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บทคััดย่่อ

	ก ารวิิจััยครั้้�งนี้้�มีีวััตถุุประสงค์์ 1. เพื่่�อศึึกษาปััจจััยส่่วนบุุคคลที่่�แตกต่่างกัันส่่งผลต่่อการตััดสิินใจซื้้�อ
ผลิิตภััณฑ์์กััญชา 2. เพื่่�อศึึกษาการสื่่�อสารการตลาดผลิิตภััณฑ์์กััญชาที่่�แตกต่างกัันส่่งผลต่อการตัดสิินใจซ้ื้�อ 
3. เพื่่�อศึกึษาความสัมัพันัธ์ข์องปัจัจัยัส่ว่นบุุคคลและการสื่่�อสารการตลาดที่่�ส่่งผลต่อ่การตัดัสินิใจซ้ื้�อผลิติภัณัฑ์์
กััญชา กลุ่่�มตััวอย่่างที่่�ใช้้ในการวิิจััย ประชาชนทั่่�วประเทศโดยเก็็บข้้อมููล จำำ�นวน 400 คน ที่่�มีีประสบการณ์์
การใช้้ผลิิตภััณฑ์์กััญชาอย่่างน้้อย 1 ครั้้�ง ระหว่่างปีี พ.ศ. 2565-2566 ผลการวิิจััย พบว่่า 1. ปััจจััยส่่วนบุุคคล
ด้้าน อายุุ ระดัับการศึึกษา อาชีีพ รายได้้ สถานภาพ และความถี่่�ในการซื้้�อ มีีผลต่่อการตััดสิินใจซื้้�อผลิิตภััณฑ์์
กััญชาอย่่างมีีนััยสำำ�คััญทางสถิิติิ 2. การสื่่�อสารการตลาดทั้้�ง 3 ด้้านส่่งผลต่่อการตััดสิินใจซื้้�อ โดยการโฆษณา
มีีผลมากที่่�สุุด รองลงมาคืือ การประชาสััมพัันธ์์ และการใช้้พนัักงานขาย ซึ่่�งแนวทางใช้้งานด้้านการโฆษณา 
ควรนำำ�เสนอข้้อมููลสินค้้าที่่�ชััดเจน เชื่่�อถืือได้้ และมีีข้อเท็็จจริิงสามารถตรวจสอบได้้ ใช้้การนำำ�เสนอผ่่านสื่่�อ
โฆษณาภาพนิ่่�งเป็็นหลััก เลืือกใช้้เนื้้�อหาที่่�ดึึงดููดใจและเน้้นการสื่่�อสารผ่่านโปสเตอร์์ ป้้ายหน้้าร้้าน รองลงมา
ควรใช้ค้ลิปิวิดิิโิอ ภาพเคลื่่�อนไหว ส่ว่นด้า้นประชาสััมพันัธ์ค์วรให้้ความสำำ�คัญักับัการให้้ข้อ้มูลูผ่า่นสื่่�อออนไลน์ 
เพื่่�อมุ่่�งสร้้างภาพลัักษณ์์ที่่�ดีี สร้้างความประทัับใจและความน่่าเชื่่�อถืือให้้กัับผลิิตภััณฑ์์กััญชา ทำำ�ให้้ผู้้�บริิโภค 
มีีความมั่่�นใจในคุุณภาพและความปลอดภัยัทางการแพทย์์ โดยนำำ�บุคุคลที่่�มีีชื่่�อเสีียงเป็็นที่่�ยอมรับัเป็็นตัวัแทน
นำำ�เสนอและสื่่�อสาร ส่่วนด้้านพนัักงานขาย ควรมุ่่�งเน้้นการแนะนำำ�ข้้อมููลที่่�เป็็นประโยชน์์ รวมถึึงข้้อเท็็จจริิง
และการเรื่่�องราวความเป็็นมาที่่�ตรวจสอบได้้ 3. ความสััมพัันธ์์ของปััจจััยส่่วนบุุคคลและการสื่่�อสารการตลาด
ที่่�ส่่งผลต่่อการตััดสิินใจซื้้�อผลิิตภััณฑ์์กััญชา มีีความสััมพัันธ์์กััน ด้้านอายุุ ระดัับการศึึกษา อาชีีพ สถานภาพ 
รายได้ ้ความถี่่�ในการซื้้�อส่ง่ผลต่อการตัดสินิใจซื้้�อผลิติภัณัฑ์ก์ัญัชา ซึ่่�งแบรนด์ท์ี่่�ต้อ้งการนำำ�กัญัชาเป๋น๋ส่ว่นผสม 
สามารถนำำ�ข้้อมููลจากงานวิิจััยนี้้�ไปพััฒนาเพื่่�อสื่่�อสารสร้้างการยอมรัับต่่อผู้้�บริิโภคได้้อย่่างเหมาะสม

คำำ�สำำ�คััญ: การสื่่�อสารการตลาด การตััดสิินใจซื้้�อ ผลิิตภััณฑ์์กััญชา

Abstract

	 The objectives of this research were 1. to examine different personal factors that 
affected the decision to purchase cannabis products, 2. to examine different marketing 
communications for cannabis products that influenced purchasing decisions, and 3. to 
investigate the relationship between personal factors and marketing communications that 
impacted the decision to buy cannabis products. The samples were 400 respondents from 
across the country who had experience using cannabis products at least once during the 
years 2022–2023.  The research findings revealed that 1. personal factors such as age, 
education level, occupation, income, marital status, and purchasing frequency statistically 
affected the decision to buy cannabis products at the significant level. 2. The three aspects 
of marketing communications that influenced purchasing decisions were advertising with 
the greatest impact, followed by public relations and the use of sales personnel. In terms 
of advertising strategies, it is essential to present clear, reliable, and product facts that can 
be verified. The primary medium should be static advertisements, utilizing attractive content 
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and focusing on communication through posters and storefront signs. Following that, video 
clips and animations should be employed. For public relations, emphasis should be placed 
on providing information through online media to build a positive image, create impressions, 
and enhance the credibility of cannabis products, helping to instill consumer confidence in 
product quality and medical safety. This can be achieved by using well-known and respected 
people as representatives to convey the message. As for sales personnel, the focus should 
be on providing useful information, including product facts and the information that can 
be verified. 3. The relationship between personal factors and marketing communications 
affected the decision to purchase cannabis products with significant correlations in regard to 
age, education level, occupation, status, and income. The frequency of purchases influenced 
the decision to buy cannabis products. 

