
บทท่ี 2 
แนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรม 

 
 การคนควาแบบอิสระเรื่องทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอชาสมุนไพรเจียวกูหลานในอําเภอ
เมืองเชียงใหม  มีแนวคิด ทฤษฎีและทบทวนวรรณกรรม ไดแก  แนวคิดเกี่ยวกับทัศนคติ  ทฤษฎี
สวนประสมทางการตลาด  และวรรณกรรมที่เกี่ยวของ ซ่ึงมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 
 
 แนวคิดและทฤษฎ ี
 แนวคิดเกี่ยวกับทัศนคติ (Attitudes)   (รังสรรค  ประเสริฐศรี, 2548) 
 ทัศนคติ คือ การประเมินหรือการตัดสินเกี่ยวกับความชอบหรือไมชอบในวัตถุ คน หรือ
เหตุการณซ่ึงจะสะทอนใหเห็นถึงความรูสึกของคนคนหนึ่งเกี่ยวกับบางสิ่งบางอยาง หรือเปนทาที
หรือแนวโนมของบุคคลที่แสดงตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง อาจเปนบุคคล กลุมคน ความคิดหรือส่ิงของก็ได 
โดยมีความรูสึกหรือความเชื่อเปนพื้นฐาน ทัศนคติไมใชส่ิงเดียวกับคานิยม เพราะคานิยมเปนสิ่งที่
เราเห็นคุณคา แตทัศนคติเปนความรูสึกดานอารมณ (พอใจหรือไมพอใจ) แตทั้ง 2 อยางมี
ความสัมพันธกัน ทัศนคติเปนพลังอยางหนึ่งที่มองไมเห็นเชนเดียวกับสัญชาตญาณหรือแรงจูงใจ
เปนพลังซึ่งสามารถผลักดันการกระทําบางอยางที่สอดคลองกับความรูสึกของทัศนคติ  
 องคประกอบของทัศนคติ 
 ทัศนคติประกอบดวยองคประกอบ 3 สวน คือ 
              1. สวนของความเขาใจ (Cognitive component) คือ สวนที่เปนความรูความเขาใจใน
เร่ืองใดเรื่องหนึ่งซึ่งจะสะทอนใหเห็นถึงความคิดและความเชื่อของบุคคล ซ่ึงอาจจะถูกหรือผิดก็ได 
 2. สวนของความรูสึก (Affective component) คือ สวนของอารมณความรูสึกซึ่งเปน
ทัศนคติสวนบุคคล 

 3. สวนพฤติกรรม (Behavioral component) คือ สวนของความตั้งใจที่จะปฏิบัติอยางใด
อยางหนึ่งซึ่งสอดคลองกับความรูสึกหรือทัศนคติที่มีอยู 
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เกิดขึ้นกอน  ทัศนคติ  ผลลัพธ 

สวนของความเขาใจ กอใหเกิด สวนของความรูสึก นําไปสู สวนของพฤติกรรม 

(Cognitive component)  (Affective component)  (Behavioral component) 

