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 This research aims to study marketing mix factors, including product factors, 
price factor, distribution channel factors, marketing promotion factors, personnel 
or employee factors, process factors and physical characteristics factors that 
influences customers decisions in purchasing products from community 
enterprises. In order to use the data obtained from the processing data analysis 
was used to develop the marketing mix model of the community enterprise of 
the Ban Boon Kerd herbal group, Mueang district, Lampang province The sample 
group used in the study was 410 samples of customers who purchased products 
from the Ban Boon Kerd herbal group, Mueang district, Lampang province. The 
tool used to collect data is a questionnaire using descriptive statistics frequency 
distribution, find percentage, mean, standard deviation and inferential statistics 
by multiple regression analysis. The results of the multiple regression analysis 
found that product factors, price factor, distribution channel factors, marketing 
promotion factors, personnel or employee factors, process factors and physical 
characteristics factors. It has an effect on customers decision to purchase 
products from the Ban Boon Kerd herbal group, Mueang district, Lampang 
province, with statistical significance at the 0.05 level. 
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 การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด อันได้แก่ ปัจจัยด้าน
ผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ปัจจัยด้านการส่งเสริม
การตลาด ปัจจัยด้านบุคลากรหรือพนักงาน ปัจจัยด้านกระบวนการ และปัจจัยด้านลักษณะ
ทางกายภาพ ที่มีต่อการตัดสินใจของลูกค้าในการซื้อผลิตภัณฑ์จากวิสาหกิจชุมชน และเพื่อน า
ข้อมูลที่ได้จากการประมวลผล การวิเคราะห์ข้อมูลมาใช้ในการพัฒนารูปแบบส่วนประสมทาง
การตลาดของวิสาหกิจชุมชนกลุ่มสมุนไพรบ้านบุญเกิด อ าเภอเมือง จังหวัดล าปาง กลุ่ม
ตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษา คือ ลูกค้าที่ซื้อผลิตภัณฑ์จากวิสาหกิจชุมชนกลุ่มสมุนไพรบ้านบุญ
เกิด อ าเภอเมือง จังหวัดล าปาง จ านวน 410 ตัวอย่าง และเครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวม
ข้อมูล คือ แบบสอบถาม ใช้สถิติเชิงพรรณนา การแจกแจงความถี ่หาค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติอนุมาน โดยการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณ ผลการ
วิเคราะห์การถดถอยพหุคูณพบว่า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านช่อง
ทางการจัดจ าหน่าย ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ปัจจัยด้านบุคลากรหรือพนักงาน ปัจจัย
ด้านกระบวนการ และปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ มีผลต่อการตัดสินใจของลูกค้าในการ
ซื้อผลิตภัณฑ์จากวิสาหกิจชุมชนกลุ่มสมุนไพรบ้านบุญเกิด อ าเภอเมือง จังหวัดล าปาง อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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บทน า  
ม ูลค ่าผล ิตภ ัณฑ์สม ุนไพรในตลาดโลก  (Herbal & 

Traditional Products) โดยข้อมูลจาก Euromonitor ระบุว่า 
มีมูลค่าตลาดถึง 54,739 ล้านเหรียญดอลลาร์สหรัฐในปี 2564 
และคาดการณ์ว่าในปี 2569 มูลค่าตลาดจะสูงถึง 70,000 ล้าน
เหรียญดอลลาร์สหรัฐ ส่วนหนึ่งมาจากการถูกน ามาใช้ในการ
รักษาโควิด-19 จนได้รับความนิยมและความสนใจจากทั้งชาว
ไทยและชาวต่างชาติ รัฐบาลได้น าแนวคิดของโมเดลเศรษฐกิจ
ใหม่ หรือ BCG Model (Bio-Circular-Green Economy) มาใช้
เป็นแนวทางการพัฒนาศักยภาพผู้ประกอบการไทยโดยภาครัฐ
ได้ตั้งเป้าหมายการขับเคลื่อนเศรษฐกิจ BCG ว่าจะสามารถเพิ่ม
มูลค่าจีดีพีของประเทศไทยได้เพิ่มขึ้น 1 ล้านล้านบาท ภายในปี 
2565-2570 และยังพบอีกว่า การค้าปลีกผลิตภัณฑ์สมุนไพรทั่ว
โลกในปี 2564 มีม ูลค่า 54.96 พันล้านเหรียญสหรัฐฯ โดย

ภูมิภาคเอเชียแปซิฟิก มีมูลค่าการค้าปลีกผลิตภัณฑ์สมุนไพรสูง
ที่สุดเป็นอันดับ 1 มีมูลค่าสูงถึง 31.93 พันล้านเหรียญสหรัฐฯ 
รองลงมาคือ ภูม ิภาคอเมริกาเหนือ (8.64 พันล้านเหรียญ
สหรัฐฯ) และภูมิภาคยุโรปตะวันตก (8.62 พันล้านเหรียญ
สหรัฐฯ) ตามล าดับ และยังพบว่าตลาดของผลิตภัณฑ์สมุนไพรใน
ประเทศไทยในปี 2564 มีมูลค่าสูงถึง 45.64 พันล้านบาท ซึ่ง
ลดลงจากปี 2563 ประมาณร้อยละ 1 โดยผลิตภัณฑ์จ าพวกยา
บ ารุงก าลังมีแนวโน้มความต้องการลดลง ขณะที่ผลติภัณฑ์เสริม
อาหารมีความต้องการเพิ่มมากขึ้น เนื ่องจากสถานการณ์การ
แพร่ระบาดของ COVID-19 ท าให้ผู ้บริโภคหันมาสนใจดูแล
สุขภาพเพิ่มมากขึ้น นอกจากนี้มีการคาดการณ์ว่าผลิตภัณฑ์
สมุนไพรจะเติบโตเพิ่มขึ้นทุก ๆ ปี และจะมีมูลค่าตลาดสูงถึง 
59.5 พันล ้านบาทในปี 2569 (Euromonitor international, 
2021)  
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ประเทศไทยเป็นประเทศที่มีทรัพยากรธรรมชาติที่อุดม
สมบูรณ์ประเทศหนึ่งของโลก มีพืชพรรณ ธัญญาหารหลากหลาย
ชนิด โดยเฉพาะพืชสมุนไพรที ่สามารถพบเห็นได้ทั ่วไปใน
ชีวิตประจ าวัน ทั ้งจากการวางจ าหน่ายตามตลาดสดต่าง ๆ 
ตลอดจนการใช้ปรุงอาหารในร้านค้าและครัวเรือน จะเห็นได้ว่า
ความได้เปรียบทางด้านภูมิศาสตร์ก็ถือเป็นอีกหนึ่งปัจจัยที่ท าให้
เกิดการแพร่พันธุ ์ได้ดีในอากาศแบบร้อนชื ้น  เกิดเป็นความ
หลากหลายทางชีวภาพ ที ่เป็นเอกลักษณ์เฉพาะถิ ่น ท าให้มี
ผลผลิตหมุนเวียนตลอดทั้งปี การใช้ประโยชน์จากพืชสมุนไพร
นอกจากจะน ามาปรุงอาหารแล้ว ยังใช้ในการรักษาโรคภัยไข้เจ็บ
ทั่วไปที่สืบทอดต่อกันมาจากองค์ความรู้ของภูมิปัญญาแบบ
ดั้งเดิม เช่น ยาฝน ยาดอง และ ยาทา กระทั่งมีวิวัฒนาการมา
เป็น ยาลูกกลอน ยาผง และยาแคปซูล บรรพบุรุษไทยสั่งสม
ความคิด สร้างสรรค์ด้วยภูมิปัญญาอันหลากหลายและอุดม
สมบูรณ์ เพื ่อเป็นปัจจัยพื ้นฐานในการด ารงชีวิต แต่ด้วยขีด
ความสามารถทางด้านเทคโนโลยีและด้านการวิจัยและพัฒนาท่ี
ด้อยกว่า ท าให้ประเทศที่มีศักยภาพสูงทางวิทยาศาสตร์และ
เทคโนโลยี ประสงค์ที่จะเข้าถึงภูมิปัญญาดังกล่าว (ส านักงาน
พัฒนาวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยีแห่งชาติ, 2550) 

รัฐบาลและหน่วยงานที่เกี ่ยวข้องของประเทศไทยได้
ตระหนักถึงความส าคัญของการพัฒนาสมุนไพรไทย ซึ่งเป็นภูมิ
ปัญญาและทรัพยากรที ่ส าคัญของประเทศ จึงได้จัดท าแผน
แม่บทแห่งชาติว่าด้วยการพัฒนาสมุนไพรไทย ฉบับที่ 1 พ.ศ. 
2560-2564 มีเป้าหมายเพื่อก าหนดแนวนโยบาย ยุทธศาสตร์ 
มาตรการ รวมถึงแผนงานเพื่อส่งเสริมและให้ความส าคัญกับการ
พัฒนาสมุนไพรทั้งในเชิงนโยบายและความส าคัญทางเศรษฐกิจ 
โดยมี 4 ยุทธศาสตร์ที่ส าคัญที่ผลักดนัให้แผนแมบ่ทแห่งชาติฉบบั
นี้ส าเร็จตามเป้าหมาย ได้แก่ส่งเสริมผลิตผลของสมุนไพรไทย 
พัฒนาอุตสาหกรรมและการตลาดสมุนไพรให้มีคุณภาพระดับ
สากล ส่งเสริมการใช้สมุนไพรเพื่อการรักษาและสร้างเสริม
สุขภาพ และสร้างความเข้มแข็งของการบริหารเพื่อขับเคลื่อน
สมุนไพรไทยอย่างยั่งยืน ดังเห็นได้จากนโยบายการก าหนดให้
การส่งเสริมสุขภาพ และป้องกันโรคเป็นยุทธศาสตร์เชิงรุกในการ
ยกระดับของสุขภาพ และความเป็นอยู่ของประชาชน ความ
ตระหนักถึงการดูแลสุขภาพด้วยผลิตภัณฑ์จากธรรมชาติของ
ผู้บริโภค และแนวโน้มในการดูแลสุขภาพและความงามที่เพิ่มขึ้น
อย่างต่อเนื่อง ส่งผลให้อุปสงค์ของผลิตภัณฑ์จากธรรมชาติและ

