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บทคัดย่อ 

 

บุหรี่ เป็นภัยต่อชีวิตของมนุษย ์ก่อใหเ้กิดความสญูเสียทัง้ชีวิตและเกิดโรคภัยไขเ้จ็บ โดย

หลายรายเสียค่าใชจ้่ายในการรกัษาโรคท่ีเกิดจากพิษรา้ยของบุหร่ี ทาํใหห้ลายหน่วยงานพยายาม

คิดค้นผลิตภัณฑ์นิโคตินทดแทนออกมาจาํหน่าย ส่วนในประเทศไทยล่าสุดได้คิดค้นแผ่นฟิล์ม

นิโคติน เพื่อช่วยให้ผูสู้บบุหร่ีมีทางเลือกมากขึน้ในการหาวิธีสาํหรบัการเลิกสูบบุหร่ี ผลงานวิจัย

แผ่นฟิลม์นิโคตินของคณะเภสชัศาสตร ์มหาวิทยาลยัศิลปากร ที่ปรากฏในหนงัสือพิมพค์มชดัลกึ ว่า  

ไดป้ระสบความสาํเร็จในการพฒันาแผ่นฟิลม์นิโคติน ท่ีมีประสิทธิภาพในการปลดปลอ่ยสารนิโคติน

เขา้สู่รา่งกายไดดี้ แต่ งานวิจยัดงักลา่วยงัคงตอ้งศกึษาเพิ่มเติมในสว่นของการทดสอบประสิทธิภาพ

การใชง้านของผลิตภณัฑ ์แต่ดว้ยตน้ทุนการผลิตเพียงแผ่นละ1 บาท ทาํใหส้ามารถนาํไปพฒันาได ้

ในเชิงพาณิชย ์จากการเห็นโอกาสในเชิงพาณิชยข์องแผ่นฟิลม์นิโคตินนีเ้อง ทาํใหผู้วิ้จยัสนใจศกึษา

ทศันคติท่ีมีต่อผลิตภณัฑนิ์โคตินทดแทน ของผูส้บูบุหร่ีในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมุ่งศึกษาเฉพาะ

เขตมีนบรีุและเขตลาดกระบงั เพื่อใหไ้ดข้อ้มลูมาใชใ้นการพฒันารูปแบบกลยทุธท์างการตลาด โดย

การศึกษาวิจยัในครัง้นีม้ีวตัถุประสงค ์ศึกษาทศันคติต่อผลิตภณัฑนิ์โคตินทดแทน และศึกษาปัจจยั

ทางการตลาดของแผ่นฟิลม์นิโคติน ในความตอ้งการของผูส้บูบหุรี่  

จากการวิเคราะหท์ัศนคติต่อผลิตภัณฑนิ์โคตินทดแทน พบว่า กลุ่มตัวอย่างของผูสู้บบุหรี่

ส่วนใหญ่มีทัศนคติเห็นดว้ยกบั ผลิตภณัฑท่ี์ดีควรหาซือ้ไดง้่าย มาเป็นอันดับหนึ่ง  รองลงมาอนัดับ

สอง ได้แก่  ผลิตภัณฑ์ท่ีดีควรมีราคาไม่แพง  อันดับสาม ควรมีการแจกผลิตภัณฑ์ทดลองใช ้ 

นอกจากนีม้ีทัศนคติเห็นดว้ยกับ  ผลิตภัณฑส์ามารถบรรเทาอาการอยากสูบบุหรี่มาเป็นอนัดับที่สี่  

สว่นอนัดบัหา้ ผลิตภณัฑส์ามารถช่วยเลิกสบูบุหรี่ได ้ อนัดบัหก ควรมีบรรจุภณัฑท่ี์เหมาะสม   ส่วน

ชื่อเสียงของผูผ้ลิตเป็นสิ่งสาํคญันั่นอยู่อนัดบัเจ็ด ในการทดสอบสมมติฐาน พบว่า อาย ุอาชีพ ระดบั



 (2) 

การศึกษา รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน และขอ้มลูพฤติกรรมสบูบหุรี่ ลว้นแลว้แต่มีความสมัพนัธก์บัทศันคติ 

ต่อผลิตภัณฑ์นิโคตินทดแทนทั้งสิ ้น  และผลจากการวิจัยนั้น ทําให้ได้ข้อมูล เพื่อใช้ส ําหรับ          

การพฒันาผลิตภณัฑใ์หส้อดคลอ้งกบัทศันคติของผูส้บูบุหรี่  เพราะโดยทั่วไป การพฒันาผลิตภณัฑ์

ใหส้อดคลอ้งกบัทศันคติทาํไดง้่ายกว่าการเปลี่ยนแปลงทศันคติ 

จากผลการวิเคราะหปั์จจัยทางการตลาดของแผ่นฟิลม์นิโคตินในความตอ้งการของผูสู้บ

บุหรี่ พบว่า ปัจจัยดา้นผลิตภัณฑ ์ราคา ช่องทางการจัดจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาด ลว้น

แล้วแต่มีอิทธิพลต่อความต้องการของกลุ่มตัวอย่าง โดยส่วนใหญ่ มีความต้องการปัจจัยด้าน

ผลิตภัณฑ์ มาเป็นอันดับหน่ึง เช่น การใช้ผลิตภัณฑ์ต้องไม่เกิดผลข้างเคียง มีการรับรองทาง

การแพทยแ์ละกระทรวงสาธารณสุข  ผลิตภัณฑส์ามารถช่วยใหเ้ลิกสบูบุหรี่ได ้วิธีการใชไ้ม่ยุ่งยาก 

ชื่อเสียงของผลิตภัณฑเ์ป็นท่ีรูจ้ัก อันดับ 2 คือ ปัจจัยดา้นช่องทางจัดจาํหน่าย ไดแ้ก่ หาซือ้ไดง้่าย  

อันดับ 3 คือ ปัจจัยทางดา้นราคา  ราคาท่ีเหมาะสมเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพ มีป้ายบอกราคา

ชดัเจน และอนัดบั 4 คือ ปัจจยัดา้นการส่งเสรมิการตลาด ไดแ้ก่ การส่งเสริมการขายโดยแจกสินคา้

ทดลองใช ้ มีแพทย ์เภสัชกร แนะนาํการใช ้ โดยการทดสอบสมมติฐาน พบว่า อายุ อาชีพ ระดับ

การศึกษา และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ลว้นแลว้แต่มีความสมัพนัธก์นั และมีอิทธิผลต่อความตอ้งการ

ในผลิตภัณฑ์ ซึ่งจากการศึกษาปัจจัยทางการตลาด นั้น ทาํใหไ้ดข้อ้มูล เพื่อใชพ้ัฒนาผลิตภัณฑ์

แผ่นฟิลม์นิโคติน ใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภค   

 

  



 (3) 

กิตติกรรมประกาศ 

 

 การศึกษาทัศนคติท่ีมี ต่อผลิตภัณ ฑ์นิโคตินทดแทนของประชากรผู้สูบบุหร่ีในเขต

กรุงเทพมหานคร ฉบับนีส้ามารถสาํเร็จลุล่วงตามวัตถุประสงคไ์ด ้ ผูจ้ัดทาํขอกราบขอบพระคุณ

อย่างสูงต่อผูช้่วยศาสตราจารย ์พรรณราย แสงวิเชียร และคณาจารย ์ของมหาวิทยาลัยหัวเฉียว

เฉลิมพระเกียรติทุกท่านท่ีไดป้ระสิทธป์ระสาทวิชาความรูแ้ก่ผูวิ้จยั และดว้ยความช่วยเหลือการให้

คาํปรกึษา คาํแนะนาํ ขอ้คิดเห็น การตรวจสอบอย่างดีย่ิงจาก  อาจารย ์ดร.พวงชมพ ูโจนส ์จึงทาํให้

การศกึษาดว้ยตนเองฉบบันีเ้สรจ็สิน้ดว้ยสมบรูณ ์ผูจ้ดัทาํขอกราบขอบพระคณุท่านเป็นอย่างสงู 

 ผูจ้ัดทาํขอกราบขอบพระคุณ บริษัท หา้งรา้น และหน่วยงานราชการ ท่ีใหค้วามร่วมมือใน

การเก็บรวบรวมข้อมูล และบุคคลต่าง ๆ ท่ีให้คาํแนะนาํเพิ่มเติมในการทาํวิจัยครัง้นี ้และกราบ

ขอบคุณกลุ่มตัวอย่าง ท่ีกรุณาสละเวลาตอบแบบสอบถาม และขอขอบพระคุณเจา้หนา้ท่ีบญัฑิต

วิทยาลัย มหาวิทยาลัยหัวเฉียวเฉลิมพระเกียรติทุกท่าน ท่ีอาํนวยความสะดวกในการเรียนมา     

โดยตลอด รวมถึงการจดัทาํการศกึษาดว้ยตนเองครัง้นีด้ว้ย 

 สุดทา้ยนีผู้จ้ัดทาํขอราํลึกถึงพระคุณอาจารยท์ุกท่านท่ีประสิทธิ์ประสาทวิชาความรู ้และ

หากมีขอ้บกพรอ่งใด ๆ ผูจ้ดัทาํขออภยัไว ้ณ ที่นี ้
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บทที ่1 

 

บทนํา 

 

1.1 ความเป็นมาและความสาํคัญของปัญหา 

 

“มศก. ทําแผ่นแปะเลิกบุหร่ี ราคาถูกเพียงแผ่นละ 1 บาท” ขอ้ความในบทความของ

หนังสือพิมพ์คมชัดลึก  ฉบับประจําวันท่ี  4 กันยายน 2549 กล่าวว่า คณะเภสัชศาสตรข์อง

มหาวิทยาลยัศิลปากร ไดคิ้ดคน้และพฒันาแผ่นนิโคตินแปะช่องปากสาํหรบัผูท้ี่ตอ้งการเลิกสบูบุหรี่ 

เผยว่า ไดต้น้แบบของฟิลม์ 3 ชัน้ ซึ่งมีประสิทธิภาพการซมึผ่านผนงัช่องปากของสารนิโคตินไดดี้กว่า

ผลิตภณัฑข์องต่างประเทศ หวงัใชเ้ป็นทางเลือกสาํหรบัผูต้อ้งการเลิกสบูบหุรี่ 

ภ.ญ.นาตยา ถีระวงษ์ จากภาควิชาเทคโนโลยีเภสชักรรม คณะเภสชัศาสตร ์มหาวิทยาลัย

ศิลปากร วิทยาเขตพระราชวงัสนามจนัทร ์จ.นครปฐม เปิดเผยว่า ทีมวิจยัของมหาวิทยาลยัศิลปากร

ไดป้ระสบความสาํเร็จในการพัฒนาแผ่นฟิลม์นิโคตินแปะช่องปาก สาํหรบัผูท่ี้ตอ้งการเลิกสูบบุหร่ี  

โดยใช้แผ่นฟิล์ม จากการผสมกันระหว่างชั้นของสารจากเปลือกส้ม และสารนิโคติน  ซึ่งมี

ประสิทธิภาพในการปลดปลอ่ยสารนิโคตินเขา้สูร่่างกายไดดี้   

นักวิจัยทั่ วโลกจึงได้พัฒนาผลิตภัณฑ์เพื่อเป็นทางเลือกสําหรับผู้ต้องการเลิกบุหร่ี เช่น    

หมากฝรั่งนิโคติน แผ่นนิโคตินแปะตามร่างกาย เจลนิโคติน สาํหรบัทาผิว รวมถึงนิโคตินแบบพ่น 

เพื่อช่วยใหผู้ส้บูบหุรี่ ลดปรมิาณสารนิโคติน และเลิกสบูบหุรี่ในที่สดุ 

ทีมวิจัยไทยซึ่งประกอบด้วย ภ.ญ.นาตยา และ ภก.รศ.ดร.พรศักดิ์ ศรีอมรศักดิ์ จาก

มหาวิทยาลยัศิลปากร ไดร้่วมกันพัฒนาผลิตภัณฑเ์สริมนิโคตินขึน้เอง โดยงานวิจัยดังกล่าวไดร้บั

การสนบัสนนุทนุวิจยัจากสาํนกังานกองทนุสนบัสนนุการสรา้งเสรมิสขุภาพ ( สสส .) 

“ขอ้มลูพืน้ฐานจากการวิจยั พบว่า สารโพลีเมอรจ์ากธรรมชาติ หรือเพคตินจากเปลือกสม้ใน

หอ้งปฏิบติัการ มีความปลอดภัยและสามารถย่อยสลายไดใ้นร่างกาย ส่วนใหญ่ใชใ้นอตุสาหกรรม

อาหาร เพราะมีคณุสมบติัในการยึดเกาะเนือ้เย่ือบริเวณช่องปาก และกระพุง้แกม้ไดเ้ป็นอย่างดี จึง

ไดน้าํแพคตินท่ีได ้มาพฒันาเป็นแผ่นฟิลม์บรรจุสารนิโคติน สาํหรบัใชง้านบริเวณช่องปาก โดยสาร

นิโคตินจะซึมผ่านกระแสเลือดเขา้สูร่่างกายไดเ้ช่นเดียวกบัผลิตภณัฑเ์สริมนิโคตินท่ีมีจาํหน่ายอยู่ใน

ทอ้งตลาด โดยทีมงานไดท้ดสอบและเปรียบเทียบประสิทธิภาพของแผ่นฟิลม์ ในระดบัความหนาท่ี

ต่างกนั พบว่าแผ่นฟิลม์หนา 3 ชัน้ ซึ่งใชฟิ้ลม์นิโคติน 2 มิลลิกรมั สอดระหว่างฟิลม์เพคติน สามารถ



 2 

ดดูซึมนิโคตินไดดี้กว่าแผ่นฟิลม์แบบชัน้เดียว โดยใชเ้วลาประมาณ 15 นาที สารนิโคตินสามารถซึม

ผ่านเย่ือบชุ่องปากถึง 80% และใชง้านนาน 5 ชั่วโมง "  นกัวิจยักลา่ว  

อย่างไรก็ตาม งานวิจยัดงักลา่วยงัคงตอ้งศึกษาเพิ่มเติมในส่วนของการทดสอบประสิทธิภาพ

การใชง้านของผลิตภัณฑ ์ในเร่ืองของความคงตัว รสชาติ รวมถึงการระคายเคืองต่อช่องปากของ

แผ่นฟิลม์ เมื่อใชง้านจรงิ โดยจะทดสอบกบัอาสาสมคัรผูส้บูบหุรี่จาํนวนหนึ่ง  

“ปัจจบุนัมีผลิตภณัฑเ์สรมินิโคตินหลายรูปแบบสาํหรบัแกปั้ญหาดงักล่าว อาทิเช่น หมากฝรั่ง

นิโคติน แผ่นนิโคตินแปะตามร่างกาย เจลนิโคตินสาํหรบัทาผิว รวมถึงนิโคตินแบบพ่น ซึ่งผลิตภณัฑ์

ดังกล่าวต้องนาํเขา้จากต่างประเทศทาํให้มีราคาสูง หากผลการวิจัยทาํได้สาํเร็จคาดว่าจะเป็น

ทางเลือกสาํหรบัผูต้อ้งการเลิกบุหร่ีไดม้ากขึน้ เพราะจะไดผ้ลิตภัณฑเ์สริมนิโคตินราคาถูก ตน้ทุน

การผลิตอยู่ท่ีแผ่นละ 1 บาทเท่านั้น และสามารถนาํไปพัฒนาได้ในเชิงพาณิชย”์ นักวิจัยกล่าว  

(“มศก. ทาํแผ่นแปะเลิกบหุรี่ ราคาถกูเพียงแผ่นละ1 บาท”  4  กนัยายน  2549 : 9)  

นอกจากนี ้นพ.สเปญ อุ่นอนงค ์รพ.รามาธิบดี  ไดก้ล่าวไวว่้า ยาชนิดแรกท่ีเป็นท่ียอมรบักัน

ว่าใชช้่วยใหผู้ส้บูบุหรี่หยุดสบูไดผ้ลคือ การใหน้ิโคตินทดแทน นิโคตินท่ีเราใหท้ดแทนจะช่วยป้องกนั

ไม่ใหเ้กิดอาการขาดนิโคติน ซึ่งในต่างประเทศมี NRT อยู่ 5 แบบคือ Nicotine Gum, Transdermal 

Nicotine Patch, Nicotine Nasal Spray, Nicotine Inhaler แ ล ะ  Nicotine Sublingual Tablets  

แต่สาํหรบัในประเทศไทยมี NRT ใชก้ันเพียง 2 แบบคือ Nicotine Gum (Nicorette) และ Nicotine 

Patch (Nicotinell-TTS) โดยการใช ้NRT จะช่วยใหผู้ส้บูบุหรี่หยุดสบูไดส้าํเรจ็เพิ่มขึน้ 1.5-2 เท่า แต่

การใช ้NRT ใหไ้ดผ้ลดีตอ้งใชใ้หถู้กวิธีภายใตค้าํแนะนาํของแพทยห์รือเภสชักร สาํหรบัประเทศไทย

เองยงัไม่สามารถผลิตเองได ้จึงจาํเป็นตอ้งนาํเขา้จากต่างประเทศ ทาํใหผ้ลิตภัณฑด์งักล่าวมีราคา

แพง (สเปญ อุ่นอนงค.์  2549  :  ออนไลน)์  

จากบทความดงักล่าว ทาํใหผู้วิ้จยัเห็นโอกาสในเชิงพาณิชยข์องแผ่นฟิลม์นิโคติน เน่ืองจากใช้

ตน้ทุนผลิตเพียงแผ่นละ 1 บาท จึงตัดสินใจศึกษา “ทัศนคติท่ีมีต่อผลิตภัณฑนิ์โคตินทดแทนของ

ประชากรผู้สูบบุหร่ีในกรุงเทพมหานคร” เน่ืองจากการดําเนินการพัฒ นาผลิตภัณฑ์และมี

จุดมุ่งหมายจะผลิตออกจาํหน่ายในเชิงพาณิชย์ จาํเป็นตอ้งศึกษาทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์นิโคติน

ทดแทนของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายเป็นอย่างไร  เพื่อเป็นใชข้อ้มลูประกอบการพฒันาผลิตภณัฑใ์ห้

สอดคล้องกับทัศนคติของผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมาย  ศิริวรรณ เสรีรัตน์ ได้กล่าวไว้ว่าโดยทั่ วไป       

การพัฒนาผลิตภัณฑใ์หส้อดคลอ้งกับทศันคติทาํไดง้่ายกว่าการเปลี่ยนแปลงทัศนคติของผูบ้ริโภค

ใหเ้กิดความตอ้งการในผลิตภณัฑ ์ เพราะตอ้งใชเ้วลานานและใชเ้ครื่องมือในการติดต่อสื่อสารจึงจะ

สามารถเปลี่ยนแปลงทศันคติของบุคคลได ้(ศิริวรรณ เสรีรตัน ์ และคณะ.   2541 : 141 ) นอกจากนี ้

ยงัตอ้งรูค้วามตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายต่อแผ่นฟิลม์นิโคติน เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลสาํหรบัเป็น
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รากฐานสาํคัญในการตัดสินใจของบริษัทผู้ผลิตท่ีนําจะมาสร้างกลยุทธ์ในการดําเนินงานให้

สอดคลอ้งกบัความตอ้งการผูบ้รโิภค เพื่อใหไ้ดก้ารยอมรบัจากผูบ้รโิภค 

 

1.2 วัตถุประสงคข์องการศึกษาวิจัย 

 

 1. เพื่อศกึษาถึงพฤติกรรมในการสบูบหุรี่ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อศกึษาทศันคติต่อผลิตภณัฑนิ์โคตินทดแทนของผูส้บูบุหรี่ในเขตกรุงเทพมหานคร 

3. เพื่อศกึษาปัจจยัทางการตลาดแผ่นฟิลม์นิโคตินในความตอ้งการของประชากรผูส้บูบหุรี่            

    ในเขตกรุงเทพมหานคร 

4. เพื่อศกึษาถึงลกัษณะดา้นประชากรศาสตรข์องกลุม่ตวัอย่างผูส้บูบหุร่ี 

  

1.3 ขอบเขตของการศึกษาวิจัย 

 

1.3.1 เนือ้หาของการวิจัย 

เพื่อทาํการศึกษา  ทัศนคติของประชากรผู้สูบบุหร่ีต่อผลิตภัณฑ์นิโคตินทดแทน รวมถึง  

การสอบถามความตอ้งการในปัจจยัทางการตลาดของแผ่นฟิลม์นิโคติน หรือ แผ่นฟิลม์เลิกบหุรี่ของ

ประชากรผู้สูบบุห ร่ีใน เขตกรุงเทพ มหานคร เพื่ อใช้เป็นข้อมูลประกอบการตัดสินใจใน                 

การวางแผนการพฒันาผลิตภณัฑแ์ละการแผนกลยทุธท์างการตลาด 

 

1.3.2 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการเก็บข้อมูล 

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการทาํวิจัยครัง้นี ้คือ แบบสอบถามดา้นความคิดเห็น  โดยแบบสอบถาม

แบ่งออกเป็น 4 สว่น คือ 

 สว่นท่ี 1  ขอ้มลูทั่วไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

สว่นท่ี 2  พฤติกรรมการสบูบหุรี่ของผูต้อบแบบสอบถาม 

สว่นท่ี 3   แบบสอบถามเก่ียวกบัทศันคติของผูต้อบที่มีต่อผลิตภณัฑน์ิโคตินทดแทน    

สว่นท่ี 4 ปัจจยัทางการตลาดแผ่นฟิลม์นิโคตินในความตอ้งการของผูต้อบแบบสอบถาม

และขอ้เสนอแนะอ่ืน ๆ 

 

1.3.3 ประชากร 

ประชากรที่ศกึษาครัง้นี ้ คือ  ผูส้บูบหุรี่ที่มีอายตุัง้แต่  18 ปีขึน้ไป  
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1.3.4 วิธีการสุ่มตัวอย่าง  

วิธีการสุ่มตัวอย่างพื ้นท่ีเขต ผู้วิจัยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างโดยคํานึงถึงความน่าจะเป็น 

(Probability Sampling) ดว้ยวิธีการ Simple Random Sampling การจบัเวลาแลว้หยิบออกมาโดย

ปราศจากการลาํเอียง หรือการจับฉลาก ซึ่งพืน้ท่ีเขตท่ีเป็นกลุ่มตัวอย่างคือ เขตลาดกระบัง และ  

เขตมีนบรุี 

นอกจากนีข้นาดกลุ่มตัวอย่างท่ีใชใ้นการวิจัยครัง้นีม้ีจาํนวน  400 คน ซึ่งการสุ่มตัวอย่าง 

แต่ละชุดแบบสอบถาม ผู้วิจัยใช้วิธีการสุ่มกลุ่มตัวอย่างโดยไม่คํานึ งถึงความน่าจะเป็น            

(Non-Probability Sampling) โดยวิธีการเลือกตัวอย่างโดยอาศัยความสะดวก (Convenience 

Sampling) เป็น การสุ่ ม ตัวอ ย่างตาม ความ ส ะดวกของผู้ วิจัย ในการเก็บ รวม รวม ข้อมูล                   

(ศิริวรรณ เสรีรตัน ์ และคณะ. 2548 : 243)  ซึ่งจะเลือกกลุ่มตัวอย่างเฉพาะผูส้บูบุหร่ีที่มีอายุ 18 ปี

เท่านัน้ จากผูท้ี่อยู่ในเขตลาดกระบงั และเขตมีนบรุี  

 

1.3.5 ระยะเวลาในการดาํเนินการศึกษาวิจัย 

ช่วงเวลาในการดาํเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลรวมถึงการจัดทาํรายงานอยู่ระหว่างเดือน 

พฤศจิกายน พ.ศ. 2549 ถึงเดือน กุมภาพันธ์ พ.ศ. 2550 โดยแบ่งการทํางานเป็นสองช่วง คือ 

ช่วงแรก ศึกษาด้านความเป็นมาและความสาํคัญของการทําวิจัย ทฤษฎีท่ีเก่ียวข้อง รวมถึง        

การจัดทําแบบสอบถาม และทําการสุ่มตัวอย่างกับกลุ่มเป้าหมาย ช่วงท่ีสอง หลังจากทํา           

การรวบรวมข้อมูล จะทําการประมวลผลและสรุปผลการวิจัยให้ได้คําตอบตามวัตถุประสงค ์          

ท่ีไดต้ัง้ไว ้ 

 

1.3.6 ตัวแปรทีใ่ช้ในการศึกษาคน้คว้า 

1. ตวัแปรอิสระ (Independent Variable) 

    ในการวิจัยครัง้นี ้ กาํหนดใหต้ัวแปรตน้ ไดแ้ก่ อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา รายไดเ้ฉลี่ย

ต่อเดือนของกลุ่มตัวอย่าง และข้อมูลพฤติกรรมการสูบบุหร่ี รวมถึงปัจจัยด้านการตลาดใน           

ความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย  ซึ่งไดแ้ก่ ปัจจัยไดผ้ลิตภัณฑ ์ ดา้นราคา  ดา้นช่องทาง

การจดัจาํหน่าย  และดา้นการสง่เสรมิการขาย 

2. ตวัแปรตาม (Dependent Variable) 

    ในการวิจยัครัง้นี ้กาํหนดใหต้วัแปรปัญหาเป็นตวัแปรตาม ไดแ้ก่  ทศันคติต่อผลิตภณัฑ์

นิโคตินทดแทนของกลุม่ตวัอย่าง 
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แผนภูมิที ่1.1 

กรอบแนวความคิดในการศึกษาค้นคว้า 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

ตัวแปรตาม (Dependent Variables) ตัวแปรอิสระ  (Independent Variables) 

ขอ้มลูส่วนบคุคลทั่วไป 

1. อาย ุ

2. อาชีพ 

3. ระดบัการศกึษา 

4. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 

 

 

ปัจจยัดา้นการตลาด 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์

2. ดา้นราคา 

3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

4. ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 

ทศันคติต่อผลิตภณัฑ์

นิโคตินทดแทน ของผูส้บู

บหุร่ี ในเขกรุงเทพมหานคร 

ขอ้มลูพฤติกรรมการสบูบหุร่ี 

1. จาํนวนบหุร่ีท่ีสบูต่อวนั 

2. สถานท่ีซือ้บหุร่ี 

3. ค่าใชจ้า่ยเฉล่ียแต่ละครัง้สาํหรบัการซือ้บหุร่ี 

4. ปัจจยัท่ีเป็นแรงกระตุน้ใหเ้กิดความอยาก 

สบูบหุร่ี 

5. ปัจจยัท่ีอาจเป็นสาเหตใุหอ้ยากเลิกสบูบหุร่ี 

6. แนว้โนม้ท่ีคิดจะเลิกสบูบหุร่ี 
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1.3.7 สมมุติฐานการศึกษา 

1. ลักษณะส่วนบุคคลทั่วไปท่ีแตกต่างกัน ไม่มีความสัมพันธ์กับทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์

นิโคตินทดแทน    

2. พฤติกรรมการสูบบุหร่ีท่ีแตกต่างกนั ไม่มีความสมัพันธก์ับทัศนคติต่อผลิตภณัฑนิ์โคติน

ทดแทน  

3. ลักษณะส่วนบุคคลทั่ วไปท่ีแตกต่างกัน ไม่มีความสัมพันธ์กับปัจจัยทางตลาดของ

แผ่นฟิลม์นิโคตินในความตอ้งการของผูส้บูบหุรี่ 

 

1.4 คาํนิยามศัพทท์ีใ่ช้ในการศึกษาวิจัย 

 

นิโคติน คือ  สารประกอบนํา้มัน  ไม่มีสี  เป็นสารเสพติดท่ีมีอยู่ในใบยาสูบตามธรรมชาติ  

เป็นสารเสพติดท่ีมีคุณสมบัติพิเศษทาํให้คนเสพติดได้เร็วท่ีสุด (วารุณี เวชกามา และ กรองจิต    

วาทีสาธกกิจ. 2545 : 32) 

 

1.5 ประโยชนท์ีค่าดว่าจะได้รับ 

 

จากการศึกษาวิจัยถึงทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์นิโคตินทดแทน ของประชากรผู้สูบบุหร่ีใน    

เขตกรุงเทพมหานคร คาดว่าจะเกิดประโยชนด์งันี ้

1. เพื่อทราบถึงพฤติกรรมในการสบูบหุรี่ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. เพื่ อจะได้ทราบถึงทัศนคติ ท่ีมี ต่อผลิตภัณ ฑ์ นิ โคตินทดแทนของผู้สูบบุห ร่ีใน                 

เขตกรุงเทพมหานคร 

3. เพื่อให้ทราบถึงระดับความต้องการในปัจจัยทางการตลาดแผ่นฟิล์มนิโคตินท่ีจะมี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้ 

4. เพื่อเป็นแนวทางสาํหรบัการตดัสินใจในการกาํหนดปัจจยัทางการตลาด สาํหรบัการผลิต

แผ่นฟิลม์นิโคตินในเชิงพาณิชย ์  
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บทที ่2 

 

แนวคิด ทฤษฎี และผลงานวิจัยทีเ่กี่ยวข้อง 

 

 การศึกษาเร่ือง ทัศนคติท่ีมีต่อผลิตภัณฑ์นิโคตินทดแทน ของประชากรผู้สูบบุหร่ีใน

กรุงเทพมหานครนัน้ ไดอ้าศยัทฤษฎีเพื่อเป็นแนวการศกึษาประกอบดว้ย 

2.1 แนวคิด ทฤษฎี  

1. ทศันคติ 

1.1 ความหมายของทศันคติ 

1.2 คณุสมบติัของทศันคติของผูบ้รโิภค 

1.3 แหลง่ที่มีอิทธิพลต่อการก่อตวัของทศันคติ 

1.4 องคป์ระกอบของทศันคติ 

1.5 การเปลี่ยนแปลงทศันคติของผูบ้รโิภค 

  1.5.1 กลยทุธเ์พื่อการเปลี่ยนแปลงทศันคติ 

1.6 การเปลี่ยนแปลงองคป์ระกอบของทศันคติ 

  1.6.1 การเปลี่ยนองคป์ระกอบความรูส้กึ 

  1.6.2 การเปลี่ยนองคป์ระกอบดา้นพฤติกรรม 

  1.6.3 การเปลี่ยนองคป์ระกอบเก่ียวกบัความเชื่อ 

2. สว่นประสมทางการตลาด 

3. วงจรชีวิตผลิตภณัฑ ์

2.2 งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

    

2.1 แนวคดิ ทฤษฎี  

 

2.1.1 ทัศนคติ 

2.1.1.1 ความหมายของทัศนคติ 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541 : 141) ได้ให้ความหมายไว้ว่า ทัศนคติ หมายถึง 

แนวโนม้การเรียนรูท่ี้จะตอบสนองต่อสิ่งใดสิ่งหน่ึง หรือความคิดท่ีมีลกัษณะแสดงความพอใจหรือ 

ไม่พอใจ ทัศนคติเป็นสิ่งท่ีมีอิทธิพลต่อความเชื่อ ในขณะเดียวกันความเชื่อก็มีอิทธิพลต่อทัศนคติ 
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การเกิดทัศนคตินัน้เกิดจากขอ้มูลท่ีแต่ละคนไดร้บั กล่าวคือ เกิดจากประสบการณ์ท่ีเรียนรูใ้นอดีต

กบัสินคา้ หรือความนึกคิดของบคุคล และเกิดจากความสมัพนัธท์ี่มีต่อกลุม่อา้งอิง  

ดารา ทีปะปาล  (2546 : 124) ไดใ้หค้วามหมายไวว่้า ทัศนคติ หมายถึง แนวทางท่ีเราคิด  

รูส้ึก หรือมีท่าทีท่ีจะกระทาํต่อบางสิ่งบางอย่างในสิ่งแวดลอ้มรอบ ๆ ตัวเรา เช่น ทัศนคติต่อรา้นคา้

ปลีก ทศันคติต่อผลิตภณัฑ ์หรือทศันคติต่อรายการโทรทศัน ์เป็นตน้ โดยทศันคติจะแสดงใหเ้ห็นถึง

ทิศทางความรูส้ึกต่อสิ่งเหล่านีว่้าเรามีความรูส้ึกอย่างไร ซึ่งอาจรูส้ึกในทางบวกหรือทางลบ ชอบ

หรือไม่ชอบ ดีหรือไม่ดี พอใจหรือไม่พอใจ เป็นตน้  

อดุลย์ จาตุรงคกุล  และ ดลยา จาตุรงคกุล   (2546 : 126) กล่าวว่า ทัศนคติ เป็น          

ความโน้มเอียงอันเกิดมาจากสิ่งท่ีได้เรียนรูม้าก่อน (Attitudes are a Learned Predisposition) 

โดยทศันคติเกิดมาจากการเรียนรู ้ก่อตวัขึน้มาจากผลของประสบการณโ์ดยตรงกบัสินคา้ ข่าวสารท่ี

ไดม้าจากผูอ่ื้น การเปิดรบัโฆษณา ฯลฯ อย่างไรก็ดีทัศนคติไม่ใช่พฤติกรรม แต่ทัศนคติก่อใหเ้กิด

พฤติกรรม ว่าชอบหรือไม่ชอบ ซึ่งเป็นผลมาจากการปฏิบัติงานของทัศนคติ นอกจากนีท้ัศนคติ

สอดคลอ้งกับพฤติกรรม (Attitudes have Consistency) โดยทัศนคติจะสอดคลอ้งกับพฤติกรรมท่ี

สะทอ้นกับทัศนคติดังกล่าว จากคาํกล่าวขา้งตน้ดเูหมือนว่า ผูบ้ริโภคน่าจะมีทัศนคติต่อสิ่ง ๆ หน่ึง

ในรูป “ถาวร” แต่ปรากฎว่าทัศนคติไม่จําเป็นต้องถาวรเสมอไป ทัศนคติมีการเปลี่ยนแปลง 

นอกจากนี ้ยงักลา่วว่า ทศันคติเกิดขึน้ภายในสถานการณ ์(Attitudes Occur within Situation) โดย

ทัศนคติของผู้บริโภคเกิดขึน้ภายในและถูกกระทบโดยสถานการณ์ ซึ่งคาํว่าสถานการณ์นั้นจะ

หมายถึงเหตุการณ์ต่าง ๆ (Events) หรือกรณีแวดล้อม (Circumstances) โดย ณ เวลาหนึ่งมี

อิทธิพลต่อความสัมพันธ์ระหว่างทัศนคติกับพฤติกรรมสถานการณ์หน่ึงอาจทาํให้ผู ้บริโภคก่อ

พฤติกรรมในทิศทางที่ไม่สอดคลอ้งกบัทศันคติของผูบ้รโิภค 

 

2.1.1.2 คุณสมบัติของทัศนคติของผู้บริโภค (Properties of Consumer Attitudes)  

อดุลย ์จาตุรงคกุล และ ดลยา จาตุรงคกุล  (2546 : 131 - 132)  กล่าวว่า คุณสมบัติของ

ทศันคติที่แสดงออกมานัน้ แสดงใหเ้ห็นถึงการทาํหนา้ที่ต่าง ๆ ดงัต่อไปนีคื้อ 

 1. ความพ ร้อม ท่ีจะก่อปฏิ กิริยา (Readiness to Act) อาจกล่าวได้ว่าทัศนคติของ

ผูบ้รโิภคเปรียมเสมือนไกของปืน ถา้เหนี่ยวไกเมื่อใดปืนก็จะทาํงานทนัที ดงันัน้ ทศันคติเป็นตวัทาํให้

เกิดปฏิกิริยาอาการของผูบ้ริโภค ในแง่อ่ืนทัศนคติเป็นเคร่ืองมือท่ีทาํใหเ้กิดความสะดวกในการก่อ

พฤติกรรมของผูบ้ริโภค ความนึกคิดไม่สามารถจาํแนกแยกประเภทและประเมินค่าของข่าวสารทาง

การตลาดท่ีจาํเป็นต่อการซือ้ไดทุ้กสถานการณ์ ทัศนคติจึงทาํหน้าท่ีดุจผูว้างแผนในความนึกคิด

เป็นไปในทิศทางท่ีได้รับการวางแผนไว้ ทัศนคติเกิดขึน้มาจากการเรียนรู้เป็นระยะเวลานาน         
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จนกระทั้งทาํให้ผูบ้ริโภคตัดสินใจซือ้ง่ายขึน้ นอกจากนัน้ยังช่วยใหผู้ ้บริโภคลดจาํนวนข่าวสารท่ี

จะตอ้งเรียนรูด้ว้ย เน่ืองจากผูบ้ริโภคแต่ละคนมีทัศนคติประจาํตัวอยู่จึงไม่จาํเป็นท่ีจะตอ้งเรียนวิธี

ปฏิบติัต่อการตัดสินใจทุก ๆ สถานการณท์างการตลาดท่ีเขาเคยประสบหรือไดยิ้นไดฟั้งไดพ้บเห็น

มาแลว้ในอดีต 

 2. ทัศนคติมีทิศทาง (Consumer Attitudes have Direction) โดยทัศนคติเป็นพืน้ฐานของ

ผูบ้ริโภคท่ีจะปฏิบัติต่อปัญหาทางการตลาดในทางท่ีดีหรือไม่ดี ทัศนคติในทางท่ีดีจะก่อให้เกิด 

ความโนม้เอียงกับผูบ้ริโภคที่จะปฏิบัติ (Act) หรือมีปฏิกิริยา (React) ในทางท่ีดีต่อผลิตภัณฑห์รือ

รา้นคา้ ทัศนคติในทางท่ีไม่ดีจะก่อใหเ้กิดปฏิกิริยาในทางตรงกันขา้มคือละเวน้ท่ีจะปฏิบัติในบาง

สถานการณ ์แต่ก็มิไดห้มายความว่าถา้ผูบ้ริโภคมีทศันคติท่ีไม่ดีต่อสินคา้หรือรา้นคา้จะไม่ซือ้สินคา้

นัน้หรือไม่ซือ้จากรา้นนัน้เสมอไป เราตอ้งพิจารณาปัจจยัอ่ืนดว้ย  เพียงแต่ว่าถา้ผูบ้ริโภคมีทัศนคติ  

ไม่ดีเกิดขึน้ เขาก็จะมีความโน้มเอียงท่ีจะไม่ปฏิบัติต่อตัวกระตุน้ท่ีเขาไม่พอใจ นอกจากจะจาํเป็น

หรือหลีกเลี่ยงไม่ไดเ้ท่านัน้   

 3. ทัศนคติของผูบ้ริโภคมีความเขม้ขน้ต่างกนั (Consumer Attitude Vary in Intensity) ซึ่ง

การท่ีเราได้ทราบว่าทัศนคติของผู้บริโภคมีแนวทางท่ีดีหรือไม่ดีนั้นไม่เป็นการเพียงพอ ยังมี

ความรูส้ึก (Degree of Feeling) บางระดับท่ีเก่ียวขอ้งกับทัศนคติของผูบ้ริโภคไม่ว่าแนวทางของ

ทศันคติจะเป็นไปในทางใด เช่น ความชอบมากไปถึงนอ้ย ทัศนคติของผูบ้ริโภคเป็นศนูยก์ลางของ

ผลท่ีแสดงออก ผู้บริโภคสามารถท่ีจะประเมินทัศนคติของเขาท่ีมี ต่อผลิตภัณ ฑ์ว่า ดีมาก                

