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 บทท่ี 1 บทนํา  1.1 ความเป�นมาและความสําคัญของป�ญหา  ในป�จจุบันกระแสการใช�ผลิตภัณฑ�จากสมุนไพรกําลังกลับมาได�รับความสนใจอีกครั้งหน่ึงและเป)นท่ีนิยมอย,างมากทั่วโลก (พรเทพ ฉัตรทิพย�มงคล, 2550) จึงทําให�ธุรกิจผลิตภัณฑ�สมุนไพรมีหลากหลายรูปแบบ เช,น ยาสมุนไพร ซ่ึงเป)นท่ีนิยมกันเป)นอย,างมาก เพราะยาสมุนไพรมีผลข�างเคียงน�อยมาก ในขณะที่ยาแผนป�จจุบันมีผลข�างเคียงค,อนข�างมากและปริมาณสารตกค�างในร,างกายสูง นอกจากการนําสมุนไพรมาแปร รูปเป)นยาแล�วยังมีอาหารเสริมเพื่อสุขภาพจากสมุนไพร เครื่องสําอางที่มีสารสกัดมาจากสมุนไพร เคร่ืองด่ืมสมุนไพร  กระแสความนิยมผลิตภัณฑ�เครื่องเทศและสมุนไพรนับเป)นกระแสท่ียังคงมีอยู,อย,างต,อเน่ือง โดยอิงกับกระแสนิยมผลิตภัณฑ�อิงธรรมชาติ ซ่ึงจากกระแสความนิยมดังกล,าวทําให�ตลาดผลิตภัณฑ�เครื่องเทศและสมุนไพรของไทยทั้งตลาดในประเทศและตลาดส,งออกมีแนวโน�มเติบโตอย,างต,อเน่ือง คาดว,ามูลค,าตลาด รวมของผลิตภัณฑ�เครื่องเทศและสมุนไพรในป; 2547 เท,ากับ 40,000 ล�านบาท และยังมีอัตราการเติบโตในลักษณะก�าวกระโดด เน่ืองจากคนไทยหันไปนิยมอาหารเสริมสุขภาพจากเครื่องเทศและสมุนไพร เครื่องสําอาง สมุนไพร นวดและอบตัวด�วยสมุนไพร และเครื่องด่ืมสมุนไพร รวมท้ังยาสมุนไพรก็เข�ามาเป)นทางเลือกใหม,ของคนไทยในการป@องกันและรักษาสุขภาพ   ท่ีผ,านมาภาครัฐโดยกรมพัฒนาการแพทย�แผนไทยและการแพทย�ทางเลือก กระทรวงสาธารณสุข ได�มีนโยบายด�านแผนยุทธศาสตร�การพัฒนาสมุนไพรไทย : สมุนไพรไทย-สินค�าโลก พ.ศ. 2556-2560 มีการพัฒนาสมุนไพรไทยสู,ผลิตภัณฑ�สร�างมูลค,าทางเศรษฐกิจของประเทศไทย หรือท่ีรู�จักกันในช่ือ Thailand Champion Herbal Products : TCHP และได�ผลักดันสมุนไพร 5 ชนิด ได�แก, กวาวเครือขาว กระชายดํา ลูกประคบ ไพล และบัวบก โดยหวังให�การมีการใช�สมุนไพรไทยเหล,าน้ีอย,างแพร,หลายท้ังในประเทศและต,างประเทศและในอนาคตยังมีป�จจัยหนุนให�ธุรกิจผลิตภัณฑ�เครื่องเทศและสมุนไพรมีการขยายตัวได�อย,างต,อเน่ือง คือกระแสความสนใจในเร่ืองสุขภาพ ค,าใช�จ,ายในการรักษาพยาบาลท่ีมีแนวโน�มสูงข้ึน กระแสความ ใส,ใจในส่ิงแวดล�อม และกระแสการยอมรับแนวความคิดอาหารมีคุณค,าในเชิงการบําบัดโรค ซึ่งแนวโน�มเหล,า น้ียังจะเป)นแรงผลักดันท่ีสําคัญให�ธุรกิจผลิตภัณฑ�เครื่องเทศ และสมุนไพร ในตลาดโลกขยายตัวอย,างต,อเน่ือง ท้ังรัฐบาลและภาคเอกชนท่ีเก่ียวข�องต�องติดตามป�จจัยต,างๆเหล,าน้ีอย,างใกล�ชิดเพื่อปรับการผลิตและการ ตลาดสินค�าผลิตภัณฑ�เครื่องเทศและสมุนไพรของไทยให�สอดคล�องกับแนวโน�มท่ีเปล่ียนแปลงไป(กรมพัฒนาการแพทย�แผนไทยและการแพทย�ทางเลือกกระทรวงสาธารณสุข,2556) สมุนไพรได�รับการสนับสนุนเป)นอย,างดีจากรัฐบาล โดยกรมวิชาเกษตรกระทรวงเกษตรฯ ดําเนินการส,งเสริมและสนับสนุนให�มีการพัฒนา 



2  การผลิตเครื่องเทศและสมุนไพรท่ีมีคุณภาพในเชิงพาณิชย� ตลอดจนพัฒนาอุตสาหกรรมผลิตภัณฑ� เครื่องเทศและสมุนไพรอย,างเป)นระบบครบวงจร ท้ังในด�านวัตถุดิบ การวิจัย ตลอดจนการแปรรูปผลิตภัณฑ�ให�มีมาตรฐานสู,สากล รวมทั้งส,งเสริมการตลาดท้ังในและนอกประเทศ เพื่อทดแทนการนําเข�าตลอดจนมีศักยภาพ การแข,งขันในตลาดโลก และผลักดันให�ประเทศไทยเป)นศูนย�กลางการค�าสมุนไพรของเอเชียในอนาคต ส,วนทางกระทรวงสาธารณสุขวางยุทธศาสตร�การพัฒนาผลิตภัณฑ�เครื่องเทศ และสมุนไพรอย,างครบวงจรและประกาศนโยบายเพื่อดําเนินการเชิงรุกวางยุทธศาสตร�ในการพัฒนาเครื่องเทศ และสมุนไพรไทยให�เป)นผลิต ภัณฑ� เศรษฐกิจของชาติ เน่ืองจากผลิตภัณฑ�สมุนไพรไทยได�รับการยอมรับจากต,างประเทศเพิ่มมากข้ึน   ความนิยมในเรื่องการนวดแผนโบราณและสปา ซ่ึงต�องมีการใช�ลูกประคบ และนํ้ามันหอมระเหยท่ีทําจากสมุนไพรนานาชนิด เครื่องสําอางจากสมุนไพร และเครื่องด่ืมสมุนไพรเพื่อสุขภาพ ซึ่งสินค�าเหล,าน้ีสามารถนําเงินมหาศาลเข�าประเทศ และยังมีอนาคตที่สดใสทีเดียว สําหรับแนวโน�มการส,งออกสมุนไพรและสารสกัดจากสมุนไพรคาดว,ายังคงมีแนวโน�มแจ,มใส เน่ืองจากไทยเป)นหน่ึงในไม,ก่ีประเทศท่ีเป)นแหล,งอันอุดมสมบูรณ�และมีความหลากหลายของทรัพยากรสมุนไพร ซึ่งไทยต�องรักษาจุดแข็งในเร่ืองน้ีไว�เพื่อท่ีจะให�ผลิตภัณฑ�สมุนไพรของไทยสามารถผงาดข้ึนอยู,ในแถวหน�าของประเทศผู�ส,งออกผลิตภัณฑ�สมุนไพรที่สําคัญของโลก ภูมิป�ญญาท�องถ่ิน เป)นทุนทางสังคมที่แสดงออกถึงวิถีชีวิต ท่ีเก่ียวข�องกับป�จจัยต,างๆ ทั้งอาหาร ยารักษาโรค ที่อยู,อาศัยและเครื่องนุ,งห,ม ภูมิป�ญญาท�องถ่ินเกิดจากการส่ังสมประสบการณ�และปรับให�เหมาะสม กับยุคสมัย เช,นเดียวกับการดูแลสุขภาพชุมชนด�วยหมอพื้นบ�าน เป)นความรู�ท่ีฝ�งและแฝงอยู,ในคน เป)นความ รู�ที่เจ�าของได�เรียนรู�จากประสบการณ�เป)นหลัก สามารถเยียวยารักษาโรคต,างๆ ได�อย,างมีประสิทธิภาพ ตอบ สนองต,อป�ญหาความเจ็บป̀วยบางประการได�อย,างเหมาะสม ผ,านกระบวนการเรียนรู�เลือกสรร ปรุงแต,งพัฒนา ถ,ายทอด สืบต,อกันมา เพื่อใช�แก�ป�ญหาและพัฒนาวิถีชีวิตให�สมดุลกับสภาพแวดล�อม และเหมาะสมกับยุคสมัย (โกมาตร จึงเสถียรทรัพย�, 2547) ภูมิป�ญญาของไทยมีความเด,นชัดในหลายด�าน เช,น เกษตรกรรม ศิลปกรรม วรรณกรรม และภาษา กล,าวได�ว,า วัฒนธรรม วิถีชีวิต และภูมิป�ญญา เป)นส่ิงสะท�อนถึงความ สามารถของผู�คนในท�องถ่ินอันเกิดจากการส่ังสมสติป�ญญาความรู�ที่หลากหลาย และการปรับตัวผสมผสานให�เกิดความกลมกลืนกับธรรมชาติ กระบวนการเหล,าน้ี ได�ผ,านมาหลายช่ัวอายุคนจนสืบทอดเป)นวิถีในการดําเนินชีวิตท่ีเหมาะสมกับสังคมไทย(กรมส,งเสริมวัฒนธรรม กระทรวงวัฒนธรรม, 2559) "ลูกประคบสมุนไพร" ภูมิป�ญญา ชาวบ�านอย,างหน่ึงท่ีถูกนํามาสู,วิถีชีวิตชาวกรุง และกําลังบริหารจัดการ ให�กลายเป)นธุรกิจภูมิป�ญญาด�านสุขภาพจะช,วยให�ประชาชนสามารถดูแลรักษาตนเองในเบ้ืองต�นโดยไม,ต�องเสียค,าใช�จ,ายสูงสามารถสืบสานภูมิป�ญญาพื้นบ�านในตําบลที่ให�คงอยู,ตลอดไป และส,งเสริมให�กําลังใจแก,ผู�รู� ภูมิป�ญญาซึ่งส,วนใหญ,เป)นผู�สูงวัย จากสถานการณ�และแนวโน�มทางการตลาดธุรกิจผลิตภัณฑ�



3     จากสมุนไพรและภูมิป�ญญาท�องถ่ินดังกล,าวทางกลุ,มแกนนําสุขภาพผู�สูงอายุ บ�านร,องแช, หมู,ที่ 4 ตําบลเวียง  อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย ได�ร,วมปรึกษาหารือและจัดต้ังโรงเรียนผู�สูงอายุวัดช�างคํ้า ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย เมื่อป; พ.ศ. 2557 โดยได�มีการช้ีแจงถึงวัตถุประสงค� และเน้ือหากิจกรรม โดยจะมุ,งเน�นกิจกรรม ท่ีสร�างรายได�ให�กับกลุ,มให�ผู�สูงอายุ เช,น การทําตุง ดอกไม�จันทน� ของชําร,วยงานอวมงคล ยาหม,อง ลูกประคบสมุนไพร  นํ้ามันไพล เป)นต�น โดยขอรับงบประมาณสนับสนุนจากกองทุนหลักประกันสุขภาพระดับท�องถ่ิน องค�การบริหารส,วนตําบลเวียง ดังน้ันกลุ,มโรงเรียนผู�สูงอายุวัดช�างค้ํา ได�เล็งเห็นว,า กิจกรรมท่ีสร�างรายได�  เป)นการเพิ่มมูลค,าสมุนไพรในท�องถ่ินของตนเองให�เกิดประโยชน�และรายได�เป)นอย,างดี  จึงได�จัดทําลูกประคบสมุนไพรทั้งแบบสด และแบบแห�ง ออกจําหน,ายสร�างรายได�ให�กับสมาชิกในกลุ,มโรงเรียนผู�สูงอายุวัดช�างค้ํา ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย  จากการที่ผลิตภัณฑ�จากสมุนไพรมีแนวโน�มได�รับการความสนใจมากข้ึนเรื่อย ๆ น้ัน ผู�วิจัยจึงมีความ สนใจที่จะศึกษาเก่ียวกับป�จจัยท่ีมีผลต,อการเลือกซื้อลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ�านร,องแช, ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย โดยมุ,งเน�นการศึกษากลุ,มเป@าหมายท่ีสําคัญของตลาด เพื่อให�ทราบถึงป�ญหาการเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพรและความต�องการของประชาชนอย,างแท�จริง  ทําอย,างไรถึงจะจัดจําหน,ายสินค�าได�ตลอดโดยไม,มีสินค�าค�างคลังจัดเก็บผลิตภัณฑ�  ขยายกลุ,มเป@าหมายตลาด  และเพิ่มมูลค,าผลิตภัณฑ�ซึ่งผลของการวิจัยในคร้ังน้ีสามารถนําไปเป)นแนวทางสําหรับผู�ประกอบการธุรกิจผลิตภัณฑ�จากสมุนไพร ในการวางแผนการตลาด การวางแผนกลยุทธ�ทางการตลาดหรือการปรับปรุงแก�ไขระบบการดําเนิน งานให�สามารถตอบสนองความต�องการของผู�บริโภคได�ดีย่ิงข้ึน และเป)นข�อมูลเบื้องต�นสําหรับผู�ท่ีสน ใจลงทุนธุรกิจผลิตภัณฑ�สมุนไพรต,อไป  1.2 คําถามการวิจัย  การวิจัยเรื่องป�จจัยที่มีผลต,อการเลือกซื้อลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ�านร,องแช, ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย  มีคําถามที่เก่ียวกับการวิจัยดังน้ี 1. ลูกประคบสมุนไพรในชุมชนบ�านร,องแช, ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย  มีผลต,อการเลือกซ้ือตามป�จจัยพื้นฐานส,วนบุคคล อย,างไร  2. ป�จจัยด�านส,วนประสมทางการตลาดใดบ�างที่มีผลต,อการเลือกซื้อลูกประคบสมุนไพรในชุมชนบ�านร,องแช, ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย อย,างไร 



4  1.3 วัตถุประสงค&ของการวิจัย   การวิจัยเรื่อง ป�จจัยที่มีผลต,อการเลือกซื้อลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ�านร,องแช, ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย  มีวัตถุประสงค�การวิจัยดังน้ี  1. เพื่อศึกษาป�จจัยท่ีมีผลต,อการเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ�านร,องแช, ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย  2. เพื่อเปรียบเทียบป�จจัยพื้นฐานส,วนบุคคลกับส,วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต,อการเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ�านร,องแช, ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย  1.4 ขอบเขตของการวิจัย  การวิจัยเรื่องป�จจัยที่มีผลต,อการเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ�านร,องแช, ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย ผู�วิจัยได�กําหนดขอบเขตการวิจัยไว�ดังน้ี   1.4.1 ขอบเขตด�านเน้ือหา    1. ลักษณะป�จจัยพื้นฐานส,วนบุคคล    2. ป�จจัยส,วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต,อการเลือกซื้อลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ�านร,องแช, ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย 1.4.2 ขอบเขตด�านประชากรและกลุ,มตัวอย,าง    ประชากรที่ใช�ในการวิจัยเชิงปริมาณครั้งน้ี ได�แก, ประชากรทั้งหมดของบ�านร,องแช, ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย จํานวน 860 คน (ข�อมูลจากโปรแกรมฐานข�อมูล J-HCIS โรงพยาบาลส,งเสริมสุขภาพตําบลบ�านร,องแช, ประจําเดือนตุลาคม 2561) โดยกําหนดใช�กลุ,มตัวอย,างจํานวน 246 คน โดยใช�วิธีคํานวณหาขนาดของกลุ,มตัวอย,างจากสูตร ทาโร, ยามาเน, (Taro Yamane) ท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05   1.4.3 ขอบเขตด�านระยะเวลา    ในการวิจัยครั้งน้ี ได�ดําเนินการเก็บรวบรวมข�อมูลทําการศึกษาป�จจัยที่มีผลต,อการเลือกซื้อลูกประคบ สมุนไพรของประชาชนชุมชนบ�านร,องแช, ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย ต้ังแต,เดือน ตุลาคม พ.ศ.2561 ถึงเดือนกันยายน พ.ศ.2562 1.4.4 ขอบเขตด�านสถานท่ี    ในการวิจัยครั้งน้ี จะทําการศึกษาในเขตพื้นที่ชุมชนบ�านร,องแช, ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย    



5  การเลือกซ้ือลูกประสมุนไพร ของประชาชนชุมชนบ�านร,องแช,  ตําบลเวียง อําเภอเทิง  จังหวัดเชียงราย ป�จจัยส(วนประสมทางการตลาด(4P) - ด�านผลิตภัณฑ� -  ด�านราคา -  ด�านช,องทางการจัดจําหน,าย -  ด�านการส,งเสริมทางการตลาด           1.5  กรอบแนวความคิดในการวิจัย     จากการศึกษาวิจัยครั้งน้ี  ได�ดําเนินการเก็บรวบรวมข�อมูลทําการศึกษาป�จจัยที่มีผลต,อการเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ�านร,องแช, ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงรายโดยใช�ทฤษฎีส,วนประสมทางการตลาด (marketing mix 4P) Kotler,1997 มาประยุกต�กําหนดเป)นกรอบแนวความคิดในการวิจัย  ดังกรอบแนวความคิดต,อไปน้ี  ตัวแปรอิสระ                 ตัวแปรตาม ลักษณะป�จจัยพ้ืนฐานส(วนบุคคล -     เพศ       
- อายุ        
- สถานภาพ       
- ระดับการศึกษา     
- อาชีพ 
- รายได�เฉล่ียต,อเดือน         ภาพที่ 1  กรอบแนวความคิดในการวิจัย       



6   ตัวแปรที่ใช7ในงานวิจัย      ตัวแปรที่ใช�ในงานวิจัยครั้งน้ี จําแนกออกเป)นตัวแปรอิสระและตัวแปรตาม ดังน้ี 1. ตัวแปรอิสระ (Independent Variables)ได�แก, 1.1 ลักษณะป�จจัยพื้นฐานส,วนบุคคลประกอบด�วย      -  เพศ                 -  อายุ                 -  สถานภาพสมรส                 -  ระดับการศึกษา                 -  อาชีพ         - รายได�เฉล่ียต,อเดือน           1.2 ป�จจัยด�านส,วนประสมทางการตลาด (4P) - ป�จจัยด�านผลิตภัณฑ� - ป�จจัยด�านราคา - ป�จจัยด�านช,องทางการจัดจําหน,าย - ป�จจัยด�านการส,งเสริมการตลาด      2. ตัวแปรตาม (Dependent Variables) ได�แก, การเลือกซื้อลูกประสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ�านร,องแช, ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย   1.6 ประโยชน&ที่คาดว(าจะได7รับ   การวิจัยเรื่องป�จจัยที่มีผลต,อการเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ�านร,องแช, ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย ในคร้ังน้ีเพื่อ  1. ทําให�ทราบถึงลักษณะป�จจัยพื้นฐานส,วนบุคคลของประชาชนที่ซ้ือลูกประคบสมุนไพรในชุมชนบ�านร,องแช, ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย  2. ทําให�ทราบถึงป�จจัยด�านส,วนประสมทางการตลาดของประชาชนที่ซ้ือลูกประคบสมุนไพรในชุมชนบ�านร,องแช, ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย    



7  1.7  คํานิยามศัพท&เฉพาะ การวิจัยเรื่องป�จจัยที่มีผลต,อการเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ�านร,องแช, ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย ผู�วิจัยได�ให�คํานิยามศัพท�ที่ใช�เฉพาะการศึกษาครั้งน้ี  1. ป�จจัยพื้นฐานส,วนบุคคล หมายถึง ข�อมูลของประชาชนท่ีซื้อลูกประคบสมุนไพรในชุมชนบ�านร,องแช, อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย ซึ่งประกอบไปด�วย เพศ อายุสถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได�เฉล่ียต,อเดือน           2. ประชาชน หมายถึง ผู�ที่อาศัยอยู,ในชุมชนบ�านร,องแช, อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย ทั้งน้ีรวมถึงผู�ท่ีเคยซื้อใช�และไม,เคยซ้ือใช�ลูกประคบสมุนไพรทุกเพศ  ทุกกลุ,มอายุ  3. ป�จจัยส,วนประสมทางการตลาด หมายถึง กระบวนการทางการตลาดที่ทางกลุ,มผู�สูงอายุ จากโรงเรียนผู�สูงอายุวัดช�างค้ํา ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย ใช�ในการกระตุ�นท่ีทําให�เกิดความต�อง การต,อการตัดสินใจซื้อลูกประคบสมุนไพรได�แก, ป�จจัยด�านผลิตภัณฑ� ป�จจัยด�านราคา ป�จจัยด�านช,องทาง การจัดจําหน,าย ป�จจัยด�านส,งเสริมทางการตลาดซึ่งได�มีการจัดออกแบบเพื่อให�เข�าถึงกลุ,มลูกค�าประชาชน 4. ผลิตภัณฑ� หมายถึง ลูกประคบสมุนไพรแบบสดและแบบแห�งท่ีผลิตจากกลุ,มผู�สูงอายุ จากโรงเรียน  ผู�สูงอายุวัดช�างคํ้า ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย เป)นส่ิงท่ีเสนอขายเพื่อตอบสนองความต�องการของกลุ,มลูกค�าประชาชน โดยผลิตภัณฑ�จะมีตัวตน สามารถมองเห็นได� จับต�อง สัมผัส หรือทดลองใช�ได� 5. ราคา หมายถึง เป)นส่ิงท่ีกําหนดมูลค,าของลูกประคบสมุนไพรในรูปของเงินตรา 6. ช,องทางการจัดจําหน,าย หมายถึง ช,องทางการเคล่ือนย�ายลูกประคบสมุนไพรจากผู�ผลิตไปสู,ผู�บริโภค 7. การส,งเสริมการตลาด หมายถึงการจัดกิจกรรมต,างๆ ของผู�จําหน,ายลูกประคบสมุนไพร ซึ่งเป)นการ ติดต,อส่ือสารเก่ียวกับข�อมูลทางการตลาดระหว,างผู�จําหน,ายกับผู�ซื้อ โดยมีวัตถุประสงค�เพื่อแจ�งข,าวสารเพื่อ จูงใจลูกค�าให�มาซื้อลูกประคบสมุนไพรในรูปแบบต,างๆ เช,น การโฆษณา การส,งเสริมการขาย การให�ข,าวและ การประชาสัมพันธ� 8. การซื้อลูกประคบสมุนไพร หมายถึง กระบวนการในการซ้ือลูกประคบสมุนไพร โดยมีการคิดและ ตรวจสอบข�อมูลเรียบร�อยแล�ว ของประชาชนชุมชนบ�านร,องแช, 9. ลูกประคบสมุนไพร หมายถึง การนําสมุนไพรหลายๆ ชนิดมาห,อรวมกัน ส,วนใหญ,จะเป)นยาสมุน ไพรท่ีมีนํ้ามันหอมระเหย ซ่ึงเม่ือถูกความร�อนจะระเหยออกมากลายเป)นกล่ิน เช,น ไพล ขมิ้นชัน ขมิ้นอ�อย ตะไคร� มะกรูด การบูร โดยเราสามารถนําเอาสมุนไพรเหล,าน้ันมาห่ัน ย,อยอย,างหยาบ  ๆจากน้ันห,อด�วยผ�าดิบ แล�วนําไปผ,านกระบวนการความร�อนด�วยวิธีการน่ึงไอนํ้า โดยใช�การประคบหลังการนวดหรือประคบพร�อมนวดตามร,างกาย  



  การวิจัยเรื่อง ป�จจัยที่มีผลต�อการเลือกซื้อลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ%านร�องแช� ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย ผู%วิจัยได%นําเสนอแนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยที่เก่ียวข%องโดยมีรายละเอียดดังต�อไปน้ี  2.1 ทฤษฎีส�วนประสมทางการตลาด  2.2 ป�จจัยที่มีอิทธิพลต�อการตัดสินใจของผู%บริโภค            2.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผู%บริโภค  2.4 การวิเคราะห6พฤติกรรมผู%บริโภคผลิตภัณฑ6เพื่อรักษาสุขภาพ  2.5 ผลิตภัณฑ6ลูกประคบสมุนไพร  2.6 บริบทชุมชน  2.7 งานวิจัยที่เก่ียวข%อง  2.1 ทฤษฎีส�วนประสมทางการตลาด  ส�วนประสมการตลาด (marketing mix) หมายถึง เครื่องมือทางการตลาดที่ธุรกิจนํามาใช% เพื่อให%บรรลุวัตถุประสงค6ทางการตลาดเครื่องมือทางการตลาดน้ีเรียกว�า 4Ps ประกอบด%วย ผลิตภัณฑ6 ราคา สถานท่ี จําหน�าย และการส�งเสริมการขาย ซึ่งตัวแปรต�าง ๆ ในแต�ละ P เปMนดังน้ี (Kotler,1997)           1. ผลิตภัณฑ6 (product) ประกอบด%วย ความหลากหลายของผลิตภัณฑ6 คุณภาพ การออกแบบรูปทรง ตราย่ีห%อ บรรจุภัณฑ6หรือหีบห�อ การรับประกัน ขนาดและรูปร�างการบริการ เปMนต%น           2. ราคา (price) ประกอบด%วย ราคาสินค%า ส�วนลด การรับรู%ราคาสินค%าของผู%บริโภคระยะเวลาการจ�ายเงิน เปMนต%น           3. สถานท่ีจําหน�าย (place) ประกอบด%วย ช�องทางการจําหน�าย สถานท่ีจําหน�ายสินค%า สินค%าคงคลัง การขนส�ง เปMนต%น           4. การส�งเสริมการขาย (promotion) ประกอบด%วย กานส�งเสริมการขาย การโฆษณา การประชา สัมพันธ6 การขายตรง การส�งเสริมการขายโดยผ�านตัวแทนจําหน�าย เปMนต%น           การใช%ส�วนประสมทางการตลาดจะส�งผลต�อการนําเสนอสินค%าให%กับผู%บริโภคสินค%า และบริการให% กับผู%บริโภคคนสุดท%าย ซึ่งธุรกิจสามารถเปล่ียนแปลงช�องทางการจําหน�ายสินค%าในระยะยาว ดังน้ันการเปล่ียน        บทที่ 2  เอกสารและงานวิจัยท่ีเกย่ีวขอ� ง 



9  แปลงเพียงเล็กน%อยในระยะส้ัน จะทําให%สามารถบรรลุวัตถุ ประสงค6ทางการตลาดได% และในมุมของผู%บริโภค เครื่องมือทางการตลาดน้ีจะแสดงให%เห็นถึงผลประโยชน6ของ ผู%บริโภคได% คอตเลอร6, ฟZลลิป (2546) กล�าวว�า ส�วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง เคร่ือง มือทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได% ซึ่งกิจการผสมผสานเครื่องมือเหล�าน้ีให%สามารถตอบสนองความต%อง การและสร%างความพึงพอใจให%แก�กลุ�มลูกค%าเป\าหมาย ส�วนประสมการตลาด ประกอบด%วยทุกส่ิงทุกอย�างท่ีกิจการใช%เพื่อให%มีอิทธิพลโน%มน%าวความต%องการผลิตภัณฑ6ของกิจการ ส�วนประสมการตลาดแบ�งออกเปMนกลุ�มได% 4 กลุ�ม ดังท่ีรู%จักกันว�าคือ “4 Ps” อันได%แก� ผลิตภัณฑ6 (Product) ราคา (Price) การจัดจําหน�าย (Place) และการส�งเสริมการขาย (Promotion)  ศิริวรรณ เสรีรัตน6 และคณะ (2552) ได%กล�าวไว%ว�า ส�วนประสมการตลาด หมายถึง ตัวแปรทางการ ตลาดที่ควบคุมได%ซ่ึงบริษัทใช%ร�วมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแก�กลุ�มเป\าหมายประกอบด%วยเครื่องมือดังต�อไปน้ี 1. ผลิตภัณฑ6 (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายสู�ตลาดเพื่อความสนใจ การจัดหา การใช%หรือการบริโภคที่สามารถทําให%ลูกค%าเกิดความพึงพอใจ (Armstrong and Kotler,2009) ประกอบด%วยส่ิงที่สัมผัสได%และสัมผัสไม�ได% เช�น บรรจุภัณฑ6 สี ราคา คุณภาพ ตราสินค%า บริการและช่ือเสียงของผู%ขาย ผลิตภัณฑ6อาจ จะเปMนสินค%า บริการ สถานที่ บุคคล หรือความคิด ผลิตภัณฑ6ท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไม�มีตัวตนก็ได% ผลิตภัณฑ6ต%องมีอรรถประโยชน6 (Utility) มีคุณค�า (Value) ในสายตาของลูกค%า จึงจะมีผลทําให%ผลิตภัณฑ6สามารถขายได% การกําหนดกลยุทธ6ด%านผลิตภัณฑ6ต%องพยายามคํานึงถึงป�จจัยต�อไปน้ี (1) ความแตกต�างของผลิตภัณฑ6 (Product Differentiation) หรือความแตกต�างทางการแข�งขัน (Competitive Differentiation) (2) องค6ประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ6 (Product Component) เช�น ประโยชน6พื้นฐาน รูปร�างลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ6 ตราสินค%า เปMนต%น (3) การกําหนดตําแหน�งผลิตภัณฑ6 (Product Positioning) เปMนการ ออกแบบผลิตภัณฑ6ของบริษัทเพื่อแสดงตําแหน�งท่ีแตกต�าง และมีคุณค�าในจิตใจของลูกค%าเป\าหมาย (4) การ พัฒนาผลิตภัณฑ6 (Product Development) เพื่อให%ผลิตภัณฑ6 มีลักษณะใหม�และปรับปรุงให%ดีข้ึน (New and Improved) ซ่ึงต%องคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความต%องการของลูกค%าได%ดีย่ิงข้ึน (5) กลยุทธ6เก่ียว กับส�วนประสมผลิตภัณฑ6 (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ6 (Product Line) 2. ราคา (Price) หมายถึง จํานวนที่ต%องจ�ายเพื่อให%ได%ผลิตภัณฑ6/บริการ หรือเปMนคุณค�าท้ังหมดท่ีลูกค%ารับรู%เพื่อให%ได%ผลประโยชน6จากการใช%ผลิตภัณฑ6/บริการคุ%มกับเงินท่ีจ�ายไป (Armstrong and Kotler. 2009) หรือหมายถึง คุณค�าผลิตภัณฑ6ในรูปตัวเงิน ราคาเปMน P ตัวที่สองท่ีเกิดข้ึน ถัดจาก Product ราคาเปMนต%นทุน (Cost) ของลูกค%าผู%บริโภคจะเปรียบเทียบระหว�างคุณค�า (Value) ของผลิตภัณฑ6กับราคา (Price) ของผลิตภัณฑ6น้ัน ถ%าคุณค�าสูงกว�าราคาผู%บริโภคจะตัดสินใจซ้ือ ดังน้ัน ผู%กําหนดกลยุทธ6ด%านราคาต%องคํานึงถึง  