ผลิตภัณฑ์สมุนไพรเพิ่มขึ้นอย่างมีนัยส าคัญ (กรมการแพทย์แผน
ไทยและการแพทย์ทางเลือก, 2560) 

 จากแนวโน้มของสมุนไพรที ่ได ้ร ับความนิยมอย่าง
ต่อเนื่องและแพร่หลาย วิสาหกิจชุมชนจึงเป็นกลุ่มที่ผู้วิจัยสนใจ
ศึกษา โดยจะเห็นได้ว่าวิสาหกิจชุมชน เป็นกลุ่มกิจกรรมที่ชุมชน
เป็นเจ้าของกิจการ ริเริ่มสร้างสรรค์โดยชุมชนในการผลิต สินค้า
อุปโภคบริโภคหรือของใช้โดยวิธีการผลิตที่ไม่ซับซ้อน ใช้วัตถุดิบ
ที่หาได้ง่ายในชุมชน ใช้ทุนของชุมชนเป็นหลัก ใช้กระบวนการ
เรียนรู้เป็นฐานคิด ใช้ฐานภูมิปัญญาท้องถิ่นผสมผสานเขา้กับภูมิ
ปัญญาสากล พึ ่งตนเองเป็นส าคัญ และมุ ่งตอบสนองความ
ต้องการของคนในชุมชนเป็นหลัก (เสรี พงศ์พิศ, 2552) วิสาหกิจ
ชุมชนก่อให้เกิดการจ้างงานในท้องถิ่น สร้างการรวมกลุ่มของ
ชุมชน ลดการเคลื่อนย้ายแรงงาน (อารี วิบูลย์พงศ์, 2555) ใน
การพัฒนาวิสาหกิจชุมชน ศักยภาพเป็นสิ่งส าคัญที่ถูกน ามาใช้ใน
การประเมินและหาแนวทางในการพัฒนา เพื่อให้กิจการของ
ชุมชนมีความสามารถในการแข่งขันหรือการเติบโตที่ยั ่งยืนได้  
เพราะศักยภาพเป็นภาพรวมของความสามารถ ทั้งทรัพยากร 
บุคลากร และโครงสร้างพื้นฐานของการด าเนินงาน (พระหมี 
ถิรจิตฺโต, 2561) ดังนั้นถ้าหากวิสาหกิจชุมชนได้พัฒนาศักยภาพ
ที ่ชัดเจน ย่อมท าให้ชุมชนสามารถสร้างรายได้  สร้างอาชีพ 
ส่งเสริมคุณภาพชีวิตที่ดีให้กับครอบครัว และพึ่งพาตนเองได้  

เช่นเดียวกับผู้ประกอบการวิสาหกิจชุมชนกลุ่มสมุนไพร
บ้านบุญเกิด อ าเภอเมือง จังหวัดล าปาง ที่จัดเป็นหนึ่งในกลุ่ม
ผู้ประกอบการในอุตสาหกรรมสมุนไพรของไทย ซึ่งส่วนใหญ่เป็น
ผู้ประกอบการขนาดเล็ก ด าเนินกิจการแบบผู้ประกอบการราย
เดียว และแบบวิสาหกิจชุมชนขนาดเล็ก ด าเนินกิจการผลิต
สินค้าแปรรูปสมุนไพร ซึ ่งกลุ่มผู ้ประกอบการเหล่านี้ประสบ
ปัญหาด้านการตลาด ยอดขาย การประชาสัมพันธ์ คุณภาพ
มาตรฐานการผลิต เพื ่อให ้ผล ิตภ ัณฑ์สม ุนไพรเป็นที ่ร ู ้จัก 
น่าเชื่อถือ และมียอดขายเพิ่มขึ้น ถึงแม้ผู้ประกอบการเหล่านี้จะ
มีรายได้ไม่มากนัก แต่ก็พอที่จะด าเนินกิจการต่อไป พอเลี้ยง
ครอบครัว ผู้วิจัยจึงอยากศึกษาข้อมูลเกี่ยวกับส่วนประสมทาง
การตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจ าหน่าย 
ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ และ
ด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ เพื่อเป็นแนวทางในการพัฒนา
รูปแบบส่วนประสมทางการตลาดของวิสาหกิจชุมชนกลุ่ม
สมุนไพรบ้านบุญเกิด อ าเภอเมือง จังหวัดล าปาง และเพื่อเป็น
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การเสริมสร้างวิสาหกิจชุมชนให้มีประสิทธิภาพและประสิทธผิล 
พร้อมก้าวสู่ความส าเร็จอย่างยั่งยืนสืบไป 
 

วัตถุประสงค์การวิจัย 
1. เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีต่อการ

ตัดสินใจของลูกค้าในการซื้อผลิตภัณฑ์จากวิสาหกิจชุมชนกลุ่ม
สมุนไพรบ้านบุญเกิด อ าเภอเมือง จังหวัดล าปาง  

2. เพ ื ่อศ ึกษาการพ ัฒนาร ูปแบบส ่วนประสมทาง
การตลาดของวิสาหกิจชุมชนกลุ่มสมุนไพรบ้านบุญเกิด อ าเภอ
เมือง จังหวัดล าปาง 

 

ขอบเขตของการวิจัย  

การวิจัยครั้งนี้มีจุดมุ่งหมายเพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดที่มีต่อการตัดสินใจของลูกค้าในการซื้อผลิตภัณฑ์
จากวิสาหกิจชุมชนกลุ ่มสมุนไพรบ้านบุญเกิด  อ าเภอเมือง 
จังหวัดล าปาง 

ด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง คือ ประชากรที่เคยซื้อ
ผลิตภัณฑ์ของวิสาหกิจชุมชนกลุ่มสมุนไพรบ้านบุญเกิด ซึ่งอาศัย
อยู่ในอ าเภอเมือง จังหวัดล าปาง ช่วงอายุระหว่าง 25 – 65 ปีขึ้น
ไป จ านวน 410 คน 

ด้านเนื้อหา คือ ศึกษาเฉพาะพฤติกรรมผู้บริโภค การ
ตัดสินใจซื้อ ส่วนประสมทางการตลาด และการพัฒนารูปแบบ
ส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านพื้นท่ี คือ วิสาหกิจชุมชนกลุ่มสมุนไพรบ้านบุญเกิด 
 

ทบทวนวรรณกรรม 

แนวค ิ ด เ ก ี ่ ย วก ั บส ่ วนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix: 7Ps) 

Kolter (2003) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาดของ
สินค้า ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการ
จัดจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
บุคลากร (People) กระบวนการให้บริการ (Process) และ
ลักษณะทางกายภาพของสินค้า/บริการ (Physical Evidence) 
ดังต่อไปนี้ คือ 

1. ผลิตภัณฑ์ (Product) บริการเป็นผลิตภัณฑ์อย่างหนึง่ 
แต่เป็นผลิตภัณฑ์ที่ไม่มีตวัตน เช่นเดียวกับผลิตภัณฑ์ แต่คุณภาพ
ของบริการจะมีหลายปัจจัยด้วยกัน ทั้งความรู้ความสามารถ 

ประสบการณ์ของพนักงาน ความทันสมัยของอุปกรณ์ ความ
รวดเร็ว และความต่อเนื่องของขั้นตอนการส่งมอบบริการ รวมถึง
อัธยาศัยไม่ตรีของพนักงานทุกคน 

2. ราคา (Price) ราคาเป็นตัวก าหนดรายได้ของกิจการ 
ส าหรับตัวสินค้าหรือบริการ จะถือว่าเป็นมูลค่าที่ทางผู้ซื้อให้มา
เพื่อแลกกับการได้ใช้สินค้าหรือบริการนั้น ๆ การพิจารณาด้าน
ราคา จะต้องรวมถึงระดับราคา ส่วนลด เงินช่วยเหลือ ค่าใช้จ่าย
ในการใช้งาน ระบบและบริการที่มีผลต่อผู้บริโภคในการรับรู้ถึง
คุณค่าที่ได้รับจากบริการ โดยเทียบระหว่างราคาและคุณภาพ
ของระบบและบริการ  

3. สถานที่ (Place) ที่ตั้งของผู้ให้บริการและความยาก
ง่ายในการเข้าถึงในการขอรับบริการ เพื่ออ านวยความสะดวกใน
การเข้าถึงบริการในการติดต่อประสานงาน การแจ้งปัญหา 
รวมถึงเครือข่ายในการให้บริการที่ครอบคลุม แม้กระทั่งการ
ให้บริการยังสถานที่ของลูกค้า  

