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บทคัดยอ 

  ในปจจุบันสังคมไทยกำลังเผชิญกับการเปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็ว โดยเฉพาะอยางยิ่งในดานพฤติกรรมการบริโภค

และการดูแลสุขภาพ ปญหาโรคอวนท่ีเพิ่มสูงขึ้นอยางตอเนื่องไดกลายเปนความทาทายสำคัญของสังคม สงผลใหผูคนหันมาให

ความสนใจกับการดูแลสุขภาพและการควบคุมน้ำหนักมากขึ้น งานวิจัยนี้จัดทำขึ้นมีวัตถุประสงค เพื่อศึกษาปจจัยที่มีผลตอ 

การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสมุนไพรลดน้ำหนักในยุคดิจิทัลของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซึ่งเปนงานวิจัย 

เชิงปริมาณ และประยุกตแนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดบริการ 7Ps แนวคิดเกี่ยวกับ

การตลาดดิจิทัล แนวคิดและทฤษฎีการตัดสินใจซื้อ แนวคิดเกี่ยวกับผลิตภัณฑสมุนไพร และแนวคิดเกี่ยวกับสมุนไพรลด

น้ำหนัก กลุมตัวอยางจำนวน 400 คน ไดมาจากกระบวนการสุมตัวอยางแบบสองขั้นตอนเร่ิมจากการแบงโควตากลุมตัวอยาง

ตามสัดสวนจำนวนประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 5 จังหวัด และใชวิธีการสุมตัวอยางแบบ Snowball 

Sampling  เครื่องมือที่ใชในการวิจัย คือ แบบสอบถาม โดยนําขอมูลที่ไดมาประมวลผลดวยโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ เพ่ือ

ทำการวิเคราะหความสัมพันธ ผลการวิจัย พบวา เพศหญิงมีแนวโนมตัดสินใจซื้อมากกวาเพศชาย โดยปจจัยสวนบุคคล ดาน

เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ และรายไดที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อ สำหรับปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ 

7Ps ดานการสงเสริมการตลาด ลกัษณะทางกายภาพ และราคา มีอิทธิพลเชิงบวก และดานกระบวนการมีอิทธิพลเชิงลบ สวน

ปจจัยทางการตลาดดิจิทัล ดานสื่อสังคมออนไลน การปรับแตงเว็บไซตและการทำการตลาดผานเครื่องมือคนหา (SEO/SEM) 

มีอิทธิพลเชิงบวกตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสมุนไพรลดน้ำหนักมากที่สุด 
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Abstract 
 

  Currently, Thai society is undergoing rapid changes, particularly in consumption behavior and 

healthcare. The continuously rising problem of obesity has become a significant social challenge, leading 

people to pay more attention to healthcare and weight control. This quantitative research aims to study 

the factors affecting purchase decisions for herbal weight loss products in the digital age among consumers 

in the Bangkok Metropolitan Area. The study applies concepts from consumer behavior, the 7Ps service 

marketing mix theory, digital marketing concepts, purchase decision theory, herbal product concepts, and 

weight loss herbal [concepts - I assume this refers to concepts related to using herbs for weight loss]. The 

sample group consists of 400 participants, obtained through a two-stage sampling process, beginning with 

quota sampling based on population proportions across Bangkok and five surrounding provinces, followed 

by snowball sampling. The research instrument was a questionnaire, and data were analyzed using 

statistical software to determine relationships between variables. The research findings show that females 

are more likely to make purchase decisions than males. Personal factors, including age, education, 

occupation, and income differences, affect purchase decisions. Regarding service marketing mix factors, 

promotion, physical evidence, and price have positive influences, while process has a negative influence. 

For digital marketing factors, social media and search engine optimization/search engine marketing 

(SEO/SEM) have the strongest positive influence on purchase decisions for herbal weight loss products 

Keywords: digital marketing, purchasing decision factor, herbal weight loss product 

 

ทีม่าและความสำคัญของปญหา 

ปจจุบันผูบริโภคใหความสำคัญกับการดูแลสุขภาพและรปูรางมากข้ึน โดยเฉพาะการควบคุมน้ำหนัก สงผลใหผลิตภัณฑ

สมุนไพรลดน้ำหนักไดรับความนิยมเพิ่มขึ้นอยางตอเนื่อง ดวยภาพลักษณของความเปนธรรมชาติและปลอดภัย ประกอบกับการ

เติบโตของตลาดออนไลนและสื่อดิจิทัลที่ชวยใหการเขาถึงขอมูลและการซื้อผลิตภัณฑเหลานี้ทำไดงายขึ้น ซึ่งปรากฏการณนี้มี

ความสอดคลองอยางมีนัยสำคัญกับแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ ฉบับที่ 13 (พ.ศ. 2566-2570) ในหลายประการ 

กลาวคือ  การพัฒนาผลิตภัณฑสมุนไพรลดน้ำหนักสนับสนุนเปาหมายการเปนประเทศชั้นนำ ดานสินคาเกษตรและเกษตรแปรรูป

มูลคาสูง โดยสงเสริมการแปรรูปสมุนไพรใหมีมูลคาเพิ่ม อีกทั้งยังเสริมสรางภาพลักษณของประเทศไทยในฐานะจุดหมายของการ

ทองเท่ียวเชิงสุขภาพที่เนนคุณภาพและความย่ังยืน ตลอดจนสนับสนนุวิสัยทศันการเปนศูนยกลางทางการแพทยและสุขภาพมูลคา

สูง โดยเฉพาะในดานการแพทยแผนไทยและการแพทยทางเลือก นอกจากนี้ การเติบโตของตลาดออนไลนสำหรับผลิตภัณฑ

ดังกลาวยังสอดรับกับเปาหมายการพัฒนาการคาดิจิทัลและการสงเสริมการสงออกสูตลาดโลก ซึ่งเอื้อประโยชนตอการพัฒนา

วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมใหมีศักยภาพสูงและแขงขันไดในระดับสากล โดยเปดโอกาสใหผูประกอบการสรางธุรกิจและ

นวัตกรรมใหม ๆ  พรอมทั้งสงเสริมการพัฒนาทักษะดานดิจิทัลและนวัตกรรมของกำลังคน สนับสนุนการเรียนรูตลอดชีวิตในดาน

สุขภาพและการใชเทคโนโลยี และทายที่สุด ยังสอดคลองกับนโยบายการพัฒนารัฐบาลดิจิทัล โดยสงเสริมการใชขอมูลและ

เทคโนโลยีในการกำกับดูแลผลติภัณฑสุขภาพและการคุมครองผูบริโภค อันจะนำไปสูการมีภาครัฐที่ทันสมัย มีประสิทธิภาพ และ

ตอบโจทยความตองการของประชาชนไดอยางแทจริง (สำนักงานสภาพัฒนาการเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ, 2565) 

จากขอมูลของสำนักงานสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม (สสว.) ในป 2564 พบวา วิสาหกิจขนาดยอมใน

