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การศึกษาครั้งนี้มีความมุงหมายเพื่อ 1) ศึกษาการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑยาจากสมุนไพรตราบัวแดง 2) ศึกษา
ปจจัยพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑยาจากสมุนไพรตราบัวแดง 3) ศึกษาเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ี
สงผลตอลูกคาในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑยาจากสมุนไพรตราบัวแดงของกลุมตัวอยางในเขตกรุงเทพมหานคร   
 กลุมตัวอยางเปนผูซื้อผลิตภัณฑยาจากสมุนไพรตราบัวแดง เครื่องมือท่ีใชเปนแบบสอบถามประกอบไปดวย
แบบสอบถามคุณลักษณะทางประชากรของผูซื้อผลิตภัณฑยาจากสมุนไพรตราบัวแดง การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑยา
จากสมุนไพรตราบัวแดง และปจจัยสวนผสมทางการตลาดซึ่งผานการตรวจสอบความตรงและความเท่ียงของ
แบบสอบถามโดยหาคาสัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบาคของแบบสอบถามแตละสวน  ไดคาสัมประสิทธิความเท่ียง
เทากับ 0.90 วิเคราะหขอมูลใชโปรแกรมสําเร็จรูป สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก (Mean)  สวนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation)   ผลการวิจัยพบวา 1)   กลุมตัวอยางผูซื้อผลิตภัณฑยาจากสมุนไพรตราบัวแดง  สวน
ใหญเปนเพศหญิง    ชวงอายุมากท่ีสุด ไดแก อายุระหวาง 31 – 40 ป การศึกษา สวนใหญจบปริญญาตร ีประกอบอาชีพ
เปนพนักงานบริษัทและทําธุรกิจสวนตัว  มีรายไดต้ังแต 20,001 – 25,000 บาทตอเดือน 2)   กลุมตัวอยางผูซื้อจะ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑยาหมองมากท่ีสุด รองลงมาไดแก ยาดม พิมเสนน้ํา  น้ํามันเหลือง สมโอมือ ตามลําดับ  เหตุผลท่ี
ตัดสินใจซื้อเปนเพราะคุณภาพของผลิตภัณฑ และมีเครื่องหมายรับรองจากองคการอาหารและยา  จะซื้อใชเม่ือมีอาการ
ปวดเม่ือยตามรางกายตองการคลายเสน  หรือเคล็ดขัดยอก  เนื่องจากภาระการทํางานตลอดท้ังวัน  บรรเทาอาการเปน
หวัด  คัดจมูก วิงเวียนศีรษะ และซื้อเก็บไวเปนยาสามัญประจําบาน  สถานท่ีจําหนายจะซื้อจากรานคา/ศูนยจําหนาย 
หรือจากการออกราน  ของกลุมหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑของกลุม จังหวัดนนทบุรี บุคคลท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อ
ไดแกรานคาแนะนํา พฤติกรรมการซื้อจะซื้อเปนแบบชุดประหยัดมากท่ีสุด 3)  กลุมตัวอยางผูซื้อผลิตภัณฑยาจาก
สมุนไพรตราบัวแดง เห็นวาปจจัยทางการตลาดโดยรวมมีความสําคัญตอการตัดสินซื้อ โดยเรียงจากมากไปหานอยคือ 
ปจจัยดานผลิตภัณฑ ดานสงเสริมการตลาด ดานราคา และปจจัยดานการจัดจําหนาย  ปจจัยท่ีเปนอุปสรรคตอ
กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคคือปจจัยทางดานชองทางการจัดจําหนาย เนื่องจากมีรานคาและศูนยจําหนาย
นอย และออกรานเฉพาะงานหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ และงานมหกรรมสินคาราคาประหยัด เชน งานธงฟาราคา
ประหยัดของกรมสงเสริมการสงออก 
 
 
 



 

 

Abstract 
 

The purposes of this paper were: (1) to study the decision-making behaviors of 
customers on buying “Buadaeng” herbal medicine products, (2) to survey marketing 
mixer factors, and (3) to explore the marketing mixer factors which affected the decision-
making of customers on buying “Buadaeng” herbal medicine products. The sample of 
this study included people who bought “Buadaeng” herbal medicine products. 
Questionnaires were used as research tools and consisted of 3 parts: demographic data, 
the decision making process, and marketing mixer factors. These questionnaires were 
tested for content validity and reliability. The Cronbach Alpha reliability coefficients of 
the third sections were 0.90. Research data were analyzed by descriptive statistics 
(frequency, percentage, mean, standard deviation). The research results were as follows.  

(1) Most of the sample group who bought “Buadaeng” herbal medicinal 
products were female, aged 31-40 years, and had earned a bachelor degree. They were 
employees or self-employed. Their incomes were 20,000-25,000 baht per month (2) 
Customers rated that they bought balm products the most, followed by inhaler, water 
Borneo camphor, yellow oil, and Som-O-Mue respectively. They provided two reasons for 
buying: quality of the products was high and FDA certified these products. The products 
were used for relieving pain, sprains, and soreness of the muscles caused by working all 
day long. In addition, the products were used for alleviating cold symptoms such as nasal 
congestion and dizziness. These products were kept at home  and bought from shops, 
distribution centers, or booths of the Nonthaburi group in the OTOP Fair. The shop 
owners who recommended these products were well-known persons who influenced 
customers’ decisions to buy. Finally, they preferred to buy the economy set the most. (3) 
Customers rated the factors that most influenced their decision to buy in terms of 
products, sales promotion, prices, and a distribution channel.  The distribution channel 
was an obstacle because of insufficient stores or distribution centers. Moreover, these 
products were available only in a OTOP Fair and an Economical Products Trade Fair 
such as the low-cost products in a blue flag fair which was organized by the Department 
of Export Promotion. 

