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Abstract 

 The objectives of this research were to 1) identify community marketing ingredients that 

affect the purchase of processed herbal products in Lopburi Province; and 2) compare strategy 

marketing ingredients that affect the purchase of processed herbal products classified by 

demographic characteristics. The sample group consists of 400 medicinal plant consumers in Lopburi 

Province. The sample was selected using a simple random sampling method. The instrument used 

was a questionnaire with a reliability of 0.87. Statistics were used using percentages, averages, 

standard deviations, and analysis of variance. Data were analyzed using frequency, percentage, 

mean, and standard deviation T-tests and analysis of variance. The research results found that 

community marketing strategies affect consumers' selection of processed local herbal products. The 

overall picture is at a moderate level when considering each aspect. It was found that price side, 

product side, distribution channel marketing promotion, and consumer opinions affect the selection 

of processed herbal products by consumers of different genders. There are different opinions. As 

consumers with age, marital status, education level, and average monthly income have an opinion 

on the overall picture, they are significantly different at each level at 0.05. 
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บทคัดย่อ 
 การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษากลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาดของชุมชนที่มีผลต่อการเลือกซื้อ

ผลิตภัณฑ์สมุนไพรแปรรูปจังหวัดลพบุรี และเปรียบเทียบกลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาดของชุมชนท่ีมีผลต่อการเลือก

ซื้อผลิตภัณฑ์สมุนไพรแปรรูปจังหวัดลพบุรี จำแนกตามลักษณะประชากรศาสตร์ โดยเป็นการวิจัยเชิงสำรวจ กลุ่ม

ตัวอย่างคอื ผู้บริโภคพชืสมุนไพรในจังหวัดลพบุรี จำนวน 400 คน ได้รับเลอืกเป็นกลุ่มตัวอย่างโดยใช้วิธีสุ่ม อย่างง่าย 

เครื่องมือท่ีใชเ้ป็นแบบสอบถามที่มคี่าความเชื่อม่ัน 0.87 สถิตท่ีิใชค้่ารอ้ยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการ

วิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว ผลการวิจัยพบว่า กลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาดของชุมชนที่มีผลต่อการ

เลือกซื้อสินค้าสมุนไพรท้องถิ่นแปรรูป ของผู้บริโภคในภาพรวม อยู่ในระดับปานกลาง เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน 

พบว่า ด้านราคา ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย และด้านส่งเสริมการตลาด าความคิดเห็นของผู้บริโภค

ที่มีผลต่อการเลือกซื้อสินค้าสมุนไพรแปรรูปของผู้บริโภคที่มีเพศ มีความคิดเห็นไม่แตกต่างกัน ส่วนผู้บริโภคที่มีอายุ, 

สถานภาพสมรส, ระดับการศึกษา และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน มีความคิดเห็นแตกต่างกัน อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่

ระดับ 0.05 
คำสำคัญ: กลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด; สมุนไพรแปรรูป; ลพบุรี 

 

บทนำ 
 ประเทศไทยตั้งอยู่พื ้นที่เขตร้อน จึงทำให้มีความหลากหลายของสิ่งมีชีวิตสูง รวมถึงการดำรงอยู่ของ  

พืชพรรณต่าง ๆ ที่มีจำนวนมากทำให้มีการใช้ประโยชน์จากความหลากหลาย รวมทั้งการใช้ประโยชน์ในด้านต่าง ๆ 

ของสมุนไพรไทย ถึงแมว้่าในปัจจุบันแลว้การแพทย์แผนปัจจุบันจะมคีวามก้าวหนา้ แตก่็ยังมกีารใช้สมุนไพรรักษาโรค

ควบคู่ไปกับใช้การแพทย์แผนปัจจุบันกันอย่างแพร่หลาย ถือเป็นความรู้แบบผสมผสานกัน  การใช้สมุนไพรไทยยัง

สามารถแก้ไขปัญหาการนำเขา้ยาได้ด้วยการรักษาโรคต่าง ๆ ด้วยสมุนไพรของชาวบ้านถูกถ่ายทอดภูมิปัญญามาจาก

บรรพบุรุษ และใช้เรื่อยมาจนถึงปัจจุบัน โดยพบว่าชุมชนมีการใช้ประโยชน์จากพืชสมุนไพรถึงร้อยละ 89.1 (Kokaew, 

2008)  

         ซึ่งความสำคัญของสมุนไพรไทยสามารถเห็นได้จากแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ  ที่รัฐบาลมีการ

บรรจุแผนในการพัฒนาสมุนไพรไทยอย่างต่อเนื่อง นับตั้งแต่ฉบับที่ 4 (พ.ศ. 2520-2524) ที่มีการเริ่มต้นนโยบาย

สาธารณสุข ข้อมูลอย่างเป็นทางการของพืชสมุนไพรไทยในปี พ.ศ. 2522 ทำให้มีการตื่นตัวที่จะพัฒนาความรู้ทาง 

ด้านสมุนไพร จนมาถึงฉบับท่ี 13 (พ.ศ. 2566-2570) ท่ียังคงยดึหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพยีง การพัฒนาท่ีย่ังยนื 

และคนเป็นศูนย์กลางการพัฒนา ดังนัน้สมนุไพรไทย และการแพทย์แผนไทย จงึมคีวามสำคัญต่อการพัฒนาเศรษฐกิจ

ของชาติในยุคปัจจุบัน (Office of the National Board, 2017) และสำคัญคือยังมีพืชสมุนไพรอีกหลายชนิดที่ยังไม่ได้รับ

การศึกษาสรรพคุณทางเภสัชวิทยา (Pongamornkul, 2003) ยกตัวอย่างการศึกษาพืชสมุนไพรประจำถิ ่นและ 

ภูมิปัญญาการประยุกต์ใช้สำหรับการแพทย์พื้นบ้าน ของ Srisawat et al. (2013) ที่อธิบายเกี่ยวกับพืชสมุนไพรที่ใช้ใน

การรักษาอาการไข้ตัวร้อน คือใบฟ้าทะลายโจร กลุ่มอาการโรคทางเดินอาหาร พบว่า ประชาชนส่วนใหญ่ยังมีความรู้

ในเรื ่องการนำสมุนไพรมาใช้รักษาโรคท้องผูก ท้องเดินหรือท้องเสีย และแผลในกระเพาะอาหาร โดยนิยมใช้  
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กล้วยน้ำหว้าสุก ใบฝรั่ง และเหง้าขมิ้นชัน และการใช้พืชสมุนไพรกระชายในการรักษาอาการและโรคทางเดินหายใจ 

เป็นต้น การศึกษาข้อมูลความหลากหลาย และการใช้ประโยชน์สมุนไพรในพื้นที่ต่าง ๆ ยังมีน้อย และข้อมูลที่มีอยู่ก็

เป็นท่ีรู้จักกันเฉพาะในท้องถิ่น ซึ่งมกีารเรียกชื่อแตกต่างกันไปในแต่ละพื้นท่ี  

กระทรวงสาธารณสุข ได้ระบุว่า สมุนไพรถูกใช้เป็นวัตถุดิบเพื ่อผลิตผลิตภัณฑ์ในอุตสาหกรรมอย่าง

ต่อเนื่อง โดยเฉพาะอุตสาหกรรมเครื่องสำอาง อุตสาหกรรมอาหารและเครื่องดื่ม อุตสาหกรรมยาสมุนไพร และ

ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม เหล่านี้ล้วนส่งผลให้ตลาดสมุนไพรเป็นตลาดท่ีมีการเตบิโตสูงอย่างต่อเนื่อง โดยตลาดสมุนไพร

ในโลกมีมูลค่ารวมกันประมาณ 9.18 หมื่นล้านเหรียญดอลลาร์สหรัฐ (Bangkokbiznews, 2020) ซึ่งประเทศที่มีมูลค่า

ทางการตลาดของสมุนไพร ได้แก่ ญี่ปุ่น เกาหลี จีน ฝรั่งเศส เยอรมนี และภูมิภาคเอเชีย ขณะเดียวกันข้อมูลของ   

กรมส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศ กระทรวงพาณิชย์ ระบุว่าปัจจุบันมูลค่าการส่งออกสมุนไพรไทยอยู่ในหลัก          

แสนล้านบาท โดยสมุนไพรไทยในกลุ่มอาหารเสริม มีมูลค่าการใช้และส่งออกรวมกว่า 80,000 ล้านบาท กลุ่มสปา

และผลิตภัณฑ ์มมีูลค่าประมาณ 10,000 ล้านบาท และกลุ่มยาแผนโบราณตามภูมิปัญญาการแพทย์แผนไทย มมีูลค่า

ประมาณ 10,000 ล้านบาท ทั้งนี้ ได้มีการคาดการณ์ว่าปี พ.ศ. 2565-2566 มูลค่าของอุตสาหกรรมยาจะเพิ่มขึ้น

เป็น 2 เท่า ส่วนมูลค่าตลาดสมุนไพรและสารสกัดจากธรรมชาติ เนื่องด้วยปัจจุบันคนรุ่นใหม่นิยมใช้สมุนไพรเป็น

ทางเลือกในการดูแลสุขภาพมากยิ่งขึ้น ส่งผลให้ตลาดสมุนไพรที่ใช้เป็นวัตถุดิบในการผลิตของอุตสาหกรรมยาเติบโต

