

กกกกกกก5. นครสวรรค ์ศูนยก์ารคา้ วี-สแควร์ เป็นศูนยก์ารคา้ท่ีมีสินคา้และงานจดัแสดงสินคา้ท่ี

เก่ียวกบัผลิตภณัฑส์มุนไพร 

กกกกกกก6. เพชรบูรณ์ ศูนยก์ารคา้ ท็อปแลนด์ เพชรบูรณ์ เป็นศูนยก์ารคา้ท่ีมีสินคา้และงานจดั

แสดงสินคา้ท่ีเก่ียวกบัผลิตภณัฑส์มุนไพร 

กกกกกกก7. นครปฐม ศูนยก์ารคา้ เซ็นทรัล นครปฐม เป็นศูนยก์ารคา้ท่ีมีสินคา้และงานจดัแสดง

สินคา้ท่ีเก่ียวกบัผลิตภณัฑส์มุนไพร 

กกกกกกก8. พิษณุโลก ศูนยก์ารคา้ ท็อปแลนด์พลาซ่า เป็นศูนยก์ารคา้ท่ีมีสินคา้และงานจดัแสดง

สินคา้ท่ีเก่ียวกบัผลิตภณัฑส์มุนไพร 

กกกกกกกจากนั้นผูวิ้จยัจะเดินทางไปยงัสถานท่ีต่าง ๆ ตามท่ีระบุขา้งตน้และสอบถามไปยงับุคคลท่ี

เป็นกลุ่มตวัอย่างและเก็บขอ้มูลจากบุคคลท่ีให้ความร่วมมือและสมคัรใจให้ขอ้มูล ตามจ านวนท่ี

ก าหนดจนครบ 

 

3.2 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย 
 

กกกกกกกงานวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสมุนไพรประเภทยาและอาหารเสริม 

ของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย เป็นงานวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใช้

แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
 

กกกกกกก3.2.1 ลกัษณะเคร่ืองมือ 

กกกกกก เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลในการวิจัยคร้ังน้ีใช้แบบสอบถามออฟไลน์ 

จ านวน 400 ชุดโดยลกัษณะของแบบสอบถามท่ีใช้เป็นลกัษณะของแบบสอบถามปลายปิด และ  

แบบสอบถามปลายเปิด โดยแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 5 ส่วนคือ 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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กกกกกกกแบบสอบถามตอนท่ี 1 เป็นค าถามคดักรองผูต้อบแบบสอบถาม ว่าเคยซ้ือผลิตภณัฑ์

สมุนไพรหรือไม่ เป็นแบบสอบถามปลายปิด (Close-Ended Response Question)  จ านวน 3 ขอ้  

กกกกกกกแบบสอบถามตอนท่ี 2 เป็นค าถามเก่ียวกบัขอ้มูลเบ้ืองตน้ของผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 

6 ข้อ ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ สถานภาพ ระดับการศึกษา รายได้เฉล่ียต่อเดือน  โดยลักษณะ

แบบสอบถามเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check list) 

กกกกกกกแบบสอบถามตอนท่ี 3 เป็นค าถามเก่ียวกบัขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพร 

จ านวน 6 ขอ้ โดยลกัษณะแบบสอบถามเป็นลักษณะอัตราส่วน (Ratio) และแบบสอบถามแบบ

ตรวจสอบรายการ (Check list) 

กกกกกกกแบบสอบถามตอนท่ี 4 เป็นค าถามเก่ียวกบัปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดซ่ึงเป็น

แบบสอบถามแบบ Likert scale จ านวน 17 ขอ้ ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา  ดา้นช่องทางการจดั

จ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยใชม้าตรวดัแบบช่วง (Interval)  

กกกกกกกเกณฑ์การให้คะแนนส าาหรับค าถามตามมาตรวดัแบบ Likert scale นั้นมีเกณฑ์การให้

คะแนนค าตอบ ดงัต่อไปน้ี  

กกกกกกก5 หมายถึง เห็นดว้ยมากท่ีสุด  

กกกกกกก4 หมายถึง เห็นดว้ยมาก 

กกกกกกก3 หมายถึง เห็นดว้ยปานกลา 

กกกกกกก2 หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ย 

กกกกกกก1 หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

กกกกกกกแบบสอบถามตอนท่ี 5 เป็นค าถามเก่ียวกบัความรู้ ความเขา้ใจซ่ึงเป็นแบบสอบถามแบบ 

Likert scale จ านวน 9 ขอ้ โดยใชม้าตรวดัแบบช่วง (Interval)  

กกกกกกกเกณฑ์การให้คะแนนส าาหรับค าถามตามมาตรวดัแบบ Likert scale นั้นมีเกณฑ์การให้

คะแนนค าตอบ ดงัต่อไปน้ี  

กกกกกกก5 หมายถึง เห็นดว้ยมากท่ีสุด  

กกกกกกก4 หมายถึง เห็นดว้ยมาก 

กกกกกกก3 หมายถึง เห็นดว้ยปานกลา 

กกกกกกก2 หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ย 

กกกกกกก1 หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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กกกกกกกการแปลผลการวิจยัของลกัษณะแบบสอบถามท่ีใชน้ี้ ผูวิ้จยัใชเ้กณฑเ์ฉล่ียในการแปลผล

ซ่ึงสามารถค านวณจากสูตรดงัต่อไปน้ี 

กกกกกกกความกวา้งของอนัตรภาคชั้น = 
คะแนนสูงสุด−คะแนนต ่าสุด

จ านวนชั้น
 

      

กกกกกกกช่วงคะแนน                            = 
5−1

5
 

 

                                                              = 0.8 
 

กกกกกกกเกณฑ์การแปลความหมายจัดล าดับค่าเฉล่ียในการวดัระดับความคิดเห็นของผูต้อบ 

แบบสอบถามในการศึกษาคร้ังน้ีไดก้ าหนดใหมี้อนัตรภาคชั้นเท่ากนั คือ 0.8 ดงันั้น 

กกกกกกกระดบัคะแนนเฉล่ีย     ระดบัความคิดเห็น 

กกกกกกก4.21 – 5.00   หมายถึง เห็นดว้ยมากท่ีสุด 

กกกกกกก3.41 – 4.20   หมายถึง เห็นดว้ยมาก 

กกกกกกก2.61 – 3.40   หมายถึง เห็นดว้ยปานกลาง  

กกกกกกก1.81 – 2.60   หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ย 

กกกกกกก1.00 – 1.80   หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
 

กกกกกกก3.2.2 วิธีการสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั 

กกกกกกกในการสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั ผูวิ้จยัไดด้ าเนินการดงัต่อไปน้ี 

กกกกกกก1. ท าการศึกษาคน้ควา้ขอ้มูลจากเอกสาร ขอ้ความทางวิชาการ ต าราทางวิชาการ วารสาร 

ส่ือส่ิงพิมพแ์ละงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อก าหนดขอบเขต 

กกกกกกก2. สร้างแบบสอบถาม โดยอาศยักรอบแนวความคิดท่ีเก่ียวข้องกับพฤติกรรมการซ้ือ

สมุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย  

กกกกกกก3. น าแบบสอบถามร่างเสนอต่ออาจารยท่ี์ปรึกษางานวิจยั เพื่อตรวจสอบขอค าแนะน า

และพิจารณาความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา (Content Validity)  

กกกกกกก4. น าแบบสอบถามท่ีได้รับการแกไ้ขถูกตอ้ง และขอความอนุเคราะห์จากผูท้รงคุณวุฒิ

ตรวจสอบความถูกต้อง เพื่อความเหมาะสมของแบบสอบถามในการวิจัยโดยผู ้ทรงคุณวุฒิ  

จ านวน 3 ท่าน 

 

 

 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 3.2  รายช่ือ ต าแหน่ง และสถานท่ีปฏิบติังานของผูท้รงคุณวุฒิ 
รายช่ือผูท้รงคุณวุฒิ ต าแหน่งงาน สถานท่ีปฏิบติังาน 

1. รศ.กตญัญู หิรัญญสมบูรณ์ อาจารยป์ระจ า 
คณะบริหารธุรกิจ 

สถาบันเทคโนโลยีพระจอม
เกลา้เจา้คุณทหารลาดกระบงั 

2. ผูช่้วยศาสตราจารย ์ 
ดร.มณฑาจุฬา  สุวฒันะดิลก 

อาจารยป์ระจ า 
คณะบริหารธุรกิจ 

สถาบันเทคโนโลยีพระจอม
เกลา้เจา้คุณทหารลาดกระบงั 

3. นายวรยทุธ อคิเรกถาวร เจา้ของร้านขายยาและ
ผลิตภณัฑส์มุนไพร 

ร้านสิริเภสัช 

     

กกกกกกกการพิจารณาความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา (Content Validity) พิจารณาจากดัชนีความ
สอดคล้องระหว่างข้อความกับแบบสอบถามท่ีวัดแต่ละข้อ ด้วยการน าแบบสอบถามไปให้
ผูท้รงคุณวุฒิลงความคิดเห็นโดยใชห้ลกัเกณฑก์ารใหค้ะแนนดงัน้ี 
กกกกกกก+1 ส าหรับขอ้ความท่ีสอดคลอ้งกบัส่ิงท่ีตอ้งการวดั 
กกกกกกก0 ส าหรับขอ้ความท่ีไม่แน่ใจวา่สอดคลอ้งกบัส่ิงท่ีตอ้งการวดั 
กกกกกกก-1 ส าหรับขอ้ความท่ีแน่ใจวา่ไม่สอดคลอ้งกบัส่ิงท่ีตอ้งการวดั 
บนัทึกผลการพิจารณาของผูท้รงคุณวุฒิแต่ละขอ้ แลว้น าไปหาดชันีความสอดคลอ้งระหวา่งขอ้ความ
กบัส่ิงท่ีตอ้งการวดั (บุญเชิด ภิญโญอนนัตพงษ,์ 2548) ดงัน้ี 
 

กกกกกกกสูตร      IOC  =  
∑ 𝑅

𝑁
                                                                                               (3.2) 

 

กกกกกกกโดยท่ี    IOC   แทน ดชันีความสอดคลอ้งระหวา่งขอ้ความกบัส่ิงท่ีตอ้งการวดั 
      ∑ 𝑅  แทน ผลรวมของคะแนนความคิดเห็นแต่ละขอ้ของผูท้รงคุณวุฒิทั้งหมด 
         N   แทน จ านวนผูท้รงคุณวุฒิ 
กกกกกกกค่า IOC จะมีค่าตั้ งแต่ –1.00 ถึง 1.00 โดยปกติจะพิจารณาคัดเลือกค าถามท่ีมีค่า  IOC 
มากกว่า 0.5 หากค าถามขอ้ใดมีค่า IOC นอ้ยกว่า 0.5 ผูว้ิจยัจะน ามาพิจารณาปรับปรุงแกไ้ขเพื่อใหมี้
ความชดัเจน และครอบคลุมองคป์ระกอบของตวัแปรอย่างครบถว้นตามวตัถุประสงคข์องการวิจยั
ตามขอ้เสนอแนะของผูเ้ช่ียวชาญ (สรายทุธ กนัหลง, 2555)  
กกกกกกก5. น าแบบสอบถามท่ีได้ท าการปรับปรุงแกไ้ขตามขอ้เสนอแนะของอาจารย์ ท่ีปรึกษา

งานวิจยัไปทดลองใช้ (Try Out) กบักลุ่มประชากรท่ีมีลกัษณะใกลเ้คียงกบักลุ่มตวัอย่าง จ านวน 30 

คน เพื่อน ามาหาค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถาม  

กกกกกกก6. การหาความเช่ือมั่น (Reliability) ของแบบสอบถาม จะท าการหาค่าสัมประสิทธ์ิ

แอลฟา (Alpha Coefficient) ตามวิธีการของ Cronbach (1990)  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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กกกกกกกดว้ยการวิเคราะห์แบบสอบถามด้วยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ SPSS โดยมีเกณฑ์ใน

การแปลผลค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) ดงัน้ี (เกียรติสุดาศรีสุข, 2552) 

กกกกกกกค่าความเช่ือมัน่     ระดบัความเช่ือมัน่  

กกกกกกก0.71 – 1.00          สูง  

กกกกกกก0.41 – 0.70          ปานกลาง  

กกกกกกก0.21 – 0.40           ต ่า 

กกกกกกก0.00 – 0.20           ต ่ามาก / ไม่มีเลย 

กกกกกกกโดยค่าความเช่ือมัน่จะตอ้งมีค่าตั้งแต่ 0.70 ขึ้นไปจึงจะยอมรับไดว้า่แบบสอบถามมีระดบั

ความเช่ือถือท่ีสูง ดงัแสดงในตารางท่ี 3.3 

 

ตารางท่ี 3.3 ค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและความรู้    

                    ความเข้าใจท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรของผูบ้ริโภคใน 

                    ภาคกลางของประเทศไทย 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและ
ความรู้ ความเขา้ใจ 

จ านวนขอ้ 
ค่าความเช่ือมัน่ของ
แบบสอบถาม  

(Cronbach’s Alpha) 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4 0.9018 
ดา้นราคา 4 0.8216 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4 0.8211 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 5 0.8070 
ดา้นความรู้ ความเขา้เขา้ใจ 9 0.9109 

รวม 26 0.7257 
 

กกกกกกก7. น าแบบสอบถามท่ีผ่านการตรวจสอบคุณภาพแล้วมาตรวจสอบอีกคร้ังแล้วน า

แบบสอบถามท่ีสมบูรณ์ไปใช้ในการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง เพื่อน ามาวิเคราะห์และสรุป

ผลการวิจยั 
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3.3 วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล 
 

กกกกกกก3.3.1 แหล่งขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) 

กกกกกกกในการวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสมุนไพรประเภทยาและอาหาร

เสริม ของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย  ผูว้ิจยัใชแ้บบสอบถามเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง

ท่ีเคยซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรท่ีอาศยัอยู่ในพื้นท่ีภาคกลางของประเทศไทย จ านวน 400 คน โดยให้

กลุ่มตวัอย่างตอบแบบสอบถามดว้ยตวัเองโดยจะท าการแจกกระดาษค าถามใหผู้ต้อบแบบสอบถาม 

เพื่อท าแบบสอบถามเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสมุนไพรประเภทยาและอาหาร

เสริม ของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย  
 

กกกกกกก3.3.2 แหล่งขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) 

กกกกกก ผูวิ้จัยท าการศึกษาค้นคว้าข้อมูลท่ีมีผูเ้ก็บรวบรวมข้อมูลไว้แล้ว ได้แก่ หนังสือทาง 

วิชาการ บทความ วารสาร วิทยานิพนธ์ ตลอดจนขอ้มูลทางอินเทอร์เน็ตต่าง ๆ และเอกสารทาง

วิชาการท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

3.4 สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
 

กกกกกกก3.4.1 สถิติท่ีใชว้ิเคราะห์ขอ้มูล 

กกกกกกกการวิเคราะห์ขอ้มูลในคร้ังน้ีผูวิ้จยัท าการประมวลผลและวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยโปรแกรม

ส าเร็จรูปโดยใชส้ถิติต่าง ๆ ดงัน้ี 

                          3.4.1.1 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) 

                                      1) ค่าร้อยละ (Percentage) ใช้อธิบายขอ้มูลลกัษณะประชากรศาสตร์ของ

กลุ่มตวัอยา่ง ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ อาชีพ ระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 

                          สูตร       P =
F×100

n
                                                                    (3.3) 

                          โดยท่ี                 P แทน ร้อยละ 

                                     F แทน ความถ่ีท่ีตอ้งการแปลค่าเป็นร้อยละ 

                                     n แทน จ านวนความถ่ีทั้งหมด 

 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



64 
 

 
 

                                      2) ค่าเฉล่ีย (Mean) 
 

                          สูตร       x̅ =
∑x

N
                                                                            (3.4) 

 

                          โดยท่ี                x̅  แทน ค่าเฉล่ีย 

                                   ∑x  แทน ผลรวมของขอ้มูลทั้งหมด 

                                           N  แทน จ านวนขอ้มูลทั้งหมด 
                                      3) ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 

                          สูตร      S.D. = 
√nΣx2−(∑x)2

n(n−1)
                                                          (3.5) 
 

                          โดยท่ี            S.D.  แทน ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

                                                    X  แทน ขอ้มูลแต่ละจ านวน 

                                                    x̅  แทน ค่าเฉล่ียของขอ้มูลแต่ละจ านวน 

                                                    n  แทน จ านวนขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง 
                          3.4.1.2 สถิติเชิงอนุมาน เป็นการทดสอบสมมติฐานท่ีก าหนดไวใ้นทางสถิติ เพื่อใช้

หาความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรตน้ คือลกัษณะประชากรศาสตร์ ส่วนประสมทางการตลาดและ

ความรู้ ความเขา้ใจ กบัตวัแปรตาม คือ พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรของผูบ้ริโภคในภาค

กลางของประเทศไทย โดยสถิติท่ีใชใ้นการทดสอบสมมติฐาน ไดแ้ก่ 

                                      1) ทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างกลุ่มตัวอย่าง  2 กลุ่มท่ีเป็น

อิสระต่อกนั ใชส้ถิติทดสอบค่า t (Independent Sample t-test) 
 

                          สูตร      t =
x̅1 −x̅2 

√
s1

2

n1
+

s2
2

n2

                                                                       (3.6) 

  

                          โดยท่ี                 t  แทน ค่าสถิติท่ีใชใ้นการพิจารณา t-distribution 

               x̅1, x̅2  แทน ค่าเฉล่ียของกลุ่มท่ี 1 และกลุ่มท่ี 2 ตามล าดบั 

                s1
2, s2

2  แทน ค่าความแปรปรวนของคะแนนของกลุ่มตวัอย่าง  1 และ 

                                                    กลุ่มตวัอยา่งท่ี 2 ตามล าดบั 

               n1, n2  แทน ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง ท่ี  1 และกลุ่มตัวอย่า ง ท่ี  2 

                                                                   ตามล าดบั 

                                      2) ทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระห่างกลุ่มตวัอย่างท่ีมากกว่า 2 กลุ่ม

ขึ้นไปใชส้ถิติวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) 
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                          สูตร     F =
MSb 

MSw
                                                                          (3.7) 

 

                          โดยท่ี                 F  แทน ค่าสถิติท่ีใชใ้นการพิจารณา F-distribution 

                    MSb    แทน ค่าเฉล่ียของความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม 

                    MSw  แทน ค่าเฉล่ียของความแปรปรวนภายในกลุ่มซ่ึงค่าเฉล่ียของ  

                                                                    ความแปรปรวนระหวา่งกลุ่มหาไดจ้าก 
 

                          สูตร     MSb =
SSb 

k−1
                                                                   (3.8) 

 

                          โดยท่ี          MSb   แทน ค่าเฉล่ียของความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม 

                     SSb   แทน ผลรวมของการแปรผนั (ผลรวมก าลงัสอง) ระหวา่งกลุ่ม 

                 k − 1   แทน Degree of  Freedom ของการแปรผนัระหว่างกลุ่มและ 
                                                                    ค่าเฉล่ียของความแปรปรวนระหวา่งกลุ่มท่ีหาไดจ้าก 
 

                          สูตร     MSw =
SSw 

N−k
                                                                 (3.9) 

 

                          โดยท่ี          MSw  แทน ค่าเฉล่ียของความแปรปรวนภายในกลุ่ม 

                     SSw   แทน ผลรวมของการแปรผนั (ผลรวมก าลงัสอง) ภายในกลุ่ม 

                 N − k   แทน Degree of  Freedom ของการแปรผนัภายในกลุ่ม 
                                      กรณีพบความแตกต่างอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ท าการตรวจสอบ

ความแตกต่างเป็นรายคู่ โดยใช้สูตร Least Significant Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉล่ีย

ของกลุ่มตวัอยา่ง  

                          สูตร     LSD = t
∝ 

2,n−k
√MSw√

1

ni
+

1

nj
                        (3.10) 

 

                          โดยท่ี          LSD  แทน Least Significant Difference 

              t
∝ 

2,n−k
   แทน ค่าท่ีใช่พิจารณาในการแจกแจงแบบ t-test ท่ีระดบัความ 

                                                                  เช่ือมัน่ 95 และชั้นห่างความเป็นอิสระภายในกลุ่ม 

                   MSw  แทน ค่าเฉล่ียของความแปรปรวนภายในกลุ่ม 

                          ni  แทน จ านวนขอ้มูลของกลุ่ม i 

                          nj  แทน จ านวนขอ้มูลของกลุ่ม j 
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                                      2) ทดสอบการวิ เคราะห์ความถดถอยเ ชิ ง เส้น เ ด่ียว  (Simple Linear 

Regression) ซ่ึงเป็นวิธีการวิเคราะห์การถดถอยท่ีความสัมพนัธ์ของตวัแปรเป็นเชิงเส้นตรง และมีตวั

แปรประมาณการ (X) หน่ึงตวัและตวัแปรตอบสนอง (Y) หน่ึงตวั ซ่ึงความสัมพนัธ์แทนดว้ยสมการ

ทางคณิตศาสตร์สามารถเขียนไดด้งัน้ี  
 

                          สูตร     𝑌 = β0 + β1𝑥                                                            (3.11) 
 

                          โดยท่ี   𝑌  แทน ขอ้มูลผลลพัธ์ท่ีได ้(output) 

           β0  แทน ค่าคงท่ีของสมการถดถอย ซ่ึงเป็นค่าจุดตัด ( Intercept) แกน y   

                                                      ของสมการ 

       β1𝑥   แทน ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอย (Regression Coefficient) ของตัว 

                                                      ตอบสนอง x 

                                      3) ทดสอบการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณ  (Multiple Regression 

Analysis) ซ่ึงเป็นเทคนิคการวิเคราะห์การถดถอยท่ีเก่ียวขอ้งกบัตวัแปรอิสระท่ีมากกว่าหน่ึงตวัแปร 

การเพิ่มตวัแปรอิสระท่ีเก่ียวขอ้งเขา้ในการวิเคราะห์จะท าให้ความถูกตอ้งของการวิเคราะห์เพิ่มมาก

ขึ้นและค่าความคลาดเคล่ือนมาตรฐานของตัวประมาณค่า (Standard Error of Estimates) ลดลง 

ส าหรับกรณีท่ีมีตวัแปรอิสระตั้งแต่ 2 ตวัขึ้นไป ท่ีมีความสัมพนัธ์เชิงเส้นกับตวัแปรตาม สมการ

ถดถอยสามารถเขียนไดด้งัน้ี  
 

                          สูตร     Yi = β0 + βiXi + ⋯ + εi                                   (3.12) 
 

                          โดยท่ี   Yi  แทน ค่าของตวัแปรตามในการเกบ้ขอ้มูลคร้ังท่ี i 

            β0  แทน ค่าเฉล่ียของตวัแปรตามท่ีตวัแปรอิสระทั้งสองมีค่าเป็นศูนย ์

             βi   แทน ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยของ Xi 

              εi   แทน ค่าความคลาดเคล่ือนในการเก็บขอ้มูลคร้ังท่ี i  

                                      ทั้ ง น้ีค่า  βi  เป็นค่าความคาดหวังของ Yi ท่ี เปล่ียนแปลงไปเม่ือ  Xi 

เปล่ียนแปลงไป 1 หน่วย โดยท่ีตวัแปรอิสระตวัอ่ืนมีค่าเท่าเดิม โดยในงานวิจยัน้ี ผูวิ้จยัใช้วิธีการ

น าเขา้ตวัแปรอิสระแบบ Enter ซ่ึงก าหนดนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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ตารางท่ี 3.4 สมมติฐานและสถิติท่ีใชใ้นการทดสอบดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือสมุนไพรภายใน   

                    6 เดือนท่ีผา่นมา 

สมมติฐานการวิจยั สถิติท่ีใชใ้นการทดสอบ 
สมมติฐานท่ี 1 ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีลกัษณะประชากรศาสตร์
แตกต่างกันจะมีพฤติกรรมด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือ
สมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมาท่ีแตกต่างกนั 

 

สมมติฐานท่ี 1.1 ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีเพศแตกต่างกันจะมี
พฤติกรรมด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือสมุนไพรภายใน 6 
เดือนท่ีผา่นมาท่ีแตกต่างกนั 

T-Test 

สมมติฐานท่ี 1.2 ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีอายุแตกต่างกันจะมี
พฤติกรรมด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือสมุนไพรภายใน 6 
เดือนท่ีผา่นมาท่ีแตกต่างกนั 

One-way ANOVA 

สมมติฐานท่ี 1.3 ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัจะมี
พฤติกรรมด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือสมุนไพรภายใน 6 
เดือนท่ีผา่นมาท่ีแตกต่างกนั 

One-way ANOVA 

สมมติฐานท่ี 1.4 ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนั
จะมีพฤติกรรมดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือสมุนไพรภายใน 6 
เดือนท่ีผา่นมาท่ีแตกต่างกนั 

One-way ANOVA 

สมมติฐานท่ี 1.5  ผู ้บริโภคในภาคกลางท่ีมีระดับการศึกษา
แตกต่างกันจะมีพฤติกรรมด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือ
สมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมาท่ีแตกต่างกนั 

One-way ANOVA 

สมมติฐานท่ี 1.6 ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน
แตกต่างกันจะมีพฤติกรรมด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือ
สมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมาท่ีแตกต่างกนั 

One-way ANOVA 

สมมติฐานท่ี 2 ส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
ดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือสมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมา
ของผูบ้ริโภคในภาคกลาง 

 

สมมติฐานท่ี 2.1 ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์มี
อิทธิพลต่อความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 
6 เดือนท่ีผา่นมา 

Multiple Linear Regression 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 3.4 (ต่อ) 

สมมติฐานการวิจยั สถิติท่ีใชใ้นการทดสอบ 
สมมติฐานท่ี 2.2 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคามีอิทธิพลต่อ
ความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ี
ผา่นมา 

Multiple Linear Regression 

สมมติฐานท่ี 2.3 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจัด
จ าหน่ายมีอิทธิพลต่อความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภัณฑ์
สมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมา 

Multiple Linear Regression 

สมมติฐานท่ี 2.4 ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริม
การตลาดมีอิทธิพลต่อความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภัณฑ์
สมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมา 

Multiple Linear Regression 

สมมติฐานท่ี 3 ความรู้ ความเขา้ใจต่อพฤติกรรมดา้นความถ่ีโดย
เฉล่ียในการซ้ือสมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมาของผูบ้ริโภคใน
ภาคกลาง 

 

สมมติฐานท่ี 3.1 ความรู้ ความเขา้ใจมีอิทธิพลต่อความถี่โดยเฉล่ีย
ในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมา 

Simple Linear Regression 

 

ตารางท่ี 3.5 สมมติฐานและสถิติท่ีใชใ้นการทดสอบดา้นค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือต่อคร้ัง 

สมมติฐานการวิจยั สถิติท่ีใชใ้นการทดสอบ 
สมมติฐานท่ี 1 ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีลกัษณะประชากรศาสตร์
แตกต่างกนัจะมีพฤติกรรมด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือต่อ
คร้ังท่ีแตกต่างกนั 

 

สมมติฐานท่ี 1.1 ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีเพศแตกต่างกันจะมี
พฤติกรรมดา้นค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือต่อคร้ังท่ีแตกต่างกนั 

T-Test 

สมมติฐานท่ี 1.2 ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีอายุแตกต่างกันจะมี
พฤติกรรมดา้นค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือต่อคร้ังท่ีแตกต่างกนั 

One-way ANOVA 

สมมติฐานท่ี 1.3 ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัจะมี
พฤติกรรมการดา้นค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือต่อคร้ังท่ีแตกต่าง
กนั 

One-way ANOVA 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 3.5 (ต่อ) 

สมมติฐานการวิจยั สถิติท่ีใชใ้นการทดสอบ 
สมมติฐานท่ี 1.4 ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนั
จะมีพฤติกรรมการด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือต่อคร้ังท่ี
แตกต่างกนั 

One-way ANOVA 

สมมติฐานท่ี 1.5 ผู ้บริโภคในภาคกลางท่ีมีระดับการศึกษา
แตกต่างกนัจะมีพฤติกรรมด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือต่อ
คร้ังท่ีแตกต่างกนั 

One-way ANOVA 

สมมติฐานท่ี 1.6 ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน
แตกต่างกนัจะมีพฤติกรรมการดา้นค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือ
ต่อคร้ังท่ีแตกต่างกนั 

One-way ANOVA 

สมมติฐานท่ี 2 ส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
ด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือต่อคร้ังของผูบ้ริโภคในภาค
กลาง 

 

สมมติฐานท่ี 2.1 ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์มี
อิทธิพลต่อค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือต่อคร้ัง 