 
1.ปญหาและความเปนมาของปญหา 
 สมุนไพรเปนท้ังอาหารและยารักษาโรคท่ีมี
คุณคามหาศาล สามารถทดแทนผลิตภัณฑสังเคราะหและ
ยาแผนปจจุบันไดดี อีกท้ังยังมีผลขางเคียงการใชนอย 
ประกอบกับผูบริโภคในปจจุบันนั้น  มีการปลี่ยนแปลง
พฤติกรรมหันมานิยมผลิตภัณฑปลอดสารเคมีเชน พืช ผัก 
ผลไม และ สมุนไพรตาง ๆ เนื่องจากไมมีสารพิษตกคาง 
และไมมีผลขางเคียงท่ีอันตราย  ทําใหมีกระแสนิยมในการ
อุปโภคบริโภคมากข้ึน สงผลใหการดําเนินธุรกิจเกี่ยวกับ
สมุนไพรมีการแขงขันทางการตลาดท่ีสูงข้ึนเนื่องจาก
มองเห็นถึงสวนแบงทางการตลาด  (Market Share) 
กอใหเกิดผลิตภัณฑเขาสูตลาดอยางมากมายหลากหลาย

รูปแบบ ธุรกิจจึงตองปรับตัวตามกระแสการเปลี่ยนแปลง 
เพื่อใหอยูทามกลางการแขงขันได โดยเฉพาะในยุคขอมูล
ขาวสารในปจจุ บันตองมีความรวดเร็วฉับไว   ทัน
เหตุการณ และ ในปจจุบันยาแผนไทยหรือเรียกอีกอยาง
หนึ่งวา ยาแผนโบราณ กลับเขามามีบทบาทอยางยิ่งตอการ
รักษาพยาบาลผูคนท่ัวไปมากยิ่งข้ึน  ยาแผนไทยอาจ
ประกอบดวยผลิตภัณฑท่ีมาจาก พืช สัตว หรือแรธาตุผสม
กัน แตสวนใหญท่ีนิยมกันในปจจุบันมักไดมาจากพืช
สมุนไพร  พืชสมุนไพรนอกจากใชเปนยาแลว ยังสามารถ
นําไปใชในการแกปญหาและรักษาดานสิ่งแวดลอมได
ดวย เชนการทําปุยชีวภาพแทนการใชปุยเคมีเปนมิตรกับ
โลก  ดังนั้นจะเห็นไดวายาแผนไทยจัดเปนภูมิปญญาไทย



 

 

ท่ีมีความสําคัญและมีความจําเปนตอการดําเนินชีวิตของ
คนมาแตชานาน ต้ังแตสมัย พอ แม ปู ยา ตา ยาย เม่ือเกิด
อาการเจ็บปวยข้ึนมาก็พยายามคนหาวิธีการรักษาดวย
วิธีการตางๆ เชน   การบําบัดรักษาโรคดวยวิธีการใชยา
ตาง ๆ   เชนยาบด ยาชง ยาดอง ยาทา หรือแมกระท่ังยาผี
บอกท่ีเปนยาโบราณ ดังนั้นการเลือกใชยาจากสมุนไพรจึง
เปนทางเลือกหนึ่งของผูบริโภคท่ีปลอดภัย    

ปจจุบันกระแสการบริโภคผลิตภัณฑสมุนไพร
ชนิดตาง ๆ กําลังไดรับความนิยมอยางแพรหลายท้ังใน
ประเทศและตางประเทศ โดยจะเห็นไดจากมูลคาตลาด
ผลิตภัณฑสมุนไพรป 2548 ท่ีมีมูลคาตลาดสูงถึง 48,000 
ลานบาท ความนิยมในการแพทยแผนไทย และสมุนไพร
แพรสะพัด การนวด การอบตัวดวยสมุนไพร  การใช
เครื่องสําอางสมุนไพรไปจนถึงยาจากสมุนไพรเพื่อ
สุขภาพไดพัฒนารุดหนาไปอยางรวดเร็ว ธุรกิจท่ีเกี่ยวของ
กับสมุนไพร จึงเปนธุรกิจท่ีสรางรายไดมหาศาลอีกท้ังยัง
เปนธุรกิจท่ีตลาดยังเปดกวางในการลงทุน  ( รายงานจาก
ศูนยวิจัยกสิกรไทย 2548 ) วามีการใชผลิตภัณฑสมุนไพร
ในลักษณะ   อาหารเสริมสุขภาพจากสมุนไพร 9,690 ลาน
บาทเครื่องสําอางสมุนไพร 9,370 ลานบาท  ผลิตภัณฑ
สมุนไพรสําหรับการนวด อบ ประคบ 8,460 บาท  ยา
สมุนไพร 8,810 ลานบาท ซึ่งสรางรายไดมหาศาล ท้ังนี้จะ
เห็นไดจากการท่ีตลาดผลิตภัณฑสมุนไพรในประเทศไทย
มีการขยายไมตํ่ากวารอยละ 20 -  30 ตอป  สวนในตลาด
ยาของโลก องคการอนามัยโลกระบุวากระแสความนิยม
ตลาดยาสมุนไพรพุง มีมูลคาการบริโภคสูงถึงปละ 2 ลาน
ลานบาท  ท้ังนี้  นายแพทยสมยศ  เจริญศักด์ิ อธิบดีกรม
พัฒนาการแพทยแผนไทยและแพทยทางเลือกกลาววา 
กรมพัฒนาการแพทยแผนไทยฯ ไดจัดทํายุทธศาสตร
พัฒนาภูมิปญญาไทย และสุขภาพวิถีไทย เปนเวลา 5 ป 
พ.ศ. 2550 – 2554 ใชงบประมาณท้ังหมด 2,364 ลานบาท 
ตามแผนนี้จะพัฒนาระบบการวิจัยและพัฒนาองคความรู
ตาง ๆ ใหเขมแข็งภายใน 3 ป มีระบบบริการการแพทย
แผนไทย การแพทยทางเลือก  ทีมีคุณภาพมาตรฐาน

ภายใน  5  ปและมีบริก าร เพิ่ ม ข้ึนรอยละ  5  ตอป  มี
แผนพัฒนากําลังคนเฉพาะสาขาดังกลาวใหชัดเจนภายใน 
5 ป และเพิ่มตํารับยาไทยในบัญชียาสมุนไพรแหงชาติให
ได 100 ตํารับใน 5 ป และเพิ่มมูลคาการใชยาไทยและ
สมุนไพรใหไดอยางนอยรอยละ 25 ภายใน 5 ป  

