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บทคัดย่อ 
วัตถุประสงค์ของงานวิจัยในครั้งนี้เพื่อศึกษารูปแบบการตลาดที่มีศักยภาพในการด าเนินงานวิสาหกิจ

ชุมชนที่ผลิตสินค้าโอทอป ประเภทสมุนไพรที่ไม่ใช่อาหารในพื้นที่ภาคใต้ ระเบียบวิธีวิจัยเป็นงานวิจัยเชิงปริมาณ 
ใช้การส ารวจด้วยแบบสอบถามผู้ประกอบการวิสาหกิจชุมชนโอทอปผลิตภัณฑ์สมุนไพรที่ไม่ใช่อาหารระดับ  
4 ดาว และ 5 ดาว ทุกรายในพื้นที่ภาคใต้ จ านวนทั้งสิ้น 230 ราย การวิเคราะห์ผลใช้สถิติเชิงพรรณนา และวิเคราะห์
ข้อมูลเชิงปริมาณ โดยการทดสอบความแตกต่างใช้สถิติทดสอบค่าที (T-test) และทดสอบค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่  
ด้วยวิธีผลต่างนัยส าคัญน้อยที่สุด (Least Significant Difference: LSD) ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 
ผลการวิจัย พบว่า ผู้ประกอบการส่วนใหญ่ผลิตผลิตภัณฑ์สมุนไพรกลุ่มเคร่ืองส าอางมากที่สุด ร้อยละ 41.74 และ
ร้อยละ 37.39 ด าเนินงานกิจการวิสาหกิจชุมชนมา 7-9 ปี ส าหรับรูปแบบการตลาดที่มีศักยภาพในการด าเนินงาน
คือรูปแบบการตลาดแบบผสมผสาน โดยต้องใช้ส่วนประสมทางการตลาดในทุกด้าน โดยผู้ตอบแบบสอบถาม 
ให้ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคลากรมากท่ีสุด รองลงมาคือ บริการ การส่งเสริมการขาย 
ภาพลักษณ์ ราคา และ ผลิตภัณฑ์ ผลการทดสอบความสัมพันธ์ พบว่าส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์
เชิงบวกต่อศักยภาพการด าเนินงานของสถานประกอบการ ด้านลูกค้าและด้านผลประกอบการ ในระดับสูง  
ค าส าคัญ: 1) รูปแบบการตลาด 2) ศักยภาพ 3) วิสาหกิจชุมชน 4) โอทอป 5) สมุนไพรที่ไม่ใช่อาหาร 

 

Abstract 
The purpose of this research was to find out the marketing mix of OTOP Community Enterprises 

in order to increase the potential for the operations of herbal products (non- food)  enterprises in southern 
Thailand and relationships between the potential marketing mix and the factors regarding entrepreneurial 
characteristics of herbal product (non-food) OTOP community enterprises in southern Thailand. The research 
methodology was quantitative. The data were collected by means of questionnaires. The sample group was 
230 entrepreneurs in all 4 and 5 – star OTOP enterprises in southern Thailand. The statistics was used for a 
descriptive analysis, and the data were quantitatively analyzed by applying t- test and testing pair wise 
comparison with Ad Host Tests. The Least Significant Difference (LSD) Test was at the 0.05 level. The results 
showed that for the community enterprise operations, the marketing mix was ranked as the most important 
factor. The other factors ranked in the following order:  personnel, location, service, sales promotion, image, 
price, and product respectively.  The results of Hypothesis Testing showed that there was a positive 
correlation at a high level between the marketing mix and the potential operations of herbal product (non-
food)  enterprises in southern Thailand. Customers had a positive correlation with products at the highest 
level. Additionally, the earning results also had a positive correlation with image at the highest level.  
Keywords: 1) Marketing Model 2) Potential 3) Community Enterprises 4) OTOP 5) Herbal Product  
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บทน า (Introduction) 
ปัจจุบันแนวโน้มพฤติกรรมการบริโภคหันมา 

ใส่ ใจและให้ความส าคัญกับสุขภาพและการใช้
ผลิตภัณฑ์สมุนไพรเพิ่มมากขึ้น ทั้งผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 
เครื่องส าอาง เครื่องดื่ม และยาสมุนไพร เนื่องจาก
สมุนไพรมีฤทธิ์ อ่อน ไม่มีผลข้างเคี ยง ราคาของ
ผลิตภัณฑ์จากสมุนไพรค่อนข้างต่ ากว่าผลิตภัณฑ์อื่น ๆ 
และหาซื้อได้ทั่วไป โดยสมุนไพรที่ได้รับการยอมรับ
จัดเป็นสุดยอดสมุนไพรของประเทศไทย ประกอบด้วย 
ไพล กระชายด า กวาวเครือขาว ขมิ้นชัน และบัวบก
(Department for Development of Thai Traditional 
and Alternative Medicine, 2013, p. 22) นอกจากนี้
นโยบายรัฐบาลปัจจุบันยังได้ ให้ความส าคัญกับ 
การบริหารจัดการพืชสมุนไพร โดยได้มอบหมายให้
กรมวิชาการเกษตรท าการศึกษา ค้นคว้า วิจัย รวบรวม
สายพันธุ์ และให้ความรู้กับประชาชนทั่วไป (Ponsing, 
2010, pp. 24-25) ขณะเดียวกันรัฐก็ยังให้ความส าคัญ
กับการสร้างความเข้มแข็งของระบบเศรษฐกิจฐานราก 
เช่น ธุรกิจของชุมชน วิสาหกิจชุมชน ผู้ประกอบการ 
โอทอป เป็นต้น ทั้งนี้การจะเข้าใจสภาพวิสาหกิจ
จ าเป็นต้องเข้าใจถึงลักษณะของวิสาหกิจ โดยได้มีการ
อธิบายว่าวิสาหกิจชุมชนมีลักษณะอันประกอบด้วย 
ชุมชนเป็นเจ้าของกิจการ มีการคิดริเริ่มสร้างสรรค์ 
ด้วยชุมชน ใช้ทุนจากชุมชน ใช้กระบวนการเรียนรู้ 
เป็นฐานทางความคิด ใช้ภูมิปัญญาท้องถิ่ น แบบ
ผสมผสานเข้ากับภูมิปัญญาสากล ใช้วัตถุดิบจาก
ท้องถิ่นเป็นหลัก มีการเชื่อมโยงกิจกรรมกับชุมชน 
และต้องพึ่งพาตนเอง (Phongphit,  2009, p. 50)  

