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บทคัดย่อ 

 การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อการซื้อผลิตภัณฑ์ชาชงสมุนไพรในเขตเมืองพัทยาข้อมูลท่ีใช้ใน
การศึกษาเป็นข้อมูลปฐมภูมิท่ีได้จากการเก็บแบบสอบถามจากกลุ่มประชากรตัวอย่างผู้ซื้อผลิตภัณฑ์ชาชงสมุนไพรในเขต
เมอืงพัทยา จ านวน 384 คน และท าการวเิคราะห์ด้วยแบบจ าลองโลจิต  
 จากการสุ่มตัวอยา่งพบวา่ผู้ตอบแบบสอบถามจ านวน 384 คน เป็นเพศหญิง196 คน (ร้อยละ 51) และเพศชาย 188 คน 
(ร้อยละ 49) โดยส่วนใหญ่มีอายุ 36-45 ปี จ านวน 124 คน (ร้อยละ 32.29) วุฒิการศึกษาสูงสุดอยู่ท่ีระดับปริญญาตรี จ านวน 
148 คน (ร้อยละ 38.54) มอีาชพีประกอบธุรกิจส่วนตัวจ านวน 168 คน (ร้อยละ 43.75) มีรายได้เฉลี่ยอยู่ท่ี 10,000-20,000 บาท 
มจี านวน 121 คน (ร้อยละ 31.51) จุดประสงค์ในการซื้อชาสมุนไพรเพื่อบริโภคเองจ านวน 223 คน (ร้อยละ 58.07) ผู้มีส่วนในการ
ตัดสินใจซื้อชาสมุนไพรมากท่ีสุดคือผู้ตอบแบบสอบถามเองจ านวน  308 คน (ร้อยละ 80.21) 
 ผลการศึกษาพบวา่ปัจจัยท่ีท่ีมีผลต่อการซือ้ผลิตภัณฑช์าชงสมุนไพรในเขตเมอืงพัทยาท่ีระดับนัยส าคัญทางสถิติ .05 
ได้แก่ เพศ อายุ วุฒกิารศึกษาสูงสุด ผู้มีสว่นในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ชาชงสมุนไพร สถานท่ีซื้อชงชงสมุนไพร ปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดท้ัง 4 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด 
ในขณะท่ีจุดประสงค์ในการซื้อชาชงสมุนไพร ไม่สามารถอธิบายความถี่ในการบริโภคชาชงสมุนไพรได้ท่ีระดับนัยส าคัญทาง
สถิต ิ.05 
 

ABSTRACT 
The aim of this research was to study factors affecting Consumer's Buying Decision of Herbal Tea Products in 

Pattaya City. The primary data using questionnaire was collected from 384 consumers who buy Herbal Tea Products in 
Pattaya City and was analyzed by Logit Model.  

This research showed that most of consumers who buy Herbal Tea Products in Pattaya City were female (51%), 
age between 36-45 years old(32.29%), educational background in Bachelor Degree (38.54%), owned business (43.75%), 
salary 10,000-20,000 Baht (31.51%), buying objective for own consumption (58.07%), influential persons in consumer's 
buying decision was oneself (80.21%). The results showed that factors affecting Consumer's Buying Decision of Herbal Tea 
Products in Pattaya City at a statistical significance level of 0.05 were gender, age, educational background, influential 
persons in consumer's buying decision, marketing mix 4Ps Product, Price, Place, Promotion. However, buying objective 
could not significantly explain consumption frequency of Herbal Tea Products at a statistical significance level of 0.05. 
 
*   นักศึกษาระดับบัณฑิตศกึษา สาขาวิชาเศรษฐศาสตร ์ มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ 
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บทน า 
 กระแสความสนใจในเร่ืองสุขภาพตลอดจนค่ารักษาพยาบาลท่ีสูงขึ้นในปัจจุบัน ท าให้เกิดการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม

ของผู้บริโภคท่ีหันมาใส่ใจเร่ืองสุขภาพมากขึ้น เห็นได้จากการใช้จ่ายด้านสุขภาพ (Consumer Expenditure on Health Goods 

and Medical Services) ของคนไทยยังคงมีแนวโน้มเพิ่มขึ้นตลอด โดยในปี 2554 ข้อมูลจากสถาบันอาหารระบุว่ามีมากกว่า 

4.7 แสนลา้นบาทหรือมอีัตราการเตบิโตเพิ่มขึ้นคิดเป็นร้อยละ 3 เมื่อเทียบกับปี 2553 โดยร้อยละ 25 หรือ 1.2 แสนล้านบาท 

ใช้ไปในการบริโภค “อาหารเพื่อสุขภาพ (Health and Wellness Food)” และ ร้อยละ 11 หรือ 3.52 แสนล้านบาทใช้ไปเพื่อ

บริโภค “อาหารเสริมสุขภาพ (Consumer Health Food)”  โดยผู้บริโภคหันมาออกก าลังกาย เลือกรับประทานอาหารท่ีมี

คุณค่าทางโภชนาการสูง ไขมันและคอเลสเตอรอลต่ า และหันมาบริโภคผลิตภัณฑ์อาหารจากสมุนไพร รวมถึงการดื่มชา

สมุนไพรซึ่งเนน้การป้องกันโรคและบ ารุงรักษาสุขภาพร่างกายให้แข็งแรง มากกว่าการรักษาโรค จึงท าให้ชาสมุนไพรได้รับการ

ยอมรับจากกลุ่มผู้บริโภคยุคใหม่ ที่ใส่ใจสุขภาพมากขึ้น 

  ผลิตภัณฑอ์าหารเสริมสุขภาพ ท่ีได้รับความนิยมในประเทศไทยยังคงเป็นประเภทผลิตภัณฑ์วิตามินและผลิตภัณฑ์

เสริมอาหารโดยมีมูลค่าตลาดสูงถงึ 2.9 หมื่นล้านบาทหรือมอีัตราการเตบิโตเพิ่มขึ้นคิดเป็นร้อยละ 12 เมื่อเทียบกับปีก่อนและ