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) การส่งเสริม
การตลาด รวบรวมวิธีการที่หลากหลายของการสื่อสารกับตลาด
ต่าง ๆ ไม่ว่าจะผ่านการโฆษณา กิจกรรมการขายโดยบุคคล 
กิจกรรมส่งเสริมการตลาดรูปแบบอื่น ทั้งทางตรงสู่สาธารณะ
และทางอ้อมผ่านทางสื่อสาร เช่น การประชาสัมพันธ์ เพื่อให้เกิด
การรับรู้ในบริการ  

5. บุคลากร (People) หรือพนักงานผู้ให้บริการ จะน า
บริการส่งถึงมือผู้รับบริการ เพื่อสามารถสร้างความพึงพอใจแก่
ผู ้รับบริการ ความรู้ความสามารถในการแก้ปัญหาได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ ลักษณะนิสัยที่ดี ที่จะสร้างภาพลักษณ์ที่ดีในการ
ให้บริการ กิริยามารยาท ความตรงต่อเวลา ความตั้งใจ และ
ความเอาใจใส่  

6. กระบวนการ (Process) กระบวนการให้บริการเป็น
ส ่วนประสมทางการตลาดที ่ม ีความส าคัญมาก  ต ้องอาศัย
พนักงานที่มีประสิทธิภาพ หรือเครื่องมือที่รู้สึกปลอดภัยในการ
ท าให้เกิดกระบวนการที่สามารถส่งมอบบริการที่มีคุณภาพได้  
เนื ่องจากการให้บริการโดยทั ่วไป มักจะประกอบด้วยหลาย
ขั้นตอน ได้แก่ การต้อนรับ การสอบถามข้อมูลเบื้องต้น การ
ให้บริการตามความต้องการของลูกค้า การช าระเงิน เป็นต้น ซึ่ง
ในแต่ละขั้นตอนต้องประสานเชื่อมโยงกันอย่างดี หากมีขั้นตอน
ใดไม่ดีแม้แต่ขั้นตอนเดียว ย่อมท าให้ไม่เป็นท่ีประทับใจแก่ลูกค้า
ได้ 
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7. ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ลักษณะ
ทางกายภาพมีผลต่อการตัดสินใจในการใช้บริการ เพราะเป็นสิ่ง
ที่มองเห็นและสัมผัสได้ ดังนั้นส่วนประกอบที่เป็นลักษณะทาง
กายภาพที่มีปรากฏอยู่บ้าง ก็จะมีผลต่อการตัดสินใจของลูกค้า

หร ือผ ู ้ ใช ้บร ิการได้  เช ่น ล ักษณะทางกายภาพ รวมถึง
สภาพแวดล้อม ความเหมาะสมของสภาพแวดล้อมโดยรวมที่มี
รูปแบบมาตรฐานที่จับต้องได้หรือรู้สึกได้ 
 

 

กรอบแนวคิด 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
รูปภาพที ่1 กรอบแนวคิดการวิจัย 
 

สมมติฐานการวิจัย 

สมมติฐานที่  1 : ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์มีผลต่อการ
ตัดสินใจของลูกค้าในการซื้อผลิตภัณฑ์ของวิสาหกิจชุมชนกลุ่ม
สมุนไพรบ้านบุญเกิด อ าเภอเมือง จังหวัดล าปาง 

สมมติฐานที่ 2 : ปัจจัยด้านราคามีผลต่อการตัดสินใจ
ของลูกค้าในการซื้อผลิตภัณฑ์ของวิสาหกิจชุมชนกลุ่มสมุนไพร
บ้านบุญเกิด อ าเภอเมือง จังหวัดล าปาง 

สมมติฐานที่ 3 : ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมีผล
ต่อการตัดสินใจของลูกค้าในการซื้อผลิตภัณฑ์ของวิสาหกิจชุมชน
กลุ่มสมุนไพรบ้านบุญเกิด อ าเภอเมือง จังหวัดล าปาง 

สมมติฐานที ่4 : ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดมีผลตอ่
กบการตัดสินใจของลูกค้าใน ัั การซื้อผลิตภัณฑ์ของวิสาหกิจ
ชุมชนกลุ่มสมุนไพรบ้านบุญเกิด อ าเภอเมือง จังหวัดล าปาง 

สมมติฐานที ่5 : ปัจจัยด้านบุคลากรมีผลต่อการตัดสินใจ
ของลูกค้าในการซื้อผลิตภัณฑ์ของวิสาหกิจชุมชนกลุ่มสมุนไพร
บ้านบุญเกิด อ าเภอเมือง จังหวัดล าปาง 

สมมติฐานที่ 6 : ปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการมีผล
ต่อการตัดสินใจของลูกค้าในการซื้อผลิตภัณฑ์ของวิสาหกิจชุมชน
กลุ่มสมุนไพรบ้านบุญเกิด อ าเภอเมือง จังหวัดล าปาง 

สมมติฐานที ่7 : ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพมีผลต่อ
การตัดสินใจของลูกค้าในการซื้อผลิตภัณฑ์ของวิสาหกิจชุมชน
กลุ่มสมุนไพรบ้านบุญเกิด อ าเภอเมือง จังหวัดล าปาง 
 

วิธีการด าเนินการวิจัย 
กลุ่มเป้าหมายที่ใช้ในการวิจัย 
งานวิจัยนี ้เป็นการศึกษาประชากรที ่อาศัยอยู่ในเขต

อ าเภอเมือง จังหวัดล าปาง ที ่เคยซื ้อและเคยใช้ผลิตภัณฑ์
สมุนไพรกลุ่มวิสาหกิจชุมชนบ้านบุญเกิด ต าบลพระบาท อ าเภอ
เมือง จังหวัดล าปาง อย่างน้อย 1 ครั้ง ผู้วิจัยจึงใช้การก าหนด
ตัวอย่างด้วยวิธ ีการเลือกกลุ ่มตัวอย่างแบบเฉพาะเจาะจง 
( Judgmental or Purposive Sampling) ไ ด ้ กล ุ ่ ม ต ั วอย ่ า ง
จ านวน 410 คน โดยจ านวนประชากรทั้งหมดมีขนาดใหญ่มาก 
ท าให้ไม่สามารถทราบจ านวนประชากรที่แน่นอนได้ ผู้วิจัยจึงได้
ก าหนดค่าความแปรปรวนสูงสุด คือ p = 0.5 และ q = 0.5 โดย

รูปแบบส่วนประสมทางการตลาด 
 1. ด้านผลิตภัณฑ์ 5. ด้านบุคลากร 
 2. ด้านราคา 6. ดา้นกระบวนการ 
 3. ด้านการจัดจำหนา่ย 7. ด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ 
 4. ด้านการส่งเสริมการตลาด  

ตัวแปรตาม 
การตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ของวิสาหกิจ

ชุมชนกลุ่มสมุนไพรบ้านบุญเกิด 

ตัวแปรอิสระ 
1. เพศ 
2. อาย ุ
3. อาชีพ 
4. รายได้ 
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ยอมรับค่าความคลาดเคลื่อนที่  5% และก าหนดระดับความ
เชื่อมั่นที่ 95% เพื่อน ามาค านวณหาจ านวนประชากร โดยสูตร
ของ อัลฟาของคอน บราท (Cronbach, 1951 อ้างใน ศรีเพ็ญ 
ทรัพย์มนชัย, มนวิกา ผดุงสิทธิ ์และนภดล ร่มโพธิ,์ 2555) 

เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
เครื่องมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลส าหรับการวิจัยนี้ 

คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) โดยให้กลุ ่มตัวอย่างท า
แบบสอบถามออนไลน์ผ่าน Google Form เนื่องจากเป็นวิธีการ
ที่สามารถเข้าถึงแหล่งข้อมูลได้ง่าย ลดระยะเวลาและประหยัด
ค่าใช้จ่ายในการเก็บข้อมูล เพื ่อให้แบบสอบถามครอบคลุม
วัตถุประสงค์ของงานวิจัยและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 
7 ปัจจัย ผู้วิจัยได้ท าการแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 3 ส่วน ดังนี ้ 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ซึ่งเป็น
แบบสอบถามในลักษณะของการตรวจสอบรายการ (Check-
List) เป็นการออกแบบสอบถามที่ให้ตอบเพียงเลือก 1 ค าตอบ 

ส่วนที่ 2 ข้อมูลพฤติกรรมการใช้สมุนไพรไทยบ้านบุญ
เกิดของผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน 4 ข้อ ซึ่งเป็นแบบสอบถาม
ในลักษณะของการตรวจสอบรายการ (Check-List) เป็นการ
ออกแบบสอบถามที่ให้ตอบเพียงเลือก 1 ค าตอบ 

ส่วนที่ 3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ที่มีผล
ต่อการตัดสินใจของลูกค้าในการซื้อผลิตภัณฑ์สมุนไพรจากกลุ่ม
วิสาหกิจชุมชนบ้านบุญเกิด ในส่วนนี้จะแบ่งออกเป็น 7 ด้าน 
ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากรหรือพนักงาน ด้าน
กระบวนการ และด้านลักษณะทางกายภาพ จ านวน 38 ข้อ โดย
ลักษณะแบบสอบถาม เป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating 
Scale) โดยใช้มาตรวัดแบบ Likert Scale 5 ระดับ (Likert, 
1967)  

การสร้างเคร่ืองมือและการหาคุณภาพของเคร่ืองมือ 
ผู ้วิจัยได้ศึกษาเอกสารงานวิจัยที่เกี ่ยวข้อง เพื ่อเป็น