ภาคใต้ เป็นภาคที่ มีทรัพยากรธรรมชาติ 
จ านวนมาก รวมทั้งมีการส่งเสริมวิสาหกิจชุมชน 
แบบครบวงจร โดยได้ด าเนินการจดทะเบียนวิสาหกิจ
ชุมชน และสร้างเครือข่ายผู้ประกอบการวิสาหกิจ
ชุ มชน  ก่ อ ใ ห้ เกิ ดกา ร พัฒนา เกษตรกร ใ ห้ เป็ น
ผู้ประกอบการวิสาหกิจชุมชนในพื้นที่ภาคใต้ โดยจาก
ข้อมูลพบว่า จ านวนผู้ประกอบการวิสาหกิจชุมชน 
ท่ัวประเทศไทยรวม 82,898 ราย ซึ่งสามารถสร้างรายได้
ให้กับประเทศถึง 116,519 ล้านบาท (The Central 
Information Systems, Ministry of Interior, 2017) 
โดยแบ่งรายภาคเป็นพื้นที่ภาคใต้ดังนี้ จังหวัดชุมพร ,  
สุราษฎร์ธานี, นครศรีธรรมราช, พัทลุง, สงขลา, ตรัง, 

ภูเก็ต, สตูล, ปัตตานี, ยะลา และนราธิวาส รวมทั้งสิ้น 
7,965 ราย โดยมีจ านวนผู้ประกอบการที่เป็นกลุ่ม
สมุนไพรท่ีไม่ใช่อาหารในระดับ 4 ดาว และ 5 ดาว 
รวมทั้งสิ้น 230 ราย ทั้งนี้แม้ภาครัฐจะมีการรณรงค์
ส่งเสริมให้ผู้ประกอบการวิสาหกิจชุมชนมีศักยภาพ 
และความเข้มแข็งในการด าเนินธุรกิจ แต่ผลตอบรับ
จากการผลักดัน ส่งเสริมวิสาหกิจชุมชน รวมถึง 
วิสาหกิจชุมชนกลุ่มสมุนไพรที่ ไม่ ใช่อาหาร ยังมี
ประเด็นปัญหาหลาย ๆ ประการ เช่นปัญหาการบริหาร
จัดการองค์กร ปัญหาการผลิต ปัญหาการตลาด 
(Chemsripong, 2017, pp. 161-175)  

ดังนั้น จึงเป็นประเด็นส าคัญที่ผู้วิจัยมุ่งต้องการ
ค้นหาแนวทางการแก้ไขปัญหา โดยเน้นไปที่ประเด็น
ศึกษาหารูปแบบการตลาดที่เป็นเลิศซึ่งจะน าสู่การเป็น
วิสาหกิจชุมชน ผลิตภัณฑ์สมุนไพรที่ไม่ใช่อาหารที่มี
ศักยภาพในการด าเนินกิจการที่ดี เปรียบเทียบกับผลลัพธ์
คือสมรรถนะทางธุรกิจ (Business Performance) 
ทั้งนี้ในด้านผลลัพธ์ผู้วิจัยอ้างอิงตามแนวคิดผลการ
ปฏิบัติงานภายใต้สภาวการณ์แข่งขัน (Porter, 1998, 
p. 28) ส าหรับกลุ่มตัวอย่างเป้าหมายด าเนินการ 
ในขอบเขตพื้นที่ภาคใต้ ทั้งนี้เนื่องจากภาคใต้เป็นภาค
ที่มีศักยภาพในด้านการพัฒนาผลิตภัณฑ์ประเภท
สมุนไพรที่ไม่ใช่อาหาร เห็นได้จากทรัพยากรธรรมชาติ
ที่ หนาแน่น สามารถน ามาใช้ ใ ห้ เกิดประโยชน์   
ทั้งภาคเกษตรกรรม อุตสาหกรรม และพาณิชยกรรม 
(Sutthichaimethee, 2017, pp. 112-117) รวมทั้ ง
เป็นภูมิล าเนาของผู้ท าวิจัย 

