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บทคัดย�อ 
 งานวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค�เพ่ือ (1) ศึกษาระดับความคิดเห็นของปGจจัยสHวนประสมทางการตลาด
บริการ และการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ�สมุนไพรปGญจศรีของผูOบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และ (2) ศึกษา
ปGจจัยสHวนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลตHอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ�สมุนไพรปGญจศรีของผูOบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร เปPนการวิจัยเชิงปริมาณ ใชOแนวคิดปGจจัยสHวนประสมทางการตลาดบริการ (7P’s) และ
แนวคิดกระบวนการตัดสินใจซ้ือ เปPนกรอบการวิจัย  เครื่องมือท่ีใชOในการวิจัยคือ แบบสอบถาม กลุHมตัวอยHาง
คือ ผูOบริโภคท่ีเปPนสมาชิกและตัวแทนจําหนHาย ซ่ึงเคยซ้ือผลิตภัณฑ�สมุนไพรปGญจศรี อยHางนOอย 1 ครั้ง และ
อาศัยอยูHในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน สถิติท่ีใชOไดOแกH คHารOอยละ คHาความถ่ี คHาเฉลี่ย คHาสHวน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะห�ความถดถอยเชิงพหุ 

ผลการวิจัยพบวHา ผูOตอบแบบสอบถามสHวนใหญHเปPนเพศหญิง มีอายุต้ังแตH 45 ปYข้ึนไป ประกอบอาชีพ
ธุรกิจสHวนตัว/เจOาของกิจการ และมีรายไดOตHอเดือน 30,001 บาทข้ึนไป มีคHาเฉลี่ยการซ้ือผลิตภัณฑ�สมุนไพร
ปGญจศรี1,619.93 บาท และซ้ือผลิตภัณฑ�สมุนไพรปGญจศรี 1 ครั้งตHอเดือนเม่ือพิจารณาเปPนรายดOาน พบวHา (1) 
ระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปGจจัยสHวนประสมทางการตลาด ดOานผลิตภัณฑ� อยูHในระดับมากท่ีสุด รองลงมาคือ 
ดOานกระบวนการในการจัดการดOานบริการ ดOานราคา ดOานบุคลากร ดOานสิ่งท่ีปรากฏตHอสายตาลูกคOา อยูHใน
ระดับมาก และดOานการจัดจําหนHาย ดOานการสHงเสริมการตลาด อยูHในระดับปานกลาง และ (2) ระดับความ
คิดเห็นเก่ียวกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือ ดOานพฤติกรรมหลังการซ้ือดOานการประเมินผลทางเลือก ดOานการ
คOนหาขOอมูล ดOานการรับรูOปGญหา และดOานการตัดสินใจซ้ือ อยูHในระดับมาก 

ผลการวิเคราะห�ความสัมพันธ�ระหวHางปGจจัยดOานสHวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตHอการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑ�สมุนไพรปGญจศรีของผูOบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวHา สามารถพยากรณ�เก่ียวกับกระบวนการ
ตัดสินใจซ้ือ ดOานพฤติกรรมหลังการซ้ือ ไดOรOอยละ 50.3ดOานการประเมินผลทางเลือก ไดOรOอยละ 46.0ดOานการ
รับรูOปGญหาไดOรOอยละ 45.0ดOานการคOนหาขOอมูล ไดOรOอยละ 35.4  และดOานการตัดสินใจซ้ือ ไดOรOอยละ 34.7 

 
คําสําคัญ ปGจจัยสHวนประสมทางการตลาด, การตัดสินใจซ้ือ, ผลิตภัณฑ�สมุนไพรปGญจศรี 
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Abstract 
 The objectives of this research were ( 1)  to explore customer opinion towards 
marketing mix factors and purchase decision making towards Punjasri herb products in 
Bangkok, and ( 2)  to explore marketing mix factors affecting purchase decision making 
towards Punjasri herb products among customers in Bangkok.  The research was a 
quantitative research where marketing mix factors ( 7P’ s)  and purchase decision making 
theory were used as research framework.  The questionnaire survey was the research 
instrument for collecting data.   Samples included 400 memberships and distributors who 
used to purchase Punjasri herb products for at least 1 time and had lived in Bangkok. 
Statistical tools used in this research were percentage, frequency, mean, standard deviation, 
and multiple regression analysis.  

The research findings suggested that majority of participants were female at the age 
more than 45 years old who had their own businesses with income more than 30,001 baht 
per month. Average purchase of Punjasri herb products was about 1,619.93 baht and at least 
1 time per month. When considering each element in the marketing mix, it was found that 
(1)  customer opinion towards product in the marketing mix was found to be the highest 
level, following by process, price, people, physical evidence in high level while place and 
promotion in moderate level, and ( 2)  for purchase decision making, post-purchase 
evaluation, following by evaluation of alternatives, information search, problem recognition, 
and purchase decision at high level.  

The analysis on correlation between marketing mix that affected purchase decision 
making towards Punjasri herb products among customers in Bangkok could be used to 
predict purchase decision behavior on post-purchase evaluation at 50. 3% , evaluation of 
alternatives at 46.0% , problem recognition at 45.0% , information search at 35.4% , and 
purchasing decision at 34.7%. 

