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บทคัดย่อ 

 
 งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาทัศนคติ การคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง การรับรู้ความสามารถ
ในการควบคุมพฤติกรรม ความคาดหวังเชิงบวก ปัจจัยด้านจิตวิทยา ที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง เก็บรวบรวมข้อมูลด้วยแบบสอบถามออนไลน์ผ่าน Google 
Form กลุ่มตัวอย่าง คือ กลุ่มผู้บริโภคออนไลน์ในเฟซบุ๊กที่ มีประสบการณ์ในการบริโภค/สนใจ
ผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง จ านวน 400 ตัวอย่าง สุ่มตัวอย่างแบบใช้หลักความน่าจะเป็น 
(Probability Sampling) ด้วยวิธีแบบแบ่งเป็นชั้นภูมิ (Stratified Sampling) วิเคราะห์ข้อมูลระดับ
ความคิดด้วยสถิติเชิงพรรณนา ได้แก่  ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิง
อนุมานด้วยการวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นพหุ เพ่ือทดสอบสมมติฐานการวิจัย  
 ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยด้านทัศนคติ ปัจจัยด้านการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง ปัจจัยด้าน 
ความคาดหวังเชิงบวก และปัจจัยทางจิตวิทยา มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของ
กัญชา-กัญชง อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ มีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์พหุคูณอยู่ในระดับปานกลาง  
(R = 0.767) มีอ านาจในการพยากรณ์ร้อยละ 58.80 และมีความคลาดเคลื่อนมาตรฐานของ 
การพยากรณ์เท่ากับ 0.6806 (SEE=0.6806) โดยปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่มี

ส่วนผสมของกัญชา-กัญชงมากที่สุด คือ ปัจจัยด้านจิตวิทยา (=0.701) รองลงมา คือ ปัจจัยด้าน

ความคาดหวังเชิงบวก (=0.474) ปัจจัยด้านทัศนคติ (=0.151) และ ปัจจัยด้านการคล้อยตามกลุ่ม

อ้างอิง (=0.096) ตามล าดับ ในขณะที่ ปัจจัยด้านการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม ไม่
มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง อย่างมีนัยส าคัญ 
 
ค าส าคัญ:  ความตั้งใจซื้อ ทัศนคติ การคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง การรับรู้ความสามารถในการควบคุม

พฤติกรรม ความคาดหวังเชิงบวก จิตวิทยา 
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Abstract 
 

 The purpose of this research was to study attitude, subjective norms, perceived 
behavioral control, positive outcome expectations, and psychological factors that 
affect the intention to purchase cannabis- hemp products of consumers.  Data were 
collected through online questionnaires by Google form from consumers who used to 
have cannabis- hemp products on Facebook.  The sample used Probability Sampling 
and Stratified Sampling for 400 samplings. Data were analyzed by quantitative research 
with Percentage, Mean, Standard Deviation, and Inferential Statistics with multiple 
regression for hypothesis testing.  
         The research found that attitude, subjective norms, positive outcome 
expectations, and psychological factors influenced the intention to purchase cannabis-
hemp products of consumers with statistically significant. The multiple correlations are 
at the medium level (R = 0.767). R square is equal to 58.80% and the Standard Error 
of the estimate is equal to 0.6806 (SEE = 0.6806). Most factors that affect the intention 
to purchase cannabis- hemp products are psychological factors, positive outcome 
expectations, attitude, and subjective Norms.  The regression coefficient is equal to 
0.701, 0.474, 0.151, and 0.096 respectively whereas, perceived behavioral control did 
not influence the intention to purchase cannabis- hemp products of consumers with 
statistically significant.  
 
Keyword: Intention, Attitude, Subjective Norms, Perceived Behavioral Control, Positive 

Outcome Expectations, and Psychological Factors 
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บทท่ี 1 
 

บทน า 
 

1.1  ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 
กัญชา (Marijuana) และกัญชง (Hemp) พืชทั้งสองชนิดเป็นพืชล้มลุกที่มีถิ่นก าเนิดเดียวกันใน

วงศ์ Cannabaceae ที่อยู่ในตระกูล Cannabis เหมือนกัน ต่างกันที่สายพันธุ์ย่อย จึงท าให้กัญชงและ
กัญชามีลักษณะที่คล้ายกัน ดังภาพที ่1.1 โดยจะแตกต่างกันในด้านลักษณะทางกายภาพ และปริมาณ
สารส าคัญ สาร THC (Tetrahydrocannabinol) มีฤทธิ์ต่อจิตและประสาท ส่งผลต่ออารมณ์ ความจ า 
ความรู้สึก ท าให้รู้สึกผ่อนคลาย เคลิบเคลิ้ม อยากอาหาร และลดอาการคลื่นไส้ สาร  CBD 
(Cannabidiol) ไม่ออกฤทธิ์ต่อจิตและประสาท ไม่ท าให้เกิดการเสพติด แต่มีฤทธิ์ระงับอาการปวด ลด
การอักเสบ ลดอาการชักเกร็ง และลดความกังวล ในขณะเดียวกันกระทรวงสาธารณสุขได้ออก
ประกาศกฎกระทรวงเรื่อง ระบุชื่อยาเสพติดให้โทษในประเภท 5 พ.ศ. 2563 ให้บางส่วนของต้นกัญ
ชง บางส่วนของต้นกัญชา ส่วนผสมที่มี CBD (Cannabidiol) เป็นส่วนประกอบและต้องมีสาร THC 
ไม่เกินร้อยละ 0.2 โดยน้ าหนัก ไม่จัดว่าเป็นยาเสพติด (ศูนย์วิทยาศาสตร์เพื่อการศึกษา, 2564) 

 

 
 

ภาพที่ 1.1 ความแตกต่างระหว่างกัญชง-กัญชา 
ที่มา: ความแตกต่างระหว่างกัญชง-กัญชา, ออนไลน์. 2564. 
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 สถานการณ์ปัจจุบัน ทั่วโลกก าลังเผชิญวิกฤติด้วยโรคระบาดของไวรัสโควิด-19 ที่มีการพัฒนา
สายพันธ์ใหม่อย่างรวดเร็วท าให้ทุกคนต้องใส่ใจสุขภาพมากขึ้นในการหาตัวช่วยที่ช่วยสร้างภูมิคุ้มกัน
ในร่างกายให้แข็งแรง ส่วนผสม CBD จากต้นกัญชงเป็นสารที่ไม่ออกฤทธิ์ต่อระบบประสาท  
(Non-psychoactive) ไม่ท าให้มึนเมา โดยออกฤทธิ์เพ่ือการคลายเครียด ปกป้องเซลล์ประสาท  
ต้านชัก แก้ปวด ฤทธิ์ต้านเนื้องอก ต้านอาการอักเสบ ต้านฤทธิ์ต่อจิตประสาท และ CBD ไม่ท าให้เกิด
การดื้อหรือติด สามารถใช้ประโยชน์ได้หลากหลายทั้งเป็นผลิตภัณฑ์สมุนไพร ยา อาหาร และ
เครื่องส าอาง (สริตา ปิ่นมณี, 2564) การที่ภาครัฐฯ อนุญาตให้สามารถประกอบธุรกิจกัญชา-กัญชง 
ได้ท าให้เกิดอุตสาหกรรมใหม่ทั้งอุตสาหกรรมต้นน้ า ได้แก่ การจัดหาเมล็ดพันธุ์ พัฒนาสายพันธุ์พืช 
เพาะปลูก อุตสาหกรรมกลางน้ า ได้แก่ โรงสกัด ส่วนผสม น้ ามัน ผลิตภัณฑ์กัญชง และ อุตสาหกรรม
ปลายน้ า ได้แก่ สินค้าอุปโภคบริโภค อุตสาหกรรมปลายน้ า เป็นกลุ่มที่น าส่วนผสมหรือผลิตภัณฑ์ 
กัญชงขั้นกลางมาเป็นวัตถุดิบหรือส่วนผสมในผลิตภัณฑ์ของตนเพ่ือเพ่ิมสายผลิตภัณฑ์ใหม่   
(New Product line) อุตสาหกรรมข้ันปลายที่มีศักยภาพและมีการน ากัญชงไปใช้มากที่สุดสามารถจัด
แบ่งเป็น 5 กลุ่มอุตสาหกรรมใหญ่ ดังนี้ (1) เครื่องดื่ม ประกอบด้วย เครื่องดื่มน้ าอัดลม เครื่องดื่มให้
พลังงาน เครื่องดื่มแอลกอฮอล์ ชา กาแฟและสมุนไพรพร้อมรับประทาน (2) อาหาร ประกอบด้วย
เครื่องปรุงอาหาร เบเกอรี่ อาหารเส้นและบะหมี่กึ่งส าเร็จรูป ซีเรียลและธัญพืช ขนมขบเคี้ยว (3) ยา
และผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร รวมถึงผลิตภัณฑ์เสริมสุขภาพทางกีฬา วิตามิน ผลิตภัณฑ์จัดการน้ าหนัก 
และผลิตภัณฑ์สมุนไพรดั้งเดิม (4) เครื่องแต่งกายและรองเท้า (5) ผลิตภัณฑ์ดูแลส่วนบุคคล 
ประกอบด้วย สบู่ แชมพู ยาสีฟัน น้ าหอม น้ ายาระงับกลิ่นกาย ผลิตภัณฑ์ดูแลช่องปาก ผลิตภัณฑ์
บ ารุงผิว และเครื่องส าอาง (ชัยวัช โซวเจริญสุข, 2564) หลังจากภาครัฐฯได้ประกาศผ่อนปรน 
กัญชา-กัญชง มีผู้สนใจต้องการขออนุญาตเป็นจ านวนมาก ทั้งต้นน้ าเพ่ือปลูกกัญชง กลางน้ าเพ่ือสกัด
ส่วนผสมของกัญชง และปลายน้ าเพื่อน าผลผลิตไปแปรรูปเป็นผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ (กระทรวงสาธารณสุข
, 2564) โดย 5 กลุ่มอุตสาหกรรมกัญชงที่มีมูลค่าสูงสุดปี 2564 ได้แก่อุตสาหกรรมเครื่องดื่มที่มีกัญชง
ผสมมีมูลค่า 280 ล้านบาท รองลงมาเป็นผลิตภัณฑ์อาหารจากกัญชง 240 ล้านบาท ยาและผลิตภัณฑ์
เสริมอาหารจากกัญชง 50 ล้านบาท เครื่องแต่งกายที่ท าด้วยใยกัญชง 30 ล้านบาท และผลิตภัณฑ์
ดูแลส่วนบุคคลประเมินว่ายังอยู่ในช่วงการพัฒนาผลิตภัณฑ์เป็นหลักในปีแรก ทั้ง 5 กลุ่มอุตสาหกรรม
ดังกล่าวจะมีการน ากัญชงไปใช้มูลค่าประมาณ 600 ล้านบาท และคาดว่าผลิตภัณฑ์กัญชงไทยจะ
เติบโตอย่างมากในช่วง 5 ปีแรก หลังรัฐบาลประกาศอนุญาตให้ประกอบธุรกิจได้ โดยตลาดกัญชงไทย
จะมีมูลค่าสู งถึ ง  15,770 ล้ านบาท ณ สิ้ นปี  2568 หรือเติบโตเฉลี่ ย  (CAGR) 126% ต่อปี   
(ชัยวัช โซวเจริญสุข, 2564) ซึ่งมีบริษัทเอกชนหลายหน่วยงานให้ความสนใจในการน าส่วนประกอบ
ของต้นกัญชา-กัญชง มาพัฒนาเป็นสินค้าใหม่ทั้งอาหาร เครื่องดื่ม ผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร สกินแคร์ 
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เวชส าอาง เป็นต้น เนื่องจากผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนประกอบของกัญชา-กัญชง สามารถตั้งราคาขายได้สูง
กว่าสินค้าทั่วไป และภายใน 3 ปี การแข่งขันด้านสินค้าที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชงจะสูงขึ้น เพราะ
คนรุ่นใหม่ให้ความสนใจ และอยากลองกันอย่างมาก โดยมีบริษัทเอกชนหลายบริษัทอย่างเช่น ทีซีพี, 
สิงห์, ไทยเบฟเวอเรจ, อิชิตัน กรุ๊ป, บีเจซี, ดูเดย์ครีม และเถ้าแก่น้อย จะเริ่มด าเนินธุรกิจด้านนี้หากมี
ความมั่นใจว่าสามารถจัดหาส่วนผสมทีเอชซี (THC) ไดเ้พียงพอต่อการผลิตสินค้า แต่ก็มีหลายบริษัทที่
ได้เริ่มลงทุนผลิตสินค้าหรือเริ่มวางการแผนผลิตไปก่อนแล้ว อาทิ บริษัท สยามเฮลท์กรุ๊ป จ ากัด ผู้ผลิต
และจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ดูแลช่องปากแบรนด์เดนทิสเต้ , สกินแคร์ สมูท-อี ผลิตสินค้าเกี่ยวกับยาสีฟัน 
และผลิตภัณฑ์ดูแลผิวพรรณหรือสกินแคร์, บริษัท อินเตอร์ ฟาร์มา จ ากัด (มหาชน) ผลิตเวชส าอาง 
เวชภัณฑ์ยา, บริษัท เจเคเอ็น โกล บอล มีเดีย จ ากัด (มหาชน) ร่วมกับ บริษัท ดีโอดี ไบโอเทค จ ากัด 
(มหาชน) เพื่อผลิตสินค้านวัตกรรมทั้งผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร และเครื่องดื่มที่มีส่วนผสมกัญชงออแกนิก
แท้ จ านวน 10 รายการ, บริษัท ไทยยูเนี่ยน กรุ๊ป จ ากัด (มหาชน) จะน ากัญชา-กัญชงมาใช้เป็น
วัตถุดิบในผลิตภัณฑ์ทูน่า, บริษัท พีทีจี เอ็นเนอยี จ ากัด (มหาชน) มีแผนจะเปิดร้านก๋วยเตี๋ยวเรือ  
“ร่าเริง” ผสมใบกัญชา โดยจะเปิดจ าหน่ายในปั๊มน้ ามัน PT เป็นหลัก ดังภาพที่ 1.2  (กรุงเทพธุรกิจ, 
2564) 

 
ภาพที่ 1.2 รายชื่อบริษัทต่าง ๆ ที่เริ่มด าเนินธุรกิจเกี่ยวกับการผลิตสินค้า 

ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง 
ที่มา: รายชื่อบริษัทผลิตสินค้าที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง, ออนไลน์, 2564. 
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ปัจจุบันมีการสนับสนุนการปลูกพืชกัญชาจากภาครัฐฯ อย่างต่อเนื่องควบคู่กับการให้
ความส าคัญพร้อมกับผลักดันประเด็นกระแสต่อต้านและความไม่เข้าใจเกี่ยวพืชกัญชา จึงยิ่งแสดงให้
เห็นว่าพืชกัญชาได้เข้ามามีบทบาทส าคัญต่อชุมชนหรือประชาชน ซึ่งความคิดเห็นหรือมุมมองของ
ประชาชนที่มีต่อพืชกัญชาก็ส าคัญไม่น้อย จึงจ าเป็นต้องมีการเผยแพร่ข้อมูลส าคัญต่าง ๆ เกี่ยวกับพืช
กัญชาที่เป็นประโยชน์ต่อสังคม ไม่ว่าจะเป็นในเชิงวิชาการหรือเชิงพาณิชย์ รวมถึงส่งเสริมองค์ความรู้
และสร้างความมั่นใจ เพ่ือให้ประชาชนสามารถเข้าถึงการใช้ประโยชน์จากพืชกัญชาได้อย่างถูกต้อง
และปลอดภัย กล่าวคือทั้งในด้านการรักษาทางการแพทย์ ผลิตภัณฑ์ที่เกี่ยวข้องกับยาและผลิตภัณฑ์
เสริมอาหารจึงยังคงได้รับความนิยมอย่างต่อเนื่อง อีกทั้งการระบาดของโควิด -19 ยังคงเป็นอีกหนึ่ง
ปัจจัยที่กระตุ้นให้ผู้คนให้ความสนใจในสุขภาพมากยิ่งขึ้น จากแนวโน้มการใส่ใจสุขภาพนี้ส่งผลให้มี
กลุ่มผู้ประกอบการใหม่ ๆ สนใจเข้ามาท าธุรกิจเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร โดยเฉพาะสินค้าที่
ช ่วยสร้างภูม ิคุ ้มกันให้ก ับร่างกายและการส่งเสริมสุขภาพ  และต่อยอดสร้างรายได้ในระดับ
อุตสาหกรรม นอกจากนี้เพ่ือให้ประชาชนมองเห็นภาพรวมและความส าคัญในการพัฒนาดังกล่าวอัน
น าไปสู่ความก้าวหน้าทางเศรษฐกิจ โดยไม่ท าให้เกิดผลกระทบในเชิงลบต่อสังคมและประเทศ กอปร
กับปัจจุบัน ยังมีประชาชนบางส่วนที่มีมุมมองต่อพืชกัญชาในเชิงลบ เนื่องจากได้รับการปลูกฝังทาง
ความคิดว่าเป็นสารเสพติดที่ผิดกฎหมายและให้โทษต่อร่างกายมาเป็นระยะเวลานาน หรือยังไม่
รับทราบถึงข้อมูลที่ถูกต้อง การเปลี่ยนแปลงแนวความคิดหรือทัศนคติดังกล่าวจึงมิใช่เรื่องง่าย หากยัง
ไม่มีฐานข้อมูลที่น่าเชื่อถือเผยแพร่เป็นที่ประจักษ์ต่อประชาชนทั่วไป หรือไม่มีหน่วยงานเข้ามา
สนับสนุนจ านวนมากพอ (อภิญญา สินธุสังข์ , 2564) และจากการศึกษางานวิจัยเรื่อง “คิดว่าจะกิน
อาหารและเครื่องดื่ม เมนูกัญชาหรือไม่” ผลการวิจัยพบว่า ร้อยละ 50.8 ของผู้ตอบแบบสอบถามมี
เหตุผลในการรับประทานอาหารและเครื่องดื่ม เมนูกัญชา เพราะว่า (1) เป็นสมุนไพรที่มีสรรพคุณเป็น
ยา (2) อยากลอง (3) เคยรับประทานแล้ว ท าให้อาหารอร่อยขึ้น (4) สนับสนุนสินค้าจากเกษตรกร 
และ จ านวนที่เหลือร้อยละ 49.2 นั้น พบว่า ไม่รับประทาน เพราะว่า (1) ติดภาพเป็นยาเสพติด  
(2) ไม่ชอบลองของใหม่ (3) มีโรคประจ าตัว (4) ไม่มั่นใจในความคลอดภัยและยังไม่ทราบข้อดีข้อเสีย
ของกัญชา (ศูนย์วิจัยมหาวิทยาลัยกรุงเทพ (กรุงเทพโพลล์), 2564)  

อย่างไรก็ตามส านักงานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) มีการอนุญาตผลิตภัณฑ์อาหารที่มี
ส่วนประกอบของกัญชา กัญชง และส่วนผสมแคนนาบิไดออล (CBD) รวมทั้งสิ้น 80 รายการ ได้แก่ 
น้ ามันจากเมล็ดกัญชง ผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร เครื่องดื่มในภาชนะบรรจุที่ปิดสนิท ซอสปรุงรส ขนม
เยลลี่ อาหารส าเร็จรูปที่พร้อมบริโภคทันที เป็นต้น อนุญาตผลิตภัณฑ์เครื่องส าอาง รวม 754 รายการ 
ได้แก่ เครื่องส าอางที่มีส่วนผสมที่มีสาร CBD จากกัญชาและกัญชง 95 รายการ เครื่องส าอางที่ใช้ส่วน
ของกัญชา 56 รายการ เครื่องส าอางที่ใช้ส่วนของกัญชง 18 รายการ และใช้น้ ามัน/ส่วนผสมเมล็ด 
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กัญชง 585 รายการ เพ่ือบ ารุงผิว ท าความสะอาดผิวและขัดผิว และอนุญาตผลิตภัณฑ์สมุนไพร รวม
ทั้งสิ้น 12 รายการ ได้แก่ ยาแผน ไทย 11 รายการ และผลิตภัณฑ์สมุนไพรเพ่ือสุขภาพ จ านวน 1 
รายการ ดังภาพที่ 1.3 (มติชนออนไลน์, 2565) 

 

 

ภาพที่ 1.3 ประเภทของรายการผลิตภัณฑ์สุขภาพจากกัญชา กัญชง  
ที่ได้รับอนุญาตจากส านักงานคณะกรรมการอาหารและยา 

ที่มา: ประเภทผลิตภัณฑ์จากกัญชา กัญชง, ออนไลน์, 2564. 
 

ในงานวิจัยนี้จึงสนใจศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-
กัญชง โดยอ้างอิงพ้ืนฐานพฤติกรรมจากทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน (Theory of Planned Behavior: 
TPB) ซึ่งเป็นทฤษฎีที่สามารถอธิบายความตั้งใจในการกระท าพฤติกรรมของบุคคล โดย Ajzen & 
Fishbein (1980) กล่าวว่า ความตั้งใจของบุคคล เป็นองค์ประกอบหนึ่งที่ท าให้บุคคลกระท าหรือมี
การแสดงพฤติกรรมต่าง ๆ ออกมา โดยบุคคลจะมีความตั้งใจกระท าพฤติกรรมหรือไม่นั้น ขึ้นอยู่กับตัว
แปรส าคัญ 3 ตัวแปร ได้แก่ เจตคติต่อพฤติกรรม (Attitude toward the behavior) การคล้อยตาม
กลุ่มอ้างอิง (Subjective norms) และ การรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม (Perceived 



6 

 

behavioral control) หากบุคคลมีเจตคติในทางบวกก็จะมีแนวโน้มในการปฏิบัติพฤติกรรมนั้น ๆ 
ในทางกลับกันหากบุคคลมีเจตคติในทางลบก็จะไม่มีพฤติกรรมใด ๆ เกิดขึ้น ตัวอย่างเช่น หากบุคคล
คิดว่ากัญชา กัญชง มีสรรพคุณที่ดี ก็จะเลือกรับประทาน แต่หากคิดว่ามีข้อเสียก็จะไม่เลือก
รับประทาน ในส่วนของ การคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง เกิดจากการที่บุคคลมีความเชื่อ หรือมีความรู้สึก
คล้อยตามการสนับสนุนของบุคคลที่เห็นว่ามีความส าคัญ อาทิ บุคคลในครอบครัว บุคลากรทาง
การแพทย์ เพ่ือนสนิท ซึ่งอาจมีอิทธิพลน าไปสู่การปฏิบัติหรือไม่ปฏิบัติพฤติกรรม เช่น การเห็นบุคคล
ในครอบครัวรับประทาน หรือมีศิลปิน ดาราที่ตนชื่นชอบโฆษณาสินค้า ฯลฯ ก็สามารถท าให้บุคคล
เลือกรับประทานตามได้ นอกจากนี้ยังพบว่าตัวแปรด้านการรับรู้ความสามารถในการควบคุม
พฤติกรรม เป็นอีกปัจจัยหนึ่งที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจในการแสดงออกหรือการกระท าพฤติกรรม 
ต่าง ๆ ของบุคคล (อินทิรา ไชยณรงค์, 2561) 

จากท่ีได้กล่าวไปในข้างต้นจะเห็นได้ว่าผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชงได้รับความสนใจ
เป็นอย่างมาก ทั้งในส่วนของผู้ผลิตและผู้บริโภค ท าให้ผู้วิจัยมีความสนใจที่จะศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยที่มี
อิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง เพ่ือต้องการศึกษาเกี่ยวกับปัจจัย
ทางด้านทัศนคติ การคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง  การรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม  
ความคาดหวังเชิงบวก และปัจจัยทางด้านจิตวิทยา เพ่ือเป็นประโยชน์ต่อผู้ประกอบการที่จะน าข้อมูล
จากการวิจัยครั้งนี้ไปใช้ประกอบการวางแผนกิจกรรมการสื่อสารการตลาดให้เกิดประสิทธิภาพ และ
สามารถตอบสนองความต้องการของกลุ่มเป้าหมายได้สูงสุด 
 

1.2  วัตถุประสงค์การวิจัย 
1.2.1 เพ่ือศึกษาระดับความคิดเห็นของปัจจัยด้านทัศนคติ ด้านการคล้อยตามกลุ่ มอ้างอิง  

การรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม ความคาดหวังเชิงบวก ปัจจัยด้านจิตวิทยา และ 
ความตั้งใจซื้อของผู้บริโภคท่ีมีต่อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง 

1.2.2 เพ่ือศึกษาทัศนคติ ที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ทีม่ีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง 
1.2.3 เพ่ือศึกษาการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง ที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสม

ของกัญชา-กัญชง  
1.2.4 เพ่ือศึกษาการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม ที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อ

ผลิตภัณฑ์ทีม่ีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง   
1.2.5 เพ่ือศึกษาความคาดหวังเชิงบวก ที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของ

กัญชา-กัญชง 
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1.2.6 เพ่ือศึกษาด้านจิตวิทยา ที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-
กัญชง   
 

1.3  สมมติฐานการวิจัย 
ผู้วิจัยได้ท าการทบทวนแนวคิดทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน เป็นทฤษฎีที่เกี่ยวกับการเชื่อมโยง

ระหว่างทัศนคติและพฤติกรรม ซึ่งพัฒนามาจากทฤษฎีการกระท าด้วยเหตุผล (Theory of 
Reasoned Action : TRA) ของ Ajzen & Fishbein (1980) โดยน าไปใช้เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์
ระหว่างความเชื่อ ทัศนคติ ความตั้งใจเชิงพฤติกรรม และพฤติกรรมของมนุษย์ประกอบด้วยปัจจัย
หลัก 3 ตัวแปร ได้แก่ ทัศนคติที่มีต่อพฤติกรรม บรรทัดฐานของบุคคลเกี่ยวกับพฤติกรรม และการรับรู้
ถึงการควบคุมพฤติกรรมของตนเองในการแสดงพฤติกรรม โดยการรับรู้ถึงการควบคุมพฤติกรรมยังมี
อิทธิพลโดยตรงต่อพฤติกรรมมนุษย์ด้วย (Ajzen & Fishbein, 2010) และงานวิจัยในอดีตของ ศิรินุช 
เศรษฐพานิช (2564), ธนกร ขัติยศ (2563), ภาณุมาศ แสนหล้า (2563) และ ภัศยารินทิ์ เลิศอภิสิทธิ 
(2558) จึงก าหนดสมมติฐานไดด้ังนี้ 

สมมติฐานที่ 1 ปัจจัยด้านทัศนคติมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของ 
กัญชา-กัญชง  

สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยด้านการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิงมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่มี
ส่วนผสมของกัญชา-กัญชง 

สมมติฐานที่ 3 ปัจจัยด้านการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม มีอิทธิพลต่อ 
ความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง 

สมมติฐานที่ 4 ปัจจัยด้านความคาดหวังเชิงบวกมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่มี
ส่วนผสมของกัญชา-กัญชง 

สมมติฐานที่ 5 ปัจจัยด้านจิตวิทยามีอิทธิพลต่อความตั้ งใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของ 
กัญชา-กัญชง 
 

1.4  กรอบแนวความคิดงานวิจัย 
จากการศึกษาทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน (Theory of Planned Behavior : TPB) เป็นทฤษฎี

ที่เกี่ยวกับการเชื่อมโยงระหว่างทัศนคติและพฤติกรรม ซึ่งพัฒนามาจากทฤษฎีการกระท าด้วยเหตุผล 
(Theory of Reasoned Action : TRA) ของ Ajzen & Fishbein (1980) โดยน าไปใช้เพ่ือศึกษา
ความสัมพันธ์ระหว่างความเชื่อ ทัศนคติ ความตั้งใจเชิงพฤติกรรม  และพฤติกรรมของมนุษย์
ประกอบด้วยปัจจัยหลัก 3 ตัวแปร ได้แก่ ทัศนคติที่มีต่อพฤติกรรม บรรทัดฐานของบุคคลเกี่ยวกับ
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พฤติกรรม และการรับรู้ถึงการควบคุมพฤติกรรมของตนเองในการ แสดงพฤติกรรม โดยการรับรู้ถึง
การควบคุมพฤติกรรมยังมีอิทธิพลโดยตรงต่อพฤติกรรมมนุษย์ด้วย (Ajzen & Fishbein, 2010)  
ความคาดหวังเชิงบวก ปัจจัยด้านจิตวิทยาที่มีผลต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของ 
กัญชา-กัญชง และผลงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง สร้างเป็นกรอบแนวคิดแสดงความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรที่
ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ประกอบด้วย ตัวแปรอิสระ ได้แก่ ปัจจัยด้านทัศนคติ การคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง 
การรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม ความคาดหวังเชิงบวก ปัจจัยด้านจิตวิทยา และตัว
แปรตาม คือ ความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง ซึ่งแสดงความสัมพันธ์ได้ดังภาพที่ 
1.1 

 
ตัวแปรอิสระ        ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่ 1.4 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
  

ทัศนคติ (Attitude) 
(Schermerhorn, 2000) 

การคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง (Subjective 
Norm) (Comber & Thieme, 2013) 

ความคาดหวังเชิงบวก (Positive 
Outcome Expectations) (Rimmer & 

Hedman, 2015) 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

ปัจจัยด้านจิตวิทยา (Psychological 
Factors) (Lamb, 2004) 

ความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่มี
ส่วนผสมของกัญชา-กัญชง 

(Das, 2014) 
การรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม 
(Perceived Behavioral Control) (Francis 

et al., 2004) 
  

H1 

H2 

H3 

H4 

H5 
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1.5  ขอบเขตงานวิจัย 
การศึกษาค้นคว้าวิจัยครั้งนี้ศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่มี

ส่วนผสมของกัญชา-กัญชง ผู้วิจัยใช้การวิจัยเชิงส ารวจโดยน าแนวคิดทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน ซึ่งเป็น
ทฤษฎีทางด้านจิตวิทยาที่ได้รับความนิยมอย่างแพร่หลายในการอธิบายและท านายพฤติกรรมมาใช้ใน
การศึกษาและก าหนดขอบเขตของงานวิจัย ดังนี้ 

1.5.1 ขอบเขตด้านประชากรศาสตร์ 
ประชากร คือ ผู้บริโภคออนไลน์ในเฟสบุ๊ค ที่เคยมีประสบการณ์ในการบริโภค/สนใจ

ผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง โดยสอบถามประชากรที่มีอายุตั้งแต่ 18 ปีขึ้นไป 
1.5.2 ขอบเขตด้านตัวแปร 

ตัวแปรอิสระ 
1. ทัศนคติ 
2. การคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง 
3. การรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม 
4. ความคาดหวังเชิงบวก 
5. ปัจจัยด้านจิตวิทยา 
ตัวแปรตาม 
ความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง 

 1.5.3 ขอบเขตพื้นที่ 
พ้ืนที่ที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือ ประเทศไทย 

 1.5.4 ขอบเขตระยะเวลา 
ระยะเวลาในการเก็บรวบรวมข้อมูลปฐมภูมิ โดยการเก็บข้อมูลผ่านแบบสอบถาม

ออนไลน์ ที่สร้างขึ้นผ่าน Google Form ตั้งแต่เดือน กันยายน  - เดือน ธันวาคม พ.ศ. 2565 
 

1.6  นิยามศัพท ์
ในการวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยท าการทบทวนวรรณกรรมและขอบเขตของค านิยามตัวแปรที่ก าหนดไว้

ในกรอบแนวความคิดเพ่ือให้เกิดความเข้าใจในทิศทางเดียวกัน ดังนี้ 
1.6.1 ผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง คือ ผลิตภัณฑ์มีส่วนประกอบมาจากต้นกัญชา-

กัญชง เช่น เมล็ด น้ ามัน และส่วนผสมของเมล็ดกัญชง น าไปประกอบผลิตภัณฑ์อาหาร สมุนไพร และ
เครื่องส าอาง ใบจริง/ ใบพัด น าไปประกอบผลิตภัณฑ์อาหาร สมุนไพร อาหาร และเครื่องส าอาง 
เปลือก ล าต้น เส้นใย น าไปประกอบผลิตภัณฑ์เครื่องส าอาง อุตสาหกรรมสิ่งทอ, ส่วนผสม CBD ที่มี 
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THC ไม่เกิน 0.2% น าไปประกอบผลิตภัณฑ์เครื่องส าอาง สมุนไพรภายนอก ยา ผลิตภัณฑ์เสริม
อาหาร อาหาร เครื่องดื่ม, กิ่งก้าน น าไปประกอบผลิตภัณฑ์สมุนไพร, เครื่องส าอาง และราก น าไป
ประกอบเครื่องส าอาง สมุนไพร (ส านักงานคณะกรรมการอาหารและยา กระทรวงสาธารณสุข, 2565) 

1.6.2 ทัศนคติ (Attitude) คือ ตัวตัดสินพฤติกรรมว่าเป็นความรู้สึกเชิงบวกหรือเชิงลบ เป็น
สภาวะจิตใจในการพร้อมที่จะส่งผลกระทบต่อการตอบสนองของบุคคลนั้ น ๆ ต่อบุคคลอ่ืน ต่อวัตถุ
หรือต่อสถานการณ์ โดยที่ทัศนคติสามารถเรียนรู้หรือจัดการได้โดยใช้ประสบการณ์ (Schermerhorn, 
2000)   

1.6.3 การคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง (Subjective Norm) คือ การปรับเปลี่ยนพฤติกรรมของบุคคล
ที่มาจากการเลียนแบบ อาจเป็นบุคคลส าคัญ บุคคลที่สร้างแรงจูงใจ หรือบุคคลที่ต้องการน ามาเป็น
แบบอย่าง ซึ่งเป็นผู้มีอิทธิพลทางสังคมอย่างยิ่ง (Comber & Thieme, 2013) 

1.6.4 การรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม (Perceived Behavioral Control) คือ 
การรับรู้ของบุคคล ว่าเป็นการยากหรือง่ายที่จะกระท าพฤติกรรมนั้น ๆ และการที่บุคคลจะตัดสินใจ
กระท าพฤติกรรมใดได้นั้น ต้องเชื่อว่าตนเองมีความสามารถที่จะควบคุมพฤติกรรมนั้นได้และมีโอกาส
ที่จะประสบผลส าเร็จ (Francis et al., 2004)  

1.6.5 ความคาดหวังเชิงบวก (Positive Outcome Expectations) คือ ความคาดหวังต่อ 
การกระท าที่มีต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่งที่เป็นอยู่ในปัจจุบันไปจนถึงอนาคตข้างหน้า เป็นการคาดคะเนถึงสิ่งดี ๆ 
ที่จะมากระทบต่อการรับรู้ โดยใช้ประสบการณ์การเรียนรู้เป็นตัวบ่งบอกว่าสิ่งที่เกิดขึ้นดีกว่าที่เคย
ประสบมาหรือไม่ (Rimmer & Hedman, 2015)  

1.6.6 ปัจจัยด้านจิตวิทยา (Psychological Factors) คือ ศาสตร์ที่ว่าด้วยการศึกษาเกี่ยวกับ
จิตใจ กระบวนการของจิตใจ กระบวนความคิด และพฤติกรรมของมนุษย์ เช่น การรับรู้ อารมณ์ 
บุคลิกภาพ พฤติกรรม รูปแบบความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล รวมถึงการประยุกต์ใช้ความรู้กับกิจกรรม
ในด้านต่างๆ ของมนุษย์ ที่เกิดขึ้นในชีวิตประจ าวัน ซึ่งปัจจัยทางจิตวิทยาทั่วไปประกอบด้วย 5 ด้าน 
ได้แก่ แรงจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ ทัศนคติ และบุคลิกภาพ (Lamb, 2004) 