ผลิตภัณฑยาจากสมุนไพรตราบัวแดงของหาง
ขายยาสัตตบงกชเปนหนึ่งในกลุมธุรกิจสมุนไพรเพื่อ
สุขภาพของกลุมหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑจังหวัดนนทบุรี 
ทําการผลิตผลิตภัณฑยาจากสมุนไพรธรรมชาติท่ีปลอด
สารพิษ ไมมีผลขางเคียงท่ีอันตราย เปนยาภายนอกสูตร
โบราณ โดยทําการผลิต ยาหมอง พิมเสน น้ํามันเหลือง 
สมโอมือยาดมสามฤดูและถุงสมุนไพรแชมือและเทาเพื่อ
สุขภาพ  ผลิตภัณฑยาจากสมุนไพรตราบัวแดง มีการ
พัฒนาอยางไมหยุดนิ่ง เพื่อตอบสนองความตองการของ
ผูบริโภคท่ีมีการเปลี่ยนแปลงตางไปจากอดีต โดยใหความ
สนใจในตัวผลิตภัณฑท่ีปลอดสารเคมีและมีสวนผสม
สมุนไพรจากธรรมชาติ มีผลขางเคียงนอย บรรจุภัณฑ
สะดวก สวยงาม ทันสมัย  ใชงานงาย แตปจจุบันพบวา 
อุปสรรคทางการตลาดของผลิตภัณฑสมุนไพรตราบัวแดง
คือไมสามารถขยายฐานตลาดใหอยูในระดับมวลชน 
(Mass Market) ได ทวาขนาดตลาดท่ียังไมเติบโตเต็มท่ี
ของผลิตภัณฑยาจากสมุนไพรในประเทศประกอบกับการ
ทวีความรุนแรงข้ึนอยางตอเนื่องของตลาดสมุนไพร  
ปจจัยเหลานี้ลวนสะทอนใหเห็นถึงโอกาสทางการตลาดท่ี
ดีของผูประกอบการ อยางไรก็ตามหาก ตลาดผลิตภัณฑยา
จากสมุนไพรตราบัวแดง สามารถขยายตัวไดในระดับสูง
ข้ึน ซึ่งหมายถึง ผูบริโภคยอมรับในสินคาท่ีผลิตมากข้ึน  
ตําแหนงทางการตลาดนั้นก็สามารถกาวถึงในตลาดระดับ
มวลชน (Mass Market) ได   

ดังนั้นปญหาทางการตลาดท่ีจะนํามาสูการศึกษา
นี้ คือ ทําอยางไรผูบริโภคจึงจะหันมาบริโภคผลิตภัณฑยา
จากสมุนไพรตราบัวแดงมากข้ึน  จากการวิเคราะหถึง
โอกาสและอุปสรรคในตลาดผลิตภัณฑยาจากสมุนไพร
ตราบัวแดง  ทําใหผูวิจัยมีความสนใจท่ีจะทําการศึกษาถึง



 

 

พฤติกรรมและปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจ
ซื้อผลิตภัณฑยาจากสมุนไพรตราบัวแดง  เพื่อนําผลจาก
การวิจัยในครั้งนี้มาประกอบการตัดสินใจในการกําหนด
กลยุทธทางการตลาดท่ีเหมาะสม และ เพื่อใหผลิตภัณฑ
สามารถเขาถึงกลุมเปาหมายไดมากยิ่งข้ึน  โดยผูวิจัยได
ทําการศึกษาเกี่ยวกับปจจัยตางๆท่ีคาดวาจะมีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑยาจากสมุนไพรตราบัวแดง โดย
กําหนดขอบเขตของปจจัย ท่ีครอบคลุมถึงลักษณะ
พฤติกรรมและความตองการของผูบริโภคท่ีมีผลตอการ
เลือกใชกลยุทธทางการตลาด  ท่ีสอดคลองกับความ
ตองการของผูบริโภคซึ่งจะศึกษาบนพื้นฐานของสวน
ประสมทางการตลาด 

 
2. วัตถุประสงคการวิจัย    

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑยา
จากสมุนไพรตราบัวแดง 
         2. เพื่อศึกษาปจจัยตลาดท่ีมีความสําคัญตอการ
ตัดสินใจบริโภคผลิตภัณฑสมุนไพรตราบัวแดง           
 3 .เพื่อศึกษาความแตกตางระหวางปจจัยสวน
บุคคลกับปจจัยทางการตลาด 
 
3. ประโยชนที่ไดรับของการวิจัย 

1. ทําใหทราบถึงปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอ
การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑยาจากสมุนไพราตราบัวแดง 

2. ทําใหทราบถึงพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑยาจากสมุนไพราตราบัวแดง 

3.ใหทราบถึงความแตกตางระหวางปจจัยสวน
บุคคลกับปจจัยทางการตลาด 

4. เพื่อนําขอมูลท่ีได มาพัฒนาปรับปรุงแกไข
และวางแผนปรับกลยุทธการตลาดใหสอดคลองกับความ
ตองการซื้อของลูกคา 

         5. เพื่อเปนประโยชนตอผูประกอบการในการ
วางแผนขบวนการผลิตและจัดจํ าหนาย  และใชเปน

แนวทางในการปรับปรุงวิธีการทางการตลาดตอไปใน
อนาคต 

6. เพื่อเปนเอกสารอางอิงทางวิชาการสําหรับ
นักศึกษา  และผู ท่ีสนใจศึกษา เรื่องผลิตภัณฑยาจาก
สมุนไพรไทยและใชเปนแนวทางในการศึกษาคนควาและ
รวบรวมขอมูลทางวิชาการตอไป  

 
4. ขอบเขตของการวิจัย 
        ขอบเขตดานพื้นท่ี ผูวิจัยจะดําเนินการศึกษาใน
เขตกรุงเทพมหานครเทานั้น 
                 ขอบเขตดานเวลา  การวิจัยครั้งนี้ไดทําการ
สํารวจและเก็บขอมูลในชวงระหวางวันท่ี 15 ตุลาคม  พ.ศ. 
2550 –  30  ธันวาคม พ.ศ. 2551 

 ขอบเขตดานประชากร  (Population) คือ  ลูกคา
ผูบริโภคผลิตภัณฑยาจากสมุนไพรตราบัวแดง ในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยมีกลุมตัวอยาง จํานวน 400 คน จาก
การออกรานคา / ศูนยจําหนาย จํานวน 200 คน และ จาก
การออกรานคาของกลุมหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑของ
กลุมจังหวัดนนทบุรีจํานวน 200 คน   (เมืองทองธาน)ี 
                 ขอบเขตดานเนื้อหา 

     1.    ปจจัยสวนบุคคล   
                     2.    พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ   
                     3.    ปจจัยทางการตลาดท่ีมีความสําคัญตอ
การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑยาจากสมุนไพรตราบัวแดงใน
เขตกรุงเทพมหานคร         
           
