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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีความสัมพนัธ์ต่อการตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์ยาหม่องสมุนไพร   
ตราจินเฮิร์บของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

Marketing Mix Factors Influencing Customers Purchasing Decision for                                      
Jinherb’s Herbal balm in Bangkok 

 

กลุธิดา เกดิแจ้ง1 และ กนกพร ชัยประสิทธ์ิ2 
 

 

บทคดัย่อ  
การศึกษาน้ีมีวตัถุประสงค์ (1) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ยาหม่อง

สมุนไพรตราจินเฮิร์บของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร (2) เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
ความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์ยาหม่องสมุนไพรตราจินเฮิร์บของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือยาหม่องสมุนไพรตราจินเฮิร์บในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 
คน โดยใชว้ธีิการเลือกตวัอยา่งแบบเจาะจง และใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการวิจยั การวิเคราะห์ขอ้มูลใชส้ถิติ 
พรรณนา ไดแ้ก่ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และใชส้ถิติเชิงอนุมาน ไดแ้ก่ Independent Sample       
t-test, F-test และการวเิคราะห์สหสมัพนัธ์ดว้ยวธีิการของเพียร์สนัเพื่อทดสอบสมมติฐาน  

ผลการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑย์าหม่องสมุนไพร ตราจินเฮิร์บ 
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายรุะหวา่ง 30-39 ปี ประกอบอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี 
และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน10,001–20,000 บาท และผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในดา้น
การส่งเสริมการตลาด อยูใ่นระดบัมาก การทดสอบสมมติฐานท่ี 1 พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือนท่ีแตกต่างกนัของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑย์าหม่องสมุนไพร ตราจิ
นเฮิร์บแตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 สมมติฐานท่ี 2 พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้น
ราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
มีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือ ผลิตภณัฑย์าหม่องสมุนไพร ตราจินเฮิร์บ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

ค าส าคญั: ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด,  การตดัสินใจซ้ือ,  ยาหม่องสมุนไพร 
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Abstract 

 This study has objectives: (1) to study the personal factors that affect the purchase of JinHerb’s herbal 
balm products of the consumers in Bangkok, and (2) to study the marketing mix factors related to product decision 
of JinHerb’s herbal balm products of the consumers in Bangkok. 400 samples used in this research are consumers 
who have purchased gin herb balm in Bangkok. A specific sampling method is used, and questionnaires are as a 
research tool. Descriptive statistical analysis includes frequency, percentage, average, standard deviation, and 
inference statistical analysis are independent sample t-test, F-test, and Pearson's method of correlation analysis (to 
test the hypothesis). The study found that consumers in Bangkok who decide to buy JinHerb’s herbal balm products 
mostly are female, have ages between 30-39 years old, work as private employees, earn a bachelor's degree and 
earn an average monthly income of 10,001–20,000 baht, and focus on market factors in promoting marketing. The 
1st hypothesis test found that personal factors in average monthly income levels vary by consumers in Bangkok. 
This affects the decision to buy herbal balm products. The 2nd hypothesis test found that market factors include 
price, distribution channels and sales promotion, which is less than the statistically significant level that 0.05 is 
associated with the purchase of JinHerb’s herbal balm of Bangkok. 

 

Keywords: marketing mix factors, purchase decision, herbal balm 
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1. บทน า 
ดว้ยประเทศไทยมีภูมิอากาศท่ีเหมาะสมต่อการเจริญงอกงามของพืชนานาชนิด โดยเฉพาะพืชสมุนไพรมี

อยูห่ลากหลายชนิด ทั้งเกิดข้ึนเองตามธรรมชาติและเกิดข้ึนจากการเพาะปลูก บางชนิดก็ใชเ้ป็นวตัถุดิบในการผลิต           
ยาแผนปัจจุบนัหลายชนิด สมุนไพรหลากหลายชนิดถูกน ามาใชอ้ยูใ่นรูปแบบของยาแผนโบราณ รากฐานของวิชา
สมุนไพรไทย ของประเทศไทยในปัจจุบนัไดรั้บอิทธิพลจากประเทศอินเดีย จึงมีส่วนไดรั้บอิทธิพลทางประเพณี 
ศาสนา วฒันธรรม รวมถึงการบ าบดัรักษาโรคจากประเทศอินเดียเป็นจ านวนมาก สมุนไพร ท่ีผูม้กัใชเ้ป็นยา หรือท่ี
เรียกกนัวา่ยาพ้ืนบา้นหรือยาแผนโบราณของคนไทยตั้งแต่ในอดีตและปัจจุบนัไดมี้การนิยมน าสมุนไพร กลบัเขา้มา
ใช้เป็นจ านวนมาก เช่น ใช้ในเร่ืองของเคร่ืองส าอาง ยารักษาโรค เป็นตน้ เม่ือสมุนไพรกลบัมาได้รับความนิยม 
ต่างประเทศจึงเร่ิมเขา้มาลงทุน คดัเลือกสมุนไพรท่ีมีความนิยมน าไปสกดั หรือคิดคน้ร่วมใชก้ับยาแผนปัจจุบัน
เพื่อใหมี้ประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึน สมุนไพรตามพระราชบญัญติัยา หมายถึง "ยาท่ีไดจ้ากพืช สัตว ์หรือแร่ ซ่ึงยงัไม่ได้
ผสม ปรุง หรือเปล่ียนสภาพ" เช่น พืชก็ยงัเป็นส่วนของล าตน้ ราก ใบ ผล ดอก  และส่วนอ่ืนๆ ซ่ึงยงัไม่ได้ผ่าน
ขั้นตอนการแปรรูปใด ๆ แต่ในทางการคา้ สมุนไพรมกัจะถูกดดัแปลงในรูปต่าง ๆ เช่น ถูกหั่นให้เป็นช้ินเล็กลง บด
เป็นผงละเอียด หรืออดัเป็นแท่ง อยา่งไรก็ตามในความรู้สึกของคนทัว่ๆ ไป เม่ือกล่าวถึงสมุนไพร มกัจะนึกถึงเฉพาะ
ตน้ไมท่ี้น ามาใชเ้ป็นยาเท่านั้น ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะวา่สัตว ์หรือแร่ มีการน ามาใชน้อ้ย และใชใ้นโรคบางชนิดเท่านั้น
พืชสมุนไพร หมายถึงพนัธ์ุไมต้่างๆ ร่วมด้วยท่ีสามารถน ามาใช้ปรุงหรือน าไปประกอบเป็นยารักษาโรคต่างๆ 
(พระราชบญัญติัยา, 2510)  