Multiple Linear Regression 

สมมติฐานท่ี 2.2 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคามีอิทธิพลต่อ
ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือต่อคร้ัง 

Multiple Linear Regression 

สมมติฐานท่ี 2.3 ส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจดั
จ าหน่ายมีอิทธิพลต่อค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือต่อคร้ัง 

Multiple Linear Regression 

สมมติฐานท่ี 2.4 ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริม
การตลาดมีอิทธิพลต่อค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือต่อคร้ัง 

Multiple Linear Regression 

สมมติฐานท่ี 3 ความรู้ ความเขา้ใจมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมด้าน
ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือต่อคร้ังของผูบ้ริโภคในภาคกลาง 

 

สมมติฐานท่ี 3.1 ความรู้ ความเขา้ใจมีอิทธิพลต่อค่าใช้จ่ายโดย
เฉล่ียในการซ้ือต่อคร้ัง 

Simple Linear Regression 
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บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 

กกกกกกกการวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสมุนไพรประเภทยาและอาหารเสริม 

ของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือส าหรับการวิจยั ซ่ึง

การวิจยัคร้ังน้ีมีขนาดกลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการวิจยัจ านวน 400 คน ในการตอบแบบสอบถาม ทั้งน้ี

ผูว้ิจยัไดน้ าเสนอผลการวิจยั  ออกเป็น 5 ส่วน ดงัน้ี 

กกกกกกก4.1 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัดา้นลกัษณะประชากรศาสตร์ 

กกกกกกก4.2 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

กกกกกกก4.3 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลความรู้ ความเขา้ใจ 

กกกกกก  4.4 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลาง

ของประเทศไทย 

กกกกกกก4.5 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

4.1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยด้านลกัษณะประชากรศาสตร์ 
 

กกกกกกกการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัดา้นลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถามใช้สถิติ

เชิงพรรณนา ได้แก่  การแจกแจงความถ่ี  ค่า ร้อยละ เพื่ออธิบายข้อมูลปัจจัยด้านลักษณะ

ประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชีพ สถานภาพ ระดบัการศึกษา และ

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ดงัแสดงตารางท่ี 4.1 

 

ตารางท่ี 4.1 จ านวนและร้อยละของขอ้มูลปัจจยัดา้นลกัษณะประชากรศาสตร์ 

ลกัษณะประชากรศาสตร์ จ านวน (คน) ร้อยละ 
1. เพศ 
ชาย 
หญิง 

 
133 
267 

 
33.20 
66.80 

รวม 400 100.00 
 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางท่ี 4.1 (ต่อ) 

ลกัษณะประชากรศาสตร์ จ านวน (คน) ร้อยละ 
2. อาย ุ
20 – 30 ปี 
มากกวา่ 30 – 40 ปี 
มากกวา่ 40- 50 ปี 
มากกวา่ 50 ปีขึ้นไป 

 
80 
58 

161 
101 

 
20.00 
14.40 
40.30 
25.30 

รวม 400 100.00 
3. อาชีพ 
นกัเรียน/นกัศึกษา 
พนกังานบริษทัเอกชน/รับจา้ง 
เจา้ของธุรกิจ/ธุรกิจส่วนตวั 
รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 

 
47 

198 
34 

121 

 
11.80 
49.40 
8.50 

30.30 
รวม 400 100.00 

4. สถานภาพ 
โสด 
สมรส 
หยา่ร้าง 

 
154 
207 
39 

 
38.50 
51.70 
9.80 

รวม 400 100.00 
5. ระดบัการศึกษา 
ต ่ากวา่มธัยมศึกษา 
มธัยมศึกษา 
ปริญญาตรี 
ปริญญาโท หรือ สูงกวา่ 

 
32 
37 

288 
43 

 
8.00 
9.20 

72.00 
10.80 

รวม 400 100.00 
 

 

 

 

 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



72 
 

 
 

ตารางท่ี 4.1 (ต่อ) 

ลกัษณะประชากรศาสตร์ จ านวน (คน) ร้อยละ 
6.รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท 
15,001 – 25,000 บาท 
25,001-35,000 บาท 
35,001 – 45,000 บาท 
45,001 บาทขึ้นไป 

 
37 

112 
160 
57 
34 

 
9.20 

28.00 
40.00 
14.30 
8.50 

รวม 400 100.00 
 

กกกกกกกจากตารางท่ี 4.1 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม

จ านวน 400 คน จ าแนกไดด้งัน้ี   

กกกกกกกเพศ จากผลการวิเคราะห์พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงจ านวน  267 

คน คิดเป็นร้อยละ 66.80 และเพศชายจ านวน 133 คน คิดเป็นร้อยละ 33.20 ตามล าดบั 

กกกกกกกอายุ จากผลการวิเคราะห์พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุมากกว่า 40 - 50 ปี 

จ านวน 161 คน คิดเป็นร้อยละ 40.30 รองลงมามีอายุมากกว่า 50 ปีขึ้นไป จ านวน 101 คน คิดเป็น

ร้อยละ 25.30 มีอายุ 20 - 30 ปี จ านวน 80 คน คิดเป็นร้อยละ 20.00 และมีอายุมากกว่า 30 - 40 ปี 

จ านวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 14.40 ตามล าดบั 

  กกกกกกอาชีพ จากผลการวิเคราะห์พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพพนักงาน  

บริษทัเอกชน/รับจ้าง จ านวน 198 คน คิดเป็นร้อยละ 49.40 รองลงมาคือรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 

จ านวน 121 คน คิดเป็นร้อยละ 30.30 นักเรียน/นักศึกษา จ านวน 47 คน คิดเป็นร้อยละ 11.80 และ

เจา้ของธุรกิจ/ธุรกิจส่วนตวั จ านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 8.50 ตามล าดบั 

กกกกกกกสถานภาพ จากผลการวิเคราะห์พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส 

จ านวน 207 คน คิดเป็นร้อยละ 51.70 รองลงมาคือโสด จ านวน 154 คน คิดเป็นร้อยละ 38.50 และ

หยา่ร้างจ านวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 9.80 ตามล าดบั 

กกกกกกกระดบัการศึกษา จากผลการวิเคราะห์พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการศึกษาใน

ระดบัปริญญาตรี จ านวน 288 คน คิดเป็นร้อยละ 72.00 รองลงมาคือระดบัปริญญาโท หรือสูงกว่า  

จ านวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 10.80 ระดบัมธัยมศึกษา จ านวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 9.20 และระดบั

ต ่ากวา่มธัยมศึกษา จ านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 8.00 ตามล าดบั 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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กกกกกกกรายไดเ้ฉล่ียต่อดือน จากผลการวิเคราะห์พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายไดต้่อ

เดือน 25,001 – 35,000 บาท จ านวน 160 คน คิดเป็นร้อยละ 40.0 รองลงมาคือ 15,001 – 25,000 บาท 

จ านวน 112 คน คิดเป็นร้อยละ 28.00 รายได ้35,001 – 45,000 บาท จ านวน 57 คน คิดเป็นร้อยละ 

14.30รายไดต้ ่ากว่าหรือเท่ากบั 15,000 บาท จ านวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 9.20 และ รายไดม้ากกวา่ 

45,001 บาทขึ้นไป จ านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 8.50 ตามล าดบั 

 

4.2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 

กกกกกกกขอ้มูลปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสมุนไพรประเภทยาและอาหารเสริม ของ

ผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและ

ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดงัแสดงตารางท่ี 4.2 – 4.6 

 
ตารางท่ี 4.2 แสดงสรุปค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี 
                    อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรของผูบ้ริโภค 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

ค่าเฉล่ีย S.D. ระดบัความคิดเห็น ล าดบัท่ี 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.22 0.53 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 1 
ดา้นราคา 3.86 0.54 เห็นดว้ยมาก 3 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.03 0.35 เห็นดว้ยมาก 2 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.42 0.56 เห็นดว้ยมาก 4 

ค่าเฉล่ียรวม 3.88 0.49 เห็นดว้ยมาก  
 

กกกกกกกจากตารางท่ี 4.2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผู ้ตอบ

แบบสอบถามจ านวน 400 คน โดยสามารถเรียงล าดบัไดด้งัน้ี 

กกกกกกกล าดบัท่ี 1 ปัจจยัดา้นดา้นผลิตภณัฑ์ พบว่าความส าคญัอยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยพิจารณ

จากค่าเฉล่ียท่ีมีค่าเท่ากบั 4.22 และมีส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.53 

กกกกกกกล าดบัท่ี 2 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่ามีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก โดย

พิจารณจากค่าเฉล่ียท่ีมีค่าเท่ากบั 4.03 และมีส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.35 

กกกกกกกล าดบัท่ี 3 ปัจจยัดา้นราคา พบวา่มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก โดยพิจารณจากค่าเฉล่ียท่ี

มีค่าเท่ากบั 3.86 และมีส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.54 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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กกกกกกกล าดบัท่ี 4 ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบว่ามีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก โดยพิจารณ

จากค่าเฉล่ียท่ีมีค่าเท่ากบั 3.42 และมีส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.56 

 

ตารางท่ี 4.3 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี 

                     อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรของผูบ้ริโภค 

ดา้นผลิตภณัฑ ์
ระดบัความคิดเห็น 

ล าดบัท่ี 
x̅ S.D. แปลผล 

1. ท่านซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรเพราะมี
สรรพคุณและประโยชน์ท่ีตรงตามความ
ตอ้งการ 

4.66 0.53 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 1 

2. ผลิตภณัฑส์มุนไพรมีหลายแบบให้ท่าน
เลือกซ้ือ เช่น แบบแคปซูล แบบน ้ า แบบ
ทา หรือแบบดม 

3.84 0.64 เห็นดว้ยมาก 4 

3. ท่านซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรเพราะเป็น
สินคา้ท่ีมีตราสินคา้ท่ีน่าเช่ือถือ 

4.34 0.52 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 2 

4. ท่านซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรเพราะบรรจุ
ภัณฑ์ มี ร า ย ล ะ เ อี ย ดขอ ง ผ ลิ ตภัณฑ์
สมุนไพรบอกชัดเจนและมีเคร่ืองหมาย
รับรองมาตรฐาน 

4.08 0.82 เห็นดว้ยมาก 3 

รวม 4.23 0.62 เห็นดว้ยมากท่ีสุด  
กกกกกก 

กกกกกกกจากตารางท่ี 4.3 พบว่าผูบ้ริโภคจ านวน 400 คน มีระดับความคิดเห็นด้านปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ โดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด โดยมีคะแนนเฉล่ียอยู่ท่ี 4.23 

และระดบัความคิดเห็นดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม

การซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย ไม่แตกต่างกันมาก โดย

พิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานมีค่าเท่ากบั 0.62 และเม่ือพิจารณารายขอ้พบว่าระดบัความ

คิดเห็นด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภณัฑส์มุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทยมีดงัน้ี 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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กกกกกกกล าดบัท่ี 1 ท่านซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรเพราะมีสรรพคุณและประโยชน์ท่ีตรงตามความ

ตอ้งการ โดยมีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.66 และระดบัความคิดเห็น

ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์

สมุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทยมีไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐานมีค่าเท่ากบั 0.53 

กกกกกกกล าดบัท่ี 2 ท่านซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรเพราะเป็นสินคา้ท่ีมีตราสินคา้ท่ีน่าเช่ือถือ โดยมี

ระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.34 และระดบัความคิดเห็นด้านปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรของ

ผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทยมีไม่แตกต่างกันมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐานมีค่าเท่ากบั 0.52 

กกกกกกกล าดับท่ี 3 ท่านซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรเพราะบรรจุภัณฑ์มีรายละเอียดของผลิตภณัฑ์

สมุนไพรบอกชดัเจนและมีเคร่ืองหมายรับรองมาตรฐาน โดยมีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก มี

ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.08 และระดบัความคิดเห็นดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมี

อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทยมีไม่

แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานมีค่าเท่ากบั 0.82 

กกกกกกกล าดับท่ี 4 ผลิตภณัฑ์สมุนไพรมีหลายแบบให้ท่านเลือกซ้ือ เช่น แบบแคปซูล แบบน ้ า 

แบบทา หรือแบบดม โดยมีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.84 และระดบั

ความคิดเห็นดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภณัฑ์สมุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทยมีไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณา

จากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานมีค่าเท่ากบั 0.64 

 

ตารางท่ี 4.4 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมี 

                     อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรของผูบ้ริโภค 

 
ดา้นราคา 

 

ระดบัความคิดเห็น 
ล าดบัท่ี 

x̅ S.D. แปลผล 

1. ราคาของผลิตภณัฑส์มุนไพรมีความ
คุม้ค่าเม่ือเปรียบเทียบกบัคุณภาพท่ีไดรั้บ
จากสรรพคุณของสมุนไพร 

3.63 0.80 เห็นดว้ยมาก 3 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 4.4 (ต่อ) 

 
ดา้นราคา 

 

ระดบัความคิดเห็น 
ล าดบัท่ี 

x̅ S.D. แปลผล 

2. ราคาผลิตภณัฑส์มุนไพรมีความคุม้ค่า
เม่ือเปรียบเทียบกบัปริมาณท่ีไดรั้บ 

4.26 0.49 เห็นดว้ยมาก
ท่ีสุด 

1 

3. มีป้ายแสดงราคาผลิตภณัฑส์มุนไพร
อยา่งชดัเจน 

3.98 0.76 เห็นดว้ยมาก 2 

4. มีผลิตภณัฑส์มุนไพรหลายชนิดและ
หลายราคาใหท้่านเลือกซ้ือ 

3.59 0.82 เห็นดว้ยมาก 4 

รวม 3.86 0.71 เห็นดว้ยมาก  
 

กกกกกกกจากตารางท่ี 4.4 พบว่าผูบ้ริโภคจ านวน 400 คน มีระดับความคิดเห็นด้านปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาดดา้นราคา โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมีคะแนนเฉล่ียอยู่ท่ี 3.86 และระดบั

ความคิดเห็นด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาท่ี มีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภณัฑส์มุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย ไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจาก

ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานมีค่าเท่ากับ 0.71 และเม่ือพิจารณารายขอ้พบว่าระดบัความคิดเห็นด้าน

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรของ

ผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย มีดงัน้ี 

กกกกกกกล าดับท่ี 1 ราคาผลิตภัณฑ์สมุนไพรมีความคุ ้มค่าเม่ือเปรียบเทียบกับปริมาณท่ีได้รับ  

โดยมีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.26 และระดบัความคิดเห็นด้าน

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรของ

ผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย ไม่แตกต่างกันมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐานมีค่าเท่ากบั 0.49 

กกกกกกกล าดบัท่ี 2 มีป้ายแสดงราคาผลิตภณัฑส์มุนไพรอย่างชดัเจน โดยมีระดบัความคิดเห็นอยู่

ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.98 และระดบัความคิดเห็นดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น

ราคาท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย  

ไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานมีค่าเท่ากบั 0.76 

กกกกกกกล าดบัท่ี 3 ราคาของผลิตภณัฑส์มุนไพรมีความคุม้ค่าเม่ือเปรียบเทียบกบัคุณภาพท่ีได้รับ

จากสรรพคุณของสมุนไพร โดยมีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.63 และ
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ระดบัความคิดเห็นดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภณัฑส์มุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย ไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจาก

ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานมีค่าเท่ากบั 0.80 

กกกกกกกล าดบัท่ี 4 มีผลิตภณัฑ์สมุนไพรหลายชนิดและหลายราคาให้ท่านเลือกซ้ือ โดยมีระดับ

ความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.59 และระดบัความคิดเห็นดา้นปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นราคาท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรของผูบ้ริโภคในภาค

กลางของประเทศไทย  ไม่แตกต่างกันมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานมีค่า  

เท่ากบั 0.82 

 

ตารางท่ี 4.5 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมี 

                     อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรของผูบ้ริโภค 

 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

 

ระดบัความคิดเห็น 
ล าดบัท่ี 

x̅ S.D. แปลผล 

1. ผลิตภณัฑส์มุนไพรสามารถหาซ้ือไดง้่าย
เน่ืองจากมีช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีหลากหลาย 
เช่น ร้านสะดวกซ้ือ ซุปเปอร์มาเก็ต 

4.13 0.41 เห็นดว้ยมาก 1 

2. สามารถสั่งซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรผา่น
แพลตฟอร์มออนไลน์ได ้

3.85 0.65 เห็นดว้ยมาก 4 

3. มีบริการขนส่งผลิตภณัฑส์มุนไพรถึงบา้นท่าน 4.08 0.37 เห็นดว้ยมาก 3 
4. ในพื้นท่ีจดัจ าหน่าย มีการจดัเรียงผลิตภณัฑ์
สมุนไพรเป็นหมวดหมู่และมีค าอธิบายสรรพคุณ
ท่ีชดัเจน ท าใหท้่านสะดวกต่อการเลือกซ้ือ 

4.09 0.37 เห็นดว้ยมาก 2 

รวม 4.03 0.45 เห็นดว้ยมาก  
ก 

กกกกกกจากตารางท่ี 4.5 พบวา่ผูบ้ริโภคจ านวน 400 คน มีระดบัความคิดเห็นดา้นปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมีคะแนนเฉล่ียอยู่ท่ี 4.03 

และระดับความคิดเห็นด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายท่ีท่ีมี

อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย  

ไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานมีค่าเท่ากบั 0.45 และเม่ือพิจารณา
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



78 
 

 
 

รายขอ้พบวา่ระดบัความคิดเห็นดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมี

อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย มีดงัน้ี 

กกกกกกกล าดบัท่ี 1 ผลิตภณัฑส์มุนไพรสามารถหาซ้ือไดง้่ายเน่ืองจากมีช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ี

หลากหลาย เช่น ร้านสะดวกซ้ือ ซุปเปอร์มาเก็ต โดยมีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย

เท่ากับ 4.13 และระดับความคิดเห็นด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัด

จ าหน่ายท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศ

ไทย ไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานมีค่าเท่ากบั 0.41 

กกกกกกกล าดับท่ี 2 ในพื้นท่ีจดัจ าหน่าย มีการจัดเรียงผลิตภณัฑ์สมุนไพรเป็นหมวดหมู่และมี

ค าอธิบายสรรพคุณท่ีชดัเจน ท าใหท้่านสะดวกต่อการเลือกซ้ือ โดยมีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบั

มาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.09 และระดับความคิดเห็นดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านช่อง

ทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลาง

ของประเทศไทย ไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานมีค่าเท่ากบั 0.37 

กกกกกกกล าดบัท่ี 3 มีบริการขนส่งผลิตภณัฑส์มุนไพรถึงบา้นท่าน โดยมีระดบัความคิดเห็นอยู่ใน

ระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.08 และระดบัความคิดเห็นดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น

ช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรของผูบ้ริโภคในภาค

กลางของประเทศไทย  ไม่แตกต่างกันมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานมีค่า 

เท่ากบั 0.37 

กกกกกกกล าดบัท่ี 4 สามารถสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ได้ โดยมีระดบั

ความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.85 และระดบัความคิดเห็นดา้นปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรของ

ผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย ไม่แตกต่างกันมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐานมีค่าเท่ากบั 0.65 

 

 

 

 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 4.6 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมี 

                     อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรของผูบ้ริโภค 

 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 

ระดบัความคิดเห็น 
ล าดบัท่ี 

x̅ S.D. แปลผล 

1. มีส่ือโฆษณาประชาสัมพนัธ์บอกถึง 
สรรพคุณและคุณประโยชน์ของผลิตภณัฑ์
สมุนไพร 

3.29 0.65 เห็นดว้ยปาน
กลาง 

5 

2. มีการจดัรายการส่งเสริมการตลาดส าหรับ
ผลิตภณัฑส์มุนไพรอยา่งสม ่าเสมอ เช่น True 
Shopping, Tv Direc, Oshopping 

3.37 0.62 เห็นดว้ยปาน
กลาง 

4 

3. มีขอ้มูลการสาธิตหรือตวัอยา่งผลิตภณัฑ์
สมุนไพรใหท้ดลองใช ้เพื่อใหเ้ห็นถึงผลหรือ
สรรพคุณอยา่งชดัเจน 

3.50 0.72 เห็นดว้ยมาก 2 

4. มีพนกังานขายแนะน าผลิตภณัฑส์มุนไพร
ท่ีมีความรู้ สามารถอธิบายขอ้มูลรายละเอียด
ของผลิตภณัฑไ์ดอ้ยา่งเหมาะสม 

3.61 0.87 เห็นดว้ยมาก 
 

1 

5. มีการจดังานแสดงผลิตภณัฑส์มุนไพรตาม
สถานท่ีต่าง ๆ เช่น กรุงเทพมหานคร 
ศูนยก์ารคา้ เซ็นทรัลเวิลด์, สมุทรปราการ 
ศูนยก์ารคา้ เมกา 
บางนา 

3.37 0.63 เห็นดว้ยปาน
กลาง 

3 

รวม 3.42 0.69 เห็นดว้ยมาก  
 

กกกกกกกจากตารางท่ี 4.6 พบว่าผูบ้ริโภคจ านวน 400 คน มีระดับความคิดเห็นด้านปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมีคะแนนเฉล่ียอยู่ท่ี 

3.42 และระดับความคิดเห็นด้านปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดท่ีมี

อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย ไม่

แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานมีค่าเท่ากบั 0.69 และเม่ือพิจารณาราย

ขอ้พบว่าระดับความคิดเห็นด้านปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดท่ีมี

อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย มีดงัน้ี 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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กกกกกกกล าดับท่ี 1 มีพนักงานขายแนะน าผลิตภณัฑ์สมุนไพรท่ีมีความรู้ สามารถอธิบายขอ้มูล

รายละเอียดของผลิตภณัฑ์ได้อย่างเหมาะสม โดยมีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย

เท่ากบั 3.61 และระดบัความคิดเห็นดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด

ท่ีท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย 

ไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานมีค่าเท่ากบั 0.87 

กกกกกกกล าดบัท่ี 2 มีขอ้มูลการสาธิตหรือตวัอย่างผลิตภณัฑส์มุนไพรให้ทดลองใช้ เพื่อให้เห็นถึง

ผลหรือสรรพคุณอย่างชดัเจน โดยมีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.50 และ

ระดบัความคิดเห็นดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีท่ีมีอิทธิพลต่อ

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย ไม่แตกต่างกนัมาก 

โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานมีค่าเท่ากบั 0.72 

กกกกกกกล าดบัท่ี 3 มีการจดังานแสดงผลิตภณัฑส์มุนไพรตามสถานท่ีต่าง ๆ เช่น กรุงเทพมหานคร 

ศูนยก์ารคา้ เซ็นทรัลเวิลด์, สมุทรปราการ ศูนยก์ารคา้ เมกาบางนา โดยมีระดบัความคิดเห็นอยู่ใน

ระดบัปานกลาง มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.37 และระดบัความคิดเห็นดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรของผูบ้ริโภคใน

ภาคกลางของประเทศไทย ไม่แตกต่างกันมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานมีค่า

เท่ากบั 0.63 

กกกกกกกล าดบัท่ี 4 มีการจดัรายการส่งเสริมการตลาดส าหรับผลิตภณัฑส์มุนไพรอย่างสม ่าเสมอ 

เช่น True Shopping, Tv Direc, Oshopping โดยมีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัปานกลาง มีค่าเฉล่ีย

เท่ากบั 3.37 และระดบัความคิดเห็นดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด

ท่ีท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย 

ไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานมีค่าเท่ากบั 0.62 

กกกกกกกล าดบัท่ี 5 มีส่ือโฆษณาประชาสัมพนัธ์บอกถึง สรรพคุณและคุณประโยชน์ของผลิตภณัฑ์

สมุนไพร โดยมีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับปานกลาง มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.29 และระดับความ

คิดเห็นดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม

การซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย ไม่แตกต่างกันมาก โดย

พิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานมีค่าเท่ากบั 0.65 

 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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4.3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลความรู้ ความเข้าใจ 
 

กกกกกกกขอ้มูลปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสมุนไพรประเภทยาและอาหารเสริม ของ

ผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย ขอ้มูลความรู้ ความเขา้ใจดงัแสดงตารางท่ี 4.7 – 4.8 

 

ตารางท่ี 4.7 แสดงสรุปค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ 

                    ซ้ือสมุนไพรประเภทยาและอาหารเสริมของผูบ้ริโภค 

ความรู้ ความเขา้ใจ ค่าเฉล่ีย S.D. 
ระดบัความ
คิดเห็น 

ล าดบัท่ี 

ความรู้ ความเขา้ใจ 3.88 0.45 เห็นดว้ยมาก 1 
ค่าเฉล่ียรวม 3.88 0.45 เห็นดว้ยมาก  

 

กกกกกกกจากตารางท่ี 4.7 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยด้านความรู้ ความเข้าใจของผู ้ตอบ

แบบสอบถามจ านวน 400 คน โดยสามารถเรียงล าดบัไดด้งัน้ี 

กกกกกกกล าดบัท่ี 1 ปัจจยัดา้นความรู้ ความเขา้ใจ พบว่าความส าคญัอยู่ในระดบัมาก โดยพิจารณ

จากค่าเฉล่ียท่ีมีค่าเท่ากบั 3.88 และมีส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.45 

 

ตารางท่ี 4.8 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ 

                    สมุนไพรประเภทยาและอาหารเสริม ของผูบ้ริโภค 

 
ความรู้ ความเขา้ใจ 

 

ระดบัความคิดเห็น 
ล าดบัท่ี 

x̅ S.D. แปลผล 

1. ท่านทราบวา่ผลิตภณัฑส์มุนไพรสามารถ
รักษาและบรรเทาอาการป่วยของโรคได ้เช่น 
ฟ้าทะลายโจร รักษาโรค COVID-19, ยากลว้ย 
รักษาแผลในกระเพาะอาหาร, ยาขิง บรรเทา
อาการคล่ืนไส้ 

4.66 0.53 เห็นดว้ยมาก
ท่ีสุด 

1 

2. ท่านตรวจสอบขอ้มูลจากส านกังาน
คณะกรรมการอาหารและยา (อย.) ก่อนซ้ือ
เสมอ 

3.47 0.71 เห็นดว้ยมาก 7 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางท่ี 4.8 (ต่อ) 

 
ความรู้ ความเขา้ใจ 

 

ระดบัความคิดเห็น 
ล าดบัท่ี 

x̅ S.D. แปลผล 

3. ท่านทราบถึงปริมาณท่ีเหมาะสมในการ
บริโภคผลิตภณัฑส์มุนไพรแต่ละชนิด เพื่อให้
เหมาะสมและเกิดคุณประโยชน์ต่อร่างกาย 

3.91 0.69 เห็นดว้ยมาก 4 

4. ท่านทราบถึงช่วงอายท่ีุเหมาะสมกบัการ
รับประทานผลิตภณัฑส์มุนไพร 

3.75 0.96 เห็นดว้ยมาก 6 

5. ท่านทราบช่วงเวลาท่ีเหมาะสมกบัการใช้
ผลิตภณัฑส์มุนไพร เช่น ก่อนอาหาร หลงั
อาหาร หรือเฉพาะเวลามีอาการ 

4.29 0.51 เห็นดว้ยมาก
ท่ีสุด 

3 

6. ท่านทราบวิธีการใชผ้ลิตภณัฑส์มุนไพรท่ี
ถูกวิธี เช่น กลืน ดม หรือทา 

4.35 0.53 เห็นดว้ยมาก
ท่ีสุด 

2 

7. ท่านทราบถึงความเส่ียงท่ีเกิดจากการ
บริโภคผลิตภณัฑส์มุนไพรเป็นจ านวนมาก 
เช่น อนัตรายท่ีเกิดจากโรคท่ีขาดการรักษา
อยา่งโรคเบาหวาน หรือโรคความดนัโลหิต
สูง ซ่ึงการแพทยปั์จจุบนัยงัไม่สามารถรักษา
ใหห้ายขาดได ้

3.33 0.70 เห็นดว้ยมาก 9 

8. ท่านทราบวา่ผลิตสมุนไพรทุกชนิดมีขอ้ดี 
และมีขอ้เสีย ในกรณีท่ีบริโภคไม่ถูกตอ้ง เช่น 
แป๊ะก๊วยขอ้ดีบ ารุงร่างกายและบ ารุงเลือด 
ขอ้เสียหากรับประทานผิดวิธีอาจท าให้ระคาย
เคืองกระเพาะอาหารได ้

3.43 0.69 เห็นดว้ยมาก 8 

9. ท่านทราบวิธีการเก็บรักษาผลิตภณัฑ์
สมุนไพรท่ีถูกตอ้ง เช่น เก็บใหพ้น้จากมือเด็ก, 
เก็บไวใ้นท่ีแหง้, อุณหภูมิต ่ากวา่ 30 องศา
เซลเซียส, หา้มเก็บในช่องแช่แขง็ เป็นตน้ 