ดีปานกลาง หรือดี และในทาํนองเดียวกันก็อาจประเมินไดก้ับทัศนคติท่ีไม่ดี ทัศนคติของผูบ้ริโภค

อาจจะแสดงใหเ้ห็นว่าอยู่ระหว่างจดุหน่ึงของภาพขา้งลา่ง 

 
จากภาพนีจ้ะเห็นไดว่้าจาํนวนความโน้มเอียงของผูบ้ริโภคจะอยู่ในจุดใดจุดหน่ึงในเสน้ขา้งบนนี ้

ความโนม้เอียงของผูบ้ริโภคอาจจะอยู่ใกลค้วามเป็นกลางคือผูบ้ริโภคไม่มีความโนม้เอียงมากก็ได ้

เป็นไปไม่ได้ท่ีจะวัดอย่างแน่นอนว่าทัศนคติอยู่ในระดับใดคือดีหรือไม่ดี แต่อาจจะเป็นได้ท่ีจะ

กาํหนดตาํแหน่งครา่ว ๆ ว่าอยู่ในระหว่างท่ีใดท่ีหนึ่งของเสน้ตรงขา้งตน้นี ้

 4. ทศันคติแสดงโครงสรา้งได ้(Attitude Display Structure) โดยทศันคติของผูบ้รโิภคแสดง

ถึงประเภทของโครงสรา้งซึ่งมีความสาํคัญมากทีเดียว ในการท่ีจะทาํให้เราเขา้ใจพฤติกรรมของ

ดีมาก ปานกลาง ไม่ดีมาก 
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ผูบ้รโิภคง่ายขึน้ โครงสรา้งหมายความถึงการมีแบบหรือองคป์ระกอบท่ีเกิดจากความสมดลุระหว่าง

ความเชื่อกบัความรูส้ึกที่บุคคลมีอยู่ แมว่้าผูบ้ริโภคอาจมีทศันคติหลายพนัอย่าง แต่ว่าทศันคติท่ีเขา

รูส้ึกต่อการซือ้ในสถานการณห์น่ึง มักจะใกลเ้คียงหรือคลา้ยกันกบัท่ีเขาไดเ้คยรูส้ึกในสถานการณ์

ซือ้ครัง้ก่อน ๆ มาบา้งไม่มากก็นอ้ยทีเดียว  

 5. ความสมบูรณ์ ของทัศนคติมีความผันแปร (Completeness of Attitudes Varies) 

ทศันคติของผูบ้ริโภคมีแนวโนม้ท่ีจะแสดงคณุสมบติัอย่างหน่ีงซึ่งเราเรียกไดว่้าเป็น “ความสมบูรณ”์ 

บางครัง้อาจเป็นไปไดว่้าผูบ้รโิภค มีทศันคติเกิดขึน้จากข่าวสารท่ีไม่สมบูรณ ์แต่เขาก็มกัจะเหมาเอา

ว่า ทัศนคติของเขาถูกตอ้งและจะปฏิบติัตามนัน้ ดงัตัวอย่างเช่น ผูบ้ริโภคอาจพิจารณาว่าคนซ่อม

ทีวีไม่มีความสามารถหรือคิดไม่ซื่อ เพราะเคยเจอผลงานท่ีไม่ดีของคนซ่อมในรา้นซ่อมทีวีรา้นหน่ึง

เข้า เน่ืองจากแนวโน้มท่ีมีต่อทัศนคติอันนี้จะทําให้ผู ้บริโภคมีความรูส้ึกไม่พอใจรา้นดังกล่าว    

ตลอดจนถึงฝ่ายบริหารของรา้นคา้นัน้ดว้ย ผูบ้ริโภคสรา้งทศันคติท่ีดีต่อตราย่ีหอ้ของทีวีและพฒันา

ทัศนคติขึน้มาไดโ้ดยอาศัยผลการสรา้งทีวีท่ีดีและเชื่อถือได ้ผูบ้ริโภคผูนี้อ้าจจะยา้ยทัศนคตินีไ้ปสู่

ผลิตภัณฑ์ทั้งหลายของผู้ผลิตทีวี คนไม่ชอบสิ่งท่ีไม่สมบูรณ์ แต่ก็จะมีแน้วโน้มท่ีจะหาข่าวสาร

รายละเอียดท่ีขาดไปมาเพิ่มเติม 

 6. ทัศนคติผันแปรไปตามลักษณะหรือคุณสมบัติ หมายถึง ทัศนคติเป็นไปในทางบวก 

(ชอบ) ทางลบ (เกลียด) หรือเป็นกลาง (เฉย ๆ) บุคคลอาจชอบนํา้ขวดบางย่ีหอ้และไม่ชอบบางย่ีหอ้ 

บางย่ีหอ้เขารูส้กึเฉย ๆ  

 7. ทัศนคติอาจแตกต่างกันในเร่ืองต่อต้านการเปลี่ยนแปลง (Resistance) ของคน      

ความต้านทานมีตั้งแต่ระดับท่ีทัศนคติมีการต่อต้านการเปลี่ยนแปลงในระดับตํ่า ไปจนถึงม ี       

การต่อตา้นการเปลี่ยนแปลงสงู การตา้นทานของทัศนคติมีความสาํคญัมากในการพัฒนากลยุทธ์

ทางการตลาดทัง้รุกและตัง้รบั (Offensive and Defensive Marketing Strategies) กลยทุธต์ัง้รบัมุ่ง

สนใจรกัษาลกูคา้ท่ีมีอยู่ในปัจจุบนัเอาไว ้ในขณะท่ีกลยุทธ์ในการรุกพยายามรบัลูกคา้ใหม่เพิ่มขึน้ 

ถา้มองในแง่การตัง้รบัและการตา้นทานของทศันคติของผูบ้ริโภค พบว่า ปัจจุบนัทาํใหคู้่แข่งตอ้งใช้

ความพยายามในการโจมตี เช่น คู่แข่งใช้การโฆษณ าเปรียบเทียบ ในบางกรณี จะต้องใช ้         

ความพยายามท่ีจะเพิ่มพูนความตา้นทานของผูบ้ริโภคใหเ้พิ่มมากขึน้ แต่ถา้มองในแง่การรุกแลว้ 

การหาลูกคา้ใหม่จะเป็นการง่ายกว่าโดยพยายามเปลี่ยนทัศนคติ ซึ่งทศันคติเหล่านีม้ีการต่อตา้น

การเปลี่ยนแปลงนอ้ยมาก  

 8. ทัศนคติสามารถรักษาระดับความมั่นใจ (Degree of Confidence) ได้ ความมั่นใจ 

แสดงถึงความเชื่อของบุคคลว่าทัศนคติของเขาถูกตอ้ง ทัศนคติบางอันอยู่ไดอ้ย่างมั่นใจ ในขณะท่ี

ทัศนคติอ่ืนมีความมั่นใจน้อยกว่า เช่น ทัศนคติท่ีเกิดขึน้จากประสบการณ์โดยตรงกับผลิตภัณฑ์
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มักจะเชื่อถือไดอ้ย่างมั่นใจมากกว่าทัศนคติท่ีเกิดโดยประสบการณ์ทางออ้ม เช่น ทัศนคติท่ีเกิด

หลงัจากที่ดโูฆษณาผลิตภณัฑใ์หม่ 

 

2.1.1.3 แหล่งทีม่ีอิทธิพลต่อการก่อตัวของทัศนคติ  

1. ประสบการณข์องบุคคล (Personal Experience) ทศันคติของผูบ้ริโภคก่อตวัขึน้เน่ืองจาก

ผลการเรียนรูข้องบุคคล องคป์ระกอบหลายประการในประสบการณ์ของบุคคลกระทบต่อการก่อตัว

ของทศันคติดงันี ้

   ประการแรก  ความต้องการและสิ่งจูงใจท่ีบุคคลมีอยู่นั้นมีส่วนร่วมอยู่มากทีเดียว เช่น 

ผูบ้ริโภคไม่ชอบราคาสูงแต่ก็ชอบสินคา้คุณภาพสูง ทัศนคติอันเกิดจากการเรียนรูจ้ะทาํใหผู้บ้ริโภค

นิยมในสิ่งท่ีตรงกบัความตอ้งการและสิ่งจงูใจทัง้ทางรา่งกายหรือทางอารมณ ์ผูบ้รโิภคอาจมีทศันคติที่

ดีต่อเพชรทัง้ ๆ ท่ีขณะนัน้ผลิตภณัฑอ่ื์นมีประโยชนต่์อเขามากกว่า 

   ประการท่ีสอง  จาํนวน ประเภท และความน่าเชื่อถือของข่าวสารท่ีผูบ้ริโภคสะสม มามี

อิทธิพลต่อการก่อตัวของทัศนคติ อาจกล่าวไดว่้าทัศนคติทั้งหมดของผูบ้ริโภคเกิดจากข่าวสารเป็น

ส่วนใหญ่ ย่ิงถา้ผูบ้ริโภคมีความรูเ้ก่ียวกบัผลิตภัณฑห์รือรา้นคา้มากขึน้เท่าใด ก็จะเป็นการง่าย ท่ีจะ

ทําให้เขาเกิดความคิดขึน้ โดยปกติผู้บริโภคท่ีมีทัศนคติไม่มั่นคงมักเกิดจากการท่ีเขามีข่าวสาร        

ไม่เพียงพอหรือไม่ถกูตอ้ง 

   ประการท่ีสาม  การท่ีจะเลือกรบัรูข้่าวสารของผูบ้ริโภค และจากประสบการณส์่วนตวัของ

ผูบ้ริโภคก็มีอิทธิพลต่อการก่อตัวของทัศนคติเช่นกัน ผูบ้ริโภคมีแนวโนม้ท่ีจะละเลยไม่ประเมินราคา

สินค้าในรา้นค้าปลีก ซึ่งแม้ว่าสินค้าบางรายการจะขายราคาสูงมาก ถ้าเขาเชื่อและนึกภาพของ

รา้นคา้นีว่้าเป็นรา้นท่ีขายของราคาย่อมเยา  

   ประการท่ีสี่  บุคลิกภาพท่ีผูบ้ริโภคไดพ้ัฒนาขึน้มาดว้ยตัวเองกระทบต่อทัศนคติของเขา 

ผูบ้ริโภคบางคนมีความรูส้ึกธรรมดา แต่ในบางครัง้เขามีความรูส้ึกอ่อนไหวไดง้่าย คุณสมบติัต่าง ๆ 

ทางบุคลิกภาพของผู้บริโภคบางคนติดอยู่กับทัศนคติหน่ึง แต่บางคนอาจผูกติดหรือสร้าง

ความสมัพนัธก์บัทศันคติอ่ืน ๆ ดว้ย 

   ประการสดุทา้ย ผูบ้ริโภคมีแนวโนม้ท่ีจะเกิดทัศนคติท่ีสอดคลอ้งกบัความปรารถนาท่ีตนมี

อยู่ ผูบ้รโิภครายไดต้ํ่าที่ตอ้งการขยบัตนเองสูข่ัน้ที่มีรายไดป้านกลาง มีแนวโนม้ท่ีจะเลียนแบบทศันคติ

ของบุคคลรายไดข้ัน้กลางท่ีมีต่อรถยนต ์บา้นและสไตลข์องการแต่งกาย  ซึ่งความจรงิขอ้นีจ้ะกระทบ

ไปถึงแบบของการตดัสินใจซือ้ของบุคคลเหล่านัน้ 

2. ผู้มีอิทธิพลจากแหล่งภายนอก (External Authorities) การก่อตัวของทัศนคติมักจะรับ

อิทธิพลจากภายนอกทั้งหมดรวมทั้งเพื่อน นักเขียน ครู บิดามารดา ญาติ เพื่อนร่วมงานและแหล่ง  
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อ่ืน ๆ ดว้ย แหล่งต่าง ๆ ดงักล่าวจะใหข้่าวสารแก่ผูบ้ริโภคในทาํนอง ประสบการณแ์ละความเป็นจริง 

ความเป็นจรงินีจ้ะก่อใหเ้กิดทศันคติ 

3. ผลจากวัฒนธรรมท่ีมีต่อการก่อตวัของทัศนคติ (Cultural Effect on Attitude Formation) 

สิ่งแวดลอ้มทางวฒันธรรมทัง้ในปัจจบุนั และอดีตกระทบต่อการก่อตวัของทศันคติ อิทธิพลอนัเกิดมา

จากวฒันธรรม ขนบธรรมเนียมประเพณี และการเก่ียวขอ้งกับสงัคมจะทาํใหเ้กิดเป็นทัศนคติท่ีมีต่อ

สถานการณ์ครัง้ใหม่ ๆ โดยทัศนคติปัจจุบันของผูบ้ริโภคพัฒนาขึน้มาจากทัศนคติท่ีเกิดขึน้ในอดีต 

และเป็นการง่ายกว่ามากสาํหรบัตวัผูบ้รโิภคท่ีจะยอมรบัทศันคติท่ีสอดคลอ้งกบัค่านิยมท่ีตนเคยอยู่ใน

อดีต (อดลุย ์จาตรุงคกลุ และ ดลยา จาตรุงคกลุ.  2546 : 133)   

 

2.1.1.4 องคป์ระกอบต่างๆ ของทัศนคติ  

จากการศึกษาพบว่าทัศนคติประกอบด้วยองค์ประกอบ 3 ประการ คือ Cognitive     

(ความเชื่อ)  Affective (ความรูส้ึก)  และ  Behavioral (แนวโนม้ท่ีจะก่อปฏิกิริยาตอบ) ซึ่งแสดงให้

เห็นไดด้งั แผนภมูิท่ี 2.1 ต่อไปนี ้
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แผนภูมิที ่2.1 

องคป์ระกอบของทัศนคติ 
 

 
ทีม่า : อดลุย ์จาตรุงคกลุ และ ดลยา จาตรุงคกลุ  (2546 : 127)   

 

 1)  องค์ประกอบของทัศนคติในส่วนท่ีเก่ียวกับความรูค้วามเข้าใจหรือความเชื่อ (The 

Cognitive Component)  องคป์ระกอบแรกของทศันคติซึ่ง  Hawkins  ตามท่ีกล่าวมาประกอบดว้ย 

ความรูค้วามเขา้ใจ  (Cognitions) ของบุคคล นัน้ก็คือความรูแ้ละการรบัรูท่ี้บุคคลแสวงหามาไดโ้ดย

การผสมผสานของประสบการณ์โดยตรงกับทัศนคติท่ีมีต่อวัตถุเป้าหมาย (Attitude Object) และ

ข่าวสารจากแหล่งต่าง ๆ หลาย ๆ แหล่ง ความรูนี้เ้ป็นผลทาํให้เกิดความรบัรูซ้ึ่งมักเป็นไปในรูป 

ความเชื่อ  นัน้ก็คือผูบ้ริโภคเชื่อว่าทัศนคติท่ีมีต่อวัตถุเป้าหมายมีหลายลกัษณะและการแสดงออก

ถึงพฤติกรรมบางอย่างจะนาํไปสูผ่ลบางอย่างเช่นกนั 

ตัวเร่ิมตน้ องคป์ระกอบ การแสดงออกขององคป์ระกอบ ทัศนคต ิ

ตัวกระตุ้น 
สินคา้  

สถานการณ์ 
ร้านคา้ปลีก 
ผูแ้ทนขาย 

โฆษณาและวตัถุ 
ท่ีเป็นเป้าหมาย

ของทศันคติอื่น 

Cognitive 

(ความเช่ือ) 

Affective 

(ความรูส้กึ) 

Behavioral 

(แนวโนม้ท่ีจะ

ก่อปฏิกิริยา

ตอบ) 

ความเช่ือเก่ียวกบัลกัษณะ

บางอย่างหรือต่อวตัถโุดยรวม

อนัประกอบดว้ย ความรู ้ความ

คิดเห็น ศรทัธาและคณุค่า 

อารมณห์รอืความรูส้กึเก่ียวกับ 

ลกัษณะบางอย่างหรือต่อวตัถุ 

โดยรวม รวมทัง้ความชอบหรือ 

ไม่ชอบ 

ความตัง้ใจก่อพฤติกรรมต่อ

ลกัษณะบางอย่างหรือต่อวตัถุ

โดยรวม 

 

 

 

 

การมุ่ง 

จดุสนใจ 

ทัง้หมด 

ตรงไป 

ท่ีวตัถุ 

นาํไปสู ่

นาํไปสู ่

นาํไปสู ่

นาํไปสู ่
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    ความเชื่อเหล่านี ้อาจหมายถึงความคาดหมาย (Expectations) ด้วยการรับรู ้และ        

ความคาดหมายของผูบ้ริโภคมักมีความสมัพันธก์ับความพอใจของลูกคา้ โดยปกติความไม่พอใจ

มกัเป็นมาจากการตอบสนองท่ีตรงหรือไม่ตรงกบัความคาดหมายนัน้เอง 

2) องค์ประกอบทางด้านความชอบ อารมณ์และความรู้สึก (Affective Component)  

อารมณห์รือความรูส้ึกท่ีมีต่อสินคา้หรือตราสินคา้โดยเฉพาะ เป็นองคป์ระกอบของทศันคติ อารมณ์

และความรูส้ึกเหล่านี ้จะเป็นองคป์ระกอบสาํคัญเก่ียวกับการประเมิน  วัตถุท่ีเป็นเป้าหมายของ

ทัศนคติโดยทั่วไปนั้นก็คือการท่ีบุคคลพิจารณาหรือแสดงทัศนคติเก่ียวกับวัตถุท่ีเป็นเป้าหมายว่า

ชอบ (Favorable) หรือไม่ชอบ (Unfavorable)  ประสบการณ์ทางดา้นความรูส้ึกอาจแสดงใหเ้ห็น

เป็นสภาวะทางด้านอารมณ์ เช่น ความสุข ความเศรา้ ความอาย ความโกรธ ความโศกเศรา้    

ความผิดหวัง ความประหลาดใจ การวิจัยชีใ้ห้เห็นว่าสภาพทางอารมณ์อาจเพิ่มขึน้หรือขยาย

ประสบการณใ์นทางบวกหรือลบได ้

3)  องคป์ระกอบทางดา้นความตัง้ใจซือ้ (The Behavioral Component) เป็นองคป์ระกอบ

สุดท้ายของรูปจําลองทัศนคติ 3 องค์ประกอบที่ เก่ียวข้องกับแนวโน้มท่ีบุคคลจะก่อปฏิกิริยา     

อย่างใดอย่างหน่ึงโดยเฉพาะ หรือประพฤติปฏิบติัในวิถีทางใดวิถีทางหน่ึงโดยเฉพาะเมื่อผจญกับ

เปา้หมายของทศันคติ องคป์ระกอบดา้นนีอ้าจรวมถึงพฤติกรรมจรงิ ๆ ก็ได ้ดงัต่อไปนี ้

     องคป์ระกอบของการเกิดพฤติกรรม เป็นแนวโนม้ท่ีจะก่อปฏิกิริยาหรือความตั้งใจก่อ

พฤติกรรมของผูบ้รโิภค  โดยอิงหลกัจากความเชื่อและความรูส้ึกของเขานัน้เอง เป็นการแสดงว่าเรา

จะทําอย่างไร  “ความโน้มเอียงท่ีจะซือ้” เป็นองค์ประกอบท่ีเก่ียวพันกับวงจรการซือ้ปกติของ

ผลิตภัณฑ์  ทั้งสามองค์ประกอบซึ่งเป็นแนวความคิดดั้งเดิมเก่ียวกับทัศนคติท่ียอบรบักันทั่วไป

เน่ืองจากว่าง่ายท่ีจะเขา้ใจ นอกจากนัน้ยงัแสดงใหเ้ห็นถึงความสมัพนัธร์ะหว่างองคป์ระกอบต่าง ๆ 

ดงักลา่วกบัขัน้ตอนทางการตลาดจากความไม่รูต้วัของผูบ้รโิภคไปจนถึงการซือ้ 

     ตามหลักแล้วทั้งสามองค์ประกอบดังกล่าวนี้จะต้องอยู่ในสภาพท่ีสมดุลหรือที่ เรา

เรียกว่า “Homeostasis” เมื่อมีความสมดุลเกิดขึน้ ความรูค้วามเขา้ใจของบุคคลและแนวโนม้ของ

พฤติกรรมจะสอดคลอ้งซื่งกนัและกนั ถา้ไม่สมดลุก็จะเกิดการขดัแยง้ขึน้   
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แผนภูมิที ่2.2 

ความสัมพันธร์ะหว่างความเชื่อ ความรู้สึก ความตั้งใจก่อพฤติกรรม และพฤติกรรม 
 

 

 
ท่ีมา : อดลุย ์จาตรุงคกลุ และ ดลยา จาตรุงคกลุ  (2546 : 129)   

 

 จากแผนภูมิท่ี 2.2 มีการพิจารณาองคป์ระกอบของทศันคติท่ีชดัเจนขึน้ แต่ละองคป์ระกอบ

มีความสัมพันธ์กันทั้งองค์ประกอบทางด้าน Cognitive (ความเชื่อ) และองค์ประกอบทางด้าน 

Affective (ความรูส้ึก) สรุปเป็นแนวคิดไดว่้าเป็นตัวกาํหนดของทศันคติท่ีมีต่อผลิตภัณฑบ์างอย่าง 

ทศันคติจะขึน้อยู่กับความเชื่อ เช่น ทศันคติเก่ียวกับเคร่ืองดูดฝุ่ นอาจเป็นผลมาจากแรงผลกัดันซึ่ง

มาจากภาพคณุประโยชนห์นา้ท่ีของผลิตภณัฑ ์เช่น ทาํความสะอาดไดแ้ค่ไหน และใชง้่ายแค่ไหน 

องคป์ระกอบท่ี 1 

ความเชื่อ 

องคป์ระกอบท่ี 2 

ความรูส้กึ 

ทศันคติ 

องคป์ระกอบท่ี 3 

ความตัง้ใจก่อพฤตกิรรม 

พฤติกรรม 

 
 

Learn 

 
 

Feel 

 
 

Do 

นาํไปสู ่
นาํไปสู ่

 

เรียนรูม้า

อย่างไร 

ความรูส้กึชอบ

หรือเกลียดจะ

เกิดตาม 

 

ก่อพฤติกรรม

ตามนัน้ 
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อย่างไรก็ดีสาํหรบัผลิตภัณฑอ่ื์นนัน้ ความรูส้ึก (Feeling) อาจเป็นตัวกาํหนดเบือ้งตน้ของ

ทัศนคติก็ได ้ระหว่างมีการอุปโภคหรือบริโภค อย่างไรก็ดีเป็นไปไดท่ี้ทัง้ความเชื่อและความรูส้ึกมี

อิทธิพลต่อทัศนคติทั้งสองอย่าง เช่น ผู้บริโภคอาจทําการประเมินรถยนต์โดยรวม ๆ เก่ียวกับ    

ความน่าเชื่อถือในเร่ืองของสมรรถนะในการขับขี่และการกินนํ้ามันของรถยนต์ พรอ้มกันนั้น

ความรูส้ึกเก่ียวกับชื่อเสียงและความพอใจมาจากความเป็นเจา้ของและการขับรถยนต ์(อดุลย ์    

จาตรุงคกลุ และ ดลยา จาตรุงคกลุ.  2546 : 126 - 129) 

 

2.1.1.5 การเปล่ียนแปลงทัศนคติของผู้บริโภค (Consumer Attitude Change)  

อดลุย ์จาตุรงคกุล และ ดลยา จาตรุงคกุล  (2546 : 135 ) กล่าวเอาไวว่้า แมว่้าผูบ้รโิภคจะ

มีทัศนคติท่ีอยู่ในระดับมั่นคงอยู่กบัตาม แต่ทศันคติต่าง ๆ เหล่านีม้ิไดห้ยุดน่ิงอยู่กบัที ซึ่งความจริง

แลว้การเปลี่ยนแปลงทศันคติต่าง ๆ ของผูบ้รโิภคในระยะยาวมีความสาํคัญต่อผูบ้ริโภคเท่า ๆ กบัท่ี

ผูบ้ริโภคต้องมีทัศนคติท่ีมั่นคงในระยะสั้น ความมั่นคงของทัศนคติทาํให้เราสามารถปฏิบัติการ   

ต่าง ๆ ติดต่อกันได ้แต่การเปลี่ยนแปลงทัศนคติก็ทาํใหเ้ราสามารถพัฒนาตนเองใหเ้ป็นผูบ้ริโภค     

ผูห้นึ่งที่เราตอ้งการจะเป็นไดเ้ช่นกนั ดงันัน้เราจึงควรศกึษาถึงการเปลี่ยนแปลงทศันคติ โดยเริ่มตน้ที่

การวัดองค์ประกอบของทัศนคติแล้วจึงตามด้วยกลยุทธ์เพื่อการเปลี่ยนทัศนคติโดยเริ่มจาก        

การพิจารณา ภาพท่ี 2.1 
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ภาพที ่2.1 

การวัดองคป์ระกอบของทัศนคต ิ

 

 
ท่ีมา : อดลุย ์จาตรุงคกลุ และ ดลยา จาตรุงคกลุ  (2546 : 136) 

 

กลยุทธเ์พ่ือการเปลี่ยนแปลงทัศนคติ  

 การเปลี่ยนทัศนคติของผูบ้ริโภคเป็นกลยุทธ์หลกัสาํหรบันักการตลาดส่วนมาก โดยเฉพาะ

อย่างย่ิงบริษัทที่เป็นผูน้าํในตลาด มี Goodwill และผูบ้ริโภคมีความซื่อสตัย ์วตัถปุระสงคข์องบริษัท

ดังกล่าวก็คือพยายามรักษา (กลยุทธ์ตั้งรับ) ทัศนคติในทางบวกของลูกค้าท่ีมีอยู่นี ้ เพื่อจะได้

นํา้หวาน Diet 

องคป์ระกอบ Cognitive (วดัความเชื่อเก่ียวกบัลกัษณะเฉพาะอยา่ง) 

รสจดั รสอ่อน 

ราคาตํ่า ราคาสงู 

ไม่มีคาเฟอีน คาเฟอีนสงู 

มีรสชาดเด่น รสเหมือนส่วนใหญ่ 

องคป์ระกอบ Affective (วดัความรูส้กึเก่ียวกบัลกัษณะเฉพาะอยา่งหรือตราทั่วไป 

เห็นดว้ย 
อยา่งมาก 

เห็นดว้ย 
 

เฉย ๆ ไม่เห็น 
  ดว้ย 

ไม่เห็นดว้ย 
 อยา่งย่ิง 

ฉนัชอบรสของนํา้หวาน Diet 

นํา้หวาน Diet ราคาสงูไป 

ฉนัชอบนํา้หวาน Diet 

องคป์ระกอบพฤติกรรม  (วดัปฏิกิรยิาหรือปฏิกิรยิาท่ีคาดวา่จะทาํ) 

เคย  (บ่อยไหม ?) 

ไม่เคย   

บางทีกจ็ะซือ้ 

อาจซือ้ 

บางทีไม่ซือ้ 

ไม่ซือ้แน่ 

เคยซือ้นํา้หวาน Diet ไหม 

ในคราวหนา้ คดิจะซือ้นํา้หวานใช่ไหม 

จะซือ้นํา้หวาน Diet ยี่หอ้อะไร 

คาเฟอินทาํลายสขุภาพ 
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เอาชนะขอ้เสนอพิเศษ และวิธีการหลอกล่อต่าง ๆ ของคู่แข่ง กลยุทธเ์พื่อการเปลี่ยนแปลงทศันคติมี

หลายอย่าง ดงันี ้ 

1. การเปลี่ยนหนา้ท่ีในการจูงใจ กลยุทธ์ในการเปลี่ยนทัศนคติของผูบ้ริโภคต่อสินคา้หรือ

ตราย่ีหอ้ ก็คือ ทาํใหค้วามตอ้งการอ่ืนเกิดมีความสาํคญัขึน้มา วิธีหนึ่งที่จะเปลี่ยนการจูงใจก็โดยดทูี่

หนา้ทีของทศันคติ (Function Appoach) ซึ่งอธิบายไดด้งันี ้

   1.1 The Utilitarian Function ทัศนคติต่อตราย่ีหอ้ท่ีเรามีอยู่ เกิดจากอรรถประโยชนข์อง

ตราย่ีหอ้นัน้ ถา้สินคา้มีส่วนช่วยเราในอดีตแมจ้ะเพียงเล็กนอ้ยก็ตาม ทศันคติท่ีเรามีต่อมันก็มักจะ

เป็นไปในทางบวก 

   1.2 The Ego-defensive Function บุคคลส่วนมากตอ้งการปกป้องภาพพจนข์องตนเอง 

(Self-images) ใหพ้น้จากความรูส้ึกถึงความไม่แน่นอนหรือความสงสยั เช่น โฆษณาเคร่ืองสาํอาง

เพื่อตอบสนองความตอ้งการปกปอ้งภาพพจนด์งักลา่ว ซึ่งจะเพิ่มความเก่ียวขอ้งกบัตวัผูบ้รโิภค และ

จาํทาํให้เกิดทัศนคติเปลี่ยนแปลง เพราะมันเพิ่มความมั่นใจให้แก่ภาพพจน์ของตัวผูบ้ริโภค (ท่ี

ตอ้งการหลีกเลี่ยงอนัตรายอนัเกิดแก่ร่างกาย และจิตใจ หลีกเลี่ยงความวิตกกงัวล เป็นตน้) 

   1.3 The Value-expressive Function ทศันคติเป็นการแสดงออกหรือการสะทอ้น ใหเ้ห็น

ถึงค่านิยม แบบของการใชช้ีวิต (Lifestyle) และการมองการณ ์(ไกลหรือใกล)้ ของผูบ้รโิภค  

   1.4 The Knowledge Function โดยทั่วไปบคุคลมีความตอ้งการอย่างแรงกลา้ท่ีจะรู ้และ

เข้าใจบุคคลและสิ่งต่าง ๆ ท่ี เข้ามาสู่ชี วิตของเขา ความต้องการท่ีจะรู ้นี ้มีความสําคัญต่อ        

นกัการตลาดในการวางตาํแหน่งผลิตภณัฑ ์(Product Positioning)  

   1.5 การรวมหลายหน้าท่ีเขา้ดว้ยกัน เน่ืองจากผู้บริโภคแต่ละรายอาจชอบหรือไม่ชอบ

สินคา้ หรือบริการเดียวกันโดยมีเหตุผลต่างกัน การพิจารณาหนา้ท่ีต่าง ๆ จึงมีระโยชนม์าก เช่น  

สาวสามคน มีทัศนคติ ในทางบวกกับแชมพูย่ีห้อ A แต่คนแรกชอบเพราะสระผมได้สะอาด 

(Utilitarian Function) คนท่ีสองชอบเพราะมีความมั่นใจในย่ีห้อนี้เน่ืองจากต้องการหลีกเลี่ยง     

การเสียหน้าเน่ืองจากผมแตกปลาย (Ego-defensive Function) คนที่สามชอบเพราะใช้ย่ีห้อนี ้   

มานานจนรูว่้าย่ีหอ้นีเ้นน้ความสาํคญัท่ี เป็นสินคา้ท่ีดีกว่าหรือเท่ากนัแต่จ่ายนอ้ยกว่า (Knowledge 

Function) 

2. การผกูพนัสินคา้กบักลุม่พิเศษ เหตกุารณพ์ิเศษหรือสาเหตตุ่าง ๆ การผกูพนันีอ้าจมีจาก

มากไปหาน้อย จึงเป็นไปไดท่ี้จะทาํการเปลี่ยนทัศนคติต่อสินคา้บริการและตราย่ีหอ้ โดยการชีท่ี้

ความสมัพนัธก์ลุ่มพิเศษ เหตกุารณพ์ิเศษหรือสาเหตพุิเศษ เช่น ยอดขายของสินคา้นีจ้าํนวนหนึ่งจะ

แบ่งไปบรจิาคใหแ้ก่คนตาบอด 
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3. ลดความขดัแยง้ระหว่างทศันคติ กลยุทธก์ารเปลี่ยนแปลงทศันคติอาจใชอ้รรถประโยชน์

ในการลดความขดัแยง้ระหว่างทศันคติท่ีเกิดขึน้ หรือกาํลงัจะเกิดขึน้กบัทศันคติเดิม ถา้สามารถทาํ

ใหผู้บ้ริโภคเห็นว่าทัศนคติของเขาท่ีมีต่อตราย่ีหอ้เกิดความขัดแยง้กบัทัศนคติอ่ืน บริษัทสามารถ   

จงูใจใหผู้บ้รโิภคทาํการเปลี่ยนวิธีการประเมินตราย่ีหอ้ได ้

4. การเปลี่ยนการประเมินคุณสมบบติัของผลิตภัณฑ ์ตลาดสินคา้หลายชนิดมีโครงสรา้ง

เป็นสว่น ๆ โดยที่ผูบ้ริโภคแต่ละสว่นจะถูกจูงใจดว้ยตราย่ีหอ้ท่ีมีลกัษณะแตกต่างกนั  เช่น นํา้มนัพืช

ราคาสงูทาํมาจากขา้วโพด ราคาปานกลางทาํมาจากถั่วเหลือง ราคาตํ่าทาํจากปาลม์ เป็นตวัอย่าง

ท่ีดี เป๊ปซี่มีทั้งธรรมดาใส่นํ้าตาล และเป๊ปซี่แม็กซไ์ม่ใส่นํ้าตาล โดยปกตินักการตลาดมีโอกาส

ชกัชวนผูบ้รโิภคท่ีชอบ แบบท่ี 1 ใหเ้ปลี่ยนทศันคติท่ีดีมาสูส่ินคา้ แบบท่ี 2 (แบบใหม่) หรือเปลี่ยนไป

ในทางตรงขา้มได ้ถา้เกิดขอ้ขดัแยง้กนัในระหว่างลกัษณะของสินคา้ ก็อาจใชวิ้ธีเปลี่ยนการประเมิน

ไดเ้ช่นกนั 

5. การเปลี่ยนความเชื่อในตราย่ีหอ้ กลยุทธนี์เ้ปลี่ยนทศันคติ โดยมุ่งท่ีการเปลี่ยนความเชื่อ

หรือการรบัรูใ้นตราย่ีหอ้ ส่วนมากใชส้ิ่งจูงใจในโฆษณาโดยการเตือนความจาํผูบ้ริโภคว่าสินคา้ให ้

มากกว่า ดีกว่า หรือ ดีท่ีสุด จากลกัษณะสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ เช่น บริษัทขายนมเปรีย้วพบว่า 

โยเกริต์รสชาดไม่ดี จึงส่งเสริมการจําหน่ายโดยเน้นท่ีรสผลไม้ และรสหวานนุ่มนวล ซึ่งก็เป็น       

การเปลี่ยนความเชื่อในลกัษณะของสินคา้นัน้เอง 

6. การเพิ่มลักษณะของสินค้า เป็นการเพิ่มลักษณะท่ียังไม่เคยเพิ่มหรือเพิ่มเพราะม ี      

การปรบัปรุงหรือไดจ้ากการคิดคน้เทคโนโลยี 

7. การเปลี่ยนวิธีการประเมินตราย่ีหอ้ทัง้หมด เป็นการเปลี่ยนการประเมินตราย่ีหอ้ทัง้หมด 

โดยอา้งว่า “เพื่อส่งออก” “มาตราฐานโลก” “แบบนีเ้ป็นแบบท่ีบริษัทอ่ืนพยายามลอกเลียนแบบอยู่” 

เป็นตน้ สรุปก็คือ อา้งว่าทาํใหส้ินคา้เหนือคู่แข่ง 

8. การเปลี่ยนความเชื่อเก่ียวกับตราของคู่แข่งขัน ข่าวสารเป็นไปในลกัษณะเปรียบเทียบ

และแสดงให้เห็นว่าตราของเราดีกว่า (อดุลย ์จาตุรงคกุล และ ดลยา จาตุรงคกุล.  2546 : 135 - 

137 ) 

 

2.1.1.6 การเปล่ียนแปลงในองคป์ระกอบของทัศนคติ  

แบ่งออกเป็น 3 องคป์ระกอบดงันี ้

(1) การเปลี่ยนองคป์ระกอบของความรู้สึก (Change the Affective Component)  

    การท่ีบรษัิทก่ออิทธิพลต่อความรูส้ึกชอบตราย่ีหอ้ของผูบ้รโิภคโดยไม่ก่ออิทธิพลโดยตรง 

ไม่ว่าต่อความเชื่อหรือพฤติกรรมก็ตาม การกระทาํดงักล่าวเป็นเรื่องปกติ ถา้ทาํดงักล่าวแลว้ปรากฏ
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ว่า บรษัิทประสบความสาํเร็จละก็ จะเป็นการเพิ่มพนูความชอบอนัจะนาํไปสู่การเพิ่มของความเชื่อ

ในทางบวกใหม้ากขึน้ ซึ่งก็จะนาํไปสู่พฤติกรรมการซือ้ เมี่อใดก็ตามท่ีผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการ

สินคา้ดงักล่าวขึน้มา อีกประการหน่ึง คือการเพิ่มความชอบ จะนาํไปสู่การมีความโนม้เอียงท่ีจะซือ้

ตราท่ีทําให้เกิดความต้องการ การซื ้อและบริโภคจะนําไปสู่การเพิ่มความเชื่อในทางบวก              

ดงัแผนภมูิท่ี 2.3  

 

แผนภูมิที ่2.3 

กลยุทธก์ารเปลี่ยนแปลงทัศนคติมุ่งที ่AFFECT 

 

 
ท่ีมา : อดลุย ์จาตรุงคกลุ และ ดลยา จาตรุงคกลุ  (2546 : 138) 

 

นกัการตลาดใชวิ้ธีการ 3 วิธีเพื่อเพิ่มความชอบโดยตรงดงันี ้

ก. Classical Conditioning วิธีหน่ึงท่ีก่ออิทธิพลโดยตรงต่อองค์ประกอบซึ่งเก่ียวกับ

ความรูส้กึหรือความชอบก็คือ ทาํโดยผ่านวิธีการเรียนรูโ้ดยการวางเงื่อนไข โดยวิธีนีต้วักระตุน้ท่ีผูฟั้ง

ชอบ เช่น ดนตรีถูกนาํมาจบัคู่กบัตราย่ีหอ้นานเขา้ ๆ ความชอบในทางบวกท่ีมีต่อดนตรีก็จะถูกถ่าย

ไปสูต่ราย่ีหอ้ 

ข. ความชอบต่อโฆษณา (Affect Toward the ad.) การเพิ่มความชอบในโฆษณาจะไปสู ่

การเพิ่มความชอบในตัวผลิตภัณฑ์ ความรูส้ึกในทางบวกต่อโฆษณาอาจเพิ่มความชอบของ       

ตราย่ีห้อโดย Classical Conditioning หรืออาจจะทุ่มเทความพยายามมากขึน้ การใช้อารมณ ์  

มากขึน้ มีการฉลองหรือสิ่งจงูใจทางอารมณเ์พิ่มมากขึน้กระทบต่อโฆษณาดว้ย 

ตวักระตุน้ทางการ 

ตลาดในเชงิบวก 

(โฆษณาหีบห่อ) 

ปฏิกิรยิาตอบ 

จากความชอบ 

(ความรูส้กึต่อ

สินคา้ท่ีเพ่ิมขึน้) 