นายแพทยสุ์ขุม กาญจนพิมาย ปลดักระทรวงสาธารณสุข กล่าวว่า กระทรวงสาธารณสุข โดยกรมการ
แพทยแ์ผนไทยและการแพทยท์างเลือก ร่วมกบัภาคีเครือข่ายภาครัฐและเอกชน จดัท าโครงการน าสมุนไพรคุณภาพ 
สู่ตลาดโลกภายใตแ้นวคิด สมุนไพรไทย ต ารับไทย มรดกโลก เป็นการเปิดตลาดในระดบัสากล เนน้เจาะตลาดกลุ่ม
ลูกคา้นักท่องเท่ียวท่ีมาใชบ้ริการ ซ่ึงส่วนใหญ่เป็นนกัท่องเท่ียวประเทศจีนท่ีนิยมผลิตภณัฑส์มุนไพรประเภทครีม
ไพลและบาล์มสูตรร้อน อาหารเสริมกระชายด า และซ้ือเป็นของฝากในโอกาสไดม้าท่องเท่ียวประเทศไทย โดย
ผลิตภณัฑส์มุนไพรไทยท่ีมีโอกาสเติบโตในตลาดประเทศจีน ไดแ้ก่ น ้ ามนัสมุนไพรแกอ้าการปวดเม่ือย ผลิตภณัฑ์
ธุรกิจสปา ยาดม ยาอมสมุนไพร ยาหม่อง เป็นตน้ ซ่ึงจะช่วยใหก้ารผลิตสมุนไพรไทยตรงกบัความตอ้งการของตลาด 
คาดวา่ในปี 2562-2565 จะมีมูลค่าเพ่ิมข้ึน 1 เท่าตวัหรือ 7.8 หม่ืนลา้นบาท (เกศวรรณ ธนวฒัน์, 2562) 

บริษทั จินเทค 3 เอ จ ากดั จังหวดัปทุมธานี ได้มีการศึกษาคน้ควา้เก่ียวกับสมุนไพรโดยมุ่งเน้นการใช้
สมุนไพร เพื่อสร้างผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณภาพ ออกสู่สังคม ซ่ึงมีการรวบรวมข้อมูลเก่ียวกับสมุนไพร การพฒันา
ผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพรรวมถึงการจ าหน่ายผลิตภณัฑส์มุนไพรภายใตช่ื้อ ตราจินเฮิร์บ  จดัจ าหน่ายผลิตภณัฑท่ี์ผ่าน
การพฒันาอาทิ เช่น ยาหม่องสมุนไพร พิมเสนน ้ ามนัหอมระเหย เป็นตน้ โดยยาหม่อง ยาท่ีอยู่ในรูปแบบของข้ีผึ้ ง 
บรรจุอยู่ในขวดแกว้ ภาชนะท่ีสะอาด เป็นยาสมุนไพรท่ีใชภ้ายนอก สรรพคุณหลกัของยาหม่องทัว่ไป ใชท้าเพ่ือ
บรรเทาอาการปวดเม่ือย เม่ือทาไปประมาณ 2-3 นาที ตวัยาจะเร่ิมออกฤทธ์ิ และบรรเทาอาการปวดตามขอ้ต่อของ
ร่างกาย ปวดเม่ือยตามกลา้มเน้ือ บางชนิดใชเ้พ่ือบรรเทาอาการบวม ปวด อกัเสบสาเหตุจากแมลงสัตว ์กดัต่อย และ
บางชนิด ใชท้านวดท่ีศีรษะเพ่ือบรรเทาอาการวงิเวยีนศีรษะ ยาหม่องบางชนิดอยูใ่นรูปของน ้ า หรือท่ีเรียกวา่ ยาหม่อง
น ้ า ส่วนใหญ่จะใช้บรรเทาอาการหน้ามืด เป็นลม วิงเวียนศีรษะ และสามารถใชน้วดได ้ส่วนประกอบหลกัของ        
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ยาหม่อง ไดจ้ากสารระเหย และสารสกดัท่ีไดจ้ากสมุนไพรหลายชนิด  เช่น เมนทอล การบูร บางสูตรอาจมีสารเมทิล
ซาลิไซเลต (Methyl Salicylate) เพ่ือเพ่ิมสรรพคุณบรรเทาอาการปวดใหดี้ยิง่ข้ึน 

