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บทคดัย่อ 
 งานวจิยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษารูปแบบการส่ือสารการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือชาสมุนไพรเพ่ือ
ลดเบาหวานของผูป่้วยเบาหวาน โดยมีวตัถุประสงค ์(1) เพื่อศึกษาลกัษณะของประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อพฤติกรรม
การตดัสินใจซ้ือชาสมุนไพรเพ่ือลดเบาหวาน (2) เพื่อศึกษารูปแบบการส่ือสารการตลาดของชาสมุนไพรเพื่อลดเบาหวานท่ีมี
ผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูป่้วยเบาหวาน (3) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจของผูป่้วยเบาหวานในการซ้ือ
ชาสมุนไพรเพื่อลดเบาหวาน โดยเก็บขอ้มูลเชิงปริมาณดว้ยแบบสอบถาม เป็นการสุ่มตวัอย่างแบบแบ่งกลุ่มหลาย
ขั้นตอน และเลือกเก็บเฉพาะกลุ่มผูป่้วยเบาหวาน ท่ีอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 420 คน สถิติท่ีใชใ้นการ
วิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานและทดสอบสมมติฐานโดยใช้สถิติ Chi-Square         
จากการศึกษาไดพ้บวา่ (1) ลกัษณะประชากรศาสตร์ทุกดา้น ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพและ
รายไดต้่อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือยี่ห้อของชาสมุนไพรเพ่ือลดเบาหวาน โดยมีนัยส าคญัท่ี
ระดบั 0.05 (2) รูปแบบการส่ือสารการตลาดดา้นการโฆษณามีความสมัพนัธ์กบัการเลือกยี่ห้อ บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการ
ซ้ือและช่องทางในการซ้ือ (3) รูปแบบการส่ือสารการตลาดดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นการประชาสัมพนัธ์ การขาย
โดยพนกังานและการจดักิจกรรมเชิงการตลาดมีความสมัพนัธ์กบัการเลือกยี่ห้อ เหตุผลในการซ้ือ บุคคลท่ีมีอิทธิพลใน
การซ้ือและความถ่ีในการซ้ือ (4) รูปแบบการส่ือสารการตลาดดา้นการตลาดทางตรงมีความสัมพนัธ์กบัการเลือกยี่ห้อ 
เหตุผลในการซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือและช่องทางในการซ้ือชาสมุนไพรเพ่ือลดเบาหวาน (5) รูปแบบการส่ือสาร
การตลาดด้านการตลาดทางอินเตอร์เน็ตมีความความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือชาสมุนไพรเพ่ือลด
เบาหวานของผูป่้วยเบาหวานในทุกดา้น ซ่ึงไดแ้ก่ การเลือกยี่ห้อ เหตุผลในการซ้ือ บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือ ความถ่ี
ในการซ้ือ และช่องทางในการซ้ือชาสมุนไพรเพ่ือลดเบาหวาน ยกเวน้ระดบัราคาต่อคร้ังในการซ้ือไม่มีความสัมพนัธ์
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โดยมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 (6)         การตดัสินใจซ้ือของกลุ่มผูป่้วยเบาหวานส่วนใหญ่เลือกซ้ือชาสมุนไพรใบ
หม่อน ตดัสินใจซ้ือจากคุณภาพของชาสมุนไพร ดว้ยการตดัสินใจของตวัเอง เฉล่ียการซ้ือมากกวา่ 3               ใน
ระดบัราคานอ้ยกวา่ 1,000 บาท และสะดวกซ้ือกบัร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายมากท่ีสุด 

 
ค ำส ำคญั: การส่ือสารการตลาด พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ ชาสมนุไพรเพ่ือลดเบาหวาน 
 

Abstract 
This research studies marketing communication patterns affecting diabetic patients’ purchasing behavior of 

herbal tea for reducing diabetes. The Objectives are to study: (1) the affect of demographic characteristics on 
diabetic patients’ behavior (2) the affect of marketing communication on diabetic patients’ behavior and (3) diabetic 
patients’ herbal tea purchasing behavior. This quantitative research uses a questionnaire to survey a sample of 420 
diabetic patients from Bangkok. The data are analyzed by percentage, average, standard deviation and hypothesis 
testing was by the Chi-Square. The results show that (1) All demographic characteristics such as gender, age, marital 
status, level of education, career and monthly income affected the purchasing decision at a statistically significant 
level of 0.05. (2) Advertising affected purchasing behavior, influential individuals and buying channels (3) 
Promotions, public relations, sales and events affected purchasing behavior, reasons to purchase, and frequency of 
purchase. (4) Direct marketing affected purchasing behavior, reasons to purchase, frequency of purchase and buying 
channels. (5) Internet marketing affected all diabetic patients’ buying behavior, reasons to purchase, influential 
individuals, frequency of purchase and buying channels; however, cost per time did not affect buying behavior.  (6) 

Most diabetic patients favored Mulberry tea. The quality of the herbal tea also influenced the buying 
decision. The tea was purchased, on average, every three months. The patients spent less than 1,000 
baht per purchase and usually bought from a convenience store. 

