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ทฤษฎี แนวคิด และทบทวนวรรณกรรม 
 

การศกึษาทัศนคติของผูบรโิภคท่ีมีตอผลิตภัณฑชามะมวงผงสําเรจ็ ในอําเภอเมือง เชียงใหม 
ประกอบดวยทฤษฎี แนวคิด และการทบทวนวรรณกรรมที่เกีย่วของดังนี ้
 
2.1 ทฤษฎีและแนวคิด 

2.1.1 การพัฒนาผลติภัณฑเชิงระบบ 
ไพโรจน วิริยจารี (2545) อธิบายวา การพัฒนาผลิตภัณฑเชิงระบบ เปนส่ิงที่มีความสําคัญใน

งานอุตสาหกรรมตางๆในปจจุบัน โดยเฉพาะอุตสาหกรรมเกษตรเปนวิธีการพัฒนาผลิตภัณฑต้ังแตการ
สืบคนหาแนวทางในการพัฒนาผลิตภัณฑใหเหมาะสมกับเงื่อนไขของบริษัท เพ่ือใหเกิดแนวคิด
ความคิดผลิตภัณฑซ่ึงแนวคิดของการพัฒนาผลิตภัณฑเกิดจากการรวมเทคนิคงานตางๆเขาดวยกัน เชน 
งานวิจัย ขอมูลทางการตลาด ความตองการของผูบริโภค ตัวสินคาหรือผลิตภัณฑ และกรรมวิธีการผลิต 
ตลอดจนงานดานวิศวกรรม เพื่อสรางแนวความคิดในการพัฒนาผลิตภัณฑเฉพาะอยาง วิธีการดังกลาว
เปนรูปแบบของการพัฒนาผลิตภัณฑใหมดวย การพัฒนาเชิงระบบเปนไปในรูปแบบที่เปนข้ันตอน 
และทุกข้ันตอนจะมีการนําขอมูลทั้งทางดานวิชาการ เทคนิค และการตลาดมาประกอบการพิจาณา ซ่ึง
งานพัฒนาผลิตภัณฑดังกลาวจะมีขอบเขตท่ีเดนชัดจนกระทั่งการทดสอบภาคสนามในตลาดเปาหมาย
ของผลิตภัณฑ และการจําหนายเต็มรูปแบบ  

2.1.2 การทดสอบผลิตภัณฑ 
Cooper (2001) อธิบายวา ในการทดสอบผลิตภัณฑนอกจากจะทําการทดสอบใน

หองปฏิบัติการแลว   ยังตองทําการทดสอบกับผูบริโภคดวย โดยตองไดรับการยอมรับจากผูบริโภค 
และผูบริโภคตองเกิดความชอบ จึงจะทําใหผูบริโภคเกิดการซ้ือผลิตภัณฑ การที่ผูบริโภคไดเห็นหรือได
สัมผัสผลิตภัณฑครั้งแรกเม่ือผลิตภัณฑไดถูกพัฒนาผลิตภัณฑไปถึงข้ันสุดทายแลว มีความเสี่ยงที่
ผลิตภัณฑจะลมเหลวได จึงไมควรรอจนกระทั่งพัฒนาผลิตภัณฑไปจนถึงข้ันสุดแลวจึงทําการทดสอบ 
และเพื่อ ท่ีจะลดความเ ส่ียงและแกไขขอบกพรองของผลิตภัณฑใหการพัฒนาผลิตภัณฑที่             
ประสบความสําเร็จได ข้ันตอนการทดสอบกับผูบริโภคจึงมีความสําคัญเปนอยางย่ิง โดยมีการพบวา
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ครึ่งหนึ่งของความลมเหลวในการพัฒนาผลิตภัณฑใหมมีผลมาจากการไมไดทําการทดสอบกบัผูบรโิภค
หรือมีการขามข้ันตอนนี้ไป ซ่ึงวัตถุประสงคของการทดสอบผูบริโภคคือ  
  1. เพื่อใหไดขอสรุปวาผลิตภัณฑสามารถใชหรือทํางานไดหรือไมในสถานการณจริง 
   2. เพื่อท่ีจะวัดการยอมรับของผูบริโภคตอผลิตภัณฑและเพื่อทราบเหตุผลขอลการ
ยอมรับหรือไมยอมรับของผลิตภัณฑ 
  3. เพื่อที่จะวัดระดับความสนใจ ความชอบ และแนวโนมการซ้ือของผูบริโภค พรอม
ท้ังทรายถึงเหตุผลในการตัดสินใจของผูบริโภค 
  4. เพื่อที่จะทราบคุณคา คุณลักษณะ และจุดเดนของผลิตภัณฑที่ทําใหผูบริโภคมีการ
ตอบสนองท่ีดี และนําประโยชนของขอมูลท่ีไดมา นําไปใชในการวางแผนกลยุทธในการส่ือสาร
ผลิตภัณฑตอผูบรโิภค 
 Crawford และ Benedetto (2003) อธิบายวา การสอบถามถึงแนวโนมการซ้ือของกลุม
ตัวอยางท่ีมีอยู   ในข้ันตอนการทดสอบแนวความคิดผลิตภัณฑ และข้ันตอนการทดสอบผลิตภัณฑใน
ข้ันตอนการทดสอบผลิตภัณฑจะมีการถามถึงความชอบท่ีมีตอผลิตภัณฑ และแนวโนมการซ้ือของ  
กลุมตัวอยางเม่ือไดทําการทดสอบผลิตภัณฑแลว โดยแนวโนมในการซ้ือสามารถใชวัดผลของการ
ทดสอบผลิตภัณฑได แตไมสามารถใชพยากรณการซ้ือที่แทจริงได ซ่ึงการที่จะพยากรณใหใกลเคียงกับ
ความจริงนั้นจะตองมีการทดสอบตลาดโดยการทําการขายจริงในตลาดจริงท่ีตองการทําการสํารวจ และ
การสํารวจตลาดนี้จะสามารถบอกตัวเลขของการซ้ือที่แนนอนได 

