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คณุค่าตราสินค้าและปัจจยัด้านการส่ือสารการตลาดท่ีส่งผลต่อ 
การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรของกลุ่มคน Gen Y ในจงัหวดัสงขลา 

Brand Equity and Marketing Communication affecting 

decision making to buy herbal products of  Gen Y in Songkhla province 
 

พชิชาวณ์ี เวชเพิม่, ปรญิญาภรณ์  พจน์อรยิะ 

 
บทคดัย่อ 

 

งานวจิยัครัง้นี้มวีตัถุประสงค์เพื่อศกึษาคุณค่าตราสนิค้าของกลุ่มคน Gen Y ในจงัหวดั

สงขลา ทีม่ตี่อผลติภณัฑส์มุนไพร เพือ่ศกึษารปูแบบการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑส์มุนไพรของกลุ่ม

คน Gen Y ในจงัหวดัสงขลา และเพื่อศกึษาปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑส์มุนไพร

ของกลุ่มคน Gen Y ในจงัหวดัสงขลา โดยก าหนดกลุ่มตวัอย่างประชากร เป็นกลุ่มคน Gen Y 

ในจงัหวดัสงขลา จ านวน 400 คน ใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการวจิยั วเิคราะหข์อ้มูลโดย

ใช้โปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ วเิคราะห์ข้อมูลทัว่ไปโดยแจกแจงความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย                  

ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานและสถิติ Independent T-test (ANOVA) และ Multiple Regression

ก าหนดระดบันยัส าคญัทางสถติทิี ่0.05 

ผลวิจยัพบว่า 1)  ด้านข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม กลุ่มคน Gen Y ในจงัหวดั
สงขลา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเพศหญิงมากกว่าเพศชาย อายุระหว่าง 24 – 28 ปี จบ
การศกึษาระดบัระดบัปรญิญาตร ีประกอบอาชพีขา้ราชการ/รฐัวสิากจิ มสีถานภาพโสด มรีายได ้
10,001 – 20,000 บาท 2)  ระดบัความคดิเหน็ดา้นคุณค่าตราสนิคา้ พบว่า คุณค่าตราสนิคา้ของ
กลุ่มตัวอย่างโดยรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด 3) ระดบัความคิดเห็นด้านปัจจยัด้านการสื่อสาร
การตลาด พบว่า ปัจจยัดา้นการสื่อสารการตลาดของกลุ่มตวัอย่างโดยรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด 
4) ระดบัความคดิเหน็ดา้นปัจจยัดา้นการตดัสนิใจซื้อ พบว่า ปัจจยัดา้นการตดัสนิใจซื้อของกลุ่ม
ตวัอย่างโดยรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด 5) ปัจจยัลกัษณะขอ้มูลส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบั
การศกึษา อาชพี สถานภาพการสมรส และรายไดต้่อเดอืนทีแ่ตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสนิใจ
ซื้อผลติภณัฑ์สมุนไพร ของกลุ่มคน Gen Y ในจงัหวดัสงขลาไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญั
ทาง สถติทิีร่ะดบั 0.05 6) คุณค่าตราสนิคา้ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑส์มุนไพรของกลุ่ม
คน Gen Y ในจงัหวดัสงขลา พบว่าม ี4 ปัจจยั คอื ด้านการรบัรู้ถึงตราสนิค้า ด้านการรบัรู้ใน
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คุณภาพ ด้านการเชื่อมโยงกบัตราสนิค้า และทรพัย์สนิประเภทอื่นๆ ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อ
ผลติภณัฑส์มุนไพร ของกลุ่มคน Gen Y ในจงัหวดัสงขลา 7) ปัจจยัการสื่อสารการตลาดที่มผีล
ต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑส์มุนไพรของกลุ่มคน Gen Y ในจงัหวดัสงขลา พบว่าม ี2 ปัจจยัคอื 
ด้านการโฆษณา และด้านการขายโดยพนักงาน ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์สมุนไพร 
ของกลุ่มคน Gen Y ในจงัหวดัสงขลา  
 

ค าส าคญั : คุณค่าตราสนิคา้, ปัจจยัดา้นการสือ่สารการตลาด, การตดัสนิใจซือ้, ผลติภณัฑ์
สมุนไพร, กลุ่มคน Gen Y 
 