 
Keywords: marketing communications, buying decision behavior, herbal tea for reducing diabetes 
 

1. บทน า 
ดว้ยพฤติกรรมการใชชี้วิตอยา่งรีบเร่งและไม่

ถูกตอ้งของคนในปัจจุบนั นบัวา่มีความเส่ียงต่อการเกิด 
โรคเร้ือรังต่างๆ ไดโ้ดยไม่รู้ตวั โดยเฉพาะโรคเบาหวาน  
ซ่ึงในตอนน้ีพบว่าคนไทยท่ีป่วยเป็นโรคเบาหวานมี
มากถึง 3.5 ลา้นคนในปี 2551-2552 และในปี 2553 มี
คนไทยท่ีเสียชีวิตดว้ยโรคเบาหวานมีมากถึง 6,855 คน 
เฉล่ียวนัละ 19 คน และคาดการณ์วา่ จะมีผูป่้วยเพ่ิมข้ึน  

 

4.7 ล้านคนในปี 2568 (พบคนไทยป่วยเบาหวาน
เพ่ิมข้ึน, 2556) ซ่ึงผูท่ี้รู้ตวัว่าตนเองเป็นโรคเบาหวาน
ย่อมต้องเข้ารับการรักษาจากแพทย์ผูเ้ช่ียวชาญ และ
ปฏิบัติตามท่ีแพทย์สั่งเคร่งครัด เพ่ือควบคุมระดับ
น ้ าตาลในเลือดใหอ้ยูใ่นเกณฑป์กติ จึงจะสามารถยบัย ั้ง
การเกิดอาการจากเบาหวานและโรคแทรกซอ้นต่างๆ ท่ี
จะน าไปสู่การสูญเสียอวยัวะและสูญเสียชีวติ  
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จากสถิติของผูป่้วยเบาหวานมีแนวโน้มเพ่ิม
มากข้ึนทุกปีๆ ถึงแมว้า่รัฐบาลจะไดจ้ดัสรรงบประมาณ
เพ่ือช่วยลดอัตราความเ ส่ียงต่อโรคเบาหวานของ
ประชาชนแล้ว แต่ก็ยงัไม่สามารถท่ีจะช่วยบรรเทา
ความร้ายแรงของโรคเบาหวานไดม้ากพอ และโดยส่วน
ใหญ่ก็ไม่สามารถควบคุมระดบัน ้ าตาลในเลือดไดโ้ดย
การปฏิบัติตาม ท่ีแพทย์สั่ งอย่าง เค ร่งค รัด  ผู ้ป่วย
เบาหวานจึงเร่ิมมองหาผลิตภณัฑเ์พ่ือช่วยในการลดและ
ควบคุมอาการของเบาหวาน ส่งผลให้มีผลิตภัณฑ์ท่ี
เก่ียวข้องออกมามากมาย เช่น อาหารเสริมเพ่ือลด
เบาหวาน อุปกรณ์ฉีดอินซูลินส าหรับผูป่้วยเบาหวาน 
โดยเฉพาะเคร่ืองด่ืมชาสมุนไพรเพ่ือลดเบาหวาน ก็ได้
เติบโตอยา่งรวดเร็ว  

จากพฒันาการของเทคโนโลยีท่ีกา้วหน้า จะ
เห็นไดช้ดัจากส่ือทางโทรทศัน์โดยเฉพาะทางเคเบ้ิลทีว ี
การประชาสัมพนัธ์สินค้าในหนังสือและนิตยสารท่ี
เ ก่ี ย วกับ สุขภ าพ  ก าร ให้ข้อ มู ล สินค้า ผ่ านท า ง
อินเตอร์เน็ต ก็มีการพูดถึงคุณสมบติัของชาสมุนไพรท่ี
หลากหลาย การให้ความรู้เก่ียวกบัการลดเบาหวานจาก
แพทย์ผูเ้ ช่ียวชาญ และข้อมูลข่าวสารท่ีเก่ียวกับการ
ป้องกนัโรคเบาหวานโดยผูส่ื้อข่าวและรัฐบาล ท าให้มี
การส่งสารขอ้มูลท่ีเร็วข้ึน โดยการตดัสินใจซ้ือเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพ ผูบ้ริโภคมกัจะค านึงถึงคุณภาพ
และส่วนประกอบของผลิตภัณฑ์เป็นหลัก ซ่ึงหาก
ไดรั้บการรับรองมาตรฐานจากองค์การอาหารและยา
(อย.) การรับรองจากบุคคลท่ีมีความรู้หรือผูท่ี้เคยได้
ทดลองด่ืมและได้ผลตามต้องการ ผลิตภัณฑ์นั้ นจะ
ไดรั้บการพิจารณาเป็นอนัดบัตน้ ๆ 