คาดว่าจะเติบโตมากกว่า 3.8 หมื่นล้านบาทภายในปี 2558 รองลงมาคือผลิตภัณฑ์สมุนไพร ซึ่งมีมูลค่าอยู่ท่ี 1.2 หมื่นล้าน

บาทคาดวา่จะเพ่ิมขึน้เป็น 1.4 หมื่นลา้นบาทภายในป ี2558” (สยามธุรกิจ, 2555) จากอดีตจนถึงปัจจุบันมีการดื่มชาสมุนไพร

และน้ าสมุนไพรต้มเพื่อการบรรเทาอาการ รักษา และป้องกันโรค เช่นการดื่มชาดอกค าฝอย ที่มีสรรพคุณช่วยลดไขมันในเส้น

เลอืด ลดความดันโลหิต ขับเหงื่อ เป็นยาระบายออ่นๆ บ ารุงเลอืดสตรี ปัจจุบันมีผู้ผลิตชาสมุนไพรเป็นจ านวนมากแต่ยังไม่มีเจ้า

ตลาด ท้ังท่ีเป็นโรงงานอุตสาหกรรมและกลุ่มแมบ้่านเกษตรกร ซึ่งผลิตภัณฑ์ท่ีได้มีคุณภาพแตกต่างกันเนื่องจากมีกระบวนการ

ผลิตโดยใช้เทคโนโลยีและการควบคุมคุณภาพต่างกัน ซึ่งขั้นตอนการแปรรูปสมุนไพรนั้น เป็นการแปรรูปขั้นต้นในระดับ

ครัวเรือนไมต่อ้งใชเ้งินลงทุนสูง เป็นธุรกิจที่เปิดกวา้งในการลงทุนและยังมโีอกาสขยายตัวอีกมาก โดยเป็นอุตสาหกรรมแปรรูป

ระดับท้องถิ่นท่ีไม่ต้องใช้เงินลงทุนมากตลอดจนเป็นการสร้างงานสร้างรายได้ให้กับคนในท้องถิ่น และเกิดการขยายตัวทาง

เศรษฐกิจในระดับท้องถิ่นตามมา อย่างไรก็ตามการเรียนรู้ถึงพฤติกรรมและปัจจัยในการเลอืกซือ้ผลิตภัณฑช์าชงสมุนไพรของ

ผู้บริโภคเป้าหมาย มีความส าคัญในการตัดสนิใจเข้ามาลงทุนในธุรกิจผลิตผลิตภัณฑ์ชาชงสมุนไพรและการพัฒนาผลิตภัณฑ์

ชาชงสมุนไพร ตลอดจนสามารถใช้ขอ้มูลในการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีเหมาะสมส าหรับแตล่ะกลุ่มเป้าหมายได้ 

 จากท่ีผ่านมาได้มีการศกึษาในลักษณะงานวจิัยท่ีใกล้เคียงกัน ได้แก่ พรีญา เตา่ทอง (2551) ได้ท าการศึกษาพฤติกรรม

การบริโภคและปัจจัยในการตัดสินใจซื้อชาสมุนไพรของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครโดยใช้ตารางไขว้ระหว่างตัวแปร

สถานภาพส่วนบุคคลและพฤติกรรมการบริโภคชาสมุนไพร กัลชิญา บุณยเกียรติ (2552) ได้ท าการศึกษาพฤติกรรมและ

ระดับความส าคัญของปัจจัยในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เคร่ืองดื่มสมุนไพรพร้อมดื่มของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

โดยใช้ตารางไขว้ระหว่างตัวแปรสถานภาพส่วนบุคคลและพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์สมุนไพรพร้อมดื่ม รุ่งทิพย์ กลิ่นยี่สุ่น 

(2552) ได้ท าการศกึษาพฤตกิรรมการตัดสนิใจซื้อสมุนไพรเพื่อสุขภาพของผู้บริโภคในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา โดยใชต้าราง

ไขว้ระหว่างตัวแปรสถานภาพส่วนบุคคลและการการตัดสินใจซื้อสมุนไพรเพื่อสุขภาพ เสริมศรี งามพร้อม ( 2552) ได้

ท าการศึกษาปัจจัยทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเลือกบริโภคน้ าสมุนไพรของประชากรในเขตลาดพร้าว โดยใช้ตารางไขว้

ระหว่างตัวแปรสถานภาพส่วนบุคคลและการตัดสินใจบริโภคน้ าสมุนไพร ท้ังนี้งานศึกษาส่วนใหญ่จะมุ่งเน้นการทดสอบ

ความสัมพันธ์ของปัจจัยโดยการพิจารณาตารางไขว้และการทดสอบไคสแควร์ ซึ่งจะท าให้เห็นความสัมพันธ์เบื้องต้นเท่านั้นไม่

สามารถอธิบายทิศทาง และขนาดของความสัมพันธ์ได้ การศึกษาในคร้ังนีไ้ด้เพิ่มเตมิและมุ่งเน้นในส่วนของการศึกษาปัจจัยท่ีมี

ผลต่อการซื้อผลิตภัณฑ์ชาชงสมุนไพรในเขตเมืองพัทยาด้วยแบบจ าลองโลจิต (Logit Model) ซึ่งจะท าให้สามารถทราบถึง
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ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยต่างๆ และพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ชาชงสมุนไพร ครอบคลุ่มท้ังทิศทาง ความเป็นเหตุเป็นผล

และขนาดของความสัมพันธ์ หรือผลกระทบตอ่ความถี่ในการบริโภคชาชงสมุนไพร 
 

ความมุ่งหมายของการวิจัย 
 เพื่อศกึษาปัจจัยท่ีมีผลตอ่ความถี่ในการบริโภคชาชงสมุนไพรของผู้บริโภคในเขตเมืองพัทยา ได้แก่ปัจจัย ลักษณะส่วน

บุคคล พฤติกรรมผู้บริโภค และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และ 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
 

กรอบแนวคดิในการวิจัย 

 ทฤษฎีและแนวคิดหลักท่ีเกี่ยวข้องกับการศึกษาคร้ังนี้แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับของผู้บริโภคสามารถอธิบายได้โดย

