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บทคัดย่อ 
 การวิเคราะห์ความตอ้งการของตลาดแผ่นแปะแกป้วดสมุนไพรชนิดไฮโดรเจล เป็นส่วนหน่ึงของงานวิจยั
เร่ือง “การสกดัสารส าคญัจากสมุนไพรลูกประคบสู่การพฒันาแผ่นแปะแกป้วดชนิดไฮโดรเจล ของกลุ่มสมุนไพร 
ต าบลท่าสุด” มีวตัถุประสงค์คือ 1) เพ่ือวิเคราะห์ความตอ้งการของตลาดแผ่นแปะแกป้วดสมุนไพรชนิดไฮโดรเจล  
2) เพ่ือศึกษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือแผ่นแปะแก้ปวดสมุนไพรชนิดไฮโดรเจล 
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัยคือ แบบสอบถาม กลุ่มประชากรในการวิจัย คือ ลูกคา้ท่ีมาใช้บริการลูกประคบจากกลุ่ม
สมุนไพรท่าสุด จ านวน 132 คน สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ ไดแ้ก่ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และ
การวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นพหุคูณ  ผลการศึกษาพบว่า ระดบัความคิดเห็นของผูบ้ริโภคต่อผลิตภณัฑ์แผ่นแปะ 
แกป้วดสมุนไพรชนิดไฮโดรเจล โดยรวมอยู่ในระดบัมาก (𝑥̅ = 3.39) เม่ือแยกเป็นรายด้านพบว่าปัจจยัส่วนประสม 
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ทางการตลาด ราคามีค่าเฉล่ียสูงสุด (𝑥̅ = 4.02) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) มีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุด (𝑥̅ = 3.81) 
แสดงให้เห็นว่าผูบ้ริโภคให้ความส าคญักับราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพ และการมีราคาหลายระดับท่ีเลือกได้ตาม 
ความตอ้งการ 
 ผลวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุคูณพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด ราคา และ
ผลิตภณัฑ์ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ืออย่างมีนัยส าคญั โดยปัจจยัการส่งเสริมการตลาดส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
แผ่นแปะแกป้วดสมุนไพรชนิดไฮโดรเจลมากท่ีสุด (Beta = 0.2767) รองลงมาคือดา้นราคา (Beta = 0.2578) และดา้น
ผลิตภณัฑ ์(Beta = 0.0458) ตามล าดบั ในขณะท่ีดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายไม่มีนยัส าคญัทางสถิติต่อการตดัสินใจซ้ือ
แผน่แปะแกป้วดสมุนไพรชนิดไฮโดรเจล ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
 
ค าส าคญั :  ความตอ้งการของตลาด  แผน่แปะแกป้วดสมุนไพรชนิดไฮโดรเจล  การตดัสินใจซ้ือ 
 

Abstract 
 The analysis of market demand for hydrogel herbal pain relief patches is a part of the research project entitled 
"Extraction of Active Compounds from Herbal Compresses for the Development of Hydrogel Pain Relief Patches by 
the Thasud Herbal Group." The objectives of this study were: (1)  to analyze the market demand for hydrogel herbal 
pain relief patches, and (2) to examine the marketing mix factors influencing consumers’ purchase decisions regarding 
these products. The research utilized a questionnaire as its primary tool. The sample group consisted of 132 customers 
who used the herbal compress services provided by the Thasud Herbal Group. The statistics used in data analysis were 
frequency, percentage, mean and standard deviation, and multiple linear regression analysis. 
 The findings revealed that the overall consumer perception toward the hydrogel herbal pain relief patch was 
at a high level (𝑥̅ = 3.93). Among the marketing mix factors, price received the highest average score (𝑥̅ = 4.02), while 
promotion received the lowest (𝑥̅ = 3.81), indicating that consumers placed great importance on pricing that aligns with 
product quality and the availability of various price levels to suit individual preferences. The multiple regression analysis 
revealed that marketing mix factors of promotion, price, and product significantly influenced the purchase decision.  
The promotion factor had the highest impact on the purchase decision of hydrogel herbal pain relief patches  
(Beta =  0. 2767) , followed by price (Beta =  0. 2578)  and product (Beta =  0. 0458) , respectively.  Meanwhile,  
the distribution channel factor had no statistically significant impact on the decision to purchase herbal hydrogel pain 
relief patches, at the 0.05 level of significance. 
 