 
Keywords Marketing Mix factors, Purchasing decision, Punjasri herb products 
 
บทนํา 

"สมุนไพรไทย" เปPนเอกลักษณ�ซ่ึงสะทOอนวัฒนธรรมความเปPนชาติไทยท่ีไดOสั่งสมมาแตHโบราณกาล 
ประเทศไทยมีองค�ความรูOท่ีเก่ียวกับการใชOสมุนไพรเพ่ือวัตถุประสงค�ท่ีหลากหลาย ท้ังเพ่ือเปPนเครื่องประกอบใน
อาหารคาว-หวาน เปPนยารักษาโรค และเพ่ือการดูแลสุขภาพของประชาชนในชุมชนโดยอาศัยศาสตร�
การแพทย�พ้ืนบOาน สมุนไพรไทยถูกใชOในการดูแลรักษาความสวยงาม รักษาบาดแผล หรือแมOแตHใชOเปPนยา
อายุวัฒนะ ภูมิปGญญาเหลHานี้ไดOรับการสืบทอดตHอกันมาอยHางยาวนานจากรุHนสูHรุHน โดยอยูHในวิถีการดําเนินชีวิต
ของประชาชนชาวไทย ทําใหOมีเอกลักษณ�ทางวัฒนธรรมท่ีโดดเดHนและนHาสนใจ แตHอยHางไรก็ตาม การ
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ดําเนินการท่ีเก่ียวขOองกับการพัฒนาสมุนไพรไทยยังมีคHอนขOางนOอย ไมHเปPนระบบ และไมHตHอเนื่อง ขณะท่ี
ประเทศไทยเปPนประเทศท่ีมีความอุดมสมบูรณ�พรOอมไปดOวยทรัพยากรทางชีวภาพ ซ่ึงเอ้ือตHอการสั่งสมภูมิ
ปGญญาและองค�ความรูOการใชOสมุนไพรมาเปPนเวลายาวนาน ประเทศไทยเปPนประเทศหนึ่งซ่ึงมีความหลากหลาย
ทางชีวภาพของพันธุ�พืชและสัตว�สูงเปPนอันดับตันของโลก โดยมีพืชสมุนไพรอยูHภายในประเทศประมาณ 
11,625 ชนิด ซ่ึงประมาณ 1,800 ชนิด หรือรOอยละ 15.5 ของท้ังหมดนั้นไดOมีการนํามาใชOประโยชน�ในดOานตHาง 
ๆ (แผนแมHบทแหHงชาติวHาดOวยการพัฒนาสมุนไพรไทย ฉบับท่ี 1 พ.ศ.2560-2564 พิมพ�ครั้งท่ี 1, ตุลาคม 2559) 

ปGจจุบันความตOองการใชOสมุนไพรเพ่ิมข้ึนอยHางรวดเร็ว ท้ังความตOองการในการบริโภคเพ่ือการสรOาง
เสริมและดูแลสุขภาพของประชาชน รวมถึงความตOองการในการแปรรูปเพ่ือสรOางมูลคHาเพ่ิมของสมุนไพรตHาง ๆ 
เพ่ือตอบสนองความตOองการของผูOบริโภค และสรOางความหลากหลายในการใชOประโยชน�จากสมุนไพร สHงผลใหO
สมุนไพรถูกนําไปใชOในอุตสาหกรรมหลายประเภท ไมHวHาจะเปPนอุตสาหกรรมเกษตรแปรรูป อุตสาหกรรมผลิต
ยาแผนไทย อุตสาหกรรมผลิตยาพัฒนาจากสมุนไพร และอุตสาหกรรมผลิตภัณฑ�สมุนไพรรูปแบบตHาง ๆ เชHน 
สารสกัดจากสมุนไพร เครื่องสําอาง และผลิตภัณฑ�สปา โดยสมุนไพรบางรายการเปPนท่ีตOองการของผูOบริโภค
และผูOผลิตอยHางมากและสามารถสรOางรายไดOมหาศาลใหOกับประเทศ จากการประเมินศักยภาพของ
อุตสาหกรรมสมุนไพร พบวHา อุตสาหกรรมสมุนไพรเปPนอุตสาหกรรมท่ีมีศักยภาพและสามารถสรOางความยั่งยืน
ในฐานะท่ีเปPนสHวนหนึ่งของอุตสาหกรรมเปtาหมายท้ังท่ีเปPนอุตสาหกรรมเดิมท่ีมีศักยภาพ (First S Curve) และ
ท่ีถูกคาดการณ�วHาจะเปPนกลไกในการขับเคลื่อนเศรษฐกิจเพ่ืออนาคต (New Engine of Growth) ท่ีถูก
คาดการณ�วHาจะสHงผลใหOเกิดการผลักดันความเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจ (New S-Curve)  (แผนแมHบทแหHงชาติ
วHาดOวยการพัฒนาสมุนไพรไทย ฉบับท่ี 1 พ.ศ.2560-2564 พิมพ�ครั้งท่ี 1, ตุลาคม 2559) 
 ในระยะขOางหนOาธุรกิจสมุนไพรยังมีโอกาสเติบโตไดOอีกมาก โดยมีปGจจัยหนุนสําคัญคือ เทรนด�การ
บริโภคของคนรุHนใหมHท่ีนิยมใชOสมุนไพรเปPนทางเลือกในการดูแลสุขภาพ โดยมองวHาปลอดภัยและมาจาก
ธรรมชาติ รวมถึงนโยบายของภาครัฐท่ีสHงเสริมผูOมีสHวนเก่ียวขOองในอุตสาหกรรมสมุนไพร ผHานแผนแมHบทวHา
ดOวยการพัฒนาสมุนไพรปY พ.ศ.2560-2564 (มีสมุนไพรท่ีเปPน Product Champion 4 ชนิด คือ ขม้ินชัน ใบ
บัวบก ไพล กระชายดํา) และการดําเนินงานของกระทรวงสาธารณสุขท่ีสHงเสริมใหOโรงพยาบาลและ
สถานพยาบาลใชOสมุนไพรทดแทนการนําเขOายาแผนปGจจุบันมากข้ึน โดยการเพ่ิมรายการสมุนไพรเขOาไวOในบัญชี
ยาหลักแหHงชาติ จากปGจจัยดังกลHาว ทําใหOคาดวHาในปY พ.ศ.2562 ตลาดสมุนไพรท่ีใชOเปPนวัตถุดิบในการผลิต
ผลิตภัณฑ�ในอุตสาหกรรมตHอเนื่อง เชHน อุตสาหกรรมเครื่องสําอาง อาหารเสริม ยาสมุนไพร จะมีมูลคHาไมHตํ่า
กวHา 18,200 - 20,000 ลOานบาท ภายในปY พ.ศ.2563 (ศูนย�วิจัยกสิกรไทย, 2562) 
 บริษัท สมุนไพรปGญจศรี จํากัด มุHงเนOนการนําสมุนไพรไทยแทOท่ีผHานกระบวนการผลิตท่ีมีคุณภาพ 
สะอาด ปลอดภัย สูHผลิตภัณฑ�ธรรมชาติจากเกษตรกรพ่ีนOองชาวไทย เพ่ือความงามและสุขภาพของสุภาพสตรี
และสุภาพบุรุษ ถือไดOวHาเปPนผูOนําในการนําเอาสมุนไพรไทยแทOมาทําเปPนผลิตภัณฑ�ตHางๆ ท่ีเหมาะสําหรับทุก
เพศ ทุกวัย ทุกสภาพผิว จึงปลอดภัยสําหรับผูOบริโภคและผูOอุปโภคในราคาท่ียุติธรรม สมด่ังคํากลHาว “คุณภาพ
คูHคุณธรรม” (Company Profile บริษัท สมุนไพรปGญจศรี จํากัด, 2561) 