1.6.7 ความตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) คือ ความพยายามในการซื้อสินค้าและบริการของ
ผู้บริโภค โดยจะข้ึนอยู่กับปัจจัยหลายประการ เช่น ตราสินค้า ผู้จัดจ าหน่าย และเวลาในการซื้อสินค้า
หรือบริการต่าง ๆ ความตั้งใจซื้อมีผลโดยตรงต่อปริมาณการซื้อสินค้าหรือบริการ โดยความตั้งใจซื้อ
ของผู้บริโภคมักเกิดขึ้นภายหลังจากท่ีผู้บริโภคได้รับรู้ถึงประโยชน์และคุณค่าของสินค้าหรือบริการแล้ว 
(Das, 2014)  
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1.7  ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
ผู้วิจัยหวังว่าผลการวิจัยในครั้งนี้จะเป็นประโยชน์ในเชิงพาณิชย์ และเป็นประโยชน์ต่อ

ผู้ประกอบการ ดังนี้ 
1.7.1 ค้นพบองค์ความรู้ใหม่เกี่ยวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสม

ของกัญชา-กัญชง 
1.7.2 เพ่ือให้บุคคลที่สนใจประกอบธุรกิจจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง 

ทราบถึงปัจจัยที่ส่งผลให้ผู้บริโภคตั้งใจบริโภค ซึ่งจะท าให้บุคคลที่สนใจสามารถตัดสินใจเลือกประกอบ
ธุรกิจจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชงได้อย่างถูกต้องและมีข้อมูลในการประกอบการ
ตัดสินใจมากขึ้น               

1.7.3 เพ่ือให้ผู้ประกอบการน าผลการศึกษาไปใช้เป็นแนวทางในการวางแผนการตลาดและ
พัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดที่เกี่ยวข้องกับปัจจัยที่ก่อให้เกิดพฤติกรรมความตั้ งใจที่จะบริโภค
ผลิตภัณฑ์ทีม่ีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง ให้สอดคล้องกับพฤติกรรมของผู้บริโภค  

1.7.4 สร้างโอกาสความได้เปรียบทางการแข่งขันที่สูงขึ้นเพ่ือรองรับการเติบโตในตลาดได้อย่าง
ทั่วถึง 

จากความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา วัตถุประสงค์ สมมติฐานการวิจัย และกรอบ
แนวความคิดการวิจัยดังกล่าวข้างต้นนั้น เป็นผลสืบเนื่องมาจากผู้วิจัยได้ท าการทบทวนววรณกรรม
และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องดังปรากฎในบทที่ 2 ของงานวิจัยฉบับนี้ 



 

บทท่ี 2 
 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 

การศึกษาวิจัยเรื่องปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง 
ผู้วิจัยได้รวบรวมแนวคิด ทฤษฎี ตลอดจนงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง เพ่ือเป็นแนวทางในการก าหนดกรอบ
งานวิจัย ดังนี้ 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง 
2.1.1 แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน 
2.1.2 แนวคิดและทฤษฎีทัศนคติ 
2.1.3 แนวคิดและทฤษฎีการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง 
2.1.4 แนวคิดและทฤษฎีการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม 
2.1.5 แนวคิดและทฤษฎีความคาดหวังเชิงบวก 
2.1.6 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับปัจจัยทางด้านจิตวิทยา 
2.1.7 แนวคิดและทฤษฎีความตั้งใจซื้อ 

2.2 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 

2.1  แนวคิดและทฤษฎทีีเ่กี่ยวข้อง 
2.1.1 แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน (Theory of Planned Behavior: TPB) 

ทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน เป็นทฤษฎีพฤติกรรมศาสตร์ที่ใช้ท านายพฤติกรรมของบุคคล และช่วยให้

เ ข้ า ใ จพฤติ ก ร ร ม ข อ ง บุ ค คล  ซึ่ ง ไ ด้ รั บ ก า ร พัฒ นาจ า กท ฤ ษฎี ก า รปฏิ บั ติ ด้ ว ย เ ห ตุ ผ ล  

(The Theory of Reasoned Action) ของ Ajzen & Fishbein (1975) ซึ่งใช้ในการอธิบายการเกิด

พฤติกรรมของมนุษย์ภายใต้แนวคิดพ้ืนฐานว่ามนุษย์ เป็นผู้มีเหตุผลและใช้ข้อมูลอย่างเป็นระบบ 

รวมถึงพิจารณาผลที่คิดว่าเกิดจากการปฏิบัติของตน ก่อนที่จะปฏิบัติหรือไม่ปฏิบัติ Ajzen & 

Fishbien (1980) พบว่าทฤษฎีการปฏิบัติด้วยเหตุผลมีข้อจ ากัดในการท านายพฤติกรรมทางสังคมอ่ืน 

ๆ ซึ่งบุคคลไม่สามารถควบคุมพฤติกรรมที่เกิดจากเจตคติในการปฏิบัติพฤติกรรมของตนเองได้อย่าง

สมบูรณ์ (incomplete volitional control) ซึ่งพฤติกรรมที่บุคคลประสบปัญหาในการควบคุม ท าให้

บุคคลไม่สามารถตัดสินใจได้อย่างแน่นอนว่าจะท าหรือไม่ท า ต้องอาศัยโอกาสหรือทรัพยากรอ่ืน ๆ 

เช่น เงิน เวลา ทักษะ การร่วมมือจากบุคคลอ่ืน เป็นต้น ต่อมาในปี 1985 Ajzen ได้เสนอทฤษฎี

พฤติกรรมตามแผน ที่มีความแตกต่างจากทฤษฎีการปฏิบัติด้วยเหตุผล ที่ส าคัญคือ การรับรู้
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ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม (perceive behavior control) โดย ทฤษฎีพฤติกรรมตาม

แผนอธิบายไว้เ พ่ิมเติมว่า บุคคลจะปฏิบัติพฤติกรรมที่สนใจโดยมีการวาง แผน เพ่ือให้บรรลุ

วัตถุประสงค์ พฤติกรรมที่บุคคลปฏิบัติส าเร็จเกิดจากความตั้งใจในการควบคุมปัจจัยต่าง ๆ ที่ขัดขวาง

การปฏิบัติพฤติกรรม ทั้งนี้พฤติกรรมของบุคคลส่วนใหญ่อยู่ภายใต้การควบคุมของความตั้งใจที่จะ

ปฏิบัติพฤติกรรม (volitional control) ซึ่งความตั้งใจที่จะปฏิบัติพฤติกรรมเป็นตัวก าหนดใกล้ชิด 

(immediate determinant) ของพฤติกรรมและสามารถท านายพฤติกรรมได้โดยมีปัจจัยที่เป็น

ตัวก าหนดความตั้งใจที่จะปฏิบัติพฤติกรรม 3 ประการคือ (1) ทัศนคติต่อพฤติกรรม (attitudes 

toward behavior)  (2)  การคล้อยตามกลุ่ ม อ้าง อิง  ( subjective norms) และ (3)  การรับรู้

ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม (perceived behavioral control) ดังภาพที่ 2.1  

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่ 2.1 แบบจ าลองทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน 
ที่มา :  Ajzen, 1985. 

 
จากภาพที่  2.1 แบบจ าลองทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน ได้แสดงความสัมพันธ์ระหว่าง 

ความเชื่อ ทัศนคติ ความตั้งใจเชิงพฤติกรรม และพฤติกรรมของมนุษย์ โดยมีรายละเอียด ดังนี้  
1) ทัศนคติต่อพฤติกรรม (Attitude toward the Behavior) คือการประเมินของบุคคลที่มีต่อ

ภาพรวมของพฤติกรรม รวมไปถึงผลที่ตามมาของพฤติกรรม ซึ่งมีทั้ งด้านบวกและด้านลบ คือถ้าผล
การประเมินต่อผลที่ตามมาของพฤติกรรมที่บุคคลได้กระท าเป็นทางด้านบวก บุคคลจะมีทัศนคติที่ดี
ต่อพฤติกรรม ในทางตรงกันข้ามถ้าผลการประเมินต่อผลที่ตามมาของพฤติกรรมที่บุคคลได้กระท าเป็น
ทางด้านลบ บุคคลจะมีทัศนคติที่ไม่ดีต่อพฤติกรรมนั้น 

ทัศนคติต่อพฤติกรรม                      
(Attitude Toward the Behavior) 

การคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง 
(Subjective Norm)  

การรับรู้ความสามารถในการควบคุม
พฤติกรรม                               

(Perceived Behavioral Control) 

เจตนา 
(Intention) 

พฤติกรรม 
(Behavior) 
(Intention) 
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 2) การคล้อยตามกลุ่มอ้าง อิง (Subjective Norm) คือการรับรู้ของบุคคลเกี่ ยวกับ 
ความต้องการ หรือความคาดหวังของสังคมที่มีผลต่อบุคคล ซึ่งเป็นได้ทั้งกลุ่มคนใกล้ชิดที่มีอิทธิพลต่อ
บุคคลนั้น เช่น พ่อ แม่ลูก สามีภรรยา เป็นต้น หรือเป็นกลุ่มคนไกลที่มีอิทธิพลต่อบุคคลนั้น เช่น เพ่ือน
ร่วมงาน ผู้บังคับบัญชา ในการที่จะกระท าหรือไม่กระท าพฤติกรรมใด ๆ หากบุคคลมีการประเมินว่า
กลุ่มบุคคลที่มีอิทธิพลต่อเขาต้องการให้แสดงพฤติกรรม แนวโน้มที่พฤติกรรมจะถูกแสดงออกจะเพ่ิม
มากขึน้ ในทางกลับกนับุคคลจะไม่แสดงพฤติกรรม ถ้าเกิดการรับรู้ว่ากลุ่มบุคคลที่มีอิทธิพลไม่ต้องการ
ให้เแสดงพฤติกรรม  

3) การรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม (Perceived Behavioral Control) คือ
ความเชื่อของบุคคลที่มีต่อการแสดงพฤติกรรม รวมไปถึงสามารถควบคุมพฤติกรรมนั้น ให้เป็นไปอย่าง
ที่ตั้งใจได้ถ้าบุคคลมีความเชื่อว่าสามารถกระท าพฤติกรรมได้โดยง่ายและสามารถควบคุมผลที่ออกมา
อย่างที่ตั้งใจไว้ บุคคลมีแนวโน้มจะแสดงพฤติกรรม แต่ถ้าบุคคลมีความเชื่อว่าการกระท าพฤติกรรมท า
ได้ยาก และไม่สามารถควบคุมผลที่ออกมาได้อย่างที่ตั้งใจไว้แนวโน้มที่บุคคลจะแสดงพฤติกรรมจะ
ลดลง 

ต่อมาในปี ค.ศ. 2002 Ajzen ได้พัฒนาทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน ขึ้นมาใหม่โดยได้เพ่ิมเนื้อหา
ในส่วนการควบคุมพฤติกรรมที่แท้จริง (Actual Behavioral Control) ซึ่งจะส่งผลต่อการรับรู้   
การควบคุมพฤติกรรม (Perceived Behavioral Control) และพฤติกรรม (Behavior) ดังภาพที่ 2.2  

 
 

 

  

 

 

 

 

 
ภาพที่ 2.2 แบบจ าลองทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน  

ที่มา: Ajzen, 2002. 

 
ความเชื่อเกี่ยวกับพฤติกรรม 

(Behavioral Beliefs) 

 

ทัศนคติต่อพฤติกรรม                               

(Attitude Toward the Behavioral) 

 

 
ความเชื่อเกี่ยวกับกลุ่มอ้างอิง 

(Normative Beliefs) 

 

การคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง                               

(Subjective Norm) 

 

 ความเชื่อเกี่ยวกับ

ความสามารถในการควบคุม 

(Control Beliefs) 

 

การรับรู้ความสามารถในการควบคุม

พฤติกรรม                             

(Perceived  Behavioral Control) 

 

เจตนา  

(Intention) 
พฤติกรรม 

(Behavioral) 

การควบคุมพฤติกรรมที่แทจ้ริง                             

(Actual  Behavioral Control) 
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จากภาพที่ 2.2 แสดงถึง พฤติกรรมของมนุษย์จะเกิดจากการชี้น าโดยความเชื่อ 3 ประการ 
ได้แก่ (1) ความเชื่อเกี่ยวกับพฤติกรรม (2) ความเชื่อเกี่ยวกับกลุ่มอ้างอิง และ (3) ความเชื่อเกี่ยวกับ
ความสามารถในการควบคุม ซึ่งความเชื่อแต่ละตัวจะส่งผลต่อปัจจัยต่าง ๆ (Ajzen, 1991 : 2002) 
ดังนี้ 

1) ความเชื่อเกี่ยวกับพฤติกรรม (Behavioral Beliefs) เป็นความเชื่อที่เกี่ยวข้องกับผลของ 
การกระท าหากบุคคลมีความเชื่อว่าการแสดงพฤติกรรมนั้นแล้วจะมีผลของการกระท าทางด้านบวก 
จะท าให้มีทัศนคติที่ดีต่อพฤติกรรมนั้น แต่ในทางตรงกันข้าม หากบุคคลเชื่อว่าการแสดงพฤติกรรมนั้น
จะส่งผลของการกระท าทางด้านลบ ท าให้มีทัศนคติที่ไม่ดีต่อพฤติกรรมนั้น 

 
                                                                                                                                         
 
 

ภาพที่ 2.3 ความเชื่อเกี่ยวกับพฤติกรรม 
 

2) ความเชื่อเกี่ยวกับกลุ่มอ้างอิง (Normative Beliefs) ซึ่งเป็นตัวก าหนดการคล้อยตามกลุ่ม
อ้างอิง เป็นความเชื่อของบุคคลที่มีต่อบุคคลที่มีความส าคัญต่อเขา โดยถ้าบุคคลเชื่อว่าบุคคลที่มี
ความส าคัญต่อเขาได้แสดงพฤติกรรมหรือต้องการให้บุคคลแสดงพฤติกรรมนั้น การแสดงพฤติกรรม
นั้นมีแนวโน้มที่จะเกิดขึ้นได้เนื่องจากมีการคล้อยตามกัน ในทางกลับกันหากบุคคลเชื่อว่าบุคคลที่มี
ความส าคัญ ส าหรับเขาคิดว่าเขาไม่ควรแสดงพฤติกรรมนั้น เขาก็มีแนวโน้มที่จะไม่แสดงพฤติกรรมนั้น 

 
 

 
 

ภาพที่ 2.4 ความเชื่อเกี่ยวกับกลุ่มอ้างอิง 
 

3) ความเชื่อเกี่ยวกับความสามารถในการควบคุม (Control Beliefs) ถ้าบุคคลเชื่อว่ามี
ความสามารถที่จะแสดงพฤติกรรมในสภาพการณ์นั้นได้และสามารถควบคุมให้เกิดผลได้ตามที่ต้องการ 
เขาก็มีแนวโน้มจะแสดงพฤติกรรมนั้น 
  

ทัศนคตติ่อพฤติกรรม 

(Attitude) 
เจตนาแสดงพฤติกรรม 

(Behavioral intention) 

ความเชื่อที่เกี่ยวกับพฤติกรรม

(Behavioral Beliefs) 

การคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง 

(Subjective Norm) 

เจตนาแสดงพฤติกรรม 

(Behavioral intention) 

ความเชื่อเกี่ยวกับกลุม่อ้างอิง 

(Normative Beliefs) 
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ภาพที่ 2.5 ความเชื่อเกี่ยวกับความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม 

 
ดังนั้นสรุปได้ว่า ทัศนคติต่อพฤติกรรม การคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง และการรับรู้ความสามารถ

ในการควบคุมพฤติกรรม มีผลต่อการแสดงพฤติกรรม ซึ่งถ้าบุคคลมีทัศนคติที่เห็นด้วยต่อพฤติกรรม 
ได้รับการสนับสนุนจากกลุ่มอ้างอิงและเชื่อว่าสามารถควบคุมพฤติกรรมนั้นได้ เจตนาในการแสดง
พฤติกรรมของบุคคลจะมากขึ้นน าไปสู่การแสดงพฤติกรรมนั้นได้ อีกท้ังถ้าบุคคลมีระดับความสามารถ
ที่จะควบคุมปัจจัยต่าง ๆ และเชื่อมั่นในความสามารถที่จะแสดงพฤติกรรมนั้นได้ เจตนาที่จะแสดง
พฤติกรรมจะเพ่ิมข้ึน น าไปสู่การแสดงพฤติกรรมที่เพ่ิมข้ึน   
 
ตารางท่ี 2.1 สรุปแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมตามแผน 

นักวิชาการ แนวคิดและทฤษฎี 
Ajzen (2002) การแสดงพฤติกรรมของมนุษย์จะได้รับอิทธิพลจากความตั้งใจ

แสดงพฤติกรรม และสิ่ งที่มี อิทธิพลต่อความตั้ ง ใจแสดง
พฤติกรรมนั้นประกอบด้วยปัจจัยหลัก 3 ประการ ได้แก่ ทัศนคติ
ต่อพฤติกรรม, การคล้อยตามกลุ่ ม อ้างอิง และการรับรู้
ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม 

 
2.1.2 แนวคิดและทฤษฎีทัศนคติ (Attitude) 

ทัศนคติ หรือเจตคติ (Attitude) มีรากศัพท์มาจากภาษาละตินว่า Aptus แปลว่า  
โน้มเอียง  ซึ่งนักวิชาการแต่ละท่านได้ให้ความหมายของทัศนคติไว้แตกต่างกัน Roger ได้กล่าวว่า 
ทัศนคติ เป็นดัชนีชี้ว่าบุคคลนั้นคิดและรู้สึกอย่างไรกับคนรอบข้าง วัตถุหรือสิ่งแวดล้อมตลอดจน
สถานการณ์ต่าง ๆ โดยทัศนคตินั้นมีรากฐานมาจากความเชื่อที่อาจส่งผลถึงพฤติกรรมในอนาคตได้ 
ทัศนคติจึงเป็นเพียงความพร้อมที่จะตอบสนองต่อสิ่งเร้า และเป็นมิติของการประเมินเพ่ือแสดงว่าชอบ
หรือไม่ชอบต่อประเด็นหนึ่ง ๆ ซึ่งถือเป็นการสื่อสารภายในบุคคล (Interpersonal Communication) 
ที่เป็นผลกระทบมาจากการรับสารอันจะมีผลต่อพฤติกรรมต่อไป (Roger, 1978) สอดคล้องกับ Ajzen 
(1985) กล่าวว่า ทัศนคติต่อพฤติกรรม (Attitude Toward the Behavior) คือการประเมินของ

การรับรูค้วามสามารถในการ

ควบคุมพฤติกรรม (Perceived 

Behavioral Control) 

 

เจตนาแสดงพฤติกรรม 

(Behavioral intention) 

ความเชื่อเกี่ยวกับความสามารถ 

ในการควบคุม                             

(Control Beliefs) 
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บุคคลที่มีต่อภาพรวมของพฤติกรรม รวมไปถึงผลที่ตามมาของพฤติกรรม ซึ่งมีท้ังด้านบวกและด้านลบ 
คือถ้าผลการประเมินต่อผลที่ตามมาของพฤติกรรมที่บุคคลได้กระท าเป็นทางด้านบวก บุคคลจะมี
ทัศนคติที่ดีต่อพฤติกรรม ในทางตรงกันข้ามถ้าผลการประเมินต่อผลที่ตามมาของพฤติกรรมที่บุคคลได้
กระท าเป็นทางด้านลบ บุคคลจะมีทัศนคติที่ไม่ดีต่อพฤติกรรมนั้น ซึ่งสอดคล้องกับ Gibson (2000) ที่
ได้ให้ความหมายของทัศนคติไว้ว่า ทัศนคติ คือ ตัวตัดสินพฤติกรรมว่าเป็นความรู้สึกเชิงบวกหรือเชิง
ลบ เป็นสภาวะจิตใจในการพร้อมที่จะส่งผลกระทบต่อการตอบสนองของบุคคลนั้น ๆ ต่อบุคคล อ่ืน 
ต่อวัตถุหรือต่อสถานการณ์ โดยที่ทัศนคติสามารถเรียนรู้หรือจัดการได้โดยใช้ประสบการณ์  
เช่นเดียวกับ Schermerhorn (2000) ให้ความหมายของทัศนคติไว้ว่า ทัศนคติ คือ การวาง
แนวความคิด ความรู้สึกให้ตอบสนองในเชิงบวกหรือเชิงลบต่อคนหรือต่อสิ่งของ ในสภาวะแวดล้อม
ของบุคคลนั้น ๆ และทัศนคตินั้นสามารถที่จะรู้หรือถูกตีความได้จากสิ่งที่คนพูดออกมาอย่างไม่เป็น
ทางการ หรือจากการส ารวจที่เป็นทางการ หรือจากพฤติกรรมของบุคคลเหล่านั้น 

นักวิชาการหลายท่านได้ระบุองค์ประกอบของทัศนคติไว้คล้ายคลึงกัน ดังนี้ Sharon & Saul 
(1996) กล่าวว่า ทัศนคติ ประกอบด้วย 3 องค์ประกอบ คือ (1) องค์ประกอบด้าน ความรู้   
ความเข้าใจ (Cognitive Component) หมายถึง ความเชื่อเชิงการประเมินเป้าหมาย โดยอยู่บน
พ้ืนฐานของความเชื่อ จินตนาการ และการจ า (2) องค์ประกอบด้านอารมณ์ ความรู้สึก (Affective 
Component) หมายถึง ความรู้สึกในทางบวก หรือลบ หรือทั้งบวกและลบต่อเป้าหมาย  (3) 
องค์ประกอบด้านพฤติกรรม (Behavioral Component) หมายถึง แนวโน้มของพฤติกรรม หรือ 
แนวโน้มของการแสดงออกต่อเป้าหมาย เช่นเดียวกับ Gibson (2000) กล่าวว่า องค์ประกอบแต่ละ
ส่วนมีความสัมพันธ์ซึ่งกันและกัน ซึ่งหมายความว่าการเปลี่ยนแปลงในองค์ประกอบหนึ่งท าให้เกิด  
ความเปลี่ยนแปลงในอีกองค์ประกอบหนึ่ง ดังนี้ (1) ความรู้สึก (Affective) องค์ประกอบด้านอารมณ์
หรือความรู้สึกของทัศนคติ คือ การได้รับการถ่ายทอดการเรียนรู้มาจากพ่อ แม่ ครู หรือกลุ่มของ
เพ่ือนๆ (2) ความรู้ ความเข้าใจ (Affective) องค์ประกอบด้านความรู้ ความเข้าใจของทัศนคติ
ประกอบด้วย การรับรู้ของบุคคล ความคิดเห็น และความเชื่อของบุคคล หมายถึง กระบวนการคิดซึ่ง
เน้นไปที่การใช้เหตุผลและตรรกะ องค์ประกอบที่ส าคัญของความรู้ความเข้าใจ คือ ความเชื่อใน 
การประเมินผลหรือความเชื่อที่ถูกประเมินผลไว้แล้วโดยตัวเองประเมินซึ่งความเชื่อเหล่านี้จะแสดง
ออกมาจากความประทับใจในการชอบหรือไม่ชอบ ซึ่งบุคคลเหล่านั้นรู้สึกต่อสิ่งของ หรือบุคคลใด
บุคคลหนึ่ง (3) พฤติกรรม (Behavioral) องค์ประกอบด้านความรู้ ความเข้าใจของทัศนคติจะหมายถึง 
แนวโน้มหรือความตั้งใจ (intention) ของคนที่จะแสดงบางสิ่งบางอย่างหรือที่จะกระท าบางสิ่ง
บางอย่างต่อคนใดคนหนึ่ง  สิ่งใดสิ่งหนึ่งในทางใดทางหนึ่ง เช่น เป็นมิตร ให้ความอบอุ่น ก้าวร้าว เป็น
ศัตรู เป็นต้น โดยที่ความตั้งใจนี้อาจถูกวัดหรือประเมินออกมาจากการพิจารณาองค์ประกอบทางด้าน
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พฤติกรรมของทัศนคติ และสุดท้าย Schermerhorn (2000) ได้ระบุส่วนประกอบของทัศนคติ
ทั้ง 3 องค์ประกอบ ดังนี้ (1) องค์ประกอบด้าน ความรู้ ความเข้าใจ (Cognitive Component)
คือ ทัศนคติที่จะสะท้อนให้เห็นถึงความเชื่อ ความคิดเห็น ความรู้ และข้อมูลที่บุคคลคนหนึ่งมี ซึ่ง
ความเชื่อ จะแสดงให้เห็นถึงความคิดของคน หรือสิ่งของ และข้อสรุปที่บุคคลได้มีต่อบุคคลหรือ
สิ่งของนั้น ๆ (2) องค์ประกอบด้านอารมณ์ ความรู้สึก (Affective Component) คือ ความรู้สึก
เฉพาะอย่างซึ่งเกี่ยวข้องกับผลกระทบส่วนบุคคล ซึ่งได้จากสิ่งเร้าหรือสิ่งที่เกิดก่อนท าให้เกิดทัศนคติ
นั้น ๆ และ (3) องค์ประกอบด้านพฤติกรรม (Behavioral Component) คือ ความตั้งใจที่จะ
ประพฤติในทางใดทางหนึ่ง โดยมีรากฐานมาจากความรู้สึกเฉพาะเจาะจงของบุคคล หรือทัศนคติของ
บุคค 

ดังนั้นสรุปได้ว่า ทัศนคติ เป็นความสัมพันธ์ระหว่างความรู้สึกและความเชื่อ หรือการได้รับรู้
ข้อมูลข่าวสารจากแหล่งต่าง ๆ ท าให้บุคคลแสดงออกถึงพฤติกรรมตอบสนองต่อสิ่งนั้น ในทางจิตใจ 
ท่าทาง ความรู้สึกนึกคิด หรือการโน้มเอียง ซึ่งเป็นไปได้ทั้งทางบวกหรือทางลบ จะเห็นได้ว่าทัศนคติ
เป็นการแสดงพฤติกรรมออกมาทางอารมณ์จากสถานการณ์ต่าง ๆ ที่ได้รับสารมาและองค์ประกอบ
ของทัศนคติประกอบด้วยองค์ประกอบ 3 ส่วน คือ (1) ด้านความรู้ ความเข้าใจ (2) ด้านอารมณ์ 
ความรู้สึก และ (3) ด้านพฤติกรรม ผู้วิจัยได้น าแนวคิดและทฤษฎีของ Schermerhorn (2000) มา
ก าหนดตัวแปรอิสระในการศึกษางานวิจัยในครั้งนี้ 
 
ตารางท่ี 2.2 สรุปแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับทัศนคติ (ต่อ) 

นักวิชาการ แนวคิดและทฤษฎี 
Roger (1978) ทัศนคติ เป็นดัชนีชี้ว่าบุคคลนั้นคิดและรู้สึกอย่างไรกับคนรอบ

ข้าง วัตถุหรือสิ่งแวดล้อมตลอดจนสถานการณ์ต่าง ๆ โดย
ทัศนคตินั้นมีรากฐานมาจากความเชื่อที่อาจส่งผลถึงพฤติกรรม
ในอนาคตได้  

Ajzen (1985) ทัศนคติ  คือ การประเมินของบุคคลที่มีต่อภาพรวมของ
พฤติกรรม รวมไปถึงผลที่ตามมาของพฤติกรรม ซึ่งมีท้งด้านบวก
และด้านลบ คือถ้าผลการประเมินต่อผลที่ตามมาของพฤติกรรม
ที่บุคคลได้กระท าเป็นทางด้านบวก บุคคลจะมีทัศนคติ ที่ดีต่อ
พฤติกรรม ในทางตรงกันข้ามถ้าผลการประเมินต่อผลที่ตามมา
ของพฤติกรรมที่บุคคลได้ กระท าเป็นทางด้านลบ บุคคลจะมี
ทัศนคติที่ไม่ดีต่อพฤติกรรมนั้น 
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ตารางท่ี 2.2 (ต่อ) สรุปแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับทัศนคติ 

นักวิชาการ แนวคิดและทฤษฎี 
Gibson (2000) ทัศนคติ คือ ตัวตัดสินพฤติกรรมเป็นความรู้สึกเชิงบวกหรือเชิง

ลบ เป็นสภาวะจิตใจในการพร้อมที่จะส่งผลกระทบต่อการ
ตอบสนองของบุคคลนั้น ๆ ต่อบุคคลอ่ืน ต่อวัตถุหรือต่อ
สถานการณ์  

Schermerhorn (2000) ทัศนคติ คือ การวางแนวความคิด ความรู้สึกให้ตอบสนองในเชิง
บวกหรือเชิงลบต่อคนหรือต่อสิ่งของ ในสภาวะแวดล้อมของ
บุคคลนั้น ๆ และทัศนคตินั้นสามารถท่ีจะรู้หรือถูกตีความได้จาก
สิ่งที่คนพูดออกมาอย่างไม่เป็นทางการ หรือจากการส ารวจที่
เป็นทางการ หรือจากพฤติกรรมของบุคคลเหล่านั้น 

Sharon & Saul (1996) ทัศนคติ ประกอบด้วย 3 องค์ประกอบ คือ 1.ด้านความรู้ ความ
เข้าใจ (Cognitive Component) 2.ด้านอารมณ์ ความรู้สึก 
( Affective Component)  3. ด้ านพฤติ ก ร รม  ( Behavioral 
Component)  

Gibson (2000) องค์ประกอบแต่ละส่วนจะมีความสัมพันธ์ซึ่งกันและกัน ดังนี้  
1.ความรู้สึก (Affective) 2.ความรู้ความเข้าใจ (Affective)  
3.พฤติกรรม (Behavioral)  

Schermerhorn (2000) ส่ ว น ป ร ะ ก อ บ ข อ ง ทั ศ น ค ติ ทั้ ง  3 อ ง ค์ ป ร ะ ก อ บ  ดั ง นี้   
1 . อ งค์ ป ระกอบด้ าน  คว ามรู้  ค ว าม เข้ า ใ จ  ( Cognitive 
Component)  2 . องค์ประกอบด้ านอารมณ์  ความรู้ สึ ก 
(Affective Component)  3 .องค์ประกอบด้านพฤติกรรม 
(Behavioral Component)  

 
จากการทบทวนวรรณกรรมและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ก่อให้เกิดสมมติฐานที่ 1 ปัจจัยด้านทัศนคติ

มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ทีม่ีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง  
2.1.3 แนวคิดและทฤษฎีการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง (Subjective Norm) 

การคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง  คือการรับรู้ของบุคคลเกี่ยวกั บความต้องการหรือ 
ความคาดหวังของสังคมที่มีผลต่อบุคคล ซึ่งเป็นได้ทั้งกลุ่มคนใกล้ชิดที่มีอิทธิพลต่อบุคคลนั้น เช่น พ่อ 
แม่ลูก สามีภรรยา เป็นต้น หรือเป็นกลุ่มคนไกลที่มีอิทธิพลต่อบุคคลนั้ น เช่น เพ่ือนร่วมงาน 
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ผู้บังคับบัญชา ในการที่จะกระท าหรือไม่กระท าพฤติกรรมใด ๆ หากบุคคลมีการประเมินว่ากลุ่มบุคคล
ที่มีอิทธิพลต่อเขาต้องการให้แสดงพฤติกรรม แนวโน้มที่พฤติกรรมจะถูกแสดงออกจะเพ่ิมมากขึ้น 
ในทางกลับกันบุคคลจะไม่แสดงพฤติกรรมถ้าเกิดการรับรู้ว่ากลุ่มบุคคลที่มีอิทธิพลไม่ต้องการให้เขา
แสดงพฤติกรรม (Ajzen, 1985) สอดคล้องกับ Comber  & Thieme (2013) กล่าวว่า การคล้อยตาม
กลุ่มอ้างอิง คือ การปรับเปลี่ยนพฤติกรรมของบุคคลที่มาจากการเลียนแบบ อาจเป็นบุคคลส าคัญ 
บุคคลที่สร้างแรงจูงใจ หรือบุคคลที่ต้องการน ามาเป็นแบบอย่าง ซึ่งเป็นผู้มีอิทธิพลทางสังคมอย่างยิ่ง  
โดย White, Smith, Greenslade & McKimmie (2009) ได้กล่าวว่า การคล้อยตามกลุ่มอ้างอิงเป็น
การปรับพฤติกรรมตามสถานการณ์ ถ้าบุคคลตามกลุ่มอ้างอิงมีการขอหรือแนะน า เพ่ือเป็น 
การตอบสนองการกระตุ้น สร้างแรงจูงใจ ปรับเปลี่ยนทัศนคติ และก่อให้เกิดการเปลี่ยนแปลงใน
รูปแบบของความตั้งใจเชิงพฤติกรรม ซึ่งสอดคล้องกับงานของ Kelman (1974) ที่พบว่าการคล้อย
ตามกลุ่มอ้างอิง เป็นปฏิกิริยาที่เกิดจากความเชื่อเกี่ยวกับความคาดหวังของผู้อ่ืนอย่างมีนัยส าคัญ อาทิ 
เพ่ือนหรือครอบครัว การที่ผู้บริโภคมีการค้นหาข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ที่ผู้บริโภคต้องการซื้ อ 
ผู้บริโภคสามารถค้นหาจากประสบการณ์กับผลิตภัณฑ์อาจใช้แหล่งภายนอก เช่น ขอให้เพ่ือนหรือ
ครอบครัวแนะน า อ่านนิตยสารหรือดูโฆษณา ฯลฯ เช่นเดียวกับงานวิจัยของ Kiesler (1969) กล่าวถึง
การคล้อยตามกลุ่มอ้างอิงว่า การที่บุคคลเปลี่ยนพฤติกรรม อันเป็นผลเนื่องมาจากความกดดัน ของ
กลุ่ม (Group Pressure) กล่าวคือ เมื่อบุคคลคล้อยตาม เขาจะเปลี่ยนพฤติกรรม หรือความเชื่อจาก
จุดยืนเดิมมามีความรู้สึกนึกคิด เชื่อถือ หรือปฏิบัติตนเหมือน ๆ กับที่บุคคลอ่ืนในกลุ่มปฏิบัติกัน อัน
เป็นผลมาจากความรู้สึกที่ถูกกดดันจากกลุ่ม ซึ่งความกดดันนั้นอาจจะปรากฏจากกลุ่มจริง หรือเป็น
ความเข้าใจที่นึกคิดขึ้นมาของบุคคลนั้นเองก็ได้ 

ดังนั้นสรุปได้ว่า การคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง คือการรับรู้ของบุคคลเกี่ยวกับความคาดหวังหรือ
ความต้องการของสังคมที่มีต่อบุคคลนั้นในการที่จะกระท าหรือไม่กระท าพฤติกรรมใด ๆ ซึ่งเกิดจาก
ความเชื่อของบุคคลต่อความต้องการของสังคมโดยเฉพาะอย่างยิ่งคนใกล้ชิดกับบุคคลนั้น ผู้วิจัยได้น า
แนวคิดและทฤษฎีของ Comber & Thieme (2013)  มาก าหนดตัวแปรอิสระในการศึกษางานวิจัยใน
ครั้งนี ้
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ตารางท่ี 2.3 สรุปแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง 

นักวิชาการ แนวคิดและทฤษฎี 
Kiesler (1969) การที่บุคคลเปลี่ยนพฤติกรรม อันเป็นผลเนื่องมาจากความ

กดดันของกลุ่ม (Group Pressure) ซึ่งความกดดันนั้นอาจจะ
ปรากฏจากกลุ่มจริง หรือเป็นความเข้าใจที่นึกคิดขึ้นมาของ
บุคคลนั้นเองก็ได้ 

Kelman (1974) เป็นการปฏิกิริยาที่เกิดจากความเชื่อเกี่ยวกับความคาดหวังของ
ผู้อ่ืนอย่างมีนัยส าคัญซึ่งเป็นบรรทัดฐาน อัตนัยหมายความว่า
การที่บุคคลหนึ่ง ๆ เชื่อว่าคนที่มีความส าคัญอย่างมาก มีผลต่อ
ทัศนคติของตนและคิดว่าควรจะปฏิบัติตามพฤติกรรมตามกลุ่ม
อ้างอิง 

Ajzen (1985) การรับรู้ของบุคคลเกี่ยวกับความต้องการหรือความคาดหวังของ
สังคมที่มีผลต่อบุคคล ซึ่งเป็นได้ทั้งกลุ่มคนใกล้ชิดที่มีอิทธิพลต่อ
บุคคลนั้น หรือเป็นกลุ่มคนไกลที่มีอิทธิพลต่อบุคคลนั้น ในการที่
จะกระท าหรือไม่กระท า พฤติกรรมใด ๆ  