จากการท่ีผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพรมีแนวโนม้ไดรั้บความสนใจมากข้ึนเร่ือยๆ นั้นดว้ยเหตุน้ี ผูศึ้กษาจึงมีความ
สนใจศึกษา เร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑย์าหม่องสมุนไพรตราจินเฮิร์บ
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เพ่ือทราบถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภคอย่างแทจ้ริง ซ่ึงผลการศึกษาคร้ังน้ี
สามารถน าไปใช้เป็นแนวทางส าหรับผูบ้ริหารในการน าไปพิจารณาวางแผนการตลาด การวางแผนกลยุทธ์ทาง
การตลาดหรือการปรับปรุงแกไ้ขระบบการด าเนินงานให้สามารถ ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดดี้มากข้ึน 
และเป็นขอ้มูลเบ้ืองตน้ส าหรับผูท่ี้สนใจในการลงทุนธุรกิจสมุนไพรต่อไป 

 
2. วตัถุประสงค์การวจิยั 

1. เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ยาหม่องสมุนไพร ตราจินเฮิร์บ                     
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

2.  เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ ยาหม่อง
สมุนไพร ตราจินเฮิร์บ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร   
 
3. สมมตฐิานการวจิยั 

1. ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ ดา้นเพศ ดา้นอาย ุดา้นอาชีพ ดา้นระดบัการศึกษา และดา้นระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือนท่ีแตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ยาหม่องสมุนไพรตราจินเฮิร์บของผู ้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกนั 

2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และ
ดา้นการส่งเสริมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ทิศทางเดียวกนักบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑย์าหม่องสมุนไพรตราจิ
นเฮิร์บของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

4. การด าเนินการวจิยั 
การศึกษาคร้ังน้ี ผูว้ิจยัใชรู้ปแบบวิธีการวิจยัเชิงปริมาณ โดยผูว้ิจยัมีการก าหนดประชากร และกลุ่มตวัอยา่ง

ตามขั้นตอนการด าเนินการวจิยั ดงัต่อไปน้ี 
ประชากร ไดแ้ก่ ประชากรท่ีอาศยัหรือท างานอยู่ในเขตพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากกลุ่มตวัอย่างไม่

ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน จึงตอ้งใช้สูตรการค านวณแบบไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอนของ W.G. 
Cochran (W.G. Cochran, 1953 อา้งถึงใน ฐณัฐ วงศ์สายเช้ือ, 2559) โดยก าหนดระดบัค่าของความเช่ือมัน่ ร้อยละ 95 
และระดบัค่าความคลาดเคล่ือนอยู่ท่ีร้อยละ 5 ขนาดกลุ่มตวัอย่างท่ีค านวณไดจ้ านวน 385 ตวัอย่าง และไดท้ าการ
ส ารอง เผื่อแบบสอบถามไม่สมบูรณ์เพ่ิมข้ึนจ านวน 30 ตวัอยา่ง รวมเป็น 415 ตวัอยา่ง โดยกลุ่มตวัอยา่งเป็นผูบ้ริโภคท่ี
เคยซ้ือผลิตภณัฑ ์ยาหม่องสมุนไพร ตราจินเฮิร์บของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

วิธีการเลือกตวัอย่าง ได้แก่ การเลือกเก็บตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยเก็บตวัอย่าง
ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑ ์ยาหม่องสมุนไพรตราจินเฮิร์บของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 415 ตวัอย่าง 
เจาะจงเลือกเฉพาะผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑย์าหม่องสมุนไพรตราจินเฮิร์บของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จาก
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หนา้ร้านฉาง กู่ ล่ี ท่ีทางบริษทั จินเทค 3 เอ จ ากดั เปิดจ าหน่าย ซ่ึงตั้งอยู ่ภายในห้างสรรพสินคา้ โชวดี์ซี (SHOW DC) 
พระราม 9 ในเขตกรุงเทพมหานคร  

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั คือ แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บขอ้มูล จากกลุ่มตวัอยา่ง ซ่ึงผูว้ิจยัได้
สร้างข้ึนโดยการศึกษาคน้ควา้จากแนวคิดและทฤษฎีต่างๆ รวมทั้ งงานวิจัยท่ีเก่ียวขอ้งมาเป็นแนวคิดในการสร้าง
แบบสอบถาม ลกัษณะค าถามเป็นแบบปลายปิด ซ่ึงลกัษณะของค าถามจะเป็นค าตอบแบบหลายตวัเลือก  โดยแบ่ง
ออกเป็น 3 ส่วน ไดแ้ก่ (1) แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม (2) แบบสอบถามปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑย์าหม่องสมุนไพรตราจินเฮิร์บของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร แบ่งเป็น 4 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริม
การตลาด (3) ข้อมูลเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ยาหม่องสมุนไพรตราจินเฮิร์บของผูบ้ริโภคท่ี ในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยเกณฑก์ารให้คะแนนแบบ Likert Scale 5 ระดบั โดยแปลผลช่วงคะแนนความคิดเห็นตามแบบ
ความกวา้งอนัตรภาคชั้น  

การตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั โดยท าการตรวจสอบความเท่ียงตรง และวิเคราะห์
คุณภาพของเคร่ืองมือโดยหาค่าดชันีความสอดคลอ้ง IOC (Index of Item Objective Congruency) เพื่อตรวจสอบถึง
ความเท่ียงตรงตามเน้ือหา และท าการแกไ้ขแบบสอบถามให้ถูกตอ้งเหมาะสม โดยคะแนนท่ีไดจ้ากความคิดเห็นของ
ผูเ้ช่ียวชาญจะประเมิน 3 ระดบั คือ 1 = สอดคลอ้ง 0 = ไม่แน่ใจ และ -1 = ไม่สอดคลอ้ง จากนั้นน าคะแนนท่ีไดจ้าก
การประเมินของผูเ้ช่ียวชาญมาท าการหาค่าดัชนีความสอดคลอ้งกันระหว่างขอ้ค าถามกับค านิยามเชิงปฏิบัติการ 
(สุวมิล ติรกานนัท,์ 2550, น. 140) โดยผล IOC ท่ีไดใ้นงานวจิยัคร้ังน้ี มีค่า IOC ในทุกขอ้ตั้งแต่ 0.6 ข้ึนไป 

สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล การวิเคราะห์ผลด้วยสถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ การแจกแจงความถ่ี 
(Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าคะแนนเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ท่ีใชใ้นการอธิบายลกัษณะ
ทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่ง และใชส้ถิติเชิงอนุมานในการการทดสอบสมมติฐาน วเิคราะห์ความสมัพนัธ์โดยการใชว้ธีิการ
ทดสอบ t-test ส าหรับขอ้มูลท่ีจ าแนกเป็น 2 กลุ่ม และวธีิการวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One - Way ANOVA) 
ส าหรับขอ้มูลท่ีจ าแนกมากวา่ 2 กลุ่ม โดยหากพบความแตกต่างท่ีเกิดข้ึนตอ้งท าการเปรียบเทียบเชิงซ้อน โดยใชว้ิธี 
LSD  (Fisher’s Least-Significant Different) และการทดสอบความสัมพนัธ์ดว้ยสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียร์สัน 
(Pearson Correlation) 
 

5. ผลการวจิยั 
 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 กลุ่มตวัอยา่งเป้าหมายท่ีการส ารวจ จ านวน 400 คน พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง (ร้อยละ 61.5) มีอาย ุ           
30–39 ปี (ร้อยละ 35.8) ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน (ร้อยละ 35.3) ระดบัการศึกษา ปริญญาตรี (ร้อยละ 
56.8) และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001–20,000 บาท (ร้อยละ 35.0) 
 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
 จากการศึกษาส่วนใหญ่พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด โดยรวม มี
ค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.85 ดา้นราคา (Price) มีค่าเฉล่ียรวม
เท่ากบั 3.78 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.81 และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 
(Promotion) มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.92 
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  ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) มีระดบัความคิดเห็นดา้นผลิตภณัฑ์โดยรวมอยู่ในระดบัมาก ค่าเฉล่ีย
โดยรวมมีค่าเท่ากบั 3.85 เม่ือพิจารณารายละเอียดแยกตามหวัขอ้พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความเห็นเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑ์มากเก่ียวกบั บรรจุภณัฑ์ท่ีสะอาด คุณภาพดี สวยงาม มีความทนัสมยั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.94 รองลงมาคือ ผลิตภณัฑย์าหม่องสมุนไพรใชง้านง่ายมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.91 สีและ
กล่ินของยาหม่องสมุนไพรมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.89 เน้ือหาท่ีฉลากของผลิตภณัฑ์ยาหม่อง
สมุนไพรมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.81 ผลิตภณัฑส์มุนไพรมีใหเ้ลือกหลายขนาดมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.77 และก่อนตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ยาหม่องสมุนไพรจะพิจารณาจากสรรพคุณเป็นอนัดบัแรก 
ค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.76 
  ดา้นราคา (Price) มีความคิดเห็นดา้นราคา โดยรวมอยู่ในระดบัมาก ค่าเฉล่ียโดยรวมมีค่าเท่ากบั 
3.78 เม่ือพิจารณารายละเอียดแยกตามหัวขอ้พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความเห็นดา้นราคามาก เก่ียวกบัราคา
ของผลิตภณัฑย์าหม่องสมุนไพรมีความเหมาะสมเม่ือเทียบกบัคุณภาพ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.91 รองลงมาคือ  ราคาของ
ผลิตภณัฑ์ยาหม่องสมุนไพรมีความเหมาะสมเม่ือเทียบกบัส่วนผสม และระดบัราคาคุม้ค่ากวา่ เม่ือเปรียบเทียบกบั
สินค้าอ่ืน มีค่าเฉล่ียเท่ากัน คือ 3.77 ผลิตภัณฑ์ยาหม่องสมุนไพรท่ีมีราคาถูกกว่ายาแผนปัจจุบันท่ีให้สรรพคุณ
เหมือนกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.76 ราคาของผลิตภณัฑย์าหม่องสมุนไพรมีความเหมาะสมเม่ือ
เทียบกบัปริมาณต่อขวด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.75 และผลิตภณัฑส์มุนไพรชนิดอ่ืน ๆ ท่ีมีสรรพคุณเหมือนหรือใกลเ้คียง
กนัแต่มีราคาต ่ากวา่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.73 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) มีระดบัความคิดเห็นดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยรวมอยู่
ในระดบัมาก ค่าเฉล่ียโดยรวมมีค่าเท่ากบั 3.80 เม่ือพิจารณารายละเอียดแยกตามหัวขอ้พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมี
ระดบัความเห็นดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย เก่ียวกบัต าแหน่งในการวางสินคา้สามารถหาเจอง่าย มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
3.87 รองลงมาคือ สามารถช าระเงินไดส้ะดวกและรวดเร็ว มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.86 ผลิตภณัฑย์าหม่องสมุนไพรสามารถ
ซ้ือไดส้ะดวก มีผลอต่อการตดัสินใจซ้ือ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.81 จ านวนสินคา้ท่ีวางขายมีปริมาณเพียงพอในการซ้ือ มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.76 และสถานท่ีจดัจ าหน่ายมีการตกแต่งสวยงามและสะอาดมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.75  