Keywords:  Market Demand, Herbal Hydrogel Pain Relief Patch, Purchase Decision 
 

บทน า 
 ประเทศไทยเป็นประเทศท่ีมีความอุดมสมบูรณ์ทางธรรมชาติและมีภูมิปัญญาทอ้งถ่ินในการน าสมุนไพรมา
ใชป้ระโยชน์มาอยา่งยาวนาน ปัจจุบนั ความนิยมในการใชผ้ลิตภณัฑจ์ากธรรมชาติและสมุนไพรมีแนวโนม้เพ่ิมข้ึน
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อย่างต่อเน่ือง เห็นไดจ้ากมูลค่าตลาดสมุนไพรไทยเป็นอนัดบั 1 ในอาเซียน และ อนัดบั 4 ในภูมิภาคเอเชีย มูลค่า
คาดการณ์ปี 2567 สูงถึง 63,045 ล้านบาท และคาดการณ์ว่าในปี 2570 ตลาดจะมีมูลค่าสูงถึง 100,000 ล้านบาท  
(ศูนยข์อ้มูลภาคอุตสาหกรรม สภาอุตสาหกรรมแห่งประเทศไทย, 2567) และตลาดผลิตภณัฑส์มุนไพรในประเทศไทย 
ในปี 2566 มีมูลค่าสูงถึง 56.94 พนัลา้นบาท ช้ีให้เห็นถึงศกัยภาพและโอกาสทางธุรกิจท่ีส าคญัส าหรับผูป้ระกอบการ
สมุนไพร โดยเฉพาะอย่างยิ่งในกลุ่มผลิตภณัฑ์ออร์แกนิคหรือผลิตภณัฑท่ี์ปลอดสารพิษ ก าลงัไดรั้บความนิยมจาก
ผูบ้ริโภค ท่ีหันมาให้ความส าคญักบัการดูแลสุขภาพและการใชผ้ลิตภณัฑ์จากธรรมชาติแทนยาสังเคราะห์มากข้ึน
(กรมพฒันาธุรกิจการคา้, 2567) แผ่นแปะแกป้วดสมุนไพรเป็นหน่ึงในผลิตภณัฑท่ี์ไดรั้บความนิยมอย่างกวา้งขวาง 
โดยเฉพาะในกลุ่มผูท่ี้ตอ้งการบรรเทาอาการปวดเม่ือยกลา้มเน้ือและขอ้ต่อ เน่ืองจากมีความสะดวกในการใช้งาน  
ออกฤทธ์ิเฉพาะท่ีท่ีรวดเร็ว และมีผลขา้งเคียงน้อยเม่ือเทียบกบัยาแผนปัจจุบนั อยา่งไรก็ตามตลาดแผ่นแปะแกป้วด
เผชิญกบัปัญหาหลายประการ เช่น ความเขม้งวดของกฎระเบียบดา้นความปลอดภยั คุณภาพของผลิตภณัฑท่ี์แตกต่าง
กนัไปตามผูผ้ลิต และการแข่งขนัท่ีเพ่ิมข้ึนจากแบรนดท์ั้งในประเทศและต่างประเทศ นอกจากน้ี ผูบ้ริโภคบางกลุ่มยงั
ขาดความรู้เก่ียวกับวิธีใชง้านท่ีถูกตอ้ง ซ่ึงอาจน าไปสู่การใชง้านท่ีไม่มีประสิทธิภาพหรือเกิดผลขา้งเคียง (ศิริพร  
วงศ์สมบติั, 2565) ซ่ึงวิสาหกิจชุมชนแปรรูปสมุนไพรท่าสุด (ท่าสุดเฮิร์บ) ตั้งอยู่ต  าบลท่าสุด อ าเภอเมือง จงัหวดั
เชียงราย เป็นตน้แบบชุมชนแห่งการดูแลสุขภาพโดยชุมชนแห่งน้ีมี “หมอพ้ืนบา้น” หรือท่ีชาวทอ้งถ่ินเรียกกนัว่า 
“หมอเมือง” ท่ีมีความรู้ความสามารถในการดูแลรักษาสุขภาพดว้ยสมุนไพร ตลอดจนเป็นผูสื้บทอดภูมิปัญญาอนุรักษ ์
และใชป้ระโยชน์จากสมุนไพรอย่างรู้คุณค่าวิสาหกิจชุมชนกลุ่มแปรรูปสมุนไพรท่าสุด ไดส่้งเสริมอาชีพและสร้าง
รายไดใ้ห้แก่คนในชุมชน โดยสนบัสนุนให้หันมาปลูกพืชสมุนไพรแบบปลอดภยัไร้สารเคมี เพ่ือมาเป็นวตัถุดิบใน
การแปรรูปเป็นผลิตภณัฑส์มุนไพร ภายใตช่ื้อแบรนด ์“ท่าสุดเฮิร์บ” (Tasud Herb) แต่ปัจจุบนัการแข่งขนัมีมากข้ึนจึง
ท าให้ชุมชนจ าเป็นตอ้งไดรั้บการพฒันาเพ่ือเพ่ิมมูลค่าของผลิตภณัฑ์สมุนไพร สอดคลอ้งกบั ทศพร ธรรมธนวณิช 
ตระกูล จิตวฒันากร และบุษกร วฒันบุตร (2567) ท่ีกล่าวถึงสภาพปัญหาการตลาดของผลิตภณัฑส์มุนไพรไทยท่ีตอ้ง
เผชิญกับการแข่งขันในตลาดท่ีรุนแรง ปัญหาการเข้าถึงตลาดและการสร้างแบรนด์ และการเปล่ียนแปลงของ
พฤติกรรมผูบ้ริโภคในยคุเทคโนโลย ีนอกจากน้ี มงคล กิตติญาณขจร และคณะ (2566) ยงัพบวา่สาเหตุหลกัของปัญหา
ยอดขายท่ีลดลงของกลุ่มวิสาหกิจชุมชนผูผ้ลิตสมุนไพรเกิดจากการขาดช่องทางการจดัจ าหน่ายออนไลน์ ราคาของ
สินคา้ไม่สามารถแข่งขนัได ้และขาดการท าการส่งเสริมการขาย เช่นเดียวกบั คจัฉนนัท์ เลิศพงษศิ์ลป์ และรพีพรรณ 
โสภากุล (2567) ยงัไดก้ล่าววา่การพฒันารูปแบบดา้นผลิตภณัฑ ์เน่ืองจากผลิตภณัฑมี์ผลต่อสุขภาพร่างกายและความ
เป็นอยูข่องลูกคา้ ดงันั้นคุณภาพมาตรฐานและความปลอดภยั รวมถึงบรรจุภณัฑข์องผลิตภณัฑท่ี์หลากหลาย จึงเป็น
ส่ิงจ าเป็นท่ีลูกคา้ค านึงถึงในการประเมินทางเลือกก่อนตดัสินใจซ้ือ อยา่งไรก็ตาม ตลาดแผน่แปะแกป้วดสมุนไพรยงั
เผชิญปัญหา ไดแ้ก่ คุณภาพผลิตภณัฑไ์ม่สม ่าเสมอ การแข่งขนัสูง ผูบ้ริโภคยงัขาดขอ้มูลผลิตภณัฑ ์และ การเขา้ถึง
ช่องทางจ าหน่ายยงัจ ากดั ส่งผลใหจ้ าเป็นตอ้งศึกษาความตอ้งการของตลาดและปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
 ด้วยเหตุน้ีการศึกษาวิจัยคร้ังน้ี ผูว้ิจัยจึงให้ความส าคัญกับการวิเคราะห์ความต้องการของตลาด และ 
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ เพ่ือจะน าไปสู่การสร้างมูลค่าเพ่ิมจากการพฒันาผลิตภณัฑ์
น ้ ามนัสกดัสมุนไพรลูกประคบเป็นแผ่นแปะแกป้วดสมุนไพรชนิดไฮโดรเจลใหต้รงกบัความตอ้งการของตลาด และ
ยกระดบัผลิตภณัฑส์มุนไพรใหส้ามารถแข่งขนัไดอ้ยา่งย ัง่ยนื 
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วตัถุประสงค์ของการศึกษา 
1.  เพ่ือวิเคราะห์ความตอ้งการของตลาดและส่วนประสมการตลาดท่ีเก่ียวขอ้งกับการเลือกซ้ือแผ่นแปะ 