5.ทฤษฏีที่เกี่ยวของ 

วัตถุประสงคทางการตลาดและองคการในอดีต
มุงกําไรแตในปจจุบันแนวความคิดนี้ไดเปลี่ยนไปเปน
ความตองการกําไรจากความพึงพอใจของลูกคา และความ
กินดีอยูดีของสังคม ดังนั้นจึงมีจุดเริ่มตนของการตลาดคือ 
การคนหาความตองการของลูกคาท่ีมีตอผลิตภัณฑแลว
เสนอผลิตภัณฑ เครื่องมือทางการตลาด และจัดกิจกรรม



 

 

การตลาดใหสามารถสนองความตองการของลูกคาใหเกิด
ความพึงพอใจโดยคํานึงถึงความรับผิดชอบตอสังคม 
 การพัฒนาตลาดและสวนประสมทางการตลาด
ถือวาเปนสิ่งท่ีสําคัญมีผลตอการตัดสินใจซื้อ ซึ่งจะตองมี
การจัดสวนประสมทางการตลาดใหเหมาะสม เพื่อสนอง
ความตองการและความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย ซึ่งมีผล
ตอความสําเร็จขององคกร และจะตองมีการปรับเปลี่ยน
เพื่อใหสอดคลองกับสภาพการแขงขันทางธุรกิจใน
ปจจุบัน 

5.1 ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด     
การศึกษาพฤติกรรมและปจจัยทางการตลาดใน

การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑยาจากสมุนไพรตราบัวแดงเปน
การศึกษาถึงพฤติกรรมและปจจัยทางการตลาดท่ีทําใหเกิด
การตัดสินใจซื้อ ซึ่งการท่ีผูบริโภคจะซื้อผลิตภัณฑใด ๆ 
จะตองมีเหตุหรือแรงจูงใจ ดังนั้น จึงตองคนหาแรงจูงใจ
หรือสิ่งกระตุนใหพบ และนํามา 
ใชใหเกิดประโยชนในการเลือกองคประกอบตาง ๆ ใน
การเสนอขาย เพื่อสรางความพึงพอใจแกผูซื้อ โดยอาศัย
สวนประสมทางการตลาด(Marketing Mix)  
 สวนประสมทางการตลาด อาจเรียกอีกอยาง
หนึ่ งว า  ปจจัยภายในทางการตลาด  หรือปจจัยทาง
การตลาด (Internal marketing factor) ซึ่งเปนเครื่องมือท่ี
ควบคุมได โ ดย ท่ั วไปส วนประสมทา งก ารตล า ด
ประกอบดวย  ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) ชอง
ทางการจัดจํ าหนาย  (Place)   การสงเสริมการตลาด 
(Promotion) โดยมีรายละเอียดดังนี ้

1.  ผลิตภัณฑ  (Product)   ในท่ีนี้หมายถึง 
ผลิตภัณฑ ยาหมอง พิมเสนน้ํา น้ํามันเหลือง สมโอมือ ยา
ดม ท่ีผลิตข้ึนมาตามความตองการของผูบริโภค  สูตร
โบราณ  คุณภาพเทียบเทาสากล  ลูกคาใหความสําคัญ
โดยรวมในระดับมาก มีคาเฉลี่ย 4.53   
 2. ราคา (Price) หมายถึง ราคาขายท่ีเหมาะสม 
ลูกคาใหความสําคัญโดยรวมในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย 
4.17 เนื่องจากลูกคาตองพิจารณาดูวาราคาขายคุมคากับ

เงินท่ีจายไปหรือไม และตองนําไปเปรียบเทียบกับคูแขง
ขัน ดังนั้นราคาจึงเปนอันดับแรกท่ีจะตองนํามาวิเคราะห
และคํานวณใหสมเหตุสมผลใหสอดคลองกับภาวะ
เศรษฐกิจ 

3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place)  หมายถึง
สถานท่ีในการจัดจําหนาย และความสะดวกในการหาซื้อ 
จากผลการวิจัยพบวา ลูกคาใหความสําคัญโดยรวมใน
ระดับมากโดยมีคาเฉลี่ย 3.87 โดยมีการจัดจําหนายผาน 
รานคาและศูนยจําหนาย และจากการออกรานของกลุม
โอท็อปกลุมจังหวัดนนทบุรี ซึ่งทําใหลูกคามีความสะดวก
ในการซื้อ 

 4. การสงเสริมการตลาด( Promotion) หมายถึง  
การโฆษณาประชาสัมพันธ การลดราคา  การแจกของแถม
ของสมนาคุณ  การสาธิตแนะนํา 
การใหลูกคาทดลอง ลูกคาใหความสําคัญโดยรวมใน
ระดับมากท่ีสุด 4.26 โดยเฉพาะการสาธิตแนะนําลูกคา
และการใหลูกคาทดลองกอนตัดสินใจซื้อ 
 5.2  โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค  
 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคของ Philip 
Kolter (1997) ซึ่งเปนนักการตลาดท่ีมีช่ือเสียงโดงดังไป
ท่ัวโลกซึ่งเปนผูคิดคนและศึกษาผูบริโภความีพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อและใชสินคาและบริการอยางไร เพื่อจะ
ไดทราบลักษณะความตองการ และพฤติกรรมตลอดจน
ปจจัยตาง ๆ ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ  ซึ่งมีหลักการ
ท่ีมีประสิทธิภาพในการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคคือ 
หลัก 6Ws 1H  ซึ่งจะประกอบดวย  Who?  What ? Why?  
Where ? When?  Who?  How ?  เพื่อคนหาคําตอบ 7 os  
ซึ่งเปนกลยุทธท่ีสําคัญท่ีจะคนหาพฤติกรรมผูบริโภคหรือ
ลูกคากอนท่ีจะนําไปสูการวางแผนการตลาด เพราะการท่ี
จะเขาสูตลาดท่ีมีการแขงขันกันสูง จําเปนอยางยิ่งท่ีจะตอง
ทราบวา ผูซื้อเปนใคร ?  ตองการซื้ออะไร ?  ทําไมจึงซื้อ ?  
ในการตัดสินใจซื้อใครมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ ?  
และจะซื้อท่ีไหน ?  ซื้อเม่ือไหร  ?  ซื้ออยางไร ?   ท้ังหมด
นี้ หากสามารถหาคําตอบไดก็เทากับวาสามารถทราบ



 

 

