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บทคัดย่อ 

 

 การศึกษาครัง้นีมี้วัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อการซือ้ยาดมสมุนไพรหอมวิสาหกิจชุมชน        

กลุ่มแม่บ้านเกษตรกรไทรม้า ศกึษาคณุลกัษณะท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ ของผู้บริโภคท่ีเคยซือ้ยาดมสมนุไพรหอม

ในรอบ 2 ปี ท่ีผ่านมา (พ.ศ.2559 – 2560) ซึ่งเป็นกลุ่มเปา้หมายท่ีเป็นผู้บริโภคโดยตรง ทําให้เราสามารถทราบถึง

คณุลกัษณะท่ีต้องการ และเหตผุลในการเลือกซือ้ของคนกลุ่มดงักล่าว โดยจดัลําดบัความสําคญัของคณุลกัษณะด้วย

แบบจําลองคาโน (Kano’s Model) จากคณุลกัษณะเป็น 4 ด้าน ตามส่วนประสมการตลาด (4 P’s) และจดักลุ่มผู้บริโภค 

(Cluster Analysis) โดยจําแนกตามข้อมลูทัว่ไปด้านปัจจยัสว่นบคุคล และการให้ความสําคญักบัคณุลกัษณะ เก็บรวบรวม

ข้อมลูโดยใช้แบบสอบถาม จํานวน 238 ราย 

 จากผลการศกึษา สามารถแบง่กลุม่ผู้บริโภคได้เป็น 3 กลุม่ ได้แก่  

กลุ่มท่ี 1 กลุ่มคุ้มคา่ คุ้มราคา เป็นกลุ่มท่ีไม่มีกฎเกณฑ์ในการเลือกซือ้ แต่ให้ความสนใจในความหลากหลาย

ของคุณลักษณะในตวัผลิตภัณฑ์ ดังนัน้ผู้บริโภคกลุ่มนีจ้ะมีการเปรียบเทียบสินค้าและเลือกสินค้าท่ีเขาจะได้รับ

ผลประโยชน์มากท่ีสดุ ย่ิงมีมากย่ิงดี โดยชอบความเป็นเอกลกัษณ์ของรูปทรงชนิดแก้วแบบโบราณ โดยออกแบบให้

มีรูปทรงและขนาดท่ีพกพาง่าย เช่ือวา่คณุภาพขึน้อยูก่บัราคา สนใจในการสง่เสริมทางการตลาด เชน่การมีโปรโมชัน่ 

กลุ่มท่ี 2 กลุ่มปลอดภัยไว้ก่อน เป็นกลุ่มท่ีให้ความสําคัญในข้อมูลพืน้ฐานเพ่ือความปลอดภัย ได้แก่ 

ทะเบียนยาและวนัหมดอาย ุชอบความเป็นเอกลกัษณ์ในรูปทรงโบราณเช่นกนั สนใจในสรรพคณุท่ีแปลกใหม่ และ

ความนา่เช่ือถือ เชน่ การรับรองจากหนว่ยงานราชการ การมีแหล่งผลิต แสดงส่วนประกอบท่ีชดัเจน รวมถึงสนใจใน

การสง่เสริมทางการตลาด เชน่การมีโปรโมชัน่ และเช่ือวา่คณุภาพขึน้อยูก่บัราคา  

ผู้บริโภคกลุ่มสดุท้าย กลุ่มท่ี 3 กลุ่มเน้นใช้งาน เป็นกลุ่มท่ีซือ้ใช้ทัว่ไป มีจดุประสงค์และรูปแบบการใช้ท่ีเน้น

การใช้งานตามคณุประโยชน์หลกัของยาดม ไมไ่ด้ให้ความสนใจหรือให้ความสําคญักบัคณุลกัษณะใดเป็นพิเศษ ทัง้

รูปแบบบรรจภุณัฑ์ ความแปลกใหม ่และโปรโมชัน่ ไม่ได้ให้ความสําคญัในราคาสินค้าท่ีสงูกว่าราคาตามท้องตลาด

ดงัเชน่ 2 กลุม่ข้างต้น จงึเลือกซือ้ในราคาท่ีเหมาะสมตามท้องตลาด แตต้่องมีข้อมลูท่ีจําเป็น คือ วนัหมดอาย ุ
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ABSTRACT 

 

 This study aims at investigating factors affecting the decision making on purchasing herbal inhaler 

from the Saima Farm Women Group Small and Micro Community Enterprise. It also examines the 

attributes of Saima herbal inhaler that influence the purchasers’ decision for buying any herbal inhaler in 

recent 2 years (2016 – 2017). The target group is those who have bought herbal inhaler in recent 2 years 

(2016 – 2017), such target could bring us to obtain an exact information of preferable of herbal inhaler 

characteristics, and reasons for selecting herbal inhaler. Kano’s model is chosen for classifying product 

attributes according to Marketing Mix (4 P’s) and Cluster Analysis using 238 samples from questionnaire 

survey. 

            From the survey results, consumers can be classified into 3 groups;  

 Group one (1) Valuable Group: consumers in this group has no standard of buying, they are more 

interested in varieties of attributes. Hench, this consumer group likes to compare product benefits and 

believes that more is preferred to less. This group also likes unique design with ancient glass shape, convenient 

usage and handy. They believe that price reflects quality, and pay attention to sales promotion.  

 Group two (2) Safety First Group: consumers in this group pay more attention to product safety data 

(e.g. label, expiry date). This group also likes unique design with ancient glass shape, new beneficial and 

trustable of products such as certificates, producer details, ingredients. They believe that price refer to 

quality, and prefer promotion of sales. 

 And the last one, Group three (3) Usage Group: consumers in this group can purchase from any market. 

Their objective of usage is based on major beneficial of products. They do not focus on any other 

attributes, neither new or package or promotion or price like group one and group two. The consumers 

in group three will buy at reasonable prices in any market, but still looking for an expiry date of the product. 

 

 

 

Keywords: herbal inhaler, Kano’s Model  

JEL Classification: Q13
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1. บทนํา 

     วิสาหกิจชุมชนกลุ่มแม่บ้านเกษตรกรไทรม้า ตําบลไทรม้า อําเภอเมืองนนทบุรี จงัหวดันนทบรีุ 

เป็นวิสาหกิจชมุชนท่ีจดทะเบียนตัง้แต ่ปี พ.ศ. 2545 มีกิจกรรมกลุ่มประเภทยาแผนโบราณ สมนุไพร และ

แพทย์แผนโบราณท่ีหลากหลาย ได้แก่ ยาดมสมนุไพรหอม สมุนไพรลูกประคบ ยานวดสมุนไพร นํา้มนัเหลือง 

นํา้มันเขียว ฯลฯ รวมถึงการให้บริการนวดแผนโบราณ ช่องทางตลาดของวิสาหกิจชุมชนกลุ่มแม่บ้าน

เกษตรกรไทรม้า คือการจําหนา่ยตามงานท่ีหน่วยงานรัฐสนบัสนนุ ท่ีทําการกลุม่ และจากงานบญุ หรืองานศพ

เป็นครัง้คราว แตท่ัง้นี ้สินค้าของกลุม่ ฯ ไมไ่ด้มีการตอบรับตามท่ีคาดหวงั และยงัไมเ่คยมีการศกึษาปัจจยัท่ี

มีผลต่อการซือ้สินค้าอย่างชัดเจน ประกอบกับปัจจุบนัยาดมสมุนไพรหอมเร่ิมมีการแพร่หลายมากขึน้        

มีผู้ประกอบการเพิ่มมากขึน้ ทัง้ในรูปแบบของอตุสาหกรรม และ SME รายยอ่ย เน่ืองจากมีขัน้ตอนการผลิต

ท่ีไม่ยุ่งยาก ต้นทนุท่ีไม่สงู และเทรนด์การใช้สมุนไพรท่ีสูงขึน้ อีกทัง้รัฐบาลก็มีการสนบัสนนุให้พืชสมนุไพร

เป็นท่ียอมรับ และสร้างมูลค่าเพิ่มให้แก่ผลิตภัณฑ์แปรรูปจากสมุนไพรไทย จึงมีความสนใจศึกษาปัจจัย     

ท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจเลือกซือ้ยาดมสมนุไพรหอม 

การศึกษาครัง้นีจ้ะศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล ได้แก่ สภาพทั่วไปทางสงัคม พฤติกรรมการเลือกซือ้ 

และปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซือ้ยาดมสมุนไพรหอม ท่ีทําให้ผู้บริโภคเกิดความพึงพอใจสูงสุด จากกลุ่ม

ผู้บริโภคทกุเพศ ทกุวยัท่ีเคยซือ้ยาดมสมนุไพรหอมในรอบ 2 ปีท่ีผ่านมา (พ.ศ.2559 – 2560) จํานวน 238 คน 

เน่ืองจากคนกลุ่มนี ้คือกลุ่มเป้าหมายท่ีเป็นผู้บริโภคยาดมสมุนไพรหอม ทําให้เราสามารถทราบถึงความ

ต้องการ และเหตผุลในการเลือกซือ้ยาดมสมนุไพรหอมของคนกลุม่ดงักลา่ว 

2. แนวคิดและเคร่ืองมือ 

2.1 การส่งเสริมสมุนไพรในประเทศ 

 เป็นท่ียอมรับกนัอย่างแพร่หลายว่าสมนุไพรของไทยมีช่ือเสียงเป็นท่ียอมรับมากในระดบันานาชาติ 

ทําให้สมุนไพรกลายเป็นสินค้าท่ีรัฐบาลพยายามส่งเสริมให้เกิดการส่งออกสําคัญในการเพิ่มตัวเลข        

ทางเศรษฐกิจให้กับประเทศ โดยส่งเสริมให้เกิดอุตสาหกรรมท่ีเก่ียวข้องกับสมุนไพรไทยมากขึน้ เช่น       

การผลกัดนัให้ประเทศไทย กลายเป็นศนูย์กลางด้านสมุนไพรของอาเซียน ในการเข้าสู่ประชาคมอาเซียน  

ในปี 2558 รวมถึงคณะรัฐมนตรีได้เห็นชอบแผนแม่บทแห่งชาติว่าด้วยการพัฒนาสมุนไพรไทย ฉบบัท่ี 1 

พ.ศ. 2560 - 2564 เม่ือวันท่ี 4 ตุลาคม 2559 ตามท่ีกระทรวงสาธารณสุขเสนอ เพ่ือให้พืชสมุนไพรเป็นท่ี

ยอมรับ และสร้างมลูคา่เพิ่มให้แก่ผลิตภณัฑ์แปรรูปจากสมนุไพรไทย เน่ืองจากประเทศไทยยงัไมมี่กฎหมาย

สําหรับการสง่เสริม หรือควบคมุผลิตภณัฑ์ ยาแผนโบราณ ยาแผนไทย และผลิตภณัฑ์จากสมนุไพรท่ีใช้เพ่ือ

การส่งเสริมสุขภาพเป็นการเฉพาะ การควบคุมผลิตภัณฑ์ยาแผนโบราณและยาแผนไทยท่ีเป็นอยู่ใน

ปัจจุบนั จะอาศยับทบญัญัติตามพระราชบญัญัติยา พ.ศ. 2510 และการควบคมุผลิตภัณฑ์สมุนไพรท่ีใช้

เพ่ือการส่งเสริมสุขภาพ จะอาศัยบทบัญญัติตามพระราชบญัญัติอาหาร พ.ศ. 2522 จึงมีข้อจํากัดและ     

ไม่เหมาะสมกับผลิตภัณฑ์สมุนไพรดงักล่าว ทําให้ไม่อาจกํากับดูแลผลิตภัณฑ์ได้อย่างมีประสิทธิภาพ      
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เป็นอปุสรรคตอ่การส่งเสริมและพฒันาผลิตภณัฑ์และผู้บริโภคไม่มีทางเลือกในการดแูลสขุภาพตนเองด้วย

ผลิตภณัฑ์สมนุไพรอย่างกว้างขวางและสะดวกโดยเห็นว่าผลิตภณัฑ์สมนุไพรจะเป็นอตุสาหกรรมใหม่ของ