2.1.3 การประเมินคาทางประสาทสัมผัส 
รัตนา อัตตปญโญ (2544) กลาววา การประเมินคาทางประสาทสัมผัสเปนวิธีการวัดคุณภาพอีก

วิธีท่ีใชประสาทสัมผัสของมนุษย คือ การเห็น การชิมรส การดมกลิ่นและการสัมผัสดวยมือเปน
เครื่องมือในการประเมินคาคุณภาพ โดยอาศัยกลุมผูทดสอบชิม (Taste panel) โดยกลุมผูทดสอบชิม
อาจเปนกลุมที่ไดรับการฝกฝนการทดสอบชิมมาเปนอยางดีแลว หรือไมก็ได ซ่ึงท้ังนี้ก็ข้ึนอยูกับ
วัตถุประสงคและวิธีการทดสอบ โดยวิธีการทดสอบที่ใชในการประเมินคาทางประสาทสัมผัสแบงออก
ได 3 ประเภทดังนี้ 

 1. การทดสอบความพอใจหรือการยอมรับ (Preference/acceptance tests) วิธีนี้เปน
การทดสอบเพื่อหาความพอใจของผูทดสอบชิมโดยใชความรูสึกของผูทดสอบชิมโดยตรง เปนวิธีที่
นิยมใชในการวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ วิธีการทดสอบที่นิยมใชคือ Hedonic Scale โดยวิธีนี้จะมีการ
แบงชองคะแนนออกเปน 9 คะแนน ซ่ึงจะมีการแสดงคะแนนตามความพอใจหรือความชอบมากที่สุด



  7

ใหมีคะแนนเทากับ 9 คะแนน และความพอใจหรือชอบนอยท่ีสุดมีคะแนนเทากับ 1 คะแนน             
การวิเคราะหผลทางสถิติจะใชการวิเคราะหความแปรปรวน (Analysis of variance)  และการทดสอบ
น้ีจะมีประโยชนมากในการพัฒนาผลิตภัณฑ ซ่ึงอาจมีการใชการทดสอบแบบ Just – about – right  

scale มาเพ่ิมไดในกรณีที่ตองการปรับปรุงเพิ่มเติมในตัวผลิตภัณฑ 
  2. การทดสอบความแตกตาง (Discriminatory tests) เปนการทดสอบเพื่อวัดความ

แตกตางระหวางตัวอยาง ซ่ึงการทดสอบน้ีผูทดสอบชิมจะไมนําความรูสึกสวนตัวในดานความชอบ
หรือไมชอบที่มีตอผลิตภัณฑตัวอยางมาใชในการวัดความแตกตางระหวางตัวอยาง เชน Paired 
comparison test 