ผู้วิจัยได้เล็งเห็นความส าคัญของการพัฒนา
รูปแบบการตลาด เพื่อเพิ่มศักยภาพในการด าเนินงาน
วิสาหกิจชุมชน กลุ่มโอทอป ประเภทผลิตภัณฑ์สมุนไพร
ที่ไม่ใช่อาหาร ซึ่งผลการศึกษา จะมีความส าคัญต่อการ
เสริมสร้างความสามารถด้านการตลาดของผลิตภัณฑ์
โอทอป ประเภทสมุนไพรที่ไม่ใช่อาหาร ผลลัพธ์ 
จากงานวิจัยจะท าให้ทราบแนวทางที่จ าเป็นต่อการ
ด าเนินงานในด้านการบริหารจัดการทางการตลาด 
เพื่อเพิ่มยอดขาย ให้มีศักยภาพมากข้ึน รวมถึงสามารถ
น าผลวิจัยไปใช้ ในการพัฒนาการตลาดของตน  
เพื่อเตรียมความพร้อมเข้าสู่การเปิดเสรีทางการค้า 
ต่อไป
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ภูเก็ต, สตูล, ปัตตานี, ยะลา และนราธิวาส รวมทั้งสิ้น 
7,965 ราย โดยมีจ านวนผู้ประกอบการที่เป็นกลุ่ม
สมุนไพรที่ไม่ใช่อาหารในระดับ 4 ดาว และ 5 ดาว 
รวมทั้งสิ้น 230 ราย ทั้งนี้แม้ภาครัฐจะมีการรณรงค์
ส่งเสริมให้ผู้ประกอบการวิสาหกิจชุมชนมีศักยภาพ 
และความเข้มแข็งในการด าเนินธุรกิจ แต่ผลตอบรับ
จากการผลักดัน ส่งเสริมวิสาหกิจชุมชน รวมถึง 
วิสาหกิจชุมชนกลุ่มสมุนไพรที่ ไม่ ใช่อาหาร ยังมี
ประเด็นปัญหาหลาย ๆ ประการ เช่นปัญหาการบริหาร
จัดการองค์กร ปัญหาการผลิต ปัญหาการตลาด 
(Chemsripong, 2017, pp. 161-175)  

ดังนั้น จึงเป็นประเด็นส าคัญที่ผู้วิจัยมุ่งต้องการ
ค้นหาแนวทางการแก้ไขปัญหา โดยเน้นไปท่ีประเด็น
ศึกษาหารูปแบบการตลาดที่เป็นเลิศซึ่งจะน าสู่การเป็น
วิสาหกิจชุมชน ผลิตภัณฑ์สมุนไพรที่ไม่ใช่อาหารที่มี
ศักยภาพในการด าเนินกิจการที่ดี เปรียบเทียบกับผลลัพธ์
คือสมรรถนะทางธุรกิจ (Business Performance) 
ทั้งนี้ในด้านผลลัพธ์ผู้วิจัยอ้างอิงตามแนวคิดผลการ
ปฏิบัติงานภายใต้สภาวการณ์แข่งขัน (Porter, 1998, 
p. 28) ส าหรับกลุ่มตัวอย่างเป้าหมายด าเนินการ 
ในขอบเขตพื้นที่ภาคใต้ ทั้งนี้เนื่องจากภาคใต้เป็นภาค
ที่มีศักยภาพในด้านการพัฒนาผลิตภัณฑ์ประเภท
สมุนไพรที่ไม่ใช่อาหาร เห็นได้จากทรัพยากรธรรมชาติ
ที่ หนาแน่น สามารถน ามาใช้ ใ ห้ เกิดประโยชน์   
ท้ังภาคเกษตรกรรม อุตสาหกรรม และพาณิชยกรรม 
(Sutthichaimethee, 2017, pp. 112-117) รวมทั้ ง
เป็นภูมิล าเนาของผู้ท าวิจัย 

ผู้วิจัยได้เล็งเห็นความส าคัญของการพัฒนา
รูปแบบการตลาด เพื่อเพิ่มศักยภาพในการด าเนินงาน
วิสาหกิจชุมชน กลุ่มโอทอป ประเภทผลิตภัณฑ์สมุนไพร
ที่ไม่ใช่อาหาร ซึ่งผลการศึกษา จะมีความส าคัญต่อการ
เสริมสร้างความสามารถด้านการตลาดของผลิตภัณฑ์
โอทอป ประเภทสมุนไพรที่ไม่ใช่อาหาร ผลลัพธ์ 
จากงานวิจัยจะท าให้ทราบแนวทางที่จ าเป็นต่อการ
ด าเนินงานในด้านการบริหารจัดการทางการตลาด 
เพื่อเพิ่มยอดขาย ให้มีศักยภาพมากข้ึน รวมถึงสามารถ
น าผลวิจัยไปใช้ ในการพัฒนาการตลาดของตน  
เพื่อเตรียมความพร้อมเข้าสู่การเปิดเสรีทางการค้า 
ต่อไป
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กรอบแนวคิดในการวิจัย (Conceptual Framework) 
ผู้วิจัยได้มีกรอบแนวคิดในการท าการวิจัยอ้างอิงตามทฤษฎี Kotler  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

ภาพ 1 ส่วนประสมทางการตลาด 7 Ps ตามทฤษฎีของ Kotler (Kotler, 2012) 
 

ทฤษฎีดังกล่าว สรุปขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ
ของผู้บริโภคผ่านกระบวนการ 7 ขั้นตอน หรือที่เรียกว่า
ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps อันประกอบด้วย ราคา 
สถานที่ ผลิตภัณฑ์ การส่งเสริมการขาย บุคลากร 