ในชHวงปY 2559-2561 ยอดขายสินคOาของบริษัท สมุนไพรปGญจศรี จํากัด ไมHเติบโตตามท่ีควรจะเปPน 
บริษัทประสบปGญหาในการขายสินคOาใหOไดOตามแผนท่ีวางไวO ตลอดจนปGญหาการขยายฐานลูกคOาใหOเพ่ิมมากข้ึน 
ผูOบริหารเล็งเห็นวHาควรใหOมีการศึกษาเก่ียวกับปGจจัยสHวนประสมทางการตลาด อันไดOแกH 7 P’s วHามีผลตHอ
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กระบวนการตัดสินใจซ้ือของลูกคOาอยHางไรบOาง เพ่ือเปPนการศึกษาพฤติกรรมของลูกคOาในปGจจุบันวHามีความ
เปลี่ยนแปลงไปอยHางไร จะไดOนําขOอมูลท่ีไดOรับมาใชOในการปรับปรุง พัฒนาแผนการตลาดในอนาคตใหOมีความ
เหมาะสมตHอไป (บริษัท สมุนไพรปGญจศรี จํากัด, 2562, รายงานการประชุมประจําปY 2561.) 

ดังนั้นผูOวิจัยไดOพิจารณาและเล็งเห็นถึงความสําคัญดังกลHาวมาขOางตOน จึงไดOทําการศึกษาปGจจัยสHวน
ประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลตHอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ�สมุนไพรปGญจศรี ของผูOบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครข้ึน เพ่ือใหOบริษัท สมุนไพรปGญจศรี จํากัด ทราบวHามีปGจจัยดOานสHวนประสมทางการตลาดดOาน
ใด อยHางไรบOาง ท่ีมีผลตHอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ�สมุนไพรปGญจศรีในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงจะไดOนําไปปรับ
ใชOเปPนแนวทางในการปรับปรุง พัฒนา กลยุทธ�ทางการตลาด และแกOไขรูปแบบการผลิตและจําหนHายผลิตภัณฑ�
สมุนไพรใหOตรงตามความตOองการของผูOบริโภค อีกท้ังยังเปPนประโยชน�ตHอผูOท่ีสนใจในการนําขOอมูลนี้ไปใชO หรือ
นําไปเปPนแนวทางการศึกษาและวิจัยในครั้งตHอไป 

 
วัตถุประสงค"ของการวิจัย 

1. เพ่ือศึกษาระดับความคิดเห็นของปGจจัยสHวนประสมทางการตลาดบริการ และการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑ�สมุนไพรปGญจศรีของผูOบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. เพ่ือศึกษาปGจจัยสHวนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลตHอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ�สมุนไพรปGญจ
ศรีของผูOบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
ขอบเขตการวิจัย  

ขอบเขตด*านเนื้อหา 
ตัวแปรอิสระ (Independent Variable) ไดOแกH ปGจจัยสHวนประสมทางการตลาดบริการ ประกอบดOวย 

ผลิตภัณฑ� ราคา ชHองทางการจัดจําหนHาย การสHงเสริมการตลาด บุคลากร และสิ่งท่ีปรากฏตHอสายตาลูกคOา  
 ตัวแปรตาม (Dependent Variables) ไดOแกH กระบวนการตัดสินใจของผูOซ้ือ ประกอบดOวย การรับรูO
ปGญหา การคOนหาขOอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลังการซ้ือ 