ประเทศ (สภานิตบิญัญตัแิหง่ชาต,ิ 2560) 

2.2 ยาดมสมุนไพรหอม 

 ยาดมสมนุไพรหอม เป็นยาท่ีจดัอยู่ในประเภทยาสมนุไพรประจําบ้าน ใช้สดูดมเพ่ือบรรเทาอาการ

วิงเวียนศีรษะ หน้ามืด ตาลาย เป็นหวดั คดัจมกู ช่วยบรรเทาความเครียดระหว่างวนั  มีส่วนประกอบหลกั 

ได้แก่ การบรูเกล็ด เมนทอล พิมเสน การพล ูดอกจนัทร์เทศ พริกไทยดํา โกศหวับวั และกระวาน ซึง่สามารถ

เพิ่มเติมสมุนไพรอ่ืน ๆ ได้ตามความเหมาะสม ความชอบ หรือคณุประโยชน์เพิ่มเติม รวมถึงสามารถเติม

กลิ่นลงไปเพ่ือให้ได้กลิ่นท่ีแปลกใหม ่เชน่กลิ่นมะลิ กลิ่นกหุลาบเป็นต้น 

2.3 ธุรกิจยาดมสมุนไพร 

 ยาดมสมุนไพรหอมสามารถผลิตเป็นของชําร่วยเพ่ือแจก หรือผลิตเพ่ือจําหน่ายตามร้านขายยา 

แหล่งท่องเท่ียว สถานท่ีมีผู้ ป่วย ร้านขายของชําร่วย ของท่ีระลึก รวมถึงในงานพิธีต่าง ๆ เช่นงานศพ และ

งานบญุ สามารถผลิตได้ง่าย ขัน้ตอนไม่ยุ่งยากซบัซ้อน ต้นทุนไม่สูง และได้กําไรมาก โดยมีต้นทุนเฉล่ียท่ี

ขวดละ 10 บาท และราคาขายต่อขวดท่ีพบทัว่ไปในท้องตลาด คือ 25 - 39 บาท เป็นธุรกิจท่ีกระบวนการ

ทํางานไม่ซบัซ้อน สามารถเร่ิมต้นธุรกิจด้วยเงินลงทุนท่ีน้อย และ ประกอบการเพียงคนเดียวได้ แต่ผู้ ท่ีจะ

ประกอบธุรกิจนีจํ้าเป็นจะต้องมีความรู้เร่ืองสมุนไพรและจะต้องใส่ใจทกุรายละเอียดในกระบวนการผลิต 

ปัญหาท่ีเกิดขึน้แรก ๆ สําหรับการประกอบธุรกิจนี ้สิ่งสําคญัเป็นอนัดบัแรกคือการคดัเลือกวตัถดุิบ การ

รักษาคณุภาพการผลิต และความซ่ือสตัย์กบัลกูค้า (นนัท์นภสั  วนัดี, 2559) 

2.4 เคร่ืองมือท่ีใช้ 

 โดยทัว่ไประดบัความพึงพอใจของผู้บริโภค จะถกูพิจารณาเพียงด้านเดียว ว่าผู้บริโภคชอบแบบใด

มากกว่ากัน แต่ในบางครัง้ความพึงพอใจเหล่านัน้อาจไม่ตรงจดุประสงค์ของผู้บริโภค ทําให้การพฒันา

สินค้าหรือบริการท่ีเกิดขึน้อาจไม่เกิดประสิทธิภาพสูงสุด อาจไม่เกิดความพึงพอใจแก่ผู้บริโภคได้สูงสุด 

ดงันัน้ ในการทราบถึงความพึงพอใจสงูสดุของผู้บริโภค อาจกล่าวถึงโมเดลหนึ่งท่ีเรียกว่า โมเดลของคาโน 

(Kano’s Model) ซึ่งถูกสร้างขึน้โดย ดร.โนริอากิ คาโน ในปี 2523 (วิบูลย์ พงศ์พรทรัพย์, 2556) ซึ่งเป็น

โมเดลท่ีกล่าวถึงความสมัพนัธ์ระหว่างความพึงพอใจของลกูค้ากบัปริมาณการตอบสนองทางคณุภาพของ

ผลิตภณัฑ์ สามารถบอกคณุลกัษณะตา่ง ๆ ของสินค้าหรือบริการท่ีมีผลตอ่ความพึงพอใจของลกูค้าท่ีมีผล

ตอ่ผลิตภณัฑ์ โดยข้อมลูท่ีได้จะถกูแบง่ออกเป็น 5 คณุลกัษณะ ซึ่งจะระบคุณุสมบตัขิองสินค้าหรือบริการท่ี

มีผลตอ่ความพงึพอใจของผู้บริโภคท่ีแตกตา่งออกไป ดงันี ้
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1. คณุลกัษณะท่ีทําให้ผู้บริโภคไมพ่อใจ (Dissatisfiers, Must-be Requirement) 

เป็นคณุลกัษณะพืน้ฐานของสินค้าหรือบริการท่ีผู้บริโภคคาดหวงัและต้องการให้มี และจะเกิดความไมพ่อใจ

และร้องเรียน เม่ือไม่มีคณุลกัษณะด้านนี ้และหากมีคณุลกัษณะด้านนีม้ากขึน้ ก็ไมไ่ด้ทําให้ความพึงพอใจ

ของผู้บริโภคมีมากขึน้ตาม คณุลกัษณะกลุ่มนีโ้ดยทัว่ไปถกูมองวา่เป็นคณุลกัษณะท่ีเป็นคณุลกัษณะพืน้ฐานของ

สินค้า การตัง้คําถามถึงคณุลกัษณะของผลิตภณัฑ์คณุลกัษณะกลุม่นีจ้งึไมค่อ่ยเป็นท่ีพดูถึง เชน่ วนัหมดอาย ุ

2. คณุลกัษณะท่ีทําให้ผู้บริโภคพอใจ (Satisfiers, One-dimensional Requirement) 

เป็นคณุลกัษณะท่ีมีทิศทางเดียวกนักับความพึงพอใจของผู้บริโภค ถ้าคณุลกัษณะด้านนีมี้มากขึน้ จะ

ก่อให้เกิดความพึงพอใจมากขึน้ และถ้าคณุลกัษณะด้านนีมี้น้อยลง ผู้บริโภคจะเกิดความพึงพอใจน้อยลงเช่นกนั 

และจะเกิดความไม่พอใจเม่ือสินค้าหรือบริการไม่มีคณุลกัษณะดงักล่าว จงึทําให้คณุลกัษณะนีถ้กูนํามาใช้

ในการเปรียบเทียบกบัสินค้าหรือบริการของคูแ่ขง่รายอ่ืน เชน่ การใช้งานท่ีง่ายขึน้ ความจท่ีุมากขึน้ เป็นต้น 

3. คณุลกัษณะท่ีทําให้ผู้บริโภคเบกิบาน (Delighters, Attractive Requirement) 

 เป็นคณุลกัษณะท่ีผู้บริโภคไม่ได้คาดหวงั แตถ้่าหากมีคณุลกัษณะด้านนีแ้ล้วผู้บริโภคจะเกิดความยินดี

ด้วยความประหลาดใจ เกิดความเบิกบานใจ และประทบัใจ เป็นคณุลกัษณะท่ีทําให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ 

มากท่ีสดุ และหากไมมี่คณุลกัษณะกล่าว ก็ไมไ่ด้ทําให้ความพงึพอใจลดลง เชน่ ของสมนาคณุพิเศษ เป็นต้น 

 4. คณุลกัษณะท่ีทําให้ผู้บริโภคอยูใ่นระดบัเฉย ๆ (Indifferent attributes)  

 คณุลกัษณะนี ้เป็นคณุลกัษณะท่ีไมทํ่าให้ผู้บริโภคเกิดความพงึพอใจหรือไมพ่งึพอใจ เม่ือมีอยูใ่นผลิตภณัฑ์ 

 5. คณุลกัษณะท่ีทําให้ผู้บริโภคไมช่อบ หรือไมพ่อใจ (Reverse attributes) 

 เป็นคุณลักษณะท่ีหากมีแล้วจะทําให้ผู้ บริโภคไม่ชอบ หรือไม่พอใจ เช่น สินค้าคอมพิวเตอร์ 

ผู้บริโภคกลุ่มเทคโนโลยีจะช่ืนชอบสินค้าท่ีมีความสามารถในการใช้งานหลากหลาย เปรียบเทียบกับกลุ่ม

ผู้ใช้งานพืน้ฐานจะมองวา่มีการใช้งานท่ียุง่ยาก และไมช่อบสินค้าท่ีมีการใช้งานหลากหลาย 

ภาพท่ี 1 ตวัอยา่งกราฟแสดงคณุลกัษณะทัง้ 5 ของคาโนโมเดล 

 
ท่ีมา: ชญาดา  ภทัราคม (2560) 
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2.5 การวิเคราะห์ตามแบบจําลองคาโน 

 1. ศกึษาพฤติกรรมและคณุลกัษณะตา่ง ๆ ท่ีคาดว่าน่าจะเป็นความต้องการ หรือมีผลตอ่ความ

พงึพอใจของผู้บริโภค เพ่ือนําเป็นคณุลกัษณะไปใช้ในแบบสอบถาม 

 2. นําคุณลักษณะดังกล่าวท่ีได้มาสอบถามผู้ บริโภค โดยถามทัง้คําถามเชิงบวก (กรณีเป็น

เชน่นัน้) และคําถามเชิงลบ (กรณีไมเ่ป็นเชน่นัน้) ให้ผู้บริโภคประเมินความพงึพอใจ แบง่ออกเป็น  5 ระดบั ดงันี ้

     2.1 ชอบมาก คือ ความรู้สกึท่ีชอบมาก ถ้ามีคณุลกัษณะดงักลา่ว 

     2.2 ควรเป็นเชน่นี ้คือ ความรู้สกึท่ีคณุลกัษณะดงักลา่วควรจะต้องเป็นเชน่นัน้ ไมค่วรจะขาดหายไป 

     2.3 เฉย ๆ คือ ความรู้สกึท่ีจะมีหรือไมมี่คณุลกัษณะดงักลา่วก็ได้ 

     2.4 ยอมรับได้ คือ ความรู้สกึท่ีไมไ่ด้ชอบคณุลกัษณะดงักลา่ว แตท่นได้ หรือยอมรับได้ 

     2.5 ไมช่อบเลย คือ ความรู้สกึท่ีไมช่อบคณุลกัษณะดงักลา่ว มีความรู้สกึตดิลบ 

 3. นําคําตอบท่ีได้มาแปรผลโดยเทียบกบัตารางการแปรผลตามแบบจําลองคาโน ดงัตารางท่ี 1 และ

หาความถ่ีเป็นร้อยละของแตล่ะผลลพัธ์ เพ่ือดวูา่ในแตล่ะคณุลกัษณะ ผู้บริโภคให้ความสําคญัอยา่งไรบ้าง โดยท่ี 

     3.1 A (Attractive) เป็นคณุลกัษณะท่ีดงึดดูใจ 

     3.2 O (One - Dimensional) เป็นคณุลกัษณะท่ีมีผลตอ่ความพงึพอใจของผู้บริโภค 

     3.3 M (Must Be) เป็นคณุลกัษณะท่ีเป็นความต้องการขึน้พืน้ฐาน 

     3.4 R (Reverse) เป็นคณุลกัษณะท่ีผู้บริโภคไมต้่องการ 

     3.5 I (Indifferent) เป็นคณุลกัษณะท่ีไมไ่ด้ทําให้รู้สกึแตกตา่ง/เฉย ๆ 

     3.6 Q (Questionable) เป็นคณุลกัษณะท่ีต้องตระหนกัเพราะอยูใ่นส่วนท่ีไมพ่อใจ 

ตารางท่ี 1 การแปลผลตามแบบจําลองคาโน 

  คําถามเชิงลบ 

  ชอบมาก ควรเป็นเชน่นี ้ เฉยๆ ยอมรับได้ ไมช่อบเลย 

คําถาม

เชิงบวก 

ชอบมาก Q A A A O 

ควรเป็นเชน่นี ้ R I I I M 

เฉยๆ R I I I M 

ยอมรับได้ R I I I M 

ไมช่อบเลย R R R R Q 
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 4. นําค่าความถ่ีของผลลัพธ์มาคํานวณหาค่าสัมประสิทธ์ิความพึงพอใจ และค่าความไม่พึง