แนวทางในการก าหนดกรอบแนวคิดและแบบสอบถาม โดยใช้
วัตถุประสงค์ของการวิจัย สร้างแบบสอบถาม ตามวัตถุประสงค์
ของการศึกษาและนิยามค าศัพท์ และด าเนินการให้ผู้เชี่ยวชาญ
จ านวน 3 ท่าน ตรวจสอบความตรงเชิงเนื ้อหา (Content 
Validity) เพื ่อว ิเคราะห์หาค่าด ัชนีความสอดคล้อง  ( Item 
Objective Congruence Index = IOC) ตามความคิดเห็นของ
ผู้เชี่ยวชาญ โดยคัดเลือกเฉพาะข้อค าถามที่มีค่า IOC = 0.50 ขึ้น

ไป (Riviovelli and Hambleton, 1997)  ผลการประเมิน
คุณภาพของแบบสอบถาม ได้ค่าดัชนีความสอดคล้องโดยรวม
เท่ากับ 0.845 ดังนั้นแสดงว่าแบบสอบถามมีความเชื่อมั่น และ
เชื ่อถือได้ และตรวจหาค่าความเชื ่อม ั ่น (Reliability) ของ
แบบสอบถาม จ านวน 30 ชุด โดยการหาค่าสัมประสิทธิ์ อัลฟา
ของคอน บราท (Cronbach, L.J, 1951) ซึ่งสามารถวิเคราะห์
ความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม เท่ากับ 0.876 (ซึ่งมีค่ามากกว่า 
.70) ดังนั้นแสดงว่าแบบสอบถามมีความเชื่อมั่น และเชื่อถือได้ 
และน าแบบสอบถามไปใช้ในการเก็บข้อมูล จ านวน 410 คน 

การวิเคราะห์ข้อมูล  
ผู้วิจัยจัดเก็บรวบรวมข้อมูล และน ามาวิเคราะห์ เพื่อ

แปลผลผ่านทางโปรแกรมส าเร็จรูป แบ่งเป็น 3 ส่วน ดังนี ้ 
1. การวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

และการวิเคราะห์พฤติกรรมของล ูกค้า  โดยใช้ค ่าความถี่  
(Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage)  

2. การวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) 
ที่มีความส าคัญต่อการตัดสินใจของลูกค้าในการซื้อผลิตภัณฑ์
สมุนไพรกลุ่มวิสาหกิจชุมชนบ้านบุญเกิด ต.พระบาท อ.เมือง จ.
ล าปาง โดยใช้สถิต ิค ่าเฉลี ่ย (Mean) และค่าส่วนเบี ่ยงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation : SD)  

3. การวิเคราะห์ข้อมูลสถิติเชิงอนุมาน การทดสอบ
สมมติฐานโดยใช้ไค-สแควร์ (Chi-square) ที่ระดับความเชื่อมั่น 
95% ดังนั้นจะยอมรับสมมติฐานก็ต่อเมื่อค่า Sig. มีค่าน้อยกว่า 
0.05 และการวิเคราะห์สหสัมพันธ์แบบพหุคูณ 

 

ผลการวิจัย 

1. ผลการวิจัยตามวัตถุประสงค์ข้อที่ 1 ศึกษาปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดที่มีต่อการตัดสินใจของลูกค้าในการซื้อ
ผลิตภัณฑ์จากวิสาหกิจชุมชนกลุ่มสมุนไพรบ้านบุญเกิด อ าเภอ
เมือง จังหวัดล าปาง  

1.1 การวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 62.2 อายุ 35-44 ปี คิด
เป็นร้อยละ 33.2 มีอาชีพพ่อบ้าน/แม่บ้าน คิดเป็นร้อยละ 29.8 
ส่วนใหญ่มีรายได้ 10,000-20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 61.5  

1.2 การวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการใช้ผลิตภัณฑ์
สมุนไพรไทยบ้านบุญเกิด พบว่า ประเภทของสินค้าสมุนไพร 
ส ่วนใหญ่โลช ั ่น ข ้าวไรซ ์ เบอร ์รี  ค ิดเป ็นร ้อยละ 25.9 มี
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วัตถุประสงค์ในการซื้อเพื่อต้องการอุดหนุนชุมชน คิดเป็นร้อยละ 
32.9 และบุคคลที่มีอิทธิพลในการเลือกซื้อคือตนเอง คิดเป็นร้อย
ละ 38.3 วิธีการเลือกซื้อสินค้า คือ ซื้อทันทีเมื่อเห็นสินค้า คิด
เป็นร้อยละ 82.7  

1.3 การวิเคราะห์ข้อมูลด้านส่วนประสมทางการตลาด
ผลิตภัณฑ์สมุนไพรไทยบ้านบุญเกิด พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม
ให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีต่อการ
ตัดสินใจของกลุ่มตัวอย่างในการซื้อผลิตภัณฑ์จากกลุ่มวิสาหกิจ

ชุมชนสมุนไพรไทยบ้านบุญเกิด โดยรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อ
พิจารณารายละเอียดในแต่ละด้าน พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามใน
ความส าคัญที่สุดในด้านบุคลากร ( x  = 3.91) ด้านกระบวนการ 
( x  = 3.91) ด้านราคา ( x  = 3.78) ด้านลักษณะทางกายภาพ  
( x  = 3.69) ด้านผลิตภัณฑ์ ( x  = 3.69) ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย ( x  = 3.53) และให้ความส าคัญน้อยที่สุด คือด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ( x = 3.44) ดังตารางที่ 1 

 
 

ตารางที่ 1 การวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหนา่ย และด้านการ
ส่งเสริมการตลาด โดยรวม 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด x . S.D. ระดับความคิดเห็น 

1. ด้านผลติภณัฑ์  3.69 0.466 มาก 
2. ด้านราคา  3.78 0.411 มาก 
3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  3.53 0.501 มาก 
4. ด้านการส่งเสรมิการตลาด  3.44 0.498 ปานกลาง 
5. ด้านบุคลากรหรือพนักงาน 3.91 0.282 มาก 
6. ด้านกระบวนการ  3.91 0.288 มาก 
7. ด้านลักษณะทางกายภาพ 3.64 0.465 มาก 

 
1.4 การวิเคราะห์การตัดสินใจใช้บริการผลิตภัณฑ์

สมุนไพรไทยบ้านบุญเกิดของผู้ตอบแบบสอบถาม วัดจากระดับ
ความตั้งใจซื้อ ซึ ่งจะน าไปสู่การตัดสินใจซื้อ และน าไปสู่การ
พัฒนารูปแบบส่วนประสมทางการตลาดในที่สุด พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามให้ระดับการตัดสินใจ มีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.66 ซึ่งอยู่
ในระดับมากที่สุด ซึ่งตีความได้ว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่
จะกลับมาใช้บริการเป็นประจ าอย่างแน่นอน 

1.5 การวิเคราะห์สัมประสิทธิ ์สหสัมพันธ์ของตัวแปร
อ ิสระ ( Independent Variables) ผ ู ้ว ิจ ัยท  าการว ิ เคราะห์
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ของตัวแปร โดยพิจารณาค่าสัมประสิทธ์ิ
สหส ัมพ ันธ ์แบบเพ ียร ์ส ัน  (Pearson’s Product Moment 
Correlation) ผลกา รว ิ เ ค ร า ะห ์ กล ุ ่ ม ต ั วแปรส ั ง เ กต ได้  
ประกอบด้วย 7 กลุ่ม คือ กลุ่มตัวแปรปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ กลุ่ม
ตัวแปรปัจจัยด้านราคา กลุ่มตัวแปรปัจจัยด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย กลุ่มตัวแปรปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด กลุ่มตัว
แปรปัจจัยด้านบุคลากรหรือพนักงาน กลุ่มตัวแปรปัจจัยด้าน

กระบวนการ และกลุ่มตัวแปรปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ 
พบว่า ตัวแปรที่มีความสัมพันธ์สูงที่สุดคือ ปัจจัยด้านบุคลากร
หรือพนักงาน กับปัจจัยด้านกระบวนการ โดยมีค่าความสัมพันธ์
เท่ากับ 0.433 ส่วนตัวแปรสังเกตได้ คู่ที่มีความสัมพันธ์กันต ่าสุด 
ค ือ ป ัจจ ัยด ้านผล ิตภัณฑ์  ก ับการตัดส ินใจซ ื ้อ  โดยม ีค่า
ความสัมพันธ์เท่ากับ -0.134 ดังตารางที่ 2 

1.6 การทดสอบสมมติฐานปัจจัยด้านส่วนประสมทาง
การตลาดมีผลต่อการตัดสินใจของลูกค้าในการซื้อผลิตภัณฑ์จาก
กลุ ่มวิสาหกิจชุมชนสมุนไพรบ้านบุญเกิด อ.เมือง จ.ล าปาง 
พบว่า ค่าสัมประสิทธิ ์การท านาย (R Square) มีค่าเท่ากับ 
0.111 ซึ่งหมายความว่า ตัวแปรทั้ง 7 ปัจจัยสามารถอธิบายการ
ตัดสินใจซื้อของลูกค้าในการซื้อผลิตภัณฑ์จากกลุ่มวิสาหกิจ
ชุมชนสมุนไพรบ้านบุญเกิด อ.เมือง จ.ล าปาง ได้ร้อยละ 11 ส่วน
ที่เหลือที่ร้อยละ 89 เกิดจากอิทธิพลจากปัจจัยอื่นๆ ดังตารางที่ 
3
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ตารางที่ 2 ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่างตัวแปรสังเกตได ้
Pearson Correlation (1) (2) (3) (4) (5) (6) (7) (8) 