  3. การทดสอบเชิงพรรณนาโวหาร (Descriptive tests) เปนการทดสอบเพ่ือวัด
ลักษณะและความเขมของความแตกตาง 

Jaegar (2005) อธิบายวา Just – about – right  Scales (JAR) เปนการวัดแบบสองข้ัว      
(Bi – Polar) ที่ใช บงบอกถึงระดับความเขมขนหรือความแรงของคุณลักษณะของตางๆ ของผลิตภัณฑ 
เชนความเขมขนของ  ความหวาน เปนตน โดยจะใชเพื่อใหเขาใจถึงการยอมรับของผูบริโภคที่มีตอ
ลักษณะของผลิตภัณฑในแตละดาน และใชเปนแนวทางในการกําหนดทิศทางของผลิตภัณฑใน
กระบวนการพัฒนาผลิตภัณฑใหม ซ่ึงการใชการวัดแบบนี้จะมีความนาเช่ือถือมากหากวาผูบริโภคมี
ความสามารถในการใชประสาทสัมผัสตัดสินลักษณะของผลิตภัณฑไดเปนอยางดี และตองมีความ
แมนยําในการประเมินความเขมหรือความแรงของลักษณะของผลิตภัณฑไดเปนอยางดี แตในการใช 
JAR ตองระวังไมใหเกิดความลําเอียงในการใหคะแนนความชอบโดยรวมที่มีตอผลิตภณัฑ   

2.1.4 แนวคิดทางการตลาดเชิงประสาทสัมผัส 
ธีรยุทธ วัฒนาศุภโชค (2550) ไดเขียนเอาไววา Sensory Marketing (การตลาดหาสัมผัส) คือ 

การใชการสงผานประสาทสัมผัสในการสรางประสบการณที่ประทับใจสูลูกคา ทั้ง รูป รส กลิ่น เสียง 
และสัมผัส ครบถวนทุกดาน และ ศิริกุล เลากัยกุล (2548) ไดกลาววา Sensory Marketing นั้นยังเปน
เครื่องมือในการดึงผูบริโภคใหเขาถึงตราสินคา ซ่ึงสงผลทําใหผูบริโภครับรูถึงความแตกตางและเกิด
ความภักดีตอตราสินคาในระยะยาว โดยสัมผัสทั้ง 5 คือ 

รูป (Sight) มีการทําออกมาไดหลายรูปแบบทั้งดานของการออกแบบราน ตราสินคา         
บรรจุภัณฑ รูปรางของสินคา และสีของผลิตภัณฑ โดยในการออกแบบตองมีความหมาย และสามารถ
ซึมซับไดทางการรับรู  
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รส (Taste) รสชาติสินคาที่ติดปากและยากที่จะเลียนแบบน้ัน จะสรางมูลคาเพ่ิมอยางสูงใหกับ
สินคาและย่ีหอสินคาในสายตาผูบริโภค  

กลิ่น (Smell) สินคากลุมท่ีเปนอาหารจะไดเปรียบมากในการสรางความแตกตางดานกลิ่นให
ติดจมูก ถึงข้ันที่ผูบริโภคสามารแยกแยะไดทันทีที่รับรู 

เสียง (Sonic) การสรางสัมผัสดานเสียงใหเปนเอกลักษณ จะถูกจัดเอาไวใหเลนในชวงที่
เหมาะสม และนําเสนอในเวลาท่ีเหมาะสมเชนกัน 

สัมผัส (Touch) จะอยูในรูปของการบริการที่จะสงผานตรงไปยังผูบริโภค ซ่ึงจะวัดผลไดจาก
ความพึงพอใจของลูกคา  

2.1.5 แนวคิดดานทัศนคติ 
รังสรรค ประเสริฐศรี (2548) กลาวไววา ทัศนคติเปนการประเมินหรือการตัดสินเกี่ยวกับ