ลักษณะของผูบริโภค  ทําใหเราสามารถวางแผนและ
กําหนดยุทธวิธีตาง ๆ ในการเขาสูตลาด สามารสรางขอ
ไดเปรียบในเชิงแขงขันได โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 Who is target market ?  ในท่ีนี้ หมายถึง
กลุมเปาหมายท่ีเปนผูซื้อซึ่งจะเปนเพศหญิงมากกวาเพศ
ชาย โดยเปนเพศหญิงคิดเปน (รอยละ 80.80)   และเพศ
ชายคิดเปน(รอยละ 19.20 )    สวนใหญ มีอายุระหวาง 31 
ป – 40ป (รอยละ 24.5)  มีระดับการศึกษาอยูในระดับ
ปริญญาตรี (รอยละ 36.7 ) มีรายไดอยูในชวง 20,001 – 
25,000 บาท (รอยละ25.2)  มีสถานภาพสมรสมากท่ีสุด
และสวนใหญประกอบอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน
และทําธุรกิจสวนตัว 

What does the consumer buy ?  ซึ่งหมายถึง 
ผลิตภัณฑท่ีลูกคาตัดสินใจซื้อไดแก ผลิตภัณฑยาหมอง
รอยละ ( 82.3) ยาดม (รอยละ 72.0)  พิมเสนน้ํา (รอยละ 
60.5)  น้ํามันเหลือง (รอยละ 47.5)  สมโอมือ (รอยละ 
37.5)  เรียงเปนลําดับ ในปจจุบันคนไทยและตางชาติหัน
มานิยมผลิตภัณฑท่ีทําจากสมุนไพรไทยมากข้ึนเปนลําดับ
เนื่องจากมีความปลอดภัยสูง มีผลขางเคียงนอย และมี
ราคาไมแพง 

 Why does the consumer buy ? ซึ่งหมายถึง 
เหตุผลท่ีลูกคาตัดสินใจซื้อ  เหตุผลหลักท่ีทําใหลูกคา
ตัดสินใจซื้อไดแกคุณภาพของผลิตภัณฑ (รอยละ 86.3)  
ผลิตภัณฑ มีเครื่องหมาย  อย . (รอยละ  53.0)  มีราคา
เหมาะสมคุมคากับเงินท่ีจายไป (รอยละ 34.5 )  และมี
บรรจุภัณฑสวยงาม(รอยละ 34.3) มีการลดราคา (รอยละ 
13.3)  

Who participates in the buying ?  ซึ่งหมายถึง 
ผูท่ีมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อพบวา รานคา จะเปนผู
แนะนําท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดตอการตัดสินใจซื้อ เนื่องจาก
จะมีการ สาธิต แนะนําอธิบาย สงผลใหเกิดการตัดสินใจ
ซื้อ(รอยละ 43.2)  และรูจักเองตัดสินใจซื้อเอง(รอยละ 
25.0) และจากสื่อโฆษณาประชาสัมพันธโดยใชแผนพับ 
ใบปลิว(รอยละ 17.5) 

When does the consumer buy ?  ซึ่งหมายถึง 
ลูกคาจะซื้อเ ม่ือไร  ลูกคาจะซื้อเ ม่ือมีอาการปวดเม่ือย
กลามเนื้อตองการคลายเสนหรือมีอาการเคล็ดคัดยอก 
(รอยละ 71.0)  หรือเม่ือมีอาการเปนหวัดคัดจมูกหายใจไม
ออก  รอยละ62.5  เ ม่ือมีอาการวิงเวียนศรีษะหนามืด
เนื่องมาจากอากาศรอน (รอยละ58.3)  เม่ือมีแมลงสัตวกัด
ตอย (รอยละ 19.0) และซื้อเก็บไวเปนยาสามัญประจําบาน
และเปนของฝาก(รอยละ 6.3) 

Where does the consumer buy ? ซึ่งหมายถึง 
สถานท่ี  ท่ีลูกคาหาซื้อไดงายและสะดวก ไดแก  ศูนย
จําหนายและรานคาจําหนายของหางขายยาสัตตบงกช  
การออกรานของกลุมโอทอปจังหวัดนนทบุรี ตามสถานท่ี
ตาง ๆ เชน ศูนยประชุมสิริกิต  งานแสดงสินคาท่ีเมืองธาน ี
หรืองานธงฟาราคาประหยัด 

How does the consumer buy ? ซึ่งหมายถึง 
รูปแบบในการตัดสินใจซื้อเปนอยางไร ผลการวิจัยพบวา 
ลูกคามีพฤติกรรมการตัดสินซื้อเปนแบบชุดประหยัดมาก
ท่ีสุด(รอยละ 39) เนื่องจากมีราคาไมแพง และซื้อแบบแยก
ช้ินในกรณีท่ีเปนลูกคาตองการซื้อเพื่อทดลองใชหรือยัง
ไมม่ันใจในคุณภาพ (รอยละ 27.5)  ชุดแทนความหวงใย 
ชุดใหญ ชุดสังฆทาน เรียงเปนลําดับ 

 
6.  ผลการวิเคราะหขอมูล 

กลุมตัวอยางท่ีทําการวิจัย ดวยแบบสอบถามมี
จํานวน 400 ราย โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

  กลุมตัวอยางผูซื้อผลิตภัณฑยาจากสมุนไพร
ตราบัวแดง เปนเพศหญิง  จํานวน 323  คิดเปนรอยละ
80.80 เปนเพศชาย  จํานวน 77 คน  คิดเปนรอยละ 19.20 
  กลุมตัวอยางผูซื้อผลิตภัณฑยาจากสมุนไพรตรา
บัวแดงมีอายุระหวาง 31 – 40 ป มากท่ีสุด คิดเปนรอยละ 
24.5 และมีอายุไมเกิน 20 ป นอยท่ีสุด คิดเปนรอยละ 12.0 

กลุมตัวอยางผูซื้อผลิตภัณฑยาจากสมุนไพรตรา
บัวแดงมีการศึกษาในระดับปริญญาตรีมากท่ีสุด คิดเปน



 

 