ความเชื่อ 

ทางบวก 

เพ่ิมขึน้ 

พฤติกรรม 

(ซือ้) 

ความเชื่อ 

ทางบวก 

เพ่ิมขึน้ 

พฤติกรรม 

(ซือ้) 

 

การเปล่ียน 

ทศันคต ิ

ทัง้หมด 
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ค. การใหผู้บ้ริโภคเปิดรบัข่าวสารมากขึน้ (More Exposure) หมายถึง การเสนอตราย่ีหอ้

ต่อบุคคลในโอกาสต่าง ๆ มากมายเพื่อทาํใหท้ัศนคติของเขาต่อตราย่ีหอ้เป็นไปในทางบวกมากขึน้ 

ดงันัน้การใชก้ารโฆษณาซํา้ติดต่อกนักับสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคใชค้วามพยายามนอ้ย อาจเพิ่มความชอบ

มากขึน้ และก็จะตามดว้ยซือ้ตราท่ีโฆษณาดังกล่าวโดยไม่ตอ้งเปลี่ยนโครงสรา้งความเชื่อท่ีมีอยู่

ตัง้แต่แรกมา (อดลุย ์จาตรุงคกลุ และ ดลยา จาตรุงคกลุ.  2546 : 138) 

 

(2) การเปล่ียนองคป์ระกอบทางด้านพฤติกรรม (Change the Behavior Component)  

    พฤติกรรม (โดยเฉพาะพฤติกรรมการซื ้อหรือการอุปโภคบริโภค) อาจเกิดก่อน          

การพัฒนาความเชื่อและความชอบ เช่น ผูบ้รโิภคอาจจะไม่ชอบรสชาติของนํา้ขวดแบบ Diet และ   

เชื่อว่าความหวานท่ีเกิดจากวิทยาศาสตรท์าํใหส้ขุภาพไม่ดี อย่างไรก็ดีถา้ผูบ้ริโภครายเดียวกนัอาจ

ยอมรบัขวดแบบ Diet เมื่อเพื่อนของเขาหามาให้ด่ืม การด่ืมดังกล่าวอาจเปลี่ยนภาพพจน์ของ

รสชาดและนาํไปสู่ความชอบเป็นการนาํไปสู่การเรียนรูม้ากขึน้ดว้ย ทาํใหเ้กิดการเปลี่ยนแปลงใน

องคป์ระกอบของความเชื่อ การวิจัยพบว่าทัศนคติก่อตัวขึน้จากผลของการลองใชผ้ลิตภัณฑเ์ป็น

ทศันคติท่ีแข็งแกรง่ 

 

แผนภูมิที ่2.4 

กลยุทธก์ารเปลี่ยนแปลงทัศนคติโดยมุง่ทีพ่ฤติกรรม 

 

 
ท่ีมา : อดลุย ์จาตรุงคกลุ และ ดลยา จาตรุงคกลุ  (2546 : 139) 

 

ตวักระตุน้ทางการ 

ตลาดหรือสถานการณ ์

(แจกตวัอย่างฟรีและมี

แขกมาเยี่ยม กระตุน้

ใหซ้ือ้ของมาใช้

รบัแขก) 

 

 

พฤติกรรม 

(ซือ้) 

AFFECT 

เพ่ิมขึน้ 

(ความชอบ) 

Belief 

ในทางบวก 

เพ่ิมขึน้ 

ความเชื่อ 

ทางบวก 

เพ่ิมขึน้ 

ความชอบ

เพ่ิม 

 

 

 

 

การเปล่ียน 

ทศันคติ

ทั่วไป 
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 ตามแผนภูมิท่ี 2.4 พฤติกรรมอาจนาํไปสู่ความชอบหรือความรูส้ึก ความเชื่อหรือทั้งสอง

อย่างในขณะเดียวกนั ผูบ้ริโภคมกัจะลองใชต้ราใหม่หรือจาํพวกราคาต่อหน่วยตํ่าโดยท่ีไม่มีความรู้

หรือความชอบมาก่อน การซื ้อดังกล่าวได้ข่าวสารมากและยังสามารถท่ีจะไปตอบสนอง          

ความตอ้งการบางอย่าง  

การเปลี่ยนพฤติกรรมก่อนท่ีจะทาํการเปลี่ยนความชอบหรือความเชื่อมักจะอิง Operant 

Conditioning ดงันัน้งานหลกัทางการตลาดก็คือจูงใจบคุคลใหซ้ือ้หรือบรโิภคสินคา้ในเวลาเดียวกนั

ก็ทาํใหเ้ขาแน่ใจว่าการซือ้หรือการบริโภคว่าจะไดร้างวลัแน่ คปูอง ตวัอย่างแจกฟรี การตัง้แสดง ณ 

จดุซือ้ และการลดราคา เป็นเทคนิคปกติท่ีใชก้นัเพื่อจูงใจใหเ้กิดพฤติกรรมการทดลองใชส้ินคา้ เมื่อ

พฤติกรรมมกันาํไปสู่ทศันคติในทางบวกต่อตราท่ีบริโภคแลว้ สิ่งสาํคญัท่ีจะตอ้งทาํก็คือตอ้งมีระบบ

จัดจาํหน่ายที่ดี (ของไม่ขาดตลาด) ท่ีจะป้องกันลูกคา้ปัจจุบันมิใหล้องท่ีแข่งขันกับเราอยู่ (อดุลย ์ 

จาตรุงคกลุ และ ดลยา จาตรุงคกลุ.  2546 : 139) 

 

(3) ก าร เป ลี่ ยน อ งค์ป ระก อ บ เกี่ ย วกั บ ค วาม เชื่ อ  (Change the Cognitive 

Component) 

    วิธีสามญัท่ีสมัฤทธิสงูก็คือ การเปลี่ยนทศันคติโดยมุ่งท่ีองคป์ระกอบเก่ียวกบัความเชื่อ 

เช่น เปลีย่นทศันคติต่อการสบูบหุร่ีอนัเป็นผลมาจากข่าวสารกระทรวงสาธารณสขุ ตามทฤษฎีก็คือ

เมื่อก่ออิทธิพลต่อความเชื่อ ความชอบและพฤติกรรมก็จะเปลี่ยนตาม แผนภมูิท่ี 2.5 

 

แผนภูมิที ่2.5 

กลยุทธก์ารเปลี่ยนแปลงทัศนคติโดยมุ่งทีค่วามเชื่อ 

 

 
ท่ีมา : อดลุย ์จาตรุงคกลุ และ ดลยา จาตรุงคกลุ  (2546 : 140) 

ตวักระตุน้ทาง 

การตลาด 

(โฆษณา 

หีบห่อ) 

Cognition 

(ความเชื่อ) 

ความชอบ 

หรือความรู้สึก 
เพ่ิมขึ้น 

พฤติกรรม 

(ซือ้) 

พฤติกรรม 

(ซือ้) 

ความชอบ

เพ่ิมขึน้ 

 

 

การเปล่ียน 

ทศันคต ิ

ทั่วไป 
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 มีกลยุทธ์ทางการตลาดหลายอย่างท่ีนิยมใชก้ันในการเปลี่ยนโครงสรา้ง Cognitive หรือ

ความเชื่อของทศันคติของผูบ้รโิภค ดงันี ้

 กลยุทธ์ท่ี  1 เปลี่ยนความเชื่ อ  (Change Belief) เป็นการเปลี่ยนความเชื่ อเก่ียวกับ           

การปฏิบติังานของตราย่ีหอ้ของหน่ึงลกัษณะหรือมากกว่านัน้ เช่น ผูบ้ริโภคอาจมีทัศนคติต่อเบียร์

โดยเชื่อว่าเบียรม์ีราคาสูงเกินไป และรสชาติขมไป เป็นตน้ เราตอ้งทาํการเปลี่ยนความเชื่อใหต้รง

ตามความคาดหมายของผูบ้ริโภคดังกล่าว อย่างไรก็ดีบางครัง้เราตอ้งใชเ้คร่ืองมือในการส่งเสริม 

การจาํหน่าย นอกจากสินคา้ของเรายงัไม่เป็นท่ีรูจ้กักนัในตลาด การปรบัปรุงสินคา้และเสนอคณุค่า

สาํหรบัเงินเพิ่มมากขึน้ (บางทีใชร้าคาพิเศษ) เป็นปฏิกิรยิา 2 ประการท่ีจะเพิ่ม ความเชื่อแก่ผูบ้รโิภค 

 กลยุทธ์ท่ี 2 เพิ่มความสาํคัญของจุดหลักหรือลักษณะสาํคัญของสินค้า (Change the 

Relative Importance of Belief) กลยุทธนี์แ้นการเลือกลกัษณะของตราย่ีหอ้ท่ีดีกว่าของคู่แข่งและ

เนน้ความสาํคญัต่อผูบ้รโิภค ที่ใชก้นับ่อยคือราคาตํ่าและคุม้ค่าต่อเงินที่ผูบ้ริโภคจ่าย 

 กลยุทธ์ท่ี 3 เพิ่มความเชื่อใหม่หรือเพิ่มลักษณะใหม่เป็นการเพิ่มความเชื่อใหม่เขา้ไปใน

โครงสรา้งเก่ียวกบัความเชื่อของผูบ้รโิภคสว่นใหญ่มกัเก่ียวขอ้งกบัการสรา้งคณุประโยชนใ์หม่ ๆ  

 กลยุทธท่ี์ 4  เปลี่ยนความเชื่อเก่ียวกับลกัษณะของตราในอุดมคติ เป็นกลยุทธ์ท่ีเก่ียวขอ้ง

กบัการเปลี่ยนการนึกเห็นภาพของตราท่ีเป็นอดุมคติของเรา (Perception of the Ideal Brand) เช่น 

บรษัิทผลิตเบียรพ์ยายามชกัจงูผูบ้รโิภคว่า เบียรดี์มีรสแรง  

 กลยุทธ์ที่ 5  ลดความสาํคัญของลกัษณะท่ีอ่อนแอ กลยุทธ์นีถ้้าเราพบว่ามีลักษณะที่เรา

มิไดร้บัคะแนนจากผูบ้ริโภคเท่ากบัคู่แข่งไดร้บั เราอาจแนะนาํผูบ้รโิภคว่าลกัษณะนัน้ไม่สาํคญัอย่าง

ท่ีเขาคิด พวกเขาท่ีขายสินคา้ราคาสงูมกัเจอปัญหานี ้

กลยุทธ์ที่ 6    ลดความเชื่อของตราสินคา้ของคู่แข่ง กลยุทธ์นีม้กัใชก้นัในหมู่พนกังานขาย

ในรา้นค้าปลีก เมื่อผูบ้ริโภคขอคาํแนะนาํ พนักงานขายจะชีใ้ห้เห็นทั้งแง่บวกและแง่ลบของตรา

สินคา้ กลยุทธนี์ม้ักไม่ยุติธรรมเป็นการโจมตีคู่แข่งขัน (อดุลย ์จาตุรงคกุล และ ดลยา จาตุรงคกุล. 

2546 : 139 – 140) 

 

2.1.2 ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 

 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีควบคุมได้ ท่ีบริษัทต้องใช้รวมกัน  เพื่ อสนองตอบ           

ความพงึพอใจแก่กลุม่เปา้หมาย ประกอบดว้ยเคร่ืองมือดงันี ้ 
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แผนภูมิที ่2.6 

ประเด็นสาํคัญของส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 
 

ท่ีมา :  ศิรวิรรณ เสรีรตัน ์ และคณะ.   2541 : 34  อา้งถงึใน  Kotler.  1997 : 92  

 

ตลาด

เป้าหมาย 

(Target 

Market) 

การจัดจาํหน่าย (Place or Distribution) 

 
ช่องทาง  (Channels) 

- ความครอบคลมุ (Coverage) 

- การเลือกคนกลาง (Assortment) 

- ทาํเลท่ีตัง้ (Location) 

 

การสนบัสนนุการกระจายตวัสินคา้สู่ตลาด 

(Market Logistics) 

- สินคา้คงเหลือ (Inventory) 

- การขนส่ง (Transportation) 

- การคลงัสินคา้ (Warehousing) 

  ฯลฯ 

 

   

 

 

 

ผลิตภัณฑ ์(Product) 

- สินคา้ใหเ้ลือก (Product Variety) 

- คณุภาพสินคา้ (Quality) 

- ลกัษณะ (Feature) 

- การออกแบบ (Design) 

- ตราสินคา้ (Brand Name) 

- การบรรจหีุบห่อ (Packaging) 

- ขนาด (Size) 

- การรบัประกนั (Warranties) 

- การรบัคืน (Returns) 

 

 

 

ส่วนประสมการตลาด  (Marketing Mix) 

ราคา (Price) 

- ราคาสินคา้ในรายการ (List Price) 

- ส่วนลด (Discount) 

- ส่วนยอมให ้(Allowances) 

- ระยะเวลาการชาํระเงิน (Payment 

   Period) 

 

 

 

การส่งเสริมตลาด (Promotion) 

 
- การโฆษณา (Advertising) 

- การขายโดยใชพ้นกังานขาย         

  (Personal Selling) หรือการใช ้

  หน่วยงานขาย (Sales Force) 

- ส่งเสรมิการขาย (Sales Promotion) 

- การใหข้่าวและการประชาสมัพนัธ ์  

  (Publicity and Public Relations) 

- การตลาดทางตรง (Direct  

  Marketing) และการตลาดเชื่อมตรง 

  (Online Marketing) 
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1. ผลิตภัณฑ ์(Product)  หมายถึง สิ่งท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความตอ้งการ

ของลูกคา้ และทาํใหลู้กคา้พึงพอใจ ผลิตภัณฑท่ี์เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไม่ก็ได ้ผลิตภัณฑ์

ประกอบดว้ย สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี องคก์รหรือบุคคล ผลิตภัณฑต์อ้งมีอรรถประโยชน ์

(Utility) มีคณุค่า (Value) ในสายตาของลกูคา้ จึงจะทาํใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายได ้

2. ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ราคาเป็นต้นทุน (Cost) ของ

ลกูคา้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของผลิตภัณฑก์บัราคา (Price) ผลิตภัณฑ์

นัน้ ซึ่งถา้คณุค่าสงูกว่าราคา ผูบ้รโิภคก็จะตดัสินใจซือ้  

3. การจัดจําห น่าย (Place หรือ  Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทาง           

การจดัจาํหน่าย ซึ่งประกอบดว้ย สถาบนั และกิจกรรม ใชเ้พื่อเคลื่อนยา้ยผลิตภณัฑจ์ากองคก์ารไป

ยังตลาด สถาบันท่ีนาํผลิตภัณฑอ์อกสู่ตลาดเป้าหมายก็คือ สถาบันการตลาด ส่วนกิจกรรมเป็น

กิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายสินค้า ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลังสินคา้ และการเก็บรกัษา

สินคา้คงคลงั 

4. การส่งเสริมตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อสื่อสารเก่ียวกบัขอ้มลูระหว่างผูข้ายกับ

ผูซ้ือ้ เพื่อสรา้งทัศนคติและพฤติกรรมการซือ้ การติดต่อสื่อสารอาจจะใชพ้นักงานขายทาํการขาย 

และการติดต่อสื่อสารโดยใชส้ื่อ เคร่ืองมือในการติดต่อสื่อสารมีหลายประการ ซึ่งอาจเลือกใชห้น่ึง

หรือหลายเครื่องมือจากเครื่องมือต่อไปนี ้

4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจการในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองคก์าร และ/หรือ

ผลิตภณัฑ ์บรกิาร หรือความคิด ท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอ้ปุถมัภร์ายการ 

4.2 การใชก้ารขายโดยใชพ้นักงานขาย (Personal Selling) เป็นกิจกรรมการแจง้ข่าวสาร

และจงูใจตลาดโดยใชบ้คุคล 

4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นกิจกรรมการส่งเสริม ท่ีนอกเหนือ         

การโฆษณา การขายโดยใชพ้นักงานขาย และการใหข่้าวประชาสัมพันธ ์ซึ่งสามารถ

กระตุน้ความสนใจ การทดลองใช ้หรือการซือ้ โดยลูกคา้ขั้นสุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืนใน

ช่องทาง 

4.4 การใหข่้าว และการประชาสัมพันธ์ (Publicity and Public Relation) เป็นการใหข่้าว 

เป็นการเสนอความคิดเก่ียวกับสินค้าหรือบริการท่ีไม่ต้องมีการจ่ายเงิน ส่วน           

การประชาสมัพันธ ์หมายถึง ความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองคก์รหน่ึง เพื่อสรา้ง

ทัศนคติท่ีดีต่อองคก์รใหเ้กิดกับกลุ่มใดกลุ่มหน่ึง ซึ่งการใหข่้าวเป็นกิจกรรมหน่ึงของ 

การประชาสมัพนัธ ์
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4.5 ก า ร ต ล า ด ท า ง ต ร ง  (Direct Marketing or Direct Response Marketing) เ ป็ น        

การติดต่อสื่อสารกบักลุม่เป้าหมาย เพื่อใหเ้กิดการตอบสนองโดยตรง 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดจึงเป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค ซึ่งถูกสรา้ง

และควบคุมโดยนักการตลาด ทัง้ส่วนประสมทางการตลาด และปัจจัยอ่ืน ๆ ตามโมเดลปัจจัยท่ีมี

อิทธิพลต่อพฤติกรรมของผูบ้รโิภค ซึ่งมีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค  (ศิรวิรรณ เสรีรตัน ์

และคณะ. 2541 : 35 – 36) 

 

2.1.3 ชีวิตผลิตภัณฑ ์(Product Life Cycle)  

 วงจรชีวิตผลิตภัณฑ์  โดยทั่วไป ประกอบดว้ย 4 ขั้นตอน คือ ขั้นแนะนาํ ขั้นเจริญเติบโต   

ขัน้เจริญเติบโตเต็มท่ี และขัน้ตกตํ่า การศึกษาเก่ียวกับขัน้ตอนเหล่านีก็้เพื่อกาํหนดแผนการตลาด 

ใหดี้ขึน้ (ศิรวิรรณ เสรีรตัน ์และคณะ. 2541 : 89) 

ขั้นที ่1 ขั้นแนะนํา (Introduction Stage) เป็นขัน้นาํผลิตภัณฑใ์หม่ออกสู่ตลาด ในขัน้นี ้

จะมีเปอรเ์ซ็นตค์วามลม้เหลวสูงมาก เน่ืองจากตน้ทุนสูง (ตน้ทุนในการผลิตและ

ค่าใชจ้่ายในการแนะนาํผลิตภัณฑ)์ ยอดขายตํ่า การจัดจาํหน่ายอยู่ในขอบเขต

จาํกดั ผลิตภณัฑท่ี์เสนอขายมีเพียงแบบเดียว การสง่เสริมการตลาดมีวตัถปุระสงค์

เพื่อกระตุน้ใหเ้กิดการทดลองใชผ้ลิตภณัฑ ์เช่น ในขัน้แนะนาํ โทรศพัทเ์คลื่อนท่ีจะ

มีวตัถุประสงคเ์พื่อใหข้อ้มูลเก่ียวกับคณุสมบติัและประโยชนข์องผลิตภัณฑ ์กาํไร

ในขัน้นีจ้ึงตํ่าหรือขาดทนุ 

ขั้นที ่2 ขั้นเจริญเติบโต (Growth Stage) เป็นช่วงท่ีตลาดมีการยอมรบัผลิตภณัฑอ์ย่าง

รวดเร็ว ผลิตภัณฑเ์ริ่มเป็นท่ีรูจ้กัมากย่ิงขึน้ ทาํใหย้อดขายเพิ่มขึน้สงูอย่างรวดเร็ว 

และกาํไรสูงขึน้ คู่แข่งขนัเริ่มเขา้สู่ตลาดมากขึน้ ถา้ผลิตภณัฑน์ัน้มีกาํไร มีรูปแบบ

ผลิตภณัฑใ์หเ้ลือกมากขึน้ การส่งเสริมการตลาดเปลี่ยนจากการใหท้ดลองใชเ้ป็น

ใหซ้ือ้ตราย่ีหอ้ของบรษัิท  

ขั้นที ่3 ขั้นเจริญเติบโตเต็มที่/ อิ่มตัว (Maturity Stage) เป็นขัน้ท่ียอดขายเพิ่มขึน้เขา้สู่

จุดสูงสุด โดยจะเพิ่มขึน้ในอัตราที่ลดลง กาํไรเริ่มลดลง การแข่งขน้มีความรุนแรง

ส่งผลใหม้ีคู่แข่งมากขึน้ ผูผ้ลิตจะพยายามปรบัปรุงรูปแบบผลิตภณัฑใ์หม่ ๆ และ

ตั้งราคาให้แตกต่างกันตามลักษณะของผลิตภัณฑ์ การส่งเสริมการตลาดมี

วัตถุประสงคเ์พื่อต่อสูก้ับคู่แข่งขัน เช่น โทรศัพทม์ือถือในขั้นเติบโตเต็มท่ี มักจะ

แสดงขอ้ดีเด่นของผลิตภณัฑท์ี่เหนือกว่าคู่แข่งขนั  
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ขั้นที ่4 ขั้นตกตํ่า (Decline Stage) เป็นขั้นท่ียอดขายลดลง และกาํไรลดลงอย่างมาก 

คู่แข่งลดลง หลายกิจการขาดทุนและต้องออกไปจากตลาด ธุรกิจท่ียังคงอยู่ใน

ตลาดได ้ตอ้งมีการปรบัเปลี่ยนผลิตภณัฑเ์พื่อรกัษาสภาพตลาดไว ้  

 

2.2 ผลงานวิจัยทีเ่กี่ยวข้อง 

 

ในการศกึษาในครัง้นี ้ไดม้ีผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งพอสรุปไดด้งันี ้

 1. นางสาวสุนัยนา ศตสุข (2538) ได้ทําการศึกษาการวิเคราะห์ตลาดยาอดบุหร่ีใน    

อาํเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ โดยมีกลุ่มประชากร คือ แพทยผ์ูเ้คยใชย้าอดบุหร่ีกับคนไข ้ประจาํ

โรงพยาบาลรฐับาลและเอกชน พบว่า ความตอ้งการของแพทยผ์ูเ้คยใชย้าอดบุหร่ี ต่อลกัษณะของ

ยาอดบหุรี่ แพทยส์ว่นใหญ่ตอ้งการยาอดบหุรี่ที่มีวิธีการไดร้บัยาโดยการแปะผิวหนงั  คณุสมบติัของ

ยาอดบุหรี่ท่ีแพทยส์่วนใหญ่ตอ้งการคือ สามารถทาํใหผู้ป่้วยเลิกบุหร่ีไดเ้ด็ดขาด รองลงมาไดแ้ก่   

ไม่เกิดผลขา้งเคียงท่ีรุนแรง และควรจะใชร้ะยะเวลาในการรกัษานอ้ยกว่า 1 เดือน ส่วนการกาํหนด

ราคายานัน้แพทยส์่วนใหญ่ตอ้งการใหม้ีการกาํหนดราคาแลว้ทาํใหม้ีค่ายาต่อวัน 30-50 บาท (คิด

เฉพาะราคาทุนท่ีซือ้จากบริษัทยา) ดา้นสถานท่ีจาํหน่ายแพทย์ส่วนใหญ่เห็นว่ายาอดบุหร่ีควรมี

จาํหน่ายท่ีโรงพยาบาลและควรจะทาํการสง่เสรมิการจาํหน่ายโดยการใหบ้รกิารดา้นวิชาการ 

 2. นางสาวนงนุช บุญอยู่ (2541) ได้ทําการศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อการเลิกหรือกลับมา      

สบูบหุรี่ของผูร้บับรกิารอดบหุรี่ พบว่า  

    2.1 ปัจจยัที่มีผลต่อการเลิกบหุรี่ของผูร้บับริการอดบหุรี่ 

           2.1.1 ปัจจยัเชิงสขุภาพท่ีมีความสาํคญัต่อการเลิกบุหรี่ของผูร้บับรกิารอดบหุรี่ ไดแ้ก่ 

การเลิกสบูบหุรี่ทาํใหท้าํงานไดม้ากและนานขึน้ และการสบูบหุรี่ทาํใหเ้หนื่อยง่ายเมื่อออกกาํลงักาย 

           2.1.2 ปัจจยัเชิงสงัคมและสิ่งแวดลอ้มท่ีมีความสาํคญัต่อการเลิกบุหร่ีขอผูร้บับริการ

อดบหุรี่ ไดแ้ก่ เป็นห่วงสขุภาพคนที่ตนรกั 

           2.1.3 ปัจจัยเชิงจิตวิทยาท่ีมีความสาํคัญต่อการเลิกบุหร่ีของผู้รบับริการอดบุหร่ี 

ไดแ้ก่ การสบูบหุรี่ทาํใหม้ีกลิ่นเหม็นติดตามเสือ้ผา้ 

           2.1.4 ปัจจัยจากโปรแกรมอดบุหร่ีท่ีมีความสาํคัญต่อการเลิกบุหร่ีของผูร้บับริการ   

อดบุหร่ี ไดแ้ก่ ไดรู้เ้ร่ืองอันตรายจากการสูบบุหร่ีต่อตนเองท่ีไดร้บัจากการเขา้อบรมอดบุหร่ี ไดเ้ห็น

ภาพหรือชมวีดีโอผูป่้วยจากการสบูบุหรี่ที่จดัแสดงระหว่างการเขา้อบรม การไดร้บัความปรารถนาดี

จากวิทยากรท่ีอยากใหเ้ลิกสบูบหุรี่ และการไดท้ราบผลดีจากการเลิกสบูบหุรี่ 

   2.2 ปัจจยัที่มีผลต่อการกลบัมาสบูของกลุม่ตวัอย่างผูร้บับรกิารอดบุหรี่ 



 28 

           2.2.1 ปัจจัยเชิงสุขภาพท่ีมีความสําคัญต่อการกลับมาสูบบุหร่ีของผู้ร ับบริการ      

อดบุหร่ี ได้แก่ ได้เห็นตัวอย่างผู้สูบบุหร่ีแต่ไม่เห็นบุคคลเหล่านั้นป่วยด้วยโรคจากบุหร่ี และ           

ไม่อยากทนทรมานจากการอดบหุรี่ 

           2.2.2 ปัจจัยเชิงสังคมและสิ่งแวดลอ้มท่ีมีความสาํคัญต่อการกลับมาสูบบุหร่ีของ

ผูร้บับรกิารอดบหุรี่ ไดแ้ก่ เพื่อนใกลช้ิดยงัสบูบหุรี่อยู่ และการด่ืมสรุาทาํใหข้าดสติยบัยัง้ชั่งใจที่จะงด

สบูบหุรี่ 

           2.2.3 ปัจจัยเชิงจิตวิทยาท่ีมีความสาํคัญต่อการกลับมาสูบบุหร่ีของผู้รบับริการ     

อดบหุรี่ ไดแ้ก่ การสบูบหุรี่ช่วยคลายเครียดได ้

           2.2.4 ปัจจัยจากโปรแกรมอดบุหรี่ที่มีความสําคัญต่อการกลับมาสูบบุหรี่ของ

ผูร้บับริการอดบหุรี่ ไดแ้ก่ การที่จะเลิกสบูบหุรี่ไดห้รือไม่นัน้ขึน้อยู่กบัตวัเองซึ่งไม่ไดข้ึน้อยู่กบักิจกรรม

ในโปรแกรมอดบหุรี่ท่ีจดัขึน้ 

3. บริษัท ศนูยวิ์จยักสิกรไทย จาํกดั (2546) ไดท้าํการสาํรวจ พฤติกรรมการสบูบุหร่ีของคน

กรุงเทพฯ จากกลุ่มตวัอย่าง 1,271 คนโดยกระจายกลุ่มตวัอย่างตามพฤติกรรมการสบูบุหร่ี คือ สูบ

เป็นประจาํ สบูเป็นบางครัง้ เคยสูบแต่เลิกแลว้ ไม่เคยสบูแต่อยากลองสบู และไม่เคยคิดจะสบูบุหร่ี 

พบว่า  ค่าใชจ้่ายเฉลี่ยดา้นบุหร่ีของคนกรุงเทพฯคิดเป็นรอ้ยละ 15.07  ของรายไดท้ัง้หมดในแต่ละ

เดือน  ปัจจยัท่ีเป็นแรงกระตุน้ใหเ้กิดความอยากสบูบุหร่ี 5 อนัดับแรก คือ ความเครียด การด่ืมสุรา 

โมโห/หงุดหงิด การเท่ียวกลางคืน และการดูภาพยนตรท์ี่มีการสบูบุหรี่  นอกจากนีส้ิ่งท่ีน่าเป็นห่วง

คือ ผูท่ี้ตอบแบบสอบถามท่ีอายุนอ้ยกว่า 13 ปีถึงรอ้ยละ 33.3 ระบุการดภูาพยนตรท่ี์มีการสบูบุหร่ี

ทาํใหอ้ยากลองสบูบุหรี่แมว่้า 1 ใน 3 ของผูท้ี่ตอบแบบสอบถามกลุม่นีจ้ะยงัไม่เคยสบูบหุรี่เลยก็ตาม 

ปัจจยัท่ีจะทาํใหก้ารรณรงคส์บูบุหร่ีมีประสิทธิภาพ 5 อนัดับแรกท่ีจะทาํใหเ้ลิกสบูบุหร่ีไดส้าํเร็จ คือ 

ทาํใหก้ฎหมายเขตปลอดบุหร่ีมีผลบังคับเขม้งวดมากขึน้ กาํหนดให้บุหร่ีเป็นสิ่งเสพติด เผยแพร่

ผลเสียของการสูบบุหร่ี กําหนดเขตปลอดบุหร่ีเพิ่มขึน้ และปลูกฝังค่านิยมท่ีดีแก่เยาวชนใน

สถาบันการศึกษา   อย่างไรการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมการสูบบุหร่ีเมื่อมีการขึน้ราคาบุหร่ี คน

กรุงเทพฯ ท่ีตอบแบบสอบถามถึงรอ้ยละ 53.7 เลิกสบูบุหรี่และสบูบุหรี่นอ้ยลง ส่วนอีกรอ้ยละ 46.3 

ไม่เปลี่ยนแปลงโดยที่บางคนยงัสบูย่ีหอ้เดิม และบางคนหนัไปสบูบหุรี่ที่มีราคาถกูลง  

4. นายแพทย์ประกิต วาทีสาธกกิจ (2547) ไดท้าํการสาํรวจพฤติกรรมการสูบบุหร่ีของ

ประชากร  พบว่า จาํนวนผู้สูบบุหร่ีประจาํ  9.6  ล้านคน ผู้ท่ีสูบบุหร่ีส่วนใหญ่เป็นเพศชาย โดย

อตัราส่วนเพศชาย : หญิง เท่ากับ    9.1 : 0.5 เท่ากับ 18 : 1  กรุงเทพฯ มีอัตราการสูบบุหรี่ต ํ่าที่สุด 

(รอ้ยละ 12.8)   ในขณะท่ีภาคใตแ้ละภาคตะวันออกเฉียงเหนือมีอัตราการสูบบุหรี่สูงสุด (รอ้ยละ 
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22.5 และรอ้ยละ 22.2) ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ มีจาํนวนผู้สูบบุหรี่มากที่สุด คือ 3.5 ล้านคน  

ภาคกลาง 2.0 ล้านคน ภาคเหนือ 1.89 ล้านคน ภาคใต้ 1.36 ล้านคน และกทม. 858,420 คน  

ระดับการศึกษาย่ิงตํ่าอตัราการสบูย่ิงสงู โดยเฉพาะหญิงท่ีไม่ไดร้บัการศึกษาจะมีอตัราการสบูบุหร่ี

สูงกว่าหญิงที่ได้รับการศึกษาระดับอุดมศึกษา 20 เท่า ในจํานวนผู้สูบบุหร่ี 9.6 ล้านคน เป็น

ประชากรท่ีได้รบัการศึกษา ระดับประถมศึกษาและตํ่ากว่า 6.2 ลา้นคน คิดเป็นรอ้ยละ 64 ของ

จาํนวนผูสู้บบุหร่ีทัง้หมด  ผูท่ี้มีอาชีพรบัจา้งเกษตรกรรมและประมงจะมีอัตราการสูบบุหร่ีท่ีสูงสุด 

ทั้งเพศหญิงและเพศชาย ผู้สูบบุหร่ีอยู่ในกลุ่มอาชีพคนงานรบัจา้ง เกษตร ประมง ผูป้ฏิบัติงาน   

ด้านความสามารถทางฝีมือและเคร่ืองจักรโรงงาน รวม 7,122,776 คนคิดเป็นรอ้ยละ 74 ของ

จาํนวนผูส้บูบุหร่ีทัง้หมด  อายุเฉลี่ยที่เริ่มสบูบุหรี่เป็นประจาํ เท่ากบั 18.4   ปี หรือรอ้ยละ 65.6 ของ

ผูท่ี้สูบบุหร่ีเป็นประจาํติดก่อนอายุ 19 ปี รอ้ยละ 92 ติดบุหร่ีก่อนอายุ 24 ปี  และรอ้ยละ 8.0  ของ  

ผูติ้ดบุหรี่ทัง้หมดติดหลงัอายุ 25 ปี ผูสู้บบุหรี่ไทยส่วนใหญ่ยังสูบบุหรี่ต่อวนันอ้ย โดย รอ้ยละ 72.9 

สูบนอ้ยกว่า 10 มวนต่อวัน และรอ้ยละ 24.8 สูบระหว่าง 11-24 มวน จาํนวนบุหรี่ท่ีสูบต่อวันใน 

กลุม่อายตุ่าง ๆ ไม่ค่อยแตกต่างกนัโดยในวยัรุน่จะสบูนอ้ยกว่าวยัอ่ืน ๆ เล็กนอ้ย 

อย่างไรก็ตาม เมื่อได้ทาํการศึกษาผลงานวิจัยเก่ียวกับผลิตภัณฑ์แผ่นฟิลม์นิโคติน ของ

มหาวิทยาลยัศิลปากร พบว่า ผลิตภณัฑด์งักลา่ว ยงัไม่ไดร้บัการยืนยนัถึงผลกระทบต่อคน ผูท้าํวิจยั

จึงไม่สามารถทราบได้ว่า แผ่นฟิล์มนิโคตินได้ผ่านการทดลองกับคน จนเป็นท่ียอมรับหรือ             

ไม่ ผูท้าํวิจยัจึงไดท้าํการศึกษาเพิ่มเติมในงานวิจยัอ่ืน ๆ ถึงผลกระทบของนิโคตินทดแทนท่ีมีต่อคน 

ซึ่งจากการศกึษา ทาํใหพ้บผลงานวิจยัเพิ่มเติม ดงันี ้

 1. ธเนศ พงษจ์รรยากลุ (2543) การพฒันาแผ่นยานิโคตินชนิดกาวอะคลิลิก 

 2. สุนิสา ชัยเกลีย้ง (2543) การศึกษาความเป็นพิษของอะไครโลไนไตรลแ์ละนิโคตินต่อ

ระบบประสาทในหน ู

 3. อษุณีย ์โตวิชเอกชยักลุ (2538) การพฒันาแผ่นยานิโคติน 

 4. อนเุทพ เลิศสกลุทอง (2536) การใชห้นงังเูป็นแบบจาํลองในการศึกษาคณุสมบติัการซึม

ผ่านของนิโคติน 

 ซึ่งทั้งหมดเป็นผลงานวิจัยของขัน้ตอนการพัฒนานิโคตินทดแทน ในรูปแบบต่าง ๆ โดย

ไม่ไดก้ลา่วถึงผลกระทบของนิโคตินทดแทนท่ีมีต่อคน ดงันัน้ ผูวิ้จยัจึงไม่สามารถรบัรองคณุภาพของ

แผ่นฟิลม์นิโคตินในดา้นการทดแทนในเชิงการแพทยอ์ย่างสมบูรณ ์ซึ่งเร่ืองนีย้งัคงตอ้งมีการศึกษา

เพิ่มเติม ในส่วนของการพฒันาแผ่นฟิลม์นิโคตินและผลกระทบของแผ่นฟิลม์นิโคตินท่ีมีต่อคน โดย

มุ่งเนน้ตามหลกัจรรยาบรรณทางการแพทยแ์ละการรบัผิดชอบต่อสงัคม (Social Responsibility)  
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บทที ่3 

 

ระเบยีบวิธีการศึกษา 

 

การศึกษาวิจัยเรื่อง “ทัศนคติท่ีมีต่อผลิตภัณฑ์นิโคตินทดแทนของประชากรผูสู้บบุหร่ีใน

กรุงเทพมหานคร”  ซึ่งการวิจยัในครัง้นีผู้วิ้จยัไดใ้ชก้ารวิจยัแบบเชิงสาํรวจ (Survey Research) ท่ีมุ่ง

ศึกษาวิจัยในเร่ืองนี ้ เพราะนางมธุรส สุมิพันธ์ รองเลขาธิการคณะกรรมการวิจัยแห่งชาติ (วช.) 