Keywords: Marketing Communication, Purchase Decision, Cannabis Products

บทนำำ�
	 เนื่่�องจากปีีพ.ศ. 2564 ประเทศไทยเป็็นประเทศแรกในภููมิิภาคเอเชีียที่่�ได้้มีีการประกาศปลดล็็อค
กััญชาและกััญชง ด้้วยการถอดออกจากบััญชีีรายชื่่�อสารเสพติิดประเภทที่่� 5 จะเป็็นการสร้างโอกาสให้้เกิิด 
ประโยชน์์ต่่อภาคธุุรกิิจหลากหลายประเภท อาทิิ ด้้านอาหาร ด้้านการดููแลสุุขภาพ ด้้านการเกษตรและ 
ด้้านเวชสำำ�อาง โดยมีีการประเมิินว่่ารายได้้จากการลงทุุนธุุรกิจที่่�เกี่่�ยวข้้องกัับกััญชง กััญชา จะมีีมูลค่าที่่�สููง 
ถึึง 1,200 ล้้านบาท และสามารถสร้้างการกระจายผลประโยชน์์ให้้กัับธุุรกิิจที่่�เกี่่�ยวข้้องหลายภาคส่่วนตั้้�งแต่่
การปลููก สกััด และการพััฒนาสิินค้้าโดยที่่�วััตถุุดิิบจากส่่วนต่่าง ๆ ของกััญชา กััญชงจะสามารถนำำ�มาสร้้าง
มููลค่่าเพิ่่�มได้้มากมาย (ไทยมีีศัักยภาพเป็็นฮัับกััฐชา-กััญชง พร้้อมบุุกตลาดโลก 8 แสนล้้าน, 2564) และ 
กลายมาเป็็นวััตถุุดิิบซึ่่�งเป็็นที่่�ต้้องการมากที่่�สุุดในปีี พ.ศ. 2564 ในการผลิิตสิินค้้าต่่าง ๆ ทั้้�งน้ำำ��มัันเมล็็ดกััญชง 
และ CBD หรืือ Cannabidiol และตามการวิิจััยที่่�คาดการณ์์ว่่าตลาดจะขยายตััว โดยมีีอััตราการเติิบโตอยู่่�ที่่� 
33% ต่อ่ปี ีจากข้อ้มูลูของ “MarketsandMarkets” คาดการณ์ว์่า่ในปี ีพ.ศ. 2563 ตลาดกัญัชาโลกจะมีีมูลูค่า่ 
สููงถึึง 6 แสนล้้านบาท และจะทะยานสู่่�กว่่า 3 ล้้านล้้านบาทในอีีก 5 ปีีข้้างหน้้า (กััญชามููลค่่าตลาดโลกพุ่่�ง 
คาดอีีก 5 ปีี ตลาดกััญชาโลก มููลค่่าพุ่่�ง 3 ล้้านล้้านบาท, 2564) 
	 อย่า่งไรก็ตาม แม้้ว่า่ธุุรกิจกัญัชาจะยัังไม่่มีีคู่่�แข่ง่ทางการค้าที่่�ชัดัเจน แต่่จากมูลค่าการตลาดที่่�สููงมาก
ทำำ�ให้้แบรนด์์ต่่าง ๆ มุ่่�งให้้ความสนใจและต้้องการเข้้ามามีีบทบาทให้้ได้้รัับการยอมรัับทางธุุรกิิจกััน สำำ�หรัับ
ประเทศไทย กลุ่่�มอุุตสาหกรรมและธุุรกิิจที่่�เลืือกใช้้กััญชาเป็็นส่่วนผสมผลิิตภััณฑ์์เล็็งเห็็นช่่องว่่างและโอกาส
ทางธุรุกิจิใหม่ ่โดยมุ่่�งพัฒันาแบรนด์ใ์ห้เ้ป็น็ที่่�รู้้�จักัและเป็น็ที่่�ยอมรับัต่อ่ผู้้�บริโิภคในชื่่�อแบรนด์ไ์ทย เพื่่�อสามารถ
เติบิโตไปสู่่�แบรนด์์ระดัับสากล ซึ่่�งธุุรกิจที่่�ให้้ความสนใจมีีทั้้�งผู้้�ประกอบการรายใหญ่่มีีแบรนด์์อันัเป็็นที่่�รู้้�จักของ
ผู้้�บริิโภคอย่่างชััดเจน และผู้้�ประกอบรายใหม่่ที่่�มุ่่�งพััฒนาแบรนด์์นำำ�เสนอผู้้�บริิโภคให้้เป็็นที่่�ยอมรัับเช่่นกััน
	ผู้้� ประกอบการที่่�สนใจพััฒนาผลิิตภััณฑ์์ที่่�มีีส่วนผสมของกััญชาเน้้นสร้างแบรนด์์ให้้โดดเด่่นและ
แตกต่าง โดยใช้้กลยุทธ์์การสื่่�อสารการตลาดหลากหลายรููปแบบ เช่่น การโฆษณาที่่�เน้้นสร้้างประสบการณ์
และเน้้นคุุณประโยชน์์ด้้านสุุขภาพ (Functional Needs) พร้้อมตอบสนองความต้้องการด้้านอารมณ์์ความ
รู้้�สึึก (Emotional Needs) เพื่่�อเสริิมสร้้างความไว้้วางใจในผลิิตภััณฑ์์ที่่�มีีส่่วนผสมของกััญชา (Schiffman & 
Kanuk, 2010)
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	ก ารประชาสััมพัันธ์์ยัังเป็็นเครื่่�องมืือสำำ�คัญในการเผยแพร่่ข้้อมููลและเสริิมสร้้างภาพลัักษณ์์แบรนด์์
ผลิิตภััณฑ์์กััญชาให้้เป็็นที่่�รู้้�จัก (Shimp, 1996) ซึ่่�งเป็็นประโยชน์์ต่่อผู้้�ประกอบการที่่�มุ่่�งหวัังให้้เกิิดการรัับรู้้�
และจดจำำ�แบรนด์์ได้้ชััดเจน (L. A. Manrai & A. K. Manrai, 2011) อย่่างไรก็็ตาม การยอมรัับของผู้้�บริิโภค
ยัังเป็็นอุุปสรรคสำำ�คััญ เนื่่�องจากทัศนคติิทางลบต่อกััญชา ที่่�ถููกมองเป็็นสิ่่�งเสพติิดมากกว่ายารัักษาโรคและ 
มีีผลต่่อกลุ่่�มเยาวชนและวััยทำำ�งาน ซึ่่�งยัังขาดมาตรการควบคุุมที่่�ชััดเจนจากภาครััฐ
	ด้ วยเหตุุน้ี้� ผู้้�วิจััยจึึงสนใจถึึงแนวทางการสื่่�อสารการตลาดผลิิตภััณฑ์์กััญชาที่่�ส่่งผลต่่อการตััดสิินใจ
ซื้้�อของผู้้�บริโภคจะสร้างความตระหนัักรู้้�และจดจำำ�แบรนด์์สิินค้้าที่่�มีีส่วนประกอบของกััญชาอย่่างไร นัับเป็็น
ความท้้าทายที่่�สำำ�คัญัของผู้้�ประกอบการ โดยเฉพาะการสื่่�อสารแบรนด์์ให้้เป็น็ที่่�ยอมรับัของผู้้�บริโภค เนื่่�องจาก
เป็็นสิินค้้าที่่�มีีความขััดแย้้งกัับทัศนคติิดั้้�งเดิิมของสัังคมคืือ ผลิิตภััณฑ์์อาจมีีอันตรายต่่อผู้้�บริิโภคที่่�ใช้้อย่่าง 
ไม่่ถููกต้อง ต้้องใช้้เครื่่�องมืือสื่่�อสารการตลาดหรืือกิิจกรรมพิิเศษเพื่่�อสื่่�อสารเนื้้�อหา ทำำ�ให้้ผู้้�บริโภคสามารถ 
ยอมรัับต่่อประโยช์์และผลิิตภััณฑ์์ เพราะแบรนด์์สิินค้้าที่่�นำำ�กััญชามาเป็็นส่่วนผสมของผลิิตภััณฑ์์ มีีปััญหา 
ด้า้นการรัับรู้้�และการยอมรับัของผู้้�บริโภคที่่�มีีทัศันคติมิาอย่่างยาวนานว่่า กัญัชาเป็็นสารเสพติดิและมีีอันัตราย
ต่่อผู้้�ใช้้ ผู้้�วิิจััยจึึงสนใจศึึกษาเรื่่�อง “การสื่่�อสารการตลาดผลิิตภััณฑ์์กััญชาที่่�ส่่งผลต่่อการตััดสิินใจซ้ื้�อของ 
ผู้้�บริิโภค”

วััตถุุประสงค์์ของการวิิจััย
	 1. เพื่่�อศึึกษาปััจจััยส่่วนบุุคคลที่่�แตกต่่างกัันส่่งผลต่่อการตััดสิินใจซื้้�อผลิิตภััณฑ์์กััญชา
	 2. เพื่่�อศึึกษาการสื่่�อสารการตลาดผลิิตภััณฑ์์กััญชาที่่�แตกต่่างกัันส่่งผลต่่อการตััดสิินใจซื้้�อ
	 3. เพื่่�อศึกึษาความสััมพันัธ์ข์องปััจจัยัส่ว่นบุุคคลและการสื่่�อสารการตลาดที่่�ส่่งผลต่อการตัดสินิใจซ้ื้�อ
ผลิิตภััณฑ์์กััญชา

แนวคิิดและวรรณกรรมที่่�เกี่่�ยวข้้อง
	 แนวคิิดการสื่่�อสารการตลาดแบบบููรณาการ (Integrated Marketing Communication) 
Leavitt (1964) ให้้ความหมายว่่า การสื่่�อสารเป็็นการเป็็นการถ่่ายทอดและแลกเปลี่่�ยนข้้อเท็็จจริิงระหว่่าง
บุุคคล จำำ�แนกออกเป็็นการสื่่�อสารทางเดีียว เป็็นการสื่่�อสารที่่�ผู้้�ส่งข่่าวสารทำำ�การสื่่�อสารโดยปราศจาก 
สิ่่�งป้้อนกลัับจากผู้้�รัับข่่าวสาร และการสื่่�อสารสองทางเป็็นการสื่่�อสารที่่�ผู้้�ส่่งข่่าวสารและผู้้�รัับข่่าวสารสามารถ
ที่่�จะตอบสนองต่่อกััน สามารถตอบโต้้และปรึึกษาหารืือกััน Hair and McDaniel (1992) ได้้ให้้ความหมาย
ของการสื่่�อสารบููรณาการว่่า เป็็นการสร้้างความหมายร่่วมกัันของบุุคคล โดยอาศััยสััญลัักษณ์์หรืือสิ่่�งต่่าง ๆ 
ที่่�เข้้าใจกัันทั่่�วไปเป็็นสื่่�อกลาง ซึ่่�งบุุคคลจะสร้้างความหมายร่่วมกัันเพื่่�อแสดงความรู้้�สึึก ความคิิด ข้้อเท็็จจริิง 
และทััศนคติิ

	 องค์์ประกอบการสื่่�อสารการตลาดแบบบููรณาการ (เสรีี วงษ์์มณฑา, 2558) 
	 1. การโฆษณา (Advertising) การสื่่�อสารที่่�มีีการลงทุุนผ่่านการซื้้�อพื้้�นที่่�สื่่�อ ซึ่่�งอาจเป็็นสื่่�อออฟไลน์์ 
เช่น่ โทรทัศัน์ ์วิทิยุ ุหรือืสื่่�อออนไลน์ ์เช่น่ Google Ads และแพลตฟอร์ม์โซเชีียลมีีเดีีย โดยเป็น็การสื่่�อสารทาง
เดีียวและไม่่สามารถตอบสนองได้้ทัันทีี
	 2. การประชาสััมพัันธ์์ (Public Relations) กระบวนการสร้้างความสััมพัันธ์์ที่่�ดีีระหว่่างองค์์กรกัับ
สาธารณชน โดยมีีวัตถุุประสงค์์ในการเสริมสร้้างภาพลัักษณ์์ที่่�ดีีในระยะยาว โดยไม่่ได้้มุ่่�งเน้้นไปที่่�การเสนอ
ขายสิินค้้าโดยตรง
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	 3. การส่่งเสริิมการขาย (Promotion) การดำำ�เนิินการกระตุ้้�นการตััดสิินใจซื้้�อในระยะสั้้�น เช่่น  
การลดราคา การแจกของสมนาคุุณ หรืือกิิจกรรมชิิงโชค ซึ่่�งหากดำำ�เนิินการบ่อยเกิินไปอาจส่่งผลกระทบ 
ต่่อภาพลัักษณ์์ของสิินค้้า
	 4. การขายโดยพนัักงานขาย (Personal Selling) การสื่่�อสารแบบสองทางระหว่่างพนัักงานขาย 
กัับผู้้�บริิโภค มีีเป้้าหมายเพื่่�อสร้้างความพึึงพอใจ ความเชื่่�อมั่่�น และความชื่่�นชอบในตััวสิินค้้า

