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บทคัดย่อ 

 
  การวิจยัคร้ังน้ี มีวตัถุประสงค์เพื่อ 1) เปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรท่ีตามปัจจยั
ความแตกต่างส่วนบุคคล 2) ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพร 
และ 3) ศึกษาคุณค่าตราสินคา้เพื่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรของลูกคา้ในเขตพื้นท่ีบางเขน จงัหวดั
กรุงเทพมหานคร การวิจยัน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ ประชากรเป็นผูซ้ื้อผลิตภณัฑ์สมุนไพรในเขตพื้นท่ี
บางเขน ท่ีไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอน ค านวณขนาดกลุ่มตัวอย่างโดยใช้สูตรของ  W.G. Cochran ได้กลุ่ม
ตวัอย่างจ านวน 400 คน โดยเลือกกลุ่มตวัอย่างแบบจ าเพาะเจาะจง สถิติท่ีใช้ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่า
เบ่ียงเบนมาตรฐาน การทดสอบแบบที และการทดสอบแบบเอฟ 
  ผลการวิจยั พบว่า 1) ปัจจยัส่วนบุคคลของลูกคา้แตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรท่ี
แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ .05 2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑส์มุนไพร ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา อยู่
ในระดบัมากท่ีสุด รองลงมาคือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้น
กระบวนการให้บริการ และด้านลักษณะทางกายภาพ ตามล าดับ  และ 3) คุณค่าตราสินค้าส าหรับการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรท่ีในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า ดา้นการรู้จกั
ตราสินคา้ อยู่ในระดบัมากท่ีสุด รองลงมาคือ ดา้นการเช่ือมโยงกบัตราสินคา้ ดา้นการรับรู้คุณภาพ และดา้น
ความภกัดีต่อตราสินคา้  ตามล าดบั 
 
ค าส าคัญ ส่วนประสมทางการตลาด คุณค่าตราสินคา้ การตดัสินใจ ผลิตภณัฑส์มุนไพร  
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Abstract 

 
The objectives of this research were to 1) compare the decision to purchase herbal products based on 
individual differences, 2) study the marketing mix factors influencing the decision to purchase herbal 
products, and 3) examine brand equity influencing customers' decisions to purchase herbal products in the 
Bang Khen area, Bangkok. This study employed a quantitative research approach. The population 
consisted of herbal product consumers in the Bang Khen area, with an unknown total population size. The 
sample size was calculated using W.G. Cochran’s formula, resulting in 400 respondents, selected through 
purposive sampling.  The statistical methods employed included percentage, mean, standard deviation, t-
test, and F-test. 
 
 The research results revealed that 1) differences in customers’ factors significantly affected their decisions 
to purchase herbal products at the .05 level of statistical significance, 2) the overall level of marketing mix 
factors influencing the decision to purchase herbal products was high. When considered by individual 
components, product and price were rated at the highest levels, followed by distribution channels, 
promotion, personnel, service process, and physical evidence, respectively, and 3) the overall level of 
brand equity influencing the decision to purchase herbal products was also high. When analyzed by each 
aspect, brand awareness ranked highest, followed by brand association, perceived quality, and brand 
loyalty, respectively. 
 
Keywords: Marketing mix, Brand Equity, Decision making, Herbal products in the Bang Khen area, 
Bangkok. 