ภาพลักษณ์ และบริการ ซึ่งผู้วิจัยได้น ามาก าหนด
กรอบในการท าวิจัยเป็นตัวแปรต้น โดยมีตัวแปรตาม
คือ รูปแบบการตลาดเพื่ อ เพิ่มศักยภาพในการ
ด าเนินงานวิสาหกิจชุมชน

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพ 2 กรอบแนวคิดงานวิจัย 

หมายเหตุ:  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด อ้างอิงตาม ทฤษฎี Kotler Phillip (Kotler, 2012) 
 
วิธีด าเนินการ (Methods) 

การวิจัยในครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ โดย
ผู้วิจัยได้ท าการแจกแบบสอบถามให้กับผู้ประกอบการ
วิสาหกิจชุมชน โอทอป ระดับ 4 ดาว และ 5 ดาว กลุ่ม
ผลิตภัณฑ์สมุนไพรที่ไม่ใช่อาหารทุกรายในพื้นที่ภาคใต้ 
ซึ่งมีจ านวนทั้งสิ้น 230 ราย หลังจากนั้นน ามาท าการ

วิเคราะห์ข้อมูลและประมวลข้อมูลด้วยวิธีทางสถิติ  
อันได้แก่สถิติเชิงพรรณนา และสถิติเชิงอนุมาน โดยใช้
สถิติทดสอบค่า T-test เพื่อทดสอบสมมติฐานของ 
ตั วแปรที่ แบ่ ง เป็นสองกลุ่ มและใช้สถิติทดสอบ  
One-Way ANOVA ทดสอบความแตกต่างค่าเฉลี่ย
มากกว่าสองกลุ่มขึ้นไป  

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
- ด้านราคา 
- ด้านสถานที ่
- ด้านผลิตภัณฑ์ 
- ด้านการสง่เสริมการขาย 
- ด้านบุคลากร 
- ด้านภาพลักษณ ์
- ด้านบริการ 

ศักยภาพการด าเนินงานวิสาหกิจชุมชน  
โอทอปประเภทสมนุไพรทีไ่ม่ใชอ่าหาร 

 ด้านลูกคา้ 
 ด้านการเงิน 

 

ผลการศึกษา (Results) 
จากผลการวิเคราะห์ข้อมูลน ามาสรุปผลงานวิจัย 

ผู้วิจัยได้ท าการเก็บข้อมูลพื้นฐานของผู้ประกอบการ 
โอทอปวิสาหกิจชุมชนประเภทสมุนไพรที่ไม่ใช่อาหาร 
ในพื้นที่ภาคใต้ ซึ่งเป็นผู้ประกอบการระดับ 4 ดาว และ 

5 ดาว รวม 230 ราย ผลการตอบแบบสอบถามพบว่า 
ผู้ประกอบการ สว่นใหญ่ ร้อยละ 37.39 เปิดกิจการมา 
7-9 ปี  และผู้ ป ระกอบการร้ อยละ  41.74 ผลิ ต
เครื่องส าอางสมุนไพร 

 
 
ตาราง 1 แสดงค่าเฉล่ีย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน ส่วนประสมทางการตลาด ผลิตภัณฑ์ของวิสาหกิจชุมชน  
             โอทอปประเภทสมุนไพรที่ไม่ใช่อาหารในพื้นที่ภาคใต้ ในภาพรวม                                 

(n = 230) 
ส่วนประสมทางการตลาดผลิตภัณฑ์ของวิสาหกิจ 

ชุมชนโอทอปประเภทสมุนไพรที่ไม่ใช่อาหารในพื้นที่ภาคใต้ 
x  SD. แปลค่า อันดับ 

ด้านผลิตภัณฑ ์ 3.57 0.37 มาก 7 
ด้านราคา 3.61 0.29 มาก 6 
ด้านสถานที ่ 3.90 0.36 มาก 2 
ด้านการสง่เสริมการขาย 3.66 0.35 มาก 4 
ด้านบุคลากร 4.07 0.56 มาก 1 
ด้านภาพลักษณ ์ 3.63 0.36 มาก 5 
ด้านการบริการ 3.72 0.36 มาก 3 

ภาพรวม 3.74 0.28 มาก  
 
จากตาราง 1 ผลการศึกษาพบว่ารูปแบบ

การตลาดที่มีศักยภาพในการด าเนินงานวิสาหกิจ
ชุมชนที่ผลิตสินค้าโอทอป ประเภทสมุนไพรที่ไม่ใช่
อาหาร ในพ้ืนท่ีภาคใต้ คือ รูปแบบการตลาดแบบ
ผสมผสาน ซึ่งต้องใช้ส่วนประสมทางการตลาดใน 
ทุกด้าน อันประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา 

ด้านสถานที่ ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านบุคลากร 
ด้านภาพลักษณ์ และด้านการบริการ โดยผู้ตอบ
แบบสอบถามให้ความส าคัญกับส่วนประสมทาง
การตลาดด้านบุคลากร สถานที่ บริการ การส่งเสริม
การขาย ภาพลักษณ์ ราคา และผลิตภัณฑ์ ในระดับมาก 
โดยเรียงตามล าดับจากมากไปหาน้อย  

 
ตาราง 2  แสดงค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน ส่วนประสมทางการตลาดผลิตภัณฑ์ของวิสาหกิจชุมชน        
             โอทอปประเภทสมุนไพรที่ไม่ใช่อาหารในพื้นที่ภาคใต้ ด้านผลิตภัณฑ์                                             
                                                                                                                                                                                                                                   (n = 230) 