การตัดสินใจซื้อ (1) 1.000        
ด้านผลิตภณัฑ์ (2) -0.134** 1.000       
ด้านราคา (3) -0.052 0.089 1.000      
ด้านช่องทางการตลาด (4) -0.050 0.159** 0.228** 1.000     
ด้านการส่งเสริมการตลาด (5) -0.031 0.126* 0.119* 0.132** 1.000    
ด้านบุคลากร (6) -0.098* 0.061 0.208** 0.166** -0.008 1.000   
ด้านกระบวนการ (7) -0.063 0.083 0.153** 0.148** -0.025 0.433** 1.000  
ด้านลักษณะทางกายภาพ (8) -0.095 0.024 0.023 0.001 -0.004 0.249** 0.192** 1.000 

**นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 
ตารางที ่3 ตัวแบบท่ีได้จากการวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้น (Model Summary) 

Model Summary 
Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 

1 0.334 0.111 0.023 0.470 
 
1.7 การวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากรหรือพนักงาน ด้าน
กระบวนการ และด้านลักษณะทางกายภาพ พบว่า ปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจของลูกค้าในการซื้อ
ผลิตภัณฑ์จากกลุ่มวิสาหกิจชุมชนสมุนไพรบ้านบุญเกิด อ.เมือง 
จ.ล าปาง อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ ที่ระดับ 0.05 มีทั้งหมด 7 
ปัจจัย คือ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านชอ่ง
ทางการจัดจ าหน่าย ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ปัจจัยด้าน
บุคคลหรือพนักงาน ปัจจัยด้านกระบวนการ และปัจจัยด้าน
ลักษณะทางกายภาพ โดยผลที ่ได้จากการวิเคราะห์สมการ
ถดถอยเชิงพหุคูณของปัจจัย ท าให้ตอบสมมติฐานต่างๆ ของ
งานวิจัยได้ดังนี ้ 

สมมติฐานที ่1 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ มีผลต่อการตัดสินใจ
ของลูกค้าในการซื้อผลิตภัณฑ์จากกลุ่มวิสาหกิจชุมชนสมุนไพร
บ้านบุญเกิด อ.เมือง จ.ล าปาง อย่างมีนัยส าคัญที่ 0.05 จึง
ยอมรับสมมติฐานที่ 1 ที่แสดงผลว่า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ส่งผล
เชิงบวกต่อการตัดสินใจของลูกค้าในการซื้อผลิตภัณฑ์จากกลุ่ม
วิสาหกิจชุมชนสมุนไพรบ้านบุญเกิด อ.เมือง จ.ล าปาง  

สมมติฐานที ่2 ปัจจัยด้านราคา มีผลต่อการตัดสินใจของ
ลูกค้าในการซื้อผลิตภัณฑ์จากกลุ่มวิสาหกิจชุมชนสมุนไพรบ้าน
บุญเกิด อ.เมือง จ.ล าปาง อย่างมีนัยส าคัญที่ 0.05 จึงยอมรับ
สมมติฐานที่ 2 ที่แสดงผลว่า ปัจจัยด้านราคาส่งผลเชิงบวกต่อ
การตัดสินใจของลูกค้าในการซื้อผลิตภัณฑ์จากกลุ่มวิสาหกิจ
ชุมชนสมุนไพรบ้านบุญเกิด อ.เมือง จ.ล าปาง  

สมมติฐานที่ 3 ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีผล
ต่อการตัดสินใจของลูกค้าในการซื้อผลิตภัณฑ์จากกลุ่มวิสาหกิจ
ชุมชนสมุนไพรบ้านบุญเกิด อ.เมือง จ.ล าปาง อย่างมีนัยส าคัญที่ 
0.05 จึงยอมรับสมมติฐานที่ 3 ที่แสดงผลว่า ปัจจัยด้านช่อง
ทางการจัดจ าหน่ายส่งผลเชิงบวกต่อการตัดสินใจของลูกค้าใน
การซื้อผลิตภัณฑ์จากกลุ่มวิสาหกิจชุมชนสมุนไพรบ้านบุญเกิด 
อ.เมือง จ.ล าปาง  

สมมติฐานที่ 4 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อ
การตัดสินใจของลูกค้าในการซื้อผลิตภัณฑ์จากกลุ่มวิสาหกิจ
ชุมชนสมุนไพรบ้านบุญเกิด อ.เมือง จ.ล าปาง อย่างมีนัยส าคัญที่ 
0.05 จึงยอมรับสมมติฐานที่ 4 ที่แสดงผลว่า ปัจจัยด้านการ
ส่งเสริมการตลาดส่งผลเชิงบวกต่อการตัดสินใจของลูกค้าในการ
ซื้อผลิตภัณฑ์จากกลุ่มวิสาหกิจชุมชนสมุนไพรบ้านบุญเกิด อ.
เมือง จ.ล าปาง  
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สมมติฐานที ่5 ปัจจัยด้านบุคลากรหรือพนักงาน มีผลต่อ
การตัดสินใจของลูกค้าในการซื้อผลิตภัณฑ์จากกลุ่มวิสาหกิจ
ชุมชนสมุนไพรบ้านบุญเกิด อ.เมือง จ.ล าปาง อย่างมีนัยส าคัญที่ 
0.05 จึงยอมรับสมมติฐานท่ี 5 ที่แสดงผลว่า ปัจจัยด้านบุคลากร
และพนักงานส่งผลเชิงบวกต่อการตัดสินใจของลูกค้าในการซื้อ
ผลิตภัณฑ์จากกลุ่มวิสาหกิจชุมชนสมุนไพรบ้านบุญเกิด อ.เมือง 
จ.ล าปาง  

สมมติฐานที่  6 ปัจจัยด้านกระบวนการมีผลต่อการ
ตัดสินใจของลูกค้าในการซื้อผลิตภัณฑ์จากกลุ่มวิสาหกิจชุมชน
สมุนไพรบ้านบุญเกิด อ.เมือง จ.ล าปาง อย่างมีนัยส าคัญที่ 0.05 

จึงยอมรับสมมติฐานที่ 6 ที่แสดงผลว่า ปัจจัยด้านกระบวนการ
ส่งผลเชิงบวกต่อการตัดสินใจของลูกค้าในการซื้อผลิตภัณฑ์จาก
กลุ่มวิสาหกิจชุมชนสมุนไพรบ้านบุญเกิด อ.เมือง จ.ล าปาง  

สมมติฐานที่ 7 ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพมีผลต่อ
การตัดสินใจของลูกค้าในการซื้อผลิตภัณฑ์จากกลุ่มวิสาหกิจ
ชุมชนสมุนไพรบ้านบุญเกิด อ.เมือง จ.ล าปาง อย่างมีนัยส าคัญที่ 
0.05 จึงยอมรับสมมติฐานที่ 7 ที่แสดงผลว่า ปัจจัยด้านลักษณะ
ทางกายภาพส่งผลเชิงบวกต่อการตัดสินใจของลูกค้าในการซื้อ
ผลิตภัณฑ์จากกลุ่มวิสาหกิจชุมชนสมุนไพรบ้านบุญเกิด อ.เมือง 
จ.ล าปาง ดังตารางที ่4 

 
ตารางที่ 4 แสดงการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากรหรือพนักงาน ด้านกระบวนการ และด้านลักษณะทางกายภาพ มีผลต่อการตดัสินใจของ
ลูกค้าในการซื้อผลติภณัฑ์จากกลุ่มวิสาหกิจชุมชนสมุนไพรบ้านบุญเกดิ อ าเภอเมือง จังหวัดล าปาง 

ตัวแปรอิสระ B S.E. Beta t Sig. 

(Constant) 5.599 1.994  2.808 .005 
ปัจจัยด้านผลติภณัฑ ์ 5.928 0.707 -2.259 8.387 .000 
ปัจจัยด้านราคา 5.180 0.632 -0.111 8.193 .000 
ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 4.842 0.428 -0.086 11.320 .000 
ปัจจัยด้านการส่งเสรมิการตลาด 4.622 0.505 0.002 9.151 .000 
ปัจจัยด้านบุคลากรหรือพนักงาน 5.944 1.508 -0.141 3.942 .000 
ปัจจัยด้านกระบวนการ 5.147 0.594 -0.102 8.660 .000 
ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ 5.386 0.631 -0.128 8.532 .000 

F = 12.59, Sig. = 0.000, R2 = 0.230 
 
2. ผลการวิจัยตามวัตถุประสงค์ข้อท่ี 2 ศึกษาการพัฒนา

รูปแบบส่วนประสมทางการตลาดของวิสาหกิจชุมชนกลุ่ม
สมุนไพรบ้านบุญเกิด อ าเภอเมือง จังหวัดล าปาง 

การพัฒนารูปแบบด้านผลิตภัณฑ์ เนื่องจากผลิตภัณฑ์มี
ผลต่อสุขภาพร่างกายและความเป็นอยู่ของลูกค้า ดังนั้นคุณภาพ 
มาตรฐานและความปลอดภัย รวมถึงบรรจุภัณฑ์ของผลิตภัณฑ์ที่
หลากหลาย จึงเป็นสิ่งจ าเป็นที่ลูกค้าค านึงถึงในการประเมิน
ทางเลือกก่อนตัดสินใจซื้อ 