แบบจ าลองสิ่งกระตุ้นและการตอบสนอง (Stimulus-Response Model: S-R Model) ประกอบไปด้วยองค์ประกอบส าคัญ 3 

อย่าง คือ สิ่งกระตุ้น ได้แก่ 1) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย การส่งเสริม

การตลาด 2) สภาพแวดล้อมภายนอก เศรษฐกิจ เทคโนโลยี การเมืองและกฎหมาย สังคมและวัฒนธรรม ความรู้สึกนึกคิด

ของผู้บริโภค ได้แก่ 1) ลักษณะผู้บริโภค ปัจจัยด้านวัฒนธรรม ปัจจัยด้านสังคม ปัจจัยส่วนบุคคล ปัจจัยด้านจิตวิทยา 2) 

กระบวนการตัดสินใจ การรับรู้ปัญหา ค้นหาข่าวสาร ประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ ความรู้สึกหลังการซื้อ และการ

ตอบสนองของผู้ซือ้ การตัดสินใจของผู้บริโภคในการเลอืก ผลิตภัณฑ ์ตราสินคา้ ผู้ขาย ช่วงเวลาท่ีซือ้ ปริมาณที่ซื้อ อธิบายว่า

พฤตกิรรมการซือ้ของผู้บริโภคนัน้เป็นการตอบสนองท่ีผ่านความรู้สกึนึกคิดของผู้บริโภคท่ีมีต่อสิ่งกระตุ้นโดยการท่ีพฤติกรรม

ของจะมีความเหมือนหรือแตกต่างกันนั้นขึ้นอยู่กับความรู้สึกนึกคิดของของผู้บริโภคเป็น (นพสิทธ์ิ วัฒนศริ. 2550 : 29-33 

อา้งถึง Kotler. 1997 : 172-199) 

 แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าของผู้บริโภคลักษณะของผู้ซื้อจะได้รับอิทธิพล

จากปัจจัยทางด้านปัจจัยส่วนบุคคล ปัจจัยด้านจิตวทิยา ปัจจัยภายนอกหรือปัจจัยด้านสังคม และวัฒนธรรม (พีรญา เต่าทอง. 

2551 : 14-15 อา้งถึง Kotler. 1998 : 173) 
 

วิธีด าเนินการวิจัย 

 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

  กลุ่มประชากรตัวอยา่งผู้ซือ้ผลติภัณฑ์ชาชงสมุนไพรท่ีมีอายุ 15 ปีขึน้ไปในเขตเมอืงพัทยา 

 เครื่องมอืทีใ่ช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล 

  จากศกึษาในคร้ังได้ศึกษาจากขอ้มูลปฐมภูม ิโดยวิธีการส ารวจด้วยการเก็บแบบสอบถามจากกลุ่มประชากร

ตัวอยา่งผู้ซือ้ผลิตภณัฑ์ชาชงสมุนไพรในเขตเมอืงพัทยา 

 วิธีรวบรวมข้อมูลและสถิตทิี่ใช้ในการวิเคราะห์ 

  การก าหนดขนาดตัวอย่างของการศึกษาคร้ังนี้ใช้การสุ่มแบบไม่ใช้ความน่าจะเป็น (Non-Probability Sampling) 

ตามสูตรการค านวณขนาดตัวอยา่งกรณท่ีีไม่ทราบขนาดของประชากร และยอมให้เกิดความคลาดเคลื่อนได้ร้อยละ 5 ท่ีระดับ

ความเชื่อมั่นร้อยละ 95 มีขนาดตัวอย่างจ านวน 384 ตัวอย่างใช้วิธีการเก็บกลุ่มตัวอย่างโดยการสุ่มแบบบังเอิญ (Accidental 

Sampling) รวมแบบสอบถามที่เก็บได้ท้ังหมดคือ 384 กลุ่มตัวอย่าง และน ามาวิเคราะห์ปัจจัยท่ีมีผลต่อความถี่ในการบริโภค

ชาชงสมุนไพรของผู้บริโภคในเขตเมอืงพัทยา ด้วยแบบจ าลองโลจิต (Logit Model) 
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  สามารถสร้างแบบจ าลองโดยการก าหนดตัวแปรตา่งๆ ท่ีประกอบด้วยลักษณะส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

และหลักแนวคดิทางด้านสว่นประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps)แล้วน ามาท าการวิเคราะห์ปัจจัยท่ีมีผลต่อการ

ซื้อผลิตภัณฑช์าชงสมุนไพรในเขตเมอืงพัทยาดว้ยแบบจ าลองโลจิต (Logit Model)มรูีปแบบสมการดังนี้ 
 

   = β0 + β1gender + β2age + β3edu+ 4iwhoi+ 5jobjj 

+ 6jwherej+β7product1 + β8product2+β9 product3+ β10Price1+ β11Place1 

  + β12Place2+ β13Promotion1+β14Promotion2 + U 
 

  โดยมีค าอธิบายและรายละเอยีดดังนี้ 

ตัวแปร ความหมาย หมายเหต ุ
Y ความถี่ในการบริโภคชาชงสมุนไพร 1 =  ความถี่มาก (4-7 วัน/สัปดาห์) 

0 = ความถี่นอ้ย(≤ 3 วัน/สัปดาห์) 
P Prob (Y = 1) หมายถงึค่าความนา่จะเป็น

ของความถี่ในการบริโภคชาชงสมุนไพร 
 

gender เพศ 0 = เพศชาย 
1 = เพศหญิง 

age อายุ (Base Group =15 -25 ปี) 
2 = 26 -35 ปี 
3 = 36 -45 ปี 
4 = 46 -55 ปี  
5 = 56 -65 ปี 

edu วุฒกิารศึกษาสูงสุด (Base Group =ประถมศึกษาหรอืต่ ากว่า) 
2 = มัธยมตน้ 
3 = มัธยมปลาย/ ปวช. 
4 = ปวส./ อนุปริญญา 
5 = ปริญญาตรี  
6 =ปริญญาโท 

who ผู้ท่ีมีสว่นในการตัดสนิใจซือ้ผลติภัณฑ์ 
ชาชงสมุนไพร 

0 = ผู้ตอบแบบสอบถามเอง 
1 = สมาชิกในครอบครัว 

obj จุดประสงค์ในการซือ้ชาชงสมุนไพร (Base Group = บริโภคเอง) 
2 = เป็นของขวัญของฝาก 
3 = บริโภคเองและเป็นของขวัญของฝาก 

where สถานท่ีซือ้ชาชงสมุนไพร (Base Group = ร้านขายผลิตภัณฑแ์ปรรูปสมุนไพร) 
2 = ห้างสรรพสนิค้า 
3 = งานแสดงสนิค้า OTOP 
4 = ร้านสะดวกซือ้ 
5 = ตัวแทนจ าหน่าย 