ขึน้ มมีูลค่ากว่า 18,000 ล้านบาท มแีนวโนม้พุ่งสูงขึน้ 20,000 ล้านบาท ภายในปี พ.ศ. 2563 อย่างไรก็ตาม ยังพบว่า

มีผู้ประกอบการที่สนใจนำสารสกัดจากสมุนไพรมาใช้ในการผลิตผลิตภัณฑ์เครื่องสำอาง มากขึ้นกว่า 200-300 แห่ง

ของประเทศไทย (Bangkokbiznews, 2020) โดยกลยุทธ์ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) ถือเป็นตัวแปรสำคัญ

ในการผลิตผลิตภัณฑ์ตามความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย เพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์ทางการตลาด หรือเป็นปัจจัย

ทางการตลาดท่ีควบคุมได้ตามเป้าหมายนัน้เอง (McCarthy and Perreault, 1991) 

 จังหวัดลพบุรี เป็นพื้นที่หนึ่งที่ประชาชนยังใช้สมุนไพรในการดำรงชีวิต เนื่องจากสภาพภูมิศาสตร์เป็น  

เขตร้อนชื้น มีพืชพันธุ์หลากชนิด ประชาชนมีวิถีการดำรงชีวิตเกี่ยวพันกับพืชพรรณที่มีอยู่ในท้องถิ่น รวมทั้งการใช้ 

พืชสมุนไพร โดยประชาชนสามารถหาสมุนไพรรักษาได้ง่ายในยามเจ็บป่วย การใช้ประโยชน์สมุนไพรดังกล่าวได้ถูก

ถ่ายทอดต่อกันมาจากรุ่นหนึ่งไปสู่อีกรุ่นหนึ่ง จนกลายเป็นความรู้ ภูมิปัญญาชาวบ้าน หรือภูมิปัญญาท้องถิ่น ความรู้

เหล่านี้เกิดจากประสบการณ์ที่ได้สั ่งสมกันมา การสืบทอดความรู้เหล่านี้มีคุณค่าโดยเฉพาะการใช้พืชสมุนไพร  

เป็นยารักษาผู้ป่วยในชุมชน แต่ความรู้เรื่องสมุนไพรหรือภูมิปัญญาแพทย์พื้นบ้าน ยังไม่มีการจดบันทึกและจัดเก็บ

ข้อมูลอย่างเป็นระบบ เช่น องค์ความรู ้ของหมอพื ้นบ้าน  นายหวน สังข์พราหมณ์ ที ่อยู่ 57 หมู ่ที ่ 11 ตำบล 

บางขันหมาก อำเภอเมืองลพบุรี จังหวัดลพบุรี ที่มีความชำนาญในการรักษาโรคเกี่ยวกับกระดูก  โดยดำเนินการ

สัมภาษณ์ข้อมูลทั่วไปของประชาชนในหมู่บ้าน จากองค์ความรู้ได้รับการถ่ายทอดความรู้การใช้ยาสมุนไพรรักษา

กระดูกหักแตกร้าว จากหลวงปู่เภา โดยการรักษาของหมอหวน สังข์พราหมณ์ ผู้ป่วยทุกรายที่มีอาการกระดูกหัก  

แตก ร้าว จะได้รับการดูแลหรือวนิจิฉัยจากหมอแผนปัจจุบันก่อนทุกราย หมอหวน สังข์พราหมณ์ จะทาน้ำมันท่ีทำขึ้น

เองโดยใชน้้ำมันจากเมล็ดยา ซึ่งจะทาเฉพาะผู้ป่วยเป็นราย ๆ ไป หลังจากทาน้ำมันงาเสร็จ หมอจะเป่าด้วยคาถาท่ีสืบ

ทอดมาจนกระดูกเชื่อมต่อกันดี จากตัวอย่างที่กล่าวมาเป็นความรู้เรื่องการนำสมุนไพรมาใช้รักษาคนในชุมชน ซึ่ง

ความรู้สมุนไพรจำนวนมากถูกปล่อยปละละเลยมโีอกาสสูญหายไป แนวโนม้ในการถ่ายทอดองค์วามรู้ภูมิปัญญาจาก

รุ่นสู่รุ่นเริ่มเสื่อมคลาย ส่วนใหญ่ได้หายไปตามอายุขัยของหมอพื้นบ้าน จึงมีความเป็นไปได้สู งที่ข้อมูลเหล่านี้จะ 

สูญหายไปในเวลาอันใกล้ แนวทางแก้ปัญหาอาจทำได้โดยการปลูกพืชทดแทนให้พียงพอต่อความต้องการ แต่ข้อมูล
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การใช้พืชสมุนไพรตามภูมิปัญญาพื้นบ้านยังมีการจดบันทึกข้อมูล เพื่อให้คนรุ่นหลังได้รักษาและเป็นแนวทางอนุรกัษ์

ภูมิปัญญาเหล่านีไ้วเ้ป็นมรดกให้กับลูกหลานสบืต่อไป (Public Health Office Lopburi Province, 2023)  

 จากข้อมูลข้างต้นนี้ผู้วจิัยจึงศกึษากลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาดของชุมชนท่ีมีผลต่อการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์

สมุนไพรแปรรูปของผู้บริโภคจังหวัดลพบุรี เพื่อเป็นขอ้มูลพื้นฐานทางด้านกลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาดของชุมชนใน

จังหวัดลพบุรี โดยกลยุทธ์ทางการตลาดถือเป็นปัจจัยหนึ่งที่จะทำให้ธุรกิจประสบความสำเร็จ  นำไปสู่การวางแผน

การตลาดผ่านการวิเคราะห์ส่วนผสมทางการตลาด 4 ส่วน (Marketing Mix: 4P’s) ให้มีความสอดคล้องกับกระบวน 

การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค นำมาเพื่อการพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดมีผลต่อการเลือกซื้อ ผลิตภัณฑ์แปรรูป

สมุนไพรของผู้บริโภคต่อไป 

 

วัตถุประสงค์การวิจัย 
 1. เพื่อศึกษากลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาดของชุมชนที่มีผลต่อการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์สมุนไพรแปรรูปของ

ผู้บริโภคจังหวัดลพบุรี 

 2. เพื่อเปรียบเทียบกลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาดของชุมชนที่มีผลต่อการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์สมุนสมุนไพร

แปรรูปของผู้บริโภคจังหวัดลพบุรี จำแนกตามลักษณะประชากรศาสตร์ 

 

ขอบเขตการวิจัย 
ขอบเขตด้านเนื้อหา เป็นการศึกษากลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาดของชุมชนที่มีผลต่อการเลือกซื ้อ

ผลิตภัณฑ์สมุนไพรแปรรูป ตามกรอบแนวคิดของ McCarthy and Perreault (1991) ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ ราคา 

การจัดจำหน่าย และการส่งเสริมการขาย   

ขอบเขตประชากร คือ ประชาชนเลือกซื้อผลิตภัณฑ์สินค้าสมุนไพรแปรรูปจังหวัดลพบุรี จำนวน 755,854 

คน  

ขอบเขตพื้นที่ คือ เป็นการศึกษาในพืน้ท่ีจังหวัดลพบุรี 

ขอบเขตด้านระยะเวลาที่ใช้ในวิจัย เริ่มตั้งแต่เดือน มกราคม - เมษายน พ.ศ. 2566 รวมเป็นระยะเวลา 4  

เดอืน 

 

ทบทวนวรรณกรรม 
แนวคิด และทฤษฎีเกี่ยวกับกลยุทธ์ทางการตลาด 

กลยุทธ์ (Strategy) เป็นแนวทางที่ทำให้องค์กรประสบความสำเร็จหรือเกิดการได้เปรียบทางการแข่งขัน  

ซึ่งกลยุทธ์เป็นการตอบคำถามง่าย ๆ สองประการ ได้แก่ 1) องค์กรจะเข้าไปแข่งขันที่ไหน (Where to compete) เพื่อ

บอกให้รู้ว่าองค์กรจะเตบิโตอย่างไรและเตบิโตเข้าไปในธุรกิจไหนอย่างไร และการเตบิโตเข้าไปในธุรกิจนั้นจะช่วยทำให้

องค์กรประสบความสำเร็จได้อย่างไร และ 2) องค์กรจะแข่งขันในธุรกิจนั้นอย่างไร (How to compete) เพื่อบอกให้รู้ว่า

องค์กรจะสร้างความแตกต่างและคุณค่าในสายตาของลูกค้าอย่างไร 

การตลาด (Marketing) เป็นกิจกรรมที่เกิดขึ้นในองค์กร โดยเน้นในส่วนของการเคลื่อนย้ายสินค้าและบริการ

จากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภค โดยท่ัวไปการตลาดท่ีดีจะต้องสามารถส่งมอบสินค้าและบริการได้ถูกต้องในจำนวน สถานท่ี 
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และเวลาที่ลูกค้าต้องการตามปัจจัยส่วนบุคคลของเจ้าหน้าที่องค์กรปกครองส่วนท้องถิ่น ในเทศบาลตำบลบางพลี  

ท่ีมีความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับประสิทธิภาพในการปฏบัิตงิาน 

 กลยุทธ์ทางการตลาด (Marketing strategy) (Kotler & Armstrong, 1996) เป็นการกำหนดกลยุทธ์ของบริษัท

ในดา้นสินค้าและบริการของบริษัทท้ังท่ีมีจำหน่ายในตลาด และกำลังจะออกจำหน่ายในตลาดว่า ตรงกับความต้องการ

