
บทที่ 2 
 

ทฤษฎี  แนวคิด  และทบทวนวรรณกรรม 
 

               ในการศึกษาการทดสอบผลิตภัณฑชาลําไยของผูบริโภคในอําเภอเมือง  จังหวัดเชียงใหม   
ประกอบดวย  ทฤษฎี  แนวคิด  และทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ ดังนี้ 
 
2.1 ทฤษฎีและแนวคิด 
 
               2.1.1   การพัฒนาผลิตภัณฑ  (Product  development) 
     Kotler  (2003)  อธิบายวา   การพัฒนาผลิตภัณฑเปนขั้นตอนหนึ่งในกระบวนการพัฒนา 
ผลิตภัณฑใหม   เปนขั้นตอนท่ีไดมีการสรางผลิตภัณฑขึ้นมาจําลองแบบทุกอยางเหมือนผลิตภัณฑ
จริงไมใชเปนเพียงแคคําอธิบายผลิตภัณฑหรือรูปภาพ   ในขั้นตอนนี้ตองใชเงินลงทุนมากกวาใน
ขั้นตอนแรกๆ ของกระบวนการพัฒนาผลิตภัณฑใหมในการเปลี่ยนจากแนวความคิดผลิตภัณฑไป
เปนผลิตภัณฑที่มีความเปนไปไดทางดานเทคนิคและทางดานการคา   การเปลี่ยนความตองการของ
ผูบริโภคกลุมเปาหมายไปเปนผลิตภัณฑตนแบบหรือผลิตภัณฑตัวอยางสามารถทําไดโดยการ
แปลงคุณลักษณะที่ผูบริโภคตองการที่ไดมาจากการวิจัยตลาดไปเปนคุณลักษณะทางวิศวกรรม  
เชน  ลูกคาตองการรถบรรทุกที่มีอัตราการเรงที่แนนอน  วิศวกรก็จะทําใหรถบรรทุกมีจํานวน
แรงมาตามความตองการของลูกคาและทําใหเกิดสมดุลทางดานวิศวกรรมอื่นๆ  เปนตน โดยตองมี
การเปรียบเทียบตนทุนในการพัฒนาใหไดตามความตองการของลูกคา   ฝายวิจัยและพัฒนาอาจทํา
การพัฒนาผลิตภัณฑตนแบบออกมามากกวาหนึ่งแบบภายใตแนวความคิดผลิตภัณฑเดียวกัน   โดย
มีจุดมุงหมายเพื่อที่จะหาผลิตภัณฑตนแบบที่ผูบริโภคสามารถใชไดอยางปลอดภัยภายใตการใชงาน
ตามปกติและตองผลิตไดภายในงบประมาณดานการผลิตที่ตั้งไว   เมื่อผลิตภัณฑตนแบบหรือ
ผลิตภัณฑตัวอยางไดถูกพัฒนาขึ้นมาแลวจะตองนําผลิตภัณฑไปทําการทดสอบการทําหนาที่และ
ทําการทดสอบกับผูบริโภค   การทดสอบสามารถแบงไดเปน 2 แบบคือ 
               -  Alpha  testing  :  เปนการทดสอบผลิตภัณฑภายในบริษัทเพื่อที่จะดกูารทํางานหรือการ 

   ใชงานในลักษณะตางๆ   จากนั้นจึงจะทําการปรับปรุงผลิตภัณฑตนแบบกอนที่จะนาํไป            
   ทดสอบกับผูบริโภค 
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               -  Beta  testing  :  เปนการทดสอบในกลุมของผูบริโภคเพื่อที่จะทดสอบการใชผลิตภัณฑ   
                   แลวดูผลที่สะทอนกลับมาเปนการทดสอบกอนที่จะนําผลิตภัณฑออกวางจําหนาย  
 