10  (1) คุณค�าที่รับรู%ในสายตาของลูกค%า ซ่ึงต%องพิจารณาการยอมรับของลูกค%าในคุณค�าของผลิภัณฑ6ว�าสูงกว�าผลิตภัณฑ6น้ัน (2) ต%นทุนสินค%าและค�าใช%จ�ายท่ีเก่ียวข%อง (3) การแข�งขัน (4) ป�จจัยอ่ืน ๆ  การโฆษณา (Advertising) เปMนกิจกรรมในการเสนอข�าวสารเก่ียวกับองค6กร และส�งเสริมการตลาดเก่ียวกับผลิตภัณฑ6บริการ หรือความคิดที่ต%องมีการจ�ายเงินโดยผู%อุปถัมภ6รายการ (Armstrong and Kotler,2009) กลยุทธ6ในการโฆษณาจะเก่ียวข%องกับ (1) กลยุทธ6การสร%างสรรค6งานโฆษณา (Create strategy) และยุทธวิธี การโฆษณา(Advertising tactics) (2) กลยุทธ6ส่ือ (Media strategy) การขายโดยใช%พนักงานขาย (Personal selling) เปMนการส่ือสารระหว�างบุคคลกับบุคคลเพื่อพยายาม จูงใจผู%ซ้ือที่เปMนกลุ�มเป\าหมาย ให%ซ้ือผลิตภัณฑ6หรือบริการด%วยการขายแบบเผชิญหน%าโดยตรง หรือใช%โทรศัพท6 (Etzel, Walker and Stanton. 2007, 675) หรือเปMนการเสนอขายโดยหน�วยงานขายเพื่อให%เกิดการขาย และสร%างความสัมพันธ6อันดีกับลูกค%า (Armstrong and Kotler. 2009, 616) งานในข%อน้ีจะเก่ียวข%องกับ (1) กลยุทธ6การขายโดยใช%พนักงานขาย(Personal selling strategy) (2) การบริหารหน�วย งานขาย (Sales force management)    การส�งเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถึง เปMนส่ิงจูงใจระยะส้ันที่กระตุ%นให%เกิดการซื้อหรือ ขายผลิตภัณฑ6หรือบริการ (Armstrong and Kotler. 2009) เปMนเครื่องมือกระตุ%นความต%องการซ้ือท่ีใช%สนับ สนุนการโฆษณา และการขายโดยใช%พนักงานขาย (Etzel, Walker and Stanton. 2007) ซึ่งสามารถกระตุ%น ความสนใจ การทดลองใช% หรือการซ้ือโดยลูกค%าคนสุดท%าย หรือบุคคลอ่ืนในช�องทางการจัดจําหน�าย การส�งเสริมการขาย มี 3 รูปแบบ คือ (1) การกระตุ%นผู%บริโภค เรียกว�า การส�งเสริมการขายท่ีมุ�งสู�ผู%บริโภค (Consumer Promotion) (2) การกระตุ%นคนกลาง เรียกว�า การส�งเสริมการขายที่มุ�งสู�คนกลาง (Trade promotion) (3) การกระตุ%นพนักงานขาย เรียกว�า การส�งเสริมการขายท่ีมุ�งสู�พนักงานขาย (Sales force Promotion) 3.4 การให%ข�าวและประชาสัมพันธ6 (Publicity and Public Relations) มีความหมายดังน้ี (1) การให%ข�าวเปMนการเสนอความคิดเก่ียวกับผลิตภัณฑ6หรือบริการ หรือตราสินค%าหรือบริษัทท่ีไม�ต%องมีการจ�ายเงิน ในทางปฏิบัติจริงอาจต%องมีการจ�ายเงิน) โดยผ�านการกระจายเสียงหรือส่ือส่ิงพิมพ6 (2) ประชาสัมพันธ6 (Public relations) หมายถึง ความพยายามในการส่ือสารท่ีมีการวางแผนโดยองค6กรหน่ึงเพื่อสร%างทัศนคติท่ีดีต�อองค6การต�อผลิตภัณฑ6 หรือต�อนโยบายให%เกิดกับกลุ�มใดกลุ�มหน่ึง (Etzel, Walker and Stanton.2007) มีจุดมุ�งหมายเพื่อส�งเสริมหรือป\องกันภาพพจน6หรือผลิตภัณฑ6ของบริษัท 3.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct response marketing) การโฆษณาเพื่อ ให%เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct response advertising) และการตลาดเช่ือมตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online advertising) มีความหมายต�างกันดังน้ี (1) การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ 



11  Direct response marketing) เปMนการติดต�อส่ือสารกับกลุ�มเป\าหมายเพื่อให%เกิดการตอบสนองโดยตรง หรือ หมายถึง วิธีการต�าง ๆ ที่นักการตลาดใช%ส�งเสริมผลิตภัณฑ6โดยตรงกับผู% ซื้อและ ทําให%เกิดการตอบสนองใน ทันที ทั้งน้ีต%องอาศัยฐานข%อมูลลูกค%าและใช%ส่ือต�าง ๆ เพื่อส่ือสารโดยตรงกับลูกค%า เช�น ใช%ส่ือโฆษณาและแคตตาล็อค (2) การโฆษณาเพื่อให%เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct response advertising) เปMนข�าวสาร การโฆษณาซ่ึงถามผู%อ�าน ผู%รับฟ�ง หรือผู%ชม ให%เกิดการตอบสนองกลับโดยตรงไปยังผู%ส�งข�าวสาร หรือป\ายโฆษณา (3) การตลาดเช่ือมตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online advertising) หรือการตลาดผ�านส่ืออิเล็กทรอนิกส6 (Electronic marketing หรือ E-marketing) เปMนการโฆษณาผ�านระบบเครือข�ายคอมพิวเตอร6 หรืออินเตอร6เน็ต เพื่อส่ือสาร ส�งเสริม และขายผลิตภัณฑ6หรือบริการโดยมุ�งหวังผลกําไรและการค%า เครื่องมือท่ีสําคัญในข%อน้ีประกอบด%วย (1) การขายทางโทรศัพท6 (2) การขายโดยใช%จดหมายตรง (3) การขายโดยใช%แคตตาล็อค (4) การขายทางโทรศัพท6 วิทยุ หรือหนังสือพิมพ6 ซึ่งจูงใจให%ลูกค%ามีกิจกรรมการตอบสนอง 4. การจัดจําหน�าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร%างของช�องทางซึ่งประกอบด%วยสถาบันและกิจกรรมใช% เพื่อเคล่ือนย%ายสินค%าและบริการจากองค6กรไปยังตลาด สถานบันท่ีนําผลิตภัณฑ6ออกสู�ตลาดเป\าหมายคือสถาบันการตลาด ส�วนกิจกรรมท่ีช�วยในการกระจายตัวสินค%า ประกอบด%วย การขนส�ง การคลังสินค%า และการเก็บรักษาสินค%าคงคลัง การจัดจําหน�ายจึงประกอบด%วย 2 ส�วน ดังน้ี   4.1 ช�องทางการจัดจําหน�าย (Channel Distribution) หมายถึง กลุ�มของบุคคลหรือธุรกิจท่ีมีความเก่ียวข%องกับการเคล่ือนย%ายผลิตภัณฑ6หรือบริการสําหรับการใช%หรือบริโภค (Kotler and Keller. 2009) หรือหมายถึง เส%นทางท่ีผลิตภัณฑ6 และกรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภัณฑ6ถูกเปล่ียนมือไปยังตลาด ในระบบช�องทางการจัดจําหน�ายจึงประกอบด%วย ผู%ผลิต คนกลาง ผู%บริโภค หรือผู%ใช%ทางอุตสาหกรรม ซึ่งอาจจะใช%ช�องทางตรง (Direct channel) จากผู%ผลิตไปยังผู%บริโภค หรือผู%ใช%ทางอุตสาหกรรม และใช%ช�องทางอ%อมจากผู%ผลิต ผ�านคนกลางไปยังผู%บริโภค หรือผู%ใช%ทางอุตสาหกรรม 4.2 การกระจายตัวสินค%า หรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินค%าสู�ตลาด (Physical distribution หรือ Market logistics) หมายถึง งานที่เก่ียวข%องกับการวางแผน การปฏิบัติการตามแผน และการควบคุมการเคล่ือนย%ายวัตถุดิบ ป�จจัยการผลิต และสินค%าสําเร็จรูป จากจุดเริ่มต%นไปยังจุดสุดท%ายในการบริโภคเพื่อตอบสนองความต%องการของลูกค%าโดยมุ�งหวังกําไร (Kotler and Keller. 2009) หรือหมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวข%องกับการเคล่ือนย%ายตัวผลิตภัณฑ6 จากผู%ผลิตไปยังผู%บริโภคหรือผู%ใช%ทางอุตสาหกรรม การกระจายตัวสินค%าที่สําคัญมีดังน้ี (1) การขนส�ง (2) การเก็บรักษาสินค%าและการคลังสินค%า (3) การบริหารสินค%าคง เหลือ เสรี วงษ6มณฑา (2542) ได%ให%ความหมายของส�วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ4Ps)  ไว%ว�า ส�วนประสมทางการตลาด หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได%ซ่ึงบริษัทใช%ร�วมกัน เพื่อตอบสนอง



12  ความพึงพอใจแก�กลุ�มเป\าหมายหรือเปMนเครื่องมือที่ใช%ร�วมกัน เพื่อให%บรรลุวัตถุประสงค6 ทางการติดต�อส่ือสารขององค6การ    ธงชัย สันติวงษ6 (2540) ได%ให%ความหมายของส�วนประสมทางการตลาดว�าหมายถึง การผสมท่ีเข%ากัน ได%อย�างดีเปMนอันหน่ึงอันเดียวกันของการกําหนดราคา การส�งเสริมการขายผลิตภัณฑ6ท่ีเสนอขายและระบบการจัดจําหน�ายซึ่งได%มีการจัดออกแบบเพื่อใช%สําหรับการเข%าถึงกลุ�มผู%บริโภคท่ีต%องการ จากความหมายข%างต%น พอจะสรุปได%ว�า ส�วนประสมทางการตลาด หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได% ซึ่งเปMนกลุ�มของเครื่องมือทางการตลาดที่องค6กรใช%ร�วมกัน เพื่อตอบสนองความต%องการแก�กลุ�มลูกค%าเป\าหมาย   กล�าวโดยสรุป ส�วนผสมการตลาด ตามแนวคิดของผู%วิจัยด%านผลิตภัณฑ6 เปMนส่ิงท่ีผู%ขายมอบผลิตภัณฑ6ที่มีคุณภาพโดยมีการตรวจคุณภาพและใบรับรองคุณภาพของผลิตภัณฑ6 จากกระทรวงพลังงานหรือบริษัท และราคามีมีการกําหนดข้ึนลง ตามกลไกตลาด แสดงราคาท่ีชัดเจน มีช�องทางการจําหน�ายเพียงพอ สถานท่ีกว%างขว%าง ท่ีทําเลดีติดกับชายแดน มีการส�งเสริมการตลาด การสะสมแต%มด%วยบัตร และมีของแถมให%ผู%บริโภค และมีพนักงานที่บริการรวดเร็ว สุภาพต�อลูกค%าท่ีมาใช%บริการ  2.2 ป#จจัยที่มีอิทธิพลต�อการตัดสินใจของผู�บริโภค   แนวคิดเก่ียวกับป#จจัยที่มีอิทธิพลต�อการตัดสินใจของผู�บริโภค 1. ป#จจัยที่มีอิทธิพลต�อการตัดสินใจซื้อของผู�บริโภค  ผู%บริโภคแต�ละคนมีความแตกต�างกันในด%านต�างๆ ซึ่งมีผลมาจากความแตกต�างกันของลักษณะทางกายภาพและสภาพแวดล%อมของแต�ละบุคคล ทําให%การตัดสินใจซื้อของแต�ละบุคคลมีความแตกต�างกัน โดยป�จจัยภายในและป�จจัยภายนอกที่มีอิทธิพลต�อการพฤติกรรมการซ้ือของผู%บริโภค ประกอบด%วย 4 ป�จจัย ดังน้ี     1. ป#จจัยด�านวัฒนธรรม (Cultural Factor) วัฒนธรรมเปMนวิธีการดําเนินชีวิตท่ีสังคมเช่ือถือว�าเปMนส่ิงดีงามและยอมรับมาปฏิบัติ เพื่อให%สังคมดําเนินและมีการพัฒนาไปได%ด%วยดี บุคคลในสังคมเดียวกันจึงต%องยึดถือและปฏิบัติตามวัฒนธรรมเพื่อการอยู�เปMนส�วนหน่ึงของสังคม วัฒนธรรมเปMนเครื่องผูกพัน บุคคลในกลุ�มไว%ด%วยกัน วัฒนธรรมเปMนส่ิงท่ีกําหนดความต%องการพื้นฐาน และพฤติกรรมของบุคคลโดยบุคคล จะเรียนรู%เรื่องค�านิยม ทัศนคติ ความชอบ การรับรู% และมีพฤติกรรมอย�างไรน้ัน จะต%องผ�านกระบวน การทาง สังคมที่เก่ียวข%องกับครอบครัว และสถาบันต�างๆในสังคม คนที่อยู�ในวัฒนธรรมต�างกันย�อมมีพฤติกรรม การซ้ือท่ีแตกต�างกัน การกําหนดกลยุทธ6จึงต%องแตกต�างกันไปสําหรับตลาดท่ีมีวัฒนธรรมแตกต�างกัน โดยวัฒนธรรม สามารถแบ�งออกได%เปMน 3 ประเภท ดังน้ี 



13     1.1 วัฒนธรรมพ้ืนฐาน (Culture) หมายถึง ส่ิงที่เปMนรูปแบบหรือวิธีทางในการดําเนินชีวิตท่ีสามารถเรียนรู%และถ�ายทอด สืบต�อกันมาโดยผ�านขบวนการอบรมและขัดเกลาทางสังคม วัฒนธรรมจึงเปMนส่ิงพื้นฐานในการกําหนดความต%องการซื้อและพฤติกรรมของบุคคล    1.2 วัฒนธรรมย�อย (Subculture) หมายถึง วัฒนธรรมกลุ�มย�อยๆ ในแต�ละวัฒนธรรม ซ่ึงมีรากฐานมาจากเช้ือชาติ ศาสนา สีผิว และภูมิภาคที่แตกต�างกัน บุคคลท่ีอยู�ในวัฒนธรรมกลุ�มย�อยจะมีข%อ ปฏิบัติทางวัฒนธรรมและสังคมที่แตกต�างกันไปจากกลุ�มอ่ืน ทําให%มีผลต�อชีวิตความเปMนอยู� ความต%องการ แบบแผนการบริโภค พฤติกรรมการซื้อท่ีแตกต�างกันและในกลุ�มเดียวกันจะมีพฤติกรรมท่ีคล%ายคลึงกัน วัฒนธรรมกลุ�มย�อย เช�น  กลุ�มเช้ือชาติ กลุ�มศาสนา กลุ�มสีผิว กลุ�มอาชีพ กลุ�มย�อยด%านอายุ กลุ�มย�อยด%านเพศ   1.3 ชั้นทางสังคม (Social class) เปMนการจัดลําดับบุคคลในสังคมจากระดับสูงไป ระดับตํ่า โดยใช%ลักษณะท่ีคล%ายคลึงกัน ได%แก� อาชีพ ฐานะ รายได% ตระกูลหรือชาติกําเนิด ตําแหน�งหน%าที่ของ บุคคลเพื่อจะเปMนแนวทางในการแบ�งส�วนตลาด การกําหนดตลาดเป\าหมาย ตําแหน�งของผลิตภัณฑ6และการจัดส�วนประสมทางการตลาด ช้ันทางสังคมแบ�งเปMน 3 ระดับ 6 กลุ�มย�อย โดยช้ันทางสังคมของบุคคลสามารถ เล่ือนข้ันได%ท้ังข้ึนและลง เน่ืองจากมีการเปล่ียนแปลงทางรายได% อาชีพ ตําแหน�งหน%าที่การงาน เช�น เมื่อบุคคลมีรายได%เพิ่มข้ึน ย�อมแสวงหาการบริโภคท่ีดีขึ้น ประกอบด%วย   - ช้ันสูงระดับสูง (Upper-upper)  มีความร่ํารวยเพราะได%รับมรดกตกทอดมากมาย มีบ%าน เรือนอยู�ในชุมชนคนร่ํารวยโดยเฉพาะ มีบ%านพักตากอากาศ ลูกๆ เข%าเรียนในโรงเรียนที่ดีท่ีสุด การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ6จะไม�พิจารณาถึงราคามากนัก แต�จะคํานึงถึงรสนิยมและความพอใจมากกว�า   - ช้ันสูงระดับตํ่า (Lower-upper) กลุ�มท่ีมีรายได%สูงที่สุดของสังคมกลุ�มน้ีสร%างฐานะความ รํ่ารวยจากความสามารถพิเศษของตนเอง เช�น เปMนประธานบริษัท หรือหัวหน%างานอาชีพต�างๆที่ประสบผล สําเร็จ ได%รับการศึกษาสูง ชอบช�วยเหลือสังคม ชอบซื้อผลิตภัณฑ6ที่เปMนสัญลักษณ6แสดงฐานะเพื่อตนเอง และ ครอบครัว เช�นมีบ%านราคาแพง มีสระว�ายนํ้าส�วนตัว รถยนต6ราคาแพง เปMนต%น และการซื้อสินค%าจะไม�ถือเรื่อง เงินเปMนสําคัญ   - ช้ันกลางระดับสูง (Upper-middle) กลุ�มคนที่ทํางานเปMนพนักงานในออฟฟZศทั่วไป (white – collar workers) และพวกคนงานในโรงงานระดับสูง (top – level blue – collar worker) จํานวนมากผ�านการศึกษาระดับวิทยาลัย  ต%องการให%สังคมยอมรับนับถือ และพยายามกระทําในส่ิงที่ถูก ต%องเหมาะสม มักจะซื้อผลิตภัณฑ6ที่เปMนท่ีนิยมเพื่อยกระดับตนเองให%ทันสมัย   - ช้ันกลางระดับตํ่า (Lower-middle) กลุ�มผู%ใช%แรงงานทั้งในออฟฟZศและในโรงงานส�วนท่ีเหลือ ซ่ึงเปMนกลุ�มท่ีใหญ�ที่สุดในสังคม ประกอบด%วยคนงานท่ีมีทักษะและก่ึงทักษะ (skilled and semiskilled 



14  workers) รวมทั้งพนักงานขายในธุรกิจขนาดย�อยทั่วไป ใช%ชีวิตมีความสุขไปแต�ละวันมกกว�าจะอดออมเพื่ออนาคต มีความภักดีในตราและช่ือสินค%า   - ช้ันตํ่าระดับสูง (Upper-lower) กลุ�มผู%ทํางานส�วนใหญ�ซึ่งส�วนใหญ�จะเปMนงานประเภทท่ีไม�ต%องมีทักษะหรือก่ึงทักษะ ได%รับการศึกษาตํ่า รายได%น%อย มีมาตรฐานการครองชีพระดับความยากจนหรือเหนือกว�าเพียงเล็กน%อยเท�าน้ัน การยกระดับสังคมของตนเองให%สูงข้ึนค�อนข%างจะลําบาก จึงเพียงแต�ป\องกันมิให%ฐานะตนเองตกตํ่าลงไปมากกว�าน้ี และอาศัยอยู�ในบ%านท่ีพอจะสู%ค�าใช%จ�ายได%เท�าน้ัน   - ช้ันตํ่าระดับตํ่า (Lower-lower) กลุ�มผู%ว�างงานไม�มีงานจะทํา หรือหากมีจะมีทําอยู�บ%าง ส�วนใหญ�ก็เปMนงานตํ่าต%อย (menial jobs) มีรายได% การศึกษา ท่ีพักอาศัย ในระดับท่ีน�าสงสารมากที่สุด เปMนกลุ�มช้ันล�างสุดของสังคม ไม�สนใจหางานทําท่ีถาวร ส�วนใหญ�ประทังชีวิตอยู�ด%วยการรับเงินช�วยเหลือจากหน�วยงานการกุศล หรือประชาสงเคราะห6เท�าน้ัน 2. ป#จจัยด�านสังคม ( Social Factor) เปMนป�จจัยที่เก่ียวข%องในชีวิตประจําวัน และมีอิทธิพลต�อพฤติกรรมการซ้ือ ลักษณะทางสังคมจะประกอบด%วย   2.1 กลุ�มอ�างอิง (Reference Group) เปMนกลุ�มที่บุคคลเข%าไปเก่ียวข%องด%วยมีอิทธิพลต�อทัศนคติ ความคิดเห็น และค�านิยมของบุคคลในกลุ�มอ%างอิง เน่ืองจากบุคคลต%องการให%เปMนที่ยอมรับของกลุ�มจึงต%องปฏิบัติตามและยอมรับความคิดเห็นจากกลุ�มอ%างอิง สามารถแบ�งได%เปMน 2 ระดับ คือ กลุ�มปฐมภูมิและ กลุ�มทุติยภูมิ 2.2 ครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัวถือว�ามีอิทธิพลอย�างมากต�อทัศนคติ ความคิด และค�านิยมของบุคคล ซ่ึงส่ิงเหล�าน้ีมีอิทธิพลต�อพฤติกรรมการซื้อของครอบครัว การเสนอขายสินค%าจึงต%องคํานึงถึงลักษณะการบริโภค และการดําเนินชีวิตของครอบครัวด%วย   2.3 บทบาทและสถานะ ( Roles and Statuses) บุคคลจะเก่ียวข%องกับหลายกลุ�ม เช�น ครอบครัว กลุ�มอ%างอิง องค6กรและสถาบันต�างๆ บุคคลจะมีสถานะท่ีแตกต�างกันในแต�ละกลุ�ม ฉะน้ันในการตัดสินใจซื้อ ผู%บริโภคมักจะมีบทบาทหลายบทบาทท่ีเก่ียวข%องกับ การตัดสินใจซ้ือสินค%าของตนเอง และผู%อ่ืนด%วย ดังพิจารณาได%จากรายละเอียด ต�อไปน้ี      2.3.1 ผู%ริเร่ิม ( Initiator) คือ บุคคลผู%ริเริ่มคิดถึงการซ้ือสินค%าอย�างใดอย�างหน่ึง    2.3.2  ผู%ท่ีมีอิทธิพล (Influence) คือ บุคคลผู%ท่ีมีความคิดเห็นท่ีมีอิทธิพลต�อการตัดสินใจ    2.3.3 ผู%ตัดสินใจซ้ือ (Decider) คือ บุคคลผู%มีอํานาจและหน%าที่ในการตัดสินใจซ้ือว�าจะ ซื้อสินค%าอะไร ซ้ือท่ีไหนและซ้ืออย�างไร    2.3.4 ผู%ซื้อ (Buyer) คือ บุคคลผู%ที่ทําหน%าที่ในการซ้ือสินค%า    2.3.5 ผู%ใช% (User) คือ บุคคลผู%ที่ทําหน%าท่ีบริโภคหรือใช%สินค%าและบริการ 



15  3. ป#จจัยส�วนบุคคล (Personal Factor) การตัดสินใจซื้อของผู%ซื้อได%รับอิทธิพลจากลักษณะส�วนบุคคลของคนในด%านต�างๆ ดังน้ี 3.1 อายุ (Age) อายุที่แตกต�างกันจะมีความต%องการผลิตภัณฑ6ต�างกัน เช�น กลุ�มวัยรุ�น ชอบทดลองส่ิงแปลกใหม�และชอบสินค%าประเภทแฟช่ัน และรายการพักผ�อนหย�อนใจ 3.2 วงจรชีวิตครอบครัว (Family life Cycle Stage) เปMนข้ันตอนการดํารงชีวิตของ บุคคล ในลักษณะของการมีครอบครัว การดํารงชีวิตในแต�ละข้ันตอนเปMนส่ิงที่มีอิทธิพลต�อความต%องการทัศนคติและค�านิยมของบุคคลทําให%เกิดความต%องการในผลิตภัณฑ6 และพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต�างกัน Kotler (2003) ได%กล�าวว�า วงจรชีวิตครอบครัว ประกอบด%วยข้ันตอนแต�ละข้ันตอนจะมีลักษณะการบริโภคและพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต�างกัน ดังน้ี ข้ันท่ี 1 เปMนโสดและอยู�ในวัยหนุ�มสาว ไม�พักอาศัยท่ีบ%าน มีภาระทางด%านการเงินน%อย เปMนผู%นําแฟช่ัน ชอบสันทนาการและมักจะซ้ือสินค%าอุปโภคบริโภคส�วนตัว เครื่องใช%ในครัว เฟอร6นิเจอร6 สนใจด%านการพัก ผ�อน บันเทิง อุปกรณ6ในการเล�นเกม เส้ือผ%าและเคร่ืองสําอาง ข้ันท่ี 2 คู�สมรสใหม� วัยหนุ�มสาวและยังไม�มีบุตร มีสถานะด%านการเงินดีกว�า มีอัตราการซื้อสูงสุดและมักจะซื้อสินค%าท่ีมีความถาวรคงทน เช�น รถยนต6 ตู%เย็น เตาไฟฟ\า และเฟอร6นิเจอร6ท่ีมีความคงทนและสวยงาม ข้ันท่ี 3 ครอบครัวเต็มรูปแบบข้ันที่ 1 : บุตรคนเล็กตํ่ากว�า 6 ขวบ มีเงินสดน%อยกว�าข้ันที่ 2 มักจะซ้ือสินค%าจําเปMนท่ีใช%ในบ%าน เช�น รถยนต6สําหรับครอบครัว เครื่องซักผ%า เครื่องดูดฝุ�น และยังซื้อผลิตภัณฑ6สําหรับเด็ก เช�น อาหาร เส้ือผ%า ยา วิตามินและของเด็กเล�น รวมท้ังสนใจในผลิตภัณฑ6ใหม�เปMนพิเศษ ข้ันท่ี 5 ครอบครัวเต็มรูปแบบข้ันท่ี 3 : คู�แต�งงานสูงวัยและมีบุตรท่ีโตแล%วอาศัยอยู�ด%วย มีฐานะการ เงินดีสามารถซื้อสินค%าถาวรและเฟอร6นิเจอร6มาแทนของเก�า ผลิตภัณฑ6ท่ีบริโภคอาจจะเปMนบริการของทันตแพทย6 การพักผ�อนและการท�องเที่ยวหรูหรา บ%านขนาดใหญ�กว�าเดิม ข้ันท่ี 6 ครอบครัวที่มีบุตรแยกครอบครัวข้ันที่ 1 : บิดามารดามีอายุมาก มีบุตรท่ีแยกครอบครัวและหัวหน%าครอบครัวยังทํางานอยู� มีฐานะการเงินดี ชอบการเดินทางเพื่อพักผ�อน บริจาคทรัพย6สินบํารุงศาสนาและช�วยเหลือสังคม ข้ันท่ี 4 ครอบครัวเต็มรูปแบบข้ันท่ี 2 : บุตรคนเล็กอายุเท�ากับ 6 ขวบหรือมากกว�า 6 ขวบ  มีฐานะทางการเงินดีข้ึน ภรรยาอาจทํางานด%วย เพราะบุตรเข%าโรงเรียนแล%ว กลุ�มน้ีไม�ค�อยได%รับอิทธิพลจากการโฆษณา สินค%าที่ซ้ือมักมีขนาดใหญ�หรือซื้อเปMนจํานวนมาก เช�น อาหารจํานวนมาก จักรยานภูเขา รถยนต6คันท่ี 2 และให%บุตรเรียนดนตรี เรียนเป�ยโน 



16  ข้ันท่ี 7 ครอบครัวท่ีมีบุตรแยกครอบครัวข้ันท่ี 2 : ครอบครัวที่บิดามารดาอายุมาก บุตรแยกครอบ ครัวและหัวหน%าครอบครัวเกษียณแล%ว กลุ�มน้ีจะมีรายได%ลดลง ค�าใช%จ�ายส�วนใหญ�เปMนค�ารักษาพยาบาลและผลิตภัณฑ6สําหรับผู%สูงอายุ ข้ันท่ี 8 คนท่ีอยู�คนเดียว เน่ืองจากอีกฝ�ายหน่ึงตายหรือหย�าขาดจากกันและยังทํางานอยู� กลุ�มน้ีราย ได%ยังคงมีอยู� และพอใจในการท�องเที่ยว ข้ันท่ี 9 คนท่ีอยู�คนเดียว เน่ืองจากอีกฝ�ายหน่ึงตายหรือหย�าขาดจากกันและออกจากงานแล%วกลุ�มน้ี รายได%น%อยและค�าใช%จ�ายส�วนใหญ�เปMนค�ารักษาพยาบาล 1.2 อาชีพ (Occupation) อาชีพของแต�ละบุคคลจะนําไปสู�ความจําเปMนและความต%อง  การสินค%าและบริการที่แตกต�างกัน 1.3 รายได� (Income) หรือโอกาสทางเศรษฐกิจ (Economic Circumstance) โอกาส  ทางเศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบต�อสินค%าและบริการท่ีเขาตัดสินใจซื้อ โอกาสเหล�าน้ีประกอบด%วย รายได%การออมสินทรัพย6 อํานาจการซื้อและทัศนคติเก่ียวกับการจ�ายเงิน ส่ิงเหล�าน้ีมีอิทธิพลต�อพฤติกรรมการตัดสินใจ ซ้ือสินค%าท้ังส้ิน 1.4 การศึกษา (Education) ผู%ที่มีระดับการศึกษาสูงมีแนวโน%มจะบริโภคผลิตภัณฑ6 ท่ีมีคุณภาพ ดีมากกว�าผู%ที่มีการศึกษาตํ่า 1.5 ค�านิยมหรือคุณค�า (Value) และรูปแบบการดํารงชีวิต (Lifestyle) ค�านิยมหรือ คุณค�า  (Value) หมายถึง ความนิยมในส่ิงของหรือบุคคล หรือความคิดในเรื่องใดเรื่องหน่ึง หรือหมายถึงอัตราผลประโยชน6 ท่ีรับรู%ต�อตราสินค%า รูปแบบการดํารงชีวิต ( Lifestyle) หมายถึง รูปแบบของการดําเนินชีวิตในโลกมนุษย6 โดยแสดงออกในรูป กิจกรรม ( Activities) ความสนใจ (Interest) ความคิดเห็น (Opinions) (ศิริวรรณ เสรีรัตน6: 2541,130-135) 4. ป#จจัยด�านจิตวิทยา (Psychological factor) หรือป�จจัยภายใน การเลือกซื้อของบุคคลได%รับ อิทธิพลจากป�จจัยด%านจิตวิทยา ซ่ึงถือว�าเปMนป�จจัยภายในตัวผู%บริโภคท่ีมีอิทธิพลต�อพฤติกรรมการซื้อและการใช%สินค%าป�จจัยภายใน ประกอบด%วย   4.1 การจูงใจ (Motivation) หมายถึง พลังส่ิงกระตุ%น (Drive) ท่ีอยู�ภายในตัวบุคคล ซึ่งกระตุ%นให%บุคคลปฏิบัติ การจูงใจเกิดภายในตัวบุคคล แต�อาจถูกกระทบจากป�จจัยภายนอกได% พฤติกรรมของ มนุษย6เกิดข้ึนต%องมีแรงจูงใจ ( Motive) ซึ่งหมายถึง ความต%องการท่ีได%รับการกระตุ%นจากภายในตัวบุคคลท่ีต%องการแสวงหาความพอใจด%วยพฤติกรรมท่ีมีเป\าหมาย แรงจูงใจท่ีเกิดข้ึนภายในตัวมนุษย6 ถือว�าเปMนความต%อง การ ของมนุษย6 ไม�ว�าจะเปMนความต%องการทางด%าน ต�าง  ๆทําให%เกิดแรงจูงใจท่ีจะหาสินค%ามาบําบัดความต%องการของตน 