ด้านการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) มีระดับความคิดเห็นด้านการส่งเสริมการตลาด 
โดยรวมอยู่ในระดบัมาก ค่าเฉล่ียโดยรวมมีค่าเท่ากับ 3.88 เม่ือพิจารณารายละเอียดแยกตามหัวขอ้พบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามมีระดับความเห็นด้านการส่งเสริมการตลาด เก่ียวกับ การประชาสัมพนัธ์ การให้ความรู้เก่ียวกับ
สรรพคุณและประโยชน์ของยาหม่องสมุนไพร มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.97 รองลงมาคือ มีการ
โฆษณาท่ีน่าสนใจ ในส่ือต่าง ๆ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.91 มีการส่งเสริมการตลาดท่ีตรงกบัความ
ตอ้งการ เช่น การแจกสินคา้ตวัอย่าง การแลกซ้ือ เป็นตน้ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.90 และ พนักงานขายมีความรู้ ความ
เช่ียวชาญและใหค้  าแนะน าท่ีเหมาะสมมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.89 

ขอ้มูลการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑย์าหม่องสมุนไพรตราจินเฮิร์บ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
มีระดบัความคิดเห็นดา้นการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์โดยรวมอยูใ่นระดบัมากมีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.78 และ

เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ ท่านจะเลือกซ้ือผลิตภณัฑย์าหม่องสมุนไพรท่ีท่านเคยใชเ้ป็นอนัดบั
แรก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.81 รองลงมาคือท่านจะเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ยาหม่องสมุนไพรท่ีท่านเคยใชเ้ป็นประจ าแมว้่า
ผลิตภณัฑ์นั้นจะมีราคาสูงข้ึน มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.80 เม่ือท่านมีโอกาส ท่านจะแนะน าให้ผูอ่ื้นเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ยา
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หม่องสมุนไพรตราจินเฮิร์บ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.78 และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าท่ีสุดคือ ท่านมีการศึกษาหาขอ้มูลของ
ผลิตภณัฑ์ยาหม่องสมุนไพรหรือเปรียบเทียบขอ้มูลของผลิตภณัฑ์จากตราสินคา้ต่าง ๆ ก่อนท่านตดัสินใจซ้ือ มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.74 ตามล าดบั 
 การทดสอบสมมตฐิาน 
 สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลไดแ้ก่ ด้านเพศ ดา้นอายุ ดา้นอาชีพ ดา้นระดบัการศึกษา และดา้นระดับ
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑย์าหม่องสมุนไพรตราจินเฮิร์บ ของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกนั 

1)  ปัจจัยส่วนบุคคล ดา้นเพศท่ีแตกต่างกันของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑย์าหม่องสมุนไพรตราจินเฮิร์บท่ีไม่แตกต่างกนั  

2)  ปัจจัยส่วนบุคคล ด้านอายุท่ีแตกต่างกนัของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์ยาหม่องสมุนไพรตราจินเฮิร์บท่ีไม่แตกต่างกนั 

3)  ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นอาชีพท่ีแตกต่างกนั ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์ยาหม่องสมุนไพรตราจินเฮิร์บท่ีไม่แตกต่างกนั 

4)  ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์ยาหม่องสมุนไพร ตราจินเฮิร์บ ท่ีไม่แตกต่างกนั 

5)  เม่ือท าการทดสอบ LSD พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั 
มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ยาหม่องสมุนไพรตราจินเฮิร์บของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

5.1) ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดต้  ่ากวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
ยาหม่องสมุนไพรตราจินเฮิร์บ มากกวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได ้20,001 – 30,000 บาท (Sig = 0.013) 