ความชอบหรือไมชอบในวัตถุ คน หรือเหตุการณซ่ึงจะสะทอนใหเห็นถึงความรูสึกของคนคนหนึ่ง
เกี่ยวกับบางส่ิงบางอยางหรือเปนแนวโนมของบุคคลที่แสดงตอส่ิงใดส่ิงหนึ่ง อาจเปนบุคคล กลุมคน 
ความคิดหรือส่ิงของก็ได โดยมีความรูสึกหรือความเช่ือเปนพื้นฐาน ทัศนคติแตกตางจากคานิยม 
เนื่องจากคานิยมเปนส่ิงที่เราเห็นคุณคา แตทัศนคติเปนความรูสึกทางดานอารมณ แตท้ัง 2 อยางก็มี
ความสัมพันธซ่ึงกันและกัน ทัศนคติเหมือนกับสัญชาตญาณหรือแรงจูงใจ เปนพลังซ่ึงสามารถผลักดัน
การกระทําบางอยางที่สอดคลองกับความรูสึกของทัศนคติ  

  ทัศนคติมีองคประกอบอยู 3 สวน คือ 
  1. สวนของความเขาใจ (Cognitive component) คือสวนที่เปนความรูความเขาใจใน

เรื่องใดเรื่องหนึ่ง ซ่ึงจะสะทอนใหเห็นถึงความคิด ความเช่ือ และการยอมรับของบุคคล ซ่ึงอาจถูกหรือ
ผิดก็ได 

  2. สวนของความรูสึก (Affective component) คือสวนของอารมณความรูสึกซ่ึงเปน
ทัศนคติสวนบุคคล โดยอาจแสดงออกมาถึงความชอบหรือไมชอบก็ได 

  3. สวนพฤติกรรม (Behavioral component) คือสวนของความต้ังใจท่ีจะปฏิบัติอยาง
ใดอยางหนึ่งซ่ึงสอดคลองกับความรูสึกหรือทัศนคติที่มีอยู ซ่ึงเปนแนวโนมของความรูสึกนั้น 
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2.1.6 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2541) อธิบายวา สวนประสมทางการตลาด หมายถึงตัวแปรทาง

การตลาดท่ีควบคุมไดซ่ึงบริษัทไดใชรวมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมายประกอบดวย
เครื่องมือดังตอไปน้ี 

  1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขอบโดยธุรกิจเพ่ือตอบสนองความ
ตองการความพึงพอใจของลูกคา โดยที่ผลิตภัณฑที่นําเสนออาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได 
ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานที่ องคกรหรือตัวบุคคล และตัวผลิตภัณฑเอง
ตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑขายได 

  2. ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนตนทุนของลูกคา 
ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคาผลิตภัณฑกับราคาของผลิตภัณฑ ซ่ึงถาพบวาคุณคาสูงกวาราคา 
ผูบริโภคจึงจะตัดสินใจซ้ือ 

  3. การจัดจําหนาย (Place/Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทางซึ่ง
ประกอบดวยสถาบันและกิจกรรม ใชเพ่ือเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคกรไปยังตลาด ซ่ึง
สถาบันที่นําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายคือสถาบันตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจายสินคา
จะประกอบดวย การขนสง คลังสินคา และการเก็บสินคาคงคลัง การจัดจําหนายจึงประกอบดวย 2 สวน
คือ 

   3.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of distribution) หมายถึง เสนทางท่ี
ผลิตภัณฑหรือกรรมสิทธิ์ที่ผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัดจําหนายจึง
ประกอบดวยผูผลิต คนกลาง ผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม 

   3.2 การสนับสนุนการกระจายสินคาสูตลาด (Market logistics) หมายถึง กิจ
กรรท่ีเกี่ยวของกับการเคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม การ
กระจายตัวสินคาจึงประกอบดวยกิจกรรมที่สําคัญตอไปนี้ การขนสง (Transportation)                    
การเก็บรักษาสินคา (Storage) การคลังสินคา (Warehousing) และการบริหารสินคาคงเหลือ 
(Inventory management) 

  4. การสงเสริมทางการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูล
ระหวางผูชายกับผูซ้ือเพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายทํา
การขาย (Personal selling) และการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน (Nonpersonal selling) เครื่องมือใน
การติดตอส่ือสารดังกลาวน้ีมีหลายประเภท ซ่ึงอาจเลือกใชเพียงหนึ่งหรือหลายเครื่องมือ โดยตองใช
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หลักการเลือกใชเครื่องมือส่ือสารแบบประสมประสานกัน (Integrated marketing communication) 
โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยสามารถท่ีจะบรรลุจุดมุงหมายรวมกัน
ได ซ่ึงเครื่องมือสงเสริมการตลาดที่สําคัญ ไดแก การโฆษณา (Advertising) การขายโดยใชพนักงาน
ขาย (Personal selling) การสงเสริมการขาย (Sales promotion) การประชาสัมพันธ (Publicity and 

public relation) และการตลาดทางตรง (Direct market or Direct response marketing) 
    