White, Smith, Greenslade & 
McKimmie (2009) 

เป็นการปรับพฤติกรรม เป็นเครื่องชี้น าตามสถานการณ์ถ้าบุคคล
ตามกลุ่มอ้างอิงมีการขอ หรือ แนะน า เพ่ือเป็นการตอบสนอง
การกระตุ้นให้เกิดการเปลี่ยนแปลงในความตั้งใจเชิงพฤติกรรม 

Comber & Thieme (2013)   การคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง เป็นการปรับเปลี่ยนพฤติกรรมของ
กลุ่มบุคคลที่มาจากการเลียนแบบตัวแบบ อาจเป็นบุคคลส าคัญ 
บุคคลที่สร้างแรงจูงใจ บุคคลที่ต้องการน ามาเป็นแบบอย่าง ซึ่ง
มีอิทธิพลทางสังคมอย่างยิ่ง 

จากการทบทวนวรรณกรรมและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ก่อให้เกิดสมมติฐานที่ 2 ปัจจัยด้าน 
การคล้อยตามกลุ่มอ้างอิงมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ทีม่ีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง  
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2.1.4 แนวคิดและทฤษฎีการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม (Perceived 
Behavioral Control)  

การรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม คือ ความเชื่อของบุคคลที่มีต่อการแสดง
พฤติกรรม รวมไปถึงสามารถควบคุมพฤติกรรมนั้นให้เป็นไปอย่างที่ตั้งใจได้ ถ้าบุคคลมีความเชื่อว่า
สามารถกระท าพฤติกรรมได้โดยง่ายและสามารถควบคุมผลที่ออกมาอย่างที่ตั้งใจไว้ บุคคลมีแนวโน้ม
จะแสดงพฤติกรรม แต่ถ้าบุคคลมีความเชื่อว่าการกระท าพฤติกรรมท าได้ยาก และไม่สามารถควบคุม
ผลที่ออกมาได้อย่างที่ตั้งใจไว้ แนวโน้มที่บุคคลจะแสดงพฤติกรรมจะลดลง (Bandura, 1977) 
เช่นเดียวกับ Ajzen (1985) กล่าวว่าการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม (Perceived 
Behavioral Control) คือความเชื่อของบุคคลที่มีต่อการแสดงพฤติกรรม รวมไปถึงสามารถควบคุม
พฤติกรรมนั้น ให้เป็นไปอย่างที่ตั้งใจได้ถ้าบุคคลมีความเชื่อว่าสามารถกระท าพฤติกรรมได้โดยง่ายและ
สามารถควบคุมผลที่ออกมาอย่างที่ตั้งใจไว้บุคคลมีแนวโน้มจะแสดงพฤติกรรม แต่ถ้าบุคคลมีความเชื่อ
ว่าการกระท าพฤติกรรมท าได้ยาก และไม่สามารถควบคุมผลที่ออกมาได้อย่างที่ตั้งใจไว้แนวโน้มที่
บุคคลจะแสดงพฤติกรรมจะลดลง โดย Witte (1994) ให้ความหมายของการรับรู้ความสามารถใน 
การควบคุมพฤติกรรม คือการที่บุคคลนั้นเชื่อในความสามารถของตนเอง และรับรู้ว่าตนเองจะปฏิบัติ
ตอบสนองตามค าแนะน านั้นได้  และ Francis et al. (2004) ได้ให้ความหมายของการรับรู้
ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรมว่า เป็นการรับรู้ของบุคคล ว่าเป็นการยากหรือง่ายที่จะกระท า
พฤติกรรมนั้น ๆ และการที่บุคคลจะตัดสินใจกระท าพฤติกรรมใดได้นั้น ต้องเชื่อว่าตนเองมี
ความสามารถที่จะควบคุมพฤติกรรมนั้นได้ และมีโอกาสที่จะประสบผลส าเร็จ   

ดังนั้นสรุปได้ว่า การรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม คือ ความเชื่อของบุคคลที่มี
ต่อการแสดงพฤติกรรม รวมไปถึงสามารถควบคุมพฤติกรรมนั้นให้เป็นไปอย่างที่ตั้งใจได้ ถ้าบุคคลมี
ความเชื่อว่าสามารถกระท าพฤติกรรมได้โดยง่ายและสามารถควบคุมผลที่ออกมาอย่างที่ตั้งใจไว้ 
บุคคลมีแนวโน้มจะแสดงพฤติกรรม แต่ถ้าบุคคลมีความเชื่อว่าการกระท าพฤติกรรมท าได้ยาก และไม่
สามารถควบคุมผลที่ออกมาได้อย่างที่ตั้งใจไว้ แนวโน้มที่บุคคลจะแสดงพฤติกรรมจะลดลง ใน
การศึกษางานวิจัยในครั้งนี้ผู้วิจัยน าแนวคิดและทฤษฎีของ Francis et al. (2004) มาใช้ก าหนดตัว
แปรอิสระในงานวิจัยนี้ 
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ตารางท่ี 2.4 สรุปแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม 

นักวิชาการ แนวคิดและทฤษฎี 
Bandura (1977) ความเชื่อของบุคคลที่มีต่อการแสดงพฤติกรรม รวมไปถึง

สามารถควบคุมพฤติกรรมนั้นให้เป็นไปอย่างที่ตั้งใจได้ ถ้าบุคคล
มีความเชื่อว่าสามารถกระท าพฤติกรรมได้โดยง่ายและสามารถ
ควบคุมผลที่ออกมาอย่างที่ตั้งใจไว้ บุคคลมีแนวโน้มจะแสดง
พฤติกรรม แต่ถ้าบุคคลมีความเชื่อว่าการกระท าพฤติกรรมท าได้
ยาก และไม่สามารถควบคุมผลที่ออกมาได้อย่างที่ตั้งใจไว้ 
แนวโน้มที่บุคคลจะแสดงพฤติกรรมจะลดลง 

Ajzen (1985) การรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม (Perceived 
Behavioral Control) คือความเชื่อของบุคคลที่มีต่อการแสดง
พฤติกรรม รวมไปถึงสามารถควบคุมพฤติกรรมนั้น ให้เป็นไป
อย่างที่ตั้งใจได้ถ้าบุคคลมีความเชื่อว่าสามารถกระท าพฤติกรรม
ได้โดยง่ายและสามารถควบคุมผลที่ออกมาอย่างที่ตั้งใจไว้บุคคล
มีแนวโน้มจะแสดงพฤติกรรม แต่ถ้าบุคคลมีความเชื่อว่าการ
กระท าพฤติกรรมท าได้ยาก และไม่สามารถควบคุมผลที่ออกมา
ได้อย่างที่ตั้งใจไว้แนวโน้มที่บุคคลจะแสดงพฤติกรรมจะลดลง 

Witte (1994) การที่บุคคลนั้นเชื่อในความสามารถของตนเอง และรับรู้ว่า
ตนเองจะปฏิบัติตอบสนองตามค าแนะน านั้นได้ 

Francis et al. (2004) 
 

การรับรู้ของบุคคลว่าเป็นการยากหรือง่ายที่จะกระท าพฤติกรรม
นั้น ๆ และการที่บุคคลตัดสินใจกระท าพฤติกรรมใดต้องเชื่อว่า
ตนเองมีความสามารถท่ีจะควบคุมพฤติกรรมนั้นได้ และมีโอกาส
ประสบผลส าเร็จ 

จากการทบทวนวรรณกรรมและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ก่อให้เกิดสมมติฐานที่ 3 ปัจจัยด้าน 
การรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของ
กัญชา-กัญชง  

2.1.5 แนวคิดและทฤษฎีความคาดหวังเชิงบวก (Positive Expectancy Theory)  
ความคาดหวังเชิงบวก คือความคาดหวังต่อการกระท า  หรือสถานการณ์ว่าเป็น 

การคาดการณ์ล่วงหน้าถึงอนาคตที่ดี เป็นระดับหรือค่าความน่าจะเป็นของสิ่งใดสิ่งหนึ่งที่หวังไว้   
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(Clay, 1988) ขณะที่ Weltzien (2007) ค้นพบว่า ผู้บริโภคเพศหญิงจะมีความคาดหวังเชิงบวกต่อ
การดูแลสุขภาพของตนเองจากการออกก าลังกาย ปฏิบัติตนตามสุขภาวะและการเลือกรับประทาน
อาหารเพื่อสุขภาพอย่างถูกต้องตามหลักโภชนาการ โดยคาดหวังว่าหากปฏิบัติตามอย่างสม่ าเสมอ จะ
ท าให้เกิดความแตกต่างระหว่างก่อนและหลังปฏิบัติอย่างชัดเจน โดย Khan & Brown (2015) กล่าว
ว่า การที่บุคคลจะมีความคาดหวังต่อสิ่งใดเชิงบวกได้ จ าเป็นจะต้องมีสุขภาพจิตที่เป็นปกติ มีความสุข
ในภาวะปกติและเป็นปัจจุบัน ซึ่งความคาดหวังเชิงบวกจะเกิดขึ้นได้ต่อเมื่อบุคคลมีก าลังใจที่ดีต่อสิ่งใด
สิ่งหนึ่ง จากการศึกษาของ Rimmer & Hedman (2015) ค้นพบว่า ความคาดหวังเชิงบวกจะเกิด
ขึ้นกับผู้ที่มีสุขภาพไม่ปกติ ซึ่งมีความต้องการรับประทานสิ่งที่เป็นประโยชน์ต่อสุขภาพหรือส่งเสริมให้
เกิดสุขภาพที่ดีขึ้น โดยเฉพาะกับการรับประทานอาหารที่มีคุณค่าทางสารอาหารและปลอดภัยขณะ
บริโภค 

ดังนั้นสรุปได้ว่า ความคาดหวังเชิงบวก คือความคาดหวังต่อการกระท าที่มีต่อสิ่งใดสิ่ง
หนึ่งที่เป็นอยู่ในปัจจุบันไปจนถึงอนาคตข้างหน้า เป็นการคาดคะเนถึงสิ่งดี ๆ ที่จะมากระทบต่อ 
การรับรู้ โดยใช้ประสบการณ์การการเรียนรู้เป็นตัวบ่งบอก ว่าสิ่งที่เกิดข้ึนดีกว่าที่เคยประสบมาหรือไม่ 
ผู้วิจัยได้น าแนวคิดและทฤษฎีของ Rimmer & Hedman (2015)  มาก าหนดตัวแปรอิสระใน
การศึกษางานวิจัยในครั้งนี้  

 
ตารางท่ี 2.5 สรุปแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความคาดหวังเชิงบวก (ต่อ) 

นักวิชาการ แนวคิดและทฤษฎี 
Clay (1988) ความคาดหวังต่อการกระท าหรือสถานการณ์ว่าเป็นการ

คาดการณ์ล่วงหน้าถึงอนาคตที่ดี เป็นความมุ่งหวังที่ดีงาม เป็น
ระดับหรือค่าความน่าจะเป็นของสิ่งใดสิ่งหนึ่งที่หวังไว้ 

Weltzien (2007) ผู้บริโภคที่เป็นสตรีจะมีความคาดหวังเชิงบวกต่อการดูแล
สุขภาพของตนเองจากการออกก าลังกาย โดยคาดหวังว่าหาก
ปฏิบัติตามอย่างสม่ าเสมอ จะเป็นการท าให้เกิดความแตกต่าง
ระหว่างก่อนและหลังปฏิบัติอย่างชัดเจน 

Khan & Brown (2015) การที่บุคคลจะมีความคาดหวังต่อสิ่งใดเชิงบวกได้ จ าเป็นจะต้อง
มีสุขภาพจิตที่เป็นปกติ มีความสุขในภาวะปกติและเป็นปัจจุบัน 
ซึ่งความคาดหวังเชิงบวกจะเกิดขึ้นได้ก็ต่อเมื่อบุคคลมีก าลังใจที่
ดีต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง 
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ตารางท่ี 2.5 (ต่อ) สรุปแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความคาดหวังเชิงบวก 

นักวิชาการ แนวคิดและทฤษฎี 
Rimmer & Hedman (2015) ความคาดหวังเชิงบวกจะเกิดขึ้นกับผู้ที่มีสุขภาพไม่ปกติ ซึ่งมี

ความต้องการรับประทานสิ่งที่เป็นประโยชน์ต่อสุขภาพหรือ
ส่งเสริมให้เกิดสุขภาพที่ดีขึ้น โดยเฉพาะกับการรับประทาน
อาหารที่มีคุณค่าทางสารอาหารและปลอดภัยขณะบริโภค 

จากการทบทวนวรรณกรรมและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ก่อให้เกิดสมมติฐานที่ 4 ปัจจัยด้าน 
ความคาดหวังเชิงบวกมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ทีม่ีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง  

2.1.6 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับปัจจัยทางด้านจิตวิทยา (Psychological Factor) 
ปัจจัยทางจิตวิทยาเป็นศาสตร์ที่ว่าด้วยการศึกษาเกี่ยวกับจิตใจ กระบวนการของจิตใจ 

กระบวนความคิด และพฤติกรรมของมนุษย์ที่ศึกษา เช่น การรับรู้ อารมณ์ บุคลิกภาพ พฤติกรรม 
รูปแบบความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล รวมถึงการประยุกต์ใช้ความรู้กับกิจกรรมในด้านต่าง ๆ ของมนุษย์ 
ที่เกิดขึ้นในชีวิตประจ าวัน เช่นกิจกรรมที่เกิดขึ้นในครอบครัว รวมไปถึงการเลือกซ้ือสินค้าของผู้บริโภค 
ซึ่งได้รับปัจจัยทางด้านจิตวิทยา การศึกษาปัจจัยทางด้านจิตวิทยาจะช่วยให้นักการตลาดเข้าใจได้ว่า 
ท าไม (Why) และอย่างไร (How) ผู้บริโภคแสดงพฤติกรรมต่อสิ่งเร้าที่ได้รับจึงนับว่ามีประโยชน์มาก
ต่อผู้ท าการสื่อสารการตลาด ซึ่งปัจจัยทางจิตวิทยาทั่วไปประกอบด้วย แรงจูงใจ การรับรู้  การเรียนรู้ 
ทัศนคติ และบุคลิกภาพ (เกตุวดี สมบูรณ์ทวี และ พิชชาภา ยางเดิม , 2559) ในท านองเดียวกับ
แนวความคิดของ ราช ศิริวัฒน์ (2560) ที่ว่า ปัจจัยด้านจิตวิทยา (Psychological factor) หรือปัจจัย
ภายใน เป็นปัจจัยที่เกี่ยวข้องกับความรู้สึกนึกคิดของผู้บริโภคในการเลือกซื้อสินค้าของบุคคลที่ได้รับ
อิทธิพลจากปัจจัยด้านจิตวิทยา ซึ่งถือว่าเป็นปัจจัยภายในตัวผู้บริโภคที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อ
และการใช้สินค้า 

องค์ประกอบของปัจจัยด้านจิตวิทยามี 5 ด้าน ซึ่งแนวคิดของ Schiffman & Kanuk 
(1991) สอดคล้องกับแนวคิดของ Lamb (2004) มีรายละเอียด ดังนี้ 

1) การรับรู้ (Perception) หมายถึง กระบวนการที่บุคคลเลือกรับ จัดระเบียบ และแปล
ความหมายข้อมูลข่าวสารที่ได้รับ ออกมาเป็นภาพที่มีความหมายอย่างใดอย่างหนึ่งของโลก (Harrell, 
quoted in Belch and Belch, 1993) จากนิยามดังกล่าวนี้แสดงให้เห็นว่า การรับรู้เป็นกระบวนการ
ของปัจเจกชน ซึ่งขึ้นอยู่กับปัจจัยภายใจบุคคลแต่ละคน เช่น ความเชื่อ ประสบการณ์ ความต้องการ 
อารมณ์ และความคาดหวัง รวมทั้งเกิดจากอิทธิพลของลักษณะของสิ่งกระตุ้นที่มีต่อการรับรู้ เช่น 
ขนาด สีสัน ความเข้ม และสภาวะแวดล้อม ที่บุคคลได้เห็นและได้ยินอีกด้วย จะเป็นได้ว่าบุคคล 2 คน
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ได้รับข้อมูลข่าวสาร หรือสิ่งกระตุ้นเหมือนกันภายใต้เงื่อนไขอ่ืน ๆ อย่างเดียวกัน แต่บุคคลทั้งสองจะ
รับรู้ต่างกัน (Lamb, Hair and McDaniel, 1992) 

2) การจูงใจ (Motivation) หมายถึง สภาวะที่เกิดขึ้นภายใจบุคคลที่จะกระตุ้น ผลักดัน
ให้บุคคลแสดงพฤติกรรมที่มุ่งไปสู่เป้าหมายอย่างใดอย่างหนึ่ง  (Mowen, 1995) สิ่งจูงใจที่จะเป็น
จุดเริ่มต้น ผลักดันให้แสดงพฤติกรรมตามล าดับขั้นตอน ประกอบด้วย แรงขับ  (drive)  
แรงกระตุ้น (urge) ความปรารถนา หรือความต้องการ (wish or desire) การจูงใจจะเกิดขึ้นจาก 
การเกิดสิ่งเร้าเข้ามากระทบต่อบุคคล สิ่งเร้าอาจเกิดจากภายในตัวบุคคลเอง (เช่นการได้ยินและได้เห็น
ผลิตภัณฑ์) และเมื่อไรก็ตามที่สิ่งเร้าเป็นเหตุท าให้ผู้บริโภคมีความรู้สึกว่า สภาวะที่เป็นจริง  (actual 
state) กับสภาวะที่พึงปรารถนาอยากให้เป็น (desired state) มีความแตกต่างกัน “ความจ าเป็นและ
ความต้องการ” (need and want) ก็จะเกิดขึ้นและความจ าเป็น หรือความต้องการจะเป็นตัวคอย
กระตุ้นเร่งเร้า ท าให้เกิดภาวะความตึงเครียด (state of tension) จนกลายเป็นแรงขับผลักดันให้
แสดงพฤติกรรมที่มุ่งไปสู่เป้าหมาย เพ่ือลดความตึงเครียดนั้นให้ลดลงหรือหายไป ความจ าเป็นหรือ
ความต้องการของมนุษย์ ที่จะเป็นจุดเริ่มต้นให้มนุษย์แสดงพฤติกรรมมีมากมายไม่มีที่สิ้นสุด นับตั้งแต่
เกิดจนกระทั่งตาย มนุษย์มีความต้องการทั้งทางด้านจิตวิทยา สังคมวิทยา และทางสรีรวิทยา  
ความต้องการของมนุษย์เป็นล าดับขั้น (hierarchy of needs) เปรียบเสมือนขั้นบันได นักจิตวิทยาได้
พยายามจัดล าดับความต้องการของมนุษย์ไว้ต่าง ๆ กันมากมาย แต่แนวความคิดของมาสโลว์ได้แบ่ง
ล าดับขั้นความต้องการของมนุษย์เป็น 5 ขั้น หรือ Maslow’s five-level hierarchy of needs ได้รับ
ความนิยมอย่างกว้างขวาง แต่อย่างไรก็ตามในที่นี้ เพ่ือความสะดวกและง่ายขั้นในแง่ของการสื่อสาร
การตลาด ที่จะสามารถน าไปประยุกต์ใช้ให้สอดคล้องกับพฤติกรรมของผู้บริโภค จึงใคร่ขอน า
แนวความคิดของแมคคาธีและเปอร์โรลท์  (Mc Carthy and Perreault, 1993) ซึ่งได้จัดล าดับขั้น
ความต้องการของผู้บริโภคไว้เป็น 4 ขั้นตอน คล้ายกับของมาสโลว์ เรียกว่า the PSSP hierarchy of 
needs ดังนี้คือ (1) ความต้องการทางด้านสรีระวิทยา (Physiological needs) เป็นความต้องการขึ้น
พ้ืนฐานของมนุษย์ ซึ่งทุกคนจ าเป็นจะต้องมีเพ่ือให้สามารถด ารงชีวิตอยู่ได้ ซึ่งได้แก่อาหาร น้ า  
การพักผ่อน และเพศ ความต้องการเหล่านี้เป็นความต้องการที่รุ่นแรงมากที่สุด เมื่อความต้องการ
เหล่านี้ได้รับการตอบสนองในระดับที่พึงพอใจในระดับหนึ่งแล้ว มนุษย์ก็จะแสวงหาความต้องการใน
ระดับที่สูงขึ้นต่อไป (2) ความต้องการความปลอดภัย (Safety needs) เป็นความต้องการที่เกิดขึ้น
ภายหลังจากที่ความต้องการทางด้านสรีระวิทยาได้รับการตอบสนองแล้ว (3) ความต้องการทาง
สังคม (Social needs) เป็นความต้องการล าดับที่สาม เกิดขึ้นหลังจากที่ความต้องการความปลอดภัย
ได้รับการตอบสนองแล้ว ในขึ้นนี้จะเป็นการแสวงหาความรัก ความเป็นมิตร ต้องการสถานะทางสังคม
ที่เด่นเป็นศักดิ์ศรี และได้รับการยอมรับนับถือจากสังคม รวมถึงการมีความสัมพันธ์กับผู้อ่ืนในแวดวง
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ของสังคมที่ดีอีกด้วย และ (4) ความต้องการส่วนบุคคล (Personal needs) เป็นความต้องการขึ้น
สูงสุด เป็นความต้องการที่จะบรรลุขั้นอัตตา หรือถือตนเองเป็นใหญ่ เป็นการแสวงหาความพอใจเพ่ือ
ตนเอง ซึ่งเป็นอิสระ ปลอดภัยต่อสิ่งที่ผู้อ่ืนคิดหรือกระท า                                                                                                        

ความรู้เกี่ยวกับการจูงใจ และล าดับขั้นความต้องการของมนุษย์หรือ ความต้องการของ
ผู้บริโภค มีประโยชน์ต่อนักการตลาด ผู้ท าการสื่อสารการตลาดอย่างมาก เพราะความรู้ดังกล่าวจะ
เป็นการให้กรอบโครงสร้างของงาน (framework) ให้แก่นักการตลาด เพ่ือใช้ในการพิจารณา
ก าหนดการวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ การรณรงค์การโฆษณาก็จะสามารถออกแบบการโฆษณาเพ่ือแสดง
ว่า ผลิตภัณฑ์ และบริการของตนจะสามารถสนองความต้องการของผู้บริโภค ในระดับขั้น  
ความต้องการนั้นได้อย่างไร นอกจากนั้นความรู้ในเรื่องนี้ ยังช่วยให้นักการตลาดได้เข้าใจใจความ
ต้องการที่แตกต่างกัน ของกลุ่มเป้าหมายแต่ละกลุ่ม เพ่ือช่วยให้การออกแบบโฆษณาตรงกับความ
ต้องการของกลุ่มเป้าหมายดังกล่าวอีกด้วย  

3) การเรียนรู้ (Learning) หมายถึง การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมที่ค่อนข้างถาวร อันเป็น
ผลเนื่องมาจาก การได้รับประสบการณ์ และประสบการณ์ที่ได้รับนี้ไม่จ าเป็นจะต้องเป็นประสบการณ์
ที่เกิดจากผลกระทบต่อบุคคลนั้นโดยตรง แต่การเรียนรู้อาจจะเกิดขึ้น ได้จากการสังเกตเหตุการณ์ท่ีมี
ผลกระทบต่อผู้อื่นอีกด้วย (Baron, quoted in Solomon, 1996)  

4) ความเชื่อและทัศนคติ (Belief and Attiude) Mc Carthy & Perreault (1993) ซึ่ง
ให้ความหมายไว้ว่า ความเชื่อ หมายถึง ความคิดเห็นของบุคคลเกี่ยวกับบางสิ่งบางอย่าง ความเชื่ออาจ
เป็นส่วนประกอบช่วยเสริมสร้างทัศนคติของบุคคล แต่ไม่จ าเป็นต้องเกี่ยวข้องกับการชอบหรือไม่ชอบ 
ความเชื่อของบุคคลหรือผู้บริโภคขึ้นอยู่กับประสบการณ์ การโฆษณาและการได้พูดคุยกับบุคคลอื่น ๆ 
ส่วนทัศนคติหรือเจตคติ หมายถึง แนวความคิดเป็น (หรือท่าที) ของบุคคลที่มีต่อบางสิ่งบางอย่าง เช่น 
ผลิตภัณฑ์ สิ่งโฆษณา พนักงานขาย บริษัทหรือความคิด ทัศนคติเกิดจากการเรียนรู้จากประสบการณ์
ทั้งทางตรงและทางอ้อม และเป็นการเรียนรู้ที่มี พ้ืนฐานมาจากความเชื่อที่สัมพันธ์กันหลาย ๆ  
ความเชื่อ ทัศนคติจะแสดงให้เห็นถึงทิศทางความรู้สึกต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่งว่า ดีหรือไม่ดี ชอบหรือไม่ชอบ 
พอใจหรือไม่พอใจ กล่าวอีกนัยหนึ่งคือ มีทั้งในแง่บวกและแง่ลบ และในแง่เป็นกลาง 

5) บุคลิกภาพและแนวคิดเก่ียวกับตนเอง (Personality and self-concept)  บุคลิกภาพ 
หมายถึง ลักษณะทางด้านจิตวิทยาของบุคคล ซึ่งแต่ละคนมีลักษณะเฉพาะของตนเองที่แตกต่างกัน 
อันจะน าไปสู่การตอบสนองต่อสิ่งแวดล้อมในรูปแบบเดี่ยวกันเสมอ เนื่องจากบุคลิกภาพเป็น
ลักษณะเฉพาะบุคคล และท าให้คนมีความแตกต่างกัน ดังนั้นเรามักจะแบ่งประเภทของบุคคลออกเป็น
ประเภทต่าง ๆ ตามลักษณะบุคลิกภาพ เช่น บุคคลที่มีความเชื่อมั่นในตนเอง บุคคลขี้อาย บุคคล
ก้าวร้าว หรือบุคคลที่มีลักษณะเงียบขรึม เฉื่อยชา เป็นต้น ลักษณะบุคลิกภาพของบุคคลดังกล่าว
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เหล่านี้ เป็นลักษณะพ้ืนฐานของพฤติกรรมของมนุษย์ ซึ่งมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค 
บุคลิกภาพจึงเป็นปัจจัยตัวแปรที่มีประโยชน์อย่างหนึ่ง ที่จะสามารถน าไปใช้วิเคราะห์พฤติกรรม
ผู้บริโภค เพราะนักวิชาการเชื่อว่ารูปแบบของบุคลิกภาพบางชนิด มีความอย่างใกล้ชิดกับการเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑ์และตามสินค้า (Kotler, 1997) 

ดังนั้นสรุปได้ว่า ปัจจัยทางจิตวิทยาเป็นศาสตร์ที่ว่าด้วยการศึกษาเกี่ยวกับจิตใจ 
กระบวนการของจิตใจ กระบวนความคิด และพฤติกรรมของมนุษย์ที่ศึกษา เช่น การรับรู้ อารมณ์ 
บุคลิกภาพ พฤติกรรม รูปแบบความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล รวมถึงการประยุกต์ใช้ความรู้กับกิจกรรม
ในด้านต่างๆ ของมนุษย์ ที่เกิดขึ้นในชีวิตประจ าวัน การศึกษาปัจจัยทางด้านจิตวิทยาจะช่วยให้นักการ
ตลาดเข้าใจได้ว่า ท าไม (Why) และอย่างไร (How) ผู้บริโภคแสดงพฤติกรรมต่อสิ่งเร้าที่ได้รับจึงนับว่า
มีประโยชน์มากต่อผู้ท าการสื่อสารการตลาด ซึ่งปัจจัยทางจิตวิทยาทั่วไปประกอบด้วย แรงจูงใจ  
การรับรู้ การเรียนรู้ ทัศนคติ และบุคลิกภาพ ผู้วิจัยได้น าแนวคิดและทฤษฎีของ Lamb (2004) มา
ก าหนดตัวแปรอิสระในการศึกษางานวิจัยในครั้งนี้ 

 
ตารางท่ี 2.6 สรุปแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับปัจจัยทางด้านจิตวิทยา (ต่อ) 

นักวิชาการ แนวคิดและทฤษฎี 
เกตุวดี สมบูรณ์ทวี และ พิชชา
ภา ยางเดิม (2559) 

ปัจจัยทางจิตวิทยาเป็นศาสตร์ที่ว่าด้วยการศึกษาเกี่ยวกับจิตใจ 
กระบวนการของจิตใจ กระบวนความคิด และพฤติกรรมของ
มนุษย์ที่ศึกษา เช่น การรับรู้ อารมณ์ บุคลิกภาพ พฤติกรรม 
รูปแบบความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล รวมถึงการประยุกต์ใช้ความรู้
กับกิจกรรมในด้านต่างๆ ของมนุษย์ ที่เกิดขึ้นในชีวิตประจ าวัน 
การศึกษาปัจจัยทางด้านจิตวิทยาจะช่วยให้นักการตลาดเข้าใจได้
ว่า ท าไม (Why) และอย่างไร (How) ผู้บริโภคแสดงพฤติกรรมต่อ
สิ่ งเร้าที่ ได้รับจึงนับว่ามีประโยชน์มากต่อผู้ท าการสื่อสาร
การตลาด ซึ่งปัจจัยทางจิตวิทยาทั่วไปประกอบด้วย แรงจูงใจ 
การรับรู้ การเรียนรู้ ทัศนคติ และบุคลิกภาพ 

ราช ศิริวัฒน์ (2560) ปัจจัยด้านจิตวิทยา ( Psychological factor) หรือปัจจัยภายใน 
เป็นปัจจัยที่ เกี่ยวข้องกับ ความรู้สึกนึกคิดของผู้บริ โภคใน 
การเลือกซื้อสินค้าของบุคคล ที่ได้รับอิทธิพลจากปัจจัยด้าน
จิตวิทยา ซึ่งถือว่าเป็นปัจจัยภายในตัวผู้บริโภคที่มีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซื้อและการใช้สินค้า 
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ตารางท่ี 2.6 (ต่อ) สรุปแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับปัจจัยทางด้านจิตวิทยา 

นักวิชาการ แนวคิดและทฤษฎี 
Schiffman & Kanuk (1991) & 
Lamb (2004)  

องค์ประกอบของปัจจัยด้านจิตวิทยามี 5 ด้าน 
1) การรับรู้ (Perception) 
2) การจูงใจ (Motivation)   
3) การเรียนรู้ (Learning) 
4) ความเชื่อและทัศนคติ (Belief and Attiude)   
5) บุคลิกภาพและแนวคิดเกี่ยวกับตนเอง (Personality and 
self-concept)   

จากการทบทวนวรรณกรรมและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ก่อให้เกิดสมมติฐานที่ 5 ปัจจัยด้าน
จิตวิทยามีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ทีม่ีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง  
 

2.1.7 แนวคิดและทฤษฎีความตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) 
Zeithaml, Parasuraman & Berry (1990) กล่าวว่า ความตั้งใจซื้อเป็นการแสดงถึง 

การใช้บริการนั้น ๆ เป็นตัวเลือกแรก และกล่าวได้ว่าความตั้งใจซื้อเป็นมิติหนึ่งที่แสดงให้เห็นถึง 
ความจงรักภักดีและความจงรักภักดีจะประกอบด้วย 4 มิติ คือ 1. ความตั้งใจซื้อ (Purchase 
Intention) คือ การที่ผู้บริโภคเลือกใช้บริการนั้นๆ เป็นตัวเลือกแรก ซึ่งสิ่งนี้สามารถสะท้อนถึง
พฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภคได้ 2. พฤติกรรมการบอกต่อ (Word Of Mouth Communications) 
คือการที่ผู้บริโภคพูดถึงแต่เรื่องที่ดีเกี่ยวกับผู้ให้บริการและการบริการ รวมถึงแนะน าและกระตุ้นให้
บุคคลอ่ืนสนใจและมาใช้บริการนั้น ซึ่งสามารถน ามาวิเคราะห์ความจงรักภักดีของผู้บริโภคที่มีต่อผู้
ให้บริการ 3. ความอ่อนไหวต่อปัจจัยด้านราคา (Price Sensitivity) คือการที่ผู้บริโภคไม่มีปัญหาเมื่อ
ผู้ให้บริการขึ้นราคา และผู้บริโภคยอมจ่ายในราคาที่สูงกว่าที่อ่ืนหากการบริการนั้นสามารถตอบสนอง
ความพึงพอใจได้ 4. พฤติกรรมการร้องเรียน (Complaining Behavior) คือการที่ผู้บริโภคร้องเรียน
เมื่อเกิดปัญหา อาจจะร้องเรียนกับผู้ให้บริการ บอกต่อคนอ่ืน หรือส่งเรื่องไปยังหนังสือพิมพ์ ส่วนนี้
เป็นการวัดถึงการตอบสนองต่อปัญหาของผู้บริโภค โดย Howard (1994) กล่าวว่า ความตั้งใจซื้อเป็น
กระบวนการที่เกี่ยวข้องกับจิตใจที่บ่งบอกถึงแผนการของผู้บริโภคที่จะซื้อตราสินค้าใดสิ นค้าหนึ่ง 
ในช่วงเวลาใดเวลาหนึ่ง โดยความตั้งใจซื้อจะเกิดขึ้นมาจากทัศนคติที่ดีต่อตราสินค้าของผู้บริโภคและ
ความมั่นใจของผู้บริโภคในการประเมินตราสินค้าที่ผ่านมา  นอกจากนี้  Das (2014) กล่าวว่า  
ความตั้งใจซื้อ เป็นความพยายามในการซื้อสินค้าและบริการของผู้บริโภค โดยจะข้ึนอยู่กับปัจจัยหลาย
ประการ เช่น ตราสินค้า ผู้จัดจ าหน่าย และเวลาในการซื้อสินค้าและบริการต่าง ๆ ความตั้งใจซื้อมีผล
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โดยตรงต่อปริมาณการซื้อสินค้าและบริการจากผู้จัดจ าหน่าย โดยความตั้งใจซื้อของผู้บริโภคมักเกิดขึ้น
ภายหลังจากท่ีผู้บริโภคได้รับรู้ถึงประโยชน์และคุณค่าของสินค้าหรือบริการ นอกจากนี้ความตั้งใจซื้อมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อในทางผลลัพธ์ คือ ปริมาณการซื้อ และ Kotler & Keller (2016) กล่าว
ว่า ความตั้งใจซื้อ คือ สภาวะที่บุคคลเกิดความตั้งใจที่จะเลือกใช้ผลิตภัณฑ์หรือบริการ โดยความตั้งใจ
ดังกล่าวเกิดจากการผ่านกระบวนการประเมินตามขั้นตอนตามล าดับ ดังนี้ 1) การตระหนักถึงปัญหา 
(Problem/ Need Recognition) สภาวะที่เกิดจากความต้องการส่งผลจากแรงกระตุ้นทั้งภายใน และ
ภายนอก 2) การแสวงหาข้อมูล (Information search) 3) การประเมินทางเลือก (Evaluation pf 
Alternatives) 4) พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post purchase Behavior) การตรวจสอบความพึง
พอใจหลังการใช้สินค้าหรือบริการ เพ่ือเปรียบเทียบสิ่งที่เกิดขึ้นว่าตรงกับความคาดหวังหรือไม่ ถ้าเกิด
ความพึงพอใจก็สามารถบอกต่อ หรือซื้อซ้ าได้ แต่ถ้าหากไม่พอใจอาจท าให้ไม่กลับไปซื้อสินค้า หรือ
บริการอีก 

ดังนั้นสรุปได้ว่า ความตั้งใจซื้อ เป็นการที่ผู้บริโภคได้ประเมินตราสินค้าและการใช้บริการ
แล้วเกิดความพึงพอใจ รวมถึงการมีทัศนคติที่ดีต่อตราสินค้าและบริษัท ส่งผลให้เกิดการแสดงออกทาง
พฤติกรรมในเรื่องการซื้อสินค้า และบริการนั้นซ้ า ๆ โดยเลือกที่จะใช้บริการจากผู้ให้บริการรายเดิม
เป็นตัวเลือกแรก ผู้วิจัยได้น าแนวคิดและทฤษฎีของ Das (2014) มาก าหนดตัวแปรตามในการศึกษา
งานวิจัยในครั้งนี้ 

