
บทที่ 2 
กรอบแนวคดิทางทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 
2.1 กรอบแนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวของ 
 

2.1.1 กฎแหงอปุสงค (Law of Demand) 
 กฎแหงอุปสงค ซ่ึงกลาววา ปริมาณของสินคาและบริการชนิดใดชนิดหนึ่งที่ผูบริโภค
ตองการซื้อยอมผันแปรผกผันกับระดับราคาของสินคาและบริการชนิดนั้นเสมอ หมายถึง เมื่อสินคา
ราคาสูงขึ้นผูบริโภคจะซื้อสินคาในปริมาณที่นอยลง และเมื่อราคาลดลง ผูบริโภคจะซื้อสินคาใน
ปริมาณที่มากขึ้น ซ่ึงสาเหตุที่ปริมาณความตองการและปริมาณของผูบริโภคผันแปรผกผันกับระดับ
ราคาของสินคาหรือบริการนั้นๆ เนื่องมาจากสาเหตุ 2 ประการ คือ 

1) ผลของการทดแทนกัน (Substitution Effect) กลาวคือเมื่อราคาสินคาที่กําลังพิจารณาเพิ่ม
สูงขึ้น ในขณะที่ราคาของสินคาอื่นที่สามารถทดแทนกันไดมีราคาที่ผูบริโภคจะมีความรูสึกวา
สินคาชนิดนี้ราคาแพงขึ้นจะซื้อสินคาชนิดนี้นอยลงและหันไปซื้อสินคาชนิดอื่นๆ เพื่อใชทดแทน
สินคาที่พิจารณา ในทางกลับกันหากกําหนดใหราคาสินคาที่กําลังพิจารณามีราคาลดลง ผูบริโภคก็
จะซื้อสินคาอื่นๆนอยลงและจะซื้อสินคาที่กําลังพิจารณาเพิ่มขึ้น 
           2) ผลทางรายได (Income Effect) กลาวคือ เมื่อราคาสินคาที่กําลังพิจารณาเพิ่มสูงขึ้นใน
ขณะที่รายไดที่เปนตัวเงิน (money income) คงที่ จะมีผลทําใหอํานาจซื้อหรือรายไดที่แทจริง (real 
income) ลดลง ผูบริโภคก็สามารถซื้อสินคาดังกลาวไดนอยลง หรือในทางกลับกัน ถาหากราคาของ
สินคาที่กําลังพิจารณาอยูลดลงเมื่อรายไดที่เปนตัวเงินคงที่จะสงผลใหรายไดที่แทจริงของผูบริโภค
เพิ่มสูงขึ้นจึงทําใหสามารถซื้อสินคาดังกลาวไดมากขึ้น 

ตัวกําหนดอุปสงค (Demand determinants) หมายถึงตัวแปรหรือปจจัยตางๆที่มีอิทธิพลตอ
จํานวนสินคาที่ผูบริโภคปรารถนาที่จะซื้อ (quantity demand) ซ่ึงจะมีอิทธิพลตอปริมาณซื้อมากนอย
ไมเทากัน ทั้งนี้ขึ้นอยูกับพฤติกรรมของผูบริโภคแตละคนและกาลเวลา ปจจัยเหลานี้ไดแก 
           1) รายไดของผูบริโภคเปลี่ยนแปลง เมื่อรายไดของผูบริโภคเพิ่มขึ้นหรือลดลงยอมมีผลทํา
ใหผูบริโภคสามารถซื้อสินคาและบริโภคชนิดใดชนิดหนึ่งเพิ่มมากขึ้นหรือลดนอยลงตามไปดวย 
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2) รสนิยมของผูบริโภคเปลี่ยนแปลง ยกตัวอยางเชนในอดีตผูคนนิยมซื้อวิทยุเทปกันมาก 
จึงทําใหวิทยุเทปในอดีตมีการซื้อขายกันมาก แตในปจจุบันคนหันมานิยมซื้อวีดีโอคาราโอเกะหรือ
ซ้ือคอมพิวเตอรเพื่อติดตั้งเครื่องเสียง จึงทําใหวิทยุเทปในปจจุบันมีการซื้อขายกันนอยลง 

3) ระดับราคาสินคาและบริการชนิดอื่นที่เกี่ยวของเปลี่ยนแปลง หากสินคาอื่นเปนสินคา
ทดแทนกันกับสินคาที่พิจารณา ถาราคาสินคาอื่นเพิ่มสูงขึ้นผูบริโภคก็จะหันมาซื้อสินคาชนิดนี้เพิ่ม
มากขึ้น แตถาราคาสินคาอื่นลดลงผูบริโภคก็จะซื้อสินคาชนิดนี้นอยลงโดยหันไปซื้อสินคาชนิดอื่น
เพิ่มมากขึ้น หากสินคาชนิดอื่นเปนสินคาที่ใชควบคูกันเมื่อราคาของสินคาอื่นเพิ่มสูงขึ้นผูบริโภคจะ
ซ้ือสินคาชนิดที่กําลังพิจารณานอยลง แตถาราคาสินคาอื่นลดลงผูบริโภคจะซื้อสินคาชนิดที่กําลัง
พิจารณาเพิ่มมากขึ้น 
      4) จํานวนประชากรเปลี่ยนแปลง กลาวคือ ถาจํานวนประชากรเพิ่มมากขึ้นหรือลดลงก็จะมี
ผลกระทบตอปริมาณการเสนอซื้อสินคาและบริการชนิดใดชนิดหนึ่ง ทั้งนี้เพราะประชากรยอมมี
ความตองการแสวงหาสินคาและบริการตางๆ มาบําบัดความตองการของตนเสมอ 

5) ถามีเหตุการณที่ทําใหเกิดการเปลี่ยนแปลง เชน การเกิดคลื่นยักษสึนามิ ที่ทําใหประเทศ
ตางๆ รวมทั้งประเทศไทยเกิดความเสียหาย และมีการสูญเสียอยางมาก ยอมมีผลกระทบตอปริมาณ
การซื้อประกันชีวิต และประกันภัย ทั้งๆที่ราคาเบี้ยประกันไมเปลี่ยนแปลง หรือมีการเพิ่มเพดาน
ของจํานวนเบี้ยประกันมาหักลดหยอนภาษีรายได ทําใหปริมาณการซื้อประกัน เพื่อลดความเสี่ยงมี
เพิ่มขึ้นทั้งๆที่สินคาตางๆเหลานี้ไมไดเปลี่ยนแปลงแตอยางใด 

6) การคาดคะเนราคาสินคาในอนาคตและรายไดในอนาคตของผูบริโภค กลาวคือถาหาก
ผูบริโภคคาดการณวาในอนาคตราคาสินคาจะเพิ่มสูงขึ้น (หรือคาดการณวารัฐบาลจะเพิ่มเพดานของ
เบี้ยประกันชีวิตมาหักลดหยอนจากรายได) ผูบริโภคก็จะเพิ่มปริมาณการซื้อสินคาในปจจุบันมาก
ขึ้นกวาเดิม 
 

2.1.2 ปจจัยท่ึมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค 
 ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค มี 3 ประการ ไดแก ปจจัยสวนบุคคล 
(person factors) ปจจัยที่อยูภายในของบุคคล (internal variables) หรือปจจัยดานจิตวิทยา 
(psychological factors) และปจจัยที่มีอยูภายนอกของบุคคล (external determinants) หรือ อิทธิพล
ของสิ่งแวดลอม (environmental determinants or influences) ซ่ึงมีรายละเอียด ดังนี้ 

1) ปจจัยสวนบุคคล เปนปจจัยที่เกี่ยวของกับคุณสมบัติสวนบุคคลตางๆ เชน อายุของผูซ้ือ 
อาชีพ รายได แบบของการใชชีวิต บุคลิกภาพและแนวความคิดเกี่ยวกับตนเอง 
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2) ปจจัยที่อยูภายในของบุคคล หรือ ปจจัยทางดานจิตวิทยา เปนปจจัยที่มีอิทธิพลโดยตรง
ตอการตัดสินใจของผูบริโภค เนื่องจากเปนปจจัยที่ควบคุมกระบวนการติดภายในทั้งหมดของ
ผูบริโภค ปจจัยดานจิตวิทยามีอยูดวยกัน 4 ประการ ดังนี้ 

- แรงจูงใจ (Motivation) หมายถึง ส่ิงกระตุน หรือ ความรูสึกที่เปนสาเหตุที่ทําใหบุคคลมี
การกระทํา หรือมีพฤติกรรมในรูปแบบที่แนนอน 

- การรับรู (Perception) หมายถึง การตีความหมายของบุคคลตอส่ิงของหรือความคิดที่
สังเกตเห็นได 

- การเรียนรู (Learning) หมายถึง ความรูที่ไดจากการรับรูถึงสิ่งที่ไมเคยรูจักมากอน 
- ความเชื่อและทัศนคติ (Attitude) หมายถึง กลุมกวางๆ ของความรูสึกที่มีอยูภายในตัว

มนุษยหรือความเห็นที่เปนรูปแบบของพฤติกรรมของบุคคล 
ปจจัยตางๆ ขางตนจะมีความสัมพันธเกี่ยวของซึ่งกันและกัน และมีผลตอผูบริโภคไป

พรอมๆ กัน โดยที่ไมมีปจจัยใดมีความสําคัญมากไปกวากัน แตละปจจัยมีบทบาทเปนสวนหนึ่งของ
ผูบริโภค และทั้งหมดมีความสัมพันธที่เปนเงื่อนไขใหผูบริโภคมีพฤติกรรมในรูปแบบใดรูปแบบ
หนึ่ง 

3) ปจจัยที่อยูภายนอกของบุคคล หรือ อิทธิพลของสิ่งแวดลอม ปจจัยส่ิงแวดลอมที่มี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคแบงออกอยางกวางๆ ได 5 ปจจัย ไดแก อิทธิพลของ
ปจจัยวัฒนธรรม (cultural factors) อิทธิพลของครอบครัว (family influences) อิทธิพลของปจจัย
ทางสังคม (social factors) อิทธิพลของปจจัยทางสถานการณ (situational influences) และอิทธิพล
ทางการตลาด (marketing influences) 

- อิทธิพลของปจจัยวัฒนธรรม เปนเรื่องของความเชื่อที่มีอยูในตัวของบุคคลและการ
ลงโทษในสังคมที่ไดมีการพัฒนาอยูตลอดเวลาดวยระบบของสังคมนั้น 

- อิทธิพลของครอบครัว เปนอิทธิพลที่เกิดจากสมาชิกในครอบครัว 
- อิทธิพลของปจจัยทางสังคม เปนผลลัพธที่ไดมาจากการติดตอกันของบุคคลทุกคนกับ