ขอบเขตด*านประชากร 
ประชากรท่ีใชOในการศึกษาครั้งนี้  ไดOแกH ผูOบริโภคท่ีเปPนสมาชิกและตัวแทนจําหนHาย ซ่ึงเคยซ้ือ

ผลิตภัณฑ�สมุนไพรปGญจศรี อยHางนOอย 1 ครั้ง และอาศัยอยูHในเขตกรุงเทพมหานครจํานวน 7,563 คน (บริษัท 
สมุนไพรปGญจศรี จํากัด, 2563) 

ขอบเขตด*านสถานท่ี 
การศึกษาครั้งนี้ไดOมีการสรOางแบบสอบถาม และรวบรวมขOอมูลโดยใชOวิธีการแจกแบบสอบถาม แกH

ผูOบริโภคท่ีเปPนสมาชิกและตัวแทนจําหนHาย ซ่ึงเคยซ้ือผลิตภัณฑ�สมุนไพรปGญจศรี อยHางนOอย 1 ครั้ง และอาศัย
อยูHในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 50 เขต 

ขอบเขตด*านระยะเวลา 
 ระยะเวลาการเก็บขOอมูล ต้ังแตHเดือนกรกฎาคม 2563 - เดือนสิงหาคม 2563  รวมระยะเวลา 2 เดือน 
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กรอบแนวคิดการวิจัย 
 

ตัวแปรอิสระ       ตัวแปรตาม 
 (Independent Variables)     (Dependent Variables) 

 
 
 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
ทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวข*อง 
 Kotler and Keller (2016) อธิบายวHาสHวนประสมการตลาด (Marketing mix หรือ 7P’s) หมายถึง 
ตัวแปรทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมไดO ซ่ึงบริษัทนํามาประยุกต� ใชOรHวมกัน เพ่ือตอบสนองความพึงพอใจแกH
กลุHมผูOบริโภคเปtาหมาย กลยุทธ�การตลาดบริการ (Marketing Mix 7P’s) ท่ีมีผลตHอผูOบริโภคประกอบดOวยปGจจัย
ดOานผลิตภัณฑ� (Product) ปGจจัยดOานราคา (Price) ปGจจัยดOานการจัดจําหนHาย (Place) ปGจจัยดOานสHงเสริม
การตลาด (Promotion) ปGจจัยดOานกระบวนการใหOบริการ (Process) ปGจจัยดOานบุคลากรผูO ใหOบริการ 
(People) ปGจจัยดOานการสรOาง และการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Facilities) โดยสHวนประกอบ
ทุกตัวมีความเก่ียวพันกัน และเทHาเทียมกันข้ึนอยูHกับผูOบริหารจะวางกลยุทธ�โดยเนOนดOานใดมากกวHาเพ่ือเขOาถึง
กลุHมลูกคOา 
 Kotler & Keller (2012, pp. 188) ไดOกลHาวถึงทฤษฎีการตัดสินใจซ้ือวHาเปPนการอธิบายจิตวิทยาข้ัน
พ้ืนฐานท่ีทําใหOเขOาใจวHาผูOบริโภคมีกระบวนการตัดสินใจในการซ้ืออยHางไร ซ่ึงนักการตลาดนั้นควรท่ีจะพยายาม
เขOาใจในพฤติกรรมดังกลHาวของลูกคOา แตHอยHางไรก็ตาม ไมHเสมอไปท่ีลูกคOาจะตOองผHานข้ันตอน กระบวนการ
ตัดสินใจซ้ือท้ัง 5 ข้ันตอน แตHอาจจะขOามข้ันตอนใดข้ันตอนหนึ่งไป หรืออาจจะยOอนกลับมาท่ีข้ันตอนใดซํ้าก็ไดO 
กHอนท่ีจะซ้ือสินคOานั้น ซ่ึงกระบวนการตัดสินใจในการซ้ือนั้นประกอบดOวย 5 ข้ันตอน ไดOแกH การรับรูOปGญหา 
(Problem Recognition)การคOนหาขOอมูล (Information Search)การประเมินทางเลือก (Evaluation of 
Alternative)การตัดสินใจ ซ้ือ (Purchase Decision) และความรูOสึกภายหลังการซ้ือ (Post Purchase 
Behavior) 
 

ป�จจัยส�วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) 
1. ผลิตภัณฑ� (Product)  
2. ราคา (Price)  
3. ชHองทางการจัดจําหนHาย (Distribution Channel)  
4. การสHงเสริมการตลาด (Promotion) 
5. บุคลากร (People) 
6. สิ่งท่ีปรากฏตHอสายตาลูกคOา  

(Physical Evidence) 
7. กระบวนการ (Process) 

 

Kotler and Keller (2016) 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือ 

ผลิตภัณฑ"สมนุไพรป�ญจศรี 
ของผู*บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

1. ดOานการรับรูOปGญหา  
2. ดOานการคOนหาขOอมลู 
3. ดOานการประเมินผลทางเลือก  
4. ดOานการตัดสินใจซ้ือ  
5. ดOานพฤติกรรมหลังการซ้ือ 
 
 

Kotler and Keller (2012) 
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วิธีดําเนินการวิจัย 
1. ระเบียบวิธีวิจัย 