17    4.2.1 ลักษณะทางกายภาพท่ีตอบสนองต�อส่ิงกระตุ%นส่ิงเร%าต�างๆ 4.2.2 ความสัมพันธ6ของส่ิงกระตุ%นเร%ากับส่ิงแวดล%อมในขณะน้ัน 4.2.3 เง่ือนไขของแต�ละบุคคลที่มีความต%องการ ทัศนคติ ค�านิยมแตกต�างกัน 4.3 การเรียนรู� (Learning) เปMนการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมซ่ึงเปMนผลจากประสบการณ6 ของบุคคล การเรียนรู%ของบุคคลจะเกิดข้ึน เมื่อบุคคลได%รับส่ิงกระตุ%นและเกิดการตอบสนองต�อส่ิงกระตุ%นน้ัน   4.4 ความเชื่อ (Beliefs) เปMนความคิดซึ่งบุคคลยึดถือเก่ียวกับส่ิงใดส่ิงหน่ึง ซ่ึงเปMนผลมาจากประสบการณ6ในอดีต   4.5 ทัศนคติ (Attitudes) เปMนการประเมินความพึงพอใจหรือไม�พึงพอใจของบุคคล ความรู%สึกด%านอารมณ6และแนวโน%มการปฏิบัติที่มีผลต�อความคิดหรือส่ิงใดส่ิงหน่ึง (Kotler. 2003) หรือ หมายถึงความ รู%สึกนึกคิดของบุคคลท่ีมีต�อส่ิงใดส่ิงหน่ึง ซึ่งส�วนประกอบของทัศนคติ จะประกอบด%วย 3 ส�วน ดังน้ี   4.5.1 ส�วนของความเข%าใจ (Cognitive Component) ประกอบด%วยความรู% และ ความเช่ือ เก่ียวกับตราสินค%าหรือผลิตภัณฑ6ของผู%บริโภคของผู%บริโภค   4.5.2 ส�วนของความรู%สึก (Affective Component) หมายถึง ส่ิงที่เก่ียวกับอารมณ6  ความรู%สึกท่ีมีต�อผลิตภัณฑ6และตราสินค%า ความรู%สึกอาจจะเปMนความพอใจและไม�พอใจ เช�น การเกิดความรู%สึก ชอบหรือไม�ชอบต�อผลิตภัณฑ6   4.5.3 ส�วนของพฤติกรรม (Behavior Component) หมายถึง แนวโน%มของการ กระทําที่เกิดจากทัศนคติ หรือ การกําหนดพฤติกรรม ที่มีต�อผลิตภัณฑ6หรือตราสินค%า   4.6 บุคลิกภาพ (Personality) เปMนรูปแบบลักษณะของบุคคลที่จะเปMนตัวกําหนดพฤติกรรม การตอบสนอง หรืออาจหมายถึง ลักษณะด%านจิตวิทยาท่ีมีลักษณะแตกต�างของบุคคลซ่ึงนําไปสู�การตอบสนองท่ีสม่ําเสมอและมีปฏิกิริยาต�อส่ิงกระตุ%น   4.7 แนวคิดของตนเอง (Self-concept) หมายถึง ความรู%สึกนึกคิดท่ีบุคคลมีต�อตนเองหรือความคิดท่ีบุคคลคิดว�าบุคคลอ่ืนมีความคิดเห็นต�อตนอย�างไร   จากรูปแบบพฤติกรรมผู%ซื้อหรือผู%บริโภค แสดงให%เห็นว�าในกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู%บริโภคน้ัน ย�อมได%รับอิทธิพลจากป�จจัยต�างๆหลากหลายป�จจัย และในท%ายที่สุดก็จะแสดงออกมาในรูปของพฤติกรรม การตอบสนองที่แตกต�างกัน ซึ่งส่ิงเหล�าน้ีเปMนส่ิงท่ีนักการตลาดต%องให%ความใส�ใจในกระบวนการตัดสินใจซ้ือของ  4.2 การรับรู� (Perception) เปMนกระบวนการรับรู%ของแต�ละบุคคลซึ่งข้ึนอยู�ป�จจัยภายใน เช�น ความเช่ือ ประสบการณ6 ความต%องการและอารมณ6 และยังมีป�จจัยภายนอกคือ ส่ิงกระตุ%น การรับรู%จะแสดงถึงความรู%สึกจากประสาทสัมผัสทั้ง 5 การเห็น ได%ยิน ได%กล่ิน รส กาย การสัมผัส ซึ่งแต�ละคนมีการรับรู% แตกต�างกันไป ข้ึนอยู�กับ 



18  ผู%บริโภครวมถึงป�จจัยหรือสาเหตุต�างๆ อันจะทําให%สามารถค%นหาความต%องการของผู%ซื้อและสามารถตอบสนองได%อย�างสูงสุด 5. ป#จจัยด�านการตลาด (Marketing factor) หรือ ส�วนประสมการตลาด หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได%ซึ่งบริษัทใช%ร�วมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแก�กลุ�มเป\าหมายประกอบด%วยเคร่ืองมือดังต�อไปน้ี   5.1 ผลิตภัณฑd (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายสู�ตลาดเพื่อความสนใจ การจัดหาการใช%หรือการบริโภคท่ีสามารถทําให%ลูกค%าเกิดความพึงพอใจ (Armstrong and Kotler. 2009) ประกอบด%วยส่ิงที่สัมผัสได%และสัมผัสไม�ได% เช�น บรรจุภัณฑ6 สี ราคา คุณภาพ ตราสินค%า บริการและช่ือเสียงของผู%ขาย ผลิตภัณฑ6อาจจะเปMนสินค%า บริการ สถานที่ บุคคล หรือความคิด ผลิตภัณฑ6ท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไม�มีตัวตนก็ได% ผลิตภัณฑ6ต%องมีอรรถประโยชน6 (Utility) มีคุณค�า (Value) ในสายตาของลูกค%า จึงจะมีผลทําให%ผลิตภัณฑ6สามารถขายได% การกําหนดกลยุทธ6ด%านผลิตภัณฑ6ต%องพยายามคํานึงถึงป�จจัยต�อไปน้ี   5.1.1 ความแตกต�างของผลิตภัณฑ6 (Product Differentiation) หรือความแตกต�าง  ทางการแข�งขัน (Competitive Differentiation)   5.1.2 องค6ประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ6 (Product Component) เช�น  ประโยชน6พื้นฐาน รูปร�างลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ6 ตราสินค%า เปMนต%น   5.1.3 การกําหนดตําแหน�งผลิตภัณฑ6 (Product Positioning) เปMนการออกแบบ ผลิตภัณฑ6 ของบริษัทเพื่อแสดงตําแหน�งท่ีแตกต�าง และมีคุณค�าในจิตใจของลูกค%าเป\าหมาย   5.1.4 การพัฒนาผลิตภัณฑ6 (Product Development) เพื่อให%ผลิตภัณฑ6มีลักษณะ ใหม� และปรับปรุงให%ดีข้ึน (New and Improved) ซึ่งต%องคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความต%อง การของลูกค%าได%ดีย่ิงข้ึน   5.1.5 กลยุทธ6เก่ียวกับส�วนประสมผลิตภัณฑ6 (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ6 (Product Line)   5.2 ราคา (Price) หมายถึง จํานวนท่ีต%องจ�ายเพื่อให%ได%ผลิตภัณฑ6/บริการ หรือเปMนคุณค�าท้ังหมดท่ีลูกค%ารับรู%เพื่อให%ได%ผลประโยชน6จากการใช%ผลิตภัณฑ6/บริการคุ%มกับเงินท่ีจ�ายไป (Armstrong and Kotler. 2009) หรือหมายถึง คุณค�าผลิตภัณฑ6ในรูปตัวเงิน ราคาเปMน P ตัวท่ีสองท่ีเกิดข้ึนถัดจาก Product  ราคาเปMนต%นทุน (Cost) ของลูกค%า ผู%บริโภคจะเปรียบเทียบระหว�างคุณค�า (Value) ของผลิตภัณฑ6กับราคา (Price) ของผลิตภัณฑ6น้ัน ถ%าคุณค�าสูงกว�าราคาผู%บริโภคจะตัดสินใจซื้อ ดังน้ัน ผู%กําหนดกลยุทธ6ด%านราคาต%องคํานึงถึง   5.2.1 คุณค�าท่ีรับรู%ในสายตาของลูกค%า ซึ่งต%องพิจารณาการยอมรับของลูกค%าใน คุณค�าของผลิตภัณฑ6ว�าสูงกว�าผลิตภัณฑ6น้ัน 



19    5.2.2 ต%นทุนสินค%าและค�าใช%จ�ายที่เก่ียวข%อง   5.2.3 การแข�งขัน   5.2.4 ป�จจัยอ่ืน ๆ 5.3 การส�งเสริมการตลาด (Promotion) เปMนเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร%างความพอใจ ต�อตราสินค%าหรือบริการ หรือความคิด หรือต�อบุคคล โดยใช%จูงใจให%เกิดความต%องการหรือเพื่อเตือนความทรงจํา (Remind) ในผลิตภัณฑ6 โดยคาดว�าจะมีอิทธิพลต�อความรู%สึก ความเช่ือ และพฤติกรรมการซื้อ  (Etzel, walker and Stanton. 2007) หรือเปMนการติดต�อส่ือสารเก่ียวกับข%อมูลระหว�างผู%ขายกับผู%ซื้อ เพื่อสร%างทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต�อส่ือสารอาจใช%พนักงานขาย (Personal selling) ทําการขายและการติดต�อส่ือสารโดยไม�ใช%คน (Non personal selling) เครื่องมือในการติดต�อส่ือสารมีหลายประการ องค6การ อาจเลือกใช%หน่ึงหรือหลายเครื่องมือซ่ึงต%องใช%หลักการเลือกใช%เครื่องมือการส่ือสารการตลาดแบบประสมประสานกัน IMC (Integrated Marketing Communication) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกค%า ผลิตภัณฑ6คู�แข�งขันโดยบรรลุจุดมุ�งหมายร�วมกันได% เครื่องมือการส�งเสริมการตลาดท่ีสําคัญ มีดังน้ี   5.3.1 การโฆษณา (Advertising) เปMนกิจกรรมในการเสนอข�าวสารเก่ียวกับองค6กร และ ส�งเสริมการตลาดเก่ียวกับผลิตภัณฑ6 บริการ หรือความคิดที่ต%องมีการจ�ายเงินโดยผู%อุปถัมภ6รายการ  (Armstrong and Kotler. 2009:33) กลยุทธ6ในการโฆษณาจะเก่ียวข%องกับ (1) กลยุทธ6การสร%างสรรค6งานโฆษณา (Create strategy) และยุทธวิธีการโฆษณา (Advertising tactics) (2) กลยุทธ6ส่ือ (Media strategy)   5.3.2 การขายโดยใช%พนักงานขาย (Personal selling) เปMนการส่ือสารระหว�าง บุคคล กับบุคคลเพื่อพยายามจูงใจผู%ซื้อที่เปMนกลุ�มเป\าหมายให%ซื้อผลิตภัณฑ6หรือบริการด%วยการขายแบบเผชิญหน%าโดยตรงหรือใช%โทรศัพท6 (Etzel, Walker and Stanton. 2007:675) หรือเปMนการเสนอขายโดยหน�วยงานขายเพื่อให%เกิดการขาย และสร%างความสัมพันธ6อันดีกับลูกค%า (Armstrong and Kotler. 2009 :616) งานในข%อน้ีจะเก่ียวข%องกับ (1) กลยุทธ6การขายโดยใช%พนักงานขาย(Personal selling strategy) (2) การบริหาร หน�วยงานขาย (Sales force management)   5.3.3 การส�งเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถึง เปMนส่ิงจูงใจระยะส้ันท่ี กระตุ%นให%เกิดการซื้อหรือขายผลิตภัณฑ6หรือบริการ (Armstrong and Kotler. 2009 : 617) เปMนเครื่องมือกระตุ%นความต%องการซื้อท่ีใช%สนับสนุนการโฆษณา และการขายโดยใช%พนักงานขาย (Etzel, Walker and Stanton. 2007 : 677) ซึ่งสามารถกระตุ%นความสนใจ การทดลองใช% หรือการซ้ือโดยลูกค%าคนสุดท%าย หรือบุคคลอ่ืนในช�องทางการจัดจําหน�าย การส�งเสริมการขาย มี 3 รูปแบบ คือ (1) การกระตุ%นผู%บริโภค เรียกว�า การส�งเสริมการขายที่มุ�งสู�ผู%บริโภค (Consumer Promotion) (2) การกระตุ%นคนกลาง เรียกว�า การส�งเสริม การขาย



20  ท่ีมุ�งสู�คนกลาง (Trade promotion) (3) การกระตุ%นพนักงานขาย เรียกว�า การส�งเสริมการขายที่มุ�งสู�พนัก งานขาย (Sales force Promotion)   5.3.4 การให%ข�าวและประชาสัมพันธ6 (Publicity and Public Relations) มีความ  หมายดังน้ี       (1) การให%ข�าวเปMนการเสนอความคิดเก่ียวกับผลิตภัณฑ6หรือบริการ หรือตราสินค%า หรือบริษัทท่ีไม�ต%องมีการจ�ายเงิน (ในทางปฏิบัติจริงอาจต%องมีการจ�ายเงิน) โดยผ�านการกระจายเสียงหรือส่ือส่ิงพิมพ6     (2) ประชาสัมพันธ6 (Public relations) หมายถึง ความพยายามในการส่ือสารที่มีการวางแผนโดยองค6กรหน่ึงเพื่อสร%างทัศนคติท่ีดีต�อองค6การ ต�อผลิตภัณฑ6 หรือต�อนโยบายให%เกิดกับกลุ�มใดกลุ�มหน่ึง (Etzel, Walker and Stanton. 2007:677) มีจุดมุ�งหมายเพื่อส�งเสริมหรือป\องกันภาพพจน6หรือผลิตภัณฑ6ของบริษัท 5.3.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct response marketing) การ โฆษณา เพื่อให%เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct response advertising) และการตลาดเช่ือมตรงหรือการ โฆษณาเช่ือมตรง (Online advertising) มีความหมายต�างกันดังน้ี 1.  การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct response marketing) เปMนการติดต�อส่ือสาร กับกลุ�มเป\าหมายเพื่อให%เกิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึง วิธีการต�าง ๆ ท่ีนักการตลาดใช%ส�งเสริมผลิตภัณฑ6โดยตรงกับผู% ซื้อและ ทําให%เกิดการตอบสนองในทันที ท้ังน้ีต%องอาศัยฐานข%อมูลลูกค%าและใช%ส่ือต�าง ๆ เพื่อส่ือสารโดยตรงกับลูกค%า เช�น ใช%ส่ือโฆษณาและแคตตาล็อค 2.  การโฆษณาเพื่อให%เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct response advertising) เปMนข�าวสารการโฆษณาซึ่งถามผู%อ�าน ผู%รับฟ�ง หรือผู%ชม ให%เกิดการตอบสนองกลับโดยตรงไปยังผู%ส�งข�าวสาร หรือป\ายโฆษณา 3.  การตลาดเช่ือมตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online advertising) หรือการตลาดผ�านส่ืออิเล็กทรอนิกส6 (Electronic marketing หรือ E-marketing) เปMนการโฆษณาผ�านระบบเครือข�ายคอมพิวเตอร6หรืออินเตอร6เน็ต เพื่อส่ือสาร ส�งเสริม และขายผลิตภัณฑ6หรือบริการโดยมุ�งหวังผลกําไรและการค%า เครื่องมือท่ีสําคัญในข%อน้ีประกอบด%วย 3.1 การขายทางโทรศัพท6 3.2 การขายโดยใช%จดหมายตรง 3.3 การขายโดยใช%แคตตาล็อค 



21  3.4 การขายทางโทรศัพท6 วิทยุ หรือหนังสือพิมพ6 ซ่ึงจูงใจให%ลูกค%ามีกิจกรรมการตอบสนอง 5.4 การจัดจําหน�าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร%างของช�องทางซ่ึงประกอบ ด%วยสถาบันและกิจกรรมใช% เพื่อเคล่ือนย%ายสินค%าและบริการจากองค6กรไปยังตลาด สถานบันที่นําผลิตภัณฑ6ออกสู�ตลาดเป\าหมายคือสถาบันการตลาด ส�วนกิจกรรมท่ีช�วยในการกระจายตัวสินค%าประกอบ ด%วยการขนส�ง การคลังสินค%า และการเก็บรักษาสินค%าคงคลัง การจัดจําหน�ายจึงประกอบด%วย 2 ส�วน ดังน้ี   5.4.1 ช�องทางการจัดจําหน�าย (Channel Distribution) หมายถึง กลุ�มของบุคคลหรือ ธุรกิจที่มีความเก่ียวข%องกับการเคล่ือนย%ายผลิตภัณฑ6หรือบริการสําหรับการใช%หรือบริโภค (Kotler and Keller. 2009:787) หรือหมายถึง เส%นทางท่ีผลิตภัณฑ6 และกรรมสิทธ์ิที่ผลิตภัณฑ6ถูกเปล่ียนมือไปยังตลาด ในระบบช�องทางการจัดจําหน�ายจึงประกอบด%วย ผู%ผลิต คนกลาง ผู%บริโภค หรือผู%ใช%ทางอุตสาหกรรมซึ่งอาจ จะใช%ช�องทางตรง (Direct channel) จากผู%ผลิตไปยังผู%บริโภคหรือผู%ใช%ทางอุตสาหกรรม และใช%ช�องทางอ%อม จากผู%ผลิต ผ�านคนกลางไปยังผู%บริโภค หรือผู%ใช%ทางอุตสาหกรรม   5.4.2 การกระจายตัวสินค%า หรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินค%าสู�ตลาด (Physical distribution หรือ Market logistics) หมายถึง งานท่ีเก่ียวข%องกับการวางแผน การปฏิบัติการตามแผน และการควบคุมการเคล่ือนย%ายวัตถุดิบ ป�จจัยการผลิต และสินค%าสําเร็จรูป จากจุดเริ่มต%นไปยังจุดสุดท%ายในการบริโภคเพื่อตอบสนองความต%องการของลูกค%าโดยมุ�งหวังกําไร (Kotler and Keller. 2009) หรือหมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวข%องกับการเคล่ือนย%ายตัวผลิตภัณฑ6 จากผู%ผลิตไปยังผู%บริโภคหรือผู%ใช%ทางอุตสาหกรรม การกระจายตัวสินค%าที่สําคัญมีดังน้ี 1. การขนส�ง 2. การเก็บรักษาสินค%า และการคลังสินค%า 3. การบริหารสินค%าคงเหลือ  2.3  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผู�บริโภค  การศึกษาพฤติกรรมผู%บริโภค จะทําให%สามารถสร%างกลยุทธ6ทางการตลาดท่ีสร%างความพึงพอใจให%แก�ผู%บริโภคและความสามารถในการค%นหาทางแก%ไข พฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อสินค%าของผู%บริโภคในสังคมได%ถูกต%องและสอดคล%องกับความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจมากย่ิงข้ึน ท่ีสําคัญจะช�วยในการพัฒนาตลาดและพัฒนาผลิตภัณฑ6ให%ดีข้ึน ในตลาดป�จจุบันถือว�าผู%บริโภคเปMนใหญ� และมีความสําคัญที่สุดของนักธุรกิจ จึงจําเปMนอย�างย่ิงท่ีผู%บริหารการตลาด จะต%องศึกษากลุ�มผู%บริโภคให%ละเอียด ถึงสาเหตุของการซ้ือ การเปล่ียนแปลงการซื้อ การตัดสินใจซ้ือ ฯลฯ จะช�วยให%ผู%บริหารทายใจหรือเดาใจกลุ�มผู%บริโภคของ



22  กิจการได%ถูกต%องว�ากลุ�มผู%บริโภคเหล�าน้ันต%องการอะไร มีพฤติกรรมการซื้ออย�างไร แรงจูงใจในการซื้อเกิดจากอะไร แหล�งข%อมูลที่ผู%บริโภคนํามาตัดสินใจซ้ือคืออะไร รวมทั้งกระบวนการตัดสินใจซื้อข%อมูลต�างๆ เหล�าน้ีเปMนประโยชน6ต�อการวางแผนทางการตลาด ซ่ึงจะขอกล�าวเปMนตอน ๆ ดังน้ี 1.1 ความหมายและประเภทของผู�บริโภค ความหมายของพฤติกรรมผู%บริโภค ธนกฤต  วันต�ะเมล6 (2554, 90) พฤติกรรมผู%บริโภค หมายถึง พฤติกรรมการแสดงออกในการค%นหา การซื้อ การใช% การประเมิน และการกําจัดทิ้งซ่ึงสินค%า บริการ และแนวคิดต�าง ๆ ของผู%บริโภค ชูชัย สมิทธิไกร (2554,6) พฤติกรรมผู%บริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคลที่เก่ียวข%องกับการตัดสินใจเลือก (Select) การซ้ือ (Purchase) การใช% (Use) และการกําจัดส�วนที่เหลือ(Dispose) ของสินค%าหรือบริการต�าง ๆ เพื่อตอบสนองความต%องการของตน ปณิศา มีจินดา (2553,10) พฤติกรรมของผู%บริโภค หมายถึง เปMนกระบวนการที่เก่ียวข%อง กับบุคคลหรือกลุ�มในการจัดหา การเลือกสรร การซ้ือ การใช% และการจัดการภายหลังการบริโภคผลิตภัณฑ6/บริการ เพื่อตอบสนองความต%องการของผู%บริโภคในช�วงเวลาหน่ึง ๆ พฤติกรรมผู%บริโภค คือ กระบวนการที่เก่ียวกับการค%นหาข%อมูล การซื้อ การใช%การประเมินผลในสินค%าหรือบริการ จากความหมายของพฤติกรรมผู%บริโภคน้ี สามารถแยก ได%ดังน้ี - มีการแสดงกิริยาอาการของบุคคล ด%วยการเดินทางไปจับจ�ายหาซ้ือและใช%สินค%าหรือบริการตาม  ความต%องการของบุคคล - พฤติกรรมผู%บริโภคเปMนกระบวนการที่เก่ียวกับการเปZดรับส่ือ การพิสูจน6ความต%องการ การตรวจ  สอบ การแสวงหาข�าวสาร การจับจ�าย และการพูดคุยเพื่อค%นหาคํายืนยัน - บุคคลที่เก่ียวข%อง ประกอบด%วย ผู%บริโภคคนสุดท%ายท่ีเปMนครอบครัวแม�บ%าน หรือซ้ือไปเปMน ของขวัญให%บุคคลอ่ืน   กัลป�ยกร วรกุลลัฎฐานีย6 และพรทิพย6 สัมป�ตตะวนิช (2553,90) ได%อธิบายถึง พฤติกรรม ผู%บริโภคว�า หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวข%องกับความคิดและความรู%สึกที่ผู%บริโภคมี 3 รูปแบบ - พฤติกรรมผู%บริโภคแปรเปล่ียนได% (Dynamic) เน่ืองจากความเปล่ียนแปลงของสภาพแวดล%อม ภายนอก เช�น การส่ือสาร เทคโนโลยี สังคม ฯลฯ ทําให%มีผลกระทบต�อป�จจัยด%านความคิด ความรู%สึกของผู%บริโภคด%วย และพฤติกรรมผู%บริโภค ได%รับผลกระทบมาจากป�จจัยภายใน และภายนอก จึงทําให%พฤติกรรมผู%บริโภคไม�หยุดน่ิงอยู�เหมือนเดิม แต�อาจมีการเปล่ียนแปลงเคล่ือนไหวได%ตลอดเวลา - พฤติกรรมผู%บริโภคเก่ียวข%องกับปฏิสัมพันธ6 (Interaction) ระหว�างความคิดความรู%สึกและการ 



23  กระทํากับส่ิงแวดล%อมภายนอก ดังน้ัน ความเข%าใจพฤติกรรมผู%บริโภคจึงต%องศึกษาทั้งป�จจัยภายในและป�จจัยภายนอกว�า ผู%บริโภคตัดสินใจซ้ือสินค%า/บริการอะไร อย�างไร และทําไม - พฤติกรรมบริโภคเก่ียวข%องกับการแลกเปล่ียน (Exchanges) หมายความว�า ผู%บริโภคมีพฤติกรรม  เพื่อแลกเปล่ียนคุณค�าบางอย�างกับบางคน ในกรณีน้ีคือการแลกเปล่ียนระหว�างผู%ซ้ือ(ผู%บริโภค) กับผู%ขาย(เจ%าของสินค%า) เพื่อตอบสนองความต%องการของตนเอง - พฤติกรรมการซ้ือแล%วลดความกังวลใจเปMนผลิตภัณฑ6ที่ ผู%บริโภค รู%จักดี และรู%ว�ามีความแตกต�าง ระหว�าง ตราย่ีห%อ น%อยมาก แต�ผู%บริโภคก็ยังคงตัดสินใจได%ยากในการซ้ือ เพราะเปMนประเภทที่มีราคาและความเส่ียงสูง มีการซ้ือเปMนครั้งคราว - พฤติกรรมการซื้อแบบซับซ%อน (complex buying behavior) เปMนผลิตภัณฑ6ที่ ผู%บริโภคมีความ คุ%นเคย มีราคาสูง มีความเส่ียงสูง แต�มีความถ่ีในการซื้อตํ่ามาก บางครั้งมีการซ้ือเพียงครั้งเดียวตลอดอายุของผู%บริโภค ก�อนการลงมือซื้อ ผู%บริโภคต%องเสาะแสวงหาสารสนเทศ เพิ่มเติมอีกจํานวนมากเก่ียวกับประเภทและตราผลิตภัณฑ6 เพื่อให%ทราบถึงคุณลักษณะของ ผลิตภัณฑ6น้ัน ๆ เช�น บริโภคที่จะลงมือซื้อเครื่องคอมพิวเตอร6ส�วนบุคคลมาใช% เปMนต%น - พฤติกรรมการซื้อแบบแสวงหาความหลากหลาย ผู%บริโภคบางกลุ�มเมื่อจะซื้อผลิตภัณฑ6ท่ีมีความยุ�ง  ยากน%อย ก็ยังถือว�าตราผลิตภัณฑ6มีความสําคัญอยู�  ไม�อยากซื้อตราเดิม พฤติกรรมการซื้อจึงมีการเปล่ียนเปMนตราใหม�เสมอ ๆ เพราะอยากหลุดพ%นจากความจําเจ ซ้ําซากอยากลองของใหม� สุวัฒน6  ศิรินิรันดร6  และภาวนา  สวนพลู  (2552)  ได%กล�าวไว%ว�า  พฤติกรรมผู%บริโภค  หมายถึงความต%องการ ความคิด การกระทํา การประเมินผล การตัดสินใจซื้อ และการใช%สินค%าหรือ บริการของบุคคล เพื่อตอบสนองความพึงพอใจของบุคคลน้ัน ๆ ฉัตยาพร  เสมอใจ  (2550)  พฤติกรรมผู%บริโภค  หมายถึง  กระบวนการ  หรือ  พฤติกรรมการตัดสินใจ การซื้อ การใช% และการประเมินผลการใช%สินค%าหรือบริการของบุคคล ซึ่งจะมีความสําคัญต�อการซ้ือสินค%าและบริการทั้งในป�จจุบันและอนาคต -  พฤติกรรมการซ้ือแบบเปMนปกติกิจ หมายถึง พฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนเมื่อผู%บริโภคทําการซ้ือผลิตภัณฑ6ที่ จะต%องซื้อถ่ี เปMนผลิตภัณฑ6ท่ีมีลักษณะท่ัวไป มีราคาต�อหน�วยตํ่า มีวางจําหน�ายท่ัวไป ผู%ซื้อจะตัดสินใจซ้ือโดยไม�ยุ�งยากแต�อย�างใด สุป�ญญา ไชยชาญ (2550) พฤติกรรมของผู%บริโภค หมายถึง การกระทําหรืออาการแสดง ออกทางกล%ามเน้ือ ความคิด และความรู%สึกเพื่อตอบสนองส่ิงเร%า สุป�ญญา ไชยชาญ  (2550)  ให%กล�าวเก่ียวกับพฤติกรรมผู%บริโภคไว%ว�า   อาการที่แสดงออกในการ
 ซื้อของผู%บริโภคแบ�งออกเปMน 4 ประเภท ดังต�อไปน้ี 