ของลูกค้าเพยีงใด ดังนั้นการใช้กลยุทธ์ทางการตลาดจึงเป็นกลยุทธ์ท่ีมุ่งเนน้ความต้องการของลูกค้าเป็นสำคัญ  

แนวคิดกลยุทธ์ส่วนผสมการตลาด 

McCarthy and Perreault (1991) เป็นผู้สร้างแนวคิดทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 4P’s ที่นักการตลาดท่ัว

โลกรู้จักแนวคิดทฤษฎี 4P’s ของเขายังคงเป็นที่ยอมรับและถูกอ้างอิงถึงอยู่เสมอทั้งในด้านงานวิชาการและด้าน

การศึกษาสำหรับนักการตลาดรุ่นใหม่ที่กำลังศึกษาการตลาดเบื้องต้น แม้โลกจะเปลี่ยนไปหรือพฤติกรรมผู้บริโภคจะ

เปลี่ยนไปตามยุคสมัย 4P’s ก็ยังเป็นหลักการตลาดพื้นฐานท่ีสามารถนำไปต่อยอดแนวคิดทฤษฎใีหม่ ๆ เพื่อให้ตรงต่อ

ความต้องการของตลาดและพฤติกรรมของผู้บริโภคที่เปลี่ยนไป 4P’s หรือ Marketing Mix คือ เครื่องมือวางแผน

การตลาดผ่านการวเิคราะห์ส่วนผสมทางการตลาด 4 ส่วน ได้แก่  

1. Product = สินค้าหรือผลิตภัณฑ์ หมายถึง สินค้าหรือบริการที่อาจจะเหมาะกับความต้องการของตลาด

กลุ่มใดกลุ่มหน่ึง ทุกสินคา้มีวงจรชวีิตของผลิตภัณฑ์และมีข้อดีข้อเสียเฉพาะตัว ซึ่งหนึ่งในความท้าทายของการตลาด

ก็คือการเลอืกและสื่อสาร “จุดขาย” ของสนิค้าให้เหมาะสมกับกลุ่มลูกค้าที่เราเลือกไว้ 

2. Price = ราคา หมายถงึ กลยุทธ์ส่วนการตัง้ราคาสินค้า ลูกค้าแต่ละกลุ่มมคีวามสามารถและพฤติกรรมใน

การใช้เงินไม่เหมอืนกัน นอกจากนัน้แลว้สนิค้าบางอย่างก็มีมูลค่ามากหรอืน้อยขึ้นอยู่กับราคาและมุมมองของผู้ถือด้วย 

กลยุทธ์ด้านราคาท่ีดท่ีีสุดกลยุทธ์ท่ีสามารถเพ่ิมยอดขายและกำไรให้กับสนิค้าได้มากที่สุด 

3. Promotion = การส่งเสริมการขาย หมายถึง กลยุทธ์การส่งเสริมการขายบางทีก็ถูกเรียกว่าการสื่อสาร

การตลาด (marketing communication) ซึ่งก็รวมทุกอย่างตั้งแต่การทำโฆษณา การจัดโปรโมชั่นส่งเสริมการขาย และ

การประชาสัมพันธ์ลูกค้า การส่งเสริมการขายคอืกระตุ้นให้กลุ่มลูกค้าหลักของเรามีความอยากซื้อสินค้ามากขึ้น 

4. Place = ช่องทางการจัดจำหน่าย หมายถงึ สถานท่ีขายและช่องทางการขายของสินค้า สินค้าส่วนมากต้อง

มกีารกระจายสนิค้าเพื่อให้สามารถเข้าถึงลูกค้าได้ง่ายขึน้ ลูกค้าแต่ละกลุ่มจะมีช่องทางการขายไม่เหมือนกัน กลยุทธ์

ด้านช่องทางการขายท่ีดตีอ้งเข้าถึงกลุ่มลูกค้าท่ีเราต้องการได้ และต้องมคี่าใชจ้่ายท่ีเหมาะสม 

จากที่กล่าวมาข้างต้น พอสรุปได้ว่ากลยุทธ์ทางการตลาด หมายถึง กิจกรรมที่เกิดขึ้นในองค์การ โดยเน้น

ส่วนของการตลาดและกลยุทธ์ ทั้งนี้โดยพิจารณากำหนดขั้นตอนของกลยุทธ์ รวมทั้งเสนอแนะขั้นตอนของกลยุทธ  

ทางตลาด 

แนวคิด และทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บรโิภค 

การศึกษาเกี่ยวกับการตลาดนั้น นักการตลาดจำเป็นต้องศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคเพราะจะทำให้ทราบถึง

วิธีการที่จะจูงใจผู้บริโภค เริ่มตั้งแต่การเสนอผลิตภัณฑ์และกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อตอบสนองความพึงพอใจของ

ผู้บริโภค 

ความหมายพฤติกรรมของผู้บรโิภค 

พฤติกรรมผู้บริโภค (Customer Behavior) พฤติกรรมผู้บริโภค คือการแสดงออกของแต่ละบุคคลที่เกี่ยวข้อง

โดยตรงกับ การใช้สินค้าและบริการทางเศรษฐกิจ รวมทั้งกระบวนการในการตัดสินใจที่มีผลต่อการแสดงออก  

(Chaisanit & Viriyakijpattana, 2000) การกระทำโดยมนุษย์แสดงออกโดยไม่รู้ตัว การแสดงออกหรือการกระทำ โดย
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ธรรมชาติของมนุษย์สามารถส่งอิทธิพลทางการตลาดได้ พจนานุกรม ฉบับราชบัณฑิตยสถาน พ.ศ. 2554 ได้ให้

ความหมายของ “ผู้บริโภค” ว่า หมายถึง ผู้ซื้อหรือผู้รับบริการจากผู้ประกอบธุรกิจหรือผู้ได้รับการเสนอหรือการ

ชักชวนจากผู้ประกอบธุรกิจเพื่อให้ซื้อสินค้าหรือรับบริการ รวมถึงผู้ใช้สินค้าหรือผู้ได้รับบริการจากผู้ประกอบธุรกิจ

โดยชอบ  

Thippala (2022) ได้ให้ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) หมายถึงการกระทำของ

บุคคลในการซื้อและใช้ผลิตภัณฑ์และบริการ ทั้งกระบวนการภายในจิตใจและกระบวนการจากสังคมภายนอก  

ท่ีเกิดขึ้นก่อนหรือหลังการกระทำนัน้ ๆ  

 Worakullattanee and Sampattawanich (2010) ได้กล่าวว่า กิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับความคิดและความรู้สึก 

ท่ีผู้บริโภค ม ี3 รูปแบบ  

1. พฤติกรรมผู้บริโภคแปรเปลี่ยนได้ (Dynamic) การสื่อสาร เทคโนโลยี สังคม มีผลกระทบต่อปัจจัยด้าน

ความคิด ความรู้สึกของผู้บริโภคด้วย และพฤติกรรมผู้บริโภค ได้รับผลกระทบมาจากปัจจัยภายใน และภายนอก  

จึงทำให้พฤติกรรมผู้บริโภคไม่หยุดนิ่งอยู่เหมอืนเดิม แต่ อาจมกีารเปลี่ยนแปลงเคลื่อนไหวได้ตลอดเวลา  

 2. พฤติกรรมผู้บริโภคเกี่ยวข้องกับปฏิสัมพันธ์ (Interaction) ระหว่างความคิด ความรู้สึกและการกระทำกับ

สิ่งแวดล้อมภายนอก ดังนั้น ความเข้าใจพฤติกรรมผู้บริโภคจึงต้องศึกษา ทั้งปัจจัยภายในและปัจจัยภายนอกว่า 

ผู้บริโภคตัดสนิใจซื้อสินค้า/บริการอะไร อย่างไร และทําไม  

 3. พฤติกรรมบริโภคเกี ่ยวข้องกับการแลกเปลี ่ยน (Exchanges) หมายความว่า ผู ้บริโภคมีพฤติกรรม 

เพื่อแลกเปลี่ยนคุณค่าบางอย่างกับบางคน ในกรณีนี้คือการแลกเปลี่ยนระหว่างผู้ ซื้อ (ผู้บริโภค) กับผู้ขาย (เจ้าของ

สินค้า) เพื่อตอบสนองความตอ้งการของตนเอง 

 Foxall and Sigurdsson (2013) ได้กล่าวว่า พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง กระบวนการ หรือความต้องการ 

ความคิด การกระทำการประเมินผล การตัดสินใจซื้อ และการใช้สินค้าหรือ บริการของบุคคล เพื่อตอบสนองความ  

พงึพอใจของบุคคลนั้น ๆ 

 พฤตกิรรมผู้บริโภคตามทฤษฎีทางเศรษฐศาสตร์ 

 พฤติกรรมผู้บริโภคตามทฤษฎีทางเศรษฐศาสตร์ เป็นเรื่องเกี่ยวกับการจัดสรรทรัพยากรที่มีอยู่อย่างจำกัด 

เพื่อตอบสนองความตอ้งการอันไม่จำกัด คือเร่ืองเหตุผลท่ีผู้บริโภคตอ้งการเลอืกซือ้สินค้าหรือบริการ เพื่อแสวงหาสิ่ง