กล่าวว่า ผลงานวิจยัแผ่นฟิลม์นิโคตินนี ้สามารถนาํไปพัฒนาไดใ้นเชิงพาณิชย ์(มลูนิธิรณรงคเ์พื่อ

การไม่สูบบุหรี่. 2549 : ออนไลน)์  ดังนัน้ผูวิ้จัยคิดว่าหากจะผลิตแผ่นฟิลม์นิโคตินออกจาํหน่ายใน

เชิงพาณิชย์จริง  จึงจาํเป็นต้องศึกษาทัศนคติท่ีมีต่อผลิตภัณฑ์นิโคตินทดแทนของผูบ้ริโภคท่ีมี

โอกาสจะเป็นกลุม่เปา้หมาย 

เพื่อใหบ้รษัิทผูผ้ลิตสามารถนาํผลการวิจยัที่ไดใ้นครัง้นี ้ไปเป็นขอ้มลูในการวางแผนกลยทุธ์

ทางการตลาดแผ่นฟิลม์นิโคติน เพื่อใหส้ามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้รโิภคไดม้ากที่สดุ 

 

3.1 กลุ่มประชากรทีใ่ช้ในการศึกษา 

 

3.1.1 กลุ่มตัวอย่าง และวิธีการสุ่มตัวอย่าง 

การคดัเลือกกลุม่ตวัอย่าง ผูวิ้จยัมีขัน้ตอนในการคดัเลือกดงันี ้

1. เขตกรุงเทพมหานครมีทัง้หมด 50 เขตย่อย ซึ่งสามารถแบ่งออกตามพืน้ท่ีเขตการศึกษา

ได ้6 เขตใหญ่ ดงัตารางที่ 3.1  
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ตารางที ่3.1 

พืน้ทีเ่ขตการศึกษา 
 

พืน้ทีเ่ขตการศึกษา เขตย่อย 
 

กรุงเทพ ฯ เขต 1 พญาไท บางซื่อ ดสุิต ป้อมปราบศตัรูพ่าย ราชเทวี ปทมุวนั พระนคร 

สมัพนัธวงศ ์บางรกั 

กรุงเทพ ฯ เขต 2   จตจุกัร ลาดพรา้ว บางเขน สายไหม บงึกุ่ม บางกะปิ วงัทองหลาง   

ดอนเมือง หลกัสี่ 

กรุงเทพฯ เขต 3 ลาดกระบงั สะพานสงู คนันายาว มีนบรีุ คลองสามวา หนองจอก 

ประเวศ สวนหลวง 

กรุงเทพฯ เขต 4   วฒันา สาทร พระโขนง บางนา คลองเตย หว้ยขวาง บางคอแหลม 

ยานนาวา ดินแดง 

กรุงเทพฯ เขต 5   
บางแค บางขนุเทียน บางบอน ทุ่งครุ ราษฎรบ์ูรณะ จอมทอง       

คลองสาน ธนบรีุ 

กรุงเทพฯ เขต 6   ภาษีเจรญิ ตลิ่งชนั ทวีวฒันา บางพลดั บางกอกนอ้ย บางกอกใหญ่  

หนองแขม  

ท่ีมา  :  คณะกรรมการดาํเนินการกาํหนดเขตพืน้ท่ีการศึกษา.  ม.ป.ป.  : ออนไลน ์

 

จากนั้นผูวิ้จัยใชวิ้ธีการสุ่มตัวอย่างโดยคาํนึงถึงความน่าจะเป็น (Probability Sampling) 

ด้วย วิ ธีการ Simple Random Sampling โดยการจับ เวลาแล้วหยิบออกม าโดยปราศจาก           

การลาํเอียง หรือ การจบัฉลาก โดยไดก้ลุ่มตวัอย่างในกรุงเทพฯ เขต 3 ซึ่งประกอบดว้ย ลาดกระบงั 

สะพานสงู คนันายาว มีนบรีุ คลองสามวา หนองจอก ประเวศ สวนหลวง จากนัน้ผูวิ้จยัไดท้าํการสุ่ม

ตัวอย่างเพื่ อคัดเลือกเขตย่อยจํานวน 2 เขต ด้วยวิ ธีการ Simple Random Sampling โดย          

การจบัฉลาก อีกครัง้ ซึ่งไดก้ลุม่ตวัอย่างในเขตลาดกระบงั และเขตมีนบรุี  

2. วิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่างแต่ละชุดแบบสอบถาม จะใชวิ้ธีเลือกตัวอย่างโดยไม่คาํนึงถึง

ความน่าจะเป็น (Non-probability Sampling)  ด้วยวิธีเลือกตัวอย่างโดยอาศัยความสะดวก 

(Convenience Sampling ) เป็นการสุ่มตัวอย่างตามความสะดวกของผู้วิจัยในการเก็บรวมรวม

ขอ้มูล ซึ่งจะเลือกกลุ่มตัวอย่างเฉพาะผู้สูบบุหร่ีจากผู้ท่ีอยู่ในบริเวณท่ีทาํการสาํรวจ โดยขนาด   

กลุม่ตวัอย่างที่ใชใ้นการวิจยัครัง้นีม้ีจาํนวน  400 คน โดยจาํนวนกลุม่ตวัอย่างในเขตลาดกระบงัและ
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เขตมีนบุรี จะแบ่งตามสดัสว่นของจาํนวนประชากรในเขตดงักลา่ว เน่ืองจากผูวิ้จยัไม่มีขอ้มลูจาํนวน

ผูส้บูบหุรี่ในเขตลาดกระบงัและเขตมีนบุรี จึงไดท้าํการใชข้อ้มลูจาํนวนประชากรในเขตลาดกระบงัท่ี

มีจํานวนประชากร รวม  138,327 คน และเขตมีนบุ รีท่ีมีจํานวนประชากร รวม  118,019 คน    

(สาํนกับรหิารการทะเบียน กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย. 2548 : ออนไลน)์ แทน โดยขนาด

กลุ่มตัวอย่างท่ีใชใ้นการวิจัยครัง้นีม้ีจาํนวน  400 คน ซึ่งจากวิธีแบ่งตามสดัส่วน จาํนวนประชากร 

ทาํใหใ้นเขตลาดกระบงัจะตอ้งออกแบบสอบถามจาํนวน 216 คน และเขตมีนบรุีจาํนวน 184   คน    

 

3.1.2 ขนาดกลุ่มตัวอย่าง (Sampling Size)   

ใชวิ้ธีการคาํนวณจากสตูรประมาณขนาดกลุ่มตวัอย่าง  กาํหนดระดบัความเชื่อมั่นท่ี 95% 

หรือความคลาดเคลื่อนที่ยอมรับได้รอ้ยละ 5 จากกลุ่มตัวอย่างขนาดประชากรผู้สูบบุหรี่ใน         

เขตกรุงเทพฯจํานวน  0.85 ล้านคน  (ข้อมูลจากสํานักงานสถิติแห่งชาติ. 2547) และได้ทํา           

การคาํนวณโดยใชส้ตูร Taro Yamane ดงันี ้(สปัุญญา. 2543 : 95) 

 

 

 

 

              โดยท่ี      n  = ขนาดตวัอย่าง (Sample Size) 

   N  = จาํนวนประชากร (Population Size)  กาํหนดใหม้ีค่าเท่ากบั 850,000 คน  

         (ขอ้มลูจากสาํนกังานสถิติ. 2547 : ออนไลน)์       

   e  =  ค่าความคลาดเคลื่อน (Error )กาํหนดใหม้ีค่าเท่ากบัรอ้ยละ 5 
 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

n = 
N 

1 + N(e)2 

n = 
850,00

 1 + 850,000(0.05)2 

n  =  400  คน 
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3.2 แหล่งข้อมูลที่ใช้ในการศึกษาวิจัย 

 

แหลง่ขอ้มลูที่ใชใ้นในการวิจยันี ้แบ่งออกเป็น 2 สว่น คือ 

1. ข้อมูลปฐมภูมิ  (Primary Data) ได้แก่  ข้อมูล ท่ีรวบรวมจากกลุ่มตัวอย่างโดยใช้

แบบสอบถาม (Questionnaire) 

2. ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ไดแ้ก่ ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษาคน้ควา้จากเอกสาร

ทางวิชาการท่ีไดม้ีการรวบรวมไว ้  บทความจากหนังสือพิมพ ์วารสาร และนิตยสารต่าง ๆ รวมทัง้

งานวิจยัที่เก่ียวขอ้ง และสื่อจากอินเตอรเ์น็ต 

  

3.3 เคร่ืองมือทีใ่ช้เก็บข้อมูล 

 

 เครื่องมือที่ใช้เก็บขอ้มูลในครัง้นี ้คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) โดยแบบสอบถาม

แบ่งออกเป็น 4 สว่น ดงันีคื้อ 

ส่วนที่ 1 ขอ้มลูทั่วไปของผูต้อบแบบสอบถาม  จาํนวน 4 ขอ้ โดยลกัษณะคาํถามเป็นแบบ

ปลายปิด (Close – ended Questions) เป็นคาํถามท่ีกาํหนดคาํตอบไวล้่วงหนา้ ซึ่งเป็นคาํถามท่ีมี

หลายตัวเลือกโดยให้ผู ้ตอบเลือกหน่ึงคําตอบจากบรรดาคําตอบทั้งหมด (Multiple Choices 

Questions) (ศิรวิรรณ เสรีรตัน ์และคณะ. 2548 : 209) 

ส่วนที ่2 ขอ้มลูเก่ียวกบัพฤติกรรมการสบูบุหรี่ จาํนวน 10 ขอ้ โดยลกัษณะคาํถามเป็นแบบ

ปลายปิด (Close – ended Questions) ประกอบดว้ยคาํถามท่ีมีหลายตัวเลือกโดยใหผู้ต้อบเลือก

หน่ึงคาํตอบจากบรรดาคาํตอบทั้งหมด (Multiple Choices Questions) ท่ีตรงกับความคิดเห็น

ตนเองมากท่ีสุดเพียงคาํตอบเดียว และคาํถามท่ีกาํหนดคาํตอบให้เลือกได้ 2 ข้อ (Two – way 

Questions) (ศิรวิรรณ เสรีรตัน ์และคณะ. 2548 : 209) 

ส่วนที่ 3 เป็นขอ้มลูเก่ียวกบัทศันคติและความคิดเห็นต่อผลิตภณัฑน์ิโคตินทดแทน จาํนวน 

7 ข้อ โดยลักษณะคําถามเป็นแบบ Likert Scale ซึ่งเป็นสเกลวัดทัศนคติของผู้ตอบเก่ียวกับ        

การยอมรบัหรือไม่ยอมรบั เห็นดว้ยหรือไม่เห็นดว้ย (ศิรวิรรณ เสรีรตัน ์และคณะ. 2548 : 210) ซึ่งมี

คําตอบให้ 5 ระดับความคิดเห็น ได้แก่ เห็นด้วยอย่างย่ิง เห็นด้วย ไม่แน่ใจ ไม่เห็นด้วย และ          

ไม่เห็นดว้ยอย่างย่ิง 

ส่วนที่ 4 ข้อมูลปัจจัยทางการตลาดผลิตภัณฑ์แผ่นฟิล์มนิโคตินในความต้องการของ

ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายและขอ้เสนอแนะอ่ืน ๆ จาํนวน 15 ขอ้ โดยลกัษณะคาํถามเป็นแบบ Likert 

Scale โดยคาํถามใหเ้ลือก 5 ระดับความตอ้งการ ไดแ้ก่ มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ยท่ีสุด 
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และใหค้ะแนนตามลาํดบั (ประคอง กรรณสตู. 2538 : 77) และคาํถามขอ้เสนอแนะอ่ืน ๆ จาํนวน 1 

ขอ้ โดยลกัษณะคาํตอบเป็นแบบปลายเปิด (Open – ended Question) เป็นคาํถามซึ่งเปิดโอกาส

ให้ผู ้ตอบตอบโดยเสรี โดยไม่มีข้อจํากัด (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ. 2548 : 207) เพื่อเขียน

ขอ้เสนอแนะ  

  

การแปลความหมายของเลข 

ในส่วนของคาํถามท่ีเก่ียวกับทัศนคติและความคิดเห็นต่อผลิตภัณฑนิ์โคตินทดแทน และ

ระดับความตอ้งการในปัจจัยทางการตลาดผลิตภัณฑแ์ผ่นฟิลม์นิโคติน แบบ Rating Scale ตาม

แบบ Liker Scale โดยตั้งคาํถามให้เลือก 5 ระดับความคิดเห็น คือ เห็นด้วยอย่างย่ิง เห็นด้วย       

ไม่แน่ใจ ไม่เห็นดว้ย ไม่เห็นดว้ยอย่างย่ิง และคาํถามใหเ้ลือก 5 ระดบัความตอ้งการ ไดแ้ก่ มากท่ีสดุ 

มาก ปานกลาง นอ้ย และนอ้ยท่ีสดุ โดยกาํหนดการใหค้ะแนนคือ 5 4 3 2 และ 1 แต่เมื่อหาค่าเฉลี่ย

ออกมาแลว้จะมีจุดทศนิยม (ประคอง กรรณสตู. 2538 : 77) จึงทาํการแปลความหมายของคะแนน

ไวด้งันี ้

ระดบัทศันคติและความคิดเห็นต่อผลิตภณัฑน์ิโคตินทดแทน 

ค่าเฉลี่ย  4.6 – 5.0  คือ เห็นดว้ยอย่างย่ิง 

ค่าเฉลี่ย 3.6 – 4.5  คือ เห็นดว้ย 

ค่าเฉลี่ย 2.6 - 3.5  คือ ไม่แน่ใจ 

ค่าเฉลี่ย 1.6 – 2.5  คือ ไม่เห็นดว้ย 

ค่าเฉลี่ย 1.0 – 1.5  คือ ไม่เห็นดว้ยอย่างย่ิง 

 ระดบัความตอ้งการในปัจจยัทางการตลาดผลิตภณัฑแ์ผ่นฟิลม์นิโคติน 

ค่าเฉลี่ย  4.6 – 5.0  คือ มีระดบัความตอ้งการมากท่ีสดุ   

ค่าเฉลี่ย 3.6 – 4.5  คือ มีระดบัความตอ้งการมาก 

ค่าเฉลี่ย 2.6 - 3.5  คือ มีระดบัความตอ้งการปานกลาง 

ค่าเฉลี่ย 1.6 – 2.5  คือ มีระดบัความตอ้งการนอ้ย 

ค่าเฉลี่ย 1.0 – 1.5  คือ มีระดบัความตอ้งการนอ้ยท่ีสดุ 
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3.4 การทดสอบความเทีย่งตรง (Validity) และความน่าเชื่อถือได้ (Reliability) 

 

จากการศึกษาครัง้นี ้ผูวิ้จยัไดใ้ชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดย

ได้ทําการทดสอบ  (Pre-test) เพื่ อให้เกิดความเท่ียงตรง (Validity) และความน่าเชื่ อ ถือได ้

(Reliability) โดยการหาความเท่ียงตรง  (Validity) ทาํไดโ้ดยนาํแบบสอบถามท่ีเรียบเรียงแลว้ไปให้

ผูท้รงคณุวุฒิ ซึ่งไดแ้ก่อาจารยท่ี์ปรกึษา  และผูสู้บบุหร่ีเป็นผูต้รวจสอบ เพื่อหาความเหมาะสมของ

ภาษาท่ีใช้  (Wording) และขอคําแนะนําในการปรับปรุงแก้ไข นอกจากนี้ผู ้วิจัยได้ทดสอบ        

ความน่าเชื่อถือได้  (Reliability) จากการทดสอบ (Pre-test)  จาํนวน 30 ชุด  ด้วยค่าสถิติท่ีใชใ้น 

การหาคุณภาพของแบบสอบถาม โดยใช้การวิเคราะห์หาค่าความสัมพันธ์ (Reliability) ของ

แบบสอบถามด้วยโปรแกรมสาํเร็จรูป SPSS (Statistical  Package of  Social Sciences) พบว่า

แบบสอบถามมีค่าความเชื่อมั่นเท่ากับ 0.768 นัน้คือ ขอ้มูลแบบสอบถามมีความสมัพันธ์ทางสถิติ  

ขอ้มลูสามารถเชื่อถือได ้ 
   

3.5  การวิเคราะหข์้อมูล 

 

การประมวลผลขอ้มลู ผูวิ้จยัใชเ้ครื่องคอมพิวเตอรม์าช่วยในการวิเคราะห ์ซึ่งมีขัน้ตอนดงันี ้

1. ทาํการตรวจสอบขอ้มลูท่ีไดม้าทุกฉบบั เพื่อดูความถูกตอ้งและสมบูรณ ์หลงัจากนัน้จึง

นาํขอ้มลูไปวิเคราะหต่์อ 

2. ทําการวิเคราะห์ข้อมูล  โดยใช้โปรแกรมสาํเร็จรูป   SPSS  Version 10.0   และทํา            

การประมวลผลขอ้มลู 

 

สถิติที่ใช้ในการทดสอบข้อมูลและทดสอบสมมติฐาน 

1. การวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณา (Descriptive Analysis) โดยใช้ความถ่ี ร้อยละ และ

ค่าเฉลี่ย ในการอธิบายลกัษณะทั่วไปของกลุม่ตวัอย่าง และตวัแปรท่ีศกึษา 

    1.1  ค่าสถิติรอ้ยละ (Percentage) 

    1.2  ค่าคะแนนเฉลี่ย (Arithmetic Mean)  

2. สถิตที่ใชใ้นการทดสอบสมมติฐาน จะเป็นการทดสอบ ไค-สแควร ์(Chi – square Test)  

เพื่ อทําการทดสอบความเป็นอิสระ  (The        -  test for Independence) โดยการทดสอบ      

ความเป็นอิสระเป็นการทดสอบความสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปร 2 ตวั เมื่อขอ้มลูท่ีรวบรวมไดเ้ป็นขอ้มลู

ในระดับนามบัญญัติ (Nominal Scale) ซึ่งจะเป็นข้อมูลท่ีอยู่ในรูปความถ่ี สัดส่วน หรือ รอ้ยละ     
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(ชูศรี วงศ์รัตนะ. 2546 : 217) เพราะการวิจัยครั้งนี ้ต้องทราบ ทัศนคติและความคิดเห็นต่อ

ผลิตภัณฑ์นิโคตินทดแทน  และปัจจัยใดเป็นปัจจัยทางการตลาดผลิตภัณฑแ์ผ่นฟิลม์นิโคตินใน

ความตอ้งการของผูต้อบแบบสอบถาม  โดยใชก้ารทดสอบความเป็นอิสระ (The         -  test  for 

Independence) ในการหาความสมัพนัธร์ะหว่างทศันคติและความคิดเห็นที่มีต่อผลิตภณัฑนิ์โคติน

ทดแทน กับขอ้มูลส่วนบุคคลและขอ้มูลพฤติกรรมการสูบบุหร่ี  และการทดสอบหาความสมัพันธ์

ระหว่างความต้องการในปัจจัยดา้นผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจาํหน่าย และการส่งเสริม

การตลาดของผูต้อบแบบสอบถาม กบัขอ้มลูสว่นบคุคล  

   

3.6 ระยะเวลาที่ใช้ในการศึกษาวิจัย 

 

กิจกรรม  พ.ย. 49   ธ.ค. 49  ม.ค. 50   ก.พ. 50 

1. เก็บรวบรวมขอ้มลูเบือ้งตน้               

2. ออกแบบวิจยั และสาํรวจ       

3. เก็บรวบรวมขอ้มลู     

4. ประมวลผล และวิเคราะหข์อ้มลู     

5. เขียนรายงาน สรุปผลการวิจยั    
 

6. จดัทาํรูปเลม่     
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บทที ่4 

 

ผลการศึกษา 

 

จากการศึกษาเร่ือง  “ทัศนคติท่ีมีต่อผลิตภณัฑนิ์โคตินทดแทน ของประชากรผูสู้บบุหร่ีใน

กรุงเทพมหานคร” ผูวิ้จยัไดท้าํการศึกษาจากกลุ่มตวัอย่างจาํนวน 400 ชุด ไดเ้สนอผลการวิเคราะห์

ขอ้มลูโดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมือในการวิจยั และสามารถแบ่งไดเ้ป็น 4 ตอน ดงันี ้

  สว่นท่ี 1  ขอ้มลูสว่นบคุคลของผูต้อบแบบสอบถาม 

สว่นที่ 2  พฤติกรรมการสบูบหุรี่ของผูต้อบแบบสอบถาม 

สว่นที่ 3  แบบสอบถามเก่ียวกบัทศันคติของผูต้อบท่ีมีต่อผลิตภณัฑน์ิโคตินทดแทน 

สว่นท่ี 4  ปัจจยัทางการตลาดผลิตภณัฑแ์ผ่นฟิลม์นิโคตินในความตอ้งการของผูต้อบ 

   แบบสอบถามและขอ้เสนอแนะอ่ืน ๆ 

 

ในการนาํเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูล เพื่อให้เกิดความเขา้ใจท่ีตรงกัน ผู้วิจัยจึงกาํหนด

สญัลกัษณแ์ละอกัษร ในการวิเคราะหข์อ้มลู ดงัต่อไปนี ้

n      แทน จาํนวนผูต้อบ 

S.D. แทน ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

Sig.  แทน ค่า Significance (นยัสาํคญั) 

  แทน ค่าสถิติของการทดสอบไค-สแควร ์(Chi-square Test)      
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4.1 ผลการวิเคราะหข์้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 

ตารางที ่4.1 

ข้อมูลของกลุ่มตัวอย่างจาํแนกตามอายุ 

 

อายุ จาํนวน ร้อยละ 

อายุตํ่ากว่า 20 ปี  16  4.0 

 อายุ 20 - 25 ปี  56 14.0 

อาย ุ26 - 30 ปี 130 32.5 

อาย ุ31 - 35 ปี 111 27.8 

อาย ุ36 - 40 ปี  34  8.5 

อาย ุ41 ปีขึน้ไป  53 13.3 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.1 แสดงช่วงอายุของกลุ่มตัวอย่างจาํนวน 400 คน พบว่า กลุ่มตัวอย่าง  

สว่นใหญ่มีอายรุะหว่าง 26–30 ปี คิดเป็นรอ้ยละ 32.5 รองลงมา รอ้ยละ 27.8 มีอาย ุ31-35 ปี  

 

ตารางที ่4.2 

ข้อมูลของกลุ่มตัวอย่างจาํแนกตามอาชีพ 

 

อาชีพ จาํนวน ร้อยละ 

นกัเรียน / นกัศกึษา  26   6.5 

รบัจา้ง  52  13.0 

รบัราชการ / รฐัวิสาหกิจ  85  21.3 

ลกูจา้งเอกชน 180  44.9 

พ่อบา้น / แม่บา้น   5   1.3 

ธุรกิจสว่นตวั  49  12.3 

อ่ืน ๆ   3   0.8 

รวม 400 100.0 
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จากตารางท่ี 4.2 ผลการศึกษาจากกลุ่มตัวอย่าง 400 คน พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่

ประกอบอาชีพลูกจา้งเอกชน คิดเป็นรอ้ยละ 44.9 รองลงมา ประกอบชีพรบัราชการ/รฐัวิสาหกิจ  

คิดเป็นรอ้ยละ 21.3  

 

ตารางที ่4.3 

ข้อมูลของกลุ่มตัวอย่างจาํแนกตามระดับการศึกษา 

 

ระดับการศึกษา จาํนวน ร้อยละ 

ประถมศึกษา  47  11.8 

มธัยมศกึษา  43  10.8 

ประกาศนียบตัรปวช./ปวส.  84  21.0 

ปรญิญาตรี 226  56.4 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.3 แสดงระดับการศึกษาของกลุ่มตวัอย่างทั้งหมด 400 คน พบว่า มีระดับ

ปรญิญาตรี คิดเป็นรอ้ยละ 56.4  รองลงมา ระดบัประกาศนียบตัร ปวช./ปวส.คิดเป็นรอ้ยละ 21.0   

 

ตารางที ่4.4 

ข้อมูลของกลุ่มตัวอย่างจาํแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน จาํนวน ร้อยละ 

ตํ่ากว่า 5,000 บาท  19   4.8 

5,000 - 10,000 บาท  99  24.8 

10,001 - 20,000 บาท 196  48.9 

20,001 - 30,000 บาท  65  16.3 

30,001 - 40,000 บาท   2   0.5 

มากกว่า 40,001 บาท  19   4.8 

รวม 400 100.0 
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จากตารางท่ี 4.4 ผลการศึกษา รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของกลุ่มตัวอย่าง 400 คน พบว่า    

กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่รอ้ยละ 48.9 มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,001 - 20,000 บาท รองลงมา มี

รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 5,000 - 10,000 บาทคิดเป็นรอ้ยละ 24.8   

 

4.2 ผลการวิเคราะหพ์ฤติกรรมการสูบบุหร่ี 

 

ตารางที ่4.5 

ข้อมูลจาํนวนบุหร่ีที่สูบต่อวัน 

 

จาํนวนบุหร่ีที่สูบต่อวัน จาํนวน ร้อยละ 

10 มวนหรือนอ้ยกว่า 153  38.3 

11 - 20  มวน 205  51.2 

21 - 30  มวน  42  10.5 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.5 ผลการศึกษา จํานวนบุหรี่ที่สูบต่อวัน พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่      

สูบบุหร่ีต่อวันจาํนวน  11 - 20 มวนคิดเป็นรอ้ยละ 51.2  รองลงมา รอ้ยละ 38.3 สูบบุหร่ีต่อวัน

จาํนวน 10 มวนหรือนอ้ยกว่า  

 

ตารางที ่4.6 

ข้อมูลอายุทีเ่ร่ิมสูบบุหร่ีของกลุ่มตัวอย่าง  

 

เร่ิมสูบบุหร่ีเมื่ออายุ จาํนวน ร้อยละ 

ตํ่ากว่า 18 ปี 107  26.8 

ระหว่าง 18 - 22 ปี 254  63.4 

ระหว่าง 23 - 27 ปี  28   7.0 

28  ปีขึน้ไป  11   2.8 

รวม 400 100.0 
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จากตารางท่ี 4.6 ผลการศึกษาอายทุี่เริ่มสบูบหุรี่ พบว่า กลุม่ตวัอย่างสว่นใหญ่เริ่มสบูบหุรี่

เมื่อมีอายรุะหว่าง 18  -  22 ปี  คิดเป็นรอ้ยละ 63.4  รองลงมา เริ่มสบูบหุรี่เมื่อมีอายุตํ่ากว่า 18 ปี 

คิดเป็นรอ้ยละ 26.8   

 

ตารางที ่4.7 

ข้อมูลจาํนวนรวมของปีที่สูบบุหร่ีของกลุ่มตัวอย่าง 

 

จาํนวนรวมของปีทีสู่บบุหร่ี จาํนวน ร้อยละ 

1 - 5 ปี  66  16.5 

6 - 10 ปี 132  33.0 

11 - 15 ปี 130  32.5 

16 - 20 ปี  38   9.5 

21 ปีขึน้ไป  34   8.5 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.7 จํานวนรวมของปีท่ีสูบบุหร่ี พบว่า ร้อยละ 33.0  ของกลุ่มตัวอย่าง      

สว่นใหญ่มีจาํนวนรวมของปีที่สบูบุหรี่อยู่ระหว่าง 6 - 10 ปี รองลงมารอ้ยละ 32.5 มีจาํนวนรวมของ

ปีที่สบูบหุรี่อยู่ระหว่าง 11 - 15 ปี   

 

ตารางที ่4.8 

ข้อมูลสถานที่ซือ้บุหร่ี 

  

สถานทีซ่ือ้บุหร่ี จาํนวน ร้อยละ 

รา้นสะดวกซือ้ 138  34.5 

รา้นคา้ปลีกแบบดัง้เดิม 219  54.7 

หา้งคา้ปลีกสมยัใหม่   3   0.8 

อ่ืน ๆ คือ ซือ้ในทกุท่ี ที่มีบหุรี่จาํหน่าย  40  10.0 

รวม 400 100.0 
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จากตารางท่ี 4.8 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่นิยมซือ้บุหร่ีจากรา้นคา้ปลีกแบบดัง้เดิม 

(รา้นโชวห่์วย) คิดเป็นรอ้ยละ 54.7  รองลงมารอ้ยละ 34.5 ซือ้บหุร่ีจากรา้นสะดวกซือ้  

 

ตารางที ่4.9 

ข้อมูลจาํนวนบุหร่ีที่ซือ้ต่อคร้ัง 

 

จาํนวนบุหร่ีทีซ่ือ้ต่อคร้ัง จาํนวน ร้อยละ 

นอ้ยกว่า 1 ซอง  49  12.3 

1  ซอง 278  69.4 

2 ซอง  73  18.3 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.9 จาํนวนบหุร่ีท่ีซือ้ต่อครัง้ พบว่า รอ้ยละ 69.4 ซือ้บุหร่ีเป็นจาํนวน 1 ซองต่อ

ครัง้ รองลงมา รอ้ยละ 18.3 ซือ้บหุรี่ 2 ซองต่อครัง้ และซือ้บุหรี่นอ้ยกว่า 1 ซองต่อครัง้ คิดเป็นรอ้ยละ 

12.3  

  

ตารางที ่4.10 

ข้อมูลค่าใช้จ่ายเฉลี่ยในการซือ้บุหร่ีต่อคร้ัง 

 

ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยในการซือ้บุหร่ีต่อคร้ัง จาํนวน ร้อยละ 

นอ้ยกว่า 50 บาท 304  75.9 

50 - 100 บาท  91  22.8 

มากกว่า 101 บาท   5   1.3 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.10 พบว่า ค่าใชจ้่ายเฉลี่ยในการซือ้บุหร่ีต่อครัง้เป็นจาํนวนเงินนอ้ยกว่า 50 

บาท คิดเป็นรอ้ยละ 75.9 รองลงมา เสียค่าใชจ้่ายเฉลี่ย 50 - 100 บาท คิดเป็นรอ้ยละ 22.8    
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ตารางที ่4.11 

ข้อมูลปัจจัยทีเ่ป็นแรงกระตุ้นให้เกิดความอยากสูบบุหร่ีของกลุ่มตัวอย่าง 

 

แรงกระตุ้นให้เกิดความอยากสูบบุหร่ี จาํนวน ร้อยละ 

ความเครียด 158  39.5 

เห็นบคุคลรอบขา้งกาํลงัสบูบหุรี่ 142  35.5 

การด่ืมสรุา  93  23.3 

อ่ืน ๆ   7   1.8 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.11 ผลการศึกษาปัจจัยท่ีเป็นแรงกระตุ้นให้เกิดความอยากสูบบุหร่ีของ   

กลุม่ตวัอย่าง พบว่า รอ้ยละ 39.5 เพราะความเครียด รองลงมา การเห็นบุคคลรอบขา้งกาํลงัสบูบหุรี่  

คิดเป็นรอ้ยละ 35.5 และเพราะการด่ืมสรุา คิดเป็นรอ้ยละ 23.3   

 

ตารางที ่4.12 

ข้อมูลความเข้าใจของกลุ่มตัวอย่างเกี่ยวกับการสูบบุหร่ีมีประโยชนห์รือไม่ 

 

การสูบบุหร่ีมีประโยชนห์รือไม ่ จาํนวน ร้อยละ 

มี  86  21.5 

ไม่ม ี 314  78.5 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.12 พบว่า กลุม่ตวัอย่างส่วนใหญ่ตอบว่าการสบูบุหร่ีไม่มีประโยชน ์คิดเป็น

รอ้ยละ 78.5 และรอ้ยละ 21.5 ตอบว่าการสบูบหุรี่มีประโยชน ์ 
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ตารางที ่4.13 

ข้อมูลสาเหตุสาํคัญที่ทาํให้อยากเลิกสูบบุหร่ี 

  

สาเหตุสาํคัญที่อยากเลิกสูบบุหร่ี จาํนวน ร้อยละ 

สมาชิกในครอบครวัขอรอ้ง 166  41.5 

เป็นโรค  แพทยจ์ึงแนะนาํใหง้ดสบู  79  19.8 

กลวัเป็นโรคจากการสบูบหุร่ี  64  16.0 

พบว่าไม่ดี จึงตดัสินใจเลิกเอง  46  11.5 

เชื่อว่าสงัคมไม่ยอมรบัผูส้บูบุหรี ่  40  10.0 

กฎหมายหา้มสบูบหุรี่ในที่สาธารณะ   2   0.5 

อ่ืน ๆ   3   0.8 

รวม 400 100.0 

 

ตารางท่ี 4.13 พบว่า สาเหตสุาํคญัท่ีทาํใหก้ลุม่ตวัอย่างอยากเลิกสบูบหุร่ี คือ สมาชิกใน

ครอบครวัขอรอ้งคิดเป็นรอ้ยละ 41.5 รองลงมา เป็นโรคแพทยจ์ึงแนะนาํใหง้ดสบู คิดเป็นรอ้ยละ

19.8 และการกลวัเป็นโรคจากการสบูบหุร่ี คิดเป็นรอ้ยละ 16.0   

 

ตารางที ่4.14 

ข้อมูลแนวโน้มจะเลิกสูบบุหร่ีของกลุ่มตัวอย่าง 

 

แนวโน้มจะเลิกสูบบุหร่ี จาํนวน ร้อยละ 

มีแนวโนม้จะเลิกสบูบหุรี่ภายใน 1 - 4 เดือนขา้งหนา้  51  12.8 

มีแนวโนม้จะเลิกสบูบหุรี่ภายใน 5 - 8 เดือนขา้งหนา้  16   4.0 

มีแนวโนม้จะเลิกสบูบหุรี่ภายใน 9 - 12 เดือนขา้งหนา้   6   1.5 

มีแนวโนม้จะเลิกสบูบหุรี่ แต่ไม่รูว่้าเมื่อไหร ่ 223  55.7 

ยงัไม่คิดจะเลิกสบูบหุรี่ 104  26.0 

รวม 400 100.0 
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จากตารางท่ี 4.14 แสดงแนวโนม้จะเลิกบุหรี่ พบว่า รอ้ยละ 55.7 มีแนวโนม้จะเลิกสบูบุหรี่

แต่ไม่รู ้ว่าเมื่อไหร่ รองลงมา ยังไม่คิดจะเลิกสูบบุหร่ี คิดเป็นรอ้ยละ 26.0 และร้อยละ 12.8 มี

แนวโนม้จะเลิกสบูบหุรี่ภายใน 1 - 4 เดือนขา้งหนา้  

  

4.3 ผลการวิเคราะหทั์ศนคติที่มีต่อผลิตภัณฑนิ์โคตินทดแทน 

 

ตารางที ่4.15 

ค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของทัศนคติทีม่ีต่อผลิตภัณฑนิ์โคตินทดแทน 

 

ทัศนคตติ่อผลิตภัณฑนิ์โคตนิทดแทน ค่าเฉลี่ย 
ค่าเบี่ยงเบน การแปล 

อันดับ 
มาตรฐาน ความหมาย 

ผลิตภณัฑ ์ควรหาซือ้ง่าย 4.43 0.77 เห็นดว้ย 1 

ผลิตภณัฑ ์ควรมีราคาไม่แพง 4.42 0.67 เห็นดว้ย 2 

ควรมีการแจกผลิตภณัฑท์ดลองใช ้ 4.11 0.86 เห็นดว้ย 3 

สามารถบรรเทาอาการอยากสบูบหุร่ีได ้ 3.97 0.65 เห็นดว้ย 4 

ผลิตภณัฑส์ามารถช่วยเลิกสบูบหุร่ีได ้ 3.81 0.75 เห็นดว้ย 5 

ควรมีบรรจภุณัฑท่ี์เหมาะสม 3.71 0.62 เห็นดว้ย 6 

ชื่อเสียงของผูผ้ลิตเป็นส่ิงสาํคญั 3.61 0.71 เห็นดว้ย 7 

n = 400 

 

จากตารางท่ี 4.15 ผลการศึกษา กลุ่มตัวอย่าง 400 คน เก่ียวกับทัศนคติท่ีมีต่อผลิตภัณฑ์

นิโคตินทดแทน พบว่า กลุม่ตวัอย่างมีทศันคติเห็นดว้ยกบั ผลิตภณัฑค์วรหาซือ้ไดง้่าย มาเป็นอนัดบั

หนึ่ง (ค่าเฉลี่ย 4.43) รองลงมาอนัดบัสอง ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑค์วรมีราคาไม่แพง (ค่าเฉลี่ย 4.42) และ

อนัดบัสาม ไดแ้ก่ ควรมีการแจกผลิตภณัฑท์ดลองใช ้(ค่าเฉลี่ย 4.11)   
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4.4 ผลการวิเคราะหปั์จจัยทางการตลาดของแผ่นฟิลม์นิโคตินในความต้องการ 

ของผู้สูบบุหร่ี 

 

ตารางที ่4.16 

ระดับความต้องการในปัจจัยการตลาดของแผ่นฟิลม์นิโคติน 

 

ปัจจัยทางการตลาด ค่าเฉลี่ย 

ค่า

เบี่ยงเบน การแปล อันดับ 

มาตรฐาน ความหมาย 

ด้านผลติภัณฑ ์         

ไม่เกิดผลขา้งเคียง 4.69 0.5 ตอ้งการมากท่ีสดุ 1 

มีการรบัรองทางการแพทยแ์ละกระทรวงสาธารณสขุ 4.68 0.49 ตอ้งการมากท่ีสดุ 2 

มีประสิทธิภาพใหผ้ลบรรเทาอาการอยากสบูบหุร่ี 

 และสามารถช่วยเลิกสบูบหุร่ี 4.53 0.62 ตอ้งการมาก 3 

วิธีการใชไ้มยุ่่งยาก 4.44 0.63 ตอ้งการมาก 4 

รสชาดด ีไม่ระคายเคืองช่องปาก 4.28 0.67 ตอ้งการมาก 5 

ขอ้มลูผลิตภณัฑ ์/ ขอ้มลูการใชผ้ลิตภณัฑ ์ 3.99 0.73 ตอ้งการมาก 6 

หีบห่อ / บรรจภุณัฑส์วยงามเหมาะสม 3.78 0.78 ตอ้งการมาก 7 

ชื่อเสียงของผลิตภณัฑเ์ป็นท่ีรูจ้กั 3.75 0.85 ตอ้งการมาก 8 

ด้านราคา         

ราคาท่ีเหมาะสมเมื่อเปรียบเทียบกบัคณุภาพของ

ผลิตภณัฑ ์ 4.60 0.55 ตอ้งการมากท่ีสดุ 1 

มีป้ายบอกราคาชดัเจน 3.72 0.94 ตอ้งการมาก 2 

ด้านช่องทางจัดจาํหน่าย         

หาซือ้ไดง้า่ย 4.66 0.58 ตอ้งการมากท่ีสดุ 1 

ด้านการส่งเสริมการขาย         

การส่งเสรมิการขายโดยแจกสินคา้ทดลองใช ้ 4.31 0.89 ตอ้งการมาก 1 

มีแพทย ์/เภสชักร แนะนาํเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ 4.30 0.84 ตอ้งการมาก 2 

การประชาสมัพนัธข์อ้มลูแผ่นฟิลม์นิโคตินทางส่ือ  

ต่าง ๆ 4.08 0.71 ตอ้งการมาก 3 

n = 400 
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จากตารางท่ี 4.16 ผลการศึกษา กลุ่มตัวอย่างจาํนวน 400 คน เก่ียวกับความตอ้งการใน

ปัจจัยทางการตลาดของแผ่นฟิลม์นิโคตินดในด้านผลิตภัณฑ์ (Product) พบว่า กลุ่มตัวอย่างมี

ความตอ้งการ ผลิตภัณฑไ์ม่เกิดผลขา้งเคียง เป็นอันดับหน่ึง (ค่าเฉลี่ย 4.69) อันดับสอง ไดแ้ก่ มี 

การรับรองทางการแพทย์และกระทรวงสาธารณสุข (ค่าเฉลี่ย 4.68) และอันดับสาม ได้แก่ มี

ประสิทธิภาพใหผ้ลบรรเทาอาการอยากสบูบุหรี่และสามารถช่วยเลิกบหุรี่ (ค่าเฉลี่ย 4.53)  

ปัจจัยทางการตลาดด้านราคา (Price) พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีความต้องการราคาท่ี

เหมาะสมเมื่อเปรียบเทียบกับคณุภาพของผลิตภัณฑ ์(ค่าเฉลี่ย 4.60) และมีป้ายบอกราคาชดัเจน 

(ค่าเฉลี่ย 3.72) 

ปัจจัยทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) พบว่ากลุ่มตัวอย่างม ี        

ความตอ้งการความสะดวกในการหาซือ้ไดง้่าย (ค่าเฉลี่ย 4.66)  

ปัจจัยทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) พบว่ากลุ่มตัวอย่างตอ้งการ

การส่งเสริมการขายโดยการแจกสินค้าทดลองใช ้เป็นอันดับหน่ึง (ค่าเฉลี่ย 4.31) อันดับสอง มี

แ พ ท ย์ /เภ สัช ก ร  แ น ะ นํา เก่ี ย ว กับ ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์  (ค่ า เฉ ลี่ ย  4.30) แ ล ะ อัน ดั น ส าม  ได้ แ ก่                       

การประชาสมัพนัธข์อ้มลูแผ่นฟิลม์นิโคตินทางสื่อต่าง ๆ (ค่าเฉลี่ย 4.08) 

 

4.5 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

ในการศึกษาถึงทศันคติท่ีมีต่อผลิตภณัฑนิ์โคตินทดแทน และระดบัความตอ้งการในปัจจัย

ทางการตลาดของแผ่นฟิลม์นิโคติน โดยพิจารณาจากขอ้มูลทางสถิติท่ีไดจ้ากการวิเคราะหส์ถิติ  