5.2) ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได ้10,001 – 20,000 บาท ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑย์าหม่อง
สมุนไพรตราจินเฮิร์บ มากกว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได ้20,001 – 30,000 บาท (Sig = 0.015) และต ่ากวา่หรือเท่ากบั               
10,000 บาท (Sig = 0.009) 

5.3) ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได ้20,001 – 30,000 บาท ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑย์าหม่อง
สมุนไพรตราจินเฮิร์บ มากกว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้ 30,000 บาทข้ึนไป (Sig = 0.023) และผูบ้ริโภคท่ีมีรายได ้                 
10,001 – 20,000 บาท (Sig = 0.015)   

5.4) ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได ้30,000 บาทข้ึนไป ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ยาหม่อง
สมุนไพรตราจินเฮิร์บ มากกวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดต้  ่ากวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท (Sig = 0.013) 

สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4’Ps) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร วิเคราะห์ดว้ย
สถิติ Pearson Correlation มีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์ยาหม่องสมุนไพร ตราจินเฮิร์บ 

ค่าสหสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑย์าหม่องสมุนไพรตรา
จินเฮิร์บของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ (ค่า
สหสมัพนัธ์ .680**) ดา้นราคา (ค่าสหสมัพนัธ์ .674**) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (ค่าสหสมัพนัธ์ .670**) และดา้น
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การส่งเสริมทางการตลาด (ค่าสหสมัพนัธ์ .675**)  ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 มีความสัมพนัธ์ต่อ
การตดัสินใจซ้ือ ผลิตภณัฑ ์ยาหม่องสมุนไพร ตราจินเฮิร์บ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
6. การอภิปรายผลและข้อเสนอแนะ 
 1) จากการศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วนบุคคล พบว่า ด้านระดับรายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกันมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์ยาหม่องสมุนไพร ตราจินเฮิร์บ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.05 ผลการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ยาหม่องสมุนไพร ตราจิ
นเฮิร์บ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายรุะหวา่ง 30-39 ปี ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน ระดบัการศึกษา ปริญญา
ตรี และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-20,000 บาท ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ ปรียานุช แดงเดช (2558) ศึกษา
เร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์บรรเทาอาการปวดท่ีท างานสมุนไพรของผู ้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร พบวา่ ลกัษณะของประชากรกลุ่มตวัอยา่งมีสดัส่วนเพศหญิงมากกวา่เพศชาย ส่วนใหญ่มีอาย ุ20-29 
ปี ระดับการศึกษาอยู่ในระดับ ปริญญาตรี และประกอบอาชีพเป็น ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ/พนักงาน
มหาวทิยาลยั และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001-30,000 บาท 

2) จากการศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑย์าหม่องสมุนไพร 
ตราจินเฮิร์บ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ในทุกปัจจยัมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑย์าหม่องสมุนไพร ตราจินเฮิร์บ ซ่ึงมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก โดยสามารถเรียงล าดบัไวไ้ดด้งัน้ี 
ดา้นส่งเสริมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นราคา ตามล าดบั ทางผูว้ิจยัจึงอภิปราย
ผลการวจิยัไวต้ามล าดบั จากล าดบัท่ีมีค่าสหสมัพนัธ์มากไปยงัล าดบัท่ีมีค่าสหสมัพนัธ์นอ้ยดงัน้ี 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ยาหม่อง
สมุนไพรตราจินเฮิร์บของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า บรรจุภณัฑท่ี์สะอาด คุณภาพดี สวยงาม มีความ
ทนัสมยั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สุจินันท์ อินต๊ะ (2553) ศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อ
ความสมัพนัธ์ของการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรอภยัภูเบศรในเขตกรุงเทพมหานคร” พบวา่ ปัจจยัส่วนประสม
ดา้นผลิตภณัฑ์เป็นปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัดา้นความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรอภยัภูเบศรต่อเดือนสูงสุด 
ดงันั้น ผูผ้ลิตและจดัจ าหน่ายควรให้ความส าคญักบัดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพรอภยัภูเบศร เพ่ือเป็นการตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค นอกจากน้ีควรให้ความส าคญักบัคุณภาพสินคา้ให้ไดม้าตรฐาน ผลิตภณัฑผ์่านการรับรองและ
ปลอดภยั และสอดคลอ้งกบังานวิจัยของ ปรียานุช แดงเดช (2558) ศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑบ์รรเทาอาการปวดท่ีท าจากสมุนไพรของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” พบวา่ ผูบ้ริโภคในการศึกษา
คร้ังน้ีใหค้วามส าคญักบัผลิตภณัฑส์มุนไพรท่ีมีบรรจุภณัฑส์ะอาด คุณภาพดี และมีเคร่ืองหมายมาตรฐานรับรอง  