โดยความส าคัญของชาสมุนไพรต่อผู ้ป่วย
เบาหวานนั้นจะมีมากหรือนอ้ยข้ึนอยูก่บัคุณประโยชน์
ท่ีผูป่้วยเบาหวานไดรั้บเป็นส่วนใหญ่ โดยผูบ้ริโภคยอ่ม
ต้องการผลลัพธ์ตามท่ีต้องการ คือ การช่วยลดและ
ควบคุมระดบัน ้ าตาลในเลือดให้อยู่ในเกณฑ์ปกติ และ

บรรเทาอาการต่างๆท่ีเกิดจากโรคเบาหวาน ทั้ งน้ีชา
สมุนไพรไม่ใช่ยารักษาโรค จึงไม่เป็นปัจจยัท่ีส าคญัต่อ
ชีวิตของคนเราและทางการแพทยย์งัไม่สามารถคน้พบ
วิธีการรักษาโรคเบาหวานให้หายขาดได ้(ผูเ้ช่ียวชาญ
จากศูนยเ์บาหวาน โรงพยาบาลศิริราช, 2556) แต่หาก
ผู ้ป่วยเบาหวานท่ีบริโภคชาสมุนไพรได้ผลตามท่ี
ตอ้งการ ก็จะมีความตอ้งการด่ืมชาสมุนไพรมากกวา่คน
ท่ีไม่ได้ผล จนกลายเป็นอีกปัจจัยหน่ึงของผู ้ป่วย
เบาหวานไปโดยทนัที 

การส่ือสารด้านผลิตภัณฑ์ของชาสมุนไพร
เพื่อลดเบาหวาน จะมีการน าเสนอคุณสมบัติเพ่ือช่วย
ป้องกนัและลดเบาหวาน รวมถึงช่วยลดอาการของโรค
อ่ืนๆ ใกล้เ คี ยง เ ช่น  โรคความดันโลหิต  โรคไต 
โรคหวัใจ เป็นตน้ ซ่ึงแต่ละแบรนดจ์ะชูจุดเด่นดว้ยสูตร
สมุนไพรท่ีแตกต่างกนั ลกัษณะของชาสมุนไพรมีทั้งใน
รูปแบบขวดพร้อมด่ืมและการชงพืชชาสมุนไพรด้วย
ตน เอง  ซ่ึงผู ้ป่ วย เบาหวานบางกลุ่มจะค า นึง ถึ ง
คุณประโยชน์อ่ืนๆ ท่ีมากกวา่การช่วยลดเบาหวาน เพ่ือ
ตอบสนองความต้องการของตนเองท่ีอาจตกอยู่ใน
ภาวะเส่ียงต่อโรครุมเร้าท่ีหลากหลายไดต้ดัสินใจเลือก
ซ้ือ การไดล้องรสชาติชาสมุนไพรท่ีเป็นเอกลกัษณ์ ก็
เ ป็นส่ิงท่ีท าให้ เ กิดความประทับใจและดึงดูดให้
ตดัสินใจซ้ือง่ายข้ึน โดยแสดงความคุม้ค่าของสินค้า
ดว้ยราคาและโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายท่ีเร้าใจ 

และพบว่าการจัดจ าหน่ายชาสมุนไพรส่วน
ใหญ่จะมีตามร้านคา้ตวัแทนจ าหน่าย เช่น ร้านยา ร้าน
สมุนไพร เป็นตน้ รวมถึงการสั่งซ้ือผ่านทางโทรศพัท ์
และอินเตอร์เน็ต นับว่าเป็นสินคา้ท่ีตอ้งการค าแนะน า
ให้แก่ผูป่้วยเบาหวานท่ีละเอียดกว่าสินคา้ประเภทอ่ืน 
รวมถึงการให้ความมัน่ใจในคุณภาพของสินคา้ดว้ยตวั
บุคคลโดยร้านคา้และผูท่ี้ใช้จริง เม่ือผูป่้วยเบาหวานมี
ความมั่นใจในคุณภาพสินค้าแล้ว ในการสั่งซ้ือคร้ัง
ต่อไปก็จะต้องการค าแนะน าท่ีน้อยลง แต่หากไม่
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ประทบัใจในสินคา้โดยเฉพาะในดา้นคุณภาพ ไม่เห็น
ผลตามท่ีคาดหวงัไว ้ก็จะเกิดความรู้สึกในแง่ลบแสดง
ออกมาเป็นพฤติกรรมดว้ยการขอคืนสินคา้ และบอกต่อ
คนอ่ืนท่ีเ ก่ียวข้อง ท าให้แบรนด์เกิดความเสียหาย
ตามมา  