               2.1.2   การทดสอบผลิตภัณฑ   (Product  tests) 
               Lehmann และ Winer (2002)  อธิบายวา  เมื่อผานขั้นตอนการทําการทดสอบแนวความคิด
แลวข้ันตอนตอไปจะเปนการทําผลิตภัณฑขึ้นมา    จากนั้นนําไปใหผูบริโภคทําการทดสอบการใช
ผลิตภัณฑโดยวัตถุประสงคของการทดสอบผลิตภัณฑมีดังนี้ 
               -   เพือ่ที่จะหาจุดบกพรองของผลิตภัณฑ 
               -   เพือ่ประเมินโอกาสทางการคาหรือทางธุรกิจของผลิตภัณฑ 
               -   เพือ่ทําการประเมินสูตรหรือรูปแบบตางๆของผลิตภัณฑ 
               -   เพือ่ที่จะหาจุดทีน่าสนใจของผลิตภัณฑในตลาดสวนตางๆ 
               -   เพือ่ที่จะหาความคิดเพิ่มเติมมาประกอบการวางแผนการตลาด 
 
               Urban และ Hauser (1987) อธิบายวา  ผลิตภัณฑใหมจะไมประสบความสําเร็จหาก    
ผูบริโภคสามารถรับรูไดวาผลิตภัณฑนั้นมีขอดอย   และเปนการไมถูกตองที่จะผลิตผลิตภัณฑที่ดี
ไดโดยปราศจากการคํานึงถึงตนทุน   การทดสอบผลิตภัณฑจะทําใหไดขอมูลที่ชวยในการ
ตัดสินใจเกี่ยวกับสวนประกอบของผลิตภัณฑหรือการออกแบบทางดานวิศวกรรม  โดยจะตองมี
การทดสอบวาสวนประกอบหรือการออกแบบนั้นมีผลตอผลิตภัณฑ   การรับรูของผูบริโภค  และ
กําไรอยางไร   เพื่อที่จะปองกันการเกิดปญหาตางๆจะตองทําการทดสอบผลิตภัณฑซ่ึงสามารถทํา
ไดหลายรูปแบบคือ  
               -   Laboratory  tests  :  เปนการทําการทดสอบในหองปฏิบตัิการเพื่อที่จะหาขอบกพรอง 
ของผลิตภัณฑหรือเปนการวดัทางดานวิศวกรรม 
               -   Expert  evaluation  :  เปนการประเมินการรับรูในคุณลักษณะตางๆของผลิตภัณฑโดย
ใชผูเชี่ยวชาญ ซ่ึงการทดสอบแบบนี้มักจะใชในการทดสอบผลิตภัณฑอาหารใหมเพือ่ที่จะปรับปรุง 
หรือหาตําแหนงทางการตลาดของผลิตภัณฑ   นอกจากนั้นยังใชเพือ่ประเมินสูตรอาหารตางๆเพื่อ
หาสูตรที่ดีที่สุดหรือหาสูตรที่ทําใหมีตนทนุต่ําสุด  อยางไรก็ตาม  การทดสอบโดยผูเชี่ยวชาญมักจะ
ไมใชตัวแทนที่สมบูรณที่จะสะทอนถึงการตอบสนองของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑ 
               -   Consumer  tests  :  เปนการทดสอบผลิตภัณฑในกลุมของผูบริโภคเพื่อที่จะชวยเติมเต็ม
ความสมบูรณของการทดสอบในหองปฎิบัติการและการทดสอบโดยผูเชี่ยวชาญ  โดยผลิตภัณฑจะ
ถูกทดสอบภายใตสถานการณที่ใกลเคียงกับการใชงานจริง  
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               Cooper  (2001)  อธิบายวา  ในการทดสอบผลิตภัณฑนอกจากจะทําการทดสอบในหอง 
ปฏิบัติการแลวยังตองทําการทดสอบกับผูบริโภคดวยโดยตองไดรับการยอมรับจากผูบริโภค  และ
ไมเพียงแคไดรับการยอมรับเทานั้นตองทําใหผูบริโภคเกิดความชอบดวย  จึงจะทําใหผูบริโภคเกิด
การซื้อผลิตภัณฑ   การที่ผูบริโภคไดเห็นหรือสัมผัสผลิตภัณฑคร้ังแรกเมื่อผลิตภัณฑไดถูกพัฒนา
ผลิตภัณฑไปจนถึงขั้นสุดแลวทําใหมีความเสี่ยงที่ผลิตภัณฑจะลมเหลวได   ดังนั้นจึงไมควรรอ
จนกระทั่งพัฒนาผลิตภัณฑไปจนถึงขั้นสุดทายควรที่จะทําการทดสอบกับผูบริโภคในระหวางการ
วิจัยและพัฒนาเพื่อที่จะชวยลดความเสี่ยง  และเพื่อแกไขขอบกพรองของผลิตภัณฑใหสามารถ
พัฒนาไปเปนผลิตภัณฑที่ประสบความสําเร็จได    ขั้นตอนการทดสอบกับผูบริโภคจึงมีความสําคัญ
โดยพบวา  ความลมเหลวของผลิตภัณฑใหมคร่ึงหนึ่งมาจากการไมไดทําการทดสอบกับผูบริโภค
หรือไดขามขั้นตอนนี้ไป   วัตถุประสงคของการทําการทดสอบผูบริโภคคือ 