กรุงเทพมหานครและปริมณฑลมีสัดสวนมากกวา 30% ของวิสาหกิจขนาดยอมทั้งประเทศ แตมีเพียง 15% เทานั้นที่สามารถ
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ใชการตลาดดิจิทัลไดอยางมีประสิทธิภาพ เนื่องจากขอจำกัดดานงบประมาณและความรูความเขาใจในการใชเครื่องมือดจิิทลั 

โดย 70% ของวิสาหกิจขนาดยอมในพ้ืนที่ดังกลาวมีงบประมาณดานการตลาดดจิิทัลไมเกิน 10,000 บาทตอเดือน ซึ่งเปนความ

ทาทายอยางมากในการแขงขันกับธุรกิจขนาดใหญ อยางไรก็ตาม ในบริบทของตลาดสมุนไพรไทยซึ่งมีมูลคา 18,000 ลานบาท

ในป 2563 และคาดวาจะเติบโตเปน 20,000 ลานบาทในป 2565 โดยเฉพาะตลาดผลิตภัณฑลดน้ำหนักจากสมุนไพรท่ีมีมูลคา 

5,000 ลานบาทและคาดวาจะเติบโต 10-12% ตอปในชวง 3 ปขางหนา ประกอบกับพฤติกรรมของผูบริโภคในกรุงเทพฯ             

ที่ 65% เคยซื้อผลิตภัณฑสมุนไพรเพื่อสุขภาพในชวง 12 เดือนที่ผานมา และ 40% เลือกซื้อผานชองทางออนไลน สอดคลอง

กับงานวิจัยของศูนยวิจัยกสิกรไทย (2563) ที่ระบุวาตลาดผลิตภัณฑสมุนไพรเพื่อสุขภาพและความงามในประเทศไทยมีอัตรา

การเติบโตเฉลี่ยรอยละ 10-15 ตอป โดยไดรับแรงหนุนจากการเปลีย่นแปลงพฤติกรรมผูบริโภคหลังการระบาดของ COVID-19 

ซึ่งการสำรวจของ Nielsen (2563) พบวา 78% ของผูบริโภคชาวไทยมีความสนใจในผลิตภัณฑจากธรรมชาติและสมนุไพรมาก

ข้ึน  จึงเปนโอกาสสำคัญสำหรับวิสาหกิจขนาดยอมในการพัฒนากลยุทธการตลาดดิจิทัลที่มปีระสิทธิภาพและคุมคา เพ่ือเขาถึง

ตลาดที่มีศักยภาพการเติบโตสูง รอยละของประชาชนที่เจ็บปวยและเลือกใชบริการการแพทยแผนไทย มีแนวโนมดีข้ึนตอเนื่อง

จากป พ.ศ. 2560 เปนตนมา จะเห็นไดจากสถิติการเลือกใชบริการแพทยแผนไทยและสมุนไพร ป 2560 อัตราการเพ่ิมรอยละ  

2.67 ป 2562 อัตราการเพิ่มรอยละ 3.11 และป 2564 อัตราการเพิ่มรอยละ 4.58  และมูลคาการบริโภคสมุนไพรรวมใน

ประเทศไทยมีแนวโนมเพิ่มขึ้นตอเนื่องตั้งแต ป 2563 มีมูลคาเทากับ 45,998 ลานบาท ป 2564 มูลคาเทากับ 48,109 ลาน

บาท และป 2565 มูลคาเทากับ 52,104 ลานบาท  

การพัฒนาธุรกิจสมุนไพรลดน้ำหนักในยุคดิจิทัลจำเปนตองอาศัยความเขาใจพฤติกรรมผูบริโภคในชองทางออนไลน 

และปจจัยที ่ม ีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื ้อ ซึ ่งจะนำไปสู การพัฒนากลยุทธการตลาดดิจ ิทัลที ่ม ีประสิทธิภาพและตรง

กลุมเปาหมาย พรอมทั้งปรับปรุงการสื่อสารทางการตลาดใหสอดคลองกับความตองการของผูบริโภค อีกทั้งยังชวยในการ

ปรับปรุงผลิตภัณฑเดิมและพัฒนาผลิตภัณฑใหม รวมถึงบริการเสริมที่เพิ่มมูลคา นอกจากนี้ ยังชวยใหธุรกิจสามารถปรับตัว

ตามแนวโนมตลาดและเทคโนโลยี โดยเขาใจการใชเทคโนโลยีดิจิทัลของผูบริโภคและนำเทคโนโลยีใหมๆ มาใชไดอยาง

เหมาะสม ขณะเดียวกันก็สรางความไววางใจและความนาเชื่อถือผานการพัฒนาเนื้อหาและการนำเสนอที่ตอบสนองตอขอ

กังวลของผูบริโภคไดอยางตรงประเด็น รวมถึงการออกแบบประสบการณลูกคาที่ด ีขึ ้นผานแพลตฟอรมออนไลนและ

กระบวนการซื้อขายที่สะดวก ซึ่งจะชวยสรางความประทับใจและความภักดีตอแบรนด และชวยใหธุรกิจสามารถบริหารจัดการ

ทรัพยากรไดอยางมีประสิทธิภาพ โดยจัดสรรงบประมาณและเลือกลงทุนในชองทางท่ีมีโอกาสประสบความสำเร็จสูง พรอมทั้ง

เตรียมพรอมรับมือกับการเปลี่ยนแปลงของกฎระเบียบที่เกี่ยวของกับการขายผลิตภัณฑสุขภาพออนไลน และเปดโอกาสให

ธุรกิจคนพบโอกาสใหม ๆ นำไปสูการวางแผนขยายตลาดทั้งในประเทศและตางประเทศไดอยางมีประสิทธิภาพและยั่งยืน 

(ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 2565) 

จากความสำคัญขางตน ผูวิจัยจึงมีความสนใจศึกษาเรื่อง “ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสมุนไพรลด

น้ำหนักในยุคดิจิทัลของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล” เพื่อเขาใจพฤติกรรมผูบริโภคในชองทางออนไลน 

พัฒนากลยุทธการตลาดดิจิทัลที่มีประสิทธิภาพ อันจะนำไปสู การพัฒนาธุรกิจสมุนไพรลดน้ำหนักในยุคดิจิทัลอยางมี

ประสิทธิภาพและย่ังยืน 

 

วัตถุประสงค 

1. เพื่อศึกษาปจจัยสวนบุคคลที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสมุนไพรลดน้ำหนักในยุคดิจิทลัของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 

2. เพ่ือศึกษาอิทธิพลของปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสมุนไพร 

ลดน้ำหนักในยุคดิจิทลัของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
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3. เพื่อศึกษาอิทธิพลของปจจยัทางการตลาดดิจิทัลที่มีตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสมุนไพรลดน้ำหนักในยุคดจิทิัล

ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 

 