24  จากความหมายดังกล�าวข%างต%น พอสรุปได%ว�า พฤติกรรมผู%บริโภค คือ “การแสดงอาการที่เปMนกระบวนการ เก่ียวกับพฤติกรรมการซื้อ การใช% การประเมินผลสินค%าหรือบริการ จากการได%มาตามความต%องการและคาด หวังของผู%บริโภค”  2. ประเภทของผู%บริโภค สามารถจําแนกได% 4 กลุ�มดังน้ี 2.1 ผู%บริโภคท่ีเปMนบุคคลและองค6กร 2.1.1 ผู%บริโภคท่ีเปMนบุคคลมักจะซื้อสินค%าไปใช%ในครัวเรือนของเขา เช�น ซ้ือแป\ง สบู� ยาสีฟ�น  ผงซักฟอก หรือซ้ือไปเปMนของขวัญให%กับคนรัก การซื้อและใช%น้ีต%องเปMนบุคคลสุดท%าย มิได%นําไปผลิตหรือขายต�อ 2.1.2 องค6กรในที่น้ีคือ นิติบุคคลท่ีจัดต้ังโดยมีวัตถุประสงค6มุ�งแสวงหากําไรหรือไม�แสวงหา กําไร จัดซ้ือสินค%าหรือบริการไว%ใช%ในกิจการของตนเอง 2.2 ผู%บริโภคท่ีเปMนบุคคลที่แท%จริง ผู%บริโภคท่ีมีศักยภาพและผู%บริโภคท่ีไม�แท%จริง 2.2.1 ผู%บริโภคท่ีเปMนบุคคลท่ีแท%จริง หมายถึง บุคคลที่ซื้อสินค%าหรือบริการจากร%านค%าใดร%านค%าหน่ึงเปMนประจําสม่ําเสมอ 2.2.2 ผู%บริโภคมีศักยภาพในการซื้อ หมายถึง บุคคลท่ีพร%อมจะซ้ือสินค%าหรือบริการแต�ยังได%  รับการจูงใจหรือข%อมูลในสินค%าหรือบริการยังไม�เพียงพอ 2.2.3 ผู%บริโภคไม�แท%จริง หมายถึง บุคคลที่ไม�มีความต%องการในสินค%าหรือบริการ ท้ังใน  ป�จจุบันและในอนาคต 2.3 ผู%บริโภคท่ีเปMนอุตสาหกรรมและเปMนครัวเรือน 2.3.1 ผู%บริโภคที่เปMนอุตสาหกรรม หมายถึง ธุรกิจที่ซ้ือสินค%าหรือบริการไปขายต�อหรือผลิตต�ออีกทอดหน่ึงประกอบด%วยพ�อค%าส�ง พ�อค%าปลีก ตัวแทนจัดจําหน�ายหรือเปMนหน�วยงานรัฐบาล ธุรกิจที่ผลิตต�อประกอบด%วย โรงงานอุตสาหกรรม งานเกษตรกรรม ซื้อวัตถุดิบนําไปผลิตเปMนสินค%าสําเร็จรูปอีกทอด 2.3.2 ผู%บริโภคที่เปMนครัวเรือน หมายถึง บุคคลที่มีอํานาจซื้อสินค%าหรือบริการไว%ให%สมาชิกในครอบครัวใช% เช�น แม�บ%าน 2.4 ผู%บริโภคท่ีเปMนผู%คาดหวัง ในท่ีน้ีคือบุคคลหรือกลุ�มบุคคลท่ีนักการตลาดต%อง การจะเข%าถึง ทั้งน้ีเพราะมีป�จจัยหลายประการที่สอดคล%องกับสินค%าของเขาลักษณะการประเมินการซ้ือ การแลกเปล่ียนทรัพยากรของผู%บริโภค ลักษณะการประเมินการซ้ือของผู%บริโภค ผู%บริโภคท่ีนักการตลาดต%องประเมินในที่น้ีคือ พฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อ ซึ่งมีพื้นฐานอยู� 5 ข%อดังน้ี 



25  1.1 ผู%บริโภคจะซื้อหรือไม�ซ้ือ ก�อนทําการผลิตและจําหน�ายสินค%าหรือบริการ นักธุรกิจต%องสํารวจตลาดก�อนว�าผู%บริโภคต%องการมากน%อยเพียงใดก�อนผลิต การจัดจําหน�ายต%องสร%างแรงกระตุ%นในการซ้ือ ท้ังน้ีอาจใช%การโฆษณาถึงเหตุผลของความจําเปMนต%องใช% คุณภาพและราคาเหมาะสมมากน%อยเพียงใด สินค%าที่เสนอควรเปMนสินค%าหรือบริการท่ีเฉพาะตัวของลูกค%าเท�าน้ันจะช�วยกระตุ%นได% 1.2 ผู%บริโภคซื้อสินค%าหรือบริการอะไร นักการตลาดจะต%องศึกษาพฤติกรรมผู%บริโภคแต�ละกลุ�ม เพื่อให%ทราบถึงป�ญหา ความต%องการให%แน�ชัดว�ามันคืออะไร พร%อมกับผลิตหรือสรรหาสินค%าหรือบริการมาเสนอขายให% เพื่อใช%แก%ไขป�ญหาหรือตอบสนองความต%องการน้ันๆ ส่ิงท่ีนักการตลาดต%องการทําคือ สร%างความพึงพอใจและผลประโยชน6ที่ลูกค%าจะได%รับให%มากท่ีสุด 1.3 ผู%บริโภคซื้อสินค%าหรือบริการจากท่ีไหน นักการตลาดต%องทราบพฤติกรรมของลูกค%าแต�ละประเภท มีพฤติกรรมการเลือกหาซื้อสินค%าอย�างไร โดยทั่วไปผู%บริโภคจะหาซื้อสินค%า Convenience Goods ในบริเวณใกล%ท่ีพักอาศัย สินค%า Shopping Goods ผู%บริโภคจะเปรียบเทียบในคุณภาพ ราคา ก�อนตัดสินใจซ้ือ นักการตลาดควรต้ังร%านค%าอยู�ใกล% ๆ กันเปMนกลุ�ม ส�วนสินค%า Special Goods นักการตลาดควรเน%นท่ีความหายากหรือมีลักษณะท่ีพิเศษไปจากสินค%าอ่ืนๆ โดยท่ัวๆ ไป จนผู%บริโภคยอมเสียเวลาแสวงหาสถานท่ีซื้อ 1.4 ผู%บริโภคซ้ือสินค%าหรือบริการเม่ือไร ส่ิงท่ีนักการตลาดจะต%องตัดสินใจให%ได%ว�า สินค%าที่ขายอยู�ผู%บริโภคซ้ือและใช%เมื่อไร ท้ังน้ีอาจเปMนเทศกาล ฤดูกาล และตามโอกาสซื้อ 1.5 ผู%บริโภคซ้ือสินค%าหรือบริการโดยวิธีใด การซื้อสินค%าของผู%บริโภคมักข้ึนอยู�กับสภาพเศรษฐกิจ ความสะดวกสบาย ความใหม�สดในสินค%า เช�น สภาพเศรษฐกิจไม�ดี ผู%บริโภคมักซื้อด%วยเงินผ�อนมากกว�าเงินสด ส�วนความสะดวกสบายผู%บริโภคมักซ้ือสินค%าด%วยเงินสด และซ้ือในปริมาณมาก ๆ เพื่อให%ได%ส�วนลดและประหยัดค�าขนส�ง อีกท้ังไม�ต%องทําสัญญาให%ยุ�งยาก การซ้ือเพื่อ ให%ได%ของใหม�สดมักซื้อจากแหล�งผลิตโดยตรง อีกท้ังราคามักจะถูกกว�าผ�านพ�อค%าคนกลางอีกด%วย การแลกเปล่ียนทรัพยากรของผู%บริโภค การแลกเปล่ียนเกิดจากนักธุรกิจต%องการจะขายสินค%าหรือบริการของตน ส�วนผู%บริโภคก็ต%องการสินค%าหรือบริการเพื่อมาใช%แก%ป�ญหาหรือตอบสนองความต%องการของผู%บริโภคเอง การแลกเปล่ียนของผู%บริโภคไม�ใช�ใช%เงินเพียงแต�อย�างเดียว แต�จะใช%เวลา ความรู%ความเข%าใจดังต�อไปน้ี 1. เงินที่นํามาใช%จ�าย เพื่อซ้ือสินค%าหรือบริการของผู%บริโภคน้ี รวมถึงรายได% ทรัพย6สมบัติ เครดิตความ ม่ันใจในรายได%ของผู%บริโภคด%วย ดังต�อไปน้ี   1.1 ความมั่นใจในรายได%ของผู%บริโภค เกิดจากความคาดหมายในรายได%อันมาจากความม่ันคงในอาชีพ 



26    1.2 รายได%เปMนตัวกําหนดอํานาจซ้ือของผู%บริโภค ถ%ามีรายได%มากต%องการส่ิงอํานวยความสะดวกมากข้ึน และถ%ามีรายได%น%อย ผู%บริโภคต%องการเฉพาะส่ิงท่ีจําเปMนต�อการดํารงชีวิตเท�าน้ัน   1.3 ทรัพย6สมบัติ เกิดจากทรัพย6สิน หักด%วยหน้ีสินท้ังหมด ส�วนที่เหลือเปMนทรัพย6สมบัติ สามารถนําไปใช%จ�ายในการแสวงหาดอกเบ้ีย หรือใช%จ�ายไปกับเครื่องตกแต�งบ%าน เครื่องมือ เครื่องใช% อุปกรณ6การบันเทิง การท�องเที่ยว การใช%จ�ายประเภทน้ีจะมีมากกว�าบุคคลท่ีมีฐานะต่ํากว�า   1.4 เครดิต เปMนหลักฐานท่ีเช่ือถือได%ที่ใช%ทางการเงิน มักประกอบด%วยความท่ีมีช่ือเสียง มีเกียรติยศ มีบุญบารมี มีตําแหน�งท่ีสูงศักด์ิ ส่ิงต�างๆ เหล�าน้ี สามารถนํามาใช%ในการซื้อหาสินค%า หรือบริการได%ในช�วงระยะเวลาหน่ึง ๆ เครดิตจึงมีต%นทุนท่ีจะต%องนํามาหักกับทรัพยากร   2. เวลา มีความสําคัญต�อการจับจ�ายใช%สอยของผู%บริโภคมากข้ึน ท้ังน้ีเพราะเวลาส�วนใหญ�ของผู%บริโภคต%องไปใช%กับการทํางาน การเดินทาง ในครอบครัวป�จจุบันสมาชิกทั้งครอบครัวต%องออกไปทํางาน การมีเวลาจับจ�ายใช%สอยก็ลดลงตามไปด%วย ถ%าพิจารณาเร่ืองเวลาแล%ว สามารถวิเคราะห6ได%ว�าบุคคลต%องใช%เวลาไปกับการทํางาน การนอน การพักผ�อน เช�น การดูหนังฟ�งเพลง ท�องเท่ียว ฯลฯ การใช%ชีวิตน้ีเรียกว�า การดําเนินชีวิตของมนุษย6 Life Style ป�จจุบันค�าครองชีพสูงข้ึน ผู%บริโภคต%องทํางานมากข้ึน เวลาพักผ�อนจึงน%อยลง นักธุรกิจจึงหาโอกาสขายสินค%าหรือบริการในช�วงเวลาส้ันๆ ด%วยการปรับกลยุทธ6การให%ข�าวสาร หรือการโฆษณา ให%เปMนเสมือนการให%ความบันเทิงแก�ผู%บริโภคไปในตัวด%วย สินค%าท่ีผู%บริโภคต%องใช%เวลาในการซื้อประกอบด%วย   2.1 ใช%เวลามากหรือใช%ตลอดเวลา กับการซื้อสินค%าหรือบริการน้ันๆ ส�วนใหญ�เปMนการซ้ือบริการเพื่อการพักผ�อนมากกว�า เช�น ดูหนัง ฟ�งเพลง เล�นกีฬา ท�องเท่ียว ฯลฯ มักเปMนไปตามความพึงพอใจของผู%บริโภคแต�ละบุคคล   2.2 ใช%เวลาน%อยกับการซื้อสินค%า เพื่อเพิ่มเวลาพักผ�อนของผู%บริโภคมากข้ึน ด%วยการซ้ือสินค%าจากพนักงานขายท่ีขายตามบ%าน ขายทางอินเตอร6เน็ต ขายทางจดหมายขาย หรือซื้อสินค%าท่ีอยู�ใกล%บ%าน   3. ความรู%ความเข%าใจ มักเก่ียวข%องกับข�าวสารของผู%บริโภคที่เก็บไว%ในความทรงจํา หรือความเข%าใจท่ีบรรจุไว%ในความทรงจํา ความรู%จึงประกอบด%วยข%อเท็จจริงกับความเข%าใจท่ีจะนําข%อเท็จจริงไปใช%ข%อเท็จจริง เกิดจากความเช่ือของบุคคลในส่ิงใดส่ิงหน่ึง เช�นเช่ือว�า คนที่มีการศึกษาสูงต%องเปMนคนดี จากความเช่ือน้ีนักการตลาด นําไปใช%กับผู%บริโภคด%วยวิธีการดังต�อไปน้ี   3.1 การวิเคราะห6ภาพพจน6ของสินค%าหรือบริการ ความเช่ือ (Beliefs) ของผู%บริโภคเปMนตัวกําหนดภาพพจน6ของกิจการและสินค%า นักการตลาดจะวางตําแหน�งสินค%าหรือบริการ มักทําการตรวจ สอบความเช่ือของผู%บริโภค เปMนไปตามการวางตําแหน�งสินค%าหรือบริการของกิจการหรือไม� การตรวจสอบ



27  มักตรวจสอบความรู%ในด%านคุณสมบัติทางวัตถุของผู%บริโภค การตรวจสอบและให%ผู%บริโภคเปMนผู%ตอบแบบ สอบถามในคุณสมบัติที่ผู%บริโภคสนใจ ทั้งน้ีอาจเปMนการตรวจสอบการให%บริการหรือเก่ียวกับตัวสินค%าก็ได%   3.2 วิเคราะห6ความรู%ตัวของผู%บริโภค โดยการสอบถามถึงการให%ผู%บริโภคหวนระลึกถึงสินค%า หรือตราย่ีห%อใดย่ีห%อหน่ึง ท่ีผู%บริโภคจําได% เช�น ขอให%ท�านช�วยระบุตราย่ีห%อสินค%า ที่ใช%ในชีวิตประจํา วันของท�านมีอะไรบ%าง   3.3 วิเคราะห6การนึกเห็นภาพสินค%าผิดของผู%บริโภคเปMนการค%นหาข%อบกพร�องของกิจการในการให%ข�าวสารข%อมูล จนทําให%ผู%บริโภคมีความรู%ท่ีผิดไปจากข%อเท็จจริง โดยหาทางแก%ไขเพื่อไม�ให%มีผลกระทบ ต�อการตัดสินใจซื้อของผู%บริโภค   3.4 การวิเคราะห6ความรู%เก่ียวกับสินค%าและราคาของผู%บริโภคดังท่ีกล�าวมาแล%วว�าความรู%ความเช่ือกับภาพพจน6ของสินค%าหรือบริการ มีความสัมพันธ6กัน ซึ่งมีผลต�อการตัดสินใจซื้อ ความรู%ที่นักการตลาดควรตรวจสอบคือ คําศัพท6ท่ีเก่ียวกับ สินค%า ตราสินค%า ลักษณะจําพวก ขนาด และราคาของสินค%าโดย เฉพาะการตัดสินใจที่จะใช%ราคาแบบใดน้ัน จะมีผลต�อเมื่อผู%บริโภคมีความรู%เรื่องราคาของสินค%าในตราน้ันๆ เปMนอย�างดี การเปล่ียนแปลงราคาของนักการตลาดจึงจะเกิดผล   3.5 วิเคราะห6ความรู%เก่ียวกับการซื้อสินค%าของผู%บริโภค นักการตลาดจะต%องทราบว�าผู%บริโภค ของตนซื้อสินค%าหรือบริการท่ีไหนและซื้อเม่ือใด ท้ังน้ีกิจการจะได%วางแผนในการหาทําเลที่ต้ังจําหน�ายสินค%าได% หรือสามารถกําหนดการส�งเสริมการตลาดได% ในช�วงท่ีมีการซื้อกันมาก ๆ เช�นในช�วงเทศกาล หรือฤดูกาล   3.6 วิเคราะห6ความรู%เก่ียวกับการใช%สินค%าหรือบริการของผู%บริโภค ความรู%ที่นักการตลาดควรทราบ คือใช%สินค%าอย�างไร มีอุปกรณ6เสริมอะไรบ%าง ที่จะทําให%สินค%าทํางานได%สมบูรณ6ย่ิงข้ึน การมีความ รู%น้ีมีผลต�อการตัดสินใจซ้ือซึ่งมีลักษณะดังน้ี 1. ผู%บริโภคจะไม�เห็นความสําคัญ หรือไม�ตัดสินใจซ้ือสินค%าท่ีมีความรู%ไม�เพียงพอหรือขาดข�าวสารที่สําคัญ 2. ผู%บริโภคจะไม�ซ้ือสินค%าท่ีมีข�าวสารไม�ครบถ%วนบริบูรณ6 ท้ังน้ีเพราะการตัดสินใจซื้อใน 2 ข%อ ดังกล�าว จะมีความเส่ียงเกิดข้ึนน่ันเอง  พฤติกรรมผู%บริโภคเก่ียวพันกับศาสตร6อ่ืนๆ ดังน้ี 1. จิตวิทยา เปMนศาสตร6ที่ศึกษาเก่ียวกับการรับรู% การเรียนรู% การจูงใจ ทัศนคติ บุคลิกภาพ ส่ิงต�างๆ เหล�าน้ีนักการตลาดนํามาใช%สร%างความต%องการให%เกิดข้ึนในสินค%าหรือบริการของตนเองในอนาคต 2. เศรษฐศาสตร6 เปMนศาสตร6ที่ศึกษาเก่ียวกับวิธีการใช%จ�าย การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซ้ือเพื่อให%ได%รับความพึงพอใจสูงสุด 



28  3. มานุษยวิทยา เปMนศาสตร6ท่ีศึกษาเก่ียวกับการอยู�ร�วมกันเปMนสังคม มีการเลียนแบบ มีค�านิยม มีวัฒนธรรมสืบทอดจากบุคคลหน่ึงไปสู�บุคคลหน่ึง ซึ่งมีอิทธิพลต�อการตัดสินใจซ้ือของผู%บริโภค 4. สังคมวิทยา เปMนศาสตร6ท่ีศึกษาเก่ียวกับโครงสร%างของครอบครัว อิทธิพลของสมาชิกภายในกลุ�ม ช้ันทางสังคม 5. จิตวิทยาสังคม เปMนศาสตร6ที่ศึกษาเก่ียวกับพฤติกรรมของบุคคลภายในกลุ�มเปMนอย�างไร ได%รับอิทธิพลจากใคร เช�น ผู%นําทางความคิด ผู%ท่ีได%รับการยกย�องนับถือ  ลักษณะของการเกิดพฤติกรรมผู%บริโภค ลักษณะของการเกิดพฤติกรรมผู%บริโภค มีลักษณะดังน้ี 1.1 เกิดจากการจูงใจ การแสดงพฤติกรรมของผู%บริโภค มักมีจุดมุ�งหมายคือ ตอบ สนองความต%อง การและความพึงพอใจสูงสุดของตนเอง เช�น แรงจูงใจเกิดจากความสะดวกสบายในการเดินทางไปทํางานด%วยการซ้ือรถยนต6น่ัง จะแสดงพฤติกรรมด%วยการขยันทํางานเก็บเงินหรือสรรหาแหล�งเงินผ�อนมาซ้ือเพื่อ ให%ได%ส่ิงของที่ต%องการ ลักษณะการแสดงพฤติกรรมอาจมีลักษณะท่ีแตกต�างกันดังน้ี -  ทําหน%าท่ีให%เสร็จ เช�น ต%องการซื้อช�อดอกไม%เพื่อแสดงความยินดีเมื่อเพื่อนสําเร็จการศึกษา  หรือซ้ือส่ิงของบํารุงสุขภาพให%คนไข% เพื่อแสดงให%รู%ว�าเปMนห�วงเปMนใยเมื่อไปเย่ียม             -  มีจุดมุ�งหมายมากกว�าหน่ึง เช�น ต%องการซื้อรถยนต6อเนกประสงค6ท่ีสามารถปรับเปMนห%องสํานักงานและใช%บรรทุกส่ิงของได% หรือต%องการเครื่องป��นอาหารท่ีสามารถใช%ได%ในหลายๆ ลักษณะ   -  มีจุดมุ�งหมายสลับซับซ%อน เช�น นักศึกษาต%องการขอเงินผู%ปกครองไปเที่ยวด%วยการช�วย ผู%ปกครองทํางานบ%านแทน เพื่อให%ผู%ปกครองเห็นใจและยินดีจ�ายเงินให%หรือ ร%านค%าหาบเร�แผงลอยยอมจ�าย เงินค�าคุ%มครอง เพื่อให%เกิดความปลอดภัยในการทํามาหากิน 1.2 เกิดจากบทบาทของผู%บริโภคในหลาย ๆ ลักษณะดังน้ี - เปMนผู%ซื้อ ในที่น้ีอาจซื้อจากคําส่ังจากคนอ่ืน หรือซ้ือเพื่อใช%เอง หรือซื้อเพื่อใช%เปMนของขวัญให%แก� คนรัก - เปMนผู%ใช%ในท่ีน้ีคือมีบุคคลอ่ืนซื้อมาให% เช�น พ�อ-แม� ซื้อของมาให%ลูกใช% ซ่ึงผู%ใช%อาจไม�มีอํานาจซ้ือก็ได% - ผู%ริเริ่ม คือ ผู%สร%างแนวคิดในสินค%าหรือบริการให%ตลาดยอมรับ โดยให%คําแนะนําหรือทําให%เกิดความต%องการในสินค%าหรือบริการน้ัน ๆ - ผู%นําหรือผู%มีอิทธิพลในการชักจูงใจให%มีการตัดสินใจซ้ือ คือ ผู%มีอํานาจหรือมีอิทธิพลจูงใจให%ผู%อ่ืน ได%ปฏิบัติในการซื้อตามผู%นํา โดยการแนะนําหรือใช%ข%อความข�าวสาร หรือสร%างแรงกระตุ%นชักจูงให%ผู%ตามกลุ�มมีการซื้อสินค%าหรือบริการน้ัน ๆ 



29  - ผู%ตัดสินใจซ้ือในระบบครอบครัว ผู%มีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือสินค%าที่ใช%ในบ%านมักเปMนแม�บ%านไม�ว�าจะเปMนของใช%ในครัว ของใช%สําหรับเด็กเล็กหรือแม%แต�เส้ือผ%า เครื่องแต�งกายของพ�อบ%านด%วยก็มี แต�ถ%าเปMนสินค%าใหญ�ๆ ราคาแพง 1.3 เกิดจากกิจกรรมหลายอย�างจากการซื้อดังน้ี - เกิดความสนใจจากการดูภาพยนตร6โฆษณา หรือการจัดแสดงสินค%า หรือเพื่อนแนะนําให%ซ้ือและใช% - สรรหาข%อมูลจากการเย่ียมร%านค%าด%วยการพูดคุย หรือถกป�ญหากับพนักงานขายในร%านค%า หรือพูดคุยในครอบครัว หรือถกป�ญหากับเพื่อนๆ - ประเมินทางเลือกโดยตอบป�ญหาในหัวข%อต�อไปน้ีคือ ซ้ือสินค%าอะไร ที่ไหน เม่ือใด วิธีใด ใช%ตรา อะไร สินค%าชนิดไหน จากผู%ขายรายใด และต%องจ�ายเงินอย�างไร - ตัดสินใจซ้ือด%วยการตกลงในรายละเอียดต�าง ๆ เช�น การชําระเงิน สถานที่ส�งมอบสินค%าหรือบริการ - ปฏิบัติหลังการซื้อ ทดลองใช%สินค%า จัดการเก่ียวกับท่ีเก็บรักษาสินค%า การบํารุงรักษา จัดการเตรียม ซ้ือในครั้งต�อๆ ไป การจัดการกับขยะมูลฝอยที่เกิดจากการใช%สินค%า 1.4 เกิดจากป�จจัยท่ีช�วยในการตัดสินใจซ้ือให%ง�ายข้ึน ดังน้ี - เลือกสินค%าหรือบริการท่ีน�าพอใจมากกว�าเลือกส่ิงที่ดีท่ีสุด      - เช่ือในคําแนะนําในการซื้อสินค%าหรือบริการจากศูนย6อิทธิพล - เช่ือถือในตราย่ีห%อหรือซ่ือสัตย6ในการซ้ือสินค%าหรือบริการ 1.5 เกิดจากความแตกต�างระหว�างบุคคล บุคคลแต�ละคนจะมีความแตกต�างกันในหลาย ๆ ลักษณะ เช�น บุคลิกภาพ วิถีการดําเนินชีวิต สถานภาพ เพศ อายุ ฯลฯ ส่ิงต�างๆ เหล�าน้ี จะมีผลต�อการแสดงพฤติกรรมของ ผู%บริโภคแตกต�างกันด%วย เช�น บุคคลที่มีความทะเยอทะยานจะใฝ�หาความสะดวกสบาย ท่ีมีความเปMนอยู�ท่ีดีข้ึนมากกว�าบุคคลอ่ืนๆ 1.6 เกิดจากการลงทุน การตัดสินใจซื้อของผู%บริโภคมีลักษณะคล%าย ๆ กับนักธุรกิจคือ มีวัตถุประสงค6มุ�งแสวงหาผลประโยชน6จากการลงทุน ดังน้ี 1.6.1 ลักษณะการลงทุนจากการซ้ือประกอบด%วย - ต%องใช%เวลาในการเสาะแสวงหาสินค%าท่ีต%องการ - ต%องใช%แรงกายในการเดินทาง - ต%องการให%สังคมรับรู%ว�าซื้อสินค%าจากร%านที่มีระดับ เช�น ซื้อสินค%าในร%านค%าที่มีช่ือเสียง มากกว�าร%านหาบเร�แผงลอย ราคาแพงกว�าท้ังๆ ที่สินค%าเหมือนกัน                - ต%องใช%จิตใจ เช�น ความอดทนในการเดินทาง ความอดทนในการเสาะแสวงหา ความอด กล้ัน ในการรอคอยสินค%า 



30        1.6.2 มีวัตถุประสงค6มุ�งแสวงหาผลประโยชน6 ดังน้ี        - ความพึงพอใจที่ได%รับสูงสุดจากการตัดสินใจซ้ือสินค%าหรือบริการ      - ความคุ%มค�า คุ%มราคาจากการตัดสินใจซื้อ      - ความสะดวกสบายหลังจากใช%สินค%า หรือพึงพอใจมากกว�าที่คาดหวัง      - ได%รับการยกย�องนับถือจากสังคม จากการเลือกซ้ือสินค%าให%ห%างท่ีมีความหรูหราและมีระดับ การลงทุนในภาคธุรกิจอาจมีการขาดทุนได% คือลงทุนไปแล%ว แต�ได%ผลตอบแทน จากการลงทุนไม�คุ%มค�า การบริโภคของผู%บริโภคก็เหมือนกัน อาจได%รับการขาดทุนในลักษณะต�าง ๆ ดังน้ี 1. ซ้ือสินค%าหรือบริการมาแล%วได%ประโยชน6น%อย หรือไม�ได%ประโยชน6เลย ทําให%เสียเงินโดยเปล�าประโยชน6 2. ได%รับอันตรายจากการใช%สินค%าหรือบริการ เช�น มีสารพิษตกค%างในร�างกายจากการบริโภคสินค%าท่ีไม�มีคุณภาพ หรือได%รับบรรจุภัณฑ6ท่ียากต�อการทําลาย หรือเปMนพิษต�อส่ิงแวดล%อม 3. ได%รับการประณามจากสังคม หรือถูกสังคมเหยียดหยามจากการใช%สินค%า หรือบริการ เช�น การซ้ือยาเสพติด หรือซื้อบริการทางเพศกับเด็ก ๆ 4. เกิดความวิตกกังวลในการใช%สินค%าท่ีไม�มีคุณภาพ เช�นซื้อบ%านมาหลังหน่ึงมารู%ภายหลังว�าโครงสร%างฐานท่ีเปMนเสาเข็มไม�มีคุณภาพ ต%องวิตกกังวลกลัวว�าหลังคาจะหล�นมาทับเม่ือไรก็ตายเมื่อน้ัน  2.4 การวิเคราะหdพฤติกรรมผู�บริโภคผลิตภัณฑdเพื่อรักษาสุขภาพ  การวิเคราะห6พฤติกรรมผู%บริโภค (consumer behavior analysis) Kotler 1997, 105 ได%วิเคราะห6ว�า การวิเคราะห6พฤติกรรมผู%บริโภคเปMนการค%นหาหรือวิจัยท่ีเก่ียวกับพฤติกรรมการซื้อ และบริโภคเพื่อทราบถึงลักษณะความต%องการ และพฤติกรรมการซื้อและการใช%ของผู%บริโภค คําตอบท่ีได%จะช�วยให%สามารถจัดกลยุทธ6การตลาด ท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผู%บริโภคได%อย�างเหมาะสม ดังรายละเอียดน้ี           1. ใครอยู�ในตลาดเป\าหมาย (who constitutes the market?) เปMนคําตอบเพื่อทราบถึงลักษณะของกลุ�มเป\าหมาย (occupants)           2. ผู%บริโภคซื้ออะไร (what does the market buy?) เปMนคําถามเพื่อทราบถึงส่ิงท่ีตลาดซ้ือ (objects)           3. ทําไมผู%บริโภคจึงซ้ือ (why does the market buy?) เปMนคําถามเพื่อทราบถึงวัตถุประสงค6ในการซื้อ (objectives) 



