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บทคัดย่อ 
การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษา 1) ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร

สมุนไพรทางออนไลน์ 2) กระบวนการการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารสมุนไพรทางออนไลน์ 3) 
เปรียบเทียบกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารสมุนไพรทางออนไลน์ จ าแนกตามข้อมูลส่วนบุคคล 
4) หาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมการตลาดกับกระบวนการการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร
สมุนไพรทางออนไลน์ และประชากรที่ใช้ในการศึกษา คือผู้บริโภคที่ซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารสมุนไพรทาง
ออนไลน์เลือกกลุ่มตัวอย่างจ านวน 400คน โดยใช้แบบสอบถาม เป็นเครื่องมือในการวิจัย ค่าสถิติที่ใช้คือร้อยละ 
ค่าเฉลี่ย การวิเคราะห์แบบt-test F-test (One-way ANOVA), Pearson Product Moment Correlation 
และ Multiple Regression Analysis 

ผลการศึกษา พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 23-30 ปี การศึกษาระดับปริญญา
ตรีสถานภาพสมรสอาชีพรัฐวิสาหกิจ และมีรายได้เฉลี่ยต่อต่อเดือน 20,001-30,000 บาท บาทปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดอยู่ในระดับส าคัญมาก กระบวนการการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารสมุนไพรทาง
ออนไลน์ภาพรวมอยู่ในระดับมาก ข้อมูลส่วนบุคคล ด้านเพศ อายุ สถานภาพครอบครัว การศึกษา อาชีพ และ
รายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกันมีการตัดสินใจที่แตกต่างกัน ปัจจัยส่วนประสมการตลาดมีความสัมพันธ์กับ
กระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารสมุนไพรทางออนไลน์ ความสัมพันธ์อยู่ในระดับสูงมากทิศทาง
เดียวกัน ปัจจัยส่วนประสมการตลาด ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ด้านบุคคล 
ด้านกระบวนการ และด้านลักษณะทางกายภาพ มีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร
สมุนไพรทางออนไลน์ ที่นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

ข้อเสนอแนะจากการศึกษาผู้จัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เสริมอาหารสมุนไพรทางออนไลน์ควรให้ความส าคัญ
กับการคัดเลือกสินค้าที่มีตราสินค้ามีชื่อเสียงได้รับการรับรองคุณภาพจากหน่วยงานรัฐ ระบุรายละเอียดของ
ผลิตภัณฑ์พร้อมรับประกันคุณภาพของสินค้าก าหนดราคาของสินค้าให้สอดคล้องกับคุณภาพของสินค้า และมี
การตั้งราคาหลายระดับตามคุณภาพและความแตกต่างของสินค้าเพ่ือเป็นทางเลือกให้กับผู้บริโภค จัดช่องทาง
การจ าหน่ายที่ผู้บริโภครู้จักและใช้บริการได้ง่าย เช่น Line @, Page Facebook, Messengerจัดสินค้าให้เป็น
หมวดหมู่สะดวกในการเลือกซื้อ ขั้นตอนการเลือกซื้อสินค้าที่ง่ายและไม่ซับซ้อน จัดพนักงานขายที่มีความรู้
เกี่ยวกับตัวสินค้า ในการบริการตอบค าถาม มีบริการจัดส่งสินค้าในช่องทางที่การจัดส่งมีความรวดเร็วและเชื่อถือ
ได ้
 

ค าส าคัญ : ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารสมุนไพรส่วนประสมทางการตลาด กระบวนการการตัดสินใจซื้อออนไลน์ 
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Abstract  
 The purposes of this study were to determine: 1) marketing mix factors affecting the 
decision to buy herbal supplements online, 2) the process of making the decision to buy 
herbal supplements online, 3) compare the decision to buy herbal supplements online 
classified by personal data, and 4) finding the relationship between marketing mix factors and 
decision to buy herbal supplements online. The sample group was 400 customers who 
bought supplements online by using a questionnaire as a research tool and statistics used 
were percentage, mean, t-test, f-test, one-way ANOVA, Pearson correlation, and multiple 
regression analysis. 
 The results showed that most of the respondents were female, aged 23-30 years old, 
a bachelor degree level of education, marriage status, worked for state enterprise and earned 
an average monthly income of 20,001-30,000 baht. The marketing mix factors were at a very 
important high level.  The overall picture of the opinions on the decision-making process of 
buying herbal supplements online was at a high level. The differences in gender, age, status, 
family, education, occupation, and average monthly income had different decisions. The 
marketing mix factors correlated with the decision to buy herbal supplements online and the 
relationship was very high in the same direction. The marketing mix factors of distribution 
channels, marketing promotion, personnel, operation process, and physical appearance 
influenced the decision to buy herbal supplements online with statistical significance at the 
level of 0.05.  
 Suggestions from the studies of online herbal supplements distributors should focus 
on the selection of products with well-known brands certified by government agencies. 
Specify product details and guarantee the quality of the product. Determine the price of the 
product in accordance with the quality of the product and there are multiple prices set 
according to the quality and differentiation of products to provide an alternative for 
consumers.  Organize distribution channels that consumers recognize and use easily, such as 
Line @, Page Facebook, and Messenger. Organize products into categories that were easy to 
select. The process of choosing a product is simple and not complicated. Arrange sales staff 
who have knowledge of products in answering services. Provide product delivery in ways that 
are fast and reliable. 