แกป้วดสมุนไพรชนิดไฮโดรเจล  
2.  เพ่ือศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือแผน่แปะแกป้วดสมุนไพรชนิด

ไฮโดรเจล 
 

ประโยชน์ของการศึกษา 
1.  น ามาเป็นขอ้มูลประกอบการพฒันาผลิตภณัฑใ์หส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของตลาด และน าขอ้มูลไป

ปรับปรุงคุณลกัษณะของแผน่แปะแกป้วดสมุนไพรชนิดไฮโดรเจลใหต้อบโจทยก์ลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ  
2.  น าข้อมูลมาก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีเหม่ะสม สามารถน าไปใช้ในการวางแผนกลยุทธ์ด้าน

ผลิตภณัฑ ์ราคา การส่งเสริมการตลาด และช่องทางการจดัจ าหน่าย เพ่ือเพ่ิมความสามารถทางการแข่งขนั 
 

ทฤษฎแีละงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 
 แนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
 แนวคิดน้ีริเร่ิมโดย McCarthy (1960) ไดก้ล่าววา่ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) คือเคร่ืองมือ
ส าคญัในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด ประกอบดว้ย 4P ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ (Product), ราคา (Price), ช่องทางจดั
จ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) และ Kotler & Keller (2016) ยงัได้ขยายความอีกว่าเป็น
เคร่ืองมือท่ีช่วยสร้างคุณค่าและการผสมผสานองคป์ระกอบเหล่าน้ีอยา่งเหมาะสมจะช่วยใหธุ้รกิจสามารถตอบสนอง
ความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ และสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัในตลาด 
 แนวคิดเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ  
 แนวคิดเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเป็นกระบวนการท่ีมีความซบัซอ้นและไดรั้บการอธิบายจาก
หลากหลายมุมมอง โดย Kotler & Keller (2016) ระบุวา่การตดัสินใจซ้ือเกิดจากการประเมินความตอ้งการส่วนบุคคล 
ประกอบกับอิทธิพลจากปัจจัยภายใน เช่น แรงจูงใจ และการรับรู้ และกระบวนการตัดสินใจซ้ือประกอบด้วย  
5 ขั้นตอน ไดแ้ก่ การรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
ในขณะท่ี McCarthy (1960) เจา้ของแนวคิด 4Ps ช้ีให้เห็นวา่ส่วนประสมทางการตลาด เช่น ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทาง
จดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด มีผลอย่างมากต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค นักวิชาการไทยอย่าง ศิริวรรณ  
เสรีรัตน์ และคณะ (2546) และ อดุลย ์จาตุรงคกุล (2558) ต่างก็เน้นว่าการตดัสินใจซ้ือประกอบด้วยหลายขั้นตอน 
ตั้งแต่การรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล จนถึงพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
 