ซึ่งให้ความพึงพอใจสูงสุดจากทรัพยากรท่ีมีอยู่อย่างจำกัดที่ตอ้งจ่ายออกไป รวมท้ังพฤติกรรมอื่น ๆ สรุปได้ดังนี้  

 1. ผู้บริโภคจะพิจารณาสัดส่วนของอรรถประโยชน์ที่ได้รับเพิ่มจากผลิตภัณฑ์นั้นเปรียบเทียบกับราคาที่สูง

กว่าเสมอ 

 2. ถ้าผู้บริโภคได้รับผลิตภัณฑ์ใด ๆ เพิ่มขึ้นเร่ือย ๆ แลว้ความพงึพอใจจากการได้รับผลิตภัณฑ์แต่ละหน่วย ๆ 

ท่ีมากขึ้นน้ันจะนอ้ยลงเสมอ 

 3. ในด้านมหภาคความต้องการรวมของผลิตภัณฑ์หนึ ่ง ๆ  (Aggregate demand) เป็นผลรวมจากความ

ตอ้งการของผู้บริโภคแต่ละรายท่ีมีต่อผลิตภัณฑ์น้ัน ๆ 

 4. ผู้บริโภคจะจัดสรรรายได้ของตนเพื่อการใชจ้่าย และการออมอันเป็นสัดส่วนท่ีคงท่ีแต่สัดส่วนจะเปลี่ยนไป

ถ้ารายได้ของผู้บริโภคเปลี่ยนแปลงไปในระดับหนึ่ง 

 5. ความรู้สึกเชื่อมั่น และความคาดหวังรายได้ในอนาคตจะมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจด้านการใช้จ่ายของ

ผู้บริโภคด้วย 
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 กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บรโิภค 

 Achinsamajarn (2020) กล่าวว่า กระบวนการเป็นกรรมวิธีหรือลำดับการกระทำ ซึ่งดำเนินไปอย่างต่อเนื่อง

จนสำเร็จลงระดับหนึ่ง ดังนั้นกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคจึงเป็นระดับการกระทำ จึงต้องดำเนินต่อเนื่องไป

จนถึงการซือ้หรือไม่ซือ้น่ันเองกระบวนการตัดสนิใจซื้อต้องผ่านขัน้ตอน 5 ขั้นตอน ก่อนการตัดสนิใจซื้อผลิตภัณฑ์ แต่

ถ้าซือ้เป็นปกตินิสัยอยู่แลว้ อาจตัดสินใจได้เลยโดยไม่ตอ้งผ่านทุกขัน้ตอน ดังนี้ 

 1. การยอมรับปัญหา (Problem recognition) ผู้บริโภคต้องยอมรับว่าความปรารถนาของตนกับความเป็นจริง

มขี้อแตกต่างกัน คือ การยอมรับปัญหาแล้วหาทางแก้ไขปัญหาอันเกิดจากแรงขับ (drive) ถ้าความปรารถนากับความ

เป็นจริงแตกต่างกันมาก ก็จะทำให้ผู้บริโภคหาทางแก้ปัญหาโดยเร็ว แต่ถ้าความปรารถนาไม่แตกต่างไปกว่าความเป็น

จรงิ ผู้บริโภคก็จะขาดความกระตือรือร้นในการแกปั้ญหา 

 2. การเสาะแสวงหาสารสนเทศ (Information search) คือ ส่วนประสมการตลาดที่ผู้บริโภคแสวงหามาจาก  

4 แหล่งดว้ยกัน คือ 

               2.1 แหล่งบุคคล (Personal source) เช่น สมาชิกในครอบครัว ญาติมติร เพื่อนบ้านเพื่อนร่วมงาน คนแปลก

หนา้ เป็นต้น 

               2.2 แหล่งการคา้ (Commercial source) เช่น การโฆษณา การประชาสัมพันธ์ พนักงานขาย ผู้แทนจำหน่าย 

บรรจุภัณฑ์ รวมท้ังการตัง้แสดงสนิค้า (Display) เป็นต้น 

               2.3 แหล่งสาธารณะ (Public source) เช่น สื่อมวลชน ห้องสมุด องค์การรัฐบาล เป็นต้น 

   2.4 แหล่งประสบการณ์ (Experience source) เป็นแหล่งที่ผู้บริโภคเคยมีประสบการณ์หรือเคยเกี่ยวข้อง 

เป็นต้น 

 3. การประเมินผลทางเลือก  (Alternatives evaluation) ผู ้บริโภคจะกำหนดเกณฑ์ต่าง ๆ เพื ่อว ัดและ

เปรียบเทียบคุณค่าของส่วนประสมทางการตลาดท่ีจัดเก็บรวบรวมมา ถ้าส่วนประสมทางการตลาดใดได้คะแนนดีท่ีสุด

ผู้บริโภคอาจจะตัดสนิใจยอมรับเอาส่วนประสมทางการตลาดน้ัน 

 4. การตัดสินใจซือ้ (Purchase decision) เป็นการเลอืกเอาทางใดทางหนึ่งจากหลาย ๆ ทางเลือก โดยท่ัว ๆ ไป

ผู้บริโภคจะตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ตามเกณฑ์ที่กำหนดไว้ แต่อาจมีปัจจัยอื่นเข้าสอดแทรกจนทำให้เปลี่ยนใจ ปัจจัย

ดังกล่าว คือ ทัศนคตขิองบุคคลอื่นกับเหตุผลเหนอืความคาดหมาย 

 5. พฤติกรรมหลังการซื ้อ (Post purchase behavior) หลังจากที่ได้ซ ื ้อผลิตภัณฑ์มาและได้บริโภคแล้ว 

ผู้บริโภคจะเรียนรู้ว่าผลิตภัณฑ์น้ันสามารถแก้ปัญหาได้จริงหรือไม่ ถ้าแก้ปัญหาได้จริงผู้บริโภคก็จะเกดิความพอใจ ถ้า

แก้ปัญหาได้น้อยหรือแก้ไม่ได้ ผู ้บริโภคก็จะเกิดความไม่พอใจการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคหรือผู้ซื ้อ หมาย ถึง 

พฤติกรรมที่มีการแสดงออกมาของผู้ซื้อภายหลังจากมีสิ่งมากระตุ้น ซึ่งก็คือผู้บริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็น  

ต่าง ๆ ดังนี ้(Samerchai, 2014) 

 1. การเลอืกผลิตภัณฑ์ (Product choice) คือ การท่ีผู้บริโภคจะตัดสนิใจเลอืกซือ้ประเภทของผลิตภัณฑ์หนึ่ง ๆ 

 2. การเลือกตราสินค้า (Brand choice) คือ การที่ผู ้บริโภคจะตัดสินใจเลือกซื้อตราสินค้าของผลิตภัณฑ์

ประเภทหนึ่ง ๆ 

 3. การเลอืกผู้ขาย (Dealer choice) คือ การท่ีผู้บริโภคจะตัดสนิใจเลอืกผู้ขายเพื่อซือ้สนิค้าหน่ึง ๆ ซึ่งผู้บริโภค

มักคำนึงถึงสถานท่ีขาย การบริการ 
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 4. การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase timing) คือ การที่ผู ้บริโภคจะตัดสินใจเลือกเวลาและระยะเวลา 

เพื่อซือ้สนิค้าหน่ึง ๆ 

 5. การเลอืกปริมาณการซื้อ (Purchase amount) คือ การท่ีผู้บริโภคจะตัดสนิใจเลอืกปริมาณสินคา้ที่ต้องการ

ซื้อในคร้ังหน่ึง ๆ  

 สรุปได้ว่า พฤตกิรรมผู้บริโภค หมายถงึ กระบวนการ หรือพฤตกิรรมในการ ตัดสนิใจซื้อ ใช้ และประเมินผล

การใช้สินค้าหรือ บริการของผู้ซื้อ ทั้งที่เป็นปัจเจกบุคคลและกลุ่ม บุคคล อันจะมีความสำคัญต่อการซื้อสินค้าและ 

บริการทั้งในปัจจุบัน และอนาคตของบุคคลใดบุคคลหนึ่งที่เกี่ยวข้องโดยตรงกับการให้ได้มาซึ่งสินค้าและบริการ 

รวมถึงกระบวนการตัดสนิใจ ซึ่งกระบวนการดังกล่าวจะใชก้ารประเมินผลของสินค้านัน้ ๆ การตัดสนิใจอาจมีปัจจัยอ่ืน 

ๆ ถูกนำมาใช้ประกอบเพื่อการตัดสินใจโดยผลของการประเมินความคุ้มค่าของผู้ชื้อต้องได้รับความคุ้มค่าจึงจะ

ตัดสนิใจซื้อสินค้าหรือบริการ จะเห็นได้ว่าพฤตกิรรมผู้บริโภค เป็นสิ่งท่ีธุรกิจต้องให้ความสำคัญ โดยเฉพาะอย่างยิ่งใน

ยุคของโลกออนไลน์ ซึ่งปัจจุบันนี้ก็มีเครื่องมือหรือซอฟต์แวร์มากมายที่ใช้ ในการเก็บรวบรวมพฤติกรรมของผู้บริโภค 

เพื่อให้สามารถนำข้อมูลเหล่านั้น มาปรับใช้กับแผนการดำเนินงานธุรกิจได้อย่างสม่ำเสมอ เพื่อสร้างการเติบโตอย่าง

ต่อเนื่อง 

 