พอใจของผู้บริโภคจากสมการ ดงันี ้

     คา่ความพงึพอใจ (Satisfaction Coefficient)      =  (A+O)/(A+O+M+I)  

     คา่ความไมพ่งึพอใจ (Dissatisfaction Coefficient) =  (O+M)/((A+O+M+I)x(-1)) 

 5. นําคา่สมัประสิทธ์ิความพึงพอใจและคา่ความไม่พึงพอใจ มาสร้างกราฟแสดงความพึงพอใจ

และไมพ่งึพอใจตอ่คณุลกัษณะเพ่ือดผูลกระทบของแตล่ะคณุลกัษณะ และสรุปผล (รายละเอียดดงัภาพท่ี 2) 

ภาพท่ี 2 ตวัอยา่งกราฟแสดงความพงึพอใจและไมพ่งึพอใจตอ่คณุลกัษณะ 

 

 

 

 

 

 

 

3. ข้อมูล การเก็บรวบรวมข้อมูล และวิธีการศึกษา 

 ก่อนการเก็บข้อมลูแบบสอบถาม จะมีการออกแบบแบบสอบถามด้านปัจจยัส่วนบคุคล คือ ข้อมลู

ทัว่ไปของผู้บริโภคท่ีเห็นว่าเป็นประโยชน์ และข้อมลูด้านปัจจยัท่ีมีผลตอ่การซือ้ยาดมสมนุไพรหอม โดยการ

เปรียบเทียบผลิตภัณฑ์กับคู่แข่งด้วยหลักส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix; 4P’s) ได้แก่ สินค้า 

(Product) ช่องทางตลาด (Place) ส่วนส่งเสริม (Promotion) และราคา (Price) ดงัตารางท่ี 2 แล้วจึงเลือก

คณุลกัษณะทีต้องการศึกษา ประกอบกับเพิ่มคณุลกัษณะใหม่ ๆ และ/หรือมีความแตกต่างจากสินค้าใน

ท้องตลาด ท่ีคดิวา่สามารถทําให้ผู้บริโภคเกิดความสนใจ/พึงพอใจมากขึน้ ซึง่สามารถจําแนกคณุลกัษณะท่ี

จะนําไปใช้ในการเก็บข้อมลูได้ จํานวน 28 คณุลกัษณะ ดงัตารางท่ี 3 

 

 

 

 

Satisfaction Coefficient 

Dissatisfaction Coefficient 
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ตารางท่ี 2 แสดงการเปรียบเทียบผลิตภณัฑ์กบัคูแ่ขง่ด้วยหลกัสว่นประสมการตลาด (Marketing Mix; 4Ps) 

 ของกลุ่ม ฯ หงษ์คู่ กานพลู ส้มมือ (ใหม่) เอี๊ยะแซ เณอเอม ไพรินทร์ ชุตภิา หงษ์ไทย คุณเปรม 

Product           

ขวดบรรจภุณัฑ์ แก้ว พลาสตกิ พลาสตกิ พลาสตกิ พลาสตกิ พลาสตกิ แก้ว แก้ว พลาสตกิ แก้ว 

การออกแบบ ไมท่นัสมยั ไมท่นัสมยั ทนัสมยั ทนัสมยั ไมท่นัสมยั ทนัสมยั ไมท่นัสมยั ไมท่นัสมยั ไมท่นัสมยั ไมท่นัสมยั 

นํา้หนกั ปานกลาง 

(15-50g.) 

เบา (<15g.) เบา (<15g.) เบา (<15g.) เบา 

(<15g.) 

เบา 

(<15g.) 

ปานกลาง 

(15-50g.) 

คอ่นข้างหนกั 

(>50g.) 

เบา 

(<15g.) 

ปานกลาง 

(15-50g.) 

สรรพคณุ มี มี มี มี มี มี มี มี มี มี 

แหลง่ผลิต มี มี มี มี มี มี มี มี มี มี 

ทะเบียนยา - - มี มี มี มี - มี - มี 

สว่นประกอบ มี มี มี มี มี มี มี มี มี มี 

หนว่ยงานราชการ

สนบัสนนุ/รับรอง 

มี - - - - - มี มี - - 

แสดงปริมาณ - มี มี มี - มี - มี มี มี 

วนัหมดอาย ุ - มี มี มี มี มี - มี มี มี 

ตาขา่ยหอ่

สมนุไพร 

- มี มี มี มี มี - มี มี มี 
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 ของกลุ่ม ฯ หงษ์คู่ กานพลู ส้มมือ (ใหม่) เอี๊ยะแซ เณอเอม ไพรินทร์ ชุตภิา หงษ์ไทย คุณเปรม 

ซีลบรรจภุณัฑ์ - มี มี มี มี มี มี มี มี มี 

เวปไซต์ - มี มี - มี มี - - มี มี 

วิธีการใช้ มี มี มี มี - มี - มี มี มี 

Place           

หน้าร้าน มี - - - - - มี - - - 

ร้านขายยา - มี มี มี มี มี - - มี - 

ห้างสรรพสินค้า - มี มี มี มี มี - มี มี มี 

งานแสดงสินค้า มี - - - - - มี - - - 

ร้านขายของชํา - - - มี - มี - - - - 

Price 25 35 39 32 35 25 25 35 35 35 

Promotion           

มีผู้ขายเฉพาะ

สินค้า 

มี - - - - - มี มี - มี 

แผน่พบัโฆษณา - - - - - - - - - - 

ปา้ย

รายละเอียด 

- - - - - - - - - - 

สว่นลด มี - - - - - มี มี - มี 

หมายเหตุ  “ - ” คือไมพ่บ ณ วนัท่ีสํารวจ 
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 จากตารางท่ี 2 จะเห็นว่าผลิตภัณฑ์ยาดมสมุนไพรหอมของวิสาหกิจชุมชนกลุ่มแม่บ้านเกษตรกร

ไทรม้า และยาดมสมนุไพรหอมของย่ีห้ออ่ืน ๆ ตา่งก็มีการออกแบบผลิตภณัฑ์ ชอ่งทางการจดัจําหนา่ย  การ

กําหนดราคา และการส่งเสริมการขายท่ีแตกตา่งกนัตามรูปแบบของผู้ประกอบการแต่ละราย              ซึ่ง

สามารถสรุปข้อแตกตา่งได้ ดงันี ้

 ด้านผลิตภัณฑ์ ส่วนใหญ่หลาย ๆ ย่ีห้อจะเลือกใช้บรรจุภัณฑ์ชนิดพลาสติก ด้วยอาจเพราะ

พลาสตกิมีนํา้หนกัท่ีเบา ง่ายตอ่การขนส่งและเก็บรักษา ในขณะท่ีของกลุ่ม ฯ เลือกใช้เป็นบรรจภุณัฑ์ชนิดแก้ว 

เน่ืองจากหาซือ้ได้ง่าย ในด้านการออกแบบ ผลิตภณัฑ์ของกลุ่ม ฯ จะมีรูปลกัษณ์ท่ีไม่ทนัสมยัเช่นเดียวกับ

หลาย ๆ ย่ีห้อ ในสว่นของฉลากบรรจภุณัฑ์ ของกลุม่ ฯ จะไมมี่รายละเอียดของทะเบียนยา ปริมาณ         วนั

หมดอาย ุและเวปไซต์เหมือนดงักลุ่มอ่ืน แตส่ิ่งท่ีแตกตา่งคือ จะมีการแสดงหน่วยงานราชการท่ีสนบัสนนุ/

รับรอง ซึ่งมีเพียงไม่ก่ีย่ีห้อเท่านัน้ รวมถึงผลิตภัณฑ์ของกลุ่ม ไม่มีตาข่ายห่อสมุนไพรเหมือนกลุ่มอ่ืน ๆ ท่ีมี

ตาขา่ยปอ้งกนัสมนุไพรหกเลอะเทอะขณะใช้งาน และไมมี่การซีลบรรจภุณัฑ์ 

 ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย ด้วยวิสาหกิจชุมชนกลุ่มแม่บ้านเกษตรกรไทรม้า มีช่องทางการจัด

จําหน่ายเพียงแค่ท่ีทําการกลุ่ม ฯ  การทําสินค้าตามยอดการสั่งซือ้ท่ีกําหนด และงานแสดงสินค้าท่ี

หน่วยงานราชการสนับสนุน จึงทําให้กลุ่ม ฯ ไม่ได้มีการจัดจําหน่ายผ่านช่องทางของร้านขายยา 

ห้างสรรพสินค้าและร้านขายของชํา 

 ด้านการกําหนดราคา ราคายาดมสมุนไพรหอมในท้องตลาดส่วนใหญ่ คือ 25 - 35 บาท  โดยกลุ่ม ฯ 

ได้มีการกําหนดราคาให้ใกล้เคียงกบัราคาตลาด แตเ่ป็นราคาพืน้ฐานท่ีไมส่งูมาก คือราคา 25 บาท/ขวด  

 ด้านการส่งเสริมการขาย เน่ืองด้วยยาดมสมุนไพรหอม เป็นสินค้าท่ีราคาไม่แพง และในรูปแบบ

ของสินค้าท่ีไม่ได้จําเป็นต้องทําโปรโมชั่นแข่งขันในท้องตลาดมากมาย ทําให้ส่วนใหญ่ไม่มีการทําการ

สง่เสริมการตลาดใด ๆ เว้นแตผู่้ประกอบการประเภทวิสาหกิจชมุชน OTOP หรือผู้ประกอบการรายยอ่ยเล็ก 

ๆ ท่ีจําหน่ายสินค้าด้วยตวัเอง จะมีสว่นลดให้ตามความพึงพอใจ เช่นเดียวกลบัของกลุม่ ฯ ท่ีมีการลดราคา

สินค้าให้ลูกค้าประจํา ลูกค้าท่ีตอ่ราคา การแถม การลดราคาให้กรณีสัง่ซือ้ในปริมาณมาก เป็นต้น ยกเว้น

ของบางย่ีห้อ เชน่คณุเปรม ท่ีมีโปรโมชัน่ควบคูก่บัการจดัโปรโมชัน่ของร้านค้าท่ีนําสินค้าไปจําหนา่ย 

 

ตารางท่ี 3 แสดงคณุลกัษณะทัง้หมด 28 คณุลกัษณะท่ีใช้ในแบบสอบถามเคร่ืองมือคาโนโมเดล 

 คุณลักษณะ สัญลักษณ์ 

Product 

1. ขวดบรรจภุณัฑ์ชนิดพลาสติก L1 

2. ขวดบรรจภุณัฑ์ชนิดแก้ว L2 

3. บรรจภุณัฑ์แบบหว่งคล้องกระเป๋า L3 
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 คุณลักษณะ สัญลักษณ์ 