Abstract 

 
 The purposes of this research were to study demography, Brand Equity affecting 
decision making to buy herbal products of  Gen Y in Songkhla province, study the pattern 
decision making herbal products of  Gen Y in Songkhla province and Marketing 
Communication affecting decision making to buy herbal products of  Gen Y in Songkhla 
province.  The population sample was identified as Gen Y in Songkhla Province. The 
questionnaires were used to collect data from 400 people. Data were analyzed by using 
the statistical software packages.  The statistical tools used for data analysis including 
frequency, percentage, mean, standard deviation Independent T- test ( ANOVA)  and 
Multiple Regression. The level of statistical significance was set at 0.05. 
 The result found that 1)  The majority were female more than male age between 
24- 28 year.  Their education was at the bachelor’ s degree and engaged in government 
employee/ state enterprise employee, which were single. Their average monthly income 
was 10,001 – 20,000  baht.   2) Level of opinion on Brand Equity revealed that the overall 
very high. 3) Level of opinion on Marketing Communication revealed that the overall very 
high. 4) The making decision step was a high level. 5) For the marketing mix that influence 
the purchasing decisions of the samples found that dermography characteristic consist of 
gender, level of education, occupational status and average monthly income  influenced 
the decision making to buy herbal products of  Gen Y in Songkhla province 
 affect of not significantly different at the o. o5 level.  6)  The result of the Brand Equity 
affecting decision making to buy herbal products which were four factors are Brand 
Awareness, Perceived Quality, Brand Association and Other Proprietary Brand Assets. 7) 
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The result of the Marketing Communication affecting decision making to buy herbal 
products which were two factors are Advertising and Personal Selling.  
 
KEYWORDS : Brand Equity, Marketing Communication, DECISION MAKING, Herbal 

products, Gen Y 
 

บทน า 
 

ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 

 ปัจจุบนัคุณค่าตราสนิคา้เป็นการสรา้งความพงึพอใจ ความเชื่อมัน่และความไวว้างใจใน
ตราสนิคา้นัน้ และมอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค ซึง่เป็นปัจจยัทีส่ าคญัต่อธุรกจิแต่ละธุรกจิ
อกีด้วย (โกศล น่วมบาง, 2564) และกระแสรกัสุขภาพ ถอืเป็นเทรนด์ที่ได้รบัการตอบรบัจาก
ผูบ้รโิภคทัว่โลก รวมถงึประเทศไทยทัง้ในกลุ่มของคนรุ่นใหม่รวมถงึกลุ่มผูสู้งอายุ โดยกระแสรกั
สุขภาพยงัคงเป็นปัจจยัส าคญัทีผ่ลกัดนัใหต้ลาดสนิคา้ผลติภณัฑส์มุนไพรมแีนวโน้มเตบิโตอย่าง
ต่อเนื่อง โดยลูกคา้เป้าหมายกลุ่มรกัสุขภาพทีม่คีวามส าคญั คอื คนรุ่นใหม่ในช่วงอายุ 15-40 ปี
(กลุ่มคน GEN Y และ GEN Z) ซึง่ใหค้วามสนใจต่อสุขภาพค่อนขา้งสงู และในช่วงหลายปีทีผ่่าน
มามกีลุ่มประชากรทีถู่กกล่าวถงึมาก คอื กลุ่มคน Gen Y ซึง่เป็นกลุ่มคนทีม่จี านวนมากทีสุ่ด ถอื
ว่านี่คอืกลุ่มที่มกี าลงัซื้อมหาศาล กลุ่มคน Gen Y สามารถท ากจิกรรมหลายๆ อย่างได้ในเวลา
เดยีวกนั โดยร้อยละ 80 ใช้อุปกรณ์ที่เชื่อมต่อกบัอนิเทอร์เน็ต 2 ชนิด หรอืมากกว่านัน้พรอ้มๆ 
กนั ในเวลาเดยีวกบัที่ก าลงัดูทวีแีละเนื่องจากคนกลุ่มนี้อยู่ในโลกที่มขีอ้มูลข่าวสารมากเกนิไป 
พวกเขาจงึไม่สามารถบรโิภคข่าวสารเหล่านัน้ไดห้มด ดงันัน้ การจะดงึดูดใจของกลุ่มคน Gen Y 
ให้สนใจในโฆษณาหรือโปรโมชัน่ใดๆ จึงเป็นเรื่องที่ท้าทาย เนื่องด้วยสถานการณ์การแพร่
ระบาดของโควดิ-19 ท าใหก้ารใสใ่จดูแลสุขภาพเปลีย่นแปลงไปอย่างมาก โดยผูบ้รโิภคมกีารหนั
มาให้ความส าคญักบัการดูแลสุขภาพเชิงป้องกนัโรค และเสรมิสร้างภูมคิุ้มกนัเน้นสร้างความ
แขง็แรงของร่างกายมากขึ้น ส่งผลให้ตลาดสมุนไพรเตบิโตภายในประเทศ โดยเฉพาะในส่วน
ของอุตสาหกรรมยา และเครื่องส าอางทีไ่ดร้บัความสนใจอย่างมาก จากขอ้มลูขา้งต้นท าให้ผูว้จิยั
มคีวามสนใจทีจ่ะท าการศกึษาวจิยัเกี่ยวกบัคุณค่าตราสนิคา้และปัจจยัด้านการสื่อสารการตลาด
ทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑส์มุนไพรเพื่อสุขภาพของกลุ่มคน Gen Y ในจงัหวดัสงขลา 
เพือ่เป็นประโยชน์กบัผูผ้ลติ ผูจ้ดัจ าหน่าย นกัการตลาด รวมถึงผูป้ระกอบการรายใหม่ทีส่นใจใน 
ธุรกจิตลาดผลติภณัฑส์มุนไพรในการน าขอ้มูล มาใชเ้ป็นแนวทางในการประกอบธุรกจิ และเป็น
ขอ้มลูพืน้ฐานทีจ่ะน าไปใชว้างแผนพฒันาธุรกจิผลติภณัฑส์มุนไพรต่อไป 
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วตัถปุระสงคใ์นการวิจยั 