3.79 0.61 เห็นดว้ยมาก 5 

รวม 3.88 0.65 เห็นดว้ยมาก  
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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กกกกกกกจากตารางท่ี 4.8 พบว่าผูบ้ริโภคจ านวน 400 คน มีระดับความคิดเห็นด้านปัจจัยด้าน

ความรู้ ความเขา้ใจ โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมีคะแนนเฉล่ียอยู่ท่ี 3.88 และระดบัความคิดเห็น

ดา้นความรู้ ความเขา้ใจท่ีท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรของผูบ้ริโภคในภาค

กลางของประเทศไทย ไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานมีค่าเท่ากบั 

0.65 และเม่ือพิจารณารายข้อพบว่าระดับความคิดเห็นด้านปัจจัยด้านความรู้ ความเข้าใจท่ีท่ีมี

อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย มีดงัน้ี 

กกกกกกกล าดบัท่ี 1 ท่านทราบวา่ผลิตภณัฑส์มุนไพรสามารถรักษาและบรรเทาอาการป่วยของโรค

ได ้เช่น ฟ้าทะลายโจร รักษาโรค COVID-19, ยากลว้ย รักษาแผลในกระเพาะอาหาร, ยาขิง บรรเทา

อาการคล่ืนไส้ โดยมีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.66 และระดบัความ

คิดเห็นดา้นปัจจยัดา้นความรู้ ความเขา้ใจท่ีท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรของ

ผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย  ไม่แตกต่างกันมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐานมีค่าเท่ากบั 0.53 

กกกกกกกล าดบัท่ี 2 ท่านทราบวิธีการใช้ผลิตภณัฑ์สมุนไพรท่ีถูกวิธี เช่น กลืน ดม หรือทา โดยมี

ระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.35 และระดบัความคิดเห็นด้านปัจจยั

ดา้นความรู้ ความเขา้ใจท่ีท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรของผูบ้ริโภคในภาค

กลางของประเทศไทย ไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานมีค่าเท่ากบั 

0.53 

กกกกกกกล าดบัท่ี 3 ท่านทราบช่วงเวลาท่ีเหมาะสมกบัการใชผ้ลิตภณัฑส์มุนไพร เช่น ก่อนอาหาร 

หลงัอาหาร หรือเฉพาะเวลามีอาการ โดยมีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 

4.29 และระดบัความคิดเห็นด้านปัจจัยด้านความรู้ ความเขา้ใจท่ีท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภณัฑส์มุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย ไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจาก

ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานมีค่าเท่ากบั 0.51 

กกกกกกกล าดบัท่ี 4 ท่านทราบถึงปริมาณท่ีเหมาะสมในการบริโภคผลิตภณัฑส์มุนไพรแต่ละชนิด 

เพื่อให้เหมาะสมและเกิดคุณประโยชน์ต่อร่างกาย โดยมีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก มี

ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.91 และระดับความคิดเห็นด้านปัจจัยด้านความรู้ ความเข้าใจท่ีท่ีมีอิทธิพลต่อ

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย ไม่แตกต่างกนัมาก 

โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานมีค่าเท่ากบั 0.69 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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กกกกกกกล าดบัท่ี 5 ท่านทราบวิธีการเก็บรักษาผลิตภณัฑส์มุนไพรท่ีถูกตอ้ง เช่น เก็บใหพ้น้จากมือ

เด็ก, เก็บไวใ้นท่ีแหง้, อุณหภูมิต ่ากวา่ 30 องศาเซลเซียส, หา้มเก็บในช่องแช่แขง็ เป็นตน้ โดยมีระดบั

ความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.79 และระดบัความคิดเห็นดา้นปัจจยัดา้นความรู้ 

ความเขา้ใจท่ีท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของ

ประเทศไทย ไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานมีค่าเท่ากบั 0.65 

กกกกกกกล าดบัท่ี 6 ท่านทราบถึงช่วงอายท่ีุเหมาะสมกบัการรับประทานผลิตภณัฑส์มุนไพร โดยมี

ระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.75 และระดับความคิดเห็นด้านปัจจยัดา้น

ความรู้ ความเขา้ใจท่ีท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลาง

ของประเทศไทย ไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานมีค่าเท่ากบั 0.96 

กกกกกกกล าดบัท่ี 7 ท่านตรวจสอบขอ้มูลจากส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) ก่อนซ้ือ

เสมอ โดยมีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.47 และระดบัความคิดเห็นดา้น

ปัจจยัดา้นความรู้ ความเขา้ใจท่ีท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรของผูบ้ริโภคใน

ภาคกลางของประเทศไทย ไม่แตกต่างกันมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานมีค่า

เท่ากบั 0.71 

กกกกกกกล าดบัท่ี 8 ท่านทราบว่าผลิตสมุนไพรทุกชนิดมีขอ้ดี และมีขอ้เสีย ในกรณีท่ีบริโภคไม่

ถูกตอ้ง เช่น แป๊ะก๊วยขอ้ดีบ ารุงร่างกายและบ ารุงเลือด ขอ้เสียหากรับประทานผิดวิธีอาจท าใหร้ะคาย

เคืองกระเพาะอาหารได้ โดยมีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.43 และระดบั

ความคิดเห็นด้านปัจจัยด้านความรู้ ความเข้าใจท่ีท่ีมีอิท ธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์

สมุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย ไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐานมีค่าเท่ากบั 0.69 

กกกกกกกล าดบัท่ี 9 ท่านทราบถึงความเส่ียงท่ีเกิดจากการบริโภคผลิตภณัฑ์สมุนไพรเป็นจ านวน

มาก เช่น อนัตรายท่ีเกิดจากโรคท่ีขาดการรักษาอย่างโรคเบาหวาน หรือโรคความดนัโลหิตสูง ซ่ึง

การแพทย์ปัจจุบันยงัไม่สามารถรักษาให้หายขาดได้ โดยมีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก  

มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.33 และระดับความคิดเห็นด้านปัจจยัด้านความรู้ ความเขา้ใจท่ีท่ีมีอิทธิพลต่อ

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย ไม่แตกต่างกนัมาก 

โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานมีค่าเท่ากบั 0.70 

 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



85 
 

 
 

4.4 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรของผู้บริโภคในภาค

กลางของประเทศไทย 
 

กกกกกกกในการวิเคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลาง

ของประเทศไทย ได้แก่ ความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมา 

ค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือต่อคร้ัง ประเภทผลิตภณัฑ์สมุนไพร สถานท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพร 

บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพร และเหตุผลท่ีซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพร ดงัแสดง

ตารางท่ี 4.9 - 4.16 

 

ตารางท่ี 4.9 จ านวนและร้อยละของความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรภายใน 6 เดือน 

                     ท่ีผา่นมา 

ความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑ์
สมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมา 

จ านวน (คน) ร้อยละ 

2 13 3.30 
3 253 63.10 
4 32 8.00 
5 58 14.50 
6 29 7.30 

10 3 0.80 
12 12 3.00 
รวม 400 100.00 

 

กกกกกกกจากตารางท่ี 4.9 พบว่าผูบ้ริโภคจ านวน 400 คน ส่วนใหญ่มีความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ์

สมุนไพรในพื้นท่ีภาคกลางของประเทศไทย ภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมา โดยเฉล่ีย 3 คร้ัง จ านวน 253 

คน คิดเป็นร้อยละ  63.10 รองลงมาคือ 5 คร้ัง จ านวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 14.50 จ านวน 4 คร้ัง 

จ านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 8.00 จ านวน 6 คร้ัง จ านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 7.30 จ านวน 2 คร้ัง 

จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.30 จ านวน 12 คร้ัง จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3.00 และจ านวน 

10 คร้ัง จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.80 ตามล าดบั 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 4.10 แสดงค่าสูงสุด ต ่าสุด ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความถี่โดยเฉล่ียในการ   
                     ซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมา 

ความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพร 
ภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมา 

จ านวน (คร้ัง) 

ค่าต ่าสุด  (6 เดือนท่ีผา่นมา) 2 

ค่าสูงสุด (6 เดือนท่ีผา่นมา) 12 

ค่าเฉล่ีย (6 เดือนท่ีผา่นมา) 3.88 

ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.84 

 

 จากตารางท่ี 4.10 พบว่าผูบ้ริโภคโดยส่วนใหญ่มีความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภัณฑ์
สมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมาสูงสุดคือ 12 คร้ัง ต ่าสุดคือ 2 คร้ัง และมีค่าเฉล่ียของความถ่ีโดย
เฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมา คือ 3.88 คร้ัง โดยมีค่าส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐานของความถี่โดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมาคือ 1.84 
 

ตารางท่ี 4.11 จ านวนและร้อยละของจ านวนเงินในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ัง 

จ านวนเงินในการซ้ือต่อคร้ัง 
(บาท) 

จ านวน (คน) ร้อยละ 

100 13 3.30 
200 117 29.30 
300 136 34.00 
400 33 8.30 
500 59 14.50 
600 10 2.50 
700 7 1.80 
800 8 2.00 
900 4 1.00 

1,000 13 3.30 
รวม 400 100.00 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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กกกกกกกจากตารางท่ี 4.11 พบว่าผูบ้ริโภคจ านวน 400 คน ส่วนใหญ่จ่ายเงินเพื่อซ้ือผลิตภัณฑ์

สมุนไพรในพื้นท่ีภาคกลางของประเทศไทยต่อคร้ัง โดยเฉล่ียคร้ังละ 300 บาท จ านวน 136 คน คิด

เป็นร้อยละ 34.00 รองลงมาคือ คร้ังละ 200 บาท จ านวน 117 คน คิดเป็นร้อยละ 29.30 คร้ังละ 500 

บาท จ านวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ 14.50 คร้ังละ 400 บาท จ านวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 8.30 คร้ัง

ละ 100 บาท จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.30 คร้ังละ 1,000 บาท จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 

3.30 คร้ังละ 600 บาท จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 2.50 คร้ังละ 800 บาท จ านวน 8 คน คิดเป็น 

ร้อยละ 2.00 คร้ังละ 700 บาท จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 1.80 และคร้ังละ 900 บาท จ านวน 4 คน  

คิดเป็นร้อยละ 1.00 ตามล าดบั 

 

ตารางท่ี 4.12 แสดงค่าสูงสุด ต ่าสุด ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของจ านวนเงินในการซ้ือ 
                      ผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ัง 

จ านวนเงินในการซ้ือต่อคร้ัง (บาท) มูลค่า (บาท) 

ค่าต ่าสุด  (บาทต่อคร้ัง) 100 

ค่าสูงสุด (บาทต่อคร้ัง) 1,000 

ค่าเฉล่ีย (บาทต่อคร้ัง) 355.25 

ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 193.82 

 

 จากตารางท่ี 4.12 พบว่าผูบ้ริโภคโดยส่วนใหญ่จ่ายเงินเพื่อซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรสูงสุดคือ 
1,000 บาทต ่าสุดคือ 100 บาท และมีค่าเฉล่ียของจ านวนเงินในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ัง คือ 
355.25 บาท โดยมีค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของจ านวนเงินในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ัง 
คือ 193.82 
 

ตารางท่ี 4.13 จ านวนและร้อยละของประเภทผลิตภณัฑส์มุนไพร 

ประเภทผลิตภณัฑส์มุนไพร จ านวน (คน) ร้อยละ 
ผลิตภณัฑย์าสมุนไพร เช่น ยาแคปซูลฟ้าทะลายโจร ยาแคปซูล
กระชายขาว ยาแคปซูลขิง ยาแคปซูลขมิ้นชนั ยาน ้ามะขามป้อม          

209 52.30 

ผลิตภณัฑส์มุนไพรอาหารเสริม เช่น ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมถงั
เช่า ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมแป๊ะกว้ย ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมโสม 
ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมเห็ดหลิงจือ 

191 47.70 

รวม 400 100.00 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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กกกกกกกจากตารางท่ี 4.13 พบว่าผูบ้ริโภคจ านวน 400 คน ส่วนใหญ่ซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพร 

ประเภทผลิตภณัฑ์ยาสมุนไพร เช่น ยาแคปซูลฟ้าทะลายโจร ยาแคปซูลกระชายขาว ยาแคปซูลขิง 

ยาแคปซูลขมิ้นชนั ยาน ้ ามะขามป้อม จ านวน 209 คน คิดเป็นร้อยละ 52.30  รองลงมาคือ ผลิตภณัฑ์

สมุนไพรอาหารเสริม เช่น ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมถงัเช่า ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมแป๊ะกว้ย ผลิตภณัฑ์

อาหารเสริมโสม ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมเห็ดหลิงจือ จ านวน 191 คน คิดเป็นร้อยละ 47.70 ตามล าดบั 

 

ตารางท่ี 4.14 จ านวนและร้อยละของสถานท่ีซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพร 

สถานท่ีซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพร จ านวน (คน) ร้อยละ 
แพลตฟอร์มออนไลน์  42 10.50 
ร้านสะดวกซ้ือ, หา้งสรรพสินคา้ 85 21.30 
ร้านขายยา  174 43.50 
โรงพยาบาล 38 9.50 
บูธจดัเสดงสินคา้  57 14.30 
อ่ืน ๆ (ซุปเปอร์มาร์เก็ต) 4 1.00 

รวม 400 100.00 
 

กกกกกกกจากตารางท่ี 4.14 พบว่าผูบ้ริโภคจ านวน 400 คน ส่วนใหญ่ซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรใน

พื้นท่ีภาคกลางของประเทศไทย ผา่นทางร้านขายยา จ านวน 174 คน คิดเป็นร้อยละ 43.50 รองลงมา

คือ ร้านสะดวกซ้ือ, ห้างสรรพสินคา้ จ านวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 21.30 ซ้ือผ่านบูธจดัเสดงสินคา้ 

จ านวน 57คน คิดเป็นร้อยละ 14.30 ซ้ือผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ จ านวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 

10.50 ซ้ือผ่านโรงพยาบาล จ านวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 9.50 และอ่ืน ๆ (ซุปเปอร์มาร์เก็ต) จ านวน 

4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.00 ตามล าดบั 

 

ตารางท่ี 4.15 จ านวนและร้อยละของบุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพร 

บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพร จ านวน (คน) ร้อยละ 
ตนเอง      139 34.80 
บุคคลในครอบครัว เช่น ปู่ ยา่ ตายาย พ่อแม่ เป็นตน้  224 56.00 
เพื่อน 35 8.80 
อ่ืน ๆ (แฟน) 2 0.50 

รวม 400 100.00 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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กกกกกกกจากตารางท่ี 4.15 พบว่าผูบ้ริโภคจ านวน 400 คน ส่วนใหญ่บุคคลในครอบครัว เช่น ปู่ ยา่ 

ตายาย พ่อแม่ เป็นตน้ มีส่วนในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรในพื้นท่ีภาคกลางของประเทศ

ไทย จ านวน 224 คน คิดเป็นร้อยละ 56.00 รองลงมาคือ ตนเอง จ านวน 139 คน คิดเป็นร้อยละ 34.80 

เพื่อน จ านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 8.80 และอ่ืน ๆ (แฟน) จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.50 

ตามล าดบั 

 

ตารางท่ี 4.16 จ านวนและร้อยละของเหตุผลท่ีซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพร 

เหตุผลท่ีซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพร จ านวน (คน) ร้อยละ 
เพื่อส่งเสริมสุขภาพหรือรักษาโรค เช่น ผลิตภณัฑ์
สมุนไพรฟ้าทะลายโจรช่วยรักษาโรค COVID-19, 
ผลิตภณัฑส์มุนไพรขมิ้นชนัช่วยบรรเทาอาการจุก
เสียด แน่นท้อง ท้องอืด ท้องเฟ้อ , ผลิตภัณฑ์
สมุนไพรน ้ ามันร าข้าวป้องกันโรคหัวใจและ
ป้องกนัมะเร็งได ้

237 59.30 

เพราะผลิตภณัฑ์สมุนไพรสามารถทานควบคู่กับ
ยาแผนปัจจุบันได้เช่น ฟ้าทะลายโจรทานควบคู่
กบัยาฟาวิพิราเวียร์เพื่อรักษาโรค COVID-19             

42 10.50 

ผลิตภณัฑ์สมุนไพรเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมีราคาไม่สูง
มาก เช่น ยาอมผสมมะขามป้อม ยาน ้ าผสมมะแวง้ 
เหมาะสมกับการซ้ือมาใช้เพื่อ บรรเทาอาการไอ 
ขบัเสมหะและท าใหชุ่้มคอ 

43 10.80 

ผลิตภัณฑ์สมุนไพรสามารถหาซ้ือได้ง่าย เช่น 
แพลตฟอร์มออนไลน์ ร้านขายยา ร้านสะดวกซ้ือ 
ซุปเปอร์มาร์เก็ต หา้งสรรพสินคา้ 

37 9.30 

เป็นความเช่ือ ความรู้ท่ีตกทอดมาจากบรรพบุรุษ
หรือความรู้พื้นบา้น 

40 10.00 

อ่ืน ๆ (ยาสมุนไพรปลอดภยักวา่ยาแผนปัจจุบนั) 1 0.30 
รวม 400 100.00 

 

กกกกกกกจากตารางท่ี 4.16 พบว่าผูบ้ริโภคจ านวน 400 คน เหตุผลท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรส่วน

ใหญ่เพื่อส่งเสริมสุขภาพหรือรักษาโรค เช่น ผลิตภัณฑ์สมุนไพรฟ้าทะลายโจรช่วยรักษาโรค 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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COVID-19, ผลิตภณัฑ์สมุนไพรขมิ้นชันช่วยบรรเทาอาการจุกเสียด แน่นทอ้ง ทอ้งอืด ทอ้งเฟ้อ, 

ผลิตภณัฑส์มุนไพรน ้ามนัร าขา้วป้องกนัโรคหัวใจและป้องกนัมะเร็งได ้จ านวน 237 คน คิดเป็นร้อย

ละ 59.30 รองลงมาคือ ผลิตภัณฑ์สมุนไพรเป็นผลิตภัณฑ์ท่ีมีราคาไม่สูงมาก เช่น ยาอมผสม

มะขามป้อม ยาน ้าผสมมะแวง้ เหมาะสมกบัการซ้ือมาใชเ้พื่อ บรรเทาอาการไอ ขบัเสมหะและท าให้

ชุ่มคอ จ านวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 10.80 เพราะผลิตภณัฑส์มุนไพรสามารถทานควบคู่กบัยาแผน

ปัจจุบนัไดเ้ช่น ฟ้าทะลายโจรทานควบคู่กบัยาฟาวิพิราเวียร์เพื่อรักษาโรค COVID-19 จ านวน 42 คน 

คิดเป็นร้อยละ 10.50 เป็นความเช่ือ ความรู้ท่ีตกทอดมาจากบรรพบุรุษหรือความรู้พื้นบา้น จ านวน 

40 คน คิดเป็นร้อยละ 10.00 ผลิตภณัฑ์สมุนไพรสามารถหาซ้ือไดง้่าย เช่น แพลตฟอร์มออนไลน์ 

ร้านขายยา ร้านสะดวกซ้ือ ซุปเปอร์มาร์เก็ต หา้งสรรพสินคา้ จ านวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 9.30 และ

อ่ืน ๆ (ยาสมุนไพรปลอดภยักวา่ยาแผนปัจจุบนั) จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.3 ตามล าดบั       

 

4.5 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

กกกกกกกการทดสอบสมมติฐานปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสมุนไพรประเภทยาและ

อาหารเสริม ของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย จะใช้สถิติเชิงอนุมาน ไดแ้ก่ การทดสอบ

แบบที (Independent t-test) ใชท้ดสอบสมมติฐานการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียของตัวแปร 2 กลุ่มไดแ้ก่ 

เพศ การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-wayAnova) ทดสอบสมมติฐานการ เปรียบเทียบ

ค่าเฉล่ียของตวัแปร 3 กลุ่มขึ้นไปไดแ้ก่ อายุ อาชีพสถานภาพ ระดบัการศึกษา และรายไดเ้ฉล่ียต่อ

เดือน การวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ (Multiple Linear Regression Analysis) ใช้วิเคราะห์ปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดและการวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นเด่ียว (Simple Linear Regression) ใช้

วิเคราะห์ปัจจยัความรู้ ความเขา้ใจ โดยก าหนดระดบัความเช่ือมัน่ท่ี 95 % จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั 

(H0) เม่ือค่า Sig นอ้ยกวา่ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดงัตารางท่ี 4.17 – 4.51 

กกกกกกกสมมติฐาน 1 ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีเพศแตกต่างกนัจะมีพฤติกรรมดา้นความถ่ี โดย
เฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมาท่ีแตกต่างกนั 
จากสมมติฐานขา้งตน้สามารถตั้งสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
กกกกกกกH0:  ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีเพศแตกต่างกนัจะมีพฤติกรรมดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียในการ
ซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมาท่ีไม่แตกต่างกนั 
กกกกกกกH1:  ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีเพศแตกต่างกนัจะมีพฤติกรรมดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียในการ
ซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมาท่ีแตกต่างกนั                              
กกกกกกกสถิติท่ีใช:้ T-Test 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



91 
 

 
 

ตารางท่ี 4.17 ผลการทดสอบสมมติฐานเพศกบัพฤติกรรมดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑ ์
                      สมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมา 

เพศ n x̅ S.D. t Sig 
ชาย 133 3.82 1.76 0.444 0.657 
หญิง 267 3.91 1.87 

 
กกกกกกกจากตารางท่ี 4.17 ผลการทดสอบสมมติฐานเพศกบัพฤติกรรมดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียในการ
ซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมา พบวา่มีค่า t = 0.444 และค่า Sig = 0.657 ซ่ึงมากกว่า 
0.05 จึงยอมรับ H0 นั้นคือ ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีเพศแตกต่างกนัจะมีพฤติกรรมดา้นความถ่ีโดย
เฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมาท่ีไม่แตกต่างกนั 
กกกกกกกสมมติฐาน 2 ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีอายุแตกต่างกนัจะมีพฤติกรรมดา้นความถ่ี โดย
เฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมาท่ีแตกต่างกนั 
จากสมมติฐานขา้งตน้สามารถตั้งสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
กกกกกกกH0:  ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีอายแุตกต่างกนัจะมีพฤติกรรมดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียในการ
ซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมาท่ีไม่แตกต่างกนั 
กกกกกกกH1:  ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีอายแุตกต่างกนัจะมีพฤติกรรมดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียในการ
ซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมาท่ีแตกต่างกนั                              
กกกกกกกสถิติท่ีใช:้ One-way ANOVA 
 
ตารางท่ี 4.18 ผลการทดสอบสมมติฐานอายกุบัพฤติกรรมดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑ ์
                      สมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมา 

แหล่งความ
แปรปรวน 

df SS MS F Sig 

ระหวา่งกลุ่ม 3 206.361 68.787 23.839 0.000** 
ภายในกลุ่ม 396 1142.637 2.885   

รวม 399 1348.998    
หมายเหตุ: ** มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
กกกกกกกจากตารางท่ี 4.18 ผลการทดสอบสมมติฐานอายกุบัพฤติกรรมดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียในการ
ซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมาพบว่ามีค่า F = 23.839 และค่า Sig = 0.000 ซ่ึงน้อย
กว่า 0.01 จึงปฏิเสธ H0 และยอมรับ H1 นั้นคือ ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีอายุแตกต่างกันจะมี

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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พฤติกรรมดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมาท่ีแตกต่างกนั 
ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
ตารางท่ี 4.19 ผลการวิเคราะห์แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของผูต้อบแบบสอบถามระหว่าง  
                      อายุของผูต้อบแบบสอบถามกบัพฤติกรรมดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑ ์
                      สมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมา 

อาย ุ ค่าเฉล่ีย 
20-30 ปี 

มากกวา่  
30-40 ปี 

มากกวา่  
40-50 ปี 

มากกวา่ 50 ปี
ขึ้นไป 

n = 80 n = 58 n = 161 n = 101 
3.00 3.78 3.63 5.03 

20-30 ปี 3.00 -  0.008** 0.007** 0.000** 
มากกวา่ 30-40 ปี 3.78 - - 0.568 0.000** 
มากกวา่ 40-50 ปี 3.63 - - - 0.000** 

 มากกวา่ 50 ปีขึ้นไป 5.03 - - - - 
หมายเหตุ: ** มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
กกกกกกกจากตารางท่ี 4.19 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาย ุ20-30 ปี มีพฤติกรรมดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียใน
การซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมาต่างกับ กลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายุมากกว่า 30-40 ปี 
มากกว่า 40-50 ปี และมากกว่า 50 ปีขึ้นไป โดยมีค่า Sig เท่ากบั 0.008, 0.007 และ 0.000 ตามล าดบั 
มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
กกกกกกกกลุ่มตัวอย่างท่ีมีอายุมากกว่า 30-40 ปี มีพฤติกรรมด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือ
ผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมาต่างกบั กลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายุมากกว่า 50 ปีขึ้นไป โดยมี
ค่า Sig เท่ากบั 0.000 มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
กกกกกกกกลุ่มตัวอย่างท่ีมีอายุมากกว่า 40-50 ปี มีพฤติกรรมด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือ
ผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมาต่างกบั กลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายุมากกว่า 50 ปีขึ้นไป โดยมี
ค่า Sig เท่ากบั 0.000 มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
กกกกกกกสมมติฐาน 3 ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัจะมีพฤติกรรมดา้นความถ่ีโดย
เฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมาท่ีแตกต่างกนั 
จากสมมติฐานขา้งตน้สามารถตั้งสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
กกกกกกกH0:  ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัจะมีพฤติกรรมดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียใน
การซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมาท่ีไม่แตกต่างกนั 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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กกกกกกกH1:  ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัจะมีพฤติกรรมดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียใน
การซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมาท่ีแตกต่างกนั                              
กกกกกกกสถิติท่ีใช:้ One-way ANOVA 
 
ตารางท่ี 4.20 ผลการทดสอบสมมติฐานอาชีพกับพฤติกรรมด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือ 
                        ผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมา 

แหล่งความ
แปรปรวน 

df SS MS F Sig 

ระหวา่งกลุ่ม 3 165.418 55.139 18.448 0.000** 
ภายในกลุ่ม 396 1183.580 2.989   

รวม 399 1348.997    
หมายเหตุ: ** มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
กกกกกกกจากตารางท่ี 4.20 ผลการทดสอบสมมติฐานอาชีพกบัพฤติกรรมดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียใน
การซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมา พบว่ามีค่า F = 18.448 และค่า Sig = 0.000 ซ่ึง
นอ้ยกว่า 0.01 จึงปฏิเสธ H0 และยอมรับ H1 นั้นคือ ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัจะมี
พฤติกรรมดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมาท่ีแตกต่างกนั 
ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
ตารางท่ี 4.21 ผลการวิเคราะห์แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของผูต้อบแบบสอบถามระหว่าง  
                      อาชีพของผูต้อบแบบสอบถามกบัพฤติกรรมดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑ ์
                      สมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมา 

อาชีพ ค่าเฉล่ีย 

นกัเรียน/ 
นกัศึกษา 

พนกังาน
บริษทัเอกชน

/รับจา้ง 

เจา้ของธุรกิจ/ 
ธุรกิจส่วนตวั 

รับราชการ/ 
รัฐวิสาหกิจ 

n = 47 n = 198 n = 34 n = 121 
2.94 3.76 5.76 3.90 

นกัเรียน/นกัศึกษา 2.94 - 0.003** 0.000** 0.001** 
พนกังาน

บริษทัเอกชน/รับจา้ง 
3.76 - - 0.000** 0.489 

 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางท่ี 4.21 (ต่อ) 