4. บรรจภุณัฑ์รูปทรงโบราณ L4 

5. บรรจภุณัฑ์ท่ีมีการออกแบบให้ดทูนัสมยั L5 

6. ขนาดกะทดัรัด (ความกว้างไมเ่กินฝาขวดนํา้ด่ืม) L6 

7. มีตาขา่ยหอ่สมนุไพรในบรรจภุณัฑ์ L7 

8. มีการซีลบรรจภุณัฑ์ L8 

9. มีสว่นประกอบของกระวาน L9 

10. มีสว่นประกอบของกานพล ู L10 

11. มีสรรพคณุท่ีชว่ยให้หลบัสบาย L11 

12. มีสรรพคณุท่ีชว่ยให้มีสมาธิ L12 

13. มีรายละเอียดแสดงแหลง่ผลิต L13 

14. มีรายละเอียดแสดงทะเบียนยา L14 

15. มีรายละเอียดแสดงสว่นประกอบ L15 

16. มีรายละเอียดแสดงหนว่ยงานราชการสนบัสนนุ/รับรอง L16 

17. มีรายละเอียดแสดงวนัหมดอาย ุ L17 

18. มีเวปไซต์ของผลิตภณัฑ์ L18 

19. มี QR Code (สําหรับการเข้าถึงเวปไซต์/ข้อมลู/การสัง่ซือ้) L19 

Place 

1. สามารถสัง่ซือ้ได้ทางอินเทอร์เน็ต O1 

Price 

1. ราคาไมเ่กิน 25 บาท V1 

2. ราคา 25 - 40 บาท V2 

3. ราคามากกว่า 40 บาท V3 

4. กรณีเป็นบรรจภุณัฑ์แบบหว่งคล้องกระเป๋า และมีราคา 60 - 70 บาท V4 

5. กรณีเป็นบรรจภุณัฑ์แบบหว่งคล้องกระเป๋า และมีราคามากกวา่ 70 บาท V5 

Promotion 

1. โปรโมชัน่ ซือ้ 2 แถม 1 E1 

2. โปรโมชัน่ลดราคา 20 % E2 

3. โปรโมชัน่ขวดเก่าแลกขวดใหม ่ลดราคา 40 % E3 
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เม่ือได้ข้อมูลท่ีใช้ต้องการศกึษาแล้ว จึงนําไปเก็บแบบสอบถามจากกลุ่มผู้บริโภคทุกเพศ ทุกวยัท่ี

เคยซือ้ยาดมสมุนไพรหอมในรอบ 2 ปีท่ีผ่านมา (พ.ศ.2559 – 2560) จํานวน 238 คน เน่ืองจากคนกลุ่มนี  ้  

คือกลุ่มเป้าหมายท่ีเป็นผู้บริโภคยาดมสมุนไพรหอม ทําให้เราสามารถทราบถึงความต้องการ และเหตผุล 

ในการเลือกซือ้ยาดมสมุนไพรหอมของคนกลุ่มดงักล่าว และทําการวิเคราะห์ข้อมูล โดยขัน้ตอนในการ

วิเคราะห์ประกอบไปด้วย 3 สว่น ดงันี ้

ส่วนท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอย่าง เป็นการศึกษาด้านประชากรศาสตร์ โดยศกึษาข้อมูล

สภาพทัว่ไปของผู้บริโภค ได้แก่ เพศ อาย ุระดบัการศกึษา อาชีพ รายได้เฉล่ีย และโรคประจําตวั จากนัน้นํา

ข้อมลูท่ีได้ไปวิเคราะห์โดยการหาอตัราส่วนร้อยละของความถ่ี 

ส่วนท่ี 2 การวิเคราะห์ด้านค่าความถ่ีการให้ความสําคญักับคณุลักษณะท่ีมีผลต่อการซือ้ยาดม

สมุนไพรหอมเป็นการสํารวจคุณลักษณะท่ีผู้บริโภคพึงพอใจ โดยใช้เทคนิคคาโน (Kano’s Model) โดย

คําถามจะประกอบไปด้วย คําถามเชิงลบและเชิงบวก คําถามเชิงบวก (Functional Question) คือ คําถามท่ี

ถามความรู้สึกเม่ือพบคณุลกัษณะหรือคณุภาพนัน้ และ คําถามเชิงลบ(Dysfunctional Question)       คือ 

คําถามท่ีถามความรู้สึกเม่ือไม่พบคณุลกัษณะหรือคณุภาพนัน้ เพ่ือหาคณุลกัษณะในสิ่งท่ีทําให้ลูกค้าไม่

พ อ ใ จ  (Dissatisfiers, Must-be Requirement) สิ่ ง ท่ี ทํ า ใ ห้ ลู ก ค้ าพ อใจ  (Satisfiers, One-dimensional 

Requirement) และสิ่งท่ีทําให้ลกูค้าเบกิบาน (Delighters, Attractive Requirement)  

ส่วนท่ี 3 เป็นการแบ่งกลุ่มผู้ บริโภค โดยใช้เทคนิค Cluster Analysis ด้วยวิธี K-Mean Cluster 

Analysis จากการใช้โปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ SPSS เพ่ือจัดกลุ่มผู้ บริโภคตามปัจจัยส่วนบุคคลและ

คุณลักษณะท่ีผู้ บริโภคพึงพอใจท่ีใกล้เคียงกัน ว่าแต่ละกลุ่มให้ความสนใจในคุณลักษณะด้านใดบ้าง 

ประกอบกับการดคูวามสมัพนัธ์ด้านปัจจยัส่วนบคุคล จากการหาความสมัพนัธ์ด้วย  Chi-Square โดยใช้

โปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิต ิSPSS และเปรียบเทียบคณุลกัษณะท่ีทําให้เกิดความพึงพอใจของผู้บริโภคของ

แตล่ะกลุม่ 

4. ผลการศึกษา 

4.1 ปัจจัยส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง 

 จากการศกึษาปัจจยัส่วนบคุคล ของกลุม่ผู้บริโภคท่ีเคยซือ้ยาดมสมนุไพรหอมในรอบ 2 ปี ท่ีผ่านมา 

(พ.ศ.2559 – 2560) มีอตัราส่วนของเพศชายและหญิงท่ีแตกตา่งกนัเล็กน้อย สว่นใหญ่เป็นเพศหญิงท่ีมีช่วงอายุ

อยู่ในวยัทํางานท่ีอายไุม่มากหรือเพิ่งเร่ิมทํางานได้ไมน่าน คืออายชุ่วง 25 - 35 ปี มีระดบัการศกึษาปริญญาตรี 

ประกอบอาชีพเป็นข้าราชการ พนกังานรัฐวิสาหกิจ หรือเจ้าหน้าท่ีของรัฐเสียส่วนใหญ่ โดยมีรายได้ต่อเดือน 

15,001 - 20,000 บาท ซึ่งสอดคล้องกบัรายได้ของอาชีพสายงานข้าราชการ พนกังานรัฐวิสาหกิจ หรือเจ้าหน้าท่ี

ของรัฐ ระดบัปริญญาตรี ท่ีมีอาย ุ25 - 35 ปี มีวตัถปุระสงค์ในการซือ้เพ่ือซือ้ใช้เอง มีเหตผุลในการเลือกซือ้

เพ่ือความสดช่ืน ทัง้นีผู้้ ท่ีมีส่วนท่ีทําให้ผู้ บริโภคเลือกซือ้ เกิดจากการตัดสินใจด้วยตวัเองซึ่งสอดคล้องกับ

วตัถุประสงค์ในการซือ้เพ่ือซือ้ใช้เอง และเหตผุลในการเลือกซือ้เพ่ือความสดช่ืน โดยสถานท่ีท่ีซือ้ยาดม
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สมนุไพรหอมของผู้บริโภคเป็นร้านสะดวกซือ้ และผู้บริโภคให้ความเห็นว่าราคาท่ีเหมาะสมตอ่การซือ้ยาดม

สมนุไพรหอม 1 ชิน้ คือ ราคา 25 - 40 บาท ซึง่เป็นราคาพืน้ฐานทัว่ไปในท้องตลาด 

 

4.2 การวิเคราะห์ด้านการให้ความสําคัญกับคุณลักษณะท่ีมีผลต่อการซ้ือยาดมสมุนไพรหอม 

 ผลการวิเคราะห์คา่ความถ่ีการให้ความสําคญักบัคณุลกัษณะท่ีมีผลตอ่การซือ้ยาดมสมนุไพรหอม 

จํานวน 28 คณุลกัษณะ จากกลุ่มตวัอย่าง จํานวน 238 คน พบว่ามีเพียงคณุลกัษณะเดียวท่ีมีผลตอ่ความ

พึงพอใจ (One - Dimensional) คือคุณลักษณะด้านการมีรายละเอียดแสดงวันหมดอายุ ส่วนท่ีเหลือถูก

จดัเป็นคณุลกัษณะท่ีไมมี่ผลตอ่ความพงึพอใจหรือเฉย ๆ (Indifferent)  จํานวน 27 คณุลกัษณะ  

 และเม่ือนําข้อมลูท่ีได้จากการวิเคราะห์ด้วยเทคนิคคาโน (Kano’s Model) ลงในกราฟ แสดงความ

พึงพอใจและไม่พึงพอใจต่อคณุลักษณะท่ีมีผลต่อการซือ้ยาดมสมุนไพรหอมพบว่ามีคณุลกัษณะท่ีสร้าง

ความดึงดูดใจ (Attractive) จํานวน 1 คุณลักษณะ คือ ราคาสินค้ามีราคามากกว่า 40 บาท และพบ

คุณลักษณะท่ีมีผลต่อความพึงพอใจ (One - Dimensional) จํานวน 1 คุณลักษณะ คือ ผลิตภัณฑ์มี

รายละเอียดแสดงวนัหมดอายุ ส่วนท่ีเหลือ จํานวน 26 คณุลักษณะ เป็นคุณลักษณะท่ีไม่มีผลต่อความพึง

พอใจหรือเฉยๆ (Indifferent) ดงัภาพท่ี 3 
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ภาพท่ี 3 กราฟแสดงความพงึพอใจและไมพ่งึพอใจตอ่คณุลกัษณะท่ีมีผลตอ่การซือ้ยาดมสมนุไพรหอม 

 
 

4.3 การแบ่งกลุ่มผู้บริโภค โดยใช้เทคนิค Cluster Analysis 

 สามารถแบ่งกลุ่มผู้บริโภคท่ีมีความคล้ายคลึงกันให้อยู่ให้กลุ่มเดียวกันได้เป็น 3 กลุ่ม ได้แก่ กลุ่มท่ี  

กลุม่คุ้มคา่ คุ้มราคา มีจํานวน 41 คน คดิเป็นร้อยละ 17.23 กลุ่มท่ี 2 กลุม่ปลอดภยัไว้ก่อน มีจํานวน 92 คน 

คดิเป็นร้อยละ 38.66 และกลุม่ท่ี 3 กลุม่เน้นใช้งาน จํานวน 105 คน คดิเป็นร้อยละ 44.12 และสามารถสรุป

ความแตกตา่งในแตล่ะกลุ่ม ทัง้ด้านข้อมลูทัว่ไปของผู้บริโภค คา่ความถ่ีการให้ความสําคญักบัคณุลกัษณะ

ของผู้บริโภคแตล่ะกลุ่ม และความพึงพอใจกบัคณุลกัษณะท่ีมีผลตอ่การซือ้ ดงัตารางท่ี 4, 5, 6 ภาพท่ี 4, 5, 

6 และตารางท่ี 7 ดงันี ้
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ตารางท่ี 4 ปัจจยัสว่นบคุคลของผู้บริโภคในแตล่ะกลุม่ 

ปัจจยัส่วนบุคคล กลุ่มที1่ กลุ่มที2่ กลุ่มที3่ รวม 

จาํนวน 

(คน) 

ร้อยละ จาํนวน 

(คน) 

ร้อยละ จาํนวน 

(คน) 

ร้อยละ จาํนวน 

(คน) 