 การวิจัยครั้งนี้เปPนการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey research) เพ่ือศึกษาถึงปGจจัยสHวนประสมทาง
การตลาดบริการท่ีมีผลตHอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ�สมุนไพรปGญจศรี ของผูOบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. ข้ันตอนการวิจัย 
 การศึกษาในครั้งนี้ ผูOวิจัยไดOใชOวิธีการหาขนาดของกลุHมตัวอยHางแบบทราบขนาดของประชากร โดย
ใชOสูตรการหาขนาดตัวอยHางของยามาเนH  (Yamane.1967) ไดOจํานวน 380 คน โดยผูOวิจัยทําการเก็บ
แบบสอบถามจากกลุHมตัวอยHางท้ังสิ้น 400 คน  มีการออกแบบเครื่องมือท่ีใชOในการวิจัยคือ แบบสอบถาม
ปGจจัยสHวนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลตHอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ�สมุนไพรปGญจศรี ของผูOบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยศึกษาเอกสารขOอมูลจากเอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวขOองตHาง ๆ เพ่ือเปPนแนวทางในการ
สรOางแบบสอบถาม และใหOผูOทรงคุณวุฒิ 3 ทHาน ตรวจสอบความถูกตOอง แลOวนําไปวิเคราะห�เพ่ือหาคHาความ
เชื่อม่ันของแบบสอบถาม พบวHาแบบสอบถามฉบับนี้มีความนHาเชื่อม่ันอยูHในระดับสูงมาก โดยมีคHาความเชื่อม่ัน
รวมท้ังฉบับเทHากับ 0.952 จากนั้นจึงนําแบบสอบถามไปใชOเพ่ือดําเนินการในข้ันตอนตHอไป 
 3. การเก็บรวบรวมขOอมูล 
 ผูOวิจัยไดOเก็บรวบรวมขOอมูลจากแบบสอบถาม มีวิธีการดังนี้ 
 3.1 ผูOวิจัยขอความรHวมมือกรอกแบบสอบถาม 
 3.2 รวบรวมแบบสอบถาม ตรวจสอบความเรียบรOอยของแบบสอบถาม นําขOอมูลไปวิเคราะห�เพ่ือ
หาคHาสถิติ สําหรับการใชO เพ่ือดําเนินการในข้ันตอนตHอไป 

4. การวิเคราะห�ขOอมูลทางสถิติ 
 4.1 การวิเคราะห�ขOอมูลเชิงพรรณนา (Descriptive statistic) โดยแจกแจงความถ่ีแสดงผลเปPนคHา

รOอยละ (Percentage) คHาเฉลี่ย (Mean) และสHวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เพ่ืออธิบายถึง
ลักษณะทางประชากรศาสตร� ไดOแกH เพศ อายุ อาชีพ และรายไดOตHอเดือนของกลุHมตัวอยHาง ปGจจัยสHวนประสม
ทางการตลาด และการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ�สมุนไพรปGญจศรีของผูOบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  
 4.2 การวิเคราะห�เชิงอนุมาน (Inferential Statistics) การทดสอบสมมติฐานในการวิจัยครั้งนี้ 
ผูOวิจัยวิเคราะห�ความมีอิทธิพลของปGจจัยสHวนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ�สมุนไพรปGญจ
ศรีของผูOบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชOสถิติการวิเคราะห�ความถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression 
Analysis) 
 
ผลการวิจัย  
 ผลการวิจัยเรื่อง “ปGจจัยสHวนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลตHอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ�สมุนไพร
ปGญจศรี ของผูOบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” ซ่ึงในการวิจัยไดOสังเคราะห�จากแบบสอบถามท่ีสมบูรณ�จํานวน 
400 ฉบับ ผูOวิจัยสรุปเนื้อหาไวO ดังนี้ 
 ผูOตอบแบบสอบถามสHวนใหญHเปPนเพศหญิง จํานวน 373 คน อายุ 45 ปYข้ึนไป ประกอบอาชีพธุรกิจ
สHวนตัว / เจOาของกิจการ และมีรายไดOตHอเดือน 30,001 บาทข้ึนไปมีคHาใชOจHายในการซ้ือผลิตภัณฑ�สมุนไพร
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ปGญจศรีตHอครั้ง นOอยท่ีสุด 500 บาท และมากท่ีสุด 7,000 บาท โดยมีคHาเฉลี่ยเทHากับ 1,619.93 บาทความถ่ีใน
การซ้ือผลิตภัณฑ�ปGญจศรีตHอเดือน นOอยท่ีสุด 1 ครั้ง และมากท่ีสุด 10 ครั้ง โดยมีคHาเฉลี่ยประมาณ 1 ครั้ง 
 ระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปGจจัยสHวนประสมทางการตลาดของผูOบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
พบวHา ผูOตอบแบบสอบถามโดยรวมใหOระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปGจจัยสHวนประสมทางการตลาด อยูHในระดับ
มาก มีคHาเฉลี่ยเทHากับ 3.84 โดยปGจจัยสHวนประสมทางการตลาดท่ีมีระดับความคิดเห็น อยูHในระดับมากท่ีสุด 
คือ ดOานผลิตภัณฑ� มีคHาเฉลี่ยเทHากับ 4.41 รองลงมา อยูHในระดับมากคือ ดOานกระบวนการในการจัดการ 
คHาเฉลี่ยเทHากับ 4.07 ดOานราคา มีคHาเฉลี่ยเทHากับ 4.01 ดOานบุคลากร มีคHาเฉลี่ยเทHากับ 3.99 ดOานสิ่งท่ีปรากฏ
ตHอสายตาลูกคOา มีคHาเฉลี่ยเทHากับ 3.61 และระดับปานกลาง คือ ดOานชHองทางการจัดจําหนHาย มีคHาเฉลี่ยเทHากับ 
3.40 ดOานการสHงเสริมการตลาด มีคHาเฉลี่ยเทHากับ 3.39 ตามลําดับ 
 ระดับความคิดเห็นเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ�สมุนไพรปGญจศรีของผูOบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร พบวHา ผูOตอบแบบสอบถามโดยรวมใหOระดับความคิดเห็นดOานพฤติกรรมหลังการซ้ือ อยูHใน
ระดับมาก มีคHาเฉลี่ยเทHากับ 3.88  ดOานการประเมินผลทางเลือก อยูHในระดับมาก มีคHาเฉลี่ยเทHากับ 3.83 ดOาน
การคOนหาขOอมูล อยูHในระดับมาก มีคHาเฉลี่ยเทHากับ 3.81  ดOานการรับรูOปGญหา อยูHในระดับมาก มีคHาเฉลี่ย
เทHากับ 3.76  และดOานการตัดสินใจซ้ือ อยูHในระดับมาก มีคHาเฉลี่ยเทHากับ 3.68 ตามลําดับ 