31  จุดเริ่มต%นของการทําความเข%าใจกับพฤติกรรมของผู%ซื้อ คือ การศึกษาถึง "โมเดลส่ิงกระตุ%นและการตอบสนอง" (stimulus-response model)           งานของนักการตลาด คือ การทําความเข%าใจกับความรู%สึกนึกคิดของผู%ซื้อ (buyer's consciousness) หรือท่ีเรียกกันว�ากล�องดํา (black box) โมเดลน้ีถูกแบ�งออกเปMน 3 ส�วน ดังน้ี           ส�วนที่ 1 เริ่มต%นจากการมีส่ิงกระตุ%นเข%ามากระทบกล�องดําหรือความรู%สึกนึกคิดของผู%ซื้อ โดยส่ิงกระตุ%นจะแบ�งออกเปMน 2 ประเภท คือ                 1. ส่ิงกระตุ%นทางการตลาด ได%แก� ส�วนประสมทางการตลาดท้ัง 4 คือ ผลิตภัณฑ6 ราคา สถานท่ี และการส�งเสริมการตลาด                2. ส่ิงกระตุ%นอ่ืน ๆ ได%แก� ส่ิงแวดล%อมระดับมหภาค ซึ่งอยู�ภายนอกองค6กร เช�น ส่ิงแวดล%อมทางเศรษฐกิจ เทคโนโลยี การเมือง และวัฒนธรรม         ส�วนที่ 2 จากส่ิงกระตุ%นดังกล�าวข%างต%นจะกระทบกล�องดําหรือความรู%สึกนึกคิดของผู%ซื้อ ซ่ึงแบ�งออก เปMน 2 ส�วน คือ            4. ใครมีส�วนร�วมในการตัดสินใจ (who participates in the buying) เปMนคําถามเพื่อทราบถึงบทบาทของกลุ�มต�าง ๆ ที่มีอิทธิพลหรือมีส�วนร�วมในการตัดสอนใจซื้อ (organization)          5. ผู%บริโภคซื้ออย�างไร (how does the market buy?) เปMนคําถามเพื่อทราบถึงข้ันตอนในการตัด สินใจซ้ือ (operations)           6. ผู%บริโภคซ้ือเม่ือใด (when does the market buy?) เปMนคําถามเพื่อทราบโอกาสการซื้อ (occasions)          7. ผู%บริโภคซ้ือท่ีไหน (where does the market buy?) เปMนคําถามเพื่อทราบถึงโครงการสร%างช�องทางท่ีผู%บริโภคจะไปซื้อในช�องทางการจัดจําหน�ายน้ัน ๆ (outlets)           แนวคิดส�วนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจให%บริการ นักวิชาการส�วนใหญ� กล�าวว�า การจัดการตลาดธุรกิจประเภทต�าง ๆ เปMนการจัดการกับส�วนประสมทางการตลาดเพื่อสร%างข%อเสนอขาย ที่ก�อให%เกิดการซื้อ ขายสินค%า ให%บริการ ระหว�างผู%บริโภค ซึ่งส�วนประสมทางการตลาด 4 ประการ (marketing mix-4Ps) ได%แก�           1. ผลิตภัณฑ6 (product) ผลิตสินค%าให%ตรงกับความต%องการ           2. ราคา (price) กําหนดราคาให%มีกําไร           3. ช�องทางการจัดจําหน�าย (place) หาซื้อสะดวกและรวดเร็ว           4. การส�งเสริมการตลาด (promotion) ส�งเสริมให%ลูกค%าเกิดความต%องการ  โมเดลพฤติกรรมผู�บริโภค (A MODEL OF CONSUMER BEHAVIOR) 



32                 1. ลักษณะของผู%ซ้ือ (buyer characteristics)                2. กระบวนการตัดสินใจซื้อ (buyer decision process)         ส�วนที่ 3 เปMนข้ันของการตอบสนองของผู%ซ้ือ ซึ่งได%ผ�านกระบวนการตัดสินใจซื้อมาแล%ว โดยผู%ซ้ือจะมีการตอบสนอง 5 ประการดังน้ี                 1. การตัดสินใจเลือกผลิตภัณฑ6ท่ีจะซ้ือ (product choice)                2. การตัดสินใจเลือกตราสินค%าที่จะซื้อ (brand choice)                3. การตัดสินใจเลือกร%านค%าท่ีจะซ้ือ (dealer choice)                4. การตัดสินใจในเวลาที่จะซื้อ (purchase timing)                5. การตัดสินใจในปริมาณที่จะซื้อ (purchase amount)  2.5 ผลิตภัณฑdลูกประคบสมุนไพร  ภูมิป�ญญาไทยมีมาต้ังแต�โบราณหลังการนวดรักษาผู%ป�วย หมอมักจะนําเอาสมุนไพรที่อยู�ในห�อผ%า ซ่ึงเราเรียกว�า “ลูกประคบ” มาประคบให%หลังจากการนวด หรือบางอาการที่ไม�เหมาะกับการนวดหมอก็จะใช%ลูกประคบมาประคบตามส�วนต�างๆของร�างกายที่มีอาการปวด เม่ือยทําให%เรารู%สึกผ�อนคลายสบายตัว และรับรู%ได%ถึงอาการปวด เมื่อยดีข้ึน อาการปวด ตึงได%คลายลง ซึ่งหลายท�านอาจเคยสงสัยว�าในห�อผ%าน่ันมีสมุนไพรอะไรอยู�บ%าง สมุนไพรเก่ียวกับการทําลูกประคบสมุนไพร  ไพล   ไพลเปMนพืชลงหัว มีเหง%าใหญ� เน้ือในสีเหลือง มีกล่ินหอมใบเรียวยาวปลายแหลมดอกออกรวมกันเปMนช�ออยู�บนก%านช�อดอก ช�วงเวลาที่เก็บเปMนยา เก็บเหง%าแก�จัด หลังจากต%นไพลลงหัวแล%ว  แก%ฟกชํ้า บวม เคล็ด ยอก ปวดเม่ือย ขับลม ท%องเดิน ช�วยขับระดูหรือประจําเดือนของสตรีนิยมใช%หลังจากที่คลอดบุตรแล%วข%อมูลทางวิทยาศาสตร6เหง%าไพลมี หอมระเหย ร%อยละ 0.8 และมีสาร ท่ีให%สี ซ่ึงจากการทดลองพบว�ามีฤทธ์ิลดอาการอักเสบ กรมวิทยาศาสตร6การแพทย6 มีการค%นคว%าสาระสําคัญท่ีมีสรรพคุณแก%หอบหืดและมีการวิจัยทางคลินิก โดยใช%รักษาโรคหืดในเด็ก และไม�มีพิษเฉียบพลัน ช่ือวิทยาศาสตรd : Cymbopogoncitratus (DC.) Staph ช่ือท�องถ่ิน : จะไคร (ภาคเหนือ) ไคร (ภาคใต%) คาหอม (แม�ฮ�องสอน) เชิดเกรย,เหลอะเกรย มีลักษณะ : เปMนพืชล%มลุก ความสูงประมาณ 4-6 ฟุต ใบยาวเรียว ปลายใบมีขนหนามลําต%นรวมกัน เปMนกอ มีกล่ินหอม ดอกออกเปMนช�อยาวมีดอกเล็กฝอยเปMนจํานวนมาก เปMนพืชที่สามารถนําส�วนต%นหัวไปประกอบอาหาร และจัดเปMนพืชสมุนไพรด%วย 



33  สรรพคุณ : ใช%ส�วนของเหง%าและลําต%นแก� ใช%เปMนส�วนประกอบของอาหารท่ีสําคัญหลายชนิด เช�น ต%มยํา และอาหารไทยหลายชนิด ให%กล่ินหอม มีสรรพคุณทางยาเช�น บํารุงธาตุ แก%โรคทางเดินป�สสาวะขับลมในลําไส%ทําให%เจริญอาหาร แก%โรคหืด แก%อหิวาตกโรค บํารุงสมอง ช�วยให%สมาธิดี ต%มกับนํ้าใช%ด่ืมแก%อาเจียน ใช%ต%นสดโขลกคั้นเอานํ้าด่ืมแก%อาการเมาในกรณีผู%ที่เมามากๆ ช�วยให%สร�างเร็ว ส�วนหัวสามารถใช%แก%โรคเกล้ือน ท%องอืดท%องเฟ\อ โรคน่ิว มากไปกว�าน้ัน ยังสามารถทําเปMนยาช�วยนอนหลับ ช�วยลดความดันสูงนํ้ามันตะไคร%หอม ใช%ทากันยุงได%ถ%าปลูกใกล%ผักอ่ืนๆ  จะช�วยกันแมลงได%และยังให%กล่ินหอม ที่ดับกล่ินบางชนิดใช%ตะไคร%เปMน ส�วนผสมเพราะมีกล่ินท่ีหอม และที่กําจัดยุงบางชนิดก็ใช%ตะไคร%เปMนส�วนผสมด%วยเน่ืองจาก มีกล่ินที่แรงจึง ช�วยทําให%ไล�ยุงได% นอกจากน้ีตะไคร%ยังแก%กล่ินคาวหรือดับกล่ินคาวของปลา และเน้ือสัตว6ได%ดี  ขม้ินชัน           สรรพคุณทางยาของขมิ้นชันกันส�วนที่ใช%ก็คือ "เหง%า" ที่มีรสฝาดน่ันเอง โดยเหง%ามีฤทธ์ิฆ�าเช้ือแบค ทีเรีย เช้ือรา ลดการอักเสบ และมีฤทธ์ิในการขับนํ้าดี ต%านอนุมูลอิสระป\องกันการเกิดมะเร็งในตับ ช�วยบํารุง ตับ นอกจากน้ียังมีสารอาหารหลายชนิด ท้ังวิตามินเอ วิตามินซี วิตามินอีและเกลือแร�ต�าง ๆ  ส�วนนํ้ามันหอม ระเหยในขม้ินชัน ก็มีสรรพคุณบรรเทาอาการปวดท%อง ท%องอืด แน�นจุกเสียดได%ด%วย จึงนิยมนําขมิ้นมาใช%สมานแผลในกระเพาะอาหาร ทําความสะอาดลําไส% รักษาโรคกระเพาะอาหาร  ขม้ินอ�อย   รักษาอาการท%องร�วง ท%องเดิน (ที่ไม�ใช�บิด หรืออหิวาตกโรค) โดยใช%หัวขมิ้นอ%อยสด  ๆประมาณ 2 แว�นมาบดผสมกับนํ้าปูนใส กินแก%ท%องร�วงได%           รักษาแผล โดยนําขม้ินอ%อยไปหุงในนํ้ามันมะพร%าว แล%วนํามาใส�แผล จะช�วยให%แผลหายเร็ว เน่ืองจากหัวขมิ้นอ%อยเปMนยาฝาดสมานด%วย           รักษาฝ� ถ%าเปMนฝ�หัวเดือน ให%นําใบไผ�มาเผ�าไฟให%ไหม% แล%วนําหัวขมิ้นอ%อยมาตําด%วยกัน แล%วใช%นํ้าเปMนกระสายยา และใช%ได%ท้ังกินและทา หรือพอก           แก%ฝ�ในมดลูก โดยใช%ขม้ินอ%อย 3 ท�อน บอระเพ็ด 3 ท�อน ลูกข้ีกาแดง 1 ลูก (ผ�าเปMน 4 ซีกแต�ใช%แค� 3) นํามาต%มรวมกับสุรา กินแก%ฝ�ในมดลูกได%           รักษาอาการเส้ียนหนามตํา โดยนําขม้ินอ%อยมา 5 แว�น ข%าวเหนียวสุก ประมาณ 1 กํามือ ดอกชบา 5 ดอก ใช%ตําพอก จะดูดเส้ียนและหนองใน           รักษาอาการปวดบวม ฟกชํ้า โดยนําขม้ินสด ๆ มาตําให%ละเอียดแล%วนํามาพอกบริเวณปวดแก% หวัด โดยนําหัวขมิ้นอ%อย พริกหาง อบเชยเทศ มาต%มและเติมนํ้าผ้ึงลงไปผสม นํามารับประทานแก%หวัด ได% 



34            แก%ริดสีดวงทวาร นําขมิ้นอ%อย พริกไทยอ�อน เปลือกยางแดง มาผสมกันทํายาผง แล%วนําไปละลายในนํ้ายางใส ป��นทั้งหมดเปMนลูกกลอนขนาดเท�าปลายน้ิวช้ี รับประทานเช%า-เย็น           แก%หัดหลบใน นําต%นต�อไส% 1 กํามือ ขม้ินอ%อย 5 แว�นมาต%มรวมกับนํ้าปูนใสพอสมควร แล%วใช%ด่ืมครั้งละ 1 ถ%วยชาก�อนอาหารเช%าเย็น           ฆ�าเช้ือแบคทีเรีย เช�น เช้ือแบคทีเรียท่ีทําให%เกิดฝ� หนองท่ีแผล เช้ืออหิวาตกโรค เช้ือที่ทําให%ทางเดินป�สสาวะอักเสบ เช้ือที่ทําให%เจ็บคอ เพราะนํ้ามันหอมระเหยในขม้ินอ%อย จะมีฤทธ์ิยับย้ังเช้ือแบคทีเรียได%           ฆ�าเช้ือรา มีผลวิจัยพบว�า ขมิ้นอ%อย มีฤทธ์ิฆ�าเช้ือราได%ถึง11 ชนิด และหยุดการเจริญเติบโตของเช้ือราอีก 4 ชนิด ซึ่งส�วนใหญ�เปMนเช้ือราท่ีทําให%เกิดโรคผิวหนัง เช�น กลาก ชันนะตุ เช้ือราท่ีเล็บ ผิวหนัง ซอกน้ิวเท%า นอกจากน้ี ขมิ้นชัน ยังมีฤทธ์ิฆ�าเช้ือราได%เหมือนขม้ินอ%อย           ขับลม นํ้ามันหอมระเหยในขมิ้นอ%อย สามารถช�วยขับลมในท%องได%           บํารุงผิว นําขมิ้นอ%อย กระชาก พริกไทย หัวแห%วหมู มาทุบรวมกันแล%วดองด%วยนํ้าผ้ึง รับประทานก�อนนอนทุกคืน จะช�วยให%ผิวสวย  ใบมะกรูด   ใบมะกรูดช�วย ขับลม ทําให%เลือดลมไหลเวียนดี แต�บางคนคิดว�าเอามาทานได%อย�างเดียวทั้ง ๆ ท่ีบางคนก็เอามาทําเปMนสมุนไพรแบบ "สปา" ซ่ึงถ%ารู%สึกเครียด ๆ ก็เอาใบมะกรูดมาฉีก ๆ แล%วดมก็ทําให%ผ�อนคลายได%เหมือนกัน เพราะในใบมะกรูดจะมีสารบางตัวทําให%รู%สึกผ�อนคลายได%ดีคนท่ีอยู�ต�างแดน ช�วงน้ีอากาศเย็นมาก ๆ ออกไปข%างนอกกลับมาเย็นมือเย็นเท%าแถมเกร็ง ๆ ไปทั้งตัวก็ใช% ใบมะกรูด ได%เหมือนกัน วิธีทํา คือ นํานํ้าอุ�นใส�ภาชนะฉีกใบมะกรูดลงในนํ้าอุ�นแช�เท%าหรือมือไว%สักพัก กล่ินใบมะกรูดทําให%รู%สึกผ�อนคลาย บวกกับนํ้าอุ�นก็จะทําให%เลือดลมไหลเวียนดีขึ้นสบายตัวดีด%วย  ใบมะขาม   สรรพคุณทางยาสมุนไพร ใบอ�อนมะขาม นํามาต%มเอานํ้าโขลกศีรษะ แก%หวัด คัดจมูก นํ้ามูกไหล ส�วนใบสดก็นํามาต%มนํ้าอาบหลังสตรีคลอดบุตรใช%ผสมกับสมุนไพรอ่ืน เน่ืองจากในใบมะขามสดมีรสเปรี้ยวมีกรดหลายชนิดช�วยทําให%ผิวหน%าสะอาดข้ึน ใบและดอก ของมะขามนํามาต%มรับประทาน นํ้าช�วยลดความดันโลหิตได%ดีมาก มะขามเปjยก นํามาป��นเปMนลูกกลมๆ จนเปMนลูกกลอน แล%วจ้ิมเกลือเพียงเล็กน%อย รับประทานหรือกลืนพร%อมกับนํ้าสะอาดเปMนยาระบาย ขับเสมหะ 



35  นํ้าส�มมะขามเปjยก ผสมกับเกลือ ใช%แก%ท%องผูก ใช%แก%พรรดึก โดยการสวนทวาร ใช%พอกตัวได% โดยผสมกับขมิ้นและนํ้าผ้ึง เมล็ดมะขาม นําที่แก�ได%ที่แล%วนํามาค่ัวและกะเทาะเปลือกออกนํามาแช�นํ้าท่ีผสมเกลือป�นรับประทานเปMนยาขับพยาธิ ส�วนเปลือกที่กะเทาะออกังมีประโยชน6อย�านําไปทิ้ง รับประทานเปMนยาแก%อาเจียน แก%ท%องร�วง เปMนยาสมานธาตุ คุมธาตุ เส�นฝอย หุ�มเปลือกมะขามหรือเรียกว�า รก ใช%เปMนยาแก% ประจําเดือนไม�ปกติ ด่ืมนํ้ามะขามจะช�วยลดอุณหภูมิในร�างกายโดยเฉพาะคนไข%หรือผู%ที่อาศัยในท่ีร%อนอบอ%าว และยังช�วยลดอาการกระหายนํ้าได%อีกด%วย  เกลือแกง   โซเดียมคลอไรด6 จะเกิด ผลึก แบบคิวบิก สมมาตรในโครงสร%างเหล�าน้ี ไอออน คลอไรด6ซึ่งมีขนาดใหญ�จะถูกจัดเรียงในคิวบิก โคลส-แพคก่ิง ในขณะท่ีโซเดียมไอออนซ่ึงมีขนาดเล็กกว�าจะถูกบรรจุในช�องว�าง ออกต%าฮีดรัลระหว�างพวกมัน แต�ละไอออนจะถูกแวดล%อมด%วยไอออนชนิดอ่ืน 6 ตัว น่ีเปMนโครงสร%างพื้นฐานเดียวกันกับที่พบในแร�อ่ืนหลายชนิดและรู%จักกันในช่ือ โครงสร%าง ไฮย6ไลต6  พิมเสน   ช่ือวิทยาศาสตร6 :   Pogostemoncablin(Blanco) Benth.   ช่ือพ%อง :  P. patchouli  Pelletvar. suavis  Hook f.   ช่ือสามัญ :   Patchouli   วงศ6 :   Labiatae   ลักษณะทางพฤกษศาสตร6 :  ไม%ล%มลุก สูง 30-75 ซม. ทุกส�วนมีกล่ินหอม ใบเด่ียว เรียงสลับ รูปไข� กว%าง 5-8 ซม. ยาว 7-10 ซม.ขอบใบหยัก ดอกช�อออกที่ซอกใบและปลายก่ิง กลีบดอกสีขาวประม�วง ผลแห%งไม�แตก   ส�วนท่ีใช% : ใบ   สรรพคุณ :  ใบ - ปรุงเปMนยาเย็น ถอนพิษร%อน แก%ไข%ทุกชนิด ทําให%ความร%อนในร�างกายลดลง โดยมากมักปรุงเปMนยาเขียว ถอนพิษไข% และยาหอมก็เข%าใบพิมเสนต%นน้ี      



36  การบูร   สําหรับการบูรน้ัน ก็จะเปMนอีกอย�างหน่ึง ซ่ึงก็จะมีสรรพคุณในการรักษาโรค เช�นเดียวกับพืชสมุนไพรชนิดอ่ืน ๆ และสําหรับช่ือท%องถ่ินน้ัน ก็จะเรียกกันว�าอบเชยจีนคะ และก็จะมีต%นกําเนิด อยู�ในประเทศจีน ประเทศญ่ีปุ�น และก็ประเทศไต%หวัน เปMนต%น   สําหรับลักษณะ ของต%นการบูรน้ัน ก็จะมีขนาดปานกลาง และก็มีความสูงสัก 10 – 15 เมตร และสําหรับลําต%น รวมท้ังก่ิงเรียบ รวมทั้งทุกส�วน ก็จะมีกล่ินที่หอม ย่ิงถ%าเปMนส�วนราก และทั้งบริเวณโคนต%น ก็จะมีกล่ินหอม มากกว�าบริเวณ และสําหรับตาใบน้ัน ก็จะมีเกล็ดซ%อนและ ก็มีเหล่ือมหุ%มอยู� และสําหรับเกล็ดช้ันนอก ก็จะมีขนาดที่เล็กกว�า เกล็ดที่อยู�ช้ันใน สําหรับใบเด่ียวน้ัน ก็จะมีการเรียงสลับเปMนรูปไข� มีปลายที่เรียวและก็แหลมสําหรับช�อดอกน้ัน ก็จะเปMนแบบช�อแยกแขนง และก็จะออกตามง�ามใบ และก็จะมีความยาว 6 เซนติเมตร สําหรับใบน้ัน ก็จะประดับและก็เรียวยาว สามารถร�วงได%ง�าย และก็จะมีขนท่ีอ�อนและนุ�ม สําหรับดอกเล็กน้ัน ก็จะมีสีเหลืองอ�อน ส�วนก%านดอกน้ัน ก็จะส้ันมาก และก็ประมาณ 1 ม. และก็จะมีกลีบรวม ประมาณ 6 กลีบ และก็จะมีรูปรี และก็มีปลายมน และก็จะมีความยาว อยู�ที่ประมาณสัก 2เมตร สําหรับโคนน้ัน ก็จะติดกันเปMนหลอด  ท่ีส้ันและส�วนด%านในน้ัน ก็จะมีขนท่ีอ�อนและนุ�ม และก็จะมี    เกสรเพศผู%จํานวน 9 อัน และก็จะเรียงกัน 3 วง   สําหรับสรรพคุณ ถ%าเกิดว�าเรานําส�วนต�าง ๆ น้ัน มากล่ันก็จะได% นํ้ามันหอมระเหย ซึ่งก็จะใช% เปMนยาในการระงับเช้ือ ที่แบบอ�อน เปMนยาในการกระตุ%นหัวใจ ช�วยในการขับลม ช�วยในการขับเสมหะ ช�วยในการขับป�สสาวะ ช�วยในการแก%ปวด ใช%ในการทํายาทาถูนวดได% ช�วยบรรเทาแก%ปวดตามข%อได%  สรรพคุณของลูกประคบสมุนไพรแบบสดและแบบแห�ง   ตัวยาสมุนไพรของลูกประคบสมุนไพรส�วนใหญ�มีสรรพคุณในการแก%เคล็ดขัดยอก ฟกชํ้าดําเขียว ทําให%เส%นเอ็นของกล%ามเน้ือหย�อนเมื่อผสมผสานกับความร%อนจากลูกประคบสมุนไพร ก็เท�ากับเสริมฤทธ์ิในการรักษาซึ่งกันและกัน สมุนไพรท่ีใช%ตามตําราน้ี เปMนท้ังสมุนไพรแบบสดและสมุนไพรแบบแห%ง เปMนตัวยาท่ีมีนํ้ามันหอมระเหยจากพืชสมุนไพรซึ่งเปMนสารในการออกฤทธ์ิท่ีสําคัญนอกจากน้ีเราอาจจะใช%สมุนไพรชนิดอ่ืน ๆ มาร�วมอีกก็ได% เช�น ว�านนางคํา หัวหอม ใบพลับพลึง ขิงสด ว�านนํ้า ดีปลี เปราะหอม ผักบุ%ง เปลือกชะลูด ถ%าหาไม�ได%ก็ไม�เปMนไร ใช%เท�าที่มี  วิธีใช�ลูกประคบ  นําไปน่ึงให%อุ�นๆประมาณ 10 -15 นาที วางประคบตามส�วนต�างๆของร�างกายส�วนที่มีอาการปวดเม่ือย ช�วยคลายกล%ามเน้ือ ลดการปวดเมื่อย กล่ินของนํ้ามัน หอมระเหยในสมุนไพร การบูรและพิมเสน 



37  ช�วยทําให%รู%สึก สดช่ืน ผ�อนคลายความเครียด ลูกประคบสมุนไพรมีอยู� ด%วยกันหลายสูตรทั้งน้ีข้ึนอยู�กับสรรพคุณท่ีต%องการสามารถปรับเปล่ียนได%ตามความเหมาะสม ข%อควรระวังในการใช%ลูกประคบสมุนไพร  2.6 บริบทชุมชน  บริบทชุมชนบ�านร�องแช�   1.  ลักษณะภูมิประเทศ   การคมนาคมใช%ถนนสายหลักถนนลาดยางห�างจากตัวอําเภอเทิง 10  กิโลเมตร ห�างจากโรงพยาบาลเทิง 13 กิโลเมตร พื้นท่ีส�วนใหญ�ประมาณร%อยละ 80  เปMนท่ีราบตํ่าติดกับภูเขาและแม�นํ้าสายหลัก 2 สาย คือแม�นํ้าอิงและแม�นํ้าลาว ในฤดูฝนบางป�ท่ีมีนํ้ามากและมีการระบายนํ้าจากกว�านพะเยานํ้าจากแม�นํ้าอิง และลาวจะเอ�อท�วมท่ีอยู�อาศัยและพื้นท่ีทํากินของราษฎรที่อยู�ติดกับแม�นํ้าได%รับความเสียหายตลอดฝ��งแม�นํ้าโดยเฉพาะแม�นํ้าอิง 3.  เศรษฐกิจ ประชากรส�วนใหญ�ประกอบอาชีพทางเกษตรกรรม และในฤดูฝนจะมีนํ้าท�วมพื้นท่ีทํากินเน่ืองจากอยู�ติดกับแม�นํ้าอิงและแม�นํ้าลาว ประกอบกับการทําเกษตรกรรมมีต%นทุนการผลิตสูงและราคาผลผลิตตํ่า ทําให%ประชากรบางส�วนอพยพไปทําการค%าขายในต�างถ่ินทําให%ประชากรในพื้นท่ีลดลงและมีบ%านว�างมากข้ึน  2.7  งานวิจัยที่เก่ียวข�อง  พจี มณีรัตน6 (2552) ศึกษาเรื่อง กระบวนการส่ือสารส�งเสริมการตลาดสมุนไพรอภัยภูเบศรการวิจัยครั้งน้ีมีวัตถุประสงค6เพื่อ (1) ศึกษากระบวนการส่ือสารในการส�งเสริมการตลาดสมุนไพรอภัยภูเบศรของมูลนิธิโรงพยาบาลเจ%าพยาบาลเจ%าพระยาอภัยภูเบศรผ�านช�องทางการส�งเสริมการส่ือสารต�างๆ (2) ศึกษาป�จจัยท่ีเอ้ือต�อการสร%างตราสินค%า สมุนไพรอภัยภูเบศร  พบว�า  กระบวนการส่ือสารส�งเสริมการตลาดสมุนไพรอภัย2.  ประชากร / พื้นที่ จํานวนหลังคาเรือนท้ังหมด   220  หลังคาเรือน จํานวนประชากรทั้งหมด     860  คน จํานวนศูนย6เด็กเล็ก       0  แห�ง จํานวนวัด        1  แห�ง จํานวนโรงเรียนประถมศึกษา               1  แห�ง จํานวนอาสาสมัครสาธารณสุข                            15  คน จํานวนผู%พิการ                                              42  คน โรงพยาบาลส�งเสริมสุขภาพตําบลบ%านร�องแช�            1  แห�ง 



38  ภูเบศรของผู%ส�งสารน้ัน มีเน้ือหาสาระในการส�งเสริมการตลาดท่ีเน%นการให%ความรู% ในเรื่องสมุนไพร ผ�านช�อง ทางการส่ือสารท้ัง3 ช�องทาง คือ ส่ือมวลชน ส่ือบุคคล และส่ือเฉพาะกิจ ไปถึงผู%รับสาร คือ ประชาชนทั่วไป  ซ่ึงทั้งน้ีผลจากการเก็บแบบสอบถามของกลุ�มตัวอย�างพบว�า ส่ือบุคคลเปMนส่ือที่กลุ�มตัวอย�างรับรู%ข�าวสารของสมุนไพรภูเบศรมากท่ีสุด รองลงมาคือ ส่ือมวลชนและส่ือเฉพาะกิจ สําหรับในส�วนของป�จจัยน้ัน ผลการวิจัยพบว�า  แบ�งได%เปMน ป�จจัยภายใน  คือผู%บริหารและเจ%าหน%าท่ี มีปรัชญาทํางานในทิศทางเดียวกัน เปMนองค6กรไม�แสวงหาผลกําไร การตลาดเพื่อสังคม เพื่อการดํารงอยู�ของสมุนไพร เน%นความเปMนวิชาการ มีสถานที่ทางประวัติศาสตร6และความสวยงามทางสถาป�ตยกรรม ความเช่ือถือได%ในเรื่องคุณภาพความปลอดภัยมีกระบวน การผลิตท่ีไม�ทําลายส่ิงแวดล%อม และในส�วนของป�จจัยภายนอก คือ กระแสสุขภาพ กระแสความสนใจของประชาชนและผลกระทบด%านดีของป�ญหาเศรษฐกิจ  วีระชัย  โกมลจินดากุล (2552)  ศึกษาเรื่อง กลยุทธ6ทางการตลาดของพืชสมุนไพรไทยเพื่อสุขภาพท่ีส�งผลต�อการเลือกซ้ือของผู%บริโภคในอําเภอปากเกร็ด จังหวัดนนทบุรี การวิจัยครั้งน้ีมีวัตถุประสงค6เพื่อศึกษา กลยุทธ6ทางการตลาดของพืชสมุนไพรไทยเพื่อสุขภาพที่ส�งผลต�อการเลือกซื้อของผู%บริโภค ในอําเภอปากเกร็ด จังหวัดนนทบุรี และเพื่อศึกษากลยุทธ6ทางการตลาดของพืชสมุนไพรไทย เพื่อสุขภาพส�งผลต�อการเลือกซ้ือของผู%บริโภค ผลการวิจัยพบว�า กลยุทธ6ทางการตลาดของพืชสมุนไพรไทยเพื่อสุขภาพที่ส�งผลต�อการเลือกซื้อในภาพรวมอยู�ในระดับมาก ด%านราคาและด%านส�งเสริมการตลาด ผู%บริโภคมีความเห็นโดยรวมอยู�ในระดับปานกลาง ผลการเปรียบเทียบกลยุทธ6ทางการตลาดของพืชสมุนไพรไทยเพื่อสุขภาพท่ีส�งผลต�อการเลือกซ้ือของผู%บริโภค จําแนกตามลักษณะประชากรศาสตร6 พบว�า ผู%บริโภคที่มีเพศ อายุ สถานภาพสมรส รายได%เฉล่ียต�อเดือน และระดับการศึกษาต�างกัน มีความคิดเห็นในภาพรวมไม�แตกต�างกันอย�างมีนัยสําคัญทางสถิติ และผู%บริโภคที่มีอาชีพต�างกันมีความคิดเห็นในภาพรวมแตกต�างกันอย�างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  เม่ือพิจารณาเปMนรายด%านพบว�า ด%านผลิตภัณฑ6 ราคา ช�องทางการจัดจําหน�าย และด%านส�งเสริมการตลาดผู%บริโภคมีความคิดเห็น โดยรวมแตกต�างกันอย�างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01  เมื่อพิจารณาเปMนรายข%อพบว�าแตกต�างกันอย�างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01  กรัณย6  อ่ิมประเสริฐ (2550)  ศึกษาเรื่อง ป�จจัยที่มีผลต�อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ6แปรรูปจากสมุนไพรของผู%บริโภค กรณีศึกษา: ตลาดดวงแก%ว อําเภอปากเกร็ด จังหวัดนนทบุรี การวิจัยครั้งน้ี มีวัตถุ ประสงค6เพื่อศึกษาป�จจัยส�วนบุคคล และป�จจัยส�วนประสมการตลาดท่ีมีผลต�อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ6แปรรูปจากสมุนไพรของผู%บริโภคในตลาดดวงแก%ว จังหวัดนนทบุรี พบว�า ป�จจัยส�วนประสมการตลาดกลุ�มตัวอย�างให%ความสําคัญกับการผลิตภัณฑ6ในระดับมากท่ีสุด รองลงมาคือ การขายโดยพนักงานขายและการส�งเสริมการขาย อยู�ในระดับน%อยท่ีสุด โดยมีเหตุผลและพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อส�วนใหญ�เพื่อสุขภาพ  มีความถ่ีในการซื้อเดือนละครั้ง ถ%าซื้อสินค%าไปแล%วไม�พอใจจะเลิกซื้อสินค%าน้ัน  และส�วนใหญ�ตัดสินใจซ้ือ