วธิีดำเนินการวจิัย              
 การวจิัยเร่ือง กลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาดของชุมชนท่ีมีผลต่อการเลอืกซื้อผลิตภัณฑ์สมุนไพรแปรรูปของ

ผู้บริโภคจังหวัดลพบุรี และเพื่อเปรียบเทียบกลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาดของชุมชนท่ีมีผลต่อการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์

สมุนไพรแปรรูปของผู้บริโภคจังหวัดลพบุรี จำแนกตามลักษณะประชากรศาสตร์ โดยรูปแบบของการวิจัยครั้งนี้เป็น

การวจิัยเชงิสำรวจ (Survey research) ใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล 

             ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 1. ประชากร ท่ีใชใ้นการวิจัยคร้ังน้ี ได้แก่ กลุ่มผู้บริโภคท่ีเคยซื้อสินค้า หรือใช้

สินค้าสมุนไพรแปรรูปในจังหวัดลพบุรี จำนวน 755,854 คน (Registration office Lopburi Province. 2022) 

   2. กลุ่มตัวอย่าง ที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ ได้แก่ กลุ่มผู้บริโภคที่เคยซื้อสินค้า หรือใช้สินค้าสมุนไพร แปรรูปใน

จังหวัดลพบุรี โดยกำหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างของ Yamane (1973) ระดับความเชื่อม่ัน 95% และกำหนดให้ความน่าจะ

เป็นของความผิดพลาดที่ยอมให้เกิดขึ้นได้เท่ากับ 0.05 ได้กลุ่มตัวอย่างจำนวน 400 คน โดยการการสุ่มตัวอย่าง

แบบอย่างง่าย (simple random sampling)   

 เครื่องมอืที่ใช้ในการวิจัยครัง้นี้  ประกอบด้วย 

         ตอนที่ 1 เป็นแบบสอบถามข้อมูลทั่วไป ของผู้ตอบแบบสำรวจกลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาดของชุมชนที่มี

ผลต่อการเลอืกซื้อผลิตภัณฑ์สมุนไพรแปรรูปจังหวัดลพบุรี ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศกึษา อาชีพ และ รายได้เฉลี่ย

ต่อเดอืน ซึ่งเป็นคำถามแบบตรวจสอบรายการ (Checklist) 

 ตอนที่ 2 เป็นแบบสอบถามเกี ่ยวกับกลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาดของชุมชนที่มีผลต่อการเลือกซื้อ

ผลิตภัณฑ์สมุนไพรแปรรูปจังหวัดลพบุรี ประกอบด้วย 4 ด้าน ได้แก่ 1) ด้านผลิตภัณฑ์ 2) ด้านราคา 3) ด้านช่องทาง

จัดจำหน่าย และ 4) ด้านส่งเสริมการตลาด เป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดับ (Rating Scale) ใชว้ธีิการวัดแบบ

ลิเคิร์ท (Likert Scale) การแปลความหมายค่าเฉลี่ยเปรียบเทียบระดับความคิดเห็นต่อการเลือกซื้อสินค้าสมุนไพรแปร

รูปของผู้บริโภคในจังหวัดลพบุรี โดยกำหนดระดับคะแนนมีเกณฑ์การให้คะแนนระดับความคิดเห็น 5 ระดับ ดังนี้ 

(Ritcharoon, 2013) 5 หมายถึง มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากที่สุด, 4 หมายถึง มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก, 3 
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หมายถงึ มคีวามคิดเห็นอยู่ในระดับปานกลาง, 2 หมายถงึ มคีวามคิดเห็นอยู่ในระดับนอ้ย, 1 หมายถึง มีความคิดเห็น

อยู่ในระดับน้อยท่ีสุด 

การสร้างเครื่องมอื  

            1. ศึกษาข้อมูลจากหนังสือเอกสารแนวคิดทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวกับกลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาดของ

ชุมชนท่ีมีผลต่อการเลอืกซือ้ผลิตภัณฑ์สมุนไพรแปรรูปจังหวัดลพบุรี เพื่อนำมาสรา้งเป็นขอ้คำถามในแบบสอบถาม  

  2. นำแบบสอบถามที่พัฒนาขึ้นผ่านการตรวจสอบความตรงด้านเนื้อหา (Content Validity) จากผู้ทรงคุณวุฒิ 

3 ท่าน เพื่อตรวจสอบความตรงด้านภาษา เนื้อหา และทฤษฎีท่ีเกี่ยวข้อง 

 3. นำแบบสอบถามที่ปรับปรุงแก้ไขแล้วไปทดลอง (Try Out) ใช้กับผู้บริโภคสินค้าสมุนไพรแปรรูป ที่ไม่ใช่ 

กลุ่มตัวอย่างในพื้นที่จังหวัดสิงห์บุรี จำนวน 400 คน เพื่อนำมาหาค่าความเชื่อมั่นโดยใช้สูตรสัมประสิทธิ์อัลฟ่า  

ของครอนบาค (Alpha’s Cronbach Coefficient) เป็นรายข้อ และเป็นรายดา้นท้ังฉบับ ปรากฏว่า ได้ค่าความเชื่อมั่นของ

แบบสอบถามทัง้ฉบับเท่ากับ 0.91 

     4. วเิคราะห์หาความเท่ียงตรงของเคร่ืองมอื (Content Validity) โดยวิเคราะห์ดัชนคีวามสอดคล้องระหว่างข้อ

คำถามกับวัตถุประสงค์ของการวจิัย (Index of Item - Objective Concurrence) = IOC ได้ค่าเฉลี่ย 0.87 

 การเก็บรวบรวมข้อมูล           

            1. จัดทำหนังสอืขอความอนุเคราะห์ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล และสนับสนุนการวจิัย 

2. นำหนังสือขออนุญาตในการเก็บขอ้มูลยื่นต่อสำนักงานเกษตรจังหวัดในจังหวัดลพบุรี เพื่อนำส่งกลุ่มผู้ขาย

สินค้าสมุนไพรแปรรูปจังหวัดลพบุรี พร้อมท้ังนัดหมายวัน เวลา ในการส่งแบบสอบถาม และเก็บแบบสอบถามคืนจาก

ผู้ตอบแบบสอบถาม  

        3. ผู้วิจัยนำแบบสอบถามไปยังกลุ่มตัวอย่างท่ีเป็นประชาชนในพื้นท่ีจังหวัดลพบุรี ให้ผู้ตอบแบบสอบถามด้วย

ตัวเอง จำนวน 400 ชุด โดยแยกการเก็บข้อมูลจากผู้ตอบแบบสอบถามคืน ที่มีความถูกต้องสมบูรณ์ก่อนที่จะนำไป

วเิคราะห์ข้อมูล และประมวลผลต่อไป  

 การวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติ 

            1. ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคล ใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) เพื่อใช้บรรยายลักษณะข้อมูล

ท่ัวไปของกลุ่มตัวอย่าง ทำการวเิคราะห์เฉลี่ย และค่ารอ้ยละ  

 2. ข้อมูลเกี่ยวกับระดับความคดิเห็นท่ีมีต่อการพัฒนากลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาดของชุมชนท่ีมีผลต่อการ

เลอืกซือ้ผลิตภัณฑ์สมุนไพรแปรรูปจังหวัดลพบุรี วเิคราะห์โดยหาค่าเฉลี่ย 𝒙 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) เพื่อ

ใช้อธิบายระดับความคิดเห็น การพัฒนากลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาดของชุมชนที่มีผลต่อการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์

สมุนไพรแปรรูปของผู้บริโภค โดยการหาค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน แล้วนำค่าเฉลี่ยไปเปรียบเทียบกับ

เกณฑ์ในการแปลความหมายเป็นช่วงคะแนน ดังนี้ (Best, 1981) 

            4.51 - 5.00 หมายถงึ มีความคิดเห็นอยู่ในระดับท่ีมากสุด  

            3.51 - 4.50 หมายถงึ มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก 

  2.51 - 3.50 หมายถงึ มีความคิดเห็นอยู่ในระดับปานกลาง 

            1.51 - 2.50 หมายถงึ มีความคิดเห็นอยู่ในระดับน้อย 

            1.00 - 1.50 หมายถงึ มีความคิดเห็นอยู่ในระดับน้อยท่ีสุด 
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 3. ข้อมูลเปรียบเทียบระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาดของชุมชนที่มีผลต่อการซื้อ

ผลิตภัณฑส์มุนไพรแปรรูปของผู้บริโภค จำแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล โดยใช ้t - test สำหรับลักษณะตัวแปร เพศ และ

การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One - Way Analysis of Variance) ลักษณะตัวแปร อายุ สถานภาพสมรส 

ระดับการศึกษา และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน เมื่อพบความแตกต่างอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติจะทำการตรวจสอบความ

แตกต่างเป็นรายคู่ที่ระดับรายคู่ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 หรือระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 95 โดยทำการทดสอบความ

แตกต่างรายคู่ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ (Scheffe’) 

            สถิตทิี่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล   

          1. สถิตเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistic)  

                  1.1 การคิดหาค่าร้อยละ (เปอร์เซ็นต์) ใช้วิเคราะห์ และอธิบายตัวแปรทางด้านปัจจัยประชากรศาสตร์

ของกลุ่มตัวอย่าง ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 

                1.2 ค่าเฉลี่ย  ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD) ใช้วิเคราะห์ และอธิบายตัวแปรเกี่ยวกับการวัดความ