การทบทวนวรรณกรรม 

   พฤติกรรมผูบริโภคตามแนวคิดของ ประกอบดวย 3 สวนหลัก ไดแก สิ ่งกระตุนทางการตลาดและสิ่งแวดลอม 

กระบวนการตัดสนิใจของผูซื้อ และการตอบสนองของผูซื้อ โดยมีปจจยัที่มีอิทธพิล 4 กลุม คือ ปจจัยทางวัฒนธรรม ปจจัยทาง

สังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยทางจิตวิทยา สวนประสมทางการตลาดบริการ 7Ps ตามแนวคิดของ Bitner & Booms 

(1981) ประกอบดวย ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจำหนาย การสงเสริมการตลาด บุคลากร กระบวนการใหบริการ และ

ลักษณะทางกายภาพ ซึ่งเปนเครื่องมือสำคัญในธุรกิจบริการ การตลาดดิจิทัลเปนกระบวนการทางการตลาดที่ใชเทคโนโลยี

ดิจิทัลและชองทางออนไลนในการสื่อสารโดยครอบคลุมการใชสื ่อดิจิทัลทุกรูปแบบเพื ่อเขาถึงกลุ มเปาหมายอยางมี

ประสิทธิภาพ การตัดสินใจซื้อในยุคดิจิทัลมีความซับซอนมากขึ้น ผูบริโภคมักคนหาขอมูลออนไลนกอนตัดสินใจ ผลิตภัณฑ

สมุนไพรลดนำ้หนัก โดยสามารถแบงตามกลไกการออกฤทธิ์เปน 5 ประเภท ไดแก สมุนไพรที่มีฤทธิ์ขบัน้ำ สมุนไพรท่ีมฤีทธ์ิเผา

ผลาญไขมัน สมุนไพรที่ชวยลดความอยากอาหาร สมุนไพรที่ชวยดักจับไขมันและสมุนไพรที่ชวยเรงการเผาผลาญ รูปแบบ

ผลิตภัณฑมีหลากหลาย เชน ชาสมุนไพร แคปซูล ผงละลายน้ำ น้ำสกัด และสมุนไพรแหง ซึ่งตองไดรับการรับรองมาตรฐาน

และความปลอดภัยจากหนวยงานที่เกี่ยวของ 

 

กรอบแนวคิดการวิจัย 

 จากการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ ผูวิจัยไดกำหนดตัวแปรท่ีใชในการศึกษา ดังนี้  
               ตัวแปรอิสระ                                                                       ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดการวิจัย 

ปจจัยสวนบุคคล 
1. เพศ (Gender)  
2. อายุ (Age) 
3. การศึกษา (Education) 
4. อาชีพ (Occupation) 
5. รายได (Income) 

การตัดสินใจซื้อ 

1. กระบวนการตัดสินใจซื้อ         

(purchasing decision process) 

2. ปจจัยที่มอีิทธิพลตอการตัดสินใจ (factors 

influencing the decision) 

3. พฤติกรรมการซ้ือ (buying behavior) 

4. การรับรูคุณคา (value perception) 

5. ความภักดีในการซ้ือ (purchase loyalty) 

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) 
1.  ดานผลิตภัณฑ (product) 
2.  ดานราคา  (price)  
3.  ดานชองทางการจัดจำหนาย (place)  
4.  ดานการสงเสริมการตลาด (promotion) 
5.  ดานบุคคล (people) 
6.  ดานกระบวนการ (process) 
7.  ดานลักษณะทางกายภาพ  (physical evidence) 

ปจจัยทางการตลาดดิจิทัล 
1. การสรางการรับรูและแบรนด (brand & brand 

awareness creating) 
2. ส่ือสังคมออนไลน (social media)   
3. การตลาดเชิงเน้ือหา (content marketing) 
4. การปรับแตงเว็บไซตและการทำการตลาดผานเคร่ืองมือ

คนหา (SEO/SEM) 
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วิธีการดำเนินวิจัย 

 การวิจัยครั้งน้ีเปนการวิจัยเชิงปริมาณ ผูวิจัยมีวิธีดำเนินการ ดังน้ี 

 1. ประชากรและกลุมตัวอยาง 

 1.1 ประชากรในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผูบริโภคที่อาศัยอยู ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 5 จังหวัด ไดแก 

สมุทรปราการ สมุทรสาคร นครปฐม ปทุมธานี และนนทบุรี มีอายุ 20 ปขึ้นไป และเคยซื้อผลิตภัณฑสมุนไพรลดน้ำหนัก  

จำนวน  400  คน 

     1.2 กลุมตัวอยางในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผูบริโภคที่มีคุณสมบัติตรงตามเกณฑประชากร วิธีการสุมตัวอยางแบบ 

Snowball Sampling เริ่มตนดวยการกำหนดคุณสมบัติของกลุมตัวอยางเปาหมายอยางชัดเจน ซึ่งในกรณีนี้คือบุคคลที่มีอายุ 

20 ปขึ้นไปและมีประสบการณในการซื้อผลิตภัณฑสมุนไพรลดน้ำหนัก   

2. เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย  

 เครื่องมือที่ใชในการวิจัย เปนแบบสอบถาม (questionnaire) ประกอบดวย 4 สวน ไดแก ขอมูลทั่วไปของผูตอบ

แบบสอบถาม มี 5 ขอ ปจจัยสวนบุคคลที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสมุนไพรลดน้ำหนัก และปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดบริการที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ ผลกระทบของทางการตลาดดิจิทัลตอการตัดสินใจซื้อแบบสอบถามไดรับการ

ตรวจสอบความตรงเชิงเน้ือหา (content validity) โดยผูเช่ียวชาญ 3 ทาน และมีคาความเชื่อมั่น (reliability) ที่คำนวณโดยใช

คาสัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s alpha) ซึ่งมีคามากกวา 0.70 แสดงถึงความนาเช่ือถือของแบบสอบถาม 

 3. การเก็บรวบรวมขอมูล   

ในการวิจัยครั้งน้ีใชขอมูลทั้งปฐมภูมิและทุติยภูมิ โดยขอมูลปฐมภูมิเก็บรวบรวมจากแบบสอบถามกลุมตัวอยาง ผาน

การขอความอนุเคราะหจากมหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลตะวันออก สวนขอมูลทุติยภูมิรวบรวมจากฐานขอมูลวิชาการ 

เว็บไซตหนวยงานภาครัฐและเอกชนที่เกี่ยวของ รวมถึงรายงานการวิจัยตลาดและแนวโนมอุตสาหกรรมที่เกี่ยวกับผลิตภัณฑ

เสริมอาหารลดน้ำหนักสมุนไพร พฤติกรรมผูบริโภค และการตลาดดิจิทัล 

 4. การวิเคราะหขอมูล  

 ขอมูลที่ไดรับจากแบบสอบถามถูกนำมาวิเคราะหโดยใชสถิติ ดังนี้ สถิติเชิงพรรณนา (descriptive statistics) ไดแก 

คารอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เพื่ออธิบายลักษณะของประชากรและพฤติกรรมการซื้อ การวิเคราะหความ

แตกตางเพื่อเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสมุนไพรลดน้ำหนักในยุคดิจิทัลของผูบริโภคของผูที่มีปจจัยสวนบุคคล

ตางกัน และการวิเคราะหการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) เพื่อวิเคราะหอิทธิพลของปจจัยตาง ๆ ตอ 

การตัดสินใจซื้อ 

 

ผลการวิจัย 

เพศที่แตกตางกันมีผลตอตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสมุนไพรลดน้ำหนักแตกตางกัน อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่

ระดับ .05 (t = -5.49, p = 0.00) โดยเพศหญิงมีคาเฉลี ่ยคะแนนการตัดสินใจซื ้อสูงกวาเพศชาย (หญิง: X  = 4.07,             

S.D. = 0.23; ชาย: X  = 3.90, S.D. = 0.33) บงชี้วาเพศหญิงมีแนวโนมที่จะตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสมุนไพรลดน้ำหนัก

มากกวาเพศชาย รายละเอียด ดังตารางที่ 1 
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ตารางที่ 1 ผลการทดสอบความแตกตางของปจจัยสวนบุคคลที่มีตอการตัดสินใจซื้อจำแนกตามเพศ 
เพศ ภาพรวมการตัดสินใจ t Sig. 

X  S.D. 

ชาย 3.90 0.33 - - 

หญิง 4.07 0.23 -5.49 0.00* 

*ระดับนัยสำคัญ 0.05 

อายุที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสมุนไพรลดน้ำหนักโดยรวม อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 

0.05 (F = 13.56, Sig. = 0.00) ซึ่งเปนไปตามสมมตฐิาน เมื่อพิจารณารายดาน พบวามีความแตกตางอยางมีนัยสำคัญทางสถติิ 

(Sig. < 0.05) ใน 4 ดาน ไดแก กระบวนการตัดสินใจซื้อ (F = 18.92, Sig. = 0.00) ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ (F = 

28.92, Sig. = 0.00) พฤติกรรมการซื้อ (F = 6.81, Sig. = 0.00) และการรับรู คุณคา (F = 5.60, Sig. = 0.00) ขณะที่ดาน 

ความภักดีในการซื ้อ  ไมพบความแตกตางอยางมีนัยสำคัญทางสถิติ (F = 2.20, Sig. = 0.07)  ทั ้งนี้ปจจัยที ่มีอิทธิพลตอ 

การตัดสินใจมีความแตกตางระหวางกลุมอายุมากที่สุด (F = 28.92) สวนการรับรูคุณคามีความแตกตางระหวางกลุมอายุนอย

ที่สุดในกลุมที่มีนัยสำคัญ (F = 5.60) รายละเอียดดังตารางท่ี 2   

ตารางที่ 2 ผลการทดสอบความแตกตางของปจจัยสวนบุคคลที่มตีอการตัดสินใจซื้อจำแนกตามอายุ 

แหลงความแปรปรวน Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

กระบวนการตัดสินใจซื้อ 

Between Groups 14.37 4 3.59 18.92 0.00* 

Within Groups 75.00 395 0.19   

Total 89.38 399    

ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจ 

Between Groups 20.01 4 5.00 28.92 0.00* 

Within Groups 68.33 395 0.17   

Total 88.34 399    

พฤติกรรมการซื้อ 

Between Groups 4.22 4 1.05 6.81 0.00* 

Within Groups 61.10 395 0.16   

Total 65.31 399    

การรับรูคุณคา 

Between Groups 3.64 4 0.91 5.60 0.00* 

Within Groups 64.29 395 0.16   

Total 67.94 399    

ความภักดีในการซื้อ 

Between Groups .50 4 0.12 2.20 0.07 

Within Groups 22.31 395 0.06   

Total 22.81 399    

ภาพรวม 

Between Groups 3.61 4 0.90 13.56 0.00* 

Within Groups 26.29 395 0.07   

Total 29.90 399    

*ระดับนัยสำคัญ 0.05 
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ระดับการศึกษาที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสมุนไพรลดน้ำหนักโดยรวม อยางมีนัยสำคัญทางสถิติ

ที่ระดับ 0.05 (F = 3.01, Sig. = 0.05) ซึ่งเปนไปตามสมมติฐาน เมื่อพิจารณารายดาน พบวามีความแตกตางอยางมีนัยสำคัญ

ทางสถิติ (Sig. < 0.05) ใน 4 ดาน ไดแก กระบวนการตัดสินใจซื้อ (F = 7.45, Sig. = 0.00) ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสนิใจ 

(F = 13.06, Sig. = 0.00) พฤติกรรมการซื้อ (F = 9.22, Sig. = 0.00) และการรบัรูคุณคา (F = 8.35, Sig. = 0.00) ขณะที่ดาน

ความภักดีในการซื ้อ ไมพบความแตกตางอยางมีนัยสำคัญทางสถิติ (F = 2.38, Sig. = 0.09) ทั ้งนี ้ ปจจัยที่มีอิทธิพลตอ 

การตัดสินใจมีความแตกตางระหวางกลุมระดับการศึกษามากที่สุด (F = 13.06) สวนกระบวนการตัดสินใจซื้อมีความแตกตาง

ระหวางกลุมระดับการศึกษานอยที่สุดในกลุมที่มีนัยสำคัญ (F = 7.45) รายละเอียด ดังตารางท่ี 3 

ตารางที่ 3 ผลการทดสอบความแตกตางของปจจัยสวนบุคคลที่มีตอการตัดสินใจซื้อจำแนกตามระดับการศึกษา 

แหลงความแปรปรวน Sum of 

Squares 

df Mean Square F Sig. 

กระบวนการตัดสินใจซื้อ 

Between Groups 3.23 2 1.62 7.45 0.00* 

Within Groups 86.14 397 0.22   

Total 89.38 399    

ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจ 

Between Groups 5.46 2 2.73 13.06 0.00* 

Within Groups 82.89 397 0.21   

Total 88.34 399    

พฤติกรรมการซื้อ 

Between Groups 2.90 2 1.45 9.22 0.00* 

Within Groups 62.41 397 0.16   

Total 65.31 399    

การรับรูคณุคา 

Between Groups 2.74 2 1.372 8.35 0.00* 

Within Groups 65.19 397 0.16   

Total 67.94 399    

ความภักดีในการซื้อ 

Between Groups 0.27 2 0.14 2.38 0.09 

Within Groups 22.54 397 0.06   

Total 22.81 399    

ภาพรวม 

Between Groups 0.45 2 0.22 3.01 0.05* 

Within Groups 29.45 397 0.07   

Total 29.90 399    

*ระดับนัยสำคัญ 0.05 

อาชีพที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสมุนไพรลดน้ำหนักโดยรวม อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 