Keywords : herbal supplements, marketing mix, the online purchase decision process 

บทน า 
ในปัจจุบันยาสมุนไพรเริ่มมีบทบาทส าคัญในการผลิตยาแผนโบราณและยาแผนปัจจุบัน สมุนไพรของ

ไทยนับได้ว่าค่อนข้างมีศักยภาพทั้งในด้านของการเป็นแหล่งผลิตที่ส าคัญ ความหลากหลายของชนิดสมุนไพรและ
การน าไปใช้ประโยชน์ โดยเฉพาะการใช้เป็นวัตถุดิบเพ่ือแปรรูปเป็นผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ เช่ น ยารักษาโรค 
เครื่องส าอาง อาหารเสริมเพ่ือสุขภาพ ตามกระแสความต้องการใช้สมุนไพรเพ่ือทดแทนการใช้สารสังเคราะห์ทาง
เคมีที่มากขึ้น รวมไปถึงแรงหนุนจากการขยายตัวของส่วนยารักษาโรคจากสมุนไพรมีมูลค่าตลาด 5.8 พันล้าน
บาท เติบโต 7.0% โดยปัจจัยบวกที่ท าให้กลุ่มอุตสาหกรรมดังกล่าว ยังขยายตัวได้ยังคงมาจากกระแสการรัก
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สุขภาพ และการใช้ผลิตภัณฑ์ที่มาจากธรรมชาติมากขึ้น ผลิตภัณฑ์ยารักษาโรคจะเติบโตได้เฉพาะผลิตภัณฑ์ที่
ได้รับมาตรฐาน รวมถึงได้รับความนิยมและการยอมรับจากผู้บริโภคและแพทย์ การศึกษาวิจัยและทดลอง
ประโยชน์ของสมุนไพรแต่ละชนิดอย่างจริงจัง ให้เป็นระบบและท าการเผยแพร่ทั้งในทางการแพทย์และการ
พาณิชย์ รวมถึงควรส่งเสริมให้มีการการแปรรูปสมุนไพรสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับวัตถุดิบสมุนไพร และพัฒนา
รูปแบบผลิตภัณฑ์ให้มีความหลากหลายและสอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภค  
 ปัจจุบันด้วยการพัฒนาสมุนไพรไทย เพ่ือสร้างมูลค่าเพิ่มของวัตถุดิบสมุนไพรและผลิตภัณฑ์สมุนไพร
ภายในประเทศและต่างประเทศ และยกระดับให้ประเทศไทยเป็นประเทศที่ส่งออกวัตถุดิบสมุนไพรและ
ผลิตภัณฑ์สมุนไพรชั้นน าของภูมิภาคอาเซียน ดังนั้นความต้องการใช้สมุนไพรเพิ่มขึ้น อย่างรวดเร็ว ทั้งความ
ต้องการในการบริโภคเพื่อการสร้างเสริมและดูแลสุขภาพรวมถึงความต้องการในการแปรรูปเพื่อสร้าง
มูลค่าเพิ่มของสมุนไพรต่าง ๆ และการพัฒนารูปแบบการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เสริมอาหารสมุนไพรทาง
ออนไลน์ เพื่อตอบสนองความต้องการของผู ้บริโภคและสร้างความหลากหลายในการใช้ประโยชน์จาก
สมุนไพร 

จากที่กล่าวมานี้ท าให้ผู้ศึกษามีความสนใจที่จะศึกษากระบวนการการตัดสินใจและปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดที่มีผลต่อการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารสมุนไพรทางออนไลน์ เพ่ือเป็นแนวทางให้ผู้ประกอบการ
น าไปปรับปรุงรูปแบบการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เสริมอาหารสมุนไพรทางออนไลน์ให้สอดคล้องกับความ
ต้องการของผู้บริโภคได้ในปัจจุบันและอนาคต 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
1.เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารสมุนไพรทางออนไลน์ 
2.เพ่ือศึกษากระบวนการการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารสมุนไพรทางออนไลน์ 
3. เพ่ือเปรียบเทียบกระบวนการการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารสมุนไพรทางออนไลน์จ าแนกตาม

ข้อมูลส่วนบุคคล 
4. เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์กันกับกระบวนการการตัดสินใจซื้อ

ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารสมุนไพรทางออนไลน์ 

สรุปวิธีการด าเนินการวิจัย 
การศึกษาเรื่องการพัฒนารูปแบบการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เสริมอาหารสมุนไพรทางออนไลน์สามารถ

น าไปใช้เป็นแนวทางส าหรับผู้ประกอบการพัฒนารูปแบบการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เสริมอาหารสมุนไพรทาง
ออนไลน์ เพ่ือให้ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้ก าหนดวิธีการในการศึกษา ดังนี้  

1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง ได้แก่ บุคคลที่ซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารสมุนไพรทางออนไลน์เลือก
ตัวอย่าง จ านวน 400 ราย  

2.เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย ได้แก่ แบบสอบถามการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารสมุนไพรทาง
ออนไลน์ที่สร้างข้ึนเองจากแนวคิด ทฤษฎี และผลงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง แบ่งเป็น 3 ส่วน ดังนี้ 

ส่วนที่1 ข้อมูลส่วนบุคคลเป็นข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามเป็นการสอบถามในเรื่องเพศ  อายุ  
สถานภาพครอบครัว อาชีพ การศึกษา รายได้เฉลี่ยต่อเดือนการสร้างลักษณะค าถามเป็นลักษณะนามบัญญัติ  
(Nominal Scale) เป็นการวัดข้อมูลเพ่ือจัดแบ่งข้อมูลออกเป็นกลุ่มๆตามคุณสมบัติที่ก าหนดโดยมีค าตอบให้
เลือกหลายค าตอบแต่ผู้ตอบสามารถเลือกตอบเพียงข้อเดียวข้อมูลที่วัดได้ในระดับนี้ใช้สถิติอย่างง่ายในการ
ค านวณคือ ค่าร้อยละโดยในส่วนข้อมูลส่วนที่1 ประกอบด้วยจ านวนค าถามทั้งสิ้น 6 ข้อ มีลักษณะเป็นแบบ
ตรวจสอบรายการ(Checklist) 