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์       
ยาหม่องสมุนไพรตราจินเฮิร์บของผู ้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าผู ้บริโภคให้ความส าคัญต่อการ
ประชาสัมพนัธ์สรรพคุณต่าง ๆ ของยาหม่องสมุนไพร รวมถึงการประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือโฆษณาต่าง ๆ การแลกซ้ือ
และการแจกสินคา้ตวัอย่าง ซ่ึงสอดคลอ้งกับงานวิจัยของ ธนพร สืบอินทร์ (2554) ศึกษาเร่ือง “ปัจจัยท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรอภยัภูเบศรของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปราจีนบุรี” พบวา่ มีการลดราคาเม่ือซ้ือใน
ปริมาณมาก พนกังานขายแนะน าวิธีดารใชผ้ลิตภณัฑช์ดัเจน มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์เก่ียวกบัคุณประโยชน์ของ
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ผลิตภณัฑ ์มีการโฆษณาประชาสมัพนัธ์ของผลิตภณัฑใ์หม่ให้รู้จกัเป็นอยา่งดีพนกังานขายเอาใจใส่ดูแล และมีมนุษย์
สมัพนัธ์ท่ีดี และพนกังานขายใหค้  าแนะน าประโยชน์ของผลิตภณัฑ์อยา่งละเอียด และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ จงรัก 
ชินเกลา้ก าจร และกิตติพนัธ์ คงสวสัด์ิเกียรติ (2554) ศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์
สบู่สมุนไพรชนิดกอ้น นเขตกรุงเทพมหานคร” พบวา่ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด การมีพนกังานคอยแนะน าลูกคา้
เก่ียวกบัผลิตภณัฑส์บู่สมุนไพรชนิดกอ้น มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา (Price) มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ยาหม่องสมุนไพร          
ตราจินเฮิร์บ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ราคาของผลิตภณัฑย์าหม่องสมุนไพรมีความเหมาะสมเม่ือ
เทียบกบัคุณภาพ สรรพคุณ ส่วนผสม และราคาถูกกว่ายาแผนปัจจุบนัท่ีให้สรรพคุณเหมือนกนั ท าให้มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ นิมิตร เลิศกิติยศ (2551) ท่ีศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือครีมทาส้นเท้าแตกของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” พบว่า ราคาท่ี
เหมาะสมกับคุณภาพมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือในระดับความส าคัญมากท่ีสุด และสอดคล้องกับงานวิจัยของ                          
ธนพร สืบอินทร์ (2554) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรอภยัภูเบศรของผูบ้ริโภคใน
จังหวดัปทุมธานี พบว่า ราคาท่ีเหมาะสมกับคุณประโยชน์ของผลิตภณัฑ์เม่ือถูกเทียบกับยาแผนปัจจุบัน ราคาท่ี
เหมาะสมกบัก าลงัการซ้ือ และประโยชน์ท่ีไดรั้บจากผลิตภณัฑคุ์ม้ค่ากบัเงินท่ีจ่ายไป 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์          
ยาหม่องสมุนไพร ตราจินเฮิร์บ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ต าแหน่งในการวางสินคา้ท่ีสามารถหาเจอ
ง่าย สามารถช าระเงินไดส้ะดวกและรวดเร็ว ผลิตภณัฑมี์จ านวนเพียงพอต่อการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยั
ของ นิมิตร เลิศกิติยศ (2551) ท่ีศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือครีมทาส้นเทา้
แตก ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” พบว่าการหาซ้ือผลิตภัณฑ์ได้ง่ายมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือในระดับ
ความส าคญัมากท่ีสุด ธนพร สืบอินทร์ (2554) ศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรอภยั
ภูเบศรของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี” พบวา่ การจดัเรียงสินคา้ท่ีง่ายต่อการหยิบเลือกซ้ือสินคา้ การจดัวางสินคา้
เป็นหมวดหมู่ สงัเกตไดง่้ายและชดัเจน และการตกแต่งท่ีดึงดูดึวามสนใจมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จากการวจิยั 
1. ผูป้ระกอบการและผูท่ี้สนใจหรือผูท่ี้ตอ้งการศึกษา ควรใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) โดยควรมีการประชาสัมพนัธ์และการโฆษณาผ่านช่องทางต่างๆ ส่ือโฆษณา
มากข้ึน โดยเฉพาะช่องทางออนไลน์ หรือการน าเสนอขอ้มูลผา่นการสแกนคิวอาร์โคด้ท่ีติดอยูก่บัผลิตภณัฑห์รือชั้นท่ี
วางผลิตภณัฑ ์เพื่อการน าเสนอขอ้มูล รายละเอียด 

2. ผูป้ระกอบการและผูท่ี้สนใจหรือผูท่ี้ตอ้งการศึกษา ควรใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) โดยควรเลือกหรือออกแบบบรรจุภณัฑ์ท่ีมีความทนัสมัยอยู่เสมอ สามารถใชง้านไดง่้าย 
บรรจุภณัฑต์อ้งมีความสะอาด ผลิตภณัฑ์สมุนไพรท่ีดี ควรผ่านการรับรองมาตรฐานรับรองจากสถาบนัท่ีมีช่ือเสียง
หรือผ่านการข้ึนทะเบียนยาแผนโบราณหรือส านักงานคณะกรรมการอาหารและยา มีเคร่ืองหมายการรับรองให้
ผูบ้ริโภคเช่ือถือ เน่ืองจากผูบ้ริโภคค านึงถึงคุณภาพ และสรรพคุณท่ีดีเป็นอนัดบัแรก 
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3. ผูป้ระกอบการและผูท่ี้สนใจหรือผูท่ี้ตอ้งการศึกษา ควรใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) โดยควรเพ่ิมช่องทางการจดัจ าหน่ายทางอินเตอร์เน็ตมากข้ึนจากเดิม จะสามารถ
เขา้ถึงผูบ้ริโภคไดง่้ายมากข้ึน 

