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บทคดัย่อ 

บทความวิจัยน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษา (1) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์

สมุนไพรไทยผ่านทางอินเทอร์เน็ตของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร (2) ความสัมพันธ์ปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรไทยผ่านทางอนิเทอร์เนต็ ประชากรที่ใช้ในการวิจัย ได้แก่ ผู้บริโภคที่

เคยตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรไทยผ่านทางอนิเทอร์เน็ตในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตัวอย่าง 400 คน เคร่ืองมือที่

ใช้ในการวิจัย คือ แบบสอบถาม สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

วิเคราะห์ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ ์และทดสอบสมมติฐานโดยการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ  

ผลการศึกษา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 41-50 ปี ระดับการศึกษาต ่ากว่าปริญญา

ตรี รายได้เฉล่ียต่อเดือน 15,001-30,000 บาท และมีอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตัว ผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสม

ทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรไทยผ่านทางอินเทอร์เน็ตของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

โดยรวมอยู่ในระดับมาก 

ความสัมพันธปั์จจัยส่วนประสมทางการตลาดมีผลทางบวกต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรไทยผ่านทาง

อินเทอร์เน็ต พบว่า มีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.00 ผลการวิเคราะห์

ความสัมพันธ์การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรไทยผ่านทางอินเทอร์เน็ตด้วยวิธีการถดถอยพหุคูณ พบว่า มีค่า

สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์พหุคูณ มีค่าเท่ากับ 0.503 อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.00 และสมการพยากรณ์ร้อยละ 

48.0 ผลการทดสอบสมมติฐาน การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรไทยผ่านทางอนิเทอร์เนต็ พบว่า มีความสอดคล้องใน

ทิศทางเดียวกนั อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.00  
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ABSTRACT  

The objectives of this research article were to study (1) Marketing mix factors affecting consumers' 

decision to purchase Thai herbal products via the Internet (2) the Relationship of marketing mix factors affecting 

purchasing decisions of Thai herbal products via the Internet, the population used in the study was consumers who 

had decided to purchase Thai herbal products via the Internet in Bangkok, a sample of 400 people, research tools 

are questionnaire; the statistics used the data analysis were percentage, mean, standard deviation and correlation 

coefficient analysis and test hypothesis by analyzing multiple regressions. 

The result of the study found that: The results of the study found that most of the respondents were 

female, aged 41-50 years, with education below a bachelor's degree, average monthly income of 15,001-

30,000 baht, and have a personal business career. The results of the analysis of marketing mix factors affecting 

the purchasing decision of Thai herbal products via the Internet of consumers in Bangkok, overall, it was at a high 

level. 

The relationship of marketing mix factors had a positive effect on purchasing decision of Thai herbal 

products via the internet. It was found that there was a relationship in the same direction statistically significant at 

0.00, the results of the analysis of the relationship between the purchase decision of Thai herbal products via the 

Internet using the multiple regression method revealed that the multiple correlation coefficient was 0.503 with a 

statistical significance at 0.00 and the forecast equation was 48.0%, hypothesis test results the decision to 

purchase Thai herbal products via the Internet was found to be consistent in the same direction statistically 

significant at 0.00. 

 

Keywords: Marketing Mix Factor, Product Purchase Decision, Thai Herbs, Consumers 

 

บทน า 

ปัจจุบันเทคโนโลยีสารสนเทศเติบโตขึ้นอย่างรวดเรว็ เทคโนโลยีด้านเครือข่ายคอมพิวเตอร์ที่มีการพัฒนาหลาย

รูปแบบ เครือข่ายคอมพิวเตอร์ที่มีการครอบคลุมพ้ืนที่และจ านวนใช้งานมากที่สุด คือเครือข่ายคอมพิวเตอร์ ที่เรียกว่า 

อินเทอร์เน็ต ซ่ึงเป็นนวัตกรรมการสื่อสารที่เติบโตและได้รับความนิยมอย่างรวดเร็ว เน่ืองจากท าให้ผู้ใช้ได้รับความ

สะดวกสบาย รวดเรว็ และประหยัด อนิเทอร์เนต็เป็นศูนย์รวมข่าวสารอย่างไม่มีวันสิ้นสุดท าให้เกดิการเปล่ียนแปลงข้อมูล

ในวงการต่างๆ เช่น เศรษฐกจิ การเมือง วัฒนธรรม การศึกษา การคมนาคม การสื่อสาร และการทหาร เ ป็นต้น รวมทั้ง

ในด้านธุรกจิออนไลน์ ด้วยความส าคัญและประโยชน์ของอนิเทอร์เนต็ จึงท าให้อนิเทอร์เนต็มีข้อมูลข่าวสารมารวมกันเป็น

จ านวนมาก อกีทั้งอนิเทอร์เนต็มีสารสนเทศให้เลือกใช้มากมาย เพ่ือตอบสนองความต้องการของทุกกลุ่ม ทุกเพศ ทุกวัย 

ทุกสาขาอาชีพ เป็นเคร่ืองมือที่ มีคุณสมบัติและลักษณะหลายรูปแบบมารวมกันโดยคุณสมบัติและลักษณะส าคัญของ

อนิเทอร์เนต็ การให้บริการข้อมูลข่าวสารในรูปแบบต่างๆ ได้รวดเรว็และทันเหตุการณ์ และอินเทอร์เน็ตยังมีประโยชน์ต่อ

การศึกษาค้นคว้าสารสนเทศตามที่ต้องการได้อย่างรวดเรว็ การขยายตัวของอนิเทอร์เนต็อย่างแพร่หลายส่งผลให้อตัราการ

ใช้อนิเทอร์เนต็ในประเทศที่ก าลังพัฒนามีโอกาสขยายตัวสูงขึ้ นซ่ึงอาจท าให้การสั่งซ้ือสินค้าออนไลน์เพ่ิมขึ้ น ซ่ึงธุรกิจใน

ปัจจุบันให้ความสนใจในการใช้เว็บไซต์เป็นเคร่ืองมือในการน าเสนอขายสินค้าและบริการแก่ผู้บริโภค เน่ืองจากเป็น

เทคโนโลยีที่ท าให้ธุรกจิสามารถด าเนินงานไปได้อย่างมีประสิทธภิาพ องค์การที่ด าเนินธุรกจิแบบพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์จะ

ท าให้ผู้บริโภคได้รับข้อมูลตามที่ต้องการได้อย่างรวดเรว็ และซ้ือสินค้าและบริการผ่านเวบ็ไซต์ของร้านค้าได้ทันที ทุกที่ ทุก

เวลา ท าให้พฤติกรรมการเลือกซ้ือเปล่ียนแปลง เทคโนโลยีได้น ามาใช้งานในด้านต่างๆ ดังน้ี (1) ค้นหาข้อมูลต่างๆ เพ่ือ

ช่วยในการตัดสินใจทางธุรกจิ (2) สามารถซ้ือขายสินค้าผ่านช่องทางตลาด หรือร้านค้าออนไลน์ (3) ท าการตลาดสื่อสาร

ทางการตลาดการโฆษณาผ่านเครือข่ายอินเทอร์เน็ต (4) ผู้ใช้ที่เป็นบริษัทหรือองค์กรต่างๆ สามารถเปิดให้บริการ และ

สนับสนุนลูกค้าของตน ผ่านระบบเครือข่ายอนิเทอร์เนต็ได้ (สุณิสา ตรงจิตร์, 2559) 
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รัฐบาลมีนโยบายส่งเสริมสมุนไพรให้เป็นพืชเศรษฐกิจของประเทศโดยจัดท าแผนแม่บทแห่งชาติว่าด้วยการ

พัฒนาสมุนไพรไทยฉบับที่ 1 พ.ศ. 2560-2564 ร่วมกับภาคเอกชนเพ่ือก าหนดมาตรการ แผนงาน และแนวทางที่จะ

สนับสนุนให้เกดิการพัฒนาสมุนไพร การส่งเสริมสมุนไพรไทยและภมิูปัญญาการแพทย์แผนไทยและการแพทย์พ้ืนบ้านให้

มีการน าไปใช้ประโยชน์และต่อยอด การสนับสนุนให้เกิดการผลิตสมุนไพรที่มีคุณภาพมาตรฐาน ครบวงจร สร้าง

มูลค่าเพ่ิมให้แก่ผลิตภัณฑ์สมุนไพร และส่งเสริมให้เกิดความเช่ือม่ันในการใช้ผลิตภัณฑ์สมุนไพรรวมทั้ งเพ่ิมขีด

ความสามารถในการแข่งขันของสมุนไพรไทยอย่างต่อเน่ือง สอดคล้องกับยุทธศาสตร์ชาติพ.ศ. 2561-2580 มีการ