การพัฒนารูปแบบด้านราคา การก าหนดราคาสินค้าให้มี
ความเหมาะสมกับปริมาณสินค้า สามารถจับต้องได้ มีความ
หลากหลาย สามารถต่อรองราคาได้ มีผลต่อการตัดสินใจของ

ลูกค้าในการซื้อผลิตภัณฑ์ เนื่องจากลูกค้าเห็นความส าคัญและ
ให้ความส าคัญกับราคาเป็นอย่างมาก 

การพัฒนารูปแบบด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ขยาย
ช่องทางการจัดจ าหน่ายโดยเพิ่มช่องทางออนไลน์ให้มากขึ้น มีที่
จัดจ าหน่ายหลายแห่ง ออกบูธประชาสัมพันธ์พร้อมจัดจ าหน่าย
ของหน่วยงานภาครัฐจัด 

การพัฒนารูปแบบด้านการส่งเสริมการตลาด มีการจัด
กิจกรรมส่งเสริมการขาย เช่น การลด แลก แจก แถม มีการจัด
กิจกรรมการโฆษณาและประชาสัมพันธ์ เช่น ออกงานวิชาการ, 
ร่วมงาน OTOP, มีเอกสาร/คู่มือแนะน าเกี่ยวกับประโยชน์ของ
ผลิตภัณฑ์ มีการจัดโปรโมชั่นลดราคาสินค้าเหมาะสมกับช่วง
เทศกาล  
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การพัฒนารูปแบบด้านบุคลากรหรือพนักงาน การ
ส่งเสริมสนับสนุนให้คนรุ่นใหม่ในท้องถิ่นได้เรียนรู้และฝึกปฏิบัติ
ไปพร้อมกับบุคลากรปัจจุบันที่มีอัธยาศัยและมนุษยสัมพันธ์ที่ดี  
มีความกระตือรือร้นในการให้บริการ พูดจาไพเราะ มีความ
ช านาญในการแนะน าเก ี ่ยวกับส ินค้าและให้ข ้อมูลที ่เป็น
ประโยชน์  

การพัฒนารูปแบบด้านกระบวนการ การพัฒนาให้มีการ
ติดบาร์โค้ดกับตัวสินค้า เพื่อความถูกต้องในการคิดราคาของ
สินค้าที่ซื้อ รวดเร็วในการช าระสินค้า มีระบบการช าระสินค้า
อย่างสะดวก  

การพัฒนารูปแบบด้านลักษณะทางกายภาพ ภายในร้าน
ควรกว้างขว้าง เพื่อให้ความรู้สึกสดชื่น ปลอดโปร่ง สบายใจ 
บรรยากาศภายในร้านมีความสะอาด สวยงาม และบรรยากาศ
โดยรอบเอื้อต่อการซื้อสินค้า 

 

การอภิปรายผล  
จากการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของตัวแปรทั้ง 7 ปัจจัย

ด ้วยว ิธ ีการว ิ เคราะห ์การถดถอยเช ิงพห ุค ูณ  (Multiple 
Regression Analysis) ล ักษณะของป ัจจ ัยส ่วนประสมทาง
การตลาด (7P’s) ที่มีผลต่อการตัดสินใจของลูกค้าในการซื้อ
ผลิตภัณฑ์จากกลุ่มวิสาหกิจชุมชนสมุนไพรไทยบ้านบุญเกิด อ.
เมือง จ.ล าปาง พบว่าปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของลูกค้าใน
การซื้อผลิตภัณฑ์จากกลุ่มวิสาหกิจชุมชนสมุนไพรไทยบ้านบุญ
เกิด อ.เมือง จ.ล าปาง มีทุกปัจจัย คือ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 
ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ปัจจัยด้าน
การส่งเสริมการตลาด ปัจจัยด้านบุคลากรและพนักงาน ปัจจัย
ด้านกระบวนการ และปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ โดยมี
รายละเอียดแยกเป็นรายด้านดังนี้ 

ปัจจัยส่วนประสมด้านผลิตภัณฑ์ (Product) อันได้แก่ 
สินค้าที่น ามาจ าหน่ายมีคุณภาพและมาตรฐาน สินค้าที่น ามา
จ าหน่ายมีความหลากหลาย สินค้าท่ีน ามาจ าหน่ายสะอาดน่าจับ
ต้อง สินค้ามีความเป็นเอกลักษณ์ ไม่ซ ้ากับกลุ่ม-ชุมชนอื่น สินค้า
ที่ใช้เห็นผลได้ในเวลาไม่นาน และมีความปลอดภัย มีขนาดและ
บรรจุภัณฑ์ที่หลากหลาย เช่น สเปรย์ หลอด กระปุก ฯลฯ และมี
การรับประกันคุณภาพของสินค้าที ่น ่าเชื ่อถือ  มีผลต่อการ
ตัดสินใจของลูกค้าในการซื้อผลิตภัณฑ์จากกลุ่มวิสาหกิจชุมชน
สมุนไพรไทยบ้านบุญเกิด ทั ้งนี ้เนื ่องจากผลิตภัณฑ์มีผลต่อ

สุขภาพร่างกายและความเป็นอยู ่ของลูกค้า ดังนั ้นคุณภาพ 
มาตรฐานและความปลอดภัย รวมถึงบรรจุภัณฑ์ของผลิตภัณฑ์ที่
หลากหลาย จึงเป็นสิ่งจ าเป็นที่ลูกค้าค านึงถึงในการประเมิน
ทางเลือกก่อนตัดสินใจซื้อ ซึ่งผลการวิจัยสอดคล้องกับงานวิจัย
ของ วัชราภรณ์ เวชกุล (2560) ที่ศึกษาเรื่องปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริม
อาหารที ่มีส่วนผสมของเห็ดถั ่งเช่าสกัดของผู ้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้าน
ผลิตภัณฑ์มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารที่มี
ส่วนผสมของเห็ดถั่งเช่าสกัดของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
อยู่ในระดับมาก อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และ
สอดคล้องกับงานวิจัยของ ณัตตยา เอี่ยมคง (2565) เรื่อง ปัจจัย
ส่วนผสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้า
วิสาหกิจชุมชน ผ่านระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ พบว่า ปัจจัย
ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ และปัจจัยด้านการบอกต่อ มีผลต่อ
การตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าวิสาหกิจชุมชนผ่านระบบพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์โดยมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

ปัจจัยส่วนประสมด้านราคา (Price) อันได้แก่ ราคา
สินค้ามีความเหมาะสมกับคุณภาพสินค้า ราคาสินค้ามีความ
เหมาะสมกับปริมาณสินค้า ราคาอยู่ในระดับที่สามารถจับต้องได้ 
ระดับราคามีความหลากหลาย สามารถต่อรองราคาได้ มีผลต่อ
การตัดสินใจของลูกค้าในการซื้อผลิตภัณฑ์จากกลุ่มวิสาหกิจ
ชุมชนสมุนไพรไทยบ้านบุญเกิด เนื่องจากลูกค้าเห็นความส าคัญ
และให้ความส าคัญกับราคาเป็นอย่างมาก ซึ่งผลสอดคล้องกับ
งานวิจัยของ วราพร โภชน์เกาะ (2558) ได้ศึกษาเรื่องการพัฒนา
ศักยภาพการตลาดของกลุ่มชุมชนบ้านโพนสูง ต าบลหมื่นไวย 
อ าเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา กรณีศึกษาฟาร์มเห็ดและสวน
มะนาว พบว่า ปัจจัยด้านราคา มีความเหมาะสมกับคุณภาพและ
ปริมาณ อยู่ในระดับมาก ที่ระดับนัยส าคัญ 0.05 และสอดคล้อง
กับงานวิจัยของ จุฑามาศ ฝึกฝน (2562) เรื่องปัจจัยส่วนประสม
การตลาดในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ยาสีฟันของผู้บริโภคในเขต
บางเขน กรุงเทพมหานคร พบว่า ผู ้บริโภคให้ความส าคัญต่อ
ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ยาสีฟันใน
เขตบางเขน กรุงเทพมหานคร ด้านราคาอยู่ในระดับมาก อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