	 แนวคิิดผู้้�บริิโภค (Consumer Behavior)
	ชู ูชััย สมิิทธิิไกร (2554) ได้้ให้้ความหมายของ พฤติิกรรมผู้้�บริิโภค ไว้้ว่่า พฤติิกรรมที่่�เกี่่�ยวข้้องกัับ
การเลืือก การซื้้�อ การใช้้ และการกำำ�จััดผลิิตภััณฑ์์และบริิการ เพื่่�อสนองความต้้องการและความพึึงพอใจของ
ผู้้�บริโิภค ซึ่่�งเป็น็การแสดงออกในลักัษณะต่า่ง ๆ  เช่น่ การตัดัสินิใจซื้้�อ การรับัรู้้�ทางการตลาดหรือืการประเมินิ
ผลหลังัการใช้ส้ินิค้า้และบริการ รวมถึงึปัจัจัยัต่า่ง ๆ  ที่่�มีีอิทธิพิลต่อ่การตัดัสิินใจเหล่่านั้้�น เช่น่ วัฒันธรรม สังัคม 
และการโฆษณา
	 จากทฤษฎีีผู้้�วิจิัยันำำ�มาสรุปุได้ว้่า่ ผู้้�ที่่�สนใจผลิติภัณัฑ์ก์ัญัชาจะต้อ้งตอบสนองต่อ่ความพอใจ ทางด้า้น
การรัักษาอาการที่่�เกิิดขึ้้�น เช่่น บางคนอาจจะนอนไม่่หลัับ หรืือมีีปััญหาทางสุุขภาพ ทำำ�ให้้นำำ�ไปสู่่�การค้้นหา
ข้้อมููลที่่�เกี่่�ยวข้้องกัับตัวผลิิตภััณฑ์์กััญชาและเริ่่�มมองหาตััวเลืือกต่าง ๆ หลัังจากหาตััวเลืือกเรีียบร้อยจึึงเริ่่�ม
ประเมิินความคุ้้�มค่่าของแบรนด์์ต่่าง ๆ อาจจะมองจากราคา ความน่่าเชื่่�อถืือ เป็็นต้้น ขั้้�นต่่อไปคืือ การตััดสิิน
ใจซื้้�อ ต่่อจากนั้้�นหลัังจากซื้้�อไปแล้้ว พฤติิกรรมหลัังการซื้้�อที่่�เกิิดขึ้้�นเป็็นอย่่างไร พึึงพอใจหรืือไม่่ ตรงตามคาด
หวััง หรืือช่่วยแก้้ปััญหาได้้หรืือไม่่

	ท ฤษฎีีขั้้�นตอนกระบวนการยอมรัับ (The Theory of Stage in the Adoption Process)
	 Rogers (1971) ได้้ให้ค้วามหมายถึึง กระบวนการยอมรับั (Adoption Process) คือื กระบวนการทาง
จิติใจ ซึ่่�งบุุคคลรู้้�สึกจากการได้ย้ินิครั้้�งแรกเกี่่�ยวกัับการเปลี่่�ยนแปลงจนถึงึการยอมรับัและนำำ�ไปใช้ ้กระบวนการ
ยอมรัับเป็็นผลมาจากเหตุุการณ์ที่่�เกิิดขึ้้�นต่่อเนื่่�องอย่่างเป็็นกระบวนการ แม้้ว่่ารายละเอีียดแตกต่างกัันแต่่ก็็
มาจากพื้้�นฐานเดีียวกััน จึึงนำำ�มาประยุุกต์ใช้้กัับผลิิตภััณฑ์์ที่่�มีีส่วนผสมของกััญชาในสัังคมที่่�ยัังมีีทััศนคติิและ
ความกังัวลเกี่่�ยวกับัการใช้ก้ัญัชา การทำำ�ความเข้า้ใจขั้้�นตอนการยอมรับัจะช่ว่ยให้แ้บรนด์ส์ามารถวางแผนการ
สื่่�อสารการตลาด เพื่่�อสร้้างการรัับรู้้�และยอมรัับ ตามขั้้�นตอนตามกระบวนการดัังนี้้� 1. การรัับรู้้� (Awareness) 
2. ความสนใจ (Interest) 3. การประเมิิน (Evaluation) 4. การทดลอง (Trial) 5. การยอมรัับ (Adoption)  
	ผู้้�วิ จััยนำำ�กระบวนการนี้้�มาประยุุกต์์ใช้้อธิิบายการยอมรัับกััญชาเป็็นส่่วนผสมในผลิิตภััณฑ์์สามารถ
สื่่�อสารได้้ตรงจุุด ลดความกัังวล และสร้้างการยอมรัับในสัังคมที่่�ยัังมีีความกัังวลเรื่่�องนี้้�ต่่อไป



SUTHIPARITHAT JOURNAL Vol. 39 No. 1 January - March 2025

: 147

กรอบแนวคิิดการวิิจััย

ปััจจััยส่่วนบุุคคล
1. เพศ
2. อายุุ
3. สถานภาพ
4. การศึึกษา
5. อาชีีพ
6. รายได้้

การสื่่�อสารการตลาด
1. การโฆษณา
2. การประชาสััมพัันธ์์
3. การใช้้พนัักงานขาย

วิิธีีดำำ�เนิินการวิิจััย
	 ประชากรที่่�ใช้้ในการศึึกษา
	 ประชากรที่่�ใช้้ในการเก็็บข้้อมููลการวิิจััยครั้้�งนี้้�คืือ ประชาชนชาวไทย ซึ่่�งมีีจำำ�นวน 66,090,475 คน 
(สำำ�นักัทะเบีียนกลาง, 2567) กลุ่่�มตััวอย่่างการวิจัยัครั้้�งน้ี้�คือื ผู้้�บริโภคทั้้�งเพศชายและเพศหญิิงที่่�เคยใช้ผ้ลิิตภัณัฑ์์
กััญชาอย่่างน้้อย 1 ครั้้�ง ระหว่่างช่่วงปีี พ.ศ. 2565–2566 ซึ่่�งไม่่ทราบจำำ�นวนประชากรที่่�แน่่นอน ระดัับ 
ความเชื่่�อมั่่�นร้อ้ยละ 95 และค่า่ความคลาดเคลื่่�อนร้อ้ยละ 5 โดยวิิธีีการกำำ�หนดขนาดตััวอย่า่งด้ว้ยการคำำ�นวณ
จากสููตรของคอแครน (Cochran, 1977)

	 การเก็็บรวบรวมข้้อมููล
	ก ารวิิจััยครั้้�งนี้้�ใช้้การสุ่่�มตััวอย่่างที่่�ไม่่อาศััยความน่่าจะเป็็น (Non-Probability Sampling) เป็็น 
การวิจััยที่่�ศึึกษาจากกลุ่่�มที่่�มีีเงื่่�อนไข จึึงใช้้วิิธีีการคัดเลืือกแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling)  
ตามคุุณลัักษณะที่่�กำำ�หนดไว้้ ด้้วยคำำ�ถามเงื่่�อนไขในแบบสอบถามกัับผู้้�บริโภคที่่�มีีประสบการณ์เคยใช้้
ผลิิตภััณฑ์์กััญชา อย่่างน้้อย 1 ครั้้�ง ระหว่่าง ปีี พ.ศ. 2565-2566 ซึ่่�งผู้้�วิิจััยใช้้แบบสอบถามออนไลน์์ (Online  
Questionnaire) จำำ�นวน 400 ตััวอย่่าง โดยเก็็บรวบรวมข้้อมููลช่วงเดืือนพฤศจิิกายน-เดืือนธัันวาคม  
พ.ศ. 2566 รวมเป็็นระยะเวลา 2 เดืือน

	 เครื่่�องมืือที่่�ใช้้ในการเก็็บรวบรวมข้้อมููล
	 เครื่่�องมืือที่่�ใช้้ในการวิิจััยครั้้�งนี้้�เป็็นแบบสอบถามออนไลน์์ (Online Questionnaire) โดยอาศััย
แนวคิิดจากเอกสารและงานวิิจััยที่่�เกี่่�ยวข้้องแบ่่งออกเป็็น 4 ส่่วน คืือ
	ส่ วนที่่� 1 การคััดเลืือกผู้้�ตอบแบบสอบถามที่่�เป็็นคำำ�ถามคััดกรอง เพื่่�อคััดเลืือกกลุ่่�มตััวอย่่างตาม
ที่่�กำำ�หนด จำำ�นวน 1 ข้้อ ได้้แก่่ ท่่านได้้ซื้้�อผลิิตภััณฑ์์กััญชา อย่่างน้้อย 1 ครั้้�ง ระหว่่างปีี พ.ศ. 2565-2566  
หรืือไม่่ 

การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์กัญชา
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	ส่ ่วนที่่� 2 ข้้อมููลทั่่�วไปของผู้้�ตอบแบบสอบถาม ซึ่่�งมีีลัักษณะเป็็นคำำ�ถามที่่�มีีหลายคำำ�ตอบ (Multiple  
Choices) และคำำ�ถามปลายปิิด (Close Ended) จำำ�นวน 6 ข้้อ ดัังน้ี้� เพศ อายุุ ระดัับการศึกษา อาชีีพ  
รายได้้ต่่อเดืือน สถานภาพ
	ส่ วนที่่� 3 การสื่่�อสารการตลาดที่่�ส่่งผลต่อการตัดสิินใจซ้ื้�อผลิิตภััณฑ์์กััญชาของผู้้�บริโภค แบ่่งออก
เป็น็ 4 ด้า้น ได้แ้ก่ ่ด้า้นการโฆษณา ด้า้นการประชาสัมัพันัธ์ ์และด้า้นการใช้พ้นักังานขาย ลักัษณะคำำ�ถามแบบ 
ปลายปิิด (Close-ended Question) 
	ส่ วนที่่� 4 การตัดัสินิใจซ้ื้�อผลิติภัณัฑ์ก์ัญัชาของผู้้�บริโิภค ลักัษณะคำำ�ถามแบบปลายปิดิ (Close-ended 
Question) โดยลัักษณะของแบบสอบถามเป็็นแบบสอบถามแบบเลือืกตอบเพีียงคำำ�ตอบเดีียว ใช้ร้ะดัับการวัด
ข้้อมููลแบบอัันตรภาคชั้้�น (Interval Scale)

	วิ ิธีีการทดสอบเครื่่�องมืือ
	นำ ำ�แบบสอบถามที่่�ปรับัปรุุงแก้้ไขแล้้ว ไปทำำ�การวิเคราะห์์หาความตรงเชิงิเนื้้�อหา (Content Validity)  
โดยใช้้ดััชนีีความสอดคล้้องระหว่่างข้้อรายการคำำ�ถามกัับประเด็็นหลัักของเนื้้�อหาที่่�ต้้องการศึึกษา (IOC)  
จากผู้้�เชี่่�ยวชาญจำำ�นวน 3 ท่่าน โดยกำำ�หนดให้้คะแนนพิิจารณา
	คั ดเลืือกข้้อคำำ�ถามที่่�มีีค่่าดััชนีีความสอดคล้้องตั้้�งแต่่ 0.60 เพื่่�อนำำ�ไปสร้้างแบบสอบถามต่่อไปและ
นำำ�แบบสอบถามที่่�แก้้ไขปรัับปรุุงครั้้�งสุุดท้้ายไปทดลองใช้้ (Try Out) กัับกลุ่่�มตััวอย่่างที่่�ไม่่ใช่่ประชากรสำำ�หรัับ
งานวิิจััยนี้้� จำำ�นวน 30 คน หาค่่าความเที่่�ยงหรืือความเชื่่�อมั่่�น (Reliability) ได้้เท่่ากัับ 0.982

ผลการวิิจััย
	ก ารศึกษาข้้อมูลูปัจัจัยัส่ว่นบุคุคลของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ผู้้�วิจิัยัได้จ้ำำ�แนกข้อมูลูทั่่�วไป 
ได้้แก่่ เพศ อายุุ ระดัับการศึึกษา อาชีีพ รายได้้ต่่อเดืือนและสถานภาพ ดัังนี้้�

ตารางที่่� 1 
จำำ�นวนและร้้อยละของปััจจััยส่่วนบุุคคล

              ปััจจััยส่่วนบุุคคล	จำ ำ�นวน	ร้้ อยละ
เพศ
	 ชาย	 272	 68.00
	 หญิิง	 128	 32.00
	                รวม	 400	 100.00
อายุุ
	 อายุุ 21-30 ปีี	 74	 18.50
	 อายุุ 31-40 ปีี	 293	 73.25
	 อายุุ 41-50 ปีี	 33	 8.25

	                รวม	 400	 100.00
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ตารางที่่� 1 (ต่่อ)
จำำ�นวนและร้้อยละของปััจจััยส่่วนบุุคคล

               ปััจจััยส่่วนบุุคคล	จำ ำ�นวน	ร้้ อยละ
ระดัับการศึึกษา
	ต่ำ ำ��กว่่าปริิญญาตรีี	 3	 0.75
	 ปริิญญาตรีี	 322	 80.50
	สู ูงกว่่าปริิญญาตรีี	 75	 18.75	
	                  รวม	 400	 100.00
อาชีีพ
	 เจ้้าของธุุรกิิจ/ธุุรกิิจส่่วนตััว	 23	 5.75
	พนั ักงานบริิษััทเอกชน	 171	 42.75

	 รัับราชการ/พนัักงานรััฐวิิสาหกิิจ	 148	 37.00

	 ฟรีีแลนซ์์/อาชีีพอิิสระ	 57	 14.25
	นั ักเรีียน/นัักศึึกษา	 1	 0.25
	 รวม	 400	 100.00
รายได้้ต่่อเดืือน
	ต่ำ ำ��กว่่า 15,000 บาท	 1	 0.25
	 15,001-25,000บาท	 40	 10.00

	 25,001–35,000 บาท	 166	 41.75
	 35,001–45,000 บาท	 95	 23.75

	 45,001–55,000 บาท	 68	 17.00
	 55,001 ขึ้้�นไป	 30	 7.50
	 รวม	 400	 100.00
สถานภาพ
	 โสด	 194	 48.50
	ส มรส	 199	 49.75
	 หย่่าร้้าง/แยกกัันอยู่่�	 7	 1.75
	 รวม	 400	 100.00

	ผู้้�บริ ิโภคตััดสิินใจซ้ื้�อผลิิตภััณฑ์์กััญชา จากปัจจััยการสื่่�อสารการตลาดผลิิตภััณฑ์์กััญชาทั้้�ง 3 ด้้าน 
ประกอบด้้วย ด้้านโฆษณา ด้้านการประชาสััมพัันธ์์ และด้้านการใช้้พนัักงานขาย โดยรวมอยู่่�ในระดัับมาก 
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 ด้้านการโฆษณา	   ด้้านการประชาสััมพัันธ์์	    ด้้านการใช้้พนัักงานขาย

การสื่่�อสารการตลาดผลิิตภััณฑ์์กััญชา

ตารางที่่� 2 
ค่่าเฉลี่่�ยและค่่าส่่วนเบี่่�ยงเบนมาตรฐานของการสื่่�อสารการตลาดผลิิตภััณฑ์์กััญชา

การสื่่�อสารการตลาดผลิิตภััณฑ์์กััญชา	 Mean	 S.D.	 ระดัับความคิิดเห็็น	อั ันดัับ
ด้้านการโฆษณา	 3.62	 0.46	 มาก	 1
ด้้านการประชาสััมพัันธ์์	 3.52	 0.43	 มาก	 2
ด้้านการใช้้พนัักงานขาย	 3.42	 0.51	 ปานกลาง	 3
ค่่าเฉลี่่�ยโดยรวม	 3.54	 0.36	 มาก

ตารางที่่� 3
การเปรีียบเทีียบความแตกต่่างของค่่าเฉลี่่�ยการตััดสิินใจซื้้�อผลิิตภััณฑ์์กััญชา

	 Mean	 S.D.	 Mean	 S.D.	 Mean	 S.D.

ระดัับน้้อย	 3.14	 0.52	 2.88	 0.60	 3.17	 0.39
ระดัับปานกลาง	 3.41	 0.31	 3.39	 0.29	 3.47	 0.32
ระดัับมาก	 3.66	 0.39	 3.72	 0.40	 3.79	 0.41
ระดัับมากที่่�สุุด	 4.20	 0.12	 4.20	 0.14	 4.05	 0.07

     ภาพรวม	 2.73	 0.64	 3.37	 0.29	 3.71	 0.39

ตารางที่่� 4 
ความสััมพัันธ์์ปััจจััยส่่วนบุุคคลกัับการสื่่�อสารการตลาดที่่�ส่่งผลต่่อการตััดสิินใจซื้้�อผลิิตภััณฑ์์กััญชา  

	 Pearson correlation	 Sig. (2-tailed)	 ระดัับความสััมพัันธ์์
ปััจจััยส่่วนบุุคคล
อายุุ 41-50 ปีี	 0.170**	 0.001	มีี ความสััมพัันธ์์น้้อยหรืือ
			   แทบจะไม่่มีีเลย
ปริิญญาตรีี	 0.127*	 0.011	มีี ความสััมพัันธ์์น้้อยหรืือ
			   แทบจะไม่่มีีเลย
พนัักงานบริิษััทเอกชน	 0.207***	 <0.001	 ความสััมพัันธ์์น้้อย
สมรส	 0.145**	 0.004	 ความสััมพัันธ์์น้้อยหรืือ
			   แทบจะไม่่มีีเลย
25,001-35,000 บาท	 0.139**	 0.005	 ความสััมพัันธ์์น้้อยหรืือ
			   แทบจะไม่่มีีเลย

การตััดสิินใจซื้้�อ
ผลิิตภััณฑ์์กััญชา
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ตารางที่่� 4 (ต่่อ)
ความสััมพัันธ์์ปััจจััยส่่วนบุุคคลกัับการสื่่�อสารการตลาดที่่�ส่่งผลต่่อการตััดสิินใจซื้้�อผลิิตภััณฑ์์กััญชา

	 Pearson correlation	 Sig. (2-tailed)	 ระดัับความสััมพัันธ์์

ความถี่่�ในการซื้้�อผลิิตภััณฑ์์	 0.171**	 0.001	 ความสััมพัันธ์์น้้อยหรืือ
กััญชาภายใน 3 เดืือน			   แทบจะไม่่มีีเลย
จำำ�นวน 3-4 ครั้้�ง