บุคคลอื่นๆ ที่นอกเหนือจากครอบครัวและหนวยธุรกิจ 
- อิทธิพลของปจจัยทางสถานการณ เปนอิทธิพลอันเนื่องมาจากเหตุการณที่เกิดขึ้นกอน

ตัดสินใจซื้อสินคา หรือ ระหวางที่ตัดสินใจซื้อสินคา หรือ หลังจากที่ตัดสินใจซื้อสินคา
แลว 

- อิทธิพลทางการตลาด หมายถึง องคประกอบของสวนผสมทางการตลาดอันไดแก 
ผลิตภัณฑ (product) การวางราคา (price) ชองทางการจัดจําหนาย (placement channel 
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of distribution) และการสงเสริมการตลาด (promotion) ซ่ึงมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
ซ้ือของผูบริโภค 

 

ปจจัยส่ิงแวดลอมดังกลาวขางตน ผูบริโภคไมสามารถควบคุมไดเชนเดียวกันกับปจจัยดาน
จิตวิทยาที่ไดกลาวมาแลว ถึงแมวาบุคคลจะสามารถมีอิทธิพลเหนือส่ิงแวดลอมในบางครั้งก็ตาม แต
มักเปนระยะเวลาสั้นๆ ดังนั้น ผูบริโภคแตละคนจึงตองรับอิทธิพลของสิ่งแวดลอมเขามาในการ
ดําเนินชีวิตดวย โดยส่ิงแวดลอมนี้จะสงผลรุนแรงตอผูบริโภคโดยผานทางปจจัยดานจิตวิทยาและ
จะสงผลกระทบโดยตรงมากที่สุดตอการรับรูของบุคคล ทั้งนี้เนื่องจากการรับรูทําใหบุคคลได
สามารถมองเห็นและเขาใจสิ่งแวดลอมได เมื่อบุคคลรับรูถึงสิ่งแวดลอมแลวก็จะทําการประมวล
ขอมูลสําหรับสงไปยังปจจัยจิตวิทยาอื่นๆ เชน แรงจูงใจ ความเชื่อ และทัศนคติ เปนตน 

 

2.1.3 พฤติกรรมผูบริโภค และรูปแบบแนวคิดพฤติกรรมผูบริโภค 
พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior) หมายถึง ความตองการ ความคิด การกระทํา การ

ประเมินผล การตัดสินใจซื้อ และการใชสินคาหรือบริการของบุคคล เพื่อตอบสนองความพึงพอใจ
ของบุคคลนั้นๆ จากความหมายขางตน มีสวนที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมผูบริโภค คือ ความตองการ
ในสินคาหรือบริการ (Need) อํานาจซื้อ (Purchasing power) พฤติกรรมในการซื้อ (Purchasing 
behavior) และพฤติกรรมในการใช (Using behavior) 

การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค มีจุดประสงคเพื่อใหทราบถึงความตองการที่แทจริงใน
การตัดสินซื้อ และใชสินคาหรือบริการของผูบริโภค เพื่อนํามาใชในการวางแผนเชิงกลยุทธทาง
การตลาดใหตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภค โดยการผลิตสินคาที่มีคุณสมบัติสอดคลองกับ
พฤติกรรมผูบริโภค เปนการสรางแรงจูงใจใหกับผูบริโภคไดตรงจุด ทําในสิ่งที่ผูบริโภคอยากเห็น 
อยากได พฤติกรรมผูบริโภคมีการเปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลา ไมคงที่ไมแนนอนขึ้นกับปจจัยหลาย
อยาง ดังนั้น ตองทําการศึกษาถึงพฤติกรรมเหลานั้นอยางตอเนื่องไมหยุดนิ่งเชนกัน มิฉะนั้นอาจจะ
ลาสมัยได (สุวัฒน ศิรินิรันดร และภาวนา สายชู, 2549) 

ในทางเศรษฐศาสตรเชื่อวาผูบริโภคมีความตองการในการบริโภคสินคาและบริการอยาง
หลากหลาย แตเนื่องจากผูบริโภคแตละรายมีขอจํากัดในเรื่องของทรัพยากร ดังนั้นผูบริโภคจะมีการ
เรียงลําดับการบริโภคกอนหลังแตกตางกัน โดยคํานึงถึงอรรถประโยชนสูงสุดที่ตนจะไดรับ 

กอนที่มนุษยจะแสดงพฤติกรรมอยางใดอยางหนึ่งออกมา มักจะมีสาเหตุที่ทําใหเกิด
พฤติกรรมเสียกอน ซ่ึงมูลเหตุดังกลาวอาจเรียกวา กระบวนการของพฤติกรรม (Process of 
Behavior) และกระบวนการของพฤติกรรมมนุษยมีลักษณะคลายกัน 3 ประการ คือ 
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1) พฤติกรรมจะเกิดขึ้นไดตองมีสาเหตุที่ทําใหเกิด ซ่ึงหมายความวา การที่คนเราจะแสดง
พฤติกรรมอยางใดอยางหนึ่งออกมา จะตองมีสาเหตุที่ทําใหเกิดและมีส่ิงซึ่งเปนสาเหตุก็คือความ
ตองการที่เกิดขึ้นนั่นเอง 

2) พฤติกรรมจะเกิดขึ้นไดตองมีส่ิงจูงใจหรือส่ิงกระตุน นั่นคือ เมื่อคนเราเกิดความตองการ
ขึ้นแลว คนเราก็ปรารถนาที่จะบรรลุความตองการนั้น จนกลายเปนแรงกระตุนหรือแรงจูงใจให
บุคคลแสดงพฤติกรรมตางๆ เพื่อตอบสนองความตองการ 

3) พฤติกรรมที่เกิดขึ้นยอมมุงไปสูจุดหมาย คือ การที่คนเราแสดงพฤติกรรมใดๆ ออกมา
นั้น มิไดกระทําไปอยางเลื่อนลอยโดยปราศจากจุดหมาย ตรงขามกลับมุงไปสูเปาหมายที่แนนอน
เพื่อใหบรรลุผลสําเร็จแหงความตองการของตนเอง 

พฤติกรรมตางๆ ที่แสดงออกมานั้น มีเหตุจูงใจทําใหเกิดและมีเปาหมายอยางแนนอน ไมได
เกิดขึ้นมาอยางเลื่อนลอย ดังนั้น  การศึกษาพฤติกรรมก็ควรจะเริ่มที่เหตุจูงใจที่ทําใหเกิดพฤติกรรม 
ซ่ึงการศึกษานี้มีแบบจําลองที่สามารถอธิบายพฤติกรรมไดอยางชัดเจน คือ แบบจําลองพฤติกรรม
ผูบริโภค หรือเรียกอีกอยางหนึ่งวา S-R Theory 

แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค หรือเรียกอีกอยางหนึ่งวา S-R Theory นี้เปนแบบจําลองที่
ศึกษาเหตุจูงใจที่ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ โดยมีจุดเริ่มตนจากการเกิดสิ่งกระตุน 
(stimulus) ที่ทําใหเกิดความตองการ ส่ิงกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (buyer’s 
black box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดําซึ่งผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได ความรูสึกนึกคิด
ของผูซ้ือจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตางๆ ของผูซ้ือแลวจะมีการตอบสนองของผูซ้ือ (buyer’s 
response) หรือการตัดสินใจของผูซ้ือ โดยการซื้อหรือไมซ้ือ 

รูปแบบพฤติกรรมผูบริโภค สามารถแสดงได ดังนี้ 
1. สิ่งกระตุน (Stimulus)  

ส่ิงกระตุนอาจเกิดขึ้นเองภายในรางกาย (inside stimulus) และสิ่งกระตุนจากภายนอก 
(outside stimulus) นักการตลาดใหความสนใจ และจัดสิ่งกระตุนภายนอกเพื่อใหผูบริโภคเกิดความ
ตองการผลิตภัณฑ ส่ิงกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใหซ้ือดานจิตวิทยาอารมณก็ได ส่ิงกระตุนภายนอก
ประกอบไปดวย  2 สวน คือ 

1) สิ่งกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus) เปนสิ่งกระตุนที่สามารถควบคุม
และตองจัดใหมีขึ้น เปนสิ่งกระตุนที่เกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด (marketing mix) 
ประกอบดวยตัวแปรทางการตลาดที่สามารถควบคุมได 4 ประการ ซ่ึงจําเปนตองนํามาใชรวมกัน
เพื่อความตองการของตลาดเปาหมาย (target marketing) ซ่ึงเปนกลุมที่มีลักษณะคลายคลึงกัน สวน
ประสมทางการตลาดประกอบดวย 
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-   ดานผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงที่สามารถเสนอขายใหกับตลาดเพื่อเรียกรอง
ความสนใจความเปนเจาของ หรือการใชเพื่อบริโภค เปนสิ่งซึ่งสนองความตองการของมนุษยได 
ผลิตภัณฑอาจเปนสิ่งซึ่งแตะตองไดและแตะตองไมได สวนประกอบของผลิตภัณฑประกอบดวย
ตัวสินคาและบริการ ตราสัญลักษณ คุณภาพ การบรรจุหีบหอ การใชเทคโนโลยี 

-  ดานราคา (Price) หมายถึง มูลคาของสินคาและบริการที่แสดงออกมาในรูปของ
จํานวนเงิน การกําหนดราคา สามารถตั้งราคาใหต่ํากวาราคาตลาด สูงกวาราคาตลาด หรือ เทากับ
ราคาตลาดก็ได 

-  ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) เปนกิจกรรมที่นําผลิตภัณฑที่กําหนดไวออกสู
เปาหมาย ในสวนประสมนี้ไมไดหมายถึงเฉพาะสถานที่จําหนายอยางเดียว แตเปนการพิจารณาวา
จําหนายผานคนกลางตางๆ อยางไร และมีการเคลื่อนยายสินคาอยางไร สวนประสมในการจัด
จําหนายประกอบดวย 

ชองทางการจัดจําหนาย คือ กลุมของสถาบันหรือกลุมบุคคลที่ทําหนาที่หรือกิจกรรม
อันจะนําผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใช 

การกระจายตัวสินคา คือ กิจกรรมทั้งหมดที่เกี่ยวของกับการเคลื่อนยายตัวสินคาที่มี
ปริมาณถูกตองไปยังสถานที่ที่ตองการและเวลาที่เหมาะสม 