ส่วนที่ 2และส่วนที่3 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดในการซื้อผลิตภัณฑ์เสริม
อาหารสมุนไพรทางออนไลน์ และกระบวนการการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารสมุนไพรทางออนไลน์ โดย
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เป็นลักษณะค าถามแบบค่าคะแนน แบ่งค่าคะแนนระดับความส าคัญออกเป็น 5 ระดับ ตามแบบลิเคอร์ด 
(Likert) แบบสอบถามที่สร้างขึ้นเป็นข้อค าถามชนิดมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) และในการประมาณ
ค่าได้มีการก าหนดค่าไว้ดังนี้ 

ระดับ 5   หมายถึง   ส าคัญมากที่สุด  
ระดับ 4   หมายถึง   ส าคัญมาก   
ระดับ 3   หมายถึง   ส าคัญปานกลาง  
ระดับ 2   หมายถึง   ส าคัญน้อย   
ระดับ 1   หมายถึง   ส าคัญน้อยที่สุด 

 การประเมินผลการวิเคราะห์แบ่งออกเป็น 5 ระดับ โดยก าหนดเกณฑ์การพิจารณาค่าเฉลี่ยของแต่ละ
ระดับดังนี้ 

ค่าเฉลี่ย   4.51 – 5.00     มากที่สุด 
ค่าเฉลี่ย   3.51 – 4.50     มาก 
ค่าเฉลี่ย   2.51 – 3.50       ปานกลาง 
ค่าเฉลี่ย   1.51 – 2.50      น้อย 
 

สรุปผลการวิจัย 

1 ข้อมูลส่วนบุคคล 
จากการศึกษาผู้ตอบแบบสอบถามจ านวน 400 คน พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 

มีอายุ 23–30 ปีมากที่สุด  มีสถานภาพสมรส มากท่ีสุด ส่วนใหญ่ระดับการศึกษาปริญญาตรีมากที่สุดประกอบ
อาชีพรัฐวิสาหกิจมากที่สุด และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 20,001-30,000 บาท มากที่สุด 

2 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารสมุนไพรทางออนไลน์ 
จากการศึกษาพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารสมุนไพรทาง

ออนไลน์ ซึ่งประกอบด้วยด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมทางการตลาด 
ด้านบุคคล ด้านกระบวนการ และด้านลักษณะทางกายภาพใน ภาพรวมระดับความส าคัญอยู่ในระดับมาก 
รายละเอียดแสดงตามภาพประกอบที่ 1 
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ภาพประกอบที่ 1 แสดงผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 

 
จากภาพประกอบที่1 พบว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารสมุนไพร

ทางออนไลน์ ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญอยู่ในระดับความส าคัญมาก ( x = 4.04) โดยด้านลักษณะทาง
กายภาพ ( x = 4.09) มีระดับความส าคัญมากที่สุด รองลงมาเป็นด้านกระบวนการ ( x =4.09) ด้านบุคคล( x =
4.08) ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ( x =4.05)  ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย ( x = 4.03)ด้านผลิตภัณฑ์ ( x = 
3.98) และด้านราคา ( x = 3.96 ) ตามล าดับ 

 
3 ข้อมูลเกี่ยวกับกระบวนการการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารสมุนไพรทางออนไลน์ 

จากการศึกษาข้อมูลเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารสมุนไพรทาง
ออนไลน์พบว่าระดับความส าคัญมาก โดยสรุปรายละเอียดดังนี้  

ด้านการประเมินทางเลือกผลจากการศึกษาพบว่าอยู่ในระดับความส าคัญมาก โดยมีค่าเฉลี่ย
รวมอยู่ในระดับความส าคัญมาก ( x = 4.11) ประกอบด้วยคุณภาพเทียบกับคุณประโยชน์ของสินค้ามีชื่อเสียง
และความน่าเชื่อถือ อย.รับรองการรับรองจากหน่วยงานภาครัฐผลประเมินจากความคิดเห็น และยอมรับจาก
ลูกค้า รูปลักษณ์และบรรจุภัณฑ์มีความสวยงามผลิตภัณฑ์มีความหลากหลายราคาสินค้ารวมค่าขนส่ง มีราคา
พิเศษส าหรับปริมาณที่เพ่ิมขึ้น การพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้ทันสมัย สะดวกต่อการบริโภค เช่น ชนิดแคปซูล และ
เปรียบเทียบราคากับแพทย์ปัจจุบัน ตามล าดับ 

ด้านการรับรู้ถึงความต้องการผลจากการศึกษาพบว่าอยู่ในระดับความส าคัญมาก โดยมีค่าเฉลี่ย
รวมอยู่ในระดับความส าคัญมาก ( x = 4.09)ประกอบด้วย สินค้ามีคุณภาพ มีบอกรายละเอียดของสินค้า
ครบถ้วน มีการรับประกันคุณภาพของสินค้า ตราสินค้ามีชื่อเสียง มีการรับประกันคืนเงินกรณีที่ไม่ใจพอสินค้า
รูปแสดงสินค้าผ่านทาง Line @ Page Facebook Messenger รูปลักษณ์บรรจุภัณฑ์ที่สวยงามและเรื่องสินค้า
ได้รับการรับรองคุณภาพ จากหน่วยงานภาครัฐ ตามล าดับ 