ปััจจััยการสื่่�อสารการตลาดผลิิตภััณฑ์์กััญชา

ด้้านการโฆษณา	 0.449***	 <0.001	 ความสััมพัันธ์์น้้อย

ด้้านการประชาสััมพัันธ์์	 0.504***	 <0.001	 ความสััมพัันธ์์ปานกลาง

ด้้านการใช้้พนัักงานขาย	 0.481***	 <0.001	 ความสััมพัันธ์์ปานกลาง

            รวม	 0.625***	 <0.001	 ความสััมพัันธ์์ปานกลาง

หมายเหตุุ. *, **, *** มีีความสััมพัันธ์์กัันอย่่างมีีนััยสำำ�คััญที่่�ระดัับ 0.05, 0.001และ 0.001 ตามลำำ�ดัับ

อภิิปรายผล
	 จากวััตถุุประสงค์์ข้้อท่ี่� 1 เพ่ื่�อศึึกษาปััจจััยส่่วนบุุคคลที่่�แตกต่่างกัันส่่งผลต่่อการตััดสิินใจซ้ื้�อ
ผลิิตภััณฑ์์กััญชา 
	 ผลการศึึกษาแสดงให้้เห็็นว่่า ปััจจััยส่่วนบุุคคล ด้้านอายุุ ระดัับการศึึกษา อาชีีพ สถานภาพ รายได้้ 
และความถี่่�ในการซื้้�อผลิิตภััณฑ์์กััญชา ภายใน 3 เดืือนที่่�แตกต่่างกัันส่่งผลต่่อการตััดสิินใจซื้้�อผลิิตภััณฑ์์กััญชา
แตกต่างกััน เนื่่�องจากปัจจุุบัันผู้้�บริโภคสามารถเข้้าถึึงผลิิตภััณฑ์์สิินค้้ากััญชาได้้สะดวก รวดเร็็วและง่่ายต่่อ
การซื้้�อสิินค้้า เพราะนโยบายเสรีีกััญชาของภาครััฐ ที่่�เปิิดให้้ผู้้�คนที่่�ขึ้้�นทะเบีียนอย่่างถููกต้้อง จนมีีการเปิิดร้้าน
จำำ�หน่า่ยได้จ้ำำ�นวนมาก ซึ่่�งจากผลการประเมินิและกำำ�กับัติดิตามนโยบายกัญัชา นับัตั้้�งแต่ท่ี่่�มีีการเปลี่่�ยนแปลง
สถานะกััญชา พบว่่า สถานการณ์์ด้้านการจำำ�หน่่ายกััญชาในประเทศไทย ณ เดืือนเมษายน พ.ศ. 2567 มีี 
จุุดจำำ�หน่่ายกััญชา 7,747 จุุด โดยเพิ่่�มขึ้้�นเมื่่�อเทีียบกัับเดืือนสิิงหาคม พ.ศ. 2566 ที่่�มีีจุุดจำำ�หน่่าย 5,600 จุุด  
พบมากใน กทม. 1,122 จุุด และนนทบุุรีี 1,114 จุุด (เผยผลวิิจััยหลััง “ปลดล็็อกกััญชา” คนไทย 1 ใน 5  
เคยใช้้ พบจุุดจำำ�หน่่ายเกืือบ 8 พัันจุุด, 2567) จึึงส่่งผลให้้เกิิดการแข่่งขััน เพื่่�อจููงใจผู้้�บริิโภคให้้เกิิดการยอมรัับ
และต้้องการทดลองใช้้ผลิิตภััณฑ์์กััญชาเพิ่่�มขึ้้�นอย่่างเห็็นได้้ชััด โดยมีีการใช้้เครื่่�องมืือการสื่่�อสารออนไลน์  
โดยเฉพาะอิินสตาแกรมหรืือยููทููบ เป็็นช่่องทางหลัักในการสื่่�อสารการตลาดกัับกลุ่่�มเป้้าหมาย
	สำ ำ�หรัับปััจจััยด้้านเพศ พบว่่า ไม่่มีีผลต่่อการตััดสิินใจซื้้�อผลิิตภััณฑ์์กััญชา ทั้้�งนี้้�อาจเนื่่�องจากการ
ตัดัสินิใจซื้้�อผลิติภัณัฑ์ก์ัญัชา เพราะต้อ้งการรักัษาอาการป่ว่ยที่่�เกิดิขึ้้�น และต้อ้งการนำำ�มาใช้บ้ำำ�บัดัความเครีียด 
ซึ่่�งเป็็นข้้อค้้นพบสำำ�คััญจึึงอธิิบายได้้ว่่า การตัดสิินใจซ้ื้�อผลิิตภััณฑ์์กััญชาของกลุ่่�มตััวอย่่างส่่วนใหญ่่ขึ้้�นอยู่่�
กัับความต้้องการตอบสนองปััญหาด้้านสุุขภาวะทางร่่างกาย หรืือนำำ�มาช่่วยแก้้ไขปััญหาการเจ็็บป่่วยตามที่่� 
ได้ร้ับัข้อมูลูหรือืคำำ�แนะนำำ�ของแพทย์ ์พบว่า่ กัญัชาหรือืสารสกัดัจากกัญัชามีีประโยชน์ใ์นการรักัษาอาการปวด
จากเส้้นประสาท (Neuropathic Pain) และลดอาการเกร็็ง (Spasticity) (ระพีีพงศ์์ สุุพรรณไชยมาตย์์ และ 
โชษิิตา ภาวสุุทธิิไพศิฐ, 2561) ทั้้�งน้ี้� ปััจจััยด้้านอายุุ พบว่า ผู้้�บริโภคที่่�มีีอายุุ 41-50 ปีี มีีการตัดสิินใจซ้ื้�อ
ผลิิตภััณฑ์์กััญชามากที่่�สุุด แสดงให้้เห็็นว่่า แนวโน้้มของกลุ่่�มอายุุช่่วงดัังกล่่าวตััดสิินใจซื้้�อผลิิตภััณฑ์์กััญชา  
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อาจเนื่่�องจากต้องการรัักษาอาการป่วยที่่�เกิิดขึ้้�นและเพราะต้้องการนำำ�มาใช้้บำำ�บััดความเครีียด ซึ่่�งแสดงให้้
เห็็นว่่าผลิิตภััณฑ์์กััญชาได้้รัับความสนใจจากกลุ่่�มวััยทำำ�งานเป็็นหลััก ดัังนั้้�น ผู้้�ประกอบการผลิิตภััณฑ์์กััญชา  
จึึงควรมุ่่�งใช้้การสื่่�อสารผ่านแอพลิเคชั่่�นโซเชีียลมีีเดีียต่่าง ๆ เช่่น Instagram YouTube เพื่่�อสื่่�อสารกัับคน
กลุ่่�มนี้้�เพิ่่�มมากขึ้้�น ชััยชนะ แซ่่จััง (2562) พบว่่า ผู้้�ตอบแบบสอบถามที่่�มีีอายุุต่่างกััน มีีผลต่่อการสื่่�อสารทาง 
การตลาดแบบบููรณาการที่่�มีีผลต่อกระบวนการตัดสิินใจซื้้�ออย่่างมีีนัยสำำ�คัญ การเลืือกนำำ�เสนอเนื้้�อหาที่่�
สอดคล้้องกัับความคาดหวัังของกลุ่่�มคนที่่�แตกต่่างกัันตามช่่วงอายุุ โดยเฉพาะกลุ่่�มอายุุ 41-50 ปีี ต้้องการ
เปรีียบเทีียบข้อมููลและความคุ้้�มค่่าของการใช้้จ่่ายที่่�ตรวจสอบได้้ จึึงควรมุ่่�งสื่่�อสารด้วยภาพนิ่่�งที่่�มีีข้้อความ 
ที่่�สั้้�น เข้า้ใจง่า่ย ฉะนั้้�น ผู้้�ประกอบการผลิติภัณัฑ์ก์ัญัชาควรคำำ�นึงถึงึคุณุภาพของผลิติภััณฑ์ก์ัญัชาและการสร้า้ง
มาตรฐานการผลิิต ที่่�ได้ร้ับัรองมาตรฐานโดยหน่่วยงานที่่�เกี่่�ยวข้อ้ง มีีการขออนุญุาตนำำ�เข้า้และขึ้้�นทะเบีียนเป็น็
ตำำ�รัับยากัับ อย. อย่่างถููกต้้องตามกฎหมาย เพื่่�อให้้ผู้้�บริิโภคสามารถใช้้เป็็นข้้อมููลประกอบการตััดสิินใจซ้ื้�อ
ผลิติภัณัฑ์์ดังักล่าวได้้ง่า่ย นับัว่า่เป็็นข้อ้มูลูที่่�เป็น็ส่ว่นสำำ�คัญัเพื่่�อสร้างการมั่่�นใจได้้ว่า่ผลิิตภััณฑ์์กัญัชามีีคุณภาพ 
ปลอดภััยและเป็็นไปตามมาตรฐานที่่�กำำ�หนด 
	อีีกทั้้ �งปััจจััยด้้านระดัับการศึึกษาที่่�แตกต่่างกัันส่่งผลต่่อการตััดสิินใจซื้้�อผลิิตภััณฑ์์กััญชา โดยพบว่่า  
ผู้้�บริโิภคที่่�มีีระดับัการศึกษาสูงูกว่า่ปริญิญาตรีีมีีการตัดัสินิใจซ้ื้�อผลิิตภัณัฑ์์กัญัชามากกว่า่ ทั้้�งน้ี้�เนื่่�องจากผู้้�บริโิภค
ที่่�มีีระดัับการศึกษากว่าปริิญญาตรีีอาจถููกโน้้มน้้าวด้้วยการโฆษณาหรืือการตลาดจากความเชื่่�อประโยชน์์
ทางการแพทย์์สามารถใช้้รัักษาโรค ลดอาการปวด จึึงนำำ�ไปสู่่�การตััดสิินใจเลืือกซื้้�อผลิิตภััณฑ์์ 
	ส่ ่วนปััจจััยด้้านอาชีีพ ที่่�แตกต่่างกัันส่่งผลต่่อการตััดสิินใจซื้้�อผลิิตภััณฑ์์กััญชา โดยพบว่่า ผู้้�บริิโภค
ประกอบอาชีีพพนักังานบริษิัทัเอกชน มีีการตัดัสินิใจซ้ื้�อผลิติภัณัฑ์ก์ัญัชามากกว่า่อาชีีพอื่่�น ๆ  อาจอธิบิายได้ว้่า่  
พนัักงานบริิษััทเอกชน อาจมีีความเครีียดสููงจากงานจึึงมองหาวิิธีีผ่่อนคลายผ่่านการใช้้กััญชา ซึ่่�งเป็็นอาชีีพ 
ที่่�มีีปัญหาด้้านสุุขภาพที่่�หายาแผนปััจจุุบัันรัักษาให้้หายขาดได้้ยาก เช่่น อาการปวดกล้ามเนื้้�อ ความเครีียด  
การนอนไม่ห่ลับั เป็น็ต้น้ ซึ่่�งเป็น็สาเหตุขุองความต้อ้งการยาเพื่่�อบรรเทา อาการโดยเฉพาะโรคหรือือาการที่่�เป็น็
เรื้้�อรังั จะทำำ�ให้้สามารถเลือืกซ้ื้�อผลิิตภัณัฑ์์กัญัชาได้้ตรงตามความต้้องการ หรืืออาจอยู่่�สภาพแวดล้้อมที่่�เข้า้ถึึง
สถานที่่�ใช้้กััญชาที่่�สะดวก และสามารถเข้้าถึึงข้้อมููลผ่่านช่่องทางออนไลน์์ Instagram YouTube Facebook 