-  ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารระหวางผูจัดจําหนาย
และตลาดเปาหมายเกี่ยวกับผลิตภัณฑ โดยมีวัตถุประสงคที่แจงขาวสารหรือชักจูงใหเกิดทัศนคติ
และพฤติกรรมการซื้อ การสงเสริมการตลาดอาจทําได 5 แบบดวยกัน ซ่ึงเรียกวา สวนประสมใน
การติดตอส่ือสาร ซ่ึงประกอบดวย 

การโฆษณา เปนการติดตอแบบไมใชบุคคล โดยผานสื่อตางๆ เชน หนังสือพิมพ วิทยุ 
โทรทัศน ปายโฆษณา และตองเสียคาใชจายในการโฆษณา 

การขายโดยใชบุคคลเปนการติดตอส่ือสารทางตรงแบบเผชิญหนาระหวางผูขาย และ
ลูกคาที่มีอํานาจซื้อ ซ่ึงเปนการขายโดยใชพนักงานขาย 

การสงเสริมการขาย เปนกิจกรรมทางการตลาดที่นอกเหนือจากการขายโดยใชบุคคล 
การโฆษณา และการประชาสัมพันธที่ชวยกระตุนการซื้อของผูบริโภค และประสิทธิภาพของผูขาย 

การใหขาวสารและการประชาสัมพันธ การใหขาวเปนการเสนอความคิดเกี่ยวกับตัว
สินคาหรือบริการแบบไมใชบุคคล สวนการประชาสัมพันธเปนความพยายามที่ไดจัดเตรียมไวของ
องคกร เพื่อชักจูงกลุมสาธารณะใหเกิดความคิดเห็นหรือทัศนคติที่ดีตอองคกร 

การบอกกลาวแบบปากตอปาก มีบทบาทที่สําคัญอยางยิ่งตอธุรกิจบริการเพราะผูที่เคย
ใชบริการจะทราบวาการบริการของธุรกิจนั้นเปนอยางไร จากประสบการณของตนเองแลวถายทอด
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ประสบการณนั้นตอไปยังผูอ่ืน อาจจะเปนผูใชบริการในอนาคต หากผูใชบริการมีความรูสึกที่ดี 
ประทับใจในการบริการ ก็จะบอกตอไปยังญาติและคนรูจัก แนะนําใหไปใชบริการดวย ซ่ึงสามารถ
ลดคาใชจายในการสงเสริมการตลาด และการติดตอส่ือสารไดเปนอยางมาก แตในทางตรงกันขาม 
หากใชบริการแลวไมประทับใจก็จะบอกตอในทางลบได 

2)  สิ่งกระตุนอ่ืนๆ (Other stimulus) เปนสิ่งกระตุนความตองการของผูบริโภคที่อยู
ภายนอกองคกร ผูผลิตไมสามารถควบคุมได ส่ิงกระตุนเหลานี้ ไดแก 

-  ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic stimulus) เปนสิ่งกระตุนความตองการของ
ผูบริโภคที่เกี่ยวของกับภาวะเศรษฐกิจ เชน อัตราเงินเฟอ อัตราดอกเบี้ย รายไดของผูบริโภค เหลานี้
มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

-  ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี (Technology stimulus) เชน เทคโนโลยีใหม การนํา Bar 
code และ Credit card มาใชใหบริการแกผูใชบริการของหางสรรพสินคา 

-  ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural stimulus) เชน ขนนบธรรมเนียมประเพณี 
เทศกาลตางๆ จะมีผลใหผูบริโภคตองการซื้อสินคาในเทศกาลนั้นๆ 

-  ส่ิงกระตุนทางคานิยม เชน การนิยมใสทอง การนิยมใชของนอก 
2.  กลองดํา หรือความรูสึกของผูบริโภค 
เปนความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค เปรียบเสมือนกลองดําซึ่งผูผลิตไมสามารถทราบได จึง

ตองพยายามคนหา ความนึกคิดของผูบริโภคที่ไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูบริโภค และ
กระบวนการตดัสินใจของผูบริโภค 

ลักษณะของผูบริโภค มีอิทธิพลจากปจจัยตางๆ ไดแก 
-  ปจจัยทางดานวัฒนธรรม 
วัฒนธรรมพื้นฐาน  เปนลักษณะพื้นฐานของบุคคลในสังคม  เชน  ลักษณะของชาว

ตางประเทศที่เกิดจากการหลอหลอมวัฒนธรรมของประเทศนั้นๆ 
วัฒนธรรมกลุมยอย มีรากฐานมาจากเชื้อชาติ ศาสนา สีผิว หรือภูมิภาคที่แตกตางกัน ทําให

พฤติกรรมการบริโภคแตกตางกันออกไป และในกลุมเดียวกันมีแนวโนมที่จะมีพฤติกรรม
เหมือนกัน 

-  ปจจัยทางดานสังคม เปนปจจัยที่เกี่ยวของกับชีวิตประจําวัน และมีอิทธิพลตอพฤติกรรม
การซื้อ ลักษณะทางสังคม ประกอบดวย กลุมอางอิง ครอบครัว บทบาทและสถานะของผูซ้ือ 

กลุมอางอิง ไดแก ครอบครัว เพื่อนสนิท โดยกลุมนี้จะมีอิทธิพลตอทัศนคติ ความคิดเห็น
และคานิยมของบุคคล 
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ครอบครัว ซ่ึงบุคคลในครอบครัวถือวามีอิทธิพลมากที่สุดตอทัศนคติ ความคิดและคานิยม
ของบุคคล 

บทบาท และสถานะ บุคคลจะเกี่ยวของกับหลายกลุม เชน ครอบครัว กลุมอางอิง องคกร 
และสถาบันตางๆ โดยจะมีสถานะที่แตกตางกันในแตละกลุม 

-  ปจจัยสวนบุคคล การตัดสินใจซื้อไดรับอิทธิพลจากลักษณะสวนบุคคลตางๆ ไดแก อายุ 
เพศ อาชีพ เปนตน 

-  ปจจัยดานจิตวิทยา การซื้อของบุคคลไดรับอิทธิพลมาจากการตัดสินใจ 5 อยาง คือ 
 การจูงใจ (Motivation) เปนวิธีการชักนําพฤติกรรมของบุคคล โดยอาศัยส่ิงจูงใจ หรือส่ิง
กระตุนทางการตลาด เพื่อกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการ และตอบสนองออกมาในรูป
พฤติกรรมการบริโภค 
 การรับรู (Perception) เปนกระบวนการที่บุคคลตีความ และรับรูขอมูล 

การเรียนรู (Learning) เปนกระบวนการที่เปลี่ยนแปลงพฤติกรรม ซ่ึงเปนผลจาก
ประสบการณของบุคคล การเรียนรูของบุคคลจะเกิดขึ้นเมื่อบุคคลไดรับสิ่งกระตุนและจะเกิดการ
ตอบสนองตอส่ิงกระตุน 

ความเชื่อถือ  เปนความคิดที่บุคคลยึดถือเกี่ยวกับสิ่งใดสิ่งหนึ่ง  ซ่ึง เปนผลมาจาก
ประสบการณในอดีต 
 ทัศนคติ เปนสภาวะทางจิตใจซึ่งแสดงถึง ความพรอมที่จะตอบสนองตอส่ิงกระตุน ทัศนคติ
นั้นกอตัวมาจากประสบการณ และสงผลใหมีการเปลี่ยนแปลง หรือช้ีแนะตอพฤติกรรม ซ่ึงเปนการ
ประเมินความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค ขณะเดียวกันก็เกิดจากการจัดระเบียบของแนวความคิดที่มี
จากการรับรู การเรียนรู การจูงใจ ความเชื่อ และอุปนิสัยการบริโภคที่รับมาจากกระบวนการทีบ่คุคล
เขาไปสัมพันธกับสิ่งแวดลอมในสังคมนั้นๆ ทัศนคติของบุคคลเปนสิ่งที่เปลี่ยนแปลงไดยาก มีผลทาํ
ใหพฤติกรรมของบุคคลที่มีตอส่ิงใดสิ่งหนึ่งนั้นคอนขางคงที่ 

กระบวนการตัดสินใจบริโภคของผูบริโภค ผูบริโภคจะมีรูปแบบหรือขั้นตอนในการ
ตัดสินใจซื้อที่ยากงายแตกตางกันไป ทั้งนี้ขึ้นอยูกับชนิดของสินคาและสภาวะการณในขณะ
ตัดสินใจซื้อ วิธีการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคแตละครั้งนั้น เปนกระบวนการซึ่งประกอบดวย
กิจกรรมหลายๆ อยาง แตเมื่อพูดถึงการซื้อคนมักนึกถึงการตัดสินใจซื้อซ่ึงเปนสวนหนึ่งของการซื้อ
เทานั้น กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคประกอบดวยขึ้นตอน ดังนี้ 

- ความรูสึกตองการ 
- พฤติกรรมกอนการซื้อ 
- การตัดสินใจซื้อ 
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- พฤติกรรมการใช 
- ความรูสึกหลังการซื้อ 
3. การตอบสนองของผูบริโภค (Buying Response) 
ผูบริโภคจะเขาสูกระบวนการตัดสินใจซื้อ โดยทําการเปรียบเทียบระหวางสิ่งกระตุน

ทางการตลาดวา ส่ิงที่ผูประกอบการสรางขึ้นนั้น สามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภค
หรือไม และถามีการซื้อเกิดขึ้น จะมีพฤติกรรมอยางไรตอบสนองการซื้อนั้น 

การตอบสนองของผูซ้ือ ผูบริโภคจะมีการตัดสนิใจในประเด็นตางๆ ดังนี้ 
-    การเลือกซื้อดานผลิตภัณฑ (Product choice) 
-    การเลือกตราสินคา (Brand choice) 
-    การเลือกผูขาย (Dealer choice) 
-    การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase timing) 
-    การเลือกปริมาณในการซื้อ (Purchase amount) 
 

2.1.4   ทฤษฎีการประเมินคาแบบจําลองถดถอยที่มีตัวแปรตามเปนตัวแปรหุน (Estimation     
of Regression Models with Dummy Dependent Variables) 