4. ผูป้ระกอบการและผูท่ี้สนใจหรือผูท่ี้ตอ้งการศึกษา ควรใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ดา้นราคา (Price) โดยควรค านวณตน้ทุนอยา่งแม่นย  า และก าหนดราคาขายให้ไม่ขาดทุน เน่ืองจากเม่ือก าหนดราคา
ขายไปแลว้ การปรับราคาข้ึนเพ่ือใหไ้ดก้ าไรนั้นท าไดย้าก 

ข้อเสนอแนะส าหรับงานวจิยัในอนาคต 
1. การศึกษาวจิยัในคร้ังน้ี เป็นการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4P’s ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์

ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ทั้งน้ีผูว้จิยัควรเพ่ิมการศึกษาเป็นการศึกษาปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาด 7P’s เพ่ิมเติมในดา้นบุคคล ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นกระบวนการ ดา้นต่าง ๆ เหล่าน้ี
อาจท าให้ผลการวิจยัชัดเจนมากยิ่งข้ึน และสามารถน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการวิจัยเขา้ไปปรับปรุง และพฒันาการจัด
จ าหน่าย รูปแบบของผลิตภณัฑใ์หดี้ข้ึน เพ่ือตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายใหไ้ดม้ากท่ีสุด 

2. การศึกษาวจิยัในคร้ังน้ี เป็นการศึกษาเฉพาะผูท่ี้เลือกซ้ือผลิตภณัฑย์าหม่องสมุนไพร ตราจินเฮิร์บเท่านั้น 
ผูว้ิจัยควรเพ่ิมการศึกษาผูท่ี้เคยใช้ และผูท่ี้ไม่เคยใชเ้พ่ือเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีไม่ไดต้ดัสินใจซ้ือ ว่ามีความคิดเห็น
อยา่งไรในตวัผลิตภณัฑ ์ท าใหผู้ป้ระกอบการสามารถน าไปปรับปรุงการขาย หรือตวัผลิตภณัฑใ์ห้เขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภค
กลุ่มรอง ไดม้ากข้ึน และสามารถเพ่ิมกลุ่มเป้าหมายได ้ 

3. การศึกษาวิจยัในคร้ังน้ี เป็นการศึกษาเฉพาะกลุ่มผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัควรเพ่ิมกลุ่ม
ผูบ้ริโภคในเขตพ้ืนท่ีจงัหวดัต่าง ๆ เพ่ือเปรียบเทียบความแตกต่างของกลุ่มผูบ้ริโภคในเขตพ้ืนท่ีต่าง ๆ อาจส่งผลให้
การตดัสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกนัไป 

4. การศึกษาการวจิยัในคร้ังน้ีใช ้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการวิจยัอาจจะยงัเขา้ไม่ถึงความคิดเห็นของ
ผูบ้ริโภคอย่างแท้จริง การศึกษาในคร้ังต่อไปควรเพ่ิมเคร่ืองมือในการวิจยั เช่นการสัมภาษณ์ หรือให้กรอกความ
คิดเห็นเพ่ิมเติมลงในแบบสอบถาม เพ่ือเขา้ถึงเจตนาหรือทศันคติของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งแทจ้ริง 

5. การศึกษาการวิจยัในคร้ังน้ีใช ้เป็นการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
การศึกษาในคร้ังต่อไปเสนอแนะให้มีการศึกษาดา้นทศันคติ และความพึงพอใจต่อ ยาหม่องสมุนไพร ตราจินเฮิร์บ 
เพ่ือผลการศึกษาสามารถใช้เป็นแนวทางในการพฒันารูปแบบการผลิตและการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ยาหม่อง
สมุนไพร ตราจินเฮิร์บ ใหมี้ความสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคอยา่งแทจ้ริง 
 
7. บทสรุป 
 ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ยา
หม่องสมุนไพรตราจินเฮิร์บของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
ส่วนปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ อาย ุอาชีพ ระดบัการศึกษา ไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์ยาหม่องสมุนไพร 
ตราจินเฮิร์บ ส าหรับความสัมพนัธ์ของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ ยาหม่อง
สมุนไพร ตราจินเฮิร์บ พบวา่ มีความสมัพนัธ์ในทุกดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
และดา้นการส่งเสริมการตลาด ผลการวิจยัในคร้ังน้ีไดท้ราบถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภคอย่างแทจ้ริง ซ่ึงสามารถ
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น าไปใชเ้ป็นแนวทางส าหรับผูบ้ริหารในการน าไปพิจารณาวางแผนการตลาด การวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาดหรือ
การปรับปรุงแกไ้ขระบบการด าเนินงานให้สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดดี้ยิ่งข้ึน และเป็นขอ้มูล
เบ้ืองตน้ส าหรับผูท่ี้สนใจลงทุนในธุรกิจสมุนไพรต่อไป 
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