1. เพื่อศกึษาคุณค่าตราสนิค้าของกลุ่มคน Gen Y ในจงัหวดัสงขลา ที่มตี่อผลติภณัฑ์
สมุนไพร  

2. เพื่อศกึษารูปแบบการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑส์มุนไพรของกลุ่มคน Gen Y ในจงัหวดั
สงขลา  

3. เพื่อศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑส์มุนไพรของกลุ่มคน Gen Y ใน
จงัหวดัสงขลา  
 
สมมติฐาน 

1. ปัจจยัส่วนบุคคลที่ต่างกนัส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อผลิตภณัฑ์สมุนไพรของกลุ่มคน 
Gen Y ในจงัหวดัสงขลาต่างกนั 

2. คุณค่าตราสนิคา้ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑส์มุนไพรของกลุ่มคน Gen Y ใน
จงัหวดัสงขลา  

3. ปัจจยัการสื่อสารการตลาดส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์สมุนไพรของกลุ่มคน 
Gen Y ในจงัหวดัสงขลา 
 
ขอบเขตของการวิจยั 

การศึกษาวจิยันี้เป็นการศึกษาคุณค่าตราสนิค้าและปัจจยัด้านการสื่อสารการตลาดที่
สง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑส์มุนไพรของกลุ่มคน Gen Y ในจงัหวดัสงขลา  
1. ขอบเขตด้านเน้ือหา 

ผู้วจิยัมุ่งเน้นศึกษาเนื้อหาเกี่ยวกบัคุณค่าตราสนิค้าและปัจจยัการสื่อสารการตลาดที่
สง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑส์มุนไพรของคนกลุ่ม Gen Y ในจงัหวดัสงขลา 

2. ขอบเขตด้านประชากร 

ประชากรการศกึษาวจิยัครัง้นี้ ไดแ้ก่ กลุ่มคน Gen Y ในจงัหวดัสงขลา ซึง่เป็นกลุ่มคนที่
เกดิช่วงปี พ.ศ. 2523 – 2540 ซึง่มอีายุตัง้แต่ 24 – 41 ปีในปัจจุบนั 

3. ขอบเขตด้านตวัแปร 

ตวัแปรอสิระ ไดแ้ก่ 
1. ลกัษณะขอ้มลูสว่นบุคคล ประกอบดว้ย เพศ อายุ อาชพี สถานภาพการสมรส รายได้

ต่อเดอืน 
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2. คุณค่าตราสนิคา้ ประกอบดว้ย ดา้นการรบัรูถ้งึตราสนิคา้ (Brand Awareness) ดา้น
การรบัรู้ในคุณภาพ (Perceived Quality) ด้านการเชื่อมโยงกบัตราสนิค้า (Brand Association) 
ดา้นความจงรกัภกัดตี่อตราสนิคา้ (Brand Loyalty) 

3. ปัจจยัด้านการสื่อสารการตลาด ประกอบด้วย ด้านการโฆษณา ด้านการขายโดย
พนกังาน  ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นการประชาสมัพนัธ ์ดา้นการตลาดทางตรง 
ตวัแปรตาม ไดแ้ก่  
การตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑส์มุนไพรของกลุ่มคน Gen Y ในจงัหวดัสงขลา ประกอบดว้ย การรบัรู้
ปัญหาหรอืความจ าเป็น การแสวงหาขอ้มูล การประเมนิทางเลอืก การตดัสนิใจซื้อ พฤตกิรรม
ภายหลงัการซือ้  
 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 
 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัคณุค่าตราสินค้า 