รอยละ 36.7 และมีการศึกษาสูงกวาปริญญาตรีนอยท่ีสุด 
คิดเปนรอยละ 4.5 

กลุมตัวอยางผูซื้อผลิตภัณฑยาสมุนไพรตราบัว
แดง มีรายได  20,001 – 25,000 บาท มากท่ีสุด คิดเปนรอย
ละ 25.2รองลงมามีรายได 15,001 – 20,000 บาท คิดเปน
รอยละ 23.8  และมีรายไดต้ังแต 25,001 – 30,000 บาท 
นอยท่ีสุด คิดเปนรอยละ 4.7 
 กลุมตัวอยางผูซื้อผลิตภัณฑยาสมุนไพรตราบัว
แดง มีสถานภาพสมรสมากท่ีสุด คิดเปนรอยละ 58.3 และ
มีสถานภาพโสด คิดเปนรอยละ 36.5 หยารางและแยกกัน
อยู คิดเปนรอยละ 5.2                 

 กลุมตัวอยางผูซื้อผลิตภัณฑยาจากสมุนไพรตรา
บัวแดงสวนใหญมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ เนื่องจาก
คุณภาพของผลิตภัณฑ (ร อยละ  86. 3)  รองลงมา  มี
เครื่องหมาย อย.รับรองคุณภาพ (รอยละ 53.0)  มีราคาท่ี
เหมาะสม (รอยละ 34.5) และมีบรรจุภัณฑท่ีสวยงาม(รอย
ละ 34.3)  มีการลดราคา (รอยละ 13.3)  
 กลุมตัวอยางผูซื้อผลิตภัณฑยาจากสมุนไพรตรา
บัวแดงสวนใหญมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ เม่ือมีอาการ
ปวดเม่ือยเคล็ดขัดยอก ตองการคลายเสน(รอยละ 71.0) 
รองลงมาคือ เม่ือมีอาการวิงเวียนศรีษะหนามืดจะเปนลม 
(รอยละ 58.3 ) เปนหวัดคัดจมูก หายใจไมออก (รอยละ 
62.5) เม่ือแมลงสัตวกัดตอย (รอยละ 19.0) และเหตุผล
อื่นๆ คิดเปน( รอยละ 6.3 )ประกอบดวย ซื้อเก็บไวเปนยา
สามัญประจําบาน  (รอยละ 5) และซื้อไปเปนของฝาก 
(รอยละ 1.3)   

กลุมตัวอยางผูซื้อผลิตภัณฑยาจากสมุนไพรตรา
บัวแดงมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อจากการออกรานของ
กลุม OTOPจังหวัด นนทบุรี (รอยละ 50.0) และตัดสินใจ
ซื้อจากศูนยจําหนาย รานคาจําหนาย(รอยละ 50.0) 

บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
ยาจากสมุนไพรตราบัวแดงของกลุมตัวอยางผูซื้อ สวน
ใหญ เปนรานคาแนะนํา (รอยละ 43.2) ตัวผูบริโภครูจัก
เอง (รอยละ  25.0)  และจากสื่อ  /  แผนพับ  จากการ

ประชาสัมพันธของกลุม OTOP (รอยละ 17.5)  เพื่อน / 
ญาติ แนะนํา (รอยละ 12.5) บิดา / มารดา แนะนํา (รอยละ 
1.5) และ บุตร / ธิดา แนะนํา (รอยละ 0.3) 

กลุมตัวอยางผูซื้อผลิตภัณฑยาจากสมุนไพรตรา
บัวแดงมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ แบบชุดประหยัดมาก
ท่ีสุด (รอยละ 39.0) รองลงมา ซื้อแบบแยกช้ิน (รอยละ 
27.5) และซื้อเปนชุดครอบครัว (รอยละ 19.8) ซื้อชุดแทน
ความหวงใย (รอยละ 7.7) และชุดใหญ (รอยละ 3.2) ชุด
สังฆทาน(รอยละ 2.8) เรียงเปนลําดับ    

ผลการวิ เคราะหคา เฉลี่ยและสวนเ บ่ียงเบน
มาตรฐานของกลุมตัวอยางผูซื้อกับปจจัยการตลาดท่ีมี
ความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อโดยรวมพบวากลุมตัวอยาง
ผูซื้อผลิตภัณฑยาจากสมุนไพรตราบัวแดง เห็นวาปจจัย
โดยรวมและรายดานทุกดาน  มีความสําคัญตอการ
ตัดสินใจซื้ออยูในระดับมากท่ีสุด  โดยมีรายดานท่ีมี
คา เฉลี่ ยจากมากท่ีสุดไปหานอย   ไดแก  ปจจัยด าน
ผลิตภัณฑ , ปจจัยดานการสงเสริมตลาด  , ปจจัยดานราคา  
และปจจัยดานจัดจําหนาย 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ พบวากลุมตัวอยางผูซื้อให
ความสําคัญตอปจจัยดานผลิตภัณฑโดยรวมอยูในระดับ
มากท่ีสุด (คาเฉลี่ย 4.53) ประเด็นหลักท่ีนํามาพิจารณาคือ
ผลิตภัณฑมีความปลอดภัยสูง , คุณภาพของผลิตภัณฑ 
กลิ่นหอมจากธรรมชาติแทไมปรุงแตง  สวนประกอบและ
วัตถุดิบใชสมุนไพรแท 

ปจจัยดานราคา  พบวากลุมตัวอยางผูซื้อให
ความสําคัญตอปจจัยทางดานราคาโดยรวมในระดับมาก 
(4.17) ประเด็นหลักท่ีนํามาพิจารณาคือ ราคาคุมคากับเงิน
ท่ีจายไป กรณีซื้อเปนชุดราคาตอหนวยถูกลง  , ผลิตภัณฑ
มีหลายราคาใหเลือกซื้อ 

ปจจัยดานจัดจําหนายพบวา กลุมตัวอยางผูซื้อ
ใหความสําคัญตอปจจัยทางดานการจัดจําหนายโดยรวม
อยูในระดับมาก  (3.87) ประเด็นหลักท่ีนํามาพิจารณาคือ 
มีการจัดจําหนายหลายแหงทําใหสะดวกตอการเลือกซื้อ   



 

 

ทําเลท่ีต้ังของสถานท่ีจําหนาย   และลูกคาสามารถสั่งซื้อ
ไดทางไปรษณียและทางโทรศัพท 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดพบวา  กลุม
ตัวอยางผูซื้อใหความสําคัญตอปจจัยทางดานการสงเสริม
การตลาดโดยรวม อยูในระดับมากท่ีสุด(4.26) ประเด็น
หลัก ท่ีนํ ามาพิ จารณาคือ  การใหลูกค าทดลองกอน
ตัดสินใจซื้อ การสาธิตเพื่อแนะนําสินคา   ของแจกของ
แถมของสมน า คุณ   ส วนลดร า คา   ก าร โฆษณา
ประชาสัมพันธดวยแผนพับ ใบปลิว 
 