อื่่�น ๆ ต่่อการรัับข้้อมููลข่่าวสาร เพื่่�อเปรีียบเทีียบข้้อดีี-ข้้อเสีีย 
	ส่ วนปัจัจัยัด้า้นสถานภาพ แตกต่า่งกันัส่ง่ผลต่อ่การตัดัสินิใจซื้้�อผลิติภัณัฑ์ก์ัญัชา โดยพบว่า่ ผู้้�บริโิภค
มีีสถานภาพสมรส มีีการตััดสิินใจซื้้�อผลิิตภััณฑ์์กััญชามากกว่่า ซึ่่�งผลการศึึกษาครั้้�งนี้้�พบว่่า ผู้้�บริิโภคส่่วนใหญ่่ 
มีีอายุุ 41-50 ปีี เป็็นช่่วงอายุุที่่�มีีคู่่�สมรส มีีครอบครััว มีีโอกาสในการแลกเปลี่่�ยนข้้อมููลและความคิิดเห็็น 
เกี่่�ยวกับัผลิติภัณัฑ์ก์ัญัชา จนอาจนำำ�ไปสู่่�การตัดัสินิใจที่่�รอบด้า้นมากขึ้้�น ฉะนั้้�นการตัดัสิินใจเลืือกซื้้�อผลิติภััณฑ์์
กััญชา อาจมีีการปรัับเปลี่่�ยนการตัดสิินใจตามข้้อมููลที่่�น่่าเชื่่�อถืือได้้ เช่่น ติิดตามข้้อมููลและงานวิิจััยใหม่่ ๆ  
เกี่่�ยวกัับกััญชา เพื่่�อใช้้สำำ�หรัับการดููแลสุุขภาพ หรืือการไม่่สุุขสบาย 
	ส่ วนปััจจััยด้้านรายได้้ แตกต่างกัันส่่งผลต่อการตัดสิินใจซ้ื้�อผลิิตภััณฑ์์กััญชา โดยพบว่า ผู้้�บริโภค
มีีรายได้้ 25,001–35,000 บาท มีีการตััดสิินใจซื้้�อผลิิตภััณฑ์์กััญชามากกว่่า เนื่่�องจากเป็็นช่่วงรายได้้ที่่� 
ค่่อนข้้างสููง จึึงอาจมีีกำำ�ลัังซื้้�อได้้บ่่อยครั้้�งและสามารถเลืือกซื้้�อผลิิตภััณฑ์์กััญชาที่่�มีีคุณภาพ มีีโอกาสเข้้าถึึง
ข้้อมููลด้านประโยชน์์และมีีรูปแบบการดำำ�เนิินชีีวิตที่่�เอื้้�ออำำ�นวย เช่่น มีีกิิจกรรมสัังสรรค์หรืืองานสัังคมได้้ 
บ่่อยครั้้�ง รวมถึึงการพบปะแลกเปลี่่�ยนกัับกลุ่่�มคนที่่�มีีรายได้้ใกล้้เคีียงกัันที่่�มีีทััศนคติิเปิิดกว้้างต่่อการใช้้
ผลิิตภััณฑ์์กััญชา ส่่วนปััจจััยด้้านความถี่่�ในการซื้้�อผลิิตภััณฑ์์กััญชา ภายใน 3 เดืือน แตกต่่างกัันส่่งผลต่่อการ
ตััดสิินใจซื้้�อผลิิตภััณฑ์์กััญชา โดยพบว่่า ผู้้�บริิโภคมีีความถี่่�ในการซื้้�อผลิิตภััณฑ์์กััญชา ภายใน 3 เดืือน จำำ�นวน 
3-4 ครั้้�ง มีีการตััดสิินใจซื้้�อผลิิตภััณฑ์์กััญชามากกว่่า ทั้้�งนี้้�เนื่่�องจากอาจมีีความจำำ�เป็็นเร่่งด่่วนทางการแพทย์์
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หรืือมีีความสนใจผลิิตภััณฑ์์กััญชา ซึ่่�งเน้้นกลุ่่�มเป้้าหมายเฉพาะและมีีความเข้้าใจแนวทางการใช้้ผลิิตภััณฑ์์ที่่� 
ถููกต้องจนเกิิดประสิิทธิิภาพสูงสุุดได้้ ทั้้�งนี้้� การที่่�ผู้้�บริโภคจะประเมิินได้้ว่่าผลิิตภััณฑ์์คุ้้�มค่่ากัับราคาหรืือไม่่  
เมื่่�อมีีการซื้้�อผลิติภัณัฑ์ก์ัญัชาภายใน 3 เดือืน จำำ�นวน 3-4 ครั้้�ง ซึ่่�งเป็น็การใช้อ้ย่า่งต่อ่เนื่่�องอาจนำำ�ไปสู่่�การซื้้�อซ้ำำ��
ในอนาคต ดังันั้้�น ผู้้�ผลิติภัณัฑ์ก์ัญัชาควรมุ่่�งเน้น้สื่่�อสารให้ผู้้้�บริโิภคเข้า้ใจถึงึประสิทิธิภิาพที่่�แตกต่า่งกันัในแต่ล่ะ
สภาพแวดล้อ้มหรือืฤดูกูาล นำำ�ไปสู่่�การวางแผนสื่่�อสารการตลาดเพื่่�อสอดคล้อ้งกับัความต้อ้งการของผู้้�บริโภค 
	ดั งนั้้�น การสื่่�อสารการตลาดที่่�คำำ�นึงถึงึปัจัจัยัส่ว่นบุคุคลที่่�แตกต่า่งจะทำำ�ให้ผู้้้�ประกอบการผลิติภัณัฑ์์
กััญชาสามารถนำำ�ข้อมููลที่่�สอดคล้้องกัับความต้้องการด้านสุุขภาพและความคาดหวัังที่่�เหมาะสมกัับกลุ่่�ม 
เป้า้หมาย โดยเฉพาะควรมีีการนำำ�เสนอข้้อมููลที่่�น่า่เชื่่�อถืือ สามารถตรวจสอบที่่�มาอ้้างอิิงได้้เรื่่�องประโยชน์์และ
โทษของกััญชา 
	 จากวััตถุุประสงค์์ข้้อท่ี่� 2 เพ่ื่�อศึึกษาการสื่่�อสารการตลาดผลิิตภััณฑ์์กััญชาท่ี่�แตกต่่างกัันส่่งผล 
ต่่อการตััดสิินใจซื้้�อผลิิตภััณฑ์์กััญชา 
	ก ารสื่่�อสารการตลาดเป็็นเครื่่�องมืือสำำ�คััญที่่�ส่่งผลต่่อการตััดสิินใจเลืือกซื้้�อผลิิตภััณฑ์์กััญชา เพราะ
สามารถสร้างแรงจููงใจและโน้้มน้้าวใจผู้้�บริโภคได้้เพิ่่�มมากขึ้้�น เป็็นไปตาม ชนม์์ชุุดา วััฒนะธนากร และ 
บุุฎกา ปััณฑุุรอััมพร (2562) ศึึกษา ปััจจััยด้้านการโฆษณาผ่่านสื่่�อสัังคมออนไลน์์ กล่่าวว่่า เป็็นกระบวนการ
ที่่�ทำำ�ให้้เกิิด ความรู้้� การรัับรู้้�ในตััวสิินค้้าซึ่่�งจะนำำ�ไปสู่่�การสร้้างภาพลัักษณ์์ในตราสิินค้้า เป็็นการโฆษณาผ่่าน
อิินเทอร์์เน็็ตในรููปแบบต่่าง ๆ เพื่่�อให้้ข้้อมููลแก่่ลููกค้้าหรืือผู้้�บริิโภคเกี่่�ยวกัับสิินค้้า ซึ่่�งผู้้�ซื้้�อสามารถปฏิิสััมพัันธ์์
กัับผู้้�ขายเป็็นการสื่่�อสารสองทางและเข้้าถึึงกลุ่่�มคนจำำ�นวนมาก 
	 โดยปััจจััยด้้านการโฆษณา พบว่่า ผู้้�บริิโภคตััดสิินใจซื้้�อผลิิตภััณฑ์์กััญชา จากการโฆษณานำำ�เสนอ
ข้้อมููลสิินค้้าที่่�ชััดเจน เชื่่�อถืือได้้ และมีีข้อเท็็จจริิงสามารถตรวจสอบได้้ สื่่�อโฆษณานำำ�เสนอผ่่านภาพนิ่่�งและ
เคลื่่�อนไหวที่่�มีีเนื้้�อหาที่่�ดึงึดูดูใจ หรือืมีีการสื่่�อสารผ่า่นโปสเตอร์ ์ป้า้ยหน้า้ร้า้น การโฆษณาผ่่านผู้้�รีีวิวิ Influencer 
และสื่่�อคลิปิวิดิิโิอ ภาพเคลื่่�อนไหว เนื่่�องจากการโฆษณาเป็็นเครื่่�องมืือการตลาดที่่�ทำำ�ให้เ้กิดิการรับัรู้้� เข้า้ถึงึกลุ่่�ม
เป้า้หมายได้โ้ดยใช้เ้วลาไม่ม่าก ที่่�สำำ�คัญัโฆษณาเป็น็การสื่่�อสารที่่�สามารถกระตุ้้�นการตัดัสินิใจเลือืกซื้้�อผลิติภัณัฑ์์
กััญชาได้้รวดเร็็วกว่่าเครื่่�องมืือการสื่่�อสารอื่่�น ๆ ดัังนั้้�น การโฆษณาจึึงมีีความสำำ�คััญต่่อการสื่่�อสารเพื่่�อกระตุ้้�น
การตัดสินิใจซื้้�อ นับัเป็น็เครื่่�องมือืที่่�ทำำ�ให้ผู้้้�บริโิภคได้ร้ับัรู้้�ถึงึประโยชน์แ์ละสรรพคุณุของกัญัชา โดยเฉพาะเนื้้�อหา 
โฆษณาสามารถแสดงรายละเอีียดของผลิิตภััณฑ์์ได้้ทุุกมิิติิ โดยเฉพาะการสื่่�อสารผ่่านภาพนิ่่�ง โปสเตอร์์  
ป้้ายหน้้าร้้าน Influencer หรืือคลิิปวิิดิิโอ ผ่่านช่่องทาง Instagram YouTube หรืือ Facebook ส่่งผลให้้
สามารถเข้้าถึึงผู้้�บริิโภคได้้ดีี แต่่อย่่างไรก็ตาม ผู้้�ผลิิตภััณฑ์์กััญชาอาจต้้องพิิจารณาการเลืือกใช้้สื่่�อโฆษณา  
โดยคำำ�นึึงถึึงค่่าใช้้จ่่ายที่่�มีีมููลค่่าสููงกว่่าสื่่�อประเภทอื่่�นอย่่างเหมาะสม
	ปั จจััยด้้านการประชาสััมพัันธ์์ พบว่่า ผู้้�บริิโภคตััดสิินใจซ้ื้�อผลิิตภััณฑ์์กััญชาให้้ความสำำ�คััญกัับ 
การประชาสััมพัันธ์์ผ่่าน Instagram จากการสร้้างภาพลัักษณ์์ที่่�ดีีให้้กัับผลิิตภััณฑ์์กััญชา ทำำ�ให้้ผู้้�บริิโภครู้้�สึึกดีี
ต่อ่การใช้ ้ความประทัับใจ ความน่่าเชื่่�อถือืให้้กับัผลิิตภัณัฑ์์ ทำำ�ให้ผู้้้�บริโภคมั่่�นใจในคุุณภาพและความปลอดภััย
ในทางการแพทย์์ โดยบุุคคลที่่�มีีชื่่�อเสีียงเป็็นที่่�ยอมรัับเป็็นตััวแทนผลิิตภััณฑ์์ เพื่่�อสร้างความน่่าเชื่่�อถืือและ
ดึึงดููดผู้้�บริิโภค