ขอบเขตการวจัิย 
 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
 ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษา ไดแ้ก่ ลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการลูกประคบจากกลุ่มสมุนไพรท่าสุด จ านวน 132 คน 
(วสิาหกิจชุมชนกลุ่มแปรรูปสมุนไพรท่าสุด, 2566) โดยใชว้ธีิการค านวณจ านวนกลุ่มตวัอยา่งจากการเปิดตารางเครซ่ี



วารสารครุศาสตร์วชิาการ มหาวทิยาลยัราชภฏัเชียงราย 
ปีท่ี 11 ฉบบัท่ี 1 (มกราคม – เมษายน 2569) 

5 

และมอร์แกน (Krejcie & Morgan, 1970) โดยก าหนดให้ค่าความคลาดเคล่ือนเท่ากบั 0.05 ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 
95 ไดจ้ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 109 คน 
 ขอบเขตตวัแปร 
 ตวัแปรตน้ ไดแ้ก่ ส่วนประสมทางการตลาด ประกอบไปดว้ย ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
และ การส่งเสริมการตลาด 
 ตวัแปรตาม ได้แก่ การตดัสินใจซ้ือ ประกอบไปด้วย การรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมิน
ทางเลือก การตดัสินใจ และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 
 

กรอบแนวคิด 
 จากทฤษฏีและงานวจิยัท่ีไดท้บทวนมา สามารถน ามาเขียนเป็นกรอบแนวคิดในการวจิยัไดด้งัภาพท่ี 1 
 

 
 
 
 
 
 

ภาพที ่1  กรอบแนวคิดงานวจิยั 
 

 จากกรอบแนวคิดในงานวิจยัอธิบายไดว้่าส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา 

(Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) จะส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือแผน่

แปะแกป้วดสมุนไพรชนิดไฮโดรเจล โดยมีสมมติฐานการวจิยั ดงัน้ี 

 ส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือแผน่แปะแกป้วดสมุนไพรชนิดไฮโดรเจล 

 
วธีิด าเนินการวจัิย 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลคือ แบบสอบถาม โดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ไดแ้ก่ ส่วนท่ี 1 ขอ้มูล
ทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 ส่วนท่ี 2 ค  าถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด จ านวน 18 ขอ้ ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยใชเ้คร่ืองมือประเภทมาตรประมาณค่า 5 ระดบั (Likert 
Rating scale)โดยมีเกณฑ์การแปลผลการศึกษาส าหรับตัวแปร 5 ระดับ คือ 4.51-5.00 = มากท่ีสุด  3.51-4.50 = มาก  
2.51-3.50 = ปานกลาง 1.51-2.50 = น้อย และ 1.00-1.50 = น้อยท่ีสุด (บุญชม ศรีสะอาด, 2553) ในการสอบถามความ
คิดเห็น  

ส่วนประสมทางการตลาด 

ผลิตภณัฑ ์

ราคา 

การจดัจ าหน่าย 

การส่งเสริมการตลาด 

การตดัสินใจซ้ือแผ่นแปะแก้ปวดสมุนไพร 
ชนิดไฮโดรเจล 
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 ส่วนท่ี 3 ค  าถามเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือแผน่แปะแกป้วดสมุนไพรชนิดไฮโดรเจล จ านวน 5 ขอ้ และเป็น
ขอ้ค าถามประเภทมาตรประมาณค่า 5 ระดบั เช่นกนั และไดต้รวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ ดา้นความเท่ียงตรง 
(Validity) ด้วยวิธี IOC จากผูท้รงคุณวุฒิ 3 ท่าน และตรวจสอบความน่าเช่ือถือ (Reliability) โดยการทดลองใช้
แบบสอบถามจ านวน 30 ชุด กบักลุ่มท่ีมีความใกลเ้คียงกบักลุ่มตวัอย่าง ไดค้่า Cronbach Alpha อยู่ระหว่าง 0.875 – 
0.927 เป็นค่าท่ียอมรับได ้จึงสรุปไดว้า่แบบสอบถามท่ีไดส้ามารถน าไปใชส้ าหรับเก็บรวบรวมขอ้มูลได ้(George & 
Mallery, 2003)  
 การวเิคราะห์ขอ้มูลและสถิติท่ีใช ้ 
 การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอย่างเพ่ือใชอ้ธิบายถึงขอ้มูลทั่วไป
ของกลุ่มตวัอยา่งท่ีท าการศึกษา น าเสนอโดยใชค้่าความถ่ี และค่าร้อยละ 
 การวเิคราะห์ขอ้มูลเบ้ืองตน้เก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือแผ่นแปะแกป้วด
สมนุไพรชนิดไฮโดรเจล น าเสนอโดยใชค้่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  
 การวิเคราะห์ขอ้มูลและทดสอบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือแผ่นแปะแก้
ปวดสมุนไพรชนิดไฮโดรเจล โดยการวเิคราะห์การถดถอยเชิงเสน้พหุคูณ(Multiple Linear Regression) 
 

ผลการวจัิย 
 จากขอ้มูลทัว่ไปพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 57.80 
มีอายุน้อยกว่า 26 ปี จ านวน 80 คน คิดเป็นร้อยละ 73.39 มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี จ านวน 74 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 67.89 ประกอบอาชีพนักเรียน/นักศึกษา จ านวน 82 คน คิดเป็นร้อยละ 75.23 มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน  
ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท จ านวน 81 คน คิดเป็นร้อยละ 74.31   
 ในด้านส่วนประสมทางการตลาดเป็นการวิเคราะห์ปัจจัยต่างๆประกอบไปด้วย ด้านผลิตภัณฑ์  
ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด น าเสนอในรูปของค่าเฉล่ียและ 
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ดงัตารางท่ี 1 
 