 
ตารางท่ี 2.7 สรุปแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความตั้งใจซื้อ (ต่อ) 

นักวิชาการ แนวคิดและทฤษฎี 
Zeithaml, Parasuraman  
& Berry (1990) 

ความตั้งใจซื้อเป็นการแสดงถึงการใช้บริการนั้น ๆ เป็นตัวเลือก
แรก และกล่าวได้ว่าความตั้งใจซื้อเป็นมิติหนึ่งที่แสดงให้เห็นถึง
ความจงรักภักดี 

Howard (1994) ความตั้งใจซื้อเป็นกระบวนการที่เกี่ยวข้องกับจิตใจที่บ่งบอกถึง
แผนการของผู้บริโภคที่จะซื้อตราสินค้าใดสินค้าหนึ่ง ในช่วงเวลา
ใดเวลาหนึ่ง โดยความตั้งใจซื้อจะเกิดขึ้นมาจากทัศนคติที่ดีต่อตรา
สินค้าของผู้บริโภคและความมั่นใจของผู้บริโภคในการประเมิน
ตราสินค้าที่ผ่านมา 
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ตารางท่ี 2.7 (ต่อ) สรุปแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความตั้งใจซื้อ 

นักวิชาการ แนวคิดและทฤษฎี 
Das (2014) ความตั้งใจซื้อเป็นความพยายามในการซื้อสินค้าและบริการของ

ผู้บริโภค โดยจะขึ้นอยู่กับปัจจัยหลายประการ เช่น ตราสินค้า  
ผู้จัดจ าหน่าย และเวลาการซื้อสินค้าและบริการต่าง ๆ เป็น
ประสบการณ์ท่ีเพลิดเพลิน 

Kotler & Keller (2016) ความตั้งใจซื้อ คือ สภาวะที่บุคคลเกิดความตั้งใจที่จะเลือกใช้
ผลิตภัณฑ์หรือบริการ โดยความตั้งใจดังกล่าวเกิดจากการผ่าน
กระบวนการประเมินตามขั้นตอนตามล าดับ ดังนี้  1) การ
ตระหนักถึงปัญหา 2) การแสวงหาข้อมูล 3) การประเมิน
ทางเลือก 4) พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 

 

2.2  งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
2.2.1 ปัจจัยด้านทัศนคติ 

ผลงานวิจัยของ ธนกร ขัติยศ (2563) จากการศึกษาเรื่องปัจจัยที่ส่งผลต่อพฤติกรรม
ความตั้งใจซื้อเครื่องดื่มน้ าผลไม้สดของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการวิจัย
พบว่า ทัศนคติ ส่งผลต่อพฤติกรรมความตั้งใจซื้อเครื่องดื่มเครื่องดื่มน้ าผลไม้สดของผู้ บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล สอดคล้องกับงานวิจัยของ เกตุวดี สมบูรณ์ทวี (2560) ศึกษางานวิจัย
เรื่องความตั้งใจในการซื้อสินค้าผ่านช่องทางการจัดจ าหน่ายแบบบูรณาการ ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัย
ทางด้านทัศนคติ ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อสินค้าผ่านช่องทางการจัดจ าหน่ายแบบบูรณาการในเชิงบวก 
เช่นเดียวกับงานวิจัยของพลเอก สังฆคุณ (2560) งานวิจัยเรื่องปัจจัยที่ส่งผลกับความตั้งใจซื้อบ้านของ
กลุ่มคนมีครอบครัว ซึ่งผลการวิจัยพบว่าปัจจัยด้านทัศนคติมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อซื้อบ้านของกลุ่ม
คนมีครอบครัว 

2.2.2 ปัจจัยด้านการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง 
ภาณุมาศ แสนหล้า (2563) ได้ศึกษาเกี่ยวกับการท านายความตั้งใจซื้อผักอินทรีย์ของ

ผู้บริโภคในเขตจังหวัดชลบุรี ตามกรอบแนวคิดทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน ผลการศึกษาพบว่า  
การคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง มีอิทธิพลทางบวกเกี่ยวกับความตั้งใจซื้อผักอินทรีย์ของผู้บริโภคในเขต
จังหวัดชลบุรี เช่นเดียวกับงานวิจัยของ ประภัสสร อนิวรรตวงศ์ (2560) ที่ศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผล
ต่อความตั้งใจซื้อประกันสุขภาพของคนขับรถแท็กซี่ในเขตพ้ืนที่กรุงเทพมหานครและปริมณฑล  
ผลการศึกษาพบว่าปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตั้งใจซื้อประกันสุขภาพ คือ การคล้อยตามกลุ่ มอ้างอิง ซึ่ง
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สอดคล้องกับงานวิจัยของ วรรณศิริ สิทธินิสัยสุข (2559) ได้ศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อความตั้งใจ 
การเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารของนิสิตระดับปริญญาตรี มหาวิทยาลัยบูรพา จังหวัดชลบุรี จาก
ผลการวิจัยพบว่าการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิงส่งผลต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารของนิสิต
ระดับปริญญาตรี มหาวิทยาลัยบูรพา จังหวัดชลบุรี  

2.2.3 การรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม 
ภาณุมาศ แสนหล้า (2563) ได้ศึกษาการท านายความตั้งใจซื้อผักอินทรีย์ของผู้บริโภคใน

เขตจังหวัดชลบุรี  ตามกรอบแนวคิดทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน ผลการวิจัยพบว่า  การรับรู้
ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม มีผลต่อความตั้งใจซื้อผักอินทรีย์ของผู้บริโภคในเขตจังหวัด
ชลบุรี เช่นเดียวกับงานวิจัยของ อาภา เอกวานิช (2562) ได้ศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์ที่เป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม ผลการวิจัยพบว่าการรับรู้การควบคุมพฤติกรรมมีอิทธิพลต่อความ
ตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่เป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม ตรงกับงานวิจัยของ ณัฐภัทร นิระภัย (2562) ได้ศึกษา
ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจใช้น้ าประปาของการประปาส่วนภูมิภาค กรณีศึกษา ลูกค้าในอนาคต
พ้ืนที่ภาคใต้ตอนล่าง ผลการวิจัยพบว่าปัจจัยด้านการรับรู้การควบคุมพฤติกรรมมีอิทธิพลต่อความ
ตั้งใจใช้น้ าประปาของการประปาส่วนภูมิภาค กรณีศึกษา ลูกค้าในอนาคตพ้ืนที่ภาคใต้ตอนล่าง 
ในขณะที่ ศรีสมรัก อินทุจันทร์ยง (2561) ได้ศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อความตั้งใจใช้ระบบจัดการความรู้
ในองค์การ ผลการวิจัยพบว่าการรับรู้การควบคุมพฤติกรรมส่งผลต่อความตั้งใจใช้ระบบจัดการความรู้
ในองค์การ และงานวิจัยของ สราวรรณ์ เรืองกัลปวงศ์ และอรรนพ เรืองกัลปวงศ์ ( 2558) ได้ศึกษา
ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์อาหารพร้อมปรุงพร้อมทานแช่แข็งภายใต้
เครื่องหมายฮาลาลของผู้บริโภคมุสลิมในกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่าการรับรู้ความสามารถใน
การควบคุมพฤติกรรมมีผลต่อความตั้งใจในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์อาหารพร้อมปรุงพร้อมทานแช่แข็ง
ภายใต้เครื่องหมายฮาลาลของผู้บริโภคมุสลิมในกรุงเทพมหานคร  

2.2.4 ปัจจัยด้านความคาดหวังเชิงบวก 
ขวัญชนก สถาพรพิบูลย์ (2560) ศึกษาวิจัยเกี่ยวกับความตั้งใจในการใช้ฐานข้อมูล

ออนไลน์ของนักศึกษาระดับบัณฑิตศึกษา มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ ผลการศึกษาพบว่าความคาดหวัง
มีผลต่อความตั้งใจในการใช้ฐานข้อมูลออนไลน์ ของนักศึกษาระดับบัณฑิตศึกษา เช่นเดียวกับ 
พลอยไพลิน ค าแก้ว (2559) ท าการศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยที่อิทธิพลเชิงบวกต่อความตั้งใจที่จะบริโภค
อาหารเพ่ือสุขภาพของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่าความคาดหวังเรื่องความชื่น
ชอบ มีอิทธิพลเชิงบวกต่อพฤติกรรมความตั้งใจที่จะบริโภคอาหารเพ่ือสุขภาพในกรุงเทพมหานคร 
สอดคล้องกับงานวิจัยของ ภัศยารินทิ์ เลิศอภิสิทธิ (2558) ได้ศึกษาเกี่ยวกับความคาดหวังเกี่ยวกับ
สินค้าและความไว้วางใจในตราสินค้าส่งผลต่อการตั้งใจซื้อสินค้าเฮาส์แบรนด์ประเภทเบเกอร์รี่และ
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เครื่องดื่มในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่าความคาดหวังเกี่ยวกับสินค้า ส่งผลต่อการตั้งใจซื้อ
สินค้าเฮาส์แบรนด์ประเภทเบเกอร์รี่และเครื่องดื่ม  

2.2.5 ปัจจัยด้านจิตวิทยา 
ศิรินุช เศรษฐพานิช (2564) ได้ศึกษางานวิจัยเรื่องปัจจัยที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้ออาหาร

ทางเลือกประเภทโปรตีนจากพืช ในรูปแบบอาหารแห้ง –ขนมขบเคี้ยวส าหรับผู้สูงอายุ ใน
กรุงเทพมหานคร และแนวทางในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ ผลการวิจัยพบว่าปัจจัยทางจิตวิทยา 3 
ประการ ได้แก่ รูปแบบการด ารงชีวิต แรงจูงใจในการเลือก ที่ส่งผลต่อความตั้งใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์
อาหารทางเลือกประเภทโปรตีนจากพืชในรูปแบบอาหารแห้ง–ขนมขบเคี้ยว ของผู้สูงอายุใน
กรุงเทพมหานคร เช่นเดียวกับงานวิจัยของ กชกร ยศนันท์ (2564) ได้ศึกษาอิทธิพลของแรงจูงใจ
พฤติกรรมการเปิดรับการใช้ประโยชน์และความพึงพอใจต่อเฟซบุ๊กแฟนเพจ “ติดโปร” ที่ส่งผลต่อ
ความตั้งใจซื้อเครื่องใช้ ไฟฟ้าในบ้านผ่านช่องทางอี-คอมเมิร์ซของสมาชิกแฟนเพจ“ติดโปร” 
ผลการวิจัยพบว่าปัจจัยด้านจิตวิทยาส่งผลต่อความตั้งใจซื้อเครื่อง ใช้ไฟฟ้าในบ้านผ่านช่องทาง 
อี-คอมเมิร์ซของสมาชิกแฟนเพจ“ติดโปร” สอดคล้องกับงานวิจัยของ รัตนา สีดี (2561) ได้ศึกษา
เกี่ยวกับความตั้งใจที่จะซื้ออาหารอินทรีย์ของผู้บริโภคในประเทศไทย ผลการวิจัยพบว่าปัจจัยทาง
จิตวิทยา ด้านวิถีการด าเนินชีวิต มีอิทธิพลต่อความตั้งใจที่จะซื้ออาหารอินทรีย์ของผู้บริโภคในประเทศ
ไทย และงานวิจัยของ พีรภาว์ ทวีสุข (2559) ได้ศึกษาผลกระทบคั่นกลางของการจูงใจของผู้ซื้อต่อ
ความตั้งใจในการซื้อ: กรณีศึกษาชาวกรุงเทพมหานครที่บริโภคผักอินทรีย์ในร้านค้าสมัยใหม่  
ผลการวิจัยพบว่าปัจจัยทางด้านจิตวิทยามีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อ 

จากการศึกษางานวิจัยและการทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวข้องข้างต้นสามารถสรุปปัจจัย
ที่เก่ียวข้องกับความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง ได้ดังตารางที ่2.8
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สรุปการศึกษางานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องกับการทบทวนวรรณกรรม 
ตารางท่ี 2.8 แสดงงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับการทบทวนวรรณกรรม 

ชื่อผู้วิจัย ชื่อผลงานวิจัย ตัวแปรอิสระ 

  ตัวแปรอิสระที่ใช้ในงานวิจัยน้ี 
ตัวแปร
ตาม 

ทัศนคติ การคล้อย
ตามกลุ่ม
อ้างอิง 

การรับรู้
ความสามารถ
ในการควบคุม

พฤติกรรม 

ความ
คาดหวังเชิง

บวก 

จิตวิทยา ความ
ตั้งใจซื้อ 

ธนกร ขัตยิศ 
(2563) 

ปัจจัยที่ส่งผลต่อพฤตกิรรมความตั้งใจซ้ือ
เครื่องดื่มน้ าผลไม้สดของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

- ทัศนคติ 
- ภาพลักษณ์ของแบรนด์ 
- การรับรู้ด้านราคา 

 x x x x  

เกตุวดี สมบูรณ์ทว ี
(2560) 

ความตั้งใจในการซ้ือสินค้าผ่านช่องทางการ
จัดจ าหนา่ยแบบบูรณาการ 

- ทัศนคติ 
- บรรทัดฐานกลุ่มอ้างอิง 
- การรับรู้ความสามารถของตนเอง 
- เวลา 
- เงิน 
- การสืบค้นข้อมูล 

   x x  

พลเอก สังฆคุณ 
(2560) 

ปัจจัยที่ส่งผลกับความตั้งใจซ้ือบ้านของกลุ่ม
คนมีครอบครัว 

- ทัศนคติ 
- การคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง 
- การรับรู้ความสามารถในการ

ควบคุมพฤติกรรม 

   x x  

ภาณุมาศ แสนหล้า 
(2563) 

การท านายความตั้งใจซ้ือผักอินทรีย์ของ
ผู้บริโภคในเขตจังหวัดชลบุรี ตามกรอบ
แนวคิดทฤษฎพีฤติกรรมตามแผน 

- ทัศนคติ 
- การคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง 
- การรับรู้ความสามารถในการ

ควบคุมพฤติกรรม 

   x x  

หมายเหตุ:   หมายถึง มีการศึกษาวิจัยในตัวแปรนั้น ๆ 
  x   หมายถึง ไม่มีการศึกษาวิจัยในตัวแปรนั้น ๆ 
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ตารางที ่2.8 (ต่อ) แสดงงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับการทบทวนวรรณกรรม 

ชื่อผู้วิจัย ชื่อผลงานวิจัย ตัวแปรอิสระ 

ตัวแปรอิสระที่ใช้ในงานวิจัยน้ี 
ตัวแปร
ตาม 

ทัศนคติ การคล้อย
ตามกลุ่ม
อ้างอิง 

การรับรู้
ความสามารถ
ในการควบคุม

พฤติกรรม 

ความ
คาดหวังเชิง

บวก 

จิตวิทยา ความ
ตั้งใจซื้อ 

ประภัสสร อนวิรรตวงศ์ 
(2560) 

ปัจจัยที่มีผลต่อความตั้งใจซ้ือประกันสุขภาพ
ของคนขับรถแท็กซ่ีในเขตพื้นที่
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

- ทัศนคติต่อการซ้ือประกัน 
- การคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง 
- ทัศนคติต่อการบริการ

สาธารณสุข 
- การรับรู้ความสามารถในการ

ซ้ือประกันสุขภาพ 

x  x x x  

วรรณศิริ สิทธินิสัยสุข 
(2559) 

ปัจจัยที่ส่งผลต่อความตั้งใจการเลือกซ้ือ
ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารของนิสิตระดับ
ปริญญาตรี มหาวิทยาลัยบูรพา จังหวัดชลบุรี 

- เจตคติต่อพฤติกรรม 
- การคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง 
- การรับรู้ความสามารถในการ

ควบคุมพฤติกรรม 

x   x x  

อาภา เอกวานิช 
(2562) 

ปัจจัยที่ส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑ์ที่
เป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม 

- รูปแบบการด าเนินชีวิต 
- การตระหนักรู้เกีย่วกับสุขภาพ 
- ความรู้ของผู้บริโภค 
- ความห่วงใยสิ่งแวดล้อม 
- ความเชื่อส่วนบุคคล 
- ทัศนคติ 
- การคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง 
- การรับรู้ความสามารถในการ

ควบคุมพฤติกรรม 

   x x  

หมายเหตุ:   หมายถึง มีการศึกษาวิจัยในตัวแปรนั้น ๆ 
  x   หมายถึง ไม่มีการศึกษาวิจัยในตัวแปรนั้น ๆ
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ตารางที ่2.8 (ต่อ) แสดงงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับการทบทวนวรรณกรรม 

ชื่อผู้วิจัย ชื่อผลงานวิจัย ตัวแปรอิสระ 

ตัวแปรอิสระที่ใช้ในงานวิจัยน้ี ตัวแปรตาม 

ทัศนคติ การคล้อย
ตามกลุ่ม
อ้างอิง 

การรับรู้
ความสามารถ
ในการควบคุม

พฤติกรรม 

ความ
คาดหวังเชิง

บวก 

จิตวิทยา  
ความตั้งใจ

ซื้อ 

ณัฐภัทร นิระภัย 
(2562) 

ปัจจัยที่มอีิทธิพลต่อความตั้งใจใช้
น้ าประปาของการประปาส่วนภูมิภาค 
กรณีศึกษา ลูกค้าในอนาคตพื้นที่ภาคใต้
ตอนล่าง 

- ทัศนคติ 
- การคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง 
- การรับรู้ความสามารถในการ

ควบคุมพฤติกรรม 

   x x x 

ศรีสมรัก อินทุจันทร์ยง 
(2561) 

ปัจจัยที่ส่งผลต่อความตั้งใจใช้ระบบจัดการ
ความรู้ในองค์การ 

- ทัศนคติ 
- การคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง 
- การรับรู้ความสามารถในการ

ควบคุมพฤติกรรม 

   x x x 

สราวรรณ์ เรืองกัลปวงศ์ 
และอรรนพ เรืองกัลปวงศ์ 
(2558) 

ปัจจัยที่มอีิทธิพลต่อความตั้งใจในการเลอืก
ซ้ือผลิตภัณฑ์อาหารพร้อมปรุงพร้อมทาน
แช่แข็งภายใต้เครื่องหมายฮาลาลของ
ผู้บริโภคมุสลิมในกรุงเทพมหานคร 

- ความเชื่อถือที่มีต่อผลิตภัณฑ์ 
- ความเชื่อถือต่อผู้ประกอบการ 
- ความเชื่อถือต่อสถาบันรับรอง

ฮาลาล ครอบครัว 
- การรับรู้ความสามารถในการ

ควบคุมพฤติกรรม 

x x  x x  

หมายเหตุ:   หมายถึง มีการศึกษาวิจัยในตัวแปรนั้น ๆ 
x หมายถึง ไม่มีการศึกษาวจิัยในตัวแปรนั้น ๆ  
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ตารางที ่2.8 (ต่อ) แสดงงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับการทบทวนวรรณกรรม 

ชื่อผู้วิจัย ชื่อผลงานวิจัย ตัวแปรอิสระ 

ตัวแปรอิสระที่ใช้ในงานวิจัยน้ี ตัวแปรตาม 

ทัศนคติ การคล้อย
ตามกลุ่ม
อ้างอิง 

การรับรู้
ความสามารถ
ในการควบคุม

พฤติกรรม 

ความ
คาดหวังเชิง

บวก 

จิตวิทยา ความตั้งใจ
ซื้อ 

ขวัญชนก สถาพรพบิูลย ์
(2560) 

ความตั้งใจในการใช้ฐานข้อมูลออนไลน์
ของนักศึกษาระดับบัณฑิตศึกษา
มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ 

- ความคาดหวัง 
- การรับรู้ประสิทธภิาพ 
- การรับรู้สารสนเทศ 

x x x  x x 

พลอยไพลิน ค าแก้ว 
(2559) 

ปัจจัยทีอ่ิทธิพลเชิงบวกต่อความตั้งใจทีจ่ะ
บริโภคอาหารเพื่อสุขภาพของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานคร 

- ค่านิยมด้านสุขภาพ 
- ทัศนคติต่อสุขภาพที่ด ี
- ทัศนคติต่อรสชาติ 
- ความคาดหวังเร่ืองความชอบ 
- ความคาดหวังเชิงบวก 
- การรับรู้เกี่ยวกับอาหาร

สุขภาพ 
- ความคุ้มค่า 
- การรับรู้ถึงความรับผิดชอบต่อ

สังคม 

x x x  x x 

ภัศยารินทิ์ เลิศอภิสิทธ ิ
(2559) 

ความคาดหวังเกีย่วกบัสินค้า และความ
ไว้วางใจในตราสินค้า ส่งผลต่อการตั้งใจซ้ือ
สินค้าเฮาส์แบรนด์ ประเภทเบเกอร์ร่ีและ
เครื่องดื่ม ในเขตกรุงเทพมหานคร 

- ความคาดหวัง 
- ความไว้วางใจ 

x x x  x  

หมายเหตุ:   หมายถึง มีการศึกษาวิจัยในตัวแปรนั้น ๆ 
x หมายถึง ไม่มีการศึกษาวจิัยในตัวแปรนั้น ๆ  
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ตารางที ่2.8 (ต่อ) แสดงงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับการทบทวนวรรณกรรม 
 
 

ชื่อผู้วิจัย 

 
 

ชื่อผลงานวิจัย 

 
 

ตัวแปรอิสระ 

ตัวแปรอิสระที่ใช้ในงานวิจัยน้ี ตัวแปรตาม 

 
ทัศนคติ 

 
การคล้อย
ตามกลุ่ม
อ้างอิง 

การรับรู้
ความสามารถ
ในการควบคุม

พฤติกรรม 

 
ความ

คาดหวังเชิง
บวก 

 
จิตวิทยา 

 
ความตั้งใจ

ซื้อ 

ศิรินุช เศรษฐพานิช 
(2564) 

ปัจจัยที่ส่งผลต่อความตั้งใจซ้ืออาหาร
ทางเลือกประเภทโปรตีนจากพืช ใน
รูปแบบอาหารแห้ง –ขนมขบเค้ียวส าหรบั
ผู้สูงอายุในกรุงเทพมหานคร และแนวทาง
ในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ 

- ปัจจัยทางด้าน
ประชากรศาสตร์ 

- ปัจจัยทางการตลาด 4Ps 
- ปัจจัยทางจิตวิทยา 

x x x x   

กชกร ยศนันท ์
(2564) 

อิทธิพลของแรงจูงใจพฤตกิรรมการเปิดรับ
การใช้ประโยชนแ์ละความพึงพอใจต่อเฟ
ซบุ๊กแฟนเพจ “ติดโปร” ที่ส่งผลต่อความ
ตั้งใจซ้ือเครื่องใช้ไฟฟ้าในบ้านผ่านช่องทาง
อี-คอมเมิร์ซของสมาชิกแฟนเพจ“ติดโปร” 

- การจูงใจ 
- พฤติกรรมการเปิดรับสื่อ 
- การใช้ประโยชนข์องสมาชิก

แฟนเพจ 
- ความพึงพอใจ 

x x x x   

รัตนา สีดี 
(2561) 

ความตั้งใจที่จะซื้ออาหารอินทรียข์อง
ผู้บริโภคในประเทศไทย 

- การรับรู้ 
- ความรู้ 
- วิถีการด าเนินชีวิต 
- อิทธิพลจากสังคม 
- การสนับสนุนจากรัฐบาล 

x x x x   

พีรภาว ์ทวีสุข 
(2559) 

ผลกระทบคั่นกลางของการจูงใจของผู้ซ้ือ
ต่อความตั้งใจในการซ้ือ: กรณีศึกษาชาว
กรุงเทพมหานครที่บริโภคผักอินทรีย์ใน
ร้านค้าสมัยใหม ่

- ประชากรศาสตร์ 
- การจูงใจ 

x x x x   

หมายเหตุ:   หมายถึง มีการศึกษาวิจัยในตัวแปรนั้น ๆ 
   x   หมายถึง ไม่มีการศึกษาวิจัยในตัวแปรนั้น ๆ 
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ดังนั้นจากการศึกษาแนวคิด ทฤษฎีและผลงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง จึงท าให้ผู้วิจัยสนใจศึกษางานวิจัย
เรื่องปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง เพ่ือเป็นประโยชน์ต่อ
ผู้ประกอบการในการน าผลการวิจัยไปปรับปรุงคุณภาพของผลิตภัณฑ์ และสามารถออกแบบผลิตภัณฑ์ให้
สามารถตอบโจทย์ผู้บริโภคได้ ผู้วิจัยจึงได้ก าหนดวิธีการด าเนินการวิจัย โดยจะกล่าวถึงรายละเอียดในบท
ที่ 3 ต่อไป 
 



 

บทท่ี 3 
 

วิธีการด าเนินการวิจัย 
 
 การวิจัยครั้งนี้เป็นการศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของ
กัญชา - กัญชง ผู้วิจัยใช้รูปแบบการเก็บรวบรวมข้อมูลจากแหล่งข้อมูลปฐมภูมิ (Primary data) และ
ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary data) โดยมีรายละเอียดขั้นตอนการด าเนินการศึกษาค้นคว้าตามล าดับ ดังนี้ 

3.1 ลักษณะของประชากรและการก าหนดขนาดของตัวอย่าง 
3.2 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
3.3 วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล 
3.4 การวิเคราะห์ข้อมูล 

  

3.1 ลักษณะของประชากรและการก าหนดขนาดของตัวอย่าง 
3.1.1 ลักษณะของประชากร 

ประชากร คือ ผู้บริโภคออนไลน์ในเฟสบุ๊ค อายุตั้งแต่ 18 ปีขึ้นไป ที่มีประสบการณ์ใน 
การบริโภค/สนใจผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง จากการค้นหาค าส าคัญ “กัญชา กัญชง” 
ในเฟสบุ๊ค ท าให้ได้กลุ่มของผู้มีประสบการณ์ในการบริโภค/สนใจผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของ 
กัญชา-กัญชง จ านวน 5 กลุ่มแรก ได้แก่ (1) กลุ่มปลูกกัญชงกัญชาเพ่ือเกษตรกร ที่มีผู้ติดตาม 1,600 
คน (2) กลุ่มชมรมคนรักกัญชง ที่มีผู้ติดตาม 3,400 คน (3) ปลูกกัญชงเชิงพาณิชย์ โดย Lawkan  
ลอว์กัญ ครบเครื่องเรื่องกัญชง มีผู้ติดตาม 3,400 คน (4) กลุ่มวิสาหกิจชุมชนและธุรกิจกระท่อม (ชง) 
(ชา) ที่มีผู้ติดตาม 9,300 คน และ (5) กลุ่มกัญชา กัญชง แลกเปลี่ยนเรียนรู้ ผู้ปลูกและผลิตกัญชาไทย 
ที่มีผู้ติดตาม 7,200 คน จ านวนสมาชิกทั้ง 5 กลุ่ม มีจ านวนรวมทั้งสิ้น 24,900 คน (ข้อมูลจ านวนสมาชิก
ในแต่ละกลุ่ม ผู้วิจัยได้สืบค้น ณ วันที่ 1 ตุลาคม 2565) 

3.1.2 การก าหนดขนาดของตัวอย่าง 
ตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ คือ ผู้บริโภคที่มีอายุ 18 ปี ขึ้นไป ที่มีประสบการณ์ใน 

การบริโภค/สนใจผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง โดยการใช้แบบสอบถามออนไลน์ ก าหนด
ขนาดตัวอย่างจากสูตรการค านวณของ ทาโร่ ยามาเน่ (Taro Yamane, 1967) ใช้กรณีที่ทราบขนาด
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ประชากรที่แน่นอน จ านวน 24,900 คน ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% และค่าความคลาดเคลื่อน 0.05 มี
รายละเอียดดังนี้ 

     สูตร n =  
𝑵

𝟏+𝑵𝒆𝟐 
เมื่อ  n แทน จ านวนตัวอย่าง 
 N แทน จ านวนประชากร 

e แทน ค่าสัดส่วนความคลาดเคลื่อนที่สามารถยอมรับได้ โดยก าหนดให้ค่า 
          ความคลาดเคลื่อน เท่ากับ 0.05 

วิธีการค านวณ ดังนี้  

     n = 
24,900

1+24,900(0.05)2 

        = 393.68 หรือ  394  
 ดังนั้น ขนาดตัวอย่างต้องมีอย่างน้อย 394 ตัวอย่าง จึงสามารถประมาณค่าความคลาดเคลื่อนไม่
เกินร้อยละ 0.05 ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% และเพ่ือป้องกันกรณีตัวอย่างบางหน่วยให้ข้อมูลไม่ครบถ้วน 
ดังนั้นผู้วิจัยจึงใช้ตัวอย่างทั้งสิ้น 400 ตัวอย่าง ซึ่งผ่านตามเกณฑ์เงื่อนไขก าหนดไม่น้อยกว่า 394 ตัวอย่าง 

3.1.3 การสุ่มตัวอย่าง 
เนื่องจากสถานการณ์ปัจจุบันมีการระบาดของเชื้อไวรัสโควิด-19 ท าให้ไม่สามารถลงพื้นที่ใน

การเก็บแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่างได้ ดังนั้นผู้วิจัยเลือกตัวอย่างแบบใช้หลักความน่าจะเป็น 
(Probability Sampling) ด้วยวิธีแบบแบ่งเป็นชั้นภูมิ (Stratified Sampling) เป็นการสุ่มตัวอย่างโดย
แยกประชากรออกเป็นกลุ่มประชากรย่อยๆ แล้วสุ่มอย่างง่ายเพ่ือให้ได้จ านวนกลุ่มตัวอย่างตามสัดส่วน
ของขนาดกลุ่มตัวอย่างและกลุ่มประชากร ในสื่อสังคมออนไลน์ที่สนใจผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-
กัญชง ผ่านช่องทาง Facebook Group ได้แก่ (1) กลุ่มปลูกกัญชงกัญชาเพ่ือเกษตรกร (2) กลุ่มชมรมคน
รักกัญชง (3) ปลูกกัญชงเชิงพาณิชย์ โดย Lawkan ลอว์กัญ ครบเครื่องเรื่องกัญชง (4) กลุ่มวิสาหกิจ
ชุมชนและธุรกิจกระท่อม (ชง) (ชา) (5) กลุ่มกัญชา กัญชง แลกเปลี่ยนเรียนรู้ ผู้ปลูกและผลิตกัญชาไทย 
ให้ได้กลุ่มตัวอย่าง 400 ตัวอย่างครบตามจ านวนที่ต้องการ ซึ่งผู้วิจัยเลือกสุ่มตัวอย่างในแต่ละกลุ่ม ดัง
ตารางที่ 3.1 
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ตารางท่ี 3.1 แสดงจ านวนสมาชิกของกลุ่มท่ีสนใจผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง 

ชื่อกลุ่ม จ านวนสมาชิก จ านวนสุ่มตัวอย่าง 
1. กลุ่มปลูกกัญชงกัญชาเพ่ือเกษตรกร 1,600 26 
2. กลุ่มชมรมคนรักกัญชง 3,400 55 
3. ปลูกกัญชงเชิงพาณิชย์ โดย Lawkan ลอว์กัญ ครบเครื่อง

เรื่องกัญชง 
3,400 55 

4. กลุ่มวิสาหกิจชุมชนและธุรกิจกระท่อม (ชง) (ชา) 9,300 149 
5. กลุ่มกัญชา กัญชง แลกเปลี่ยนเรียนรู้ ผู้ปลูกและผลิตกัญชา

ไทย 
7,200 115 

รวม 24,900 400 

 

3.2  เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย ผู้วิจัยใช้วิธีการวิจัยเชิงส ารวจ (Survey Research) โดยใช้แบบสอบถาม

ออนไลน์ (Online Questionnaire) ผ่าน Google form เพ่ือใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล 
3.2.1 ขั้นตอนในการสร้างเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 

3.2.1.1 ศึกษาทฤษฎี เอกสาร งานวิจัย และต าราต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้องกับงานวิจัยเรื่องนี้ เพ่ือ
น ามาเป็นแนวทางในการสร้างข้อค าถาม 

3.2.1.2 ก าหนดโครงสร้างแบบสอบถาม ข้อค าถาม ให้สอดคล้องกับวัตถุประสงค์ สมมติฐาน 
และกรอบแนวความคิด โดยขอบเขตของแบบสอบถามนั้นจะต้องเกี่ยวกับ ปัจจัยด้านทัศนคติ การคล้อย
ตามกลุ่มอ้างอิง การรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม ความคาดหวังเชิงบวก ปัจจัยทางด้าน
จิตวิทยา และความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง จากนั้นผู้วิจัยจะน าแบบสอบถามที่
สร้างขึ้นเสนอต่ออาจารย์ที่ปรึกษาเพ่ือตรวจสอบความถูกต้องในเนื้อหา และปรับปรุงแก้ไขแบบสอบถาม
ตามค าแนะน าให้มีความถูกต้องและเหมาะสม 

3.2.2 แบบสอบถามท่ีใช้ในการวิจัย 
ผู้วิจัยได้ท าการสร้างแบบสอบถามให้สอดคล้องกับแนวคิดทฤษฎีที่ใช้ในการวิจัย เพ่ือให้

ครอบคลุมทุกตัวแปรที่ใช้ในการศึกษาทั้งหมด และให้อาจารย์ที่ปรึกษาตรวจสอบความถูกต้อง โดยแบ่ง
แบบสอบถามในการวิจัยออกเป็น 9 ส่วน ซึ่งใช้เป็นแบบสอบถามปลายปิด 8 ส่วน และเป็นแบบสอบถาม
ปลายเปิด 1 ส่วน ดังนี้ 
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แบบสอบถามส่วนที่ 1: แบบสอบถามเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม มี
ลักษณะแบบตรวจสอบรายการ (Check List) และเป็นค าถามปลายปิด ได้แก่ เพศ, อายุ เป็น
แบบสอบถามเพียงหนึ่งค าตอบ (Single Choice Questions) 

ข้อ 1 : เพศ แบบสอบถามมีลักษณะค าถามที่มี 3 ตัวเลือก เป็นข้อมูลแบบนามบัญญัติ 
(Nominal Scale) 

ข้อ 2 : อายุ แบบสอบถามมีลักษณะค าถามที่มีหลายค าตอบ (Multiple Choice Questions) 
เป็นข้อมูลแบบระบุถึงตัวบุคคล ใช้ระดับการวัดข้อมูลแบบเรียงอันดับ (Ordinal Scale) ซึ่งจะก าหนดช่วง
อายุตามยุคสมัยของกลุ่มคน (Generation) โดยมีรายละเอียดดังนี้ 1) Gen B (Baby Boomer) คือ กลุ่มผู้
สูงวัยมีอายุระหว่าง 54-72 ปี 2) Gen X คือ กลุ่มคนที่มีอายุระหว่าง 38-53 ปี 3) Gen Y คือ กลุ่มคนที่มี
อายุระหว่าง 21-37 ปี 4) Gen Z คือ กลุ่มคนที่มีอายุระหว่าง 18-20 ปี (นิตยาพร มงคล, 2563)  

แบบสอบถามส่วนที่ 2: แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมของผู้บริโภคผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสม
ของกัญชา-กัญชง ซึ่งเป็นแบบสอบถามปลายปิดและเป็นค าถามที่มีเพียงหนึ่งค าตอบ (Single Choice 
Questions) และค าถามที่มีหลายค าตอบ (Multiple Choice Questions) 

แบบสอบถามส่วนที่ 3: แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยทางด้านทัศนคติ 
แบบสอบถามส่วนที่ 4: แบบสอบถามเกี่ยวกับการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง 
แบบสอบถามส่วนที่ 5: แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยด้านการรับรู้ความสามารถในการ