บัณ
ฑิต
วิท
ยา
ลัย

 มห
าวิ
ทย
าล
ัยร
าชภ

ัฏส
กล
นค
ร

http://grad.snru.ac.th/


209 

วารสารบณัฑิตศึกษา ปีท่ี 13 ฉบับที่  21 กรกฎาคม – กันยายน 2559 

 

 

มหาวทิยาลัยราชภัฏสกลนคร : http://grad.snru.ac.th 

ตัวแปร ความหมาย หมายเหต ุ
Product1 มเีครื่องหมายรับรองจากส านักงาน

อาหารและยา (อย.) 
ตามคะแนนความคิดเห็น 

Product2 มสีรรพคุณตรงกับความต้องการ ตามคะแนนความคิดเห็น 
 

Product3 มบีรรจุภัณฑท่ี์สามารถเก็บรักษาคุณภาพ
ของผลิตภัณฑ ์

ตามคะแนนความคิดเห็น 
 

Price1 ราคาสมเหตุสมผล ตามคะแนนความคิดเห็น 
Place1 หาซือ้ได้งา่ย/สะดวก ตามคะแนนความคิดเห็น 
Place2 การให้ค าแนะน าของพนักงาน  

ณ จุดขาย 
ตามคะแนนความคิดเห็น 

Promotion1 มกีารโฆษณาตามสื่อต่างๆ ตามคะแนนความคิดเห็น 
Promotion2 มกีารจัดซุ้มแนะน าสินคา้ให้ลองชมิ ณ 

จุดขาย 
ตามคะแนนความคิดเห็น 

U ค่าคลาดเคลื่อน (Error Term) 
 

 

สรุปผลการวิจัย 

 จากการศกึษากลุ่มตัวอยา่งผู้บริโภคท่ีซือ้ผลิตภัณฑ์ชาชงสมุนไพรในเขตเมืองพัทยา มีจ านวนท้ังสิ้น 384 คน พบว่าผู้ตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีจ านวน 196 คนคิดเป็นร้อยละ 51 และเพศชายจ านวน 188  คิดเป็นร้อยละ 49 อายุของ

ผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่จะอยู่ท่ี อายุ 36-45 ปี มีจ านวนท้ังหมด 124 คน คิดเป็นร้อยละ 32.29 รองลงมาได้แก่  อายุ 26-

35 ปี มีจ านวน 102 คน คิดเป็นร้อยละ 26.56 อายุ 56.65 ปี มีจ านวน 80 คน คิดเป็นร้อยละ 20.83 วุฒิการศึกษาของผู้ตอบ

แบบสอบถาม ส่วนใหญ่อยูท่ี่ ระดับปริญญาตรี มีจ านวน 148 คน คิดเป็นร้อยละ 38.54 รองลงมา ได้แก่ มัธยมศึกษาตอนปลาย/

ปวช.มีจ านวน 113 คน คิดเป็นร้อยละ 29.43 ระดับมัธยมศึกษาตอนต้น มีจ านวน 53 คน คิดเป็นร้อยละ 13.80 อาชีพของผู้ตอบ

แบบสอบถาม ส่วนใหญ่ประกอบธุรกิจส่วนตัว มจี านวน 168 คน คิดเป็นร้อยละ 43.75 รองลงมา ได้แก่ ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ มี

จ านวน 120 คน คิดเป็นร้อยละ 31.25 พนักงานหน่วยงานเอกชน มีจ านวน 68  คน คิดเป็นร้อยละ 17.71 มีรายได้เฉลี่ยส่วนใหญ่

คือ 10,000-20,000 บาท มจี านวน 121 คน คิดเป็นร้อยละ 31.51 รองลงมา ได้แก่ รายได้เฉลี่ยต่อเดือนระหว่าง 40,001-50,000  

มีจ านวน 92 คน คิดเป็นร้อยละ 23.96 รายได้เฉลี่ยต่อเดือนน้อยกว่า 10,000 บาท มีจ านวน 61 คน คิดเป็นร้อยละ 15.89 

จุดประสงค์ในการซื้อชาสมุนไพร ส่วนใหญ่ซื้อเพื่อบริโภคเอง มีจ านวน 223 คน คิดเป็นร้อยละ 58.07 รองลงมาคือ บริโภคเอง

และเป็นของขวัญของฝาก มีจ านวน 129 คน เป็นของขวัญของฝาก มีจ านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 8.33 ตามล าดับ ผู้มีส่วนใน

การตัดสินใจซื้อชาสมุนไพร มากท่ีสุดได้แก่ ผู้ตอบแบบสอบถามเอง มีจ านวน 308 คน คิดเป็นร้อยละ 80.21 รองลงมาคือ 

สมาชิกในครอบครัว มีจ านวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 19.79 ตามล าดับ รู้จักชาสมุนไพรจากแหล่งใด มากท่ีสุด ได้แก่ โทรทัศน์มี

จ านวน 111 คน คิดเป็นร้อยละ 28.91 รองลงมาได้แก่ นิตยสาร/หนังสือพิมพ์ มีจ านวน 93 คน คิดเป็นร้อยละ 24.22 ตามล าดับ 

ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อชาสมุนไพร มากท่ีสุดได้แก่ สรรพคุณ มีจ านวน 207 คน คิดเป็นร้อยละ 53.91 รองลงมาได้แก่ 