0.05 (F = 12.02, Sig. = 0.00) ซึ่งเปนไปตามสมมติฐาน เมื่อพิจารณารายดาน พบวามีความแตกตางอยางมีนัยสำคัญทาง

สถิติ (Sig. < 0.05) ใน 4 ดาน ไดแก ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ (F = 27.63, Sig. = 0.00) กระบวนการตัดสินใจซื้อ (F 

= 16.60, Sig. = 0.00) การรับรูคณุคา (F = 4.60, Sig. = 0.00) และ พฤติกรรมการซื้อ (F = 3.69, Sig. = 0.00) ขณะที่ดาน

ความภักดีในการซื้อ ไมพบความแตกตางอยางมีนัยสำคัญทางสถิติ (F = 1.71, Sig. = 0.13) ทั้งนี้ ปจจัยที่มีอิทธิพลตอ 

การตัดสินใจมีความแตกตางระหวางกลุมอาชีพมากที่สุด (F = 27.63) สวนพฤติกรรมการซื้อมีความแตกตางระหวางกลุม

อาชีพนอยที่สุดในกลุมที่มีนัยสำคัญ (F = 3.69) รายละเอียด ดังตารางที่ 4 
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ตารางที่ 4  ผลการทดสอบความแตกตางของปจจัยสวนบุคคลที่มีตอการตัดสินใจซื้อจำแนกตามอาชีพ 

แหลงความแปรปรวน Sum of 

Squares 

df Mean Square F Sig. 

กระบวนการตัดสินใจซื้อ 

Between Groups 15.55 5 3.11 16.60 0.00* 

Within Groups 73.83 394 0.19   

Total 89.38 399    

ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ 

Between Groups 22.94 5 4.59 27.63 0.00* 

Within Groups 65.41 394 0.17   

Total 88.34 399    

พฤติกรรมการซื้อ 

Between Groups 2.92 5 0.59 3.69 0.00* 

Within Groups 62.39 394 0.16   

Total 65.31 399    

การรับรูคณุคา 

Between Groups 3.75 5 0.75 4.60 0.00* 

Within Groups 64.19 394 0.16   

Total 67.94 399    

ความภักดีในการซื้อ 

Between Groups .48 5 0.10 1.71 0.13 

Within Groups 22.33 394 0.06   

Total 22.81 399    

ภาพรวม 

Between Groups 3.96 5 0.80 12.02 0.00* 

Within Groups 25.94 394 0.07   

Total 29.90 399    

*ระดับนัยสำคัญ 0.05 

 

รายไดที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสมุนไพรลดน้ำหนักโดยรวม อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 

0.05  (F = 15.31, Sig. = 0.00) ซึ่งเปนไปตามสมมติฐาน เมื่อพิจารณารายดาน พบวามีความแตกตางอยางมีนัยสำคัญทาง

สถิติ (Sig. < 0.05) ใน 4 ดาน ไดแก กระบวนการตัดสินใจซื้อ (F = 17.44, Sig. = 0.00) ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ                  

(F = 18.77, Sig. = 0.00) พฤติกรรมการซื้อ (F = 3.05, Sig. = 0.01) และความภักดีในการซื้อ (F = 8.19, Sig. = 0.00) 

ขณะที่ดานการรับรูคุณคา ไมพบความแตกตางอยางมีนัยสำคัญทางสถิติ (F = 2.54, Sig. = 0.30) ทั้งนี้ ปจจัยที่มีอิทธิพลตอ

การตัดสินใจมีความแตกตางระหวางกลุมรายไดมากที่สุด (F = 18.77) สวนพฤติกรรมการซื้อมีความแตกตางระหวางกลุม

รายไดนอยที่สุดในกลุมท่ีมีนัยสำคัญ (F = 3.05) รายละเอียด ดังตารางที่ 5 
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ตารางที่ 5 ผลการทดสอบความแตกตางของปจจัยสวนบุคคลที่มีตอการตัดสินใจซื้อจำแนกตามรายได 

แหลงความแปรปรวน Sum of 

Squares 

df Mean 

Square 

F Sig. 

กระบวนการตัดสินใจซื้อ 

Between Groups 16.20 5 3.24 17.44 0.00* 

Within Groups 73.18 394 0.19   

Total 89.38 399    

ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ 

Between Groups 16.99 5 3.40 18.77 0.00* 

Within Groups 71.35 394 0.18   

Total 88.34 399    

พฤติกรรมการซื้อ 

Between Groups 2.44 5 0.49 3.05 0.01* 

Within Groups 62.88 394 0.16   

Total 65.31 399    

การรับรูคณุคา 

Between Groups 2.12 5 0.42 2.54 0.30 

Within Groups 65.82 394 0.17   

Total 67.94 399    

ความภักดีในการซื้อ 

Between Groups 2.15 5 0.43 8.19 0.00* 

Within Groups 20.66 394 0.05   

Total 22.81 399    

ภาพรวม 

Between Groups 4.86 5 0.97 15.31 0.00* 

Within Groups 25.04 394 0.06   

Total 29.90 399    

*ระดับนัยสำคัญ 0.05 

 

 วัตถุประสงคที่ 2  ผลการวิเคราะหการถดถอยพหุคูณ พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 7Ps สามารถอธิบาย

ความแปรปรวนของการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสมุนไพรลดน้ำหนกัไดรอยละ 59 (R² = 0.59) โดยแบบจำลองมีความเหมาะสม

อยางมีนัยสำคัญทางสถิติ (F = 80.46, Sig. = 0.00) ไมพบปญหาสหสัมพันธเชิงเสนพหุ (VIF: 1.29-2.39, Tolerance: 0.42-

0.78) และมีเพียง 4 ปจจัยที่มีอิทธิพลอยางมีนัยสำคัญคือดานการสงเสริมการตลาด (β = 0.69) ดานลักษณะทางกายภาพ  

(β = 0.34) และดานราคา (β = 0.13) ที่มอีิทธิพลเชิงบวก ในขณะที่ดานกระบวนการ (β = -0.22) มีอิทธิพลเชิงลบ สวนปจจัย

ดานผลิตภัณฑ ชองทางการจัดจำหนาย และบุคคลไมมีอิทธิพลอยางมีนัยสำคัญ ไดแบบจำลองคือ การตัดสินใจซื้อ = 1.93 + 

0.35(การสงเสริมการตลาด) + 0.21(ลักษณะทางกายภาพ) + 0.06(ราคา) - 0.10(กระบวนการ)  ดังตารางท่ี 6 
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ตารางที่ 6 ผลการทดสอบสมมุติฐานของปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ 7Ps มีอิทธิพลเชิงบวกตอการตัดสินใจซื้อ

ผลิตภัณฑสมุนไพรลดน้ำหนักของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลโดยวิธีการถดถอยพหุคูณ 