อาชีพ ค่าเฉล่ีย 

นกัเรียน/ 
นกัศึกษา 

พนกังาน
บริษทัเอกชน

/รับจา้ง 

เจา้ของธุรกิจ/ 
ธุรกิจส่วนตวั 

รับราชการ/ 
รัฐวิสาหกิจ 

n = 47 n = 198 n = 34 n = 121 
2.94 3.76 5.76 3.90 

เจา้ของธุรกิจ/ 
ธุรกิจส่วนตวั 

5.76 - - - 0.000** 

รับราชการ/ 
รัฐวิสาหกิจ 

3.90 - - - - 

หมายเหตุ: ** มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
กกกกกกกจากตารางท่ี 4.21 พบว่ากลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพ นกัเรียน/นกัศึกษามีพฤติกรรมดา้นความถี่
โดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมาต่างกับ กลุ่มตัวอย่างท่ีมีอาชีพ 
พนกังานบริษทัเอกชน/รับจา้ง เจา้ของธุรกิจ/ธุรกิจส่วนตวั และรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ โดยมีค่า Sig 
เท่ากบั 0.003, 0.000 และ 0.001 ตามล าดบั มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
กกกกกกกกลุ่มตวัอย่างท่ีมีอาชีพ พนกังานบริษทัเอกชน/รับจา้ง มีพฤติกรรมดา้นความถ่ีโดยเฉล่ีย
ในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมาต่างกบั กลุ่มตวัอย่างท่ีมีอาชีพเจา้ของธุรกิจ /
ธุรกิจส่วนตวั โดยมีค่า Sig เท่ากบั 0.000 มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
กกกกกกกกลุ่มตวัอย่างท่ีมีอาชีพ เจา้ของธุรกิจ/ธุรกิจส่วนตวั มีพฤติกรรมดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียใน
การซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมาต่างกับ กลุ่มตัวอย่างท่ีมีอาชีพรับราชการ / 
รัฐวิสาหกิจ โดยมีค่า Sig เท่ากบั 0.000 มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
กกกกกกกสมมติฐาน 4 ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนัจะมีพฤติกรรมดา้นความถ่ี
โดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมาท่ีแตกต่างกนั 
จากสมมติฐานขา้งตน้สามารถตั้งสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
กกกกกกกH0:  ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีสถานภาพแตกต่างกันจะมีพฤติกรรมดา้นความถี่โดยเฉล่ีย
ในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมาท่ีไม่แตกต่างกนั 
กกกกกกกH1:  ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนัจะมีพฤติกรรมดา้นความถ่ีโดยเฉล่ีย
ในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมาท่ีแตกต่างกนั                              
กกกกกกกสถิติท่ีใช:้ One-way ANOVA 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางท่ี 4.22 ผลการทดสอบสมมติฐานสถานภาพกบัพฤติกรรมด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือ 
                       ผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมา 

แหล่งความ
แปรปรวน 

df SS MS F Sig 

ระหวา่งกลุ่ม 2 59.926 29.963 9.228 0.000** 
ภายในกลุ่ม 397 1289.071 3.247   

รวม 399 1348.997    
หมายเหตุ: ** มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
กกกกกกกจากตารางท่ี 4.22 ผลการทดสอบสมมติฐานสถานภาพกบัพฤติกรรมดา้นความถี่โดยเฉล่ีย
ในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมา พบวา่มีค่า F = 9.228 และค่า Sig = 0.000  ซ่ึง
นอ้ยกว่า 0.01 จึงปฏิเสธ H0 และยอมรับ H1 นั้นคือ ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนั
จะมีพฤติกรรมดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมาท่ีแตกต่าง
กนั ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
ตารางท่ี 4.23 ผลการวิเคราะห์แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของผูต้อบแบบสอบถามระหว่าง  
                      สถานภาพของผูต้อบแบบสอบถามกับพฤติกรรมด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือ 
                      ผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมา 

สถานภาพ ค่าเฉล่ีย 
โสด สมรส หยา่ร้าง 

n = 154 n = 207 n = 39 
3.48 4.25 3.46 

โสด 3.48 - 0.000** 0.953 
สมรส 4.25 - - 0.012* 
หยา่ร้าง 3.46 - - - 

หมายเหตุ: * มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                  ** มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
กกกกกกกจากตารางท่ี 4.23 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีสถานภาพ โสดมีพฤติกรรมดา้นความถี่โดยเฉล่ีย
ในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมาต่างกบั กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีสถานภาพ สมรส โดย
มีค่า Sig เท่ากบั 0.000 มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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กกกกกกกกลุ่มตวัอย่างท่ีมีสถานภาพ สมรสมีพฤติกรรมดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑ์
สมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมาต่างกบั กลุ่มตวัอย่างท่ีมีสถานภาพ หย่าร่าง โดยมีค่า  Sig เท่ากบั 
0.012 มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
กกกกกกกสมมติฐาน 5 ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัจะมีพฤติกรรมด้าน
ความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมาท่ีแตกต่างกนั   
จากสมมติฐานขา้งตน้สามารถตั้งสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
กกกกกกกH0:  ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัจะมีพฤติกรรมดา้นความถ่ีโดย
เฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมาท่ีไม่แตกต่างกนั 
กกกกกกกH1:  ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัจะมีพฤติกรรมดา้นความถ่ีโดย
เฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมาท่ีแตกต่างกนั                              
กกกกกกกสถิติท่ีใช:้ One-way ANOVA 
 
ตารางท่ี 4.24 ผลการทดสอบสมมติฐานระดบัการศึกษากบัพฤติกรรมดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียในการ 
                      ซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมา 

แหล่งความ
แปรปรวน 

df SS MS F Sig 

ระหวา่งกลุ่ม 3 289.566 96.522 36.078 0.000** 
ภายในกลุ่ม 396 1059.432 2.675   

รวม 399 1348.998    
หมายเหตุ: ** มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
กกกกกกกจากตารางท่ี 4.24 ผลการทดสอบสมมติฐานระดบัการศึกษากบัพฤติกรรมดา้นความถ่ีโดย
เฉล่ียในการซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมา พบว่ามีค่า F = 36.078 และค่า  
Sig = 0.000 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.01 จึงปฏิเสธ H0 และยอมรับ H1 นั้นคือ ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีระดบั
การศึกษาแตกต่างกนัจะมีพฤติกรรมดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรภายใน 6 
เดือนท่ีผา่นมาท่ีแตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางท่ี 4.25 ผลการวิเคราะห์แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของผูต้อบแบบสอบถามระหว่าง 
                      ระดบัการศึกษาสูงสุดของผูต้อบแบบสอบถามกบัพฤติกรรมดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียใน 
                      การซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมา 

ระดบัการศึกษา ค่าเฉล่ีย 

ต ่ากวา่
มธัยมศึกษา 

มธัยมศึกษา ปริญญาตรี 
ปริญญาโท หรือ  

สูงกวา่ 
n = 32 n = 37 n = 288 n = 43 
3.13 3.16 3.70 6.26 

ต ่ากวา่
มธัยมศึกษา 

3.13 - 0.925 0.061 0.000** 

มธัยมศึกษา 3.16 - - 0.061 0.000** 
ปริญญาตรี 3.70 - - - 0.000** 
 ปริญญาโท 
หรือ สูงกวา่ 

6.26 - - - - 

หมายเหตุ: ** มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
กกกกกกกจากตารางท่ี 4.25 พบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีมีระดบัการศึกษา ต ่ากว่ามธัยมศึกษามีพฤติกรรม
ดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมาต่างกบั กลุ่มตวัอย่างท่ีมี
ระดับการศึกษา ปริญญาโท หรือ สูงกว่า โดยมีค่า Sig เท่ากับ 0.000 มีระดับนัยส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.01 
กกกกกกกกลุ่มตวัอย่างท่ีมีระดบัการศึกษา มธัยมศึกษามีพฤติกรรมดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์สมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมาต่างกับ กลุ่มตวัอย่างท่ีมีระดับการศึกษา  ปริญญาโท 
หรือ สูงกวา่ โดยมีค่า Sig เท่ากบั 0.000 มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
กกกกกกกกลุ่มตวัอย่างท่ีมีระดบัการศึกษา ปริญญาตรีมีพฤติกรรมดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์สมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมาต่างกับ กลุ่มตวัอย่างท่ีมีระดับการศึกษา  ปริญญาโท 
หรือ สูงกวา่ โดยมีค่า Sig เท่ากบั 0.000 มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
กกกกกกกสมมติฐาน 6 ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนัจะมีพฤติกรรมดา้นความถ่ีโดย
เฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมาท่ีแตกต่างกนั 
จากสมมติฐานขา้งตน้สามารถตั้งสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
กกกกกกกH0:  ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนัจะมีพฤติกรรมดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียใน
การซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมาท่ีไม่แตกต่างกนั 
กกกกกกกH1:  ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนัจะมีพฤติกรรมดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียใน
การซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมาท่ีแตกต่างกนั                              เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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กกกกกกกสถิติท่ีใช:้ One-way ANOVA 
 
ตารางท่ี 4.26 ผลการทดสอบสมมติฐานรายได้กับพฤติกรรมด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือ 
                        ผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมา 

แหล่งความ
แปรปรวน 

df SS MS F Sig 

ระหวา่งกลุ่ม 4 673.532 168.383 98.467 0.000** 
ภายในกลุ่ม 395 675.466 1.710   

รวม 399 1348.998    
หมายเหตุ: ** มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
กกกกกกกจากตารางท่ี 4.26 ผลการทดสอบสมมติฐานรายไดก้บัพฤติกรรมดา้นความถี่โดยเฉล่ียใน
การซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมา พบว่ามีค่า F = 98.467 และค่า Sig = 0.000 ซ่ึง
นอ้ยกว่า 0.01 จึงปฏิเสธ H0 และยอมรับ H1 นั้นคือ ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนัจะมี
พฤติกรรมดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมาท่ีแตกต่างกนั 
ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
ตารางท่ี 4.27 ผลการวิเคราะห์แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของผูต้อบแบบสอบถามระหว่าง  
                      รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของผูต้อบแบบสอบถามกบัพฤติกรรมดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียใน 
                      การซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมา 

รายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือน 

ค่าเฉล่ีย 

ต ่ากวา่หรือ
เท่ากบั 

15,000 บาท 

15,001 – 
25,000 บาท 

25,001 – 
35,000 บาท 

35,001 – 
45,000 บาท 

45,001 
บาทขึ้น
ไป 

n = 37 n = 112 n = 160 n = 57 n = 34 
2.78 2.97 3.57 5.09 7.47 

ต ่ากวา่หรือ
เท่ากบั 

15,000 บาท 

2.78 - 0.445 0.001** 0.000** 0.000** 

15,001 – 
25,000 บาท 

2.97 - - 0.000** 0.000** 0.000** 

 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางท่ี 4.27 (ต่อ) 

รายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือน 

ค่าเฉล่ีย 

ต ่ากวา่หรือ
เท่ากบั 

15,000 บาท 

15,001 – 
25,000 บาท 

25,001 – 
35,000 บาท 

35,001 – 
45,000 บาท 

45,001 
บาทขึ้น
ไป 

n = 37 n = 112 n = 160 n = 57 n = 34 
2.78 2.97 3.57 5.09 7.47 

25,001 – 
35,000 บาท 

3.57 - - - 0.000** 0.000** 

35,001 – 
45,000 บาท 

5.09 - - - - 0.000** 

45,001 บาท
ขึ้นไป 

7.47 - - - - - 

หมายเหตุ: ** มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
กกกกกกกจากตารางท่ี 4.27 พบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ต ่ากว่าหรือเท่ากบั 15,000 
บาทมีพฤติกรรมดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมาต่างกบั 
กลุ่มตวัอย่างท่ีมี 25,001 – 35,000 บาท 35,001 – 45,000 บาท และ45,001 บาทขึ้นไป  โดยมีค่า Sig 
เท่ากบั 0.001, 0.000 และ 0.000 ตามล าดบั มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
กกกกกกกกลุ่มตวัอย่างท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001 – 25,000 บาทมีพฤติกรรมดา้นความถ่ีโดย
เฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมาต่างกบั กลุ่มตวัอยา่งท่ีมี 25,001 – 35,000 
บาท 35,001 – 45,000 บาท และ 45,001 บาทขึ้นไป  โดยมีค่า Sig เท่ากับ 0.000, 0.000 และ 0.000 
ตามล าดบั มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
กกกกกกกกลุ่มตวัอย่างท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 25,001 – 35,000 บาทมีพฤติกรรมดา้นความถ่ีโดย
เฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมาต่างกบั กลุ่มตวัอยา่งท่ีมี 35,001 – 45,000
บาท และ 45,001 บาทขึ้นไป  โดยมีค่า Sig เท่ากบั 0.000 และ 0.000 ตามล าดบั มีระดบันยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.01 
กกกกกกกกลุ่มตวัอย่างท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 35,001 – 45,000 บาทมีพฤติกรรมดา้นความถ่ีโดย
เฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมาต่างกบั กลุ่มตวัอย่างท่ีมี 45,001 บาทขึ้น
ไป  โดยมีค่า Sig เท่ากบั 0.000  มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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กกกกกกกสมมติฐาน 7 ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีเพศแตกต่างกนัจะมีพฤติกรรมดา้นค่าใช้จ่ายโดย
เฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ังท่ีแตกต่างกนั 
จากสมมติฐานขา้งตน้สามารถตั้งสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
กกกกกกกH0:  ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีเพศแตกต่างกนัจะมีพฤติกรรมดา้นค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียใน
การซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ังท่ีไม่แตกต่างกนั 
กกกกกกกH1:  ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีเพศแตกต่างกนัจะมีพฤติกรรมดา้นค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียใน
การซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ังท่ีไม่แตกต่างกนั 
กกกกกกกสถิติท่ีใช:้ T-Test 
 
ตารางท่ี 4.28 ผลการทดสอบสมมติฐานเพศกับพฤติกรรมด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือ 
                        ผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ัง 

เพศ n x̅ S.D. t Sig 
ชาย 133 350.38 202.494 0.355 0.723 
หญิง 267 357.68 189.695 

 
กกกกกกกจากตารางท่ี 4.28 ผลการทดสอบสมมติฐานเพศกบัพฤติกรรมดา้นค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียใน
การซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรต่อคร้ังพบว่ามีค่า t = 0.355 และค่า Sig = 0.723 ซ่ึงมากกว่า 0.05 จึง
ยอมรับ H0 นั้นคือ ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีเพศแตกต่างกนัจะมีพฤติกรรมดา้นค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ีย
ในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ังท่ีไม่แตกต่างกนั 
กกกกกกกสมมติฐาน 8 ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีอายุแตกต่างกนัจะมีพฤติกรรมดา้นค่าใช้จ่ายโดย
เฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ังท่ีแตกต่างกนั 
จากสมมติฐานขา้งตน้สามารถตั้งสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
กกกกกกกH0:  ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีอายุแตกต่างกนัจะมีพฤติกรรมดา้นค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียใน
การซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ังท่ีไม่แตกต่างกนั 
กกกกกกกH1:  ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีอายุแตกต่างกนัจะมีพฤติกรรมดา้นค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียใน
การซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ังท่ีแตกต่างกนั                              
กกกกกกกสถิติท่ีใช:้ One-way ANOVA 
 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางท่ี 4.29 ผลการทดสอบสมมติฐานอายุกับพฤติกรรมด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือ 
                        ผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ัง 

แหล่งความ
แปรปรวน 

df SS MS F Sig 

ระหวา่งกลุ่ม 3 2900627.919 966875.973 31.674 0.000** 
ภายในกลุ่ม 396 12088347.08 30526.129   

รวม 399 14988975.00    
หมายเหตุ: ** มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
กกกกกกกจากตารางท่ี 4.29 ผลการทดสอบสมมติฐานอายุกบัพฤติกรรมดา้นค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียใน
การซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ัง พบว่ามีค่า F = 31.674  และค่า Sig = 0.000 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.01 จึง
ปฏิเสธ H0 และยอมรับ H1 นั้นคือ ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีอายุแตกต่างกันจะมีพฤติกรรมด้าน
ค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรต่อคร้ังท่ีแตกต่างกนั ท่ีระดบันัยส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.01 
 
ตารางท่ี 4.30 ผลการวิเคราะห์แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของผูต้อบแบบสอบถามระหว่าง  
                      อายขุองผูต้อบแบบสอบถามกบัพฤติกรรมดา้นค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑ ์
                      สมุนไพรต่อคร้ัง 

อาย ุ ค่าเฉล่ีย 
20-30 ปี 

มากกวา่  
30-40 ปี 

มากกวา่  
40-50 ปี 

มากกวา่ 50 ปี 
ขึ้นไป 

n = 80 n = 58 n = 161 n = 101 
241.25 353.45 329.81 487.13 

20-30 ปี 241.25 - 0.000** 0.000** 0.000** 
มากกวา่ 30-40 ปี 353.45 - - 0.378 0.000** 
มากกวา่ 40-50 ปี 329.81 - - - 0.000** 

 มากกวา่ 50 ปีขึ้นไป 487.13 - - - - 
หมายเหตุ: ** มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
กกกกกกกจากตารางท่ี 4.30 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาย ุ20-30 ปี มีพฤติกรรมดา้นค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ีย
ในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ังต่างกบั กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายมุากกวา่ 30-40 ปี มากกวา่ 40-50 ปี 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



102 
 

 
 

และมากกว่า 50 ปีขึ้นไป โดยมีค่า Sig เท่ากบั 0.000, 0.000 และ0.000 ตามล าดบั มีระดบันัยส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
กกกกกกกกลุ่มตัวอย่างท่ีมีอายุมากกว่า 30-40 ปี มีพฤติกรรมด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์สมุนไพรต่อคร้ังต่างกบั กลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายุมากกว่า 50 ปีขึ้นไป โดยมีค่า Sig เท่ากับ 
0.000 มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
กกกกกกกกลุ่มตัวอย่างท่ีมีอายุมากกว่า 40-50 ปี มีพฤติกรรมด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์สมุนไพรต่อคร้ังต่างกบั กลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายุมากกว่า 50 ปีขึ้นไป โดยมีค่า Sig เท่ากับ 
0.000 มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
กกกกกกกสมมติฐาน 9  ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัจะมีพฤติกรรมดา้นค่าใชจ่้ายโดย
เฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ังท่ีแตกต่างกนั 
จากสมมติฐานขา้งตน้สามารถตั้งสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
กกกกกกกH0:  ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัจะมีพฤติกรรมดา้นค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียใน
การซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ังท่ีไม่แตกต่างกนั 
กกกกกกกH1:  ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัจะมีพฤติกรรมดา้นค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียใน
การซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ังท่ีแตกต่างกนั                              
กกกกกกกสถิติท่ีใช:้ One-way ANOVA 
 
ตารางท่ี 4.31 ผลการทดสอบสมมติฐานอาชีพกับพฤติกรรมด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือ 
                       ผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ัง 

แหล่งความ
แปรปรวน 

df SS MS F Sig 

ระหวา่งกลุ่ม 3 2435597.994 811865.998 25.611 0.000** 
ภายในกลุ่ม 396 12553377.01 31700.447   

รวม 399 14988975.00    
หมายเหตุ: ** มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
กกกกกกกจากตารางท่ี 4.31 ผลการทดสอบสมมติฐานอาชีพกบัพฤติกรรมดา้นค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ีย
ในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ัง พบวา่มีค่า F = 25.611 และค่า Sig = 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.01 จึง
ปฏิเสธ H0 และยอมรับ H1 นั้นคือ ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัจะมีพฤติกรรมด้าน
ค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรต่อคร้ังท่ีแตกต่างกนั ท่ีระดบันัยส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.01 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางท่ี 4.32 ผลการวิเคราะห์แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของผูต้อบแบบสอบถามระหว่าง  
                      อาชีพของผู ้ตอบแบบสอบถามกับพฤติกรรมด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือ 
                      ผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ัง 

อาชีพ ค่าเฉล่ีย 

นกัเรียน/ 
นกัศึกษา 

พนกังานบริษทั 
เอกชน/รับจา้ง 

เจา้ของธุรกิจ/ 
ธุรกิจส่วนตวั 

รับราชการ/ 
รัฐวิสาหกิจ 

n = 47 n = 198 n = 34 n = 121 
229.79 343.43 576.47 361.16 

นกัเรียน/นกัศึกษา 229.79 - 0.000** 0.000** 0.000** 
พนกังาน

บริษทัเอกชน/
รับจา้ง 

343.43 - - 0.000** 0.389 

เจา้ของธุรกิจ/ 
ธุรกิจส่วนตวั 

576.47 - - - 0.000** 

รับราชการ/ 
รัฐวิสาหกิจ 

361.16 - - - - 

หมายเหตุ: ** มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
กกกกกกกจากตารางท่ี 4.32 พบว่ากลุ่มตัวอย่างท่ีมีอาชีพ นักเรียน /นักศึกษามีพฤติกรรมด้าน
ค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรต่อคร้ังต่างกบั กลุ่มตวัอย่างท่ีมีอาชีพ พนักงาน
บริษทัเอกชน/รับจา้ง เจา้ของธุรกิจ/ธุรกิจส่วนตวั และรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ โดยมีค่า Sig เท่ากบั 
0.000,  0.000และ 0.000 ตามล าดบั มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
กกกกกกกกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพ พนกังานบริษทัเอกชน/รับจา้ง มีพฤติกรรมดา้นค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ีย
ในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ังต่างกบั กลุ่มตวัอย่างท่ีมีอาชีพเจา้ของธุรกิจ/ธุรกิจส่วนตวั โดย
มีค่า Sig เท่ากบั 0.000 มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
กกกกกกกกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพ เจา้ของธุรกิจ/ธุรกิจส่วนตวั มีพฤติกรรมดา้นค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียใน
การซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรต่อคร้ังต่างกบั กลุ่มตวัอย่างท่ีมีอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ โดยมีค่า 
Sig เท่ากบั 0.000 มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
กกกกกกกสมมติฐาน 10 ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีสถานภาพแตกต่างกันจะมีพฤติกรรมด้าน
ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ังท่ีแตกต่างกนั 
จากสมมติฐานขา้งตน้สามารถตั้งสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
กกกกกกกH0:  ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีสถานภาพแตกต่างกันจะมีพฤติกรรมดา้นค่าใช้จ่ายโดย
เฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ังท่ีไม่แตกต่างกนั เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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กกกกกกกH1:  ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีสถานภาพแตกต่างกันจะมีพฤติกรรมด้านค่าใช้จ่ายโดย
เฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ังท่ีแตกต่างกนั                              
กกกกกกกสถิติท่ีใช:้ One-way ANOVA 
 
ตารางท่ี 4.33 ผลการทดสอบสมมติฐานสถานภาพกบัพฤติกรรมดา้นค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือ 
                      ผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ัง 

แหล่งความ
แปรปรวน 

df SS MS F Sig 

ระหวา่งกลุ่ม 2 910521.883 455260.942 12.838 0.000** 
ภายในกลุ่ม 397 14078453.12 35462.099   

รวม 399 14988975.00    
หมายเหตุ: ** มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
กกกกกกกจากตารางท่ี 4.33 ผลการทดสอบสมมติฐานสถานภาพกบัพฤติกรรมดา้นค่าใช้จ่ายโดย
เฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรต่อคร้ัง พบว่ามีค่า F = 12.838 และค่า Sig = 0.000  ซ่ึงนอ้ยกว่า 
0.01 จึงปฏิเสธ H0 และยอมรับ H1 นั้นคือ ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีสถานภาพแตกต่างกันจะมี
พฤติกรรมด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรต่อคร้ังท่ีแตกต่างกัน ท่ีระดับ
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
ตารางท่ี 4.34 ผลการวิเคราะห์แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของผูต้อบแบบสอบถามระหว่าง  
                      สถานภาพของผูต้อบแบบสอบถามกับพฤติกรรมดา้นค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือ 
                      ผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ัง 

สถานภาพ ค่าเฉล่ีย 
โสด สมรส หยา่ร้าง 

n = 154 n = 207 n = 39 
301.95 400.97 323.08 

โสด 301.95 - 0.000** 0.532 
สมรส 400.97 - - 0.018* 
หยา่ร้าง 323.08 - - - 

หมายเหตุ: * มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                  ** มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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กกกกกกกจากตารางท่ี 4.34 พบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีมีสถานภาพ โสดมีพฤติกรรมดา้นค่าใช้จ่ายโดย
เฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรต่อคร้ังต่างกบั กลุ่มตวัอย่างท่ีมีสถานภาพ สมรส โดยมีค่า Sig 
เท่ากบั 0.000  มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
กกกกกกกกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีสถานภาพ สมรสมีพฤติกรรมดา้นค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑ์
สมุนไพรต่อคร้ังต่างกบั กลุ่มตวัอย่างท่ีมีสถานภาพ หย่าร้าง โดยมีค่า Sig เท่ากับ 0.018  มีระดับ
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
กกกกกกกสมมติฐาน 11 ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัจะมีพฤติกรรมดา้น
ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ังท่ีแตกต่างกนั 
จากสมมติฐานขา้งตน้สามารถตั้งสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
กกกกกกกH0:  ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัจะมีพฤติกรรมดา้นค่าใช้จ่าย
โดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ังท่ีไม่แตกต่างกนั 
กกกกกกกH1:  ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัจะมีพฤติกรรมดา้นค่าใช้จ่าย
โดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ังท่ีแตกต่างกนั                              
กกกกกกกสถิติท่ีใช:้ One-way ANOVA 
 
ตารางท่ี 4.35 ผลการทดสอบสมมติฐานระดบัการศึกษากบัพฤติกรรมดา้นค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการ 
                      ซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ัง 

แหล่งความ
แปรปรวน 

df SS MS F Sig 

ระหวา่งกลุ่ม 3 3348473.896 1116157.965 37.971 0.000** 
ภายในกลุ่ม 396 11640501.10 29395.205   

รวม 399 14988975.00    
หมายเหตุ: ** มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
กกกกกกกจากตารางท่ี 4.35 ผลการทดสอบสมมติฐานระดบัการศึกษากบัพฤติกรรมดา้นค่าใช้จ่าย
โดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรต่อคร้ัง พบว่ามีค่า F = 37.971 และค่า Sig = 0.000 ซ่ึงน้อย
กวา่ 0.01 จึงปฏิเสธ H0 และยอมรับ H1 นั้นคือ ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั
จะมีพฤติกรรมดา้นค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรต่อคร้ังท่ีแตกต่างกนั ท่ีระดบั
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางท่ี 4.36 ผลการวิเคราะห์แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของผูต้อบแบบสอบถามระหว่าง  
                      ระดบัการศึกษาสูงสุดของผูต้อบแบบสอบถามกบัพฤติกรรมดา้นค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ีย 
                      ในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ัง 

ระดบัการศึกษา
สูงสุด 

ค่าเฉล่ีย 

ต ่ากวา่
มธัยมศึกษา 

มธัยมศึกษา ปริญญาตรี 
ปริญญาโท หรือ  

สูงกวา่ 
n = 32 n = 37 n = 288 n = 43 
262.50 281.08 337.15 609.30 

ต ่ากวา่
มธัยมศึกษา 

262.50 - 0.657 0.020* 0.000** 

มธัยมศึกษา 281.08 - - 0.062 0.000** 
ปริญญาตรี 337.15 - - - 0.000** 
 ปริญญาโท 
หรือ สูงกวา่ 

609.30 - - - - 

หมายเหตุ: * มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                  ** มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
กกกกกกกจากตารางท่ี 4.36 พบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีมีระดบัการศึกษา ต ่ากว่ามธัยมศึกษามีพฤติกรรม
ดา้นค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ังต่างกบั กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบัการศึกษา 
ปริญญาตรี โดยมีค่า Sig เท่ากบั 0.020 มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบั
การศึกษา ต ่ากว่ามธัยมศึกษามีพฤติกรรมดา้นค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อ
คร้ังต่างกบั กลุ่มตวัอย่างท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาโท หรือ สูงกว่า โดยมีค่า Sig เท่ากบั 0.000 มี
ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
กกกกกกกกลุ่มตวัอย่างท่ีมีระดบัการศึกษา มธัยมศึกษามีพฤติกรรมดา้นค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการ
ซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ังต่างกบั กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบัการศึกษา ปริญญาโท หรือ สูงกวา่ โดย
มีค่า Sig เท่ากบั 0.000 มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
กกกกกกกกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบัการศึกษา ปริญญาตรีมีพฤติกรรมดา้นค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือ
ผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ังต่างกบั กลุ่มตวัอย่างท่ีมีระดบัการศึกษา ปริญญาโท หรือ สูงกว่า โดยมี
ค่า Sig เท่ากบั 0.000 มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
กกกกกกกสมมติฐาน 12 ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนัจะมีพฤติกรรมดา้นค่าใชจ่้าย
โดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ังท่ีแตกต่างกนั 
จากสมมติฐานขา้งตน้สามารถตั้งสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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กกกกกกกH0:  ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนัจะมีพฤติกรรมดา้นค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียใน
การซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ังท่ีไม่แตกต่างกนั 
กกกกกกกH1:  ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนัจะมีพฤติกรรมดา้นค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียใน
การซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ังท่ีแตกต่างกนั                              
กกกกกกกสถิติท่ีใช:้ One-way ANOVA 
 
ตารางท่ี 4.37 ผลการทดสอบสมมติฐานรายได้กับพฤติกรรมด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือ 
                       ผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ัง 