ไคสแควร ์(Chi-square) เพื่อทดสอบสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

โดยในการทดสอบสมมติฐานในครัง้นี ้ผูวิ้จยัไดก้าํหนดค่านยัสาํคญัอยู่ท่ีระดบั 0.05 ซึ่งหาก

ค่านัยสําคัญ ทางสถิติท่ีคํานวณ ได้ตํ่ ากว่าหรือเท่ากับ  0.05 หมายความว่า ตัวแปรอิสระมี

ความสมัพันธ์กับทัศนคติต่อผลิตภัณฑนิ์โคตินทดแทน และตัวแปรอิสระมีความสัมพันธ์กับระดับ

ความตอ้งการในปัจจยัทางการตลาดของแผ่นฟิลม์นิโคติน โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 ท่ีตัง้ไว ้

และหากค่าสถิติท่ีคาํนวณไดม้ีค่ามากกว่า 0.05 หมายความว่า ตวัแปรอิสระไม่มีความสมัพันธก์ับ

ทศันคติต่อผลิตภณัฑนิ์โคตินทดแทน และตวัแปรอิสระไม่มีความสมัพนัธก์บัระดบัความตอ้งการใน

ปัจจัยทางการตลาดของแผ่นฟิล์มนิโคติน จะยอมรับสมมติฐานหลัก H0 ซึ่งสมมติฐานท่ีใช้ใน      

การทดสอบในครัง้นี ้มีดงัต่อไปนี ้

ส่วนที่ 1 ลกัษณะส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนั ไดแ้ก่ อายุ อาชีพ ระดับการศกึษา รายไดเ้ฉลี่ย

ต่อเดือน ไม่มีความสมัพนัธก์บัทศันคติต่อผลิตภณัฑนิ์โคตินทดแทน 
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ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมการสูบบุหร่ีท่ีแตกต่างกัน ไม่มีความสัมพันธ์กับทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์

นิโคตินทดแทน  

ส่วนที่ 3 ลกัษณะส่วนบุคคลทั่วไปท่ีแตกต่างกนั ไม่มีความสมัพนัธก์บัปัจจยัทางตลาดของ

แผ่นฟิลม์นิโคตินในความตอ้งการของผูส้บูบหุรี่ 

 

สมมติฐานที ่1.1 อายทุี่แตกต่างกนัไม่มีความสมัพนัธก์บัทศันคติต่อผลิตภณัฑน์ิโคตินทดแทน  

H0 : อายทุี่แตกต่างกนัไม่มีความสมัพนัธก์บัทศันคติต่อผลิตภณัฑน์ิโคตินทดแทน 

H1 : อายทุี่แตกต่างกนัมีความสมัพนัธก์บัทศันคติต่อผลิตภณัฑนิ์โคตินทดแทน 

 

ตารางที ่4.17 

ความสัมพันธร์ะหว่างอายุกับทัศนคติต่อผลิตภัณฑนิ์โคตินทดแทน 

Chi-square Tests 

ทัศนคติต่อผลิตภัณฑนิ์โคตินทดแทน 
Sig สรุปผล 

(2-sided) การวิจัย 

ผลิตภณัฑส์ามารถช่วยเลิกสบูบหุรี่ได ้ 0.340 ยอมรบั H0 

ผลิตภณัฑส์ามารถบรรเทาอาการอยากสบูบุหรี่ได ้ 0.104 ยอมรบั H0 

ควรมีบรรจภุณัฑท์ี่เหมาะสม 0.007 ปฏิเสธ H0 

ชื่อเสียงของผูผ้ลิตเป็นสิ่งสาํคญั 0.003 ปฏิเสธ H0 

ผลิตภณัฑ ์ควรมีราคาไม่แพง 0.000 ปฏิเสธ H0 

ผลิตภณัฑ ์ควรหาซือ้ง่าย 0.486 ยอมรบั H0 

ควรมีการแจกผลิตภณัฑท์ดลองใช ้ 0.038 ปฏิเสธ H0 

 

จากตารางท่ี 4.17 วิเคราะหผ์ลโดยใชไ้คสแควร ์(Chi-square Tests) ซึ่งมีความเชื่อมั่นใน

ระดบันยัสาํคญั 0.05 หรือ มีความเชื่อมั่นรอ้ยละ 95 พบว่าค่าท่ีไดจ้ากตารางจะแสดงความสมัพนัธ์

ระหว่างอายุกับทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์นิโคตินทดแทน ดังนี ้ ด้านผลิตภัณฑ์ควรมีบรรจุภัณฑ์ท่ี

เหมาะสม ชื่อเสียงของผู้ผลิตเป็นสิ่งสาํคัญ ผลิตภัณฑ์ควรมีราคาไม่แพง และควรมีการแจก

ผลิตภณัฑท์ดลองใช ้ พบว่าค่าท่ีไดจ้ากตารางมีค่านอ้ยกว่า 0.05 หมายถึง ปฏิเสธสมมติฐานหลกั 

ซึ่งหมายความว่า อายุของผูส้บูบหุรี่ มีความสมัพนัธก์บัทศันคติต่อผลิตภณัฑน์ิโคตินทดแทนในดา้น

ดงักลา่ว 
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ส่วนดา้นผลิตภัณฑ์สามารถช่วยเลิกสูบบุหร่ีได ้สามารถบรรเทาอาการอยากสูบบุหร่ีได ้

และผลิตภัณฑ์ควรหาซื ้อง่าย พบว่าค่าท่ีได้จากตารางมีค่ามากกว่า 0.05 หมายถึง ยอมรับ

สมมติฐานหลกั ซึ่งหมายถึง อายุของผูส้บูบุหรี่ ไม่มีความสมัพันธ์กับทัศนคติต่อผลิตภัณฑนิ์โคติน

ทดแทนในดา้นดงักลา่ว 

 

สมมติฐานที ่1.2 อาชีพท่ีแตกต่างกนัไม่มีความสมัพนัธก์บัทศันคติต่อผลิตภณัฑนิ์โคตินทดแทน  

H0 : อาชีพท่ีแตกต่างกนัไม่มีความสมัพนัธก์บัทศันคติต่อผลิตภณัฑนิ์โคตินทดแทน 

H1 : อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีความสมัพนัธก์บัทศันคติต่อผลิตภณัฑน์ิโคตินทดแทน 

 

ตารางที ่4.18 

ความสัมพันธร์ะหว่างอาชีพกับทัศนคติต่อผลิตภัณฑนิ์โคตินทดแทน 

Chi-square Tests 

ทัศนคติต่อผลิตภัณฑนิ์โคตินทดแทน 
Sig สรุปผล 

(2-sided) การวิจัย 

ผลิตภณัฑส์ามารถช่วยเลิกสบูบหุรี่ได ้ 0.697 ยอมรบั H0 

ผลิตภณัฑส์ามารถบรรเทาอาการอยากสบูบุหรี่ได ้ 0.309 ยอมรบั H0 

ควรมีบรรจภุณัฑท์ี่เหมาะสม 0.000 ปฏิเสธ H0 

ชื่อเสียงของผูผ้ลิตเป็นสิ่งสาํคญั 0.002 ปฏิเสธ H0 

ผลิตภณัฑ ์ควรมีราคาไม่แพง 0.008 ปฏิเสธ H0 

ผลิตภณัฑ ์ควรหาซือ้ง่าย 0.004 ปฏิเสธ H0 

ควรมีการแจกผลิตภณัฑท์ดลองใช ้ 0.294 ยอมรบั H0 

 

จากตารางท่ี 4.18 วิเคราะหผ์ลโดยใชไ้คสแควร ์(Chi-square Tests) ซึ่งมีความเชื่อมั่นใน

ระดบันยัสาํคญั 0.05 หรือ มีความเชื่อมั่นรอ้ยละ 95 พบว่าค่าท่ีไดจ้ากตารางจะแสดงความสมัพนัธ์

ระหว่างอาชีพกับทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์นิโคตินทดแทน ดังนี ้ดา้นผลิตภัณฑ์ควรมีบรรจุภัณฑ์ท่ี

เหมาะสม ชื่อเสียงของผูผ้ลิตเป็นสิ่งสาํคัญ ผลิตภณัฑค์วรมีราคาไม่แพง และผลิตภัณฑค์วรหาซือ้

ง่าย  พบว่าค่าท่ีไดจ้ากตารางมีค่านอ้ยกว่า 0.05 หมายถึง ปฏิเสธสมมติฐานหลกั ซึ่งหมายความว่า 

อาชีพของผูส้บูบหุรี่ มีความสมัพนัธก์บัทศันคติต่อผลิตภณัฑนิ์โคตินทดแทนในดา้นดงักลา่ว 
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ส่วนดา้นผลิตภัณฑ์สามารถช่วยเลิกสูบบุหร่ีได ้สามารถบรรเทาอาการอยากสูบบุหร่ีได ้

และควรมีการแจกผลิตภัณฑ์ทดลองใช้  พบว่าค่าท่ีได้จากตารางมีค่ามากกว่า 0.05 หมายถึง 

ยอมรบัสมมติฐานหลกั ซึ่งหมายถึง อาชีพของผูส้บูบุหรี่ ไม่มีความสมัพนัธก์บัทศันคติต่อผลิตภณัฑ์

นิโคตินทดแทนในดา้นดงักล่าว 

 

สมมติฐานที ่1.3 ระดบัการศกึษาที่แตกต่างกนัไม่มีความสมัพนัธก์บัทศันคติต่อผลิตภณัฑน์ิโคติน                  

                          ทดแทน  

H0 : ระดบัการศกึษาที่แตกต่างกนัไม่มีความสมัพนัธก์บัทศันคติต่อผลิตภณัฑน์ิโคติน            

       ทดแทน 

H1 : ระดบัการศกึษาที่แตกต่างกนัมีความสมัพนัธก์บัทศันคติต่อผลิตภณัฑน์ิโคตินทดแทน 

 

ตารางที ่4.19 

ความสัมพันธร์ะหว่างระดับการศึกษากับทัศนคติต่อผลิตภัณฑนิ์โคตินทดแทน 

Chi-square Tests 

ทัศนคติต่อผลิตภัณฑนิ์โคตินทดแทน 
Sig สรุปผล 

(2-sided) การวิจัย 

ผลิตภณัฑส์ามารถช่วยเลิกสบูบหุรี่ได ้ 0.003 ปฏิเสธ H0 

ผลิตภณัฑส์ามารถบรรเทาอาการอยากสบูบุหร่ีได ้ 0.334 ยอมรบั H0 

ผลิตภณัฑค์วรมีบรรจภุณัฑท์ี่เหมาะสม 0.010 ปฏิเสธ H0 

ชื่อเสียงของผูผ้ลิตเป็นสิ่งสาํคญั 0.006 ปฏิเสธ H0 

ผลิตภณัฑ ์ควรมีราคาไม่แพง 0.046 ปฏิเสธ H0 

ผลิตภณัฑ ์ควรหาซือ้ง่าย 0.000 ปฏิเสธ H0 

ผลิตภณัฑค์วรมีการแจกผลิตภณัฑท์ดลองใช ้ 0.278 ยอมรบั H0 

 

จากตารางท่ี 4.19 วิเคราะหผ์ลโดยใชไ้คสแควร ์(Chi-square Tests) ซึ่งมีความเชื่อมั่นใน

ระดบันยัสาํคญั 0.05 หรือ มีความเชื่อมั่นรอ้ยละ 95 พบว่าค่าท่ีไดจ้ากตารางจะแสดงความสมัพนัธ์

ระหว่างระดับการศึกษากบัทศันคติต่อผลิตภณัฑนิ์โคตินทดแทน ดงันี ้ดา้นผลิตภณัฑส์ามารถช่วย

เลิกสูบบุหร่ีได ้ผลิตภณัฑค์วรมีบรรจุภณัฑท่ี์เหมาะสม ชื่อเสียงของผูผ้ลิตเป็นสิ่งสาํคญั ผลิตภัณฑ์
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ควรมีราคาไม่แพง และผลิตภัณฑ์ควรหาซือ้ง่าย  พบว่าค่าท่ีได้จากตารางมีค่าน้อยกว่า 0.05 

หมายถึง ปฏิเสธสมมติฐานหลกั ซึ่งหมายความว่า ระดบัการศกึษาของ ผูส้บูบุหรี่ มีความสมัพันธ์

กบัทศันคติต่อผลิตภณัฑน์ิโคตินทดแทนในดา้นดงักลา่ว 

ส่วนดา้นผลิตภัณฑส์ามารถบรรเทาอาการอยากสูบบุหร่ีได ้และควรมีการแจกผลิตภัณฑ์

ทดลองใช ้ พบว่าค่าที่ไดจ้ากตารางมีค่ามากกว่า 0.05 หมายถึง ยอมรบัสมมติฐานหลกั ซึ่งหมายถึง 

ระดับการศึกษาของผูสู้บบุหร่ี ไม่มีความสัมพันธ์กับทัศนคติต่อผลิตภัณฑนิ์โคตินทดแทนในดา้น

ดงักลา่ว 

 

สมมติฐานที ่1.4 รายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนัไม่มีความสมัพนัธก์บัทศันคติต่อผลิตภณัฑนิ์โคติน 

                           ทดแทน 

H0 : รายไดต่้อเดือนที่แตกต่างกนัไม่มีความสมัพนัธก์บัทศันคติต่อผลิตภณัฑนิ์โคติน 

       ทดแทน  

 H1 : รายไดต่้อเดือนที่แตกต่างกนัมีความสมัพนัธก์บัทศันคติต่อผลิตภณัฑน์ิโคตินทดแทน 

 

ตารางที ่4.20 

ความสัมพันธร์ะหว่างรายได้ต่อเดือนกับทัศนคติต่อผลิตภัณฑนิ์โคตินทดแทน 

Chi-square Tests 

ทัศนคติต่อผลิตภัณฑนิ์โคตินทดแทน 
Sig สรุปผล 

(2-sided) การวิจัย 

ผลิตภณัฑส์ามารถช่วยเลิกสบูบหุรี่ได ้ 0.424 ยอมรบั H0 

ผลิตภณัฑส์ามารถบรรเทาอาการอยากสบูบุหร่ีได ้ 0.118 ยอมรบั H0 

ผลิตภณัฑค์วรมีบรรจภุณัฑท์ี่เหมาะสม 0.001 ปฏิเสธ H0 

ชื่อเสียงของผูผ้ลิตเป็นสิ่งสาํคญั 0.610 ยอมรบั H0 

ผลิตภณัฑ ์ควรมีราคาไม่แพง 0.000 ปฏิเสธ H0 

ผลิตภณัฑ ์ควรหาซือ้ง่าย 0.491 ยอมรบั H0 

ผลิตภณัฑค์วรมีการแจกผลิตภณัฑท์ดลองใช ้ 0.006 ปฏิเสธ H0 
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จากตารางท่ี 4.20 วิเคราะหผ์ลโดยใชไ้คสแควร ์(Chi-square Tests) ซึ่งมีความเชื่อมั่นใน

ระดบันยัสาํคญั 0.05 หรือ มีความเชื่อมั่นรอ้ยละ 95 พบว่าค่าท่ีไดจ้ากตารางจะแสดงความสมัพนัธ์

ระหว่างรายได้ต่อเดือนกับทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์นิโคตินทดแทน ดังนี ้ ด้านผลิตภัณฑ์ควรม ี      

บรรจุภัณฑ์ท่ีเหมาะสม ผลิตภัณฑ์ควรมีราคาไม่แพง และผลิตภัณฑ์ควรมีการแจกผลิตภัณฑ์

ทดลองใช้ พบว่าค่าท่ีได้จากตารางมีค่าน้อยกว่า 0.05 หมายถึง ปฏิเสธสมมติฐานหลัก ซึ่ง

หมายความว่า รายได้ต่อเดือนของผู้สูบบุหร่ี มีความสัมพันธ์กับทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์นิโคติน

ทดแทนในดา้นดงักลา่ว 

ส่วนดา้นผลิตภัณฑ์สามารถช่วยเลิกสูบบุหร่ีได ้สามารถบรรเทาอาการอยากสูบบุหร่ีได ้

ชื่อเสียงของผู้ผลิตเป็นสิ่งสาํคัญ และผลิตภัณฑ์ควรหาซือ้ง่าย  พบว่าค่าท่ีได้จากตารางมีค่า

มากกว่า 0.05 หมายถึง ยอมรบัสมมติฐานหลัก ซึ่งหมายถึง รายไดต่้อเดือนของผู้สูบบุหร่ี ไม่มี

ความสมัพนัธก์บัทศันคติต่อผลิตภณัฑนิ์โคตินทดแทนในดา้นดงักลา่ว 

 

สมมติฐานที ่2.1  จาํนวนบุหรี่ที่สบูต่อวนัที่แตกต่างกนัไม่มีความสมัพนัธก์บัทศันคติต่อผลิตภณัฑ ์   

                           นิโคตินทดแทน  

H0 : จาํนวนบหุรี่ท่ีสบูต่อวนัที่แตกต่างกนัไม่มีความสมัพนัธก์บัทศันคติต่อผลิตภณัฑ ์

       นิโคตินทดแทน  

H1 : จาํนวนบหุรี่ท่ีสบูต่อวนัที่แตกต่างกนัมีความสมัพนัธก์บัทศันคติต่อผลิตภณัฑน์ิโคติน          

       ทดแทน  
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ตารางที ่4.21 

ความสัมพันธร์ะหว่างจาํนวนบุหร่ีทีสู่บต่อวันกับทัศนคติต่อผลิตภัณฑนิ์โคตินทดแทน 

Chi-square Tests 

ทัศนคติต่อผลิตภัณฑนิ์โคตินทดแทน 
Sig สรุปผล 

(2-sided) การวิจัย 

ผลิตภณัฑส์ามารถช่วยเลิกสบูบหุรี่ได ้ 0.223 ยอมรบั H0 

ผลิตภณัฑส์ามารถบรรเทาอาการอยากสบูบุหร่ีได ้ 0.060 ยอมรบั H0 

ควรมีบรรจภุณัฑท์ี่เหมาะสม 0.434 ยอมรบั H0 

ชื่อเสียงของผูผ้ลิตเป็นสิ่งสาํคญั 0.037 ปฏิเสธ H0 

ผลิตภณัฑ ์ควรมีราคาไม่แพง 0.003 ปฏิเสธ H0 

ผลิตภณัฑ ์ควรหาซือ้ง่าย 0.044 ปฏิเสธ H0 

ควรมีการแจกผลิตภณัฑท์ดลองใช ้ 0.067 ยอมรบั H0 

 

จากตารางท่ี 4.21 วิเคราะหผ์ลโดยใชไ้คสแควร ์(Chi-square Tests) ซึ่งมีความเชื่อมั่นใน

ระดบันยัสาํคญั 0.05 หรือ มีความเชื่อมั่นรอ้ยละ 95 พบว่าค่าท่ีไดจ้ากตารางจะแสดงความสมัพนัธ์

ระหว่างจาํนวนบุหรี่ที่สบูต่อวนักบัทศันคติต่อผลิตภณัฑน์ิโคตินทดแทน ดงันี ้ดา้นชื่อเสียงของผูผ้ลิต

เป็นสิ่งสาํคัญ ผลิตภัณฑค์วรมีราคาไม่แพง ผลิตภัณฑค์วรหาซือ้ง่าย พบว่าค่าท่ีไดจ้ากตารางมีค่า

น้อยกว่า 0.05 หมายถึง ปฏิเสธสมมติฐานหลัก ซึ่งหมายความว่า จํานวนบุหร่ีท่ีสูบต่อวัน มี

ความสมัพนัธก์บัทศันคติต่อผลิตภณัฑน์ิโคตินทดแทนในดา้นดงักลา่ว 

ส่วนดา้นผลิตภัณฑ์สามารถช่วยเลิกสูบบุหร่ีได ้สามารถบรรเทาอาการอยากสูบบุหร่ีได ้

ผลิตภัณฑค์วรมีบรรจุภัณฑท่ี์เหมาะสม และผลิตภัณฑค์วรมีการแจกผลิตภณัฑท์ดลองใช ้พบว่า

ค่าท่ีไดจ้ากตารางมีค่ามากกว่า 0.05 หมายถึง ยอมรบัสมมติฐานหลกั ซึ่งหมายถึง จาํนวนบหุรี่ท่ีสบู

ต่อวนั ไม่มีความสมัพนัธก์บัทศันคติต่อผลิตภณัฑน์ิโคตินทดแทนในดา้นดงักลา่ว 
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สมมติฐานที ่2.2 สถานท่ีซือ้บหุรี่ที่แตกต่างกนัไม่มีความสมัพนัธก์บัทศันคติต่อผลิตภณัฑนิ์โคติน 

                          ทดแทน  

H0 : สถานท่ีซือ้บหุรี่ที่แตกต่างกนั ไม่มีความสมัพนัธก์บัทศันคติต่อผลิตภณัฑนิ์โคติน 

       ทดแทน  

H1 : สถานท่ีซือ้บหุรี่ที่แตกต่างกนั มีความสมัพนัธก์บัทศันคติต่อผลิตภณัฑน์ิโคตินทดแทน 

    

ตารางที ่4.22 

ความสัมพันธร์ะหว่างสถานทีซ่ือ้บุหร่ีกับทัศนคติต่อผลิตภัณฑนิ์โคตินทดแทน 

Chi-square Tests 

ทัศนคติต่อผลิตภัณฑนิ์โคตินทดแทน 
Sig สรุปผล 

(2-sided) การวิจัย 

ผลิตภณัฑส์ามารถช่วยเลิกสบูบหุรี่ได ้ 0.001 ปฏิเสธ H0 

สามารถบรรเทาอาการอยากสบูบหุรี่ได ้ 0.011 ปฏิเสธ H0 

ควรมีบรรจภุณัฑท์ี่เหมาะสม 0.282 ยอมรบั H0 

ชื่อเสียงของผูผ้ลิตเป็นสิ่งสาํคญั 0.055 ยอมรบั H0 

ผลิตภณัฑ ์ควรมีราคาไม่แพง 0.01 ปฏิเสธ H0 

ผลิตภณัฑ ์ควรหาซือ้ง่าย 0.029 ปฏิเสธ H0 

ควรมีการแจกผลิตภณัฑท์ดลองใช ้ 0.000 ปฏิเสธ H0 

 

จากตารางท่ี 4.22 วิเคราะหผ์ลโดยใชไ้คสแควร ์(Chi-square Tests) ซึ่งมีความเชื่อมั่นใน

ระดบันยัสาํคญั 0.05 หรือ มีความเชื่อมั่นรอ้ยละ 95 พบว่าค่าท่ีไดจ้ากตารางจะแสดงความสมัพนัธ์

ระหว่างสถานท่ีซือ้บุหร่ีกับทัศนคติต่อผลิตภัณฑนิ์โคตินทดแทน ดังนี ้ดา้นผลิตภัณฑส์ามารถช่วย

เลิกสบูบุหรี่ได ้สามารถบรรเทาอาการอยากสบูบุหร่ีได ้ผลิตภณัฑค์วรมีราคาไม่แพง ผลิตภณัฑค์วร

หาซือ้ง่าย และควรมีการแจกผลิตภัณฑ์ทดลองใช้ พบว่าค่าท่ีได้จากตารางมีค่าน้อยกว่า 0.05 

หมายถึง ปฏิเสธสมมติฐานหลกั ซึ่งหมายความว่า สถานท่ีซือ้บุหร่ี มีความสมัพันธก์ับทัศนคติต่อ

ผลิตภณัฑนิ์โคตินทดแทนในดา้นดงักลา่ว 
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ส่วนด้านผลิตภัณฑ์ควรมีบรรจุภัณฑ์ท่ีเหมาะสม และชื่อเสียงของผู้ผลิตเป็นสิ่งสาํคัญ 

พบว่าค่าท่ีไดจ้ากตารางมีค่ามากกว่า 0.05 หมายถึง ยอมรบัสมมติฐานหลกั ซึ่งหมายถึง สถานท่ีซือ้

บหุรี่ไม่มีความสมัพนัธก์บัทศันคติต่อผลิตภณัฑน์ิโคตินทดแทนในดา้นดงักลา่ว 

 

สมมติฐานที ่2.3 ค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้บหุรี่ที่แตกต่างกนัไม่มีความสมัพนัธก์บัทศันคติต่อ 

                           ผลิตภณัฑนิ์โคตินทดแทน  

H0 : ค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้บหุรี่ที่แตกต่างกนั ไม่มีความสมัพนัธก์บัทศันคติต่อ        

                   ผลิตภณัฑน์ิโคตินทดแทน  

H1 : ค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้บหุรี่ที่แตกต่างกนั มีความสมัพนัธก์บัทศันคติต่อ      

      ผลิตภณัฑนิ์โคตินทดแทน 

    

ตารางที ่4.23 

ความสัมพันธร์ะหว่างค่าใช้จ่ายต่อคร้ังในการซือ้บุหร่ีกับทัศนคติต่อ 

ผลิตภัณฑนิ์โคตินทดแทน 

Chi-square Tests 

ทัศนคติต่อผลิตภัณฑนิ์โคตินทดแทน 
Sig สรุปผล 

(2-sided) การวิจัย 

ผลิตภณัฑส์ามารถช่วยเลิกสบูบหุรี่ได ้ 0.100 ยอมรบั H0 

ผลิตภณัฑส์ามารถบรรเทาอาการอยากสบูบุหร่ีได ้ 0.274 ยอมรบั H0 

ผลิตภณัฑค์วรมีบรรจภุณัฑท์ี่เหมาะสม 0.007 ปฏิเสธ H0 

ชื่อเสียงของผูผ้ลิตเป็นสิ่งสาํคญั 0.047 ปฏิเสธ H0 

ผลิตภณัฑ ์ควรมีราคาไม่แพง 0.405 ยอมรบั H0 

ผลิตภณัฑ ์ควรหาซือ้ง่าย 0.084 ยอมรบั H0 

ผลิตภณัฑค์วรมีการแจกผลิตภณัฑท์ดลองใช ้ 0.000 ปฏิเสธ H0 

 

จากตารางท่ี 4.23 วิเคราะหผ์ลโดยใชไ้คสแควร ์(Chi-square Tests) ซึ่งมีความเชื่อมั่นใน

ระดบันยัสาํคญั 0.05 หรือ มีความเชื่อมั่นรอ้ยละ 95 พบว่าค่าท่ีไดจ้ากตารางจะแสดงความสมัพนัธ์

ระห ว่างค่าใช้จ่ าย ต่อครั้งในการซื ้อบุห ร่ีกับทัศนคติ ต่อผลิตภัณ ฑ์ นิ โคตินทดแทน  ดังนี ้                
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ดา้นผลิตภัณฑค์วรมีบรรจุภัณฑท่ี์เหมาะสม ชื่อเสียงของผูผ้ลิตเป็นสิ่งสาํคัญ และควรมีการแจก

ผลิตภัณฑท์ดลองใช ้พบว่าค่าท่ีไดจ้ากตารางมีค่านอ้ยกว่า 0.05 หมายถึง ปฏิเสธสมมติฐานหลกั  

ซึ่งหมายความว่า ค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้บุหร่ี มีความสมัพันธ์กบัทัศนคติต่อผลิตภัณฑนิ์โคติน

ทดแทนในดา้นดงักลา่ว 

ส่วนดา้นผลิตภัณฑ์สามารถช่วยเลิกสูบบุหร่ีได ้ สามารถบรรเทาอาการอยากสูบบุหร่ีได ้

ผลิตภณัฑค์วรมีราคาไม่แพง และผลิตภณัฑ ์ควรหาซือ้ง่าย  พบว่าค่าท่ีไดจ้ากตารางมีค่ามากกว่า 

0.05 หมายถึง ยอมรับสมมติฐานหลัก  ซึ่ งหมายถึง ค่าใช้จ่ายต่อครั้งในการซื ้อบุห ร่ี ไม่มี

ความสมัพนัธก์บัทศันคติต่อผลิตภณัฑน์ิโคตินทดแทนในดา้นดงักลา่ว 

 

สมมติฐานที ่2.4 ปัจจยัที่เป็นแรงกระตุน้ใหเ้กิดความอยากสบูบหุรี่ที่แตกต่างกนัไม่มีความสมัพนัธ ์

   กบัทศันคติต่อผลิตภณัฑนิ์โคตินทดแทน  

H0 : ปัจจยัที่เป็นแรงกระตุน้ใหเ้กิดความอยากสบูบุหรี่ที่แตกต่างกนั ไม่มีความสมัพนัธก์บั            

       ทศันคติต่อผลิตภณัฑนิ์โคตินทดแทน  

H1 : ปัจจยัที่เป็นแรงกระตุน้ใหเ้กิดความอยากสบูบุหรี่ที่แตกต่างกนั มีความสมัพนัธก์บั       

       ทศันคติต่อผลิตภณัฑนิ์โคตินทดแทน 
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ตารางที ่4.24 

ความสัมพันธร์ะหว่างปัจจัยทีเ่ป็นแรงกระตุ้นให้เกิดความอยากสูบบุหร่ี 

กับทัศนคติต่อผลิตภัณฑนิ์โคตินทดแทน 

Chi-square Tests 

ทัศนคติต่อผลิตภัณฑนิ์โคตินทดแทน 
Sig สรุปผล 

(2-sided) การวิจัย 

ผลิตภณัฑส์ามารถช่วยเลิกสบูบหุรี่ได ้ 0.007 ปฏิเสธ H0 

ผลิตภณัฑส์ามารถบรรเทาอาการอยากสบูบุหร่ีได ้ 0.000 ปฏิเสธ H0 

ผลิตภณัฑค์วรมีบรรจภุณัฑท์ี่เหมาะสม 0.390 ยอมรบั H0 

ชื่อเสียงของผูผ้ลิตเป็นสิ่งสาํคญั 0.985 ยอมรบั H0 

ผลิตภณัฑ ์ควรมีราคาไม่แพง 0.304 ยอมรบั H0 

ผลิตภณัฑ ์ควรหาซือ้ง่าย 0.034 ปฏิเสธ H0 

ผลิตภณัฑค์วรมีการแจกผลิตภณัฑท์ดลองใช ้ 0.101 ยอมรบั H0 

 

จากตารางท่ี 4.24 วิเคราะหผ์ลโดยใชไ้คสแควร ์(Chi-square Tests) ซึ่งมีความเชื่อมั่นใน

ระดบันยัสาํคญั 0.05 หรือ มีความเชื่อมั่นรอ้ยละ 95 พบว่าค่าท่ีไดจ้ากตารางจะแสดงความสมัพนัธ์

ระหว่างปัจจัยท่ีเป็นแรงกระตุน้ใหเ้กิดความอยากสูบบุหร่ีกบัทัศนคติต่อผลิตภัณฑนิ์โคตินทดแทน 

ดังนี ้ ด้านผลิตภัณฑ์สามารถช่วยเลิกสูบบุหรี่ได้ สามารถบรรเทาอาการอยากสูบบุหร่ีได้ และ

ผลิตภณัฑค์วรหาซือ้ง่าย พบว่าค่าท่ีไดจ้ากตารางมีค่านอ้ยกว่า0.05 หมายถึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั 

ซึ่งหมายความว่า ปัจจัยท่ีเป็นแรงกระตุน้ใหเ้กิดความอยากสูบบุหร่ี มีความสมัพนัธก์ับทศันคติต่อ

ผลิตภณัฑนิ์โคตินทดแทนในดา้นดงักลา่ว 

ส่วนด้านผลิตภัณฑ์ควรมีบรรจุภัณฑ์ท่ีเหมาะสม ชื่อเสียงของผู้ผลิตเป็นสิ่งส ําคัญ  

ผลิตภัณฑค์วรมีราคาไม่แพง และผลิตภัณฑค์วรมีการแจกผลิตภัณฑท์ดลองใช ้พบว่าค่าท่ีไดจ้าก

ตารางมีค่ามากกว่า 0.05 หมายถึง ยอมรบัสมมติฐานหลกั ซึ่งหมายถึง ปัจจัยท่ีเป็นแรงกระตุน้ให้

เกิดความอยากสบูบหุรี่ ไม่มีความสมัพนัธก์บัทศันคติต่อผลิตภณัฑนิ์โคตินทดแทนในดา้นดงักลา่ว 
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สมมติฐานที ่2.5 สาเหตสุาํคญัที่ทาํใหอ้ยากเลิกสบูบหุรี่ที่แตกต่างกนัไม่มีความสมัพนัธ ์

   กบัทศันคติต่อผลิตภณัฑนิ์โคตินทดแทน  

H0 : สาเหตสุาํคญัท่ีทาํใหอ้ยากเลิกสบูบหุรี่ที่แตกต่างกนั ไม่มีความสมัพนัธก์บัทศันคติต่อ          

       ผลิตภณัฑนิ์โคตินทดแทน  

H1 : สาเหตสุาํคญัท่ีทาํใหอ้ยากเลิกสบูบหุรี่ที่แตกต่างกนั มีความสมัพนัธก์บัทศันคติต่อ 

       ผลิตภณัฑนิ์โคตินทดแทน 

    

ตารางที ่4.25 

ความสัมพันธร์ะหว่างสาเหตุสาํคัญที่ทาํให้อยากเลิกสูบบุหร่ีกับทัศนคติ 

ต่อผลิตภัณฑนิ์โคตินทดแทน 

Chi-square Tests 

ทัศนคติต่อผลิตภัณฑนิ์โคตินทดแทน 
Sig สรุปผล 

(2-sided) การวิจัย 

ผลิตภณัฑส์ามารถช่วยเลิกสบูบหุรี่ได ้ 0.051 ยอมรบั H0 

ผลิตภณัฑส์ามารถบรรเทาอาการอยากสบูบุหร่ีได ้ 0.119 ยอมรบั H0 

ผลิตภณัฑค์วรมีบรรจภุณัฑท่ี์เหมาะสม 0.005 ปฏิเสธ H0 

ชื่อเสียงของผูผ้ลิตเป็นสิ่งสาํคญั 0.000 ปฏิเสธ H0 

ผลิตภณัฑ ์ควรมีราคาไม่แพง 0.000 ปฏิเสธ H0 

ผลิตภณัฑ ์ควรหาซือ้ง่าย 0.000 ปฏิเสธ H0 

ผลิตภณัฑค์วรมีการแจกผลิตภณัฑท์ดลองใช ้ 0.000 ปฏิเสธ H0 

 

จากตารางท่ี 4.25 วิเคราะหผ์ลโดยใชไ้คสแควร ์(Chi-square Tests) ซึ่งมีความเชื่อมั่นใน

ระดบันยัสาํคญั 0.05 หรือ มีความเชื่อมั่นรอ้ยละ 95 พบว่าค่าท่ีไดจ้ากตารางจะแสดงความสมัพนัธ์

ระหว่างสาเหตุสาํคัญท่ีทําให้อยากเลิกสูบบุหร่ีกับทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์นิโคตินทดแทน ดังนี ้     

ดา้นผลิตภณัฑค์วรมีบรรจภุณัฑท่ี์เหมาะสม ชื่อเสียงของผูผ้ลิตเป็นสิ่งสาํคญั ผลิตภณัฑค์วรมีราคา

ไม่แพง  ควรหาซือ้ง่าย และควรมีการแจกผลิตภัณฑท์ดลองใช ้ พบว่าค่าท่ีไดจ้ากตารางมีค่านอ้ย

กว่า 0.05 หมายถึง ปฏิเสธสมมติฐานหลกั ซึ่งหมายความว่า สาเหตสุาํคญัท่ีทาํใหอ้ยากเลิกสบูบหุร่ี 

มีความสมัพนัธก์บัทศันคติต่อผลิตภณัฑน์ิโคตินทดแทนในดา้นดงักล่าว 
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สว่นดา้นผลิตภณัฑส์ามารถช่วยเลิกสบูบุหรี่ได ้และสามารถบรรเทาอาการอยากสบูบหุรี่ได ้ 

พบว่า ค่าท่ีไดจ้ากตารางมีค่ามากกว่า 0.05 หมายถึง ยอมรบัสมมติฐานหลกั ซึ่งหมายถึง สาเหตุ

สาํคญัที่ทาํใหอ้ยากเลิกสบูบุหรี่  ไม่มีความสมัพนัธก์บัทศันคติต่อผลิตภณัฑนิ์โคตินทดแทนในดา้น

ดงักลา่ว 

 

สมมติฐานที ่2.6 แนวโนม้จะเลิกสบูบหุรี่ที่แตกต่างกนัไม่มีความสมัพนัธก์บัทศันคติต่อผลิตภณัฑ ์

              นิโคตินทดแทน  

H0 : แนวโนม้จะเลิกสบูบหุรี่ที่แตกต่างกนั ไม่มีความสมัพนัธก์บัทศันคติต่อผลิตภณัฑ ์

      นิโคตินทดแทน  

H1 : แนวโนม้จะเลิกสบูบหุรี่ที่แตกต่างกนั มีความสมัพนัธก์บัทศันคติต่อผลิตภณัฑน์ิโคติน 

      ทดแทน 

    

ตารางที ่4.26 

ความสัมพันธร์ะหว่างแนวโน้มจะเลิกสูบบุหร่ีกับทัศนคติต่อผลิตภัณฑนิ์โคตินทดแทน 

Chi-square Tests 

ทัศนคติต่อผลิตภัณฑนิ์โคตินทดแทน 
Sig สรุปผล 

(2-sided) การวิจัย 

ผลิตภณัฑส์ามารถช่วยเลิกสบูบหุรี่ได ้ 0.011 ปฏิเสธ H0 

ผลิตภณัฑส์ามารถบรรเทาอาการอยากสบูบุหร่ีได ้ 0.198 ยอมรบั H0 

ผลิตภณัฑค์วรมีบรรจภุณัฑท์ี่เหมาะสม 0.275 ยอมรบั H0 

ชื่อเสียงของผูผ้ลิตเป็นสิ่งสาํคญั 0.004 ปฏิเสธ H0 

ผลิตภณัฑ ์ควรมีราคาไม่แพง 0.001 ปฏิเสธ H0 

ผลิตภณัฑ ์ควรหาซือ้ง่าย 0.000 ปฏิเสธ H0 

ผลิตภณัฑค์วรมีการแจกผลิตภณัฑท์ดลองใช ้ 0.228 ปฏิเสธ H0 

 

จากตารางท่ี 4.26 วิเคราะหผ์ลโดยใชไ้คสแควร ์(Chi-square Tests) ซึ่งมีความเชื่อมั่นใน

ระดบันยัสาํคญั 0.05 หรือ มีความเชื่อมั่นรอ้ยละ 95 พบว่าค่าท่ีไดจ้ากตารางจะแสดงความสมัพนัธ์

ระหว่างแนวโน้มจะเลิกสูบบุหร่ีกับทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์นิโคตินทดแทน ดังนี ้ ด้านผลิตภัณฑ์
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สามารถช่วยเลิกสบูบุหร่ีได ้ชื่อเสียงของผูผ้ลิตเป็นสิ่งสาํคัญ ผลิตภัณฑค์วรมีราคาไม่แพง และควร

หาซื ้อง่าย พบว่าค่าท่ีได้จากตารางมีค่าน้อยกว่า 0.05 หมายถึง ปฏิเสธสมมติฐานหลัก ซึ่ง