- เพื่อใหไดขอสรุปวาผลิตภัณฑสามารถใชหรือทํางานไดดีหรือไมในสถานการณจริง        
ถาหากผลิตภัณฑไมสามารถใชงานไดดีหรือมีคุณภาพไมตรงกับความตองการของ                       
ผูบริโภค   ส่ิงใดของผลิตภัณฑที่ตองการการปรับปรุงใหดีขึ้น 

- เพื่อที่จะวัดการยอมรับของผูบริโภคตอผลิตภัณฑและเพื่อทราบเหตุผลของการยอมรับ        
หรือไมยอมรับผลิตภัณฑ 

- เพื่อที่จะวัดระดับความสนใจ  ความชอบ  และแนวโนมการซื้อของผูบริโภค  พรอมทั้ง                   
ทราบถึงเหตุผลในการตัดสินใจของผูบริโภค 

- เพื่อทราบถึงคุณคา  คุณลักษณะ  และจุดเดนของผลิตภัณฑที่ทําใหผูบริโภคมีการ         
ตอบสนองที่ดี   ประโยชนของขอมูลที่ไดมาสามารถนํามาใชในการวางแผนกลยุทธ  
ในการสื่อสารผลิตภัณฑตอผูบริโภค         

 
               Crawford  และ  Benedetto  (2003)  อธิบายวา  การสอบถามถึงแนวโนมการซื้อของกลุม
ตัวอยางนั้นมีอยูในขั้นตอนการทดสอบแนวความคิดผลิตภัณฑ  และขั้นตอนการทดสอบผลิตภัณฑ 
ในขั้นตอนของการทดสอบผลิตภัณฑจะมีการถามถึงความชอบที่มีตอผลิตภัณฑ  และแนวโนมการ
ซ้ือของกลุมตัวอยางเมื่อไดทําการทดสอบผลิตภัณฑแลว  โดยแนวโนมในการซื้อสามารถใชวัดผล
ของการทดสอบผลิตภัณฑไดแตไมสามารถใชพยากรณการซื้อที่แทจริงได   การที่จะพยากรณให
ใกลเคียงกับความเปนจริงนั้นจะตองมีการทําการทดสอบตลาดโดยทําการขายจริงในตลาดจริง
เฉพาะในตลาดสวนที่ตองการทําการสํารวจ   การทดสอบตลาดจะสามารถบอกตัวเลขของการซื้อที่
แนนอนได  
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               2.1.3   การประเมินคาทางประสาทสัมผัส  (Sensory  evaluation) 
               รัตนา  อัตตปญโญ  (2544)  อธิบายวา  การประเมินคาทางประสาทสัมผัสเปนวิธีการวัด
คุณภาพอีกวิธีหนึ่งที่ใชประสาทสัมผัสของมนุษยคือ  การเห็น  การชิมรส  การดมกลิ่นและการ
สัมผัสดวยมือเปนเครื่องมือในการประเมินคาคุณภาพ   โดยอาศัยกลุมคนที่เรียกวา  ผูทดสอบชิม
(Taste  panel)  กลุมผูทดสอบชิมอาจเปนกลุมคนที่ไดรับการฝกฝนการทดสอบชิมมาเปนอยางดี
หรือไมก็ไดทั้งนี้ยอมขึ้นอยูกับวัตถุประสงคและวิธีการทดสอบ  วิธีการทดสอบที่ใชในการประเมิน 
คาทางประสาทสัมผัสแบงออกไดเปน 3 ประเภทคือ 
               1. การทดสอบความพอใจหรือการยอมรับ (Preference/acceptance tests) : เปนการ 
ทดสอบเพื่อหาความพอใจของผูทดสอบชิมโดยใชความรูสึกของผูทดสอบชิมโดยตรง   เปนวิธีที่
นิยมใชในการวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ   วิธีการทดสอบที่นิยมใชคือ Hedonic scale  สเกลคะแนน
ของ Hedonic sale แบงออกเปน 9 คะแนน  โดยความพอใจหรือความชอบมากที่สุดมีคะแนน
เทากับ 9  คะแนนและความพอใจหรือไมชอบมากที่สุดมีคะแนนเทากับ 1 คะแนน  การวิเคราะหผล
ทางสถิติใช Analysis  of  variance  การทดสอบแบบนี้มีประโยชนมากในการพัฒนาผลิตภัณฑ   
หลังการทดสอบแบบ Hedonic scale  หากตองการทราบทิศทางของลักษณะผลิตภัณฑที่ควรจะเปน
หรือปรับปรุงเพิ่มเติมอาจใชการทดสอบแบบ  Just-about-right scale 
               2. การทดสอบความแตกตาง (Discriminatory tests) : เปนการทดสอบเพื่อวัดความ
แตกตางระหวางตัวอยาง   ผูทดสอบชิมจะไมนําความรูสึกสวนตัวในดานความชอบหรือไมชอบที่มี
ตอผลิตภัณฑตัวอยางมาใชในการวัดความแตกตางระหวางตัวอยาง  เชน วิธี Paired comparison test      
               3.   การทดสอบเชิงพรรณนาโวหาร (Descriptive  tests)  :  เปนการทดสอบเพื่อวัดลักษณะ 
และความเขมขนของความแตกตาง    
  