แหล่งความ
แปรปรวน 

df SS MS F Sig 

ระหวา่งกลุ่ม 4 8610060.483 2152515.121 133.290 0.000** 
ภายในกลุ่ม 395 6378914.517 16149.151   

รวม 399 14988975.00    
หมายเหตุ: ** มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
กกกกกกกจากตารางท่ี 4.37 ผลการทดสอบสมมติฐานรายไดก้บัพฤติกรรมดา้นค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ีย
ในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ัง พบว่ามีค่า F = 133.290 และค่า Sig = 0.000 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.01 
จึงปฏิเสธ H0 และยอมรับ H1 นั้นคือ ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนัจะมีพฤติกรรมดา้น
ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ังท่ีแตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 
ระดบั 0.01 
 
ตารางท่ี 4.38 ผลการวิเคราะห์แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของผูต้อบแบบสอบถามระหว่าง  
                      รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของผูต้อบแบบสอบถามกบัพฤติกรรมดา้นค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียใน 
                      การซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ัง 

รายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือน 

ค่าเฉล่ีย 

ต ่ากวา่หรือ
เท่ากบั 

15,000 บาท 

15,001 – 
25,000 บาท 

25,001 – 
35,000 บาท 

35,001 – 
45,000 บาท 

45,001 
บาทขึ้น
ไป 

n = 37 n = 112  n = 160 n = 57 n = 34 
213.51 221.43 346.25 526.32 705.88 

ต ่ากวา่หรือ
เท่ากบั 

15,000 บาท 

213.51 - 0.743 0.000** 0.000** 0.000** 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 4.38 (ต่อ) 

รายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือน 

ค่าเฉล่ีย ต ่ากวา่หรือ
เท่ากบั 

15,000 บาท 

15,001 – 
25,000 บาท 

25,001 – 
35,000 บาท 

35,001 – 
45,000 บาท 

45,001 
บาทขึ้น
ไป 

n = 37 n = 112  n = 160 n = 57 n = 34 
213.51 221.43 346.25 526.32 705.88 

15,001 – 
25,000 บาท 

221.43 - - 0.000** 0.000** 0.000** 

25,001 – 
35,000 บาท 

346.25 - - - 0.000** 0.000** 

35,001 – 
45,000 บาท 

526.32 - - - - 0.000** 

45,001 บาท
ขึ้นไป 

705.88 - - - - - 

หมายเหตุ: ** มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
กกกกกกกจากตารางท่ี 4.38 พบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ต ่ากว่าหรือเท่ากบั 15,000 
บาทมีพฤติกรรมดา้นค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ังต่างกบั กลุ่มตวัอย่างท่ี
มี 25,001 – 35,000 บาท 35,001 – 45,000 บาท และ45,001 บาทขึ้นไป  โดยมีค่า Sig เท่ากบั 0.000, 
0.000 และ 0.000 ตามล าดบั มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
กกกกกกกกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001 – 25,000 บาทมีพฤติกรรมดา้นค่าใชจ่้ายโดย
เฉล่ียในการซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรต่อคร้ังต่างกับ กลุ่มตัวอย่างท่ีมี  25,001 – 35,000 บาท  
35,001 – 45,000 บาท  และ45,001 บาทขึ้ นไป  โดยมีค่า  Sig  เท่ ากับ 0.000, 0.000 และ 0.000 
ตามล าดบั มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
กกกกกกกกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 25,001 – 35,000 บาทมีพฤติกรรมดา้นค่าใชจ่้ายโดย
เฉล่ียในการซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรต่อคร้ังต่างกับ กลุ่มตัวอย่างท่ีมี 35,001 – 45,000 บาท และ 
45,001 บาทขึ้นไป  โดยมีค่า Sig เท่ากบั 0.000 และ 0.000 ตามล าดบั มีระดบันัยส าคญัทางสถิติท่ี 
ระดบั 0.01 
กกกกกกกกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 35,001 – 45,000 บาทมีพฤติกรรมดา้นค่าใชจ่้ายโดย
เฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ังต่างกบั กลุ่มตวัอย่างท่ีมี 45,001 บาทขึ้นไป โดยมีค่า Sig 
เท่ากบั 0.000  มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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กกกกกกกสมมติฐาน 13 ส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์
สมุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลาง ดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรภายใน 6 
เดือนท่ีผา่นมา 
กกกกกกกจากสมมติฐานขา้งตน้สามารถตั้งสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
กกกกกกกตวัแปรตาม 
กกกกกกกŶ  คือ พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพร ดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑ์
สมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมา 
กกกกกกกตวัแปรอิสระ 
กกกกกก กx1 คือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์
กกกกกก กx2 คือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา 
กกกกกก กx3 คือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
กกกกก ก  x4 คือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
กกกกกกกในการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑส์มุนไพร ดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือสมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมาของผูบ้ริโภค
ในภาคกลางของประเทศไทย                 
กกกกกกกการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ เพื่อพิจารณาว่า เม่ือท าการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ 
(Multiple Linear Regression) 
 
ตารางท่ี 4.39 ผลวิเคราะห์ความแปรปรวนของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ 
                       พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพร ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือสมุนไพร 
                       ภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมาของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

Regression 1091.904 4 272.976 419.401 0.000** 
Residual 257.094 395 0.651   
รวม 1348.998 399    

หมายเหตุ: ** มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
กกกกกกกจากตารางท่ี 4.39  ผลทดสอบ Multiple Linear Regression Analysis พบว่าค่าสถิติ F มีค่า
เท่ากับ 419.401 และค่า Sig เท่ากับ 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่านัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ซ่ึง
หมายความวา่ ตวัแปรอิสระ ในท่ีน้ีคือปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพร ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือสมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมาของเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการ
ส่งเสริมการตลาดตวัแปรทุกตวัมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือสมุนไพร
ภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมาของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย 
 
ตารางท่ี 4.40 ผลการวิเคราะห์ค่า Tolerance และ VIF ของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี 
                       อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพร ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือ 
                       สมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมาของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

Collinearity Statistics 
Tolerance VIF 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 0.36 2.74 
ปัจจยัดา้นราคา 0.28 3.45 

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

0.47 2.11 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

0.32 3.11 

 
กกกกกกกจากตารางท่ี 4.40  จากการวิเคราะห์ความเป็นพหุสัมพันธ์ร่วม เพื่อวิเคราะห์และ
ตรวจสอบค่า Tolerance และ VIF ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพร ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือสมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมาของ
ผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
และการส่งเสริมการตลาด พบว่าค่า Tolerance มีค่าเท่ากบั 0.36  0.28 0.47 และ 0.32 ค่า VIF มีค่า
เท่ากบั 2.74, 3.45, 2.11 และ 3.11 แสดงวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
การซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพร ดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือสมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมาของ
ผู ้บริโภคในภาคกลางของประเทศไทยไม่เกิดปัญหาความเป็นพหุสัมพันธ์ร่วมหรือภาวะ  
เส้นตรงพหุทั้งส้ิน 
 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางท่ี 4.41 การวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นแบบพหุคูณของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี 
                      อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพร ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือ 
                      สมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมาของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย 

ตวัแปร B Std.Error Beta t Sig. 
(Constant) -10.044 0.476  -21.113 0.000 

ดา้นผลิตภณัฑ ์x1 -0.372 0.124 -0.109 -2.992 0.003** 
ดา้นราคา x2 0.520 0.139 0.153 3.750 0.000** 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย x3 1.664 0.165 0.322 10.080 0.000** 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด x4 1.976 0.126 0.608 15.673 0.000** 

R = 0.900; R2= 0.809; Adjusted R2= 0.807; F= 419.401 
หมายเหตุ: ** มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
กกกกกกกจากตารางท่ี 4.41  จากการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณของปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพร ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือ
สมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมาของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย พบว่า  ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด  มีค่า 
Sig เท่ากบั 0.003, 0.000, 0.000 และ 0.000 ตามล าดบั มีระดบันัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 มีค่า 
Beta เท่ากบั 0.109, 0.153, 0.322 และ 0.608 ตามล าดบั ท าให้ยอมรับ H0 และปฏิเสธ H1 จึงสรุปได้
ว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริม
การตลาด พยากรณ์พฤติกรรมดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือสมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมาของ
ผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย จากผลวิเคราะห์พบว่าค่า R มีค่าเท่ากบั 0.900 ค่า R Square 
Adjusted มีค่าเท่ากบั 0.809 แสดงว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพร ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือสมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมาของ
ผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย มีร้อยละ 80 
กกกกกกกสมมติฐาน 14 ส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์
สมุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลาง ดา้นค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ัง 
กกกกกกกจากสมมติฐานขา้งตน้สามารถตั้งสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
กกกกกกกตวัแปรตาม 
กกกกกกกŶ  คือ พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพร ดา้นค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑ์
สมุนไพรต่อคร้ัง 
 
 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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กกกกกกกตวัแปรอิสระ 
กกกกกก กx1 คือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์
กกกกกก กx2 คือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา 
กกกกก กกx3 คือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
กกกกก กกx4 คือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
กกกกกกกในการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์สมุนไพร ดา้นค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรต่อคร้ังของผูบ้ริโภคใน
ภาคกลางของประเทศไทย                 
กกกกกกกการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ เพื่อพิจารณาว่า เม่ือท าการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ 
(Multiple Linear Regression) 
 
ตารางท่ี 4.42 ผลวิเคราะห์ความแปรปรวนของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ  
                       พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพร ด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑ ์
                       สมุนไพรต่อคร้ังของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

Regression 14339172.42 4 3584793.106 2179.113 0.000** 
Residual 649802.577 395 1645.070   
รวม 14988975.00 399    

หมายเหตุ: ** มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
กกกกกกกจากตารางท่ี 4.42  ผลทดสอบ Multiple Linear Regression Analysis พบว่าค่าสถิติ F มีค่า
เท่ากับ 2179.113 และค่า Sig เท่ากับ 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่านัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ซ่ึง
หมายความวา่ ตวัแปรอิสระ ในท่ีน้ีคือปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพร ดา้นค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ังของผูบ้ริโภคใน
ภาคกลางของประเทศไทยของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาดตวัแปรทุกตวัมีผลต่อพฤติกรรมดา้นค่าใช้จ่ายโดย
เฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ังของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางท่ี 4.43 ผลการวิเคราะห์ค่า Tolerance และ VIF ของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี 
                       อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพร ดา้นค่าใช้จ่าย โดยเฉล่ียในการซ้ือ 
                       ผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ังของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

Collinearity Statistics 
Tolerance VIF 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 0.36 2.74 
ปัจจยัดา้นราคา 0.28 3.45 

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

0.47 2.11 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

0.32 3.11 

 
กกกกกกกจากตารางท่ี 4.43  จากการวิเคราะห์ความเป็นพหุสัมพันธ์ร่วม เพื่อวิเคราะห์และ
ตรวจสอบค่า Tolerance และ VIF ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพร ดา้นค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ังของผูบ้ริโภคใน
ภาคกลางของประเทศไทย ได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย และการ
ส่งเสริมการตลาด พบว่าค่า Tolerance มีค่าเท่ากับ 0.36, 0.28, 0.47 และ 0.32 ค่า VIF มีค่าเท่ากับ 
2.74, 3.45, 2.11 และ 3.11 แสดงว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์สมุนไพร ดา้นค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรต่อคร้ังของผูบ้ริโภคใน
ภาคกลางของประเทศไทยไม่เกิดปัญหาความเป็นพหุสัมพนัธ์ร่วมหรือภาวะเส้นตรงพหุทั้งส้ิน 
 
ตารางท่ี 4.44 การวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นแบบพหุคูณของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี 
                      อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพร ดา้นค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือ 
                      ผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ังของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย 

ตวัแปร B Std.Error Beta t Sig. 
(Constant) -1399.939 23.918  -58.531 0.000 

ดา้นผลิตภณัฑ ์x1 47.849 6.253 0.133 7.652 0.000** 
ดา้นราคา x2 70.999 6.977 0.198 10.177 0.000** 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
x3 

191.645 8.297 0.352 23.097 0.000** 

 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 4.44 (ต่อ) 

ตวัแปร B Std.Error Beta t Sig. 
(Constant) -1399.939 23.918  -58.531 0.000 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
x4 

147.380 6.338 0.430 23.253 0.000** 

R = 0.978; R2= 0.957; Adjusted R2= 0.956; F= 2179.113 
หมายเหตุ: ** มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
กกกกกกกจากตารางท่ี 4.44  จากการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณของปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพร ด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือ
ผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ังของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด  มีค่า Sig เท่ากบั 
0.000, 0.000, 0.000 และ 0.000 ตามล าดบั มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 มีค่า Beta เท่ากบั 
0.133, 0.198, 0.352 และ 0.430 ตามล าดบั ท าให้ยอมรับ H0 และปฏิเสธ H1 จึงสรุปไดว้่าปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด  
พยากรณ์พฤติกรรมดา้นค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรต่อคร้ังของผูบ้ริโภคใน
ภาคกลางของประเทศไทย จากผลวิเคราะห์พบว่าค่า R มีค่าเท่ากบั 0.978 ค่า R Square Adjusted มี
ค่าเท่ากบั 0.957 แสดงวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์
สมุนไพร ดา้นค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรต่อคร้ังของผูบ้ริโภคในภาคกลาง
ของประเทศไทย มีร้อยละ 95 
กกกกกกกสมมติฐาน 15 ความรู้ ความเขา้ใจมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรของ
ผูบ้ริโภคในภาคกลาง ดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมา  
กกกกกกกจากสมมติฐานขา้งตน้สามารถตั้งสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
กกกกกกกตวัแปรตาม 
กกกกกกกŶ  คือ พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพร ดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑ์
สมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมา 
กกกกกกกตวัแปรอิสระ 
กกกกกกกx1 คือ ความรู้ ความเขา้ใจ 
กกกกกกกในการวิเคราะห์ความรู้ ความเขา้ใจท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพร 
ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือสมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมาของผูบ้ริโภคในภาคกลางของ
ประเทศไทย                 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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กกกกกกกการวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นเด่ียว เพื่อพิจารณาว่า เม่ือท าการวิเคราะห์การถดถอยเชิง
เส้นเด่ียว (Simple Linear Regression) 
 
ตารางท่ี 4.45 ผลวิเคราะห์ความแปรปรวนของความรู้ ความเขา้ใจท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ 
                      ผลิตภณัฑส์มุนไพร ดา้นความถ่ี โดยเฉล่ียในการซ้ือสมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมา 
                      ของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

Regression 902.657 1 902.657 804.895 0.000** 
Residual 446.341 398 1.121   
รวม 1348.998 399    

หมายเหตุ: ** มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
กกกกกกกจากตารางท่ี 4.45 ผลทดสอบ Simple Linear Regression พบว่าค่าสถิติ F มีค่าเท่ากับ 
804.895 และค่า Sig เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่านยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ซ่ึงหมายความว่า 
ตวัแปรอิสระ ในท่ีน้ีคือความรู้ ความเขา้ใจท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพร ดา้น
ความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือสมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมาของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศ
ไทย ความรู้ ความเขา้ใจ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือสมุนไพรภายใน 6 
เดือนท่ีผา่นมาของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย 
 
ตารางท่ี 4.46 ผลการวิเคราะห์ค่า Tolerance และ VIF ของความรู้ ความเข้าใจท่ีมี อิทธิพลต่อ 
                        พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพร ด้านความถ่ี โดยเฉล่ียในการซ้ือสมุนไพร 
                        ภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมาของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

Collinearity Statistics 
Tolerance VIF 

ความรู้ ความเขา้ใจ 1.00 1.00 
 

กกกกกกกจากตารางท่ี 4.46 จากการวิเคราะห์ความเป็นพหุสัมพนัธ์ร่วม เพื่อวิเคราะห์และตรวจสอบ
ค่า Tolerance และ VIF ของความรู้ ความเขา้ใจท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพร 
ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือสมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมาของผูบ้ริโภคในภาคกลางของ
ประเทศไทย พบว่าค่า Tolerance มีค่าเท่ากบั 1.00 ค่า VIF มีค่าเท่ากบั 1.00 แสดงว่าความรู้ ความ

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



116 
 

 
 

เขา้ใจท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพร ดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือสมุนไพร
ภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมาของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย  ไม่เกิดปัญหาความเป็นพหุ
สัมพนัธ์ร่วมหรือภาวะเส้นตรงพหุทั้งส้ิน 
 
ตารางท่ี 4.47 การวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นเด่ียวของความรู้ ความเขา้ใจท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม 
                      การซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพร ดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือสมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ี 
                      ผา่นมาของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย 

ตวัแปร B Std.Error Beta t Sig. 
(Constant) -8.879 0.453  -19.611 0.000 

ความรู้ ความเขา้ใจ x1 3.283 0.116 0.818 28.371 0.000** 
R = 0.818; R2= 0.669; Adjusted R2= 0.668; F= 804.895 
หมายเหตุ: ** มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
กกกกกกกจากตารางท่ี 4.47 จากการวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นเด่ียวของความรู้ ความเขา้ใจท่ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพร ดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือสมุนไพรภายใน 6 
เดือนท่ีผา่นมาของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย พบวา่ ความรู้ ความเขา้ใจ มีค่า Sig เท่ากบั 
0.000 มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 มีค่า Beta เท่ากบั 0.818 ท าให้ยอมรับ H0 และปฏิเสธ 
H1 จึงสรุปไดว้่าความรู้ ความเขา้ใจ พยากรณ์พฤติกรรมดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือสมุนไพร
ภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมาของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย จากผลวิเคราะห์พบวา่ค่า R มีค่า
เท่ากบั 0.818 ค่า R Square Adjusted มีค่าเท่ากบั 0.669 แสดงว่าความรู้ ความเขา้ใจท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพร ดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือสมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่าน
มาของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย มีร้อยละ 66 
กกกกกกกสมมติฐาน 16 ความรู้ ความเขา้ใจมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรของ
ผูบ้ริโภคในภาคกลาง ดา้นค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ัง 
กกกกกกกจากสมมติฐานขา้งตน้สามารถตั้งสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
กกกกกกกตวัแปรตาม 
กกกกกกกŶ คือ พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพร ดา้นค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑ์
สมุนไพรต่อคร้ัง 
กกกกกกกตวัแปรอิสระ 
กกกกกกกx1 คือ ความรู้ ความเขา้ใจ 
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กกกกกกกในการวิเคราะห์ความรู้ ความเขา้ใจท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพร 
ด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรต่อคร้ังของผู ้บริโภคในภาคกลางของ 
ประเทศไทย                 
กกกกกกกการวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นเด่ียว เพื่อพิจารณาว่า เม่ือท าการวิเคราะห์การถดถอยเชิง
เส้นเด่ียว (Simple Linear Regression) 
 
ตารางท่ี 4.48 ผลวิเคราะห์ความแปรปรวนของความรู้ ความเขา้ใจท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ 
                      ผลิตภณัฑส์มุนไพร ดา้นค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ังของ 
                      ผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย                 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

Regression 13228589.81 1 13228589.81 2990.811 0.000** 
Residual 1760385.191 398 4423.078   
รวม 14988975.00 399    

หมายเหตุ: ** มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
กกกกกกกจากตารางท่ี 4.48  ผลทดสอบ Simple Linear Regression พบว่าค่าสถิติ F มีค่าเท่ากับ 
2990.811 และค่า Sig เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ซ่ึงหมายความว่า 
ตวัแปรอิสระ ในท่ีน้ีคือความรู้ ความเขา้ใจท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพร ดา้น
ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ังของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย 
ความรู้ ความเขา้ใจ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมดา้นค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อ
คร้ังของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย 
 
ตารางท่ี 4.49 ผลการวิเคราะห์ค่า Tolerance และ VIF ของความรู้ ความเข้าใจท่ีมีอิทธิพลต่อ 
                        พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพร ดา้นค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑ ์
                        สมุนไพรต่อคร้ังของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย                 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

Collinearity Statistics 
Tolerance VIF 

ความรู้ ความเขา้ใจ 1.00 1.00 
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กกกกกกกจากตารางท่ี 4.49  จากการวิเคราะห์ความเป็นพหุสัมพันธ์ร่วม เพื่อวิเคราะห์และ
ตรวจสอบค่า Tolerance และ VIF ของความรู้ ความเขา้ใจท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์
สมุนไพร ดา้นค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรต่อคร้ังของผูบ้ริโภคในภาคกลาง
ของประเทศไทย พบว่าค่า Tolerance มีค่าเท่ากับ 1.00 ค่า VIF มีค่าเท่ากับ 1.00 แสดงว่าความรู้ 
ความเขา้ใจท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพร ดา้นค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์สมุนไพรต่อคร้ังของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย ไม่เกิดปัญหาความเป็นพหุ
สัมพนัธ์ร่วมหรือภาวะเส้นตรงพหุทั้งส้ิน 
 
ตารางท่ี 4.50 การวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นเด่ียวของความรู้ ความเขา้ใจท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม 
                      การซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพร ดา้นค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรต่อ 
                      คร้ังของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย                 

ตวัแปร B Std.Error Beta t Sig. 
(Constant) -1189.012 28.433  -41.819 0.000 

ความรู้ ความเขา้ใจ x1 397.437 7.267 0.939 54.688 0.000** 
R = 0.939; R2= 0.883; Adjusted R2= 0.882; F= 2990.811 
หมายเหตุ: ** มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
กกกกกกกจากตารางท่ี 4.50 จากการวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นเด่ียวของความรู้ ความเขา้ใจท่ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพร ด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภัณฑ์
สมุนไพรต่อคร้ังของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย พบว่า  ความรู้ ความเขา้ใจ มีค่า Sig 
เท่ากบั 0.000 มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 มีค่า Beta เท่ากบั 0.939 ท าให้ยอมรับ H0 และ
ปฏิเสธ H1 จึงสรุปไดว้่าความรู้ ความเขา้ใจ พยากรณ์พฤติกรรมดา้นค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือ
ผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ังของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย จากผลวิเคราะห์พบวา่ค่า R มี
ค่าเท่ากบั 0.939 ค่า R Square Adjusted มีค่าเท่ากบั 0.883 แสดงว่าความรู้ ความเขา้ใจท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพร ดา้นค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ัง
ของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย มีร้อยละ 88 
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ตารางท่ี 4.51 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานการวิจยั สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐาน 1 ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีเพศแตกต่างกนัจะมี
พฤติกรรมด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภัณฑ์
สมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมาท่ีแตกต่างกนั 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

สมมติฐาน 2 ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีอายุแตกต่างกนัจะมี
พฤติกรรมด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภัณฑ์
สมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมาท่ีแตกต่างกนั 

ยอมรับสมมติฐาน 

สมมติฐาน 3 ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัจะ
มีพฤติกรรมด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภัณฑ์
สมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมาท่ีแตกต่างกนั 

ยอมรับสมมติฐาน 

สมมติฐาน 4 ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีสถานภาพแตกต่าง
กันจะมีพฤติกรรมด้านความ ถ่ีโดย เฉ ล่ียในการ ซ้ือ
ผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมาท่ีแตกต่างกนั 

ยอมรับสมมติฐาน 

สมมติฐาน 5 ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีระดับการศึกษา
แตกต่างกนัจะมีพฤติกรรมดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือ
ผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมาท่ีแตกต่างกนั   

ยอมรับสมมติฐาน 

สมมติฐาน 6 ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกัน
จะมีพฤติกรรมด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑ์
สมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมาท่ีแตกต่างกนั 

ยอมรับสมมติฐาน 

สมมติฐาน 7 ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีเพศแตกต่างกนัจะมี
พฤติกรรมด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภัณฑ์
สมุนไพรต่อคร้ังท่ีแตกต่างกนั 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

สมมติฐาน 8 ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีอายุแตกต่างกนัจะมี
พฤติกรรมด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภัณฑ์
สมุนไพรต่อคร้ังท่ีแตกต่างกนั 

ยอมรับสมมติฐาน 

สมมติฐาน 9  ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัจะ
มีพฤติกรรมด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภัณฑ์
สมุนไพรต่อคร้ังท่ีแตกต่างกนั 

ยอมรับสมมติฐาน 
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ตารางท่ี 4.51 (ต่อ) 

สมมติฐานการวิจยั สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐาน 10 ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีสถานภาพแตกต่าง
กันจะมีพฤติกรรมด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือ
ผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ังท่ีแตกต่างกนั 

ยอมรับสมมติฐาน 

สมมติฐาน 11 ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีระดับการศึกษา
แตกต่างกนัจะมีพฤติกรรมด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการ
ซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ังท่ีแตกต่างกนั 

ยอมรับสมมติฐาน 

สมมติฐาน 12 ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนั
จะมีพฤติกรรมดา้นค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑ์
สมุนไพรต่อคร้ังท่ีแตกต่างกนั 

ยอมรับสมมติฐาน 

สมมติฐาน 13 ส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรของผูบ้ริโภคในภาค
กลาง ดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพร
ภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมา 

ยอมรับสมมติฐาน 

สมมติฐาน 14 ส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรของผูบ้ริโภคในภาค
กลาง ดา้นค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพร
ต่อคร้ัง 

ยอมรับสมมติฐาน 

สมมติฐาน 15  ความรู้ ความเขา้ใจมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
การซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลาง ดา้น
ความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรภายใน 6 
เดือนท่ีผา่นมา 

ยอมรับสมมติฐาน 

ตสมมติฐาน 16  ความรู้ ความเขา้ใจมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
การซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลาง ดา้น
ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ัง 

ยอมรับสมมติฐาน 
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บทที ่5 

สรุปผลการวจิัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 
กกกกกกกการศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสมุนไพรประเภทยาและอาหาร
เสริม ของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย โดยพิจารณาจากความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือ
ผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมาและค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือต่อคร้ังในส่วนน้ีผูวิ้จยั
จะกล่าวถึงการสรุปผล การอภิปราย และขอ้เสนอแนะการวิจยั โดยกลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการศึกษา
คร้ังน้ี คือ ผูท่ี้เคยซ้ือผลิตภณัฑย์าสมุนไพรและผลิตภณัฑส์มุนไพรอาหารเสริมอย่างนอ้ย 1 คร้ังใน
รอบ 6 เดือนท่ีผ่านมา และมีวตัถุประสงคใ์นการซ้ือเพื่อส่งเสริมสุขภาพหรือการรักษาโรคเท่านั้นท่ี
อาศยัอยู่ในเขตพื้นท่ีภาคกลางของประเทศไทย จ านวน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวม
ขอ้มูลเป็นแบบสอบถาม และใช้โปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ SPSS ในการวิเคราะห์ข้อมูลของ
แบบสอบถาม เพื่อวิเคราะห์เชิงพรรณนา ได้แก่ การแจกแจงความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงอนุมานเพื่อทดสอบสมมติฐาน ไดแ้ก่ t-test One-way 
ANOVA Multiple Linear Regression Analysis และ Simple Linear Regression 
กกกกกกกจากการเก็บรวบรวมข้อมูลของผูว้ิจัย จึงได้ข้อสรุปผลการวิจัย ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือสมุนไพรประเภทยาและอาหารเสริม ของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย 
โดยน าเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 
กกกกกกก5.1 สรุปผลการวิจยั 
กกกกกกก5.2 อภิปรายผล 
กกกกกกก5.3 ขอ้เสนอแนะ 
 

5.1 สรุปผลการวิจัย 
 
กกกกก ก5.1.1 ลกัษณะประชากรศาสตร์ 

กกกกก กจากการวิเคราะห์ลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า ผูซ้ื้อผลิตภณัฑ์
สมุนไพรส่วนใหญ่  เป็นเพศหญิง อายุมากกว่า 40-50 ปี อาชีพนักงานบริษัทเอกชน /รับจ้าง 
สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษาปริญญาตรี รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 25,001 – 35,000 บาท 
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กกกกก ก5.1.2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพร

ของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย 

กกกกก กจากการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ 

ผลิตภณัฑ์สมุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย พบว่า ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยั

ดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยู่ในระดับ

มาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.88 ซ่ึงระดบัความคิดเห็น ดา้นผลิตภณัฑอ์ยู่ในระดบั

มากท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.22 รองลงมา คือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ซ่ึง

ระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.03 ดา้นราคา ซ่ึงระดบั

ความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.86  และ ดา้นการส่งเสริม

การตลาด ซ่ึงระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากับ 3.42 

ตามล าดบั และผูซ้ื้อผลิตภณัฑส์มุนไพรแต่ละคนให้ระดบัความส าคญัในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพร

ไม่แตกต่างกนั โดยพิจารณาจากค่าของส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.53, 0.35, 0.54  และ 

0.56 
 

กกกกก ก5.1.3 ความรู้ ความเขา้ใจมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรของผูบ้ริโภค

ในภาคกลางของประเทศไทย 

กกกกก กจากการวิเคราะห์ความรู้ ความเขา้ใจมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพร

ของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย พบว่า ความรู้ ความเขา้ใจ อยู่ในระดบัมาก ซ่ึงระดับ

ความคิดเห็น ความรู้ ความเขา้ใจอยูใ่นระดบัมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.88 และผู ้

ซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรแต่ละคนให้ระดบัความส าคญัในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรไม่แตกต่างกนั 

โดยพิจารณาจากค่าของส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.45 
 

กกกกก ก5.1.4 ข้อมูลด้านพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของ 

ประเทศไทย  

กกกกก กจากการวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรของผูบ้ริโภคในภาค

กลางของประเทศไทย พบว่า ผูซ้ื้อผลิตภัณฑ์สมุนไพรส่วนใหญ่มีความถ่ีในการซ้ือผลิตภัณฑ์

สมุนไพรในพื้นท่ีภาคกลางของประเทศไทย ภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมา โดยเฉล่ีย 3 คร้ัง จ านวนเงินใน

การซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ัง โดยเฉล่ียคร้ังละ 300 บาท ประเภทผลิตภณัฑย์าสมุนไพร สถานท่ี

ซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรร้านขายยา บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพร คือ บุคคล

ในครอบครัว เช่น ปู่ ยา่ ตายาย พ่อแม่ เป็นตน้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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กกกกก ก5.1.5 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
กก กก กสมมติฐาน 1-6 ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีลักษณะประชากรศาสตร์แตกต่างกันจะมี
พฤติกรรมดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือสมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมาท่ีแตกต่างกนั สรุปผล
วิเคราะห์เพื่อทดสอบสมมติฐาน ไดด้งัตารางท่ี 5.1 
 
ตารางท่ี 5.1 ผลวิเคราะห์เพื่อทดสอบสมมติฐานลกัษณะประชากรศาสตร์ ดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียใน  
                    การซ้ือสมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมา 

 
สมมติฐานการวิจยั 

 

ผลการทดสอบสมมติฐาน 

แตกต่าง ไม่แตกต่าง 

สมมติฐาน 1 ผู ้บริโภคในภาคกลางท่ีมีเพศแตกต่างกันจะมี
พฤติกรรมด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพร
ภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมาท่ีแตกต่างกนั 

 
✓ 

สมมติฐาน 2 ผู ้บริโภคในภาคกลางท่ีมีอายุแตกต่างกันจะมี
พฤติกรรมด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพร
ภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมาท่ีแตกต่างกนั 

✓ 
 

สมมติฐาน 3 ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีอาชีพแตกต่างกันจะมี
พฤติกรรมด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพร
ภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมาท่ีแตกต่างกนั 

✓ 
 

สมมติฐาน 4 ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนัจะมี
พฤติกรรมด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพร
ภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมาท่ีแตกต่างกนั 

✓ 
 

สมมติฐาน 5 ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั
จะมีพฤติกรรมด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภัณฑ์
สมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมาท่ีแตกต่างกนั   

✓ 
 

สมมติฐาน 6 ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีรายได้แตกต่างกันจะมี
พฤติกรรมด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพร
ภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมาท่ีแตกต่างกนั 

✓ 
 

 
กกกกก กจากตารางท่ี 5.1 พบวา่ลกัษณะประชากรณ์ศาสตร์ในดา้น เพศ ท่ีแตกต่างกนัจะมีพฤติกรรม
ดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือสมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมา ท่ีไม่แตกต่างกนั มีระดบันยัส าคญั

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ทางสถิติท่ีระดับ 0.05 อายุ อาชีพ สถานภาพ ระดับการศึกษา และรายได้ ท่ีแตกต่างกันจะมี
พฤติกรรมดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือสมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมา ท่ีแตกต่างกนั มีระดบั
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
กกกกก กสมมติฐาน 7-12 ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีลักษณะประชากรศาสตร์แตกต่างกันจะมี
พฤติกรรมด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรต่อคร้ังท่ีแตกต่างกัน สรุปผล
วิเคราะห์เพื่อทดสอบสมมติฐาน ไดด้งัตารางท่ี 5.2 
 
ตารางท่ี 5.2 ผลวิเคราะห์เพื่อทดสอบสมมติฐานลกัษณะประชากรศาสตร์ ดา้นค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียใน 
                    การซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ัง 

 
สมมติฐานการวิจยั 

 

ผลการทดสอบสมมติฐาน 

แตกต่าง ไม่แตกต่าง 

สมมติฐาน 7 ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีเพศแตกต่าง
กนัจะมีพฤติกรรมดา้นค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือ
ผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ังท่ีแตกต่างกนั 

 
✓ 

สมมติฐาน 8 ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีอายุแตกต่าง
กนัจะมีพฤติกรรมดา้นค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือ
ผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ังท่ีแตกต่างกนั 

✓ 
 

สมมติฐาน 9  ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีอาชีพแตกต่าง
กนัจะมีพฤติกรรมดา้นค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือ
ผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ังท่ีแตกต่างกนั 

✓ 
 

สมมติฐาน 10 ผูบ้ริโภคในภาคกลางท่ีมีสถานภาพ
แตกต่างกนัจะมีพฤติกรรมดา้นค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียใน
การซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ังท่ีแตกต่างกนั 

✓ 
 

สมมติฐาน 11 ผู ้บ ริโภคในภาคกลางท่ี มีระดับ
การศึกษาแตกต่างกันจะมีพฤติกรรมด้านค่าใช้จ่าย
โดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรต่อคร้ังท่ี
แตกต่างกนั 

✓ 

 

สมมติฐาน 12 ผู ้บริโภคในภาคกลางท่ีมีรายได้
แตกต่างกนัจะมีพฤติกรรมดา้นค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียใน
การซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ังท่ีแตกต่างกนั 

✓ 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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กกกกก กจากตารางท่ี 5.2 พบวา่ลกัษณะประชากรณ์ศาสตร์ในดา้น เพศ ท่ีแตกต่างกนัจะมีพฤติกรรม
ดา้นค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ังท่ีไม่แตกต่างกนั มีระดบันยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 อายุ อาชีพ สถานภาพ ระดบัการศึกษา และรายได ้ท่ีแตกต่างกนัจะมีพฤติกรรม
ดา้นค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ังท่ีแตกต่างกนั มีระดบันยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.01 
กกกกก กสมมติฐานท่ี 13 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมดา้นความถ่ี
โดยเฉล่ียในการซ้ือสมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมาของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย 
สรุปผลวิเคราะห์เพื่อทดสอบสมมติฐาน ไดด้งัตารางท่ี 5.3 
 
ตารางท่ี 5.3 ผลวิเคราะห์เพื่อทดสอบสมมติฐานปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อ 
                    พฤติกรรมด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือสมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมาของ 
                    ผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย 

 
สมมติฐานการวิจยั 

 

ผลการทดสอบสมมติฐาน 

มีผล ไม่มีผล 

สมมติฐานท่ี  13 ปัจจัยด้านส่วน
ประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียใน
การซ้ือสมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ี
ผา่นมา 

- ดา้นผลิตภณัฑ ์
- ดา้นราคา 
- ด้ า น ช่ อ ง ท า ง ก า ร จั ด

จ าหน่าย 
- ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

✓ 

 

 
กกกกก กจากตารางท่ี 5.3 พบว่าปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมด้าน
ความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือสมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมา ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด อยา่งมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.01 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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กกกกก กสมมติฐานท่ี 14 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมดา้นค่าใช้จ่าย
โดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ังของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย สรุปผล
วิเคราะห์เพื่อทดสอบสมมติฐาน ไดด้งัตารางท่ี 5.4 
 
ตารางท่ี 5.4 ผลวิเคราะห์เพื่อทดสอบสมมติฐานปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อ 
                    พฤติกรรมดา้นค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ังของผูบ้ริโภคใน 
                    ภาคกลางของประเทศไทย 

 
สมมติฐานการวิจยั 

 

ผลการทดสอบสมมติฐาน 

มีผล ไม่มีผล 

สมมติฐานท่ี  14 ปัจจัยด้านส่วน
ประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ีย
ในการซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรต่อ
คร้ัง 

- ดา้นผลิตภณัฑ ์
- ดา้นราคา 
- ด้ า น ช่ อ ง ท า ง ก า ร จั ด

จ าหน่าย 
- ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

✓ 

 

 
กกกกก กจากตารางท่ี 5.4 พบว่าปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมด้าน
ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ังดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด อยา่งมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.01 
กกกกก กสมมติฐานท่ี 15 ความรู้ ความเขา้ใจมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือ
สมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมาของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย สรุปผลวิเคราะห์เพื่อ
ทดสอบสมมติฐาน ไดด้งัตารางท่ี 5.5 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 5.5 ผลวิเคราะห์เพื่อทดสอบสมมติฐานความรู้ ความเขา้ใจมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมด้าน  
                     ความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือสมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมาของผูบ้ริโภคในภาคกลาง 
                     ของประเทศไทย 

 
สมมติฐานการวิจยั 

 

ผลการทดสอบสมมติฐาน 

มีผล ไม่มีผล 

สมมติฐานท่ี  15 ความ รู้  ความ เข้าใจมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมดา้นความถ่ีโดยเฉล่ีย
ในการซ้ือสมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมา 

- ความรู้ ความเขา้ใจ 

✓ 

 

 
กกกกก กจากตารางท่ี 5.5 พบว่าความรู้ ความเขา้ใจมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียใน
การซ้ือสมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมา ความรู้ ความเขา้ใจ อยา่งมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.01 
กกกกก กสมมติฐานท่ี 16 ความรู้ ความเขา้ใจมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมดา้นค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการ
ซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรต่อคร้ังของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย สรุปผลวิเคราะห์เพื่อ
ทดสอบสมมติฐาน ไดด้งัตารางท่ี 5.6 
 
ตารางท่ี 5.6 ผลวิเคราะห์เพื่อทดสอบสมมติฐานความรู้ ความเขา้ใจมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมด้าน 
                    ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ังของผูบ้ริโภคในภาคกลางของ 
                    ประเทศไทย 

 
สมมติฐานการวิจยั 

 

ผลการทดสอบสมมติฐาน 

มีผล ไม่มีผล 

สมมติฐานท่ี  16 ความ รู้  ความ เข้าใจมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมด้านค่าใช้จ่ายโดย
เฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ัง 

- ความรู้ ความเขา้ใจ 

✓ 

 

 
กกกกกกก       จากตารางท่ี 5.6 พบว่าความรู้ ความเขา้ใจมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมดา้นค่าใช้จ่ายโดย
เฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ัง ความรู้ ความเขา้ใจ อยา่งมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.01 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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5.2 อภิปรายผล 
 
กกกกกกกจากการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสมุนไพรประเภทยาและอาหารเสริม 

ของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทยโดยผูวิ้จยัขออภิปรายผลดงัน้ี 
 

กกกกก ก5.2.1 อภิปรายผลการวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

กกกกก กผลการศึกษาวิจยั พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุมากกว่า 40-50 ปี อาชีพ
พนักงานบริษทัเอกชน/รับจา้ง สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษาปริญญาตรี รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
25,001 – 35,000 บาท โดยสอดคลอ้งกับผลการศึกษาของ กัญญาลกัษณ์ สีสองสม และณรงค์ ใจ
เท่ียง ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชย้าสมุนไพรในการดูแลสุขภาพตนเอง
ของบุคลากรโรงพยาบาลแม่จนั จงัหวดัเชียงราย พบว่า ลกัษณะประชากรศาสตร์กลุ่มตวัอย่างมีเพศ
หญิงมากกว่าเพศชาย ส่วนใหญ่มีอายุต ่ากว่า 40 ปี อาชีพรับจา้ง สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา
อุดมศึกษา และมีรายไดเ้ฉล่ียนอ้ยกวา่ 15,000 บาท 
 

กกกกก ก5.2.2 อภิปรายผลการวิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสมุนไพรประเภทยา

และอาหารเสริม ของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือ

ผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมา จ าแนกตามลกัษณะประชากรศาสตร์ 

กกกกก กผลการวิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสมุนไพรประเภทยาและอาหาร
เสริม ของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย ดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพร
ภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมาพบว่าปัจจัยทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ อายุ อาชีพ สถานภาพ ระดับ
การศึกษา และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน จากการศึกษามีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือสมุนไพรประเภทยาและอาหารเสริม ของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย 
ดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมาแตกต่างกนั ซ่ึงสามารถ
อภิปรายผลไดด้งัน้ี  
กกกกก กปัจจยัดา้นอายุ พบว่าอายุต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์
สมุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภัณฑ์
สมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมาแตกต่างกนั เม่ือพิจารณาตามช่วงอายุพบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายุ
มากกว่า 50 ปีขึ้นไป มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศ
ไทย ดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมามากท่ีสุด รองลงมา
คืออายุมากกว่า 30-40 ปี มากกว่า 40-50 ปี และอายุ 20-30 ปี ตามล าดบั แสดงให้เห็นว่าพฤติกรรม
การซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย ดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียในการ
ซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมา ให้เหมาะสมกับช่วงอายุ มีความส าคญัอย่างมาก 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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เพราะในแต่ละช่วงอายุมีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั แมว้่าช่วงอายุจะใกลเ้คียงกนั แต่มีพฤติกรรม
การซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย ดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียในการ
ซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมาแตกต่างกัน โดยสอดคลอ้งกับผลการศึกษาของ 
กุลธิดา เกิดแจง้ (2562) ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ยาหม่องสมุนไพร ตราจินเฮิร์บ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อายุท่ีต่างกันมี
อิทธิพลเชิงบวก แสดงใหเ้ห็นวา่ ล าดบัความถ่ีในการซ้ือจะเป็นไปตามอาย ุยิง่อายมุากยิง่มีความถ่ีใน
การซ้ือท่ีมากขึ้น และแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั เพราะ แสดงใหเ้ห็นวา่ ความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือ
ผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมาจะแปรผนัตามช่วงอายุอย่างมีนยัส าคญั กล่าวคือ ยิง่ช่วง
อายุมาก ยิ่งมีความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมาความแตกต่าง
กนัมากขึ้น เพราะยิง่ช่วงอายมุากความตอ้งการผลิตภณัฑส์มุนไพรก็จะมากขึ้นตามไปดว้ย เน่ืองจาก
อายุท่ีมากขึ้นร่างกายตอ้งการบริโภคผลิตภณัฑส์มุนไพรท่ีส่งเสริมสุขภาพหรือรักษาโรคได ้ท าให้
ผลิตภณัฑส์มุนไพรเป็นท่ีตอ้งการตามอายท่ีุมากขึ้นดว้ย 
กกกกก กดงันั้น หากผูป้ระกอบการตอ้งการขายสินคา้ให้ไดค้วามถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑ์
สมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมาสูง ผูป้ระกอบการควรเน้นการขายกลุ่มท่ีมีอายุ มากกว่า 50 ปีขึ้น
ไป เพราะมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพร
ภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมา มากท่ีสุด 
กกกกก กปัจจัยด้านอาชีพ พบว่าอาชีพต่างกัน มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภณัฑ์สมุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือ

ผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมาแตกต่างกนั เม่ือพิจารณาตามอาชีพพบวา่กลุ่มตวัอย่างท่ี

มีอาชีพ เจ้าของธุรกิจ/ธุรกิจส่วนตวัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรของผูบ้ริโภคในภาค

กลางของประเทศไทย ดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมา

มากท่ีสุด รองลงมาคือรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ พนกังานบริษทัเอกชน/รับจา้ง และนกัเรียน/นกัศึกษา 

ตามล าดับ แสดงให้เห็นว่าพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของ

ประเทศไทย ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมา ให้

เหมาะสมกบัอาชีพ มีความส าคญัอย่างมาก เพราะในแต่ละอาชีพมีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั มี

อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย ดา้น

ความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมาแตกต่างกนั โดยสอดคลอ้ง

กบัผลการศึกษาของ กุลธิดา เกิดแจง้ (2562)  ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี

ผลต่อการตัดสินใจ ซ้ือผลิตภัณฑ์ยาหม่องสมุนไพร ตรา จินเ ฮิ ร์บ  ของผู ้บ ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร อาชีพท่ีต่างกันมีอิทธิพลเชิงบวก แสดงให้เห็นว่า ความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือ

ผลิตภณัฑ์สมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมา จะแปรผนัตามอาชีพอย่างมีนัยส าคญั กล่าวคือ อาชีพเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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เจา้ของธุรกิจ/ธุรกิจส่วนตวั มีความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมา

มากท่ีสุด เพราะอาชีพเจา้ของธุรกิจ/ธุรกิจส่วนตวั มีก าลงัซ้ือท่ีสูง และเป็นอาชีพท่ีพบปะผูค้นเป็น

จ านวนมาก ท าใหอ้าชีพเจา้ของธุรกิจ/ธุรกิจส่วนตวั มีความตอ้งการผลิตภณัฑส์มุนไพร ดา้นความถ่ี

โดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมาสูง 

กกกกก กดงันั้น หากผูป้ระกอบการตอ้งการขายสินคา้ให้ไดค้วามถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑ์
สมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมาสูง ผูป้ระกอบการควรเน้นการขายกลุ่มท่ีมี อาชีพเจา้ของธุรกิจ /
ธุรกิจส่วนตัว เพราะมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือ
ผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมา มากท่ีสุด 
กกกกก กปัจจยัดา้นสถานภาพ พบว่าสถานภาพต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัพฤติกรรมการ

ซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย ดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือ

ผลิตภณัฑ์สมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมาแตกต่างกัน เม่ือพิจารณาตามสถานภาพพบว่ากลุ่ม

ตวัอย่างท่ีมีสถานภาพ สมรสมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของ

ประเทศไทย ดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมามากท่ีสุด 

รองลงมาคือโสด และหย่าร้าง ตามล าดบั แสดงให้เห็นว่าพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรของ

ผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย ดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 

เดือนท่ีผ่านมา ให้เหมาะสมกบัสถานภาพ มีความส าคญัอย่างมาก เพราะในแต่ละสถานภาพมีความ

ตอ้งการท่ีแตกต่างกนั มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลาง

ของประเทศไทย ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมา

แตกต่างกนั โดยสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ กุลธิดา เกิดแจง้ (2562)  ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑย์าหม่องสมุนไพร ตราจินเฮิร์บ ของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร สถานภาพท่ีต่างกนัมีอิทธิพลเชิงบวก แสดงให้เห็นว่า ความถ่ีโดย

เฉล่ียในการซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมา จะแปรผนัตามสถานภาพอย่างมี

นยัส าคญั กล่าวคือ สถานภาพสมรส มีความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือน

ท่ีผ่านมามากท่ีสุด เพราะ สถานภาพสมรส มีผูท่ี้ตอ้งรับผิดชอบดูแลสูง เช่น คู่สมรส บุตร ซ่ึงมีบิดา

มารดาเป็นตน้ดว้ย ซ่ึงแตกต่างจากสถานภาพโสดและหยา่ร้าง ท่ีมีความตอ้งการผลิตภณัฑส์มุนไพร 

ดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมานอ้ยกวา่ 

กกกกก กดงันั้น หากผูป้ระกอบการตอ้งการขายสินคา้ให้ไดค้วามถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑ์
สมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมาสูง ผูป้ระกอบการควรเนน้การขายกลุ่มท่ีมี สถานภาพสมรส เพราะ
มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 
เดือนท่ีผา่นมา มากท่ีสุด 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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กกกกก กปัจจยัด้านระดับการศึกษา พบว่าระดับการศึกษาต่างกัน มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับ
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย ดา้นความถ่ีโดย
เฉล่ียในการซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมาแตกต่างกัน เม่ือพิจารณาตามระดับ
การศึกษาพบว่ากลุ่มตัวอย่างท่ีมีระดับการศึกษา ปริญญาโท หรือ สูงกว่า มีพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์สมุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือ
ผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมามากท่ีสุด รองลงมาคือปริญญาตรี มธัยมศึกษา และต ่า
กว่ามธัยมศึกษา ตามล าดบั แสดงให้เห็นว่าพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรของผูบ้ริโภคใน
ภาคกลางของประเทศไทย ดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่าน
มา ให้เหมาะสมกบัระดบัการศึกษา มีความส าคญัอย่างมาก เพราะในแต่ละระดบัการศึกษามีความ
ตอ้งการท่ีแตกต่างกนั มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลาง
ของประเทศไทย ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมา
แตกต่างกนั โดยสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ กุลธิดา เกิดแจง้ (2562)  ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑย์าหม่องสมุนไพร ตราจินเฮิร์บ ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ระดบัการศึกษาท่ีต่างกนัมีอิทธิพลเชิงบวก แสดงให้เห็นว่า ล าดบั
ความถ่ีในการซ้ือจะเป็นไปตามระดบัการศึกษา ยิง่ระดบัการศึกษาสูงยิง่มีความถ่ีในการซ้ือท่ีมากขึ้น 
และแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญั เพราะ ความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรภายใน 6 
เดือนท่ีผ่านมาจะแปรผนัตามระดบัการศึกษา อย่างมีนัยส าคญั กล่าวคือ ยิ่งระดบัการศึกษาสูงยิ่งมี
ความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมาความแตกต่างกันมากขึ้น 
เพราะยิง่ระดบัการศึกษาสูงมากความตอ้งการผลิตภณัฑส์มุนไพรก็จะมากขึ้นตามไปดว้ย เน่ืองจากมี
ความรู้ ความเขา้ใจในผลิตภณัฑส์มุนไพรท่ีสูงกวา่ 
กกกกก กดงันั้น หากผูป้ระกอบการตอ้งการขายสินคา้ให้ไดค้วามถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑ์
สมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมาสูง ผูป้ระกอบการควรเน้นการขายกลุ่มท่ีมีระดับการศึกษา 
ปริญญาโท หรือ สูงกว่า เพราะมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียในการ
ซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมา มากท่ีสุด 
กกกกก กปัจจยัด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือนพบว่ารายได้เฉล่ียต่อเดือนต่างกัน มีระดับความคิดเห็น
เก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย ด้าน
ความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมาแตกต่างกนั เม่ือพิจารณาตาม
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนพบว่ากลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 45,001 บาทขึ้นไป มีพฤติกรรมการ
ซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย ดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือ
ผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมามากท่ีสุด รองลงมาคือ 35,001 – 45,000 บาท 25,001 – 
35,000 บาท 15,001 – 25,000 บาท และต ่ากว่าหรือเท่ากับ 15,000 บาทตามล าดบั แสดงให้เห็นว่า
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย ดา้นความถ่ีโดย
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เฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมา ให้เหมาะสมกบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มี
ความส าคญัอยา่งมาก เพราะในแต่ละรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั มีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย ดา้นความถ่ีโดย
เฉล่ียในการซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมาแตกต่างกัน โดยสอดคล้องกับผล
การศึกษาของ กุลธิดา เกิดแจง้ (2562)    ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ยาหม่องสมุนไพร ตราจินเฮิร์บ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีต่างกนัมีอิทธิพลเชิงบวก แสดงให้เห็นว่า ล าดบัความถ่ีในการซ้ือจะเป็นไป
ตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนยิ่งรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนสูงยิ่งมีความถ่ีในการซ้ือท่ีมากขึ้น และแตกต่างกนั
อย่างมีนัยส าคญั เพราะ ความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมาจะ
แปรผนัตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอย่างมีนัยส าคญั กล่าวคือ ยิ่งรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมาก ยิ่งมีความถ่ี
โดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมาความแตกต่างกันมากขึ้น เพราะ
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมาก ความตอ้งการผลิตภณัฑส์มุนไพรก็จะมากขึ้นตามไปดว้ย เน่ืองจาก มีก าลงั
ในการซ้ือท่ีสูงกว่าจึงท าให้มีตวัเลือกในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรท่ีมากกว่า จึงท าให้มีความถ่ีโดย
เฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมาสูง 
กกกกก กดงันั้น หากผูป้ระกอบการตอ้งการขายสินคา้ให้ไดค้วามถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑ์
สมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมาสูง ผูป้ระกอบการควรเน้นการขายกลุ่มท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
45,001 บาทขึ้นไป เพราะมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือ
ผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมา มากท่ีสุด 
 

กกกกก ก5.2.3 อภิปรายผลการวิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสมุนไพรประเภทยา

และอาหารเสริม ของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย  ด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือ

ผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ังจ าแนกตามลกัษณะประชากรศาสตร์ 

กกกกก กผลการวิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสมุนไพรประเภทยาและอาหาร
เสริม ของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย ด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภัณฑ์
สมุนไพรต่อคร้ังพบวา่ปัจจยัทางประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ อาย ุอาชีพ สถานภาพ ระดบัการศึกษา และ
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน จากการศึกษามีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือสมุนไพรประเภทยาและอาหารเสริม ของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย ดา้นค่าใชจ่้าย
โดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ังแตกต่างกนั ซ่ึงสามารถอภิปรายผลไดด้งัน้ี  
กกกกก กปัจจยัดา้นอายุ พบว่าอายุต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์
สมุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย ดา้นค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑ์
สมุนไพรต่อคร้ังแตกต่างกนั เม่ือพิจารณาตามช่วงอายพุบวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายมุากกวา่ 50 ปีขึ้นไป 
มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย ดา้นค่าใช้จ่าย
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โดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ังมากท่ีสุด รองลงมาคืออายุมากกว่า 30-40 ปี มากกวา่ 
40-50 ปี และอายุ 20-30 ปี ตามล าดับ แสดงให้เห็นว่าพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรของ
ผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย ดา้นค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ัง 
ให้เหมาะสมกบัช่วงอายุ มีความส าคญัอย่างมาก เพราะในแต่ละช่วงอายุมีความตอ้งการท่ีแตกต่าง
กนั แมว้่าช่วงอายุจะใกลเ้คียงกัน แต่มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรของผูบ้ริโภคในภาค
กลางของประเทศไทย ดา้นค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ังแตกต่างกนั โดย
สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ กุลธิดา เกิดแจง้ (2562)  ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑย์าหม่องสมุนไพร ตราจินเฮิร์บ ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร อายุท่ีต่างกันมีอิทธิพลเชิงบวก แสดงให้เห็นว่า ค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือ
ผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ังจะเป็นไปตามอาย ุยิง่อายมุากยิง่มีค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑ์
สมุนไพรต่อคร้ังท่ีมากขึ้น และแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญั เพราะ ค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์สมุนไพรต่อคร้ังจะแปรผนัตามช่วงอายุอย่างมีนัยส าคญั กล่าวคือ ยิ่งช่วงอายุมาก ยิ่งมี
ค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรต่อคร้ังแตกต่างกนัมากขึ้น เพราะยิ่งช่วงอายุมาก
ความตอ้งการผลิตภณัฑ์สมุนไพรก็จะมากขึ้นตามไปดว้ย เน่ืองจากอายุท่ีมากขึ้นร่างกายตอ้งการ
บริโภคผลิตภณัฑ์สมุนไพรท่ีส่งเสริมสุขภาพหรือรักษาโรค ได้ ท าให้ผลิตภณัฑ์สมุนไพรเป็นท่ี
ตอ้งการตามอายท่ีุมากขึ้นดว้ย 
กกกกก กดงันั้น หากผูป้ระกอบการตอ้งการขายสินคา้ให้ไดค้่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑ์
สมุนไพรต่อคร้ังสูง ผูป้ระกอบการควรเน้นการขายกลุ่มท่ีมีอายุ มากกว่า 50 ปีขึ้นไป เพราะมี
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ัง มาก
ท่ีสุด 
กกกกก กปัจจัยด้านอาชีพ พบว่าอาชีพต่างกัน มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภณัฑ์สมุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย ดา้นค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือ

ผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ังแตกต่างกนั เม่ือพิจารณาตามอาชีพพบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีมีอาชีพ เจา้ของ

ธุรกิจ/ธุรกิจส่วนตวัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศ

ไทย ดา้นค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ังมากท่ีสุด รองลงมาคือรับราชการ/

รัฐวิสาหกิจ พนักงานบริษทัเอกชน/รับจ้าง และนักเรียน/นักศึกษา ตามล าดับ แสดงให้เห็นว่า