ด้านลักษณะ
ทางกายภาพ  

ด้าน
กระบวนการ 

ด้านบุคคล 
ด้านการส่งเสริม
ทางการตลาด 

ด้านช่องทางจัด
จ าหน่าย  

ด้านราคา ด้านผลิตภัณฑ์ 

ค่าเฉลี่ย 4.09 4.09 4.08 4.05 4.03 3.98 3.96

4.09 4.09 4.08 4.05 4.03 
3.98 3.96 

3

3.15

3.3

3.45

3.6

3.75

3.9

4.05

4.2
ค่ า เ ฉ ลี่ ย  
 4 . 0 4  
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ด้านการตัดสินใจซื้อผลจากการศึกษาพบว่าอยู่ในระดับความส าคัญมากโดยมีค่าเฉลี่ยรวมอยู่ใน
ระดับความส าคัญมาก ( x = 4.09)ประกอบด้วยราคาเหมาะสมเมื่อเทียบคุณภาพการจัดส่งสินค้าตรงตามเวลาที่
ก าหนด ตราสินค้ามีชื่อเสียงและความน่าเชื่อถือความสะดวกรวดเร็ว ง่ายในการซื้อ มีข้อตกลง เงื่อนไขการ
รับประกันในการสั่งซื้อสินค้าอย่างชัดเจนและการประชาสัมพันธ์ ของแถม ส่วนลด ข้อเสนอที่น่าสนใจตามล าดับ 

ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อผลจากการศึกษาพบว่าอยู ่ในระดับความส าคัญมากโดยมีค่าเฉลี่ย
รวมอยู่ในระดับความส าคัญมาก ( x = 4.07) ประกอบด้วยบอกต่อและแนะน าบุคคลที่รู้จัก มีความพึงพอใจกับ
สินค้าและซื้อซ้ าและแชร์ผ่าน social media เช่น Line@Page Facebook Messenger YouTube ตามล าดับ 

ด้านการค้นหาข้อมูลผลจากการศึกษาพบว่าอยู่ในความส าคัญมากโดยมีค่าเฉลี่ยรวมอยู่ในระดับ
ความส าคัญมาก ( x = 4.07) ประกอบด้วยบุคคลที่น่าเชื่อถือ บุคคลใกล้ชิดสื่อโซเชียลมีเดีย Social Media) 
Line @Page Facebook Messenger YouTube เว็ปไซต์ข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์เสริมอาหารสมุนไพรเว็บไซต์
องค์กรอิสระหน่วยงานของรัฐโบชัวร์ แคตตาล็อก นิตยสารหนังสือพิมพ์หนังสือสื่อโฆษณาทางทีวีโปสเตอร์
พนักงานขายและสถานที่จ าหน่าย เช่น ร้านของบริษัทจ าหน่าย ร้านขายยาทั่วไป ร้านค้าออนไลน์ตามล าดับ 

4 เปรียบเทียบกระบวนการการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารสมุนไพรทางออนไลน์จ าแนกตาม
ข้อมูลส่วนบุคคล 

สมมติฐานที่ 1 ข้อมูลส่วนบุคคลที่แตกต่างกันมีกระบวนการการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร 
สมุนไพรทางออนไลน์ที่แตกต่างกัน พบว่าข้อมูลส่วนบุคคลด้านเพศ อายุ สถานภาพครอบครัว ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี ่ยต่อเดือนที่แตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร
สมุนไพรทางออนไลน์ที่แตกต่างกัน  

5 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์กันกับ กระบวนการการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์
เสริมอาหารสมุนไพรทางออนไลน์ 

สมมติฐานที่ 2 ส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับกระบวนการการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริม
อาหารสมุนไพรทางออนไลน์ 

จากการศึกษาพบว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางจัด
จ าหน่าย ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ด้านบุคคล ด้านกระบวนการ และด้านลักษณะทางกายภาพ ภาพรวม
มีความสัมพันธ์กับกระบวนการการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารสมุนไพรทางออนไลน์ในระดับความสัมพันธ์
สูงมากทิศทางเดียวกันผลการวิเคราะห์หาความสัมพันธ์ระหว่าง  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีกับ
กระบวนการการตัดสินใจเลือกผลิตภัณฑ์เสริมอาหารสมุนไพรทางออนไลน์ แสดงรายละเอียดดังนี้ 

1. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการ มีความสัมพันธ์กับกระบวนการการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารสมุนไพรทางออนไลน์ที่มีผลต่อกระบวนการการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารสมุนไพร
ทางออนไลน์ประกอบด้วย มีขั้นตอนการเลือกซื้อสินค้าที่ง่ายและไม่ซับซ้อน มีระบบป้องกันความปลอดภัย
เกี่ยวกับข้อมูลส่วนตัว มีบริการตรวจเช็คเลขพัสดุได้รับสินค้าถูกต้องและตรงเวลาที่ก าหนด และมีการเก็บข้อมูล
ลูกค้าเพ่ือสะดวกในการซื้อสินค้าครั้งต่อไป ระดับความสัมพันธ์สูงทิศทางเดียวกัน 
(r) = .796 

2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านลักษณะกายภาพ มีความสัมพันธ์กับกระบวนการการตัดสินใจ
ซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารสมุนไพรทางออนไลน์ที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารสมุนไพร
ทางออนไลน์ประกอบไปด้วยง่ายต่อการค้นหาข้อมูลผลิตภัณฑ์การใช้ "เนื้อหา" การอธิบายสินค้าเหมาะสมและ
น่าสนใจมีรูปแบบของหน้าร้านแบ็กกราวด์ของภาพสีสันสวยงามสบายตามีช่องทางในการแลกเปลี่ยนความ
คิดเห็น ระหว่างผู้ซื้อและผู้ขายและคลิปวีดิโอ โฆษณาในเว็บไซต์ ชัดเจน ระดับความสัมพันธ์สูงทิศทางเดียวกัน 
(r) = .785 
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3. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดการตลาดด้านบุคคล มีความสัมพันธ์กับกระบวนการการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารสมุนไพรทางออนไลน์ที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารสมุนไพรทาง
ออนไลน์ประกอบด้วย ผู้ขายมีความรู้ในผลิตภัณฑ์ที่ขายเป็นอย่างดีผู้ขายอัธยาศัยดี ผู้ขายตอบค าถามและ
แก้ปัญหาไดร้วดเร็ว และผู้ขายให้ข้อมูลรายละเอียดสินค้าชัดเจน รวดเร็ว ระดับความสัมพันธ์สูงทิศทางเดียวกัน
(r) = .768 