39  ด%วยตัวเอง ส�วนการทดสอบสมมติฐานการวิจัย โดยการวิเคราะห6ความสัมพันธ6ท่ีเปMนไปตามสมมติฐานน้ัน  พบว�า  ป�จจัยส�วนบุคคลมีความสัมพันธ6กับเหตุผลและผู%มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ6แปรรูปจากสมุนไพร อย�างมีนัยสําคัญทางสถิติและป�จจัยส�วนประสมทางการตลาด มีความสัมพันธ6กับความถ่ีในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ6สมุนไพรอย�างมีนัยสําคัญทางสถิติ  ปรียานุช แดงเดช (2559) ศึกษาเรื่อง ป�จจัยท่ีมีผลต�อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ6บรรเทาอาการปวดท่ีทําจากสมุนไพรของผู%บริโภคในเขต กรุงเทพมหานครการวิจัยครั้งน้ี มีวัตถุประสงค6เพื่อศึกษาพฤติกรรมผู%บริโภคท่ีมีผลต�อการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ6บรรเทาปวด กล%ามเน้ือท่ีทําจากสมุนไพรของผู%บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ศึกษาส�วนประสมทางการตลาดที่มีผลต�อการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ6บรรเทาปวดกล%ามเน้ือทําจากสมุนไพรของผู%บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและเพื่อนํามาใช% เปMนแนวทางในการสร%างแบบสอบ ถามพบว�าด%านพฤติกรรมผู%บริโภค ผู%ตอบแบบสอบถามทุกคน เคยมีอาการปวดเมื่อยกล%ามเน้ือแบบ MPS และเคยใช%หรือซ้ือผลิตภัณฑ6สมุนไพรเพื่อช�วยบรรเทา อาการปวดกล%ามเน้ือแบบ MPS ส�วนใหญ�ซื้อใช%เอง และใช%ผลิตภัณฑ6สมุนไพรมานาน 4 ป�ข้ึนไป ความถ่ีในการซื้อผลิตภัณฑ6สมุนไพรในระยะเวลา 6 เดือนท่ีผ�านมาคือ 2 ครั้ง ค�าใช%จ�ายต�อครั้ง 51100 บาท โดยใช%หรือซื้อผลิตภัณฑ6สมุนไพรท่ีช�วยบรรเทาปวดกล%ามเน้ือรูป แบบยาหม�องมากท่ีสุด เหตุผลที่ซ้ือเน่ืองจากใช%งานง�าย ตนเองมีอิทธิพลต�อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ6สมุน ไพรมากท่ีสุด และ สถานที่ซ้ือผลิตภัณฑ6สมุนไพรซ้ือท่ีร%านค%าสมุนไพรโดยเฉพาะมากท่ีสุด โดยส�วนใหญ�ได% รับข�าวสาร เก่ียวกับผลิตภัณฑ6สมุนไพรจากคนรู%จักผลการทดสอบสมมติฐาน พบว�าผู%ตอบแบบสอบถามให% ความสําคัญต�อด%านการส�งเสริมทางการตลาดอย�างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ0.05 โดยเร่ืองท่ีผู%ตอบแบบ สอบถามให%ความสําคัญมากท่ีสุด คือ การโฆษณาผลิตภัณฑ6สมุนไพรจากส่ือต�างๆ เช�น โทรทัศน6 อินเทอร6เน็ต วิทยุรองลงมาได%แก� ด%านช�องทางจัดจําหน�ายท่ีสามารถหาซ้ือผลิตภัณฑ6สมุนไพรได% สะดวกด%าน ราคาที่ เหมาะสมกับคุณภาพและด%านผลิตภัณฑ6 เรื่องที่ผู%ตอบแบบสอบถามให%ความสําคัญมากที่สุดคือผลิตภัณฑ6 สมุนไพรที่มีบรรจุภัณฑ6สะอาด คุณภาพดี และมีเครื่องหมายมาตรฐานรับรอง  สุพัตรา ปานแก%ว และคณะ (2557) ศึกษาเรื่อง ป�จจัยท่ีมีความสัมพันธ6กับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือยาสมุนไพรและยาแผนโบราณเพื่อมาจําหน�ายในร%านขายยาแผนป�จจุบันในอําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ6 การวิจัยครั้งน้ี มีวัตถุประสงค6เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือยาสมุนไพร และยาแผนโบราณ เพื่อมาจําหน�ายในร%านขายยาแผนป�จจุบันใน อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ6 และศึกษาป�จจัยท่ีมีความสัมพันธ6  กับพฤติกรรมการเลือกซื้อยาสมุนไพรและยาแผนโบราณเพื่อมาจําหน�ายในร%านขายยาแผนป�จจุบันในอําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ6 กลุ�มตัวอย�างคือ ผู%ประกอบการร%านขายยาแผนป�จจุบัน ในอําเภอหัวหิน จังหวัด ประจวบคีรีขันธ6 จํานวน 66 คน เครื่องมือท่ีใช%ในการศึกษาคือ แบบสอบถามท่ีใช%ในการเก็บรวบรวมข%อมูล การวิจัย ผลการวิจัยพบว�าพฤติกรรมในการตัดสินใจเลือกซื้อยาสมุนไพรและยาแผนโบราณเพื่อมาจําหน�าย



40  ในร%านขายยาแผนป�จจุบัน จากการศึกษาพบว�า ผู%ประกอบการให%ความสําคัญกับป�จจัยด%านน้ีอยู�ในระดับมาก ท่ีสุด และป�จจัยย�อยท่ีให%ความสําคัญในระดับมากที่สุด ด%านราคา พบว�า ผู%ประกอบการร%านยาให%ความสําคัญ กับป�จจัยด%านน้ีอยู�ในระดับมาก ด%านการจัดจําหน�ายพบว�า ผู%ประกอบการร%านยาให%ความสําคัญกับป�จจัยด%านน้ีอยู�ในระดับมาก ด%านการส�งเสริมการตลาด พบว�าผู%ประกอบการร%านยาให%ความสําคัญกับป�จจัยด%านน้ีอยู�ในระดับปานกลาง จาการวิเคราะห6ป�จจัยที่มีความสัมพันธ6กับ พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อยาสุมนไพรและยาแผนโบราณเพื่อจําหน�ายในร%านขายยาแผนป�จจุบัน พบว�าการเคยผ�านการเรียน/การอบรม มีความสัมพันธ6กับด%านผลิตภัณฑ6 การส�งเสริมการตลาด การจัดจําหน�ายและผู%ที่มีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือยาเข%า  ร%าน มีความสัมพันธ6กับด%านผลิตภัณฑ6 การส�งเสริมการตลาด   วิโรจน6 เจษฎาลักษณ6 (2560) ศึกษาเรื่อง กลยุทธ6การสร%างความได%เปรียบทางการแข�งขันของโครง การหน่ึงตําบลหน่ึงผลิตภัณฑ6 กรณีศึกษา: บ%านลูกประคบสมุนไพร อําเภอพระประแดง จังหวัดสมุทรปราการ มีวัตถุประสงค6เพื่อศึกษารูปแบบ และลักษณะการดําเนินงานของศูนย6การเรียนรู%สินค%า (OTOP) บ%านลูกประคบสมุนไพร อ.พระประแดง จ.สมุทรปราการและศึกษากลยุทธ6การสร%างความได%เปรียบทางการแข�งขันของศูนย6การเรียนรู%สินค%าบ%านลูกประคบสมุนไพร พบว�า การดําเนินธุรกิจของผู%ประกอบการธุรกิจลูกประคบสมุนไพร เปMนการบริหารจัดการแบบเปMนธุรกิจขนาดย�อม (SMEs) การบริหารอํานาจในการตัดสินใจการดําเนินงานข้ึนอยู�กับเจ%าของกิจการแต�เพียงผู%เดียว มีการจัดจ%างลูกจ%างเพื่อเข%ามาทําหน%าท่ีในส�วนของการผลิตและการขนส�ง แหล�งท่ีต้ังของสถานประกอบการจะเปMนแหล�งชุมชนที่เปMนที่พักอาศัยของผู%ประกอบการ โรงพยาบาล ธุรกิจโรงแรม และธุรกิจนวดสปา และการศึกษากลยุทธ6การสร%างความได%เปรียบทางการแข�ง ขันของธุรกิจลูกประคบสมุนไพร พบว�า ธุรกิจมีจุดแข็งคือ สินค%ามีความเปMนเอกลักษณ6เฉพาะตัว ราคาต%นทุนการผลิตถูกกว�าเจ%าอ่ืน ส�วนจุดอ�อนคือ ยังไม�ค�อยเปMนที่รู%จักในสังคมเท�าไหร�และโอกาสของธุรกิจลูกประคบสามารถขยายฐานการค%าไปยังต�างประเทศได%แล%ว แต�ยังมีอุปสรรคในเรื่องของการขนส�งสินค%าในจํานวนมาก ธุรกิจยังได%นําเอากลยุทธ6ความแตกต�าง กลยุทธ6การเปMนผู%นําด%านต%นทุน กลยุทธ6การจัดจ�าหน�าย และกลยุทธ6การส�งเสริมการขายมาใช%เปMนแบบอย�างในการดําเนินธุรกิจ จึงทําให%สามารถดําเนินธุรกิจให%มีความอยู�รอดและประสบความสําเร็จเปMนผู%ครองตลาดสามารถเข%าถึงและครองใจผู%บริโภคได%เปMนอย�างดีซึ่งจากการศึกษาผู%ประกอบการสามารถนําข%อมูลที่ได%จากการศึกษามาเปMนแนวทางในการพัฒนาด%านการบริหารจัดการการดําเนินงานของธุรกิจลูกประคบสมุนไพรโดยใช%กลยุทธ6การสร%างความได%เปรียบทางการแข�งขันอย�างย่ังยืน  



บทท่ี 3 วิธีดําเนินการวิจัย   การวิจัยเรื่อง ป�จจัยที่มีผลต�อการเลือกซื้อลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ%านร�องแช� ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย มีวัตถุประสงค,เพื่อศึกษาถึงลักษณะทางประชากรศาสตร,ของประชาชนท่ีซื้อ และส�วนประสมทางการตลาดของลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ%านร�องแช�  ตําบลเวียง อําเภอเทิง  จังหวัดชียงราย เป1นการวิจัยเชิงปริมาณ (Survey Research) โดยใช%แบบสอบถามแสดงระดับความคิดเห็น  ซึ่งผู%วิจัยได% ดําเนินการตามข้ันตอนดังต�อไปน้ี 3.1   ประชากรและกลุ�มตัวอย�าง 3.2   เครื่องมือท่ีใช%ในการศึกษา 3.3   การเก็บรวบรวมข%อมูล 3.4   การวิเคราะห,ข%อมูล และการแปรผล  3.1 ประชากรและกลุ�มตัวอย�าง  3.1.1 ประชากร (Population)  ประชากรที่ใช%ในการวิจัยเชิงปริมาณครั้งน้ี  คือ ประชากรท้ังหมดของประชาชนชุมชนบ%านร�องแช� ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย จํานวน  860 คน  3.1.2 กลุ�มตัวอย�าง (Sample)  กลุ�มตัวอย�างท่ีใช%ในการวิจัยเชิงปริมาณครั้งน้ี ได%แก� ประชากรทั้งหมดของบ%านร�องแช� ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย จํานวน 860 คน กําหนดขนาดของกลุ�มตัวอย�างโดยการใช%วิธีคํานวณหาขนาดของกลุ�มตัวอย�างจากสูตร ทาโร� ยามาเน� (Taro  Yamane) ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยวิธีสุ�มแบบง�ายโดยมีวิธีคํานวณดังน้ี   N คือ ขนาดประชากร จํานวน 860 คน   n   คือ ขนาดของกลุ�มตัวอย�าง  e   คือ สัดส�วนความคลาดเคล่ือนของกลุ�มตัวอย�าง  ระดับความเช่ือม่ัน 95% สัดส�วนความคลาดเคล่ือนเท�ากับ 0.05 N = 860 e = 0.05 
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  n = 246 คน  ดังน้ัน การวิจัยจะใช%กลุ�มตัวอย�างจํานวน   246   คน  3.2 เคร่ืองมือที่ใช'ในการศึกษา   3.2.1 เครื่องมือรวบรวมข%อมูล    การวิจัยครั้งน้ีเป1นการศึกษาวิจัยที่เน%นการดําเนินงานเชิงปริมาณ ดังน้ันเครื่องมือที่ใช%ในการวิจัยครั้งน้ีแบ�งเป1น 3 ส�วน ดังน้ี   ตอนที่ 1 ข%อมูลท่ัวไปของผู%ตอบแบบสอบถาม เป1นแบบสอบถามเก่ียวกับลักษณะป�จจัย พื้นฐานส�วนบุคคล จํานวน 6 ข%อ ลักษณะแบบสอบถามเป1นแบบให%เลือกตอบ โดยถามเก่ียวกับเพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพและรายได%เฉล่ียต�อเดือน   ตอนที่ 2 ป�จจัยท่ีมีผลต�อการเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ%านร�องแช�  ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย ประกอบด%วย 4 ด%าน ได%แก� ป�จจัยด%านส�วนประสมทางการตลาด(4P) ด%านผลิตภัณฑ, ด%านช�องทางการจัดจําหน�าย ด%านราคา ด%านการส�งเสริมทางการตลาด เป1นคําถามแบบมาตราส�วนประมาณค�า (Rating scale) ประกอบด%วยข%อความ ท่ีเป1นความสําคัญแต�ละด%าน และมีคําตอบระดับความคิดเห็นให%เลือก 5 ระดับ ของลิเคิร,ท สเกล (Likert scale)  ดังน้ี 5  หมายถึง  มากท่ีสุด 4  หมายถึง  มาก 3  หมายถึง  ปานกลาง 2  หมายถึง  น%อย 1  หมายถึง  น%อยที่สุด  



43     ตอนท่ี 3 ข%อเสนอแนะของผู%ตอบแบบสอบถาม เพื่อการปรับปรุงทางการตลาด และผลิตภัณฑ,         ลูกประคบสมุนไพร ซึ่งจะเป1นลักษณะคําถามปลายเปaด ให%ผู%ตอบแบบสอบถามเขียนพรรณนา  3.2.2 การสร%างและตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือ ได%ดําเนินการตามข้ันตอน ดังน้ี    3.2.2.1 ศึกษาค%นคว%าจากตํารา เอกสาร ทฤษฎี แนวคิด งานผู%วิจัยที่เก่ียวข%องในประเทศเก่ียวกับป�จจัยท่ีมีผลต�อการเลือกซื้อลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ%านร�องแช� ตําบลเวียง อําเภอ เทิง จังหวัดเชียงราย รายละเอียดวัตถุประสงค,ของการวิจัยเพื่อเป1นแนวทางในการสร%างแบบสอบถาม   3.2.2.2 ศึกษาวิธีการสร%างเครื่องมือที่ใช%ในการวิจัย เพื่อใช%เป1นแนวทางในการสร%างเครื่องมือ และปรับแบบสอบถาม ในการสร%างแบบสอบถาม    3.2.2.3 ศึกษาความหมาย ทฤษฎี หลักการ แนวคิด องค,ประกอบเพื่อทํานิยามศัพท,ในการวิจัย เพื่อมาเป1นแนวทางในการสร%างข%อคําถาม   3.2.2.4 นําแบบสอบถามฉบับร�างที่จัดทําข้ึนเสนออาจารย,ท่ีปรึกษา เพื่อพิจารณาตรวจสอบ แก%ไขให%มีความตรง และความสมบูรณ,ของเน้ือหา รวมท้ังการใช%ภาษาท่ีเหมาะสม    3.2.2.5 นําแบบสอบถามที่ผ�านการพิจารณาจากอาจารย,ท่ีปรึกษาเสนอผู%เช่ียวชาญ เพื่อตรวจ สอบเคร่ืองมือ ท่ีใช%ในการเก็บรวบรวมข%อมูล แล%วนําแบบสอบถามไปหาค�าดัชนีความสอดคล%อง (IOC : Index of Item-Objective Congruence) นําเครื่องมือที่ปรับปรุงแล%วเสนอให%ผู%เช่ียวชาญเพื่อตรวจสอบความตรงทาง เน้ือหา (Content Validity) หรือความสอดคล%องระหว�างข%อความที่เขียนข้ึนในแบบสอบถามกับนิยามศัพท, ท่ีกําหนดไว% โดยหาค�าดัชนีความสอดคล%อง (Index of Item Objective Congruence : IOC) โดยมีค�าIOC ต้ังแต� .67 – 1.00 โดยมีคะแนนดังน้ี  คะแนน 1   หมายถึง   แน�ใจว�าข%อคําถามน้ันมีเน้ือหาที่ตรงกับวัตถุประสงค,ในการทําวิจัย  คะแนน 0   หมายถึง   ไม�แน�ใจว�าข%อคําถามน้ันมีเน้ือหาที่ตรงกับวัตถุประสงค,ในการทําวิจัย  คะแนน -1  หมายถึง   ข%อคําถามน้ันมีเน้ือหาท่ีไม�ตรงกับวัตถุประสงค,ในการทําวิจัย  จากน้ันนําคะแนนของอาจารย,ผู%เช่ียวชาญแต�ละคนมาหาค�าเฉล่ียเป1นรายข%อเรียกว�าค�าดัชนี ความสอดคล%อง (Index of Item Objective Congruence : IOC) ได% IOC เท�ากับ 0.91   หาค�า  IOC  ใช%สูตร    IOC  =   ∑    เม่ือ IOC  = ดัชนีความสอดคล%องของข%อคําถามกับเน้ือหาตาม ความเห็นของผู%เช่ียวชาญ   ∑   = คะแนนความคิดเห็นรวมของผู%เช่ียวชาญ   N = จํานวนผู%เช่ียวชาญ 



44      3.2.2.6 นําแบบสอบถามมาปรับปรุงตามข%อเสนอแนะของผู%เช่ียวชาญ จํานวน 3 ท�าน  เม่ือปรับปรุงแก%ไขแล%วนําเสนออาจารย,ท่ีปรึกษาเพื่อตรวจสอบพิจารณาอีกครั้งน้ี    3.2.2.7 นําเครื่องมือแบบสอบถามที่อาจารย,ผู%เช่ียวชาญพิจารณาตรวจสอบหาค�าความเช่ือมั่น (Reliability) ของแบบสอบถามและนําไปทดลองใช% (Try out) กับประชาชนชุมชนบ%านร�องแช�  ตําบลเวียง  อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย ที่ไม�ใช�กลุ�มตัวอย�าง จํานวน 30 ชุด แล%วนําผลการทดลองมาคํานวณ เพื่อหาความเที่ยง (Reliabiability) ด%วยวิธีการหาค�าแอลฟrา (∝) ได%ค�าแอลฟrา เท�ากับ  0.97   3.2.2.8 นําแบบสอบถามที่ผ�านการทดลองใช%แล%วมาวิเคราะห,หาความเช่ือมั่นของแบบสอบถามทั้งฉบับด%วยวิธีการหาค�าสัมพันธ, แอลฟrา ตามวิธี Conbach & Alpha coefficient ได%ค�าความ เช่ือมั่นเท�ากับ 0.89   3.2.2.9 นําเครื่องมือท่ีทดลองใช%แล%วเสนอท่ีอาจารย,ปรึกษา เพื่อปรับปรุงเครื่องมือให%ถูกต%อง สมบูรณ,และจัดพิมพ,แบบสอบถามฉบับสมบูรณ,เก็บรวบรวมข%อมูลต�อไป  3.3 การเก็บรวบรวมข'อมูล  ผู%วิจัยดําเนินการเก็บรวบรวมข%อมูลตามแนวทางที่ใช%ในการวิจัยครั้งน้ีคือการเก็บรวบรวมปริมาณโดยใช%แบบสอบถามกับกลุ�มตัวอย�างเป1นกลุ�มตัวอย�างที่เป1นประชาชนที่อาศัยอยู�ในชุมชนบ%านร�องแช� ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย จํานวน 246 คน โดยผู%วิจัยเป1นผู%เก็บรวบรวมข%อมูลด%วยตนเอง ผู%วิจัยได%ทํา การเก็บรวบรวมข%อมูล โดยใช%วิธีการแบ�งเป1น 4 ข้ันตอน ดังน้ี      3.3.1 ขอหนังสือจากบัณฑิตวิทยาลัยถึงหน�วยงานท่ีเก่ียวข%องเพื่อขอความอนุเคราะห,ในการเก็บรวบรวมข%อมูล   3.3.2 ดําเนินการเก็บรวบรวมข%อมูล ด%วยตนเอง    3.3.3 นําแบบสอบถามทั้งหมดมาตรวจสอบความถูกต%องของทุกฉบับ    3.3.4 จัดเตรียมการวิเคราะห,ข%อมูลตรวจสอบแบบสอบถาม เพื่อนําไปวิเคราะห,หาค�าทางสถิติด%วยเคร่ืองคอมพิวเตอร,บันทึกข%อมูลทั้งหมดไว%ในคอมพิวเตอร,โดยใช%โปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ   3.4 การวิเคราะห/ข'อมูล และการแปรผล 3.4.1 การวิเคราะห,ข%อมูล  ผู%วิจัยนําข%อมูลมาประมวลผลและวิเคราะห,ด%วยโปรแกรมคอมพิวเตอร,สําเร็จรูป โดยใช%วิธีทางสถิติท่ีใช%ในการวิเคราะห,ข%อมูล โดยมีขั้นตอนดังน้ี 



45    1. แบบสอบถามตอนที่ 1 เป1นแบบสอบถามข%อมูลส�วนบุคคลของผู%ตอบแบบสอบถามโดยใช%การแจก แจงความถ่ี (Frequency) และหาค�าร%อยละ (Percentage) นําเสนอในรูปแบบตารางประกอบความเรียง  2. แบบสอบถามตอนที่ 2 เป1นข%อมูลเก่ียวกับป�จจัยที่มีผลต�อการเลือกซื้อลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ%านร�องแช� ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย เป1นแบบมาตรประมาณค�า 5 ระดับ (Rating Scale) วิเคราะห,ค�าสถิติโดยหาค�าเฉล่ีย (x̄) และส�วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) แล%วนําไปแปลผลตามเกณฑ,ค�าเฉล่ีย 5 ระดับ (บุญชม ศรีสะอาด, 2556) ดังน้ี   ค�าเฉล่ีย 4.51-5.00  หมายถึง อยู�ในระดับมากท่ีสุด ค�าเฉล่ีย 3.51-4.50  หมายถึง  อยู�ในระดับมาก ค�าเฉล่ีย 2.51-3.50  หมายถึง อยู�ในระดับปานกลาง ค�าเฉล่ีย 1.51-2.50  หมายถึง อยู�ในระดับน%อย ค�าเฉล่ีย 1.00-1.50  หมายถึง อยู�ระดับน%อยท่ีสุด 4. เปรียบเทียบป�จจัยที่มีผลต�อการเลือกซื้อลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ%านร�องแช�  ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย จําแนกตามป�จจัยพื้นฐานส�วนบุคคล วิเคราะห,โดยใช%สถิติเชิงอนุมาน (Inferential) ได%แก� (t-test) และ (F-test) หรือวิเคราะห,ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA)  เม่ือพบความแตกต�างจึงทดสอบรายคู�ภายหลังด%วยวิธี LSD (Least Significant Difference)    3. แบบสอบถามตอนที่  3  ข%อเสนอแนะของผู%ตอบแบบสอบถาม  ซ่ึงจะเป1นคําถามปลายเปaด (Open-ended  Questions)  แล%วนําไปรวบรวมข%อมูลเขียนวิเคราะห,โดยใช%สถิติแบบเชิงพรรณนา (Descriptive method) 



บทท่ี 4 ผลการวิจัย    การวิจัยเรื่อง ป�จจัยท่ีมีผลต�อการเลือกซื้อลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ%านร�องแช� ตําบล เวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย ผู%วิจัยได%ทําการเก็บรวบรวมข%อมูลจากแบบสอบถามซึ่งมีจํานวนท้ังส้ิน 246 คน ได%แบบสอบถามกลับมาครบ เพื่อนําข%อมูลมาประมวลผลและวิเคราะห1ด%วยโปรแกรมคอมพิวเตอร1สําเร็จรูป  โดยใช%วิธีทางสถิติที่ใช%ในการวิเคราะห1ข%อมูลมีผลการวิเคราะห1ข%อมูลนําเสนอตามวัตถุประสงค1ของการวิจัยและการทดสอบสมมติฐานการวิจัยในการวิเคราะห1ข%อมูลครั้งน้ีผู%วิจัยได%ทําการวิเคราะห1ข%อมูลตามลําดับดังน้ี   4.1 สัญลักษณ1ที่ใช%ในการวิเคราะห1ข%อมูล  4.2 ผลการวิเคราะห1ข%อมูล   4.1 สัญลักษณ�ที่ใช�ในการวิเคราะห�ข�อมูล  f แทน ความถ่ี X  แทน ค�าเฉล่ียของกลุ�มตัวอย�าง (Average) n แทน จํานวนประชากรในกลุ�มตัวอย�าง S.D. แทน ค�าเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุ�มตัวอย�าง (Standard Deviation) t แทน ค�าสถิติที่คํานวณจาก t-test F แทน ค�าสถิติที่คํานวณจาก F-testหรือวิเคราะห1ความแปรปรวนทางเดียว(One-way ANOVA) SS แทน ผลรวมของค�าความเบี่ยงแบนยกกําลังสอง (Sum of Squares) df แทน ระดับความเปXนอิสระ (degrees of freedom) MS แทน ค�าเฉล่ียผลรวมของความเบี่ยงเบนยกกําลังสอง (Mean Squares) Sig แทน นัยสําคัญทางสถิติ * แทน มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  4.2  ผลการวิเคราะห�ข�อมูล การวิจัยเรื่องป�จจัยที่มีผลต�อการเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ%านร�องแช� ตําบล เวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย ผู%วิจัยแบ�งการนําเสนอผลการวิเคราะห1ข%อมูลออกเปXน 4 ตอน ได%แก� 



47  ตอนที่ 1   ข%อมูลท่ัวไปของผู%ตอบแบบสอบถาม   ตอนที่ 2  ป�จจัยส�วนประสมการตลาดที่มีผลต�อการเลือกซื้อลูกประคบสมุนไพร  ตอนที่ 3 การเปรียบเทียบป�จจัยส�วนประสมการตลาดท่ีมีผลต�อการเลือกซื้อลูกประคบสมุนไพร จําแนกตามป�จจัยพื้นฐานลักษณะตามประชากรศาสตร1 ตอนที่ 4  ข%อเสนอแนะเพื่อการปรับปรุงทางการตลาด และผลิตภัณฑ1ลูกประคบสมุนไพร  ตอนที่ 1 ข�อมูลทั่วไปของผู�ตอบแบบสอบถาม   ข%อมูลทั่วไปของผู%ตอบแบบสอบถามซึ่งรวบรวมจากแบบสอบถามเพศ อายุสถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได%เฉล่ียต�อเดือน ผลการวิเคราะห1ข%อมูลปรากฏ ดังตารางท่ี 4.1  ตารางที่ 4.1 แสดงจํานวนและร%อยละของผู%ตอบแบบสอบถามจําแนกตามเพศอายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได%เฉล่ียต�อเดือน  ข�อมูลทั่วไป จํานวน ร�อยละ เพศ   ชาย 43 17.5 หญิง 203 82.5 รวม 246        100.0 อายุ   น%อยกว�าหรือเท�ากับ  20   10 4.1 21 – 30  12 4.9 31 – 40  18 7.3 41 – 50                                                        33 13.4 51 – 60 63 25.6 61 ปeข้ึนไป                                                    110 44.7 รวม             246           100.0     



48  ข�อมูลทั่วไป จํานวน ร�อยละ สถานภาพ   โสด 17 6.9 สมรส 197 80.1 หม%าย/ หย�าร%าง/แยกกันอยู� 32 13.0 รวม            246           100.0 ระดับการศึกษา   ประถมศึกษา 112 45.5 มัธยมตอนต%น 107 43.5 มัธยมปลาย/ปวช.  26 10.6 อนุปริญญา/ปวส. 1 0.4 ปริญญาตรี 0 0.0 สูงกว�าปริญญาตรี 0 0.0 รวม           246              100.0 อาชีพ   นักเรียน/นักศึกษา  15 6.1 ข%าราชการ 1 0.4 พนักงานบริษัท/รัฐวิสาหกิจ 36 14.6 พนักงานราชการ 2 0.8 ธุรกิจส�วนตัว 6 2.4 รับจ%างทั่วไป 63 25.6 เกษตรกร  123 50.0 อ่ืนๆ 0 0.0 รวม        246          100.0 รายได�เฉล่ียต5อเดือน   ตํ่ากว�าหรือเท�ากับ  5,000  บาท 146 59.3 5,001 – 10,000 บาท 66 26.8 10,001 – 15,000 บาท  32 13.0 