ผลการวิเคราะห�ปGจจัยสHวนประสมทางการตลาดมีผลตHอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ�สมุนไพรปGญจศรี
ของผูOบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผูOวิจัยไดOทําการทดสอบความไมHสัมพันธ�กันเองของตัวแปรอิสระ 
(Multicollinearity) ท่ีใชOในการวิเคราะห� พบวHา (1) ตัวแปรท่ีมีผลตHอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ�สมุนไพรปGญจ
ศรีของผูOบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดOานการรับรูOปGญหา (y1) โดยเรียงลําดับจากมากไปหานOอย ไดOแกH ดOาน
ชHองทางการจัดจําหนHาย (x3) ดOานราคา (x2) ดOานกระบวนการ (x7) ดOานผลิตภัณฑ� (x1) ดOานบุคลากร (x5) และ
ดOานการสHงเสริมการตลาด (x4) ตามลําดับ โดยตัวแปรท้ัง 6 ตัวนี้สามารถรHวมกันพยากรณ�การตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑ�สมุนไพรปGญจศรีของผูOบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดOานการรับรูOปGญหา (y1) ไดOรOอยละ 45.0 (2) 
ตัวแปรท่ีมีผลตHอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ�สมุนไพรปGญจศรีของผูOบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดOานการคOนหา
ขOอมูล (y2) โดยเรียงลําดับจากมากไปหานOอย ไดOแกH ดOานชHองทางการจัดจําหนHาย (x3) ดOานการสHงเสริม
การตลาด (x4) และดOานผลิตภัณฑ� (x1) ตามลําดับ โดยตัวแปรท้ัง 3 ตัวนี้สามารถรHวมกันพยากรณ�การตัดสินใจ
ซ้ือผลิตภัณฑ�สมุนไพรปGญจศรีของผูOบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดOานการคOนหาขOอมูล (y2) ไดOรOอยละ 35.4 
(3) ตัวแปรท่ีมีผลตHอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ�สมุนไพรปGญจศรีของผูOบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดOานการ
ประเมินผลทางเลือก (y3) โดยเรียงลําดับจากมากไปหานOอย ไดOแกH ดOานสิ่งท่ีปรากฏตHอสายตาลูกคOา (x6)  ดOาน
บุคลากร (x5)  ดOานราคา (x2)  ดOานผลิตภัณฑ� (x1)  และดOานกระบวนการ (x7) ตามลําดับ โดยตัวแปรท้ัง 5 ตัว
นี้สามารถรHวมกันพยากรณ�การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ�สมุนไพรปGญจศรีของผูOบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดOาน
การประเมินผลทางเลือก (y3) ไดOรOอยละ 46.0 (4) ตัวแปรท่ีมีผลตHอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ�สมุนไพรปGญจศรี
ของผูOบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดOานการตัดสินใจซ้ือ (y4) โดยเรียงลําดับจากมากไปหานOอย ไดOแกH ดOาน
ชHองทางการจัดจําหนHาย (x3) ดOานบุคลากร (x5)  และดOานราคา (x2) ตามลําดับ โดยตัวแปรท้ัง 3 ตัวนี้สามารถ
รHวมกันพยากรณ�การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ�สมุนไพรปGญจศรีของผูOบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดOานการ
ตัดสินใจซ้ือ (y4) ไดOรOอยละ 34.7และ (5) ตัวแปรท่ีมีผลตHอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ�สมุนไพรปGญจศรีของ
ผูOบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดOานพฤติกรรมหลังการซ้ือ (y5) โดยเรียงลําดับจากมากไปหานOอย ไดOแกH ดOาน
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ราคา (x2) ดOานผลิตภัณฑ� (x1) และดOานการสHงเสริมการตลาด (x4) ตามลําดับ โดยตัวแปรท้ัง 3 ตัวนี้สามารถ
รHวมกันพยากรณ�การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ�สมุนไพรปGญจศรีของผูOบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดOาน
พฤติกรรมหลังการซ้ือ (y5)  ไดOรOอยละ 50.3 
 