Aaker (1991, 1996 อา้งถงึใน ผณินทร สุทธสิารากร, 2559, หน้า 21) ใหค้ าจ ากดัความ 
คอื เป็นสนิค้าชนิดใดชนิดหนึ่งที่น ามาเชื่อมโยงกบัตรานัน้ๆ และเป็นส่วนส าคญัในการธุรกจิ 
ช่วยให้ธุรกจิประสบความส าเร็จ มสี่วนช่วยเรื่องผลก าไร และยงัเป็นการเพิม่คุณค่าให้กบัตรา
สนิคา้และบรกิาร โดยคุณค่าตราสนิคา้แบ่งเป็น 5 สว่นหลกั คอื  
1. ด้านการรับรู้ถึงตราสินค้า (Brand Awareness) 2. ด้านการรับรู้ในคุณภาพ (Perceived 
Quality) 3. ดา้นการเชื่อมโยงกบัตราสนิคา้ (Brand Association) 4. ดา้นความจงรกัภกัดตี่อตรา
สนิคา้ (Brand Loyalty) 5. ทรพัยส์นิประเภทอื่นๆ (Other Proprietary Brand Assets)  
 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัด้านการส่ือสารการตลาด  

(เหมอืนจติ จติสุนทรไชยกุล, 2561) ศวิฤทธิ ์พงศกรรงัศลิป์, 2555 กล่าวว่า ปัจจยัด้าน
การสือ่สารการตลาด แบ่งเป็น 5 สว่นหลกั คอื 1.ดา้นการโฆษณา (Advertising) 2. ดา้นการขาย
โดยพนักงาน (Personal Selling) 3. ดา้นการส่งเสรมิการตลาด (Sales Promotion) 4. ดา้นการ
ประชาสมัพนัธ ์(Public Relation) 5. ดา้นการตลาดทางตรง (Direct Marketing) 
 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ  

Kotler & Keller (อ้างอิงใน รฐัญา มหาสมุทร, 2559, หน้า 100) ได้แบ่งกระบวนการ
ตดัสนิใจซื้อสนิคา้ธงชยั สนัตวิงศ์ (2550 อา้งถงึใน วชิญ์ชยา ฐติจิริวชิญ์, 2561 หน้า 29) กล่าว
ว่า เป็นวธิเีลอืกผลติภณัฑจ์ากพฤตกิรรมของผูใ้ช ้โดยผ่านการคดิและตดัสนิใจเกี่ยวกบัขอ้นึกคดิ
ทางดา้นจติใจ จะเกดิในตอนใดกไ็ด ้ผลการกระท านี้ท าใหม้คีวามอยากซื้อ อาจซื้อตามจากผูอ้ื่น
กไ็ดส้ามารถสรุปไดว้่า เป็นการตดัสนิใจซือ้หมายถงึ ขัน้ตอนทีผ่่านความคดิผูซ้ือ้หรอืผูใ้ชท้ีอ่ยาก
ได ้ซึง่ใชเ้หตุของการตดัสนิใจนี้เขา้มาใชเ้กีย่วขอ้งดว้ย แบ่งไดเ้ป็น 5 ขัน้ตอนดงัต่อไปนี้ 
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1.การตระหนกัถงึความตอ้งการหรอืปัญหา (Need / Problem Recognition) 2.การเสาะหาขอ้มูล 
(Information Search) 3.การประเมนิทางเลอืกในการตดัสนิใจซือ้ (Evaluation of Alternatives)  
4.การตดัสนิใจซือ้ (Purchase Decision) 5.พฤตกิรรมหลงัการซือ้ (Post Purchase Behavior)  

 
ข้อมูลเก่ียวกบักลุ่มคน Gen Y 

ทศพล กระต่ายน้อย (2555) ไดก้ล่าวถงึแนวคดิ Generation เป็นแนวคดิทีแ่บ่ง ลกัษณะ
หรอืพฤตกิรรมของบุคคลโดยใชเ้งือ่นไข เรื่องเวลามาใชอ้ธบิายบรบิทแวดลอ้ม และลกัษณะหรอื
บุคลิกเฉพาะ ซึ่งในปัจจุบันมีการแบ่งบุคลิกลักษณะเฉพาะรุ่นมี ลักษณะแตกต่างกัน  โดย
Generation Y คอื กลุ่มคนที่เกดิระหว่างปี พ.ศ. 2523 – 2540 อายุ 24 – 41 ปี ส านักส่งเสรมิ
การค้าในต่างประเทศ ณ นครลอสแอนเจลสิ (2559) กล่าวว่า กลุ่มคน Gen Y จะค้นหาข้อมูล
ก่อนการตดัสนิใจ หรอืลองจนตวัเองมัน่ใจหลายคนต้องหาขอ้มูลใหแ้น่ชดักบัสิง่ทีอ่ยากได ้เช่น 
สนิคา้มกีีแ่บบ ซือ้รา้นไหนจะถูกทีสุ่ด สนิคา้ตอ้งมคีุณภาพทีสุ่ด  
 ข้อมูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑส์มุนไพร 