ตารางที ่1  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
 

ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด ค่าเฉลีย่ (Mean) 
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

(SD) 
การแปลผล 

(Interpretation) 
ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 3.93 0.377 มาก 
ดา้นราคา (Price) 4.02 0.472 มาก 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 3.94 0.383 มาก 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 3.81 0.385 มาก 
รวมปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 3.93 0.404 มาก 
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 จากตารางท่ี 1 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดในภาพรวม พบว่า ค่าเฉล่ียของ
ปัจจยัทั้งหมดอยูท่ี่ 3.93 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานอยูท่ี่ 0.404 ซ่ึงจดัอยูใ่นระดบั มาก หากแยกเป็นรายดา้นพบวา่
ดา้นราคา (Price) มีค่าเฉล่ียสูงสุด (𝑥̅ = 4.02) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานอยูท่ี่ 0.472 ในดา้นการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion)  มีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด (𝑥̅ = 3.81) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานอยูท่ี่ 0.385 
 
ตารางที่ 2  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด จ าแนกดา้นผลิตภณัฑ์ 

(Product) 
 

ด้านผลติภณัฑ์ (Product) 
ค่าเฉลีย่ 
(Mean) 

ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(SD) 

ระดบัความ
คดิเห็น 

คุณภาพของสมุนไพรประคบ 4.02 0.407 มาก 
รูปลกัษณ์ท่ีทันสมยั/การแปรรูปของสมุนไพรลูก
ประคบ 

3.87 0.495 มาก 

บรรจุภณัฑส์วยงาม สะดวกต่อการใชง้าน 4.03 0.305 มาก 
บรรจุภณัฑข์องสมุนไพรลูกประคบ 3.98 0.305 มาก 
เน้ือสมัผสัของแผน่แปะ ไม่เหนียว 4.03 0.451 มาก 
แบรนดส์มุนไพรลูกประคบ 3.66 0.302 มาก 
รวมด้านผลติภัณฑ์ (Product) 3.93 0.377 มาก 

 
 จากตารางท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑใ์นส่วนประสมทางการตลาดพบวา่ โดยภาพรวม
อยู่ในระดบัมาก (𝑥̅ = 3.93) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานอยู่ท่ี 0.377 โดยองค์ประกอบท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด ไดแ้ก่ 
บรรจุภณัฑส์วยงาม สะดวกต่อการใชง้านและเน้ือสัมผสัของแผ่นแปะ ไม่เหนียว (𝑥̅ = 4.03) และส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐานอยู่ท่ี  0.451  และองค์ประกอบท่ีมีค่าเฉล่ียต ่ าสุด ได้แก่ แบรนด์สมุนไพรลูกประคบ (𝑥̅ = 3.66)  
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานอยูท่ี่ 0.302 
 
ตารางที ่3  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน จ าแนกดา้นราคา (Price) 
 

ด้านราคา (Price) ค่าเฉลีย่ 
(Mean) 

ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(SD) 

ระดบัความ
คดิเห็น 

ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 3.92 0.459 มาก 
มีการติดป้ายราคาอยา่งชดัเจน 4.08 0.483 มาก 
มีราคาหลายระดบัตามขนาดผลิตภณัฑ ์ 4.05 0.474 มาก 
รวมด้านราคา (Price) 4.02 0.472 มาก 
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 จากตารางท่ี 3 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาพบว่า โดยภาพรวมอยู่ใน
ระดบัมาก (𝑥̅ = 4.02) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานอยูท่ี่ 0.472  องคป์ระกอบท่ีไดรั้บการประเมินสูงสุดคือ การติด
ป้ายราคาอยา่งชดัเจน (𝑥̅ = 4.08) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานอยูท่ี่ 0.483 รองลงมาคือ การมีราคาหลายระดบัตามขนาด
ผลิตภัณฑ์ (𝑥̅ = 4.05) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานอยู่ท่ี 0.474  และการมีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ (𝑥̅ = 3.92)  
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานอยูท่ี่ 0.459 ตามล าดบั 
 
ตารางที ่4  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน จ าแนกดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
 

องค์ประกอบด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Place) 

ค่าเฉลีย่ 
(Mean) 

ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(SD) 

ระดบัความ
คดิเห็น 

สามารถหาซ้ือง่าย 4.01 0.311 มาก 
ความสะดวกในการซ้ือ 4.04 0.327 มาก 
การจดัวางผลิตภณัฑเ์ป็นสดัส่วน  
ง่ายต่อการเลือกซ้ือ 

4.05 0.486 มาก 

มีผลิตภณัฑใ์หท้ดลองก่อนซ้ือ 3.65 0.437 มาก 
ไดรั้บขอ้มูลสมุนไพรลูกประคบ 3.93 0.354 มาก 
รวมด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย  3.94 0.383 มาก 