               Jaeger  (2005)  อธิบายวา  Just-about-right  scales (JAR)  เปนสเกลแบบ Bi-polar  ที่ใช
บงบอกถึงระดับความเขมขนหรือความแรงของคุณลักษณะตางๆของผลิตภัณฑ  เชน ความเขมขน
ของความหวาน เปนตน  โดยจะใชเพื่อใหเขาใจถึงการยอมรับของผูบริโภคที่มีตอลักษณะของ
ผลิตภัณฑในแตละดาน   และใชเปนแนวทางในการกําหนดทิศทางของผลิตภัณฑในกระบวนการ 
พัฒนาผลิตภัณฑใหม   การใชสเกลแบบนี้จะมีความนาเชื่อถือมากหากผูบริโภคมีความสามารถใน
การใชประสาทสัมผัสตัดสินลักษณะตางๆของผลิตภัณฑไดเปนอยางดี   และตองมีความแมนยําใน
การประเมินความเขมหรือความแรงของลักษณะนั้นๆของผลิตภัณฑดวย ในการใช JAR รวมกับ
การประเมินความชอบควรมีความระมัดระวังเนื่องจากอาจจะทําใหเกิดความลําเอียงในการให
คะแนนความชอบโดยรวมที่มีตอผลิตภัณฑได 
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               2.1.4   สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) 
               ศิริวรรณ  เสรีรัตน  และคณะ (2541)  อธิบายวา  สวนประสมทางการตลาด  หมายถึง  ตัว
แปรทางการตลาดที่ควบคุมไดซ่ึงบริษัทใชรวมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย  
ประกอบดวยเครื่องมือดังตอไปนี้ 
               1. ผลิตภัณฑ (Product)  หมายถึง  ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกิจเพ่ือสนองความตองการของ
ลูกคาใหพึงพอใจ   ผลิตภัณฑที่ เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได  ผลิตภัณฑจึง
ประกอบดวย  สินคา บริการ ความคิด สถานที่ องคกรหรือบุคคล  ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน 
(Utility)   มีคุณคา (Value) ในสายตาลูกคา   จงึจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได 
               2. ราคา (Price) หมายถึง  คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน  ราคาเปนตนทุนของลูกคา  ผู 
บริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคาผลิตภัณฑกับราคาของผลิตภัณฑนั้น  ถาคุณคาสูงกวาผูบริโภค
ก็จะตัดสินใจซื้อ 
               3. การจัดจําหนาย (Place หรือ distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทางซึ่งประกอบ 
ดวยสถาบันและกิจกรรม   ใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคกรไปยังตลาด  สถาบันที่
นําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายก็คือสถาบันตลาด   สวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจายตัวสินคา  
ประกอบดวย  การขนสง  การคลังสินคา  และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง  การจัดจําหนายจึง
ประกอบดวย  2  สวน  ดังนี้  
                               3.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of distribution) หมายถึง  เสนทางที่
ผลิตภัณฑหรือกรรมสิทธที่ผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด   ในระบบชองทางการจัดจําหนายจึง
ประกอบดวยผูผลิต  คนกลาง  ผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม 
                               3.2 การสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด (Market logistic) หมายถึง  
กิจกรรมที่ เกี่ยวของกับการเคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือหรือผูใช            
ทางอุตสาหกรรม   การกระจายตัวสินคาจึงประกอบดวยงานที่สําคัญตอไปนี้  (1)  การขนสง 
(Transportation)  (2)  การเก็บรักษาสินคา (Storage) และการคลังสินคา (Warehousing)  (3)  การ
บริหารสินคาคงเหลือ (Inventory management) 
               4.  การสงเสริมการตลาด (Promotion)  เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขาย
กับผูซ้ือเพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ    การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายทําการขาย 
(Personal selling)  และการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน (Nonpersonal selling)   เครื่องมือในการ
ติดตอส่ือสารมีหลายประเภทซึ่งอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเครื่องมือตองใชหลักการเลือกใช
เครื่องมือส่ือสารแบบประสมประสานกนั (Integrated marketing communication)   โดยพิจารณาถึง
ความเหมาะสมกับลูกคา  ผลิตภัณฑ  คูแขงขัน   โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได   เครื่องมือ
สงเสริมการตลาดที่สําคัญไดแก   การโฆษณา (Advertising)  การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal 
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selling)   การสงเสริมการขาย (Sales promotion)   การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity 
and public relation)   การตลาดทางตรง (Direct marketing หรือ Direct response marketing) 
 