ในการทดสอบความสัมพันธของตัวแปรโดยใชสมการถดถอยนั้นในบางลักษณะจะพบวา
ตัวแปรตาม (Dependent variable) จะมีลักษณะเปนตัวแปรเชิงคุณภาพ (Qualitative) ซ่ึงประกอบ 
ดวย 2 ทางเลือก หรือมากกวา เชน การเลือกตั้ง การยอมรักเทคโนโลยีของเกษตรกร การเขาเปน
สมาชิก สหกรณการเกษตรของเกษตรกร การเขาเปนสมาชิกกลุมแมบานเกษตรกร การเลือกวิธี
เดินทางไปทํางานวาเปนทางรถเมล รถไฟ รถยนต หรือจักรยาน เปนตน แบบจําลองที่มีตัวแปรตาม
เปนลักษณะเชนนี้ สามารถจะใชวิธีการประมาณคาได 3 วิธี คือ แบบจําลองความนาจะเปนเชิงเสน 
(Linear Probability Model) แบบจําลองโพรบิต (Probit Model) และแบบจําลองโลจิท (Logit 
Model) (ทรงศักดิ์ ศรีบุญจิตต, 2548)  
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แบบจําลองความนาจะเปนเชิงเสน (Linear Probability Model)  
เปนแบบจําลองที่ตัวแปรตามเปนขอมูลเชิงคุณภาพและมีคาไดเพียง 2 คา หรือ 2 ทางเลือก 

เชน “ใช” หรือ “ไมใช” ไมไดออกมาเปนตัวเลขอยางแบบจําลองสมการถดถอยซึ่งตัวแปรตามเปน
ขอมูลเชิงปริมาณ 

สมมุติวาเรามีแบบจําลองอยางงายดังนี้ 

iii uxay ++= β     (1) 

โดยที่   yi    = 1  ถาครัวเรือนที่ i  ซ้ือรถยนต (ซ่ึงอาจเปนตัวแปรตามในลักษณะอื่น ๆ  อีกก็ได 
เชน ถาครัวเรือนที่ซ้ือบานเปนตน) 

yi      = 0  ถาครัวเรือนที่ i  ไมซ้ือรถยนต (หรือครัวเรือนที่ i  ไมซ้ือบานดังตัวอยางขางตน) 
ui      = คาความคลาดเคลื่อน (Error Terms) หรือมีการแจกแจงเปนอิสระและมีคาเฉลี่ย

เทากับศูนย 
แบบจําลองตามสมการ (1) นี้เรียกวา “แบบจําลองความนาจะเปนเชิงเสน” จากสมการเรา

สามารถหาคาคาดหมายแบบมีเงื่อนไข (Conditional expected value) ของคาสังเกตของตัวแปร
ตามแตละตัว yi โดยกําหนดคาตัวแปรอธิบาย (Explanatory variable) หรือตัวแปรอิสระ (Dependent    
variable) ในกรณีนี้ซ่ึงคือ xi มาใหไดดังนี้ 

iii xaxyE β+=)(     (2) 

และเนื่องจาก yi มีคาเพียง 2 คาเทานั้นดังไดกลาวไวขางตนคือ 1 และ 0 เพราะฉะนั้นเรา
สามารถที่จะหาการแจกแจงความนาจะเปนของ yi  ไดโดยการให 
Pi =  ความนาจะเปนที่ yi   =  1 ซ่ึงเขียนแทนดวยสัญลักษณ   pi  =  prob (yi   =  1)  
1 – pi   =  ความนาจะเปนที่ yi   =  0 ซ่ึงเขียนแทนดวยสัญลักษณ   pi   =  prob (yi    =  0) 

ซ่ึง yi  ก็จะมีการแจกแจงความนาจะเปน (Probability distribution)  ดังนี้ 
 yi  =   ความนาจะเปน (Probability) 
 0    =   1 - pi   (ความนาจะเปนของเหตุการณที่ไมไดเลือก) 
 1    =   pi  (ความนาจะเปนของเหตุการณที่ไดเลือก) 

จากการแจกแจงความนาจะเปนดังกลาว เราสามารถหาคาคาดหมาย (expected  value) ของ  

yi  ไดดังนี้ 

( ) ( ) ( ) iiii pppyE =−+= 101    (3) 
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จะเห็นไดวาคาคาดหมาย (Expected Value) ของ yi  จากสมการ(2)และ(3) คือคาเดียวกัน
เพราะ ฉะนั้นสมการ(2)และ(3) จึงเทากัน เพราะฉะนั้นเราจะได 

( )iiii xyExaP β+=     (4) 

นั่นคือความคาดหมายแบบมีเงื่อนไขของ yi  จากแบบจําลอง (1) คือ ความนาจะเปนแบบมี
เงื่อนไข(conditional Probability) ของyi นั่นเอง (Gujarati, 1995: 540-542; Pindyck and Rubinfeld, 
1998: 298-300) โดยสรุปแลวเรามักจะเขยีนแบบจําลองความนาจะเปนเชิงเสน โดยใหตวัแปรตาม
เปนความนาจะเปน ไดดังนี ้

⎪
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x
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  (5) 

จาก (5) ii Pxa =+ β  เปนคาความนาจะเปนซึ่งมีคาอยูระหวาง 0 และ 1 แตการประมาณ
คา pi  ดวย ixa β+  ซ่ึงมีลักษณะเปนสมการเสนตรงของ Xi  นั้น ถา Xi   มีคาเกินชวงอันเหมาะสม
ชวงหนึ่งแลวคา ixa β+  อาจมีคามากกวา 1 หรือนอยกวา 0 ซ่ึงเทากับวาไดคาประมาณความนาจะ
เปนของการเกิดเหตุการณหนึ่งดวยคาที่ต่ํากวา 0 หรือสูงหวา 1 ซ่ึงไมสมเหตุผล 
 ปญหาในการประมาณคาแบบจําลองความนาจะเปน (linear probability model) โดย OLS 

1) ปญหาการแจกแจงแบบไมปกติ (non-normality) ของ ui  
โดยทฤษฎีแลวเราทราบวาตัวประมาณคา OLS (OLS estimator) นั้นหามาไดโดยไมตองใช

ขอสมมุติเกี่ยวกับการแจกแจงแบบปกติของ ui แตขอสมสมมุติเกี่ยวกับการแจกแจงแบบปกติของ ui 

นี้ไมเปนจริงในกรณีของแบบจําลองความนาจะเปนเชิงเสน เพราะวา ui (ซ่ึงเหมือนกับ yi   ) จะมี 2 
คาเทานั้น โดยพิจารณาจาก 
    ayU ii −=   ixβ−      (6) 

ซ่ึงจะเห็นไดวาเมื่อ            1=iy          จะได     

    aui −= 1    ixβ−      (7) 

    และเมื่อ  0=iy          จะได 

    aui −=   ixβ−      (8) 
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 ซ่ึงจะเห็นไดวา ui  จะไมมีการแจกแจงแบบปกติ ซ่ึงแทที่จริงแลว ui  มีการแจกแจงแบบทวิ
นาม (binomial distribution) อยางไรก็ตามการที่ขอสมมุติเกี่ยวกับการแจกแจงปกติของ  ui    ไมเปน
จริงดังที่ปรากฏไวนั้นอาจจะไมใชส่ิงที่สําคัญนัก เพราะวาเราทราบวาคาประมาณแบบจุดดวยวิธี 
OLS ยังคง “ไมเอนเอียง (unbiased)” ประกอบกับเมื่อขนาดของตัวอยางเพิ่มขึ้นอยางไมจํากัด เรา
สามารถจะพิสูจนไดวา ตัวประมาณคา OLS มีแนวโนมที่จะมีการแจกแจงแบบปกติ เพราะฉะนัน้ใน
กรณีที่ตัวอยางมีขนาดใหญการลงความเห็นในเชิงสถิติ (statistical inference) เกี่ยวกับแบบจําลอง
ความนาจะเปนเชิงเสน ก็จะเปนไปตามกระบวนการของ OLS ภายใตขอสมมุติเกี่ยวกับการแจกแจง
ปกติของ ui (Gujarati, 1995: 542-543) 

2) ความแปรปรวนของคาความคลาดเคลื่อนมีคาไมคงที่ (Heteroscedasticity) จากการที่ ui   

มีเพียงคาตามสมการที่ 7 และ 8 
  ii uxa ++= β1      ซ่ึงคือ aui −= 1    ixβ−   (9) 

  uxa i ++= β0       ซ่ึงคือ aui −= 1    ixβ−   (10) 

 สมการจะแสดงการแจกแจงความนาจะเปนของ  ui  ไดดังนี้ 
   yi  ui  ความนาจะเปน  

   1      ixa β−−1            Pi 

   0        ixa β−−          1- Pi     

 เมื่อหาคา Expected Value และคา Variance โดยที่คา Expected Value ของ ui  มีคาเปน 0 
                             ( ) ( ) ( )( ) 011 =−−−+−−= iiii pxaPxauE ββ    (11) 

 และหาคาของ  Pi  และ 1- Pi  จากสมการที่ 11 จะไดวา 

ii xaP β−=       (12) 

ii xap β−−=− 11    (13) 

คา Variance ของ ui  หาไดจาก 
   ( ) ( ) ( )iiiii PxaPxaEu −−−+−−= 11 222 ββ                                 

            ( ) ( ) ( )iii xaxaxa βββ −−+−−= 11 22  
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            ( )( ) ( )iiii Ppxaxa −=+−−= 11 ββ   (14) 

  ( ) ( ) ( )[ ] ( )iiiiiiii PpxyExyEuEu −=−=== 11var22 σ  (15) 

สมการ 15 แสดงใหเห็นวาคาความคลาดเคลื่อน (error   term) มีคาความแปรปรวนไมคงที่ 
คาสังเกตที่มี pi  เขาใกล 0 หรือ 1จะมีคาความแปรปรวนโดยเปรียบเทียบต่ํา ในขณะที่คาสังเกตที่มี pi 

ใกล 0.5 จะมีความแปรปรวนสูงกวา (Pindyck and Rubinfeld, 1998: 300) 

 3) ปญหา iy
∧

 ออกนอกชวง 0 และ 1 ซ่ึงไมสอดคลองกับการกําหนดตัวแปร y ที่อยูระหวาง 
0 และ 1 Johnston  and  Dinard (1997) และ Pindyck and Rubinfeld (1998) กลาววาจุดออนที่สําคัญ
มากของแบบจําลองความนาจะเปนเชิงเสน ก็คือวา แบบจําลองนี้ไมไดมีขอจํากัด (constraint) ใหคา

ทํานาย (ซ่ึงคือ iy
∧

) ตกอยูในชวง 0 และ 1 ทั้งที่โดยทฤษฎีแลว ( )ii xyE  ในแบบจําลองความ
นาจะเปนเชิงเสนซึ่งวัดความนาจะเปนแบบมีเงื่อนไขของเหตุการณ (event) y ที่เกิดขึ้นเมื่อ x ถูก