 
 จากตารางท่ี 4 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่า  
โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (𝑥̅ = 3.94)และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานอยูท่ี่ 0.383  องคป์ระกอบท่ีไดรั้บการประเมิน
สูงสุดคือ การจดัวางผลิตภณัฑเ์ป็นสดัส่วน ง่ายต่อการเลือกซ้ือ (𝑥̅ = 4.05) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานอยูท่ี่ 0.486 และ
การมีผลิตภณัฑใ์หท้ดลองก่อนซ้ือ มีค่าการประเมินต ่าท่ีสุด (𝑥̅ = 3.65) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานอยูท่ี่ 0.437 
 
ตารางที่ 5  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด จ าแนกดา้นการส่งเสริม

การตลาด (Promotion) 
 

ด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion) 
ค่าเฉลีย่ 
(Mean) 

ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(SD) 

ระดบัความ
คดิเห็น 

มีสมุนไพรสูตรใหม่ๆ มาทดลองแจกฟรี 3.76 0.402 มาก 
มีบัตรสมาชิกเพื่อสะสมคะแนนหรือใช้ลด
ราคา 

3.69 0.497 มาก 

มีช่องทางในการติดต่อส่ือสารหลายช่องทาง 3.92 0.329 มาก 
มีการประชาสมัพนัธ์ตามส่ือต่างๆ 3.88 0.310 มาก 
รวมด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion) 3.81 0.385 มาก 
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 จากตารางท่ี 5 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดพบว่า  
โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (𝑥̅ = 3.81) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานอยู่ท่ี 0.385 โดยองค์ประกอบท่ีมีค่าเฉล่ีย
สูงสุด ไดแ้ก่ การมีช่องทางในการติดต่อส่ือสารหลายช่องทาง (𝑥̅ = 3.92) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานอยูท่ี่ 0.329  และ
การมีบัตรสมาชิกเพื่อสะสมคะแนนหรือใช้ลดราคา (𝑥̅ = 3.69) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานอยู่ท่ี 0.497 ได้รับการ
ประเมินต ่าสุด 
 

 การวเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือแผน่แปะแกป้วดสมุนไพร
ชนิดไฮโดรเจล โดยการวเิคราะห์การถดถอยเชิงเสน้พหุคูณในการทดสอบสมมติฐาน แสดงดงัตารางท่ี 6 
 
ตารางที่ 6  การทดสอบโมเดลการถดถอยของส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือแผ่นแปะ 

แกป้วดสมุนไพรชนิดไฮโดรเจล 
 

    Overall Model Test 

Model R R2 Adjusted R2 F df1 df2 Sig. 

1 0.849 0.720 0.709 61.2 4 95 <.001 

 
 จากตารางท่ี 6 การแสดงอิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือแผน่แปะ
แก้ปวดสมุนไพรชนิดไฮโดรเจล พบว่า F = 61.2 และ Sig. = <.001 แสดงว่ามีอิทธิพลของส่วนประสมทาง
การตลาดอย่างน้อย 1 ตวั ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือแผ่นแปะแก้ปวดสมุนไพรชนิดไฮโดรเจล และพบว่าค่า  
R2 Adjusted = 0.709 แสดงถึงตัวแปรต้นสามารถร่วมกันอธิบายตัวแปรตามได้ร้อยละ 70.9 แสดงถึงความ
เหมาะสมของแบบจ าลองในการท านายผล 
 
ตารางที่ 7  ผลวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือแผ่นแปะแกป้วดสมุนไพรชนิด

ไฮโดรเจล 
 

ปัจจยั B S.E. β t Sig. Tolerance VIF 
ค่าคงท่ี .6917 .2377  2.91 .564   
ผลิตภณัฑ ์(Product) .0458 .0519 .512 7.82*** <.001 .686 1.46 
ราคา (Price) .2578 .0882 .277 2.92** .004 .328 3.05 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) -.0958 .0918 -.109 -1.04 .300 .267 3.74 
การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) 

.2767 .0869 .311 3.19** .002 .309 3.23 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
*** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .001 
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 จากตารางท่ี 7 ผลวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือแผ่นแปะแกป้วด
สมุนไพรชนิดไฮโดรเจล พบว่าค่า Variance inflation factor (VIF) ทุกตัวมีค่าน้อยกว่า 10 และค่า Tolerance  
ทุกตวัมีค่ามากกว่า .10 ซ่ึงแสดงว่าตวัแปรอิสระท่ีได้ท าการวิเคราะห์ไม่มีความสัมพนัธ์กัน จึงไม่เกิดปัญหา 
Multicollinearity ฉะนั้นจึงไม่มีปัญหาต่อการวเิคราะห์ Multiple Regression 
 จากผลวิเคราะห์พบว่าส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือแผ่นแปะแก้ปวด
สมุนไพรชนิดไฮโดรเจล ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์(Sig=<.001) ราคา (Sig=0.004)  และการส่งเสริมการตลาด (Sig=0.002) 
ในขณะท่ี ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ไม่มีนยัส าคญัทางสถิติต่อการตดัสินใจซ้ือแผ่นแปะแกป้วดสมุนไพร
ชนิดไฮโดรเจลโดยสามารถเขียนสมการเชิงเสน้ ไดด้งัน้ี 
 Y ̂=0.6917+0.0458Product***+0.2578Price**+0.2767Promotion** 
 อธิบายไดว้า่ 
    หากผลิตภณัฑ์ (Product) เพ่ิม 1 หน่วย จะส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือแผ่นแปะแกป้วดสมุนไพรชนิด
ไฮโดรเจลเพ่ิมข้ึนได ้0.0458 อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.001 
 หากราคา (Price) เพ่ิม 1 หน่วย จะส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือแผ่นแปะแกป้วดสมุนไพรชนิดไฮโดรเจล
เพ่ิมข้ึนได ้0.2578อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 
 หากการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เพ่ิม 1 หน่วย จะส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือแผ่นแปะแกป้วด
สมุนไพรชนิดไฮโดรเจลเพ่ิมข้ึนได ้0.2767 อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 
 