	ก ารประชาสััมพันัธ์เ์ป็น็การติดิต่อ่สื่่�อสารของแบรนด์ก์ับักลุ่่�มต่า่ง ๆ  ที่่�มีีผลต่อ่ความสำำ�เร็จ็ของแบรนด์์ 
โดยมีีวััตถุุประสงค์์สร้้างทััศนคติิ ความเชื่่�อและภาพลัักษณ์์ที่่�ดีีต่่อแบรนด์์หรืือผลิิตภััณฑ์์ 
	ดั งนั้้�น ผลิิตภััณฑ์์กััญชาควรมีีการกำำ�หนดใช้้เครื่่�องมืือประชาสััมพัันธ์์ที่่�สามารถส่่งเสริมภาพลักษณ์์
และความน่่าเชื่่�อถืือของผลิิตภััณฑ์์ให้้เป็็นที่่�ยอมรัับได้้มากขึ้้�น 
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	 อย่่างไรก็็ตาม ผู้้�ประกอบการควรนำำ�เสนอข้้อมููลอย่่างรอบด้านและต้้องระมััดระวัังทุุกครั้้�งต่่อการ
ให้้ข้้อมููล เนื่่�องจากยัังมีีข้้อจำำ�กััดทางกฎหมาย และต้้องคำำ�นึึงถึึงความรัับผิิดชอบต่่อสัังคมหรืือเยาวชน รวมถึึง 
ผลข้้างเคีียงและความเสี่่�ยงที่่�อาจเกิิดขึ้้�น ที่่�สำำ�คััญควรมีีการตรวจสอบข้้อมููลจากผู้้�เชี่่�ยวชาญทางการแพทย์์
	ทั้้ �งน้ี้� ปััจจััยด้้านการขายโดยใช้้พนักงาน พบว่า ผู้้�บริโภคตััดสิินใจซ้ื้�อผลิิตภััณฑ์์กััญชา เพราะการ
แนะนำำ�ข้อ้มูลูชี้้�ถึงึสรรพคุณรวมถึึงข้อ้จำำ�กัดัต่่าง ๆ  จนทำำ�ให้เ้กิดิการยอมรับัเรื่่�องราวความเป็็นมาที่่�ได้ร้ับัข้อ้มูลู
จากพนัักงานขาย 
	 เมื่่�อใดก็็ตามที่่�พนัักงานขายคุ้้�นเคยกัับลููกค้้า สามารถสร้้างความประทัับใจได้้ในระยะยาว จะส่่งผล
ให้้เป็็นเครื่่�องมื่่�อการสื่่�อสารการตลาดที่่�มีีประสิิทธิิภาพอย่่างมาก
	จึ งกล่าวได้้ว่า่ ปัจัจัยัการสื่่�อสารการตลาดทั้้�งด้า้นการโฆษณา การประชาสััมพันัธ์ ์และการใช้พ้นักังาน
ขายมีีความสำำ�คััญต่่อการตัดสิินใจซ้ื้�อผลิิตภััณฑ์์กััญชาอย่่างชััดเจน เพราะสามารถกระตุ้้�นความสนใจ และ
เพิ่่�มความต้้องการซ้ื้�อผลิิตภััณฑ์์ได้้เพิ่่�มขึ้้�น ผู้้�ประกอบการควรมีีการบูรณาการเครื่่�องมืือสื่่�อสารทั้้�ง 3 อย่่างนี้้�  
สื่่�อสารให้้ตรงเป้้าหมายและสอดคล้้องกััน เพื่่�อให้้บรรลุุวััตถุุประสงค์์ที่่�ตั้้�งไว้้ โดยข้้อแนะนำำ�สำำ�หรัับธุุรกิิจคืือ  
เพิ่่�มความน่่าเชื่่�อถืือผ่่านการโฆษณา เช่่น การใช้้สีีเฉพาะ รููปภาพตราสััญลัักษณ์์ หรืือการประชาสััมพัันธ์์
ที่่�สื่่�อสารด้วยชื่่�อเสีียงและความเชี่่�ยวชาญเป็็นที่่�ยอมรัับของผู้้�ประกอบการ เพื่่�อช่่วยสร้างความเชื่่�อมั่่�นและ
ทััศนคติิเชิิงบวกต่อผลิิตภััณฑ์์กััญชา ส่่งผลให้้กลุ่่�มผู้้�บริิโภคเป้้าหมายเข้้าถึึงข้้อมููลที่่�ต้้องการสื่่�อสารและ 
ตััดสิินใจซื้้�อผลิิตภััณฑ์์ได้้ง่่าย
	 จากวัตัถุปุระสงค์์ข้้อที่่� 3 เพ่ื่�อศึกึษาความสััมพันัธ์ข์องปััจจัยัส่ว่นบุุคคลและการสื่่�อสารการตลาด
ที่่�ส่่งผลต่่อการตััดสิินใจซื้้�อผลิิตภััณฑ์์กััญชา 
	 ความสัมัพันัธ์์ระหว่า่งปัจัจัยัส่ว่นบุุคคลด้า้นอายุ ุระดับัการศึกึษา อาชีีพ สถานภาพ รายได้แ้ละความถี่่�
ในการซื้้�อผลิิตภััณฑ์์กััญชาภายใน 3 เดืือนกัับการสื่่�อสารการตลาด ด้้านการโฆษณา ด้้านการประชาสััมพัันธ์์
และด้้านการขายโดยใช้้พนัักงาน พิิจารณาความสััมพัันธ์์ พบว่่า กลุ่่�มผู้้�บริิโภคช่่วงอายุุ อายุุ 41-50 ปีี  
ซึ่่�งมีีระดัับการศึกษาสููงกว่าปริิญญาตรีี ประกอบอาชีีพพนักงานบริษััทเอกชน มีีสถานภาพสมรส รายได้้ต่่อ
เดืือน 25,001-35,000 บาท มีีความถี่่�ในการซื้้�อผลิิตภััณฑ์์กััญชา ภายใน 3 เดืือน จำำ�นวน 3-4 ครั้้�ง มีีการรัับ
รู้้�ข้้อดีี-ข้้อเสีีย ข้้อเท็็จจริิง ประโยชน์์และสรรพคุุณของกััญชา จนเกิิดความเข้้าใจในผลิิตภััณฑ์์ มีีความสนใจ
และเชื่่�อถืือผ่่านสื่่�อด้้านการโฆษณาเป็็นหลััก เนื่่�องจากเป็็นสื่่�อที่่�มีีเนื้้�อหาน่่าสนใจและดึึงดููดใจ เช่่น โปสเตอร์์  
ป้า้ยหน้า้ร้้านรวมถึงึสื่่�อโฆษณาออนไลน์ ์เช่น่ Instagram ที่่�มีีภาพนิ่่�งน่า่ประทับัใจ สามารถทำำ�ให้ส้ื่่�อสารข้อ้มูลู
ที่่�น่่าเชื่่�อถืือประกอบด้้วย ชื่่�อเสีียงของแบรนด์์ อิินฟลููเอนเซอร์์หรืือบุุคลากรทางการแพทย์์ที่่�น่่าเชื่่�อถืือและ 
ให้้ความรู้้�ประโยชน์์ด้้านการแพทย์์ การรัักษาโรคหรืือการดููแลสุุขภาพเป็็นหลััก 
	 อย่า่งไรก็ต็าม ผู้้�วิจิัยัเห็็นว่่า ผู้้�ประกอบการที่่�มุ่่�งสื่่�อสารการตลาด ด้า้นการโฆษณา ควรให้้ความสำำ�คัญั
กัับการออกแบบและการนำำ�เสนอข้้อมููลที่่�เป็็นภาพที่่�ดึึงดููดใจ เช่่น สรรพคุุณของผลิิตภััณฑ์์ที่่�ชััดเจน และมีีข้้อ
เท็็จจริิงตรวจสอบได้้ มีีการรัับรองคุุณภาพมาตรฐานของผลิิตภััณฑ์์ผ่่านช่่องทางสื่่�อออนไลน์์ต่่าง ๆ ที่่�เข้้าถึึง
ได้้ เพื่่�อจููงใจหรืือโน้้มน้้าวใจให้้ผู้้�บริโภคได้้ทราบข้้อเท็็จจริิงที่่�ถููกต้้องก่่อนตััดสิินใจซ้ื้�อหรืือใช้้ผลิิตภััณฑ์์กััญชา 
ด้้านการประชาสััมพัันธ์์ ควรเน้้นการสร้้างทััศนคติิ ความเชื่่�อของชื่่�อเสีียงแบรนด์์ผู้้�ผลิิตและภาพลัักษณ์์ที่่�ดีีน่่า
ประทับัใจ ตลอดจนให้ค้วามรู้้�ด้า้นประโยชน์ท์างการแพทย์เ์พื่่�อการรักัษาโรค หรือืเพื่่�อการผ่อ่นคลาย ทำำ�ให้เ้กิดิ
ความเข้้าใจอย่่างถููกต้้องครบถ้้วน ก่่อนพิิจารณาตััดสิินใจใช้้ผลิิตภััณฑ์์กััญชาทุุกครั้้�ง และด้้านการใช้้พนัักงาน
ขาย ควรมุ่่�งการแนะนำำ�ถึึงวััตถุุประสงค์์และเป้้าหมายที่่�ชััดเจนในการใช้้ทุุกครั้้�ง และแจ้้งให้้ทราบถึึงความเป็็น
มาและสรรพคุุณของผลิิตภััณฑ์์กััญชาที่่�ครบถ้้วนก่่อนการตััดสิินใจซื้้�อ ซึ่่�งหากผู้้�บริิโภคมีีความเข้้าใจคุุณสมบติิ
เกิินจริิงต้้องให้้ความรู้้�ที่่�ถููกต้้อง และสามารถตรวจสอบการรัับรองมาตรฐานผลิิตภััณฑ์์ได้้อย่่างครบถ้้วน 
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	จึ งอาจกล่่าวได้้ว่่า การสื่่�อสารการตลาดด้้านการโฆษณา ด้้านการประชาสััมพัันธ์์ และด้้านการใช้้
พนัักงานขาย มีีอิิทธิิพลต่อการตัดสิินใจซ้ื้�อผลิิตภััณฑ์์กััญชาของผู้้�บริโภค เพราะผลิิตภััณฑ์์กััญชาเรีียกได้้ว่่า
เป็็นสิินค้้าเฉพาะที่่�ต้้องให้้ความรู้้�ที่่�ถููกต้้องถึึงประโยชน์์และโทษอย่่างครบถ้้วนต่่อกลุ่่�มเป้้าหมายได้้รัับทราบ
ก่่อนตััดสิินใจเลืือกใช้้ ดัังนั้้�น ผู้้�ประกอบการต้้องเข้้าใจถึึงปััจจััยความแตกต่่างของกลุ่่�มเป้้าหมายก่่อนดำำ�เนิิน
การสื่่�อสารทุกุครั้้�ง โดยเฉพาะเป็น็เรื่่�องสำำ�คัญัและจำำ�เป็น็ที่่�สร้า้งการรับัรู้้�ด้ว้ยข้อ้เท็จ็จริงิทุกุด้า้นของผลิติภัณัฑ์์
ผ่า่นผู้้�เชี่่�ยวชาญทางการแพทย์์ ซึ่่�งการตัดสินิใจซ้ื้�อของผู้้�บริโภคส่่วนใหญ่่มักัจะเลือืกสอบถามจากผู้้�ขายโดยตรง 
เพื่่�อให้้ทราบถึึงสิ่่�งที่่�เป็็นประโยชน์์หรืือโทษ