  ตัวแปรพยากรณ b S.E. β t Sig. Tolerance VIF 

คาคงท่ี 1.93 0.13  14.7 0.00 - - 

ดานผลิตภณัฑ    0.01 0.02 0.01 0.37 0.71 0.78 1.29 

ดานราคา  0.06 0.02 0.13 3.33 0.00 0.75 1.34 

ดานชองทางการจัดจำหนาย  -0.02 0.02 -0.05 -0.96 0.34 0.45 2.24 

ดานการสงเสรมิการตลาด  0.35 0.03 0.69 13.78 0.00 0.42 2.39 

ดานบุคคล  0.01 0.02 0.03 0.71 0.48 0.71 1.41 

ดานดานกระบวนการ  -0.10 0.02 -0.22 -5.49 0.00 0.63 1.58 

R = 0.77   R2= 0.59 Adjusted R2 = 0.58    F = 80.46      Sig. = 0.00* 

  

 วัตถุประสงคที่ 3  ผลการวิเคราะหการถดถอยพหุคูณ พบวา ปจจัยทางการตลาดดิจิทัลอธิบายความแปรปรวนของ

การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสมุนไพรลดน้ำหนักไดรอยละ 40 โดยมีความเหมาะสมอยางมีนัยสำคัญทางสถิติ ไมพบปญหา

สหสัมพันธเชิงเสนพหุระหวางตัวแปรอิสระ และมีเพียงปจจัยสื่อสังคมออนไลน และการปรับแตงเว็บไซตและการทำการตลา

ผานเครื่องมือคนหา (SEO/SEM) ที่มีอิทธิพลเชิงบวกอยางมีนัยสำคัญตอการตัดสินใจซื้อ  ขณะที่ปจจัยดานการสรางการรับรู

และแบรนด การตลาดเชิงเนื้อหา และการสรางความสัมพันธกับลูกคาไมมีอิทธิพลอยางมีนัยสำคัญ  โดยแบบจำลองที่ไดคือ 

การตัดสินใจซื้อ = 1.985 + 0.31(สื่อสังคมออนไลน) + 0.15(SEO/SEM)  ดังตารางที่ 7 

 

ตารางที่ 7 ผลการทดสอบสมมุติฐานเก่ียวกับปจจัยทางการตลาดดิจิทัลมีอิทธิพลเชิงบวกตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสมุนไพร

ลดน้ำหนักของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลโดยวิธีการถดถอยพหุคูณ 

  ตัวแปรตน b S.E. β t Sig. Tolerance VIF 

คาคงท่ี 1.985 0.154 - 12.86 0.00** - - 

การสรางการรับรูและแบรนด 0.04 0.04 0.08 1.02 0.31 0.26 3.80 

สื่อสังคมออนไลน 0.31 0.05 0.34 6.74 0.00* 0.49 2.06 

การตลาดเชิงเน้ือหา 0.08 0.05 0.10 1.63 0.10 0.35 2.89 

การปรับแตงเว็บไซตและการทำ

การตลาดผานเครื่องมือคนหา 0.15 0.04 0.29 3.63 0.00* 0.24 4.18 

การสรางความสมัพันธกับลูกคา  -0.09 0.05 -0.015 -1.89 0.06 0.25 4.05 

R = 0.64   R2= 0.40  AdjustedR2 = 0.40    F = 53.14      Sig. = 0.00* 

 

อภิปรายผล 

 จากการวิจัยเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสมุนไพรลดน้ำหนักในยุคดิจิทัลของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครและปรมิณฑล สามารถอภิปรายผล ดังน้ี  

 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ 7Ps ที่มีอิทธิพลอยางมีนัยสำคัญตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสมุนไพรลด
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น้ำหนัก ไดแก ดานการสงเสริมการตลาด (promotion) ดานลักษณะทางกายภาพ (physical evidence) ดานราคา (price) 

และดานกระบวนการ (process)  โดยดานการสงเสริมการตลาดมีอิทธิพลเชิงบวกมากที่สุดสอดคลองกับแนวคิดที่วากิจกรรม

สงเสริมการตลาดโดยเฉพาะอยางยิ่งการเปดโอกาสใหทดลองใชผลิตภัณฑนั้นสามารถสรางความเชื่อมั่นและลดความเสี่ยงใน

การซื้อได การมีพรีเซ็นเตอรที่นาเชื่อถือเปนอีกสวนหนึ่งของการสงเสริมการตลาดที่มีอิทธิพล ดังท่ีพบในงานวิจัยของวรรษมน 

สัจจพงษ (2565) และ ธีทัต ตรีศิริโชติ (2566) อยางไรก็ตาม โปรโมชั่นในรูปแบบของแถม คูปองหรือสวนลด มีความสำคัญ

นอยกวา ซึ่งอาจเปนเพราะผูบริโภคใหความสำคัญกับคุณภาพและความปลอดภัยของผลิตภัณฑประเภทนี้เปนหลัก (ธีทัต  

ตรีศิริโชต,ิ 2566)  ดานลักษณะทางกายภาพ มีอิทธิพลเชิงบวกตอการตัดสินใจซื้อโดยขนาดและรปูแบบของผลิตภัณฑที่สะดวก

ตอการใชงานและพกพามีความสำคัญ สอดคลองกับความนิยมในรูปแบบแคปซูลที่พบในงานวิจัยของปรารถนา เอนกปญญากุล 

และคณะ (2563)   ดานราคา (price) มีอิทธิพลเชิงบวกตอการตัดสินใจซื้อ โดยการรับรูวาราคาสงผลตอภาพลักษณของแบ

รนดมีความสำคัญ สอดคลองกับงานวิจัยที่พบวา ราคามีผลตอภาพลักษณแบรนดและการตัดสินใจซื้อ การที่ผูบริโภคใช 

ความแตกตางของราคาแตละแบรนดเปนเกณฑในการเปรียบเทียบ สะทอนถึงพฤติกรรมการเปรียบเทียบราคากอนซื้อ  

(วิริญญา เมืองชาง, 2559; ทิพวรรณ อารียวงศสถิตย และกฤษฎา มูฮัมหมัด, 2563) อยางไรก็ตาม อิทธิพลของราคาโดยตรง

ตอการตัดสินใจซื้อมีนอยกวา ซึ่งอาจบงช้ีวาผูบริโภคใหความสำคัญกับคุณภาพและความปลอดภัยมากกวาราคา เมื่อผลิตภัณฑ

นั้นเกี่ยวของกับสุขภาพ ดานกระบวนการ (process) มีอิทธิพลเชิงลบตอการตัดสินใจซื้อ (β = -0.22, p < 0.001) ผลลพัธน้ี 

ขัดแยงกับสมมติฐานที่ตั้งไวและขัดแยงกับงานวิจัยของอารียา มั่นอวม และชิดตะวัน ชนะกุล (2565) ที่เนนความสำคัญของ

ความสะดวก จำเปนตองมีการตรวจสอบเพิ่มเติมวาอาจเปนไปไดวาความซับซอน  

ปจจัยทางการตลาดดิจิทัลที่มีอิทธิพลอยางมีนัยสำคัญตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสมุนไพรลดน้ำหนัก คือ สื่อสังคม