หมายความว่า แนวโนม้จะเลิกสูบบุหร่ี มีความสมัพันธ์กบัทัศนคติต่อผลิตภัณฑนิ์โคตินทดแทนใน

ดา้นดงักลา่ว 

ส่วนดา้นผลิตภัณฑส์ามารถบรรเทาอาการอยากสูบบุหร่ีได ้ควรมีบรรจุภัณฑท่ี์เหมาะสม 

และผลิตภัณฑ์ควรมีการแจกผลิตภัณฑ์ทดลองใช้ พบว่าค่าท่ีได้จากตารางมีค่ามากกว่า 0.05 

หมายถึง ยอมรบัสมมติฐานหลกั ซึ่งหมายถึง แนวโนม้จะเลิกสบูบุหร่ี ไม่มีความสมัพนัธก์บัทศันคติ

ต่อผลิตภณัฑนิ์โคตินทดแทนในดา้นดงักลา่ว 

 

สมมติฐานที ่3.1 อายทุี่แตกต่างกนัไม่มีความสมัพนัธก์บัปัจจยัทางการตลาดของแผ่นฟิลม์นิโคติน 

              ในความตอ้งการของผูส้บูบหุรี่ 

H0 : อายทุี่แตกต่างกนั ไม่มีความสมัพนัธก์บัปัจจยัทางการตลาดของแผ่นฟิลม์นิโคตินใน    

       ความตอ้งการของผูส้บูบหุรี่ 

H1 : อายทุี่แตกต่างกนั มีความสมัพนัธก์บัปัจจยัทางการตลาดของแผ่นฟิลม์นิโคตินใน 

       ความตอ้งการของผูส้บูบหุรี่ 
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ตารางที ่4.27 

ความสัมพันธร์ะหว่างอายุกับปัจจัยทางการตลาดของแผ่นฟิลม์นิโคติน 

ในความต้องการของผู้สูบบุหร่ี 

 Chi-square Tests 

ปัจจัยทางการตลาด 
Sig สรุปผล 

(2-sided) การวิจัย 

ด้านผลติภัณฑ ์     

มีประสิทธิภาพใหผ้ลบรรเทาอาการอยากสบูบหุร่ี และสามารถ 

ช่วยเลิกสบูบหุร่ี 0.208 ยอมรบั H0 

วิธีการใชไ้มยุ่่งยาก 0.419 ยอมรบั H0 

รสชาดด ีไม่ระคายเคืองช่องปาก 0.007 ปฏิเสธ H0 

ชื่อเสียงของผลิตภณัฑเ์ป็นท่ีรูจ้กั 0.000 ปฏิเสธ H0 

ไม่เกิดผลขา้งเคียง 0.003 ปฏิเสธ H0 

มีการรบัรองทางการแพทยแ์ละกระทรวงสาธารณสขุ 0.307 ยอมรบั H0 

ขอ้มลูผลิตภณัฑ ์/ ขอ้มลูการใชผ้ลิตภณัฑ ์ 0.001 ปฏิเสธ H0 

หีบห่อ / บรรจภุณัฑส์วยงามเหมาะสม 0.000 ปฏิเสธ H0 

ด้านราคา     

ราคาท่ีเหมาะสมเมื่อเปรียบเทียบกบัคณุภาพของผลิตภณัฑ ์ 0.003 ปฏิเสธ H0 

มีป้ายบอกราคาชดัเจน 0.000 ปฏิเสธ H0 

ด้านช่องทางจัดจาํหน่าย     

หาซือ้ไดง้า่ย 0.108 ยอมรบั H0 

ด้านการส่งเสริมการตลาด     

การประชาสมัพนัธข์อ้มลูแผ่นฟิลม์นิโคตินทางส่ือต่าง ๆ 0.197 ยอมรบั H0 

การส่งเสรมิการขายโดยแจกสินคา้ทดลองใช ้ 0.000 ปฏิเสธ H0 

มีแพทย ์/เภสชักร แนะนาํเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ 0.000 ปฏิเสธ H0 

 

จากตารางท่ี 4.27 วิเคราะหผ์ลโดยใชไ้คสแควร ์(Chi-square Tests) ซึ่งมีความเชื่อมั่นใน

ระดบันยัสาํคญั 0.05 หรือ มีความเชื่อมั่นรอ้ยละ 95 พบว่าค่าท่ีไดจ้ากตารางจะแสดงความสมัพนัธ์
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ระหว่างอายุกับปัจจัยทางการตลาดของแผ่นฟิล์มนิโคตินในความต้องการของผู้สูบบุหร่ี ดังนี ้  

ความตอ้งการดา้นผลิตภัณฑ ์ไดแ้ก่ รสชาดดี ไม่ระคายเคืองช่องปาก ชื่อเสียงของผลิตภัณฑเ์ป็นท่ี

รูจ้ัก ไม่เกิดผลข้างเคียง ข้อมูลผลิตภัณฑ์/ข้อมูลการใช้ผลิตภัณฑ์ หีบห่อ/บรรจุภัณฑ์สวยงาม

เหมาะสม ดา้นราคา ไดแ้ก่ ราคาท่ีเหมาะสมเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพ มีป้ายบอกราคาชดัเจน 

ด้านการส่งเสริมการตลาด ได้แก่ การแจกสินค้าทดลองใช้ มีแพทย์/เภสัชกรแนะนําเก่ียวกับ

ผลิตภัณฑ์ พบว่าค่าท่ีได้จากตารางมีค่าน้อยกว่า 0.05 หมายถึง ปฏิเสธสมมติฐานหลัก ซึ่ง

หมายความว่า อายุมีความสมัพันธ์กับปัจจัยทางตลาดของแผ่นฟิลม์นิโคตินในความตอ้งการของ   

ผูส้บูบหุรี่ ในดา้นดงักลา่ว 

สว่นความตอ้งการดา้นผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่ มีประสิทธิภาพสามารถช่วยเลิกสบูบุหรี่ วิธีการใช้

ไม่ยุ่งยาก มีการรบัรอบทางการแพทย ์ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ไดแ้ก่ หาซือ้ไดง้่าย และดา้น

การส่งเสริมการตลาด ไดแ้ก่ การประชาสมัพนัธข์อ้มลูผ่านทางสื่อต่าง ๆ พบว่าค่าท่ีไดจ้ากตารางมี

ค่ามากกว่า 0.05 หมายถึง ยอมรบัสมมติฐานหลกั ซึ่งหมายถึง อายุไม่มีความสัมพันธ์กับปัจจัย

ทางการตลาดของแผ่นฟิลม์นิโคตินในความตอ้งการของผูส้บูบหุรี่ ในดา้นดงักลา่ว 

 

สมมติฐานที ่3.2 อาชีพท่ีแตกต่างกนัไม่มีความสมัพนัธก์บัปัจจยัทางการตลาดของ 

  แผ่นฟิลม์นิโคตินในความตอ้งการของผูส้บูบหุรี่ 

H0 : อาชีพท่ีแตกต่างกนั ไม่มีความสมัพนัธก์บัปัจจยัทางการตลาดของแผ่นฟิลม์นิโคติน 

      ในความตอ้งการของผูส้บูบหุรี่ 

H1 : อาชีพท่ีแตกต่างกนั มีความสมัพนัธก์บัปัจจยัทางการตลาดของแผ่นฟิลม์นิโคตินใน 

      ความตอ้งการของผูส้บูบหุรี่ 
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ตารางที ่4.28 

ความสัมพันธร์ะหว่างอาชีพกับปัจจัยทางการตลาดของแผ่นฟิลม์นิโคติน 

ในความต้องการของผู้สูบบุหร่ี 

 Chi-square Tests 

ปัจจัยทางการตลาด 
Sig สรุปผล 

(2-sided) การวิจัย 

ด้านผลติภัณฑ ์     

มีประสิทธิภาพใหผ้ลบรรเทาอาการอยากสบูบหุร่ี  

และสามารถช่วยเลิกสบูบหุร่ี 0.000 ปฏิเสธ H0 

วิธีการใชไ้มยุ่่งยาก 0.000 ปฏิเสธ H0 

รสชาดด ีไม่ระคายเคืองช่องปาก 0.367 ยอมรบั H0 

ชื่อเสียงของผลิตภณัฑเ์ป็นท่ีรูจ้กั 0.000 ปฏิเสธ H0 

ไม่เกิดผลขา้งเคียง 0.000 ปฏิเสธ H0 

มีการรบัรองทางการแพทยแ์ละกระทรวงสาธารณสขุ 0.000 ปฏิเสธ H0 

ขอ้มลูผลิตภณัฑ ์/ ขอ้มลูการใชผ้ลิตภณัฑ ์ 0.000 ปฏิเสธ H0 

หีบห่อ / บรรจภุณัฑส์วยงามเหมาะสม 0.054 ยอมรบั H0 

ด้านราคา     

ราคาท่ีเหมาะสมเมื่อเปรียบเทียบกบัคณุภาพของผลิตภณัฑ ์ 0.000 ปฏิเสธ H0 

มีป้ายบอกราคาชดัเจน 0.205 ยอมรบั H0 

ด้านช่องทางจัดจาํหน่าย     

หาซือ้ไดง้า่ย 0.009 ปฏิเสธ H0 

ด้านการส่งเสริมการตลาด     

การประชาสมัพนัธข์อ้มลูแผ่นฟิลม์นิโคตินทางส่ือต่าง ๆ 0.045 ปฏิเสธ H0 

การส่งเสรมิการขายโดยแจกสินคา้ทดลองใช ้ 0.000 ปฏิเสธ H0 

มีแพทย ์/เภสชักร แนะนาํเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ 0.003 ปฏิเสธ H0 

 

จากตารางท่ี 4.28 วิเคราะหผ์ลโดยใชไ้คสแควร ์(Chi-square Tests) ซึ่งมีความเชื่อมั่นใน

ระดบันยัสาํคญั 0.05 หรือ มีความเชื่อมั่นรอ้ยละ 95 พบว่าค่าท่ีไดจ้ากตารางจะแสดงความสมัพนัธ์
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ระหว่างอาชีพกับปัจจัยทางการตลาดของแผ่นฟิลม์นิโคตินในความต้องการของผู้สูบบุหร่ี ดังนี ้

ความตอ้งการดา้นผลิตภัณฑ์ ไดแ้ก่ มีประสิทธิภาพสามารถช่วยเลิกสูบบุหร่ี วิธีการใชไ้ม่ยุ่งยาก  

ชื่อเสียงของผลิตภัณฑเ์ป็นท่ีรูจ้กั ไม่เกิดผลขา้งเคียง มีการรบัรองทางการแพทย ์ขอ้มูลผลิตภณัฑ/์

ข้อมูลการใช้ผลิตภัณ ฑ์ ด้านราคา ได้แก่  ราคาท่ีเหมาะสมเมื่ อเป รียบเทียบกับคุณ ภาพ              

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย  ได้แก่  หาซื ้อได้ง่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด ได้แก่               

การประชาสัมพันธ์ขอ้มูลผ่านทางสื่อต่าง ๆ  การแจกสินคา้ทดลองใช ้ มีแพทย์/เภสัชกรแนะนาํ

เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์พบว่าค่าท่ีไดจ้ากตารางมีค่านอ้ยกว่า 0.05 หมายถึง ปฏิเสธสมมติฐานหลกั ซึ่ง

หมายความว่า อาชีพมีความสมัพันธก์บัปัจจยัทางการตลาดของแผ่นฟิลม์นิโคตินในความตอ้งการ

ของผูส้บูบหุรี่ ในดา้นดงักลา่ว 

ส่วนดา้นผลิตภัณฑ์ ไดแ้ก่ รสชาดดี ไม่ระคายเคืองช่องปาก หีบห่อ/บรรจุภัณฑส์วยงาม

เหมาะสม และดา้นราคา ไดแ้ก่ มีป้ายบอกราคาชดัเจน พบว่าค่าท่ีไดจ้ากตารางมีค่ามากกว่า 0.05 

หมายถึง ยอมรบัสมมติฐานหลกั ซึ่งหมายถึง อาชีพไม่มีความสมัพันธ์กบัปัจจัยทางการตลาดของ

แผ่นฟิลม์นิโคตินในความตอ้งการของผูส้บูบหุรี่ ในดา้นดงักลา่ว 

 

สมมตฐิานที ่3.3 ระดบัการศกึษาท่ีแตกต่างกนัไม่มีความสมัพนัธก์บัปัจจยัทางการตลาด 

              ของแผ่นฟิลม์นิโคตินในความตอ้งการของผูส้บูบุหรี่ 

H0 : ระดบัการศกึษาท่ีแตกต่างกนั ไม่มีความสมัพนัธก์บัปัจจยัทางการตลาดของ 

                   แผ่นฟิลม์นิโคตินในความตอ้งการของผูส้บูบุหรี่ 

H1 : ระดบัการศกึษาท่ีแตกต่างกนั มีความสมัพนัธก์บัปัจจยัทางการตลาดของ 

       แผ่นฟิลม์นิโคตินในความตอ้งการของผูส้บูบหุรี่ 
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ตารางที ่4.29 

ความสัมพันธร์ะหว่างระดับการศึกษากับปัจจัยทางการตลาดของแผ่นฟิลม์นิโคติน 

ในความต้องการของผู้สูบบุหร่ี 

 Chi-square Tests 

ปัจจัยทางการตลาด 
Sig สรุปผล 

(2-sided) การวิจัย 

ด้านผลติภัณฑ ์     

มีประสิทธิภาพใหผ้ลบรรเทาอาการอยากสบูบหุร่ี และ 

สามารถช่วยเลิกสบูบหุร่ี 0.000 ปฏิเสธ H0 

วิธีการใชไ้มยุ่่งยาก 0.006 ปฏิเสธ H0 

รสชาดด ีไม่ระคายเคืองช่องปาก 0.064 ยอมรบั H0 

ชื่อเสียงของผลิตภณัฑเ์ป็นท่ีรูจ้กั 0.022 ปฏิเสธ H0 

ไม่เกิดผลขา้งเคียง 0.000 ปฏิเสธ H0 

มีการรบัรองทางการแพทยแ์ละกระทรวงสาธารณสขุ 0.000 ปฏิเสธ H0 

ขอ้มลูผลิตภณัฑ ์/ ขอ้มลูการใชผ้ลิตภณัฑ ์ 0.000 ปฏิเสธ H0 

หีบห่อ / บรรจภุณัฑส์วยงามเหมาะสม 0.024 ปฏิเสธ H0 

ด้านราคา     

ราคาท่ีเหมาะสมเมื่อเปรียบเทียบกบัคณุภาพของผลิตภณัฑ ์ 0.000 ปฏิเสธ H0 

มีป้ายบอกราคาชดัเจน 0.152 ยอมรบั H0 

ด้านช่องทางจัดจาํหน่าย     

หาซือ้ไดง้า่ย 0.155 ยอมรบั H0 

ด้านการส่งเสริมการตลาด     

การประชาสมัพนัธข์อ้มลูแผ่นฟิลม์นิโคตินทางส่ือต่าง ๆ 0.051 ยอมรบั H0 

การส่งเสรมิการขายโดยแจกสินคา้ทดลองใช ้ 0.000 ปฏิเสธ H0 

มีแพทย ์/เภสชักร แนะนาํเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ 0.122 ยอมรบั H0 

 

จากตารางท่ี 4.29  วิเคราะหผ์ลโดยใชไ้คสแควร ์(Chi-square Tests) ซึ่งมีความเชื่อมั่นใน

ระดบันยัสาํคญั 0.05 หรือ มีความเชื่อมั่นรอ้ยละ 95 พบว่าค่าท่ีไดจ้ากตารางจะแสดงความสมัพนัธ์
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ระหว่างระดบัการศกึษากบัปัจจยัทางการตลาดของแผ่นฟิลม์นิโคตินในความตอ้งการของผูส้บูบุหร่ี 

ดังนี ้ ความต้องการด้านผลิตภัณฑ์ ได้แก่ มีประสิทธิภาพสามารถช่วยเลิกสูบบุหร่ี  วิธีการใช ้        

ไม่ยุ่งยาก ชื่อเสียงของผลิตภัณฑเ์ป็นท่ีรูจ้ัก ไม่เกิดผลขา้งเคียง มีแพทย/์เภสัชกรแนะนาํเก่ียวกับ

ผลิตภัณฑ์  ข้อมูลผลิตภัณฑ์/ข้อมูลการใช้ผลิตภัณฑ์  หีบห่อ/บรรจุภัณฑ์สวยงามเหมาะสม       

ดา้นราคา ไดแ้ก่ ราคาท่ีเหมาะสมเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพ  และดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ได้แก่ การแจกสินค้าทดลองใช้  พบว่าค่าท่ีได้จากตารางมีค่าน้อยกว่า 0.05 หมายถึง ปฏิเสธ

สมมติฐานหลัก ซึ่งหมายความว่า ระดับการศึกษามีความสัมพันธ์กับปัจจัยทางการตลาดของ

แผ่นฟิลม์นิโคตินในความตอ้งการของผูส้บูบหุรี่ ในดา้นดงักลา่ว 

ส่วนดา้นผลิตภัณฑ ์ไดแ้ก่ รสชาดดี ไม่ระคายเคืองช่องปาก ดา้นราคา ไดแ้ก่ มีป้ายบอก

ราคาชดัเจน ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ไดแ้ก่ หาซือ้ไดง้่าย และดา้นการส่งเสรมิการตลาด ไดแ้ก่ 

การประชาสมัพนัธข์อ้มลูผ่านทางสื่อต่าง ๆ  มีแพทย/์เภสชักรแนะนาํเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์พบว่าค่าท่ี

ไดจ้ากตารางมีค่ามากกว่า 0.05 หมายถึง ยอมรบัสมมติฐานหลกั ซึ่งหมายถึง ระดบัการศกึษา ไม่มี

ความสมัพันธก์ับปัจจัยทางการตลาดของแผ่นฟิลม์นิโคตินในความตอ้งการของผูสู้บบุหร่ี ในดา้น

ดงักลา่ว 

 

สมมติฐานที ่3.4 รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกนั ไม่มีความสมัพนัธก์บัปัจจยัทางการตลาด 

              ของแผ่นฟิลม์นิโคตินในความตอ้งการของผูส้บูบุหรี่ 

H0 : รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกนั ไม่มีความสมัพนัธก์บัปัจจยัทางการตลาดของ 

       แผ่นฟิลม์นิโคตินในความตอ้งการของผูส้บูบหุรี่ 

H1 : รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีความสมัพนัธก์บัปัจจยัทางการตลาดของ   

       แผ่นฟิลม์นิโคตินในความตอ้งการของผูส้บูบหุรี่ 
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ตารางที ่4.30 

ความสัมพันธร์ะหว่างรายได้เฉลี่ยต่อเดือนกับปัจจัยทางการตลาดของแผ่นฟิลม์นิโคติน 

ในความต้องการของผู้สูบบุหร่ี 

 Chi-square Tests 

ปัจจัยทางการตลาด 
Sig สรุปผล 

(2-sided) การวิจัย 

ด้านผลติภัณฑ ์     

มีประสิทธิภาพใหผ้ลบรรเทาอาการอยากสบูบหุร่ี และสามารถ 

ช่วยเลิกสบูบหุร่ี 0.004 ปฏิเสธ H0 

วิธีการใชไ้มยุ่่งยาก 0.103 ยอมรบั H0 

รสชาดด ีไม่ระคายเคืองช่องปาก 0.45 ยอมรบั H0 

ชื่อเสียงของผลิตภณัฑเ์ป็นท่ีรูจ้กั 0.000 ปฏิเสธ H0 

ไม่เกิดผลขา้งเคียง 0.000 ปฏิเสธ H0 

มีการรบัรองทางการแพทยแ์ละกระทรวงสาธารณสขุ 0.000 ปฏิเสธ H0 

ขอ้มลูผลิตภณัฑ ์/ ขอ้มลูการใชผ้ลิตภณัฑ ์ 0.137 ยอมรบั H0 

หีบห่อ / บรรจภุณัฑส์วยงามเหมาะสม 0.509 ยอมรบั H0 

ด้านราคา     

ราคาท่ีเหมาะสมเมื่อเปรียบเทียบกบัคณุภาพของผลิตภณัฑ ์ 0.005 ปฏิเสธ H0 

มป้ีายบอกราคาชดัเจน 0.189 ยอมรบั H0 

ด้านช่องทางจัดจาํหน่าย     

หาซือ้ไดง้า่ย 0.279 ยอมรบั H0 

ด้านการส่งเสริมการตลาด     

การประชาสมัพนัธข์อ้มลูแผ่นฟิลม์นิโคตินทางส่ือต่าง ๆ 0.274 ยอมรบั H0 

การส่งเสรมิการขายโดยแจกสินคา้ทดลองใช ้ 0.005 ปฏิเสธ H0 

มีแพทย ์/เภสชักร แนะนาํเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ 0.000 ปฏิเสธ H0 

 

จากตารางท่ี 4.30  วิเคราะหผ์ลโดยใชไ้คสแควร ์(Chi-square Tests) ซึ่งมีความเชื่อมั่นใน

ระดบันยัสาํคญั 0.05 หรือ มีความเชื่อมั่นรอ้ยละ 95 พบว่าค่าท่ีไดจ้ากตารางจะแสดงความสมัพนัธ์
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ระหว่างรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนกับปัจจัยทางการตลาดของแผ่นฟิลม์นิโคตินในความตอ้งการของ       

ผู้สูบบุหรี่ ดังนี ้ ความต้องการด้านผลิตภัณฑ์ ได้แก่ มีประสิทธิภาพสามารถช่วยเลิกสูบบุหร่ี   

ชื่อเสียงของผลิตภัณฑเ์ป็นท่ีรูจ้ัก ไม่เกิดผลขา้งเคียง  มีแพทย/์เภสชักรแนะนาํเก่ียวกบัผลิตภัณฑ ์ 

ดา้นราคา ไดแ้ก่ ราคาที่เหมาะสมเมื่อเปรียบเทียบกบัคณุภาพ และดา้นการส่งเสรมิการตลาด ไดแ้ก่ 

การแจกสินคา้ทดลองใช ้ มีแพทย/์เภสชักรแนะนาํเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ พบว่าค่าท่ีไดจ้ากตารางมีค่า

นอ้ยกว่า 0.05 หมายถึง ปฏิเสธสมมติฐานหลกั ซึ่งหมายความว่า รายไดต่้อเดือน มีความสมัพันธ์

กบัปัจจยัทางการตลาดของแผ่นฟิลม์นิโคตินในความตอ้งการของ ผูส้บูบหุรี่ ในดา้นดงักลา่ว 

ส่วนด้านผลิตภัณฑ์ ได้แก่ วิธีการใช้ไม่ยุ่งยาก รสชาดดีไม่ระคายเคืองช่องปาก ข้อมูล

ผลิตภัณฑ/์ขอ้มูลการใชผ้ลิตภัณฑ ์หีบห่อ/บรรจุภัณฑส์วยงามเหมาะสม ดา้นราคา ไดแ้ก่ มีป้าย

บอกราคาชัดเจน ดา้นช่องทางการจัดจาํหน่าย ไดแ้ก่ หาซือ้ไดง้่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ได้แก่ การประชาสัมพันธ์ข้อมูลผ่านทางสื่อต่าง ๆ พบว่าค่าท่ีได้จากตารางมีค่ามากกว่า 0.05 

หมายถึง ยอมรบัสมมติฐานหลัก ซึ่งหมายถึง รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ไม่มีความสัมพันธ์กับปัจจัย

ทางการตลาดของแผ่นฟิลม์นิโคตินในความตอ้งการของผูส้บูบหุรี่ ในดา้นดงักลา่ว 
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จากการทดสอบสมมติฐานในสว่นความสมัพนัธร์ะหว่างลกัษณะสว่นบุคคล กบัทศันคติต่อ

ผลิตภัณฑ์นิโคตินทดแทน ในด้านต่าง ๆ ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์สามารถช่วยเลิกสูบบุหร่ีได ้ 

ผลิตภัณฑส์ามารถบรรเทาอาการอยากสบูบุหร่ีได ้ผลิตภณัฑค์วรมีบรรจุภณัฑท่ี์เหมาะสม ชื่อเสียง

ของผูผ้ลิตเป็นสิ่งสาํคญั ผลิตภัณฑค์วรมีราคาไม่แพง  ผลิตภัณฑค์วรหาซือ้ง่าย  ผลิตภัณฑค์วรมี

การแจกผลิตภณัฑท์ดลองใช ้สามารถสรุปไดด้งัตารางท่ี 4.31 

 

ตารางที ่4.31 

สรุปความสัมพันธร์ะหว่างลักษณะส่วนบุคคลกับทัศนคติต่อผลิตภัณฑนิ์โคตินทดแทน 

 

ตัวแปรอิสระ 
อายุ อาชีพ 

ระดับ รายได้ 

ตัวแปรตาม การศึกษา ต่อเดือน 

ผลิตภณัฑส์ามารถช่วยเลิกสบูบหุร่ีได ้          

ผลิตภณัฑส์ามารถบรรเทาอาการอยากสบูบหุร่ีได ้         

ผลิตภณัฑค์วรมีบรรจภุณัฑท่ี์เหมาะสม           

ชื่อเสียงของผูผ้ลิตเป็นส่ิงสาํคญั            

ผลิตภณัฑ ์ควรมีราคาไม่แพง             

ผลิตภณัฑ ์ควรหาซือ้ง่าย           

ผลิตภณัฑค์วรมีการแจกผลิตภณัฑท์ดลองใช ้          

  

หมายเหต ุ: เครื่องหมาย    แสดงว่า ตวัแปรอิสระมีความสมัพนัธก์บัตวัแปรตาม 

 

จากการทดสอบสมมติฐานในส่วนความสมัพันธร์ะหว่างพฤติกรรมการสบูบุหร่ี กบัทศันคติ

ต่อผลิตภัณฑ์นิโคตินทดแทน ในด้านต่าง ๆ ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์สามารถช่วยเลิกสูบบุหร่ีได ้ 

ผลิตภัณฑส์ามารถบรรเทาอาการอยากสบูบุหร่ีได ้ผลิตภณัฑค์วรมีบรรจุภณัฑท่ี์เหมาะสม ชื่อเสียง

ของผูผ้ลิตเป็นสิ่งสาํคญั ผลิตภัณฑค์วรมีราคาไม่แพง  ผลิตภัณฑค์วรหาซือ้ง่าย  ผลิตภัณฑค์วรมี

การแจกผลิตภณัฑท์ดลองใช ้สามารถสรุปไดด้งัตารางท่ี 4.32 
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ตารางที ่4.32 

สรุปความสัมพันธร์ะหว่างพฤติกรรมการสูบบุหร่ีกับทัศนคติต่อผลิตภัณฑนิ์โคตินทดแทน 

 

ตัวแปรอิสระ จาํนวน

บุหร่ีที่

สูบต่อ

วัน 

สถานที่

ซือ้บุหร่ี 

ค่าใช้จ่าย

ในการซือ้

บุหร่ี/คร้ัง 

แรงกระตุ้น

ให้เกดิ 

การสูบ

บุหร่ี 

สาเหตุที่

อยาก

เลิกสูบ

บุหร่ี 

แนวโน้ม

จะเลิก

สูบบุหร่ี 

ผลิตภณัฑส์ามารถช่วยเลิก

สบูบหุร่ีได ้

  

   

  

   

  

   

ผลิตภณัฑส์ามารถบรรเทา

อาการอยากสบูบหุร่ีได ้

  

   

  

   

  

ผลิตภณัฑค์วรมีบรรจุ

ภณัฑท่ี์เหมาะสม 

   

   

  

   

 

ชื่อเสียงของผูผ้ลิตเป็น 

ส่ิงสาํคญั 

 

   

  

   

  

   

 

   

ผลิตภณัฑ ์ควรมีราคา 

ไม่แพง 

 

   

 

   

   

   

 

   

ผลิตภณัฑ ์ควรหา 

ซือ้ง่าย 

 

   

 

   

  

   

 

   

 

   

ผลิตภณัฑค์วรมีการแจก

ผลิตภณัฑท์ดลองใช ้

  

   

 

   

  

   

 

 

หมายเหต ุ: เครื่องหมาย    แสดงว่า ตวัแปรอิสระมีความสมัพนัธก์บัตวัแปรตาม 

 

จากการทดสอบสมมติฐานในส่วนความสัมพันธ์ระหว่างลักษณะส่วนบุคคล กับปัจจัย

ทางการตลาดของแผ่นฟิล์มนิโคตินในความต้องการของผู้สูบบุหร่ี ในด้านต่าง ๆ ได้แก่ ด้าน

ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด สามารถสรุปไดด้งัตาราง

ท่ี 4.33 

  

 

 

 

 

ตัวแปรตาม 
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ตารางที ่4.33 

สรุปความสัมพันธร์ะหว่างลักษณะส่วนบุคคลกับปัจจัยทางการตลาดของแผ่นฟิลม์นิโคติน

ในความต้องการของผู้สูบบุหร่ี 

 

ตัวแปรอิสระ 
อายุ อาชีพ 

ระดับ

การ รายได้ 

ตัวแปรตาม ศึกษา ต่อเดือน 

ด้านผลติภัณฑ ์         

มีประสิทธิภาพใหผ้ลบรรเทาอาการอยากสบูบหุร่ี  

และสามารถช่วยเลิกสบูบหุร่ี         

วิธีการใชไ้มยุ่่งยาก         

รสชาดด ีไม่ระคายเคืองช่องปาก         

ชื่อเสียงของผลิตภณัฑเ์ป็นท่ีรูจ้กั             

ไม่เกิดผลขา้งเคียง           

มีการรบัรองทางการแพทยแ์ละกระทรวงสาธารณสขุ         

ขอ้มลูผลิตภณัฑ ์/ ขอ้มลูการใชผ้ลิตภณัฑ ์           

หีบห่อ / บรรจภุณัฑส์วยงามเหมาะสม             

ด้านราคา         

ราคาท่ีเหมาะสมเมื่อเปรียบเทียบกบัคณุภาพของ

ผลิตภณัฑ ์              

มีป้ายบอกราคาชดัเจน           

ด้านช่องทางจัดจาํหน่าย         

หาซือ้ไดง้า่ย         

ด้านการส่งเสริมการตลาด         

การประชาสมัพนัธข์อ้มลูแผ่นฟิลม์นิโคตินทางส่ือต่าง ๆ         

การส่งเสรมิการขายโดยแจกสินคา้ทดลองใช ้           

มีแพทย ์/เภสชักร แนะนาํเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์           

 

หมายเหต ุ: เครื่องหมาย    แสดงว่า ตวัแปรอิสระมีความสมัพนัธก์บัตวัแปรตาม 



 72 

บทที ่5 

 

สรุปผล อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

 จากการวิจัยครั้งนี ้เป็นการศึกษาเรื่อง “ทัศนคติท่ีมีต่อผลิตภัณฑ์นิโคตินทดแทนของ

ประชากรผูส้บูบุหรี่ในเขตกรุงเทพมหานคร” ซึ่งขอ้มลูในครัง้นีไ้ดม้าจากการสาํรวจกลุ่มตวัอย่างโดย

ใชแ้บบสอบถามจาํนวน 400 ชดุ โดยผลของการศกึษาวิจยั จะแสดงตามหวัขอ้ดงันี ้

 5.1 สรุปผลการศกึษาวิจยั 

 5.2 อภิปรายผล 

 5.3 ขอ้เสนอแนะดา้นการตลาด 

5.4 ขอ้จาํกดัของการศกึษาวิจยัครัง้นี ้

 5.5 ขอ้เสนอแนะของการศกึษาวิจยัครัง้ต่อไป 

 

5.1 สรุปผลการศึกษาวิจัย 

 

5.1.1 ข้อมูลส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่างผู้สูบบุหร่ี 

จากการทดสอบ พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 26 – 30 ปี คิดเป็นรอ้ยละ 

32.5 อาชีพของกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ ไดแ้ก่ ลูกจา้งเอกชน คิดเป็นรอ้ยละ 44.9 ระดับการศึกษา

ของกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่อยู่ระดับปริญญาตรี คิดเป็นรอ้ยละ 56.4 รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของ   

กลุม่ตวัอย่างสว่นใหญ่อยู่ระหว่าง 10,001 - 20,000 บาท คิดเป็นรอ้ยละ 48.9   

 

5.1.2 ข้อมูลพฤตกิรรมการสูบบุหร่ี 

จากการสาํรวจ พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่สูบบุหร่ีต่อวันจาํนวน 11 - 20 มวน คิดเป็น

รอ้ยละ 51.2 อายุท่ีเริ่มสูบบุหร่ีอยู่ระหว่าง 18 - 22 ปี คิดเป็นรอ้ยละ 63.4  จาํนวนรวมของปีท่ีสูบ

บุหร่ีอยู่ระหว่าง 6 - 10 ปี คิดเป็นรอ้ยละ 33  กลุ่มตัวอย่างรอ้ยละ 54.7  นิยมซือ้บุหรี่จากรา้นค้า

ปลีกแบบดัง้เดิม (รา้นโชวห่์วย) โดยจะซือ้บุหร่ีเป็นจาํนวน 1 ซองในแต่ละครัง้ คิดเป็นรอ้ยละ 69.4  

ค่าใชจ้่ายเฉลี่ยแต่ละครัง้ เป็นจาํนวนเงินนอ้ยกว่า 50 บาท คิดเป็นรอ้ยละ 75.9 โดยปัจจยัที่เป็นแรง

กระตุน้ใหเ้กิดความอยากสบูบหุร่ี คือความเครียด รองลงมาคือ การเห็นบคุคลรอบขา้งกาํลงัสบูบหุร่ี  

จากการออกแบบสอบถามครั้งนี ้ พบว่า กลุ่มตัวอย่างผู้สูบบุหร่ีส่วนใหญ่รูว่้าการสูบบุหร่ีไม่มี
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ประโยชน ์ และสาเหตสุาํคญัท่ีอาจทาํใหก้ลุ่มตวัอย่างอยากจะเลิกสบูบุหร่ี คือ สมาชิกในครอบครวั

ขอรอ้งคิดเป็นรอ้ยละ 41.5  และมีแนวโนม้จะเลิกสบูบหุรี่แต่ไม่รูว่้าเมื่อไหร ่

 

5.1.3 การวิเคราะหข์้อมูลทัศนคติต่อผลิตภัณฑนิ์โคตินทดแทน 

จากการสาํรวจ  ทัศนคติท่ีมีต่อผลิตภัณฑนิ์โคตินทดแทน โดยพิจารณารายละเอียดเป็น 

รายขอ้ มีค่าเฉลี่ยในระดับเห็นดว้ย โดยผูต้อบแบบสอบถามเห็นดว้ยกบัผลิตภัณท่ีดีควรหาซือ้ง่าย 

มาเป็นอันดับหนึ่ง รองลงมา เห็นดว้ยกับผลิตภัณฑท์ี่ดีควรมีราคาไม่แพง มาเป็นอันดับสอง ส่วน

อันดับสาม ผลิตภัณฑ์นิโคตินทดแทนเท่ีดีควรมีการแจกผลิตภัณฑ์ทดลองใช้ ส่วนข้อท่ีผู้ตอบ

แบบสอบถามเห็นดว้ยนอ้ยที่สดุ คือ ชื่อเสียงของผูผ้ลิตเป็นสิ่งสาํคญั 

  

5.1.4 การวิเคราะหปั์จจัยการตลาดของแผ่นฟิลม์นิโคตินในความต้องการของผู้สูบบุหร่ี 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ของแผ่นฟิล์มนิโคตินท่ีผู้ตอบแบบสอบถามต้องการ โดยรวม มี

ค่าเฉลี่ยในระดบัตอ้งการมาก ต่อผูต้อบสอบถาม เมื่อพิจารณารายละเอียดเป็นรายขอ้ มีค่าเฉลี่ยใน

ระดบัตอ้งการมากท่ีสดุ โดยผูต้อบแบบสอบถามมีความตอ้งการ ผลิตภณัฑไ์ม่เกิดผลขา้งเคียงมาก

ท่ีสุด รองลงมา คือมีการรบัรองทางการแพทยแ์ละกระทรวงสาธารณสุข โดยมีค่าเฉลี่ยระดับมาก

ที่สดุ และอนัดบัสาม คือมีประสิทธิภาพใหผ้ลบรรเทาอาการอยากสบูบุหรี่และสามารถช่วยเลิกบุหรี่  

โดยมีค่าเฉลี่ยระดับมาก ส่วนขอ้ท่ีผูต้อบแบบสอบถามมีความตอ้งการนอ้ยท่ีสุด คือ  ชื่อเสียงของ

ผลิตภณัฑเ์ป็นที่รูจ้กั โดยมีค่าเฉลี่ยในระดบัตอ้งการมาก 

ปัจจยัดา้นราคาของแผ่นฟิลม์นิโคตินในความตอ้งการของผูต้อบแบบสอบถาม โดยรวม มี

ค่าเฉลี่ยในระดบัตอ้งการมาก ต่อผูต้อบสอบถาม เมื่อพิจารณารายละเอียดของปัจจยัดา้นราคาใน

รายขอ้ โดยผูต้อบแบบสอบถามมีความตอ้งการ ราคาที่เหมาะสมเมื่อเปรียบเทียบกบัคุณภาพของ

ผลิตภัณฑ์ มากท่ีสุด โดยมีค่าเฉลี่ยในระดับมากท่ีสุด  รองลงมาคือ มีป้ายบอกราคาชัดเจน มี

ค่าเฉลี่ยในระดบัตอ้งการมาก  

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่ายของแผ่นฟิล์มนิโคตินในความต้องการของผู้ตอบ

แบบสอบถาม มีค่าเฉลี่ยในระดับตอ้งการมากท่ีสุด ต่อผูต้อบสอบถาม โดยผูต้อบแบบสอบถามมี

ความตอ้งการ ความสะดวกในการหาซือ้ไดง้่าย  

 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดของแผ่นฟิล์มนิโคตินในความต้องการของผู้ตอบ

แบบสอบถาม โดยรวม มีค่าเฉลี่ยในระดับต้องการมาก ต่อผู้ตอบสอบถาม เพื่อพิจารณาเป็น      

รายขอ้มีค่าเฉลี่ยในระดับตอ้งการมากเช่นเดียวกัน  โดยผูต้อบแบบสอบถามมีความตอ้งการกับ 
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การแจกสินคา้ทดลองใช ้รองลงมาคือ  มีแพทย ์/เภสชักร แนะนาํเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ส่วนขอ้ที่ผูต้อบ

แบบสอบถามใหค้วามสาํคญันอ้ยท่ีสดุ คือ การประชาสมัพนัธข์อ้มลูแผ่นฟิลม์นิโคตินทางสื่อต่าง ๆ 

 

5.1.5 การทดสอบสมมติฐานในการวิจัย 

จากการทดสอบความสมัพันธ์ของขอ้มูลท่ีไดจ้ากการวิเคราะหส์ถิติ Chi-square ท่ีระดับ

ความเชื่อมั่นรอ้ยละ 95 ซึ่งสามารถสรุปลักษณะข้อมูลทั่ วไปเก่ียวกับสถานะส่วนบุคคลของ          

ผูส้บูบหุรี่ไดว่้า  

ลกัษณะส่วนบุคคล ไดแ้ก่ อายุ ท่ีแตกต่างกนัของผูส้บูบุหร่ี มีความสมัพันธ์กบัทัศนคติต่อ