บทสรุุปและข้้อเสนอแนะ
	 1. ควรเน้้นการสื่่�อสารการตลาดด้้านโฆษณา โดยการสื่่�อสารข้้อมููล เพื่่�อสร้้างความเชื่่�อมั่่�นของ
ผลิิตภััณฑ์์กัับกลุ่่�มอายุุ อาชีีพ ระดัับการศึึกษา รายได้้ที่่�เฉพาะเจาะจงผ่่านช่่องทางออนไลน์์ เช่่น Instagram 
	 2. ควรนำำ�เสนอข้อ้มูลูผลิติภัณัฑ์ก์ัญัชาด้ว้ยเนื้้�อหาที่่�มีีการรับัรองคุณุภาพมาตรฐานผลิติภัณัฑ์ ์มีีความ
ปลอดภััยตรงตามเกณฑ์์ของภาครััฐ เพื่่�อเพิ่่�มความมั่่�นใจในการตััดสิินใจซื้้�อหรืือใช้้งานที่่�สามารถตรวจสอบได้้ 
และนำำ�ไปประยุุกต์์กัับแนวทางการสื่่�อสารผลิิตภััณณ์์อื่่�น ๆ ได้้ต่่อไป 

ข้้อเสนอแนะในการศึึกษาครั้้�งต่่อไป
	 1. ควรศึึกษาเพิ่่�มเติิมถึึงปััจจััยอื่่�น ๆ ที่่่��อิิทธิิพลต่่อการตััดสิินใจซื้้�อผลิิตภััณฑ์์กััญชา เช่่น ปััจจััย 
ด้้านส่่วนประสมทางการตลาด เพื่่�อเข้้าใจถึึงรููปแบบการจััดการที่่�เหมาะสมกัับกลุ่่�มเป้้าหมาย
	 2. ควรศึึกษาวิิจััยเชิิงคุุณภาพ ด้้วยการสััมภาษณ์์เชิิงลึึกให้้ทราบข้้อมููลปััจจััยที่่�มีีผลต่่อการตััดสิินใจ
ซื้้�อผลิิตภััณฑ์์กััญชา เพื่่�อนำำ�ข้้อมููลที่่�ได้้ไปพััฒนาและประยุุกต์์ใช้้กัับผลิิตภััณฑ์์อื่่�น ๆ ได้้ต่่อไป
	 3. ควรศึกษาเปรีียบเทีียบระหว่่างพื้้�นที่่�ภาคเหนืือกับัภาคอื่่�น ๆ  ที่่�สนใจ เพื่่�อเข้า้ใจแนวโน้้มการตัดสินิ
ใจเลืือกใช้้ผลิิตภััณฑ์์กััญชาในแต่่ละพื้้�นที่่�ให้้ได้้ข้้อมููลที่่�เข้้าใจถึึงพฤติิกรรมผู้้�บริิโภคที่่�แตกต่่าง 
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