คิดเห็นต่อกลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาดต่อการเลอืกซือ้ผลิตภัณฑ์สมุนไพรแปรรูป 

 2. สถิตเิชงิอนุมาน (Inferential Statistic)  

               ค่าสถิติ (t - test) และ (F - test) ที่เป็นการวิเคราะห์ความแปรปรวน คือ เป็นการเปรียบเทียบกลุ่ม

ตัวอย่าง 2 กลุ่ม และมากกว่า 2 กลุ่ม ที่เกี ่ยวข้องกับกลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาดต่อการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์

สมุนไพรแปรรูป โดยกำหนดค่านัยสำคัญทางสถิต ิ(Significant Level) ท่ีใชใ้นการวิจัยคร้ังน้ีไวท่ี้ระดับ 0.05 

 

 

ผลการวจิัย 
1. ลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีจำนวน 210 คน คิดเป็น

ร้อยละ 52.50 และเป็นเพศชาย จำนวน 190 คน คิดเป็นร้อยละ 47.50 มีอายุระหว่าง 41-50 ปี จำนวน 180 คน  

คิดเป็นร้อยละ 45.00 รองลงมา มีอายุ 31-40 ปี จำนวน 106 คน คิดเป็นร้อยละ 26.50 มีสถานภาพสมรสแล้ว 

จำนวน 210 คน คิดเป็นร้อยละ 52.50 รองลงมาโสด จำนวน 112 คน คิดเป็นร้อยละ 28.00 ระดับการศึกษาต่ำกว่า

ปริญญาตรี มีจำนวน 238 คน คิดเป็น ร้อยละ 59.50 รองลงมาระดับปริญญาตรี จำนวน 146 คน คิดเป็นร้อยละ 

36.50 มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน จำนวน 8,001 – 9,000 บาท จำนวน 124 คน คิดเป็นร้อยละ 31.00 รองลงมา 9,001 

บาท ขึน้ไป จำนวน 98 คน คิดเป็นร้อยละ 24.50 

ผลการวิจัยตามวัตถุประสงค์ที่ 1 ระดับความคิดเห็นต่อกลยุทธส่วนผสมทางการตลาดของชุมชนที่มีผล 

ต่อการเลือกซื้อสินค้าสมุนไพรแปรรูปของผู้บริโภค จังหวัดลพบุรี ภาพรวมทุกด้านอยู่ในระดับปานกลาง ด้านที่

ค่าเฉลี่ยสูงที่สุดคือ ด้านราคา รองลงมา คือด้านส่งเสริมการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ และด้านที่มีค่าเฉลี่ยต่ำที่สุด คือ

ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย มีรายละเอยีดดังนี้   
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ตารางท่ี 1 แสดงผลผลการวิเคราะหก์ารเปรียบเทียบระดับความคดิเห็นเกี่ยวกับกลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาดของชุมชนที่มีผลต่อการ

เลือกซือ้ผลิตภัณฑ์สมุนไพรแปรรูปของผู้บริโภคจังหวัดลพบุรี 

Table 1 Show the results of the analysis comparing the level of opinions regarding community marketing ingredient strategies that 

affect the purchase of processed herbal products in Lopburi Province, Classified by side 

  

2. ผลการวิจัยตามวัตถุประสงค์ที่ 2 แสดงค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นต่อ 

กลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาดของชุมชนที่มีผลต่อการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์สมุนไพรแปรรูปของผู้บริโภคจังหวัดลพบุรี 

จำแนกเป็นรายดา้น ดังนี้ 

 

ตารางท่ี 2 กลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาดของชมุชนที่มีผลต่อการเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์สมุนไพรแปรรูปจังหวัดลพบุรี จำแนกตามเพศ    

Table 2 Community marketing ingredient strategies that affect the purchase of processed herbal products in Lopburi Province, 

Classified by Gender. 

Gender Quantity  S.D. t Sig. 

man 110 1.860 0.280 - .360 0.720 

woman 290 1.870 0.280   

 

 

ตารางท่ี 3 กลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาดของชมุชนที่มีผลต่อการเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์สมุนไพรแปรรูปจังหวัดลพบุรี จำแนกตามอายุ  

Table 3 Community marketing ingredient strategies that affect the purchase of processed herbal products in Lopburi Province, 

Glassified by Age. 

Age N  S.D. F Sig. 

Lower 30 age 38 4.25 0.57 19.613 0.000* 

31– 40 age 106 4.56 0.52 

41– 50 age 180 4.71 0.45 

More than 50 up age  76 4.80 0.40 

 
 

 

 

Marketing strategies that affect consumers' 

selection of processed herbal products 

Opinion level 

 S.D. Interpret 

results 

number  

1. Product side  3.38 0.04 Moderate 3 

2. Price side 3.91 0.06 A Lot 1 

3. Place side 3.24 0.05 Moderate 4 

4. Promotion side 3.46 0.07 Moderate 2 

Overview 3.49 0.01 Moderate  
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ตารางท่ี 4 กลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาดของชมุชนที่มีผลต่อการเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์สมุนไพรแปรรูปจังหวัดลพบุรี จำแนกตามสถานภาพ

สมรส      

Table 4 Community marketing ingredient strategies that affect the purchase of processed herbal products in Lopburi Province,  

Classified by Marital status 

Marital status  S.D. F Sig. 

   Single 4.25 0.57 19.613 0.000* 

   Married 4.56 0.52 

   Warried/divorce 4.80 0.40 

 

ตารางท่ี 5 กลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาดของชมุชนที่มีผลต่อการเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์สมุนไพรแปรรูปจังหวัดลพบุรี จำแนกตามระดับ

การศึกษา      

Table 5 Community marketing ingredient strategies that affect the purchase of processed herbal products in Lopburi Province, 

Classified by Educational level 

Education levels N  S.D. F Sig. 

Undergraduate 104 4.26 0.591 19.210 0.000* 

bachelor's degree 214 4.57 0.506 

master’s degree or above 82 4.72 0.504 

 

ตารางท่ี 6 กลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาดของชมุชนที่มีผลต่อการเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์สมุนไพรแปรรูปจังหวัดลพบุรี จำแนกตามรายได้

เฉลี่ยต่อเดือน 

Table 6 Community marketing ingredient strategies that affect the purchase of processed herbal products in Lopburi Province, 

Classified by Income 

Average income per month          N  S.D. F Sig. 

Less than 5,000 baht 48 4.52 0.707 4.643 0.001* 

5,001 – 6,000 baht 54 4.60 0.493 

6,001 – 7,000 baht 76 4.40 0.494 

8,001 – 9,000 baht 124 4.19 0.397 

9,001 baht or above 98 4.57 0.550 

 

  3. ผลการวจิัยตามวัตถุประสงค์ที่ 2 เปรียบเทียบระดับความคดิเห็นเกี่ยวกับกลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด

ของชุมชนท่ีมีผลต่อการเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์สมุนไพรแปรรูปของผู้บริโภคจังหวัดลพบุรี พบว่า สมมุติฐานการวิจัยคร้ังนี้ 

คือ ผู้บริโภคที่มีลักษณะประชากรศาสตร์ด้านเพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน  

พบว่า ประชาชนผู้บริโภคที่มีเพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ต่างกัน มีความ

คิดเห็นเกี่ยวกับการพัฒนากลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาดของชุมชนที่มีผลต่อการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์สมุนไพรแปรรูป

จังหวัดลพบุรี แตกต่างกัน ตามรายละเอยีด ดังนี้ 
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  3.1 ประชาชนผู้บริโภคที่มีเพศต่างกัน มีผลต่อความคิดเห็นต่อการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์สมุนไพรแปรรปูใน

จังหวัดลพบุรี ไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญทางสถิตท่ีิระดับ 0.05 จึงปฏเิสธสมมติฐาน 

   3.2 ประชาชนผู้บริโภคที่มีอายุต่างกัน มีผลต่อความคิดเห็นต่อการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์สมุนไพรแปรรูป 

ในจังหวัดลพบุรี แตกต่างกันอย่างมนีัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน 

               3.3 ประชาชนผู้บริโภคที่มีสถานภาพสมรสต่างกัน มีผลต่อความคิดเห็นต่อการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์

สมุนไพรแปรรูปในจังหวัดลพบุรี แตกต่างกันอย่างมนีัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน 

               3.4 ประชาชนผู้บริโภคที่มีระดับการศึกษาต่างกัน มีผลต่อความคิดเห็นต่อการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์

สมุนไพรแปรรูปในจังหวัดลพบุรี แตกต่างกันอย่างมนีัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน 

               3.5 ประชาชนผู้บริโภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่างกัน มีผลต่อความคิดเห็นต่อการเลือกซื้อผลิตภณัฑ์

สมุนไพรแปรรูปในจังหวัดลพบุรี แตกต่างกันอย่างมนีัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน 

 

อภิปรายผล 
1. ผลการศึกษาวิจัย กลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาดของชุมชนท่ีมีผลต่อการเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์สมุนไพรแปร

รูปของผู้บริโภคจังหวัดลพบุรี ผู้ศึกษาวิจัยได้นำข้อมูลความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่างมาวิเคราะห์  ตามกรอบแนวคิด

ส่วนประสมทางการตลาดของ McCarthy and Perreault (1991) ส่วนประสมทางการตลาด 4P’s ประกอบด้วย ด้าน