อภิปรายผลการวิจัย 

จากผลการวิจัยประเด็นสําคัญท่ีนํามาอภิปรายคือ ปGจจัยสHวนประสมทางการตลาด (7Ps) มีผลตHอการ
ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ�สมุนไพรปGญจศรีของผูOบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงมีความสัมพันธ�ทางบวก อยHางมี
นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 

ปGจจัยสHวนประสมทางการตลาด(7P’s) มีผลตHอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ�สมุนไพรปGญจศรีของ
ผูOบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดOานการรับรูOปGญหา ดOานการคOนหาขOอมูล ดOานการประเมินผลทางเลือก ดOาน
การตัดสินใจซ้ือ และดOานพฤติกรรมหลังการซ้ือ โดยมีความสัมพันธ�ทางบวก อยHางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 
0.05 สอดคลOองกับงานวิจัยของวรุตม�ประไพพักตร�(2556) ซ่ึงไดOศึกษาปGจจัยพฤติกรรมผูOบริโภคและปGจจัยสHวน
ประสมทางการตลาดบริการท่ีสHงผลตHอกระบวนการตัดสินใจซ้ือสินคOาประเภทเครื่องครัวในเขตอําเภอเมือง 
จังหวัดระยองพบวHา ปGจจัยสHวนประสมทางการตลาดบริการ 1) ดOานผลิตภัณฑ� สHงผลตHอกระบวนการตัดสินใจ
ซ้ือสินคOาดOานการตัดสินใจซ้ือ 2) ดOานราคาสHงผลตHอกระบวนการตัดสินใจซ้ือสินคOา ดOานการรับรูOถึงความ
ตOองการ การคOนหาขOอมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลังการซ้ือ 3) ดOานสถานท่ี
หรือชHองทางการจัดจําหนHายสHงผลตHอกระบวนการตัดสินใจซ้ือสินคOา ดOานการรับรูOถึงความตOองการและดOานการ
ตัดสินใจซ้ือ4) ดOานการสHงเสริมการตลาดสHงผลตHอกระบวนการตัดสินใจซ้ือสินคOาดOานการคOนหาขOอมูล การ
ประเมินทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลังการซ้ือ 5) ดOานบุคคลสHงผลตHอกระบวนการตัดสินใจซ้ือ
สินคOา ดOานการรับรูOถึงความตOองการ 6) ดOานการสรOางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพสHงตHอกระบวนการ
ตัดสินใจซ้ือสินคOา ดOานการรับรูOถึงความตOองการ การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลังการ
ซ้ือ และ 7) ดOานกระบวนการสHงผลตHอกระบวนการตัดสินใจซ้ือสินคOา ดOานการคOนหาขOอมูลและการตัดสินใจซ้ือ
และเปPนไปในแนวทางเดียวกับงานวิจัยของ สุภตรา พิมพ�ศักด์ิ(2554) ซ่ึงไดOศึกษาปGจจัยสHวนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลตHอการตัดสินใจเลือกซ้ืออะไหลHเกHากรณีศึกษา บริษัท อชิรยนต�จํากัด พบวHา ปGจจัยสHวนประสม
การตลาด ท้ัง 7 ดOาน ไดOแกH ผลิตภัณฑ� ราคา ชHองทางการจัดจําหนHาย การสHงเสริมการตลาด พนักงาน ลักษณะ
ทางกายภาพ และกระบวนการในการใหOบริการ มีความสัมพันธ�ทางบวกในระดับปานกลาง กับการตัดสินใจ
ของผูOซ้ือ ดOานการรับรูOปGญหา ดOานการคOนหาขOอมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลัง
การซ้ือ 
 
ข*อเสนอแนะท่ีได*จากงานวิจัย 

จากผลการศึกษาวิจัย ผูOวิจัยมีขOอเสนอแนะตHอบริษัท สมุนไพรปGญจศรี จํากัดโดยเรียงตามลําดับ
ความสําคัญ ซ่ึงอOางอิงตามผลท่ีไดOจากการวิจัยดังนี้ 

1. ด*านผลิตภัณฑ" (Product)-บริษัทฯ ควรดําเนินการ (1) พัฒนาผลิตภัณฑ�ใหOมีคุณคHาในดOานของ
สHวนประกอบท่ีเปPนประโยชน� เปPนท่ีรูOจัก และเปPนท่ีนิยมของผูOบริโภค  (2) พัฒนาผลิตภัณฑ�ใหOใชOแลOว/ทานแลOว
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เห็นผลลัพธ�ชัดเจน และรวดเร็วตามท่ีผูOบริโภคคาดหวัง(3) รักษาชื่อเสียงของบริษัทใหOดี เพ่ือใหOผูOบริโภคเกิด
ความจงรักภักดีตHอตราสินคOาปGญจศรี และควรทําใหOตราสินคOาปGญจศรีเปPนท่ีรูOจักในกลุHมลูกคOาเปtาหมายมากข้ึน 

2. ด*านกระบวนการ (Process) -บริษัทฯ ควรดําเนินการ (1) สรOางมาตรการท่ีดี เพ่ือควบคุม
กระบวนการในการจัดออเดอร�สินคOา และสHงสินคOา ใหOถูกตOองแมHนยํา และมีโอกาสผิดพลาดนOอยท่ีสุด(2) 
ปรับปรุงข้ันตอนการบริการใหOเกิดความรวดเร็วมากท่ีสุด (3) เนOนย้ําและอบรมพนักงานใหOปฏิบัติงานอยHางเปPน
ระบบ และใหOบริการดOวยความเทHาเทียมกันกับลูกคOาทุกคน 