ร้อยละ 

1. เพศ Pearson Chi-Square 11.62 Asymp. Sig. (2-sided) 0.00 

- ชาย 13.00 31.71 30.00 32.61 57.00 54.29 100.00 42.02 

- หญิง 28.00 68.29 62.00 67.39 48.00 45.71 138.00 57.98 

2. อาย ุ(ปี) Pearson Chi-Square 16.36 Asymp. Sig. (2-sided) 0.09 

- <18 0.00 0.00 4.00 4.35 1.00 0.95 5.00 2.10 

- 18-24 3.00 7.32 5.00 5.43 10.00 9.52 18.00 7.56 

- 25-35 20.00 48.78 48.00 52.17 68.00 64.76 136.00 57.14 

- 36-45 14.00 34.15 21.00 22.83 21.00 20.00 56.00 23.53 

- 46-60 4.00 9.76 12.00 13.04 5.00 4.76 21.00 8.82 

- >60 0.00 0.00 2.00 2.17 0.00 0.00 2.00 0.84 

3. ระดบัการศึกษา Pearson Chi-Square 19.90 Asymp. Sig. (2-sided) 0.01 

- ประถมศึกษา 0.00 0.00 3.00 3.26 1.00 0.95 4.00 1.68 

- มธัยมศึกษา 2.00 4.88 13.00 14.13 3.00 2.86 18.00 7.56 

- ปวส./อนุปริญญา 3.00 7.32 9.00 9.78 6.00 5.71 18.00 7.56 

- ปริญญาตรี 32.00 78.05 46.00 50.00 67.00 63.81 145.00 60.92 

- สูงกวา่ปริญญาตรี 4.00 9.76 21.00 22.83 28.00 26.67 53.00 22.27 

4. อาชีพ Pearson Chi-Square 7.58 Asymp. Sig. (2-sided) 0.67 

- ขา้ราชการ/พนกังาน 

รัฐวสิาหกิจ/เจา้หนา้ท่ีของรัฐ 

22.00 53.66 38.00 41.30 41.00 39.05 101.00 42.44 

- พนกังานบริษทัเอกชน 11.00 26.83 26.00 28.26 31.00 29.52 68.00 28.57 

- ธุรกิจส่วนตวั 5.00 12.20 13.00 14.13 20.00 19.05 38.00 15.97 

- นกัเรียน/นกัศึกษา 3.00 7.32 9.00 9.78 10.00 9.52 22.00 9.24 

- รับจา้งทัว่ไป 0.00 0.00 4.00 4.35 1.00 0.95 5.00 2.10 

- อ่ืนๆ 0.00 0.00 2.00 2.17 2.00 1.90 4.00 1.68 

5. รายได/้เดือน(บาท) Pearson Chi-Square 14.28 Asymp. Sig. (2-sided) 0.16 

- <9000 3.00 7.32 12.00 13.04 6.00 5.71 21.00 8.82 

- 9000-15000 3.00 7.32 12.00 13.04 8.00 7.62 23.00 9.66 

- 15001-20000 19.00 46.34 25.00 27.17 37.00 35.24 81.00 34.03 

- 20001-25000 2.00 4.88 16.00 17.39 17.00 16.19 35.00 14.71 

- 25001-30000 3.00 7.32 6.00 6.52 14.00 13.33 23.00 9.66 

- >30000 11.00 26.83 21.00 22.83 23.00 21.90 55.00 23.11 

รวม 41 100.00 92 100.00 105 100.00 238 100.00 



14 
 

ปัจจยัส่วนบุคคล กลุ่มที1่ กลุ่มที2่ กลุ่มที3่ รวม 

จาํนวน 

(คน) 

ร้อยละ จาํนวน 

(คน) 

ร้อยละ จาํนวน 

(คน) 

ร้อยละ จาํนวน 

(คน) 

ร้อยละ 

6. วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ Pearson Chi-Square 4.68 Asymp. Sig. (2-sided) 0.32 

- ซ้ือใชเ้อง 33.00 80.49 79.00 85.87 80.00 76.19 192.00 80.67 

- ซ้ือฝากคนอ่ืน 7.00 17.07 13.00 14.13 24.00 22.86 44.00 18.49 

- อ่ืนๆ 1.00 2.44 0.00 0.00 1.00 0.95 2.00 0.84 

7. เหตุผลในการซ้ือ Pearson Chi-Square 18.66 Asymp. Sig. (2-sided) 0.02 

- รู้สึกปลอดภยั 2.00 4.88 5.00 5.43 7.00 6.67 14.00 5.88 

- บรรเทาอาการ 7.00 17.07 19.00 20.65 36.00 34.29 62.00 26.05 

- เพ่ือความสดช่ืน 19.00 46.34 47.00 51.09 49.00 46.67 115.00 48.32 

- ชอบกล่ินของสมุนไพร 13.00 31.71 21.00 22.83 10.00 9.52 44.00 18.49 

- อ่ืนๆ 0.00 0.00 0.00 0.00 3.00 2.86 3.00 1.26 

8. ผูท่ี้มีส่วนในการตดัสินใจซ้ือ Pearson Chi-Square 10.79 Asymp. Sig. (2-sided) 0.37 

- ตวัท่านเอง 23.00 56.10 60.00 65.22 64.00 60.95 147.00 61.76 

- ญาติ-ครอบครัว 8.00 19.51 17.00 18.48 20.00 19.05 45.00 18.91 

- เพ่ือน 3.00 7.32 11.00 11.96 11.00 10.48 25.00 10.50 

- แพทย-์พยาบาล 0.00 0.00 1.00 1.09 2.00 1.90 3.00 1.26 

- ปากต่อปาก 7.00 17.07 3.00 3.26 7.00 6.67 17.00 7.14 

- อ่ืนๆ 0.00 0.00 0.00 0.00 1.00 0.95 1.00 0.42 

9. สถานท่ีท่ีซ้ือ Pearson Chi-Square 22.65 Asymp. Sig. (2-sided) 0.07 

- ร้านขายยา 12.00 29.27 30.00 32.61 27.00 25.71 69.00 28.99 

- สถานพยาบาล 1.00 2.44 0.00 0.00 1.00 0.95 2.00 0.84 

- ร้านสะดวกซ้ือ 13.00 31.71 28.00 30.43 51.00 48.57 92.00 38.66 

- หา้งสรรพสินคา้ 0.00 0.00 5.00 5.43 2.00 1.90 7.00 2.94 

- ตลาด 1.00 2.44 1.00 1.09 4.00 3.81 6.00 2.52 

- งานแสดงสินคา้ 12.00 29.27 21.00 22.83 10.00 9.52 43.00 18.07 

- ร้านเพ่ือสุขภาพ 2.00 4.88 7.00 7.61 9.00 8.57 18.00 7.56 

- อ่ืนๆ 0.00 0.00 0.00 0.00 1.00 0.95 1.00 0.42 

10. ราคาท่ีคิดวา่เหมาะสม/ 1 ช้ิน  Pearson Chi-Square 16.82 Asymp. Sig. (2-sided) 0.03 

- <25 บาท 11.00 26.83 14.00 15.22 19.00 18.10 44.00 18.49 

- 25-40 บาท 14.00 34.15 58.00 63.04 70.00 66.67 142.00 59.66 

- 41-55 บาท 9.00 21.95 12.00 13.04 10.00 9.52 31.00 13.03 

- 56-65 บาท 1.00 2.44 0.00 0.00 1.00 0.95 2.00 0.84 

- >75 บาท 6.00 14.63 8.00 8.70 5.00 4.76 19.00 7.98 

รวม 41 100.00 92 100.00 105 100.00 238 100.00 
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 จากตารางท่ี 4 เม่ือวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกับการให้ความสําคญักับ

คณุลกัษณะ ด้วยคา่สถิติไคสแควร์ (Chi - Square) ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติท่ี 0.05 ประกอบกบัการแจก

แจงแบบตารางไข ว้  (Cross Tabs) พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลท่ี มีค่า  Sig. (2-sided) น้อยกว่า  0.05 

ประกอบด้วย 

 ด้านเพศ จะเห็นวา่กลุม่ท่ี 1 กลุม่คุ้มคา่ คุ้มราคา และกลุม่ท่ี 2 กลุม่ปลอดภยัไว้ก่อน มีผู้บริโภคสว่น

ใหญ่เป็นเพศหญิง แตใ่นกลุม่ท่ี 3 กลุม่เน้นใช้งาน มีอตัราสว่นเพศชายมากกวา่หญิงเล็กน้อย  

 ปัจจยัส่วนบุคคลด้านระดบัการศึกษา โดย กลุ่มท่ี 1 กลุ่มคุ้มค่า คุ้มราคา มีระดบัการศึกษาส่วน

ใหญ่ท่ีระดบัปริญญาตรี ในขณะท่ี กลุ่มท่ี 2 กลุ่มปลอดภัยไว้ก่อน และกลุ่มท่ี 3 กลุ่มเน้นใช้งาน เองก็มี

ระดบัการศกึษาสว่นใหญ่ท่ีระดบัปริญญาตรีเชน่กนั แตมี่การกระจายมาท่ีระดบัสงูกวา่ปริญญาตรีด้วย 

 ปัจจยัส่วนบุคคลด้าน เหตผุลในการซือ้ พบว่าแต่ละกลุ่มให้เหตผุลด้านเพ่ือความสดช่ืนเป็นส่วน

ใหญ่ แต่เม่ือสังเกตเหตุผลอ่ืน ๆประกอบกัน จะเห็นว่ากลุ่มท่ี 1 กลุ่มคุ้มค่า คุ้มราคา ให้เหตผุลด้านเพ่ือ

ความสดช่ืนและชอบกลิ่นของสมุนไพร ซึ่งสรุปให้เป็นการบริโภคเพ่ือเพิ่มความสุขให้แก่ตนเอง ในขณะท่ี

กลุม่ท่ี 2 กลุม่ปลอดภยัไว้ก่อน ให้เหตผุลท่ีหลากหลาย ทัง้เพ่ือบรรเทาอาการ เพ่ือความสดช่ืนและชอบกลิ่น

ของสมนุไพร และกลุม่ท่ี 3 กลุม่เน้นใช้งาน ให้เหตผุลเพ่ือบรรเทาอาการ และเพ่ือความสดช่ืน ซึง่สรุปให้เป็น

การบริโภคเพ่ือเน้นไปทางด้านการดแูลตวัเอง 

 ปัจจัยส่วนบุคคลด้านราคาท่ีคิดว่าเหมาะสม/ 1 ชิน้ (บาท) พบว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่ในกลุ่มท่ี 2 

กลุ่มปลอดภัยไว้ก่อน และกลุ่มท่ี 3 กลุ่มเน้นใช้งาน ให้ความเห็นว่าราคาท่ีเหมาะสมต่อการซือ้ยาดม

สมนุไพรหอม จําวน 1 ชิน้ คือราคา 25 - 40 บาท ซึ่งเป็นราคาท่ีสมเหตสุมผลตามราคาในท้องตลาด แตใ่น

กลุ่มท่ี 1 กลุ่มคุ้มค่า คุ้มราคา กลับให้ความเห็นในราคาท่ีหลากหลาย ตัง้แต่ราคาต่ํากว่า 25 บาท ไปจนถึง         

41 - 55 บาท ไม่ตายตวั ซึ่งสอดคล้องกับเหตผุลในการเลือกซือ้ของผู้บริโภคกลุ่มนี ้คือเป็นการบริโภคเพ่ือ

เพิ่มความสขุให้แก่ตนเอง  

 ทัง้นี ้สามารถสรุปปัจจยัสว่นบคุคลของผู้บริโภคท่ีมีความแตกตา่งในแตล่ะกลุม่ได้ ดงัตารางท่ี 5 

ตารางท่ี 5 สรุปปัจจยัสว่นบคุคลของผู้บริโภคท่ีมีความแตกตา่งในแตล่ะกลุม่ 

ข้อมูลทั่วไป กลุ่มที่ 1 กลุ่มที่ 2 กลุ่มที่ 3 

1. จํานวน 17.23 % 38.66 % 44.12 % 

2. เพศ สว่นใหญ่เป็นหญิง สว่นใหญ่เป็นหญิง สว่นใหญ่เป็นชาย 

3. การศกึษา สว่นใหญ่ปริญญาตรี สว่นใหญ่ปริญญาตรี-สงูกวา่ สว่นใหญ่ปริญญาตรี-สงูกวา่ 

4. เหตผุลในการซือ้ สว่นใหญ่เพ่ิมความสขุให้ตวัเอง หลากหลาย สว่นใหญ่ดแูลตวัเอง 

5. ราคาท่ีเหมาะสม ส่วนใหญ่ให้ความเห็นท่ีราคา

<25 บาท ไปจนถึง 44-55 บาท 

สว่นใหญ่ให้ความเห็นท่ีราคา

25-40 บาท 

สว่นใหญ่ให้ความเห็นท่ีราคา

25-40 บาท 
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 หลังจากแบ่งกลุ่มผู้บริโภคเป็น 3 กลุ่ม แล้ว สามารถวิเคราะห์ค่าความถ่ีการให้ความสําคญักับ