 
ด้านผลิตภัณฑ ์

ระดับความส าคัญ 
x  SD. แปลค่า 

ผลิตภัณฑ์เปน็ที่ต้องการของตลาด 3.88 0.54 มาก 
คุณภาพของผลิตภัณฑ์มีความโดดเด่น 4.29 0.60 มากที่สุด 
ผลิตภัณฑ์มีความแตกต่างจากผลิตภัณฑ์อื่น 3.67 0.70 มาก 
ตราสินคา้เป็นที่รู้จักและได้รบัการยอมรับ 3.30 0.51 ปานกลาง 
รูปแบบผลิตภัณฑ์ หรือบรรจุภัณฑ์สวยงามดึงดูดใจ 3.41 0.50 มาก 
ผลิตภัณฑ์มีความหลากหลาย 3.12 0.64 ปานกลาง 
ผลิตภัณฑ์มีมาตรฐาน 3.31 0.47 ปานกลาง 

ภาพรวม 3.57 0.37 มาก 

วารสารบริหารธุรกิจ เศรษฐศาสตรและการสื่อสาร

ปีที่ 13 ฉบับที่ 3 (กันยายน - ธันวาคม 2561)
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ผลการศึกษา (Results) 
จากผลการวิเคราะห์ข้อมูลน ามาสรุปผลงานวิจัย 

ผู้วิจัยได้ท าการเก็บข้อมูลพื้นฐานของผู้ประกอบการ 
โอทอปวิสาหกิจชุมชนประเภทสมุนไพรที่ไม่ใช่อาหาร 
ในพื้นที่ภาคใต้ ซึ่งเป็นผู้ประกอบการระดับ 4 ดาว และ 

5 ดาว รวม 230 ราย ผลการตอบแบบสอบถามพบว่า 
ผู้ประกอบการ ส่วนใหญ่ ร้อยละ 37.39 เปิดกิจการมา 
7-9 ปี  และผู้ ป ระกอบการร้ อยละ  41.74 ผลิ ต
เครื่องส าอางสมุนไพร 

 
 
ตาราง 1 แสดงค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน ส่วนประสมทางการตลาด ผลิตภัณฑ์ของวิสาหกิจชุมชน  
             โอทอปประเภทสมุนไพรที่ไม่ใช่อาหารในพื้นที่ภาคใต้ ในภาพรวม                                 

(n = 230) 
ส่วนประสมทางการตลาดผลิตภัณฑ์ของวิสาหกิจ 

ชุมชนโอทอปประเภทสมุนไพรที่ไม่ใช่อาหารในพื้นที่ภาคใต้ 
x  SD. แปลค่า อันดับ 

ด้านผลิตภัณฑ ์ 3.57 0.37 มาก 7 
ด้านราคา 3.61 0.29 มาก 6 
ด้านสถานที ่ 3.90 0.36 มาก 2 
ด้านการสง่เสริมการขาย 3.66 0.35 มาก 4 
ด้านบุคลากร 4.07 0.56 มาก 1 
ด้านภาพลักษณ ์ 3.63 0.36 มาก 5 
ด้านการบริการ 3.72 0.36 มาก 3 

ภาพรวม 3.74 0.28 มาก  
 
จากตาราง 1 ผลการศึกษาพบว่ารูปแบบ

การตลาดที่มีศักยภาพในการด าเนินงานวิสาหกิจ
ชุมชนที่ผลิตสินค้าโอทอป ประเภทสมุนไพรที่ไม่ใช่
อาหาร ในพื้นที่ภาคใต้ คือ รูปแบบการตลาดแบบ
ผสมผสาน ซึ่งต้องใช้ส่วนประสมทางการตลาดใน 
ทุกด้าน อันประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา 

ด้านสถานที่ ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านบุคลากร 
ด้านภาพลักษณ์ และด้านการบริการ โดยผู้ตอบ
แบบสอบถามให้ความส าคัญกับส่วนประสมทาง
การตลาดด้านบุคลากร สถานท่ี บริการ การส่งเสริม
การขาย ภาพลักษณ์ ราคา และผลิตภัณฑ์ ในระดับมาก 
โดยเรียงตามล าดับจากมากไปหาน้อย  

 
ตาราง 2  แสดงค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน ส่วนประสมทางการตลาดผลิตภัณฑ์ของวิสาหกิจชุมชน        
             โอทอปประเภทสมุนไพรที่ไม่ใช่อาหารในพื้นที่ภาคใต้ ด้านผลิตภัณฑ์                                             
                                                                                                                                                                                                                                   (n = 230) 

 
ด้านผลิตภัณฑ ์

ระดับความส าคัญ 
x  SD. แปลค่า 

ผลิตภัณฑ์เปน็ที่ต้องการของตลาด 3.88 0.54 มาก 
คุณภาพของผลิตภัณฑ์มีความโดดเด่น 4.29 0.60 มากที่สุด 
ผลิตภัณฑ์มีความแตกต่างจากผลิตภัณฑ์อื่น 3.67 0.70 มาก 
ตราสินคา้เป็นที่รู้จักและได้รบัการยอมรับ 3.30 0.51 ปานกลาง 
รูปแบบผลิตภัณฑ์ หรือบรรจุภัณฑ์สวยงามดึงดูดใจ 3.41 0.50 มาก 
ผลิตภัณฑ์มีความหลากหลาย 3.12 0.64 ปานกลาง 
ผลิตภัณฑ์มีมาตรฐาน 3.31 0.47 ปานกลาง 