ความเชื่อและคานิยม  ความรูสึก  พฤติกรรมที่ตั้งใจ 
     

  
 ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

 แนวคิดหลักที่ใชในการพิจารณาองคประกอบที่สําคัญในการตอบสนองตอตลาด (ฉัตยาพร 
เสมอใจ, 2547) 
              1. ผลิตภัณฑ (Product) ในการวางแผนเกี่ยวกับผลิตภัณฑ ตองพิจารณาถึงความจําเปน
และความตองการของลูกคา (customer’s need or want) ที่มีตอผลิตภัณฑนั้นๆเปนหลัก เพื่อ
ธุรกิจสามารถนําเสนอผลิตภัณฑที่ตรงกับความตองการของลูกคาไดมากที่สุด โดยเฉพาะในตลาดที่
มีการแขงขันสูงที่ทําใหตองมุงเนนที่ตลาดเฉพาะสวน (niche market) การเขาถึงความตองการและ
สามารถตอบสนองความตองการเหลานั้นไดจะสามารถสรางความพึงพอใจและความภักดีของ
ลูกคาได ซ่ึงผลิตภัณฑในธุรกิจบริการมีความแตกตางจากสินคาทั้งดานรูปแบบและการดําเนินงาน 
ดังนั้นกลยุทธดานผลิตภัณฑสําหรับธุรกิจบริการจึงมีความแตกตางกันไปดวย  
    2. ราคา (Price) นอกเหนือจากตนทุนในการผลิต การใหบริการ และการบริหารแลว ตอง
พิจารณาถึงตนทุน (cost) ของลูกคาเปนหลักดวย ธุรกิจตองพยายามลดตนทุนและภาระที่ลูกคาตอง
รับผิดชอบ ตั้งแตคาใชจายสําหรับผลิตภัณฑบริการ รวมถึงคาใชจายอื่นๆที่เกี่ยวของดวยทั้งดาน
เวลา จิตใจ ความพยายามทางรางกาย และความรูสึกทางลบตางๆที่ลูกคาอาจไดรับดวย ในการ
พยายามลดคาใชจายตางๆของลูกคาจะกลายมาเปนตนทุนของธุรกิจเอง โดยเฉพาะคาใชจายที่เกิด
ขึ้นกับลูกคาที่ชอบราคาต่ํา    
 3. การจัดจําหนาย (Place) ตองพิจารณาถึงความสะดวกสบาย (convenience) ในการรับ
บริการ การสงมอบสูลูกคา สถานที่ และเวลาในการสงมอบ กลาวคือลูกคาควรจะเขาถึงไดงายที่สุด
เทาที่จะเปนไปไดในเวลาและสถานที่ที่ลูกคาเกิดความสะดวกที่สุด  
 4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) จะชวยกระตุนใหลูกคาทําตามในสิ่งที่เราคาดหวัง 
ไดแก การรูจักและตระหนักถึงตัวผลิตภัณฑ เกิดความตองการใช ตัดสินใจซื้อและซื้อมากขึ้น โดย
อาศัยเครื่องมือที่แตกตางกันในการสงเสริมพฤติกรรมของลูกคา  ไดแก การโฆษณา  การ
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 ประชาสัมพันธ การสงเสริมการขาย การขายโดย ใชพนักงานขาย  และการตลาดทางตรงที่มี
คุณสมบัติ ขอดี ขอจํากัดที่แตกตางกัน ดังนั้นจึงตองพิจารณาใหเหมาะสมกับความตองการใชงาน 
 
 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer Behavior)  
 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค เปนการคนหาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการ
ใชของผูบริโภค เพื่อชวยใหสามารถจัดกลยุทธการตลาดที่สามารถสนองความพึงพอใจของ
ผูบริโภคไดอยางเหมาะสม  (ศิริวรรณ  เสรีรัตน, 2540) 
 คําถามที่ใชเพื่อคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภคคือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบดวย 
WHO, WHAT, WHY, WHEN, WHERE และ HOW เพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการคือ 7O’s 

ซ่ึงประกอบดวย OCCUPANTS, OBJECTS, OBJECTIVES, ORGANIZATIONS, 

OCCASIONS, OUTLETS และ OPERATIONS ที่เกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค ดังตาราง
ตอไปนี้ 
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คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบที่ตองการทราบ (7O's) 

1.ใครอยูในตลาดเปาหมาย ลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants) 

(Who is in the target market?) ดาน 1.ประชากรศาสตร 
         2.ภูมิศาสตร 
         3.จิตวิทยา 
         4.พฤติกรรม 

2. ผูบริโภคซื้ออะไร สิ่งที่ผูบริโภคตองการ (Objects) 

(What does the consumer buy?) สิ่งที่ผูบริโภคตองการจากผลิตภัณฑ คือ  
  คุณสมบัติหรือองคประกอบของผลิตภัณฑ 
  (Product components) 

3. ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ วัตถุประสงคในการซื้อ (Objectives) 

(Why does the consumer buy?) ผูบริโภคซื้อสินคาเพื่อตอบสนองความตอง 
  การดานรางกายและดานจิตวิทยา ซึ่งตอง 
  ศึกษาถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ 
  ซื้อคือ 1.ปจจัยภายในหรือทางจิตวิทยา 
  2.ปจจัยภายนอกหรือทางสังคมวัฒนธรรม 
  3.ปจจัยเฉพาะบุคคล 

4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ บทบาทของกลุมตางๆ (Organizations) 