จากค าแนะน าของพนักงานขาย มีจ านวน 71 คน คิดเป็นร้อยละ 18.49 ส่วนใหญ่ซื้อชาสมุนไพรจากแหล่งใด มากท่ีสุดได้แก่ 

ห้างสรรพสินค้า มีจ านวน 139 คน คิดเป็นร้อยละ 36.20 รองลงมาได้แก่ ร้านขายผลิตภัณฑ์แปรรูปจากสมุนไพร มีจ านวน 

83 คน คิดเป็นร้อยละ 21.61 ตามล าดับ 
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 ในส่วนการวิเคราะห์ปัจจัยท่ีมีผลต่อการซื้อผลิตภัณฑ์ชาชงสมุนไพรในเขตเมืองพัทยาด้วยแบบจ าลองโลจิต ได้ผล

การประมาณสมการถดถอยดังนี้ 

=-24.095+ 8.257gender+6.500age2+3.256age3+ 2.160age4 +12.886age5 

 (5.99)* (1.82) (1.00)  (0.59) (3.30)*  

 [0.675]  [0.806]           [0.236]  [0.176]  [0.996]  

+ 31.021edu2 + 33.588edu3 + 36.351edu4 + 30.317edu5+23.338edu6 

 (18.91)* (19.34)*  (.) (14.80)* (7.45)* 

 [0.999]  [1.000] [0.997] [1.000] [0.993] 

+ 7.546who - 4.132obj2 - 0.695obj3 + 5.854where2 + 9.637where3 

 (3.54)* (-1.26)  (-0.50) (3.30)* (3.98)* 

 [0.931]  [-0.048] [-0.022] [0.601] [0.983] 

+ 5.954where4 + 8.437where5 +13.60where6-2.677product1-2.143product2 

 (3.47)*(3.57)*  (2.42)* (-3.41)* (-3.23)* 

 [0.833]  [0.971] [0.982] [-0.091]  [-0.073] 

 - 1.487product3 + 3.900price - 2.673place1 - 0.033place2 + 3.294promotion1 

 (-2.95)* (3.38)*  (-3.68)* (-0.06) (3.76)* 

 [-0.051]  [0.133] [-0.091] [-0.001]  [0.112] 

- 4.434promotion2 

 (-3.90)*  

 [-0.151]   

หมายเหตุ:  *   หมายถึง มีนัยส าคัญทางสถิตท่ีิระดับ 0.05 

ตัวเลขในวงเล็บ ( )หมายถึง ค่า Z-stat 

  [ ] หมายถงึ ค่า Marginal Effect 
 

 ปัจจัยท่ีมีผลต่อการซื้อผลิตภัณฑช์าชงสมุนไพรในเขตเมอืงพัทยา อย่างมนีัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ได้แก่ เพศ 

อายุ วุฒิการศกึษาสูงสุด ผู้ท่ีมีสว่นในการตัดสนิใจซื้อผลิตภัณฑช์าชงสมุนไพร จุดประสงค์ในการซื้อชาชงสมุนไพร สถานท่ีซื้อ

ชาชงสมุนไพร ในดา้นผลิตภัณฑ ์มีเครื่องหมายรับรองจากส านักงานอาหารและยา (อย.) มีสรรพคุณตรงกับความต้องการ มี

บรรจุภัณฑ์ท่ีสามารถเก็บรักษาคุณภาพของผลิตภัณฑ์ ในด้านราคา ราคาสมเหตุสมผล ในด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย หา

ซื้อได้งา่ย/สะดวก การให้ค าแนะน าของพนักงาน ณ จุดขาย ด้านการส่งเสริมการตลาด มีการโฆษณาตามสื่อต่างๆ มีการจัด

ซุ้มแนะน าสินคา้ให้ลองชมิ ณ จุดขาย 

 จากการพิจารณาแบบจ าลองโลจิตท่ีประมาณได้ ร่วมกับค่า Marginal Effect สามารถวิเคราะห์ผลตัวแปรท่ีสามารถ

อธิบายความถี่ในการบริโภคชาชงสมุนไพร ท่ีระดับนัยส าคัญ 0.05 ได้ดังนี้กลุ่มประชากรตัวอย่างผู้ซื้อผลิตภัณฑ์ชาชง

สมุนไพรในเขตเมอืงพัทยาท่ีเป็นเพศหญิง จะมคีวามนา่จะเป็นท่ีจะบริโภคชาชงสมุนไพรมีความถี่สูงกว่าเพศชายอยู่ 0.675 ใน

ด้านอายุ ผู้บริโภคอายุ 56 - 65 ปี มคีวามนา่จะเป็นท่ีจะบริโภคชาชงสมุนไพรถี่สูงกวา่ผู้บริโภคอายุ 15 - 25 ปี อยู่ 0.996 ใน

บัณ
ฑิต
วิท
ยา
ลัย

 มห
าวิ
ทย
าล
ัยร
าชภ

ัฏส
กล
นค
ร

http://grad.snru.ac.th/


211 

วารสารบณัฑิตศึกษา ปีท่ี 13 ฉบับที่  21 กรกฎาคม – กันยายน 2559 

 

 

มหาวทิยาลัยราชภัฏสกลนคร : http://grad.snru.ac.th 

ด้านวุฒิการศึกษาสูงสุด ผู้บริโภคท่ีมีวุฒิการศึกษาสูงสุดในระดับท่ีสูงขึ้นมีความน่าจะเป็นท่ีจะบริโภคชาชงสมุนไพรถี่สูงกว่า

ผู้บริโภคท่ีมีวุฒกิารศึกษาสูงสุดระดับประถมศึกษาหรอืต่ ากว่า  

ในด้านผู้ท่ีมีส่วนในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ชาชงสมุนไพรผู้บริโภคท่ีมีสมาชิกในครอบครัวเป็นผู้ท่ีมีส่วนในการ

ตัดสนิใจซื้อผลิตภัณฑช์าชงสมุนไพร มีความน่าจะเป็นท่ีจะบริโภคชาชงสมุนไพรถี่สูงกว่าผู้บริโภคท่ีมีตัวผู้บริโภคเองเป็นผู้ท่ีมี