ภาพรวม 3.57 0.37 มาก 
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จากตาราง 2 แสดงให้เห็นว่าส่วนประสมทาง
การตลาดด้านผลิตภัณฑ์มีความส าคัญในภาพรวม
ระดับมาก โดยผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญ 
กับผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพ ผลิตภัณฑ์เป็นที่ต้องการของ

ตลาด ผลิตภัณฑ์มีความแตกต่าง และรูปแบบผลิตภัณฑ์
และบรรจุภัณฑ์สวยงามดึงดูดใจ เรียงตามล าดับ  
จากมากไปหาน้อย

 
ตาราง 3  แสดงค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน ส่วนประสมทางการตลาดผลิตภัณฑ์ของวิสาหกิจชุมชนโอทอป  
             ประเภทสมุนไพรที่ไม่ใช่อาหารในพื้นที่ภาคใต้ ด้านราคา             

                                                                                                                        (n = 230)    

 
ด้านราคา 

ระดับความส าคัญ 
x  SD. แปลค่า 

ผลิตภัณฑ์มีความเหมาะสมกับราคาที่ก าหนดไว้ 3.74 0.46 มาก 
ปัจจัยด้านราคามีผลต่อการตัดสนิใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์และบริการ 3.88 0.37 มาก 
ข้อมูลมาตรฐานบ่งชี้ราคาทีช่ัดเจน 3.23 0.43 ปานกลาง 

ภาพรวม 3.61 0.29 มาก 
 

จากตาราง 3 แสดงให้เห็นว่าส่วนประสม 
ทางการตลาดด้านราคามีความส าคัญโดยภาพรวมใน
ระดับมาก โดยผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญ 
กับปัจจัยด้านราคามีผลต่อการตัดสินใจ ผลิตภัณฑ ์

มีความเหมาะสมกับราคาที่ก าหนดไว้ ในระดับมาก 
โดยเรียงตามล าดับจากมากไปหาน้อย ส่วนปัจจัย 
ด้านความชัดเจนของป้ายบ่งชี้ราคา ผู้ตอบแบบสอบถาม
ให้ความส าคัญในระดับปานกลาง

 
ตาราง 4  แสดงค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน ส่วนประสมทางการตลาดผลิตภัณฑ์ของวิสาหกิจชุมชนโอทอป 
             ประเภทสมุนไพรที่ไม่ใช่อาหารในพื้นที่ภาคใต้ด้านสถานที่                        

(n = 230) 
 

ด้านสถานที ่
ระดับความส าคัญ 

x  SD. แปลค่า 
ช่องทางการจัดจ าหนา่ยมีความหลากหลาย 3.47 0.66 มาก 
ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหนา่ยมีผลต่อการตัดสินใจของผูบ้ริโภค 4.02 0.58 มาก 
บรรยากาศสิ่งแวดล้อมมีความเหมาะสมในการน าเสนอสินค้าและ
บริการ 

4.01 0.57 มาก 

ท าเลที่ตั้งมีความเหมาะสมในการน าเสนอสนิค้าและบริการ 4.10 0.63 มาก 
ภาพรวม 3.90 0.36 มาก 

 
ผลการศึกษาตามตาราง 4 แสดงให้เห็นว่า 

ส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานที่มีความส าคัญ 
ในระดับมาก โดยผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญ
กับท าเลที่ตั้งมีความเหมาะสมในการน าเสนอสินค้า
และบริการ ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมีผลต่อ

การตัดสินใจของผู้บริโภค , บรรยากาศสิ่งแวดล้อม 
มีความเหมาะสมในการน าเสนอสินค้าและบริการ  
และช่องทางการจัดจ าหน่ายมีความหลากหลาย  
ในระดับมาก เรียงตามล าดับจากมากไปหาน้อย

  
 
 

ตาราง 5  แสดงค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน ส่วนประสมทางการตลาดผลิตภัณฑ์ของวิสาหกิจชุมชนโอทอป    
            ประเภทสมุนไพรที่ไมใ่ช่อาหารในพื้นที่ภาคใต้ ด้านการส่งเสริมการขาย                          

(n = 230) 
 

ด้านการส่งเสริมการขาย 
ระดับความส าคัญ 

x  SD. แปลค่า 
มีกิจกรรมการส่งเสริมการขายเป็นระยะ 2.95 0.50 ปานกลาง 
มีการรับประกันสนิค้าและรับคนืสินคา้ให้กับลูกค้า 4.14 0.59 มาก 
การสื่อสารประชาสัมพันธส์ินคา้มีความเหมาะสม 3.69 0.66 มาก 
กระบวนการบริการทีด่ี รวดเร็วและมีประสิทธิภาพในการส่งมอบ 3.84 0.37 มาก 

ภาพรวม 3.66 0.35 มาก 
 
ผลการศึกษาจากตาราง 5 แสดงให้เห็นว่า

ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับส่วนประสม 
ทางการตลาดด้านการส่งเสริมการขายโดยภาพรวม 
ในระดับมาก โดยผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญ
กับการรับประกันสินค้าและรับคืนสินค้าให้กับลูกค้า 

กระบวนการบริการที่ดี รวดเร็วและมีประสิทธิภาพ 
ในการส่งมอบ และการสื่อสารประชาสัมพันธ์สินค้า 
มีความเหมาะสม ในระดับมาก เรียงตามล าดับจาก
มากไปหาน้อย และให้ความส าคัญกับ กิจกรรม 
การส่งเสริมการขายเป็นระยะ ในระดับปานกลาง