นอกจากน้ี การสร้างความแตกต่างกันด้วย
ปริมาณการชงด่ืมเพื่อได้ประสิทธิภาพในการลด
เบาหวานแสดงถึงการการันตีผลท่ีจะได้รับ ซ่ึงผูป่้วย
เบาหวานส่วนใหญ่มีความคาดหวงัท่ีจะไดเ้ห็นผลเร็ว
ในการช่วยลดเบาหวาน โดยไม่ตอ้งควบคุมอาหาร แต่
ดว้ยกฎหมายขอ้บงัคบัท่ีเขม้งวดในการโฆษณาและการ
กล่าวอา้งถึงสรรพคุณของผลิตภณัฑ์สุขภาพจึงท าให้
ธุรกิจชาสมุนไพรเพ่ือลดเบาหวาน ไม่สามารถเปิดเผย
ได้อย่างตรงไปตรงมาเหมือนผลิตภัณฑ์ประเภทอ่ืน 
การเ ลือกใช้เค ร่ืองมือและเ น้ือหาในการส่ือสาร
การตลาดท่ีเหมาะสมจึงมีความส าคญัอยา่งมากในการท่ี
จะช่วยส่งสารใหเ้ขา้ถึงกบักลุ่มเป้าหมาย  

ด้วยเหตุน้ี ผูว้ิจัยจึงสนใจศึกษารูปแบบการ
ส่ือสารการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
ชาสมุนไพรเพื่อลดเบาหวานของผูป่้วยเบาหวาน เพื่อ
ใช้เป็นแนวทางให้ผูป้ระกอบการในการพฒันาการ
ส่ือสารการตลาดสินคา้ชาสมุนไพรเพื่อลดเบาหวาน 
ส่งเสริมใหจ้ านวนผูป่้วยเบาหวานในประเทศไทยลดลง 
และการน าผลการวิจยัไปประยกุตใ์ชก้บัสินคา้ประเภท
อ่ืนไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
 

2. วตัถุประสงค์ 
 1. เพื่อศึกษาลกัษณะของประชากรศาสตร์ท่ีมี
ผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือชาสมุนไพรเพื่อลด
เบาหวานของผูป่้วยเบาหวาน 
 2. เพื่อศึกษารูปแบบการส่ือสารการตลาดของชา
สมุนไพรเพ่ือลดเบาหวานท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจ
ซ้ือของผูป่้วยเบาหวาน 

 3. เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูป่้วยเบาหวานใน
การตดัสินใจซ้ือชาสมุนไพรเพ่ือลดเบาหวาน 
 

3. อุปกรณ์และวธีิการ 
การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณโดยใช้

แบบสอบถามในการเก็บข้อมูล ผ่านการตรวจสอบ
ความเท่ียงตรง (validity) โดยอาจารยท่ี์ปรึกษา และ
ไดรั้บการปรับแกจ้ากค าแนะน า ทดสอบความเช่ือมัน่
(reliability) ของแบบสอบถามจ านวน 30 ชุด ดว้ยวิธี
สมัประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s Alpha 
Method) โดยไดค้่าเท่ากบั 0.898 ซ่ึงประชากรท่ีใชใ้น
ท าการวิจัย คือ ผูป่้วยเบาหวานท่ีได้รับการรักษากับ
แพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญ ท่ีอาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร 
จากสถิติผูป่้วยเบาหวานในเขตกรุงเทพมหานครในปี 
2555 จ านวน 64,076 คน จากส านกัโรคไม่ติดต่อ กรม
ควบคุมโรค (สุธาทิพย ์ภทัรกุลวณิชย,์ 2556) ท าการสุ่ม
ตัวอย่างแบบแบ่งกลุ่มหลายขั้ นตอน (Multi-stage 
Sampling) ดงัน้ี 

ขั้นท่ี 1 ท าการสุ่มเลือกกลุ่มตวัอย่าง โดยใช้
หลกัความน่าจะเป็น (probability sampling) แบ่งกลุ่ม
ของกรุงเทพมหานครซ่ึงมีอยู ่50 เขตออกเป็น 6 กลุ่ม
ใหญ่ๆ (ส านักการศึกษา กรุงเทพมหานคร, 2556) 
ประกอบดว้ย กลุ่มกรุงเทพกลาง กลุ่มกรุงเทพใต ้กลุ่ม
กรุงเทพเหนือ กลุ่มกรุงเทพตะวนัออก กลุ่มกรุงธน
เหนือและกลุ่มกรุงธนใต ้