ผลิตภัณฑนิ์โคตินทดแทน ในดา้นผลิตภัณฑค์วรมีบรรจุภัณฑท่ี์เหมาะสม ชื่อเสียงของผูผ้ลิตเป็น  

สิ่งสาํคญั ผลิตภณัฑค์วรมีราคาไม่แพง ผลิตภณัฑค์วรมีการแจกผลิตภณัฑท์ดลองใช ้

อาชีพ ระดบัการศกึษาท่ีแตกต่างกนัของผูส้บูบหุรี่ มีความสมัพนัธก์บัทศันคติต่อผลิตภณัฑ์

นิโคตินทดแทน ในดา้นผลิตภัณฑค์วรมีบรรจุภัณฑท่ี์เหมาะสม ชื่อเสียงของผูผ้ลิตเป็น สิ่งสาํคัญ 

ผลิตภณัฑค์วรมีราคาไม่แพง  ผลิตภณัฑค์วรหาซือ้ง่าย และผลิตภณัฑส์ามารถช่วยเลิกสบูบหุรี่ได ้  

รายไดต่้อเดือนที่แตกต่างกนัของผูส้บูบุหรี่ มีความสมัพนัธก์บัทศันคติต่อผลิตภณัฑนิ์โคติน

ทดแทน ในดา้นผลิตภณัฑค์วรมีบรรจภุณัฑท์ี่เหมาะสม ผลิตภณัฑค์วรมีราคาไม่แพง ผลิตภณัฑค์วร

มีการแจกผลิตภณัฑท์ดลองใช ้

 

การทดสอบความสัมพันธ์ของข้อมูลท่ีได้จากการวิเคราะห์สถิติ Chi-square ท่ีระดับ    

ความเชื่อมั่นรอ้ยละ 95 ซึ่งสามารถสรุปลักษณะขอ้มูลทั่วไปเก่ียวกับพฤติกรรมการสูบบุหร่ีของ      

ผูส้บูไดว่้า  

พฤติกรรมการสูบบุหรี่ ได้แก่ จํานวนบุหรี่ที่สูบบุหรี่ ต่อวันท่ีแตกต่างกันของผู้สูบ มี

ความสัมพันธ์กับทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์นิโคตินทดแทน ในด้านชื่อเสียงของผู้ผลิตเป็นสิ่งสาํคัญ 

ผลิตภณัฑค์วรมีราคาไม่แพง  ผลิตภณัฑค์วรหาซือ้ง่าย   

สถานท่ีซือ้บุหร่ีท่ีแตกต่างกันของผู้สูบ มีความสัมพันธ์กับทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์นิโคติน

ทดแทน ในดา้นผลิตภัณฑส์ามารถช่วยเลิกสบูบุหร่ีได ้ ผลิตภัณฑส์ามารถบรรเทาอาการอยากสูบ

บหุรี่ได ้ผลิตภณัฑค์วรมีราคาไม่แพง  ผลิตภณัฑค์วรหาซือ้ง่าย  ผลิตภณัฑค์วรมีการแจกผลิตภณัฑ์

ทดลองใช ้

ค่าใช้จ่ายในการซือ้บุหร่ีต่อครั้งท่ีแตกต่างกันของผู้สูบ มีความสัมพันธ์กับทัศนคติต่อ

ผลิตภัณฑนิ์โคตินทดแทน ในดา้นผลิตภัณฑค์วรมีบรรจุภัณฑท่ี์เหมาะสม ชื่อเสียงของผูผ้ลิตเป็น  

สิ่งสาํคญั ผลิตภณัฑค์วรมีการแจกผลิตภณัฑท์ดลองใช ้



 75 

ปัจจยักระตุน้ใหเ้กิดการอยากสบูบุหร่ีท่ีแตกต่างกนัของผูส้บู มีความสมัพนัธก์บัทศันคติต่อ

ผลิตภณัฑนิ์โคตินทดแทน ในดา้นผลิตภณัฑส์ามารถช่วยเลิกสบูบุหรี่ได ้ผลิตภณัฑส์ามารถบรรเทา

อาการอยากสบูบหุร่ีได ้ผลิตภณัฑค์วรหาซือ้ง่าย 

สาเหตุที่อยากเลิกสูบบุหรี่ท่ีแตกต่างกนัของผูส้บู มีความสมัพันธก์ับทัศนคติต่อผลิตภณัฑ์

นิโคตินทดแทน ในดา้นผลิตภัณฑค์วรมีบรรจุภัณฑท่ี์เหมาะสม ชื่อเสียงของผูผ้ลิตเป็นสิ่งสาํคัญ 

ผลิตภณัฑค์วรมีราคาไม่แพง  ผลิตภณัฑค์วรหาซือ้ง่าย ควรมีการแจกผลิตภณัฑท์ดลองใช ้

แนวโนม้จะเลิกบุหรี่ที่แตกต่างกนัของผูส้บู มีความสมัพนัธก์บัทศันคติต่อผลิตภณัฑนิ์โคติน

ทดแทน ในด้านด้านผลิตภัณฑ์สามารถช่วยเลิกสูบบุหร่ีได้ ชื่อเสียงของผู้ผลิตเป็นสิ่งสาํคัญ 

ผลิตภณัฑค์วรมีราคาไม่แพง ผลิตภณัฑค์วรหาซือ้ง่าย   

 

การทดสอบความสัมพันธ์ของข้อมูลท่ีได้จากการวิเคราะห์สถิติ Chi-square ท่ีระดับ       

ความเชื่อมั่นรอ้ยละ 95 ซึ่งสามารถสรุปตามความสมัพันธร์ะหว่างสถานะส่วนบคุคลกบัปัจจยัทาง 

การตลาดแผ่นฟิลม์นิโคตินในความตอ้งการของผูส้บูบหุรี่ ไดว่้า  

อายุท่ีแตกต่างกนัของผูส้บูบุหร่ี มีความสมัพนัธก์บัปัจจยัทางการตลาดแผ่นฟิลม์นิโคตินใน

ความตอ้งการของผูส้บูบุหร่ี ในดา้นผลิตภัณฑ ์ไดแ้ก่ รสชาติดีไม่ระคายเคืองช่องปาก ชื่อเสียงของ

ผลิตภัณฑ์เป็นท่ีรู ้จัก ไม่ เกิดผลข้างเคียง ข้อมูลผลิตภัณฑ์/ข้อมูลการใช้ผลิตภัณฑ์ หีบห่อ/         

บรรจภุณัฑส์วยงามเหมาะสม ดา้นราคา ไดแ้ก่ ราคาที่เหมาะสมเมื่อเปรียบเทียบกบัคณุภาพ มีป้าย

บอกราคาชัดเจน ด้านการส่งเสริมการตลาด ได้แก่ การแจกสินค้าทดลองใช้ มีแพทย/์เภสัชกร

แนะนาํเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์  

 อาชีพท่ีแตกต่างกนัของผูสู้บบุหร่ี มีความสมัพันธก์ับปัจจยัทางการตลาดแผ่นฟิลม์นิโคติน

ในความตอ้งการของผูสู้บบุหร่ี ในดา้นผลิตภัณฑ์ ไดแ้ก่ มีประสิทธิภาพสามารถช่วยเลิกสูบบุหร่ี  

วิธีการใชไ้ม่ยุ่งยาก  ชื่อเสียงของผลิตภณัฑเ์ป็นที่รูจ้กั ไม่เกิดผลขา้งเคียง มีการรบัรองทางการแพทย์

และกระทรวงสาธารณสุข ข้อมูลผลิตภัณฑ์/ข้อมูลการใช้ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ได้แก่ ราคาท่ี

เหมาะสมเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพ  ด้านช่องทางการจัดจาํหน่ย ได้แก่ หาซือ้ได้ง่าย ด้าน      

การส่งเสริมการตลาด ไดแ้ก่ การประชาสมัพันธข์อ้มลูผ่านทางสื่อต่าง ๆ การแจกสินคา้ทดลองใช ้ 

มีแพทย/์เภสชักรแนะนาํเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์  

ระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกันของผู้สูบบุหร่ี มีความสัมพันธ์กับปัจจัยทางการตลาด

แผ่นฟิลม์นิโคตินในความตอ้งการของผูสู้บบุหร่ี ในดา้นผลิตภัณฑ ์ไดแ้ก่มีประสิทธิภาพสามารถ

ช่วยเลิกสูบบุหร่ี  วิธีการใช้ไม่ยุ่งยาก  ชื่อเสียงของผลิตภัณฑ์เป็นท่ีรูจ้ัก ไม่เกิดผลข้างเคียง มี      

การรบัรองทางการแพทย์และกระทรวงสาธารณสุข ข้อมูลผลิตภัณฑ์/ข้อมูลการใช้ผลิตภัณฑ ์      



 76 

หีบห่อ/บรรจภุณัฑส์วยงามเหมาะสม ดา้นราคา ไดแ้ก่ ราคาที่เหมาะสมเมื่อเปรียบเทียบกบัคณุภาพ 

ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ไดแ้ก่ การแจกสินคา้ทดลองใช ้  

และรายได้ต่อเดือนท่ีแตกต่างกันของผู้สูบบุหร่ี มีความสัมพันธ์กับปัจจัยทางการตลาด

แผ่นฟิลม์นิโคตินในความตอ้งการของผูสู้บบุหร่ี ในดา้นผลิตภัณฑ ์ไดแ้ก่ มีประสิทธิภาพสามารถ

ช่วยเลิกสบูบุหร่ี  ชื่อเสียงของผลิตภณัฑเ์ป็นท่ีรูจ้กั ไม่เกิดผลขา้งเคียง  มีการรบัรองทางการแพทย์

และกระทรางสาธารณสุข ดา้นราคา ไดแ้ก่ ราคาท่ีเหมาะสมเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพ  ด้าน   

การสง่เสรมิการตลาด ไดแ้ก่  การแจกสินคา้ทดลองใช ้ มีแพทย/์เภสชักรแนะนาํเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์  

 

5.2 อภปิรายผล 

 

การอภิปรายผลงานวิจยัทศันคติที่มีต่อผลิตภณัฑน์ิโคตินทดแทนของกลุม่ตวัอย่างผูส้บูบหุรี่

ในกรุงเทพมหานคร นีแ้บ่งออกเป็น 3 ประเด็นคือ พฤติกรรมการสบูบุหรี่ของกลุ่มตวัอย่าง ทศันคติท่ี

มีต่อผลิตภัณฑนิ์โคตินทดแทน และปัจจยัทางการตลาดของแผ่นฟิลม์นิโคตินในความตอ้งการของ 

ผูส้บูบหุรี่   

ประเด็นที่ 1 กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่สูบบุหร่ีต่อวันจาํนวน 11 - 20 มวน คิดเป็นรอ้ยละ 

51.2 แต่ว่างานวิจยัของ นายแพทยป์ระกิต วาทีสาธกกิจ (2547) ในเร่ือง พฤติกรรมการสบูบุหรี่ของ

ประชากร  พบว่า ผูสู้บบุหร่ีคนไทยส่วนใหญ่ รอ้ยละ 72.9 สูบนอ้ยกว่า 10 มวนต่อวนั และรอ้ยละ 

24.8 สบูระหว่าง 11-24 มวน โดยจาํนวนบุหร่ีท่ีสบูต่อวนัในกลุ่มอายุต่างๆ ไม่ค่อยแตกต่างกนั โดย

ในวัยรุ่นจะสูบน้อยกว่าวัยอ่ืนๆ เล็กนอ้ย  ส่วนอายุท่ีเริ่มสูบบุหร่ี พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เริ่ม

สบูบหุรี่เมื่อมีอายุระหว่าง 18 - 22 ปี  คิดเป็นรอ้ยละ 63.4 สอดคลอ้งกบัผลงานวิจยัของ นายแพทย์

ประกิต ท่ีกล่าวไวว่้า อายุเฉลี่ยท่ีเริ่มสูบบุหร่ีเป็นประจาํเท่ากับ 18.4 ปี  นอกจากนีก้ลุ่มตัวอย่าง 

ส่วนใหญ่มีจาํนวนรวมของปีท่ีสูบบุหรี่อยู่ระหว่าง 6 - 10 ปี คิดเป็นรอ้ยละ 33 กลุ่มตวัอย่างรอ้ยละ 

54.7 นิยมซือ้บุหรี่จากรา้นค้าปลีกแบบดั้งเดิม (รา้นโชวห่์วย) อาจเน่ืองมาจากรา้นค้าปลีกแบบ

ดัง้เดิมอยู่ใกลก้ับแหล่งท่ีอยู่อาศัย กลุ่มตัวอย่างจะซือ้บุหร่ีเป็นจาํนวน 1 ซองในแต่ละครัง้ คิดเป็น

รอ้ยละ 69.4  ซึ่งรอ้ยละ 75.9  เสียค่าใชจ้่ายเฉลี่ยแต่ละครัง้สาํหรบั  การซือ้บุหร่ีเป็นจาํนวนเงิน 

นอ้ยกว่า 50 บาท โดยปัจจยัท่ีเป็นแรงกระตุน้ใหเ้กิดความอยากสบูบุหร่ี คือความเครียด รองลงมา

คือ การเห็นบุคคลรอบขา้งกาํลงัสูบบุหร่ี ซึ่งสอดคลอ้งกบับริษัท ศนูยวิ์จยักสิกรไทย จาํกัด (2546) 

ได้กล่าวไว้ว่า ปัจจัยท่ีเป็นแรงกระตุ้นให้เกิดความอยากสูบบุหร่ี 5 อันดับแรก คือ ความเครียด    

การด่ืมสุรา โมโห/หงุดหงิด การเท่ียวกลางคืน และการดภูาพยนตรท่ี์มีการสบูบุหร่ี ซึ่งจากการออก

แบบสอบถามครัง้นี ้พบว่า กลุ่มตัวอย่างผูสู้บบุหร่ีส่วนใหญ่ รูว่้าการสูบบุหร่ีไม่มีประโยชน ์และ
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สาเหตุสาํคัญท่ีอาจทาํใหก้ลุ่มตวัอย่างอยากจะเลิกสูบบุหร่ี คือ สมาชิกในครอบครวัขอรอ้งคิดเป็น

รอ้ยละ 41.5  และรอ้ยละ 55.7 มีแนวโนม้จะเลิก สบูบหุรี่แต่ไม่รูว่้าเมื่อไหร ่ 

ประเด็นที ่2 ทศันคติท่ีมีต่อผลิตภณัฑนิ์โคตินทดแทน 

โดยทั่วไปแลว้ทศันคติเก่ียวขอ้งกบัการแสดงออกของความรูส้ึกที่อยู่ภายในที่สะทอ้นใหเ้ห็น

ถึงความโน้มเอียงของบุคคลว่าชอบหรือไม่ชอบสิ่งต่าง ๆ เช่น ผลิตภัณฑ ์ตราสินคา้ เป็นตน้ อาจ

กล่าวไดว่้า ทัศนคติต่อสินคา้เป็น “แง่คิด-Point of View” ของบุคคลท่ีมีต่อสินคา้ (ดารา  ทีปะปาล.  

2546 : 127)  นอกจากนีแ้ล้ว อดุลย์ จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกุล ได้อธิบายทัศนคติไวว่้า 

ทัศนคติเป็นความโน้มเอียงอันเกิดมาจากสิ่ง ท่ี ได้เรียนรู้มาก่อน (Attitudes are a Learned 

Predisposition) โดยทัศนคติเกิดมาจากการเรียนรู ้ก่อตัวขึน้มาจากผลของประสบการณ์โดยตรง

กบัสินคา้ ข่าวสารท่ีไดม้าจากผูอ่ื้น การเปิดรบัโฆษณา ฯลฯ อย่างไรก็ดีทัศนคติไม่ใช่พฤติกรรม แต่

ทัศนคติก่อให้เกิดพฤติกรรม ว่าชอบหรือไม่ชอบ ซึ่งเป็นผลมาจากการปฏิบัติงานของทัศนคติ  

(อดลุย ์จาตรุงคกลุ และ ดลยา จาตรุงคกุล.  2546 : 126)  ซึ่งจากการวิจยัครัง้นีพ้บว่ากลุ่มตวัอย่าง

ส่วนใหญ่ มีทัศนคติเห็นดว้ยกับผลิตภัณฑนิ์โคตินทดแทนท่ีดีควรหาซือ้ไดง้่ายมาเป็นอันดับหน่ึง 

เนื่องจากช่องทางจดัจาํหน่ายเป็นกลุม่ของสถาบนัซึ่งเก่ียวขอ้งกบัขัน้ตอนที่ทาํใหผ้ลิตภณัฑเ์ป็นที่หา

ง่ายสาํหรบัการใชห้รือบริโภค (ศิริวรรณ เสรีรตัน ์และคณะ. 2541 : 393 อา้งถึงใน  Kotler. 1994 : 

508)  รองลงมาอนัดบัสอง กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีทศันคติเห็นดว้ยกบัผลิตภณัฑนิ์โคตินทดแทนท่ี

ดีควรมีราคาไม่แพง เน่ืองจากราคาเป็นคุณค่าผลิตภัณฑใ์นรูปตัวเงิน ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของ

ลกูคา้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของผลิตภัณฑก์บัราคา (Price) ผลิตภัณฑ์

นัน้ ซึ่งถา้คณุค่าสงูกว่าราคา ผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจซือ้ (ศิริวรรณ     เสรีรตัน ์และคณะ. 2541 : 35)  

อันดับสามกลุ่มตัวอย่างมีทัศนคติเห็นด้วยกับผลิตภัณฑ์นิโคตินทดแทนเท่ีดีควรมีการแจก

ผลิตภณัฑท์ดลองใช ้ ซึ่งศิรวิรรณ เสรีรตัน ์ กล่าวว่าการสง่เสรมิตลาดเป็นการติดต่อสื่อสารเก่ียวกบั

ขอ้มลูระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ือ้ เพื่อสรา้งทศันคติและพฤติกรรมการซือ้ ซึ่งการสง่เสรมิการขายโดยแจก

สินคา้ทดลองใชเ้ป็นการกระตุน้ความสนใจของผูบ้ริโภค (ศิริวรรณ เสรีรตัน ์และคณะ. 2541 : 36) 

นอกจากนีก้ลุ่มตัวอย่างมีทัศนคติเห็นด้วยกับผลิตภัณฑ์นิโคตินทดแทนสามารถบรรเทาอาการ

อยากบุหรี่มาเป็นอันดับท่ีสี่  ส่วนอันดับห้า คือ มีทัศนคติเห็นด้วยกับผลิตภัณฑ์นิโคตินทดแทน

สามารถช่วยเลิกบุหร่ีได้ เน่ืองจากผลิตภัณ ฑ์เป็นสิ่งท่ี เสนอขายโดยธุรกิจ เพื่ อตอบสนอง          

ความตอ้งการของลกูคา้ และทาํใหล้กูคา้พงึพอใจ ผลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยชน ์(Utility) มีคณุค่า 

(Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะทาํใหผ้ลิตภัณฑส์ามารถขายได ้แต่ก็มีกลุ่มตัวอย่างบางส่วนท่ี 

ไม่แน่ใจว่าผลิตภัณฑ์นิโคตินทดแทนสามารถช่วยเลิกบุหร่ีหรือบรรเทาอาการอยากสูบบุหร่ี 

เน่ืองจากการเลิกสบูบหุรี่ใหส้าํเร็จไดน้ัน้ ตอ้งขึน้อยู่กบัความตัง้ใจอยากงดสบูบหุรี่ของผูส้บูบุหรี่เป็น
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สาํคัญ (กาญจนา ศรีนวล. 2536 : 134) นอกจากนีแ้ลว้ผูท้ี่เคยเลิกสูบบุหรี่มีโอกาสกลับมาสูบได้

ง่าย เนื่องจากปัจจยัเชิงสขุภาพที่มีความสาํคญัต่อการกลบัมาสบูบหุรี่ของผูร้บับริการอดบหุรี่ ไดแ้ก่ 

ไดเ้ห็นตวัอย่างผูส้บูบุหรี่แต่ไม่เห็นบคุคลเหลา่นัน้ป่วยดว้ยโรคจากบหุรี่  และไม่อยากทนทรมานจาก

การอดสูบบุหรี่ ปัจจัยเชิงสังคมและสิ่งแวดล้อมท่ีมีความสําคัญต่อการกลับมาสูบบุหร่ีของ

ผู้ร ับบริการอดบุหรี่ ได้แก่ เพื่อนใกล้ชิดยังสูบบุหร่ีอยู่ และการด่ืมสุราทําให้ขาดสติยับยั้งชั่ งใจ         

ท่ีจะ งดสูบบุหรี่  ปัจจัยเชิงจิตวิทยาท่ีมีความสาํคัญต่อการกลบัมาสูบบุหรี่ของผูร้บับริการอดบุหรี่ 

ไดแ้ก่ การสูบบุหรี่ช่วยคลายเครียดได ้ ปัจจัยจากโปรแกรมอดบุหร่ีท่ีมีความสาํคญัต่อการกลบัมา

สูบบุหรี่ของผู้รบับริการอดบุหร่ี ได้แก่ การท่ีจะเลิกสูบบุหร่ีได้หรือไม่นั้นขึน้อยู่กับตัวเองซึ่งไม่ได้

ขึน้อยู่กบักิจกรรมในโปรแกรมอดบุหรี่ที่จดัขึน้ (นงนุช  บุญอยู่. 2541)  ซึ่งปัจจยัดงักล่าวในเบือ้งตน้

ท่ีไดก้ล่าวมานั้น ลว้นแลว้เป็นสาเหตุท่ีทาํใหก้ลุ่มตัวอย่างบางส่วนไม่แน่ใจว่าผลิตภัณฑ์นิโคติน

ทดแทนจะสามารถช่วยใหเ้ขาเหล่านัน้เลิกสบูบุหร่ีได ้ อนัดบัหก กลุ่มตวัอย่างมีทศันคติเห็นดว้ยกบั

ผลิตภัณฑ์นิโคตินท่ีดีควรมีบรรจุภัณฑ์ท่ีเหมาะสม เพราะบรรจุภัณฑ์เป็นสิ่งห่อหุ้มตัวสินคา้โดย    

ทาํหน้าท่ีรกัษาและป้องกันสินค้ามิให้เสียหาย (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ. 2541 : 317) และ

อนัดบัสดุทา้ย กลุ่มตวัอย่างมีทศันคติ  เห็นดว้ยกบั ชื่อเสียงของผูผ้ลิตนิโคตินทดแทนเป็นสิ่งสาํคัญ 

เน่ืองจากผู้วิจัยคิดว่าชื่อเสียงของผู้ผลิตจะเป็นตัวท่ีช่วยสรา้งภาพลักษณ์ให้กับผลิตภัณฑ์ให้ม ี 

ความน่าเชื่อถือและสรา้งความมั่นใจใหก้บักลุม่ลกูคา้เปา้หมาย  

ประเด็นที่ 3 ลาํดบัความตอ้งการในปัจจยัทางการตลาด ในแต่ละปัจจยัท่ีเป็นแรงกระตุน้

ก่อใหเ้กิดความตอ้งการของกลุม่ตวัอย่างจากมากไปนอ้ย ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทาง

จดัจาํหน่าย ราคา และปัจจยัดา้นการสง่เสรมิการตลาด ตามลาํดบั 

ปัจจัยท่ีเป็นแรงกระตุ้นก่อให้ความต้องการแผ่นฟิล์มนิโคตินมากท่ีสุด คือ ปัจจัยด้าน

ผลิตภัณฑ ์ไดแ้ก่ ผลิตภัณฑท่ี์ใชไ้ม่เกิดผลขา้งเคียงและมีการรบัรองทางการแพทยแ์ละกระทรวง

สาธารณสุข มีประสิทธิภาพให้ผลบรรเทาอาการอยากสูบบุหร่ีและสามารถช่วยเลิกสูบบุหร่ี  

วิธีการใชไ้ม่ยุ่งยาก รสชาติดีไม่ระคายเคืองช่องปาก มีขอ้มูลผลิตภัณฑ/์ขอ้มูลการใชผ้ลิตภัณฑ ์มี

หีบห่อ/บรรจุภัณฑส์วยงามเหมาะสมและชื่อเสียงของผลิตภัณฑ์เป็นท่ีรูจ้ัก  ซึ่งสิ่งท่ีกลุ่มตัวอย่าง

ตอ้งการลว้นแลว้แต่เป็นองคป์ระกอบของผลิตภัณฑ ์โดย วัลลภ นิมมานนท ์และคณะ ไดอ้ธิบาย

องค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ว่าประกอบด้วย ประโยชน์หลัก (Core Benefit)  ซึ่งเป็นประโยชน์

พืน้ฐานของผลิตภัณฑท่ี์ผูบ้ริโภคไดร้บัจากการซือ้สินคา้โดยตรง รูปลักษณ์ผลิตภัณฑ ์(Tangible 

Product) หรือผลิตภัณฑ์พื ้นฐาน (Basic Product) ซึ่งเป็นส่วนท่ีเสริมผลิตภัณฑ์ให้ทําหน้าท่ีได้

สมบูรณ์ เช่น คุณภาพ มีรสชาดดี สะอาด ปลอดภัย ได้รบัการรบัรองจากกระทรวงสาธารณสุข 

รูปร่างลกัษณะ รูปแบบทันสมัย การบรรจุภัณฑ ์ตราสินคา้ (วลัลภ นิมมานนท ์และคณะ.  2547 : 
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75) ซึ่งองค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ดังกล่าวจะเป็นตัวกระตุ้นให้ผู ้บริโภคกลุ่มเป้าหมายเกิด      

ความต้องการในผลิตภัณฑ์ ส่วนปัจจัยด้านช่องทางจัดจําหน่ายท่ีมีผลต่อความต้องการของ      

กลุ่มตัวอย่าง คือ หาซือ้ได้ง่าย ซึ่งบริษัทผู้ผลิต ผลิตภัณฑ์ต้องกําหนดโครงสรา้งของช่องทาง      

การจัดจาํหน่าย (Channel of Distribution) ท่ีเป็นเสน้ทางท่ีผลิตภัณฑเ์คลื่อนยา้ยจากผูผ้ลิตไปยัง

ลกูคา้ โดยคาํนึงถึง ความสะดวกในการซือ้ (Spatial Convenience) ของลูกคา้ (ศิริวรรณ เสรีรตัน ์

และคณะ. 2541 : 407) ส่วนปัจจัยดา้นราคาท่ีมีผลต่อความต้องการของกลุ่มตัวอย่างท่ีมีลาํดับ

ความตอ้งการจากมากไปนอ้ย ไดแ้ก่ ราคาท่ีเหมาะสม เมื่อเปรียบเทียบกบัคณุภาพของผลิตภณัฑ ์

มีปา้ยบอกราคาชดัเจน อนัเน่ืองจากราคาเป็นสิ่งท่ีกาํหนดมลูค่าของผลิตภณัฑใ์นรูปของเงินตรา ซึ่ง

ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของผลิตภัณฑก์ับราคา (Price) ผลิตภัณฑน์ัน้ ซึ่ง

ถา้คุณค่าสูงกว่าราคา ผูบ้ริโภคก็จะตัดสินใจซือ้ (ศิริวรรณ เสรีรตัน ์และคณะ. 2541 : 346) ส่วน

ปัจจยัดา้นการสง่เสรมิการตลาดท่ีมีผลต่อความตอ้งการของกลุม่ตวัอย่างและมีลาํดบัความตอ้งการ

จากมากท่ีสุดไปน้อยท่ีสุด ไดแ้ก่ การส่งเสริมการขายโดยแจกสินคา้ทดลองใช ้ มีแพทย ์/เภสชักร

แนะนาํเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์การประชาสมัพนัธข์อ้มลูแผ่นฟิลม์นิโคตินทางสื่อต่าง ๆ อนัเน่ืองมาจาก

การส่งเสริมการตลาด หรือการติดต่อสื่อสารทางการตลาด เป็นการติดต่อสื่อสารเก่ียวกับขอ้มูล

ระหว่างผูข้ายกับผูซ้ือ้ เพื่อสรา้งทัศนคติ และพฤติกรรมการซือ้ หรืออีกในแง่ความหมายหน่ึง เป็น

เครื่องมือที่ใชเ้พื่อแจง้ข่าวสาร เพื่อจูงใจ และเตือนความทรงจาํตลาดเก่ียวกบัผลิตภณัฑข์ององคก์ร 

นอกจากนัน้ การส่งเสริมการตลาดยังเป็นกระบวนการติดต่อสื่อสารทาง การตลาด โดยใชค้นหรือ 

ใชส้ื่อเพื่อเตือนความทรงจาํ แจง้ข่าวสารและจงูใจผูซ้ือ้ (วลัลภ นิมมานนท ์และคณะ.  2547 : 179)  

 

5.3 ข้อเสนอแนะด้านการตลาด 

 

จากผลการวิเคราะหท์ศันคติท่ีมีต่อผลิตภณัฑนิ์โคตินทดแทน พบว่า กลุ่มตวัอย่างบางส่วน  

ไม่แน่ใจในประสิทธิภาพของผลิตภณัฑท่ี์สามารถช่วยเลิกสบูบุหร่ี หรือบรรเทาอาการอยากสบูบุหร่ี 

ซึ่งบริษัทผูผ้ลิตจาํเป็นตอ้งทาํการเปลี่ยนทัศนคติ โดยมุ่งท่ีองคป์ระกอบเก่ียวกับความเชื่อ โดยใช ้ 

กลยุทธ์เปลี่ยนความเชื่อ (Change Belief) เก่ียวกับประสิทธิภาพของผลิตภัณ ฑ์ โดยทาง

บริษัทผูผ้ลิตตอ้งใชเ้ครื่องมือทางการตลาดเป็นตวักระตุน้ เช่น การโฆษณาท่ีสื่อใหเ้ห็นว่าผลิตภณัฑ์

นั้น สามารถช่วยให้ท่านเลิกสูบบุหร่ีได้ การให้ข่าวเก่ียวกับข้อมูลของผลิตภัณฑ์เพื่ อสร้าง         

ความไวว้างใจในตัวสินคา้ นอกจากนีท้างผูผ้ลิตควรทาํ การประชาสัมพันธ์และสรา้งความเขา้ใจ    

ที่ถูกต้องว่าการเลิกบุหรี่ให้สาํเร็จ ตอ้งขึน้อยู่กับความตั้งใจอยากเลิกสูบบุหรี่ ของผู้สูบบุหรี่เป็น

สาํคัญดว้ย  นอกจากนีบ้ริษัทผูผ้ลิตควรท่ีจะใชก้ลยุทธ์วงจรชีวิตผลิตภัณฑ ์(Product Life Cycle 
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Strategy) ในขัน้แนะนาํ (Introduction Stage) สาํหรบัแผ่นฟิลม์นิโคติน ท่ีจะออกสูต่ลาดในอนาคต 

โดยมีกลยุทธ์ทางการตลาดแบบ  กลยุทธ์การส่งเสริมมาก – ตั้งราคาตํ่า (Rapid-penetration 

Strategy) ซึ่งเป็นการนาํผลิตภัณฑ์ใหม่เข้าสู่ตลาดในราคาตํ่า และมีการส่งเสริมการตลาดมาก 

เน่ืองจากตลาดมีขนาดใหญ่ อีกทั้งตลาดยังไม่รูจ้ักสินค้า จึงต้องส่งเสริมการตลาดมาก โดย

บรษัิทผูผ้ลิตควรกาํหนดกลยทุธท์างการตลาด ดงัต่อไปนี ้

1. ด้านผลิตภัณฑ์  สิ่งแรกท่ีต้องทําคือ จะต้องออกแบบและนําเสนอผลิตภัณฑ์ท่ีมี

ประโยชนพ์ืน้ฐาน และคณุภาพสามารถช่วยใหผู้ใ้ชผ้ลิตภณัฑเ์ลิกสบูบหุร่ีได ้โดยไม่เกิดผลขา้งเคียง 

วิธีการใชผ้ลิตภณัฑไ์ม่ยุ่งยาก ชื่อเสียงของผลิตภณัฑเ์ป็นท่ีรูจ้กั และมีการรบัรองทางการแพทยห์รือ

กระทรวงสาธารณสขุเพื่อสรา้งความเชื่อมั่นในตวัผลิตภณัฑใ์หก้บัผูใ้ช ้นอกจากนีแ้ลว้ตวัผลิตภณัฑ์

ควรเนน้ในเร่ืองของรสชาดดี ไม่ระคายเคืองช่องปาก พรอ้มทัง้มีขอ้มูลผลิตภัณฑแ์ละขอ้มูลการใช้

ผลิตภณัฑเ์พื่อเป็นการติดต่อสื่อสารไปยังกลุ่มผูบ้ริโภค โดยการนาํเสนอขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกับตัว

ผลิตภัณฑ์ไปยังผู้บริโภค โดยจะระบุถึง วัตถุดิบท่ีใช้ผลิต นํ้าหนัก วิธีการเก็บรกัษา วิธีการใช้

ผลิตภัณฑ ์เป็นตน้ นอกจากนีผู้ผ้ลิตตอ้งคาํนึงถึงบรรจุภัณฑท่ี์เหมาะสมเป็นมาตราฐาน เน่ืองจาก

เป็นสิ่งท่ีห่อหุ้มตัวสินค้า และทําหน้าท่ีรักษา ป้องกันสินค้ามิให้เสียหาย รวมทั้งทําหน้าท่ีใน        

การดึงดูดความสนใจของผูบ้ริโภคและเป็นการสรา้งภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ โดยการออกแบบ

บรรจุภัณฑ์นั้นต้องออกแบบให้สะดวกต่อการใชง้าน นอกจากประโยชนพ์ืน้ฐานของผลิตภัณฑ์

คุณ ภาพ รสชาด  บรรจุภัณ ฑ์แล้ว บริษัทผู้ผลิตยังต้องคํานึงถึงปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์อ่ืน ๆ 

ประกอบดว้ย ความแตกต่างของผลิตภัณฑ ์ซึ่งเป็นกิจกรรมของการออกแบบลักษณะผลิตภัณฑ์

ของบริษัทให้แตกต่างจากคู่แข่ง และสามารถตอบสนองความพึงพอใจของลูกค้า ซึ่งทาํได้โดย    

การสรา้งความแตกต่างดา้นภาพลกัษณ์ (Image Differentiation) เพื่อสรา้งความแตกต่าง ดา้น

ความรูส้ึกนึกคิดของลูกค้าท่ีมีต่อผลิตภัณฑ์ ซึ่งจะต้องเน้นหนักด้านจิตวิทยาหรืออารมณ์ หรือ

สญัลกัษณ ์แมว่้าผลิตภณัฑต่์าง ๆ สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูซ้ือ้ไดเ้หมือนกนั แต่ผูซ้ือ้

จะรูส้ึกถึงความตอ้งการ (ความแตกต่าง) ในภาพลกัษณข์องผลิตภณัฑ ์ เชน่ จะเนน้สญัลกัษณข์อง

ผูส้บูบุหร่ีท่ีใชผ้ลิตภณัฑนี์ส้าํหรบัการเลิกสบู ว่า เป็นคนท่ีมีสขุภาพดี ซึ่งแสดงถึง ภาพลกัษณ ์และ

ของผูส้บูบุหร่ีท่ีใส่ใจในสุขภาพ ห่วงใยตวัเอง และคนรอบขา้ง นอกจากนีค้วรมีการนาํสโลแกนหรือ

ขอ้ความเขา้มาช่วย และทาํการออกแบบ สญัลักษณ์ (Symbols) เพื่อกาํหนดลักษณะผลิตภัณฑ์

และเป็นสิ่งท่ีผู ้บริโภคคุ้นเคยในการซือ้ ในการใช้ผลิตภัณฑ์ นอกจากนี้บริษัทผู้ผลิตควรจะจัด

เหตุการณ์พิเศษเพื่อสร้างภาพลักษณ์ (Image) เช่น ใช้เหตุการณ์เพื่อสร้างภาพลักษณ์ด้าน        

การสง่เสรมิสงัคม โดยการรว่มมือจดักิจกรรมกบัมลูนิธิรณรงคเ์พื่อการไม่สบูบหุรี่ เป็นตน้  
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2. ดา้นราคา เน่ืองจากแผ่นฟิลม์นิโคตินเป็นสินคา้ใหม่ในขัน้แนะนาํ (Introduction Stage) 

เพราะฉะนัน้ การตัง้ราคาสินคา้ควรใชก้ลยุทธก์ารตัง้ราคาระดบัตํ่าหรือการตัง้ราคาเพื่อเจาะตลาด 

(Penetration) เพื่อให้เข้าถึงตลาดอย่างรวดเร็ว โดยราคาของแผ่นฟิล์มนิโคติน ไม่ควรตั้งราคา

ผลิตภัณฑ์ใหสู้งกว่าบุหร่ี แต่ควรตั้งราคาผลิตภัณฑ์ให้เท่ากับหรือถูกกว่าบุหรี่เล็กน้อย เพื่อเป็น   

การชกัจงูและสรา้งแรงกระตุน้ใหผู้ส้บูบหุรี่หนัมาใชผ้ลิตภณัฑนิ์โคตินทดแทน เพื่อการเลิกสบูบหุรี่  

3. ดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย บรษัิทผูผ้ลิตควรกาํหนดช่องทางการจดัจาํหน่าย แบบช่องทาง

ระดบั 2 คือ 

 
ท่ีมา : ศิรวิรรณ เสรีรตัน ์และคณะ. 2541 : 402 

 

เน่ืองจาก ช่องทาง 2 ระดับ ถือว่าเป็นช่องทางค่อนขา้งสั้นมีเพียงแค่ตัวแทนและผูค้้าปลีกทาํให้

สามารถติดตามผลไดส้ะดวกรวดเรว็ อีกทัง้ประหยดัค่าใชจ้่ายที่ตอ้งจ่ายผลประโยชนใ์หแ้ก่คนกลาง

เกินความจาํเป็น ซึ่งเหตุผลท่ีผ่านตัวแทนเพราะบริษัทผูผ้ลิตไม่สะดวกท่ีจะจัดจาํหน่ายเอง ขาด

ความชาํนาญในการจัดจาํหน่าย และเหตุผลท่ีตอ้งผ่านผูค้า้ปลีกเพราะผูบ้ริโภคกระจายอยู่ทั่วทัง้

ประเทศ โดยคนกลางในระดับการคา้ปลีก คือโรงพยาบาล คลีนิค และรา้นขายยาแผนปัจจุบัน 

เท่านัน้  

 4. ด้านการส่งเสริมการตลาด บริษัทผู้ผลิตควรเน้นการให้ข้อมูล แจ้งข่าวสารแก่ตลาด

เป้าหมายเก่ียวกบัแผ่นฟิลม์นิโคตินท่ีเป็นผลิตภณัฑใ์หม่ ใหรู้จ้กัผลิตภณัฑใ์หม้ากท่ีสดุ จูงใจใหเ้กิด

การทดลองใช้  สรา้งความมั่นใจให้กับรา้นค้าปลีก ซึ่งประกอบด้วยโรงพยาบาล คลีนิค และ       

รา้นขายยาแผนปัจจุบนั ในการยอมรบัจาํหน่ายผลิตภณัฑ ์ นอกจากนีค้วรใชเ้ครื่องมือการส่งเสริม