 
ตาราง 6 แสดงค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน ส่วนประสมทางการตลาดผลิตภัณฑ์ของวิสาหกิจชุมชนโอทอป 
            ประเภทสมุนไพรที่ไมใ่ช่อาหารในพื้นที่ภาคใต้ ด้านบคุลากร         

(n = 230) 
 

ด้านบุคลากร 
ระดับความส าคัญ 

x  SD. แปลค่า 
บุคลากร มีความรู้ ความสามารถที่เหมาะสม  4.35 0.74 มากที่สุด 
การให้ความรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ ์ 4.09 0.81 มาก 
ปัจจัยด้านพนักงานมีผลต่อการเลือกใช้ผลิตภัณฑ์ 4.36 0.52 มากที่สุด 
มารยาทในการให้บริการของพนักงาน 4.35 0.51 มากที่สุด 
บุคลากรมีทัศนคตทิี่ดีต่อลูกค้า และผู้ใชบ้ริการ 4.14 0.38 มาก 
บุคลากรการขายมีความสามารถในการน าเสนอสนิค้าและจูงใจลูกค้า 3.67 0.73 มาก 
บุคลากรการขายมีความสามารถในการแก้ไขปัญหา 3.53 0.75 มาก 

ภาพรวม 4.07 0.56 มาก 
 

ผลการศึกษาจากตาราง 6 แสดงให้เห็นว่า 
ส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคลากรมีความส าคัญ
ในระดับมาก โดยผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญ
กับปัจจัยด้านพนักงานมีผลต่อการเลือกใช้ผลิตภัณฑ์ 

ปัจจัยด้านความรู้ความสามารถในผลิตภัณฑ์และ 
การน าเสนอขาย และมารยาทในการให้บริการของ
พนักงานในระดับมากท่ีสุด เรียงตามตามล าดับจาก
มากไปหาน้อย

 
 
 
 
 

วารสารบริหารธุรกิจ เศรษฐศาสตรและการสื่อสาร
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ตาราง 5  แสดงค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน ส่วนประสมทางการตลาดผลิตภัณฑ์ของวิสาหกิจชุมชนโอทอป    
            ประเภทสมุนไพรที่ไมใ่ช่อาหารในพื้นที่ภาคใต้ ด้านการส่งเสริมการขาย                          

(n = 230) 
 

ด้านการส่งเสริมการขาย 
ระดับความส าคัญ 

x  SD. แปลค่า 
มีกิจกรรมการส่งเสริมการขายเป็นระยะ 2.95 0.50 ปานกลาง 
มีการรับประกันสนิค้าและรับคนืสินคา้ให้กับลูกค้า 4.14 0.59 มาก 
การสื่อสารประชาสัมพันธส์ินคา้มีความเหมาะสม 3.69 0.66 มาก 
กระบวนการบริการทีด่ี รวดเร็วและมีประสิทธิภาพในการส่งมอบ 3.84 0.37 มาก 

ภาพรวม 3.66 0.35 มาก 
 
ผลการศึกษาจากตาราง 5 แสดงให้เห็นว่า

ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับส่วนประสม 
ทางการตลาดด้านการส่งเสริมการขายโดยภาพรวม 
ในระดับมาก โดยผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญ
กับการรับประกันสินค้าและรับคืนสินค้าให้กับลูกค้า 

กระบวนการบริการที่ดี รวดเร็วและมีประสิทธิภาพ 
ในการส่งมอบ และการสื่อสารประชาสัมพันธ์สินค้า 
มีความเหมาะสม ในระดับมาก เรียงตามล าดับจาก
มากไปหาน้อย และให้ความส าคัญกับ กิจกรรม 
การส่งเสริมการขายเป็นระยะ ในระดับปานกลาง

 
ตาราง 6 แสดงค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน ส่วนประสมทางการตลาดผลิตภัณฑ์ของวิสาหกิจชุมชนโอทอป 
            ประเภทสมุนไพรที่ไมใ่ช่อาหารในพื้นที่ภาคใต้ ด้านบคุลากร         

(n = 230) 
 

ด้านบุคลากร 
ระดับความส าคัญ 

x  SD. แปลค่า 
บุคลากร มีความรู้ ความสามารถที่เหมาะสม  4.35 0.74 มากที่สุด 
การให้ความรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ ์ 4.09 0.81 มาก 
ปัจจัยด้านพนักงานมีผลต่อการเลือกใช้ผลิตภัณฑ์ 4.36 0.52 มากที่สุด 
มารยาทในการให้บริการของพนักงาน 4.35 0.51 มากที่สุด 
บุคลากรมีทัศนคตทิี่ดีต่อลูกค้า และผู้ใชบ้ริการ 4.14 0.38 มาก 
บุคลากรการขายมีความสามารถในการน าเสนอสนิค้าและจูงใจลูกค้า 3.67 0.73 มาก 
บุคลากรการขายมีความสามารถในการแก้ไขปัญหา 3.53 0.75 มาก 

ภาพรวม 4.07 0.56 มาก 
 

ผลการศึกษาจากตาราง 6 แสดงให้เห็นว่า 
ส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคลากรมีความส าคัญ
ในระดับมาก โดยผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญ
กับปัจจัยด้านพนักงานมีผลต่อการเลือกใช้ผลิตภัณฑ์ 