 
 

ภาพที ่2  ความแปรปรวนของ Residuals ของตวัแปรตน้และตวัแปรตาม 
 จากภาพท่ี 2  พบวา่ความแปรปรวนของเศษเหลือ (Residuals) ของตวัแปรตน้และตวัแปรตามเป็นไป
อยา่งไม่มีรูปแบบท่ีชดัเจน จึงไม่เกิดปัญหา Homoscedasticity 
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อภิปรายผล 

1.  การวเิคราะห์ความต้องการของตลาดแผ่นแปะแก้ปวดสมุนไพรชนิดไฮโดรเจล 
 ผลการศึกษาพบวา่ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นโดยรวมเฉล่ียอยูท่ี่ 3.93 ซ่ึงอยูใ่นระดบัมาก สอดคลอ้งกบั
แนวคิดของ Kotler & Keller (2016) ท่ีระบุว่าผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัความคุม้ค่าท่ีไดรั้บเม่ือเปรียบเทียบกบั
ราคาในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ และยงัสอดคลอ้งกับ คจัฉนันท์ เลิศพงษ์ศิลป์ และรพีพรรณ โสภากุล (2567)  
ท่ีศึกษาเร่ืองการพฒันารูปแบบส่วนประสมทางการตลาดของวิสาหกิจชุมชนกลุ่มสมุนไพรบา้นบุญเกิด อ าเภอ
เมือง จงัหวดัส าปาง และ ณัชชา พฒันะนุกิจ พิสิทธ์ิ โสภณพงศพฒัน์ ขวญัใจ จริยาทศัน์กร รัชนี จนัทร์เกษ และ 
ณัฐวิโรจน์ มหายศ (2568) ท่ีศึกษาเร่ืองการเลือกซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรและการใชบ้ริการทางการแพทยแ์ผนไทย
และแพทยท์างเลือก ท่ีสัมพนัธ์กับความรอบรู้ด้านสุขภาพของประชาชน โดยผลการศึกษาน้ีด้านราคาได้รับ
คะแนนเฉล่ียสูงสุด (𝑥̅ = 4.02) แสดงให้เห็นวา่ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพ และการท่ี
ผลิตภณัฑมี์ราคาใหเ้ลือกหลากหลาย ขณะเดียวกนัดา้นผลิตภณัฑแ์ละช่องทางการจดัจ าหน่ายก็ไดรั้บการประเมิน
ในระดับมาก โดยเฉพาะบรรจุภณัฑ์ท่ีสวยงามและเน้ือสัมผสัของแผ่นแปะท่ีไม่เหนียวเหนอะหนะ และการ
ส่งเสริมการตลาดไดรั้บคะแนนนอ้ยท่ีสุด (𝑥̅ = 3.81) แต่ก็ยงัอยูใ่นระดบัมาก ซ่ึงแสดงวา่ผูบ้ริโภคยงัใหค้วามส าคญั
กบัการส่ือสารการตลาด แต่ตอ้งการรูปแบบท่ีหลากหลายและน่าสนใจมากยิง่ข้ึน 
 