ส่งเสริมการท่องเที่ยวเชิงสุขภาพความงาม และแพทย์แผนไทย รวมทั้งการส่งเสริมให้น า พืชสมุนไพรมาผลิตและพัฒนา

เป็นผลิตภัณฑ์สมุนไพรมูลค่าสูงในการส่งออกสู่ระดับภูมิภาคและระดับโลก และแผนยุทธศาสตร์ชาติระยะ 20 ปี (ด้าน

สาธารณสุข) ตั้งเป้าหมายให้ประเทศไทยเป็นศูนย์กลางบริการด้านผลิตภัณฑ์สุขภาพไทย การวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ์

สมุนไพรและยาไทย และการสร้างความสามารถในการแข่งขันอุตสาหกรรมสมุนไพรของประเทศ จากสถานการณ์ที่ผ่าน

มามีการส่งเสริมและพัฒนาผลิตภัณฑ์สมุนไพร การควบคุมและก ากับดูแลผลิตภัณฑ์สมุนไพรที่ไม่เหมาะสมส่งผลให้

อุตสาหกรรมและการตลาดของผลิตภัณฑ์สมุนไพรได้รับการพัฒนาน้อยมากและขาดความต่อเน่ืองจึงได้มีการประกาศใช้

พระราชบัญญัติผลิตภัณฑ์สมุนไพร พ.ศ.2562 เพ่ือการควบคุมและก ากบัดูแลส่งเสริมให้มีการพัฒนาผลิตภัณฑ์สมุนไพร

อย่างเป็นระบบ ครบวงจร มีความปลอดภัย ได้คุณภาพและมาตรฐานเป็นที่ยอมรับในระดับสากล สามารถช่วยทดแทน

การน าเข้ายาแผนปัจจุบันและผลิตภัณฑ์เสริมอาหารจากต่างประเทศ รวมทั้งเป็นการเพ่ิมโอกาสในการแข่งขันทางการค้า

กบัตลาดต่างประเทศ (ส านักงานคณะกรรมการอาหารและยา, 2562) 

อีกทั้งการแพร่ระบาดของโรคติดเช้ือไวรัสโคโรนา 2019 (COVID-19) กระแสความนิยมในผลิตภัณฑ์

สมุนไพรท า ให้ความต้องการใช้สมุนไพรเพ่ิมขึ้ นอย่างรวดเร็วในด้านการบริโภคเพ่ือการสร้างเสริมและดูแลสุขภาพจึงมี

การแปรรูปเพ่ือสร้างมูลค่าเพ่ิมตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค สมุนไพรจึงถูกน า ไปผลิตเป็นผลิตภัณฑ์สมุนไพร 

ได้แก่ ยาแผนไทยหรือยาพัฒนาจากสมุนไพร ผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร อาหารและเคร่ืองดื่ม เคร่ืองส าอาง ผลิตภัณฑ์สปา 

และสารสกดัจากสมุนไพรเห็นได้จากนโยบายที่ภาครัฐประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่างๆ สนับสนุนให้ประชาชนใช้ผลิตภัณฑ์

สมุนไพรในการดูแลสุขภาพเบ้ืองต้น (ปิยทัศน์ ใจเยน็ และยุทธนา แยบคาย, 2563) จึงน าไปสู่พฤติกรรมของผู้บริโภคที่

เปล่ียนแปลงไป โดยพบว่ามีการปรับเปล่ียนไปใช้ e-Commerce มากขึ้น และเร็วขึ้ น ผู้บริโภคถูกบังคับให้คุ้นชินและต้อง

ปรับตัวกับการซ้ือของใช้ประจ าวันและสินค้าอื่นๆ ผ่านทางออนไลน์แทน เม่ือต้องเผชิญหน้ากับการแพร่ระบาดของ 

COVID-19 ที่ส่งผลให้เกิดการล็อกดาวน์ และการเว้นระยะห่างทางสังคม ซ่ึงเม่ือการซ้ือของออนไลน์กลายเป็นกิจวัตร

ประจ าวันของผู้บริโภคแล้วน้ัน ท าให้พวกเขาเปิดรับการใช้จ่ายผ่านทาง e-Commerce มากขึ้ น ส่งผลต่อผู้ประกอบการ

ดั้งเดิมที่ต้องเร่งปรับตัวโดยหันมาท า e-Commerce เพ่ือรองรับความต้องการด้านน้ี ท าให้มูลค่า e-Commerce เติบโตขึ้ น

แบบก้าวกระโดด และเช่ือม่ันว่าความต้องการในการซ้ือสินค้าและบริการผ่านทางออนไลน์น้ันจะกลายเป็นช่องทางการซ้ือ

ที่ส าคัญมากขึ้ นส าหรับผู้บริโภค แม้เป็นยุคหลังการแพร่ระบาดของ COVID-19 และคาดว่าปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ผ่านทางอินเทอร์เน็ตของผู้บริโภคจะเพ่ิมการใช้จ่ายออนไลน์แทนการ ใช้

ช่องทางการค้าปลีกแบบเดิม (ส านักงานพัฒนาธุรกรรมทางอเิลก็ทรอนิกส์, 2564) 

บทความน้ีน าเสนอถึงแนวโน้มการเจริญเติบโตของธุรกจิที่ขายสินค้าผ่านทางอนิเทอร์เนต็น้ันมีการขยายตัวอย่าง

ต่อเน่ือง โดยเฉพาะกลุ่มสินค้าประเภทสมุนไพรไทย มีกระแสความนิยมในผลิตภัณฑ์สมุนไพรท า ให้ความต้องการใช้

สมุนไพรเพ่ิมขึ้นอย่างรวดเร็วในด้านการบริโภคเพ่ือการสร้างเสริมและดูแลสุขภาพจึงท าให้ธุรกิจเหล่าน้ันได้เล็งเห็นถึง

ความส าคัญของการน าอนิเทอร์เนต็มาใช้ในการเพ่ิมโอกาสในการขยายธุรกจิให้ทันสมัยและเติบโตอย่างต่อเน่ือง และจาก

ที่กล่าวมาน้ีท าให้ผู้ศึกษามีความสนใจที่จะศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์

สมุนไพรไทยผ่านทางอินเทอร์เน็ต เพ่ือเป็นแนวทางให้ผู้ประกอบการน าไปปรับปรุงรูปแบบการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์

สมุนไพรไทยผ่านทางอนิเทอร์เนต็ให้สอดคล้องกบัความต้องการของผู้บริโภคได้ในปัจจุบันและอนาคต 
 

วตัถุประสงคข์องการวิจัย  

1. เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรไทยผ่านทาง

อนิเทอร์เนต็ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
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2. เพ่ือศึกษาความสัมพันธปั์จจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรไทยผ่าน

ทางอนิเทอร์เนต็ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

ระเบยีบวิธีวิจัย 

การวิจัยในคร้ังน้ีเป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative) มีขั้นตอนการด าเนินการวิจัย ดังน้ี  

1. ประชากร และกลุ่มตวัอย่าง  

ประชากรที่ใช้ในการวิจัย ได้แก่ ผู้บริโภคที่เคยตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรไทยผ่านทางอินเทอร์เน็ตใน

เขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน ผู้วิจัยได้เลือกกลุ่มตัวอย่างแบบอาศัยความน่าจะเป็น 

(Probability Sampling) โดยใช้การสุ่มตัวอย่างแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive sampling) ในการแบ่งจ านวนประชากร

ของแต่ละเขต โดยมีค าถามเพ่ือคัดเลือก (Screening Question) เฉพาะกลุ่มตัวอย่างที่ เป็นผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร และเคยตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรไทยผ่านทางอนิเทอร์เนต็ จ านวน 400 คน 

2. เครือ่งมือทีใ่ชใ้นการวิจยั 

2.1 เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัยคร้ังน้ี คือ แบบสอบถาม เพ่ือใช้ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ

การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรไทยผ่านทางอินเทอร์เน็ตของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 ชุด 

แบบสอบถามได้แบ่งออกเป็น 4 ตอน ดังน้ี ตอนที่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการ

วิจัย รายได้เฉล่ียต่อเดือน และอาชีพ มีจ านวน 5 ข้อค าถาม เป็นค าถามแบบเลือกตอบ (Check list), ตอนที่ 2 

แบบสอบถามเกี่ยวกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรไทยผ่านทางอนิเทอร์เนต็

ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มี 4 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการ

ส่งเสริมการตลาด ซ่ึงมีลักษณะเป็นแบบปลายปิด มีจ านวน 22 ข้อค าถาม ตอนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับการตัดสินใจ

ซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรไทยผ่านทางอนิเทอร์เนต็ มี 5 ด้าน ได้แก่ ด้านการรับรู้ถึงความต้องการ ด้านการค้นหาข้อมูล ด้าน

การประเมินผลทางเลือก ด้านการตัดสินใจซ้ือ และด้านพฤติกรรมภายหลังการซ้ือ ซ่ึงมีลักษณะเป็นแบบปลาย มีจ านวน 

25 ข้อค าถาม และตอนที่ 4 แบบสอบถามปลายเปิดเกี่ยวกบัข้อเสนอแนะ รวมทั้งสิ้น 52 ข้อค าถาม 

2.2 การตรวจสอบเคร่ืองมือจากผู้เช่ียวชาญ จ านวน 3 ท่าน พิจารณาปรับปรุงตรวจสอบความเที่ยงตรงของ

เน้ือหา (Content Validity) เพ่ือแสดงผลการประเมิน IOC โดยแต่ละข้อค าถามเป็นการให้ความส าคัญในแต่ละประเดน็ที่

มีค าตอบให้เลือกแบบมาตรวัดประมาณค่า (Rating Scale) และน าแบบสอบถามไปทดสอบกับประชากรที่ไม่ใช่กลุ่ม

ตัวอย่างที่มีคุณสมบัติใกล้เคียงกับกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 40 คน และน ามาหาความเช่ือม่ัน ( Reliability) ด้วยวิธี

สัมประสิทธิ์แอลฟ่าครอนบาค (Cronbach Alpha Coefficient) มีค่าความเช่ือม่ันเป็นรายด้านและรวมทั้ งฉบับ ดังน้ี (1) 

ข้อค าถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรไทยผ่านทางอินเทอร์เน็ต

ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ได้แก่ ข้อค าถามเกี่ยวกับด้านผลิตภัณฑ์ มีค่าความเช่ือม่ันเท่ากับ .921 ด้านราคา 

มีค่าความเช่ือม่ันเท่ากบั .891 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีค่าความเช่ือม่ันเท่ากบั .937 และด้านการส่งเสริมการตลาด 

มีค่าความเช่ือม่ันเท่ากบั .925 (2) ข้อค าถามเกี่ยวกบัการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรไทยผ่านทางอินเทอร์เน็ต ได้แก่ 

ด้านการรับรู้ถึงความต้องการ มีค่าความเช่ือม่ันเท่ากับ .957 ด้านการค้นหาข้อมูล มีค่าความเช่ือม่ันเท่ากับ .721 ด้าน

การประเมินผลทางเลือก มีค่าความเช่ือม่ันเท่ากับ .937 ด้านการตัดสินใจซ้ือ มีค่าความเช่ือม่ันเท่ากับ .915 และด้าน

พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ มีค่าความเช่ือม่ันเท่ากับ .960 เม่ือทดสอบแบบสอบถามทั้งฉบับ มีค่าความเช่ือม่ันเท่ากับ 

.914 

3. สมมติฐานการวิจยั 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีผลทางบวกต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรไทยผ่านทางอนิเทอร์เน็ต

ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

4. การเก็บรวมรวมขอ้มูล 

งานวิจัยฉบับน้ีเป็นงานวิจัยที่เกบ็รวบรวมข้อมูลที่ใช้ในการวิจัยเชิงปริมาณ โดยมีแหล่งที่มาข้อมูล 2 แหล่ง 

คือ 
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4.1 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary source) ใช้แบบสอบถามในการศึกษาจากผู้บริโภคที่เคยการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑ์สมุนไพรไทยผ่านทางอนิเทอร์เน็ตของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน โดยผู้วิจัยได้ท าการ

ทดสอบ Pretest น าแบบสอบถามจ านวน 40 ชุด ไปแจกกลุ่มตัวอย่างจ านวน 40 คน เพ่ือเป็นการตรวจสอบความสมบูรณ์

ของแบบสอบถาม โดยก าหนดการเกบ็ข้อมูลจะด าเนินการที่ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จากน้ันน ามาทดสอบหาค่า

สัมประสิทธิ์แอลฟ่าครอนบาค (Cronbach’s alpha coefficient) เพ่ือให้แบบสอบถามมีความเช่ือถือได้และหลังจากน้ัน 

โดยการเลือกสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive sampling) ผู้วิจัยมีการเกบ็รวบรวมข้อมูลจากจ านวนประชากรทั้งหมดที่

เป็นผู้บริโภคที่เคยการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรไทยผ่านทางอินเทอร์เน็ตของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

จ านวน 400 คน เป็นกลุ่มตัวอย่างที่เกบ็ตามความเป็นจริง 

4.2 ข้อมูลทุติยภมิู (Secondary source) เป็นการศึกษาข้อมูลจากแหล่งที่มีผู้ศึกษาและเกบ็รวบรวมเอกสาร

ทางวิชาการ บทความ วิทยานิพนธ์ รายงานการวิจัย หนังสือ วารสาร สิ่งพิมพ์ การสืบค้นจากสารสนเทศและข้อมูลทาง

อินเตอร์เน็ต และเอกสารที่เกี่ยวข้องกับข้อมูลที่ต้องการจะศึกษา แนวคิด ทฤษฎีเอกสารงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง น ามา

สนับสนุนงานวิจัยฉบับน้ี ซ่ึงในการเกบ็รวบรวมข้อมูลเพ่ือใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี ผู้วิจัยได้ด าเนินการตามขั้นตอนดังต่อไปน้ี 

1) ข้อมูลแจกแบบสอบถามให้แก่ประชากรที่ก าหนดไว้ 2) ตอบข้อซักถามบางประการที่ผู้ตอบแบบสอบถามจะต้องการ

ค าอธบิายเพ่ิมเติม 3) เกบ็รวบรวมแบบสอบถามที่ได้ข้อมูลครบถ้วนแล้ว เพ่ือน าไปจัดท าและเตรียมส าหรับการวิเคราะห์ 

5. การวิเคราะหข์อ้มูล 

5.1 การวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) โดยการวิจัยเชิงส ารวจเพ่ือเกบ็รวบรวมข้อมูล

เชิงปริมาณ ใช้เคร่ืองมือทางสถิติในการวิเคราะห์ ได้แก่ ค่าความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย 

(Mean) และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) 

5.2 สถิติที่ใช้วิเคราะห์ความสัมพันธ์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์

สมุนไพรไทยผ่านทางอนิเทอร์เนต็ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการ

จัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด เป็นการใช้สถิติในการวิเคราะห์ข้อมูลระหว่างตัวแปรอิสระและตัวแปรตาม ใช้

ในการหาความสัมพันธก์ารตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรไทยผ่านทางอินเทอร์เน็ต เพ่ือทดสอบสมมติฐานที่ก าหนดไว้

โดยผิวผู้วิจัยใช้การวิเคราะห์ข้อมูล ค่าสถิติโดยการวิเคราะห์ การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) และการหาค่า

ความสัมพันธร์ะหว่างตัวแปรด้วยสัมประสิทธิ์อย่างง่ายของเพียรสัน (Pearson’ s Correlation Coefficient) ซ่ึงเป็นการหา

ความสัมพันธร์ะหว่างตัวแปร ค่าที่ได้เรียกว่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธป์กติจะมีค่าอยู่ระหว่าง -1.00 ถึง 1.00 

การก าหนดความหมายของค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ ์(Pearson’ s Correlation) มีดังน้ี 

1. ค่า r เป็นบวก และเข้าใกล้ 1 หมายถึง ตัวแปร X และ Y มีความสัมพันธ์กันมากในเชิงเส้น และมี

ความสัมพันธใ์นทิศทางเดียวกนั คือ ถ้าตัวแปรตัวหน่ึงเพ่ิมขึ้ น อีกตัวแปรหน่ึงและมีค่าเพ่ิมขึ้ น หรือถ้าตัวแปรหน่ึงลดลง 

อกีตัวแปรหน่ึงจะมีค่าลดลงด้วย 

2. ค่า r เป็นลบ และเข้าใกล้ -1 หมายถึง ตัวแปร X และ Y มีความสัมพันธใ์นทิศทางตรงกนัข้าม คือ ถ้าตัว

แปรหน่ึงเพ่ิมขึ้น อกีตัวแปรหน่ึงจะมีค่าลดลง หรือถ้าตัวแปรหน่ึงลดลง อกีตัวแปรหน่ึงจะมีค่าเพ่ิมขึ้น 