ขั้นท่ี 2 จดัแบ่งขนาดตวัอยา่งกลุ่มละเท่าๆกนั 
(quota sampling) โดยก าหนดเลือกกลุ่มตวัอยา่งในแต่
ละกลุ่มใหญ่ กลุ่มละ 70 คน ทั้งหมด 6       

ขั้นท่ี 3 เลือกกลุ่มตวัอย่างแบบเฉพาะเจาะจง 
(purposive sampling) โดยผูท่ี้ตอบแบบสอบถามตอ้ง
เป็นผู ้ป่วยเบาหวานเท่านั้ น โดยจะเก็บข้อมูลตาม
โรงพยาบาล คลินิก และสถานพยาบาลท่ีเก่ียวขอ้งกับ
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ผู ้ป่วยเบาหวาน จากนั้ นจึงเก็บข้อมูลจนได้จ านวน
ตวัอยา่งครบ 420 คน 

น าข้อมูล ท่ี ได้มาวิ เ คราะห์โดยสถิติ เ ชิ ง
พรรณนาในรูปแบบของการแจกแจงความถ่ี หาค่าร้อย
ละ ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน เพ่ืออธิบาย
ลกัษณะของประชากรศาสตร์ ระดบัความคิดเห็นของ
ผูต้อบแบบสอบถามต่อรูปแบบการส่ือสารการตลาด
และพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือชาสมุนไพรเพ่ือลด
เบาหวาน (ยทุธ์ ไกยวรรณ์, 2551) ท าการวิเคราะห์โดย
ใชส้ถิติ Chi-Square เพ่ือหาค่าความสัมพนัธ์ ดว้ยระดบั
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ระหว่างตวัแปรตน้คือ 
ลักษณะประชากรศาสตร์และรูปแบบการส่ือสาร
การตลาด กับตวัแปรตามคือ พฤติกรรมการตดัสินใจ
ซ้ือชาสมุนไพรเพ่ือลดเบาหวานของผูป่้วยเบาหวาน 
 

4. ผลการวจิยัและข้อวจิารณ์ 
 การวเิคราะห์ลกัษณะประชากรศาสตร์ท่ี 
มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือชาสมุนไพรเพ่ือลด 
เบาหวานของผูป่้วยเบาหวานไดผ้ลการวจิยัดงัน้ี 

อาชีพและรายไดต้่อเดือนของกลุ่มตวัอย่างมี
ความสัมพัน ธ์กับพฤติกรรมการตัด สินใจ ซ้ือชา
สมุนไพรเพื่อลดเบาหวานของผูป่้วยเบาหวานในทุก
ดา้น ซ่ึงไดแ้ก่ การเลือกยี่ห้อ เหตุผลในการซ้ือ บุคคลท่ี
มีอิทธิพลในการซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือ ระดบัราคาซ้ือต่อ
คร้ังและช่องทางในการซ้ือ 

อายุและสถานภาพมีความสัมพันธ์กับการ
เลือกยี่ห้อ เหตุผลในการซ้ือ บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการ
ซ้ือและช่องทางในการซ้ือ แต่ไม่มีความสัมพนัธ์กับ
ความถ่ีในการซ้ือและระดบัราคาต่อคร้ัง 

เพศมีความสัมพนัธ์กบัการเลือกยี่ห้อ ความถ่ี
ในการซ้ือและระดับราคาต่อคร้ังในการซ้ือ แต่ไม่มี
ความสมัพนัธ์กบัเหตุผลในการซ้ือ บุคคลท่ีมีอิทธิพลใน
การซ้ือและช่องทางในการซ้ือ ส่วนระดับการศึกษามี

ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือทุกดา้น แต่
ไม่มีความสัมพันธ์กับบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือ
 การวิเคราะห์หาค่าความสัมพนัธ์ของรูปแบบ
การส่ือสารการตลาดกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือชา
สมุนไพรเพ่ือลดเบาหวาน ไดพ้บว่า ด้านการส่งเสริม
การขาย ดา้นการประชาสัมพนัธ์ การขายโดยพนกังาน
และการจัดกิจกรรมเชิงการตลาด มีความสัมพนัธ์กับ
การเลือกยีห่อ้ของชาสมุนไพร เหตุผลในการซ้ือ บุคคล
ท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือและความถ่ีในการซ้ือ โดยมี
นยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 โดยเฉพาะการแถมสินคา้เม่ือซ้ือ
ชาสมุนไพร ความรู้เก่ียวกบัโรคเบาหวานของพนกังาน
ขาย การจดัสมัมนา งานแถลงข่าวเปิดตวัสินคา้และการ
จัดกิจกรรมตามจังหวัดต่างๆ มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือชาสมุนไพรเพ่ือลดเบาหวาน
ของผูป่้วยเบาหวานในทุกดา้น 