ควบคุมพฤติกรรม 
แบบสอบถามส่วนที่ 6: แบบสอบถามเกี่ยวกับความคาดหวังเชิงบวก 
แบบสอบถามส่วนที่ 7: แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยด้านจิตวิทยา  
แบบสอบถามส่วนที่ 8: แบบสอบถามเกี่ยวกับความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของ

กัญชา-กัญชง 
โดยลักษณะของแบบสอบถามส่วนที่ 3 ถึงแบบสอบถามส่วนที่ 8 เป็นค าถามปลายปิดแบบมาตรา

ส่วนที่เป็นการประเมินค่าค าตอบ (Rating Scale Questions) ซึ่งเป็นการวัดระดับข้อมูลเป็นแบบ 
อันตรภาคชั้น (Interval Scale) มากท่ีสุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด โดยมีเกณฑ์การให้คะแนนดังนี้ 

มากที่สุด = 5 คะแนน 
มาก  = 4 คะแนน 
ปานกลาง = 3 คะแนน 
น้อย = 2 คะแนน 
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น้อยที่สุด = 1 คะแนน 
การอ่านผลแบบค่าเฉลี่ย ผู้วิจัยใช้ค่าทางสถิติด้วยการหาคะแนนเฉลี่ยเลขคณิต (Arithmetic 

Mean) ในแต่ละระดับชั้น (กัลยา วานิชย์บัญชา, 2560) ดังนี้  

ความกว้างของชั้น = 
คะแนนสูงสุด−คะแนนต่ าสุด

จ านวนชั้น
  

= 
5−1

5
 

=  0.8  
แสดงเกณฑ์เฉลี่ยระดับความคิดเห็น ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของ

กัญชา -กัญชง ดังนี้ 
คะแนน  4.21 - 5.00  หมายถึง ระดบัความคิดเห็น มากที่สุด  
คะแนน  3.41 - 4.20  หมายถึง ระดับความคิดเห็น มาก  
คะแนน  2.61 – 3.40 หมายถึง ระดับความคิดเห็น ปานกลาง  
คะแนน  1.81 – 2.60  หมายถึง ระดับความคิดเห็น น้อย  
คะแนน  1.00 – 1.80  หมายถึง ระดับความคิดเห็น น้อยที่สุด  

แบบสอบถามส่วนที่ 9: แบบสอบถามลักษณะปลายเปิด เป็นแบบสอบถามที่เกี่ยวกับข้อเสนอแนะ
ของผู้ตอบแบบสอบถาม 

3.2.3 การตรวจวัดคุณภาพเครื่องมือในการศึกษาครั้งนี้ ได้มีการตรวจวัดคุณภาพเครื่องมือของ
แบบสอบถาม ดังนี้ 

3.2.3.1 ทดสอบหาค่าความเที่ยงตรง (Validity) โดยรับการประเมินจากผู้เชี่ยวชาญ จ านวน 
3 ท่าน ได้แก่ 

(1) ผศ.ดร.ทายวุฒิ โพธิ์ทองแสงอรุณ (2) ผศ.ดร.นทยา กัมพลานนท์  และ  
(3) ดร.อารีรัตน์ เชื้อบุญเกิด โนท เพ่ือตรวจสอบความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา (Content Validity) จากนั้น
รวบรวมข้อมูล ความคิดเห็นของผู้เชี่ยวชาญ มาวิเคราะห์ดัชนีความสอดคล้องระหว่างรายการข้อค าถาม
กับวัตถุประสงค์การวิจัยด้วยค่า IOC (Index of Item Objective Congruence) โดยใช้สูตรของ IOC 
(Riviovelli & Hambleton, 1977) 

IOC = ∑R / N 
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เมื่อ IOC แทนดัชนีความสอดคล้อง (Index of Item Objective Congruence) 
∑ แทน ผลรวมของคะแนนความคิดเห็นของผู้เชี่ยวชาญ 
R แทน คะแนนความคิดเห็นของผู้เชี่ยวชาญต่อค าถามแต่ละข้อ 
N แทน จ านวนผู้เชี่ยวชาญ 

ส าหรับเกณฑ์การให้คะแนน มีดังนี้ 
+1 หมายถึง ค าถามนั้นสอดคล้องกับวัตถุประสงค์ของการวิจัย 
-1 หมายถึง ค าถามนั้นไม่สอดคล้องกับวัตถุประสงค์ของการวิจัย 
 0 หมายถึง ไม่แน่ใจว่าค าถามนั้นสอดคล้องกับวัตถุประสงค์ของการวิจัย  

เกณฑ์การแปลความหมาย มีดังนี้ 
 ค่า IOC ≥ .50 หมายความว่า ค าถามนั้นตรงวัตถุประสงค์ของการวิจัย 
 ค่า IOC < .50 หมายความว่า ค าถามนั้นไม่ตรงวัตถุประสงค์ของการวิจัย 

ผลการวิเคราะห์หาค่าความเที่ยงตรงของแบบสอบถาม มีค่าเฉลี่ยของดัชนีความสอดคล้อง 
(IOC) ได้เท่ากับ 0.95 หมายความว่า ค าถามนั้นตรงวัตถุประสงค์ของการวิจัย 

3.2.3.2 ทดสอบหาความเชื่อมั่น (Reliability) ของแบบสอบถาม ผ่านโปรแกรมส าเร็จรูป 
SPSS โ ดย พิ จ า รณาจ ากค่ า สั มป ร ะสิ ท ธิ์  Cronbach’ s Alpha ( Cronbach, 2 003 )  ใ ช้ เ กณฑ์ 
การหาค่าสัมประสิทธิ์แอลฟา (Alpha Coefficient) ซึ่งผลของการทดสอบความเชื่อมั่นของข้อค าถาม
โดยรวมควรมีค่ามากกว่าหรือเท่ากับ 0.7 แสดงว่าค าตอบกับข้อค าถามมีความสอดคล้องกัน โดยใช้
แบบสอบถาม จ านวน 30 ชุด กับกลุ่มตัวอย่างที่มีคุณสมบัติใกล้เคียงกันหรือคล้ายคลึงกับกลุ่มตัวอย่าง
จริงเพ่ือท าทดสอบความเที่ยงตรงของแบบสอบถาม 

การประเมินความเที่ยงสัมประสิทธิ์แอลฟาได้มีการพิจารณาจากเกณฑ์การประเมินความ
เที่ยงสัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบาค (Cronbach, 2003) ดังนี้ 
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ตารางท่ี 3.2 เกณฑ์การประเมินความเที่ยงสัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบาค 

ค่าสัมประสิทธิ์แอลฟา (∝) ระดับความเที่ยง 
มากกว่า 0.9 ดีมาก 
0.80-0.89 ดี 
0.70-0.79 พอใช้ 
0.60-0.69 ค่อนข้างพอใช้ 
0.50-0.59 ค่อนข้างต่ า 

ต่ ากว่า 0.50 ไม่สามารถยอมรับได้ 

3.2.3.2 หลังจากทดสอบความเชื่อมั่นแล้วพบว่า ค่าสัมประสิทธิ์ Cronbach’s Alpha 
ภาพรวมเท่ากับ 0.896 ซึ่งผ่านเกณฑ์การทดสอบหาความเชื่อมั่น (Reliability) ดังตารางที่ 3.2 จากนั้น
ผู้วิจัยได้น าแบบสอบถามฉบับสมบูรณ์ไปเก็บข้อมูล จากกลุ่มตัวอย่างเป้าหมายจ านวน 400 ชุด 

 
ตารางท่ี 3.3 การตรวจสอบความเชื่อม่ัน 

ล าดับ ตัวแปร จ านวนค าถาม 
Correlation 

Cronbach’s Alpha 
1 ปัจจัยทางด้านทัศนคติ 6 ข้อ 0.878 
2 ปัจจัยด้านการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง 5 ข้อ 0.926 
3 ปัจจัยด้านการรับรู้ความสามารถในการควบคุม

พฤติกรรม 
4 ข้อ 0.819 

4 ปัจจัยด้านความคาดหวังเชิงบวก 5 ข้อ 0.902 
5 ปัจจัยด้านจิตวิทยา 9 ข้อ 0.949 
6 ความตั้งใจซื้อ 5 ข้อ 0.961 
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3.3  วิธกีารเก็บรวบรวมข้อมูล 
การศึกษางานวิจัยครั้งนี้เป็นการศึกษาวิจัยเชิงส ารวจ (Survey Research) เรื่องปัจจัยที่มีอิทธิพล

ต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง ผู้วิจัยท าการเก็บข้อมูล 2 ประเภท ได้แก ่
3.3.1 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นข้อมูลที่ได้จากการใช้แบบสอบถามออนไลน์ ในกลุ่มที่

สนใจผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง จ านวน 5 กลุ่ม โดยมีขั้นตอนการเก็บรวบรวมข้อมูล ดังนี้ 
1) ผู้วิจัยส่งแบบสอบถามรูปแบบออนไลน์ผ่านช่องทาง Facebook Group โดยการโพสต์

ลิ้งค์แบบสอบถามผ่านทางกล่องข้อความในแต่ละกลุ่มของผู้ที่สนใจผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของ 
กัญชา-กัญชง  

2) ตรวจสอบแบบสอบถามที่ได้รับในแต่ละกลุ่มเพ่ือตรวจดูความสมบูรณ์แบบสอบถาม และ
น าผลที่ได้ไปวิเคราะห์ข้อมูลด้วยวิธีการทางสถิติต่อไป 

3.3.2 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นข้อมูลที่ได้จากการศึกษาค้นคว้าข้อมูลจากบทความ
วารสาร ทฤษฎี หนังสือทางวิชาการ และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง รวมทั้งข้อมูลจากการสืบค้นทางอินเทอร์เน็ต 
เพ่ือใช้เป็นแนวทางประกอบการก าหนดกรอบแนวคิดการวิจัยและอ้างอิงในการเขียนรายงานการวิจัย 
 

3.4  การวิเคราะห์ข้อมูล 
ผู้วิจัยน าข้อมูลที่เก็บรวบรวมจากแบบสอบถามที่ได้จากกลุ่มตัวอย่างมาวิเคราะห์ โดยด าเนินตาม

ขั้นตอน ดังนี้  
3.4.1 การตรวจสอบข้อมูล ผู้วิจัยตรวจสอบความถูกต้องของข้อมูลโดยท าการคัดเลือก

แบบสอบถามที่มีความสมบูรณ์ของค าตอบ  
3.4.2 การลงรหัสแบบสอบถาม ผู้วิจัยน าแบบสอบถามที่สมบูรณ์มาลงรหัสตามท่ีก าหนดไว้  
3.4.3 การประมวลผลด้วยโปรแกรมส าเร็จรูป SPSS (Statistical Package for Social Science 

for Windows Version 26) แบ่งออกเป็น 2 ส่วนดังนี้  
1) วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ผู้วิจัยท าการอธิบาย

ข้อมูลเบื้องต้นเก่ียวกับกลุ่มตัวอย่างจากแบบสอบถาม ได้แก่  
- ค่าร้อยละ (Percentage) ใช้วิเคราะห์ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์และพฤติกรรม

ผู้บริโภค 
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- ค่าเฉลี่ย (Mean) ใช้วิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยทางทัศนคติ, ข้อมูลด้านการคล้อยตามกลุ่ม
อ้างอิง, ข้อมูลด้านปัจจัยด้านการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม, ข้อมูลด้านความคาดหวังเชิง
บวก, ข้อมูลด้านปัจจัยทางจิตวิทยา และข้อมูลความตั้งใจซื้อ 

- ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ใช้วิเคราะห์การกระจายข้อมูลปัจจัย
ทางทัศนคติ, ข้อมูลด้านการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง, ข้อมูลด้านการรับรู้ความสามารถในการควบคุม
พฤติกรรม, ข้อมูลด้านความคาดหวังเชิงบวก, ข้อมูลด้านปัจจัยทางจิตวิทยา และข้อมูลความตั้งใจซื้อ  

2. วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ดังนี้ 
- วิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระ เพ่ือวัดระดับความสัมพันธ์ของตัวแปร 

ผู้วิจัยใช้สถิติสหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน  (Pearson correlation) ตรวจสอบความสัมพันธ์ เชิ งพหุ   
การประเมินระดับความสัมพันธ์ ตามตารางท่ี 3.3 

 
ตารางท่ี 3.4 การแปลความหมายค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ของเบสท์ (Best, 1977) 

ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ ระดับความสัมพันธ์ 
0.80-1.00 มีความสัมพันธ์กันมาก 
0.51-0.80 มีความสัมพันธ์กันปานกลาง 
0.21-0.50 มีความสัมพันธ์กันน้อย 
0.01-0.20 มีความสัมพันธ์กันน้อยมาก 

0.00 ไม่มีความสัมพันธ์กัน 

ความสัม พันธ์ ระหว่ า งตั วแปร อิสระต้องมีค่ าสั ม พันธ์ ไม่ เกิ น  0 . 8 ถือว่ า ไม่ เกิ ดปัญหา 
multicollinearity (Steven, 1992 อ้างอิง ยุทธ ไกยวรรณ, 2557) 

- การวิเคราะห์ถดถอยเชิงเส้นพหุ (Multiple Regression Analysis) ซ่ึงเป็นการวิเคราะห์อิทธิพล
ของตัวแปรอิสระตั้งแต่ 2 ตัวแปรขึ้นไปที่ส่งผลต่อตัวแปรตาม โดยหากทราบค่าตัวแปรหนึ่งจะท านายอีก
ตัวแปรหนึ่งได้ ซึ่งเป็นสถิติที่ใช้ในการทดสอบสมมติฐานและเพ่ือพยากรณ์ความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่มี
ส่วนผสมของกัญชา-กัญชง ด้วยตัวแปรอิสระที่เกี่ยวข้อง ผู้วิจัยได้วิเคราะห์ข้อมูลดังกล่าว โดยจะกล่าวถึง
รายละเอียดในบทที่ 4 ต่อไป



 

บทท่ี 4 
 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 
 การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์ ในการศึกษา ดังนี้ 1) เพ่ือศึกษาระดับความคิดเห็นของปัจจัยด้าน
ทัศนคติ ด้านการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง การรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม ความคาดหวัง  
เชิงบวก ปัจจัยด้านจิตวิทยา และความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง ของผู้บริโภคที่มีต่อ
ผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง 2) เพ่ือศึกษาทัศนคติ ที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่มี
ส่วนผสมของกัญชา-กัญชง 3) เพ่ือศึกษาการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง ที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์
ทีม่ีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง 4) เพ่ือศึกษาการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม ที่มีอิทธิพลต่อ
ความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง 5) เพ่ือศึกษาปัจจัยความคาดหวังเชิงบวก ที่มี
อิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง 6) เพ่ือศึกษาด้านจิตวิทยา ที่มีอิทธิพล
ต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ทีม่ีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการศึกษาเก็บรวบรวมข้อมูล
จากผู้บริโภคท่ีมีประสบการณ์ในการบริโภค/สนใจผลิตภัณฑ์ทีม่ีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง รวมทั้งสิ้น 400 
ชุด โดยผู้วิจัยน าข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์และเสนอผลการวิเคราะห์โดยใช้ตารางประกอบค าอธิบาย จ าแนก
เป็น 3 ตอน ตามล าดับดังนี้ 

4.1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ 
4.2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมของผู้บริโภค 
4.3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลระดับความคิดเห็น 
4.4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

สัญลักษณ์ที่ใช้แทนค่าสถิติ  
n แทน จ านวนกลุ่มตัวอย่าง  

𝑥 แทน ค่าคะแนนเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่าง (Mean) 
S.D. แทน ค่าความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

𝛽 แทน ค่าสัมประสิทธิ์การถดถอย (Regression Coefficient) 
𝜌 − 𝑉𝑎𝑙𝑢𝑒  แทน ค่านัยส าคัญทางสถิติ 
SE แทน ค่าความคลาดเคลื่อนของการพยากรณ์ตัวแปรตามด้วยตัวแปรอิสระ  

                (Standard Error) 
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t แทน  ค่าสถิติและค่าความน่าจะเป็นของการทดสอบ 
 

4.1  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ 
การวิเคราะห์ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบด้วย เพศ อายุ โดยแจก

แจงจ านวน และค่าร้อยละ แสดงดังตาราง 4.1 
 

ตารางท่ี 4.1 จ านวนค่าร้อยละข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ลักษณะทางประชากรศาสตร์ จ านวน (คน) ร้อยละ 
เพศ   

ชาย 108 27 
หญิง 275 68.75 
เพศทางเลือก 17 4.25 

รวม 400 100.00 
อายุ   

18-20 ปี 29 7.25 
21-37 ปี 343 85.75 
38-53 ปี 24 6 
54 ปีขึ้นไป 4 1 

รวม 400 100.00 

 จากตาราง 4.1 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 275 คน คิดเป็นร้อย
ละ 68.75 รองลงมาเป็นเพศชาย จ านวน 108 คน คิดเป็นร้อยละ 27 และน้อยที่สุดเป็นเพศทางเลือก 
จ านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 4.25 ส่วนใหญ่มีอายุ 21-37 ปี จ านวน 343 คน คิดเป็น 85.75 รองลงมา
อายุ 18-20 ปี จ านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 7.25 และน้อยที่สุดอายุ 54 ปีขึ้นไป จ านวน 4 คน คิดเป็น
ร้อยละ 1  
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4.2  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้านพฤติกรรมศาสตร์ 
การวิเคราะห์ข้อมูลด้านพฤติกรรมศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม โดยแจกแจงจ านวน และค่าร้อย

ละ แสดงดังตารางที ่4.2 
 
ตารางท่ี 4.2 จ านวนและค่าร้อยละข้อมูลด้านพฤติกรรมศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม (ต่อ) 

ลักษณะด้านพฤติกรรมศาสตร์ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ท่านรู้จักผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชงได้อย่างไร (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
รู้จักด้วยตนเอง 166 23.65 
อินเตอร์เน็ต 262 37.32 
การโฆษณา 167 23.79 
บุคคลอื่นแนะน า 102 14.53 
อ่ืน ๆ (ข่าวสาร, ญาติท ามาให้ชิม, ตู้ขายเครื่องดื่ม 
(เต่าบิน), แถวบ้านนิยมปลูก) 

5 0.71 

รวม 702 100.00 
ท่านสามารถเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชงได้จากสถานที่ใดมากที่สุด 
ห้างสรรพสินค้า 54 13.5 
ร้านสะดวกซ้ือ 129 32.25 
อินเตอร์เน็ต 140 35 
สถานที่ท่องเที่ยว 57 14.25 
อ่ืน ๆ (ตลาดนัดกลางคืน, ตลาดสด, ตู้ขายเครื่องดื่ม 
(เต่าบิน), ร้านอาหาร, คาเฟ่, ร้านขายสมุนไพร, 
เพ่ือน, ขายเอง) 

20 5 

รวม 400 100.00 
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ตารางท่ี 4.2 (ต่อ) จ านวนและค่าร้อยละข้อมูลด้านพฤติกรรมศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ลักษณะด้านพฤติกรรมศาสตร์ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ท่านจะเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา - กัญชงให้แก่ผู้ใด 
ตัวเอง 201 50.25 
บุคคลอื่น 106 26.5 
ตัวเองและบุคคลอ่ืน 69 17.25 
อ่ืน ๆ (บุคคลที่จ าเป็นต้องใช้ยาตัวนี้, ไม่ซ้ือเลย) 24 6 

รวม 400 100.00 
ท่านจะเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของ
กัญชา-  กัญชงจ านวนกี่ครั้ง/สัปดาห์ 

  

1 ครั้ง/สัปดาห์ 336 84 
2 ครั้ง/สัปดาห์ 36 9 
3 ครั้ง/สัปดาห์ 8 2 
มากกว่า 3 ครั้ง/สัปดาห์ 20 5 

รวม 400 100.00 
ท่านจะเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-  กัญชง ประเภทใด (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
เครื่องดื่ม 265 44.46 
อาหาร 122 20.47 
ยาและผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร 112 18.79 
เครื่องแต่งกายและรองเท้า 23 3.86 
ผลิตภัณฑ์ดูแลส่วนบุคคล  74 12.42 

รวม 596 100.0 
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ตารางท่ี 4.2 (ต่อ) จ านวนและค่าร้อยละข้อมูลด้านพฤติกรรมศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ลักษณะด้านพฤติกรรมศาสตร์ จ านวน (คน) ร้อยละ 
เหตุผลที่ท่านจะเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
ต้องการเปิดประสบการณ์ใหม่ ๆ 261 47.37 
สนับสนุนสินค้าจากเกษตรกร 89 16.15 
บ ารุงร่างกาย 129 23.41 
เพ่ือให้เป็นที่ยอมรับในสังคม 19 3.45 
เพ่ือนแนะน า 36 6.53 
อ่ืน ๆ (เพ่ือท าให้มีความสุข, หัวเราะ, อยากลอง, 
เพ่ิมรสชาติของอาหาร, เพื่อความเพลิดเพลิน, เมื่อ
จ าเป็น, เพื่อผ่อนคลาย ช่วยให้นอนหลับ) 

17 3.09 

รวม 551 100.0 

 
การวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 400 ตัวอย่าง จากตารางที่ 4.2 

สามารถอธิบายผลได้ดังนี้ 
 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่รู้จักผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง จากอินเตอร์เน็ต 
จ านวน 262 คน คิดเป็นร้อยละ 37.32 รองลงมาคือจาก การโฆษณา จ านวน 167 คน คิดเป็นร้อยละ 
23.79 และน้อยที่สุดคือจากบุคคลอื่นแนะน า จ านวน 102 คน คิดเป็นร้อยละ 14.53 
 ผู้ตอบแบบสอบถามสามารถเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชงได้จาก อินเตอร์เน็ต 
มากที่สุด จ านวน 140 คน คิดเป็นร้อยละ 35 รองลงมาคือจาก ร้านสะดวกซื้อ จ านวน 129 คน คิดเป็น
ร้อยละ 32.25 และน้อยที่สุดคือ ห้างสรรพสินค้า จ านวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 13.50 

ผู้ตอบแบบสอบถามจะเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชงให้แก่ ตัวเอง มากที่สุด 
จ านวน 201 คน คิดเป็นร้อยละ 50.25 รองลงมาคือให้บุคคลอ่ืน จ านวน 106 คน คิดเป็นร้อยละ 26.50 
และน้อยที่สุด คือ ให้ตัวเองและบุคคลอ่ืน จ านวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 17.25 

ผู้ตอบแบบสอบถามเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชงจ านวน 1 ครั้ง/สัปดาห์  
มากที่สุด จ านวน 336 คน คิดเป็นร้อยละ 84 รองลงมาคือ 2 ครั้ง/สัปดาห์ จ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 
9 และน้อยที่สุด คือ 3 ครั้ง/สัปดาห์ จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2 
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 ผู้ตอบแบบสอบถามจะเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง ประเภท เครื่องดื่ม  
มากที่สุดจ านวน 265 คน คิดเป็นร้อยละ 44.46 รองลงมาคือ อาหาร จ านวน 122 คน คิดเป็นร้อยละ 
20.47 และน้อยที่สุดคือเครื่องแต่งกายและรองเท้า จ านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 3.86 
 ผู้ตอบแบบสอบถามเลือกให้เหตุผลที่จะเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง คือ 
ต้องการเปิดประสบการใหม่ๆ มากที่สุด จ านวน 261 คน คิดเป็นร้อยละ 47.37 รองลงมาคือต้องการ 
บ ารุงร่างกาย จ านวน 129 คน คิดเป็นร้อยละ 23.41 และน้อยที่สุดคือ เพ่ือให้เป็นที่ยอมรับในสังคม 
จ านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 3.45 
 
ตารางท่ี 4.3 แสดงจ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามว่ารู้จัก “ผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-

กัญชง” ได้อย่างไร จ าแนกตามสถานภาพด้านเพศ 

ประเภท 
เพศชาย เพศหญิง เพศทางเลือก 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 
รู้จักด้วยตนเอง 63 32.47 96 20.25 7 20.59 
อินเตอร์เน็ต 59 30.41 190 40.08 13 38.24 
การโฆษณา 41 21.14 120 25.32 6 17.64 
บุคคลอื่นแนะน า 29 14.95 65 13.72 8 23.53 
อ่ืน ๆ 2 1.03 3 0.63 0 0 
รวม 194 100 474 100 34 100 

 ผลการศึกษา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเพศชาย ส่วนใหญ่ รู้จัก “ผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของ
กัญชา-กัญชง” ไดโ้ดย รู้จักด้วยตัวเอง ร้อยละ 32.47 รองลงมา คือ อินเตอร์เน็ต รอ้ยละ 30.41 และน้อย
ที่สุดคือ บุคคลอื่นแนะน า ร้อยละ 14.95 ส าหรับผู้ตอบแบบสอบถาม เพศหญิง ส่วนใหญ่ รู้จัก “ผลิตภัณฑ์
ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง” ได้จากอินเตอร์เน็ต ร้อยละ 40.08 รองลงมา คือ การโฆษณา ร้อยละ 
25.32 และน้อยที่สุดคือ บุคคลอ่ืนแนะน า ร้อยละ 13.72 ในขณะที่ผู้ตอบแบบสอบถาม เพศทางเลือก 
ส่วนใหญ่ รู้จัก “ผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง” ได้จากอินเตอร์เน็ต ร้อยละ 38.24 รองลงมา 
คือ บุคคลอื่นแนะน า ร้อยละ 23.53 และน้อยที่สุด คือ การโฆษณา ร้อยละ 17.64  
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ตารางท่ี 4.4 แสดงจ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามว่ารู้จัก “ผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของ 
กัญชา-กัญชง” ได้อย่างไร จ าแนกตามสถานภาพด้านอายุ 

ประเภท 
18-20 ปี 21-37 ปี 38-53 ปี 54 ปี ขึ้นไป 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 
รู้จักด้วยตนเอง 13 31.71 143 23.44 9 20 1 16.67 
อินเตอร์เน็ต 14 34.15 233 38.2 13 28.89 2 33.33 
การโฆษณา 7 17.07 145 23.77 13 28.89 2 33.33 
บุคคลอื่น
แนะน า 

6 
14.63 

87 
14.26 

8 
17.78 

1 
16.67 

อ่ืน ๆ  1 2.44 2 0.33 2 4.44 0 0 
รวม 41 100 610 100 45 100 6 100 

ผลการศึกษา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามช่วงอายุ 18-20 ปี ส่วนใหญ่ รู้จัก “ผลิตภัณฑ์ที่มี
ส่วนผสมของกัญชา-กัญชง” ได้จาก อินเตอร์เน็ต มากที่สุด ร้อยละ 34.15 รองลงมา รู้จักด้วยตนเอง ร้อย
ละ 31.71 และน้อยที่สุด คือ บุคคลอื่นแนะน า ร้อยละ 14.63 ผู้ตอบแบบสอบถามช่วงอายุ 21-37 ปี ส่วน
ใหญ่ รู้จัก “ผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง” ได้จาก อินเตอร์เน็ต มากที่สุด ร้อยละ 38.2 
รองลงมา การโฆษณา ร้อยละ 23.77 และน้อยที่สุด คือ บุคคลอ่ืนแนะน า ร้อยละ 14.26 ผู้ตอบ
แบบสอบถามช่วงอายุ 38-53 ปี ส่วนใหญ่ รู้จัก “ผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง” ได้จาก 
อินเตอร์เน็ตและการการโฆษณา มากที่สุด ร้อยละ 28.89 รองลงมา รู้จักด้วยตนเอง ร้อยละ 20 และน้อย
ที่สุด บุคคลอ่ืนแนะน า ร้อยละ 17.78 เช่นเดียวกับ ผู้ตอบแบบสอบถามช่วงอายุ 54 ปีขึ้นไป ส่วนใหญ่ 
รู้จัก “ผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง” ได้จาก อินเตอร์เน็ตและการการโฆษณา มากที่สุด ร้อย
ละ 33.33 รองลงมา คือ รู้จักด้วยตนเองและบุคคลอื่นแนะน า ร้อยละ 16.67   
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ตารางท่ี 4.5 แสดงจ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามสถานที่สามารถเลือกซ้ือ “ผลิตภัณฑ์ที่มี
ส่วนผสมของกัญชา-กัญชง” ได้มากที่สุด จ าแนกตามสถานภาพด้านเพศ 

ประเภท 
เพศชาย เพศหญิง เพศทางเลือก 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 
ห้างสรรพสินค้า 14 12.96 37 13.45 3 17.65 
ร้านสะดวกซ้ือ 36 33.33 89 32.36 4 23.53 
อินเตอร์เน็ต 38 35.19 95 34.55 7 41.18 
สถานที่ท่องเที่ยว 9 8.33 47 17.09 1 5.88 
อ่ืน ๆ 11 10.19 7 2.55 2 11.76 
รวม 108 100 275 100 17 100 

ผลการศึกษา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม เพศชาย ส่วนใหญ่ สามารถเลือกซื้อ “ผลิตภัณฑ์ที่มี
ส่วนผสมของกัญชา-กัญชง” ได้จาก อินเตอร์เน็ต มากที่สุด ร้อยละ 35.19 รองลงมาคือ ร้านสะดวกซื้อ 
ร้อยละ 33.33 และน้อยที่สุด คือ ห้างสรรพสินค้า ร้อยละ 12.96 ส าหรับผู้ ตอบแบบสอบถาม เพศหญิง 
ส่วนใหญ่ สามารถเลือกซื้อ “ผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง” ได้จาก อินเตอร์เน็ต มากที่สุด ร้อย
ละ 34.55 รองลงมาคือ ร้านสะดวกซื้อ ร้อยละ 32.36 และน้อยที่สุด คือ ห้างสรรพสินค้า ร้อยละ 13.45 
เช่นเดียวกับผู้ตอบแบบสอบถาม เพศทางเลือก ส่วนใหญ่ สามารถเลือกซื้อ “ผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของ
กัญชา-กัญชง” ได้จาก อินเตอร์เน็ต มากที่สุด ร้อยละ 41.18 รองลงมาคือ ร้านสะดวกซื้อ ร้อยละ 23.53 
และน้อยที่สุด คือ ห้างสรรพสินค้า ร้อยละ 17.65 
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ตารางท่ี 4.6 แสดงจ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามสถานที่สามารถเลือกซ้ือ “ผลิตภัณฑ์ที่มี
ส่วนผสมของกัญชา-กัญชง” ได้มากที่สุด จ าแนกตามสถานภาพด้านอายุ 

ประเภท 
18-20 ปี 21-37 ปี 38-53 ปี 54 ปี ขึ้นไป 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 
ห้างสรรพสินค้า 1 3.45 51 14.87 1 4.17 1 25 
ร้านสะดวกซ้ือ 14 48.28 102 29.74 12 50 1 25 
อินเตอร์เน็ต 9 31.03 123 35.86 7 29.17 1 25 
สถานที่
ท่องเที่ยว 

3 
10.34 

51 
14.87 

2 
8.33 

1 
25 

อ่ืน ๆ 2 6.9 16 4.66 2 8.33 0 0 
รวม 29 100 343 100 24 100 4 100 

ผลการศึกษา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามช่วงอายุ 18 -20 ปี ส่วนใหญ่ สามารถเลือกซื้อ 
“ผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง” ได้จาก ร้านสะดวกซื้อ ร้อยละ 48.28 รองลงมาคือ 
อินเตอร์เน็ต ร้อยละ 31.03 และน้อยที่สุดคือ ห้างสรรพสินค้า ร้อยละ 3.45 ผู้ตอบแบบสอบถามช่วงอายุ 
21-37 ปี ส่วนใหญ่ สามารถเลือกซื้อ “ผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง” ได้จาก อินเตอร์เน็ต ร้อย
ละ 35.86 รองลงมาคือ ร้านสะดวกซื้อ ร้อยละ 29.74 และน้อยที่สุดคือ ห้างสรรพสินค้าและสถานที่
ท่องเที่ยว ร้อยละ 14.87 ผู้ตอบแบบสอบถามช่วงอายุ 38-53 ปี ส่วนใหญ่ สามารถเลือกซื้อ “ผลิตภัณฑ์ที่
มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง” ได้จาก ร้านสะดวกซ้ือ ร้อยละ 50 รองลงมาคือ อินเตอร์เน็ต ร้อยละ 29.17 
และน้อยที่สุดคือ ห้างสรรพสินค้า ร้อยละ 4.17 และผู้ตอบแบบสอบถามอายุ 54 ปี ขึ้นไป ส่วนใหญ่ 
สามารถเลือกซื้อ “ผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง” ได้จาก ห้างสรรพสินค้า, ร้านสะดวกซื้อ, 
อินเตอร์เน็ต และสถานที่ท่องเที่ยว ร้อยละ 25 
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ตารางท่ี 4.7  แสดงจ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจะเลือกซื้อ “ผลิตภัณฑ์ท่ีมีส่วนผสมของ
กัญชา-กัญชง” ให้แก่ผู้ใด จ าแนกตามสถานภาพด้านเพศ 

ประเภท 
เพศชาย เพศหญิง เพศทางเลือก 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 
ตัวเอง 75 69.44 119 43.27 7 41.18 
บุคคลอื่น 13 12.04 88 32 5 29.41 
ตัวเองและบุคคล
อ่ืน 

12 
11.11 

54 
19.64 

3 
17.65 

อ่ืน ๆ 8 7.41 14 5.09 2 11.76 
รวม 108 100 275 100 17 100 

ผลการศึกษา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม เพศชาย ส่วนใหญ่ จะเลือกซ้ือ “ผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสม
ของกัญชา-กัญชง” ให้แก่ ตัวเอง ร้อยละ 69.44 รองลงมา คือ ให้บุคคลอ่ืน ร้อยละ 12.04 และน้อยที่สุด 
คือ ให้ตัวเองและบุคคลอ่ืน ร้อยละ 11.11 ผู้ตอบแบบสอบถาม เพศหญิง ส่วนใหญ่ จะเลือกซื้อ 
“ผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง” ให้แก่ ตัวเอง ร้อยละ 43.27 รองลงมา คือ ให้บุคคลอ่ืน ร้อย
ละ 32 และน้อยที่สุด คือ ให้ตัวเองและบุคคลอ่ืน ร้อยละ 19.64 ผู้ตอบแบบสอบถาม เพศทางเลือก ส่วน
ใหญ่ จะเลือกซื้อ “ผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง” ให้แก่ ตัวเอง ร้อยละ 41.18 รองลงมา คือ 
ให้บุคคลอื่น ร้อยละ 29.41 และน้อยที่สุด คือ ให้ตัวเองและบุคคลอ่ืน ร้อยละ 17.65 

 
ตารางท่ี 4.8 แสดงจ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจะเลือกซ้ือ “ผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของ

กัญชา-กัญชง” ให้แก่ผู้ใด จ าแนกตามสถานภาพด้านอายุ 

ประเภท 
18-20 ปี 21-37 ปี 38-53 ปี 54 ปี ขึ้นไป 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 
ตัวเอง 13 44.83 173 50.44 13 54.17 2 50 
บุคคลอื่น 7 24.14 93 27.11 6 25 0 0 
ตัวเองและบุคคลอ่ืน 5 17.24 60 17.49 3 12.5 1 25 
อ่ืน ๆ 4 13.79 17 4.96 2 8.33 1 25 
รวม 29 100 343 100 24 100 4 100 



59 

 