2.2 เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
ศุภฤกษ ธนะสาร (2547) ไดศึกษาเรื่องพฤติกรรมการซ้ือชาเขียวพรอมดื่มของผูบริโภคใน

อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม  โดยทําการศึกษาจากตัวอยางประชากรจํานวน 200 คน ท่ีเคยซ้ือชาเขียว
พรอมดื่ม และนําขอมูลไปประมวลผลโดยใชสถิติความถี่  รอยละ  และคาเฉลี่ย  พบวา  ผุตอบ
แบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง และ  มีอายุอยูในชวง 21 – 30 ป มีการศึกษาในระดับปริญญาตรี มี
อาชีพเปนนักเรียนนักศึกษา และมีรายไดเฉลี่ยไมเกิน 5,000 บาท โดยผูบริโภคสวนใหญรูจักชาเขียว
พรอมดื่มย่ีหอยูนิฟ และบริโภคบอยที่สุด รองลงมาไดแกย่ีหอ โออิชิ โดยบรรจุภัณฑที่ผูบริโภคนิยม
มากที่สุดคือขวดพลาสติก ในการเลือกยี่หอที่ดื่มไมแนนอน สวนรสชาติที่นินมเลือกคือชาเขียวรส
ดั้งเดิม สวนใหญจะซ้ือชาเขียวสัปดาห 2 ครั้ง ครั้งละ 1 หนวย มีคาใชจายตอครั้งอยูที่ 16 – 50 บาท โดย
สวนมากจะซ้ือที่รานสะดวกซ้ือ และมีการเปลี่ยนสถานที่บางบางครั้ง จะนิยมบริโภคในชวงเวลาพักเปน
ประจํา และผูบริโภคสวนใหญรูจักชาเขียวพรอมดื่มทางดานส่ือโทรทัศนมากท่ีสุด สวนในดานปจจัย
สวนประสมการตลาด พบวาปจจัยดานราคามอิีทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุด รองลงมาไดแก ดาน
ชองทางจัดจําหนาย ดานผลิตภัณฑ และการสงเสริมการตลาด และปจจัยยอยที่มีความสําคัญระดับมาก
ดานผลิตภัณฑ คือ มีเครื่องหมายรับรองคุณภาพ และมีรสชาติถูกปาก ดานราคาปจจัยยอยที่ มี
ความสําคัญในระดับมากที่สุด คือ ราคากับคุณภาพเหมาะสมกับปริมาณ ดานชองทางการจําหนายที่
ความสําคัญมากที่สุด คือมีความสะดวกในการเลือกซ้ือและความสะอาดของท่ีจําหนาย และดานการ
สงเสริมการตลาดเปนปจจัยยอยที่ความสําคัญระดับปานกลาง คือ ปายผลิตภัณฑ การโฆษณา และ
รายการสมนาคุณ แตก็ยังมีปญหาดานราคาจากกลุมตัวอยาง คือ ชาเขียวพรอมดื่มมีราคาสูง 

ธีรนุช โอภาพงพันธ (2547) ไดทําการศึกษาเรื่องการทดสอบผลิตภัณฑใหม : กรณีศึกษา
ผลิตภัณฑชามะนาวผงปรุงสําเร็จ โดยการทดสอบใชการประเมินคาทางประสาทสัมผัสและทดสอบ
ความชอบโดยใช Hedonic Scale พบวา กลุมผูบริโภคท่ีตัดสินใจซ้ือชามะนาวผงปรุงสําเร็จสวนใหญ
ใหเหตุผลคือ ชอบรสชาติ ชอบด่ืมชาและชามะนาว และชงสะดวก ตามลําดับ สวนกลุมผูบริโภคที่     
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ไมแนใจวาจะซ้ือสวนใหญใหเหตุผลวาตองพิจารณาผลิตภัณฑและราคาเม่ือวางจําหนายแลว สําหรับ
ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือชามะนาวผงปรุงสําเร็จมากท่ีสุดคือ ปจจัยทางดานชองทางการจัด
จําหนายท่ีตองมีความสะดวกในการไปซื้อ รองลงมาคือ ปจจัยทางดานผลิตภัณฑที่ผูบริโภคให
ความสําคัญในดานคุณภาพมากที่สุด และใหความสําคัญในเรื่องตรายี่หอนอยที่สุด สวนปจจัยที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือนอยที่สุดคือ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดโดยการมีของแถม หรือ
สวนลดซ่ึงมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือนอยกวาการโฆษณาประชาสัมพันธ และการใหทดลองชิม
ผลิตภัณฑ 