ดา้นการโฆษณามีความสมัพนัธ์กบัการเลือก 
ยี่ห้อ บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือและช่องทางในการ
ซ้ือ โดยมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 โดยเฉพาะการโฆษณา
ทางโทรทัศน์ มีความสัมพัน ธ์กับพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือชาสมุนไพรเพ่ือลดเบาหวานของผูป่้วย
เบาหวานในทุกดา้น 

ดา้นการตลาดทางตรงมีความสัมพนัธ์กบัการ
เลือกยี่ห้อ เหตุผลในการซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือและ
ช่องทางในการซ้ือชาสมุนไพรเพ่ือลดเบาหวาน โดยมี
นัยส าคัญท่ีระดับ 0.05 โดยเฉพาะการขายสินค้าทาง
โทรทศัน์มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
ชาสมุนไพรเพื่อลดเบาหวานในทุกดา้น 

ด้านการตลาดทาง อินเตอ ร์ เ น็ ต มีความ
ความสัมพัน ธ์กับพฤติกรรมการตัด สินใจ ซ้ือชา
สมุนไพรเพื่อลดเบาหวานของผูป่้วยเบาหวานในทุก
ดา้น ซ่ึงไดแ้ก่ การเลือกยี่ห้อ เหตุผลในการซ้ือ บุคคลท่ี
มีอิทธิพลในการซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือ และช่องทางใน
การซ้ือชาสมุนไพรเพ่ือลดเบาหวาน ยกเวน้ระดบัราคา
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ต่อคร้ังในการซ้ือไม่มีความสัมพนัธ์โดยมีนัยส าคญัท่ี
ระดับ 0.05 โดยเฉพาะการให้ขอ้มูลทางเว็บไซต์และ
การได้เห็นโฆษณาและรายการผ่านทาง Youtube มี
ความสัมพัน ธ์กับพฤติกรรมการตัด สินใจ ซ้ือชา
สมุนไพรเพื่อลดเบาหวานของผูป่้วยเบาหวานในทุก
ดา้น โดยสามารถสรุประดับความคิดเห็นต่อรูปแบบ
การส่ือสารการตลาดไดต้ามตารางทางสถิติดงัน้ี 

 
ตารางที่ 1 ระดบัความคิดเห็นต่อรูปแบบการส่ือสารการตลาด 

รูปแบบการส่ือสารการตลาด x̄  SD แปรผล 

การโฆษณา 3.32 0.793 ปานกลาง 
การส่งเสริมการขาย 3.58 0.890 มาก 
การประชาสมัพนัธ์ 3.39 0.835 ปานกลาง 
การตลาดทางตรง 2.99 0.874 ปานกลาง 
การขายโดยพนกังาน 3.88 0.745 มาก 
การจดักิจกรรมเชิงการตลาด 3.65 0.835 มาก 
การตลาดทางอินเตอร์เน็ต 3.50 1.052 มาก 

 

จากการหาค่าเฉล่ีย ค่าร้อยละและค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐาน ได้พบว่า ผูต้อบแบบสอบมีพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือชาสมุนไพรเพ่ือลดเบาหวาน ดังน้ี  ส่วน
ใหญ่เลือกซ้ือชาใบหม่อน คิดเป็น 38.3% รองลงมาคือ 
ชาทีมิกซ์ ชาเจียวกู่หลาน ตามล าดับ เหตุผลในการ
ตดัสินใจซ้ือคือ คุณภาพของชาสมุนไพร คิดเป็น 55.2% 
รองลงมา คือ ส่วนประกอบ ของชาสมุนไพร โดย
ผูต้อบแบบสอบถามเป็นผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจ
ซ้ือเองมากท่ีสุดถึง 50% รองลงมาคือ ครอบครัว 
ความถ่ีในการซ้ือมากท่ีสุดคือ มากกวา่ 3 เดือนต่อคร้ัง 
คิดเป็น 42.4% รองลงมาคือ เดือนละ 1 คร้ัง ระดบัราคา
ท่ีซ้ือต่อคร้ังนอ้ยกวา่ 1,000 บาท และ 1,001-2,000 บาท 
คิดเป็น 43.3%, 42.4% ตามล าดบั ช่องทางในการซ้ือ 
ส่วนใหญ่คือ ร้านค้าตัวแทนจ าหน่าย คิดเป็น 64% 
รองลงมาคือ สัง่ซ้ือทางอินเตอร์เน็ต 

 