คณุลักษณะท่ีมีผลต่อการซือ้ยาดมสมุนไพรหอม จํานวน 28 คณุลกัษณะ ของผู้บริโภคแต่ละกลุ่มได้ ดงั

ตารางท่ี 6 

ตารางท่ี 6 สรุปคา่ความถ่ีการให้ความสําคญักบัคณุลกัษณะของผู้บริโภคแตล่ะกลุม่ 

กลุ่มที่ 1  กลุ่มที่ 2  กลุ่มที่ 3  

ดงึดดูใจ (Attractive) 

- ขวดบรรจภุณัฑ์ชนิดแก้ว 

- บรรจภุณัฑ์แบบหว่งคล้องกระเป๋า 

- บรรจภุณัฑ์รูปทรงโบราณ 

- ขนาดกะทดัรัด (ความกว้างไมเ่กินฝาขวดนํา้ดืม่) 

- มีตาขา่ยหอ่สมนุไพรในบรรจภุณัฑ์ 

- มีการซีลบรรจภุณัฑ์ 

- มีสว่นประกอบของกระวาน 

- มีสว่นประกอบของกานพล ู

- มีสรรพคณุท่ีช่วยให้หลบัสบาย 

- มีสรรพคณุท่ีช่วยให้มีสมาธิ 

- มีรายละเอียดแสดงแหลง่ผลติ 

- มีรายละเอียดแสดงทะเบียนยา 

- มีรายละเอียดแสดงสว่นประกอบ 

- มีหนว่ยงานราชการสนบัสนนุ/รับรอง 

- มีรายละเอียดแสดงวนัหมดอาย ุ

- มีเวปไซต์ของผลติภณัฑ์ 

- มี QR Code 

- สามารถสัง่ซือ้ได้ทางอินเทอร์เน็ต 

- ราคา 25 - 40 บาท 

- ราคามากกวา่ 40 บาท 

- โปรโมชัน่ ซือ้ 2 แถม 1 

- โปรโมชัน่ลดราคา 20 % 

- โปรโมชัน่ขวดเก่าแลกขวดใหม ่ลดราคา 40 % 

ไมช่อบ  (Reverse) 

- ราคาไมเ่กิน 25 บาท 

- ราคา 60 - 70 บาท(แบบหว่งคล้องกระเป๋า) 

ดงึดดูใจ (Attractive) 

- บรรจภุณัฑ์รูปทรงโบราณ 

- มีสรรพคณุท่ีช่วยให้หลบัสบาย 

- มีสรรพคณุท่ีช่วยให้มีสมาธิ 

- มีรายละเอียดแสดงแหลง่ผลติ 

- มีรายละเอียดแสดงสว่นประกอบ 

- มีรายละเอียดแสดงหนว่ยงาน

ราชการสนบัสนนุ/รับรอง 

- ราคา 25 - 40 บาท 

- ราคามากกวา่ 40 บาท 

- โปรโมชัน่ ซือ้ 2 แถม 1 

- โปรโมชัน่ลดราคา 20 % 

- โปรโมชัน่ขวดเก่าแลกขวดใหม ่

ลดราคา 40 % 

พงึพอใจ (One - Dimensional) 

- มีรายละเอียดแสดงทะเบียนยา 

- มีรายละเอียดแสดงวนัหมดอาย ุ

ไมช่อบ  (Reverse) 

- ราคาไมเ่กิน 25 บาท 

- 
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 จากตารางท่ี 6 เม่ือเปรียบเทียบค่าความถ่ีการให้ความสําคญักับคุณลกัษณะในการเลือกซือ้ยาดม

สมนุไพรหอม ตามแบบจําลองคาโน (Kano’s Model) ของผู้บริโภคแตล่ะกลุ่มจะเห็นว่า  

 กลุ่มท่ี 1 กลุ่มคุ้มคา่ คุ้มราคา จะไม่มีคณุลกัษณะเฉพาะท่ีเป็นกฎเกณฑ์ในการเลือกซือ้ เพราะไม่พบ

การให้ความสําคญัในด้านท่ีมีผลต่อความพึงพอใจ (One - Dimensional) และสิ่งท่ีต้องมี (Must Be) โดยพบ

คณุลกัษณะท่ีน่าดงึดดูใจ (Attractive) เป็นจํานวนมากดงัตารางข้างต้น ซึง่แสดงให้เห็นว่าเหตผุลในความชอบ

ของคนกลุ่มนี ้คือผลิตภัณฑ์ท่ีมีสิ่งเติมเต็มหลากหลาย ย่ิงมากย่ิงดี และเลือกผลิตภัณฑ์ท่ีเขาจะได้รับ

ผลประโยชน์มากท่ีสุด สอดคล้อกับปัจจัยส่วนบุคคลด้านเหตุผลในการเลือกซือ้ท่ีเป็นการบริโภคเพ่ือเพิ่ม

ความสขุให้แก่ตนเอง และพบคณุลกัษณะท่ีทําให้เกิดความไมพ่อใจหรือไมช่อบ (Reverse) 

 กลุ่มท่ี 2 กลุ่มปลอดภัยไว้ก่อน ยงัคงพบคณุลกัษณะท่ีน่าดึงดดูใจ (Attractive) เป็นจํานวนมาก แต่

น้อยกว่ากลุ่มท่ี 1 แตพ่บการให้ความสําคญัในด้านท่ีมีผลตอ่ความพึงพอใจ (One - Dimensional) มีกฎเกณฑ์

ในการเลือกซือ้ท่ีชัดเจนกว่ากลุ่มแรก ซึ่งจะเน้นไปทางด้านของความปลอดภัย และให้ความสนใจกับ

ผลิตภณัฑ์ท่ีมีสรรพคณุแปลกใหม ่และพบคณุลกัษณะท่ีทําให้เกิดความไมพ่อใจหรือไมช่อบ (Reverse) 

 กลุม่ท่ี 3 กลุม่เน้นใช้งาน เป็นกลุม่ท่ีไม่มีกฎเกณฑ์ใด ๆ ในการเลือกซือ้ และไมไ่ด้สนใจสิ่งใดเป็นพิเศษ 

ซึ่งให้ผลในแต่ละคุณลักษณะด้านผลิตภัณฑ์เป็นคุณลักษณะท่ีไม่มีผลต่อความพึงพอใจหรือเฉยๆ 

(Indifferent) 

 และเม่ือนําข้อมลูท่ีได้จากการวิเคราะห์ด้วยเทคนิคคาโน (Kano’s Model) ของผู้บริโภคแตล่ะกลุ่ม

ลงในกราฟแสดงความพึงพอใจและไม่พึงพอใจต่อคณุลักษณะท่ีมีผลต่อการซือ้ยาดมสมุนไพรหอม จะ

ได้ผลของผู้บริโภคกลุม่ท่ี 1 กลุม่คุ้มคา่ คุ้มราคา ดงัภาพท่ี 4, ผู้บริโภคกลุม่ท่ี 2 กลุม่ปลอดภยัไว้ก่อน         ดงั

ภาพท่ี 5 และผู้บริโภคกลุม่ท่ี 3 กลุม่เน้นใช้งาน ดงัภาพท่ี 6 ดงันี ้
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ภาพท่ี 4 กราฟแสดงความพงึพอใจและไมพ่งึพอใจตอ่คณุลกัษณะท่ีมีผลตอ่การซือ้ยาดมสมนุไพรหอมของ 

    กลุม่ท่ี 1กลุม่คุ้มคา่ คุ้มราคา 

 
 

 จากภาพท่ี 4 กลุ่มท่ี 1 กลุ่มคุ้มค่า คุ้มราคา ยังคงไม่มีคุณลักษณะเฉพาะท่ีเป็นกฎเกณฑ์ในการ

เลือกซือ้ เพราะไม่พบการให้ความสําคญัในด้านท่ีมีผลต่อความพึงพอใจ (One - Dimensional) และสิ่งท่ี

ต้องมี (Must Be) โดยพบคณุลกัษณะท่ีน่าดึงดดูใจ (Attractive) เป็นจํานวนมาก ซึ่งยงัคงแสดงให้เห็นว่า

เหตผุลในความชอบของคนกลุม่นี ้คือผลิตภณัฑ์ท่ีมีสิ่งเติมเต็มหลากหลาย ย่ิงมากย่ิงดี สอดคล้องกบัปัจจยั

สว่นบคุคลด้านเหตผุลในการเลือกซือ้ ท่ีเป็นการบริโภคเพ่ือเพิ่มความสขุให้แก่ตนเองดงัตารางท่ี 5 และการ

เปรียบเทียบค่าความถ่ีการให้ความสําคัญกับคุณลักษณะดังตารางท่ี 6 โดยรายละเอียดคุณลักษณะ       

จะสรุปใน ตารางท่ี 7 

 

 

 

 



19 
 

ภาพท่ี 5 กราฟแสดงความพงึพอใจและไมพ่งึพอใจตอ่คณุลกัษณะท่ีมีผลตอ่การซือ้ยาดมสมนุไพรหอมของ 

    กลุม่ท่ี 2 กลุม่ปลอดภยัไว้ก่อน 

 
 

 จากภาพท่ี 5 กลุ่มท่ี 2 กลุ่มปลอดภัยไว้ก่อน ก็ยังคงสอดคล้อง และให้ผลเช่นเดียวกันกับการ

เปรียบเทียบคา่ความถ่ีการให้ความสําคญักบัคณุลกัษณะดงัตารางท่ี 6 ข้างต้น ยงัเป็นกลุ่มท่ีมีเอกลกัษณ์

เป็นของตนเอง มีกฎเกณฑ์ในการเลือกซือ้ท่ีชัดเจนกว่ากลุ่มแรก โดยพบคุณลักษณะท่ีน่าดึงดูดใจ 

(Attractive) เป็นจํานวนมากแต่น้อยกว่ากลุ่มท่ี 1 และยังคงพบคุณลักษณะท่ีมีผลต่อความพึงพอใจ    

(One - Dimensional) เชน่เดียวกบัตารางท่ี 6 คือการมีรายละเอียดแสดงทะเบียนยา และรายละเอียดแสดง

วนัหมดอาย ุโดยรายละเอียดคณุลกัษณะจะสรุปใน ตารางท่ี 7 
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ภาพท่ี 6 กราฟแสดงความพงึพอใจและไมพ่งึพอใจตอ่คณุลกัษณะท่ีมีผลตอ่การซือ้ยาดมสมนุไพรหอมของ 

    กลุม่ท่ี 3 

 
 

 จากภาพท่ี 6 กลุ่มท่ี 3 กลุ่มเน้นใช้งานเองก็สอดคล้อง และให้ผลเช่นเดียวกนักับการเปรียบเทียบ

คา่ความถ่ีการให้ความสําคญักบัคณุลกัษณะดงัตารางท่ี 6 ข้างต้น แต่มีคณุลกัษณะท่ีเพิ่มเติมเข้ามา  คือ

รายละเอียดแสดงวนัหมดอาย ุซึง่จดัเป็นคณุลกัษณะขัน้พืน้ฐานท่ีต้องมี (Must Be) แสดงให้เห็นวา่ คนกลุ่ม

นีไ้ม่ได้มีกฎเกณฑ์ในการเลือกซือ้ ไม่มีความชอบในคณุลกัษณะด้านใดเป็นพิเศษ ทัง้รูปแบบบรรจุภณัฑ์ 

สถานท่ีจดัจําหน่าย ราคา และโปรโมชัน่ แตม่องว่ารายละเอียดวนัหมดอายคืุอสิ่งจําเป็น ซึ่งสอดคล้องกับ

ปัจจยัส่วนบุคคลด้านเหตผุลในการซือ้ท่ีเน้นไปทางด้านการดแูลตวัเอง กล่าวคือเป็นการใช้ยาดมสมุนไพร