ออนไลน (social media) และ การปรบัแตงเว็บไซตและการทำการตลาดผานเครื่องมือคนหา (SEO/SEM) สื่อสังคมออนไลนมี

อิทธิพลเชิงบวกมากที่สุด โดยการรีวิวและความคิดเห็นจากผูใชจริงมีบทบาทสำคัญ สอดคลองกับแนวคิดเรื่องหลักฐานทาง

สังคม (social proof) และการบอกตอแบบปากตอปาก (word-of-mouth) ในการสรางความนาเชื่อถือ (ปรารถนา เอนก

ปญญากุล และคณะ, 2563; วรรษมน สัจจพงษ, 2565) การโฆษณาโดยอินฟลูเอนเซอรก็มีสวนชวยในการสรางความนาสนใจ

และการเขาถึงผลิตภัณฑ ซึ่งอาจเปนเพราะผูบริโภคใหความสำคัญกับประสบการณตรงจากผูบริโภคดวยกันมากกวาและมอง

วาขอมูลจากผูเชี่ยวชาญเปนเรื่องวิชาการที่ยังเขาใจไดยาก  SEO/SEM มีอิทธิพลเชิงบวกอยางมีนัยสำคัญเชนกัน ตอกย้ำ

ความสำคัญของการปรากฏในผลการคนหาอันดับตนๆ (ธีทัต ตรีศิริโชติ, 2566) และความนาเชื่อถือของเนื้อหาบนเว็บไซต            

ความถี่ในการใชเครื่องมือคนหาของผูบริโภคมีความสำคัญนอยกวาในบริบทนี้   ในทางตรงกันขาม การตลาดเชิงเนื้อหา การ

สรางการรับรูและแบรนด และการสรางความสัมพันธกับลูกคา ไมมีอิทธิพลอยางมีนัยสำคัญตอการตัดสินใจซื้อ ในแบบจำลอง

การถดถอยนี้ 

  

องคความรูใหม  

ผูบริโภคในยุคดิจิทัลใหความสำคัญกับปจจัยหลายประการในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสมุนไพรลดน้ำหนัก โดยมี

ปจจัยหลัก ๆ ไดแก 1) ผลิตภัณฑ ผูบริโภคพิจารณาสวนประกอบ คุณภาพ สรรพคุณ และความปลอดภัยของผลิตภัณฑ โดยเนน

ผลิตภัณฑจากธรรมชาติ มีงานวิจัยรองรับ และไดรับการรับรอง 2) ราคา ผูบริโภคเปรียบเทียบราคาและมองหาผลิตภัณฑที่

เหมาะสมกับคุณภาพและความคุมคา 3) ชองทางจัดจำหนาย ผูบริโภคใหความสำคัญกับความสะดวกและหลากหลายในการ

เขาถึงผลิตภัณฑ โดยชองทางออนไลนมีบทบาทสำคัญ 4) การสงเสริมการตลาด ขอมูลที่นาเชื่อถือมีผลตอการตัดสินใจ โดย

ผูบริโภคมักไดรับขอมูลจากรีวิว คำแนะนำ และโฆษณา 5) สังคมและวัฒนธรรม อิทธิพลจากคนรอบขาง เชน ครอบครัว เพื่อน 

และคนรูจัก มีผลตอการตัดสินใจ นอกจากนี้ผู บริโภคใชอินเทอรเน็ตในการคนหาขอมูลและเปรียบเทียบผลิตภัณฑ ความ

น าเช ื ่ อถ ือของแบรนด และร ีว ิ วม ีผลต อการต ัดส ินใจโปรโมช ั ่นและส  วนลด เป นป จจ ัยเสร ิม ในการตัดส ินใจ 
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โดยสรุป  ผูบริโภคในยุคดิจิทัลมีพฤติกรรมการซื้อที่ซับซอน โดยพิจารณาปจจัยหลายดานประกอบกัน ผูประกอบการควรทำ

ความเขาใจพฤติกรรมเหลานี้ เพื่อพัฒนาผลิตภัณฑและกลยุทธทางการตลาดที่ตอบโจทยความตองการของผูบริโภคไดอยางมี

ประสิทธิภาพ 

 

ขอเสนอแนะ 

งานวิจัยนี้ไดนำเสนอขอมูลเกี่ยวกับปจจัยตางๆ ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสมุนไพรลดน้ำหนักในกลุม

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล จากผลการวิจัย จึงขอเสนอขอเสนอแนะสำหรับผูประกอบการและผูท่ีเกี่ยวของ 

ดังตอไปนี้  

1. ขอเสนอแนะในการนำผลวิจัยไปใช 

        จากผลการวิเคราะห พบวา ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดมีอิทธิพลเชิงบวกสูงสุดตอการตัดสินใจซื้อ ตามมาดวย

ดานลักษณะทางกายภาพ ดานกระบวนการ ในขณะที่ดานราคามีอิทธิพลในระดับต่ำ ผูประกอบการจึงควรพิจารณาปรับปรุง

กลยุทธทางการตลาดใหสอดคลองกับปจจัยเหลานี้ ดังนี้ 

             1.1 ยกระดับกลยุทธการสงเสริมการตลาด (Promotion) โดยควรเนนกลยุทธตอไปนี้ 1) เนนการโฆษณาและ

ประชาสัมพันธผานสื่อสังคมออนไลน เนนความปลอดภัย ประสิทธิภาพ และความนาเชื่อถือของผลิตภัณฑ เพื่อสรางความ

มั ่นใจและดึงดูดความสนใจของกลุมเปาหมาย 2) ใช Influencer Marketing โดยรวมมือกับผูเชี ่ยวชาญดานสุขภาพ นัก

โภชนาการ หรืออินฟลูเอนเซอร ที่มีความนาเช่ือถือและมีผูติดตามที่เปนกลุมเปาหมาย ควรเลือก Influencer ที่สอดคลองกับ

ภาพลักษณของแบรนดและมีความรูความเขาใจเกี่ยวกับผลิตภัณฑสมุนไพรจริง 3) ควรจัดกิจกรรมสงเสริมการขาย เชน 

โปรโมชั่น สวนลด ของแถม หรอืโปรแกรมสะสมคะแนนอยางระมัดระวัง ไมควรเนนลดราคามากเกินไปจนทำใหผูบริโภคสงสัย

ในคุณภาพ ควรเนนคุณคา และประโยชนของผลิตภัณฑ และ 4) ควรจัดกิจกรรมใหผูบริโภคไดทดลองใชผลิตภัณฑ เชน แจก

ตัวอยาง จัดบูธ เพื่อสรางความมั่นใจในความปลอดภัยและประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ 

1.2 สรางความโดดเดนดานลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) โดย 1) ควรออกแบบบรรจุภัณฑใหสวยงาม