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย ดา้นค่าใชจ่้ายโดย

เฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ัง ให้เหมาะสมกบัอาชีพ มีความส าคญัอย่างมาก เพราะใน

แต่ละอาชีพมีความตอ้งการท่ีแตกต่างกัน มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรของ

ผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย ดา้นค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ัง

แตกต่างกนั โดยสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ กุลธิดา เกิดแจง้ (2562)  ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยั
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑย์าหม่องสมุนไพร ตราจินเฮิร์บ ของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อาชีพท่ีต่างกนัมีอิทธิพลเชิงบวก แสดงให้เห็นว่า ดา้นค่าใช้จ่าย

โดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ัง จะแปรผนัตามอาชีพอยา่งมีนยัส าคญั กล่าวคือ อาชีพ

เจา้ของธุรกิจ/ธุรกิจส่วนตวั มีดา้นค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ังมากท่ีสุด 

เพราะอาชีพเจา้ของธุรกิจ/ธุรกิจส่วนตวั มีก าลงัซ้ือท่ีสูง และเป็นอาชีพท่ีพบปะผูค้นเป็นจ านวนมาก 

ท าให้อาชีพเจา้ของธุรกิจ/ธุรกิจส่วนตวั มีความตอ้งการผลิตภณัฑส์มุนไพร ดา้นค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ีย

ในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ังสูง 

กกกกก กดังนั้น หากผูป้ระกอบการต้องการขายสินค้าให้ได้ด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์สมุนไพรต่อคร้ังสูง ผูป้ระกอบการควรเน้นการขายกลุ่มท่ีมี อาชีพเจา้ของธุรกิจ/ธุรกิจ
ส่วนตวั เพราะมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรดา้นค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑ์
สมุนไพรต่อคร้ังมากท่ีสุด 
กกกกก กปัจจยัดา้นสถานภาพ พบว่าสถานภาพต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัพฤติกรรมการ

ซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย ดา้นค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือ

ผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ังแตกต่างกนั เม่ือพิจารณาตามสถานภาพพบวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีสถานภาพ 

สมรสมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย ด้าน

ค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรต่อคร้ังมากท่ีสุด รองลงมาคือหย่าร้าง และโสด 

ตามล าดับ แสดงให้เห็นว่าพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของ

ประเทศไทย ด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรต่อคร้ัง ให้เหมาะสมกับ

สถานภาพ มีความส าคญัอยา่งมาก เพราะในแต่ละสถานภาพมีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั มีอิทธิพล

ต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย ดา้นค่าใชจ่้าย

โดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรต่อคร้ังแตกต่างกัน โดยสอดคล้องกับผลการศึกษาของ 

กุลธิดา เกิดแจง้ (2562)  ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑย์าหม่องสมุนไพร ตราจินเฮิร์บ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร สถานภาพท่ีต่างกนั

มีอิทธิพลเชิงบวก แสดงให้เห็นว่า ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ัง จะแปร

ผนัตามสถานภาพอย่างมีนัยส าคัญ กล่าวคือ สถานภาพสมรส มีค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือ

ผลิตภณัฑ์สมุนไพรต่อคร้ังมากท่ีสุด เพราะ สถานภาพสมรส มีผูท่ี้ตอ้งรับผิดชอบดูแลสูง เช่น คู่

สมรส บุตร ซ่ึงมีบิดามารดาเป็นต้นด้วย ซ่ึงแตกต่างจากสถานภาพโสด และหย่าร้าง ท่ีมีความ

ตอ้งการผลิตภณัฑส์มุนไพร ดา้นค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ังนอ้ยกวา่ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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กกกกก กดงันั้น หากผูป้ระกอบการตอ้งการขายสินคา้ให้ไดค้่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑ์
สมุนไพรต่อคร้ังสูง ผูป้ระกอบการควรเนน้การขายกลุ่มท่ีมี สถานภาพสมรส เพราะมีพฤติกรรมการ
ซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ัง มากท่ีสุด 
กกกกก กปัจจยัด้านระดับการศึกษา พบว่าระดับการศึกษาต่างกัน มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับ
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย ดา้นค่าใชจ่้ายโดย
เฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ังแตกต่างกนั เม่ือพิจารณาตามระดบัการศึกษาพบว่ากลุ่ม
ตวัอย่างท่ีมีระดบัการศึกษา ปริญญาโท หรือ สูงกว่า มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรของ
ผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย ดา้นค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ัง
มากท่ีสุด รองลงมาคือปริญญาตรี มธัยมศึกษา และต ่ากว่ามธัยมศึกษา ตามล าดบั แสดงให้เห็นว่า
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย ดา้นค่าใชจ่้ายโดย
เฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ัง ให้เหมาะสมกบัระดบัการศึกษา มีความส าคญัอย่างมาก 
เพราะในแต่ละระดับการศึกษามีความต้องการท่ีแตกต่างกัน มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์สมุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย ดา้นค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือ
ผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ังแตกต่างกนั โดยสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ กุลธิดา เกิดแจง้ (2562)   
ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ยาหม่อง
สมุนไพร ตราจินเฮิร์บ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ระดบัการศึกษาท่ีต่างกนัมีอิทธิพลเชิง
บวก แสดงให้เห็นว่า ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ังจะเป็นไปตามระดบั
การศึกษา ยิ่งระดบัการศึกษาสูงยิ่งมีค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ังท่ีมาก
ขึ้น และแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั เพราะ ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ัง
จะแปรผนัตามระดบัการศึกษา อย่างมีนัยส าคญั กล่าวคือ ยิ่งระดบัการศึกษาสูงยิ่งมีค่าใช้จ่ายโดย
เฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรต่อคร้ังแตกต่างกนัมากขึ้น เพราะยิ่งระดบัการศึกษาสูง ความ
ตอ้งการผลิตภณัฑ์สมุนไพรก็จะมากขึ้นตามไปด้วย เน่ืองจากมีความรู้ ความเขา้ใจในผลิตภณัฑ์
สมุนไพรท่ีสูงกวา่ 
กกกกก กดังนั้น หากผูป้ระกอบการต้องการขายสินค้าให้ได้ด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์สมุนไพรต่อคร้ังสูง ผูป้ระกอบการควรเน้นการขายกลุ่มท่ีมีระดบัการศึกษา ปริญญาโท 
หรือ สูงกว่า เพราะมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือ
ผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ัง มากท่ีสุด 
กกกกก กปัจจยัด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือนพบว่ารายได้เฉล่ียต่อเดือนต่างกัน มีระดับความคิดเห็น
เก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย ด้าน
ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ังแตกต่างกนั เม่ือพิจารณาตามรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือนพบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 45,001 บาทขึ้นไป มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์
สมุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย ดา้นค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑ์

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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สมุนไพรต่อคร้ังมากท่ีสุด รองลงมาคือ 35,001 – 45,000 บาท 25,001 – 35,000 บาท 15,001 – 
25,000 บาท และต ่ากว่าหรือเท่ากับ 15,000 บาทตามล าดับ แสดงให้เห็นว่าพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์สมุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย ดา้นค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือ
ผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ัง ให้เหมาะสมกบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีความส าคญัอย่างมาก เพราะใน
แต่ละรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์
สมุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย ดา้นค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑ์
สมุนไพรต่อคร้ังแตกต่างกัน โดยสอดคล้องกับผลการศึกษาของ กุลธิดา เกิดแจ้ง (2562)  
ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ยาหม่อง
สมุนไพร ตราจินเฮิร์บ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีต่างกนัมีอิทธิพล
เชิงบวก แสดงให้เห็นว่า ค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรต่อคร้ังจะเป็นไปตาม
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนยิ่งรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนสูงยิง่มีค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพร
ต่อคร้ังท่ีมากขึ้น และแตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญั เพราะ ค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภัณฑ์
สมุนไพรต่อคร้ังจะแปรผนัตามรายได้เฉล่ียต่อเดือนอย่างมีนัยส าคญั กล่าวคือ ยิ่งรายได้เฉล่ียต่อ
เดือนมาก ยิ่งมีค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรต่อคร้ัง แตกต่างกนัมากขึ้น เพราะ
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมาก ความตอ้งการผลิตภณัฑส์มุนไพรก็จะมากขึ้นตามไปดว้ย เน่ืองจาก มีก าลงั
ในการซ้ือท่ีสูงกว่าจึงท าให้มีตวัเลือกในการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรท่ีมากกว่า จึงท าให้มีค่าใช้จ่าย
โดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อคร้ังสูง 
กกกกก กดงันั้น หากผูป้ระกอบการตอ้งการขายสินคา้ให้ไดค้่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑ์
สมุนไพรต่อคร้ังสูง ผูป้ระกอบการควรเนน้การขายกลุ่มท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 45,001 บาทขึ้นไป 
เพราะมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อ
คร้ัง มากท่ีสุด 
 

กกกกก ก5.2.4 อภิปรายผลการวิเคราะห์ขอ้มูลระดับความคิดเห็นส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย 
กกกกก กล าดบัท่ี 1 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด พบวา่ผลิตภณัฑ ์มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์สมุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย มีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดับ
ความคิดเห็นมากท่ีสุด และหัวข้อท่ีมีระดับความคิดเห็นเฉล่ียมากท่ีสุดคือท่านซ้ือผลิตภัณฑ์
สมุนไพรเพราะมีสรรพคุณและประโยชน์ท่ีตรงตามความตอ้งการ เน่ืองจาก ผู ้ซ้ือตอ้งการซ้ือเพื่อ
ส่งเสริมสุขภาพหรือรักษาโรค  ซ่ึงสอดคลอ้งกับงานวิจยัของ สุจินันท์ อินต๊ะ (2553) ศึกษาเร่ือง
ปัจจัยท่ีมีผลต่อความสัมพันธ์ของการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรอภัยภู เบศร ในเขต
กรุงเทพมหานคร พบวา่ ผลิตภณัฑ ์มีอิทธิพลเชิงบวก ดงันั้น การท่ีผูซ้ื้อเลือกซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพร
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เพราะมีสรรพคุณและประโยชน์ท่ีตรงตามความต้องการ แสดงให้เห็นว่า ผูซ้ื้อต้องการซ้ือเพื่อ
ส่งเสริมสุขภาพหรือรักษาโรค 
กกกกก กล าดบัท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ช่องทางการจดัจ าหน่าย มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
การซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย มีระดบัความคิดเห็นอยู่ใน
ระดับความคิดเห็นมาก และหัวข้อท่ีมีระดับความคิดเห็นเฉล่ียมากท่ีสุดคือผลิตภัณฑ์สมุนไพร
สามารถหาซ้ือไดง้่ายเน่ืองจากมีช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีหลากหลาย เช่น ร้านสะดวกซ้ือ ซุปเปอร์
มาเก็ต เน่ืองจาก ผลิตภณัฑ์สมุนไพรหาซ้ือได้ง่าย ตามสถานท่ีต่าง ๆ ท าให้ผูซ้ื้อสามารถเข้าถึง
ผลิตภณัฑส์มุนไพรและเลือกซ้ือไดต้รงตามความตอ้งการของผูซ้ื้อเองได ้ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยั
ของ นิมิตร เลิศกิติยศ (2551) ศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ครีมทาส้นเทา้แตก ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ช่องทางการจดัจ าหน่าย มีอิทธิพลเชิงบวก ดงันั้น 
การท่ีผูซ้ื้อผลิตภณัฑส์มุนไพรหาซ้ือไดง้่าย ตามสถานท่ีต่าง ๆ ท่ีผูซ้ื้อสามารถเขา้ถึงไดง้่าย ท าใหเ้กิด
การซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรขึ้น 
กกกกก กล าดบัท่ี 3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ราคา มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์
สมุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย มีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัความคิดเห็น
มาก และหัวขอ้ท่ีมีระดบัความคิดเห็นเฉล่ียมากท่ีสุดคือราคาผลิตภณัฑ์สมุนไพรมีความคุม้ค่าเม่ือ
เปรียบเทียบกบัปริมาณท่ีไดรั้บ เน่ืองจาก ผลิตภณัฑส์มุนไพรมีราคาท่ีไม่สูงมาก ท าให้ผูซ้ื้อรู้สึกคุม้
ค่าท่ีไดรั้บมาซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ นิมิตร เลิศกิติยศ (2551) ศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือครีมทาส้นเทา้แตก ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ราคา มี
อิทธิพลเชิงบวก ดงันั้น การท่ีเปรียบเทียบราคาผลิตภณัฑส์มุนไพรกบัปริมาณท่ีผูซ้ื้อไดรั้บผลิตภณัฑ์
สมุนไพร ซ่ึงราคาของผลิตภณัฑส์มุนไพรมีราคาท่ีไม่สูงมาก ท าให้ผูซ้ื้อรู้สึกคุม้ค่าท่ีไดรั้บมา จึงท า
ใหเ้กิดการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรขึ้น 
กกกกก กล าดบัท่ี 4 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด การส่งเสริมการตลาด มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
การซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย มีระดบัความคิดเห็นอยู่ใน
ระดบัความคิดเห็นมาก และหัวขอ้ท่ีมีระดบัความคิดเห็นเฉล่ียมากท่ีสุดคือมีพนักงานขายแนะน า
ผลิตภณัฑ์สมุนไพรท่ีมีความรู้ สามารถอธิบายขอ้มูลรายละเอียดของผลิตภณัฑ์ไดอ้ย่างเหมาะสม 
เน่ืองจาก การท่ีผู ้ซ้ือได้รับค าแนะน าจากพนักงานขายท าให้ผู ้ซ้ือได้รับความรู้ ความเข้าใจ 
ประกอบการตดัสินใจในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรมากยิง่ขึ้น ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ นิมิตร 
เลิศกิติยศ (2551) ศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือครีมทาส้น
เท้าแตก ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า การส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลเชิงบวก ดังนั้น การมี
พนกังานขายแนะน าผลิตภณัฑส์มุนไพร ท าใหผู้ซ้ื้อไดรั้บความรู้ ความเขา้ใจ ประกอบการตดัสินใจ
ในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรมากยิง่ขึ้น จึงท าใหเ้กิดการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรขึ้น 
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กกกกก ก5.2.5 อภิปรายผลการวิเคราะห์ขอ้มูลระดบัความคิดเห็นความรู้ ความเขา้ใจ ท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย 
กกกกก กล าดบัท่ี 1 ความรู้ ความเขา้ใจ ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรของ
ผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย มีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัความคิดเห็นมาก และหวัขอ้
ท่ีมีระดบัความคิดเห็นเฉล่ียมากท่ีสุดคือท่านทราบว่าผลิตภณัฑส์มุนไพรสามารถรักษาและบรรเทา
อาการป่วยของโรคได ้เช่น ฟ้าทะลายโจร รักษาโรค COVID-19, ยากลว้ย รักษาแผลในกระเพาะ
อาหาร, ยาขิง บรรเทาอาการคล่ืนไส้ เน่ืองจาก ผูซ้ื้อซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรเพื่อส่งเสริมสุขภาพหรือ
รักษาโรค ท าให้ผูซ้ื้อตอ้งมีความรู้ ความเขา้ใจเก่ียวกับผลิตภณัฑ์สมุนไพรท่ีผูซ้ื้อต้องการซ้ือว่า
ผลิตภณัฑส์มุนไพรท่ีผูซ้ื้อสามารถรักษาและบรรเทาอาการป่วยของโรคใดไดบ้า้ง เพื่อให้ตรงตาม
ความตอ้งการของผูซ้ื้อ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ธนพร สืบอินทร์ (2554) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมี
ผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรอภยัภูเบศรของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปราจีนบุรี พบว่า 
ความรู้ ความเขา้ใจ มีอิทธิพลเชิงบวก ดงันั้น การมีความรู้ ความเขา้ใจเก่ียวกบัผลิตภณัฑส์มุนไพร
อยา่งถูกตอ้งท าใหท้่านซ้ือผลิตภณัฑท่ี์เหมาะสม สามารถรักษาและบรรเทาอาการป่วยของโรคได ้
 

กกกกก ก5.2.6 อภิปรายผลการวิเคราะห์เพื่อทดสอบสมมติฐานปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี

อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลาง จ าแนกตามพฤติกรรม

การซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย  

กกกกก กผลการทดสอบสมมติฐานปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์สมุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย ในดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือ
ผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมา และค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือต่อคร้ัง 
กกกกก  การพิจารณาจากความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพร ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลต่อ

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย โดยมีค่า Beta 

เท่ากับ -0.109, 0.153, 0.322 และ 0.608 ตามล าดับ โดยปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านการ

ส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลสูงสุด รองลงมาคือด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านราคา และด้าน

ผลิตภณัฑ ์ตามล าดบั โดยสามารถอภิปรายแต่ละปัจจยัเพิ่มเติมไดด้งัน้ี ปัจจยัการส่งเสริมการตลาด 

เป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลสูงสุดเพราะการมีพนกังานขายแนะน าผลิตภณัฑส์มุนไพรท่ีมีความรู้ สามารถ

อธิบายขอ้มูลรายละเอียดของผลิตภณัฑไ์ดอ้ย่างเหมาะสมท าให้ผูซ้ื้อไดรั้บค าแนะน าจากพนักงาน

ขายและท าให้ผูซ้ื้อไดรั้บความรู้ ความเขา้ใจประกอบการตดัสินใจในการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพร

มากยิ่งขึ้นและเน่ืองจากสถานการณ์การแพร่ระบาดของ COVID-19 ท าให้ผูซ้ื้อตอ้งการค าแนะน า

ส าหรับการซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรท่ีถูกต้องเหมาะสม การท่ีมีพนักงานขายแนะน าผลิตภัณฑ์
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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สมุนไพรท่ีใหค้วามรู้ ความเขา้ใจท่ีตรงตามความตอ้งการในการรักษาโรคของผูซ้ื้อจะท าใหผู้ซ้ื้อ ซ้ือ

เพิ่มมากขึ้น รองลงมาคือปัจจยัช่องทางการจัดจ าหน่าย เพราะผลิตภณัฑส์มุนไพรสามารถหาซ้ือได้

ง่ายมีช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีหลากหลาย เช่น ร้านสะดวกซ้ือ ซุปเปอร์มาเก็ต ท าให้ผูซ้ื้อสามารถ

เข้าถึงผลิตภัณฑ์สมุนไพรและเลือกซ้ือได้ตรงตามความต้องการของผูซ้ื้อเองได้ และเน่ืองจาก

สถานการณ์การแพร่ระบาดของ COVID-19 ท าใหผู้ซ้ื้อเลือกซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรจากร้านนขายยา

เพิ่มมากขึ้น เน่ืองจากร้านขายยามีหลากหลายร้านใกลบ้ริเวณบา้นของผูซ้ื้อและท่ีร้านขายยามีเภสัช

กรประจ าร้านขายยาประจ าอยู่ ท าให้ผูซ้ื้อไดรั้บความความรู้ ความเขา้ใจท่ีถูกตอ้งและเหมาะสมกบั

ตวัผูซ้ื้อเองไดท้ าใหผู้ซ้ื้อ ซ้ือเพิ่มมากขึ้น ส่วนปัจจยัดา้นราคา ผลการศึกษาสามารถอธิบายไดว้า่ราคา

ผลิตภณัฑส์มุนไพรมีความคุม้ค่าเม่ือเปรียบเทียบกบัปริมาณท่ีไดรั้บ ท าใหผู้ซ้ื้อรู้สึกคุม้ค่าท่ีไดรั้บมา 

และเน่ืองจากสถานการณ์การแพร่ระบาดของ COVID-19 ท าให้ผูซ้ื้อหลายท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์

สมุนไพรเพิ่มมากขึ้น เน่ืองจากราคาผลิตภัณฑ์สมุนไพรมีราคาท่ีไม่สูงมาก และทา้ยท่ีสุดปัจจัย

ผลิตภณัฑ ์ท่านซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรเพราะมีสรรพคุณและประโยชน์ท่ีตรงตามความตอ้งการเม่ือผู ้

ซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรมีความรู้ ความเข้าใจเก่ียวกับสรรพคุณและประโยชน์ของผลิตภัณฑ์

สมุนไพรอย่างถูกต้องและเหมาะสมจะท าให้ผูซ้ื้อ ซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรท่ีเหมาะสมกับความ

ตอ้งการของตนเองได้ และเน่ืองจากสถานการณ์การแพร่ระบาดของ COVID-19 ท าให้ผูซ้ื้อไม่

สามารถออกจากบา้นไดอ้ย่างอิสระ เช่น การกกัตวัอยู่ในบา้น หรือรักษาโรคอยู่ในบา้น ท าให้ผูซ้ื้อ

บางท่านเลือกท่ีจะซ้ือตุนเก็บไวใ้นปริมาณมาก เพื่อท่ีจะได้ไม่ตอ้งออกมาซ้ือหลายคร้ังจึงท าให้

ความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมาน้อย ซ่ึงสอดคล้องกับ

งานวิจัยของ ฐาปานีย์ กรณพฒัน์ฤชวี และภัทรฤทัย เกณิกาสมานวรคุณ ศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรไทยผ่านทางอินเทอร์เน็ตของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพร ดงันั้นหากผูป้ระกอบการตอ้งการให้ความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑ์

สมุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมาสูงผูป้ระกอบการควรส่งเสริมให้มีพนกังานขายแนะน าผลิตภณัฑ์

สมุนไพรมากท่ีสุด รองลงมาคือ มีช่องทางการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์สมุนไพรท่ีหลากหลาย ส่วน

ราคาผลิตภณัฑส์มุนไพรตอ้งคุม้ค่าเม่ือเปรียบเทียบกบัปริมาณท่ีผูซ้ื้อไดรั้บ และทา้ยท่ีสุดผลิตภณัฑ์

สมุนไพรมีสรรพคุณท่ีตรงตามความตอ้งการของผูซ้ื้อจะท าให้ผูซ้ื้อผลิตภณัฑส์มุนไพรมีความถ่ีโดย

เฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมามากยิง่ขึ้น 

กกกกก กการพิจารณาจากค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือต่อคร้ัง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น

ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ผลิตภณัฑส์มุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย โดยมีค่า Beta เท่ากบั 0.133, 0.198, 

0.352 และ 0.430 ตามล าดับ โดยสามารถอภิปรายแต่ละปัจจยัเพิ่มเติมได้ดังน้ี ปัจจยัการส่งเสริม

การตลาดเป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลสูงสุด เพราะการมีพนักงานขายแนะน าและสามารถอธิบายขอ้มูล

รายละเอียดของผลิตภณัฑ์สมุนไพรไดอ้ย่างถูกตอ้งเหมาะสมท าให้ผูซ้ื้อไดรั้บความรู้ ความเขา้ใจ

ประกอบการตดัสินใจในการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรมากยิ่งขึ้นและเน่ืองจากสถานการณ์การแพร่

ระบาดของ COVID-19 ท าให้ผูซ้ื้อตอ้งการค าแนะน าส าหรับการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรท่ีถูกต้อง

เหมาะสม การท่ีมีพนกังานขายแนะน าผลิตภณัฑส์มุนไพรท่ีให้ความรู้ ความเขา้ใจท่ีตรงตามความ

ตอ้งการในการรักษาโรคของผูซ้ื้อจะท าให้ผูซ้ื้อ ซ้ือเพิ่มมากขึ้น รองลงมาคือปัจจยัช่องทางการจดั

จ าหน่าย เพราะผลิตภณัฑส์มุนไพรสามารถหาซ้ือไดง้่ายและมีช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีหลากหลาย 

เช่น ร้านสะดวกซ้ือ ซุปเปอร์มาเก็ต ท าให้ผูซ้ื้อสามารถเขา้ถึงผลิตภณัฑ์สมุนไพรและเลือกซ้ือได้

ตรงตามความตอ้งการของผูซ้ื้อเองไดแ้ละเน่ืองจากสถานการณ์การแพร่ระบาดของ COVID-19 ท า

ให้ผูซ้ื้อเลือกซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรจากร้านนขายยาเพิ่มมากขึ้น เน่ืองจากร้านขายยามีหลากหลาย

ร้านใกลบ้ริเวณบา้นของผูซ้ื้อและท่ีร้านขายยามีเภสัชกรประจ าร้านขายยาประจ าอยู ่ท าใหผู้ซ้ื้อไดรั้บ

ความความรู้ ความเขา้ใจท่ีถูกตอ้งและเหมาะสมกบัตวัผูซ้ื้อเองไดท้ าให้ผูซ้ื้อ ซ้ือเพิ่มมากขึ้น ส่วน

ปัจจยัราคา เน่ืองจากราคาผลิตภณัฑส์มุนไพรมีความคุม้ค่าเม่ือเปรียบเทียบกบัปริมาณท่ีไดรั้บท าให้

ผูซ้ื้อรู้สึกคุม้ค่าท่ีไดรั้บมาและเน่ืองจากสถานการณ์การแพร่ระบาดของ COVID-19 ท าใหผู้ซ้ื้อหลาย

ท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรเพิ่มมากขึ้น เน่ืองจากราคาผลิตภณัฑส์มุนไพรมีราคาท่ีไม่สูงมาก 

และทา้ยท่ีสุดปัจจยัผลิตภณัฑ์ ผูซ้ื้อซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรเพราะมีสรรพคุณและประโยชน์ท่ีตรง

ตามความต้องการและเน่ืองจากสถานการณ์การแพร่ระบาดของ COVID-19 ท าให้ผลิตภัณฑ์

สมุนไพรเป็นท่ีตอ้งการเป็นอย่างมาก เพราะผลิตภณัฑส์มุนไพรสามารถส่งเสริมสุขภาพและรักษา

โรคของผูซ้ื้อได ้ผลิตภณัฑส์มุนไพรสามารถทานควบคู่กบัยาแผนปัจจุบนัไดแ้ละสมุนไพรยงัเป็น

ความเช่ือ ความรู้ท่ีตกทอดมาจากบรรพบุรุษหรือความรู้พื้นบ้านด้วย ท าให้ผูซ้ื้อ ซ้ือผลิตภัณฑ์

สมุนไพรเพิ่มมากขึ้น ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ฐาปานีย ์กรณพฒัน์ฤชวี และภทัรฤทยั เกณิกา

สมานวรคุณ ศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพร

ไทยผ่านทางอินเทอร์เน็ตของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  พบว่าปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสมุนไพร ดงันั้นหากผูป้ระกอบการตอ้งการให้ค่าใชจ่้ายโดย

เฉล่ียในการซ้ือต่อคร้ังสูง ผูป้ระกอบการควรส่งเสริมให้มีพนกังานขายแนะน าผลิตภณัฑส์มุนไพร

มากท่ีสุด รองลงมาคือ มีช่องทางการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์สมุนไพรท่ีหลากหลาย ส่วนราคา

ผลิตภัณฑ์สมุนไพรต้องคุ ้มค่าเม่ือเปรียบเทียบกับปริมาณท่ีผูซ้ื้อได้รับ และท้ายท่ีสุดผลิตภณัฑ์

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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สมุนไพรมีสรรพคุณท่ีตรงตามความตอ้งการของผูซ้ื้อจะท าให้ผูซ้ื้อผลิตภณัฑส์มุนไพรมีค่าใช้จ่าย

โดยเฉล่ียในการซ้ือต่อคร้ังมากยิง่ขึ้น 
 

กกกกก ก5.2.7 อภิปรายผลการวิเคราะห์เพื่อทดสอบสมมติฐานปัจจยัความรู้ ความเขา้ใจท่ีมีอิทธิพล

ต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลาง จ าแนกตามพฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภณัฑส์มุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย  

กกกกก กผลการทดสอบสมมติฐานปัจจัยความรู้ ความเข้าใจท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์สมุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย ในดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือ
ผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมา และค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือต่อคร้ัง 
กกกกก กการพิจารณาจากความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพร ปัจจัยความรู้   

ความเข้าใจมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของ

ประเทศไทย โดยมีค่า Beta เท่ากบั 0.818 โดยสามารถอภิปรายปัจจยัความรู้ ความเขา้ใจเพิ่มเติมได้

ดงัน้ี คือ เม่ือผูซ้ื้อมีความรู้ ความเขา้ใจเก่ียวกบัผลิตภณัฑส์มุนไพรและทราบว่าผลิตภณัฑส์มุนไพร

สามารถรักษาและบรรเทาอาการป่วยของโรคไดจ้ะท าให้ผูซ้ื้อ ซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรเพื่อส่งเสริม

สุขภาพหรือรักษาโรคได้อย่างถูกตอ้ง และเน่ืองจากสถานการณ์การแพร่ระบาดของ COVID-19  

การท่ีผูซ้ื้อมีความรู้ ความเขา้ใจเก่ียวกับผลิตภณัฑ์สมุนไพรท่ีถูกตอ้งและเหมาะสมจะท าให้เกิด

ความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมามากขึ้นดว้ย เน่ืองจากมีความ

ตอ้งการใช้เป็นประจ าหรือบ่อยคร้ัง เช่น ยาสมุนไพรฟ้าทะลายโจร เหตุผลท่ีซ้ือบ่อยคร้ังเพราะ

ตนเอง บุคคลในครอบครัว หรือผูใ้กลชิ้ดเป็นหวดัไม่สบาย หรือติดเช้ือ COVID-19 ท าให้มีความถ่ี

ในการซ้ือท่ีเพิ่มมากขึ้นตามไปดว้ย เพราะผูซ้ื้อแต่ละคนก็อาจซ้ือไปใหบุ้คคลอ่ืน ๆ ต่อไปไดด้ว้ย ซ่ึง

สอดคล้องกับงานวิจัยของ พูนสุข  ช่วยทอง และคณะ ศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีความสัมพันธ์กับ

พฤติกรรมการใช้สมุนไพรรักษาโรคของประชาชนในเขต 11 กระทรวงสาธารณสุข พบว่าปัจจยั

ความรู้ ความเขา้ใจมีอิทธิพลต่อการซ้ือสมุนไพร ดังนั้นการท่ีผูซ้ื้อมีความรู้ ความเขา้ใจเก่ียวกับ

ผลิตภณัฑส์มุนไพรว่า สามารถรักษาและบรรเทาอาการป่วยของโรคไดจ้ะท าให้ผูซ้ื้อมีความถ่ีโดย

เฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมาสูง 

กกกกก กการพิจารณาจากค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือต่อคร้ัง ปัจจยัความรู้ ความเขา้ใจมีอิทธิพล

ต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย โดยมีค่า Beta 

เท่ากบั 0.939 โดยสามารถอภิปรายปัจจยัความรู้ ความเขา้ใจเพิ่มเติมไดด้งัน้ี คือ หากผูซ้ื้อมีความรู้ 

ความเขา้ใจและทราบว่าผลิตภณัฑส์มุนไพรสามารถรักษาและบรรเทาอาการป่วยของโรคไดจ้ะท า

ให้ผูซ้ื้อ ซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรเพื่อส่งเสริมสุขภาพหรือรักษาโรคได้อย่างถูกตอ้ง และเน่ืองจาก
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



142 
 

 
 

สถานการณ์การแพร่ระบาดของ COVID-19  ท าให้ผูป้ระกอบการอย่างเจา้ของกิจการหรือเจา้ของ

ธุร กิจ ซ้ือผ ลิตภัณฑ์สมุนไพรในปริมาณมาก  เพราะหากมี ทีมงานหรือลูกน้อง ติด เ ช้ือ  

COVID-19 และแพร่กระจายสู่กันจะท าให้บริษัทหรือโรงงานนั้นถูกหยุดชะงักตังลง จึงท าให้

เจ้าของธุรกิจซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรเพิ่มมากขึ้นเพื่อแจกจ่ายให้กับลูกน้องของตน ท าให้เกิด

ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือต่อคร้ังมากขึ้นดว้ย ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ พูนสุข  ช่วยทอง และ

คณะ ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้สมุนไพรรักษาโรคของประชาชนใน

เขต 11 กระทรวงสาธารณสุข พบว่าปัจจยัความรู้ ความเขา้ใจมีอิทธิพลต่อการซ้ือสมุนไพร ดงันั้น

หากผูซ้ื้อมีความรู้ ความเขา้ใจเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์สมุนไพรจะท าให้ผูซ้ื้อสามารถรักษาและบรรเทา

อาการป่วยของโรคไดจ้ะท าใหผู้ซ้ื้อมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ังสูง 

 

5.3 ข้อเสนอแนะ 
 

กกกกก ก5.3.1 ขอ้เสนอแนะท่ีไดจ้ากการวิจยัในคร้ังน้ี  

กกกกก ก        1. จากการอภิปรายผลด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า หากผลิตภัณฑ์สมุนไพรมีความ
หลากหลายให้ผูซ้ื้อไดเ้ลือกซ้ือ เช่น แบบแคปซูล แบบน ้ า แบบทา หรือแบบดมจะท าให้ผูซ้ื้อ ซ้ือ
ผลิตภณัฑส์มุนไพรเพิ่มมากขึ้น  
กกกกก ก         2. จากการอภิปรายผลดา้นราคา พบว่า หากผลิตภณัฑส์มุนไพรมีหลายราคาให้ผูซ้ื้อ
ได้มีตวัเลือกในการซ้ือเพิ่มมากขึ้น เช่น การท าหลายขนาดเล็ก กลาง ใหญ่ เพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการซ้ือของผูซ้ื้อผลิตภณัฑ์สมุนไพรท่ีมีก าลงัซ้ือท่ีแตกต่างกันไปจะท าให้ผูซ้ื้อ ซ้ือผลิตภณัฑ์
สมุนไพรเพิ่มมากขึ้น  
กกกกก ก         3. จากการอภิปรายผลด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่า หากภายในสถานท่ีขาย
ผลิตภณัฑส์มุนไพรมีการจดัเรียงผลิตภณัฑส์มุนไพรเป็นหมวดหมู่ เพื่อให้ง่ายต่อการเลือกซ้ือจะท า
ใหผู้ซ้ื้อ ซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรเพิ่มมากขึ้น  
กกกกก ก          4.  จากการอภิปรายผลด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า หากมีส่ือโฆษณา
ประชาสัมพนัธ์บอกถึงสรรพคุณและคุณประโยชน์ของผลิตภณัฑส์มุนไพร เพื่อเป็นประโยชน์ต่อ
การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพร จะท าใหผู้ซ้ื้อ ซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรเพิ่มมากขึ้น  
กกกกก ก         5. จากการอภิปรายผลความรู้ ความเข้าใจ พบว่า หากผูซ้ื้อมีความรู้ ความเข้าใจ

เก่ียวกบัผลิตภณัฑส์มุนไพรเพื่อเป็นประโยชน์ต่อตวัผูซ้ื้อเอง เช่น ผูซ้ื้อมีความรู้ ความเขา้ใจในเร่ือง

สรรพคุณของผลิตภณัฑ์สมุนไพร, วิธีการใช้ผลิตภณัฑ์สมุนไพรท่ีถูกวิธี เช่น กลืน ดม หรือทา , 

ช่วงเวลาท่ีเหมาะสมกบัการใช้ผลิตภณัฑส์มุนไพร เช่น ก่อนอาหาร หลงัอาหาร หรือเฉพาะเวลามี
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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อาการ, ปริมาณท่ีเหมาะสมในการบริโภคผลิตภณัฑส์มุนไพรแต่ละชนิด เพื่อให้เหมาะสมและเกิด

คุณประโยชน์ต่อร่างกาย, วิธีการเก็บรักษาผลิตภณัฑส์มุนไพรท่ีถูกตอ้ง เช่น เก็บให้พน้จากมือเด็ก 

เก็บไวใ้นท่ีแห้ง อุณหภูมิต ่ากว่า 30 องศาเซลเซียส ห้ามเก็บในช่องแช่แข็ง เป็นตน้, อายุท่ีเหมาะสม

กับการรับประทานผลิตภณัฑ์สมุนไพร, ขอ้มูลจากส านักงานคณะกรรมการอาหารและยา  (อย.), 

ขอ้ดี และมีขอ้เสีย ในกรณีท่ีบริโภคไม่ถูกตอ้ง เช่น แป๊ะก๊วยขอ้ดีบ ารุงร่างกายและบ ารุงเลือด ขอ้เสีย

หากรับประทานผิดวิธีอาจท าให้ระคายเคืองกระเพาะอาหารได้ และความเส่ียงท่ีเกิดจากการบริโภค

ผลิตภณัฑส์มุนไพรเป็นจ านวนมาก เช่น อนัตรายท่ีเกิดจากโรคท่ีขาดการรักษาอย่างโรคเบาหวาน 

หรือโรคความดนัโลหิตสูง ซ่ึงการแพทยปั์จจุบนัยงัไม่สามารถรักษาใหห้ายขาดได้ จะท าใหผู้ซ้ื้อ ซ้ือ

ผลิตภณัฑส์มุนไพรไดถู้กตอ้ง เหมาะสมกบัการส่งเสริมสุขภาพหรือรักษาโรคได ้
 

กกกกก ก5.3.2 ขอ้เสนอแนะในการวิจยัคร้ังต่อไป 

กกกกก กการวิจยั ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสมุนไพรประเภทยาและอาหารเสริม ของ

ผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทยผูว้ิจยัเห็นวา่ 

กกกกก ก         1. ควรศึกษาผลิตภณัฑ์สมุนไพรเพิ่มเติมจากยาสมุนไพรและผลิตภณัฑ์สมุนไพร

อาหารเสริม ให้มีความหลากหลายมากขึ้น เช่น ผลิตภณัฑส์มุนไพรอาหารและเคร่ืองด่ืม ผลิตภณัฑ์

สมุนไพรเวชส าอางค์ เป็นต้น เพื่อให้ทราบถึงผู ้ท่ี เคยซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรได้หลากหลาย

กลุ่มเป้าหมายและสามารถน ามาเป็นแนวทางในการวางแผนกลยุทธ์ให้สอดคล้องกับธุรกิจ

ผลิตภณัฑส์มุนไพรไดอ้ยา่งเหมาะสมและมีประสิทธิภาพ 

กกกกก ก         2. ควรศึกษาตวัแปรอ่ืน ๆ เพิ่มเติมท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ

ซ้ือสมุนไพรประเภทยาและอาหารเสริม ของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย เช่น ความ

เช่ือมัน่ของผูบ้ริโภค คือ ความมีช่ือเสียง ความน่าเช่ือถือ ความปลอดภยัและการไดรั้บประโยชน์ 

เป็นตน้ ซ่ึงอาจส่งผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพร 

กกกกก ก         3. การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4P ประกอบดว้ย ดา้น
ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ทั้งน้ีผูวิ้จยัควรเพิ่ม
การศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7P เพิ่มเติมทางดา้นช่องทางในการขายและการบริการ 
ดา้นกระบวนการในการท างาน และ ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพท่ีลูกคา้มาใช้บริการตอ้งพบเจอ 
อาจท าให้ผลการวิจยัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรชัดเจนมากยิ่งขึ้น เพื่อให้ตรงต่อความ
ตอ้งการซ้ือของผูซ้ื้อผลิตภณัฑส์มุนไพรมากท่ีสุด 
กกกกก ก         4. ควรมีการเพิ่มกลุ่มตวัอยา่งไปยงัภูมิภาคอ่ืน ๆ เพื่อใหท้ราบถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ

พฤติกรรมการซ้ือสมุนไพรประเภทยาและอาหารเสริม ของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย 
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เพื่อน าขอ้มูลและความคิดเห็นของผูซ้ื้อผลิตภณัฑส์มุนไพรมาใชป้รับปรุงธุรกิจผลิตภณัฑส์มุนไพร

ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

กกกกก ก         5. การศึกษาการวิจยัในคร้ังน้ีใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการวิจยั อาจท าให้ยงั
เข้าไม่ถึงความคิดเห็นของผูซ้ื้อผลิตภัณฑ์สมุนไพรอย่างแท้จริง การศึกษาคร้ังต่อไปควรเพิ่ม
เคร่ืองมือในการวิจยั เช่น การสัมภาษณ์ เพื่อใหเ้ขา้ถึงผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งแทจ้ริง 
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แบบสอบถามเพื่อการท าวิจยั 

เร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรของผูบ้ริโภค 

ในภาคกลางของประเทศไทย 

กกกกกกกแบบสอบถามชุดน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการประกอบวิทยานิพนธ์ตามหลกัสูตรปริญญา

บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวิชาบริหารธุรกิจ คณะบริหารธุรกิจ ของสถาบนัเทคโนโลยพีระจอม

เกลา้เจา้คุณทหารลาดกระบงั 

กกกกกกกโดยท่ีการตอบแบบสอบถามของท่านจะไม่มีขอ้ถูกหรือผิด เพียงตอ้งการทราบถึงความ

คิดเห็นของท่าน เพื่อน ามาเป็นประโยชน์ต่อการท าวิจยั จึงขอความกรุณาในการตอบแบบสอบถาม

น้ีให้ตรงกบัความเป็นจริงของความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุดและขอ้มูลท่ีไดจ้ากแบบสอบถามจะ

เป็นความลบั เพื่อใชใ้นการประกอบการศึกษาระดบัปริญญาโทเท่านั้น 

 

กกกกกกกแบบสอบถามน้ีแบ่งออกเป็น 5 ตอนดงัน้ี 

กกกกกกกตอนท่ี 1 ค  าถามคดักรอง จ านวน 3 ขอ้ 

กกกกกกกตอนท่ี 2 ขอ้มูลลกัษณะส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 6 ขอ้ 

กกกกกกกตอนท่ี 3 ขอ้มูลพฤติกรรมในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพร จ านวน 6 ขอ้  

กกกกกกกตอนท่ี 4 ขอ้มูลดา้นส่วนประสมทางการตลาด จ านวน 17 ขอ้ 

กกกกกกกตอนท่ี 5 ขอ้มูลเก่ียวกบัความรู้ ความเขา้ใจ จ านวน 9 ขอ้ 

 

กกกกกกกผลิตภัณฑ์สมุนไพร หมายถึง การน าสมุนไพรทางเภสัชมาสกดัเป็นยาแทนยาสังเคราะห์
ท่ีใชก้นัในปัจจุบนั ไม่เพียงแต่ใชเ้ป็นยารักษาโรคแต่สามารถน ามาดดัแปลงเพื่ออุปโภคและบริโภค 
โดยในท่ีน้ีมุ่งศึกษาผลิตภณัฑ์สมุนไพร ท่ีเป็นยาสมุนไพรและผลิตภณัฑส์มุนไพรอาหารเสริม
เท่านั้น 
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ภาพ ผลิตภณัฑย์าสมุนไพร 
ท่ีมา: Parngkaeostore, (2564) 

 

 
ภาพ ผลิตภณัฑย์าสมุนไพร 

ท่ีมา: เฌอเอม, (2564) 
 

 
ภาพ ผลิตภณัฑส์มุนไพรอาหารเสริม 

ท่ีมา: หมอเส็ง, (2564) 
 

 
ภาพ ผลิตภณัฑส์มุนไพรอาหารเสริม 
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ตอนท่ี 1 

ค าชี้แจง : โปรดตอบค าถามและท าเคร่ืองหมายถูก           ลงในช่องว่าง         ให้ตรงกับ 

ความเป็นจริงมากท่ีสุด 

1. ท่านซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพร 1 คร้ังในรอบ 6 เดือนท่ีผา่นมา หรือไม่ 

                          ใช่ (ท าขอ้ต่อไป)                            ไม่ใช่ (จบแบบสอบถาม)       

 

2. ท่านซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรโดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อส่งเสริมสุขภาพหรือการรักษาโรค หรือไม่ 
                          ใช่ (ท าขอ้ต่อไป)                            ไม่ใช่ (จบแบบสอบถาม)      

  

3. ท่านอาศยัอยูใ่นเขตพื้นท่ีภาคกลางของประเทศไทย หรือไม่ 

                          ใช่ (ท าขอ้ต่อไป)                             ไม่ใช่ (จบแบบสอบถาม) 

 

 ตอนท่ี 2 ขอ้มูลลกัษณะส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 

ค าชี้แจง : โปรดตอบค าถามและท าเคร่ืองหมายถูก           ลงในช่องว่าง         ให้ตรงกับ 

ความเป็นจริงมากท่ีสุด 

1. เพศ 

 1)          ชาย    2)          หญิง 

 

2. อาย ุ

 1)          20 - 30 ปี                2)          มากกวา่ 30-40 ปี 

             3)           มากกวา่ 40-50 ปี               4)          มากกวา่ 50 ปีขึ้นไป 

 

3. อาชีพ 

 1)         นกัเรียน/นกัศึกษา                      2)         พนกังานบริษทัเอกชน/รับจา้ง 

 3)         เจา้ของธุรกิจ/ธุรกิจส่วนตวั        4)         รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 

 

4. สถานภาพ 

 1)         โสด    2)         สมรส 

 3)         หยา่ร้าง    
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5. ระดบัการศึกษา 

 1)         ต ่ากวา่มธัยมศึกษา               2)          มธัยมศึกษา 

 3)         ปริญญาตรี   4)          ปริญญาโทหรือสูงกวา่ 

 

6. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 1)         ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท 2)          15,001 – 25,000 บาท 

 3)         25,001-35,000 บาท  4)          35,001 – 45,000 บาท 

 5)         45,001 บาทขึ้นไป  

  

ตอนท่ี 3 ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพร  

ค าชี้แจง : โปรดตอบค าถามและท าเคร่ืองหมายถูก           ลงในช่องว่าง         ให้ตรงกับ 

ความเป็นจริงมากท่ีสุด (ยกเวน้ระบุไวเ้ป็นอยา่งอ่ืน) 

1. จ านวนคร้ัง ท่ีท่านซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรในรอบ 6 เดือนท่ีผา่นมา คือ.....................................คร้ัง 

 

2. ท่านจ่ายเงินเพื่อซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพร โดยเฉล่ียคร้ังละเท่าไร................................................บาท 

 

3. ส่วนใหญ่ท่านซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรประเภทใด (เลือกตอบ 1 ขอ้) 

         1)               ผลิตภณัฑย์าสมุนไพร เช่น ยาแคปซูลฟ้าทะลายโจร ยาแคปซูลกระชายขาว   

ยาแคปซูลขิง ยาแคปซูลขมิ้นชนั ยาน ้ามะขามป้อม            

         2)                ผลิตภัณฑ์สมุนไพรอาหารเสริม เช่น ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมถงัเช่า ผลิตภัณฑ์

อาหารเสริมแป๊ะกว้ย ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมโสม ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมเห็ดหลิงจือ 

         3)                อ่ืน ๆ โปรดระบุ............................... 

 

4. ท่านซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรสถานท่ีใด บ่อยท่ีสุด (เลือกตอบ 1 ขอ้) 

              1)          แพลตฟอร์มออนไลน์      2)          ร้านสะดวกซ้ือ, หา้งสรรพสินคา้ 

          3)          ร้านขายยา                         4)         โรงพยาบาล 

          5)          บูธจดัเสดงสินคา้              6)          อ่ืน ๆ โปรดระบุ............................... 
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5. บุคคลใดท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรของท่านมากท่ีสุด (เลือกตอบ 1 ขอ้) 

          1)           ตนเอง                          2)          บุคคลในครอบครัว เช่น ปู่ ยา่ ตายาย พ่อแม่ เป็นตน้  

          3)            เพื่อน                         4)           อ่ืน ๆ โปรดระบุ............................... 

 

6. เหตุผลใดท่ีท าใหท้่านซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรมากท่ีสุด (เลือกตอบ 1 ขอ้) 

              1)    เพื่อส่งเสริมสุขภาพหรือรักษาโรค เช่น ผลิตภณัฑ์สมุนไพรฟ้าทะลายโจรช่วย

รักษาโรค COVID-19, ผลิตภณัฑ์สมุนไพรขมิ้นชันช่วยบรรเทาอาการจุกเสียด แน่นทอ้ง ทอ้งอืด 

ทอ้งเฟ้อ, ผลิตภณัฑส์มุนไพรน ้ามนัร าขา้วป้องกนัโรคหวัใจและป้องกนัมะเร็งได ้

          2)             เพราะผลิตภัณฑ์สมุนไพรสามารถทานควบคู่กับยาแผนปัจจุบันได้  เช่น  

ฟ้าทะลายโจรทานควบคู่กบัยาฟาวิพิราเวียร์เพื่อรักษาโรค COVID-19             

          3)             ผลิตภณัฑส์มุนไพรเป็นผลิตภณัฑท่ี์มีราคาไม่สูงมาก เช่น ยาอมผสมมะขามป้อม 

ยาน ้าผสมมะแวง้ เหมาะสมกบัการซ้ือมาใชเ้พื่อ บรรเทาอาการไอ ขบัเสมหะและท าใหชุ่้มคอ 

          4)             ผลิตภณัฑส์มุนไพรสามารถหาซ้ือไดง้่าย เช่น แพลตฟอร์มออนไลน์ ร้านขายยา  

ร้านสะดวกซ้ือ ซุปเปอร์มาร์เก็ต หา้งสรรพสินคา้ 

              5)             เป็นความเช่ือ ความรู้ท่ีตกทอดมาจากบรรพบุรุษหรือความรู้พื้นบา้น 

              6)             อ่ืน ๆ โปรดระบุ......................................................... 
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ตอนท่ี 4 เก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด ในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลางของประเทศไทย 

ค าชี้แจง  : กรุณาใส่เคร่ืองหมาย             ลงในช่องขอ้ความและช่องท่ีตรงกบัขอ้มูลของท่านมากท่ีสุด  

กกกกกกกคะแนน 1 หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

กกกกกกกคะแนน 2 หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ย 

กกกกกกกคะแนน 3 หมายถึง เห็นดว้ยปานกลาง  

กกกกกกกคะแนน 4 หมายถึง เห็นดว้ยมาก  

กกกกกกกคะแนน 5 หมายถึง เห็นดว้ยมากท่ีสุด 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

1. ด้านผลติภัณฑ์ 
1.1 ท่านซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรเพราะมีสรรพคุณ
และประโยชน์ท่ีตรงตามความตอ้งการ 

     

1.2 ผลิตภณัฑส์มุนไพรมีหลายแบบให้ท่านเลือกซ้ือ 
เช่น แบบแคปซูล แบบน ้า แบบทา หรือแบบดม 

     

1.3 ท่านซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรเพราะเป็นสินคา้ท่ีมี
ตราสินคา้ท่ีน่าเช่ือถือ 

     

1.4 ท่านซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรเพราะบรรจุภณัฑ์มี
รายละเอียดของผลิตภณัฑส์มุนไพรบอกชดัเจนและ
มีเคร่ืองหมายรับรองมาตรฐาน 

     

2. ด้านราคา 
2.1 ราคาของผลิตภณัฑส์มุนไพรมีความคุม้ค่าเม่ือ
เปรียบเทียบกบัคุณภาพท่ีไดรั้บจากสรรพคุณของ
สมุนไพร 

     

2.2 ราคาผลิตภัณฑ์สมุนไพรมีความคุ ้มค่า เ ม่ือ
เปรียบเทียบกบัปริมาณท่ีไดรั้บ 

     

2.3 มีป้ายแสดงราคาผลิตภณัฑส์มุนไพรอยา่งชดัเจน      
2.4 มีผลิตภณัฑ์สมุนไพรหลายชนิดและหลายราคา
ใหท้่านเลือกซ้ือ 
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
3.1 ผลิตภัณฑ์สมุนไพรสามารถหา ซ้ือได้ง่ าย
เน่ืองจากมีช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีหลากหลาย เช่น 
ร้านสะดวกซ้ือ ซุปเปอร์มาเก็ต 

     

3.2 ส าม า รถสั่ ง ซ้ื อ ผ ลิ ตภัณฑ์สมุ น ไพรผ่ า น
แพลตฟอร์มออนไลน์ได ้

     

3.3 มีบริการขนส่งผลิตภณัฑส์มุนไพรถึงบา้นท่าน      
3.4 ในพื้นท่ีจัดจ าหน่าย มีการจัดเรียงผลิตภัณฑ์
สมุนไพรเป็นหมวดหมู่และมีค าอธิบายสรรพคุณท่ี
ชดัเจน ท าใหท้่านสะดวกต่อการเลือกซ้ือ 

     

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด      
4.1 มีส่ือโฆษณาประชาสัมพนัธ์บอกถึง สรรพคุณ
และคุณประโยชน์ของผลิตภณัฑส์มุนไพร 

     

4.2 มีการจัดรายการส่งเสริมการตลาดส าหรับ
ผลิตภัณฑ์สมุนไพรอย่างสม ่ า เสมอ  เ ช่น  True 
Shopping, Tv Direc, Oshopping 

     

4.3 มีข้อมูลการสาธิตหรือตัวอย่า งผลิตภัณฑ์
สมุนไพรให้ทดลองใช้  เพื่อให้ เ ห็นถึงผลหรือ
สรรพคุณอยา่งชดัเจน 

     

4.4 มีพนักงานขายแนะน าผลิตภัณฑ์สมุนไพรท่ีมี
ความรู้ สามารถอธิบายข้อมูลรายละเอียดของ
ผลิตภณัฑไ์ดอ้ยา่งเหมาะสม 

     

4.5 มีการจัดงานแสดงผลิตภัณฑ์สมุนไพรตาม
สถานท่ีต่าง ๆ เช่น กรุงเทพมหานคร ศูนย์การค้า 
เซ็นทรัลเวิลด์, สมุทรปราการ ศูนย์การค้า  เมกา 
บางนา 
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ตอนท่ี 5 ขอ้มูลเก่ียวกบัความรู้ ความเขา้ใจในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรของผูบ้ริโภคในภาคกลาง

ของประเทศไทย 

ค าชี้แจง  : กรุณาใส่เคร่ืองหมาย            ลงในช่องขอ้ความและช่องท่ีตรงกบัขอ้มูลของท่านมากท่ีสุด  

กกกกกกกคะแนน 1 หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด  

กกกกกกกคะแนน 2 หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ย  

กกกกกกกคะแนน 3 หมายถึง เห็นดว้ยปานกลาง  

กกกกกกกคะแนน 4 หมายถึง เห็นดว้ยมาก  

กกกกกกกคะแนน 5 หมายถึง เห็นดว้ยมากท่ีสุด 

 

ความรู้ ความเข้าใจ ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

1. ด้านความรู้ ความเข้าใจ ท่ีมีต่อผลติภัณฑ์สมุนไพร 
1.1 ท่านทราบว่าผลิตภณัฑ์สมุนไพรสามารถรักษา
และบรรเทาอาการป่วยของโรคได้ เช่น ฟ้าทะลาย
โจร รักษาโรค COVID-19, ยากล้วย รักษาแผลใน
กระเพาะอาหาร, ยาขิง บรรเทาอาการคล่ืนไส้ 

     

1.2 ท่ า น ต ร ว จ ส อ บ ข้ อ มู ล จ า ก ส า นั ก ง า น
คณะกรรมการอาหารและยา (อย.) ก่อนซ้ือเสมอ 

     

1.3 ท่านทราบถึงปริมาณท่ีเหมาะสมในการบริโภค
ผลิตภณัฑส์มุนไพรแต่ละชนิด เพื่อใหเ้หมาะสมและ
เกิดคุณประโยชน์ต่อร่างกาย 

     

1.4 ท่ านทราบถึงช่วงอายุ ท่ี เหมาะสมกับการ
รับประทานผลิตภณัฑส์มุนไพร 

     

1.5 ท่านทราบช่วง เวลา ท่ี เหมาะสมกับการใช้
ผลิตภัณฑ์สมุนไพร เช่น ก่อนอาหาร หลังอาหาร 
หรือเฉพาะเวลามีอาการ 

     

1.6 ท่านทราบวิธีการใชผ้ลิตภณัฑส์มุนไพรท่ีถูกวิธี 
เช่น กลืน ดม หรือทา 
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ความรู้ ความเข้าใจ ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

1. ด้านความรู้ ความเข้าใจ ท่ีมีต่อผลติภัณฑ์สมุนไพร 
1.7 ท่านทราบถึงความเ ส่ียงและท่ีเ กิดจากการ
บริโภคผลิตภัณฑ์สมุนไพรเป็นจ านวนมาก เช่น 
อันตราย ท่ี เ กิดจากโรค ท่ีขาดการ รักษา อย่ า ง
โรคเบาหวาน หรือโรคความดันโลหิตสูง ซ่ึง
การแพทยปั์จจุบนัยงัไม่สามารถรักษาใหห้ายขาดได ้

     

1.8 ท่านทราบว่าผลิตสมุนไพรทุกชนิดมีขอ้ดี และมี
ข้อเสีย ในกรณีท่ีบริโภคไม่ถูกต้อง เช่น แป๊ะก๊วย
ข้อดีบ า รุง ร่างกายและบ า รุง เ ลือด ข้อเสียหาก
รับประทานผิดวิธีอาจท าให้ระคายเคืองกระเพาะ
อาหารได ้

     

1.9 ท่านทราบวิธีการเก็บรักษาผลิตภณัฑส์มุนไพรท่ี
ถูกตอ้ง เช่น เก็บให้พน้จากมือเด็ก, เก็บไวใ้นท่ีแห้ง, 
อุณหภูมิต ่ากว่า 30 องศาเซลเซียส, ห้ามเก็บในช่อง
แช่แขง็ เป็นตน้ 

     

 

ขอขอบพระคุณทุกท่านท่ีสละเวลาในการตอบแบบสอบถาม 
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