7. สรุปผลการวิจัย 

จากการทดสอบสมมติฐานพบวากลุมตัวอยางผู
ซื้อผลิตภัณฑยาจากสมุนไพรตราบัวแดงท่ีมีเพศแตกตาง
กันใหความสําคัญแตกตางกันในทุกเรื่อง  ไดแก  ดาน
ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด 
ท้ังๆ ท่ีผลิตภัณฑสามารถใชไดท้ังชายและหญิง ท้ังนี้ อาจ
เปนเพราะวาเพศหญิงใหความสนใจในการตัดสินใจซื้อ
มากกวาเพศชาย และเพศหญิงเปนเพศท่ีพิถีพิถันละเอียด
รอบคอบ โดยเฉพาะในเรื่องชีวิตความเปนอยูของสมาชิก
ในครอบครัวมากกวาเพศชาย 
 กลุมตัวอยางผูซื้อผลิตภัณฑยาจากสมุนไพรตรา
บัวแดง  ท่ีมีอายุแตกตางกันใหความสําคัญแตกตางกันใน
ดานผลิตภัณฑ ราคา และไมแตกตางกันในดานการจัด
จําหนาย การสงเสริมการตลาด ท้ังนี้ อาจเปนเพราะวาชวง
ระดับอายุ แต ละชวง  ท่ี แตกต างกันย อมสงผลให มี
ความรูสึกนึกคิด หรือมีประสบการณในการใชผลิตภัณฑ 
และพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อในเรื่องราคาจึงแตกตางกัน  
และใหความสําคัญไมแตกตางกันในดานการจัดจําหนาย 
การสงเสริมการตลาด อาจเปนเพราะวากลุมตัวอยางผูซื้อ
ใหความสําคัญในเรื่องการจัดจําหนายท่ีจะตองสะดวก 
และมีทํา เล ท่ี ต้ัง ท่ี เหมาะสม  มีกิจกรรมการสงเสริม
การตลาดเชน มีสวนลด มีการทดลองกอนตัดสินใจซื้อ มี
การสาธิต เหมือนๆ กันจึงใหความสําคัญในเรื่องนี้ไม
แตกตางกัน 

 กลุมตัวอยางผูซื้อผลิตภัณฑยาจากสมุนไพรตรา
บัวแดง ท่ีมีการศึกษาแตกตางกันใหระดับความสําคัญ
แตกตางกันในดานผลิตภัณฑ ราคา และไมแตกตางกันใน
ดานการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด ท้ังนี้ อาจเปน
เพราะวาชวงระดับการศึกษาแตละระดับท่ีแตกตางกันยอม
สงผลใหมีการรับรูการเรียนรู ความเปนเหตุเปนผลในการ
ตัดสินใจ ท้ังในเรื่องผลิตภัณฑและในเรื่องราคาแตกตาง
กัน  และใหความสําคัญไมแตกตางกันในดานการจัด
จําหนาย การสงเสริมการตลาด อาจเปนเพราะวากลุม
ตัวอยางผูซื้อไมวาจะอยูในระดับการศึกษาในระดับใด
ลวนแลวแตใหความสําคัญในเรื่องการจัดจําหนายท่ี
จะตองสะดวกมีการจัดจําหนายอยางท่ัวถึง มีทําเลท่ีต้ังท่ี
เหมาะสม มีกิจกรรมการสงเสริมการตลาดเพื่อจูงใจ  เชน 
มีสวนลด มีการทดลองกอนตัดสินใจซื้อ มีการสาธิต  มี
การโฆษณาเหมือนๆ กัน  ดังนั้นจึงใหระดับความสําคัญ
ในเรื่องนี้ไมแตกตางกัน 
 กลุมตัวอยางผูซื้อผลิตภัณฑยาจากสมุนไพรตรา
บัวแดง  ท่ี มีระดับรายไดแตกตางกันใหความสํา คัญ
แตกตางกันในดานผลิตภัณฑ การจัดจําหนาย การสงเสริม
ตลาด และไมแตกตางกันใน   ดานราคา ท้ังนี้ อาจเปน
เพราะวาชวงระดับรายไดท่ีแตกตางกันจะเปนตัวกําหนด
ปจจัยพิจารณาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ-ใชท่ีแตกตางกัน   
และใหความสําคัญไมแตกตางกันในดานราคาอาจเปน
เพราะวากลุมตัวอยางผูซื้อไมวาจะอยูในระดับรายไดใน
ระดับใด ลวนแลวแตใหความสําคัญในเรื่องราคาท่ีจะตอง
คุมคากับเงินท่ีจายไป  ราคาตองสอดคลองกับคุณภาพ จึงให
ความสําคัญไมแตกตางกัน 
 กลุมตัวอยางผูซื้อผลิตภัณฑยาจากสมุนไพรตรา
บัวแดง ท่ีมีสถานภาพแตกตางกันใหความสําคัญแตกตางกัน
ในดานผลิตภัณฑ  และไมแตกตางกันในดานราคา การจัด
จําหนาย การสงเสริมตลาด  ท้ังนี้  อาจเปนเพราะวากลุม
ตัวอยางผูซื้อท่ีแตงงานแลวมีความพิถีถันละเอียดรอบคอบ
ในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเนื่องจากมีภาระท่ีตองดูแล
สมาชิกในครอบครัว  มากกวาคนโสดหรือหยาราง จึงให



 

 