2.1.5  แนวคิดทางการตลาดเชิงประสาทสัมผัส (Sensory  marketing) 
               ศิริกุล  เลากัยกุล  ประธานกรรมการบริหาร Branding Being ไดกลาวถึงในหนังสือพิมพ
กรุงเทพธุรกิจวา Sensory marketing เปนการตลาดที่ใชประสาทสัมผัสเชิงการรับรูทั้ง 5  ของมนุษย
เปนเครื่องมือในการดึงผูบริโภคใหเขาถึงแบรนดหรือตัวสินคา  สงผลทําใหผู บริโภครับรูถึงความ
แตกตางและเกิดความภักดีตอแบรนดหรือสินคาในระยะยาว โดยสัมผัสทั้ง 5 ไดแก 
               -  รูป (Sight) :  สามารถทําออกมาไดในหลายรูปแบบทั้งในดานของการดีไซนราน โลโก
สินคา บรรจุภัณฑ รูปรางของสินคา และสีสัน เปนตน  โดยในการออกแบบนั้นตองมีความหมาย
และสามารถซึมซับไดทางการรับรู  เชน  เมื่อพูดถึงสีแดงผูบริโภคจะนึกถึงโคกเปนอันดับตนๆ 
               -  รส (Taste) :  รสชาติสินคาที่ติดปากและยากตอการเลียนแบบนั้นสรางมูลคาเพิ่มอยาง
สูงใหกับสินคาและแบรนดในสายตาของผูบริโภค เชน MKสุกี้ ที่แมแตน้ําจิ้มก็ชวยสรางแบรนดได                 
               -  กล่ิน (Smell) :  สินคากลุมอาหารจะไดเปรียบมากในการสรางความแตกตางดานกลิ่น
ใหติดจมูก   ถึงขั้นที่ผูบริโภคสามารถแยกแยะไดในทันทีที่รับรู  เชน  กาแฟสตารบัคส 
               -  เสียง (Sonic) :  สรางสัมผัสใหเปนเอกลักษณผานจิงเกิ้ลเพลงซึ่งตองถูกบล็อคประโยค
เอาไวและถูกจัดใหนําเสนอในชวงเวลาที่เหมาะสม  
               -  สัมผัส (Touch) :  จะอยูในรูปของการบริการที่จะสงผานตรงไปยังผูบริโภควัดผลไดจาก
ความพึงพอใจของลูกคา  (5 พลังสัมผัส Sensory Marketing, 2548: ออนไลน)  
     