5. การอภิปรายผล 
ลกัษณะประชากรศาสตร์ในทุกด้าน ได้แก่ 

เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพและรายได้
ต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
ยี่ห้อของชาสมุนไพร โดยลกัษณะประชากรศาสตร์ท่ี
แตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมดา้นอ่ืนๆ ท่ีแตกต่างกนั 
สอดคลอ้งกบั มนชยา โพธิยพ (2553) พบว่า ลกัษณะ
ประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกันจะมีพฤติกรรมการ
บริโภคและเลือกซ้ือน ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืม 100% แตกต่าง
กนั 

จากผลการวิจยัสามารถสังเกตได้วา่ รูปแบบ
การส่ือสารการตลาดท่ีผ่านทางโทรทศัน์ในดา้นต่างๆ 
ไม่ว่าจะเป็นการโฆษณา การประชาสัมพันธ์และ
การตลาดทางตรงดว้ยการน าเสนอขายสินคา้ผ่านทาง
โทรทัศน์ (TV Direct) จะมีผลต่อพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือชาสมุนไพรเพ่ือลดเบาหวานของผูป่้วย
เบาหวานในระดับมาก ซ่ึงสอดคล้องกับ สุภาพร       
ชุมทอง (2552) พบวา่ ส่ือท่ีสามารถสร้างการรับรู้และมี
ผลต่อการตดัสินใจซ้ือให้กับผูบ้ริโภคได้มากท่ีสุดคือ 
ส่ือทางโทรทศัน์  

รูปแบบการส่ือสารการตลาดท่ีมีผลต่อการ
เลือกซ้ือชาสมุนไพรเ พ่ือลดเบาหวานของผู ้ป่วย
เบาหวานมากท่ีสุดคือ ดา้นการขายโดยพนักงาน โดย
พนักงานท่ีมีความรู้เร่ืองโรคเบาหวานและสามารถให้
ขอ้มูลสินคา้แก่ผูป่้วยเบาหวานไดอ้ยา่งถูกตอ้งจะมีผล
ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือในทุกดา้น สอดคลอ้งกบั 
นิติพล ภูตะโชติ (2549) กล่าววา่ การขายโดยบุคคลเป็น
การติดต่อส่ือสารแบบสองทาง พนักงานขายจะให้
ความรู้และขอ้มูลของสินคา้เพ่ือให้ลูกคา้สนใจและเกิด
ความตอ้งการสินคา้ ท าใหก้ารขายเกิดประสิทธิภาพสูง 

จากพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือชาสมุนไพร 
เหตุผลท่ีส าคญัในการซ้ือของกลุ่มตวัอยา่งมากท่ีสุด คือ 
คุณภาพของชาสมุนไพร ซ่ึงสอดคลอ้งกบั มไหศวรรย ์
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มหัทธนาภิวฒัน์ (2553) พบว่า ผูบ้ริโภคมีเหตุผลท่ี
ส าคญัในการตดัสินใจซ้ือน ้ าขา้วกลอ้งงอก คือ คุณภาพ
ของสินค้าตามท่ีระบุไว้บนฉลาก  ซ่ึง เ ป็นสินค้า
เคร่ืองด่ืมเพ่ือสุขภาพเช่นกนั 
 

6. บทสรุป 
 การวิจัยคร้ังน้ีเ ป็นการศึกษารูปแบบการ
ส่ือสารการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
ชาสมุนไพรเพื่อลดเบาหวานของผูป่้วยเบาหวาน เป็น
การวิจัยเชิงปริมาณ เก็บขอ้มูลโดยแบบสอบถามกับ
ก ลุ่ ม ตั ว อ ย่ า ง ผู ้ ป่ ว ย เ บ าห ว าน ท่ี อ า ศั ย ใ น เ ข ต
กรุงเทพมหานคร จ านวน 420 คน โดยมีวตัถุประสงค์
เพื่อศึกษาลักษณะประชากรศาสตร์และรูปแบบการ
ส่ือสารการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
ชาสมุนไพรเพื่อลดเบาหวานของผู ้ป่วยเบาหวาน 
รวมถึงศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือชาสมุนไพร
เพื่อลดเบาหวานของผูป่้วยเบาหวาน 
 จ า ก ผ ล ก า ร วิ จั ย ไ ด้ พ บ ว่ า  ลั ก ษ ณ ะ
ประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมดา้น
อ่ืนๆ ท่ีแตกต่างกนั โดยผูป่้วยเบาหวานจะตดัสินใจซ้ือ
ชาสมุนไพรจากคุณภาพของชาสมุนไพรเป็นส าคญั จึง
สามารถสรุปไดว้า่ ผูป้ระกอบการควรจะเนน้พฒันาใน
ดา้นของผลิตภณัฑ ์โดยการวจิยัและพฒันาเพื่อให้ไดช้า
สมุนไพรท่ีมีคุณภาพ สามารถตอบสนองความตอ้งการ
ของผูป่้วยเบาหวานไดจ้ริง  