 พระราชบัญญัติผลิตภัณฑ์สมุนไพร พ.ศ. ๒๕๖๒ กล่าวว่า “ผลิตภัณฑ์สมุนไพร” 
หมายความว่า 
1. ยาจากสมุนไพร และให้หมายความรวมถึงยาแผนไทย ยาพฒันาจาก สมุนไพร ยาแผน
โบราณทีใ่ชก้บัมนุษยต์ามกฎหมายว่าดว้ยยา หรอืยาตามองคค์วามรู ้การแพทยท์างเลอืกตามที่
รฐัมนตรโีดยค าแนะน าของคณะกรรมการประกาศก าหนด เพื่อการบ าบดัรกัษา และบรรเทา
ความเจบ็ป่วยของมนุษย ์หรอืการป้องกนัโรค  
2.ผลิตภัณฑ์จากสมุนไพรหรือผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนประกอบส าคญัที่เป็นหรือ แปรสภาพจาก
สมุนไพร ซึง่พรอ้มทีจ่ะน าไปใชแ้ก่มนุษยเ์พือ่ใหเ้กดิผลต่อสุขภาพหรอืการท างานของร่างกายให้
ดขีึน้ เสรมิสรา้งโครงสรา้งหรอืการท างานของร่างกาย หรอื ลดปัจจยัเสีย่งของการเกดิโรค  
3. วตัถุทีมุ่่งหมายส าหรบัใชเ้ป็นสว่นผสมในการผลติผลติภณัฑส์มุนไพร  
4. วตัถุอื่นตามที่รฐัมนตรโีดยค าแนะน าของคณะกรรมการประกาศก าหนด ให้เป็นผลติภณัฑ์
สมุนไพร ความตาม 1 2 หรือ 3 ไม่หมายความรวมถึง (ก) วัตถุที่มุ่งหมายส าหรับใช้ใน
การเกษตรการอุตสาหกรรม หรือการอื่น ตามที่รฐัมนตรีโดยค าแนะน าของคณะกรรมการ
ประกาศก าหนด (ข) วตัถุที่จดัเป็นยาแผนปัจจุบนั ยาแผนโบราณส าหรบัสตัว์ อาหารส าหรบั
มนุษย์หรอืสตัว์ เครื่องกฬีา เครื่องมอืเครื่องใช้ในการส่งเสรมิสุขภาพ เครื่องส าอาง  เครื่องมอื
แพทย์ วตัถุที่ออกฤทธิต์่อจติและประสาท ยาเสพตดิให้โทษ วตัถุอนัตราย หรอืวตัถุอื่นตามที่
รฐัมนตรโีดยค าแนะน าของคณะกรรมการประกาศก าหนด 
 

วิธีด าเนินการวิจยั 
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การวจิยัครัง้นี้เป็นงานวจิยัเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) ซึ่งผูว้จิยัเกบ็ขอ้มูลใน
รูปแบบการวิจัยครัง้นี้ ใช้วิธีสุ่มตัวอย่างแบบไม่อาศัยความน่าจะเป็น (Non-Probability 
Sampling) โดยใช้วิธีแบบ การเลือกตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive หรือ  Judgmental 
Sampling) โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมอืเกบ็ขอ้มูลจ านวน 400 ชุด ซึ่งจ านวนนี้ไดจ้ากการ
ใชต้ารางส าเรจ็รูปของ Yamane(1967) ท าการวเิคราะหข์อ้มูลและรวบรวมขอ้มูลดว้ยโปรแกรม
ส าเรจ็รปู 
 ส่วนที่ 1 ค าถามเกี่ยวกบัข้อมูลส่วนบุคคล ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดบัการศึกษา 
อาชพี สถานภาพ และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน มลีกัษณะเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check List) 
จ านวน 6 ขอ้  

ส่วนที่ 2  ค าถามเกี่ยวกบัคุณค่าตราสนิค้าของผลติภณัฑ์สมุนไพร ประกอบด้วย ด้าน
การรบัรูถ้งึตราสนิคา้ (Brand Awareness), ดา้นการรบัรูใ้นคุณภาพ (Perceived Quality), ดา้น
การเชื่อมโยงกับตราสินค้า (Brand Association), ด้านความจงรกัภักดีต่อตราสินค้า (Brand 
Loyalty), ทรพัยส์นิประเภทอื่นๆ (Other Proprietary Brand Assets) มลีกัษณะเป็นแบบมาตรา
สว่นประเมนิค่า (Rating Scale) 5 ระดบั จ านวน 22 ขอ้ 

ส่วนที่ 3  ค าถามเกี่ยวกับปัจจัยด้านการสื่อสารการตลาดของผลิตภัณฑ์สมุนไพร 
ประกอบด้วย ด้านการโฆษณา (Advertising), ด้านการขายโดยพนักงาน (Personal Selling), 
ด้านการส่งเสรมิการตลาด (Sale Promotion), ด้านการประชาสมัพนัธ์ (Public Relation) และ
ด้านการตลาดทางตรง (Direct Marketing) มลีกัษณะเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating 
Scale) 5 ระดบั จ านวน 25 ขอ้ 