กําหนดมาใหจะตองตกอยูระหวาง 0 และ 1 แตก็ไมมีส่ิงใดมารับประกันไดวา iy
∧

ซ่ึงก็คือตัว
ประมาณคา (estimators) ของ ( )ii xyE  จะอยูในชวง 0 และ 1 ดังกลาว 

4) ปญหาการประมาณคาความชัน (slope) ที่สูงเกินจริง (overestimated slope) หรือต่ําเกิน
จริง (underestimated slope) ปญหาที่สําคัญมาอีกปญหาหนึ่งของการประมาณคา แบบจําลองความ
นาจะเปนเชิงเสน ดวยวิธีกําลังสองนอยที่สุดสามัญ (ordinary least squares) ก็คือ คาของความชันที่
ประมาณคาได อาจจะมีคาสูงเกินความเปนจริง หรือต่ํากวาความเปนจริงได ถาหากวาคาสังเกต 
(observations) ที่เลือกมาหรือไดมานั้นมีคุณลักษณะประจําตัว (คือคา x) ที่มีคาสุดโตงหรือปลายสุด
(extreme values) เปนจํานวนมากเกินไปทําใหไดคาประมาณของความชัน (slope estimate) จากวิธี
กําลังสองนอยที่สุดสามัญ มีคาต่ํากวาความเปนจริงได (Pindyck and  Rubinfeld,1998: 302) 
กลาวถึงกรณีนี้วา คาประมาณของความชันจากวิธีกําลังสองนอยที่สุดสามัญ ที่ไดรับในกรณีนี้ จะมี
ลักษณะ “เอนเอียง (biased)” เนื่องจากเปนการประมาณคาความชันของการถดถอยที่แทจริง  (true 
regression slope)  ต่ํากวาความเปนจริง และในทางตรงกันขามกันถาเรามีคาสังเกต ซ่ึงมีคา x ที่มี
ลักษณะเกาะกลุมกันตรงกลาง (ซ่ึงตรงขามกับกรณีแรกซึ่งเปนกรณีปลายสุดหรือสุดโตงเปนจํานวน
มากเกินไป) คาของความชัน ที่ประมาณคาไดก็จะมีลักษณะสูงเกินกวา ความเปนจริง 

จะเห็นไดวาแบบจําลองเชิงเสนมีจุดออนหลายประการดวยกันดังไดกลาวมาแลวขางตน
เพราะฉะนั้นทางเลือกอื่น เชน แบบจําลองโพรบิต (Probit model) ซ่ึง Glodberger (1964) เรียกวา
แบบจําลองวิเคราะหแบบโพรบิต (Probit analysis Model) และแบบจําลองโลจิท (Logit Model) 
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แบบจําลองโลจิท (Logit Model) 
จากแบบจําลองความนาจะเปนเชิงเสนที่กลาวมาแลว ซ่ึงมีขอบกพรองคอนขางมาก

โดยเฉพาะการที่จะทําใหคาประมาณความนาจะเปนอยูในชวง  0 ถึง  1 เทานั้น  เราจึงนํา
แบบจําลองโลจิท (Logit Model) มาใชในการประมาณคาแทนซึ่งใหคาประมาณของตัวแปรตามอยู
ในชวง 0-1 แบบจําลองโลจิทนี้เปนอีกแบบจําลองหนึ่งซึ่งมีคุณสมบัติคลายๆกับแบบจําลองโพรบิต
ตางกันแตเพียงของสมมติเกี่ยวกับลักษณะของการแจกแจงของตัวคลาดเคลื่อน ui เทานั้น (Greene, 
1997: 874-876) 

จากการแจกแจงแบบโลจิททิก (Logistic Distribution) 

x
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eYrobP β

β

′

′

+
==

1
)1(  

          ( )xβ ′Λ=     (16) 

โดยที่ ( ).Λ  คือฟงกชันการแจกแจงสะสมแบบโลจิททิก (Logistic Cumulative Distribution 
Function) จากแบบจําลองความนาจะเปน (probability model) 

[ ] ( )[ ] ( )[ ]xFxFxyE ββ ′+′−= 110   (17) 
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โดยที่ ( ).f  คือฟงกช่ันความหนาแนน (density function) ซ่ึงคลองกับฟงกชันการแจกแจง
สะสม (cumulative distribution)  ( ).F  สําหรับการแจกแจงปกติ (normal distribution) เราจะไดวา 

[ ] ( )ββφ x
x

xyE ′=
∂

∂     (19) 

โดยที่ ( )tφ  คือฟงกช่ันความหนาแนนปกติมาตรฐาน (Standard normal density function) 
สําหรับการแจกแจงแบบโลจิททิก (logistic distribution) 
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เพราะฉะนั้นในแบบจําลองโลจิท จะไดวา 
[ ] ( ) ( )[ ]βββ xx
x

xyE ′Λ−′Λ=
∂

∂ 1   (21) 

สําหรับตัวประมาณคานั้นในกรณีของแบบจําลองโลจิท แตกตางจากกรณีของแบบจําลอง
โพรบิท คือ (Berndt, E.; Hall, B.; Hall, R. and Huasman, J., 1974) 

( ) iiiii
xxyB ′Λ−Σ= 2     (22) 

ซ่ึงเปนการคํานวณเมทริกซความแปรปรวนรวมเกี่ยวเชิงเสนกํากับ (Asymptotic covariance 
matrix) วิธีหนึ่ง 
จาก    ( )Λ−Λ= ˆ1ˆf̂  

จะได   ( ) ( ) ( )Λ−ΛΛ−=⎟⎟
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เมื่อจัดพจน (Terms) ตางๆเขาดวยกันจะได 
  [ ] ( )[ ] ( )[ ] ( )[ ]ββγ ′Λ−+Ι′Λ−+ΙΛ−Λ= xVxAsy 21211ˆvar. 2  (24) 

 
2.2 เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

นิศาชล ประสารสุข (2539) ศึกษาความคิดเห็นของผูปวยตอการใชสมุนไพรที่ไดรับการสั่ง
จายจากโรงพยาบาลกุดชุม จังหวัดยโสธร เลือกกลุมตัวอยางแบบเฉพาะเจาะจง จากประชากรที่
ไดรับการสั่งจายยาสมุนไพรจากแพทยแผนปจจุบัน หรือแพทยอายุรเวทของโรงพยาบาล ตั้งแต 2 
คร้ังขึ้นไป ในระยะเวลาที่เก็บรวบรวมขอมูล การศึกษาแบงออกเปน 2 ขั้นตอน คือ การสัมภาษณ
กลุมตัวอยางจํานวน 53 คน และการสัมภาษณแบบเจาะลึกกับกลุมตัวอยางจํานวน 13 คน วิเคราะห
ขอมูลดวยสถิติเชิงพรรณนา และการวิเคราะหเชิงเนื้อหา 

ผลการศึกษาพบวา โรค หรือ อาการปวยของกลุมตัวอยางสวนใหญ คือ กลุมอาการเกี่ยวกับ
ระบบการยอยอาหาร ทองอืดแนนทอง โรคกระเพาะอาหาร และปวดเมื่อยกลามเนื้อ ยาสมุนไพรที่
ไดรับการสั่งจายมากที่สุดคือ ยาธาตุอบเชย ยาลูกกลอนขมิ้นชัน การสั่งจายยาสมุนไพรของแพทย
สวนใหญจะเปนลักษณะผสมผสานระหวางยาสมุนไพรกับยาแผนปจจุบัน กลุมตัวอยางสวนใหญ
เคยใชยาสมุนไพรดวยตัวเอง ซ่ึงไดมาจากสมุนไพรที่ปลูกไวบริเวณบาน และจากปา แหลงความรู
เกี่ยวกับการใชยาสมุนไพรที่สําคัญที่สุดคือ เจาหนาที่สาธารณสุข โดยมีความเชื่อถือเกี่ยวกับการใช
ยาสมุนไพรในตัวของแพทย หรือเจาหนาที่ที่ปฏิบัติงานในโรงพยาบาลมากกวาบุคคลอื่นๆ และ
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พบวามีเพียงสวนนอยที่เคยเขารวมกิจกรรมเกี่ยวกับสมุนไพร กลุมตัวอยางทุกคนเห็นดวยที่มีการนํา
ยาสมุนไพรมาใชในโรงพยาบาล สวนใหญเห็นวานาจะมีการขยายบริการใหครอบคลุมทุก
โรงพยาบาล แพทยควรถามความตองการของผูปวยกอนการสั่งจายยา และเห็นวายาสมุนไพรที่
ไดรับจากโรงพยาบาลมีรูปแบบที่ดี นาใช ใชงาย พกพาสะดวก มีความสะอาด ในดานประสิทธิภาพ
ของยาสมุนไพร สวนใหญเห็นวายาสมุนไพรสามารถรักษาโรคใหหายได แตจะหายชากวาการใชยา
แผนปจจุบัน การใชยาสมุนไพรมีขอดีกวาการใชยาแผนปจจุบันคือ ทําใหโรคหายขาด และ
ประหยัดกวาการใชยาแผนปจจุบัน 

สรุปผลการศึกษาไดวา ผูปวยมีความคิดเห็นในเชิงบวกตอการใชยาสมุนไพรที่ไดรับจาก
โรงพยาบาล และมีความเชื่อถือในตัวแพทย หรือเจาหนาที่ที่ปฏิบัติงานในโรงพยาบาลมาก ดังนั้น
แพทยหรือเจาหนาที่ที่ปฏิบัติงานในโรงพยาบาลควรจะมีบทบาทในการสงเสริมการใชยาสมุนไพร
ทั้งในโรงพยาบาล และขยายออกสูชุมชนใหมากยิ่งขึ้น ทั้งนี้ เพื่อกอใหเกิดการพัฒนายาสมุนไพร
แบบครบวงจร อันจะนําไปสูการพึ่งตนเองดานยาในอนาคต 

 