3. ถ้า r มีค่าใกล้ 0 แสดงว่า X และ Y มีความสัมพันธก์นัน้อย 

4. ถ้า r เท่ากบั 0 แสดงว่า X และ Y ไม่มีความสัมพันธก์นัเลย 
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 

ตวัแปรอิสระ      ตวัแปรตาม 

 
ภาพที ่1 แสดงกรอบแนวคิดในการวิจัย 

 

ผลการวิจัย 

จากการศึกษาวิจัย พบว่า 

1. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรไทยผ่านทางอินเทอรเ์น็ตของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า 

มีผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมด 400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 264 คน คิดเป็นร้อยละ 66.0 อายุ 

41-50 ปี จ านวน 124 คน คิดเป็นร้อยละ 31.0 ระดับการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี จ านวน 190 คน คิดเป็นร้อยละ 

47.5 รายได้เฉล่ียต่อเดือน 15,001-30,000 บาท จ านวน 125 คน คิดเป็นร้อยละ 31.3 อาชีพประกอบธุรกิจส่วนตัว 

จ านวน 98 คน คิดเป็นร้อยละ 24.4  

1.1 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรไทยผ่านทาง

อนิเทอร์เนต็ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

 

ตารางที่ 1 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรไทยผ่านทางอินเทอร์เน็ตของ

ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีมี่ผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑส์มุนไพรไทยผ่านทางอินเทอรเ์น็ตของผูบ้ริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร 

 ̅ S.D. 
ระดบัความ

คิดเห็น 
อนัดบั 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ 4.11 .671 มาก 1 

2. ด้านราคา 3.77 .812 มาก 4 

3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 3.93 .629 มาก 3 

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 3.98 .657 มาก 2 

รวม 3.95 .663 มาก  

 

จากการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรไทยผ่าน

ทางอนิเทอร์เนต็ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมอยู่ในระดับมาก ( ̅ = 3.95) เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน 

พบว่า ทุกด้านมีความคิดเหน็อยู่ในระดับมาก ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ( ̅ = 4.11) ด้านการส่งเสริมการตลาด ( ̅ = 3.98) 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ( ̅ = 3.93) และด้านราคา ( ̅ = 3.77) ตามล าดับ 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  

1. ด้านผลิตภัณฑ์  

2. ด้านราคา  

3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด  

การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรไทย

ผ่านทางอินเทอรเ์น็ต 

1. ด้านการรับรู้ถึงความต้องการ  

2. ด้านการค้นหาข้อมูล  

3. ด้านการประเมินผลทางเลือก  

4. ด้านการตัดสินใจซ้ือ 

5. ด้านพฤติกรรมภายหลังการซ้ือ 



Journal of Social Science Panyapat Vol.4 No.3       117 

 

1.2 ผลการวิเคราะห์การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรไทยผ่านทางอินเทอร์เน็ตของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 

 

ตารางที ่2 การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรไทยผ่านทางอนิเทอร์เนต็ 

การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรไทยผ่านทาง

อินเทอรเ์น็ตของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 ̅ S.D. ระดบัความคิดเห็น อนัดบั 

1. ด้านการรับรู้ถึงความต้องการ 3.82 .887 มาก 2 

2. ด้านการค้นหาข้อมูล 3.91 .679 มาก 1 

3. ด้านการประเมินผลทางเลือก 3.76 .804 มาก 4 

4. ด้านการตัดสินใจซ้ือ 3.65 .869 มาก 5 

5. ด้านพฤติกรรมภายหลังการซ้ือ 3.77 .694 มาก 3 

รวม 3.78 .661 มาก  

 
จากการวิเคราะห์การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรไทยผ่านทางอินเทอร์เน็ตของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยรวมอยู่ในระดับมาก ( ̅ = 3.78) เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ทุกด้านมีความคิดเห็นอยู่ใน

ระดับมาก ได้แก่ ด้านการค้นหาข้อมูล ( ̅ = 3.91) ด้านการรับรู้ถึงความต้องการ ( ̅ = 3.82) ด้านพฤติกรรมภายหลัง

การซ้ือ ( ̅ = 3.77) ด้านการประเมินผลทางเลือก ( =3.76) และด้านการตัดสินใจซ้ือ ( ̅ = 3.65) ตามล าดับ 

 

2. การวิเคราะหค์วามสมัพนัธปั์จจยัส่วนประสมทางการตลาดทีมี่ผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพร

ไทยผ่านทางอินเทอรเ์น็ตของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า 

2.1 การวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑ์สมุนไพรไทยผ่านทางอนิเทอร์เนต็ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้วยสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ ์(Pearson’s 

Correlation) 

 

ตารางที่ 3 การวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์

สมุนไพรไทยผ่านทางอินเทอร์เน็ตของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้วยสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ ์ 

(Pearson’s Correlation) 

ตวัแปรอิสระ 

การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรไทยผ่านทางอินเทอรเ์น็ต

ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

Pearson’s Correlation Sig. (1-tailed) 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ .534*** 0.000 

2. ด้านราคา .578*** 0.000 

3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย .487*** 0.000 

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด .592*** 0.000 

*** มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.00 

 

จากการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑ์สมุนไพรไทยผ่านทางอนิเทอร์เนต็ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้วยสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ ์(Pearson’s 

Correlation) พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทุกด้าน มีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์เท่ากับ 0.534, .578, .487, 

และ .592 โดยมีความสัมพันธต่์อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรไทยผ่านทางอินเทอร์เน็ต ในทิศทางเดียวกันอย่างมี

นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.00  





118      วารสารสงัคมศาสตรปั์ญญาพัฒน ์ปีที ่4 ฉบบัที ่3 
 

ตารางที ่4 การวิเคราะห์ความสัมพันธปั์จจัยส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรไทยผ่าน

ทางอนิเทอร์เนต็ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้วยวิธกีารถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีมี่ผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์

สมุนไพรไทยผ่านทางอินเทอรเ์น็ตของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 

B Beta t Sig. 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ (X1) .478 .467 5.643 .000 

2. ด้านราคา (X2) .558 .685 11.668 .000 

3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (X3) .483 .475 5.965 .000 

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด (X4) .124 .121 2.454 .000 

R = 0.503, R
2 
= 0.480, Adjusted R

2
 = 0.464, SEE = 0.313, F = 345.524, Sig = 0.000 

 

จากการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์

สมุนไพรไทยผ่านทางอินเทอร์เน็ตของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้วยวิธีการถดถอยพหุคูณ ( Multiple 

Regression) พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ให้ค่าสัมประสิทธิ์

สหสัมพันธพ์หุคูณ (R) มีค่าเท่ากบั 0.503 อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.00 และความสัมพันธ์มีค่าร้อยละ 48.0 

(R2=0.480) โดยสามารถเขียนเป็นสมการพยากรณ์ได้ดังน้ี 

สมการพยากรณ์ 

Y = a + B1 X1 + B2 X2 + B3 X3 + B4 X4 

Decision = .797 + .478Prod + .558Price + .483Place + .124Prom 

(5.643)    (11.668)     (5.965)     (2.454) 

จากสมการพยากรณ์พบว่า ตัวแปรที่ มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรไทยผ่านทาง

อินเทอร์เน็ตของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ได้ดีที่สุด คือ ด้านราคา อันดับรองลงมา คือ ด้านช่องทางการจัด

จ าหน่าย, ด้านผลิตภัณฑ์ และอนัดับสุดท้าย คือ ด้านการส่งเสริมการตลาด 

2.2 การทดสอบสมมติฐาน  

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรไทยผ่านทางอินเทอร์เน็ต

ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริม

การตลาด มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรไทยผ่านทางอนิเทอร์เนต็ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดังน้ี 

 

ตารางที ่5 ผลการทดสอบสมมติฐานปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีผลทางบวกต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพร

ไทยผ่านทางอนิเทอร์เนต็ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานการวิจัย 
ค่าสมัประสิทธ์ิ

เสน้ทาง 
t สรุป 

H
1
 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์มีผลทางบวกต่อการตัดสินใจซื้ อ

ผลิตภัณฑส์มุนไพรไทยผ่านทางอนิเทอร์เนต็ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

0.478 5.643*** สอดคล้อง 

H
2
 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคามีผลทางบวกต่อการตัดสินใจซื้ อ

ผลิตภัณฑส์มุนไพรไทยผ่านทางอนิเทอร์เนต็ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

0.558 11.668*** สอดคล้อง 

H
3
 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมีผลทางบวกต่อการ

ตัดสินใจซื้ อผลิตภัณฑ์สมุนไพรไทยผ่านทางอินเทอร์เน็ตของผู้ บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 