หอมเพ่ือคณุสมบตัหิลกั คือคณุประโยชน์หลกัเทา่นัน้ โดยรายละเอียดคณุลกัษณะจะสรุปใน ตารางท่ี 7 
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 ทัง้นี ้เม่ือนําข้อมลูกราฟแสดงความพงึพอใจและไมพ่งึพอใจตอ่คณุลกัษณะท่ีมีผลตอ่การซือ้ยาดม

สมนุไพรหอมของผู้บริโภคแตล่ะกลุม่มาสรุป จะสามารถระบคุวามแตกตา่งระหวา่งกลุม่ได้ ดงันี ้

ตารางท่ี 7 สรุปความพงึพอใจและไมพ่งึพอใจตอ่คณุลกัษณะท่ีมีผลตอ่การซือ้ยาดมสมนุไพรหอมของแตล่ะกลุม่ 

คุณลักษณะ กลุมท่ี 1 กลุมท่ี 2 กลุมท่ี 3 

Product       

L1 ขวดบรรจภุัณฑชนิดพลาสติก  I I I  

L2 ขวดบรรจภุัณฑชนิดแกว A I  I  

L3 บรรจภุัณฑแบบหวงคลองกระเปา A I I  

L4 บรรจภุัณฑรูปทรงโบราณ A A I  

L5 บรรจภุัณฑท่ีมีการออกแบบใหดูทันสมัย I  I  I  

L6 ขนาดกะทัดรดั (ความกวางไมเกินฝาขวดนํ้าดืม่) A I  I  

L7 มีตาขายหอสมุนไพรในบรรจุภณัฑ A I  I  

L8 มีการซลีบรรจุภณัฑ A I  I  

L9 มีสวนประกอบของกระวาน A I  I  

L10 มีสวนประกอบของกานพล ู A I  I  

L11 มีสรรพคุณท่ีชวยใหหลับสบาย A A I  

L12 มีสรรพคุณท่ีชวยใหมสีมาธิ A A I  

L13 มีรายละเอียดแสดงแหลงผลิต A A I  

L14 มีรายละเอียดแสดงทะเบียนยา A O I  

L15 มีรายละเอียดแสดงสวนประกอบ A A I  

L16 มีรายละเอียดแสดงหนวยงานราชการสนับสนุน/รับรอง A A I 

L17 มีรายละเอียดแสดงวันหมดอาย ุ A O M 

L18 มีเวปไซตของผลติภณัฑ A I  I  

L19 มี QR Code A I  I  

Place       

O1 สามารถสั่งซื้อไดทางอินเทอรเน็ต A I  I  

Price       

V1 ราคาไมเกิน 25 บาท I  I  I  

V2 ราคา 25 - 40 บาท A A I  

V3 ราคามากกวา 40 บาท A A I  

V4 กรณีเปนบรรจุภณัฑแบบหวงคลองกระเปา และมรีาคา 60 - 70 บาท I I I 

V5 กรณีเปนบรรจุภณัฑแบบหวงคลองกระเปา และมีราคามากกวา 70 บาท I I I 

Promotion       

E1 โปรโมช่ัน ซื้อ 2 แถม 1 A A I  

E2 โปรโมช่ันลดราคา 20 % A A I  

E3 โปรโมช่ันขวดเกาแลกขวดใหม ลดราคา 40 % A A I  
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 จากตารางท่ี 7 เม่ือเปรียบเทียบความพึงพอใจและไมพ่ึงพอใจตอ่คณุลกัษณะท่ีมีผลตอ่การซือ้ยาดม

สมนุไพรหอมของผู้บริโภคแตล่ะกลุม่จะเห็นวา่  

 กลุ่มท่ี 1 กลุ่มคุ้มค่า คุ้มราคา ยงัคงไม่มีคณุลกัษณะเฉพาะท่ีเป็นกฎเกณฑ์ในการเลือกซือ้ เพราะ   

ไม่พบการให้ความสําคญัในด้านท่ีมีผลต่อความพึงพอใจ (One - Dimensional) และสิ่งท่ีต้องมี (Must Be) 

พบเพียงคณุลกัษณะท่ีน่าดงึดดูใจ (Attractive) เป็นจํานวนมาก ซึ่งยงัคงแสดงให้เห็นว่าเหตผุลในความชอบ

ของคนกลุ่มนี ้คือผลิตภณัฑ์ท่ีมีสิ่งเติมเต็มหลากหลาย ย่ิงมากย่ิงดี สอดคล้องกบัการเปรียบเทียบความถ่ี

การให้ความสําคญักบัคณุลกัษณะดงัตารางท่ี 6 ข้างต้น และปัจจยัส่วนบคุคลด้านเหตผุลในการเลือกซือ้  ท่ี

เป็นการบริโภคเพ่ือเพิ่มความสุขให้แก่ตนเอง สนใจในคณุลกัษณะด้านขวดบรรจุภัณฑ์ชนิดแก้ว บรรจุภัณฑ์

แบบห่วงคล้องกระเป๋า บรรจุภัณฑ์รูปทรงโบราณ ขนาดกะทดัรัด (ความกว้างไม่เกินฝาขวดนํา้ด่ืม) มีตา

ขา่ยห่อสมนุไพรในบรรจภุณัฑ์ มีการซีลบรรจภุณัฑ์ มีส่วนประกอบของกระวาน           มีส่วนประกอบของ

กานพลู มีสรรพคุณท่ีช่วยให้หลับสบาย มีสรรพคุณท่ีช่วยให้มีสมาธิ มีรายละเอียดแสดงแหล่งผลิต มี

รายละเอียดแสดง ทะเบียนยา มีรายละเอียดแสดงส่วนประกอบ มีรายละเอียดแสดงหน่วยงานราชการ

สนบัสนนุหรือรับรอง มีรายละเอียดแสดงวนัหมดอาย ุมีเวปไซต์ของผลิตภณัฑ์ มี QR Code สามารถสัง่ซือ้ได้

ทางอินเทอร์เน็ต ราคา 25 - 40 บาท ราคามากกว่า 40 บาท โปรโมชัน่ ซือ้ 2 แถม 1 โปรโมชัน่     ลดราคา 

20 % และโปรโมชัน่ขวดเก่าแลกขวดใหม ่ลดราคา 40 % 

 กลุ่มท่ี 2 กลุ่มปลอดภัยไว้ก่อน ก็ยังคงสอดคล้อง และให้ผลเช่นเดียวกันกับการเปรียบเทียบ

คา่ความถ่ีการให้ความสําคญักบัคณุลกัษณะดงัตารางท่ี 6 ข้างต้น ยงัเป็นกลุ่มท่ีมีเอกลกัษณ์เป็นของตนเอง 

มีกฎเกณฑ์ในการเลือกซือ้ท่ีชดัเจนกว่ากลุ่มแรก ซึ่งจะเน้นไปทางด้านของความปลอดภัย และให้ความสนใจ

กับผลิตภัณฑ์ท่ีมีสรรพคณุแปลกใหม่ ให้ความสนใจในคุณลกัษณะบรรจุภัณฑ์รูปทรงโบราณ มีสรรพคณุท่ี

ช่วยให้หลับสบาย มีสรรพคุณท่ีช่วยให้มีสมาธิ มีรายละเอียดแสดงแหล่งผลิต มีรายละเอียดแสดง

ส่วนประกอบ มีรายละเอียดแสดงหน่วยงานราชการสนบัสนุนหรือรับรอง ราคา 25 - 40 บาท ราคามากกว่า  

40 บาท โปรโมชัน่ ซือ้ 2 แถม 1 โปรโมชัน่ลดราคา 20 % และโปรโมชั่นขวดเก่าแลกขวดใหม่ ลดราคา 40 % 

เป็นคณุลกัษณะท่ีทําให้เกิดความดงึดดูใจ (Attractive) และคณุลกัษณะด้านมีรายละเอียดแสดงทะเบียน

ยาและมีรายละเอียดแสดงวนัหมดอาย ุเป็นคณุลกัษณะท่ีมีผลตอ่ความพงึพอใจ (One - Dimensional)  

 ในขณะท่ีกลุ่มท่ี 3 กลุ่มเน้นใช้งานเองก็สอดคล้อง และให้ผลเช่นเดียวกันกับการเปรียบเทียบ

คา่ความถ่ีการให้ความสําคญักับคณุลกัษณะดงัตารางท่ี 6 ข้างต้น คือคณุลกัษณะท่ีทําให้ผู้บริโภคอยู่ใน

ระดบัเฉย ๆ (Indifferent attributes) แต่มีคณุลกัษณะท่ีเพิ่มเติมเข้ามาคือรายละเอียดแสดงวนัหมดอาย ุซึ่ง

จดัเป็นคณุลกัษณะขัน้พืน้ฐานท่ีต้องมี (Must Be) แสดงให้เห็นวา่ คนกลุ่มนีไ้ม่ได้มีกฎเกณฑ์ในการเลือกซือ้ 

ไม่มีความชอบในคุณลักษณะด้านใดเป็นพิเศษ ทัง้รูปแบบบรรจุภัณฑ์ สถานท่ีจดัจําหน่าย ราคา และ

โปรโมชัน่ แตม่องว่ารายละเอียดวนัหมดอายคืุอสิ่งจําเป็น ซึ่งสอดคล้องกบัปัจจยัส่วนบคุคลด้านเหตผุลใน
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การซือ้ท่ีเน้นไปทางด้านการดูแลตวัเอง กล่าวคือเป็นการใช้ยาดมสมุนไพรหอมเพ่ือคุณสมบตัิหลัก คือ

คณุประโยชน์หลกัเทา่นัน้ 

5. สรุปและข้อเสนอแนะ 

 จากการศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีผลต่อการซือ้ยาดมสมุนไพรหอม วิสาหกิจชุมชนกลุ่มแม่บ้าน 

เกษตรกรไทรม้า โดยการเก็บแบบสอบถามจากกลุม่ผู้บริโภคท่ีเคยซือ้ยาดมสมนุไพรหอมในรอบ 2 ปี ท่ีผ่านมา 

(พ.ศ.2559 – 2560) จํานวน 238 คน ซึ่งเป็นกลุ่มเป้าหมายท่ีเป็นผู้บริโภคยาดมสมุนไพรหอม ทําให้เรา

สามารถทราบถึงความต้องการ และเหตุผลในการเลือกซือ้ยาดมสมุนไพรหอมของคนกลุ่มดังกล่าว 

ตลอดจนสามารถวิเคราะห์ปัจจยัด้านคณุลกัษณะของยาดมสมุนไพรหอมท่ีสามารถดึงดดูใจให้ผู้บริโภค

เลือกซือ้ ปัจจัยท่ีจะทําให้เกิดความพึงพอใจ และสิ่งท่ีทําให้ผู้ บริโภคไม่พอใจโดยใช้แบบจําลองคาโน 

(Kano’s Model) ประกอบกบัการแบง่กลุม่ผู้บริโภคตามปัจจยัสว่นบคุคล และคณุลกัษณะท่ีผู้บริโภค      พึง

พอใจท่ีใกล้เคียงกนั ด้วยวิธี Cluster Analysis สามารถสรุปผลการวิจยัได้ ดงันี ้

 สรุปปัจจัยส่วนบุคคล พบว่าผู้บริโภค เป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย โดยเป็นเพศหญิงร้อยละ 

57.98 มีช่วงอายุในวยัทํางานท่ีอายุไม่มากหรือเพิ่งเร่ิมทํางาน คืออายชุ่วง  25 - 35 ระดบัการศกึษาส่วนใหญ่ท่ี

ระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพเป็นข้าราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ/เจ้าหน้าท่ีของรัฐ มีรายได้ต่อเดือน 

15,001 - 20,000 บาท โดยมีวตัถปุระสงค์ในการซือ้เพ่ือซือ้ใช้ มีเหตผุลในการเลือกซือ้เพ่ือความสดช่ืน ทัง้นี ้