ภาวนา อัศวะประภา และ เฉลิมเกียรติ โภคาวัฒนา (2543) ศึกษาวิเคราะหชนิดสมุนไพรที่มี
ศักยภาพสงเสริมปลูกเปนการคา มีวัตถุประสงคเพื่อทราบชนิดสมุนไพรที่มีศักยภาพที่จะสงเสริม
ใหเกษตรกรปลูกเปนการคา สําหรับเปนวัตถุดิบและผลิตภัณฑจําหนายทั้งในประเทศและนอก
ประเทศ ทั้งนี้มีขอบเขตการศึกษาเปนสมุนไพรที่นํามาใชประโยชนในดานเปนยารักษาโรค 
เครื่องดื่ม อาหารเสริม และเครื่องสําอางค ในการวิเคราะหชนิดสมุนไพรที่มีศักยภาพสงเสริมปลูก
เปนการคา ไดวิเคราะหจากปริมาณการใช ราคา แนวโนมการตลาด ความพรอมในเทคโนโลยีการ
ปลูก และความพรอมของเกษตรกร ขอมูลที่ไดนํามาวิเคราะหไดจากการศึกษาสภาพพื้นฐาน การ
ผลิตการตลาดของเกษตรกรผูปลูกสมุนไพรเปนการคาอยูแลว 10 ชนิด ในพื้นที่ 8 จังหวัด ไดแก 
เชียงใหม สุพรรณบุรี ลพบุรี ราชบุรี นครปฐม สระแกว ประจวบคีรีขันธ และสุราษฎรธานี ไดจาก
การสัมภาษณผูรับซื้อผลิตผลวัตถุดิบสมุนไพร 6 แหง ไดแก องคการเภสัชกรรม โรงพยาบาลชุมชน 
กลุมแมบานเกษตรกร รานขายปลีกสมุนไพร บริษัทผูผลิตยาแผนโบราณ และบริษัทผูผลิตในระดับ
อุตสาหกรรมขนาดใหญ ตลอดจนขอมูลจากเอกสารรายงานการวิจัยที่เกี่ยวของ ผลการศึกษาพบวา
สภาพการปลูกสมุนไพรเปนการคาของเกษตรกรเกือบทั้งหมด รอยละ 90 ปลูกเปนพืชเสริมรายได 
โดยเกษตรกร รอยละ 60 ปลูกสมุนไพรจํานวน 1-3 ชนิด ในลักษณะกระจัดกระจายแบบสวนหลัง
บาน เกษตรกร รอยละ 60 ขายผลผลิตในรูปผลผลิตแหงและขายใหแกผูรวบรวม ที่มารับซื้อและ
ผูวาจางใหปลูก เกษตรกร รอยละ 75 และ 70 พอใจชนิดและราคาสมุนไพรที่ปลูกอยู เกษตรกร รอย
ละ 20 ตองการใหภาครัฐบาลชวยเหลือดานการตลาดโดยที่เกษตรกรมีความพรอมในการปลูก
สมุนไพร เพื่อเปนรายไดเสริมหากตลาดมีความตองการเพิ่มขึ้น สําหรับชนิดสมุนไพรที่มีศักยภาพ
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ในการสงเสริมปลูกเปนการคา พบวามีสมุนไพรที่มีศักยภาพสงเสริมปลูกเปนการคา ลําดับที่ 1-25 
จากมากไปหานอย ไดแก ฟาทะลายโจร เห็ดหลินจือ ดอกคําฝอย ตะไครหอม ขิง ขมิ้นชัน ไพล 
กระเจี๊ยบแดง วานหางจระเข กระเทียม เถาวัลยเปรียง มะแวงเครือ มะขามแขก มะตูม บอระเพ็ด 
อบเชย เจตมูลเพลิง เหงือกปลาหมอ ฝาง ขาวเย็นเหนือขาวเย็นใต หญาคา หญาหนวดแมว ชุมเห็ด
เทศ ชะพลู และ รางจืด จากชนิดสมุนไพรที่มีศักยภาพสงเสริมปลูกเปนการคา จํานวน 25 ชนิด
เหลานี้ สมุนไพรจํานวน 8 ชนิดแรก เปนชนิดที่มีศักยภาพในการปลูกเปนการคามากที่สุด เนื่องจาก
ตลาดมีแนวโนมดีมากที่สุด มีความพรอมดานเทคโนโลยีการปลูกสูงสุด ปริมาณการใชอยูในระดับ
มากที่สุดถึงปานกลาง สามารถสงเสริมการปลูกเพิ่มขึ้นไดทันทีที่หากตลาดมีความตองการเพิ่มมาก
ขึ้น ซ่ึงมีโอกาสเปนไปไดมากที่สุด นอกจากสมุนไพร 8 ชนิดดังกลาว เปนชนิดสมุนไพรที่มี
ศักยภาพนอยลงตามลําดับ เนื่องจากมีแนวโนมตลาด ปริมาณการใช ราคา และความพรอมดาน
เทคโนโลยีการปลูกเปนขอจํากัด ที่ทําใหศักยภาพสงเสริมการปลูกเปนการคาลดลง 

 

วิบูลย อสัมภินพงศ (2543) ศึกษาความคิดเห็นของผูประกอบการรานขายยาตอปจจัยดาน
สวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจจัดจําหนายผลิตภัณฑจากสมุนไพรไทย เก็บ
รวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถามจากผูประกอบการรานขายยาทั้งหมดในอําเภอเมือง จังหวัด
เชียงใหม จํานวน 131 คน อยางไรก็ตามมีเพียงแบบสอบถาม 112 ชุดที่สามารถนําไปใชได 
 ผูประกอบการรานขายยาที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีอายุระหวาง 41-50 ป รองลงมา
คือ ผูประกอบการที่มีอายุระหวาง 31-40 ป ผูประกอบการสวนใหญมีระยะเวลาดําเนินกิจการ
มากกวา 10 ป รองลงมาคือ มีระยะเวลาดําเนินกิจการระหวาง 5-10 ป ผูตอบแบบสอบถามจํานวน 
รอยละ 59.82 เปนผูประกอบการมีผลิตภัณฑสมุนไพรขององคการเภสัชกรรมจําหนาย รอยละ 
25.89 เปนผูประกอบการที่ไมเคยมีจําหนายมากอน และ รอยละ 14.29  เปนผูประกอบการที่เคยมีแต
เลิกจําหนาย เหตุผลหลักที่ผูประกอบการรานขายยาเลิกจําหนายและไมเคยจําหนายผลิตภัณฑจาก
สมุนไพรขององคการเภสัชกรรม คือ ไมมีพนักงานบริษัทมาติดตอเหมือนบริษัทอื่น 
 ผลการศึกษาพบวา ผูประกอบการรานขายยาใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดตางๆ ที่มีผลตอการตัดสินใจจัดจําหนายผลิตภัณฑในระดับความสําคัญที่แตกตางกัน ดังนี้ 
 ปจจัยผลิตภัณฑ ผูประกอบการรานขายยาใหความสําคัญในระดับ สําคัญมากที่สุด ตอ
ปจจัยยอย ตอไปนี้ คือ ความปลอดภัยของผลิตภัณฑ และการเปลี่ยนคืนสินคาหมดอายุและสินคา
ชํารุด 
 ปจจัยดานราคา ผูประกอบการรานขายยาใหความสําคัญในระดับ สําคัญมาก ตอปจจัยยอย 
ตอไปนี้ คือ ราคาที่เหมาะสมใกลเคียงกับผลิตภัณฑคูแขงที่มีในราน การใหเปอรเซนตกําไรสูง การ
ซ้ือขายระบบเครดิต 
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 ปจจัยดานการจัดจําหนาย ผูประกอบการรานขายยาใหความสําคัญในระดับ สําคัญมาก ตอ
ปจจัยยอยตอไปนี้ คือ ความสะดวกในการสั่งซื้อ บริษัทจัดสงสินคารวดเร็ว พนักงานขายบริการถึง
ราน มีเบอรโทรฟรีเพื่อส่ังยาหรือใหคําแนะนําลูกคา 
 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ผูประกอบการรานขายยาใหความสําคัญในระดับ สําคัญ
มาก ตอปจจัยยอยตอไปนี้ คือ พนักงานขายมีความรูในผลิตภัณฑที่ขาย การใหความรูเกี่ยวกับ
สมุนไพรผานสื่อตางๆ การโฆษณาผานสื่อตางๆ แผนพับที่มีสีสันสวยงามเกี่ยวกับประโยชนของ
สมุนไพร การจัดประชุมใหความรูเกี่ยวกับสมุนไพรแกรานคาโดยผูเชี่ยวชาญ พนักงานที่ใหบริการ
ดี 
 นอกจากนี้ ปจจัยอ่ืนที่ผูประกอบการรานขายยาใหความสําคัญในระดับ สําคัญมากตอปจจัย
ยอยตอไปนี้ คือ ความตองการซื้อของผูบริโภคหรือลูกคาเจาะจงเรียกหา ความสนใจสวนตัวใน
ผลิตภัณฑจากสมุนไพรของผูประกอบการ และความตองการอุดหนุนสินคาไทย 

 

สุขุมาลย หมั่นเจริญ (2543) ศึกษากระบวนการจัดการธุรกิจสมุนไพรไทยและการสงเสริม
อาชีพทองถ่ิน อําเภอเมือง จังหวัดลําปาง กรณีศึกษาชมรมรักษสมุนไพร การเก็บรวบรวมขอมูลการ
ใชการสังเกต การมีสวนรวมและการสัมภาษณ แลวนําขอมูลมาจําแนก จัดเปนหมวดหมู และ
วิเคราะหขอมูลอยูบนบริบทเงื่อนไขของสังคม เวลา และสถานที่ 
 ผลของการศึกษาสรุปไดดังนี้ กระบวนการจัดการธุรกิจสมุนไพร พบวา ตองอาศัยปจจัยที่
สําคัญไดแก ขอมูลพื้นฐานของผูประกอบการ การเลือกรูปแบบของธุรกิจ การจัดการดานการตลาด 
การควบคุมคุณภาพวัตถุดิบและผลิตภัณฑ การจัดจําหนายและการสงเสริมการขาย รวมถึงการ
บริหารและการจัดการดานการเงิน บัญชีและบุคลากร การสงเสริมอาชีพทองถ่ินพบวา ตองมีการ
ประสานความรวมมือกันหลายฝายทั้งกิจการ ชุมชน หนวยงานภาครัฐและเอกชน และในการ
ดําเนินงานธุรกิจสมุนไพรนั้น ควรดําเนินการในรูปแบบธุรกิจขนาดเล็ก และสรางความเขมแข็งของ
ชุมชน ควรมีการใหความรูดานการสรางอาชีพและการสรางเครือขายในชุมชน ตลอดจนการใชภูมิ
ปญญาทองถ่ิน 

 