4. ปัจจัยส่วนส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมทางการตลาด มีความสัมพันธ์กับกระบวนการ
การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารสมุนไพรทางออนไลน์ที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริม
อาหารสมุนไพรทางออนไลน์ประกอบด้วย มีการประชาสัมพันธ์ผ่าน Page Facebook Line@ Messenger หรือ
คลิปวีดีโอ สม่ าเสมอ มีการใช้คลิปวีดีโอ รีวิว และการแสดงความคิดเห็นจากผู้ใช้สินค้า ผ่านโซเชียลมีเดีย การจัด
รายการส่วนลดและของแถม น่าสนใจ ผ่านโซเชียลมีเดียและการโฆษณาสินค้าผ่าน Page Facebook Line@ 
Messenger คลิปวีดีโอแนะน าสินค้าจากพรีเซ็นเตอร์น่าสนใจ ระดับความสัมพันธ์สูงทิศทางเดียวกัน 
(r) = .753 

5. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมีความสัมพันธ์กับกระบวนการการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารสมุนไพรทางออนไลน์ที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร
สมุนไพรทางออนไลน์ประกอบด้วยมีการจัดส่งสินค้าถูกต้องและรวดเร็ว มีการจัดสินค้าเป็นหมวดหมู่หาได้ง่าย มี
บริการจัดส่งสินค้าหลายช่องทาง เช่น จัดส่งธรรมดา ส่งแบบด่วนพิเศษ และ สามารถเข้าถึงร้านค้าได้หลาย
ช่องทาง เช่น Line @ Page Facebook Messenger ระดับความสัมพันธ์สูงทิศทางเดียวกัน(r) = .732 

6. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ มีความสัมพันธ์กับกระบวนการการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารสมุนไพรทางออนไลน์ ที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารสมุนไพร
ทางออนไลน์ประกอบด้วย สินค้ามีคุณภาพ สินค้ามีการบอกรายละเอียดครบถ้วน มีการรับประกันคุณภาพของ
สินค้า ตราสินค้ามีชื่อเสียง มีการรับประกันคืนเงิน กรณีที่ไม่พอใจสินค้า มีรูปแสดงสินค้าผ่านทาง Line@ Page 
Facebook Messenger ชัดเจน มีรูปลักษณ์บรรจุภัณฑ์ที่สวยงาม และสินค้าได้รับการรับรองคุณภาพจาก
หน่วยงานรัฐระดับความสัมพันธ์สูงทิศทางเดียวกัน(r) = .713 

7. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา มีความสัมพันธ์กับกระบวนการการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์
เสริมอาหารสมุนไพรทางออนไลน์ ที่มีผลต่อกระบวนการการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารสมุนไพรทาง
ออนไลน์ประกอบด้วย มีราคาเหมาะสมกับคุณภาพของสินค้า มีการตั้งราคาหลายระดับ และมีราคาเหมาะสมกับ
ปริมาณ ระดับความสัมพันธ์สูงทิศทางเดียวกัน(r) = .690 
 

สมมติฐานที่ 3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อกระบวนการการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์
เสริมอาหารสมุนไพรทางออนไลน์ 

สมมติฐานทางสถิติ ดังนี้ 
H0:ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดไม่มีอิทธิพลต่อกระบวนการการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร

สมุนไพรทางออนไลน์ 
 H1 :ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อกระบวนการการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร
สมุนไพรทางออนไลน์ 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อกระบวนการ
ตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารสมุนไพรทางออนไลน์ผลการวิเคราะห์ข้อมูลการเปรียบเทียบสรุปได้ดัง
ตารางที ่4 
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ตารางที่ 4 แสดงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อกระบวนการการตัดสินใจเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารสมุนไพรทางออนไลน์  

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดของผลิตภัณฑ์
เสริมอาหารสมุนไพรทางออนไลน์ 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients t 

 
 

p-value 
 
 B 

Std. 
Error Beta 

(Constant) 0.404 0.103  3.938 0.000 
ด้านราคา 0.031 0.032 0.039 0.951 0.342 
ด้านผลิตภัณฑ์ 0.048 0.042 0.048 1.123 0.262 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 0.092 0.037 0.102 2.475 0.014* 
ด้านการส่งเสริมทางการตลาด 0.115 0.034 0.137 3.381 0.001* 
ด้านการบุคคล 0.155 0.035 0.179 4.444 0.000* 
ด้านกระบวนการ 0.223 0.037 0.245 5.990 0.000* 
ด้านลักษณะทางกายภาพ 0.246 0.035 0.269 7.083 0.000* 

* มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 (2-tailed) 
 
จากการศึกษาพบว่าปัจจัยส่วนปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทาง

การจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมทางการตลาดด้านบุคคล ด้านกระบวนการ และด้านลักษณะทางกายภาพมี
อิทธิพลต่อกระบวนการการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารสมุนไพรทางออนไลน์ อย่างมีระดับนัยส าคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 