2.2 ทบทวนวรรณกรรม 
               คณะพาณิชยศาสตรและการบัญชี  มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร (2546)  ไดทําแผนธุรกิจ       
ชาเขียวใบหมอน Greeny Tea  โดยไดศึกษาพฤติกรรมการบริโภคและปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อ
เครื่องดื่มชาชง  พบวา  สัดสวนของผูที่ดื่มชาเปนประจํามีสูงถึงรอยละ 21   โดยเครื่องดื่มชาชงที่
ผูบริโภคสวนใหญชอบดื่มไดแก  ชาเขียว รอยละ 32  และรูปแบบของชาชงที่นิยมมากที่สุดคือ  ชา
บรรจุซอง   สําหรับเหตุผลสําคัญที่สุดที่ทําใหผูบริโภคชอบและเลือกดื่มชาคือ   การที่มีรสชาติดี
และมีกล่ินหอม   สาเหตุรองลงมาคือ คุณคาและประโยชนตอรางกาย   สวนสิ่งที่ผูบริโภคตองการ
ใหมีการปรับปรุงในผลิตภัณฑเครื่องดื่มชาชงมากที่สุดคือ  การปลอดจากสารพิษและยาฆาแมลง  
รองลงมาคือ รสชาติและกลิ่น   สําหรับสาเหตุที่ผูบริโภคไมเคยดื่มชาเขียวใบหมอนเลยเนื่องจากคิด
วารสชาติไมอรอย  และไมทราบคุณประโยชน   ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อชาเขียวใบหมอน
มากที่สุดคือ  ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ  ไดแก  ความสะอาดและปลอดสารพิษ  คุณคาและ
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ประโยชนตอรางกาย   การไดรับการรับรองจากคณะกรรมการอาหารและยา(อ.ย.)  รสชาติดีมีกล่ิน
หอม  ตามลําดับ  และใหความสําคัญกับตรายี่หอนอยที่สุด  รองลงมาคือ ใหความสําคัญกับปจจัย
ทางดานราคา   ความสะดวกในการหาซื้อ  และรายการสงเสริมการขาย  ตามลําดับ  โดยผูบริโภค
สวนใหญมีการซื้อเครื่องดื่มชาชงจากซุปเปอรมารเก็ต   รองลงมาคือ ไฮเปอรมารเก็ต  และกิจกรรม
ทางการตลาดที่ทําใหผูบริโภคสนใจทดลองซื้อชาเขียวใบหมอนมากที่สุดคือ  การตั้งบูธใหทดลอง
ชิมผลิตภัณฑ    
               ธีรนุช  โอภาพงพันธ และคณะ (2547)   ไดทําการศึกษาเรื่องการทดสอบผลิตภัณฑใหม
กรณีศึกษาผลิตภัณฑชามะนาวผงปรุงสําเร็จ    โดยในการทดสอบใชการประเมินคาทางประสาท
และทดสอบความชอบโดยใช Hedonic scale  พบวา กลุมผูบริโภคที่ตัดสินใจซื้อชามะนาวผงปรุง
สําเร็จสวนใหญใหเหตุผลคือ  ชอบรสชาติ  ชอบดื่มชาและชามะนาว และชงสะดวก ตามลําดับ   