49  15,001 – 20,000 บาท 2 0.8 20,001 – 25,000  บาท 0 0.0 มากกว�า 25,000 บาท   0 0.0 รวม 246 100.0  จากตารางท่ี 4.1 ผลการศึกษาพบว�า ด%านป�จจัยส�วนวิเคราะห1ข%อมูลโดยใช%สถิติการแจกแจงความถ่ี และ ร%อยละ วิเคราะห1ข%อมูลเก่ียวกับป�จจัยส�วนบุคคลผู%ตอบแบบสอบถาม ทั้งหมด 246 คน ของประชาชนชุมชน บ%านร�องแช� ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย จําแนกตาม เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพและรายได% เฉล่ียต�อเดือน สรุปได%ดังน้ีคือ             เพศ พบว�า ส�วนใหญ�เปXนเพศหญิง จํานวน 203 คน คิดเปXนร%อยละ 82.5 เปXนเพศชาย จํานวน 43คน คิดเปXนร%อยละ 17.5 อายุจําแนกตาม พบว�ามากท่ีสุดคือกลุ�มอายุ 61 ปeข้ึนไป ร%อยละ 44.7 รองลงมาคือ กลุ�มอายุ 51–60 ปe ร%อยละ 25.6 กลุ�มอายุ 41–50 ปe ร%อยละ 13.4 กลุ�มอายุ 31–40 ปe ร%อยละ 7.3 กลุ�มอายุ 21-30 ปe ร%อยละ 4.9 และกลุ�มอายุท่ีมีน%อยท่ีสุด คือ กลุ�มอายุน%อยกว�าหรือเท�ากับ 20 ร%อยละ 4.1 สถานภาพจําแนกตามสถานภาพ พบว�าส�วนใหญ�มีสถานภาพสมรส ร%อยละ 80.1รองลงมา คือสถานภาพหม%าย/หย�าร%าง/แยกกันอยู� ร%อยละ 13.0 น%อยที่สุดคือ โสดร%อยละ 6.9   ระดับการศึกษา จําแนกตามระดับการศึกษา พบว�ามากท่ีสุดคือ กลุ�มตัวอย�างท่ีมีระดับการศึกษาประถมศึกษาร%อยละ 45.5 รองลงมาคือมัธยมตอนต%น ร%อยละ 43.5 มัธยมตอนปลาย/ ปวช.ร%อยละ 10.6 และกลุ�มท่ีน%อยที่สุดคือกลุ�มที่มีระดับการศึกษาอนุปริญญา/ปวส. ร%อยละ0.4   อาชีพจําแนกตามอาชีพ พบว�ามากท่ีสุดคือ มีอาชีพเกษตรกรร%อยละ50.0 รองลงมาคือรับจ%างทั่วไปร%อยละ 25.6 อาชีพพนักงานบริษัท/รัฐวิสาหกิจร%อยละ14.6 อาชีพนักเรียน/นักศึกษา ร%อยละ 6.1 อาชีพพนักงานราชการ ร%อยละ 0.8 และอาชีพท่ีน%อยที่สุดคืออาชีพข%าราชการร%อยละ0.4   รายได%เฉล่ียต�อเดือน จําแนกตามรายได%เฉล่ียต�อเดือน พบว�าผู%ตอบแบบสอบถามส�วนใหญ�มีรายได%ตํ่ากว�าหรือเท�ากับ 5,000 บาท ร%อยละ 59.3 รองลงมาคือรายได% 5,001-10,000 บาท ร%อยละ 26.8 รายได% 10,000-15,000 บาท ร%อยละ 13.0 และกลุ�มรายได%ท่ีมีน%อยท่ีสุดคือ 15,001-20,000 บาท ร%อยละ 0.8 ตามลําดับ   



50  ตอนที่ 2 ป7จจัยส5วนประสมการตลาดที่มีผลต5อการเลือกซื้อลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมบ�านร5องแช5  ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย     ผลการวิเคราะห1ป�จจัยท่ีมีผลต�อการเลือกซื้อลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ%านร�องแช�  ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย โดยหาค�าเฉล่ีย ( X ) และส�วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) และนําค�าคะแนนเฉล่ียไปเทียบกับเกณฑ1ท่ีกําหนดไว%ผลการวิเคราะห1ข%อมูลปรากฏดังตารางท่ี 4.2–4.6 ดังน้ี  ตารางที่ 4.2 แสดงค�าเฉล่ีย ( X ) และส�วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ป�จจัยท่ีมีผลต�อการเลือกซื้อลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ%านร�องแช� ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย โดยภาพรวม ( n = 246)  ป7จจัยส5วนประสมการตลาด ระดับความคิดเห็น ระดับ X S.D.  1.ด%านผลิตภัณฑ1 3.57 0.90 มาก 2. ด%านราคา 4.83 0.85 มากท่ีสุด 3. ด%านช�องทางการจําหน�าย 3.71 0.97 มาก 4. ด%านการส�งเสริมการตลาด 3.44 1.04 มาก โดยภาพรวม 3.60 0.91 มาก  จากตารางท่ี 4.2 พบว�าป�จจัยส�วนประสมการตลาดท่ีมีผลต�อการเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ%านร�องแช� ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย โดยภาพรวม อยู�ในระดับมาก ( X  = 3.60)  เมื่อพิจารณาเปXนรายด%าน พบว�าทุกด%านอยู�ในระดับมาก เรียงลําดับค�าเฉล่ียจากมากไปหาน%อย คือ ด%านราคาอยู�ใน ระดับมากท่ีสุด (X= 4.83) รองลงมาคือ ด%านช�องทางการจําหน�ายอยู�ในระดับมาก ( X  = 3.71) ด%านผลิตภัณฑ1อยู�ในระดับมาก ( X=3.57) และด%านการส�งเสริมการตลาดอยู�ในระดับมาก ( X = 3.44) ตามลําดับ     



51  ตารางที่ 4.3 แสดงค�าเฉล่ีย ( X ) และส�วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ป�จจัยท่ีมีผลต�อการเลือกซื้อลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ%านร�องแช� ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย ด%านผลิตภัณฑ1 (n = 246) ด�านผลิตภัณฑ� X  S.D. ระดับ 1. ผลิตภัณฑ1มีคุณภาพ 4.41 0.49 มาก 2. สินค%ามีฉลาก วิธีบริโภค วันเดือนปeผลิตและวันหมดอายุ 3 .สินค%ามีข%อมูลท่ีแสดงผลหรือยืนยันการใช% 4.67 4.86 0.46 0.35 มากท่ีสุด มากท่ีสุด 4. บรรจุภัณฑ1สะอาด สวยงาม 4.46 0.63 มาก 5. มีกล่ินหอม 4.58 0.53 มากท่ีสุด 6. สินค%ามีช่ือเสียงและแพร�หลาย 3.84 0.40 มาก โดยภาพรวม 4.47 0.19 มาก     จากตารางท่ี 4.3 ป�จจัยท่ีมีผลต�อการเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ%านร�องแช� ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย ด%านผลิตภัณฑ1พบว�าโดยภาพรวมอยู�ในระดับมาก ( X  = 4.47) เม่ือพิจารณาเปXน รายข%อเรียงลําดับจากมากไปน%อยพบว�ามีสินค%ามีข%อมูลท่ีแสดงผลหรือยืนยันการใช%อยู�ในระดับมากท่ีสุด (X= 4.86) รองลงมา สินค%ามีฉลาก วิธีบริโภค วันเดือนปeผลิตและวันหมดอายุอยู�ในระดับมากที่สุด    (X  = 4.67) มีกล่ินหอมอยู�ในระดับมากที่สุด (X=4.58) บรรจุภัณฑ1สะอาด สวยงามอยู�ในระดับมาก (X= 4.46) ผลิตภัณฑ1มีคุณภาพอยู�ในระดับมาก (X= 4.41) ตามลําดับ และข%อที่มีค�าเฉล่ียน%อยที่สุดคือ สินค%ามีช่ือเสียงและ แพร�หลายอยู�ในระดับมาก ( X= 3.84)         



52  ตารางที่ 4.4 แสดงค�าเฉล่ีย ( X ) และส�วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ป�จจัยท่ีมีผลต�อการเลือกซื้อลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ%านร�องแช� ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย ด%านราคา (n = 246) ด�านราคา X S.D. ระดับ ราคาถูก 4.99 0.09 มากที่สุด ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 4.46 0.19 มาก ราคาไม�แพงเกินไปเม่ือเปรียบเทียบกับย่ีห%ออ่ืน 4.48 0.46 มาก มีปjายแสดงราคาชัดเจน 4.50 0.45 มาก  โดยภาพรวม 4.83       0.16 มากที่สุด    จากตารางท่ี 4.4 ป�จจัยที่มีผลต�อการเลือกซื้อลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ%านร�องแช�  ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย ด%านราคา พบว�าโดยภาพรวมอยู�ในระดับมากท่ีสุด ( X= 4.83) เม่ือพิจารณาเปXนรายข%อ เรียงลําดับจากมากไปน%อยพบว�าราคาถูก อยู�ในระดับมากท่ีสุด ( X  = 4.99) รองลงมาคือ มีปjายแสดงราคาสินค%าชัดเจนอยู�ในระดับมาก ( X= 4.50) ราคาไม�แพงเกินไปเม่ือเปรียบเทียบกับย่ีห%ออ่ืนอยู�ในระดับมาก ( X= 4.48) ตามลําดับและข%อที่มีค�าเฉล่ียน%อยที่สุด คือราคาเหมาะสมกับคุณภาพอยู�ในระดับมาก ( X= 4.46)          



53  ตารางที่ 4.5 แสดงค�าเฉล่ีย (X ) และส�วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ป�จจัยท่ีมีผลต�อการเลือกซื้อลูกประคบสมุน ไพร ของประชาชนชุมชนบ%านร�องแช� ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย ด%านช�องทางการจัดจําหน�าย (n = 246) ด�านช5องทางการจัดจําหน5าย X  S.D. ระดับ 1.สถานที่ใกล%บ%าน 3.93 0.56 ปานกลาง 2.มีการจัดวางสินค%าให%เลือกซื้อได%สะดวกง�าย 4.78 0.41 มากท่ีสุด 3. มีตัวแทนจําหน�ายสินค%า 4.56 0.52 มากท่ีสุด 4. สถานท่ีขายน�าเช่ือถือได% 4.52 0.50 มากท่ีสุด โดยภาพรวม 4.45 0.24 มาก    จากตารางท่ี 4.5 ป�จจัยท่ีมีผลต�อการเลือกซื้อลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ%านร�องแช� ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย ด%านช�องทางการจัดจําหน�าย พบว�าโดยภาพรวมอยู�ในระดับมาก ( X= 4.45)  เม่ือพิจารณาเปXนรายข%อ เรียงลําดับจากมากไปน%อย พบว�ามีการจัดวางสินค%าให%เลือกซื้อได%สะดวกง�าย อยู�ในระดับมากที่สุด ( X=4.78) รองลงมา คือมีตัวแทนจําหน�ายสินค%าอยู�ในระดับมากท่ีสุด ( X=4.56) สถานท่ี ขายน�าเช่ือถือได%อยู�ในระดับมากที่สุด ( X=4.52) ตามลําดับ และข%อท่ีมีค�าเฉล่ียน%อยที่สุด คือมีสถานที่ใกล%บ%าน อยู�ในระดับปานกลาง ( X= 3.94 )           



54  ตารางที่ 4.6 แสดงค�าเฉล่ีย ( X ) และส�วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ป�จจัยที่มีผลต�อการเลือกซื้อลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ%านร�องแช� ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย ด%านการส�งเสริมการตลาด (n = 246) ด�านการส5งเสริมการตลาด X  S.D. ระดับ 1. มีการแนะนําสินค%าโดยผู%เช่ียวชาญ 3.93 0.63 มาก 2. มีการจัดบูธแสดงสินค%า 3.83 0.51 มาก 3. ได%รับคําแนะนําจากผู%เช่ียวชาญในผลิตภัณฑ1 3.55 0.63 มาก 4. มีพนักงานขายสุภาพ มีอัธยาศัยดี 4.00 0.00 มาก โดยภาพรวม 3.91 0.23 มาก  จากตารางท่ี 4.6 ป�จจัยที่มีผลต�อการเลือกซื้อลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ%านร�องแช�  ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย ด%านการส�งเสริมการตลาด พบว�าโดยภาพรวมอยู�ในระดับมาก (X= 3.91) เม่ือพิจารณาเปXนรายข%อ พบว�าทุกข%อ อยู�ในระดับมาก เรียงลําดับจากมากไปน%อย คือ มีพนักงานขายสุภาพ มีอัธยาศัยดี อยู�ในระดับมาก ( X = 4.00) รองลงมา คือ มีการแนะนําสินค%าโดยผู%เช่ียวชาญอยู�ในระดับมาก  ( X  = 3.93) มีการจัดบูธแสดงสินค%า อยู�ในระดับมาก ( X = 3.83) ตามลําดับ และข%อท่ีมีค�าเฉล่ียน%อยที่สุด คือ ได%รับคําแนะนําจากผู%เช่ียวชาญในผลิตภัณฑ1ยู�ในระดับมาก ( X= 3.55 )  ตอนที่ 3 การวิเคราะห�ผลการเปรียบเทียบ ป7จจัยที่มีผลต5อการเลือกซื้อลูกประคบสมุนไพรของประชาชน ชุมชนบ�านร5องแช5  ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย      การศึกษาวิจัยครั้งน้ี ได%ศึกษาเปรียบเทียบป�จจัยที่มีผลต�อการเลือกซื้อลูกประคบสมุนไพรของประชาชน ชุมชนบ%านร�องแช� ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย โดยจําแนกตามป�จจัยพื้นฐานส�วนบุคคล ได%แก� เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษาอาชีพ และรายได%เฉล่ียต�อเดือน โดยใช%สถิติค�า t-test และค�า F-test หรือวิเคราะห1 ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) เมื่อพบความแตกต�างจึงทดสอบรายคู�ภายหลังด%วยวิธี LSD (Least Significant Difference) ผลการวิเคราะห1ข%อมูลดังตารางที่ 4.7–4.14    



55  ตารางที่ 4.7 การเปรียบเทียบป�จจัยท่ีมีผลต�อการเลือกซื้อลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ%านร�องแช� ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย จําแนกตามเพศ การเลือกซื้อลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ%านร�องแช�  เพศ t Sig ชาย หญิง 
x  S.D. 

x  S.D. 1. ด%านผลิตภัณฑ1 4.03 0.09 4.03 0.08 2.862 .005* 2. ด%านราคา 3.71 0.10 3.72 0.11 1.125 .900 3. ด%านช�องทางการจําหน�าย 3.64 0.10 3.62 0.17 1.857 .045* 4. ด%านส�งเสริมการตลาด 4.01 0.14 3.98 0.14 .1917 .233 ในภาพรวม 4.03 0.34 3.97 0.41 1.125 .215 *มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05   จากตารางท่ี 4.7 พบว�าการเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ%านร�องแช� ตําบลเวียง  อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย ที่มีเพศต�างกัน มีการเลือกซื้อลูกประคบสมุนไพรในภาพรวมไม�แตกต�างกันแต�เม่ือพิจารณาเปXนรายด%าน พบว�า การเลือกซื้อลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ%านร�องแช� ตําบลเวียง  อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย ที่มีเพศต�างกันมีการเลือกซื้อลูกประคบสมุนไพรด%านผลิตภัณฑ1 และด%านช�อง ทางการจําหน�าย แตกต�างกันอย�างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05              



56  ตารางที่ 4.8 การเปรียบเทียบป�จจัยที่มีผลต�อการเลือกซื้อลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ%านร�องแช�  ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย จําแนกตามอายุ การเลือกซื้อ ลูกประคบสมุนไพร แหล5งความแปรปรวน       df  SS MS F Sig  ด�านผลิตภัณฑ� ระหว�างกลุ�ม 5 .259 .052 1.397 .026* ภายในกลุ�ม 240 8.893 .037     รวม 245 9.152        ด�านราคา ระหว�างกลุ�ม 5 .146 .029 .478 .793 ภายในกลุ�ม 240 14.703 .061     รวม 245 14.849        ด�านช5องทาง การจัดจําหน5าย ระหว�างกลุ�ม 5 .144 .029 1.056 .386 ภายในกลุ�ม 240 6.563 .027     รวม 245 6.707       4. ด�านการส5งเสริม การตลาด ระหว�างกลุ�ม 5 .207 .041 .760 .579 ภายในกลุ�ม 240 13.091 .055     รวม 245 13.298        รวม ระหว�างกลุ�ม 5 .051 .010 .820 .536 ภายในกลุ�ม 240 3.012 .013     รวม 245 3.063       *มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  จากตารางที่ 4.8 พบว�า การเลือกซื้อลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ%านร�องแช� ตําบลเวียง  อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย ที่มีอายุต�างกัน ในภาพรวมมีการเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพร ไม�แตกต�างกัน แต�เม่ือพิจารณาเปXนรายด%านพบว�า การเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ%านร�องแช� ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย ท่ีมีอายุต�างกัน มีการเลือกซื้อลูกประคบสมุนไพรด%านผลิตภัณฑ1 แตกต�างกัน อย�างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังน้ัน จึงทดสอบรายคู�ด%วยวิธี  LSD (Least Significance Difference) มีผลการทดสอบปรากฏ ดังตารางที่ 4.9 



57  ตารางที่ 4.9 เปรียบเทียบการทดสอบรายคู�ภายหลังด%วยวิธี LSD ป�จจัยท่ีมีผลต�อการเลือกซื้อลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ%านร�องแช� ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย ด%านผลิตภัณฑ1 จําแนกตามอายุ อายุ น%อยกว�า 20 ปe 21-30 ปe 31-40 ปe 41-50 ปe 50-60 ปeขึ้นไป น�อยกว5า 20 ปN - .0519 .083 .048* .070 21-30 ปN - - .056 .122 .912 31-40 ปN - - - .137 .623 41-50 ปN 50 –60 ปNขึ้นไป - - - - - - - - .451 - *มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  จากตารางที่ 4.9 พบว�า ประชาชนท่ีซื้อลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ%านร�องแช� ตําบลเวียง  อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย ท่ีมีอายุน%อยกว�า 20 ปe มีการเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพร ด%านผลิตภัณฑ1 แตกต�าง ประชาชนที่มีอายุ 41-50 ปeอย�างมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05                



58  ตารางที่ 4.10 การเปรียบเทียบป�จจัยท่ีมีผลต�อการเลือกซื้อลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ%านร�องแช� ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย จําแนกตามสถานภาพ การเลือกซื้อ ลูกประคบสมุนไพร แหล5งความแปรปรวน       df  SS MS F Sig  ด�านผลิตภัณฑ� ระหว�างกลุ�ม 2 .196 .098 2.664 .072 ภายในกลุ�ม 243 8.956 .037     รวม 245 9.152        ด�านราคา ระหว�างกลุ�ม 2 .184 .092 1.524 .220 ภายในกลุ�ม 243 14.665 .060     รวม 245 14.849        ด�านช5องทาง  การจําหน5าย ระหว�างกลุ�ม 2 .068 .034 1.244 .290 ภายในกลุ�ม 243 6.639 .027     รวม 245 6.707        ด�านการส5งเสริม  การตลาด ระหว�างกลุ�ม 2 .909 .454 8.912 .000* ภายในกลุ�ม 243 12.390 .051     รวม 245 13.298        รวม ระหว�างกลุ�ม 2 .125 .062 5.156 .006* ภายในกลุ�ม 243 2.939 .012     รวม 245 3.063       *มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  จากตารางท่ี 4.10 พบว�าป�จจัยท่ีมีผลต�อการเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ%านร�องแช� ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย ท่ีมีสถานภาพต�างกัน มีการเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพร ในภาพรวมแตกต�างกัน เมื่อพิจารณาเปXนรายด%านพบว�า ด%านการส�งเสริมการตลาด แตกต�างกัน อย�างมีนัยสําคัญ ทางสถิติท่ีระดับ 0.05   ดังน้ัน จึงทดสอบรายคู�ด%วยวิธี  LSD (Least Significance) มีผลการทดสอบปรากฏ ดังตารางท่ี 4.11  



59  ตารางที่ 4.11 เปรียบเทียบการทดสอบรายคู�ภายหลังด%วยวิธี LSD ป�จจัยที่มีผลต�อการเลือกซื้อลูกประคบ สมุนไพรของประชาชนชุมชนบ%านร�องแช� ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย ด%านส�งเสริมการตลาด จําแนกตามสถานภาพ สถานภาพ โสด สมรส หม%าย/หย�าร%าง  โสด - .034* .039  สมรส - - .046  หม�าย/หย5าร�าง - - -       *มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  จากตารางท่ี 4.11 พบว�า ป�จจัยท่ีมีผลต�อการเลือกซื้อลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ%านร�องแช� ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย ที่มีสถานภาพโสด มีการเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพร ด%านส�งเสริมการตลาด แตกต�างจากประชาชนที่เลือกซื้อลูกประคบสมุนไพร ที่มีสถานภาพสมรส อย�างมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05                      



60  ตารางที่ 4.12 การเปรียบเทียบป�จจัยที่มีผลต�อการเลือกซื้อลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ%านร�องแช�  ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย จําแนกตามระดับการศึกษา การเลือกซื้อ ลูกประคบสมุนไพร แหล5งความแปรปรวน       df  SS MS F Sig ด�านผลิตภัณฑ� ระหว�างกลุ�ม 3 .004 .001 .039 .990 ภายในกลุ�ม 242 9.148 .038     รวม 245 9.152       ด�านราคา ระหว�างกลุ�ม 3 .568 .189 3.210 .054 ภายในกลุ�ม 242 14.281 .059     รวม 245 14.849       ด�านช5องทาง การจําหน5าย ระหว�างกลุ�ม 3 .029 .010 .348 .790 ภายในกลุ�ม 242 6.678 .028     รวม 245 6.707       ด�านการส5งเสริม การตลาด ระหว�างกลุ�ม 3 .199 .066 1.224 .301 ภายในกลุ�ม 242 13.100 .054     รวม 245 13.298        รวม ระหว�างกลุ�ม 3 .028 .009 .732 .534 ภายในกลุ�ม 242 3.036 .013     รวม 245 3.063       *มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  จากตารางท่ี 4.12 พบว�าป�จจัยท่ีมีผลต�อการเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ%านร�องแช� ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย ท่ีมีระดับการศึกษาต�างกันมีการเลือกซื้อลูกประคบสมุนไพรไม�แตกต�างกัน      



61   ตารางที่ 4.13 การเปรียบเทียบป�จจัยที่มีผลต�อการเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ%านร�องแช� ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย จําแนกตามอาชีพ การเลือกซื้อ ลูกประคบสมุนไพร แหล5งความแปรปรวน       df  SS MS F Sig ด�านผลิตภัณฑ� ระหว�างกลุ�ม 6 .399 .067 1.818 .096 ภายในกลุ�ม 239 8.753 .037     รวม 245 9.152       ด�านราคา ระหว�างกลุ�ม 6 .153 .025 .414 .869 ภายในกลุ�ม 239 14.696 .061     รวม 245 14.849       ด�านช5องทาง การจําหน5าย ระหว�างกลุ�ม 6 .110 .018 .665 .678 ภายในกลุ�ม 239 6.597 .028     รวม 245 6.707       ด�านการส5งเสริม การตลาด ระหว�างกลุ�ม 6 .356 .059 1.096 .365 ภายในกลุ�ม 239 12.942 .054     รวม 245 13.298        รวม ระหว�างกลุ�ม 6 .015 .003 .200 .976 ภายในกลุ�ม 239 3.048 .013     รวม 245 3.063       *มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  จากตารางท่ี 4.13 พบว�าป�จจัยท่ีมีผลต�อการเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ%านร�องแช� ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย ท่ีมีอาชีพแตกต�างกัน ในภาพรวม มีการเลือกซื้อลูกประคบสมุนไพรไม�แตกต�างกัน และเมื่อพิจารณาเปXนรายด%านพบว�า มีการเลือกซื้อลูกประคบสมุนไพร พบว�าไม�แตกต�างกัน    



62  ตารางที่ 4.14 การเปรียบเทียบป�จจัยที่มีผลต�อการเลือกซื้อลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ%านร�องแช�  ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย จําแนกตามรายได%ต�อเดือน การเลือกซื้อ ลูกประคบสมุนไพร แหล5งความแปรปรวน        df  SS MS F Sig ด�านผลิตภัณฑ� ระหว�างกลุ�ม 3 .138 .046 1.235 .298 ภายในกลุ�ม 242 9.014 .037     รวม 245 9.152       ด�านราคา ระหว�างกลุ�ม 3 .289 .096 1.599 .190 ภายในกลุ�ม 242 14.560 .060     รวม 245 14.849       ด�านช5องทาง การจําหน5าย ระหว�างกลุ�ม 3 .020 .007 .237 .870 ภายในกลุ�ม 242 6.688 .028     รวม 245 6.707       ด�านการส5งเสริม การตลาด ระหว�างกลุ�ม 3 .553 .184 3.500 .056 ภายในกลุ�ม 242 12.745 .053     รวม 245 13.298        รวม ระหว�างกลุ�ม 3 .018 .006 .471 .703 ภายในกลุ�ม 242 3.046 .013     รวม 3 .138 .046 1.235 .298 *มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  จากตารางท่ี 4.14 พบว�า ป�จจัยท่ีมีผลต�อการเลือกซื้อลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ%านร�องแช�  ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย ที่มีรายได%ต�อเดือนต�างกันในภาพรวม มีการเลือกซื้อลูกประคบสมุนไพร ไม�แตกต�างกัน และเมื่อพิจารณาเปXนรายด%านพบว�ามีการเลือกซื้อลูกประคบสมุนไพรพบว�าไม�แตกต�างกัน    



63  ตอนที่ 4 การวิเคราะห�ข�อเสนอแนะของประชาชนชุมชนบ�านร5องแช5 ตําบลเวียง อําเภอเทงิ จังหวัดเชียงราย ที่มีต5อการเลือกซื้อลูกประคบสมุนไพร   ตาราง 4.15 ข%อเสนอแนะของประชาชนชุมชนบ%านร�องแช� ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย ท่ีมีต�อการเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพร ข%อเสนอแนะ ความถ่ี f = จํานวนผู%ตอบแบบสอบ  รูปแบบของผลิตภัณฑ1 ควรจะมีหลากหลาย ขนาด   f = 34  หน�วยงานภาครัฐ ควรช�วยประสานร�วมมือกับภาคเอกชนในด%านการตลาด   ควรเพิ่ม สถานที่จําหน�าย f = 26  f = 18     จากตางรางท่ี 4.15 ข%อเสนอแนะของประชาชนชุมชนบ%านร�องแช� ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย ท่ีมีต�อการเลือกซื้อลูกประคบสมุนไพรรูปแบบของผลิตภัณฑ1 ควรจะมีหลากหลายขนาด (f = 34) หน�วยงานภาครัฐ ควรช�วยประสานร�วมมือกับภาคเอกชนในด%านการตลาด (f = 26) และควรเพิ่มสถานที่จําหน�าย (f = 18)  



 บทที่ 5 สรุป อภิปรายผล และข�อเสนอแนะ    การศึกษาเรื่อง ป�จจัยท่ีมีผลต�อการเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ&านร�องแช� ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย มีวัตถุประสงค/เพ่ือศึกษาป�จจัยท่ีมีผลต�อการเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ&านร�องแช� ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย และเพ่ือเปรียบเทียบป�จจัยท่ีมีผลต�อการเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ&านร�องแช� ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย จําแนกตามป�จจัยพ้ืนฐานส�วนบุคคล ประชากรกลุ�มตัวอย�างเป1นประชาชนผู&ซ้ือลูกประคบสมุนไพรลูกประคบในชุมขนบ&านร�องแช� ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย ได&กลุ�มตัวอย�าง จํานวน 246 คน เครื่องมือท่ีใช&ในการวิจัยเป1นแบบสอบถามการวิเคราะห/ข&อมูลใช&สถิติในการวิเคราะห/คือค�าร&อยละค�าเฉลี่ยส�วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน t -test , F-test หรือวิเคราะห/ความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) เม่ือพบความแตกต�างจึงทดสอบรายคู�ภายหลังด&วยวิธี LSD (Least Significant Difference)  5.1 สรุปผลการวิจัย ป�จจัยส�วนประสมการตลาดท่ีมีผลต�อการเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ&านร�องแช� ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย โดยภาพรวม อยู�ในระดับมาก (X  = 3.60) เม่ือพิจารณาเป1นราย ด&าน พบว�าทุกด&าน อยู�ในระดับมาก เรียงลําดับค�าเฉลี่ยจากมากไปหาน&อยคือ ด&านราคา อยู�ในระดับมากท่ีสุด (X= 3.83) รองลงมา คือด&านช�องทางการจําหน�าย อยู�ในระดับมาก (X  = 3.71) ด&านผลิตภัณฑ/ อยู�ในระดับมาก (X  = 3.57) และด&านการส�งเสริมการตลาด อยู�ในระดับมาก (X  = 3.44) ตามลําดับสามารถสรุปเป1นรายด&าน ดังนี้ ด&านผลิตภัณฑ/ ป�จจัยท่ีมีผลต�อการเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ&านร�องแช�  ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย พบว�าโดยภาพรวมอยู�ในระดับมาก (X= 4.47) เม่ือพิจารณาเป1น รายข&อ เรียงลําดับจากมากไปน&อย พบว�ามีสินค&ามีข&อมูลท่ีแสดงผลหรือยืนยันการใช&อยู�ในระดับมากท่ีสุด  (X= 4.86) รองลงมาสินค&ามีฉลากวิธีบริโภค วันเดือนป\ผลิตและวันหมดอายุ อยู�ในระดับมากท่ีสุด (X= 4.67) มีกลิ่นหอมอยู�ในระดับมากท่ีสุด (X= 4.58) บรรจุภัณฑ/สะอาด สวยงามอยู�ในระดับมาก (X= 4.46) ผลิตภัณฑ/ มีคุณภาพอยู�ในระดับมาก (X= 4.41) ตามลําดับ และข&อท่ีมีค�าเฉลี่ยน&อยท่ีสุดคือสินค&ามีชื่อเสียงและแพร� หลายอยู�ในระดับมาก ( X= 3.84)  ด&านราคา ป�จจัยท่ีมีผลต�อการเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ&านร�องแช� ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย ด&านราคาพบว�า โดยภาพรวมอยู�ในระดับมากท่ีสุด (X= 4.83) เม่ือพิจารณาเป1นรายข&อเรียงลําดับจากมากไปน&อย พบว�าราคาถูก อยู�ในระดับมากท่ีสุด ( X  = 4.99) รองลงมาคือ มีป̂าย