 
อภิปรายผล 

จาการศึกษาการพัฒนารูปแบบการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เสริมอาหารสมุนไพรทางออนไลน์ผู้ศึกษามี
ประเด็นที่จะอภิปรายดังนี้ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา ที่มีผลต่อกระบวนการการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร
สมุนไพรทางออนไลน์ประกอบด้วย มีราคาเหมาะสมกับคุณภาพของสินค้า มีการตั้งราคาหลายระดับ และมีราคา
เหมาะสมกับปริมาณ อยู่ในระดับส าคัญมาก ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ Dangdaje, P.(2016) ศึกษาเรื่อง
ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์บรรเทาอาการปวดที่ท าจากสมุนไพรของผู้บริ โภคในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่าด้านราคา ราคาของผลิตภัณฑ์สมุนไพรเหมาะสมกับปริมาณ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพมี
ผลต่อการตัดสินใจซื้อมีป้ายราคาที่ชัดเจน ถูกต้อง มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์สมุนไพรที่มีสรรพคุณเหมือน
หรือใกล้เคียงกัน แต่มีราคาต่ ากว่ามีผลต่อการตัดสินใจซื้อและราคาที่เป็นมาตรฐานเท่ากันทุกร้านมีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อเพราะผลิตภัณฑ์สมุนไพรมีราคาถูกจึงมีผลต่อการตัดสินใจซื้ออยู่ในระดับส าคัญมาก และยัง
สอดคล้องกับงานวิจัยของ Chuaychunoo, P. (2016).ศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่าน
ทางสังคมออนไลน์พบว่าด้านราคา มีราคาเหมาะสมกับคุณภาพสินค้า และมีราคาสินค้าถูกกว่าร้านค้าออนไลน์
อ่ืนๆ อยู่ในระดับส าคัญมาก 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ที่มีผลต่อกระบวนการการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริม
อาหารสมุนไพรทางออนไลน์ประกอบด้วย สินค้ามีคุณภาพ สินค้ามีการบอกรายละเอียดครบถ้วน มีการ
รับประกันคุณภาพของสินค้า ตราสินค้ามีชื่อเสียง มีการรับประกันคืนเงิน กรณีที่ไม่พอใจสินค้า มีรูปแสดงสินค้า
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ผ่านทาง Line@ Page Facebook Messenger ชัดเจน มีรูปลักษณ์บรรจุภัณฑ์ที่สวยงาม และสินค้าได้รับการ
รับรองคุณภาพจากหน่วยงานรัฐอยู่ในระดับส าคัญมาก ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ  Dangdaje, P.(2016) 
ศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์บรรเทาอาการปวดที่ท าจากสมุนไพรของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่าก่อนตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์สมุนไพรจะพิจารณาสรรพคุณเป็นอันดับแรกบรรจุภัณฑ์ที่
สะอาด คุณภาพดี และมีเครื่องหมายมาตรฐาน รับรองมีผลต่อการตัดสินใจซื้อมีผลิตภัณฑ์สมุนไพรที่ใช้ง่ายมีผล
ต่อการตัดสินใจเนื้อหาของฉลากที่เป็นประโยชน์มีผลต่อการตัดสินใจซื้อมีสีและกลิ่นมีผลต่อการตัดสินใจซื้ อ
ผลิตภัณฑ์สมุนไพรที่มีให้เลือกหลายรูปแบบมี ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อและผลิตภัณฑ์สมุนไพรที่มีให้เลือก หลาย
ขนาดมีผลต่อการตัดสินใจซื้ออยู่ในระดับส าคัญมากและยังสอดคล้องกับงานวิจัยของ Metheekan, P. (2018). 
ศึกษาเรื่องปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อของธุรกิจการจ าหน่ายเครื่องส าอางผ่านเฟซบุ๊กพบว่าด้านผลิตภัณฑ์ 
มีคุณภาพและมาตรฐานความหลากหลายของสินค้า ความหลากหลายของตราสินค้า และมีบริการรับคืนหรือ
เปลี่ยนสินค้า อยู่ในระดับส าคัญมาก 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารสมุนไพรทางออนไลน์ประกอบด้วย มีการจัดส่งสินค้าถูกต้องและรวดเร็ว มีการจัดสินค้า
เป็นหมวดหมู่หาได้ง่าย มีบริการจัดส่งสินค้าหลายช่องทาง เช่น จัดส่งธรรมดา ส่งแบบด่วนพิเศษ และ สามารถ
เข้าถึงร้านค้าได้หลายช่องทาง เช่น Line @ Page Facebook Messengerอยู่ในระดับส าคัญมาก ซึ่งสอดคล้อง
กับงานวิจัยของ Dangdaje, P.(2016) ศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์บรรเทาอาการปวดที่
ท าจากสมุนไพรของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย สถานที่จ าหน่ายมีการ
ตกแต่งสวยงามการจัดเรียงสินค้าให้ดูโดดเด่น สังเกตเห็นง่ายมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ และผลิตภัณฑ์สมุนไพรที่
สามารถหาซื้อได้สะดวกมีผล ต่อการตัดสินใจซื้ออยู่ในระดับส าคัญมาก และยังสอดคล้องกับงานวิจัย ของ
Chuaychunoo, P. (2016). ศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางสังคมออนไลน์พบว่า
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย เข้าถึงร้านค้าได้หลากหลายช่องทางชื่อร้านค้าจดจ า ได้ง่ายมีบริการจัดส่งหลายวิธี 
และจัดส่งสินค้าตรงเวลา อยู่ในระดับส าคัญมาก 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมทางการตลาด ที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารสมุนไพรทางออนไลน์ประกอบด้วย มีการประชาสัมพันธ์ผ่าน Page Facebook Line@ 
Messenger หรือคลิปวีดีโอ สม่ าเสมอ มีการใช้คลิปวีดีโอ รีวิว และการแสดงความคิดเห็นจากผู้ใช้สินค้า ผ่าน