สวนกลุมผูบริโภคที่ไมแนใจวาจะซื้อสวนใหญใหเหตุผลวาตองพิจารณาผลิตภัณฑและราคาเมื่อ
วางจําหนายแลว   สําหรับปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อชามะนาวผงปรุงสําเร็จมากที่สุดคือ  
ปจจัยทางดานชองทางการจัดจําหนายที่ตองมีความสะดวกในการไปซื้อ  รองลงมาคือ  ปจจัย
ทางดานผลิตภัณฑที่ผูบริโภคใหความสําคัญในเรื่องของคุณภาพมากที่สุดและใหความสําคัญใน
เร่ืองตรายี่หอนอยที่สุด   สวนปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อนอยที่สุดคือ   ปจจัยดานการ
สงเสริมการตลาดโดยการมีของแถมหรือสวนลดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อนอยกวาการโฆษณา
ประชาสัมพันธและการใหทดลองชิมผลิตภัณฑ 
               วงเดือน   สุภัคธนาการ  (2542)  ไดศึกษาเรื่องผลิตภัณฑชาลําไย  ซ่ึงเปนการเพิ่มคุณคา
ของผลไมในทองถ่ินภาคเหนือ  พบวา  หากมีการเติมสวนของผลไมลงไปในชาจะใหกล่ินรสเปนที่      
นาพอใจของผูบริโภคมากยิ่งกวาการดื่มชาประเภท Black Tea  เพราะนอกจากรสชาติและกลิ่นของ
ผลไมจะชวยกลบเกลื่อนรสชาติที่ไมดีของชาสมุนไพรแลวผลไมยังชวยเพิ่มคุณคาทางอาหารและ
เสริมการบํารุงรางกายอีก 
               สถาบันพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม (2543)  จากแผนธุรกิจรานเครื่องดื่ม
สมุนไพรเฮอรบี้ดร้ิง พบวา กลุมเปาหมายหลักของรานเฮอรบี้ดร้ิงเปนวัยทํางานตอนตนถึงกลุม
ผูบริหารระดับกลางและผูบริหารระดับสูง (ชวงอายุ 25-59 ป)  โดยมีรายไดตั้งแต 9,001 บาทขึ้นไป 
และมีรูปแบบการดําเนินชีวิตที่ชอบความแปลกใหม  มีความหวงใยในสุขภาพ  คํานึงถึงรสชาติ 
และใหความสําคัญกับตรายี่หอ  จัดเปนกลุมที่มีขนาดใหญพอสมควร  สวนกลุมเปาหมายรองมีสอง
กลุมคือ  กลุมนักศึกษาและวัยเร่ิมทํางาน (ชวงอายุ 20-24 ป) ซ่ึงเปนกลุมที่มีรายไดปานกลางและ
สนใจที่จะทดลองสิ่งใหมๆ   และกลุมที่มีอายุมากกวา 60 ป ซ่ึงเปนกลุมที่มีความสนใจในสุขภาพ
มากและมีประสบการณการดื่มน้ํ าสมุนไพรมากอนจึงมีโอกาสที่จะใหลูกหลานซึ่งก็คือ
กลุมเปาหมายหลักซื้อมาใหดื่ม 
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