พิทักษ ยมจินดา (2546) ศึกษาความพึงพอใจของลูกคาในการใชผลิตภัณฑสมุนไพรเพื่อ
ควบคุมน้ําหนักตรา เฮอรบาไลฟ และศึกษาถึงปญหาของลูกคาในการใชผลิตภัณฑดังกลาวใน
อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ประชากรในการศึกษาคือ ผูใชผลิตภัณฑสมุนไพรตราเฮอรบาไลฟเพื่อ
ควบคุมน้ําหนักที่มาใชบริการ ณ ศูนยจําหนายผลิตภัณฑเฮอรบาไลฟ ในอําเภอเมือง จังหวัด
เชียงใหม จํานวน 357 คน เก็บขอมูลโดยใชแบบสอบถาม และวิเคราะหขอมูลโดยใชคาความถี่   
รอยละ และคาเฉลี่ย และสามารถสรุปผลการศึกษาไดคือ 
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 ลูกคาสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 31-40 ป น้ําหนักตัว 51-60 กิโลกรัม ระดับ
ความสูง 151-160 เซนติเมตร การศึกษาระดับปริญญาตรี รายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,000-20,000 บาท 
มีอาชีพลูกจางบริษัทเอกชน รูจักผลิตภัณฑโดยเอกสารแนะนําผลิตภัณฑ และเหตุผลในการใช
ผลิตภัณฑเพื่อลดน้ําหนัก คือ มีน้ําหนักตัวเทียบกับสวนสูง สูงกวามาตรฐาน 
 ลูกคามีความพึงพอใจโดยรวมเฉลี่ยดานผลิตภัณฑ ดานกระบวนการ ดานลักษณะทาง
กายภาพ ดานราคา ดานบุคคล และดานสถานที่ ในระดับปานกลาง แตมีความพึงพอใจ ดานสงเสริม
การตลาดโดยรวม ในระดับนอย โดยประเด็นยอยดานผลิตภัณฑที่พึงพอใจเปนอันดับแรกคือ 
ประเภทของผลิตภัณฑหลากหลาย ประเด็นยอยดานกระบวนการที่พึงพอใจอันดับแรกคือ ขั้นตอน
ของการสั่งซื้อสินคาครั้งแรก ประเด็นยอยดานลักษณะทางกายภาพ ที่พึงพอใจอันดับแรกคือ 
ผลิตภัณฑมีใบรับรองคุณภาพจากสถาบันที่มีช่ือเสียงในประเทศ ประเด็นยอยดานราคาที่พึงพอใจ
อันดับแรกคือ มาตรฐานของราคา ประเด็นยอยดานบุคคลที่พึงพอใจอันดับแรกคือ บุคลิกลักษณะ
และกริยามารยาทของพนักงานขาย ประเด็นยอยดานสถานที่ที่พึงพอใจอันดับแรกคือ ทําเลที่ตั้งของ
ศูนยจําหนายผลิตภัณฑสะดวกตอการเดินทาง และประเด็นยอยดานการสงเสริมการตลาดที่พึง
พอใจอันดับแรกคือ ความเพียงพอ ของการโฆษณาผานสื่อตางๆ  
 ลูกคามีปญหาโดยรวมเฉลี่ยดานการสงเสริมการตลาด ดานราคา ดานสถานที่ ดาน
กระบวนการ ดานบุคคล และดานผลิตภัณฑ ในระดับปานกลาง แตมีปญหาดานลักษณะ ทาง
กายภาพโดยรวมมีคาเฉลี่ยในระดับนอย โดยประเด็นยอยดานการสงเสริมการตลาดที่เปนปญหา
อันดับแรกคือ ความไมพอเพียงของการโฆษณาผานสื่อตางๆ ประเด็นยอยดานราคาที่เปนปญหา
อันดับแรกคือ ผลิตภัณฑที่เปนชุดมีราคาแพง ประเด็นยอยดานสถานที่ที่เปนปญหาอันดับแรกคือ 
ศูนยจําหนายผลิตภัณฑมีสาขาไมพอที่จะใหเลือกใชบริการ ประเด็นยอยดานกระบวนการที่เปน
ปญหาอันดับแรกคือ ไมมีความถี่ในการเยี่ยมลูกคาของพนักงานขาย ประเด็นยอยดานผลิตภัณฑที่
เปนปญหาอันดับแรกคือ ไมไดผลในการใชผลิตภัณฑตามที่คาดหวัง และประเด็นยอยดานลักษณะ
ทางกายภาพที่เปนปญหาอันดับแรกคือ ไมมีสถานที่จอดรถ 
 

ณัฐพาณี เต็มสิริพจน (2547) ศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือผลิตภัณฑแชมพูผสมสมุนไพรของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ทําการเก็บขอมูลโดยใช
แบบสอบถาม จํานวน 350 ชุด และวิเคราะหขอมูลดวยสถิติเชิงพรรณนา ไดแก คาความถี่ รอยละ 
และคาเฉลี่ยเลขคณิต 
 จากการศึกษา พบวา ผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิง มีสถานภาพเปนโสด มีอายุ 21-30 ป 
ทํางานเปนพนักงานเอกชนหรือหางรานทั่วไป มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 5,001-10,000 บาท และจบ
การศึกษาระดับปริญญาตรี มากที่สุด 
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 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผล ตอการตัดสินใจซื้อแชมพูผสมสมุนไพรของ
ผูบริโภคพบวา ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดโดยรวมมีคาเฉลี่ยในระดับมาก 
โดยเรียงลําดับดังนี้ ไดแก ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานราคา  ดานผลิตภัณฑและดานสงเสริม
การตลาด โดยดานชองทางการจัดจําหนายใหความสําคัญที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดในเรื่องของราคาตอขวด 
ดานผลิตภัณฑ ใหความสําคัญที่มีคาเฉล่ียสูงสุดในเรื่องของคุณภาพ และดานการสงเสริมการตลาด
ใหความสําคัญที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดในเรื่อง การสงเสริมการขาย เชน การลดราคา มีของแถม เปนตน 
 พฤติกรรมของการซื้อผลิตภัณฑแชมพูผสมสมุนไพรของผูบริโภค พบวา ผูบริโภคสวน
ใหญจะซื้อผลิตภัณฑแชมพูผสมสมุนไพร จํานวน 1 คร้ังตอเดือน ผูที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑแชมพูผสมสมุนไพรคือ ตนเอง สวนใหญจะเลือกซื้อผลิตภัณฑแชมพูผสมสมุนไพรจาก
หางสรรพสินคาหรือหางสะดวกซื้อ โดยพิจารณาจากสรรพคุณของผลิตภัณฑเปนสวนใหญ สําหรับ
ความตองการดานการสงเสริมการขายผูบริโภคตองการใหมีการลดราคามากกวาวิธีอ่ืน ส่ือโทรทัศน
มีผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคมากที่สุด และสาเหตุที่เปลี่ยนยี่หอไปเรื่อยๆ เพราะอยาก
ทดลองใช สําหรับการใชผลิตภัณฑแชมพูผสมสมุนไพร พบวา ผูบริโภคสวนใหญมีระยะเวลาใช
ผลิตภัณฑประมาณ 2-3 วัน เหตุผลที่ทําใหเลือกใชแชมพูผสมสมุนไพรเพราะอยากทดลองมากกวา
เหตุผลอ่ืน สวนใหญผูบริโภคใชแชมพูผสมสมุนไพรชนิดผสมระกรูด และของแถมที่ผูบริโภคสวน
ใหญสนใจคือ กระเปาเครื่องสําอางค 
 สําหรับปญหาสวนประสมทางการตลาดโดยรวมมีคาเฉลี่ยในระดับมาก โดยเรียงลําดบัดงันี ้
ไดแก ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานผลิตภัณฑ และดานสงเสริมการตลาด โดยดาน
ราคาปญหาที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดในเรื่อง ราคาตอขวดแพง ดานชองทางการจัดจําหนาย ปญหาที่มี
คาเฉลี่ยสูงสุดในเรื่องหาซื้อไดยาก ดานผลิตภัณฑ ปญหาที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดในเรื่องของสินคาไมมี
คุณภาพ และดานการสงเสริมการตลาดปญหาที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดในเรื่อง ไมมีการโฆษณาในสื่อตางๆ 

 

พะเยาว ปทมามาลย (2547) ศึกษาความคิดเห็นของผูใชผลิตภัณฑแชมพูสมุนไพร ของ
กลุมแมบานเกษตรกรบานโนน ตําบลคันธารราษฎร อําเภอกันทรวิชัย จังหวัดมหาสารคาม มี
วัตถุประสงคเพื่อศึกษาสภาพพื้นฐานทางเศรษฐกิจและสังคมบางประการของผูใชผลิตภัณฑแชมพู
สมุนไพรของกลุมแมบานเกษตรกรบานโนนและความคิดเห็นของผูใชผลิตภัณฑแชมพูสมุนไพร
ของกลุมแมบานเกษตรกรบานโนน กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาจํานวน 60 ราย เก็บรวบรวม
ขอมูลโดยใชแบบสัมภาษณ ผลการศึกษาหาพบวา ผูใชผลิตภัณฑแชมพูสมุนไพรของกลุมแมบาน
เกษตรกรบานโนน สวนใหญเปนเพศหญิง อายุเฉลี่ย 47.12 ป สวนใหญสมรสแลว จบการศึกษา
ระดับประถม อาชีพทําการเกษตร มีสมาชิกในครัวเรือน 3-4 คน มีรายได 3,000 - 5,000 บาท รูจัก
ผลิตภัณฑแชมพูสมุนไพรของกลุมจากสมาชิกกลุมเดินขาย ซ้ือผลิตภัณฑแชมพูสมุนไพรจาก
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สมาชิกเดินขาย และจะใชผลิตภัณฑแชมพูของกลุมตอไป ความคิดเห็นดานคุณภาพผลิตภัณฑ ผูใช
ผลิตภัณฑแชมพูสมุนไพรมีความคิดเห็นในระดับเห็นดวยตอคุณภาพผลิตภัณฑแชมพูในประเด็น
ทําใหหนังศีรษะและเสนผมสะอาด ผมล่ืนหวีงาย มีกลิ่นหอมถูกใจดีอยูแลว แชมพูสูตรวานหาง
จระเขผสมมะกูดชวยบํารุงหนังศีรษะและเสนผม แชมพูสูตรวานหางจระเขผสมดอกอัญชันชวยให
ผมดกดํา สระแลวไมเกิดการแพหรือระคายเคือง ความเขมขนของเนื้อแชมพูพอดี ดานราคาผูใช
แชมพูของกลุมเห็นดวยกับราคา 25 บาทตอขนาดบรรจุ 200 ซีซี และยินดีที่จะจายเงินเพิ่มขึ้นถา
แชมพูมีคุณภาพสูงขึ้นและมีการรับรองคุณภาพ ราคาแชมพูของกลุมถูกกวาแชมพูสมุนไพรทั่วไป 
ควรผลิตแชมพูสมุนไพรชนิดถุงสําหรับเติมราคาจะไดถูกลง ดานบรรจุภัณฑผูใชแชมพูของกลุม
เห็นดวยกับภาชนะบรรจุแชมพูซ่ึงเหมาะสมอยูแลว ควรมีการบรรจุผลิตภัณฑแชมพูหลาย ๆ ขนาด
เพื่อมีโอกาสเลือกซื้อ ควรบรรจุแชมพูในภาชนะโปรงแสง เพื่อใหเห็นสีและเนื้อของแชมพู หาก
บรรจุในภาชนะที่มีสีสันสะดุดตาจะไดรับความนิยมมากขึ้น ผูใชผลิตภัณฑแชมพู มีความคิดเห็น
ดวยในระดับปานกลางถากลุมจะผลิตขนาด 500 ซีซี จําหนายราคา 50 บาท ผูใชแชมพูสมุนไพรของ
กลุมมีความเห็นดวยอยางยิ่งที่จะใหมีการรับรองคุณภาพที่ขางขวดแชมพู ผูใชผลิตภัณฑแชมพูของ
กลุมไมเห็นดวย ถาผลิตแชมพูใหมีความเขมขนและหนืด หรือเนื้อใสเบากวาเดิม ขอเสนอแนะจาก
ผลการศึกษาทําใหทราบวากลุมควรมีการประชาสัมพันธ และขยายตลาดใหมากขึ้น เพื่อผลิตภัณฑ
จะไดขายไดมากขึ้น 