การตลาด ดว้ยวิธีการโฆษณา (Advertising) ผ่านทางทีวี แผ่นพบัประชาสมัพนัธ ์เป็นตน้ ท่ีผ่านมา

ผูผ้ลิตนิโคตินทดแทน กล่าวในโฆษณาแค่ว่า โทษของการสูบบุหร่ีมีอะไรบา้ง ซึ่งผูส้บูบุหร่ีทราบถึง

โทษของการสูบบุหร่ีอยู่แลว้ ทาํใหผ้ลิตภัณฑ์นิโคตินทดแทนไม่น่าสนใจ แต่การโฆษณาสาํหรบั 

แผ่นฟิล์มนิโคติน ควรท่ีจะทําการโฆษณาแบบ ตลกขบขัน แต่แฝงด้วยความรู้และโทษของ         

การสบูบหุรี่ จะทาํใหเ้ขา้ถึงผูส้บูบหุรี่ไดง้่าย เช่น  

 สามีท่ีชอบสบูบุหร่ีเป็น ประจาํหลงัรบัประทานอาหาร พอทานเสร็จ จะหยิบบุหรี่ขึน้มาสูบ 

ฝ่ายภรรยาก็ทาํหนา้บึง้ตึง และพยายามยือ้แย่งบุหร่ีจากสามี  ลูกสาว อายุประมาณ 7 ขวบ (ท่ีนาํ

ผูผ้ลิต 

(Manufacturer) 

ผูค้า้ปลีก 

(Retailer) 

ผูบ้รโิภค 

(Consumer) 

ตวัแทน 

(Agent) 
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ตวัแสดงอายุประมาณ 7 ขวบมา เพื่อแสดงใหเ้ห็นว่า แผ่นฟิลม์นิโคตินใชง้านง่าย) ท่ีนั่งอยู่ใกล ้ๆ 

เกิดความราํคาญ จึงแกะแผ่นฟิลม์นิโคตินจากบรรจุภัณฑ ์ไปแปะในปากของพ่อ ขณะท่ีพ่ออา้ปาก

ต่อว่าภรรยา ท่ีกาํลังแย่งบุหร่ีอยู่ ในภาพการโฆษณานั้น ควรวาดหรือใชผู้แ้สดงท่ีมีบุคคลิกตลก

ขบขัน ซึ่งจะทาํใหเ้ขา้ถึงผูท่ี้สูบบุหร่ีไดง้่ายขึน้ หรือใชข้อ้ความตลกขบขัน ดังเช่น  “ คุณแม่ขอ้รอ้ง”   

“ เลิกแลว้ครบั หรือ เลิกแลว้ค่ะ “ และเรื่องการสบูบุหรี่ในขณะขบัรถนัน้ ทาํใหเ้กิดอนัตรายต่อชีวิตได ้

เช่น อาจจะเสียสมาธิในการควบคมุรถ หรือเกิดไฟไหมภายในรถได ้เป็นตน้  จากขอ้ความที่กลา่วมา

ทัง้หมด ผูท้าํการวิจัยมีความคิดเห็นว่า ผูสู้บบุหร่ี จะมีแนวโนม้สนใจแผ่นฟิลม์นิโคตินเพิ่มมากขึน้ 

เน่ืองจากลกัษณะของขอ้ความ หรือภาพท่ีใชใ้นการสื่อความหมายออกไป มีความเรียบง่าย เขา้ใจ

ง่าย ไม่ซบัซอ้น เป็นท่ีน่าสนใจ เพื่อจูงใจใหเ้กิดความตอ้งการผลิตภัณฑแ์ละทาํใหเ้กิดพฤติกรรม 

การตดัสินใจซือ้ โดยการจงูใจควรจะใชวิ้ธีใหค้นสบูบุหร่ีเห็นความสาํคญัสขุภาพตนเอง คนท่ีคณุรกั 

คนในครอบครวั เป็นตน้ อีกทัง้ในระยะแรกบริษัทผูผ้ลิตควรทาํ การส่งเสริมการขาย ดว้ยวิธีการแจก

สินคา้ทดลองใชใ้หก้บัผูส้บูบุหรี่  มีการสาธิตการใชผ้ลิตภณัฑใ์หผู้ส้บูบุหร่ีเกิดความเขา้ใจในการใช ้ 

เพื่อเป็นการกระตุน้ผูสู้บบุหร่ีใหเ้กิดความสนใจ การทดลองใชห้รือเกิดการซือ้ และจัดแพทยห์รือ

เภสชักรเพื่อแนะนาํการใชผ้ลิตภณัฑใ์หถู้กวิธีโดยไม่เกิดผลขา้งเคียง ซึ่งถือเป็นการส่งเสริมการขาย

ท่ีมุ่งสู่ผู ้บริโภค นอกจากนี้ควรจัดการส่งเสริมการขายไปยังแพทย์และเภสัชกร โดยการบริการ    

ดา้นวิชาการ และการใหข้อ้มลูผลิตภณัฑ ์การใหส้ว่นลดการคา้ การแถมสนิคา้ การใหส้ว่นลดสินคา้ 

การให้การสนับสนุน เป็นต้น เพื่อกระตุ้นคนกลางให้ใช้ความพยายามในการขายสินค้าของ

บ ริษั ท ผู้ผ ลิ ต  แล ะบ ริ ษั ท ผู้ผ ลิ ต ค วรจัด การส่ ง เส ริม ก ารต ล าด ด้วย วิ ธีก ารให้ข่ าวแล ะ                      

การประชาสัมพันธ์ให้ประชาชนอยากเลิกสูบบุหร่ี  โดยร่วมมือกับภาครัฐและเอกชน เช่น 

บริษัทผูผ้ลิตอาจรว่มมือกบัองคก์รสตรี หรือมลูนิธิรณรงคเ์พื่อการไม่สบูบหุรี่ ถึงพิษภยับุหรี่ที่เกิดกบั

ผูห้ญิงท่ีไม่ไดสู้บบุหร่ีแต่ไดร้บัควันพิษของบุหร่ีจากบุคคลใกลเ้คียง เป็นตน้ และจัดกิจกรรมต่าง ๆ 

เผยแพรป่ระชาสมัพนัธไ์ปยงัสื่อต่าง ๆ  เพื่อกระตุน้ใหเ้กิดการเลิกบหุรี่อีกทางหน่ึง นอกจากนีค้วรจดั

กิจกรรมผ่านทางสื่อต่าง ๆ ท่ีชีใ้หถึ้งผลเสียของการสูบบุหร่ี เช่น การสูบบุหรี่ท่ีจะมีผลต่อบุคคลท่ี

ใกล้ชิดตน การสูบบุหร่ีนั้นมีส่วนทาํให้กลิ่นเหม็นจากควันบุหร่ีติดตามเสือ้ผา้ผู้สูบ ซึ่งอาจเป็นท่ี

รงัเกียจของสงัคม และควรชีแ้จงใหผู้ส้บูบุหร่ี ทราบถึงความเขา้ใจผิดของการสบูบุหร่ี ท่ีจะสามารถ

ลดความเครียดได ้และควรเนน้กิจกรรมที่ทาํใหผู้สู้บบุหรี่รบัรูถึ้งอนัตรายจากการสูบบุหรี่ และผลดี

จากการเลิกสบูบหุร่ี 

 สุดท้ายรัฐบาลควรเข้มงวดกับกฏหมายท่ีห้ามสูบบุหร่ีในท่ีสาธารณะหรือรา้นอาหาร   

สถานบรกิารที่ติดปา้ยหา้มสบูบหุรี่  และบนรถโดยสารสาธารณะ 
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5.4  ข้อจาํกัดของการศึกษาวิจัย 

 

ในการทาํวิจัยครัง้นีม้ีขอ้จาํกัดในเรื่องของเวลา และค่าใชจ้่าย ทาํใหผู้วิ้จัยสามารถศึกษา

ทศันคติและความคิดเห็นท่ีมีต่อผลิตภณัฑนิ์โคตินทดแทนของผูส้บูบุหร่ีไดเ้ฉพาะในเขตลาดกระบงั

และมีนบุรีเท่านั้น จึงไม่อาจจะสะท้อนภาพรวมของทัศนคติและความคิดเห็นท่ีมีต่อผลิตภัณฑ์

ดงักลา่ว โดยรวมทัง้หมดได ้

 

5.5  ข้อเสนอแนะของการศึกษาคร้ังต่อไป 

 

1. ควรทาํการศึกษาโดยเพิ่มกลุ่มตัวอย่างให้มากขึน้กว่าเดิม โดยอาจจะทาํการวิจัยใน   

เขตต่าง ๆ ของกรุงเทพมหานคร หรือหวัเมืองใหญ่ในทุกภาค เพื่อทราบถึงทศันคติและความคิดเห็น

ที่มีต่อผลิตภณัฑนิ์โคตินทดแทน   

2. ควรมีการศึกษาเพิ่มเติมในส่วนของปัจจัยท่ีมีผลต่อการเลิกสูบบุหร่ี ในเชิงสุขภาพ      

เชิงสังคม เชิงจิตวิทยา เพื่อให้ได้ขอ้มูลเบือ้งต้นสาํหรบัเป็นแนวทางในการกระตุน้ให้ผูสู้บอยาก   

เลิกสบูบหุรี่  

3. ควรทาํการวิจยัเพิ่มเติมเก่ียวกบั ผลกระทบของการใชผ้ลิตภณัฑน์ิโคตินทดแทน ในกรณี

ที่ติดนิโคตินทดแทน แทนการสบูบหุรี่ 
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บรรณานุกรม 

 

กาญจนา ศรีนวล. (2536)  ความเชื่ออาํนาจภายใน-นอกตนด้านสุขภาพ พฤติกรรมการ 

ดูแลสุขภาพและสุขภาพจิตของกลุ่มผู้สูบบุหร่ีในกรุงเทพมหานคร.  วิทยานิพนธ ์ 

กศ.ม. (สาขาวิชาจิตวิทยาพฒันาการ)  กรุงเพทพมาหนคร :  บญัฑิตวิทยาลยั 

มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ. 

“การดาํเนินการกาํหนดเขตพืน้ทีก่ารศึกษา”  (ม.ป.ป.)  [ออนไลน]์  แหลง่ที่มา :   

http://www.moe.go.th/main2/home20.htm  (1 พฤศจิกายน 2549) 

ชศูรี วงศร์ตันะ.  (2546)  เทคนิคการใช้สถิติเพ่ือการวิจัย.  กรุงเทพมหานคร :  

เทพเนรมิตการพิมพ.์ 

ดารา  ทีปะปาล.  (2546)  พฤติกรรมผู้บริโภค.  กรุงเทพมหานคร : หา้งหุน้ส่วนจาํกดั 

รุง่เรืองสาสน์การพิมพ.์  

นงนชุ  บญุอยู่.  (2541)  ปัจจัยทีม่ีผลต่อการเลิกหรือกลับมาสูบของผู้รับบริการอดบุหร่ี.   

วิทยานิพนธ ์ กศ.ม.  (สาขาวิชาการสง่เสรมิสขุภาพ)  เชียงใหม่ :  บญัฑิตวิทยาลยั 

มหาวิทยาลยัเชียงใหม.่  

บรษัิท ศนูยวิ์จยักสิกรไทย จาํกดั.  (2546)  พฤติกรรมการสูบบุหร่ีของคนกรุงเทพฯ.  [ออนไลน]์   

แหลง่ที่มา :  http://www.ashthailand.or.th/th/informationcenter.php?   (1 พฤศจิกายน  

2549) 

ประกิต วาทีสาธกกิจ.  (2547)  พฤติกรรมการสูบบุหรีของประชากร.  [ออนไลน]์  แหลง่ที่มา :   

http://www.ashthailand.or.th/th/content_image/informationcenter/4.pdf    

(5 พฤศจิกายน 2549) 

ประคอง กรรณสตู.  (2538)  สถิติเพ่ือการวิจัย ทางพฤติกรรมศาสตร.์  กรุงเทพมหานคร : 

 สาํนกัพิมพจ์ฬุาลงกรณม์หาวิทยาลยั. 

 มศก. ทาํแผ่นแปะเลิกบหุรี่ ราคาถูกเพียงแผ่นละ 1 บาท.  (4 กนัยายน 2549)   คมชัดลึก.  

หนา้ 9.  

วลัลภ นิมมานนท ์และคณะ.  (2547)  หลักการตลาด.  กรุงเทพมหานคร : สาํนกัพิมพ ์

เซ็นทรลัเอ็กซเ์พรส. 

วารุณี เวชกามา และ กรองจิต วาทีสาธกกิจ, ผูแ้ปล.  (2545)  เลิกบุหร่ีด้วยวิธีง่ายๆ.     

กรุงเทพมหานคร : โรงพิมพพ์ิมพดี์. 

 

http://www.moe.go.th/main2/home20.htm
http://www.ashthailand.or.th/th/informationcenter.php?act=list&categoryID=2
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บรรณานุกรม (ต่อ) 

 

ศิรวิรรณ เสรีรตัน ์และคณะ. (2541)  การบริหารการตลาดยุคใหม่.  กรุงเทพมหานคร :  

บรษัิท ธีระฟิลมแ์ละโซเท็กซ ์จาํกดั. 

ศิรวิรรณ เสรีรตัน ์และคณะ.  (2548)  การวิจัยตลาด (ฉบับมาตรฐาน).  กรุงเทพมหานคร :   

บรษัิท ธรรมสาร จาํกดั. 

สเปญ อุ่นองค.์  (2549)  การสูบบุหร่ีเป็นอันตรายตอ่สุขภาพ.  [ออนไลน]์  แหลง่ที่มา :   

http://www.ru.ac.th/stdaffair/viewnews2.asp?id=209  (1 พฤศจิกายน 2549) 

สนุยันา ศตสขุ. (2538)  การวิเคราะหต์ลาดยาอดบุหร่ี ในอาํเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม.่ 

วิทยานิพนธ ์ บธ.ม  (สาขาวิชาบรหิารธุรกิจ)  เชียงใหม่ : มหาวิทยาลยัเชียงใหม.่  

สาํนกังานสถิติแห่งชาติ.  (2547)  สถิติสาํคัญเกี่ยวกับการสูบบุหร่ีของคนไทย.  [ ออนไลน]์  

แหลง่ที่มา :  http://www.ashthailand.or.th/th/content_image/ informationcenter/125 

(1 พฤศจิกายน 2549) 

อดลุย ์จาตรุงคกลุ และ ดลยา จาตรุงคกลุ.  (2546)  พฤติกรรมผู้บริโภค ฉบับมาตรฐาน.  

กรุงเทพมหานคร : โรงพิมพม์หาวิทยาลยัธรรมศาสตร.์ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

http://www.ru.ac.th/stdaffair/viewnews2.asp?id=209
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ภาคผนวก 
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ผนวก ก. 

 

โครงสร้างแบบสอบถาม  
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ศกึษาคณุลกัษณะ 

ดา้ประชากรศาสตร ์

ของกลุ่มตวัอยา่ง 

ศกึษาถงึ 

พฤติกรรม 

การสบูบหุร่ี 

วตัถปุระสงค ์

คาํถาม 

1.อาย ุ

2.อาชีพ 

3.การศกึษา 

4.รายไดเ้ฉล่ีย 

คาํถาม 

1.จาํนวนบหุร่ีท่ีท่านสบูต่อวนั 

2.ท่านเริ่มสบูบหุร่ีเมื่ออาย ุ

3.จาํนวนปีท่ีสบูบหุร่ี 

4.โดยปกติท่านเลือกซือ้บหุร่ีจากสถานท่ีใด 

5.จาํนวนท่ีท่านซือ้บหุร่ีในแต่ละครัง้ 

6.ค่าใชจ้า่ยเฉล่ียแต่ละครัง้สาํหรบัการซือ้บหุร่ี 

7.ท่านคิดว่าปัจจยัใดเป็นแรงกระตุน้ใหเ้กิด 

   ความอยากสบูบหุร่ี 

8.ท่านคิดว่าการสบูบหุร่ีมีประโยชนห์รือไม่ 

9.ท่านคิดว่าปัจจยัใด ท่ีอาจเป็นสาเหตสุาํคญัให ้

   อยากลดจาํนวนการสบู หรือเลิกสบูบหุร่ี 

10.แนวโนม้ท่ีคิดจะการเลิกสบูบหุร่ี 

 

 

 

 
 ความคิดเห็นของ 

ผูส้บูบหุร่ีท่ีมีต่อ 

ผลิตภณัฑ์

นิโคตินทดแทน 

 

คาํถาม 

นิโคตินทดแทนท่ีด ี

1.ช่วยลดจาํนวนการสบู หรือ ช่วยเลิกสบูบหุร่ี 

2.สามารถป้องการการถอนนิโคตนิ 

3.มีหีบห่อท่ีเหมาะสม 

4.ชื่อเสียงของผูผ้ลิตนิโคตินทดแทนเป็นส่ิง

สาํคญั 

5.ราคาไม่แพง 

6.หาซือ้ง่าย 
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โครงสร้างแบบสอบถาม (ต่อ) 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ศกึษาระดบั 

ความตอ้งการใน 

ปัจจยัทางการตลาด 

แผ่นฟิลม์นิโคติน 

ของผูส้บูบหุร่ี 

คาํถาม 

หากมีผลิตภณัฑแ์ผ่นฟิลม์นิโคตนิ  ท่ีช่วยบรรเทา

อาการอยากสบูบหุร่ี หรือช่วยเลิกสบูบหุร่ี 

ออกจาํหน่าย ท่านตอ้งการใหแ้ผ่นฟิลม์นิโคตินมีปัจจยั

ทางการตลาดอยา่งไร   

 Product 

คณุภาพ  รสชาด  ชื่อเสียง   

 การรบัรอง  ขอ้มลูสินคา้  หีบห่อ 

 Price 

  ราคาเหมาะสม  มีป้ายบอกราคา 

 Place 

  หาซือ้ไดง้า่ย 

 Promotion 

  การประชาสมัพนัธท์างส่ือ 

  แจกสินคา้ทดลองใช ้

  คาํแนะนาํจากหมอ / เภสชักร 

   
 

วตัถปุระสงค ์

(ต่อ) 
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ผนวก ข. 

 

แบบสอบถาม 

 

โครงการวิจัยเร่ือง  :  ทศันคติและความคิดเห็นท่ีมีต่อผลิตภณัฑน์ิโคตินทดแทนของประชากร       

                                 ผูส้บูบหุรี่ 

คาํชีแ้จง   แบบสอบถามนีเ้ป็นงานวิจยัของนกัศึกษามหาวิทยาลยัหวัเฉียวเฉลิมพระเกียรติ ระดับ

ปรญิญาโท แบบสอบถามฉบบันีป้ระกอบดว้ยคาํถาม 4 สว่นดงันี ้:- 

 สว่นท่ี 1 ขอ้มลูทั่วไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

สว่นท่ี 2 พฤติกรรมการสบูบหุรี่ของผูต้อบแบบสอบถาม 

สว่นท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัทศันคติและความคิดเห็นของผูต้อบต่อผลิตภณัฑ ์    

            นิโคตินทดแทน 

สว่นท่ี 4 ปัจจยัทางการตลาดผลิตภณัฑแ์ผ่นฟิลม์นิโคตินในความตอ้งการของผูต้อบ     

             แบบสอบถามและขอ้เสนอแนะอ่ืน ๆ 

ทาํเครื่องหมาย  หนา้คาํตอบที่ท่านคิดว่าตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสดุ 

 

คาํจาํกัดความ 

ผลิตภัณฑ์นิโคตินทดแทน (Nicotine-replacement therapy ; NRT) คือ ผลิตภัณฑ์สาํหรับเลิก   

สูบบุหร่ี สามารถบรรเทาหรือระงับหรือป้องกันอาการอยากบุหรี่ ทําให้เกิด     

ความทรมานน้อยกว่าการเลิกสูบบุหร่ีโดยอาศัยกําลังใจเพียงอย่างเดียว เช่น 

หมากฝรั่งนิโคติน หรือ หมากฝรั่งเลิกบหุรี่   

แผ่นฟิลม์นิโคติน คือ ผลิตภณัฑนิ์โคตินทดแทนอีกรูปแบบหน่ึงซึ่งกาํลงัอยู่ในขัน้ตอนการวิจยั โดยมี

ลกัษณะเป็นแผ่นฟิลม์แปะบริเวณช่องปากมีส่วนประกอบจากการผสมกนัระหว่าง

ชัน้ของเพคตินจากเปลือกสม้กบัสารนิโคติน 
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ส่วนที ่1 :  ขอ้มลูทั่วไปเก่ียวกบัผูต้อบแบบสอบถาม 

1.  อาย ุ

1.  อาย ุตํ่ากวา่ 20  ปี           2.  อาย ุ20 – 25 ปี 

3.  อาย ุ26 – 30  ปี              4.  อาย ุ31 – 35 ปี 

5.  อาย ุ36 – 40 ปี              6.  อาย ุ41 ปีขึน้ไป            

                                                                                                                              

2.  อาชีพ                                                                                                                                   

                     1.  นกัเรียน / นกัศกึษา              2.  รบัจา้ง  

                     3.  รบัราชการ / รฐัวิสาหกิจ              4.  ลกูจา้งเอกชน 

                     5.  ธุรกิจส่วนตวั              6.  พ่อบา้น / แม่บา้น  

                     7.  อ่ืน ๆ (โปรดระบ)ุ……………….    

 

3.  ระดบัการศกึษา 

                    1.  ประถมศกึษา              2.  มธัยมศกึษา 

                    3.  ประกาศนียบตัร / ปวช. / ปวส.             4.  ปรญิญาตรี 

                    5.  สงูกว่าปรญิญาตรี 

 

4.  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

1.   ตํ่ากวา่ 5,000 บาท                             2.   5,000 - 10,000 บาท 

3.   10,001 - 20,000 บาท               4.   20,001 - 30,000 บาท 

                     5.   30,001 - 40,000 บาท           6.   มากกวา่ 40,001 บาท 

 

ส่วนที ่2 : พฤตกิรรมการสบูบหุร่ีของผูต้อบแบบสอบถาม 

1. จาํนวนบหุร่ี ท่ีท่านสบูต่อวนั 

       1.  10 มวนหรือนอ้ยกว่า               2.   11 - 20 มวน 

       3.   21 - 30 มวน                4.   31 มวนขึน้ไป 

 

2.  ท่านเริ่มสบูบหุร่ีเมื่ออาย ุ

 1.   ตํ่ากวา่ 18  ปี     2.   ระหว่าง 18 – 22  ปี 

       3.   ระหว่าง 23 – 27  ปี           4.   28  ปีขึน้ไป 

 

 

A1 

A2 

A4 

A3 

B1 

B2 

สาํหรบัผูท้าํวิจยั 

หมายเลขแบบสอบถาม 
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3. จาํนวนปีท่ีสบูบหุร่ี                                         

       1.   1 - 5 ปี      2.   6 - 10 ปี 

       3.   11 - 15 ปี     4.  16 – 20 ปี 

       5.   21 ปีขึน้ไป  

 

4. โดยปกติท่านเลือกซือ้บหุร่ีจากสถานท่ีใด บ่อยท่ีสดุ (เลือกตอบเพียง 1 ขอ้) 

      1. รา้นสะดวกซือ้ เช่น 7-eleven, am/pm,  Family Mark หรือ มนิิมารท์ท่ีตัง้ในสถานีบรกิารนํา้มนั 

        2. รา้นคา้ปลีกแบบดั่งเดมิ (โชวห่์วย) 

        3. หา้งคา้ปลีกสมยัใหม่ เช่น บิก๊ซี , เทสโก ้ โลตสั,  คารฟ์รู ์

        4.  อ่ืน ๆ (โปรดระบ)ุ........................ 

 

5. จาํนวนบหุร่ีท่ีท่านซือ้ ในแต่ละครัง้ 

        1.   นอ้ยกว่า 1 ซอง    2.   1  ซอง 

        3.   2 ซอง     4.    มากกวา่ 2 ซอง 

      

6. ค่าใชจ้า่ยเฉล่ียแต่ละครัง้สาํหรบัการซือ้บหุร่ี 

1.   นอ้ยกว่า 50 บาท    2.   50 – 100 บาท 

3.   มากกว่า 101 บาท  

  

7.  ท่านคิดวา่ปัจจยัใดเป็นแรงกระตุน้ใหเ้กิดความอยากสบูบหุร่ีมากท่ีสดุ  (เลือกตอบเพียง 1 ขอ้) 

1.  ความเครียด           2.  การดื่มสรุา 

3.  ดภูาพยนตรท่ี์มีการสบูบหุร่ี               4.  เห็นบคุคลรอบขา้งกาํลงัสบูบหุร่ี 

                     5.  อ่ืน ๆ (โปรดระบ)ุ......................... 

 

8. ท่านคิดว่าการสบูบหุร่ีมีประโยชนห์รือไม่ 

        1.  มี     2. ไม่มี 

 

9. ท่านคิดว่าปัจจยัใด ท่ีอาจเป็นสาเหตสุาํคญัใหท่้านอยากเลิกสบูบหุร่ี  (เลือกตอบเพียง 1 ขอ้) 

      1.  สมาชกิในครอบครวัขอรอ้ง                2.  กลวัเป็นโรคจากการสบูบหุร่ี  

       3.  พบว่าไม่ดี เลยตดัสินใจเลิกเอง            4.  เป็นโรค  แพทยจ์ึงแนะนาํใหง้ดสบู 

       5.  เชื่อว่าสงัคมไม่ยอมรบัผูส้บูบหุร่ี               6.  การรณรงคใ์หเ้ลิกสบูบหุร่ี  

       7.  กฎหมายหา้มสบูบหุร่ีในท่ีสาธารณะทาํใหส้บูไม่สะดวก         8.  อ่ืนๆ (โปรดระบ)ุ…… 

 

… 

B3 

B4 

B5 

B6 

B7 

B8 

B9 
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C1 

C2 

 10. ท่านมีแนวโนม้ท่ีคิดจะเลิกสบูบหุร่ี มากนอ้ยเพียงใด 

1.  มีแนวโนม้จะเลิกสบูบหุร่ีภายใน 1 - 4 เดือนขา้งหนา้ 

2.  มีแนวโนม้จะเลิกสบูบหุร่ีภายใน 5 - 8 เดือนขา้งหนา้ 

3.  มีแนวโนม้จะเลิกสบูบหุร่ีภายใน 9 - 12 เดือนขา้งหนา้ 

4.  มีแนวโนม้จะเลิกสบูบหุร่ี แต่ไม่รูว้่าเมื่อไหร ่

5.  ยงัไม่คิดจะเลิกสบูบหุร่ี 

 

ส่วนที ่3 : แบบสอบถามเก่ียวกบัความคิดเห็นของผูต้อบต่อ ผลิตภณัฑนิ์โคตนิทดแทน  

ท่านเห็นดว้ยหรือไม่ เก่ียวกับผลิตภัณฑส์าํหรบัเลิกบุหร่ี  ในขอ้ความดังต่อไปนี ้กรุณาใส่เคร่ืองหมาย     ใน

คาํตอบท่ีท่านคิดว่าตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสดุ 

ทัศนคติและความคิดเหน็ทีมี่ตอ่ 

ผลิตภัณฑนิ์โคตนิทดแทน หรือ 

ผลิตภัณฑส์าํหรับเลกิบหุร่ี 

เห็นดว้ย 

อย่างยิ่ง 

5 

 

เห็นดว้ย 

4 

 

ไม่แน่ใจ 

3 

ไม่เห็น 

ดว้ย 

2 

ไม่เห็นดว้ย 

อย่างยิ่ง 

1 

1. ผลิตภณัฑนิ์โคตินทดแทน

สามารถช่วยเลิกสบูบหุร่ีได ้

     

2. ผลิตภณัฑนิ์โคตินทดแทน

สามารถบรรเทาอาการอยากบหุร่ี         

(ความตอ้งการสารนิโคตินจากบหุร่ี) 

     

3. ผลิตภณัฑนิ์โคตินทดแทนท่ีดี 

ควรมีบรรจภุณัฑท่ี์เหมาะสม  

(สะอาดและปลอดภยั) 

     

4. ชื่อเสียงของผูผ้ลิตนิโคติน

ทดแทนเป็นส่ิงสาํคญั 

     

5. ผลิตภณัฑนิ์โคตินทดแทนท่ีดี 

ควรมีราคาไมแ่พง 

     

6. ผลิตภณัฑนิ์โคตินทดแทนท่ีดี 

ควรหาซือ้งา่ย 

     

7. ผลิตภณัฑนิ์โคตินทดแทนท่ีดี 

ควรมีการแจกสินคา้ทดลองใช ้

     

 

 

 

 

 

B10 

C3 

C4 

C5 

C7 

C6 
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ส่วนที ่4  :  ปัจจยัทางการตลาดแผ่นฟิลม์นิโคตินในความตอ้งการของผูต้อบแบบสอบถาม  

 หากมีผลิตภัณฑแ์ผ่นฟิลม์นิโคตินท่ีช่วยใหท่้านสามารถเลิกสูบบุหร่ี ออกจาํหน่าย  ท่านตอ้งการใหผ้ลิตภัณฑ์

แผ่นฟิลม์นิโคตินมีปัจจยัทางการตลาดอย่างไร  กรุณาใส่เคร่ืองหมาย     ในคาํตอบท่ีท่านคิดว่าตรงกับความ

คิดเห็นของท่านมากท่ีสดุ 

แผ่นฟิลม์นิโคตนิ ในความตอ้งการ

ของท่าน 

ระดบัความตอ้งการ 

มากท่ีสดุ มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ยท่ีสดุ 

5 4 3 2 1 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ ์           

1.มีประสิทธิภาพใหผ้ลบรรเทาอาการ

อยากสบูบหุร่ีและสามารถชว่ย       

เลิกบหุร่ี 

          

2. วิธีการใชไ้มยุ่่งยาก           

3. รสชาดดี ไม่ระคายเคืองช่องปาก           

4. ชื่อเสียงของผลิตภณัฑเ์ป็นท่ีรูจ้กั           

5. ไม่เกิดผลขา้งเคียง           

6.มีการรบัรองทางการแพทยแ์ละ

กระทรวงสาธารณสขุ 

          

7.ข้อมูลผลิตภัณ ฑ์  / ข้อมูลการใช้

ผลิตภณัฑ ์ 

          

8.หีบห่อ/บรรจภุณัฑส์วยงาม

เหมาะสม 

          

ปัจจัยด้านราคา           

9. ราคาท่ีเหมาะสมเมื่อเปรียบเทียบ

กบัคณุภาพของผลิตภณัฑ ์

          

10. มีป้ายบอกราคาชดัเจน           

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย           

11. หาซือ้ไดง้่าย           

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด           

12.การประชาสมัพนัธข์อ้มลูแผ่นฟิลม์

นิโคตินทางส่ือตา่ง ๆ 

          

D1 

D10 

D9 

D8 

D7 

D6 

D5 

D2 

D3 

D4 

D11 

D12 
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แผ่นฟิลม์นิโคตนิ ในความตอ้งการ 

ของท่าน 

ระดบัความตอ้งการ 

มากท่ีสดุ มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ยท่ีสดุ 

5 4 3 2 1 

13.การส่งเสรมิการขายโดยแจกสินคา้

ทดลองใช ้         

  

14.มีแพทย ์ /เภสชักร แนะนาํเก่ียวกบั

ผลิตภณัฑ ์         

  

 

ขอ้เสนอแนะอ่ืน ๆ 

โปรดใหข้อ้เสนอแนะและขอ้คดิเห็น 

......................................................................................................................................................

....................................................................................................................................................................

....................................................................................................................................................................

....................................................................................................................................................................

................................................................................................................................. 

** ขอขอบคณุทกุท่านท่ีไดเ้สียสละเวลาในการตอบแบบสอบถามในครัง้นี ้** 

                                                                                                                                               ขอบพระคณุ 

ผูว้ิจยั 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

D13 

D14 
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ผนวก ค. 

 
R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   (A L P H A) 
 
 
                             Mean        Std Dev       Cases 
 
  1.     C1                4.1000          .6074        30.0 
  2.     C2                4.2333          .6789        30.0 
  3.     C3                3.4333          .6261        30.0 
  4.     C4                3.2667          .7849        30.0 
  5.     C5                4.3000          .7944        30.0 
  6.     C6                4.4333          .5040        30.0 
  7.     C7                3.4000         1.0372        30.0 
  8.     D1                4.4333          .6261        30.0 
  9.     D2                3.9667          .4901        30.0 
 10.     D3                3.6333          .6149        30.0 
 11.     D4                3.0667          .9444        30.0 
 12.     D5                4.7667          .4302        30.0 
 13.     D6                4.7000          .4661        30.0 
 14.     D7                3.5000          .8200        30.0 
 15.     D8                2.9667          .6687        30.0 
 16.     D9                4.3000          .4661        30.0 
 17.     D10               2.6667          .9589        30.0 
 18.     D11               4.5667          .5040        30.0 
 19.     D12               3.5333          .7303        30.0 
 20.     D13               3.2000          .8469        30.0 
 21.     D14               3.3333          .9223        30.0 
 
  R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   (A L P H A) 
Reliability Coefficients 
N of Cases =     30.0                    N of Items = 21 
Alpha =    .7680 
 
 
 
****** Method 2 (covariance matrix) will be used for this analysis ****** 
  R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   (A L P H A) 
                    Correlation Matrix 
 
                C1          C2          C3          C4          C5 
 
C1              1.0000 
C2               .6940      1.0000 
C3               .1541       .1596      1.0000 
C4              -.2025      -.5090       .4585      1.0000 
C5              -.0643      -.1343       .0069      -.1327      1.0000 
C6              -.1464      -.1041      -.1785       .3951      -.0775 
C7              -.2299       .0098      -.1168      -.1355       .0586 
D1               .5169       .4841      -.2317      -.2433      -.2704 
D2               .3591      -.0794      -.0637       .0239      -.1506 
D3               .2862       .2120       .2478      -.0762       .4447 
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D4              -.1322      -.4553       .4160       .7195       .0643 
D5              -.1716      -.0433       .3884       .3949      -.2926 
D6               .1096       .0109       .4609       .4147      -.4005 
D7              -.1731      -.4026       .4366       .6429      -.3441 
D8               .0085       .0177       .0357       .2803      -.4349 
D9              -.3532      -.2288      -.2245      -.0377       .4005 
D10             -.3552      -.5650       .4212       .7636       .0905 
D11             -.1915      -.1982      -.3679       .1278      -.1809 
D12             -.2798       .0185      -.2212      -.0160      -.1664 
D13             -.0402      -.2039       .0910       .5395       .1128 
D14              .1231      -.0734       .1593       .4446      -.4707 
 
 
                C6          C7          D1          D2          D3 
 
C6              1.0000 
C7              -.1451      1.0000 
D1               .2586      -.1168      1.0000 
D2              -.2187      -.3120       .1611      1.0000 
D3              -.4710       .2919       .0687      -.0419      1.0000 
D4               .2270       .1830      -.4005       .3029      -.0752 
D5               .0053       .2937      -.1238      -.0382       .0565 
D6               .1321       .0428       .2245       .2566      -.2767 
D7               .1252      -.0405      -.1008       .4719      -.3077 
D8               .1467       .4673       .0357      -.0035       .0531 
D9               .4550       .2425      -.2245       .0453      -.2045 
D10              .2378       .0693      -.3829      -.0978      -.0390 
D11              .4932       .4090       .0692       .0791      -.3078 
D12              .4747       .5281       .2313      -.1413      -.3174 
D13              .5978       .2983       .0910       .1828      -.1192 
D14              .0495       .2884       .0398       .4068      -.0811 
 
 
 
 
 
  R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   (A L P H A) 
 
                    Correlation Matrix 
 
                D4          D5          D6          D7          D8 
 
D4              1.0000 
D5               .3791      1.0000 
D6               .5170       .4987      1.0000 
D7               .7569       .3421       .7669      1.0000 
D8               .3313       .8112       .2987       .1572      1.0000 
D9               .4230      -.1548      -.0476       .1353      -.0774 
D10              .7107       .3901       .4629       .5262       .2510 
D11              .3526      -.1643       .0147       .2920       .1603 
D12              .2466       .4098       .4863       .2303       .4613 
D13              .7588       .3218       .5067       .5462       .3775 
D14              .5279       .6374       .4813       .5472       .7455 
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                D9          D10         D11         D12         D13 
 
D9              1.0000 
D10              .1543      1.0000 
D11              .5725      -.0951      1.0000 
D12              .5268       .1641       .4622      1.0000 
D13              .5416       .5095       .5332       .6021      1.0000 
D14             -.1604       .2859       .2473       .2389       .5298 
               D14 
 
D14             1.0000 
       N of Cases =        30.0 
Reliability Coefficients    21 items 
Alpha =   .7680           Standardized item alpha =   .7565 
 
 
 
  R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   (A L P H A) 
Item-total Statistics 
 
               Scale          Scale      Corrected 
               Mean         Variance       Item-            Alpha 
              if Item        if Item       Total           if Item 
              Deleted        Deleted    Correlation        Deleted 
 
C1            75.7000        39.8724       -.0459           .7795 
C2            75.5667        41.2885       -.2132           .7912 
C3            76.3667        37.4126        .2722           .7622 
C4            76.5333        34.6023        .5059           .7454 
C5            75.5000        41.2931       -.1993           .7956 
C6            75.3667        37.9644        .2691           .7626 
C7            76.4000        35.6966        .2515           .7684 
D1            75.3667        39.8954       -.0503           .7803 
D2            75.8333        38.8333        .1336           .7687 
D3            76.1667        39.7989       -.0370           .7792 
D4            76.7333        30.9609        .7647           .7187 
D5            75.0333        36.9299        .5307           .7525 
D6            75.1000        36.1621        .6262           .7471 
D7            76.3000        33.8034        .5678           .7399 
D8            76.8333        35.3161        .5192           .7466 
D9            75.5000        38.2586        .2452           .7638 
D10           77.1333        33.7747        .4661           .7473 
D11           75.2333        37.7713        .3009           .7611 
D12           76.2667        35.3747        .4583           .7497 
D13           76.6000        31.0069        .8657           .7132 
D14           76.4667        32.6023        .6112           .7341 
 
Reliability Coefficients 
N of Cases =     30.0                    N of Items = 21 
Alpha =    .7680 
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ประวัติผู้เขียน 

 

ชื่อ-สกุล                                                นางสาวอรุณี   ผลบญุ 

วัน เดือน ปีเกิด                                     23  สิงหาคม  2522 

ทีอ่ยู่ปัจจุบัน                                         2 ซอย 7 ถนนมาบชลดู-แหลมสน ต.หว้ยโป่ง  

     อ.เมือง จ.ระยอง 21150 

ประวัติการศึกษา    

พ.ศ.2545 คณะบรหิารธุรกิจ สาขาการบญัชี มหาวิทยาลยั 

หวัเฉียวเฉลิมพระเกียรติ จงัหวดัสมทุรปราการ 

พ.ศ.2548 เขา้ศกึษาต่อระดบับญัฑิตศึกษา หลกัสตูรบรหิารธุรกิจ

มหาบณัฑิต มหาวิทยาลยัหวัเฉียวเฉลิมพระเกียรติ 

ประวัติการทาํงาน 

พ.ศ.2545-2547 เจา้หนา้ท่ีฝ่ายบญัชี บรษัิท ยามาโตะเคมิคลัส ์ 

ประเทศไทย จาํกดั 
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