(Who Participates in the buying?) ที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ ประกอบดวย 
  1.ผูริเริ่ม 2.ผูมีอิทธิพล 3.ผูตัดสินใจซื้อ 
  4.ผูซื้อ 5.ผูใช 

5. ผูบริโภคซื้อเม่ือใด โอกาสในการซื้อ (Occasions) 

(When does the consumer buy?) ชวงเดือนใด ฤดูกาลใด วันใด เวลาใด 
  โอกาสพิเศษหรือเทศกาลวันสําคัญตางๆ 

6. ผูบริโภคซื้อท่ีไหน ชองทางหรือแหลง (Outlets)ท่ีทําการซื้อ 

(Where does the consumer buy?) เชน หางสรรพสินคา ซุปเปอรมารเก็ต ฯลฯ 

7. ผูบริโภคซื้ออยางไร ขั้นตอน (Operations)ในการตัดสินใจซื้อ 

(How does the consumer buy?) ประกอบดวย 
  1.การรับรูปญหาหรือความตองการ 
  2.การคนหาขอมูล 
  3.การประเมินผลพฤติกรรม 
  4.การตัดสินใจซื้อ 
  5.ความรูสึกภายหลังการซื้อ 
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 ทบทวนวรรณกรรม 
 รุงรวี  เวทศักดิ์ (2542) ไดศึกษาพฤติกรรมการซื้อยาสําเร็จรูปจากสมุนไพรของผูบริโภคใน
อําเภอเมือง จังหวัดลําปาง จากการศึกษาพบวาดานพฤติกรรมผูบริโภค ผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญกับสิ่งกระตุนทางการตลาดทั้ง 4 ดาน โดยใหความสําคัญกับดานผลิตภัณฑเปนอันดับ
แรก คือ ตองมีคุณภาพโดยไดมีการรับรองจากกระทรวงสาธารณสุขหรือไดรับเครื่องหมาย อย. ระบุ
สรรพคุณตางๆและความสะอาดปลอดภัย อันดับสองคือ ปจจัยดานราคา ผูตอบแบบสอบถามสวน
ใหญเห็นวาการที่สินคามีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ สําคัญมากกวาสินคาราคาถูก อันดับสาม คือ 
การสงเสริมดานการตลาดสวนใหญใหความสําคัญกับการมีเอกสารเผยแพรที่เกี่ยวกับคุณประโยชน
ของยาสําเร็จรูปจากสมุนไพร และมีพนักงานขายแนะนําสินคา  อันดับสุดทายคือ ดานสถานที่ สวน
ใหญเห็นวายาสําเร็จรูปจากสมุนไพรควรหาซื้อสะดวก มีขายทั่วไป 
 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกซื้อยาสําเร็จรูปจากสมุนไพร เนื่องจากปราศจากสาร
สังเคราะหทางเคมี รองลงมาคือ ทราบผลประโยชนจากหนังสือ นิตยสารและแผนพับตางๆ สวน
ใหญจะบริโภคเพื่อบํารุงเสริมสุขภาพ ชนิดของยาสําเร็จรูปจากสมุนไพรที่นิยมคือ ชนิดแคปซูล ใน
สวนของการเลือกตราสินคานั้นมียี่หอที่รูจักมากที่สุดและเลือกซื้อบอยที่สุดคือ ยี่หอชมรมรักษ
สมุนไพรลําปาง ยี่หอโครงการพิเศษ(งานสมุนไพร) ของศูนยการศึกษาภาคเหนือ จังหวัดลําปาง 
โดยสวนใหญซ้ือยี่หอเดิมเปนประจํา โดยผูบริโภคซื้อยาบอยที่สุดจาก แหลงผลิตและจําหนาย 
เนื่องจากมีสินคาที่ตองการเสมอไมขาดตลาด รองลงมาคือรานสะดวกซื้อ  ผูบริโภคสวนใหญมักไม
มีความแนนอนในการซื้อและบริโภคคือ จะซื้อและบริโภคตามโอกาส เชน เมื่อปวยหรือเปนของ
ฝาก โดยมีปริมาณการซื้อตอคร้ัง 51-150 บาทมากที่สุด 
 พิทักษ  ยมจินดา (2546)  ไดศึกษาความพึงพอใจของลูกคาในการใชผลิตภัณฑสมุนไพร