0.483 5.965*** สอดคล้อง 

H
4
 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมีผลทางบวกต่อการ

ตัดสินใจซื้ อผลิตภัณฑ์สมุนไพรไทยผ่านทางอินเทอร์เน็ตของผู้ บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 

0.124 2.454*** สอดคล้อง 

*** มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.00 
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จากผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีผลทางบวกต่อการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑ์สมุนไพรไทยผ่านทางอนิเทอร์เนต็ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ทุกสมมติฐานมีความสอดคล้องโดยค่า

สัมประสิทธิ์เส้นทาง เท่ากบั .478, .558, .483, และ .124 อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.00 

 

อภิปรายผล  

จากผลการวิจัยปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรไทยผ่านทาง

อินเทอร์เน็ตของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมอยู่ในระดับมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ทุกด้านมี

ความคิดเหน็อยู่ในระดับมาก เรียงอนัดับจากมากไปน้อย ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านช่องทาง

การจัดจ าหน่าย และด้านราคา เป็นเพราะ มีผลิตภัณฑ์สมุนไพรไทยมีความหลากหลายตามที่ลูกค้าต้องการ ผลิตภัณฑ์

สมุนไพรไทยมีความทันสมัย ซ่ึงผู้ใช้บริการสามารถขอข้อมูลเพ่ิมเติมเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ได้ ผลิตภัณฑ์สมุนไพรไทยมี

คุณภาพเป็นไปตามที่ได้ประกาศจริง มีข้อตกลงหรือเง่ือนไขการรับประกันในการสั่งซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรไทยอย่าง

ชัดเจน มีการติดตามหลังการขาย การจัดกจิกรรมส่งเสริมการขาย เช่น มีการลด แลกแจก แถม ชิงโชค เป็นต้น การสะสม

แต้มเพ่ือเป็นส่วนลดในการซ้ือคร้ังต่อไป มีการส่งข้อมูลข่าวสารให้ทราบผ่านทางอีเมล์ เฟสบุ๊ค ไลน์ และสื่อออนไลน์ 

รูปแบบการโฆษณาบนอนิเทอร์เนต็ที่น่าสนใจและทันสมัย มีรูปแบบการบริการเกบ็เงินปลายทาง ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัย

ของกาญจนาวดี ส าลีเทศ และณัฐพัชร์ อภิวัฒน์ไพศาล (2564) ศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการ

ตัดสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางในระบบออนไลน์ของ GEN Z ในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ ราคา การจัด

จ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด ร่วมกนัอธบิายการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางในระบบออนไลน์ของ GEN Z ในจังหวัด

พระนครศรีอยุธยาได้ร้อยละ 65.5 ซ่ึงพิจารณาจากค่า Adjusted R2 เท่ากับ 0.652 และยังสอดคล้องกับงานวิจัย

ปราโมทย์ ยอดแก้ว (2564) ศึกษาเร่ืองการตลาดดิจิทัลกับการเปล่ียนแปลงวิถีชีวิตใหม่ในสังคมไทย วิถีชีวิตใหม่ใน

สังคมไทยเม่ือมีวิกฤตท าให้เกิดการเปล่ียนแปลงการด าเนินชีวิตใหม่ เป็นพฤติกรรมไม่เหมือนเดิมที่เรียกกันว่า นิ วนอร์

มอล (New Normal) “ความปกติใหม่” ที่ท าให้เกดิพฤติกรรมการใช้ชีวิตที่ต้องเว้นระยะห่างทางสังคม การใส่ใจสุขภาพ 

การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์กบัการลงทุน และการใช้อินเตอร์เน็ตตามโลกที่เข้าสู่ยุคการตลาดดิจิทัล ทางเว็บไซต์ โซเชียล

มีเดีย แอปพลิเคชัน ไปจนถึงแพลตฟอร์มต่างๆ ซ่ึงการตลาดต้องเปล่ียนแปลงตามวิถีชีวิตใหม่จากส่วนประสมทาง

การตลาดหรือ 4P’s มาสู่การตลาดดิจิทัลที่ให้ความส าคัญกับแนวคิด 4Es ในการตอบสนองความต้องการรูปแบบความ

สะดวกสบาย ความประทับใจ และการมีส่วนร่วมในองค์กรที่ดี เพ่ือให้องค์กรน้ันอยู่รอดได้ในยุคการเปล่ียนแปลงตามวิถี

ชีวิตใหม่ ซ่ึงตามหลักธรรมทางพระพุทธศาสนา การปรับตัวต้องมีสติรู้ รู้ความบกพร่องของตัวเองและแก้ไข พยายาม

ปรับปรุงเปล่ียนแปลงตนจนเกดิเป็นความเคยชินในสิ่งที่ดีงาม ด้วยหลักธรรมปธาน 4 โดยรู้จักพ่ึงตนเอง เพียรละเลิกสิ่งที่

ไม่ดี ท าให้เป็นวิถีชีวิตแบบใหม่ สิ่งที่ไม่เคยท ากต้็องท า และการเพียรรักษาท าในสิ่งที่ดี ใช้การด าเนินชีวิตใหม่อย่างมี

ความสุข และยังสอดคล้องกบังานวิจัยหยาดพิรุณ บุญซ่ือ (2562) ศึกษาเร่ือง แผนธุรกิจชาเห็ดผสมสมุนไพร แผนธุรกิจ

น้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ในการท าธุรกจิชาเหด็ผสมสมุนไพรตราแม่โจ้ในเขตหนองคาย ผลการวิจัยพบว่า 

หัวข้อด้านราคา ส่วนใหญ่นิยมในเร่ืองราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกับปริมาณมากที่สุด มีระดับการตัดสินใจเฉล่ียอยู่ที่ระดับ

มาก หัวข้อด้านการจัดจ าหน่ายส่วนใหญ่นิยมในเร่ืองสถานที่จัดจ าหน่ายเข้าถึงได้สะดวกมากที่สุด มีระดับการตัดสิ นใจ

เฉล่ียอยู่ที่ระดับมาก ในหัวข้อด้านส่วนประสมทางการตลาดส่วนใหญ่นิยมในเร่ืองมีการโฆษณาประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อ

ต่างๆ มีระดับการตัดสินใจเฉล่ียอยู่ที่ระดับมาก ในหัวข้อการเลือกบริโภคชาเห็ดผสมสมุนไพรกระบวนการเพ่ือลดงาน

เอกสารและแบบทดสอบ และการฝึกอบรมเพ่ือพัฒนาทักษะที่จ าเป็นต่อการสรรหาอบรมพนักงาน 

จากผลการวิ จัยการตัดสินใจ ซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรไทยผ่านทางอินเทอร์เน็ตของ ผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร พบว่า โดยรวมอยู่ในระดับมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ทุกด้านมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก 

ได้แก่ ด้านการค้นหาข้อมูล ด้านการรับรู้ถึงความต้องการ ด้านพฤติกรรมภายหลังการซ้ือ ด้านการประเมินผลทางเลือก 

และด้านการตัดสินใจซ้ือ เป็นเพราะ รองรับการค้นหาภาษาไทยได้ ข้อที่มีความคิดเหน็อยู่ในระดับมาก คือ มีแหล่งร้านค้า

ตลาดขายส่ง มีร้านค้าออนไลน์มากกว่าหน่ึงพันแห่งให้เลือกใช้บริการ ค้นหาได้ง่ายทางอินเทอร์เน็ต มีการแลกเปล่ียน

ข้อมูลระหว่างกนัระหว่างผู้ขายและผู้ซ้ือ ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของมณีรัตน์ รัตนพันธ์ (2558) ศึกษาเร่ืองปัจจัยทาง

การตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าและบริการผ่านช่องทางออนไลน์ของผู้บริโภค ในจังหวัดภาคใต้ตอนล่างประเทศ
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ไทย พบว่า ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าและบริการผ่านช่องทางออนไลน์ ทุกปัจจัยมีความส าคัญ

ระดับมาก มีเพียงปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าและบริการผ่านช่องทางออนไลน์ระดับ

ปานกลาง และปัจจัยส่วนบุคคลมีความสัมพันธ์กับปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าและบริการผ่าน

ช่องทางออนไลน์ ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ยกเว้นปัจจัยส่วนบุคคลด้านรายได้ต่อเดือนไม่มีความสัมพันธ์กับปัจจัย

ทางการตลาดทุกด้าน ซ่ึงหาซ้ือได้ง่ายตามท้องตลาด เป็นร้านค้าที่มีช่ือเสียงด้านสมุนไพรและมีความน่ าเช่ือถือ เพจมี