ความสําคัญแตกตางกัน  และใหความสําคัญไมแตกตางกันใน
ดานราคา การจัดจํ าหนาย การสงเสริมตลาด  อาจเปน
เพราะวากลุมตัวอยางผูซื้อไมวาจะอยูในสถานภาพใดลวน
แตใหความสําคัญในเรื่องราคาท่ีจะตองคุมคากับเงินท่ีจาย 
ตองมีการจัดจําหนายอยางท่ัวถึงมีการสงเสริมตลาด 
ดังนั้น จึงใหความสําคัญไมแตกตางกัน 
 กลุมตัวอยางผูซื้อผลิตภัณฑยาจากสมุนไพรตรา
บัวแดง ท่ีมีอาชีพแตกตางกันใหความสําคัญแตกตางกันใน
ดานราคา การจัดจําหนาย การสงเสริมตลาด  และไม
แตกตางกันในเรื่องผลิตภัณฑ ท้ังนี้ อาจเปนเพราะวากลุม
ตัวอยางผูซื้อท่ีมีอาชีพแตกตางกันสืบเนื่องมาจากระดับ
การศึกษา และรายไดท่ีแตกตางกันจึงทําใหมีปจจัยในการ
พิจารณาในเรื่อง ราคา  การจัดจําหนาย และกิจกรรมการ
สงเสริมการตลาดแตกตางกันไป  และไมแตกตางกันใน
เรื่องผลิตภัณฑอาจเปนเพราะวากลุมตัวอยางผูซื้อไมวาจะ
อยูในระดับรายไดใดลวนแลวแตใหความสําคัญในเรื่อง
ผลิตภัณฑโดยเฉพาะในเรื่องคุณภาพและความปลอดภัย 
ดังนั้น จึงใหความสําคัญไมแตกตางกัน 
 
8. ขอเสนอแนะ 

1. ขอเสนอแนะเพื่อเปนประโยชนจากการนําผล
การศึกษาไปใช สามารถแยกประเด็นสําคัญไดดังนี ้  
    1.1  ดานผลิตภัณฑ  (Product) จากผลการศึกษา
พบวา กลุมตัวอยางผูซื้อผลิตภัณฑยาจากสมุนไพรตราบัว
แดงใหความสําคัญมากท่ีสุด ในเรื่องความปลอดภัยในการ
ใช คุณภาพ กลิ่นไมปรุงแตง สวนประกอบและวัตถุดิบใน
การผลิต การไดรับเครื่องหมายจากองคการอาหารและยา 
(อย. ) ดังนั้นผูประกอบธุรกิจสมุนไพรควรจะคัดสรร
วัตถุดิบท่ีจะนํามาผลิตท่ีมีคุณภาพ ปลอดสารปนเปอน 
โดยคํานึงถึงความปลอดภัยในการใช  และควรมีกลิ่น
สมุนไพรจากธรรมชาติแทไมปรุงแตง ผลิตภัณฑควรมี
หลากหลายชนิดใหลูกคาไดเลือกตามความตองการ และ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อจะดูคุณภาพและความปลอดภัย
ของผลิตภัณฑเปนหลักโดยดูจากการไดรับเครื่องหมาย

องคการอาหารและยาวาไดรับหรือไม บรรจุภัณฑจะตอง
มิดชิดไมมีการรั่วไหล สะอาด ปลอดภัย 
        1.2  ดานราคา (Price) จากผลของการศึกษา
พบวา         กลุมตัวอยาง  ผูซื้อ         ผลิตภัณฑยาจาก 
สมุนไพรตราบัวแดงใหความสําคัญในระดับมากกลาวคือ 
ราค าต อ ง คุ มค า กับ เ งิน ท่ีจ า ยไป  ผลิตภัณฑต อ ง มี
หลากหลายราคาใหเลือก หากซื้อเปนชุดตองลดราคา  
ดังนั้นผูประกอบธุรกิจตองกําหนดราคาใหสอดคลองกับ
คุณภาพ ราคาตองคุมคากับเงินท่ีลูกคาจายไป และตองมี
การลดราคาใหลูกคาในกรณีซื้อเปนชุดเพื่อจูงใจลูกคา 
ควรมีการต้ังราคาโดยจําหนายเปนชุดจะสามารถจําหนาย
ไดเร็วกวาการขายแยกช้ินและทํากําไรไดมากกวา 
        1.3 ดานการจัดจําหนาย (Place) จากการศึกษา
พบวา กลุมตัวอยางผูซื้อ ผลิตภัณฑยาจากสมุนไพรตราบัว
แดงใหความสําคัญในระดับมาก ในเรื่องทําเลท่ีต้ังของ
สถานท่ีจําหนาย  ลูกคาสามารถสั่งซื้อไดทางไปรษณียและ
ทางโทรศัพท และใหความสําคัญมากท่ีสุดในเรื่องมีการ
จัดจําหนายหลายแหงทําใหสะดวกตอการเลือกซื้อ   
ดังนั้นผูประกอบ ธุรกิจควรพิจารณาในเรื่องความสะดวก
ของทําเลท่ีต้ังของสถานท่ีจําหนาย   และสถานท่ีจําหนาย
ควรมีหลาย ๆ  แหงเพื่อทําใหสะดวกตอการเลือกซื้อ การ
จัดจําหนายควรใหมีการกระจายสินคา หรือวางจําหนาย
ตามรานคาท่ัว ๆ ไป โดยเฉพาะสถานท่ีท่ีใกลกับท่ีพัก
อาศัยของผูซื้อเพื่อท่ีจะสามารถหาซื้อไดงาย เชน ตาม
รานคาปลีกใกลบาน รานขายยา รานมินิมารท เปนตน 
        1.4 ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) 
พบวา กลุมตัวอยางผูซื้อผลิตภัณฑยาจากสมุนไพรตราบัว
แดงใหความสําคัญในระดับมากท่ีสุด ไดแกเรื่องการแจก
ของแถมของสมนาคุณ  สวนลดราคา  การสาธิตและการ
ใหลูกคาทดลองสินคา  ยกเวนในเรื่องการโฆษณา 
ประชาสัมพันธดวยใบปลิว แผนพับท่ีใหความสําคัญใน
ระดับมาก    ดังนั้นผูประกอบธุรกิจควรคํานึงเรื่องตอไปนี้
ใหมากกลาวคือตองมีการสาธิต ตองมีการใหลูกคาทดลอง
กอนตัดสินใจซื้อจึงจะทําใหเกิดความเช่ือถือในคุณภาพ



 

 

ของสินคา  และทําใหการตัดสินใจซื้อเร็ว  ควรมีการ
โฆษณาหรือประชาสัมพันธผานสื่อตาง ๆ ท่ีสามารถเจาะ
ถึงลูกคาโดยตรง เชนการจัดบอรดในเรื่องการใหความรู
ใหทราบถึงสรรพคุณของผลิตภัณฑยาจากสมุนไพรท่ี
นํามาใชเพื่อสุขภาพ หรือการเขารวมการจัดนิทรรศการ
ของหนวยงานราชการตาง ๆ เพื่อเปนการเผยแพรให
ประชาชนไดเกิดความคุนเคย และรูจักผลิตภัณฑยาจาก
สมุนไพรไทย 
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