เพื่อควบคุมน้ําหนักตราเฮอรบาไลฟ ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม จากการศึกษาพบวาลูกคาสวน
ใหญเพศหญิง อายุระหวาง 31-40 ป น้ําหนักตัว 51-60 กิโลกรัม ระดับความสูง 151-160 เซนติเมตร 
การศึกษาระดับปริญญาตรี รายไดตอเดือนเฉลี่ย 10,000-20,000 บาท มีอาชีพลูกจางบริษัทเอกชน 
รูจักผลิตภัณฑโดยเอกสารแนะนําผลิตภัณฑ และมีเหตุผลในการใชผลิตภัณฑเพื่อลดน้ําหนัก มี
น้ําหนักตัวเมื่อเทียบกับสวนสูงสูงกวามาตรฐาน  
 ลูกคามีความพึงพอใจโดยรวมเฉลี่ยในระดับปานกลาง แตมีความพึงพอใจในดานการ
สงเสริมการตลาดในระดับนอย โดยดานผลิตภัณฑที่พึงพอใจคือ ประเภทของผลิตภัณฑหลากหลาย 
ดานกระบวนการที่พึงพอใจคือ ขั้นตอนของการซื้อสินคาครั้งแรก ดานลักษณะทางกายภาพที่พึง
พอใจคือ ผลิตภัณฑมีใบรับรองคุณภาพจากสถาบันที่มีช่ือเสียงในประเทศ ดานราคาที่พึงพอใจคือ 
มาตรฐานของราคา ดานบุคคลที่พึงพอใจคือ บุคลิกลักษณะและกิริยามารยาทของพนักงานขาย  
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 ดานสถานที่ที่พึงพอใจคือ ทําเลที่ตั้งของศูนย จําหนายผลิตภัณฑสะดวกตอการเดินทาง   ดาน
การสงเสริมดานการตลาดที่พึงพอใจคือ ความเพียงพอของการโฆษณาผานสื่อตางๆ   
 ลูกคามีปญหาโดยรวมเฉลี่ยในระดับปานกลาง แตมีปญหาโดยรวมมีคาเฉลี่ยในระดับนอย
คือ ดานการสงเสริมการตลาดที่เปนปญหาคือ ความไมเพียงพอของการโฆษณาผานสื่อตางๆ ดาน
ราคาที่เปนปญหาคือ ผลิตภัณฑที่เปนชุดมีราคาแพง ดานสถานที่ที่เปนปญหาคือ ศูนยจําหนาย
ผลิตภัณฑมีสาขาไมพอที่จะใหเลือกใชบริการ  ดานกระบวนการที่เปนปญหาคือ ไมมีการแจงให
ลูกคาทราบถึงวิธีการคืนสินคาที่มีปญหา ดานบุคคลที่เปนปญหาคือ ไมมีการเยี่ยมลูกคาของ
พนักงานขาย  ดานผลิตภัณฑที่เปนปญหาคือ ผลิตภัณฑใชไมไดผลตามที่คาดหวัง  ดานลักษณะทาง
กายภาพที่เปนปญหาคือ ไมมีสถานที่จอดรถ 
 สุธิชัย  ศรีสุภัควงศ (2546)  ไดศึกษาทัศนคติในการใชสมุนไพรไทยของพนักงานใน
โรงงานอุตสาหกรรม อําเภอเมือง จังหวัดสมุทรสาคร จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวน
ใหญเปนเพศหญิงมีอายุระหวาง 18-25 ป จบการศึกษาระดับมัธยมศึกษาปที่ 6 และประกาศนียบัตร
วิชาชีพ สวนใหญสมรสแลว มีรายไดตอเดือน 5,001-10,000 บาท  
 ผูตอบแบบสอบถามมีความรู ความเขาใจเกี่ยวกับสมุนไพรไทยโดยรวมมีคาเฉลี่ยอยูใน
ระดับปานกลาง ผูตอบแบบสอบถามคิดเห็นตอสวนประสมการตลาดของผลิตภัณฑสมุนไพรไทย  
โดยดานผลิตภัณฑมีความคิดเห็นวาตองระบุวิธีใช ขอจํากัดในการใช และรายละเอียดสวนประกอบ
ของผลิตภัณฑอยางชัดเจน  ดานราคามีความคิดเห็นวาเปนปจจัยสําคัญที่สุดในการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑ ดานการจําหนายมีความคิดเห็นในเรื่องผูจําหนายใหบริการประทับใจเปนเหตุผลสําคัญ 