โซเชียลมีเดีย การจัดรายการส่วนลดและของแถม น่าสนใจ ผ่านโซเชียลมีเดียและการโฆษณาสินค้าผ่าน Page 
Facebook Line@ Messenger คลิปวีดีโอแนะน าสินค้าจากพรีเซ็นเตอร์น่าสนใจ อยู่ในระดับส าคัญมาก ซึ่ง
สอดคล้องกับงานวิจัยของ Dangdaje, P.(2016) ศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์บรรเทา
อาการปวดที่ท าจากสมุนไพรของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าด้านการส่งเสริมทางการตลาด พนักงาน
ขายที่ มีความรู้  เชี่ยวชาญ ให้ค าแนะน าได้ อย่างเหมาะสมมีผลให้ตัดสินใจซื้อได้ง่ายขึ้น  ต่อมาคือการ
ประชาสัมพันธ์ และการให้ความรู้เกี่ยวกับสรรพคุณของสมุนไพรมีผลต่อการตัดสินใจซื้อการแจกสินค้าตัวอย่างมี
ผลต่อการตัดสินใจซื้อการจัดกิจกรรม หรือออกบู๊ทท าให้ท่านสนใจที่จะซื้อผลิตภัณฑ์มากยิ่งขึ้นการโฆษณา
ผลิตภัณฑ์สมุนไพรจากสื่อต่างๆ เช่น โทรทัศน์ อินเทอร์เน็ต วิทยุ มีผลต่อการตัดสินใจซื้อและผลิตภัณฑ์การแจก
แผ่นพับเพ่ือแนะน า หรือบ่งบอกประโยชน์ของผลิตภัณฑ์สมุนไพรมีผลต่อการตัดสินใจซื้ออยู่ในระดับส าคัญมาก 
สอดคล้องกับงานวิจัยของ Chuaychunoo, P. (2016) ศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่าน
ทางสังคมออนไลน์พบว่ามีการประชาสัมพันธ์ร้านค้าตามสื่ออ่ืนๆมีการท ากิจกรรมส่งเสริมการขาย เช่น ลด แลก 
แจก แถม และมีการแจ้งข่าวสารถึงลูกค้าโดยตรงอยู่ในระดับส าคัญมากและยังสอดคล้องกับงานวิจัยของ
Metheekan, P. (2018). ศึกษาเรื่องปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อของธุรกิจการจ าหน่ายเครื่องส าอางผ่าน  
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เฟซบุ๊ก พบว่าด้านการส่งเสริมทางการตลาด ร้านค้ามีการโฆษณาบนเฟซบุ๊ก มีการลด แจก แถม สินค้า มีการ
สมัครสมาชิกเพ่ือรับสิทธิพิเศษ และร้านมีกิจกรรมเพื่อรับสิทธิพิเศษอยู่ในระดับส าคัญมาก 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคคล ที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร
สมุนไพรทางออนไลน์ประกอบด้วย ผู้ขายมีความรู้ในผลิตภัณฑ์ที่ขายเป็นอย่างดีผู้ขายอัธยาศัยดี ผู้ขายตอบ
ค าถามและแก้ปัญหาได้รวดเร็ว และผู้ขายให้ข้อมูลรายละเอียดสินค้าชัดเจน รวดเร็ว อยู่ในระดับส าคัญมากซึ่ง
สอดคล้องกับงานวิจัยของ Dejprapasorn, N. (2015) ศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริม
อาหารทางอินเทอร์เน็ต พบว่าผู้ขายมีมนุษยสัมพันธ์ที่ดีผู้ขายมีการให้ข้อมูลที่ชัดเจนและถูกต้องผู้ขายมีความรู้ใน
ผลิตภัณฑ์ที่ขายเป็นอย่างดีผู้ขายให้บริการรวดเร็วอยู่ในระดับส าคัญมากและยังสอดคล้องกับงานวิจัยของ 
Metheekan, P. (2018). ศึกษาเรื่องปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อของธุรกิจการจ าหน่ายเครื่องส าอางผ่าน  
เฟซบุ๊กพบว่าด้านบุคคลมีการตอนรับและอัธยาศัยของพนักงานมีความรู้เกี่ยวกับสินค้ามีความกระตือรือร้นใน
การให้บริการพนักงานแก้ปัญหาที่เกิดขึ้นได้มีการแจ้งสถานะของสินค้า  ท่านชอบการให้ข้อมูลทางข้อความ
บนเฟซบุ๊กมากกว่าและพนักงานขายที่ร้าน อยู่ในระดับส าคัญมาก 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการ ที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริม
อาหารสมุนไพรทางออนไลน์ประกอบด้วย มีขั้นตอนการเลือกซ้ือสินค้าท่ีง่ายและไม่ซับซ้อน มีระบบป้องกันความ
ปลอดภัยเกี่ยวกับข้อมูลส่วนตัว มีบริการตรวจเช็คเลขพัสดุได้รับสินค้าถูกต้องและตรงเวลาที่ก าหนด และมีการ
เก็บข้อมูลลูกค้าเพ่ือสะดวกในการซื้อสินค้าครั้งต่อไป อยู่ในระดับส าคัญมาก ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจั ยของ
Metheekan,P. (2018).ศึกษาเรื่องปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อของธุรกิจการจ าหน่ายเครื่องส าอางผ่าน    
เฟซบุ๊ก พบว่าด้านกระบวนการมีขั้นตอนการสั่งสินค้าที่สะดวก รวดเร็ว ง่ายดายมีความถูกต้องของสินค้า มี
รูปแบบในการช าระเงินที่หลากหลายให้กับลูกค้า และมีความพร้อมในการรับคืนสินค้า อยู่ในระดับส าคัญมาก 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านลักษณะกายภาพ ที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริม
อาหารสมุนไพรทางออนไลน์ประกอบไปด้วยง่ายต่อการค้นหาข้อมูลผลิตภัณฑ์การใช้ "เนื้อหา" การอธิบายสินค้า
เหมาะสมและน่าสนใจมีรูปแบบของหน้าร้านแบ็กกราวด์ของภาพสีสันสวยงามสบายตามีช่องทางในการ
แลกเปลี่ยนความคิดเห็น ระหว่างผู้ซื้อและผู้ขายและคลิปวีดิโอ โฆษณาในเว็บไซต์ ชัดเจน น่าสนใจ อยู่ในระดับ
ส าคัญมาก ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ Metheekan, P. (2018). ศึกษาเรื่องปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ
ของธุรกิจการจ าหน่ายเครื่องส าอางผ่านเฟซบุ๊ก พบว่าด้านลักษณะกายภาพ ร้านค้าบนเฟซบุ๊กมีความน่าเชื่อถือ
ร้านค้าบนเฟซบุ๊กมีการแสดงข้อมูลชัดเจนร้านค้าบนเฟซบุ๊กมีคนติดตามจ านวนมาก และบรรจุภัณฑ์ที่ท าการ
จัดส่งมีความเหมาะสม แข็งแรง และ คงทน อยู่ในระดับส าคัญมาก  