รายละเอยีดของผลิตภัณฑ์สมุนไพรไทยครบถ้วนเข้าใจง่าย ผลิตภัณฑ์สมุนไพรไทยมีความสะดวกในการค้นกาและการ

เลือกซ้ือ และสอดคล้องกบังานวิจัยของภัทราวดี กุฎีศรี (2557) ศึกษาเร่ืองปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าประเภท

เคร่ืองส าอางผ่านทางระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษา

พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 31 - 40 ปี มีระดับการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี อาชีพพนักงานเอกชน  

มีสถานภาพโสด รายได้ต่อเดือน 10,001 - 20,000 บาท ส่วนใหญ่เลือกซ้ือสินค้าเคร่ืองส าอางประเภทผิวหน้า สาเหตุที่

เลือกซ้ือผ่านระบบพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ เพราะมีความหลากหลายผู้มีผลิต ส่วนใหญ่เลือกซ้ือเพราะตนเอง ค่าใช้จ่ายต่อ

คร้ังต ่ากว่า 1,000 บาท และเลือกช าระเงินผ่านบัญชีธนาคาร  

จากผลการวิจัยความสัมพันธปั์จจัยส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรไทยผ่าน

ทางอนิเทอร์เนต็ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้วยสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ ์(Pearson’s Correlation) พบว่า ปัจจัย

ส่วนประสมทางการตลาดทุกด้าน มีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์เท่ากับ 0.534, .578, .487, และ .592 โดยมี

ความสัมพันธต่์อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรไทยผ่านทางอนิเทอร์เนต็ ในทิศทางเดียวกนัอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ

ที่ระดับ 0.00 เป็นเพราะบรรจุภัณฑ์ที่สะอาด คุณภาพดี และมีเคร่ืองหมายมาตรฐาน รับรองมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือมี

ผลิตภัณฑ์สมุนไพรที่ใช้ง่ายมีผลต่อการตัดสินใจเน้ือหาของฉลากที่เป็นประโยชน์มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือมีสีและกล่ินมีผล

ต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรที่มีให้เลือกหลายรูปแบบ ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของสุเสาวนีย์ ศรีจันทร์นิล 

(2559) ศึกษาเร่ืองส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผ ลิตภัณฑ์ผ่านทางอินเทอร์เน็ตของ

ผู้บริโภคในเขตจังหวัดนนทบุรี พบว่า ผู้บริโภคที่มีอายุ รายได้ และการศึกษาที่แตกต่างกนั ให้ความส าคัญกับส่วนประสม

ทางการตลาดออนไลน์ในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ผ่านทางอนิเทอร์เนต็แตกต่างกนั ในขณะที่พฤติกรรมของผู้บริโภคใน

การซ้ือผลิตภัณฑ์ผ่านทางอินเทอร์เน็ตด้านประเภทของผลิตภัณฑ์ ความถ่ีในการใช้บริการและงบประมาณในการซ้ือ

ผลิตภัณฑ์ที่แตกต่างกัน ให้ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ผ่านทาง

อนิเทอร์เนต็แตกต่างกนั อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 0.00 และสอดคล้องกับงานวิจัยของอรุโณทัย ปัญญา (2562) ศึกษา

เร่ืองปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเสื้ อผ้าแฟช่ันผ่านสังคมออนไลน์ (เฟซบุ๊ก) ของ

นักศึกษาระดับปริญญาตรี ในมหาวิทยาลัยเขตอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลที่ส่งผลต่อการ

ตัดสินใจเลือกซ้ือเสื้อผ้าแฟช่ันผ่านสังคมออนไลน์ (เฟซบุก๊) ได้แก่ การตัดสินใจเลือกซ้ือเสื้อผ้าแฟช่ันผ่านสังคมออนไลน์ 

(เฟซบุก๊) เพศอายุและรายได้ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือ ประกอบด้วยผลิตภัณฑ์ 

ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่ายการส่งเสริมการตลาด ปัจจัยด้านการรักษาความเป็นส่วนตัว และปัจจัยด้านการให้บริการ

ส่วนบุคคลอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.1 

จากผลการวิจัย ความสัมพันธก์ารตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรไทยผ่านทางอินเทอร์เน็ตของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ด้วยวิธกีารถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด

จ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรไทยผ่านทางอินเทอร์เน็ต

ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ตรงตามสมมติฐานที่ตั้งไว้ทุกประการ และการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรไทย

ผ่านทางอนิเทอร์เน็ตของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เป็นเพราะการสืบค้นและหาข้อมูลสามารถรองรับการค้นหา

ภาษาไทยได้ ซ่ึงสอดคล้องกบังานวิจัยของนันฑริกา เครือสา และพัชร์หทัย จารุทวีผลนุกูล (2563) ศึกษาเร่ืองพฤติกรรม

การซ้ือสินค้าและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ดูแลผิวแบรนด์เดอลีฟของลูกค้าใน

กรุงเทพมหานคร พบว่า (1) ปัจจัยประชากรศาสตร์ด้านอายุส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ดูแลผิวแบรนด์ใน

กรุงเทพมหานครต่างกนัอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 (2) พฤติกรรมการซ้ือสินค้าได้แก่ด้านบุคคลที่มีอิทธิพล

ต่อการซ้ือส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ดูแลผิวแบรนด์ในกรุงเทพมหานครอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

(3) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดได้แก่ด้านผลิตภัณฑ์ด้านราคาด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายและด้านการส่งเสริม
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การตลาดมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ดูแลผิวแบรนด์เดอลีฟของลูกค้าในกรุงเทพมหานครอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ

ที่ระดับ .05 พบว่าด้านที่มีผลมากที่สุด ได้แก่ ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายและน้อยที่สุด 

ได้แก่ ด้านราคาและด้านผลิตภัณฑ์ มีอ านาจในการพยากรณ์ร้อยละ 96.80 และสอดคล้องกับงานวิจัยของนิโลบล วิสาล

จิตตรัตน์, ไพศาล สิมาเลาเต่า และ อุบลรัตน์ ศิริสุขโสภา (2562) วิจัยเร่ืองการพัฒนาต้นแบบระบบจัดการข้อมูลพืช

สมุนไพรไทยและให้บริการข้อมูลสรรพคุณด้วยบาร์โค้ด 2 มิติ ผลการศึกษาพบว่า (1) พัฒนาต้นแบบระบบจัดการข้อมูล

พืชสมุนไพรไทยและให้บริการข้อมูลสรรพคุณด้วยบาร์โค้ด 2 มิติสามารถจัดการข้อมูลประเภทสมุนไพร ข้อมูลพืช

สมุนไพร ข้อมูลสรรพคุณการรักษาของพืชสมุนไพร และเรียกใช้ข้อมูลด้วยบาร์โค้ด 2 มิติได้เป็นอย่างดีและ (2) ผลการ

ประเมินประสิทธภิาพ โดยผลิตภัณฑ์มีคุณภาพและมาตรฐานความหลากหลายของสินค้า ความหลากหลายของตราสินค้า 

และมีบริการรับคืนหรือเปล่ียนสินค้า อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 0.00 

 

องคค์วามรูใ้หม่ 

จากการวิจัยการใช้เทคโนโลยีดิจิทัล (Digital HR) ที่มีผลต่อประสิทธภิาพในการสรรหาบุคลากรของบริษัท แอล

พีเอส บิซิเนสกรุ๊ป จ ากดั สามารถจ าแนกองค์ความรู้ใหม่ ได้ 4 ด้าน ดังน้ี 

 

 
ภาพที ่2 องค์ความรู้ใหม่ 

 

1. ผลิตภณัฑส์มุนไพรไทย การน าส่วนของพืชสมุนไพรมาผสมปรุงหรือแปรสภาพอื่นๆ เช่น บดละเอียด โดย

การเปล่ียนแปลงสถานะของสมุนไพรให้แตกต่างไปจากเดิม เพ่ือประโยชน์ในการใช้งานที่หลากหลายมากขึ้ น สมุนไพรมี

หลายชนิด และมีสรรพคุณทางยาที่แตกต่างกันทางรูป รสชาติกล่ิน สีเป็นปัจจัยหน่ึงที่มีความส าคัญเพ่ือให้การแปรรูป

ผลิตภัณฑ์สมุนไพรมีคุณภาพดีตลอดจนการเกบ็รักษาผลิตภัณฑ์ ให้มีคุณภาพใกล้เคียงผลิตภัณฑ์เดิมมากที่สุด เน่ืองจาก

ผลิตภัณฑ์บางประเภทไม่สามารถคงสภาพอยู่ได้นาน การแปรรูปจึงเป็นการคงไว้ซ่ึงคุณค่าและสรรพคุณที่ ดีของพืช