ปัจจัยส่วนประสมด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
อันได้แก่ สถานที่จัดจ าหน่ายสะดวกต่อการเดินทางและจอดรถ 
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สถานที่มีความพร้อมต่อการให้บริการ มีการแสดงราคาไว้ที่จุด
จ าหน่ายสินค้าอย่างชัดเจน มีที ่จัดจ าหน่ายหลายแห่ง และมี
สินค้าพร้อมจัดจ าหน่ายอยู่เสมอ มีผลต่อการตัดสินใจของลูกค้า
ในการซื้อผลิตภัณฑ์จากกลุม่วิสาหกิจชุมชนสมุนไพรไทยบ้านบญุ
เกิด เนื่องด้วยสถานที่ตั้งของกลุ่มวิสาหกิจชุมชนสมุนไพรไทย
บ้านบุญเกิด อยู่ในหมู่บ้านบุญเกิด ลักษณะเป็นชุมชน ซึ่งสะดวก
กับกลุ่มลูกค้าเป็นอย่างมาก ดังนั้นลูกค้าจึงไม่ได้ค านึงถึงท าเล
ที่ตั้งมากนัก สอดคล้องกับงานวิจัยของทัศนา หงส์มา (2553) 
เรื ่องปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการ
เลือกซื้อสินค้า OTOP ที่ผลิตโดยกลุ่มวิสาหกิจชุมชนเกาะเกร็ด 
จังหวัดนนทบุรี พบว่า ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยด้านช่อง
ทางการจัดจ าหน่าย มีผลต่อพฤติกรรมการเลอืกซื้อสินคา้ OTOP 
ที่ผลิตโดยกลุ่มวิสาหกิจชุมชน เกาะเกร็ด จังหวัดนนทบุรี อยู่ใน
ระดับมาก อย่างมีระดับนัยส าคัญที่ 0.05 และยังสอดคล้องกับ
งานวิจัยของ กฤษลักษณ์ ชุ่มดอกไพร (2564) ที่ศึกษาเรื่องปัจจัย
ส่วนผสมทางการตลาด 7P's ที่ส่งผลต่อความพึงพอใจในการใช้
บริการศูนย์การค้าดองกิมอลล์ทองหล่อ พบว่า ปัจจัยด้านช่อง
ทางการจัดจ าหน่าย มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจในการใช้บรกิาร
ศูนย์การค้าดองกิมอลล์ทองหล่อ อยู่ในระดับมาก อย่างมีระดับ
นัยส าคัญที่ 0.05 

ป ัจจ ั ยส ่ วนประสมด ้ านการส ่ ง เสร ิ มการตลาด 
(Promotion) อันได้แก่ มีการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย เช่น 
การลด แลก แจก แถม อย่างเพียงพอและเหมาะสม มีการจัด
กิจกรรมการโฆษณาและประชาสัมพันธ์ เช่น ออกงานวิชาการ, 
ร่วมงาน OTOP, ออกบูธ และประชาสัมพันธ์ในสถานท่ีต่าง ๆ มี
เอกสาร/คู่มือแนะน าเกี่ยวกับประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ มีการจัด
โปรโมช ั ่นลดราคาส ินค ้าเหมาะสมกับช ่วงเทศกาล  และ
ประชาสัมพันธ์กิจกรรมการส่งเสริมการขายผ่านสื่อต่าง ๆ อย่าง
ทั่วถึง มีผลต่อการตัดสินใจของลูกค้าในการซื้อผลิตภัณฑ์จาก
กลุ่มวิสาหกิจชุมชนสมุนไพรไทยบ้านบุญเกิด ผลการวิจัยเปน็ไป
ในแนวทางเดียวกับผลการศึกษาของ เสน่ห์ ซุยโพธิ์น้อย (2560) 
เรื ่องการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกซื้อสินค้า OTOP ผ้าไหมปักธงชัยของประชากร 
จังหวัดนครราชสีมา พบว่า ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด มี
ผลต่อการตัดส ินใจซื ้อสินค้า OTOP ผ้าไหมปักธงชัยของ
ประชากร จังหวัดนครราชสีมา อยู่ในระดับมาก อย่างมีระดับ
นัยส าคัญที่ 0.05 และสอดคล้องกับงานวิจัยของ นพดล โกฏค า

ลือ (2562) ที่สรุปได้ว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผล
ต่อพฤติกรรมการซื้อซ ้าของผู้ใช้บริการสถานีบริการน ้ามัน Mr. 
ปิโตรเลียมในเขตอ าเภอฮอด จังหวัดเชียงใหม่ พบว่า ปัจจัยด้าน
การส่งเสริมการตลาด มีความสัมพันธ์ในระดับต ่า (r = .074, 
sig=.000) อยู่ระดับปานกลาง ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อซ ้าของ
ผู้ใช้บริการสถานีบริการน ้ามัน Mr. ปิโตรเลียม ในเขตอ าเภอฮอด 
จังหวัดเชียงใหม่ อย่างไรก็ตามจากผลของแบบสอบถาม ปัจจัย
ด้านการส่งเสริมการตลาดมีค่าเฉลี่ยที่น้อยที่สุด เมื่อเทียบกับ
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดอีก 6 ปัจจัย จึงแปลค่าได้ว่า
ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ประกอบด้วย มีเอกสาร/คู่มือ
แนะน าเกี ่ยวกับประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ และประชาสัมพันธ์
กิจกรรมการส่งเสริมการขายผ่านสื่อต่าง ๆ อย่างทั่วถึง มีผลต่อ
การตัดสินใจของลูกค้าในการซื้อผลิตภัณฑ์จากกลุ่มวิสาหกิจ
ชุมชนสมุนไพรไทยบ้านบุญเกิด ในระดับปานกลางเท่านั้น 
กล่าวคือปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดนั้นไม่ได้เป็นตัวแปรที่
ตัดสินว่าลูกค้าจะซื้อผลิตภัณฑ์หรือไม่ แต่เป็นปัจจัยที่ส่งเสริม
การตัดสินใจซื้อมากกว่า 

ปัจจัยส่วนประสมด้านบุคลากรหรือพนักงาน (People) 
อันได้แก่ พนักงานมีอัธยาศัยและมนุษยสัมพันธ์ที ่ดี  มีความ
กระตือรือร้นในการให้บริการ พนักงานพูดจาไพเราะ พนักงาน
แต่งกายสุภาพเรียบร้อย พนักงานมีความช านาญในการแนะน า
เกี ่ยวกับสินค้าและให้ข้อมูลที่เป็นประโยชน์ และพนักงานให้
ความช่วยเหลือในการหาสินค้าเป็นอย่างดี มีผลต่อการตัดสินใจ
ของลูกค้าในการซื้อผลิตภัณฑ์จากกลุ่มวิสาหกิจชุมชนสมุนไพร
ไทยบ้านบุญเกิด โดยลูกค้าให้ความส าคัญกับเรื่องของพนักงาน
พูดจาไพเราะ แต่งกายสุภาพเรียบร้อย มีความช านาญในการ
แนะน าเกี่ยวกับสินค้าและให้ข้อมูลที่เป็นประโยชน์ และให้ความ
ช่วยเหลือในการหาสินค้าเป็นอย่างดี ผลการวิจัยเป็นไปในทาง
เดียวกับผลการศึกษาของ ชาริณี กีรติโชติ และบรินดา สัณหฉวี 
(2561) ที่ศึกษาเรื่องรูปแบบการตลาดเพื่อเพิ่มศักยภาพในการ
ด าเนินงานวิสาหกิจชุมชนที่ผลิตสินค้าโอทอป ประเภทสมุนไพร
ที่ไม่ใช่อาหารในพื้นที่ภาคใต้ พบว่า ผู ้ตอบแบบสอบถามให้
ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคลากรมากที่สุด 
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที ่ระดับ 0.05 ทั ้งยังสอดคล้องกับ
งานวิจัยของ ทรงพร เทือกสุบรรณ (2562) ที่ศึกษาเรื่องปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7P’s) ที่ส่งผลต่อพฤติกรรม
การซื้อสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่น Shopee ของผู้บริโภคในเขต
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กรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจัยด้านบุคลากรหรือพนักงาน มี
ความสัมพันธ์ต่อพฤติกรรมการซื ้อสินค้าผ่านแอพพลิเคช่ัน 
Shopee ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อยู่ในระดับมาก 
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

ปัจจัยส่วนประสมด้านกระบวนการ (Process) อันได้แก่ 
ความถูกต้องในการคิดราคาของสินค้าที่ซื้อ ความสะดวกในการ
หยิบจับสินค้า มีความสะดวก รวดเร็วในการช าระสินค้า มีระบบ
การช าระสินค้าอย่างสะดวก และมีการให้บริการอย่างเสมอภาค
ตามล าดับก่อนหลังและไม่เลือกปฏิบัติ มีผลต่อการตัดสินใจของ
ลูกค้าในการซื้อผลิตภัณฑ์จากกลุ่มวิสาหกิจชุมชนสมุนไพรไทย
บ้านบุญเกิด สอดคล้องกับงานวิจัยของ สุรียทิพย์ ประยูรพัฒน์ 
(2564) ที่ศึกษาเรื่องปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อ
การตัดสินใจซื้อเครื่องส าอางผสมสมุนไพรของผู้บริโภคในจังหวัด
สมุทรปราการ ซึ่งผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยด้านกระบวนการ มีผล
ต่อการตัดสินใจซื้อเครื ่องส าอางผสมสมุนไพรของผู้บริโภคใน
จังหวัดสมุทรปราการ ในระดับมาก อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 สอดคล้องกับงานวิจัยของวัชรี มนัสสนิทและคณะ 
(2562) ที่ศึกษาเรื่องปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มี
ผลต่อการเข้ารับบริการด้านการแพทย์แผนไทย ซึ่งผลการศกึษา
ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการ จ านวน 9 ด้าน พบว่า ปัจจัย
ด้านกระบวนการมีผลต่อการเข้ารับบริการการแพทย์แผนไทยใน
ระดับมากท่ีสุด อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