ส่วนในการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑช์าชงสมุนไพร อยู ่0.931 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ พบว่าผู้บริโภคท่ีให้ความส าคัญกับ มีเคร่ืองหมายรับรองจาก

ส านักงานอาหารและยา (อย.) จะมีโอกาสท่ีจะมีความถี่ในการบริโภคชาชงสมุนไพรลดลง ผู้บริโภคท่ีให้ความส าคัญกับมี

สรรพคุณตรงกับความต้องการ จะมโีอกาสจะมคีวามถี่ในการบริโภคชาชงสมุนไพรลดลง ผู้บริโภคท่ีให้ความส าคัญกับมีบรรจุ

ภัณฑท่ี์สามารถเก็บรักษาคุณภาพของผลิตภัณฑ ์จะมีโอกาสจะมีความถี่ในการบริโภคชาชงสมุนไพรลดลง  

ปัจจัยสว่นประสมทางการตลาดด้านราคา พบว่าผู้บริโภคท่ีให้ความส าคัญกับราคาสมเหตุสมผล จะมีโอกาสท่ีจะมี

ความถี่ในการบริโภคชาชงสมุนไพรมากขึ้น  

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย พบว่าผู้บริโภคท่ีให้ความส าคัญกับช่องทางการจัด

จ าหนา่ยท่ีหาซือ้ได้งา่ย/สะดวก จะมีโอกาสที่จะมคีวามถี่ในการบริโภคชาชงสมุนไพรลดลง 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่าผู้บริโภคท่ีให้ความส าคัญกับการส่งเสริม

การตลาดในส่วนมีการโฆษณาตามสื่อต่างๆ จะมีโอกาสท่ีจะมีความถี่ในการบริโภคชาชงสมุนไพรมากขึ้ น ผู้บริโภคท่ีให้

ความส าคัญกับการสง่เสริมการตลาดในสว่นมีการจัดซุ้มแนะน าสินค้า/ให้ลองชิม ณ จุดขาย จะมีโอกาสท่ีจะมีความถี่ในการ

บริโภคชาชงสมุนไพรลดลง  

อย่างไรก็ตาม จดุประสงค์ในการซื้อชาชงสมุนไพรไมส่ามารถอธิบายความถี่ในการบริโภคชาชงสมุนไพรท่ีระดับ

นัยส าคัญทางสถิต ิ0.05 

จากการวจิัยในส่วนพฤตกิรรม กลุ่มตัวอยา่งมีจุดประสงค์ในการซื้อเพื่อบริโภคเอง สอดคล้องกับงานวิจัยของ พรีญา 

เต่าทอง (2551) และ รุ่งทิพย์ กลิ่นยี่สุ่น (2552) และผู้มีส่วนในการตัดสินใจซื้อชาสมุนไพร มากท่ีสุดคือตัวผู้บริโภคเอง 

สอดคล้องกับงานวิจัยของ พีรญา เต่าทอง (2551) และเสริมศรี งามพร้อม (2552) ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อชาสมุนไพร 

มากท่ีสุดคือสรรพคุณ สอดคล้องกับงานวิจัยของ กัลชิญา บุณยเกียรติ (2552) ส่วนใหญ่ซื้อชาสมุนไพรจากแหล่งใด มากท่ีสุด

คือ ห้างสรรพสนิค้า สอดคลอ้งกับงานวจิัยของ กับ พรีญา เตา่ทอง (2551) 

ในสว่นการวเิคราะห์ปัจจัยท่ีมีผลต่อการซื้อผลิตภัณฑ์ชาชงสมุนไพรในเขตเมืองพัทยา พบว่าปัจจัยท่ีมีผลต่อการซื้อ

ผลิตภัณฑ์ชาชงสมุนไพรในเขตเมืองพัทยา อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ในด้านลักษณะส่วนบุคคล เพศ อายุ  

วุฒกิารศึกษาสูงสุด สอดคลอ้งกับ กัลชญิา บุณยเกียรต ิ(2552) ที่ท าการศกึษาพฤตกิรรมและระดับความส าคัญของปัจจัยใน

การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เคร่ืองดื่มสมุนไพรพร้อมดื่มของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าสถานภาพส่วนบุคคลมี

ความสัมพันธ์กับพฤตกิรรมการบริโภคผลิตภัณฑเ์ครื่องดื่มสมุนไพรพร้อมดื่ม อย่างมนีัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยเพศ 

มีความสัมพันธ์กับการบริโภคผลิตภัณฑ์ และสิ่งท่ีพิจารณาเป็นอันดับแรกในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ ในด้านอายุ มี

ความสัมพันธ์กับระยะเวลาของการบริโภคผลิตภัณฑ์ ความถี่ในการบริโภคผลิตภัณฑ์ ช่วงเวลาในการบริโภคผลิตภัณฑ์ 

รสชาติของผลิตภัณฑท่ี์บริโภค จ านวนของผลิตภัณฑท่ี์ซือ้ในแตล่ะครัง้ สิ่งท่ีพิจารณาเป็นอันดับแรกในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ 

วัตถุประสงค์อื่นนอกจากซื้อผลิตภัณฑ์มาบริโภคเอง แหล่งข้อมูลท่ีท าให้รู้จักผลิตภัณฑ์ สถานท่ีซื้อผลิตภัณฑ์ ในด้านวุฒิ

การศึกษามีความสัมพันธ์กับ เหตุผลในการบริโภคผลิตภัณฑ์ ระยะเวลาของการบริโภคผลิตภัณฑ์ ความถี่ในการบริโภค

ผลิตภัณฑ์ สิ่งท่ีพิจารณาเป็นอันดับแรกในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ วัตถุประสงค์อื่นนอกจากซื้อผลิตภัณฑ์มาบริโภคเอง 
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สถานท่ีซื้อผลิตภัณฑ์ ในด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดือน มีความสัมพันธ์กัน 6 รายการได้แก่การบริโภคผลิตภัณฑ์ ระยะเวลาของ

การบริโภคผลิตภัณฑ์ ช่วงเวลาในการบริโภคผลิตภัณฑ์ รสชาติของผลิตภัณฑ์ท่ีบริโภค สิ่งท่ีพิจารณาเป็นอันดับแรกในการ