นาสนใจสื่อถึงความเปนธรรมชาติ และความนาเชื่อถือพรอมทั้งใหขอมูลผลิตภัณฑที่ครบถวนและชัดเจน 2) พัฒนาผลิตภัณฑ

ใหมีขนาดและรูปแบบที่หลากหลาย และสะดวกตอการใชงานและพกพา 3) หากจำหนายผานชองทางออนไลน ควรใชรูปภาพ

หรือวิดีโอที่มีคุณภาพสูงเพ่ือสรางความนาเชื่อถือ 

           1.3 บริหารจัดการกระบวนการ (Process) อยางเชิงรุก เนื่องจากปจจัยนี้มีอิทธิพลเชิงลบตอการตัดสินใจซื้อ จึงควร 

1) วิเคราะหทุกขั้นตอนของกระบวนการซื้อ ตั้งแตการรับรูความตองการ การคนหาขอมูล การสั่งซื้อ การชำระเงิน การจัดสง 

และบริการหลังการขาย เพื่อระบุจุดบกพรองและทำการแกไขใหตรงจุด 2) ปรับปรุงกระบวนการใหมีความงาย สะดวก 

รวดเร็ว โปรงใส และมีประสิทธิภาพ เชน พัฒนาเว็บไซต หรือแอปพลิเคชันที่ใชงานงาย ระบบติดตามสินคา ตัวเลือกการชำระ

เงินท่ีปลอดภัย และบริการหลังการขายที่มีประสิทธิภาพ 

          1.4 ใหความสำคัญกับปจจัยอื่นๆ ในระดับพื้นฐาน แมวาปจจัยดานผลิตภัณฑ ชองทางการจัดจำหนาย และบุคคลจะ

ไมมีอิทธิพลอยางมีนัยสำคัญ แตผูประกอบการยังคงตองใหความสำคัญ โดยเฉพาะการสรางความนาเชื่อถือของแบรนด การ

สรางความสะดวกในการซื้อ และการสรางความสัมพันธที่ดีกับลูกคา แตควรใชเปนกลยุทธรอง และบูรณาการกับกลยุทธหลัก 

อ่ืน ๆ 

2. ขอเสนอแนะสำหรับการทำวิจัยคร้ังตอไป 

            งานวิจัยนี้มีขอจำกัดบางประการและยังมีประเด็นที่นาสนใจ ที่สามารถศึกษาเพิ่มเติมได เพื่อใหไดผลลัพธที่สมบูรณ

และครอบคลุมมากยิ่งข้ึน ผูวิจัยจึงขอเสนอแนะสำหรบัการวิจัยในอนาคต ดังน้ี 

            2.1 การขยายกลุมตัวอยางและตัวแปร งานวิจัยนี้ศึกษาผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ควรขยาย

กลุ มตัวอยางใหครอบคลุมพื้นที ่อื่นๆ และกลุ มเปาหมายที่มีความหลากหลายมากขึ้น เชน กลุมอายุ รายได อาชีพ และ
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สถานภาพสมรสที่แตกตางกัน รวมถึงกลุมผูบริโภคที่มีภาวะโรคอวน เพื่อวิเคราะหอิทธิพลของตัวแปรอื่นๆ ที่อาจสงผลตอ 

การตัดสินใจซื้อ และสรางความแข็งแกรงใหกับผลการวิจัย 

2.2 การปรับปรุงวิธีการสุมตัวอยาง: เพื่อเพิ่มความแมนยำ และความลำเอียงหรืออคติในการใหขอมูล (bias) ใน 

การวิจัยครั้งตอไปควรพิจารณาใชวิธีการสุมตัวอยางแบบความนาจะเปน (Probability Sampling) เชน การสุมแบบแบงช้ัน 

(Stratified Random Sampling) หรือการสุมแบบกลุม (Cluster Sampling) ควบคูกับการกำหนดขนาดกลุมตัวอยางที่

เหมาะสม และใชระยะเวลาที่เพียงพอในการเก็บขอมูล เพ่ือใหไดขอมูลที่มีคุณภาพสูง 

2.3 การศึกษาปจจัยอื่นๆ ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ งานวิจัยนี้ศึกษาปจจัยหลัก คือ ปจจัยสวนบุคคล สวน

ประสมทางการตลาดบริการ 7Ps และปจจัยทางการตลาดดิจิทัล ควรศึกษาปจจัยอื่นๆ ที่อาจมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ

เพิ่มเติม เชน ปจจัยทางจิตวิทยา (ทัศนคติ ความเชื่อ แรงจูงใจ การรับรูความเสี่ยง ความเกี่ยวของ) อิทธิพลของกลุมอางอิง 

(ครอบครัว เพื่อน คนดัง และ บรรทัดฐานทางสังคม) และปจจัยสถานการณ (สถานการณการซื้อ เชน เพื่อใชเอง ซื้อใหผูอ่ืน 

และความเรงดวนในการซื้อ) 

2.4 การศึกษาความสัมพันธเชิงสาเหตุ งานวิจัยนี้ศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยตางๆ กับการตัดสินใจซื้อ ควรมี

การวิจัยเชิงทดลอง (experimental research) เพื่อศึกษาความสัมพันธเชิงสาเหตุ (causal relationships) ระหวางปจจัย 

ตาง ๆ กับการตัดสินใจซื้ออยางชัดเจนย่ิงขึ้น 

2.5 การศึกษาความสัมพันธทางออม โดยควรศึกษาอิทธิพลทางออมของปจจัยตางๆ เชน ผลิตภัณฑ (product)  

ชองทางการจัดจำหนาย (place) และบุคคล (people) ที่มีตอการตัดสินใจซื ้อ โดยพิจารณาตัวแปรกลาง (mediating 

variables) เชน การรับรูคุณคา และความพึงพอใจ 

2.6 การศึกษาเชิงคณุภาพ เพ่ือทำความเขาใจเชิงลึกเกี่ยวกับเหตุผลและบรบิทเบื้องหลังความสำคัญของปจจัยตาง ๆ 

ควรทำการวิจัยเชิงคุณภาพ (qualitative research) เชน การประชุมกลุม และการสัมภาษณเชิงลึก เพื่อสำรวจกระบวนการ

ตัดสินใจซื้อของผูบริโภคอยางละเอียด 

2.7 การศึกษาเปรียบเทียบเช ิงเปาหมาย โดยทำการศึกษาเปรียบเทียบ (comparative study) ระหวาง

กลุมเปาหมายที่มีความแตกตางกันอยางจำเพาะเจาะจง เชน กลุมผูบริโภคที่เคย และไมเคยใชผลิตภัณฑสมุนไพรลดน้ำหนัก 

กลุมผลิตภัณฑสมุนไพรลดน้ำหนักในรูปแบบตางๆ และกลุมชองทางการจัดจำหนายที่แตกตางกัน เพื่อใหไดขอมูลที่สมบูรณ 

และนำไปใชในการพัฒนา และปรับปรงุกลยุทธทางการตลาดไดอยางมีประสิทธิภาพ 
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