ปัจจัยส่วนประสมด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical 
Evidence and Presentation) อันได้แก่ การจัดเร ียงสินค้า
สวยงาม ทันสมัย ดึงดูดใจ การจัดวางสินค้าเป็นหมวดหมู่ชัดเจน 
มองหาสินค้าง่าย การออกแบบภายในร้านให้ความรู้สึกสดช่ืน 
ปลอดโปร่ง สบายใจ บรรยากาศภายในร้านมีความสะอาด 
สวยงาม และบรรยากาศโดยรอบเอื้อต่อการซื้อสินค้า มีผลต่อ
การตัดสินใจของลูกค้าในการซื้อผลิตภัณฑ์จากกลุ่มวิสาหกิจ
ชุมชนสมุนไพรไทยบ้านบุญเกิด โดยลูกค้าให้ความส าคัญกับ
ลักษณะทางกายภาพต่าง ๆ ที่ช่วยท าให้การเลือกซื้อสินค้ามี
ความสะดวกมากยิ่งขึ ้น ทั ้งเรื ่องการจัดเรียงสินค้าที่สวยงาม 
ทันสมัย น่าดึงดูดใจ การจัดวางสินค้าเป็นหมวดหมู่ชัดเจน ท าให้
ลูกค้ามองหาสินค้าได้ง่าย การออกแบบภายในร้านให้ความรู้สึก
สดชื่น ปลอดโปร่ง สบายใจ รวมทั้งบรรยากาศภายในร้านมี
ความสะอาด สวยงาม ง่ายต่อการเดินเลือกซื้อสินค้า ดังนั้น
ผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญและท าให้เป็นปัจจัยที่ดงึดูดให้

ลูกค้าเข้ามาใช้บริการ จนเกิดความพึงพอใจ และอยากกลับมาใช้
บริการซ ้า อาทิ การจัดร้านให้สะอาด เป็นระเบียบ มีแสงสว่าง
เพียงพอ การวางสินค้าเป็นระเบียบหมวดหมู ่และมพีื้นที่ให้เลอืก
สินค้าเอง ผู้ประกอบการควรมีการจัดองค์ประกอบโดยรวมให้มี
มากขึ้นกว่าเดิม เนื่องจากลักษณะทางกายภาพที่ดีท าให้ทางกลุ่ม
มีความโดดเด่น สร้างความไว้วางใจให้กับลูกค้าในการใช้บริการ
จากกลุ่มวิสาหกิจชุมชนสมุนไพรไทยบ้านบุญเกิดมากยิ่งขึ้น ซึ่ง
สอดคล้องกับงานวิจัยของพิเชษฐ์ กิตติธรกุล และบัญฑิต ไวว่อง 
(2564) ที่ศึกษาเรื่องปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อ
การตัดสินใจซื้อสับปะรดภูเก็ต กรณีศึกษา กลุ่มวิสาหกิจชุมชน
สับปะรดภูเก็ต จังหวัดภูเก็ต พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด ได้แก่ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านการส่งเสริม
การตลาด และปัจจัยด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพมีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อสับปะรดภูเก็ต กรณีศึกษาวิสาหกิจชุมชนสับปะรด
ภูเก็ต จังหวัดภูเก็ต อยู่ในระดับมาก อย่างมีนัยส าคัญทางสถติทิี่
ระดับ 0.05 และยังสอดคล้องกับงานวิจัยของ ดลนัสม์ โพธิ์ฉาย 
(2562) เรื่องปัจจัยทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจบริโภค
ผลไม้พรีเมี ่ยม กรณีศึกษาผู้บริโภคในอ าเภอบ้านโป่ง จังหวัด
ราชบุรี พบว่า ปัจจัยทางการตลาดของการบริโภคผลไม้พรีเมี่ยม 
กรณีศึกษาผู้บริโภคในอ าเภอบ้านโป่ง จังหวัดราชบุรีภาพรวมมี
ความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก 5 ด้าน ได้แก่ ด้านการส่งเสริม
การตลาด รองลงมาคือ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านบุคคล 
ด้านลักษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ 

 

ข้อเสนอแนะ 
ข้อเสนอแนะส าหรับผู้ประกอบการ 
1. ผู้ประกอบการควรมีความหลากหลายของประเภท

สินค้า และรูปแบบของสินค้าให้แตกต่างจากกลุ่มอื่น ๆ ต้อง
เลือกผลิตภัณฑ์ให้อยู ่ในกระแสความต้องการของกลุ่มลูกค้า
เป้าหมายที่อยู ่ในวัยท างาน และส่วนใหญ่เป็นผู้หญิง มีความ
ทันสมัย บรรจุภัณฑ์โดดเด่นและมีรายละเอียดของสรรพคุณ
ผลิตภัณฑ์ที่ชัดเจน  

2. ผู ้ประกอบการควรให้ความส าคัญกับด้านบุคลากร
หรือพนักงาน และด้านกระบวนการ ควรมุ่งเน้นพัฒนาบุคลากร
หรือพนักงานให้มีคุณภาพ ควบคู่กับการพัฒนากระบวนการให้มี
ความถูกต้อง สะดวก รวดเร็วและชัดเจน รวมถึงพนักงานต้องมี
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ความรู้ในผลิตภัณฑ์ และกระตือรือร้นในการให้ค าแนะน าแก่
ลูกค้าเสมอ  

3. ผู้ประกอบการ ต้องตื่นตัวและเตรียมพร้อมรับมือกับ
สภาวการณ์แข่งขันในธุรกิจสมุนไพร ที่คาดว่าจะมีเพิ่มมากขึ้นใน
อนาคต และสร้างความแตกต่างและหาความโดดเด่น พร้อมทั้ง
หาอัตลักษณ์ของตนเองให้ได้โดยเร็ว  

4. ผู ้ประกอบการควรมีการส่งเสริมให้บุคลากรหรือ
พนักงาน สามารถบริหารจัดการความต้องการของลูกค้าได้อย่าง
ถูกต้อง มีความเป็นมืออาชีพในการให้บริการ รวมทั้งควรมีการ
คัดสรรพนักงานที่มีความรู้ความสามารถในด้านสมุนไพร เพื่อให้
สามารถตอบข้อสงสัยของลูกค้าได้อย่างถูกต้อง และควรมีการ
เก็บบันทึกข้อมูลการใช้ผลิตภัณฑ์ของลูกค้าไว้ เพื่อท าให้ลูกค้า
เกิดความมั่นใจในการใช้บริการ   

5. ปัจจัยทางด้านลักษณะทางกายภาพ เป็นปัจจัยที่มีผล
ต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของลูกค้า ควรให้ความส าคัญและ
ท าให้เป็นปัจจัยที่ดึงดูดให้ลูกค้าเข้ามาใช้บริการ  เช่น การจัด
ร้านให้สะอาด เป็นระเบียบ มีแสงสว่างเพียงพอ การวางสินค้า
เป็นระเบียบหมวดหมู่ และมีพื้นที่ให้เลือกสินค้าเอง  

6. ควรรักษาความสัมพันธ์กับลูกค้าเก่า เพิ่มลูกค้าใหม่ 
และเพิ ่มยอดขาย ผ่านการจัดโปรโมชั ่น เช่น การลดราคา
ผลิตภัณฑ์ การใส่ใจหรือเต็มใจให้ค าแนะน าหรือค าปรึกษาอย่าง
เป็นมิตร  มาออกแบบกลยุทธ์ทางการตลาดให้มีประสิทธิภาพ 
และตอบสนองความต้องการของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้มากข้ึน  

ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 
1. เพื่อให้ได้ข้อมูลของการวิจัยในเชิงลึกควรมีการเก็บ

รวบรวมข้อมูลในลักษณะของการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative 
Research) เช่น การสัมภาษณ์เชิงลึก ( In-Depth Interview) 
การสนทนากลุ่ม (Focus Group) เพิ่มเติมควบคู่ไปกับการแจก
แบบสอบถาม เพื่อให้ได้ข้อมูลเชิงลึกมากขึ้น ที่จะท าให้สามารถ
วิเคราะห์พฤติกรรมของลูกค้า และคิดค้นกลยุทธ์เพื่อพัฒนาส่วน
ประสมทางการตลาดให ้ตรงก ับความต ้องการของล ูกค้า
กลุ่มเป้าหมายได้มากกว่างานวิจัยฉบับนี้มากยิ่งข้ึน  

2. การพัฒนารูปแบบส่วนประสมทางการตลาด ทั้ง 7 
ปัจจัยนี้ยังคงมีความส าคัญและมีความจ าเป็นอย่างมากในการท า
ธุรกิจของกลุ่มวิสาหกิจชุมชนสมุนไพรไทยบ้านบุญเกิด ดังนั้นจึง
ควรท าอย่างต่อเนื ่อง และควรมีหน่วยงานภาครัฐมาดูแล
รับผิดชอบและให้ค าแนะน า ควรมีการจัดท าแผนกลยุทธ์ทาง
การตลาด พร้อมทั ้งต ิดตาม ตรวจสอบ ประเมินผลเพื ่อดู
ความก้าวหน้าอย่างต่อเนื่อง ให้ความช่วยเหลือในด้านข้อมูล
ข่าวสารด้านการตลาด หรืออบรมให้ความรู้ในประเด็นส าคัญๆ 
ให้กับกลุ่มวิสาหกิจชุมชนสมุนไพรไทยบ้านบุญเกิด อ าเภอเมือง 
จังหวัดล าปาง  ทั้งนี้เพื่อเป็นการสร้างความพึงพอใจให้กับลกูค้า 
ท าให้ลูกค้ากลับมาซื้อซ ้ากับทางกลุ่มวิสาหกิจชุมชนสมุนไพรไทย
บ้านบุญเกิดในโอกาสต่อไป และยังเป็นการส่งเสริมให้ทางกลุ่ม
สามารถอยู่ได้อย่างยั่งยืนอีกด้วย 
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