ส าหรับรูปแบบการส่ือสารการตลาด ควรจะมี
การส่ือสารดว้ยรูปแบบในดา้นต่าง ๆ อย่างผสมผสาน
และเป็นไปในทิศทางเดียวกัน ด้านการโฆษณาและ
ประชาสมัพนัธค์วรใชส่ื้อทางโทรทศัน์ เน่ืองจากผูป่้วย
เบาหวานมีความมัน่ใจในตวัสินคา้จากการเห็นส่ือทาง
โทรทัศน์มากท่ีสุด ด้านการส่งเสริมการขายด้วยการ
แจกสินคา้ตวัอยา่ง เพราะเม่ือผูป่้วยเบาหวานไดบ้ริโภค
และมีความพึงพอใจในตวัสินคา้แลว้ จะตดัสินใจซ้ือได้

ง่ายข้ึน ใชก้ารลดราคาและการแถมเพื่อกระตุน้ยอดขาย 
วธีิการน าเสนอขอ้มูลชาสมุนไพรเพื่อลดเบาหวาน ผ่าน
ทางโทรทศัน์ (TV Direct) และแจง้ช่องทางการติดต่อ 
เพ่ือใหผู้ป่้วยเบาหวานสามารถสอบถามขอ้มูลเพ่ิมหรือ
สัง่ซ้ือสินคา้ไดส้ะดวกยิ่งข้ึน ดา้นการขายโดยพนกังาน
ควรจะเน้นการพฒันาและอบรมพนักงานขายเพื่อให้
ความรู้เก่ียวกับโรคเบาหวานและข้อมูลของสินค้าท่ี
ถูกตอ้ง ด้านการจัดกิจกรรมเชิงการตลาด ส่งเสริมให้
แบรนด์มีส่วนร่วมในการพัฒนาสังคมท่ีเ ก่ียวกับ
โรค เบาหวานและจัดงานสัมมนาส าห รับผู ้ป่ วย
เบาหวาน เช่น การดูแลตวัเองเม่ือเป็นเบาหวาน ความรู้
เก่ียวกับโรคเบาหวาน เป็นตน้ จะช่วยสร้างการจดจ า
และความจงรักภกัดีต่อแบรนด์มากข้ึน ดา้นการตลาด
บนอินเตอร์เน็ต ดว้ยการสร้างเวบ็ไซต ์ เพื่อให้ขอ้มูล
ของสินคา้อย่างชดัเจน และใชก้ารโฆษณาบน Google 
เพราะผูป่้วยเบาหวานส่วนใหญ่จะเร่ิมตน้คน้หาขอ้มูลท่ี
เก่ียวกบัผลิตภณัฑท่ี์ช่วยลดเบาหวานจาก Google 

อยา่งไรก็ตาม การวิจยัคร้ังน้ีเป็นเพียงการเก็บ
ขอ้มูลกับผูป่้วยเบาหวานเท่านั้ น กลุ่มลูกคา้ท่ีแท้จริง
สามารถเป็นได้ทั้ งผู ้ท่ี เ ป็น เบาหวานและไม่ เ ป็น
เบาหวานมีอ านาจในการตัดสินใจซ้ือ ซ่ึงสามารถ
พฒันาการวจิยัไดใ้นคร้ังต่อไป 

 

7. กติตกิรรมประกาศ 
งานวิจัยเร่ืองน้ีเป็นส่วนหน่ึงของหลักสูตร

บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยรังสิต ซ่ึงทาง
ผูว้ิจัยไดรั้บความกรุณา ความช่วยเหลือ ในการช้ีแนะ
แนวทางให้ค  าปรึกษาและค าแนะน าท่ีเป็นประโยชน์
อย่างยิ่ง จาก ดร.ศศิธร ง้วนพันธ์ อาจารย์ท่ีปรึกษา

วิทยานิพนธ์  ดร.ธีระ เตชะมณีสถิตย์  หัวหน้า
หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต คุณหรรษมน 
ประสาทแกว้ ท่ีปรึกษาศูนยเ์บาหวานไทรอยด์และต่อม
ไร้ท่อ โรงพยาบาลเวชธานี รวมถึงโรงพยาบาลและ
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คลินิกทุกแห่ง ท่ีได้ช่วยเหลืออ านวยความสะดวกใน
การเก็บขอ้มูล และผูป่้วยเบาหวานทุกท่านท่ีสละเวลา
ในการตอบแบบสอบถาม ซ่ึงมีส่วนส าคญัในการท าให้
วทิยานิพนธ์น้ีเสร็จสมบูรณ์ 
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