ผลิตภัณฑ์ (Product) ด้านราคา (Price) ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

โดยมีผลการศกึษา ดังนี้ 

        1.1 ด้านผลิตภัณฑ ์(Product)  ภาพรวมกลุ่มตัวอย่างให้ความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาดของ

ชุมชนท่ีมีผลต่อการเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์สมุนไพรแปรรูปจังหวัดลพบุรี อยู่ในระดับปานกลาง พบว่า ประชาชนผู้บริโภค

กับการซื้อผลิตภัณฑส์มุนไพรแปรรูปในจังหวัดลพบุรี ของกลุ่มตัวอย่างพบว่า ข้อท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด ได้แก่ บรรจุภัณฑ์

มคีวามสวยงาม และน่าสนใจ ความคิดเห็นในประเด็นนีส้ะทอ้นให้เห็นว่า ประชาชนผู้บริโภคสินค้าสมุนไพรแปรรูป ผู้ท่ี

เคยใช้และไม่เคยใช้ผลิตภัณฑ์สมุนไพร มีความต้องการใช้สิ ่งของบรรจุผลิตภัณฑ์สมุนไพรมีความสวยงาม และ

น่าสนใจ ซึ่งสอดคล้องกับ Punroob et al. (2019) ได้ศึกษาการพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อสร้างความได้เปรียบ

ทางการแข่งขันกลุ่มวิสาหกิจชุมชนผู้ผลิตน้ำยาชีวภาพ ตำบลในเวียง อำเภอเมือง  จังหวัดน่าน ผลการวิจัยพบว่า 

โครงการวจิัยคร้ังน้ีได้บุคลากรทางการศกึษา จำนวน 5 ราย มคีวามคิดเห็นผลิตภัณฑ์สินค้าชุมชนระดับปานกลาง ซึ่ง

บุคลากรทางการศึกษา ทำหน้าที่เป็นที่ปรึกษาแก่กลุ่มเป้าหมาย และผลการศึกษาด้านสถานการณ์การตลาดของ

กลุ่มเป้าหมาย พบจุดแข็งทั้งในด้านผลิตภัณฑ์มีความเป็นเอกลักษณ์สูง เพราะทางกลุ่มได้นำภูมิปัญญาท้องถิ่นมา

ประยุกต์ใช้ รวมทั ้งผลิตภัณฑ์มีความเป็นมิตรกับสิ ่งแวดล้อม ด้านจุดอ่อนเป็นผลิตภัณฑ์ชนิดใหม่  ขาดการ

ประชาสัมพันธ์หน่วยงาน รวมท้ังขาดการรับรองคุณภาพผลิตภัณฑ์จากหน่วยงานท่ีเกี่ยวข้อง   

   1.2 ด้านราคา (Price) ภาพรวมกลุ่มตัวอย่างให้ความคิดเห็นต่อการพัฒนากลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด

ของชุมชนที่มีผลต่อการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์สมุนไพรแปรรูปจังหวัดลพบุรี อยู่ในระดับมาก พบว่า ประชาชนผู้บริโภค

กับการซื้อสินค้าสมุนไพรแปรรูปในจังหวัดลพบุรี ของกลุ่มตัวอย่างพบว่า ข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด ได้แก่ ราคามีความ

เหมาะสม เมื่อเทียบกับคุณภาพของสินค้า และข้อที่มีค่าเฉลี่ยต่ำสุดคือ ติดป้ายบอกราคาเครื่องดื่มสมุนไพรเพื่อ

สุขภาพ ซึ่งสอดคล้องกับ Pochai (2019) ได้ศึกษา ปัจจัยทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจบริโภคผลไม้พรีเมียม 
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กรณีศึกษาผู้บริโภคในอำเภอบ้านโป่ง จังหวัดราชบุรี ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยทางการตลาดของการบริโภคผลไม้ 

พรีเมียม กรณีศึกษาผู้บริโภคในอำเภอบ้านโป่ง จังหวัดราชบุรี ภาพรวมมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณา

ผลของแต่ละด้านพบว่ามีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากที่สุด 2 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ และด้านราคา และมีความ

คิดเห็นอยู่ในระดับมาก 5 ด้าน ได้แก่ ด้านการส่งเสริมการตลาด รองลงมาคือ ด้านช่องทางการจัดจำหน่ายด้านบุคคล 

ด้านลักษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ ตามลำดับ ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจัยทางการตลาดด้าน

บุคคล ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย ส่งผลต่อการตัดสินใจบริโภคผลไม้พรีเมียม อย่างมี

นัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ส่วนปัจจัยทางการตลาดด้านการส่งเสริม การตลาด และด้านกระบวนการ ส่งผลต่อ

การตัดสินใจบริโภคผลไม้พรีเมยีม อย่างมนีัยสำคัญทางสถิติ ท่ีระดับ 0.05 ตามลำดับ                   

       1.3  ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย (Place) ภาพรวมกลุ่มตัวอย่างให้ความคิดเห็นต่อการพัฒนากลยุทธ์

ส่วนผสมทางการตลาดของชุมชนที่มีผลต่อการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์สมุนไพรแปรรูปจังหวัดลพบุรี อยู่ในระดับปาน

กลาง ซึ่งในความคิดเห็นของผู้วิจัยนั ้นอาจกล่าวได้ว่า ประเด็นความคิดเห็นของประชาชนผู ้บริโภคกับการซื ้อ

ผลิตภัณฑ์สมุนไพรแปรรูปในจังหวัดลพบุรี ของกลุ่มตัวอย่าง พบว่ามีจำหน่ายทั่วถึง เช่น ร้านค้าในแหล่งชุมชน 

รองลงมาคือ มีความน่าเชื่อถือของร้านค้า /ตราสินค้า และข้อที่มีค่าเฉลี่ยต่ำสุดคือ มีสินค้าสมุนไพรมีให้เลือก

หลากหลาย ณ จุดขาย ซึ่งสอดคล้องกับ Chuayraksa (2016) ได้ทำการศึกษาแนวทางการพัฒนาวิสาหกิจชุมชน: 

กรณีศึกษา กลุ่มสตรีทอผ้าฝ้ายย้อมครามบ้านถ้ำเต่า จังหวัดสกลนคร ผลการวิจัยอยู่ในระดับปานกลาง ซึ่งแนวทาง

กลยุทธส่วนผสมทางการตลาดสินค้าสมุนไพรวิสาหกิจชุมชน พบว่า ปัญหาและอุปสรรคของกลุ่มสตรีทอผ้าฝ้ายย้อม

คราม บ้านถ้ำเต่า จังหวัดสกลนคร พบว่า ด้านการบริหารจัดการ กลุ่มและสมาชิก พบว่า การสนับสนุนจากหน่วยงาน

ภาครัฐยังค่อนข้างจำกัดรวมถึงกลยุทธส่วนผสมทางการตลาดผลิตภัณฑ์สินค้าชุมชนการจัดการอื่น ๆ เช่น บรรจุ

ภัณฑ์ การจัดจำหน่ายยังค่อนข้างจำกัด ด้านการตลาดและลูกค้า พบว่า การพัฒนาผลิตภัณฑ์ที่ตอบสนองความ

ต้องการของผู้ซื้อตามยุคสมัย และการจัดจำหน่าย เช่น จากการออกบูทแสดงสินค้ายังมีค่อนข้างน้อย ด้านการผลิต

และงานสนับสนุนการผลิต พบว่า การนำเอาเทคโนโลยสีมัยใหม่มาใช้ในการดำเนนิการผลิตยังไม่ชัดเจน และการสร้าง

เครอืข่ายความร่วมมือให้ เข้มแข็งและกว้างขวางในระดับประเทศ เพื่อการขยายภาคการผลิตและการจัดจำหน่ายยังมี

ค่อนข้างน้อย และด้านการเงินและบัญชี พบว่า แหล่งเงินทุนในการสนับสนุนภาคการผลิตยังมีค่อนข้างจำกัด  รวมถึง

การจัดทำบัญชีของสมาชิกยังค่อนข้างไม่ต่อเนื่อง ส่วนแนวทางการพัฒนาการดำเนนิงานของ กลุ่มสตรีทอผ้าฝ้ายย้อม

คราม บ้านถ้าเต่า จังหวัดสกลนคร พบว่า ควรมกีารส่งเสริมการสร้างเครอืข่าย ความร่วมมือให้เข้มแข็งและกว้างขวาง

ในระดับประเทศ เพื่อการขยายภาคการผลิตและการจัดจำหน่ายที่ยังมีค่อนข้างน้อยการวางแผนการผลิตที่ครบวงจร 

การพัฒนาคุณภาพวัตถุดิบ การพัฒนารูปแบบผลิตภัณฑ์ท่ีมีความหลากหลายตอบสนองความตอ้งการของผู้บริโภค  

      1.4 ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) โดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง ซึ่งในความคิดเห็นของผู้วิจัยนั้น

อาจกล่าวได้ว่า ประเด็นความคิดเห็นของประชาชนผู้บริโภคกับการซือ้ผลิตภัณฑส์มุนไพรแปรรูปในจังหวัดลพบุรี ของ

กลุ่มตัวอย่างพบว่า ข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุดคือ มีจำหน่ายทั่วถึง เช่น ร้านค้าในแหล่งชุมชน รองลงมาคือ การให้บริการ