3. ด*านราคา (Price)-บริษัทฯ ควรดําเนินการ  (1)ใสHใจในเรื่องของคุณภาพสินคOา เชHน มาตรฐานการ
ผลิต ความสดใหมHของผลิตภัณฑ� การคัดสรรวัตถุดิบ ฯลฯ เพ่ือใหOลูกคOาเกิดความม่ันใจวHาเงินท่ีจHายเพ่ือซ้ือ
ผลิตภัณฑ�ชิ้นนั้น ๆ มีความคุOมคHาและเหมาะสม  (2) พัฒนาผลิตภัณฑ�ใหOมีความโดดเดHนกวHาตลาดท่ัวไป เพ่ือใหO
ผูOบริโภคเล็งเห็นวHาผลิตภัณฑ�มีความโดดเดHน และคุOมคHาเหมาะสมกับราคาท่ีสูงกวHายี่หOออ่ืน  (3)เลือกผลิตภัณฑ�
ท่ีขายดี มาจัดทําขนาดบรรจุใหOมีความหลากหลายมากข้ึน เชHน ทําขนาดทดลอง หรือแบบรีฟ�ล เปPนตOน 

4. ด*านบุคลากร (People) -บริษัทฯ ควรดําเนินการ  (1) ปรับปรุงวิธีการปฏิบัติงาน และมาตรการท่ี
ดีในการควบคุมพฤติกรรมการทํางานใหOมีโอกาสผิดพลาดไดOนOอยท่ีสุด(2)จัดอบรมพนักงานอยHางสมํ่าเสมอ 
ปลูกฝGง และสรOางมาตรฐานการใหOบริการลูกคOาใหOมีความสุภาพ และเทHาเทียมกัน (3) จัดอบรมใหOความรูO
พนักงานอยHางสมํ่าเสมอ เพ่ือเพ่ิมพูนความรูOใหมHๆท่ีเก่ียวขOองกับการปฏิบัติงาน เก่ียวขOองกับบริษัท และ
ผลิตภัณฑ� 

5. ด*านส่ิงท่ีปรากฏต�อสายตาลูกค*า (Physical Evidence) -บริษัทฯ ควรดําเนินการ  (1) รักษา
ความสะอาดภายในบริษัท จัดแสงสวHางใหOเพียงพอ อุณหภูมิเหมาะสม สรOางบรรยากาศท่ีดี เพ่ือความ
ประทับใจ และความสุขในการเขOามาซ้ือผลิตภัณฑ�ของลูกคOา  (2) ตกแตHงรOานใหOสวยงาม มองดูแลOวสบายตา มี
จุดท่ีนHาสนใจ เชHน ภาพติดฝาผนัง ภาพกิจกรรมตHาง ๆ เกียรติบัตรหรือโลHประกาศตHาง ๆ เปPนตOน  (3) จัดวาง
สินคOาทดลอง ใหOสามารถหยิบไดOสะดวก และมีปtายแจOงชัดเจน เพ่ือใหOลูกคOาสามารถบริการตนเองไดO ในกรณีท่ี
พนักงานขายตOองใหOบริการลูกคOาทHานอ่ืน 

6. ด*านช�องทางการจัดจําหน�าย(Distribution Channel) -บริษัทฯ ควรดําเนินการ  (1) เพ่ิมชHอง
ทางการจัดจําหนHายแบบออนไลน� ใหOมีความหลากหลายและครอบคลุมมากยิ่งข้ึน เชHน Shopee, Lazada, 
AliExpress, Amazon หรือ JD Central เปPนตOน(2) ขยายฐานตัวแทนจําหนHายในตHางจังหวัดใหOครบทุกจังหวัด 
และอําเภอตHาง ๆ ในแตHละจังหวัดเปPนลําดับตHอไป เพ่ือใหOผูOท่ีสนใจสามารถหาซ้ือผลิตภัณฑ�ไดOงHายยิ่งข้ึน  (3) 
ขยายฐานตัวแทนไปยังหOางสรรพสินคOาบOาง โดยควรทําการศึกษาวิจัยอยHางรอบคอบกHอนจะเลือกทําเลท่ีตั้ง 

7. ด*านการส�งเสริมการตลาด (Promotion) -บริษัทฯ ควรดําเนินการ  (1) ใหOสHวนลดสําหรับสมาชิก
และตัวแทนใหOมีความเหมาะสมและคุOมคHา โดยเฉพาะอยHางยิ่งในสHวนของตัวแทนจําหนHาย (2) จัดโปรโมชั่น
ตHางๆบOางเปPนครั้งคราว เพ่ือใหOผูOบริโภคไดOรับความคุOมคHา โดยอาจจัดตามชHวงเทศกาลวันสําคัญตHาง ๆ หรือการ
สะสมคะแนนจากการใชOจHายเพ่ือแลกรับของรางวัลตHาง ๆ เปPนตOน  (3) ควรมีการจัดกิจกรรมใหOผูOบริโภคไดOรHวม
สนุกบOาง เชHน การสHงฉลากสินคOามาลุOนรับของรางวัล กิจกรรมประกวดภาพถHายรีวิวสินคOาจากผูOใชOจริง เปPนตOน 
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