ผลการศึกษา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามช่วงอายุ 18-20 ปี ส่วนใหญ่ จะเลือกซ้ือ “ผลิตภัณฑ์ที่มี
ส่วนผสมของกัญชา-กัญชง” ให้แก่ ตัวเอง ร้อยละ 44.83 รองลงมาคือ ให้บุคคลอ่ืน ร้อยละ 24.14 และ
น้อยที่สุดคือ ให้ตัวเองและบุคคลอ่ืน ร้อยละ 17.24 ผู้ตอบแบบสอบถามช่วงอายุ 21-37 ปี ส่วนใหญ่ จะ
เลือกซื้อ “ผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง” ให้แก่ ตัวเอง ร้อยละ 50.44 รองลงมาคือ ให้บุคคล
อ่ืน ร้อยละ 27.11 และน้อยที่สุดคือ ให้ตัวเองและบุคคลอ่ืน ร้อยละ 17.49 ผู้ตอบแบบสอบถามช่วงอายุ 
38-53 ปี ส่วนใหญ่ จะเลือกซื้อ “ผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง” ให้แก่ ตัวเอง ร้อยละ 54.17 
รองลงมาคือ ให้บุคคลอ่ืน ร้อยละ 25 และน้อยที่สุดคือ ให้ตัวเองและบุคคลอ่ืน ร้อยละ 12.5 และผู้ตอบ
แบบสอบถามช่วงอายุ 54 ปี ขึ้นไป ส่วนใหญ่ จะเลือกซื้อ “ผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง” 
ให้แก่ ตัวเอง ร้อยละ 50 รองลงมาคือ ให้ตัวเองและบุคคลอ่ืน ร้อยละ 25  
 
ตารางท่ี 4.9 แสดงจ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามเก่ียวกับจ านวนครั้ง/สัปดาห์ที่เลือกซื้อ 

“ผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง” จ าแนกตามสถานภาพด้านเพศ 

ประเภท 
เพศชาย เพศหญิง เพศทางเลือก 

จ านวน รอ้ยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 
1 ครั้ง/สัปดาห์ 86 79.63 235 85.46 15 88.24 
2 ครั้ง/สัปดาห์ 7 6.48 27 9.82 2 11.76 
3 ครั้ง/สัปดาห์ 6 5.56 2 0.72 0 0 
มากกว่า 3 ครั้ง/สัปดาห์ 9 8.33 11 4 0 0 
รวม 108 100 275 100 17 100 

 ผลการศึกษา พบว่าผู้ตอบแบบสอบถาม เพศชาย ส่วนใหญ่ เลือกซื้อ “ผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของ
กัญชา-กัญชง” จ านวน 1 ครั้ง/สัปดาห์ ร้อยละ 79.63 รองลงมาคือ 2 ครั้ง/สัปดาห์ ร้อยละ 6.48 และ
น้อยที่สุดคือ 3 ครั้ง/สัปดาห์ ร้อยละ 5.56 เพศหญิง ส่วนใหญ่ เลือกซื้อ “ผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของ
กัญชา-กัญชง” จ านวน 1 ครั้ง/สัปดาห์ ร้อยละ 85.46 รองลงมาคือ 2 ครั้ง/สัปดาห์ ร้อยละ 9.82 และ
น้อยที่สุดคือ 3 ครั้ง/สัปดาห์ ร้อยละ 0.72 และ เพศทางเลือก ส่วนใหญ่ เลือกซื้อ “ผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสม
ของกัญชา-กัญชง” จ านวน 1 ครั้ง/สัปดาห์ ร้อยละ 88.24 รองลงมาคือ 2 ครั้ง/สัปดาห์ ร้อยละ 11.76  
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ตารางท่ี 4.10 แสดงจ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับจ านวนครั้ง/สัปดาห์ที่เลือกซื้อ 
“ผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง” จ าแนกตามสถานภาพด้านอายุ 

ประเภท 
18-20 ปี 21-37 ปี 38-53 ปี 54 ปี ขึ้นไป 

จ านวน ร้อยละ จ านวน รอ้ยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 
1 ครั้ง/สัปดาห์ 27 93.1 287 83.67 18 75 4 100 
2 ครั้ง/สัปดาห์ 1 3.45 31 9.04 4 16.67 0 0 
3 ครั้ง/สัปดาห์ 0 0 8 2.33 0 0 0 0 
มากกว่า 3 ครั้ง/
สัปดาห์ 

1 
3.45 

17 
4.96 

2 
8.33 

0 0 

รวม 29 100 343 100 24 100 4 100 

 ผลการศึกษา พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามช่วงอายุ 18-20 ปี ส่วนใหญ่ เลือกซื้อ “ผลิตภัณฑ์ที่มี
ส่วนผสมของกัญชา-กัญชง” จ านวน 1 ครั้ง/สัปดาห์ ร้อยละ 93.1 รองลงมาคือ 2 ครั้ง/สัปดาห์และ 
มากกว่า 3 ครั้ง/สัปดาห์ ร้อยละ 3.45  ผู้ตอบแบบสอบถามช่วงอายุ 21 -37 ปี ส่วนใหญ่ เลือกซื้อ 
“ผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง” จ านวน 1 ครั้ง/สัปดาห์ ร้อยละ 83.67 รองลงมาคือ 2 ครั้ง/
สัปดาห์ ร้อยละ 9.04 และน้อยที่สุดคือ 3 ครั้ง/สัปดาห์ ร้อยละ 2.33 ผู้ตอบแบบสอบถามช่วงอายุ 38-53 
ปี ส่วนใหญ่ เลือกซื้อ “ผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง” จ านวน 1 ครั้ง/สัปดาห์ ร้อยละ 75 
รองลงมาคือ 2 ครั้ง/สัปดาห์ ร้อยละ 16.67 และน้อยที่สุดคือ มากกว่า 3 ครั้ง/สัปดาห์ ร้อยละ 8.33 และ
ผู้ตอบแบบสอบถาม 54 ปี ขึ้นไป ส่วนใหญ่ เลือกซื้อ “ผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง” จ านวน 
1 ครั้ง/สัปดาห์ ร้อยละ 100 
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ตารางท่ี 4.11 แสดงจ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกซ้ือ “ผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของ
กัญชา-กัญชง” ประเภทต่าง ๆ  จ าแนกตามสถานภาพด้านเพศ 

ประเภท 
เพศชาย เพศหญิง เพศทางเลือก 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 
เครื่องดื่ม 81 45.25 175 44.99 9 32.14 
อาหาร 43 24.02 73 18.77 6 21.43 
ยาและผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร 33 18.44 74 19.02 5 17.85 
เครื่องแต่งกายและรองเท้า 8 4.47 11 2.83 4 14.29 
ผลิตภัณฑ์ดูแลส่วนบุคคล  14 7.82 56 14.39 4 14.29 
รวม 179 100 389 100 28 100 

ผลการศึกษา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม เพศชาย ส่วนใหญ่ เลือกซื้อ “ผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของ
กัญชา-กัญชง” ประเภท เครื่องดื่ม ร้อยละ 45.25 รองลงมาคือ อาหาร ร้อยละ 24.02 และน้อยที่สุดคือ 
เครื่องแต่งกายและรองเท้า ร้อยละ 4.47  ผู้ตอบแบบสอบถาม เพศหญิง ส่วนใหญ่ เลือกซื้อ“ผลิตภัณฑ์ที่มี
ส่วนผสมของกัญชา-กัญชง” ประเภท เครื่องดื่ม ร้อยละ 44.99 รองลงมาคือ ยาและผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร 
ร้อยละ 19.02 และน้อยที่สุดคือ เครื่องแต่งกายและรองเท้า ร้อยละ 2.83 ผู้ตอบแบบสอบถาม เพศ
ทางเลือก ส่วนใหญ่ เลือกซื้อ“ผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง” ประเภท เครื่องดื่ม ร้อยละ 32.14 
รองลงมาคือ อาหาร ร้อยละ 21.43 และน้อยที่สุดคือ เครื่องแต่งกายและรองเท้า และผลิตภัณฑ์ดูแลส่วน
บุคคล ร้อยละ 14.29  
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ตารางท่ี 4.12 แสดงจ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกซ้ือ “ผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของ
กัญชา-กัญชง” ประเภทต่าง ๆ จ าแนกตามสถานภาพด้านอายุ 

ประเภท 
18-20 ปี 21-37 ปี 38-53 ปี 54 ปี ขึ้นไป 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 

เครื่องดื่ม 18 41.86 228 44.36 17 50 2 40 
อาหาร 6 13.95 109 21.21 7 20.58 0 0 
ยาและผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร 10 23.26 94 18.28 5 14.71 3 60 
เครื่องแต่งกายและรองเท้า 2 4.65 21 4.09 0 0 0 0 
ผลิตภัณฑ์ดูแลส่วนบุคคล  7 16.28 62 12.06 5 14.71 0 0 
รวม 43 100 514 100 34 100 5 100 

ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามช่วงอายุ 18-20 ปี ส่วนใหญ่ เลือกซื้อ“ผลิตภัณฑ์ที่มี
ส่วนผสมของกัญชา-กัญชง” ประเภท เครื่องดื่ม ร้อยละ 41.86 รองลงมาคือ ยาและผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร 
ร้อยละ 23.26 และน้อยที่สุดคือ เครื่องแต่งกายและรองเท้า ร้อยละ 4.65 ผู้ตอบแบบสอบถามช่วงอายุ 
21-37 ปี ส่วนใหญ่ เลือกซื้อ“ผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง” ประเภท เครื่องดื่ม ร้อยละ 44.36 
รองลงมาคือ อาหาร ร้อยละ 21.21 และน้อยที่สุดคือ เครื่องแต่งกายและรองเท้า ร้อยละ 4.09 ผู้ตอบ
แบบสอบถามช่วงอายุ 38-53 ปี ส่วนใหญ่ เลือกซื้อ“ผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง” ประเภท 
เครื่องดื่ม ร้อยละ 50 รองลงมาคือ อาหาร ร้อยละ 20.58 และน้อยที่สุดคือ ยาและผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร 
และ ผลิตภัณฑ์ดูแลส่วนบุคคล ร้อยละ 14.71 ผู้ตอบแบบสอบถามอายุ 54 ปี ขึ้นไป ส่วนใหญ่ เลือกซื้อ
“ผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง” ประเภท ยาและผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร ร้อยละ 60 รองลงมา
คือ เครื่องดื่ม ร้อยละ 40  
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ตารางท่ี 4.13 แสดงจ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับเหตุผลการเลือกซื้อ “ผลิตภัณฑ์ที่
มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง” จ าแนกตามสถานภาพด้านเพศ 

ประเภท 
เพศชาย เพศหญิง เพศทางเลือก 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 
ต้องการเปิดประสบการณ์ใหม่ ๆ 77 45.03 174 49.02 10 40 
สนับสนุนสินค้าจากเกษตรกร 28 16.38 56 15.77 5 20 
บ ารุงร่างกาย 40 23.39 84 23.66 5 20 
เพื่อให้เป็นที่ยอมรับในสังคม 9 5.26 9 2.54 1 4 
เพื่อนแนะน า 8 4.68 24 6.76 4 16 
อ่ืน ๆ 9 5.26 8 2.25 0 0 
รวม 171 100 355 100 25 100 

 ผลการศึกษา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม เพศชาย ส่วนใหญ่ เลือกซื้อ “ผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสม
ของกัญชา-กัญชง” เพราะ ต้องการเปิดประสบการณ์ใหม่ ๆ ร้อยละ 45.03 รองลงมาคือ บ ารุงร่างกาย 
ร้อยละ 23.39 และน้อยที่สุดคือ เพ่ือนแนะน า ร้อยละ 4.68 ผู้ตอบแบบสอบถาม เพศหญิง ส่วนใหญ่ 
เลือกซื้อ “ผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง” เพราะ ต้องการเปิดประสบการณ์ใหม่ ๆ ร้อยละ 
49.02 รองลงมาคือ บ ารุงร่างกาย ร้อยละ 23.66 และน้อยที่สุดคือ เพ่ือให้เป็นที่ยอมรับในสังคม ร้อยละ 
2.54 ผู้ตอบแบบสอบถาม เพศทางเลือก ส่วนใหญ่ เลือกซื้อ “ผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง” 
เพราะ ต้องการเปิดประสบการณ์ใหม่ ๆ ร้อยละ 40 รองลงมาคือ สนับสนุนสินค้าจากเกษตรกร และบ ารุง
ร่างกาย ร้อยละ 20 และน้อยที่สุดคือ เพ่ือให้เป็นที่ยอมรับในสังคม ร้อยละ 4 
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ตารางท่ี 4.14 แสดงจ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับเหตุผลการเลือกซื้อ “ผลิตภัณฑ์ที่
มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง” จ าแนกตามสถานภาพด้านอายุ 

ประเภท 
18-20 ปี 21-37 ปี 38-53 ปี 54 ปี ขึ้นไป 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 

ต้องการเปิดประสบการณ์ใหม่ ๆ 17 36.96 227 48.5 15 45.46 2 50 
สนับสนุนสินค้าจากเกษตรกร 8 17.39 76 16.24 5 15.15 0 0 
บ ารุงร่างกาย 12 26.09 106 22.65 11 33.33 0 0 
เพื่อให้เป็นที่ยอมรับในสังคม 2 4.35 16 3.42 1 3.03 0 0 
เพื่อนแนะน า 5 10.86 29 6.2 0 0 2 50 
อ่ืน ๆ 2 4.35 14 2.99 1 3.03 0 0 
รวม 46 100 468 100 33 100 4 100 

ผลการศึกษา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามช่วงอายุ 18-20 ปี ส่วนใหญ่ เลือกซื้อ “ผลิตภัณฑ์ที่มี
ส่วนผสมของกัญชา-กัญชง” เพราะ ต้องการเปิดประสบการณ์ใหม่ ๆ ร้อยละ 36.96 รองลงมาคือ บ ารุง
ร่างกาย ร้อยละ 26.09 และน้อยที่สุด คือ เพ่ือให้เป็นที่ยอมรับในสังคม ร้อยละ 4.35 ผู้ตอบแบบสอบถาม
ช่วงอายุ 21-37 ปี ส่วนใหญ่ เลือกซื้อ “ผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง” เพราะ ต้องการเปิด
ประสบการณ์ใหม่ ๆ ร้อยละ 48.5 รองลงมาคือ บ ารุงร่างกาย ร้อยละ 22.65 และน้อยที่สุด คือ เพ่ือให้
เป็นที่ยอมรับในสังคม ร้อยละ 3.42 ผู้ตอบแบบสอบถามช่วงอายุ 38-53 ปี ส่วนใหญ่ เลือกซ้ือ “ผลิตภัณฑ์
ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง” เพราะ ต้องการเปิดประสบการณ์ใหม่ ๆ ร้อยละ 45.46 รองลงมาคือ 
บ ารุงร่างกาย ร้อยละ 33.33 และน้อยที่สุด คือ เพ่ือให้เป็นที่ยอมรับในสังคม ร้อยละ 3.03 ผู้ตอบ
แบบสอบถามอายุ 54 ปี ขึ้นไป ส่วนใหญ่ เลือกซื้อ “ผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง” เพราะ 
ต้องการเปิดประสบการณ์ใหม่ๆ และเพ่ือนแนะน า ร้อยละ 50         
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4.3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลระดับความคิดเห็น 
 

ตารางท่ี 4.15 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็นปัจจัยทางทัศนคติ 

ปัจจัยด้านทศันคติ (Attitude) n 𝒙 S.D. 
ท่านทราบว่ากัญชา-กัญชง เป็นพชืคนละสายพันธุ์ แต่มีลักษณะทาง
กายภาพคล้ายกัน 

400 3.44 1.293 

ท่านทราบถึงสรรพคุณของกัญชา-กัญชงว่าท าให้รู้สึกผ่อนคลาย 
อยากอาหาร และลดอาการคลื่นไส้ 

400 3.53 1.128 

ท่านทราบถึงสรรพคุณของกัญชา-กัญชงว่าส่งผลต่ออารมณ์ ความจ า 
ความรู้สึก 

400 3.75 1.145 

ท่านเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ท่ีมีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง เพราะเป็น
ผลิตภัณฑ์ที่ตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภคได้ 

400 3.22 1.200 

ท่านสนใจทดลองผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชงชนิดใหม่ๆ 
เสมอ 

400 2.97 1.361 

ท่านสนใจข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับประโยชน์และโทษของกัญชา-กัญ
ชง และติดตามข่าวอยู่เสมอ 

400 3.44 1.243 

ภาพรวม 400 3.39 0.958 

 ผลการศึกษา พบว่า ระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยทางทัศนคติ โดยภาพรวมอยู่ในระดับเห็นด้วย

ปานกลาง  ( 𝒙 = 3.39) (S.D. = 0.958) ข้อค าถามที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ทราบถึงสรรพคุณของ 

กัญชา-กัญชงว่าส่งผลต่ออารมณ์ ความจ า ความรู้สึก ( 𝒙 = 3.75) (S.D.  = 1.145) รองลงมาคือ ทราบถึง

สรรพคุณของกัญชา-กัญชงว่าท าให้รู้สึกผ่อนคลาย อยากอาหาร และลดอาการคลื่นไส้ ( 𝒙 = 3.53)  
(S.D. = 1.128) และน้อยที่สุด คือ สนใจทดลองผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชงชนิดใหม่ ๆ เสมอ  

( 𝒙 = 2.97) (S.D. = 1.361) 
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ตารางท่ี 4.16 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็นปัจจัยการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง 

ปัจจัยการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง (Subjective Norm) n 𝒙 S.D. 
ครอบครัว/เพ่ือน แนะน าให้รู้จักผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของ 
กัญชา-กัญชง 

400 2.91 1.359 

ศิลปิน/ดารา/นักแสดง ที่ท่านชื่นชอบ แนะน าให้รู้จักผลิตภัณฑ์ที่มี
ส่วนผสมของกัญชา-กัญชง 

400 2.43 1.321 

ครอบครัว/เพ่ือน แนะน าให้ซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของ 
กัญชา-กัญชง 

400 2.61 1.343 

ศิลปิน/ดารา/นักแสดง ที่ท่านชื่นชอบ แนะน าให้ซื้อผลิตภัณฑ์ท่ีมี
ส่วนผสมของกัญชา-กัญชง 

400 2.38 1.355 

ท่านเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ท่ีมีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง เพราะกระแส
สังคม 

400 2.52 1.373 

ภาพรวม 400 2.57 1.161 

 ผลการศึกษา พบว่า ระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง โดยภาพรวมอยู่ใน

ระดับเห็นด้วยน้อย ( 𝒙 = 2.57) (S.D. = 1.161) ข้อค าถามที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ครอบครัว/เพ่ือน 

แนะน าให้รู้จักผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง ( 𝒙 = 2.91) (S.D. = 1.359) รองลงมาคือ 

ครอบครัว/เพื่อน แนะน าให้ซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง ( 𝒙 = 2.61) (S.D. = 1.343) และ
น้อยที่สุดคือ ศิลปิน/ดารา/นักแสดง ที่ท่านชื่นชอบ แนะน าให้ซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง 

( 𝒙 = 2.38) (S.D. = 1.355) 
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ตารางท่ี 4.17 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็นปัจจัยด้านการรับรู้ความสามารถใน
การควบคุมพฤติกรรม 

ปัจจัยด้านการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม  
(Perceived Behavioral Control) 

n 𝒙 S.D. 

ท่านสามารถควบคุมปริมาณการรับประทานผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสม
ของกัญชา-กัญชงได้ 

400 3.96 1.204 

ท่านสามารถควบคุมพฤติกรรมของตนเองได้ หลังจากการ
รับประทานผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง 

400 3.91 1.192 

ท่านรับรู้ว่าท่านสามารถค้นหาข้อมูลของคุณประโยชน์ของกัญชา-
กัญชงได้ง่าย ไม่ยุ่งยาก 

400 3.93 1.121 

ท่านรับรู้ว่าหากท่านเลือกบริโภคผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-
กัญชงแล้ว ท่านจะได้รับการยอมรับจากสังคม 

400 2.85 1.427 

ภาพรวม 400 3.66 0.955 

 ผลการศึกษา พบว่า ระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยด้านการรับรู้ความสามารถในการควบคุม

พฤติกรรม โดยภาพรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยมาก ( 𝒙 = 3.66) (S.D. = 0.955) ข้อค าถามท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด 

คือ ท่านสามารถควบคุมปริมาณการรับประทานผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชงได้ ( 𝒙 = 3.96) 
(S.D. = 1.204) รองลงมาคือ ท่านรับรู้ว่าท่านสามารถค้นหาข้อมูลของคุณประโยชน์ของกัญชา-กัญชงได้

ง่าย ไม่ยุ่งยาก ( 𝒙 = 3.93) (S.D. = 1.121) และน้อยที่สุดคือ ท่านรับรู้ว่าหากท่านเลือกบริโภคผลิตภัณฑ์

ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชงแล้ว ท่านจะได้รับการยอมรับจากสังคม ( 𝒙 = 2.85) (S.D. = 1.427) 
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ตารางท่ี 4.18 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็นปัจจัยด้านความคาดหวังเชิงบวก 

ปัจจัยด้านความคาดหวังเชิงบวก 
(Positive Outcome) 

n 𝒙 S.D. 

ท่านคาดหวังว่าผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง ประเภท
อาหารและเครื่องดื่ม ต้องมีรสชาติอร่อย  

400 3.45 1.346 

ท่านคาดหวังว่าผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง ประเภทยา
รักษาโรคและอาหารเสริม ต้องได้รับใบอนุญาตจากส านักงาน
คณะกรรมการอาหารและยา (อย.) 

400 3.95 1.225 

ท่านคาดหวังว่าผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง ประเภท
เครื่องแต่งกายและรองเท้า ต้องมีคุณภาพดี 

400 3.46 1.311 

ท่านคาดหวังว่าผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง ประเภท
ผลิตภัณฑ์ดูแลส่วนบุคคลต้องมีกลิ่นหอม และสามารถบ ารุงร่างกาย
ได้ 

400 3.55 1.256 

ท่านคาดหวังว่าการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง 
สามารถกระตุ้นเศรษฐกิจของไทยได้ 

400 3.54 1.254 

ภาพรวม 400 3.59 1.073 

 ผลการศึกษา พบว่า ระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยด้านความคาดหวังเชิงบวก โดยภาพรวมอยู่ใน

ระดับเห็นด้วยมาก ( 𝒙 = 3.59) (S.D. = 1.073) ข้อค าถามที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ท่านคาดหวังว่า
ผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง ประเภทยารักษาโรคและอาหารเสริม ต้องได้รับใบอนุญาตจาก

ส านักงานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) ( 𝒙 = 3.95) (S.D. = 1.225) รองลงมาคือ ท่านคาดหวังว่า
ผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง ประเภทผลิตภัณฑ์ดูแลส่วนบุคคลต้องมีกลิ่นหอม และสามารถ

บ ารุงร่างกายได้ ( 𝒙 = 3.55) (S.D. = 1.589) และน้อยที่สุดคือ ท่านคาดหวังว่าผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสม

ของกัญชา-กัญชง ประเภทอาหารและเครื่องดื่ม ต้องมีรสชาติอร่อย ( 𝒙 = 3.45) (S.D. = 1.346) 
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ตารางท่ี 4.19 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็นปัจจัยด้านจิตวิทยา 

ปัจจัยด้านจิตวิทยา 
(Psychological Factors) 

n 𝒙 S.D. 

ท่านทราบว่าการเลือกซ้ือซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง 
ก าลังเป็นที่นิยมของสังคม 

400 3.76 1.086 

ท่านคิดว่าจะเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ท่ีมีส่วนผสมของกัญชา-กัญชงจาก
ผู้ขายที่มีการการโฆษณาประชาสัมพันธ์อยู่สม่ าเสมอ 

400 3.19 1.294 

ท่านมีความสนใจในผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง 400 3.06 1.334 
ท่านเชื่อว่าการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชงที่มี
มูลค่าสูง มักจะมีรสชาติอร่อย 

400 3.04 1.290 

ท่านเชื่อว่าการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง
สามารถตอบโจทย์ความต้องการได้ 

400 3.10 1.259 

ท่านคิดว่าการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชงจะ
ได้รับความสนใจจากคนรอบข้าง 

400 2.88 1.324 

ท่านเชื่อว่าบุคคลที่เลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง
เป็นผู้ที่ต้องการทดลองสิ่งใหม่ๆอยู่เสมอ 

400 3.42 1.163 

ท่านเชื่อมั่นว่าผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชงที่ผลิตออกมา
จากแบรนด์ดัง มีความน่าเชื่อถือในเรื่องของรสชาติ และคุณภาพ 

400 3.37 1.178 

ท่านเชื่อมั่นว่าผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชงสามารถ
แก้ปัญหาด้านสุขภาพได้ 

400 3.30 1.216 

ภาพรวม 400 3.31 0.966 

 ผลการศึกษา พบว่า ระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยด้านจิตวิทยา โดยภาพรวมอยู่ในระดับเห็นด้วย

ปานกลาง ( 𝒙 = 3.31) (S.D. = 0.966) ข้อค าถามที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ท่านทราบว่าการเลือกซื้อซื้อ

ผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง ก าลังเป็นที่นิยมของสังคม ( 𝒙 = 3.76) (S.D. = 1.086) 
รองลงมาคือ ท่านเชื่อว่าบุคคลที่เลือกซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชงเป็นผู้ที่ต้องการทดลอง

สิ่งใหม่ๆอยู่เสมอ ( 𝒙 = 3.42) (S.D. = 1.163) และน้อยที่สุดคือ ท่านคิดว่าการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ที่มี

ส่วนผสมของกัญชา-กัญชงจะได้รับความสนใจจากคนรอบข้าง ( 𝒙 = 2.88) (S.D. = 1.324) 
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ตารางที่ 4.20 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็นปัจจัยความตั้งใจซื้อ 

ปัจจัยความตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) n 𝒙 S.D. 
ท่านตั้งใจจะเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ท่ีมีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง ที่ระบุ
สรรพคุณ และระบุส่วนประกอบไว้อย่างชัดเจน 

400 3.74 1.247 

ท่านตั้งใจจะเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ท่ีมีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง ที่มี
บรรจุภัณฑ์ที่ทันสมัย 

400 3.49 1.246 

ท่านตั้งใจจะเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ท่ีมีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง จาก
แหล่งที่สามารถหาซื้อได้ง่าย และราคาถูก 

400 3.44 1.295 

ท่านตั้งใจจะเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ท่ีมีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง จาก
ร้านที่มีสินค้าทดลองให้ลองรับประทาน/ ใช้งาน 

400 3.37 1.251 

ท่านตั้งใจจะเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ท่ีมีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง จาก
ร้านที่มีการจัดโปรโมชั่น 

400 3.30 1.279 

ภาพรวม 400 3.47 1.108 

 ผลการศึกษา พบว่า ระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยความตั้งใจซื้อ โดยภาพรวมอยู่ในระดับเห็นด้วย

มาก ( 𝒙 = 3.47) (S.D. = 1.108) ข้อค าถามที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ท่านตั้งใจจะเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ที่มี

ส่วนผสมของกัญชา-กัญชง ที่ระบุสรรพคุณ และระบุส่วนประกอบไว้อย่างชัดเจน ( 𝒙 = 3.74)  
(S.D. = 1.247) รองลงมาคือ ท่านตั้งใจจะเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ท่ีมีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง ที่มีบรรจุภัณฑ์

ที่ทันสมัย ( 𝒙 = 3.49) (S.D. = 1.246) และน้อยที่สุดคือ ท่านตั้งใจจะเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของ

กัญชา-กัญชง จากร้านที่มีการจัดโปรโมชั่น ( 𝒙 = 3.30) (S.D. = 1.279) 
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ตารางท่ี 4.21 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็นในภาพรวมทุกด้าน 

ภาพรวมทุกด้านของผู้ตอบแบบสอบถาม n 𝒙 S.D. ระดับความ
คิดเห็น 

ด้านทัศนคติ 400 3.39 0.958 ปานกลาง 
ด้านการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง 400 2.57 1.161 น้อย 
ด้านการรับรู้ความสามารถในการควบคุม
พฤติกรรม 

400 3.66 0.955 มาก 

ด้านความคาดหวังเชิงบวก 400 3.59 1.073 มาก 
ด้านจิตวิทยา 400 3.31 0.966 ปานกลาง 
ด้านความตั้งใจซื้อ 400 3.47 1.108 มาก 

ภาพรวม 400 3.33 1.0368 ปานกลาง 

 ผลการศึกษา พบว่า ระดับความคิดเห็นต่อภาพรวมทุกด้านของผู้บริโภคอยู่ในระดับเห็นด้วยปาน

กลาง ( 𝒙 = 3.33) (S.D. = 1.0368) เมื่อพิจารณารายด้ายพบว่าด้านที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ด้านการรับรู้

ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม ( 𝒙 = 3.66) (S.D. = 0.955) รองลงมาคือ ด้านความคาดหวัง 

เชิงบวก ( 𝒙 = 3.59) (S.D. = 1.073) และน้อยที่สุด คือ ด้านการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง ( 𝒙 = 2.57) 
(S.D. = 1.161) 
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ตารางท่ี 4.22 แสดงค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความคิดเห็นในปัจจัยด้านทัศนคติ ปัจจัย
ด้านการปัจจัยคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง ปัจจัยด้านการรับรู้ความสามารถในการควบคุม
พฤติกรรม ปัจจัยด้านความคาดหวังเชิงบวก ปัจจัยด้านจิตวิทยา และปัจจัยด้านความตั้งใจ
ซื้อ ที่มีต่อผลิตภัณฑ์ที่มสี่วนผสมของกัญชา-กัญชง จ าแนกตามสถานภาพด้านเพศ 

ปัจจัยด้านต่าง ๆ 
เพศชาย เพศหญิง เพศทางเลือก 

p-Value 
𝒙 S.D. 𝒙 S.D. 𝒙 S.D. 

ปัจจัยด้านทัศนคต ิ 3.694 0.855 3.276 0.972 3.324 0.992 0.001 
ปัจจัยด้านการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง 2.819 1.187 2.462 1.37 2.729 1.199 0.021 
ปัจจัยด้านการรับรู้ความสามารถใน
การควบคุมพฤติกรรม 

3.810 0.874 3.60 0.979 3.691 1.009 0.154 

ปัจจัยด้านความคาดหวังเชิงบวก 3.785 0.967 3.511 1.104 3.577 1.106 0.080 
ปัจจัยด้านจิตวทิยา 3.579 0.921 3.206 0.950 3.294 1.214 0.003 
ปัจจัยด้านความตั้งใจซื้อ 3.739 1.098 3.377 1.093 3.212 1.118 0.010 

ผลการศึกษา มีรายละเอียด ดังนี้ 
1) ระดับความคิดเห็นด้านทัศนคติ จ าแนกตามสถานภาพด้านเพศ พบว่า แตกต่างกันอย่างมี

นัยส าคัญ โดย เพศชาย มีความคิดเห็นในระดับมาก (𝒙 = 3.694) ในขณะที่เพศหญิงและเพศทางเลือกมี

ความคิดเห็นในระดับปานกลาง (𝒙 = 3.276, 𝒙 = 3.324)  
2) ระดับความคิดเห็นด้านการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง จ าแนกตามสถานภาพด้านเพศ พบว่า 

แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญ โดย เพศชายและเพศทางเลือก มีความคิดเห็นในระดับปานกลาง  

(𝒙 = 2.819, 𝒙 = 2.729) ในขณะที่เพศหญิงมีความคิดเห็นในระดับน้อย (𝒙 = 2.462)  
3) ระดับความคิดเห็นด้านการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม จ าแนกตามสถานภาพ

ด้านเพศ พบว่า แตกต่างกันอย่างไม่มีนัยส าคัญ โดย เพศชาย เพศหญิงและเพศทางเลือก มีความคิดเห็น

ในระดับมาก (𝒙 = 3.810, 𝒙 = 3.60, 𝒙 = 3.691)  
4) ระดับความคิดเห็นด้านความคาดหวังเชิงบวก จ าแนกตามสถานภาพด้านเพศ พบว่า แตกต่าง

กันอย่างไม่มีนัยส าคัญ โดย เพศชาย เพศหญิงและเพศทางเลือก มีความคิดเห็นในระดับมาก  

(𝒙 = 3.785, 𝒙 = 3.511, 𝒙 = 3.577) 
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5) ระดับความคิดเห็นด้านจิตวิทยา จ าแนกตามสถานภาพด้านเพศ พบว่า แตกต่างกันอย่างมี

นัยส าคัญ โดย เพศชาย มีความคิดเห็นในระดับมาก (𝒙 = 3.579) ในขณะที่เพศหญิงและเพศทางเลือก มี

ความคิดเห็นในระดับปานกลาง (𝒙 = 3.206, 𝒙 = 3.294)  
6) ระดับความคิดเห็นด้านการตั้งใจ จ าแนกตามสถานภาพด้านเพศ พบว่า แตกต่างกันอย่างมี

นัยส าคัญ โดย เพศชาย มีความคิดเห็นในระดับมาก (𝒙 = 3.739) ในขณะที่เพศหญิงและเพศทางเลือก มี

ความคิดเห็นในระดับปานกลาง (𝒙 = 3.377, 𝒙 = 3.212)  
 
ตารางท่ี 4.23 แสดงค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความคิดเห็นในปัจจัยด้านทัศนคติ ปัจจัย

ด้านการปัจจัยคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง ปัจจัยด้านการรับรู้ความสามารถในการควบคุม
พฤติกรรม ปัจจัยด้านความคาดหวังเชิงบวก ปัจจัยด้านจิตวิทยา และปัจจัยด้านความตั้งใจ
ซื้อ ที่มีต่อผลิตภัณฑ์ที่มสี่วนผสมของกัญชา-กัญชง จ าแนกตามสถานภาพด้านอายุ 

ปัจจัยด้านต่าง ๆ 
18-20 ปี 21-37 ปี 38-53 ปี 54 ปี ขึ้นไป 

p-
Value 

𝒙 S.D. 𝒙 S.D. 𝒙 S.D. 𝒙 S.D.  