สมุนไพร เช่น ฟ้าทะลายโจร น า้มะตูม ผงชงละลาย ชาใบหม่อน ขม้ินชันชนิดแคปซูล ไอศกรีมชาเขียว และชมพู่ มะกรูด 

ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดทีมี่ผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์

สมุนไพรไทยผ่านทาง

อินเทอรเ์น็ตของผูบ้ริโภค 

ผลิตภณัฑส์มุนไพรไทย  

การแปรรูปผลิตภัณฑ์สมุนไพรมีคุณภาพดีตลอดจนการเกบ็รักษา

ผลิตภัณฑ์ ให้มีคุณภาพใกล้เคียงผลิตภัณฑ์เดิมมากที่สุด คงไว้ซ่ึงคุณค่า

และสรรพคุณที่ดีของพืชสมุนไพร  

พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

ผู้บริโภคจะเรียนรู้ว่า

ผลิตภัณฑ์น้ันสามารถ

แก้ปัญหาได้จริงหรือไม่ 

ลูกค้ามักจะซ้ือผลิตภัณฑ์

จากบริษัทมากขึ้น 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

องค์ประกอบการตลาดแบบใหม่ ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ด้านราคา (Price) 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

การตลาดออนไลน ์

ท าให้สินค้าของเราเป็นที่

รู้จักเพ่ิมมากขึ้น โดยใช้

วิธกีารโฆษณาเวบ็ไซต์ 

หรือ โฆษณาขายสินค้าที่

จะน าสินค้าของเราไป

เผยแพร่ตามสื่อออนไลน์ 



122      วารสารสงัคมศาสตรปั์ญญาพัฒน ์ปีที ่4 ฉบบัที ่3 
 

2. พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ  หลังจากการที่ได้ซ้ือผลิตภัณฑ์ และได้บริโภคแล้ว ผู้บริโภคจะเรียนรู้ว่า

ผลิตภัณฑ์น้ันสามารถแก้ปัญหาได้จริงหรือไม่ สร้างความพอใจให้มากน้อยเพียงใดเม่ือลูกค้าได้รับความพอใจหรือพอใจ

มากจากการได้บริโภคผลิตภัณฑ์ ลูกค้ามักจะซ้ือผลิตภัณฑ์จากบริษัทมากขึ้ น มีความภักดียาวนาน ผู้ขายมีบริการติดตาม

ลูกค้าหลังการขายมีข้อมูลข่าวสารสื่อผ่านเทคโนโลยีสารสนเทศ การส่งเสริมองค์ความรู้ด้านสมุนไพรเพ่ื อฟ้ืนฟูสุขภาพ

อย่างมีคุณภาพ และมีการยกระดับผลิตภัณฑ์สมุนไพรและการท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ 

3. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด หลัก 4P หรือ Marketing Mix ที่เรียกเป็นภาษาไทยว่า “ส่วนผสมทาง

การตลาด” เป็นหน่ึงในทฤษฎีส าหรับวางแผนการตลาด นับว่าเป็นหน่ึงในวิธีการวิเคราะห์ลูกค้าที่ได้รับความนิยมไปทั่ว

โลก เพราะมีพ้ืนฐานที่ง่าย ตรงไปตรงมา ซ่ึงนักธุรกิจทุกท่านเข้าใจกันดี ว่าหากไม่มีการตลาดกจ็ะไม่มีลูกค้าที่จะท าให้

กจิการสามารถด าเนินการต่อไปได้องค์ประกอบการตลาดแบบใหม่ ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ด้านราคา (Price) 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

4. การตลาดออนไลน ์การตลาดออนไลน์ เช่น โฆษณา Facebook, โฆษณา Google, โฆษณา Youtube, 

Instagram มีวัตถุประสงค์หลักเพ่ือท าให้สินค้าของเราเป็นที่รู้จักเพ่ิมมากขึ้ น โดยใช้วิธีการโฆษณาเว็บไซต์ หรือ โฆษณา

ขายสินค้าที่จะน าสินค้าของเราไปเผยแพร่ตามสื่อออนไลน์ โดยการตลาดออนไลน์ (Online Marketing) สามารถท าได้

หลายช่องทาง ได้แก่ การตลาดออนไลน์บน Search Engine การตลาดออนไลน์ผ่านอีเมล เพ่ือส่งข่าวสาร โปรโมช่ัน ถึง

ลูกค้าที่เป็นกลุ่มเป้าหมาย การตลาดออนไลน์ที่ท าผ่าน Social Network เช่น Facebook, Twitter, Instagram, Pinterest, 

Tiktok เป็นต้น 

 

สรุปผลการวิจัย 

จากการวิจัยปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรไทยผ่านทาง

อินเทอร์เน็ตของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ เพราะประโยชน์จากสมุนไพรไทยมีความ

หลากหลาย ช่วยบรรเทาอาการเจ็บป่วย และเป็นอีกหน่ึงในทางเลือกในการดูแลสุขภาพ ซ่ึงส่งผลให้วงการสุขภาพน า

สมุนไพรไทยมาสกดัเป็นผลิตภัณฑ์เพ่ือสุขภาพและยารักษาโรคอย่างแพร่หลาย แต่ใช่ว่าทุกผลิตภัณฑ์น้ันจะได้มาตรฐาน 

หรือมีปริมาณสมุนไพรที่น ามาใช้ในการผลิตให้เพียงพอต่อความต้องการของร่างกาย และการสร้างความเช่ือม่ันให้แก่

ผู้บริโภค จะมีหน่วยงานภาครัฐเข้ามาช่วยด าเนินการคัดเลือกผลิตภัณฑ์สมุนไพรคุณภาพ (Premium Herbal Products) ที่

มีคุณภาพ ได้มาตรฐาน เพ่ือเพ่ิมช่องทางการตลาดให้กบัผู้ประกอบการด้านสมุนไพรไทย ซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงในการส่งเสริม

ผู้ประกอบการตามพระราชบัญญัติผลิตภัณฑ์สมุนไพร พ.ศ. 2562 รวมทั้งท าให้ประชาชนได้รู้จัก เช่ือม่ัน และใช้

ผลิตภัณฑ์สมุนไพรมากขึ้น 

จากผลการวิจัยยังพบว่าการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรไทยผ่านทางอินเทอร์เน็ตของ ผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร มีกลยุทธด้์านการส่งเสริมการตลาด การใช้พนักงานขาย ต้องคัดเลือกพนักงานขายที่มีไหวพริบ มีทักษะ

และเทคนิคการขาย การโฆษณา ได้แก่ จัดท าสื่อโฆษณา เช่น แผ่นพับ เพ่ือให้ข้อมูลสินค้าและสรรพคุณของผลิตภัณฑ์และ

จัดแสดงสินค้า ณ จุดขาย (Point of purchase) ให้สวยงามน่าดึงดูดใจ การส่งเสริมการขาย มีเครดิตทางการค้าแก่ลูกค้า  

แจกของแถมและส่วนลดพิเศษ เม่ือซ้ือสินค้าจ านวนมาก และมีสินค้าตัวอย่างให้ทดลองใช้ การประชาสัมพันธ ์โดยการเข้า

ร่วมงานแสดงสินค้าที่หน่วยงานต่างๆ จัดขึ้ น เพ่ือเป็นการกระจายสินค้าและท าใ ห้ลูกค้าได้รู้จักผลิตภัณฑ์มากขึ้ น 

การตลาดทางตรง ได้แก่ การตลาดทางโทรศัพท์ การตลาดทางแคตาลอ็ก 

 

ขอ้เสนอแนะ 

1. ขอ้เสนอแนะเชิงนโยบาย 

1.1 จัดจ าหน่ายควรจัดหาผลิตภัณฑ์สมุนไพรไทยที่มีความหลากหลายตามที่ลูกค้าต้องการ ผลิตภัณฑ์

สมุนไพรไทยมีความทันสมัย ดังน้ัน ร้านค้าควรมีผลิตภัณฑ์ที่หลากหลายมากพอที่จะให้ลูกค้าเลือกซ้ือ และมีการติดตาม

หลังการขายเพ่ือพัฒนาผลิตภัณฑ์ หรือเพ่ิมยอดขายเพ่ือการบอกต่อ รวมถึงการออกแบบบรรจุภัณฑ์ที่เป็นมิตรต่อ

สิ่งแวดล้อมให้มีความสวยงาม และพัฒนาประสิทธิภาพ หรือการเพ่ิมมูลค่าให้กับสินค้าที่เกี่ ยวข้องกับการบริโภคอย่าง