ส่วนที่ 4  ค าถามเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์สมุนไพร ประกอบด้วย การ
ตระหนักถึงความต้องการหรือปัญหา (Need / Problem Recognition), การเสาะหาข้อมูล 
(Information Search), การประเมนิทางเลอืกในการตดัสนิใจซื้อ (Evaluation of Alternatives),  
การตดัสนิใจซื้อ (Purchase Decision) และพฤตกิรรมหลงัการซื้อ (Post Purchase Behavior) 
มลีกัษณะเป็นแบบมาตราสว่นประมาณค่า (Rating Scale) 5 ระดบั จ านวน 28 ขอ้ 

การวิเคราะห์ข้อมูลจะถูกแบ่งออกเป็น 2 ส่วน คือ การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา 
(Descriptive Statistics) วเิคราะห์โดยหาค่าความถี่ (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) 
ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  และการวเิคราะห์เชงิ
อนุมาน (Inferential statistic) วเิคราะหโ์ดยทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอย่าง 
2 กลุ่ม (Independent T-test) วเิคราะห์โดยทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอย่าง
ที่มากกว่า 2 กลุ่ม F-test (One Way Analysis of Variance : ANOVA)  และวเิคราะห์โดยการ
หาค่าการวิเคราะห์ถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) การวิเคราะห์การ
ถดถอยเชงิพหุคณูเป็นการศกึษาความสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปรอสิระหลายตวั กบัตวัแปรตาม 



8 
 

 
 
 
 

สรปุผลการวิจยัและอภิปรายผล 

 
 งานวจิยัพบว่า จ านวนผู้ตอบแบบสอบถามทัง้หมด 400 คน 1) เป็นเพศหญิงมากกว่า
เพศชาย โดยเพศหญงิมจี านวนทัง้สิน้ 261 คน คดิเป็นรอ้ยละ 65.30 เพศชาย 139 คน คดิเป็น
ร้อยละ 34.80 อายุระหว่าง 24 – 28 ปี จ านวน   164  คน คดิเป็นร้อยละ 41.00 จบการศกึษา
ระดบัระดบัปรญิญาตร ีจ านวน 287 คน คดิเป็นร้อยละ 71.80 มอีาชีพข้าราชการ/รฐัวิสากิจ 
จ านวน 216 คน คดิเป็นรอ้ยละ 54.00  มสีถานภาพสมรส จ านวน 276 คน คดิเป็นรอ้ยละ 69.00 
มรีายได้ 10,001 – 20,000 บาท จ านวน 211 คน คดิเป็นร้อยละ 52.80 2)ผู้ตอบแบบสอบถาม
ให้ความส าคญัในเรื่องของการรบัรู้ถงึตราสนิค้ามากที่สุด ร้อยละ 4.65 รองลงมาคอื ด้านการ
เชื่อมโยงกบัตราสนิค้า ร้อยละ 4.28 และด้านการรบัรู้ในคุณภาพ ร้อยละ 4.14 ตามล าดบั 3)
ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในเรื่องของการโฆษณามากทีสุ่ด รอ้ยละ 4.86 รองลงมาคอื
การประชาสมัพนัธ์ ร้อยละ 4.33 และการส่งเสรมิการตลาด ร้อยละ 4.31 ตามล าดบั 4)ผู้ตอบ
แบบสอบถามใหค้วามส าคญัในเรื่องของการตระหนักถงึความตอ้งการหรอืปัญหามากทีสุ่ด  รอ้ย
ละ 4.30 รองลงมาคอื การประเมนิทางเลอืกในการตดัสนิใจซื้อ รอ้ยละ 4.25 และการสง่เสรมิการ
ขาย รอ้ยละ 4.14 ตามล าดบั  
ผลการศกึษาตามงานวจิยัของผูว้จิยัแบ่งออกเป็น 3 สมมตฐิาน โดยมรีายละเอยีดดงันี้ 

1. การวเิคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลที่ต่างกนัส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑส์มุนไพร
ของกลุ่มคน Gen Y ในจงัหวดัสงขลาต่างกนั ปัจจยัลกัษณะขอ้มูลส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ 
ระดบัการศึกษา อาชีพ สถานภาพการสมรส และรายได้ต่อเดือนที่แตกต่างกนั ส่งผลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อผลิตภณัฑ์สมุนไพร ของกลุ่มคน Gen Y ในจงัหวดัสงขลาไม่แตกต่างกนั อย่างมี
นัยส าคญัทาง สถิติที่ระดบั 0.05 ทัง้นี้เนื่องจากในปัจจุบนัผลิตภณัฑ์สมุนไพรเติบโตขึ้นอย่าง
ต่อเนื่อง ซึ่งเป็นผลมาจากกระแสการรกัสุขภาพในปัจจุบนั ไม่ว่าจะเพศชายหรอืหญิง อายุที่
แตกต่างกนั ระดบัการศกึษา สถานภาพสมรส อาชพี รายได้ต่อเดอืนที่แตกต่างกนั ก็สามารถ
เขา้ถงึสนิคา้ไดอ้ย่างง่ายดาย มวีางจ าหน่ายแทบทุกที ่หลากหลายตราสนิคา้ และสนิคา้สมุนไพร
มกีารแข่งขนัที่สูงจงึท าให้สนิค้ามคีุณภาพและราคาสนิค้าไม่สูงมาก สอดคล้องกบังานวจิยัของ 
พรทิพย์ โอวาท และคณะ (2564) ศึกษาเรื่อง “ปัจจัยภาพลักษณ์ตราสินค้าที่ส่งผลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้ผลตภิณัฑส์มุนไพรในจงัหวดัปทุมธานี” พบว่า เพศ อายุ ระดบัการศกึษา สถานภาพ
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สมรส อาชีพ รายได้ต่อเดือนที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์สมุนไพรใน
จงัหวดัปทุมธานีไม่แตกต่างกนั  

2. การวเิคราะห์คุณค่าตราสนิค้าส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์สมุนไพรของกลุ่ม
คน Gen Y ในจงัหวดัสงขลา โดยการวเิคราะหก์ารถดถอยเชงิพหุคูณแบบ Stepwise (Stepwise 
Multiple Regression) พบว่า คุณค่าตราสนิค้าจาก 5 ปัจจยั มปัีจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ
ผลติภณัฑส์มุนไพรของกลุ่มคน Gen Y ในจงัหวดัสงขลา จ านวน  4  ปัจจยั คอื  ดา้นการรบัรูถ้งึ
ตราสนิค้า(brand 1) มนี ้าหนักความส าคญัของปัจจยัที่เป็นตวัแปรพยากรณ์มากที่สุด รองลงมา 
คอื ด้านการเชื่อมโยงกบัตราสนิค้า(brand 3) ด้านการรบัรู้ในคุณภาพ(brand 2) และทรพัย์สนิ
ประเภทอื่นๆ(brand 5) ตามล าดบั มคี่าสมัประสทิธิต์วัแปรในรูปแบบคะแนนดิบ (B) เท่ากับ 

0.317  0.277 0.242 และ 0.116 ตามล าดบั และในรูปแบบคะแนนมาตรฐาน (β) เท่ากบั 0.060 
0.050 0.044 และ 0.026 ตามล าดบัและค่าคงที่ของสมการพยากรณ์ในรูปแบบคะแนนดบิ (a) 
เท่ากบั 2.083  

3. การวเิคราะห์ปัจจยัการสื่อสารการตลาดส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑส์มุนไพร
ของกลุ่มคน Gen Y ในจงัหวดัสงขลา โดยการวเิคราะห์การถดถอยเชงิพหุคูณแบบ Stepwise 
(Stepwise Multiple Regression) พบว่า ปัจจยัการสือ่สารการตลาดจาก 5 ปัจจยั มปัีจจยัที่มผีล
ต่อการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑส์มุนไพรของกลุ่มคน Gen Y ในจงัหวดัสงขลา จ านวน  2  ปัจจยั 
คอื  ดา้นการโฆษณา (com1) 
 มนี ้าหนกัความส าคญัของปัจจยัทีเ่ป็นตวัแปรพยากรณ์มากทีสุ่ด รองลงมา คอื ดา้นการขายโดย
พนกังาน(com2) ตามล าดบั มคี่าสมัประสทิธิต์วัแปรในรปูแบบคะแนนดบิ (B) เท่ากบั 0.236 และ 

0.043 ตามล าดบั และในรปูแบบคะแนนมาตรฐาน (β) เท่ากบั 0.026 และ 0.011 ตามล าดบัและ
ค่าคงที่ของสมการพยากรณ์ในรูปแบบคะแนนดิบ (a) เท่ากับ 3.088 สามารถเขียนสมการ
พยากรณ์ในรปูคะแนนดบิและคะแนนมาตรฐานไดด้งันี้ 
 

ข้อเสนอแนะ 

 