ปัจจัยด้านทัศนคต ิ 3.305 1.022 3.384 0.956 3.750 0.778 2.417 0.986 0.051 
ปัจจัยด้านการคล้อยตามกลุ่ม
อ้างอิง 

2.738 1.174 2.580 1.166 2.383 1.092 1.550 0.681 0.227 

ปัจจัยด้านการรับรู้ความสามารถ
ในการควบคุมพฤติกรรม 

3.759 0.937 3.652 0.947 3.791 1.080 2.938 0.966 0.381 

ปัจจัยด้านความคาดหวังเชิงบวก 3.606 1.026 3.574 1.080 3.867 1.007 3.000 1.189 0.410 
ปัจจัยด้านจติวิทยา 3.300 0.998 3.309 0.969 3.425 0.917 2.750 0.866 0.642 
ปัจจัยด้านความตั้งใจซื้อ 3.359 1.339 3.477 1.073 3.667 1.235 2.250 1.075 0.116 

ผลการศึกษา มีรายละเอียด ดังนี้ 
1) ระดับความคิดเห็นด้านทัศนคติ จ าแนกตามสถานภาพด้านอายุ พบว่า แตกต่างกันอย่างมี

นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .10 โดย ช่วงอายุ 18-20 ปีและ 21-37 ปี มีความคิดเห็นในระดับปานกลาง  

(𝒙 = 3.305, 𝒙 = 3.384) ช่วงอายุ 38-53 ปี มีความคิดเห็นในระดับมาก (𝒙 = 3.705) ในขณะที่อายุ 54 

ปี ขึ้นไป มีความคิดเห็นในระดับน้อย (𝒙 = 2.417) 
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2) ระดับความคิดเห็นด้านการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง จ าแนกตามสถานภาพด้านอายุ พบว่า 

แตกต่างกันอย่างไม่มีนัยส าคัญ โดย ช่วงอายุ 18-20 ปี มีความคิดเห็นในระดับปานกลาง (𝒙 = 2.738) 

ช่วงอายุ 21-37 ปี และ38-53 ปี มีความคิดเห็นระดับน้อย (𝒙 = 2.580, 𝒙 = 2.383) ในอายุ 54 ปี ขึ้น

ไป มีความคิดเห็นในระดับน้อยที่สุด (𝒙 = 1.550)  
3) ระดับความคิดเห็นด้านการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม จ าแนกตามสถานภาพ

ด้านอายุ พบว่า แตกต่างกันอย่างไม่มีนัยส าคัญ โดย ช่วงอายุ 18-20 ปี, 21-37 ปี และ 38-53 ปี มีความ

คิดเห็นในระดับมาก (𝒙 = 3.759, 𝒙 = 3.652, 𝒙 = 3.791) ในขณะที่อายุ 54 ปี ขึ้นไป มีความคิดเห็น

ระดับปานกลาง (𝒙 = 2.938) 
4) ระดับความคิดเห็นด้านความคาดหวังเชิงบวก จ าแนกตามสถานภาพด้านอายุ พบว่า แตกต่าง

กันอย่างไม่มีนัยส าคัญ โดย ช่วงอายุ 18-20 ปี, 21-37 ปี และ 38-53 ปี มีความคิดเห็นในระดับมาก  

(𝒙 = 3.606, 𝒙 = 3.574, 𝒙 = 3.867) ในขณะที่อายุ 54 ปี ขึ้นไป มีความคิดเห็นระดับปานกลาง  

(𝒙 = 3.00) 
5) ระดับความคิดเห็นด้านจิตวิทยา จ าแนกตามสถานภาพด้านอายุ พบว่า แตกต่างกันอย่างไม่มี

นัยส าคัญ โดย ช่วงอายุ 18-20 ปี, 21-37 ปี และอายุ 54 ปี ขึ้นไป ความคิดเห็นในระดับปานกลาง  

(𝒙 = 3.300, 𝒙 = 3.309, 𝒙 = 2.750) ในขณะที่ช่วงอายุ 38-53 ปี มีความคิดเห็นในระดับมาก  

(𝒙 = 3.425)  
6) ระดับความคิดเห็นด้านการตั้งใจ จ าแนกตามสถานภาพด้านอายุ พบว่า แตกต่างกันอย่างไม่มี

นัยส าคัญ โดย ช่วงอายุ 18-20 ปี มีความคิดเห็นในระดับปานกลาง (𝒙 = 3.359) ช่วงอายุ 21-37 ปี และ

38-53 ปี มีความคิดเห็นระดับมาก (𝒙 = 3.477, 𝒙 = 3.667) ในอายุ 54 ปี ขึ้นไป มีความคิดเห็นใน

ระดับนอ้ยที่สุด (𝒙 = 1.075) 
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4.4  ผลการทดสอบสมมติฐาน 
เพ่ือวิเคราะห์อิทธิพลของตัวแปรอิสระตั้งแต่ 2 ตัวแปรขึ้นไปที่ส่งผลต่อตัวแปรตาม โดยหากทราบค่าตัวแปรหนึ่งจะท านายอีกตัวแปรหนึ่งได้ ซึ่งเป็นสถิติ

ที่ใช้ในการทดสอบสมมติฐานและเพ่ือพยากรณ์ความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง ด้วยตัวแปรอิสระที่เกี่ยวข้อง ความสัมพันธ์ระหว่างตัว
แปรอิสระจะต้องมีค่าสัมพันธ์ไม่เกิน 0.8 จึงจะถือว่าไม่เกิดปัญหา multicollinearity (Steven, 1992 อ้างอิง ยุทธ ไกยวรรณ, 2557) มีรายละเอียดดังตาราง 
4.24 

 
ตารางท่ี 4.24 การวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ของตัวแปรที่ใช้ในการวิเคราะห์ 

Correlations A1 A2 A3 A4 A5 A6 S1 S2 S3 S4 S5 Per1 Per2 Per3 Per4 

A1 1                             
A2 .641** 1                           
A3 .597** .660** 1                         
A4 .574** .588** .473** 1                       
A5 .490** .452** .384** .678** 1                     
A6 .449** .469** .458** .508** .542** 1                   
S1 .408** .343** .367** .479** .507** .394** 1                 
S2 .328** .302** .309** .439** .476** .384** .586** 1               
S3 .443** .364** .330** .485** .539** .416** .724** .685** 1             
S4 .367** .294** .266** .437** .499** .369** .580** .739** .715** 1           
S5 .319** .272** .215** .397** .457** .297** .561** .656** .680** .728** 1         
Per1 .400** .432** .417** .277** .187** .306** .194** .161** .196** .150** .135** 1       
Per2 .361** .421** .362** .278** .184** .262** .150** .084 .147** .065 .114* .769** 1     
Per3 .383** .436** .457** .355** .286** .320** .224** .105* .182** .103* .160** .694** .704** 1   
Per4 .392** .290** .272** .443** .514** .357** .403** .549** .537** .587** .553** .224** .249** .266** 1 
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ตารางท่ี 4.24 (ต่อ) การวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ของตัวแปรที่ใช้ในการวิเคราะห์  

Correlations Pos1 Pos2 Pos3 Pos4 Pos5 Psy1 Psy2 Psy3 Psy4 Psy5 Psy6 Psy7 Psy8 Psy9 

Pos1 1                           
Pos2 .518** 1                         
Pos3 .620** .600** 1                       
Pos4 .649** .690** .738** 1                     
Pos5 .564** .605** .613** .720** 1                   
Psy1 .443** .475** .403** .436** .550** 1                 
Psy2 .441** .327** .459** .430** .470** .512** 1               
Psy3 .447** .255** .403** .414** .562** .477** .658** 1             
Psy4 .501** .282** .484** .456** .543** .473** .648** .689** 1           
Psy5 .485** .297** .441** .470** .587** .469** .638** .775** .728** 1         
Psy6 .378** .163** .407** .352** .467** .388** .645** .698** .684** .736** 1       
Psy7 .430** .421** .502** .484** .546** .500** .574** .593** .585** .639** .620** 1     
Psy8 .497** .444** .547** .523** .569** .456** .608** .624** .635** .651** .639** .691** 1   
Psy9 .460** .365** .461** .478** .595** .508** .582** .701** .642** .720** .599** .659** .693** 1 

ผลการศึกษา พบว่า ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระมีค่าสัมพันธ์ไม่เกิน 0.8 ถือว่าไม่เกิดปัญหา multicollinearity (Steven, 1992 อ้างอิง ยุทธ 
ไกยวรรณ, 2557)
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ตารางท่ี 4.25 ผลการวิเคราะห์อ านาจพยากรณ์ของปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่มี
ส่วนผสมของกัญชา-กัญชง  

ตัวแปรพยากรณ์ b SE β t P-Value Tolerance VIF 

ค่าคงท่ี -.592 .286  -2.071 0.039   

ปัจจัยด้านทัศนคติ (X1) .165 .039 .151 4.232 .000*** 0.572 1.749 

ปัจจัยด้านการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง(X2) .089 .036 .096 2.438 .015** 1.872 0.346 

ปัจจัยด้านการรับรู้ความสามารถในการ
ควบคุมพฤติกรรม (X3) 

.029 .049 .025 .292 .554 1.771 0.416 

ปัจจัยด้านความคาดหวังเชิงบวก (X4) .490 .084 .474 5.808 .000*** 0.528 1.894 

ปัจจัยด้านจิตวิทยา (X5) .795 .114 .701 6.981 .000*** 0.427 2.341 

R = 0.767, R2 = 0.588    SEE = 0.6806,    F = 141.093,    Sig of F = 0.015 

*มีระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 
จากการตรวจสอบความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระพบว่าค่า Tolerance ของตัวแปรอิสระทุก

ตัวมีค่าไม่ใกล้ศูนย์ และค่า Variance Inflation Factor (VIF) ของตัวแปรอิสระทุกตัวมีค่าน้อยกว่า 10 
ดังนั้นจึงสรุปได้ว่าตัวแปรอิสระทุกตัว ไม่มีระดับความสัมพันธ์ซึ่งกันและกัน ดังนั้นเพ่ือตรวจสอบว่า 
การแทนค่าตัวแปรในสมการตัวแบบจะไม่เกิด Multicollinearity (กัลยา วานิชย์บัญชา, 2556) 

ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยด้านทัศนคติ ปัจจัยด้านการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง ปัจจัยด้านความ
คาดหวังเชิงบวก และปัจจัยด้านจิตวิทยา มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญ
ชง อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 มีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์พหุคูณอยู่ในระดับปานกลาง  
(R = 0.767) มีอ านาจในการพยากรณ์ร้อยละ 58.80 และมีความคลาดเคลื่อนมาตรฐานของการพยากรณ์
เท่ากับ 0.6806 (SEE=0.6806) โดยปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-

กัญชงมากที่สุด คือ ปัจจัยด้านจิตวิทยา (=0.701) รองลงมา คือ ปัจจัยด้านความคาดหวังเชิงบวก  

(=0.474) ปัจจัยด้านทัศนคติ (=0.151) และ ปัจจัยด้านการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง (=0.096) 
ตามล าดับ จากผลการศึกษา สามารถเขียนสมการได้ในรูปแบบคะแนนดิบ ได้ดังนี้ 
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สมการพยากรณ์ในรูปคะแนนดิบ 

Ŷ = -.592+.165(X1)***+.089(X2)***+.029(X3)+.049(X4)***+.795(X5)*** 
 

ตารางท่ี 4.26 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ท่ีมีส่วนผสมของ
กัญชา-กัญชง  

สมมติฐาน ผลการทดสอบ 
H1: ปัจจัยด้านทัศนคติมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของ

กัญชา-กัญชง 
ยอมรับสมมติฐาน 

H2: ปัจจัยด้านการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิงมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ทีมี่
ส่วนผสมของกัญชา-กัญชง  

ยอมรับสมมติฐาน 

H3: ปัจจัยด้านการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม มีอิทธิพลต่อความ
ตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ทีม่ีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง  

ปฏิเสธสมมติฐาน 

H4: ปัจจัยด้านความคาดหวังเชิงบวกมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่มี
ส่วนผสมของกัญชา-กัญชง  

ยอมรับสมมติฐาน 

H5: ปัจจัยด้านจิตวิทยามีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของ
กัญชา-กัญชง 

ยอมรับสมมติฐาน 

 จากผลการทดสอบค่าทางสถิติของตัวแปรอิสระ ได้แก่ ปัจจัยด้านทัศนคติ ปัจจัยด้านการคล้อย
ตามกลุ่มอ้างอิง ปัจจัยด้านการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม ปัจจัยด้านความคาดหวัง  
เชิงบวก และปัจจัยด้านจิตวิทยา สามารถสรุปได้ว่า อิทธิพลที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสม
ของกัญชา-กัญชง อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ ได้แก่ ปัจจัยด้านทัศนคติ ปัจจัยด้านการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง 
ปัจจัยด้านความคาดหวังเชิงบวก และปัจจัยด้านจิตวิทยา ในขณะที่ ปัจจัยด้านการรับรู้ความสามารถใน
การควบคุมพฤติกรรม ไม่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง อย่างมีนัยส าคัญ 
ผู้วิจัยได้สรุปผล อภิปรายผล และมีข้อเสนอแนะโดยจะกล่าวถึงรายละเอียดในบทที่ 5 ต่อไป 
 
 
 



 

บทท่ี 5 
 

สรุปผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
งานวิจัยฉบับนี้ศึกษาและค้นคว้าเกี่ยวกับ ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่มี

ส่วนผสมของกัญชา-กัญชง โดยผู้วิจัยได้ด าเนินการศึกษาค้นคว้าตามล าดับ ดังนี้ 
 5.1 สรุปผลการวิจัย 
 5.2 อภิปรายผลการวิจัย 
 5.3 ข้อเสนอแนะงานวิจัย 
 

5.1  สรุปผลการวิจัย 
5.1.1 ข้อมูลลักษณะประชากร 

จากกลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 คน พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 
68.75 ส่วนที่เหลือเป็นเพศชายร้อยละ 27 และเพศทางเลือกร้อยละ 4.25  ส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 21-37 
ปี ร้อยละ 85.75 

5.1.2 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภค 
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่รู้จักผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง จากอินเตอร์เน็ต 

สามารถเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชงได้จาก อินเตอร์เน็ต เช่นกัน มักจะซื้อผลิตภัณฑ์ที่
มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชงให้กับตัวเองมากที่สุด โดยเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง 
จ านวน 1 ครั้ง/สัปดาห์ ส่วนใหญ่เลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง ประเภท เครื่องดื่ม และ
กลุ่มตัวอย่างเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ที่มสี่วนผสมของกัญชา-กัญชง เพราะต้องการเปิดประสบการณ์ใหม่ ๆ 

เมื่อจ าแนกผู้ตอบแบบสอบถามตามสถานภาพด้านเพศ ว่ารู้จัก “ผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของ
กัญชา-กัญชง” ได้อย่างไรผู้ตอบแบบสอบถามเพศชาย รู้จักผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชงด้วย
ตนเอง เพศหญิงและเพศทางเลือก รู้จักผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชงได้จากอินเตอร์เน็ต แต่เมื่อ
จ าแนกตามสถานภาพด้านอายุ ผู้ตอบแบบสอบถามช่วงอายุ 18-54 ปีขึ้นไป รู้จักผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสม
ของกัญชา-กัญชงได้จากอินเตอร์เน็ต เช่นเดียวกัน 

เมื่อจ าแนกผู้ตอบแบบสอบถามตามสถานภาพด้านเพศ ผู้ตอบแบบสอบถาม เพศชาย เพศ
หญิง และเพศทางเลือก สามารถเลือกซื้อ “ผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง” ได้จาก อินเตอร์เน็ต 
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แต่เมื่อจ าแนกตามสถานภาพด้านอายุ ผู้ตอบแบบสอบถามช่วงอายุ 18-20 ปีและ 38-53 ปี สามารถเลือก
ซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชงได้จาก ร้านสะดวกซื้อ ช่วงอายุ 21-37 ปี สามารถเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชงได้จาก อินเตอร์เน็ต และอายุ 54 ปี ขึ้นไปสามารถเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชงได้ทั้งห้างสรรพสินค้า, ร้านสะดวกซื้อ, อินเตอร์เน็ต และสถานที่
ท่องเที่ยว 

เมื่อจ าแนกผู้ตอบแบบสอบถามตามสถานภาพด้านเพศ ผู้ตอบแบบสอบถามเพศชาย เพศ
หญิง และเพศทางเลือก มักเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชงให้แก่ตนเอง และเมื่อจ าแนก
ตามสถานภาพด้านอายุ ช่วงอายุ 18-54 ปี ขึ้นไป ก็เลือกซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชงให้
ตนเองเช่นกัน 

เมื่อจ าแนกผู้ตอบแบบสอบถามตามสถานภาพด้านเพศ ผู้ตอบแบบสอบถามเพศชาย เพศ
หญิง และเพศทางเลือก มักเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชงจ านวน 1 ครั้ง/สัปดาห์ และ
เมื่อจ าแนกตามสถานภาพด้านอายุ ช่วงอายุ 18-54 ปี ขึ้นไป ก็เลือกซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-
กัญชง จ านวน 1 ครั้ง/สัปดาห์ เช่นกัน 

เมื่อจ าแนกผู้ตอบแบบสอบถามตามสถานภาพด้านเพศ ผู้ตอบแบบสอบถามเพศชาย เพศ
หญิง และเพศทางเลือก เลือกซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง ประเภท เครื่องดื่ม เหมือนกัน 
แต่เมื่อจ าแนกตามสถานภาพด้านอายุ ช่วงอายุ 18-53 ปี เลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง 
ประเภท เครื่องดื่ม เหมือนกัน แต่อายุ 54 ปี ขึ้นไป เลือกซ้ือประเภทยาและผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร 

เมื่อจ าแนกผู้ตอบแบบสอบถามตามสถานภาพด้านเพศ ผู้ตอบแบบสอบถามเพศชาย เพศ
หญิงและเพศทางเลือก เลือกซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง เพราะต้องการเปิดประสบการณ์
ใหม่ๆ และเมื่อจ าแนกตามสถานภาพด้านอายุ ช่วงอายุ 18-54 ปี ขึ้นไป เลือกซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสม
ของกัญชา-กัญชงเพราะต้องการเปิดประสบการณ์ใหม่ๆ เช่นกัน 

5.1.3 ข้อมูลสรุประดับความคิดเห็นของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง 
ระดับความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ มีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยทางทัศนคติใน

ระดับเห็นด้วยปานกลาง ขณะที่ระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิงในระดับเห็นด้วย
น้อย แต่ระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรมในระดับเห็นด้วยมาก 
เช่นเดียวกับ ระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยความคาดหวังเชิงบวกในระดับเห็นด้วยมาก ขณะที่ระดับความ
คิดเห็นต่อปัจจัยด้านจิตวิทยาในระดับเห็นด้วยปานกลาง และ ระดับความคิดเห็นต่อความตั้งใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง ในระดับเห็นด้วยมาก นอกจากนี้ผู้วิจัยได้น าเอาปัจจัยดังกล่าว
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ข้างต้นจ าแนกตามสถานภาพด้านเพศ และอายุ พบว่า ระดับความคิดเห็นด้านทัศนคติ ด้านการคล้อยตาม
กลุ่มอ้างอิง ด้านจิตวิทยา ด้านความตั้งใจ แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญ ในขณะที่ ระดับความคิดเห็นด้าน
การรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม และด้านความคาดหวังเชิงบวก ไม่แตกต่างกันอย่างมี
นัยส าคัญ และเมื่อจ าแนกตามสถานภาพด้านอายุ ระดับความคิดเห็นด้านทัศนคติ แตกต่างกันอย่างมี
นัยส าคัญ ในขณะที่ระดับความคิดเห็นด้านการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง ด้านการรับรู้ความสามารถใน 
การควบคุมพฤติกรรม ด้านความคาดหวังเชิงบวก ด้านจิตวิทยา ด้านความตั้งใจ ไม่แตกต่างกันอย่างมี
นัยส าคัญ  

5.1.4 ผลการศึกษาและทดสอบสมมติฐานมีดังต่อไปนี้ 
สมมติฐานข้อที่ 1 ปัจจัยด้านทัศนคติ มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของ

กัญชา-กัญชง ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจัยด้านทัศนคติ มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่มี
ส่วนผสมของกัญชา-กัญชง อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 

สมมติฐานข้อที่ 2 ปัจจัยด้านการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์
ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจัยด้านการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง มี
อิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 

สมมติฐานข้อที่ 3 ปัจจัยด้านการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม มีอิทธิพลต่อ
ความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจัยด้านการรับรู้
ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม ไม่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา- 
กัญชง อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 

สมมติฐานข้อที่ 4 ปัจจัยด้านความคาดหวังเชิงบวก มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่มี
ส่วนผสมของกัญชา-กัญชง ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจัยด้านความคาดหวังเชิงบวก มีอิทธิพลต่อ
ความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 

สมมติฐานข้อที่ 5 ปัจจัยด้านจิตวิทยา มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์มีส่วนผสมของ
กัญชา-กัญชงผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจัยด้านจิตวิทยา มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้ออาหาร
ผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 

สรุปได้ว่า ปัจจัยด้านทัศนคติ การคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง ความคาดหวังเชิงบวก และด้าน
จิตวิทยา มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ท่ีมีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง ในขณะที่ ปัจจัยด้านการรับรู้
ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม ไม่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญ
ชง อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 
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5.2  อภิปรายผลการวิจัย 
จากการศึกษาเกี่ยวกับ ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง 

โดยการน าทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องมาอ้างอิงเพ่ืออภิปรายผล ดังนี้ 
5.2.1 ปัจจัยด้านทัศนคติ 

สมมติฐานข้อที่ 1 ปัจจัยด้านทัศนคติ มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของ
กัญชา-กัญชง ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจัยด้านทัศนคติ มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่มี
ส่วนผสมของกัญชา-กัญชง อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ เนื่องจากทัศนคติเป็นตัวตัดสินพฤติกรรมว่าเป็น
ความรู้สึกเชิงบวกหรือเชิงลบ เป็นสภาวะจิตใจในการพร้อมที่จะส่งผลกระทบต่อการตอบสนองของบุคคล
นั้น ๆ ต่อบุคคลอ่ืน ต่อวัตถุหรือต่อสถานการณ์ โดยที่ทัศนคติสามารถเรียนรู้หรือจัดการได้โดยใช้
ประสบการณ์ (Gibson, 2000) สอดคล้องกับงานวิจัยของ ธนกร ขัติยศ (2563) จากการศึกษาเรื่องปัจจัย
ที่ส่งผลต่อพฤติกรรมความตั้งใจซื้อเครื่องดื่มน้ าผลไม้สดของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
ผลการวิจัยพบว่า ทัศนคติ ส่งผลต่อพฤติกรรมความตั้งใจซื้อเครื่องดื่มน้ าผลไม้สดของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล และงานวิจัยของ เกตุวดี สมบูรณ์ทวี (2560) ศึกษางานวิจัยเรื่อง 
ความตั้งใจในการซื้อสินค้าผ่านช่องทางการจัดจ าหน่ายแบบบูรณาการ ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยทางด้าน
ทัศนคติ ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อสินค้าผ่านช่องทางการจัดจ าหน่ายแบบบูรณาการในเชิงบวกอย่ างมี
นัยส าคัญทางสถิติ ซึ่งเป็นไปในทางเดียวกับกับแนวคิดของ Schermerhorn (2000) ที่กล่าวว่า ทัศนคติ 
คือ การวางแนวความคิด ความรู้สึกให้ตอบสนองในเชิงบวกหรือเชิงลบต่อคนหรือต่อสิ่งของ ในสภาวะ
แวดล้อมของบุคคลนั้น ๆ และทัศนคตินั้นสามารถที่จะรู้หรือถูกตีความได้จากพฤติ กรรมของบุคคล
เหล่านั้น ดังนั้นการจะมองภาพว่ากัญชา กัญชง เป็นประโยชน์หรือโทษขึ้นอยู่กับมุมมองทัศนคติของ
ผู้บริโภคแต่ละบุคคลว่ามีประสบการณ์หรือพบเจอภาพลักษณ์ของกัญชา กัญชงมาแบบใด โดยผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ได้ทราบถึงประโยชน์ต่างๆ ของกัญชา กัญชง ว่ามีผลดีต่างร่างกายหากรับประทาน
ในปริมาณที่เหมาะสม เมื่อมีทัศนคติที่ดีแล้ว จึงน าไปสู่ความตั้งใจที่จะเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของ
กัญชา-กัญชง 

5.2.2 ปัจจัยด้านการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง 
สมมติฐานข้อที่ 2 ปัจจัยด้านการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์

ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจัยด้านการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง มี
อิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ สอดคล้องกับ
แนวคิดของ Comber & Thieme (2013)  โดยกล่าวว่า การคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง เป็นการปรับเปลี่ยน



83 

 

พฤติกรรมของกลุ่มบุคคลที่มาจากการเลียนแบบตัวแบบ อาจเป็นบุคคลส าคัญที่สร้างแรงจูงใจ บุคคลที่
ต้องการน ามาเป็นแบบอย่าง ซึ่งมีอิทธิพลทางสังคมอย่างยิ่ง สอดคล้องกับผลงานวิจัยของ ภาณุมาศ  
แสนหล้า (2563) ที่ศึกษาเรื่องปัจจัยที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อผักอินทรีย์ของผู้บริโภคในเขตจังหวัดชลบุรี 
ได้พบว่าการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง ส่งผลความตั้งใจซื้อผักอินทรีย์ของผู้บริโภคในเขตจังหวัดชลบุรี และ
สอดคล้องกับงานวิจัยของ วรรณศิริ สิทธินิสัยสุข (2559) ศึกษาวิจัยเรื่อง ปัจจัยที่ส่งผลต่อความตั้งใจการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารของนิสิตระดับปริญญาตรี มหาวิทยาลัยบูรพา จังหวัดชลบุรีที ่ผลการศึกษา
พบว่าการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิงส่งผลต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารของนิสิตระดับปริญญาตรี 
มหาวิทยาลัยบูรพา จังหวัดชลบุรี สอดคล้องกับผลการวิจัยนี้ โดยผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะเลือก
บริโภคผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง เนื่องจากบุคคลใกล้ชิดแนะน า ไม่ว่าจะเป็นครอบครัว 
หรือเพ่ือน ดังนั้นกลุ่มคนใกล้ชิดเหล่านี้จึงมีอิทธิพลอย่างมากท่ีจะท าให้ผู้บริโภคมีความตั้งใจซื้อได้  

5.2.3 ปัจจัยการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม 
สมมติฐานข้อที่ 3 ปัจจัยด้านการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม มีอิทธิพลต่อ

ความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ท่ีมีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจัยด้านการรับรู้
ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม ไม่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญ
ชง อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ เนื่องจากปัจจุบันยังคงเห็นข่าวผู้บริโภค บริโภคผลิตภัณฑ์มีส่วนผสมของ
กัญชา-กัญชง แล้วเกิดผลข้างเคียง ทั้งการมึนเมา อาการแพ้ บางรายเกิดอาการแพ้ถึงขั้นเข้าโรงพยาบาล
แม้รับประทานเข้าไปเพียงเล็กน้อย การเกิดความร าคาญจากการสูบกัญชาในที่สาธารณะ เป็นต้น ท าให้
ประชาชนส่วนมากมองภาพกัญชา กัญชง เป็นด้านลบ และกลัวว่าจะเกิดอาการแพ้ ดังข่าวที่ปรากฏให้เห็น
อยู่ประจ า ส่งผลให้ผู้บริโภคส่วนใหญ่ไม่กล้าที่จะทดลอง หรือเปิดใจบริโภคผลิตภัณฑ์มีส่วนผสมของ
กัญชา-กัญชง (พีพีทีวี ออนไลน์, 2565) นอกจากอันตรายอันเกิดมาจากการไม่ ได้ควบคุมปริมาณการ
บริโภคกัญชา-กัญชงแล้ว ผู้บริโภคผลิตภัณฑ์มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง มีโอกาสเสียชีวิตกะทันหันจาก
โรคหลอดเลือดและหัวใจได้ เช่น กล้ามเนื้อหัวใจตาย หัวใจเต้นผิดจังหวะ เส้นเลือดในสมองแตก โดยไม่
จ ากัดอายุ และไม่จ าเป็นต้องมีโรคประจ าตัว โดยไม่ได้เกิดจากการแพ้กัญชา ไม่ได้เกิดจากการเสพเกิน
ขนาด แต่เกิดจากผลข้างเคียงของกัญชา-กัญชง (สมิทธิ์ ศรีสนธิ์, 2565) ซึ่งไม่สอดคล้องกับผลงานวิจัย
ของณัฐภัทร นิระภัย (2562) ที่ศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจใช้น้ าประปาของการประปาส่วน
ภูมิภาค กรณีศึกษา ลูกค้าในอนาคตพ้ืนที่ภาคใต้ตอนล่าง ผลการศึกษาพบว่าการรับรู้ความสามารถในการ
ควบคุมพฤติกรรมมีอิทธิพลต่อความตั้งใจใช้น้ าประปาของการประปาส่วนภูมิภาค และการศึกษาของ  
ศรีสมรัก อินทุจันทร์ยง (2561) ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่ส่งผลต่อความตั้งใจใช้ระบบจัดการความรู้ในองค์การ 
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ผลการศึกษาพบว่าการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม ส่งผลต่อความตั้งใจใช้ระบบจัดการ
ความรู้ในองค์การ และไม่เป็นไปในทางเดียวกับแนวคิดของ Francis et al. (2004) กล่าวว่า การรับรู้ของ
บุคคลว่าเป็นการยากหรือง่ายที่จะกระท าพฤติกรรมนั้น ๆ และการที่บุคคลตัดสินใจกระท าพฤติกร รมใด
ต้องเชื่อว่าตนเองมีความสามารถที่จะควบคุมพฤติกรรมนั้นได้ และมีโอกาสประสบผลส าเร็จ  โดยการ
บริโภคผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา กัญชง นอกจากความสามารถในการควบคุมปริมาณการบริโภค
แล้ว ร่างกายของผู้บริโภคแต่ละบุคคลยังมีขีดความสามารถในการบริโภคต่างกันด้วย ทั้งอายุ  น้ าหนัก 
ความพร้อมของร่างกายที่แตกต่างกัน ท าให้ผู้บริโภคอาจไม่ทราบว่าร่างกายของตนเองนั้น สามารถบริโภค
ผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา กัญชงได้หรือไม่  หรือสามารถบริโภคได้ในปริมาณเท่าใดจึงไม่เป็น
อันตรายต่อร่างกายตนเอง 

5.2.4 ปัจจัยด้านความคาดหวังเชิงบวก 
สมมติฐานข้อที่ 4 ปัจจัยด้านความคาดหวังเชิงบวก มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่มี

ส่วนผสมของกัญชา-กัญชง ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจัยด้านความคาดหวังเชิงบวก มีอิทธิพลต่อ
ความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ เนื่องจาก ความคาดหวัง
เชิงบวกจะเกิดขึ้นกับผู้ที่มีสุขภาพไม่ปกติ ซึ่งมีความต้องการรับประทานสิ่งที่เป็นประโยชน์ต่อสุขภาพหรือ
ส่งเสริมให้เกิดสุขภาพที่ดีขึ้น โดยเฉพาะกับการรับประทานอาหารที่มีคุณค่าทางสารอาหารและปลอดภัย
ขณะบริโภค (Rimmer & Hedman , 2015) สอดคล้องกับผลงานวิจัยของ ขวัญชนก สถาพรพิบูลย์ 
(2560) ที่ศึกษาเรื่อง ความตั้งใจในการใช้ฐานข้อมูลออนไลน์ของนักศึกษาระดับบัณฑิตศึกษา
มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ ผลการศึกษาพบว่าความคาดหวังเชิงบวกส่งผลต่อความตั้งใจในการใช้
ฐานข้อมูลออนไลน์ของนักศึกษาระดับบัณฑิตศึกษามหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ เช่นเดียวกับผลงานวิจัยของ
พลอยไพลิน ค าแก้ว (2559) ที่ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่ มีอิทธิพลเชิงบวกต่อความตั้งใจที่จะบริโภคอาหารเพ่ือ
สุขภาพของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ความคาดหวังเชิงบวกส่งผลต่อความตั้งใจที่
จะบริโภคอาหารเพ่ือสุขภาพของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร และเป็นไปในแนวทางเดียวกันกับแนวคิด
ของ Khan & Brown (2015) กล่าวว่า การที่บุคคลจะมีความคาดหวังต่อสิ่งใดเชิงบวกได้ จ าเป็นจะต้องมี
สุขภาพจิตที่เป็นปกติ มีความสุขในภาวะปกติและเป็นปัจจุบัน ซึ่งความคาดหวังเชิงบวกจะเกิดขึ้นได้
ต่อเมื่อบุคคลมีก าลังใจที่ดีต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง โดยผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคาดหวังเชิงบวกในการ
เลือกบริโภคยาและผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร จะต้องได้รับการอนุญาตจากส านักงานคณะกรรมการอาหาร
และยา (อย.) เพ่ือให้มั่นใจว่าสิ่งที่จะรับประทานเข้าไปจะไม่เกิดโทษต่อร่างกาย จะต้องมีสรรพคุณที่ช่วย
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ส่งเสริมหรือบ ารุงสุขภาพให้แข็งแรงได้ เป็นความคาดหวังเชิงบวกของผู้บริโภคที่มีต่อตัวผลิตภัณฑ์ที่มี
ส่วนผสมของกัญชา-กัญชง 

5.2.5 ปัจจัยด้านจิตวิทยา 
สมมติฐานข้อที่ 5 ปัจจัยด้านจิตวิทยา มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์มีส่วนผสมของ

กัญชา-กัญชงผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจัยด้านจิตวิทยา มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่มี
ส่วนผสมของกัญชา-กัญชง อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ เนื่องจากปัจจัยทางจิตวิทยาเป็นศาสตร์ที่ว่าด้วย
การศึกษาเกี่ยวกับจิตใจ กระบวนการของจิตใจ กระบวนความคิด และพฤติกรรมของมนุษย์ที่ศึกษา เช่น 
การรับรู้ อารมณ์ บุคลิกภาพ พฤติกรรม รูปแบบความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล รวมถึงการประยุกต์ใช้ความรู้
กับกิจกรรมในด้านต่างๆ ของมนุษย์ ที่เกิดขึ้นในชีวิตประจ าวัน ผู้บริโภคจึงแสดงพฤติกรรมต่อสิ่งเร้าที่
ได้รับ (Lamb, 2004) สอดคล้องกับผลงานวิจัยของ ศิรินุช เศรษฐพานิช (2564) ที่ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่
ส่งผลต่อความตั้งใจซื้ออาหารทางเลือกประเภทโปรตีนจากพืช ในรูปแบบอาหารแห้ง – ขนมขบเคี้ยว
ส าหรับผู้สูงอายุในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยด้านจิตวิทยาส่งผลต่อความตั้งใจซื้ออาหาร
ทางเลือกประเภทโปรตีนจากพืช ในรูปแบบอาหารแห้ง – ขนมขบเคี้ยวส าหรับผู้สู งอายุ ใน
กรุงเทพมหานคร เช่นเดียวกันกับงานวิจัยของ กชกร ยศนันท์ (2564) ได้ศึกษาเรื่อง อิทธิพลของแรงจูงใจ 
พฤติกรรมการเปิดรับการใช้ประโยชน์และความพึงพอใจต่อเฟซบุ๊กแฟนเพจ “ติดโปร” ที่ส่งผลต่อความ
ตั้งใจซื้อเครื่องใช้ไฟฟ้าในบ้านผ่านช่องทางอี-คอมเมิร์ซของสมาชิกแฟนเพจ“ติดโปร” ผลการศึกษาพบว่า 
ปัจจัยด้านจิตวิทยาส่งผลต่อความตั้งใจซื้อเครื่องใช้ไฟฟ้าในบ้านผ่านช่องทางอี-คอมเมิร์ซของสมาชิกแฟน
เพจ“ติดโปร” และเป็นไปในทางเดียวกันกับแนวคิดของ ราช ศิริวัฒน์ (2560) ที่ว่า ปัจจัยด้านจิตวิทยา  
(Psychological factor) หรือปัจจัยภายใน เป็นปัจจัยที่เกี่ยวข้องกับความรู้สึกนึกคิดของผู้บริโภคในการ
เลือกซื้อสินค้าของบุคคล ซึ่งถือว่าเป็นปัจจัยภายในตัวผู้บริโภคที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อและการใช้
สินค้า โดยผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ทราบว่าขณะนี้ผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชงก าลังเป็น
ที่นิยมในสังคม เนื่องจากมีการรับรู้ข่าวสารของกัญชา-กัญชง ซึ่งก าลังแพร่หลายอันมาจากความตื่นตัวของ
ทั้งผู้ประกอบการ และผู้บริโภคท่ีต้องการทดลองผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ ที่ก าลังเป็นกระแสของสังคมปัจจุบัน ท า
ให้ผู้บริโภคส่วนใหญ่เกิดความคุ้นชิน และมีความต้องการที่จะเปิดประสบการณ์ใหม่ ๆ ด้วย 
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5.3  ข้อเสนอแนะงานวิจัย 
5.3.1 ข้อเสนอแนะส าหรับผู้ประกอบการ 

จากผลการวิจัยเรื่อง ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญ
ชง เพ่ือเป็นข้อมูลให้ผู้ประกอบการ สามารถน าผลที่ได้ไปปรับปรุงกลยุทธ์ใหม่  ๆ และพัฒนาสินค้า ให้
สอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภค เพ่ือให้เกิดความพึงพอใจในการบริโภคสินค้า ผู้วิจัยมี
ข้อเสนอแนะ ดังนี้ 

5.3.1.1 ปัจจัยด้านทัศนคติ เป็นปัจจัยที่ส่งผลส าคัญในการตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของ
กัญชา-กัญชง เพราะทัศนคติเป็นตัวตัดสินว่า ผู้บริโภคมีความคิดเห็นด้านบวกหรือด้านลบต่อผลิตภัณฑ์ 
ดังนั้นผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญด้านการสร้างมุมมองด้านบวกของผลิตภัณฑ์ ให้ผู้บริโภคเห็นอย่าง
ต่อเนื่อง เป็นการปลูกฝังทัศนคติที่ดีให้แก่ผู้บริโภค ไม่ว่าจะเป็นด้านการโฆษณา การให้ความรู้ ความเข้าใจ
ที่ถูกต้อง 