ปรารถนา บุตรวงศ (2548) ไดศึกษาเรื่องการทดสอบผลิตภัณฑชาลําไยของผูบริโภคในอําเภอ
เมือง จังหวัดเชียงใหม โดยการทดสอบใหการประเมินคาทางประสาทสัมผัส และทดสอบความชอบ
โดยใช Hedonic Scale และ Just – about – right Scale พบวา กลุมผูบริโภคท่ีมีแนวโนมที่จะซ้ือ
ผลิตภัณฑชาลําไยในราคาท่ีเหมาะสม ใหเหตุผลหลักคือ ผลิตภัณฑมีความแปลกใหมและตองการซ้ือมา
ทดลองบริโภค และแนวโนมการซ้ือยังมีความสัมพันธกับความชอบโดยรวมท่ีมีตอผลิตภัณฑชาลําไย 
ความชอบตอกลิ่นรสชา และความเหมาะสมของราคา คือ ที่ ราคาชาลําไย 40 บาท ตอถุง ขนาด 80 กรัม 
และจากการทดสอบทางประสาทสัมผัส พบวา ผูบริโภคมีความชอบโดยรวมตอผลิตภัณฑชาลําไย ใน
ระดับชอบเล็กนอย โดยมีความชอบในดานสีของชา มากท่ีสุด รองลงมาคือ กลิ่นรสชา และกลิ่นรส
ลําไยตามลําดับ สวนพฤติกรรมการซ้ือเครื่องดื่มชา พบวา สวนใหญด่ืมเครื่องดื่มชารอน 1 – 2 แกวตอ
สัปดาห และซื้อจากรานสะดวกซ้ือ ในดานปจจัยที่อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มชารอน ผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑมากท่ีสุด รองลงมาคือ ชองทางการจําหนาย ราคา 
และการสงเสรมิการตลาดตามลําดับ โดยปจจัยดานการสงเสริมการตลาดมีความสําคัญมากที่สุด 

วงเดือน สุภัคธนาการ (2542) ไดศึกษาเรื่องผลิตภัณฑชาลําไย ซ่ึงเปนการเพิ่มคุณคาของผลไม
ในทองถิ่นภาคเหนือ พบวา หากมีการเติมสวนของผลไมลงไปในชาจะใหกลิ่นรสเปนที่นาพอใจของ
ผูบริโภคมากย่ิงกวาการดื่มชาประเภท ชาดํา เพราะนอกจากรสชาติและกลิ่นของผลไมจะชวยกลบ
เกลื่อนรสชาติที่ไมดีของชาสมุนไพรแลว ผลไมยังชวยเพิ่มคุณคาทางโภชนาการและเสริมการบํารุง
รางกายอีกดวย 

Samakradhamrongthai and Utama-ang (2008) ไดทําการศึกษาการพัฒนาผลิตภัณฑชา
มะมวงผงสําเร็จ โดยมีกระบวนการผลิตที่นําชาเขียวและน้ํามะมวงสุกมาผสมกัน แลวนําไปทําแหงดวย
การพนฝอยดวยลมรอน ซ่ึงเม่ือนําผลิตภัณฑชามะมวงผงสําเร็จไปทดสอบกับผูบริโภค 100 คน พบวา
ผูบริโภคมีความชอบโดยรวม ความชอบดานสี ความชอบดานกลิ่นของชา และความชอบดานกลิ่น  
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ของมะมวงอยูระหวางชอบเล็กนอยถึงชอบปานกลาง และเม่ือทําการทดสอบการยอมรับผลิตภัณฑ     
ชามะมวงผงสําเร็จ พบวาผูบริโภค รอยละ 89 ยอมรับผลิตภัณฑชามะมวงผงสําเร็จ สวนดานแนวโนม
การตัดสินใจซ้ือ พบวาผูบริโภค รอยละ 87 มีแนวโนมที่จะตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑชามะมวงผงสําเร็จ  

 