ลูกค้า มีการบริการที่ดีและรวดเร็ว และข้อที่มีค่าเฉลี่ยต่ำสุดคือ การให้บริการปรึกษา และมีการแจกตัวอย่างเพื่อให้

ทดลอง ซึ่งสอดคล้องกับ Charoenpool (2018) ได้ศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อ

เครื่องสำอางผ่านระบบโมบายคอมเมิร์ซ อยู่ในระดับปานกลาง ผลการวิจัยพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น

เพศหญิง มีอายุระหว่าง 23-35 ปี จบการศึกษาระดับปริญญาตรี ประกอบ อาชีพข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

และมีรายได้เฉลี่ยต่อ เดือนไม่เกิน 20,000 บาท ผลการศึกษา ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 4C ที่ผู้บริโภคให้
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ความสำคัญมากท่ีสุด คือ ด้าน Convenience รองลงมา ด้าน Customer Solution Customer Cost และ Communication 

ตามลำดับ ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้าน Customer Cost Convenience และ 

Communication ส่งผลต่อกระบวนการตัดสนิใจซื้อเครื่องสำอางผ่านระบบโมบายคอมเมร์ิซ                 

 สรุปผล 
 จากผลการศึกษาวิจัยกลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาดของชุมชนที่มีผลต่อการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์สมุนไพร

แปรรูปของผู้บริโภคจังหวัดลพบุรี พบว่า ความคิดเห็นของประชาชนผู้บริโภคมีต่อการพัฒนากลยุทธ์ส่วนผสมทาง

การตลาดของชุมชนที่มีผลต่อการเลือกซื้อสินค้าสมุนไพรแปรรูปในจังหวัดลพบุรี ในภาพรวมอยู่ในระดับปานกลาง 

เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านที่มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุดคือ ด้านราคา รองลงมาคือ ด้านส่งเสริมการตลาด ด้าน

ผลิตภัณฑ์ และด้านที่มีค่าเฉลี่ยต่ำที่สุด คือด้านช่องทางการจัดจำหน่าย ผลจากการวิเคราะห์ความคิดเห็นของ

ประชาชนผู้บริโภคมีต่อการพัฒนากลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาดของชุมชนท่ีมีผลต่อการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์สมุนไพร

แปรรูปจังหวัดลพบุรี จากข้อค้นพบงานวิจัยนี้ ผู้ประกอบการและผู้ที่มีส่วนเกี่ยวข้องสามารถนำแนวทางที่ได้จากการ

วิเคราะห์ความคิดเห็นของประชาชนผู้บริโภคผลิตภัณฑ์สมุนไพรแปรรูปในจังหวัดลพบุรี ส่วนใหญ่มีความต้องการ

ราคาที่มีความเหมาะสม เมื่อเทียบกับคุณภาพของผลิตภัณฑ์ และตราผลิตภัณฑ์มีความน่าเชื่อถือและเป็นที่ไว้วางใจ

สำหรับลูกค้า ผู้ที่มีส่วนเกี่ยวข้องรับผิดชอบลิตภัณฑ์สมุนไพรแปรรูปในจังหวัดลพบุรี จากผลการวิจัยครั้งนี้ควรนำไป

กำหนดแผนนโยบายแก้ไขปัญหาความต้องการให้ตรงต่อความต้องการของประชาชนผู ้บริโภคได้อย่างแท้จริง 

เนื่องจากความต้องของตลาดผลิตภัณฑ์สมุนไพรแปรรูป มีแนวโน้มการเติบโตสูงทั้งในประเทศและต่างประเทศ ซึ่งมี

ยอดขายผลิตภัณฑส์มุนไพรแปรรูปเพิ่มสูงขึ้นทุกปี 

 

ข้อเสนอแนะ 
ข้อเสนอแนะจากการวิจัย 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) จากผลการวิจัยที่ผู้ได้ทำการศึกษาวิจัยแสดงให้เห็นว่า กลยุทธ์ทางการตลาด 

มีวิธีการนำส่วนประสมทางการตลาดบริการ (4P’s) นำมาปรับใช้กับผลิตภัณฑ์ (Product) ที่มีผลต่อกระบวนการ

ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์สมุนไพรแปรรูปของผู้บริโภค ดังนั้น ผู้ประกอบการจึงจำเป็นต้องให้ความรู้และข้อมูลข่าวสาร

กับผู้บริโภค เกี่ยวกับสรรพคุณและประโยชน์ของผลิตภัณฑส์มุนไพรแปรรูป  

2. ด้านราคา (Price) จากผลการวจิัยท่ีผู้ได้ทำการศกึษาวจิัยแสดงให้เห็นว่า ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

(4P’s) ด้านราคา มผีลต่อกระบวนการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์สมุนไพร ดังนัน้ ผู้ประกอบการและรา้นค้าปลีกย่อย มีธุรกิจ

ขายผลิตภัณฑ์สมุนไพรแปรรูป ควรตัง้ราคาไม่แพงจนเกินไป ราคามคีวามเหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑ ์

3. ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) จากผลการวิจัยที่ผู้ได้ทำการศึกษาวิจัยแสดงให้เห็นว่า กลยุทธ์

ทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับส่วนประสมทางการตลาดบริการ (4P’s) ด้านการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อ

กระบวนการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์สมุนไพรแปรรูป ดังนั้น ผู้ประกอบการและร้านค้าปลีกย่อย มีธุรกิจขายผลิตภัณฑ์

สมุนไพรแปรรูป ควรมกีารโฆษณาตามสื่อต่าง ๆ เช่น ไลน์ เฟซบุ๊ก วิทยุ แผ่นพับ  

4. ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย (Place) จากผลการวิจัยที่ผู้ได้ทำการศึกษาวิจัยแสดงให้เห็นว่า กลยุทธ์ทาง

การตลาดมีวิธีการนำส่วนประสมทางการตลาดบริการ (4P’s) ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย มผีลต่อกระบวนการเลือก

ซื้อผลิตภัณฑ์สมุนไพรแปรรูป ดังนัน้ ผู้ประกอบการและร้านคา้ปลีกย่อยท่ีมีธุรกิจขายผลิตภัณฑ์สมุนไพรแปรรูป ควร



   
  ปีที่ 18 ฉบับท่ี 57 มีนาคม - เมษายน 2567 - TCI กลุ่มท่ี 1 มนุษยศาสตร์และสังคมศาสตร์ ปี 2564 - 2567

 
 

 

 

Rajapark Journal Vol. 18 No. 57 March – April 2004                                                                            446 

ให้ความสำคัญกับช่องทางในการส่งสินค้าหรือบริการไปสู่ประชาชนผู้บริโภคอย่างมีประสิทธิภาพ  และได้มาตรฐาน

อาหารและยา (อย.)   

ข้อเสนอแนะสำหรับการศกึษาวิจัยครั้งต่อไป 

1. ควรมีการศึกษาตัวแปรอื่น ๆ ที่อาจจะมีผลต่อกระบวนการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์สมุนไพรแปรรูปของ

ประชาชนผู้บริโภคในจังหวัดลพบุรี เช่น ปัจจัยด้านความพงึพอใจที่มตี่อสินค้าสมุนไพร 

            2. การศึกษาครัง้นี้เป็นการศึกษาเฉพาะประชาชนผู้บริโภคผลิตภัณฑส์มุนไพรแปรรูปในจังหวัดลพบุรี เท่านั้น 

ดังนั้นเพื่อให้ได้ผลการวิจัยที่หลากหลายยิ่งขึ้นควรขยายขอบเขตด้านประชากรที่ใช้ในการศึกษาให้ครอบคลุมมาก

ยิ่งขึ้น เช่น ประชากรในเขตหรือจังหวัดต่าง ๆ ที่มีร้านผลิตภัณฑ์สมุนไพรตั้งอยู่ในเขตหรือจังหวัดนั้น ๆ ใกล้เคียง

จังหวัดลพบุรี เพื่อศึกษาความแตกต่างทางสังคม ค่านิยม ความคิดของประชากรที่ต้องการจะทำการศึกษาวิจัย

เกี่ยวกับกระบวนการเลอืกซือ้ผลิตภัณฑ์สมุนไพรแปรรูปในชุมชนท้องถิ่น 

 

องค์ความรู้ใหม่ 
   จากการศึกษากลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาดของชุมชนที่มีผลต่อการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์สมุนไพรแปรรูป

จังหวัดลพบุรี ผลที่ได้รับจากการวิจัยผู้ประกอบการและร้านค้าปลีกย่อยที่ขายสินค้าผลิตภัณฑ์สมุนไพรแปรรูป จึง

ต้องให้ความสนใจกับปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ ซึ่งเป็นผู้บริโภคผลิตภัณฑ์สมุนไพรแปรรูป ที่มีเพศ อายุ ระดับ

การศึกษา และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน จะมีผลต่อกระบวนการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์สมุนไพรแปรรูปในชุมชนท้องถิ่น ซึ่ง

ร้านค้าผลิตภัณฑ์สมุนไพรแปรรูป ตอ้งมีการบริหารจัดการด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ (4P’s) ในทุก ๆ ด้าน 

ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด ที่ผู้ บริโภคมีความ

แตกต่างและหลากหลาย เพื่อที่จะนำสิ่งเหล่านี้ไปตอบสนองต่อผู้บริโภคให้สนใจซื้อผลิตภัณฑ์สมุนไพรแปรรูปมาก

ยิ่งขึน้ 
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