1. ดา้นคุณค่าตราสนิคา้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในเรื่องของการรบัรูถ้งึ
ตราสินค้ามากที่สุดเนื่องจากคิดว่า ตราสินค้าช่วยสร้างภาพลักษณ์ต่อการตัดสินใจที่เป็น
ผลิตภณัฑ์สมุนไพร ตราสนิค้าที่มีความแตกต่างโดดเด่นท าให้จดจ าชื่อตราและลกัษณะของ
ผลติภณัฑส์มุนไพรไดง้่าย ตราสนิคา้ท่านสามารถจดจ าหรอืระลกึถงึผลติภณัฑส์มุนไพรไดท้นัท ี
ทางผูป้ระกอบการจงึต้องใหค้วามส าคญักบัตราสนิคา้ทีม่คีวามแตกต่างโดดเด่น เพื่อท าใหจ้ดจ า
ชื่อตราและลกัษณะของผลติภณัฑ์สมุนไพรได้ง่ายขึ้น รองลงมาคอื ด้านการเชื่อมโยงกบัตรา
สนิค้า เนื่องจากคดิว่าตราสนิคา้ผลติภณัฑ์สมุนไพรบ่งบอกถึงการบรโิภคที่ใส่ใจสุขภาพ อยู่ใน
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ความทรงจ าของผูบ้รโิภคมายาวนาน เมื่อพูดถงึผลติภณัฑส์มุนไพรจะมตีราสนิคา้ทีน่ึกถงึอยู่ใน
ใจ และด้านการรบัรู้ในคุณภาพ เนื่องจากคดิว่า ตราสนิค้าของผลติภณัฑ์สมุนไพรเป็นสิง่ที่บ่ง
บอกคุณภาพที่ได้มาตรฐาน เช่นมี GMP ท าให้สามารถเลือกซื้อผลิตภัณฑ์สมุนไพรยี่ห้อที่
ตอ้งการได ้และคดิว่าสมุนไพรยีห่อ้ต่างๆ ทีม่จี าหน่ายในทอ้งตลาดมคีุณภาพทีแ่ตกต่างกนั 

2. ดา้นปัจจยัการสือ่สารการตลาดพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในเรื่องของ
การโฆษณามากที่สุด เนื่องจากผู้บริโภคสามารถเห็นโฆษณาผลิตภัณฑ์สมุนไพรผ่านสื่ อ
ออนไลน์ เช่น Facebook, Line, Youtube ได้บ่อยท า และคดิว่าการโฆษณาท าให้มัน่ใจในตรา
สินค้าของผลิตภัณฑ์สมุนไพร ผลิตภัณฑ์สมุนไพรที่โฆษณาผ่านสื่อ แสดงถึงคุณสมบัติของ
ผลติภณัฑ ์ท าใหเ้กดิความมัน่ใจในการบรโิภค ผูป้ระกอบการจงึต้องใหค้วามส าคญัการโฆษณา
เพื่อส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อทีเ่พิม่มากขึน้ รองลงมาคอืการประชาสมัพนัธ์ เนื่องจากคดิว่า การ
ประชาสมัพนัธ์เกี่ยวกบัสุขภาพอนามยัทีด่ขีองผลติภณัฑส์มุนไพรช่วยเสรมิสรา้งภาพลกัษณ์ทีด่ี
ให้กับสินค้า และการประชาสัมพันธ์ผ่านทางออนไลน์หรือ  Website การเลือกสื่อโฆษณา/
ประชาสมัพนัธ์สนิค้าไดอ้ย่างเหมาะสมและมคีวามชดัเจนจะส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อทีเ่พิม่มาก
ขึน้ และการสง่เสรมิการตลาดโดยการจดัโปรโมชัน่ ลด แลก แจก แถม การซือ้สนิคา้เป็นชุดเซต
หรอืจ านวนหลายชิ้น และการจดัส่วนลดพเิศษเนื่องในเทศกาลหรอืโอกาสพเิศษกส็่งผลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้เพิม่ขึน้เช่นกนั 

3. การตดัสนิใจซือ้ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในเรื่องของการตระหนกัถงึความ
ต้องการหรอืปัญหามากที่สุด เนื่องจากผู้บรโิภคต้องการผลิตภณัฑ์สมุนไพรที่ปลอดภยั ไม่มี
สารเคมีและสารปนเป้ือน คุณภาพดี รองลงมาคือ การประเมินทางเลือกในการตัดสนิใจซื้อ 
เนื่องจากก่อนการซื้อสนิค้าสมุนไพรผู้บรโิภคมกีารเปรยีบเทยีบคุณสมบตัขิองสมุนไพรแต่ละ
ยีห่อ้ พจิารณาซื้อสนิค้าจากบรรจุภณัฑ์ของผลติภณัฑ์สมุนไพรแต่ละยีห่อ้ และการส่งเสรมิการ
ขายของผลติภณัฑส์มุนไพรแต่ละยีห่อ้มคีวามส าคญัต่อการพจิารณาซื้อ และพฤตกิรรมหลงัการ
ซื้อกเ็ป็นสิง่ส าคญัในการตดัสนิใจซื้อ เมื่อรูส้กึพงึพอใจต่อคุณภาพของผลติภณัฑ ์ตวัผลติภณัฑ ์
มกัจะซือ้ยีห่อ้เดมิซ ้า  
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