และดานการสงเสริมการตลาดมีความคิดเห็นวาการโฆษณาและประชาสัมพันธมีสวนชวยทําให
ผูบริโภคตัดสินใจใชผลิตภัณฑ 
 พฤติกรรมการของผูที่เคยใช พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเคยใชสมุนไพรประเภท
ผลิตภัณฑเสริมความงาม โดยซ้ือเดือนละครั้ง จํานวนเงินที่ซ้ือในแตละครั้ง 51-100 บาท ผลิตภัณฑ
ที่นิยมซื้อ คือ ผลิตภัณฑเสริมความงาม ปจจัยที่เลือกใชผลิตภัณฑสมุนไพรไทยเพราะเห็นวา
ปลอดภัยกวาผลิตภัณฑจากสารเคมีสังเคราะห โดยไดรับความรูเกี่ยวกับสมุนไพรไทยจากการบอก
ตอ พฤติกรรมของผูตอบแบบสอบถามที่ไมเคยใชสมุนไพรไทย พบวาเหตุผลที่ไมใชผลิตภัณฑ
สมุนไพรไทย เพราะไมมีความรูความเขาใจเกี่ยวกับสมุนไพรไทย หากมีโอกาสอยากทดลองใช
ผลิตภัณฑประเภทยารักษาโรค ทั้งนี้ไดรับความรูเกี่ยวกับสมุนไพรไทยจากการบอกตอโดยบุคคล 
 ไพฑูรย ตั้งยืนยง (2549) ไดศึกษาความพึงพอใจของลูกคาตอผลิตภัณฑสมุนไพรของ
โรงพยาบาลเจาพระยาอภัยภูเบศร จังหวัดปราจีนบุรี  จากการศึกษาพบวา ลูกคาสวนใหญเปนเพศ
หญิง มีอายุระหวาง 20 – 30 ป มีสถานภาพสมรส  การศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพรับราชการ 
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 รายไดตอเดือน 5,001 – 15,000 บาท รูจัก ผลิตภัณฑโดยเอกสารแนะนําผลิตภัณฑ เหตุผล
ที่เลือกใชยาสมุนไพรเนื่องจากไมมีผลขางเคียง วัตถุประสงคที่ใชผลิตภัณฑสมุนไพรเพื่อสุขภาพที่
ดี ลูกคามีความพึงพอใจโดยรวมเฉลี่ยดานผลิตภัณฑในระดับมากแตมีความพึงพอใจ ดานราคา ดาน
การจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคคล ดานกระบวนการ ดานลักษณะทางกายภาพ 
โดยรวมเฉลี่ยระดับปานกลาง โดยปจจัยยอยในแตละดานที่ลูกคาพึงพอใจในอันดับแรก ดังนี้ ดาน
ผลิตภัณฑ คือ ผลิตภัณฑที่มีช่ือเสียงเปนที่เชื่อถือ ดานราคา คือ ราคามาตรฐาน ดานการจัด จําหนาย 
คือ ทําเลที่ตั้งของศูนยจําหนายสะดวกตอการเดินทาง ดานสงเสริมการตลาด คือ มีเอกสาร แนะนํา
ผลิตภัณฑและประโยชนของสมุนไพร ดานบุคคล คือ พนักงานมีความรูในตัวยาสมุนไพรและ
สามารถใหคําแนะนําสินคา ดานกระบวนการ คือ ความถูกตองในการจายยาทั้งชนิดและปริมาณ  
ดานลักษณะทางกายภาพ คือ ผลิตภัณฑไดรับรางวัลคุณภาพดีเดน 
 นภดล  สิทธิชัยธนะกิจ (2549) ไดศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือผลิตภัณฑสบูและแชมพูสมุนไพรของผูบริโภค ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม  จากการศึกษา
พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง สถานภาพโสด มีอายุระหวาง 20-30 ป และมี
อาชีพอิสระ มีรายไดเฉลี่ยเดือนละ 5,000-10,000 บาท จบการศึกษาสูงสุดระดับปริญญาตรี รูจัก
ผลิตภัณฑสบูและแชมพูสมุนไพรโดยคําแนะนําจากเพื่อน ความถี่ในการซื้อ1 คร้ังตอเดือน เหตุผลที่