65 แสดงราคาสินค&าชัดเจนอยู�ในระดับมาก ( X= 4.50) ราคาไม�แพงเกินไปเม่ือเปรียบเทียบกับยี่ห&ออ่ืนอยู�ในระดับมาก ( X= 4.48) ตามลําดับ และข&อท่ีมีค�าเฉลี่ยน&อยท่ีสุด คือราคาเหมาะสมกับคุณภาพอยู�ในระดับมาก ( X= 4.48)   ด&านช�องทางการจัดจําหน�ายป�จจัยท่ีมีผลต�อการเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ&านร�องแช� ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย พบว�าโดยภาพรวมอยู�ในระดับมาก (X= 4.45) เม่ือพิจารณา เป1นรายข&อ เรียงลําดับจากมากไปน&อยพบว�ามีการจัดวางสินค&าให&เลือกซ้ือได&สะดวกง�าย อยู�ในระดับมากท่ีสุด (X  = 4.78) รองลงมา คือ มีตัวแทนจําหน�ายสินค&าอยู�ในระดับมากท่ีสุด (X= 4.56) สถานท่ีขายน�าเชื่อถือได&อยู�ในระดับมากท่ีสุด ( X  = 4.52) ตามลําดับ และข&อท่ีมีค�าเฉลี่ยน&อยท่ีสุด คือมีสถานท่ีใกล&บ&านอยู�ในระดับปานกลาง ( X= 3.94 ) ด&านการส�งเสริมการตลาดป�จจัยท่ีมีผลต�อการเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ&าน ร�องแช� ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย พบว�าโดยภาพรวมอยู�ในระดับมาก(X= 3.91) เม่ือพิจารณาเป1นรายข&อ พบว�าทุกข&อ อยู�ในระดับมาก เรียงลําดับจากมากไปน&อย คือ มีพนักงานขายสุภาพ มีอัธยาศัยดี อยู�ในระดับมาก ( X=4.00) รองลงมา คือมีการแนะนําสินค&าโดยผู&เชี่ยวชาญ อยู�ในระดับมาก ( X= 3.93)  มีการจัดบูธแสดงสินค&า อยู�ในระดับมาก (X  = 3.83) ตามลําดับ และข&อท่ีมีค�าเฉลี่ยน&อยท่ีสุด คือได&รับคํา แนะนําจากผู&เชี่ยวชาญในผลิตภัณฑ/ ยู�ในระดับมาก ( X= 3.55 )  การเปรียบเทียบป�จจัยท่ีมีผลต�อการเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ&านร�องแช�  ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย จําแนกตาม เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ รายได&เฉลี่ยต�อเดือน  สามารถสรุปผลดังนี้  ผลการเปรียบเทียบป�จจัยท่ีมีผลต�อการเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพร ของประชาชนชุมชนบ&านร�องแช� ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย ท่ีมีเพศต�างกัน มีการเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพรในภาพ รวมไม�แตกต�างกัน แต�เม่ือพิจารณาเป1นรายด&าน พบว�าการเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ&านร�องแช� ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย ท่ีมีเพศต�างกันมีการเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพร  ด&านผลิตภัณฑ/ และด&านช�องทางการจําหน�าย แตกต�างกันอย�างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  ผลการเปรียบเทียบป�จจัยท่ีมีผลต�อการเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ&านร�องแช�  ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย ท่ีมีอายุต�างกัน ในภาพรวมมีการเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพร ไม�แตกต�างกัน แต�เม่ือพิจารณาเป1นรายด&านพบว�า การเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ&านร�องแช� ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย ท่ีมีอายุต�างกัน มีการเลือกซ้ือลูกประคบสมุน ไพร ด&านผลิตภัณฑ/ แตกต�างกัน อย�างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 จึงทดสอบรายคู�ด&วยวิธี LSD (Least Significance Difference) มีผลการทดสอบปรากฏ พบว�าประชาชนท่ีซ้ือลูกประคบสมุนไพรของประชาชน ชุมชนบ&านร�องแช� ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย ท่ีมีอายุน&อยกว�า 20 ป\ มีการเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพรด&านผลิตภัณฑ/ แตกต�างกัน กับประชาชนท่ีมีอายุ 41-50 ป\ อย�างมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 



66  ผลการเปรียบเทียบป�จจัยท่ีมีผลต�อการเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ&านร�องแช�  ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย ท่ีมีสถานภาพต�างกัน มีการเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพร ในภาพ รวมแตกต�างกัน เม่ือพิจารณาเป1นรายด&านพบว�า ด&านการส�งเสริมการตลาด แตกต�างกัน อย�างมีนัยสําคัญ ทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ป�จจัยท่ีมีผลต�อการเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ&านร�องแช�  ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย ท่ีมีสถานภาพโสด มีการเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพร ด&านส�งเสริม การตลาด แตกต�างจากประชาชนท่ีเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพร ท่ีมีสถานภาพสมรส อย�างมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 ผลการเปรียบเทียบ ป�จจัยท่ีมีผลต�อการเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ&านร�องแช� ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย ท่ีมีระดับการศึกษาต�างกัน ในภาพรวม มีการเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพรไม�แตกต�างกัน ผลการเปรียบเทียบป�จจัยท่ีมีผลต�อการเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ&านร�องแช� ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย ท่ีมีอาชีพแตกต�างกัน ในภาพรวมมีการเลือกซ้ือลูกประคบ สมุนไพร ไม�แตกต�างกัน และเม่ือพิจารณาเป1นรายด&านพบว�ามีการเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพร พบว�า ไม�แตกต�างกัน ผลการเปรียบเทียบป�จจัยท่ีมีผลต�อการเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ&านร�องแช� ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย ท่ีมีรายได&เฉลี่ยต�อเดือนต�างกัน ในภาพรวมมีการเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพร ไม�แตกต�างกัน และเม่ือพิจารณาเป1นรายด&านพบว�ามีการเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพร พบว�าไม�แตกต�างกัน  ข&อเสนอแนะของของประชาชนชุมชนบ&านร�องแช� ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงรายท่ีมีต�อการเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพร รูปแบบของผลิตภัณฑ/ ควรจะมีหลากหลายขนาด (f = 34) หน�วย งานภาครัฐ ควรช�วยประสานร�วมมือกับภาคเอกชนในด&านการตลาด (f = 26) และควรเพ่ิมสถานท่ีจําหน�าย   (f = 18)  5.2 อภิปรายผล ป�จจัยท่ีมีลต�อการเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ&านร�องแช� ตําบลเวียง  อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย โดยภาพรวม อยู�ในระดับมาก เม่ือพิจารณาเป1นรายด&าน พบว�าทุกด&าน อยู�ในระดับมาก เรียงลําดับค�าเฉลี่ยจากมากไปหาน&อย คือด&านราคา อยู�ในระดับมากท่ีสุด รองลงมา คือด&านช�องทางการ จําหน�าย อยู�ในระดับมาก ด&านผลิตภัณฑ/ อยู�ในระดับมาก และด&านการส�งเสริมการตลาด อยู�ในระดับมาก ตามลําดับ สามารถอภิปรายเป1นรายด&าน ดังนี้ ด&านผลิตภัณฑ/ ป�จจัยท่ีมีผลต�อการเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ&านร�องแช�  ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย พบว�าโดยภาพรวมอยู�ในระดับ โดยให&ความสําคัญในเรื่องของ



67 การมีสินค&ามีข&อมูลท่ีแสดงผลหรือยืนยันการใช&สินค&ามีฉลาก วิธีบริโภค วันเดือนป\ผลิตและวันหมดอายุ มีกลิ่นหอม) บรรจุภัณฑ/สะอาด สวยงาม สอดคล&องกับศิริวรรณ เสรีรัตน/ และคณะ (2552: 80-81) ได&กล�าวไว&ว�า ส�วนประสมการตลาด เป1นตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได&ซ่ึงบริษัทใช&ร�วมกันเพ่ือสนองความพึงพอใจแก�กลุ�มเป̂าหมายประกอบด&วยเครื่องมือ ด&านผลิตภัณฑ/ (Product) ซ่ึงเป1นสิ่งท่ีเสนอขายสู�ตลาดเพ่ือความสนใจ การจัดหา การใช&หรือการบริโภคท่ีสามารถทําให&ลูกค&าเกิดความพึงพอใจนอกจากนี้ Armstrong and Kotler (2009) ได&กล�าวว�าส�วนประสมทางการตลาดประกอบด&วยสิ่งท่ีสัมผัสได&และสัมผัสไม�ได& เช�น บรรจุภัณฑ/ สี ราคา คุณภาพ ตราสินค&า บริการและชื่อเสียงของผู&ขาย ผลิตภัณฑ/อาจ จะเป1นสินค&าบริการ สถานท่ี บุคคล หรือความคิด ผลิตภัณฑ/ท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไม�มีตัวตนก็ได& ผลิตภัณฑ/ต&องมีอรรถประโยชน/ (Utility) มีคุณค�า (Value) ในสายตาของลูกค&า จึงจะมีผลทําให&ผลิตภัณฑ/สามารถขายได& การกําหนดกลยุทธ/ด&านผลิตภัณฑ/ต&องพยายามคํานึงถึงป�จจัย ของความแตกต�างของผลิตภัณฑ/ (Product Differentiation) หรือความแตกต�างทางการแข�งขัน (Competitive Differentiation) และสอดคล&องกับพจี มณีรัตน/ (2552)  ศึกษาเรื่องกระบวนการสื่อสารส�งเสริมการตลาดสมุนไพรอภัยภูเบศร พบว�าผู&ใช&มีความเชื่อถือได&ในเรื่องของผลิตภัณฑ/ว�าคุณภาพความปลอดภัยและสอดคล&องกับกรัณย/ อ่ิมประเสริฐ (2550) ศึกษาเรื่อง ป�จจัยท่ีมีผลต�อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ/แปรรูปจากสมุนไพรของผู&บริโภค กรณีศึกษา : ตลาดดวงแก&ว อําเภอปากเกร็ด จังหวัดนนทบุรี พบว�าป�จจัยส�วนประสมการ ตลาดกลุ�มตัวอย�างให&ความสําคัญกับการผลิตภัณฑ/ในระดับมากท่ีสุด ฉะนั้นลุ�มผู&สูงอายุบ&านร�องแช�ควรพัฒนาผลิตภัณฑ/ลูกประคบสมุนไพรให&มีคุณภาพและหลากหลายมากยิ่งข้ึน ด&านราคา ป�จจัยท่ีมีผลต�อการเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ&านร�องแช�  ตําบล เวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย ด&านราคา พบว�า โดยภาพรวม โดยให&ความสําคัญกับการมีป̂ายแสดงราคาสินค&าชัดเจน มีราคาไม�แพงเกินไปเม่ือเปรียบเทียบกับยี่ห&ออ่ืน สอดคล&องกับศิริวรรณ เสรีรัตน/ และคณะ (2552) ได&กล�าวไว&ว�าราคา (Price) หมายถึง จํานวนท่ีต&องจ�ายเพ่ือให&ได&ผลิตภัณฑ//บริการ หรือเป1นคุณค�า ท้ังหมดท่ีลูกค&ารับรู&เพ่ือให&ได&ผลประโยชน/จากการใช&ผลิตภัณฑ//บริการคุ&มกับเงินท่ีจ�ายไป และ Armstrong and Kotler. (2009) ได&กล�าวว�าราคาเป1นต&นทุน (Cost) ของลูกค&าผู&บริโภคจะเปรียบเทียบระหว�างคุณค�า (Value) ของผลิตภัณฑ/กับราคา (Price) ของผลิตภัณฑ/นั้น ถ&าคุณค�าสูงกว�าราคาผู&บริโภคจะตัดสินใจซ้ือ ดังนั้นผู&กําหนดกลยุทธ/ด&านราคาต&องคํานึงถึง คุณค�าท่ีรับรู&ในสายตาของลูกค&า ซ่ึงต&องพิจารณาการยอมรับของลูกค&าในคุณค�าของผลิภัณฑ/ว�าสูงกว�าผลิตภัณฑ/นั้น ทุนสินค&าและค�าใช&จ�ายท่ีเก่ียวข&อง การแข�งขัน และป�จจัยอ่ืน ๆ ด&านช�องทางการจัดจําหน�าย ป�จจัยท่ีมีผลต�อการเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ&านร�องแช� ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย พบว�า โดยภาพรวมโดยให&ความสําคัญกับมีการจัดวางสินค&าให&เลือกซ้ือได&สะดวกง�าย สถานท่ีใกล&บ&าน สถานท่ีขายน�าเชื่อถือได& สอดคล&องกับวิโรจน/ เจษฎาลักษณ/ (2560) ศึกษาเรื่อง กลยุทธ/การสร&างความได&เปรียบทางการแข�งขันของโครงการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ/ 



68 กรณีศึกษา: บ&านลูกประคบสมุนไพร อําเภอพระประแดง จังหวัดสมุทรปราการพบว�า การดําเนินธุรกิจด&านลูกประคบสมุนไพร ให&สามารถดําเนินธุรกิจให&มีความอยู�รอดและประสบความสําเร็จเป1นผู&ครองตลาด สามารถเข&าถึงและครองใจผู&บริโภคได&เป1นอย�างดีซ่ึงจากการศึกษาผู&ประกอบการสามารถนําข&อมูลท่ีได&จากการศึกษามาเป1นแนวทางในการพัฒนาด&านการบริหารจัดการการดําเนินงานของธุรกิจลูกประคบสมุนไพร โดยใช&กลยุทธ/การสร&างความได&เปรียบทางการแข�งขันอย�างยั่งยืน เพ่ือสามารถเพ่ิมช�องทางการจัดจําหน�าย ได&มากข้ึน และสอดคล&องกับสุพัตรา ปานแก&ว และคณะ (2557) ศึกษาเรื่องป�จจัยท่ีมีความสัมพันธ/กับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือยาสมุนไพรและยาแผนโบราณ เพ่ือมาจําหน�ายในร&านขายยาแผนป�จจุบันในอําเภอหัวหิน  จังหวัดประจวบคีรีขันธ/ พบว�าด&านการจัดจําหน�ายผู&ประกอบการร&านยาให&ความสําคัญกับป�จจัยด&านนี้อยู�ในระดับมาก ด&านการส�งเสริมการตลาด ป�จจัยท่ีมีผลต�อการเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ&านร�องแช� ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย พบว�า โดยภาพรวม อยู�ในระดับมาก ท้ังนี้เป1นเพราะ มีพนักงานขายสุภาพ มีอัธยาศัยดี มีการแนะนําสินค&าโดยผู&เชี่ยวชาญ อยู�ในระดับมากมีการจัดบูธแสดงสินค&า รวมถึงการได&รับคําแนะนําจากผู&เชี่ยวชาญในผลิตภัณฑ/ สอดคล&องกับศิริวรรณ เสรีรัตน/ และคณะ (2552) ได&กล�าวไว&ว�าการตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct response marketing) เป1นการโฆษณาเพ่ือให&เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct response advertising) และการตลาดเชื่อมตรงหรือการโฆษณาเชื่อมตรง (Online advertising) การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct response marketing) เป1นการติดต�อสื่อสารกับกลุ�มเป̂าหมายเพ่ือให&เกิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึง วิธีการต�าง ๆ ท่ีนักการตลาดใช&ส�งเสริมผลิตภัณฑ/โดยตรงกับผู&ซ้ือและทําให&เกิดการตอบสนองในทันที ท้ังนี้ต&องอาศัยฐานข&อมูลลูกค&าและใช&สื่อต�าง ๆ เพ่ือสื่อสารโดยตรงกับลูกค&า เช�น ใช&สื่อโฆษณาและแคตตาล็อค (2) การโฆษณาเพ่ือให&เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct response advertising) เป1น ข�าวสารการโฆษณาซ่ึงถามผู&อ�าน ผู&รับฟ�ง หรือผู&ชม ให&เกิดการตอบสนองกลับโดยตรงไปยังผู&ส�งข�าวสาร หรือป̂ายโฆษณา (3) การตลาดเชื่อมตรงหรือการโฆษณาเชื่อมตรง (Online advertising) หรือการตลาดผ�านสื่ออิเล็กทรอนิกส/ (Electronic marketing หรือ E-marketing) เป1นการโฆษณาผ�านระบบเครือข�ายคอม พิวเตอร/หรืออินเตอร/เน็ต เพ่ือสื่อสาร ส�งเสริมและขายผลิตภัณฑ/หรือบริการโดยมุ�งหวังผลกําไรและการ ค&า เครื่องมือท่ีสําคัญในข&อนี้ประกอบด&วย การขายทางโทรศัพท/ การขายโดยใช&จดหมายตรง การขายโดยใช&แคตตาล็อค การขายทางโทรศัพท/ วิทยุ หรือหนังสือพิมพ/ ซ่ึงจูงใจให&ลูกค&ามีกิจกรรมการตอบสนอง ดังนั้นลูกประคบสมุนไพรของบ&านร�องแช�ต&องใช&การส�งเสริมการตลาดดังกล�าวข&างต&น เพ่ือให&สามารถจําหน�ายลูกประคบสมุนไพรได&มากข้ึนและสอดคล&องกับ วีระชัย  โกมลจินดากุล (2552) ศึกษาเรื่องกลยุทธ/ทางการตลาด ของพืชสมุนไพรไทย เพ่ือสุขภาพท่ีส�งผลต�อการเลือกซ้ือของผู&บริโภคในอําเภอปากเกร็ด จังหวัดนนทบุรี พบว�าด&านส�งเสริมการตลาด ผู&บริโภคมีความเห็นโดยรวมอยู�ในระดับปานกลาง 



69 ผลการเปรียบเทียบ ป�จจัยท่ีมีผลต�อการเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ&านร�องแช� ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย ท่ีมีเพศต�างกัน มีการเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพรในภาพ รวมไม�แตกต�างกัน แต�เม่ือพิจารณาเป1นรายด&าน พบว�าการเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชน บ&านร�องแช� ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย ท่ีมีเพศต�างกันมีการเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพร ด&าน ผลิตภัณฑ/ และด&านช�องทางการจําหน�าย แตกต�างกันอย�างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 สอดคล&องกับวิโรจน/ เจษฎาลักษณ/ (2560) ศึกษาเรื่อง กลยุทธ/การสร&างความได&เปรียบทางการแข�งขันของโครงการ หนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ/ กรณีศึกษา : บ&านลูกประคบสมุนไพร อําเภอพระประแดง จังหวัดสมุทรปราการ พบว�า กลุ�มตัวอย�างท่ีมีเพศแตกต�างกันและการศึกษาต�างกันมีพฤติกรรมการใช&สมุนไพรรักษาโรคแตก ต�างกันอย�างไม�มีนัยสําคัญทางสถิติ (p-value>0.05) การเปรียบเทียบป�จจัยท่ีมีผลต�อการเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ&านร�องแช�  ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย ท่ีมีอายุต�างกัน ในภาพรวมมีการเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพร ไม�แตกต�างกัน แต�เม่ือพิจารณาเป1นรายด&านพบว�า การเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ&าน ร�องแช� ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย ท่ีมีอายุต�างกัน มีการเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพร ด&าน ผลิตภัณฑ/ แตกต�างกันอย�างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 จึงทดสอบรายคู�ด&วยวิธี LSD (Least Significance Difference) มีผลการทดสอบปรากฏ พบว�า ประชาชนท่ีซ้ือลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ&านร�องแช� ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย ท่ีมีอายุน&อยกว�า 20 ป\ มีการเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพร ด&านผลิตภัณฑ/ แตกต�างประชาชนท่ีมีอยู� 41-50 ป\ อย�างมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 การเปรียบเทียบป�จจัยท่ีมีผลต�อป�จจัยท่ีมีผลต�อการเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ&านร�องแช� ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย ท่ีมีสถานภาพต�างกัน มีการเลือกซ้ือลูกประคบ สมุนไพร ในภาพรวมแตกต�างกัน เม่ือพิจารณาเป1นรายด&านพบว�า ด&านการส�งเสริมการตลาดแตกต�างกัน อย�างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ป�จจัยท่ีมีผลต�อการเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชน บ&านร�องแช� ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย ท่ีมีสถานภาพโสด มีการเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพร ด&านส�งเสริมการตลาด แตกต�างจากประชาชนท่ีเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพร ท่ีมีสถานภาพสมรส อย�างมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 การเปรียบเทียบป�จจัยท่ีมีผลต�อการเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ&านร�องแช�  ตําบลเวยีง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย ท่ีมีระดับการศึกษา อาชีพ รายได&เฉลี่ยต�อเดือนต�างกัน ในภาพรวม มีการเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพรไม�แตกต�างกัน ข&อเสนอแนะของของประชาชนชุมชนบ&านร�องแช� ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย ท่ีมีต�อการเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพร รูปแบบของผลิตภัณฑ/ ควรจะมีหลากหลาย ขนาด หน�วยงานภาครฐั ควรช�วยประสานร�วมมือกับภาคเอกชนในด&านการตลาดและควรเพ่ิมสถานท่ีจําหน�าย  



70 5.3 ข�อเสนอแนะสําหรับการวิจัยครั้งนี้  1. ด&านผลิตภัณฑ/ ควรมีการพัฒนาผลิตภัณฑ/ออกแบบลูกประคบให&หลากลาย มีขนาดแตกต�างกัน เพ่ือให&ลูกค&าได&เลือกใช&ตามความต&องการและเพ่ือประโยชน/ต�อสุขภาพพลานัย  2. ด&านช�องทางการจัดจําหน�ายควรเพ่ิมสถานท่ีจําหน�าย รวมถึงหน�วยงานภาครัฐควรประสานความร�วมมือไปยังภาคเอกชนจะทําให&กลุ�มผู&สูงอายุมียอดจําหน�ายเพ่ิมมากข้ึน ส�งผลดีต�อเศรษฐกิจชุมชน และประเทศชาติต�อไป  5.4 ข�อเสนอแนะในการศึกษาวิจัยครั้งต+อไป 1. ควรวิจัยเรื่อง ป�จจัยท่ีมีผลต�อความสําเร็จของการลูกประคบสมุนไพรบ&านร�องแช� ตําบลเวียง  อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย 2. ควรวิจัยเรื่อง คุณภาพการให&บริการของผู&ประกอบการลูกประคบสมุนไพรในอําเภอเทิง  จังหวัดเชียงราย 
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แบบสอบถาม เร่ือง ป�จจัยที่มีผลต!อการเลือกซื้อลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ�านร!องแช! ตําบลเวียง   อําเภอเทิง   จังหวัดเชียงราย  เรียน  ผู�ตอบแบบสอบถาม แบบสอบถามนี้ เป�นส�วนหนึ่งของการค�นคว�าแบบอิสระ เพ่ือใช�ประกอบการศึกษาหลักสูตรปริญญาโท สาขาบริหารธุรกิจ สถาบันวิทยาการจัดการแห�งแปซิฟ0ค โดยมีวัตถุประสงค1เพ่ือศึกษาป2จจัยท่ีมีผลต�อการตัดสินใจเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ�านร�องแช� ตําบลเวียง  อําเภอเทิง  จังหวัดเชียงราย เพ่ือนําข�อมูลท่ีได�ไปใช�ประโยชน1ทางวิชาการ และเพ่ือเป�นแนวทางในการปรับกลยุทธ1ทางการตลาดให�สอดคล�องกับความต�องของลูกค�า โดยแบบสอบถามประกอบด�วย 3 ส!วน คือ ตอนท่ี 1   ข�อมูลท่ัวไปของผู�ตอบแบบสอบถาม ตอนท่ี 2ป2จจัยส�วนประสมการตลาดท่ีมีผลต�อการเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพร ตอนท่ี 3ข�อเสนอแนะเพ่ือการปรับปรุงทางการตลาด และผลิตภัณฑ1ลูกประคบสมุนไพร สําหรับข�อมูลท่ีได�จากแบบสอบถามจะนําไปใช�เพ่ือการศึกษาเท�านั้น และข�อมูลท่ีท�านตอบจะถูกเก็บไว�เป�นความลับ  จึงใคร!ขอความร�วมมือในการตอบแบบสอบถามตามความเป�นจริง ผู�ศึกษาขอขอบพระคุณท�านท่ีได�สละเวลาตอบแบบสอบถามมา ณ ท่ีนี่ เป�นอย�างสูง  นางสาววิริรัตน1   วงศ1ไชย นักศึกษาหลักสูตร บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต  สถาบันวิทยาการจัดการแห�งแปซิฟ0ค         75 



ตอนท่ี 1     ข�อมูลท่ัวไปของผู�ตอบแบบสอบถาม   คําช้ีแจงโปรดทําเครื่องหมาย  � ลงใน   (   )  หรือเติมข�อความท่ีตรงกับความเป�นจริง  เพศ  (    ) ชาย     (    )     หญิง  อายุ  (    )   น�อยกว�าหรือเท�ากับ  20  ปA  (    )   21 – 30  ปA  (    )   31 – 40  ปA    (    )   41 – 50  ปA  (    )   51 – 60  ปA   (    )   61  ปAข้ึนไป   สถานภาพ  (    )  โสด     (    )   สมรส/อยู�ด�วยกัน  (    )   หม�าย/หย�าร�าง/แยกกันอยู�  ระดับการศึกษา  (    )   ประถมศึกษา    (    )   มัธยมตอนต�น  (    )   มัธยมปลาย/ปวช.    (    )   อนุปริญญา/ปวส.   (    )   ปริญญาตรี(    )   สูงกว�าปริญญาตรี  อาชีพ  (    )   นักเรียน/นักศึกษา    (    )   ข�าราชการ  (    )   พนักงานบริษัท/รัฐวิสาหกิจ   (    )   พนักงานราชการ  (    )   ธุรกิจส�วนตัว    (    )   รับจ�างท่ัวไป  (    )   เกษตรกร     (    )   อ่ืนๆ    76 



รายได�เฉล่ียต!อเดือน  (    )   ตํ่ากว�าหรือเท�ากับ  5,000  บาท  (    )   5,001 – 10,000  บาท  (    )   10,001 – 15,000  บาท   (    )   15,001 – 20,000  บาท  (    )   20,001 – 25,000  บาท   (    )   มากกว�า 25,000 บาท  ตอนท่ี 2 ป2จจัยท่ีมีผลต�อการเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพรของประชาชนชุมชนบ�านร�องแช� ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย คําช้ีแจง   ให�ท�านกาเครื่องหมาย  � ในช�องท่ีตรงกับความเห็นของท�านและตรงกับสภาพความเป�นจริงมากท่ีสุด โดยมีความหมายดังนี้   5 หมายถึง  ระดับความคิดเห็น มากท่ีสุด  4 หมายถึง  ระดับความคิดเห็น มาก 3  หมายถึง  ระดับความคิดเห็น ปานกลาง 2 หมายถึง  ระดับความคิดเห็น น�อย 1 หมายถึง  ระดับความคิดเห็น น�อยท่ีสุด ข�อท่ี ป�จจัยส!วนประสมการตลาด ท่ีมีผลต!อการเลือกซ้ือลูกประคบสมุนไพร ระดับความคิดเห็น มากท่ีสุด ( 5 ) มาก ( 4 ) ปานกลาง ( 3 ) น�อย ( 2 ) น�อยท่ีสุด ( 1 ) ด�านผลิตภัณฑ;      1 ผลิตภัณฑ1มีคุณภาพ      2 สินค�ามีฉลาก วิธีบริโภค วันเดือนปAผลิตและวันหมดอายุ      3 สินค�ามีข�อมูลท่ีแสดงผลหรือยืนยันการใช�      4 บรรจุภัณฑ1สะอาด สวยงาม      5 มีกลิ่นหอม      6 สินค�ามีชื่อเสียงและแพร�หลาย      ด�านช!องทางการจัดจําหน!าย      1 สถานท่ีใกล�บ�าน      2 มีการจัดวางสินค�าให�เลือกซ้ือได�สะดวกง�าย      3 มีตัวแทนจําหน�ายสินค�า      77 



4 สถานท่ีขายน�าเชื่อถือได�      ด�านราคา      1 ราคาถูก      2 ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ      3 ราคาไม�แพงเกินไปเม่ือเปรียบเทียบกับยี่ห�ออ่ืน      4 มีปLายแสดงราคาชัดเจน      ด�านการส!งเสริมการตลาด      1 มีการแนะนําสินค�าโดยผู�เชี่ยวชาญ      2 มีการจัดบูธแสดงสินค�า      3 ได�รับคําแนะนําจากผู�เชี่ยวชาญในผลิตภัณฑ1      4 พนักงานขายสุภาพ มีอัธยาศัยดี      5 มีการโฆษณาผ�านสื่อต�างๆ ให�รับรู�ได�ง�าย       ตอนท่ี 3 ข�อเสนอแนะเพ่ือการปรับปรุงทางการตลาด และผลิตภัณฑ1ลูกประคบสมุนไพร ………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….…………   ขอขอบคุณท่ีกรุณาตอบแบบสอบถาม 78 
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รายนามผู�เช่ียวชาญตรวจแบบสอบถามในการวิจัย   ดร.นิตยา  วงค1ยศ ปรัชญาดุษฎีบัณฑิต (บริหารศาสตร1) การบริหารองค1การภาครัฐและเอกชน มหาวิทยาลัยแม�โจ� อาจารย1ประจําหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สถาบันวิทยาการจัดการแห�งแปซิฟ0ค  ผศ.ดร.สถาพร  แสงสุโพธิ์ ปรัชญาดุษฎีบัณฑิต (บริหารศาสตร1) การบริหารเทคโนโลยี มหาวิทยาลัยแม�โจ� รองคณบดี วิทยาลัยบริหารศาสตร1 มหาวิทยาลัยแม�โจ�  ดร.ภควรรณ   อินทรา ปรัชญาดุษฎีบัณฑิตบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยปทุมธานี ผู�อํานวยการหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สถาบันวิทยาการจัดการแห�งแปซิฟ0ค             80 



ประวัติผู�วิจัย ช่ือนามสกุล นางสาววิริรัตน1     วงศ1ไชย วันเดือนป=เกิด วันท่ี 5 เดือน พฤศจิกายน พุทธศักราช 2523 ท่ีอยู!ป�จจุบัน บ�านเลขท่ี 21 หมู�ท่ี 5 ตําบลเวียง อําเภอเทิง จังหวัดเชียงราย  ตําบลเวียง  อําเภอเทิง  จังหวัดเชียงราย  รหัสไปรษณีย1  57160  โทรศัพท1 053 - 160806 ประวัติการศึกษา พ.ศ.2561 บริหารธุรกิจบัณฑิต  สถาบันวิทยาการจัดการแห�งแปซิฟ0ค         81 รหัสไปรษณีย1 57160  ตําแหน!งหน�าท่ีการงานป�จจุบัน ผู�ช�วยการพยาบาล พนักงานกระทรวงสาธารณสุข   จํานวนป=ประสบการณ;การทํางาน 10 ปA ท่ีอยู!ท่ีทํางาน โรงพยาบาลส�งเสริมสุขภาพตําบลบ�านร�องแช�  หมู�ท่ี 4                 