ข้อเสนอแนะ 
จากการศึกษาการพัฒนารูปแบบการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เสริมอาหารสมุนไพรทางออนไลน์  ผู้ศึกษา

ได้ข้อเสนอแนะจากการศึกษาดังนี้  
1. ผู้จัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เสริมอาหารสมุนไพรทางออนไลน์ควรให้ความส าคัญในการสร้างคุณค่าของ

ผลิตภัณฑ์ที่มีความแตกต่าง เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค วิเคราะห์ความต้องการของผู้บริโภค 
รวมถึงการออกแบบพัฒนาบรรจุภัณฑ์ให้มีความดูสวยงามและความแตกต่างทันสมัยอยู่ตลอดเวลา 

2. ผู้จัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เสริมอาหารสมุนไพรทางออนไลน์การใช้กลยุทธ์ทางด้านราคาของสินค้าให้
สอดคล้องกับคุณภาพของสินค้า ความคุ้มค่า และประโยชน์ที่ลูกค้าจะได้รับควรมีการส ารวจราคาตลาดของ
สินค้าที่ต้องการขาย เพ่ือน ามาวิเคราะห์และการก าหนดราคาขาย ต้องดูแนวโน้มของตลาด ราคาของคู่แข่ง 
ประเภทสินค้าเดียวกันและมีการตั้งราคาหลายระดับเพ่ือเป็นทางเลือกให้กับลูกค้า เพ่ือการกระตุ้นยอดขาย และ
เกิดการซื้อซ้ า 
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3. ผู้จัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เสริมอาหารสมุนไพรทางออนไลน์ควรให้ความส าคัญกับการจัดช่องทางการ
จ าหน่ายที่ผู้บริโภครู้จักและใช้บริการได้ง่าย เช่น Line @ Page Facebook Messengerจัดสินค้าให้เป็น
หมวดหมู่สะดวกในการเลือกซื้อ ขั้นตอนการเลือกซื้อสินค้าที่ง่ายและไม่ซับซ้อน จัดพนักงานขายที่มีความรู้
เกี่ยวกับตัวสินค้า ในการบริการตอบค าถาม มีบริการจัดส่งสินค้าในช่องทางที่การจัดส่งมีความรวดเร็วและเชื่อถือ
ได ้และรวมถึงการจัดนิทรรศการแสดงสินค้า เพ่ือให้เข้าถึงผู้บริโภคมากข้ึน 

4. ผู้จัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เสริมอาหารสมุนไพรทางออนไลน์ ควรให้ความส าคัญกับการเลือกใช้ช่องทาง
การประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อออนไลน์ที่เข้าถึงผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมาย มีการจัดเนื้อหาให้ความรู้และข้อมูลประโยชน์
จากการใช้ผลิตภัณฑ์ที่เป็นการแสดงความคิดเห็นจากผู้ใช้สินค้าที่เป็นที่รู้จักในสังคมเพ่ือสร้างความน่าเชื่อถือ 

5. ผู้จัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เสริมอาหารสมุนไพรทางออนไลน์ควรให้ความส าคัญ ต่อการพัฒนาทางด้าน
บุคคล หรือผู้ขายสินค้าต้องฝึกอบรมให้ความรู้ความผลิตภัณฑ์อย่างต่อเนื่องเพ่ือให้ความช านาญในการให้ข้อมูล 
อัธยาศัยดี การใช้ค าเชิญชวนที่เหมาะสม รวมทั้งการให้ข้อมูลอย่างรวมเร็วและถูกต้อง เพ่ือเป็นสร้างความ
แตกต่างให้กับผู้บริโภค เปิดช่องรับช่องรับฟังความเห็นของลูกค้ามีคุณค่าเป็นอย่างมาก นอกจากเราจะสามารถ
เก็บความคิดเห็นเหล่านั้นมาปรับปรุงพัฒนาทางด้านอ่ืน ยังท าให้ลูกค้ารู้สึกว่าเราเอาใจใส่และเห็นความส าคัญอีก
ด้วย 

6. ผู้จัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เสริมอาหารสมุนไพรทางออนไลน์ ควรมีการพัฒนาด้านกระบวนการ ต้อง
ระบุมีขั้นตอนการเลือกซื้อสินค้าให้ชัดเจน สะดวกและไม่ซับซ้อน ควรมีระบบป้องกันความปลอดภัยเกี่ยวกับ
ข้อมูลส่วนตัวให้กับผู้บริโภค มีขั้นตอนการตรวจเช็คเลขพัสดุการรับสินค้าถูกต้องและตรงเวลาที่ก าหนดอย่าง
ชัดเจน มีรายการแจ้งสถานะของสินค้าหลังจากส่งมอบอย่างชัดเจน 

7. ด้านลักษณะกายภาพจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เสริมอาหารสมุนไพรทางออนไลน์ ควรมีการพัฒนา และ
การปรับหน้าร้านทางออนไลน์ ให้มีสีสันสวยงามสบายตา มีการโชร์รูปภาพ คลิปวีดิโอ บรรยายสินค้า และให้
ความรู้คุณสมบัติของสินค้า เพ่ือเป็นประโยชน์ต่อผู้เข้าชม และผู้บริโภค  
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