เลือกใชคือ อยากทดลองใช วัตถุประสงคที่ใชสบูและแชมพูสมุนไพรเพื่อสุขภาพผิวที่ดี สถานที่ที่
ซ้ือคือ หางสรรพสินคา โดยดูจากสรรพคุณ สวนใหญการใชจะเปลี่ยนยี่หอไปเรื่อยๆ โดยมีเหตุผล
การเปลี่ยนยี่หอคือ อยากทดลองยี่หอใหม ชนิดของสบูสมุนไพรที่ใชมากที่สุดคือ สบูน้ําผ้ึง สําหรับ
แชมพูที่ใชมากที่สุดคือ แชมพูสมุนไพรมะกรูด-วานหางจระเข 
 ผลการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญอยูในระดับมากเรียงลําดับคือ ดาน
ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการสงเสริมการตลาด ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานผลิตภัณฑผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญ คือ สรรพคุณของผลิตภัณฑ รองลงมา คือ ผลิตภัณฑมีความปลอดภัย
และไมระคายเคืองผิวและผลิตภัณฑมีการรับรองคุณภาพจากกรมวิทยาศาสตรการแพทย ดานราคา
ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ คือ ระดับราคาเหมาะสมกับคุณภาพ รองลงมาคือ มีปายแสดง
ราคาชัดเจนและมีหลายระดับราคาใหเลือก ดานชองทางการจัดจําหนายผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญ คือ หาซื้อไดงาย รองลงมาคือ มีสินคาจําหนายอยางสม่ําเสมอและมีแหลงขายหลาย
แหลงทําใหสะดวกในการซื้อ  ดานการสงเสริมการตลาดผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญคือ มี
พนักงานขายใหบริการ รองลงมาคือ  มีการสงเสริมการขาย มีเอกสารแนะนําผลิตภัณฑและ
ประโยชนของสมุนไพร และใหขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ เชน แหลงวัตถุดิบที่นํามาใชผลิต
ผลิตภัณฑ   
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  ปรารถนา  บุตรวงศ (2548) ไดศึกษาการ ทดสอบผลิตภัณฑชาลําไยของผูบริโภคใน
อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุ
ระหวาง 25-35 ป มีการศึกษาระดับปริญญาตรี เปนพนักงานบริษัทเอกชน และมีรายไดตอเดือนไม
เกิน 10,000 บาท 
 จากการทดสอบผลิตภัณฑชาลําไย พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความชอบตอ
รูปลักษณบรรจุภัณฑ คือ ชอบสีและรูปภาพบรรจุภัณฑที่สวยงาม  รูปแบบบรรจุภัณฑมีความ
เหมาะสม สะดวกสําหรับการบริโภค  ในการทดสอบทางประสาทสัมผัสของผูบริโภค พบวา มี
ความชอบโดยรวมในระดับชอบเล็กนอย โดยมีความชอบในดานสีน้ําชามากที่สุด รองลงมาคือ 
กล่ินรสชา และกลิ่นรสลําไย มีความเห็นวาความเขมของสีน้ําชา และกลิ่นรสชาอยูในระดับพอดี 
ความเขมของกลิ่นรสลําไยอยูในระดับออนมากเกินไป  ผูตอบแบบสอบถามเห็นวาจุดแข็งของ
ผลิตภัณฑ คือ มีความแปลกใหมและแตกตางจากชาชนิดอื่น  จุดออนคือ กล่ินรสลําไยออนมาก
เกินไป  นอกจากนี้ดานความสัมพันธระหวางการทดสอบทางประสาทสัมผัสกับปจจัยสวนบุคคล 
พบวา ความชอบตอรูปลักษณและกลิ่นรสลําไยมีความสัมพันธกับอาชีพ ความเขมของสีน้ําชามี