5.3.1.2 ปัจจัยด้านการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง ปัจจุบันกลุ่มผู้บริโภคที่มีอายุ 38-54 ปี ขึ้นไป 
ยังคงมีน้อย ส่งผลให้ไม่มีการบอกต่อ หรือแนะน า ผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง เพราะติดภาพ
ว่าเป็นสารเสพติด จึงไม่อยากให้เยาวชนไปยุ่งเกี่ยวกับกัญชา-กัญชง แต่หากผู้ประกอบการสามารถผลิต 
หรือออกแบบผลิตภัณฑ์ที่เหมาะสมกับผู้บริโภคกลุ่มนี้ได้ อาจท าให้ลบภาพจ าที่ไม่ดีเกี่ยวกับ กัญชา-กัญชง
ออกไปได้ น าไปสู่การบอกต่อ หรือถ่ายทอดประโยชน์ที่ดีของกัญชา-กัญชง ไปสู่ลูกหลานได้ 

5.3.1.3 ปัจจัยการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม ผู้บริโภคส่วนใหญ่ยังขาด
ความรู้ ความเข้าใจในการบริโภคผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง ท าให้ประชาชนไม่กล้าทดลอง
ผลิตภัณฑ์เหล่านี้ ดังนั้นผู้ประกอบการควรระบุปริมาณการใช้งาน หรือ ข้อควรระวังให้ชัดเจน ควร
ประชาสัมพันธ์ข้อควรระวังอยู่เสมอ อาจจะน าเสนอผ่านโฆษณา หรือประโยคที่ติดหู ให้ผู้บริโภคสามารถ
เข้าใจได้ทันทีว่าหากบริโภคเกินขนาดอาจส่งผลเสียได้ 

5.3.1.4 ปัจจัยด้านความคาดหวังเชิงบวก กัญชา-กัญชงถูกมองว่าเป็นสารเสพติดมาเป็น
ระยะเวลายาวนาน ดังนั้นผู้บริโภคจึงให้ความคาดหวังว่าการเลือกบริโภคผลิตภัณฑ์ที่มี ส่วนผสมของ
กัญชา-กัญชง จะส่งผลดี มากกว่าโทษ ผู้ประกอบการควรระบุสรรพคุณ และส่วนประกอบของผลิตภัณฑ์
ให้ชัดเจน แสดงเครื่องหมายรับรองคุณภาพจากส านักงานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) ให้ชัดเจน 

5.3.1.5 ปัจจัยด้านจิตวิทยา ผู้บริโภคส่วนใหญ่สามารถเข้าถึงระบบอินเตอร์เน็ตได้ง่ายขึ้น 
การสร้างแรงจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ ทัศนคติ และบุคลิกภาพที่ดีต่อผลิตภัณฑ์ เป็นส่วนส าคัญของปัจจัย
ด้านจิตวิทยา การปลูกฝังคุณประโยชน์ที่ดีของกัญชา-กัญชง ผ่านอินเตอร์เน็ตสามารถท าให้ผู้บริโภคเกิด
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ความคุ้นชิน ก่อให้เกิดความรู้ ความเข้าใจที่ถูกต้อง และน าไปสู่ความต้องการในการบริโภคมากขึ้น และ
น าไปสู่ความตั้งใจซื้อสินค้าได้ในที่สุด 

5.3.2 ข้อเสนอแนะเชิงวิชาการ 
5.3.2.1 การวิจัยในครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ โดยน าหลักแนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรม

ตามแผนบางส่วน ได้แก่ ทัศนคติ การคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง การรับรู้ความสามารถในการควบคุม
พฤติกรรม มาประยุกต์ใช้ร่วมกับตัวแปร ความคาดหวังเชิงบวก ปัจจัยด้านจิตวิทยา และความตั้งใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง  ผลการวิจัยจากการศึกษาครั้งนี้ไม่สอดคล้องทฤษฎีพฤติกรรม
ตามแผน ได้แก่ การรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม ไม่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่มี
ส่วนผสมของกัญชา-กัญชง อาจเป็นเพราะความเชื่อมั่นในสรรพคุณของกัญชา-กัญชงที่เป็นส่วนประกอบ
ของผลิตภัณฑ์ยังไม่มากพอที่จะเชิญชวนให้บุคคลใกล้ชิดได้ทดลองใช้ เนื่องจากยังไม่มีฐานข้อมูลที่
น่าเชื่อถือเผยแพร่เป็นที่ประจักษ์ต่อประชาชนทั่วไป หรือไม่มีหน่วยงานที่เกี่ยวข้องเข้ามาสนับสนุนจ านวน
มากพอ ดังนั้นควรศึกษางานวิจัยในตัวแปรนี้อีกครั้ง เมื่อประชาชนส่วนมากรู้จักและได้ทดลองผลิตภัณฑ์ที่
มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชงกันมากข้ึน 

5.3.3 ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป 
จากการศึกษาวิจัยเรื่อง ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-

กัญชง 
5.3.3.1 ผู้วิจัยหรือผู้ที่สนใจควรศึกษาในประเด็นที่เกี่ยวข้อง หรือปัจจัยอ่ืน ๆ ที่มีอิทธิพลต่อ

ความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง นอกเหนือจากงานวิจัยข้างต้น เช่น การตระหนักรู้
เกี่ยวกับสุขภาพ ปัจจัยด้านการตลาด 4Ps และ 7Ps ความเชื่อถือต่อผู้ประกอบการ ค่านิยมด้านสุขภาพ 
เป็นต้น 

5.3.3.2 ควรศึกษาถึงปัญหา อุปสรรค และสาเหตุที่ท าให้ผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-
กัญชง ยังไม่เป็นที่นิยมในประชากรหมู่มาก 

5.3.3.3 ผู้วิจัยหรือผู้ที่สนใจควรศึกษาและวิจัยเชิงคุณภาพ เช่น การวิเคราะห์จากเอกสาร 
แบบสัมภาษณ์ และการสังเกตเพ่ือการรวบรวมข้อมูลที่เป็นภาพรวมและหลากหลายมิติ เพ่ือให้ได้ข้อมูลที่
มีความเฉพาะเจาะจงมากยิ่งขึ้น ซึ่งจะมีประโยชน์ต่อผู้ประกอบการในการพัฒนา และปรับปรุงผลิตภัณฑ์ 
ให้สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้ดียิ่งขึ้น
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แบบรับรองการมีจรรยาบรรณในการท าวิทยานิพนธ์ 
 เพ่ือให้การท าวิทยานิพนธ์หรือการค้นคว้าอิสระ ของนักศึกษามหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคล
กรุงเทพ มีคุณภาพ และมาตรฐานตามหลักวิชาการ มหาวิทยาลัยฯ ได้ก าหนดให้นักศึกษาทุกคนปฏิบัติ
ตามหลักจรรยาบรรณนักวิจัย 9 ข้อ ตามท่ีสภาวิจัยแห่งชาติก าหนด ซึ่งประกอบไปด้วย  
จรรยาบรรณนักวิจัย 9 ข้อ ตามที่สภาวิจัยแห่งชาติก าหนด  
 1. นักวิจัยต้องซื่อสัตย์และมีคุณธรรมในทางวิชาการและการจัดการ นักวิจัยต้องมีความ
ซื่อสัตย์ต่อตนเองไม่น าผลงานของผู้อ่ืนมาเป็นของตน ไม่ลอกเลียนงานของผู้อ่ืน ต้องให้เกียรติ และอ้างถึง
บุคคลหรือแหล่งที่มาของข้อมูลที่น ามาใช้ในงานวิจัย ต้องซื่อตรงต่อการแสวงหาทุนวิจัย และมีความเป็น
ธรรมเกี่ยวกับผลประโยชน์ที่ได้จากการวิจัย  
 2. นักวิจัยต้องตระหนักถึงพันธกรณีในการท างานวิจัย ตามข้อตกลงที่ท าไว้กับหน่วยงานที่
สนับสนุนการวิจัยและต่อหน่วยงานที่ตนสังกัด นักวิจัยต้องปฏิบัติตามพันธกรณีและข้อตกลงการวิจัยที่
ผู้เกี่ยวข้องทุกฝ่ายยอมรับร่วมกัน อุทิศเวลาท างานวิจัยให้ได้ผลดีที่สุด และเป็นไปตามก าหนดเวลา มีความ
รับผิดชอบไม่ทิ้งงานระหว่างด าเนินการ  
 3. นักวิจัยต้องมีพื้นฐานความรู้ในสาขาวิชาการที่ท าวิจัย นักวิจัยต้องมีพ้ืนฐานความรู้ ใน
สาขาวิชาการที่ท าวิจัยอย่างเพียงพอ และมีความรู้ความช านาญ หรือมีประสบการณ์เกี่ยวเนื่องกับเรื่องที่
ท าวิจัย เพ่ือน าไปสู่งานวิจัยที่มีคุณภาพ และเพ่ือป้องกันปัญหาการวิเคราะห์ การตีความ หรือ การสรุปที่
ผิดพลาด อันอาจก่อให้เกิดความเสียหายต่องานวิจัย  
 4. นักวิจัยต้องมีความรับผิดชอบต่อสิ่งที่ศึกษาวิจัย ไม่ว่าจะเป็นสิ่งที่มีชีวิตหรือไม่มีชีวิต 
นักวิจัยต้องด าเนินการด้วยความรอบคอบระมัดระวัง และเที่ยงตรงในการท าวิจัยที่เกี่ยวข้องกับคน สัตว์ 
พืช ศิลปวัฒนธรรม ทรัพยากร และสิ่งแวดล้อม มีจิตส านึกและมีปณิธานที่จะอนุรักษ์ศิลปวัฒนธรรม 
ทรัพยากรและสิ่งแวดล้อม  
 5. นักวิจัยต้องเคารพศักดิ์ศรี และมีสิทธิของมนุษย์ที่ใช้เป็นตัวอย่างในการวิจัย นักวิจัยต้องไม่
ค านึงถึงผลประโยชน์ทางวิชาการจนละเลยและขาดความเคารพในศักดิ์ศรีของเพ่ือนมนุษย์ ต้องถือเป็น
ภาระหน้าที่ที่จะอธิบายจุดมุ่งหมายของการวิจัยแก่บุคคลที่เป็นกลุ่มตัวอย่าง โดยไม่หลอกลวงหรือบีบ
บังคับ และไม่ละเมิดสิทธิส่วนบุคคล  
 6. นักวิจัยต้องมีอิสระทางความคิด โดยปราศจากอคติในทุกขั้นตอนของการท าวิจัย นักวิจัยต้อง
มีอิสระทางความคิด ต้องตระหนักว่า อคติส่วนตน หรือความล าเอียงทางวิชาการ อาจส่งผลให้มีการ
บิดเบือนข้อมูลและข้อค้นพบทางวิชาการ อันเป็นเหตุให้เกิดผลเสียหาย ต่องานวิจัย 
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 7. นักวิจัยพึงน าผลงานวิจัยไปใช้ประโยชน์ในทางที่ชอบ นักวิจัยพึงเผยแพร่ผลงานวิจัยเพ่ือ
ประโยชน์ทางวิชาการและสังคม ไม่ขยายผลข้อค้นพบจนเกินความเป็นจริง และไม่ใช้ผลงานวิจัยไปทางมิ
ชอบ  
 8. นักวิจัยพึงเคารพความคิดเห็นทางวิชาการของผู้อ่ืน นักวิจัยพึงมีใจกว้าง พร้อมที่จะเปิดเผย
ข้อมูลและขั้นตอนการวิจัย ยอมรับฟัง ความคิดเห็นและเหตุผลทางวิชาการของผู้อ่ืน และพร้อมที่จะ
ปรับปรุงแก้ไขงานวิจัยของตนให้ถูกต้อง  
 9.  นัก วิจัยพึง มีความรับผิดชอบต่อสั ง คมทุกระดับ นักวิจัยพึงมีจิตส านึกที่จะ อุทิศ
ก าลังสติปัญญาในการท าวิจัย เพ่ือความก้าวหน้าทางวิชาการ เพ่ือความเจริญและประโยชน์สุขของสังคม
และมวลมนุษยชาติ  
 ข้าพเจ้า นางสาวสุภาภรณ์ พาสว่าง นักศึกษาหลักสูตร บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต รหัสนักศึกษา 
64805231004-8 ซึ่งเป็นผู้ท าวิทยานิพนธ์ เรื่อง “ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่มี
ส่วนผสมของกัญชา-กัญชง” ข้าพเจ้าทราบดีว่าการให้ข้อความอันเป็นเท็จและการละเมิดหลักจริยธรรม
และจรรยาบรรณนักวิจัยอาจน ามาสู่การพ้นสภาพการเป็นนักศึกษาหรือถูกเพิกถอนปริญญา  

 
 

      (ลงชื่อ).......................................................... 
        (สุภาภรณ์ พาสว่าง) 
        ผู้จัดท าวิทยานิพนธ์ 

       วันที่.........เดือน........................พ.ศ............. 
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แบบสอบถามเพื่อการวิจัย 
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เลขที่....................... 

 
แบบสอบถามเพื่อการวิจัย 

เรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง 
ค าชี้แจง : แบบสอบถามฉบับนี้จัดท าขึ้นเพื่อประกอบการท าวิทยานิพนธ์ของนักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรการ
บริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลกรุงเทพ โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสม
ของกัญชา-กัญชง ผู้วิจัยจึงขอความร่วมมือจากท่านในการกรอกแบบสอบถาม ซึ่งส่วนประกอบของแบบสอบถามฉบับนี้
แบ่งออกเป็น 9 ส่วน ดังนี้ 
 ส่วนท่ี 1 : ข้อมูลส่วนตัวของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ส่วนท่ี 2 : ข้อมูลด้านพฤติกรรมการบริโภคของผู้บรโิภค 
 ส่วนท่ี 3 : ข้อมูลด้านทัศนคติที่มผีลต่อความตั้งใจซื้อผลติภณัฑ์ที่มสีว่นผสมของกัญชา-กัญชง 

ส่วนท่ี 4 : ข้อมูลด้านการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิงที่มีผลต่อความตั้งใจซือ้ผลิตภัณฑ์ท่ีมีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง 
ส่วนท่ี 5 : ข้อมูลด้านการรับรู้ความสามารถในการควบคมุพฤติกรรมที่มีผลต่อความตั้งใจซื้อผลติภณัฑ์ที่มี

ส่วนผสมของกัญชา-กัญชง 
ส่วนท่ี 6 : ข้อมูลด้านความคาดหวงัเชิงบวกที่มีผลต่อความตั้งใจซื้อผลิตภณัฑ์ที่มสี่วนผสมของกัญชา-กัญชง 
ส่วนท่ี 7 : ข้อมูลด้านจิตวิทยาท่ีมผีลต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ท่ีมสี่วนผสมของกัญชา-กัญชง 
ส่วนท่ี 8 : ข้อมูลด้านความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ท่ีมีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง 
ส่วนท่ี 9 : ข้อเสนอแนะเกี่ยวกับความตั้งใจซื้อผลิตที่มสี่วนผสมของกัญชา-กัญชง 

ค าช้ีแจง โปรดท าเครื่องหมาย  ลงในช่องว่าง  ที่ตรงกับค าตอบและความคิดเห็นของท่านมากที่สุด 
ส่วนที่ 1 : ข้อมูลส่วนตัวของผู้ตอบแบบสอบถาม 

1. เพศ  1. ชาย  2. หญิง  3. เพศทางเลือก 
 2. อายุ  1. 18-20 ปี 2. 21-37 ปี 3. 38-53 ปี 4. 54 ปีข้ึนไป 
ส่วนที่ 2 : ข้อมูลด้านพฤติกรรมการบริโภคของผู้บริโภค 
 3. ท่านรู้จักผลติภณัฑ์ที่มสี่วนผสมของกัญชา-กัญชงได้อย่างไร (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
  1. รู้จักด้วยตนเอง 2. อินเตอร์เน็ต 
  3. โฆษณา  4. บุคคลอื่นแนะน า 
  5. อ่ืนๆ โปรดระบุ............ 
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 4. ท่านสามารถเลือกซื้อผลิตภัณฑท์ี่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชงได้จากสถานท่ีใดมากที่สดุ 
  1. ห้างสรรพสินคา้ 2. ร้านสะดวกซื้อ 
  3. อินเตอร์เน็ต  4. สถานท่ีท่องเที่ยว  

5. อ่ืนๆ โปรดระบุ............ 
 5. ท่านจะเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ท่ีมีสว่นผสมของกัญชา-กัญชงให้แก่ผู้ใด  
  1. ตัวเอง  2. บุคคลอื่น 
  3. ตัวเองและบุคคลอื่น 4. อ่ืนๆ โปรดระบุ............ 

6. ท่านจะเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ท่ีมีสว่นผสมของกัญชา-กัญชงจ านวนกีค่รั้ง/สัปดาห ์
  1. 1 ครั้ง/สัปดาห ์  2. 2 ครั้ง/สัปดาห ์

3. 3 ครั้ง/สัปดาห ์  4. มากกว่า 3 ครั้ง/สัปดาห ์
7. ท่านจะเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ท่ีมีสว่นผสมของกัญชา-กัญชง ประเภทใด (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
 1. เครื่องดื่ม   2. อาหาร 
 3. ยาและผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร 4. เครื่องแต่งกายและรองเท้า 
 5. ผลิตภณัฑด์ูแลส่วนบุคคล (เช่น สบู่ แชมพู ยาสีฟัน ผลติภณัฑด์ูแลช่องปาก เป็นต้น)  

  
 8. เหตุผลที่ท่านจะเลือกซื้อผลิตภณัฑ์ที่มสี่วนผสมของกัญชา-กัญชง (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
  1. ต้องการเปิดประสบการณ์ใหม่ๆ 2. สนับสนุนสินค้าจากเกษตรกร 
  3. บ ารุงร่างกาย   4. เพื่อให้เป็นท่ียอมรับในสังคม 
  5. เพื่อนแนะน า   6. โปรดระบุ............ 
ค าช้ีแจง โปรดท าเครื่องหมาย  ลงในช่องว่าง  ที่ตรงกับความรู้สึกหรือความคิดเห็นท่านมากท่ีสดุเพียงข้อละหนึ่ง
ค าตอบ และโปรดท าให้ครบทุกข้อ โดยมีเกณฑ์การประเมินในการแบ่งค่าน้ าหนักออกเป็น 5 ระดับดังนี้ 
  ระดับความคิดเห็น 5 หมายถึง มากท่ีสุด 

ระดับความคิดเห็น 4 หมายถึง มาก 
ระดับความคิดเห็น 3 หมายถึง ปานกลาง 
ระดับความคิดเห็น 2 หมายถึง น้อย 
ระดับความคิดเห็น 1 หมายถึง น้อยท่ีสุด 
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ส่วนที่ 3 : ข้อมูลด้านทัศนคติท่ีมผีลต่อความต้ังใจซ้ือผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกญัชา-กญัชง 
ปัจจัยด้านทัศนคต ิ ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
9 ท่านทราบว่ากัญชา-กัญชง เป็นพืชคนละสายพันธ์ุ แต่มีลักษณะทางกายภาพ

คล้ายกัน 
     

10 ท่านทราบถึงสรรพคณุของกัญชา-กัญชงว่าท าใหรู้้สึกผ่อนคลาย อยากอาหาร 
และลดอาการคลื่นไส ้

     

11 ท่านทราบถึงสรรพคณุของกัญชา-กัญชงว่าส่งผลต่ออารมณ์ ความจ า ความรู้สึก      
12 ท่านเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ทีม่ีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง เพราะเป็นผลติภัณฑ์ที่

ตอบสนองต่อความต้องการของผูบ้ริโภคได้ 
     

13 ท่านสนใจทดลองผลิตภัณฑ์ท่ีมีส่วนผสมของกัญชา-กัญชงชนิดใหม่ๆ เสมอ      
14 ท่านสนใจข้อมูลข่าวสารเกีย่วกับประโยชน์และโทษของกัญชา-กัญชง และ

ติดตามข่าวอยู่เสมอ 
     

 
 
ส่วนที่ 4 : ข้อมูลด้านการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิงท่ีมีผลต่อการต้ังใจซ้ือผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกญัชา-กัญชง 

ปัจจัยด้านการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง ระดับความคิดเห็น 
5 4 3 2 1 

15 ครอบครัว/เพื่อน แนะน าให้รู้จักผลิตภณัฑ์ที่มสี่วนผสมของกัญชา-กัญชง      
16 ศิลปิน/ดารา/นักแสดง ที่ท่านช่ืนชอบ แนะน าให้รู้จักผลิตภัณฑ์ทีม่ีสว่นผสมของ

กัญชา-กัญชง 
     

17 ครอบครัว/เพ่ือน แนะน าให้ซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญ
ชง 

     

18 ศิลปิน/ดารา/นักแสดง ที่ท่านชื่นชอบ แนะน าให้ซื้อผลิตภัณฑ์ท่ีมี
ส่วนผสมของกัญชา-กัญชง 

     

19 ท่านเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ท่ีมีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง เพราะกระแส
สังคม 
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ส่วนที่ 5 : ข้อมูลด้านปัจจัยด้านการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรมที่ส่งผลต่อการต้ังใจซ้ือผลิตภัณฑ์ที่มี
ส่วนผสมของกัญชา-กัญชง 

ปัจจัยด้านการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม ระดับความคิดเห็น 
5 4 3 2 1 

20 ท่านสามารถควบคุมปริมาณการรบัประทานผลิตภัณฑ์ท่ีมีส่วนผสมของกัญชา-
กัญชงได ้

     

21 ท่านสามารถควบคุมพฤติกรรมของตนเองได้ หลังจากการรับประทาน
ผลิตภณัฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง 

     

22 ท่านรับรู้ว่าท่านสามารถค้นหาข้อมูลของคุณประโยชน์ของกัญชา-กัญชงได้ง่าย 
ไม่ยุ่งยาก 

     

23 ท่านรับรู้ว่าหากท่านเลือกบรโิภคผลิตภณัฑ์ที่มสี่วนผสมของกัญชา-กญัชงแล้ว 
ท่านจะไดร้ับการยอมรับจากสังคม 

     

 
ส่วนที่ 6 : ข้อมูลด้านความคาดหวังเชิงบวกที่มีผลต่อการต้ังใจซ้ือผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กญัชง 

ปัจจัยด้านความคาดหวังเชิงบวก ระดับความคิดเห็น 
5 4 3 2 1 

24 ท่านคาดหวังว่าผลิตภณัฑ์ที่มสี่วนผสมของกัญชา-กัญชง ประเภทอาหารและ
เครื่องดื่ม ต้องมรีสชาติอร่อย  

     

25 ท่านคาดหวังว่าผลิตภณัฑ์ที่มสี่วนผสมของกัญชา-กัญชง ประเภทยารักษาโรค
และอาหารเสริม ต้องได้รับใบอนญุาตจากส านักงานคณะกรรมการอาหารและ
ยา (อย.) 

     

26 ท่านคาดหวังว่าผลิตภณัฑ์ที่มสี่วนผสมของกัญชา-กัญชง ประเภทเครื่องแต่ง
กายและรองเท้า ต้องมีคุณภาพด ี

     

27 ท่านคาดหวังว่าผลิตภณัฑ์ที่มสี่วนผสมของกัญชา-กัญชง ประเภทผลติภัณฑ์
ดูแลส่วนบุคคลต้องมีกลิ่นหอม และสามารถบ ารุงร่างกายได้ 

     

28 ท่านคาดหวังว่าการเลือกซื้อผลิตภณัฑ์ที่มสี่วนผสมของกัญชา-กัญชง สามารถ
กระตุ้นเศรษฐกิจของไทยได ้
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ส่วนที่ 7 : ข้อมูลด้านจิตวิทยาที่มีผลต่อการต้ังใจซ้ือผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกญัชา-กญัชง 
ปัจจัยด้านจิตวิทยา ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
29 ท่านทราบว่าการเลือกซื้อซื้อผลิตภัณฑ์ที่มสี่วนผสมของกัญชา-กัญชง ก าลัง

เป็นที่นิยมของสังคม 
     

30 ท่านคิดว่าจะเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ท่ีมีส่วนผสมของกัญชา-กัญชงจากผูข้ายที่มี
การโฆษณาประชาสัมพันธ์อยูส่ม่ าเสมอ 

     

31 ท่านมีความสนใจในผลติภณัฑ์ที่มสี่วนผสมของกัญชา-กัญชง      
32 ท่านเชื่อว่าการเลือกซื้อผลติภณัฑท์ี่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชงที่มีมูลค่าสูง 

มักจะมรีสชาติอร่อย 
     

33 ท่านเชื่อว่าการเลือกซื้อผลติภณัฑท์ี่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชงสามารถตอบ
โจทย์ความต้องการได ้

     

34 ท่านคิดว่าการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ท่ีมีส่วนผสมของกัญชา-กัญชงจะไดร้ับความ
สนใจจากคนรอบข้าง 

     

35 ท่านเชื่อว่าบุคคลที่เลือกซื้อผลติภณัฑ์ที่มสี่วนผสมของกัญชา-กัญชงเป็นผู้ที่
ต้องการทดลองสิ่งใหม่ๆ อยู่เสมอ 

     

36 ท่านเชื่อมั่นว่าผลติภณัฑ์ที่มสี่วนผสมของกัญชา-กัญชงที่ผลิตออกมาจากแบ
รนด์ดัง มีความน่าเชื่อถือในเรื่องของรสชาติ และคุณภาพ 

     

37 ท่านเชื่อมั่นว่าผลติภณัฑ์ที่มสี่วนผสมของกัญชา-กัญชงสามารถแก้ปญัหาด้าน
สุขภาพได ้

     

 
ส่วนที่ 8 : ข้อมูลด้านการต้ังใจซ้ือผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กญัชง 

ปัจจัยด้านการต้ังใจซ้ือ 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
38 ท่านตั้งใจจะเลือกซื้อผลติภณัฑ์ที่มสี่วนผสมของกัญชา-กัญชง ท่ีระบสุรรพคณุ 

และระบุส่วนประกอบไว้อยา่งชัดเจน 
     

39 ท่านตั้งใจจะเลือกซื้อผลติภณัฑ์ที่มสี่วนผสมของกัญชา-กัญชง ท่ีมีบรรจุภณัฑ์ที่
ทันสมัย 

     

40 ท่านตั้งใจจะเลือกซื้อผลติภณัฑ์ที่มสี่วนผสมของกัญชา-กัญชง จากแหล่งที่
สามารถหาซื้อได้ง่าย และราคาถูก 
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ปัจจัยด้านการต้ังใจซ้ือ 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
41 ท่านตั้งใจจะเลือกซื้อผลติภณัฑ์ที่มสี่วนผสมของกัญชา-กัญชง จากร้านท่ีมีสินค้า

ทดลองให้ลองรับประทาน/ ใช้งาน 
     

42 ท่านตั้งใจจะเลือกซื้อผลติภณัฑ์ที่มสี่วนผสมของกัญชา-กัญชง จากร้านท่ีมีการ
จัดโปรโมช่ัน 

     

 

ส่วนที่ 9 : ข้อเสนอแนะเกี่ยวกับการต้ังใจซ้ือผลิตที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….
................…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

โอกาสนี้ผู้วิจัยขอขอบคุณในความร่วมมือของท่านเป็นอย่างสูง 
 
 

 



 

 
 
 
 

 
 

 
 

ภาคผนวก ง 
ค่าความสอดคล้องเชิงเนื้อหา (IOC) 
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สรุปแบบตรวจสอบความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา โดยการหาค่าความสอดคล้อง (IOC : Item Objective 
Congruence) เรื่อง ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง 

ล าดับ ค าถาม 
ผู้เชี่ยวชาญ ค่า IOC 

1 2 3 ∑R / N 

1 ท่านทราบว่ากัญชา-กัญชง เป็นพืชคนละสายพันธุ์ แต่
มีลักษณะทางกายภาพคล้ายกัน 

1 1 1 1 

2 ท่านทราบถึงสรรพคุณของกัญชา-กัญชงว่าท าให้รู้สึก
ผ่อนคลาย อยากอาหาร และลดอาการคลื่นไส้ 

1 1 1 1 

3 ท่านทราบถึงสรรพคุณของกัญชา-กัญชงว่าส่งผลต่อ
อารมณ์ ความจ า ความรู้สึก 

1 1 1 1 

4 ท่านเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ท่ีมีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง 
เพราะเป็นผลิตภัณฑ์ท่ีตอบสนองต่อความต้องการของ
ผู้บริโภคได้ 

1 1 1 1 

5 ท่านสนใจทดลองผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-
กัญชงชนิดใหม่ๆ เสมอ 

1 1 0 0.67 

6 ท่านสนใจข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับประโยชน์และโทษ
ของกัญชา-กัญชง และติดตามข่าวอยู่เสมอ 

1 1 0 0.67 

7 ครอบครัวของท่านแนะน าให้รู้จักผลิตภัณฑ์ที่มี
ส่วนผสมของกัญชา-กัญชง 

1 1 1 1 

8 เพ่ือนของท่านแนะน าให้รู้จักผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสม
ของกัญชา-กัญชง 

1 1 1 1 

9 ครอบครัวของท่านแนะน าให้ซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสม
ของกัญชา-กัญชง 

1 1 1 1 

10 เพ่ือนของท่านแนะน าให้ซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของ
กัญชา-กัญชง 

0 1 1 0.67 

11 ท่านเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ท่ีมีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง 
เพราะกระแสสังคม 

1 1 1 1 
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ล าดับ ค าถาม 
ผู้เชี่ยวชาญ ค่า IOC 

1 2 3 ∑R / N 

12 ท่านสามารถควบคุมปริมาณการรับประทานผลิตภัณฑ์
ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชงได้ 

0 1 1 0.67 

13 ท่านสามารถควบคุมพฤติกรรมของตนเองได้ หลังจาก
การรับประทานผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญ
ชง 

0 1 1 0.67 

14 ท่านรับรู้ว่าท่านสามารถค้นหาข้อมูลของคุณประโยชน์
ของกัญชา-กัญชงได้ง่าย ไม่ยุ่งยาก 

1 1 1 1 

15 ท่านรับรู้ว่าหากท่านเลือกบริโภคผลิตภัณฑ์ที่มี
ส่วนผสมของกัญชา-กัญชงแล้ว ท่านจะได้รับการ
ยอมรับจากสังคม 

1 1 1 1 

16 ท่านคาดหวังว่าผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญ
ชง ประเภทอาหารและเครื่องดื่ม ต้องมีรสชาติอร่อย  

1 1 1 1 

17 ท่านคาดหวังว่าผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญ
ชง ประเภทยารักษาโรคและอาหารเสริม ต้องได้รับ
ใบอนุญาตจากส านักงานคณะกรรมการอาหารและยา 
(อย.) 

1 1 1 1 

18 ท่านคาดหวังว่าผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญ
ชง ประเภทเครื่องแต่งกายและรองเท้า ต้องมีคุณภาพ
ดี 

1 1 1 1 

19 ท่านคาดหวังว่าผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญ
ชง ประเภทผลิตภัณฑ์ดูแลส่วนบุคคลต้องมีกลิ่นหอม 
และสามารถบ ารุงร่างกายได้ 

1 1 1 1 

20 ท่านคาดหวังว่าการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของ
กัญชา-กัญชง สามารถกระตุ้นเศรษฐกิจของไทยได้งคม 

1 1 1 1 
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ล าดับ ค าถาม 
ผู้เชี่ยวชาญ ค่า IOC 

1 2 3 ∑R / N 

21 ท่านทราบว่าการเลือกซ้ือซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสม
ของกัญชา-กัญชง ก าลังเป็นที่นิยมของสังคม 

1 1 1 1 

22 ท่านคิดว่าจะเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ท่ีมีส่วนผสมของ
กัญชา-กัญชงจากผู้ขายที่มีการโฆษณาประชาสัมพันธ์
อยู่สม่ าเสมอ 

1 1 1 1 

23 ท่านมีความสนใจในผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-
กัญชง 

1 1 1 1 

24 ท่านเชื่อว่าการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของ
กัญชา-กัญชงที่มีมูลค่าสูง มักจะมีรสชาติอร่อย 

1 1 1 1 

25 ท่านเชื่อว่าการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของ
กัญชา-กัญชงสามารถตอบโจทย์ความต้องการได้ 

1 1 1 1 

26 ท่านคิดว่าการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของ
กัญชา-กัญชงจะได้รับความสนใจจากคนรอบข้าง 

1 1 1 1 

27 ท่านเชื่อว่าบุคคลที่เลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของ
กัญชา-กัญชงเป็นผู้ที่ต้องการทดลองสิ่งใหม่ๆอยู่เสมอ 

1 1 1 1 

28 ท่านเชื่อมั่นว่าผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง
ที่ผลิตออกมาจากแบรนด์ดัง มีความน่าเชื่อถือในเรื่อง
ของรสชาติ และคุณภาพ 

1 1 1 1 

29 ท่านเชื่อมั่นว่าผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของกัญชา-กัญชง
สามารถแก้ปัญหาด้านสุขภาพได้ 

1 1 1 1 

30 ท่านตั้งใจจะเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ท่ีมีส่วนผสมของกัญชา-
กัญชง ที่ระบุสรรพคุณ และระบุส่วนประกอบไว้อย่าง
ชัดเจน 

1 1 1 1 

31 ท่านตั้งใจจะเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ท่ีมีส่วนผสมของกัญชา-
กัญชง ที่มีบรรจุภัณฑ์ที่ทันสมัย 

1 1 1 1 
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ล าดับ ค าถาม 
ผู้เชี่ยวชาญ ค่า IOC 

1 2 3 ∑R / N 

32 ท่านตั้งใจจะเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ท่ีมีส่วนผสมของกัญชา-
กัญชง จากแหล่งที่สามารถหาซื้อได้ง่าย และราคาถูก 

1 1 1 1 

33 ท่านตั้งใจจะเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ท่ีมีส่วนผสมของกัญชา-
กัญชง จากร้านที่มีสินค้าทดลองให้ลองรับประทาน/ 
ใช้งาน 

1 1 1 1 

34 ท่านตั้งใจจะเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ท่ีมีส่วนผสมของกัญชา-
กัญชง จากร้านที่มีการจัดโปรโมชั่น 

1 1 1 1 

    Total 0.95 

 

 
 
 
 
 



 

 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก จ 
ผลการทดสอบหาค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม 
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ค่าความเชื่อม่ันโดยภาพรวม 
Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha Cronbach's Alpha Based on 
Standardized Items 

N of Items 

.896 .897 6 
 

ค่าความเชื่อม่ันด้านทัศนคติ 
Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha Cronbach's Alpha Based on 
Standardized Items 

N of Items 

.878 .879 6 

 

ค่าความเชื่อม่ันด้านการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง 
Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha Cronbach's Alpha Based on 
Standardized Items 

N of Items 

.926 .926 5 

 
ค่าความเชื่อม่ันด้านการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha Cronbach's Alpha Based on 
Standardized Items 

N of Items 

.819 .817 4 
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ค่าความเชื่อม่ันด้านความคาดหวังเชิงบวก 
Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha Cronbach's Alpha Based on 
Standardized Items 

N of Items 

.902 .903 5 

 

ค่าความเชื่อม่ันด้านจิตวิทยา 
Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha Cronbach's Alpha Based on 
Standardized Items 

N of Items 

.949 .949 9 

 

ค่าความเชื่อม่ันด้านความตั้งใจซื้อ 
Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha Cronbach's Alpha Based on 
Standardized Items 

N of Items 

.961 .961 5 

 

 
 
 



 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ฉ 
ผลการเผยแพร่ผลงานวิจัย 
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