เลอืกซือ้ผลิตภัณฑ ์สถานท่ีซือ้ผลิตภัณฑ ์และสอดคล้องกับ พีรญา เต่าทอง (2551) ท่ีศึกษาเร่ืองท าการศึกษาพฤติกรรมการ

บริโภคและปัจจัยในการตัดสินใจซื้อชาสมุนไพรของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครพบว่าสถานภาพส่วนบุคคลมีความสัมพันธ์

กับพฤติกรรมการบริโภคชาสมุนไพรของผู้บริโภคอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยเพศ มีความสัมพันธ์กับ บรรจุ

ภัณฑช์าสมุนไพร และปัจจัยในการตัดสนิใจซื้อชาสมุนไพร ด้านอายุ มีความสัมพันธ์กับ ชนดิของชาสมุนไพรท่ีซื้อ ขนาดบรรจุ

ชาสมุนไพรท่ีซื้อ ความถี่ในการบริโภคชาสมุนไพร ผู้มีส่วนในการตัดสินใจซื้อชาสมุนไพร บรรจุภัณฑ์ชาสมุนไพร และ

จุดประสงค์ในการซื้อชาสมุนไพร ด้านด้านวุฒิการศึกษามีความสัมพันธ์กับ เหตุผลท่ีซื้อชาสมุนไพร และบรรจุภัณฑ์ชา

สมุนไพร อีกท้ังยังสอดคล้องกับ รุ่งทิพย ์กลิ่นยี่สุ่น (2552) ท่ีท าการศกึษาพฤตกิรรมการตัดสินใจซื้อสมุนไพรเพื่อสุขภาพของ

ผู้บริโภคในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา พบวา่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา มคีวามสัมพันธ์กับพฤตกิรรมการตัดสนิใจซื้อสมุนไพร

เพื่อสุขภาพประเภทสมุนไพรเพื่อสุขภาพท่ีเลอืกซือ้ อย่างมนีัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 และ เสริมศรี งามพร้อม (2552) ที่

ท าการศึกษาปัจจัยทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเลือกบริโภคน้ าสมุนไพร ของประชากรในเขตลาดพร้าว พบว่าปัจจัยส่วน

บุคคลมีความสัมพันธ์กับพฤตกิรรมการเลอืกบริโภคน้ าสมุนไพร ในดา้น ราคา รสชาติ และตรายี่ห้อของน้ าสมุนไพรท่ีเลอืกซื้อ 

อย่างมนีัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

ปัจจัยท่ีมีผลต่อการซื้อผลิตภัณฑ์ชาชงสมุนไพรในเขตเมืองพัทยา อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05ในด้าน

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์  มีเคร่ืองหมายรับรองจากส านักงาน

อาหารและยา (อย.) มีสรรพคุณตรงกับความต้องการ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา ราคาสมเหตุสมผล ปัจจัย

ส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจัดจ าหนา่ย หาซือ้ได้งา่ย/สะดวก ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริม

การตลาด มีการโฆษณาตามสื่อต่างๆ มีการจัดซุ้มแนะน าสินค้า/ให้ลองชิม ณ จุดขาย สอดคล้องกับ รุ่งทิพย์ กลิ่นยี่สุ่น 

(2552) พบวา่ ปัจจัยสว่นประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ ์ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริม

การตลาด มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสมุนไพรเพื่อสุขภาพ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 อีกท้ัง

สอดคล้องกับ เสริมศรี งามพร้อม (2552) ท่ีพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทาง

การจัดจ าหนา่ย และด้านการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเลือกบริโภคน้ าสมุนไพร อย่างมีนัยส าคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ผลการวิจัยบางส่วนท่ีแตกต่างกัน อาจเนื่องวิธีการศึกษาแบบจ าลองโลจิต (Logit Model) ซึ่ง

แบบจ าลองแบบสมการถดถอยซึ่งจะสามารถอธิบายทิศทาง และขนาดความนา่จะเป็นของความถี่ในการบริโภคชาชงสมุนไพร 

ของกลุม่ประชากรตัวอยา่งผู้ซือ้ผลิตภัณฑช์าชงสมุนไพรในเขตเมอืงพัทยา 
 

ข้อเสนอแนะ 

 จากการศกึษาปัจจัยท่ีมีผลต่อการซือ้ผลิตภัณฑช์าชงสมุนไพรในเขตเมืองพัทยา ด้วยการวิเคราะห์แบบจ าลองโลจิต 

(Logit Model) พบว่า เพศ อายุ วุฒิการศึกษาสูงสุด ผู้มีส่วนในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ชาชงสมุนไพร สถานท่ีซื้อชาชง

สมุนไพร ปัจจัยสว่นประสมทางการตลาดดา้นผลิตภัณฑ ์มีเครื่องหมายรับรองจากส านักงานอาหารและยา (อย.) มีสรรพคุณ

ตรงกับความต้องการ ปัจจัยสว่นประสมทางการตลาดดา้นราคา ราคาสมเหตุสมผล ปัจจัยสว่นประสมทางการตลาดดา้นช่อง

ทางการจัดจ าหน่าย หาซื้อได้ง่าย/สะดวก ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด มีการโฆษณาตามสื่อ

ต่างๆ มีการจัดซุ้มแนะน าสินค้า/ให้ลองชิม ณ จุดขาย สามารถอธิบายการในการบริโภคชาชงสมุนไพร ของกลุ่มประชากร

ตัวอยา่งผู้ซือ้ผลิตภัณฑช์าชงสมุนไพรในเขตเมอืงพัทยาได้อย่างมนีัยส าคัญที่ระดับนัยส าคัญทางสถิต ิ0.05 
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วารสารบณัฑิตศึกษา ปีท่ี 13 ฉบับที่  21 กรกฎาคม – กันยายน 2559 

 

 

มหาวทิยาลัยราชภัฏสกลนคร : http://grad.snru.ac.th 

 ข้อเสนอแนะจากการจากการศกึษาปัจจัยท่ีมีผลต่อการซือ้ผลิตภัณฑช์าชงสมุนไพรในเขตเมอืงพัทยาแบบจ าลองท่ีได้