2.  การศึกษาส่วนประสมทางการตลาดทีม่อีทิธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือแผ่นแปะแก้ปวดสมุนไพรชนิดไฮโดรเจล 
 ผลการวเิคราะห์ถดถอยเชิงพหุคูณพบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) และการส่งเสริม
การตลาด (Promotion) มีอิทธิพลอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ (p < 0.05) ต่อการตดัสินใจซ้ือ สอดคลอ้งกบัแนวคิด
ของ McCarthy (1960) ซ่ึงเสนอวา่ การออกแบบกลยทุธ์การตลาดท่ีเหมาะสมกบัความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย
จะส่งผลโดยตรงต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค โดยเฉพาะปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีค่าสัมประสิทธ์ิ
ถดถอยสูงท่ีสุด รองลงมาคือด้านราคาและผลิตภณัฑ์ตามล าดับ แสดงให้เห็นว่าผูบ้ริโภคให้ความส าคัญกับ
กิจกรรมทางการตลาดควบคู่กบัความเหมาะสมดา้นราคาและคุณภาพของสินคา้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบั อภิสิทธ์ิ ทองดี 
และจินณพษั โดมินิค (2567) ท่ีศึกษาเร่ืองการวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคของยาหม่องสมุนไพร และพบวา่ปัจจยั
ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือไดแ้ก่ คุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์ราคาและความเช่ือมัน่ในแบรนด์ และ คจัฉนนัท์ 
เลิศพงษศิ์ลป์ และรพีพรรณ โสภากุล (2567) ท่ีพบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นบุคลากรหรือพนกังาน ปัจจยัดา้นกระบวนการ และปัจจยั
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีผลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ในการซ้ือผลิตภณัฑจ์ากวิสาหกิจชุมชนกลุ่มสมุนไพร
บา้นบุญเกิด อ าเภอเมือง จงัหวดัล าปาง อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ขณะท่ีผลการศึกษาพบวา่ปัจจยัดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ไม่พบวา่มีอิทธิพลอยา่งมีนยัส าคญั ซ่ึงอาจเป็นเพราะกลุ่มตวัอยา่งมีความสะดวก
ในการเขา้ถึงผลิตภณัฑอ์ยูแ่ลว้ เพราะกลุ่มตวัอยา่งเป็นลูกคา้ประจ าของกลุ่มวิสาหกิจชุมชนฯ ท่ีมาใชบ้ริการเป็น
ประจ าและสามารถติดต่อกนัไดห้ลายช่องทางและสะดวกรวดเร็ว หรือยงัไม่มีความแตกต่างท่ีชัดเจนในดา้น
ช่องทางจ าหน่ายระหว่างแบรนด์ในตลาด นอกจากน้ีผลการศึกษายงัสอดคลอ้งกบั ปราโมทย ์อนุสรณ์วิริยะกุล
(2567) และ อญัมณี ศุภธนากรกุล นายิกา ก ามเลศ และวอนชนก ไชยสุนทร(2566) ท่ีพบวา่ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค และลักษณะพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรมี
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ความสัมพนัธ์สูงกบัปัจจยัการตลาดธุรกิจผลิตภณัฑส์มุนไพรไทย ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย และดา้นส่งเสริมการตลาด 
 

ข้อเสนอแนะ 
 จากผลการศึกษาพบว่าระดับความคิดเห็นของผูบ้ริโภคต่อผลิตภัณฑ์แผ่นแปะแก้ปวดสมุนไพร 

ชนิดไฮโดรเจล โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือแยกเป็นรายดา้นพบวา่ดา้นราคา (Price) มีค่าเฉล่ียสูงสุดและในดา้น
การส่งเสริมการตลาด (Promotion) มีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุด และผลวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุคูณ พบว่าปัจจัยด้าน 
การส่งเสริมการตลาด ราคา และผลิตภณัฑมี์อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

 ขอ้เสนอแนะในการน าผลการวจิยัไปใช ้
 1.  หน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งควรจดัอบรมและพฒันาผูป้ระกอบการในกลุ่มสมุนไพรใหมี้ความรู้ดา้นการ
พฒันาผลิตภณัฑแ์ละการสร้างแบรนด ์เพ่ือตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
 2.  ส่งเสริมการใชข้อ้มูลจากการวิจยัเพ่ือสนบัสนุนการก าหนดราคาและการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑใ์ห้
ตรงกบัความสามารถในการซ้ือของผูบ้ริโภคกลุ่มต่าง ๆ 
 3.  ควรพฒันากลยทุธ์การตลาดท่ีเนน้การส่ือสารผา่นช่องทางออนไลน์ เช่น การสร้างคอนเทนตท่ี์ตอบ
โจทยก์ลุ่มวยัรุ่นและนกัศึกษา โดยเฉพาะกลุ่มเป้าหมายอายไุม่เกิน 26 ปี ซ่ึงเป็นกลุ่มท่ีมีสดัส่วนสูงสุด 
 4.  ควรส่งเสริมกิจกรรมทดลองใชผ้ลิตภณัฑ ์เช่น การแจกตวัอย่างฟรีในสถานศึกษา หรือสถานท่ีท่ี
กลุ่มเป้าหมายใชเ้วลามากท่ีสุด เพ่ือสร้างการรับรู้และทดลองใชใ้นกลุ่มลูกคา้ใหม่ 
 5.  เพ่ิมการพฒันาผลิตภัณฑ์ใหม่ท่ีเน้นคุณภาพสูงส าหรับกลุ่มลูกคา้ระดับพรีเมียม เช่น การเพ่ิม
ส่วนผสมจากธรรมชาติท่ีมีคุณค่า เพ่ือดึงดูดกลุ่มลูกคา้รายไดสู้ง 
 ขอ้เสนอแนะส าหรับการวจิยัคร้ังต่อไป 
 1.  ควรวจิยัเชิงลึกเพ่ือพฒันาผลิตภณัฑใ์นชุมชนเดิมเพ่ิมเติม เช่น คุณภาพ บรรจุภณัฑ ์หรือกลยทุธ์การ
ส่ือสารการตลาดท่ีเหมาะสม 
 2.  ควรศึกษาเพ่ิมเติมเก่ียวกบัพฤติกรรมการใชข้องผูบ้ริโภคและความพึงพอใจต่อผลิตภณัฑ ์
 3.  ควรศึกษาเพ่ิมเติมโดยการเปรียบเทียบผลิตภณัฑก์บัสินคา้อ่ืนในทอ้งตลาดท่ีอยูใ่นกลุ่มเดียวกนั เพ่ือ
วเิคราะห์จุดแขง็-จุดอ่อนของแผน่แปะแกป้วดสมุนไพรชนิดไฮโดรเจล 
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