ยั่งยืน โดยน าเทคโนโลยีสารสนเทศเข้ามาในรูปแบบของหน้าเวบ็ไซต์ หรือแอปพลิเคช่ันในมือถือมาช่วยให้ข้อมูลผู้บริโภค
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ให้สามารถรับรู้ถึงคุณภาพ และความคุ้มค่าของสินค้าได้ โดยผู้ใช้สามารถเรียกดูหรือเปิดอ่านผ่านอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์

เม่ือไหร่กไ็ด้ตามที่ต้องการ ดังน้ันผู้ประกอบการธุรกจิสมุนไพรไทย ควรแสดงข้อมูลของผลิตภัณฑ์ชนิดต่างๆ ให้ชัดเจน 

1.2 ร้านค้าควรมีระบบความปลอดภัยในการช าระเงิน และราคาเหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑ์ 

โดยเฉพาะราคาให้เลือกซ้ือที่หลากหลาย ได้แก่ ราคาส่ง ราคาขายต่อช้ิน และความหลากหลายของวิธีการช าระเงิน ดังน้ัน

ผู้ประกอบการธุรกจิผ่านทางออนไลน์ควรมีการพัฒนาผลิตภัณฑ์ของตนเองให้มีคุณภาพเหมาะสมรวมทั้งมีข้อมูลแสดงถึง

ที่มาของผลิตภัณฑ์อกีทั้งการตั้งราคาที่เหมาะสม เพ่ือสร้างความม่ันใจและการยอมรับให้กบัผู้บริโภค ทั้งด้านราคาที่แสดง

ว่าถูกกว่าร้านค้าทั่วไป การแสดงป้ายราคา และส่วนลดของผลิตภัณฑ์บนเวบ็ไซต์อย่างชัดเจน ซ่ึงการระบุราคาที่ชัดเจนของ

ร้านค้า ความเหมาะสมของราคาต่อคุณภาพของสินค้า รวมถึงราคาค่าจัดส่งที่มีความเหมาะสม เน่ืองจากลูกค้าจะน าข้อมูล

ในด้านน้ีไปเปรียบเทียบกบัร้านค้าต่างๆ ที่มีความคล้ายคลึงกัน จึงควรตั้งราคาที่มีความเหมาะสม เพ่ือตอบสนองความ

ต้องการของลูกค้า และตัดสินใจซ้ือสินค้าในที่สุด 

1.3 ควรมีการออกแบบเวบ็ไซต์ให้ใช้งานได้ง่ายและมีความสะดวกของขั้นตอนการสั่งซ้ือ เพราะเว็บไซต์จะ

เป็นตัวช่วยการขายแบะการโฆษณาได้เป็นอย่างดี และส่งเสริมการส่งใ ห้ฟรี เพราะด้านสื่อสารผ่านทางอินเทอร์เน็ต 

สามารถซ้ือขายกันได้ตลอด 24 ช่ัวโมง ส่งผลให้การซ้ือและความถ่ีในการซ้ือสินค้า ร้านค้าที่มีสินค้าที่หลากหลาย มี

คุณภาพดี ตรงตามความต้องการของผู้บริโภค และมีความแตกต่างจากร้านค้าทั่วไป เพ่ือท าให้เกิดความแปลกใหม่ให้

ลูกค้าสนใจ และตัดสินใจซ้ือสินค้า  

1.4 ควรมีการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย เช่น มีการลด แลกแจก แถม ชิงโชค การสะสมแต้มเพ่ือเป็น

ส่วนลดในการซ้ือคร้ังต่อไป และมีการประชาสัมพันธ์เว็บไซต์ผ่านสื่อโฆษณาอื่นๆ เช่น สิ่งพิมพ์ วิทยุ เป็นต้น เพราะ

ปัจจุบันมีการนิยมใช้โซเชียลมีเดียอย่างมากในกลุ่มผู้บริโภคทุกเพศทุกวัย และสื่อโซเชียลมีเดียไม่จ าเป็นต้องลงทุนสูง แต่

สามารถเข้าถึงผู้บริโภคได้มาก รวมถึงสามารถวัดการตอบสนองของผู้บริโภคกับสื่อได้ดีและนอกจากน้ันองค์กรธุรกิจควร

ที่จะมีการรณรงค์และประชาสัมพันธเ์กี่ยวกบักจิกรรมด้านความยังยืนที่องค์กรธุรกจิได้ด าเนินการ เพ่ือให้ผู้บริโภคได้เห็น

ถึงความใส่ใจในแนวคิดด้านการบริโภคอย่างยังยืนขององค์กร อกีทั้งยังเป็นการสร้างความเช่ือม่ันของผู้บริโภคแก่องค์กร

ธุรกจิ ท าให้ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าของผู้บริโภคการท าการตลาดเพ่ือสิ่งแวดล้อม 

1.5 การค้นหาข้อมูลสามารถรองรับการใช้ภาษาไทย Search Engine คือ เคร่ืองมือการค้นหาข้อมูลผ่าน

อนิเตอร์เนต็ ที่ทุกคนสามารถหาข้อมูลผ่านอนิเตอร์เนต็กไ็ด้ โดยกรอก ข้อมูลที่ต้องการค้นหา หรือ Keyword (คีย์เวิร์ด) 

เข้าไปที่ช่อง Search Box แล้วกด Enter แค่น้ีข้อมูลที่เราค้นหากจ็ะถูกแสดงออกมาอย่างมากมาย เพ่ือให้เราเลือกข้อมูล

ตรงกับความต้องการของเรามากที่สุด โดยลักษณะการแสดงผลของ Search Engine น้ันจะท าการแสดงผลแบบ เรียง

อนัดับ Search Results ผ่านหน้าจอคอมพิวเตอร์ของเรา และค้นหาเว็บที่ต้องการได้สะดวก รวดเร็ว สามารถค้นหาแบบ

เจาะลึกได้ ไม่ว่าจะเป็น รูปภาพ, ข่าว, MP3 และอืน่ๆ อกีมากมาย สามารถค้นหาจากเวบ็ไซต์เฉพาะทาง ที่มีการจัดท าไว้ 

เช่น download.com เวบ็ไซต์เกี่ยวกบัข้อมูลและซอร์ฟแวร์ และมีความหลากหลายในการค้นหาข้อมูล 

1.6 ควรเป็นสมุนไพรไทยไร้สารเคมีเจือปน เพราะเป็นสมุนไพรทางเลือกในการรักษาและป้องกันโรคทั้งใน

รูปแบบของยาและผลิตภัณฑ์อาหารเสริมที่เป็นกระแสนิยมของคนทั่วไปในปัจจุบัน และสมุนไพรอาจจะคิดว่าเป็นเพียงพืช

หรือต้นไม้ที่มาจากธรรมชาติเท่าน้ัน ท าให้รู้สึกปลอดภัยในการเลือกใช้ ท าให้พบปัญหาจากการน าสมุนไพรมาใช้อย่างไม่

ถูกต้องหรือไม่ถูกวิธ ีจนท าให้เกิดโทษต่อตัวของผู้ใช้ โดยพบรายงานทางคลินิกเกี่ยวกับอาการไม่พึงประสงค์จากการใช้

สมุนไพรที่เพ่ิมมากขึ้น 

 

2. ขอ้เสนอแนะดา้นการวิจยัครั้งต่อไป 

2.1 ควรศึกษากลุ่มผู้บริโภคที่ยังไม่เคยซ้ือสินค้าผ่านทางสื่อออนไลน์ โดยใช้วิธีสัมภาษณ์เป็นรายบุคคลหรือ

แบบกลุ่ม เพ่ือน าข้อมูลต่างๆ มาปรับปรุงและใช้พัฒนาธุรกจิร้านค้าในสังคมออนไลน์ต่อไป 

2.2 ควรหาปัจจัยเพ่ิมเติมที่สามารถส่งผลให้เกิดพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านทางสื่อออนไลน์ 

เพ่ือให้คลอบคลุมวัตถุประสงค์ที่ต้องการศึกษา สามารถน าไปปรับปรุงแก้ไขปัญหาและท าให้ธุรกิจออนไลน์วางแผนกล

ยุทธท์างการได้ตรงตามความต้องการของลูกค้าให้มากที่สุด 
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2.3 ควรมีการศึกษาปัจจัยภายนอกอื่นๆ เช่น ปัจจัยด้านวัฒนธรรม ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ ด้านสังคม ด้าน

การเมืองและเทคโนโลยีและปัจจัยภายในอืน่ๆ มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ผ่านออนไลน์เพ่ือน าข้อมูลที่ได้มาปรับ

กลยุทธต์ามความต้องการของผู้บริโภค 
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