 

 นภดล สิทธิชัยชนะกิจ (2549) ศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือผลิตภัณฑสบูและแชมพูสมุนไพรของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม การเก็บรวบรวม
ขอมูลจากประชากรที่มีภูมิลําเนาหรือสถานที่พักอาศัยอยูในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม และเปน
คนที่เคยซื้อผลิตภัณฑสบูและแชมพูสมุนไพร จํานวน 400 ราย โดยเก็บขอมูลตามวิธีเลือกสุม
ตัวอยางแบบตามสะดวก และใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล การวิเคราะห
ขอมูลโดยใชสถิติเชิงพรรณนา ไดแก ความถี่ รอยละ และคาเฉลี่ย 
 ผลการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีสถานภาพโสด มีอายุ
ระหวาง 20-30 ป และมีอาชีพอิสระ มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 5,000-10,000 บาท จบการศึกษาสูงสุด
ระดับปริญญาตรี รูจักผลิตภัณฑสบูและแชมพูสมุนไพรโดยการแนะนําจากเพื่อน ความถี่ในการซื้อ
ผลิตภัณฑสบูและแชมพูสมุนไพร 1 คร้ังตอเดือน เหตุผลที่เลือกใชผลิตภัณฑสบูและแชมพู
สมุนไพร คือ อยากทดลองใช วัตถุประสงคที่ใชผลิตภัณฑสบูและแชมพูสมุนไพร เพื่อสุขภาพผิวที่
ดี การตัดสินใจใชผลิตภัณฑสบูและแชมพูสมุนไพร ดวยตัวเอง และสถานที่ซ้ือผลิตภัณฑสบูและ
แชมพูสมุนไพร คือ หางสรรพสินคา การซื้อผลิตภัณฑสบูและแชมพูสมุนไพร โดยดูจากสรรพคุณ 
สวนใหญเปนการใชผลิตภัณฑสบูและแชมพูสมุนไพร จะเปลี่ยนยี่หอไปเรื่อยๆ โดยมีเหตุผลที่
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เปลี่ยนยี่หอผลิตภัณฑสบูและแชมพูสมุนไพรจากยี่หอเดิมที่ใชคือ อยากลองยี่หอใหม และชนิดของ
สบูสมุนไพรที่ใชมากที่สุดคือ สบูน้ําผ้ึง สําหรับแชมพูสมุนไพรที่ใชมากที่สุดคือ มะกรูด-วานหาง
จระเข 
 ผลการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสบูและ
แชมพูสมุนไพรของผูบริโภค พบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญอยูในระดับมาก เรียงลําดับ
คือ ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการสงเสริมการตลาด และดานชองทางการจัดจําหนาย 
 ปจจัยดานผลิตภัณฑ ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญปจจัยยอย 3 อันดับแรก คือ 
สรรพคุณของผลิตภัณฑ รองลงมาคือ ผลิตภัณฑมีความปลอดภัยและไมระคายเคืองผิวและ
ผลิตภัณฑมีคุณภาพไดรับการรับรองจาก กรมวิทยาศาสตรการแพทย 
 ปจจัยดานราคา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญปจจัยยอยที่ใหความสําคัญ 3 อันดับแรก 
คือ ระดับราคาเหมาะสมกับคุณภาพ รองลงมาคือ มีปายแสดงราคาติดชัดเจน และมีหลายระดับราคา
ใหเลือก 
 ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญปจจัยยอย 3 อันดับ
แรกคือ หาซื้อไดงาย รองลงมาคือสินคามีจําหนายอยางสม่ําเสมอและมีแหลงขายหลายแหลงทําให
สะดวกในการหาซื้อ 
 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญปจจัยยอย 3 อันดับแรก 
คือ มีพนักงานขายใหบริการ รองลงมาคือ มีการสงเสริมการขาย เชน การลดราคา มีของแถม เปน
ตน มีเอกสารแนะนําผลิตภัณฑและประโยชนของสมุนไพร และใหขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ เชน 
แหลงผลิตวัตถุดิบที่นํามาใชในการผลิต 

 

 ไพฑูรย ตั้งยืนยง (2549) ศึกษาความพึงพอใจของลูกคาตอผลิตภัณฑสมุนไพรของ
โรงพยาบาลเจาพระยาอภัยภูเบศร จังหวัดปราจีนบุรี กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาคือลูกคาที่เปนผู
ที่ซ้ือผลิตภัณฑสมุนไพรของโรงพยาบาลอภัยภูเบศร จังหวัดปราจีนบุรี จํานวน 300 ราย และทําการ
วิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงพรรณนา นําเสนอในรูปแบบของตารางแจกแจง ความถี่ และคาเฉลี่ย 
 ผลการศึกษาพบวา ลูกคาสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 20-30 ป มีสถานภาพสมรส 
การศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพรับราชการ รายไดตอเดือน 5,001-15,000 บาท รูจักผลิตภัณฑโดย
เอกสารแนะนําผลิตภัณฑ เหตุผลที่เลือกใชยาสมุนไพรเนื่องจากไมมีผลขางเคียง วัตถุประสงคที่ใช
ผลิตภัณฑสมุนไพรเนื่องจากเพื่อสุขภาพที่ดี 
 ลูกคามีความพึงพอใจโดยรวมเฉลี่ยดานผลิตภัณฑในระดับมาก แตมีความพึงพอใจดาน
ราคา ดานการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคคล ดานกระบวนการ ดานลักษณะทาง
กายภาพ โดยรวมเฉลี่ยระดับปานกลาง โดยปจจัยยอยในแตละดานที่ลูกคาพึงพอใจในอันดับแรก 
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ดังนี้ ดานผลิตภัณฑ คือ ผลิตภัณฑที่มีช่ือเสียงเปนที่เชื่อถือ ดานราคา คือ ราคามาตรฐาน ดานการจัด
จําหนายคือ ทําเลที่ตั้งของศูนยจําหนายสะดวกตอการเดินทาง ดานสงเสริมการตลาด คือมีเอกสาร
แนะนําผลิตภัณฑและประโยชนของสมุนไพร ดานบุคคลคือ พนักงานมีความรูในตัวยาสมุนไพร
และสามารถแนะนําสินคา ดานกระบวนการ คือ ความถูกตองในการจายยาทั้งชนิดและปริมาณ ดาน
ลักษณะทางกายภาพคือ ผลิตภัณฑไดรับรางวัลคุณภาพดีเดน ตามลําดับ 

 

 สริตา อยูสวัสดิ์ (2551) ศึกษากลุมที่เขารวมโครงการพัฒนาภูมิปญญาทองถ่ินการใช
ประโยชนสมุนไพร ป 2549 เปนการศึกษาขอมูลทั่วไปของสมาชิก ความรูและการใชภูมิปญญา การ
พัฒนาการใชประโยชนภูมิปญญาทองถ่ินสมุนไพร ปญหาและขอเสนอแนะ โดยการสัมภาษณ
สมาชิกกลุมในลักษณะประชุมรวมกัน จํานวน 93 คน จากนั้นนําขอมูลที่ไดมาวิเคราะหใชสถิติ คา
รอยละ คาเฉลี่ย ผลการวิจัยพบวา สมาชิกกลุมที่เขารวมโครงการพัฒนาภูมิปญญาทองถ่ินการใช
ประโยชนสมุนไพร ป 2549 มี 3 จังหวัด คือจังหวัดกาญจนบุรี จังหวัดสมุทรสงคราม จังหวัด
ประจวบคีรีขันธ สวนใหญมีอายุเฉลี่ย 49.66 ป การศึกษาสูงสุดคือประถมศึกษา สมรสแลว อาชีพ
หลักคือทํานา ระยะเวลาเปนสมาชิกกลุมระหวาง 6 เดือน ถึง 1 ป และมีการใชประโยชนสมุนไพร
ทุกคน ในดานความรูและการใชภูมิปญญาของสมาชิกพบวาสมาชิกทุกคนรูจักชื่อและปลูก
สมุนไพรที่ใชในครัวเรือน สวนสมุนไพรอื่นๆ ก็มีแตกตางกันไปแตละพื้นที่แตละชุมชน ในดาน
การพัฒนาใชประโยชนสมุนไพร พบวาสมุนไพรที่นํามาพัฒนาเปนผลิตภัณฑ น้ําหมักชีวภาพ 
ผลิตภัณฑประเภทชา ไดแก พริกนา ตะโกนา ซาก วานหางจระเข ไพล ใบขลู เหงือกปลาหมอใน
ดานการมีสวนรวมพบวา สมาชิกกลุมรวมพัฒนาความรูในกิจกรรมไดแก การจัดเวทีเรียนรู การ
สังเคราะหขอมูล วิเคราะหศักยภาพความตองการของชุมชน การถายทอดเทคโนโลยี การศึกษาดู
งาน การจัดทําแปลงเรียนรู จัดงานวันสาธิตรณรงคการใชประโยชนจากพืชสมุนไพร และสรุปถอด
บทเรียน ดานการพัฒนาการใชประโยชนสมุนไพรของกลุมสวนใหญอยูระหวางดําเนินการ และ
พบวากลุมไดมีการพัฒนาดานบรรจุภัณฑไดแก การบรรจุใสกลอง , ขวด , กระปุก , ขวดโหล ใน
เร่ืองของปญหาที่พบคือ ตนทุนสูง ชองทางการจําหนายมีนอย ขาดงบประมาณ และมีขอเสนอแนะ 
คือสมาชิกกลุมอยากใหสวนราชการชวยหาตลาดรองรับที่มั่นคง และควรประชาสัมพันธสินคาของ
กลุมใหเปนที่รูจักเพิ่มขึ้นและตองการมีเว็บไซตแนะนําสินคาของกลุม 

 
 