ความสัมพันธกับระดับการศึกษา และความเขมของกลิ่นรสชาและกลิ่นรสลําไยมีความสัมพันธกับ
รายไดของผูตอบแบบสอบถาม ดานแนวโนมการซื้อ พบวา แนวโนมการซื้อมีความสัมพันธกับ
ความชอบโดยรวม ความชอบตอกล่ินรสชา และความเหมาะสมของราคา โดยมีความเห็นวาราคา
ของผลิตภัณฑชาลําไย 40 บาทตอถุง ในขนาด 80 กรัม มีความเหมาะสม    
 Utama-ang (2006) ไดศึกษาการพัฒนาผลิตภัณฑชาเจียวกูหลาน จากการศึกษาพบวา 
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง โดยมีอายุระหวาง 55-82 ป กวาครึ่งหนึ่งของผูตอบ
แบบสอบถามเปนผูที่เกษียณอายุแลว สวนใหญมีรายไดนอยกวา 5,000 บาทตอเดือน จบการศึกษา
ระดับปริญญาตรี และสวนใหญออกกําลังกายเปนประจํา กลุมอายุมากกวา 55 ปจัดเปนกลุมลูกคา
เปาหมาย 
 ดานทัศนคติและพฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่มสมุนไพร พบวาผูตอบแบบสอบถามดื่ม
เครื่องดื่มสมุนไพร เพื่อบํารุงรางกายมากที่สุด  รองลงมาคือเพื่อใชเปนเครื่องดื่มทั่วไปและเพื่อใช
รักษาโรคตางๆ ความถี่ในการดื่มสวนใหญของผูตอบแบบสอบถามคือ 1-3 คร้ังตอสัปดาห  สถานที่
ในการเลือกซื้อเครื่องดื่มสมุนไพรจะเลือกซื้อจากซุปเปอรมารเก็ต หางสรรพสินคาและรานสะดวก-
ซ้ือ แตมีลูกคาบางสวนที่เลือกซื้อจากรานขายผัก งานแสดงสินคาและตลาดสด เครื่องดื่มสมุนไพรที่
ไดรับความนิยมที่สุดคือ ชาเขียวหรือชาญ่ีปุน รองลงมาคือ น้ําขิง อันดับสามคือ ชาจีน อันดับสี่คือ 
น้ําเก็กฮวย  ผูตอบแบบสอบถามมีการตอบสนองกับเครื่องดื่มสมุนไพรที่มีสมุนไพรผสมมากกวา
หนึ่งอยางมากที่สุด  ปจจัยที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมากที่สุดเมื่อจะบริโภคเครื่องดื่ม
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 สมุนไพรคือ ภาชนะบรรจุเครื่องดื่ม สรรพคุณ ของสมุนไพรและสวนผสม และยังคงมีการ
ตอบสนองเกี่ยวกับความเชื่อแนวคิดแบบโบราณเกี่ยวกับสมุนไพร แตรอยละ 34.2 ยังสงสัยเกี่ยวกับ
ผลกระทบและความเปนพิษของสมุนไพร  
 ดานการพัฒนาผลิตภัณฑ จากการทดสอบผลิตภัณฑ ระดับการตอบสนองของผูตอบ
แบบสอบถามในเรื่องสีของผลิตภัณฑ กล่ินสมุนไพร กล่ินเหม็นเขียว รสขม รสหวาน และความ
ฝาดเฝอน พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเห็นวาไมตองปรับปรุง ความสัมพันธระหวางกลุม
อายุและความตองการเพื่อพัฒนาผลิตภัณฑพบวา กลุมอายุ 56-65 ปและกลุมอายุ 65 ปขึ้นไปยอมรับ
ในผลิตภัณฑมากกวารอยละ 80 กลุมอายุ 46-55 ปยอมรับในผลิตภัณฑนอยกวารอยละ 80  ในดาน
รสชาติ กลุมอายุ 46-55 ปตองการใหมีการปรุงแตงกลิ่นและรสชาติ และในกลุมอายุมากกวา55 ปไม
ตองการใหมีการปรุงแตงกลิ่นและรสชาติใดๆ กลุมที่มีอายุนอยกวา 55 ปตองการใหมีผลิตภัณฑใน
รูปแบบพรอมดื่ม และในกลุมอายุมากกวา 55 ปตองการใหมีผลิตภัณฑในรูปแบบผง  
 
 
 
 
 
 
 
 