ผู้ ท่ีมีส่วนท่ีทําให้ผู้ บริโภคเลือกซือ้ เกิดจากการตัดสินใจด้วยตวัเอง ซึ่งสถานท่ีท่ีซือ้ยาดมสมุนไพรของ

ผู้บริโภคนิยม เป็นร้านสะดวกซือ้ และผู้บริโภคให้ความเห็นว่าราคาท่ีเหมาะสมตอ่การซือ้ยาดมสมนุไพรหอม 

1 ชิน้ คือ ราคา 25 - 40 บาท  

 ข้อมูลด้านค่าความถ่ีการให้ความสําคญักับคณุลกัษณะท่ีได้จากการวิเคราะห์ด้วยเทคนิคคาโน 

(Kano’s Model) จะพบเพียงคณุลกัษณะท่ีแสดงรายละเอียดแสดงวนัหมดอายุของผลิตภณัฑ์เท่านัน้ แต่

เม่ือนําข้อมูลลงกราฟแสดงความพึงพอใจและไม่พึงพอใจต่อคณุลกัษณะท่ีมีผลต่อการซือ้ยาดมสมุนไพร

หอม พบวา่คณุลกัษณะราคามากกว่า 40 บาท เพิ่มเข้ามา ทัง้นีเ้น่ืองจากผู้บริโภคสว่นใหญ่มีความเห็นท่ีว่า 

สินค้าท่ีมีราคาแพงขึน้ ยอ่มเป็นสินค้าท่ีมีคณุภาพท่ีดีมากกวา่ 

 เม่ือแบ่งกลุ่มผู้บริโภคด้วยวิธี Cluster Analysis ท่ีมีความคล้ายคลึงกันจะสามารถแบ่งได้ 3 กลุ่ม    

ซึ่งสามารถสรุปผลการจําแนกประเภทกลุ่ม ตลอดจนนําปัจจัยด้านคุณลักษณะท่ีมีผลต่อการซือ้ยาดม

สมนุไพรหอมท่ีได้จากการศกึษา มาเสนอแนะแนวทางการตลาดของแตล่ะกลุม่ ดงันี ้

 ผู้บริโภคกลุ่มท่ี 1 กลุม่คุ้มคา่ คุ้มราคา เป็นกลุม่ท่ีไมมี่กฎเกณฑ์ในการเลือกซือ้ แตใ่ห้ความสนใจใน

ความหลากหลายของคณุลกัษณะในตวัผลิตภัณฑ์ ดงันัน้ผู้บริโภคกลุ่มนีจ้ะมีการเปรียบเทียบสินค้าและ

เลือกสินค้าท่ีเขาจะได้รับผลประโยชน์มากท่ีสุด ย่ิงมีมากย่ิงดี สนใจการออกแบบในรูปลักษณ์โบราณ 

คุณสมบตัิของยาดมท่ีแปลกใหม่ มีรายละเอียดแสดงแหล่งผลิตทะเบียนยา ส่วนประกอบ การรับรอง/
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สนับสนุนจากหน่วยงานราชการ วันหมดอายุ เช่ือว่าคุณภาพขึน้อยู่กับราคา สนใจในการส่งเสริมทาง

การตลาด เชน่การมีโปรโมชัน่ตา่ง ๆ 

 โดยความสนใจ ในคณุลกัษณะของคนกลุ่มนีมี้ส่วนท่ีเดน่ชดักว่ากลุ่มอ่ืน ๆ ในด้านของบรรจภุณัฑ์

ชนิดแก้ว เน่ืองจากเป็นบรรจภุณัฑ์ท่ีเป็นธรรมชาต ิอีกทัง้ยงัสนใจในการออกแบบท่ีพกพาง่าย ชอบบรรจภุณัฑ์

ท่ีดดีูและมีความใส่ใจในการผลิต เช่นการซีลบรรจภุณัฑ์ และการห่อสมนุไพรในขวดบรรจดุ้วยตาขา่ย มีสมนุไพร

ท่ีเป็นท่ีรู้จักทั่วไป เช่นกระวาน กานพลู ประกอบกับผู้บริโภคกลุ่มนีเ้ป็นผู้ บริโภคท่ีมีความทันสมัยด้าน

เทคโนโลยี เพราะให้ความสนใจในเวปไซต์และ QR Code เพ่ือแสดงข้อมลูตา่ง ๆ  รวมถึงการสัง่ซือ้ทางอินเทอร์เน็ต 

 แนวทางการตลาด 

 1. บรรจุภัณฑ์ : เน้นการใช้ขวดแก้ว ออกแบบให้พกพาง่าย ดดีูและมีความใส่ใจในการผลิต เช่นการ   

ซีลบรรจุภณัฑ์ และการห่อสมนุไพรในขวดบรรจดุ้วยตาข่าย มีสมุนไพรท่ีเป็นท่ีรู้จกัทัว่ไป เช่นกระวาน กานพลู 

มีเวปไซต์และ QR Code เพ่ือแสดงข้อมูลตา่ง ๆ รวมถึงการสัง่ซือ้ทางอินเทอร์เน็ต รูปทรงออกแบบให้เป็น

แนวโบราณ มีคณุสมบตัพิิเศษท่ีแปลกใหม ่เชน่ สรรพคณุท่ีชว่ยให้หลบัสบาย หรือมีสมาธิ เน้นการใสข้่อมลู

ผลิตภัณฑ์ให้มีความหลากหลาย ใส่รายละเอียดให้มากกว่าของย่ีห้ออ่ืน ๆ เพ่ือเพิ่มความน่าดงึดดูในการ

เลือกซือ้ของผู้บริโภค เช่น การสร้าง Story การทําปา้ยโฆษณา การใส่ข้อมูลท่ีหลากหลายลงในกล่องหรือ

แพคเกจจิง้  

 2. ช่องทางการจําหน่าย: เน้นการจัดจําหน่ายท่ีร้านขายยา ร้านสะดวกซือ้ งานแสดงสินค้า และ

เพิ่มชอ่งทางอินเตอร์เนต  

 3. ราคา: ควรตัง้ราคาให้สงูกวา่ราคาตามท้องตลาดเล็กน้อย เพ่ือสร้างความนา่เช่ือถือของสนิค้า             เชน่ 

40 - 55 บาท 

 4. โปรโมชัน่: เน้นการมีโปรโมชัน่เพ่ือเพิ่มความน่าสนใจหลากหลาย เช่น โปรโมชัน่ ซือ้ 2 แถม 1 

โปรโมชัน่ลดราคา 20 % และโปรโมชัน่ขวดเก่าแลกขวดใหม ่ลดราคา 40 % เป็นต้น 

 

 ผู้บริโภคกลุ่มท่ี 2 กลุ่มปลอดภัยไว้ก่อน เป็นกลุ่มท่ีมีเอกลกัษณ์เป็นของตนเอง เน่ืองจากมีความ

สนใจในคณุลกัษณะเฉพาะด้านท่ีแตกต่างจากกลุ่มท่ี 1 และมีกฎเกณฑ์ในการเลือกซือ้ชดัเจนโดยจะให้

ความสําคญัในข้อมูลพืน้ฐานเพ่ือความปลอดภัย ได้แก่ ทะเบียนยาและวันหมดอายุ นอกจากนีย้งัชอบ

ความเป็นเอกลักษณ์ในรูปทรงโบราณเช่นกัน สนใจในสรรพคณุท่ีแปลกใหม่ และความน่าเช่ือถือในตวั

ผลิตภณัฑ์ เชน่ การรับรองจากหนว่ยงานราชการ การมีแหลง่ผลิต แสดงสว่นประกอบท่ีชดัเจน รวมถึงสนใจ

ในการสง่เสริมทางการตลาด เชน่การมีโปรโมชัน่ และเช่ือวา่คณุภาพขึน้อยูก่บัราคา 

 แนวทางการตลาด 

 1. บรรจุภณัฑ์: ออกแบบให้เป็นรูปทรงโบราณ เป็นเอกลกัษณ์ มีคณุสมบตัิพิเศษท่ีแปลกใหม่ เช่น 

สรรพคณุท่ีช่วยให้หลบัสบาย หรือมีสมาธิ เพ่ือความน่าดึงดดูใจในการเลือกซือ้ของผู้บริโภค ผลิตภัณฑ์มี
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ความน่าเช่ือถือ เช่นการให้ข้อมูลท่ีฉลาก การสร้าง Story ต้องมีข้อมูลพืน้ฐานในด้านทะเบียนยา และวนั

หมดอาย ุ

 2. ชอ่งทางการจําหนา่ย: เน้นการจดัจําหนา่ยท่ีร้านขายยา ร้านสะดวกซือ้ และตามงานแสดงสินค้า 

 3. ราคา: ควรตัง้ราคาให้สงูกวา่ราคาตามท้องตลาดเล็กน้อย เพ่ือสร้างความนา่เช่ือถือของสินค้า             เชน่ 

40 - 55 บาท 

 4. โปรโมชัน่: เน้นการมีโปรโมชัน่เพ่ือเพิ่มความน่าสนใจหลากหลาย เช่น โปรโมชัน่ ซือ้ 2 แถม 1 

โปรโมชัน่ลดราคา 20 % และโปรโมชัน่ขวดเก่าแลกขวดใหม ่ลดราคา 40 % เป็นต้น 

 

ผู้บริโภคกลุ่มท่ี 3 กลุ่มเน้นใช้งาน เป็นกลุ่มท่ีซือ้ใช้ทัว่ไป มีจดุประสงค์และรูปแบบการใช้ท่ีเน้นการ

ใช้งานตามคุณประโยชน์หลักของยาดม มีกฎเกณฑ์ในการเลือกซือ้เพียงอย่างเดียว คือต้องมีข้อมูล          

วนัหมดอายุ ไม่ได้ให้ความสนใจหรือให้ความสําคญักับคุณลักษณะใดเป็นพิเศษ ทัง้รูปแบบบรรจุภัณฑ์ 

ความแปลกใหม ่และโปรโมชัน่ ไม่ได้ให้ความสําคญัในราคาสินค้าท่ีสงูกว่าราคาตามท้องตลาดเชน่ดงักลุ่ม

ท่ี 1 กลุม่คุ้มคา่ คุ้มราคา และกลุม่ท่ี 2 กลุม่ปลอดภยัไว้ก่อน จงึเลือกซือ้ในราคาท่ีเหมาะสมตามท้องตลาด 

แนวทางการตลาด 

 1. บรรจุภัณฑ์: ออกแบบและมีสรรพคุณยาดมสมุนไพรหอมทั่ว ๆ ไป เน้นต้นทุนต่ํา เน่ืองจาก

ผู้บริโภคกลุ่มนีไ้ม่ได้ให้ความสําคญัด้านการออกแบบ แต่ผลิตภัณฑ์ต้องมีความน่าเช่ือถือ และต้องมีวัน

หมดอายแุสดง 

 2. ชอ่งทางการจําหนา่ย: เน้นการจดัจําหนา่ยท่ีร้านขายยา และร้านสะดวกซือ้ 

 3. ราคา: ควรตัง้ราคาให้ใกล้เคียงกบัราคาในท้องตลาดทัว่ไป เชน่ ราคา 25 - 39 บาท 

 4. โปรโมชัน่: ไมไ่ด้เน้นการมีโปรโมชัน่เพ่ือสง่เสริมการขาย 

 

ทัง้นี ้ตามความคิดเห็นของผู้ศกึษาแล้ว กลุ่มเปา้หมายท่ีน่าสนใจท่ีสุด คือ กลุ่มท่ี 2 เน่ืองจากเป็น

กลุม่ท่ีมีจํานวนมาก มีกฎเกณฑ์ในการเลือกซือ้ชดัเจนมากกวา่กลุม่ท่ี 1 ทําให้มีต้นทนุการพฒันาท่ีน้อยกว่า 

สามารถเลือกใช้ประเภทบรรจภุัณฑ์ได้หลากหลายมากกว่ากลุ่มท่ี 1 และสามารถจําหน่ายได้ในราคาท่ีสูง

กวา่กลุม่ท่ี 3 
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