จากการศึกษา สามารถน าไปใช้เป็นแนวทางแก่ผู้ท่ีสนใจเข้ามาลงทุนในธุรกิจผลิตผลิตภัณฑ์ชาชงสมุนไพรและการพัฒนา

ผลิตภัณฑช์าชงสมุนไพร ในการวเิคราะห์กลุม่เป้าหมาย โดยประเมินจากปัจจัยท่ีผู้บริโภคให้ความส าคัญและส่งผลให้ความถี่

ในการบริโภคชาชงสมุนไพรลดลง ได้แก่ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์มีเคร่ืองหมายรับรองจากส านักงาน

อาหารและยา (อย.) มีสรรพคุณตรงกับความต้องการมบีรรจุภัณฑท่ี์สามารถเก็บรักษาคุณภาพของผลิตภัณฑด์้านช่องทางจัด

จ าหนา่ย หาซือ้ได้ง่าย/สะดวก ด้านการสง่เสริมการตลาด มกีารจัดซุ้มแนะน าสนิค้า/ให้ลองชิม ณ จุดขาย เพื่อก าหนดกลยุทธ์

ทางการตลาดท่ีเหมาะสมส าหรับแต่ละกลุ่มเป้าหมายได้ เช่น ด้านผลิตภัณฑ์ พัฒนาบรรจุภัณฑ์ให้มีความน่าสนใจและ เก็บ

รักษาคุณภาพของผลิตภัณฑ์ได้ดี ด้านด้านส่งเสริมการตลาด จัดงานแนะน าสินค้าให้ลองชิม มีของสมนาคุณให้กลุ่มลูกค้า

เป้าหมาย และมีการโฆษณาทางโทรทัศน์ แผ่นพับ ใบปลิว และสื่อตา่งๆ 

 ในการศึกษาแบบจ าลองการตัดสินใจเลอืกซือ้ผลิตภัณฑช์าสมุนไพรในคร้ังต่อไป ควรศึกษาครอบคลุมกลุ่มตัวอย่าง

ท่ีไม่ซื้อผลิตภัณฑ์ด้วย รวมถึงในอนาคตควรมีเลือกใช้วิธีการวิเคราะห์ท่ีซับซ้อนเพื่อตอบปัญหาในเชิงลึกและท านาย

ผลการวิจัยท่ีแม่นย ามากขึ้น เช่น การสร้างแบบสอบถามแบบสถานการณ์จ าลอง (Stated Preference) เพื่อตรวจสอบการ

ตัดสนิใจเลอืกซือ้ผลิตภัณฑ์ชาสมุนไพรในสถานการณ์จ าลองประเภทอื่น ๆ เช่น แบบสอบถามท่ีผู้ถูกสัมภาษณ์ให้คะแนนกับ

ทางเลือกต่าง ๆ (Rating Scale Method) แบบสอบถามท่ีผู้ถูกสัมภาษณ์เรียงล าดับทางเลือกตามความชอบ (Rank Order 

Method) เพื่อเปรียบเทียบ Internal Validity และ External Validity ของแบบจ าลอง Stated Preference 
  

เอกสารอ้างอิง 
กัลชญิา  บุณยเกียรต.ิ  การศึกษาพฤตกิรรมและระดับความส าคัญของปัจจัยในการตัดสนิใจซื้อผลิตภัณฑเ์ครื่องดื่มสมุนไพร

พร้อมดื่มของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร.  วทิยานพินธ์ คอ.ม. กรุงเทพฯ : มหาวทิยาลัยเทคโนโลย ี

 พระจอมเกล้าพระนครเหนอื, 2552. 

พรีญา  เตา่ทอง. การศกึษาพฤติกรรมการบริโภคและปัจจัยในการตัดสินใจซื้อชาสมุนไพรของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร.  

วทิยานพินธ์ คอ.ม. สาขาธุรกิจอุตสาหกรรม : มหาวทิยาลัยเทคโนโลยพีระจอมเกลา้พระนครเหนอื, 2551. 

นพสิทธ์ิ  วัฒนศริ.  พฤตกิรรมและปัจจัยท่ีมีผลต่อการซือ้การ์ดแสดงผลของผู้บริโภค.  วทิยานพินธ์ ศ.ม. กรุงเทพฯ: 

มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์. 2550. อา้งถึง Kotler, P.  Marketing Management: Analysis, Planning, 

Implementation, and Control.  9th ed.  Upper Saddle River, New Jersey: Prentice-Hall, Inc. 1997.   

รุ่งทิพย ์ กลิ่นย่ีสุน่.  พฤตกิรรมการตัดสนิใจซื้อสมุนไพรเพื่อสุขภาพของผู้บริโภคในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา.  วทิยานพินธ์ 

บธ.ม. กรุงเทพฯ: มหาวทิยาลัยอสีเทิร์นเอเชยี. 2552.   

สยามธุรกิจ.  วติามนิ-สมุนไพร เทรนดใ์หมอ่าเซียน. (online).  เข้าถึงไดจ้าก: 

http://www.siamturakij.com/home/news/print_news.php?news_id=413358344.  (31 มีนาคม 2555) 

เสริมศรี  งามพร้อม.  ปัจจัยทางการตลาดท่ีสง่ผลตอ่การเลอืกบริโภคน้ าสมุนไพร.  วทิยานพินธ์ บธ.ม. กรุงเทพฯ: 

มหาวทิยาลัยอสีเทิร์นเอเชยี. 2552.   

 

 

 

 

บัณ
ฑิต
วิท
ยา
ลัย

 มห
าวิ
ทย
าล
ัยร
าชภ

ัฏส
กล
นค
ร

http://grad.snru.ac.th/


214 

GRADUATE STUDIES JOURNAL 13(62) July - September  2016 

 

มหาวทิยาลัยราชภัฏสกลนคร : http://grad.snru.ac.th 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

บัณ
ฑิต
วิท
ยา
ลัย

 มห
าวิ
ทย
าล
ัยร
าชภ

ัฏส
กล
นค
ร

http://grad.snru.ac.th/