ปัจจัยด้านความรู้ความสามารถในผลิตภัณฑ์และ 
การน าเสนอขาย และมารยาทในการให้บริการของ
พนักงานในระดับมากที่สุด เรียงตามตามล าดับจาก
มากไปหาน้อย

 
 
 
 
 

Journal of Business, Economics and Communications

Volume 13, Issue 3 (September - December 2018)

149



ตาราง 7  แสดงค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน ส่วนประสมทางการตลาดผลิตภัณฑ์ของวิสาหกิจชุมชนโอทอป  
             ประเภทสมุนไพรที่ไม่ใช่อาหารในพื้นที่ภาคใต้ ด้านภาพลักษณ์                                 

       (n = 230) 

 
ด้านภาพลักษณ์ 

ระดับความส าคัญ 
x  SD. แปลค่า 

คุณลักษณะของสินคา้มีภาพลักษณ์ที่ดีสร้างคุณค่าให้กับลูกค้า 4.03 0.67 มาก 
ตราสินคา้ได้รับการยอมรับ 3.14 0.38 ปานกลาง 
รูปแบบการให้บริการ เพื่อสร้างคุณค่าให้กับลูกค้ามีความเหมาะสม 3.55 0.54 มาก 
ปัจจัยด้านกระบวนการทางกายภาพ ภาพลักษณ์ มผีลต่อการตดัสินใจ
ซื้อผลิตภัณฑ์และบริการ 

3.79 0.60 มาก 

ภาพรวม 3.63 0.36 มาก 
 

ผลการศึกษาตามตาราง  7 แสดงให้เห็นว่า
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านภาพลักษณ์ 
มีความส าคัญในระดับมาก โดยผู้ตอบแบบสอบถาม 
ให้ความส าคัญกับคุณลักษณะของสินค้ามีภาพลักษณ์
ที่ดีสร้างคุณค่าให้กับลูกค้า ปัจจัยด้านกระบวนการ

ทางกายภาพ ภาพลักษณ์ มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์และบริการ และรูปแบบการให้บริการ  
เพื่อสร้างคุณค่าให้กับลูกค้ามีความเหมาะสม ในระดับ
มากเรียงตามล าดับจากมากไปหาน้อย และตราสินค้า
ได้รับการยอมรับให้ความส าคัญในระดับปานกลาง

   
ตาราง 8  แสดงค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน ส่วนประสมทางการตลาดผลิตภัณฑ์ของวิสาหกิจชุมชนโอทอป 
             ประเภทสมุนไพรที่ไม่ใช่อาหารในพื้นที่ภาคใต้ ด้านการบริการ                                    

(n = 230) 
 

ด้านการบริการ 
ระดับความส าคัญ 

x  SD. แปลค่า 
การสื่อสารข้อมูลกับลูกค้า มีความเหมาะสม 3.39 0.52 ปานกลาง 
การเข้าใจในความต้องการและความคาดหวังของลูกค้า 3.95 0.52 มาก 
การออกแบบงานบริการมีความเหมาะสม 3.39 0.50 ปานกลาง 
การบริการ หลังการขายมีความเหมาะสม 3.69 0.47 มาก 
การส่งมอบบริการมีคุณภาพสม่ าเสมอ 4.10 0.30 มาก 
การเต็มใจในการช่วยเหลือลูกค้า 4.12 0.33 มาก 
การน าเทคโนโลยีมาใช้ในการให้บริการ 3.39 0.83 ปานกลาง 

ภาพรวม 3.72 0.36 มาก 
 
ผลการศึกษาในตาราง 8 แสดงให้เห็นว่าส่วน

ประสมทางการตลาดด้านบริการมีความส าคัญใน
ระดับมาก โดยผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับ
การเต็มใจในการช่วยเหลือลูกค้า การส่งมอบบริการมี
คุณภาพสม่ าเสมอ การเข้าใจในความต้องการและ
ความคาดหวังของลูกค้า และการบริการหลังการขายมี

ความเหมาะสม ในระดับมาก เรียงตามล าดับจากมาก
ปาน้อย ให้ความส าคัญกับการออกแบบงานบริการมี
ความเหมาะสม, การสื่อสารข้อมูลกับลูกค้า มีความ
เหมาะสม และการน าเทคโนโลยีมาใช้ในการให้บริการ 
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ตาราง 9 แสดงค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน ศักยภาพการด าเนินงานของสถานประกอบการวิสาหกิจชุมชน  
            โอทอปประเภทสมุนไพรที่ไม่ใช่อาหารในพื้นที่ภาคใต้ ในภาพรวม     

(n = 230) 
ศักยภาพการด าเนินงานของสถานประกอบการวิสาหกิจชุมชน

โอทอปประเภทสมุนไพรที่ไม่ใช่อาหารในพื้นที่ภาคใต้ 
x  SD. แปลค่า อันดับ 

ศักยภาพของสถานประกอบการในด้านลูกคา้ 3.81 0.52 มาก 1 
ศักยภาพสถานประกอบการในด้านผลประกอบการ 3.39 0.61 ปานกลาง 2 

ภาพรวม 3.60 0.55 มาก  

จากตาราง 9 แสดงให้เห็นว่าผลการศึกษา
ศักยภาพการด าเนินงานของสถานประกอบการ
วิสาหกิจชุมชนโอทอป ประเภทสมุนไพรที่ไม่ใช่อาหาร
ในพื้นที่ภาคใต้ มีศักยภาพโดยภาพรวมอยู่ในเกณฑ์

ระดับมาก โดยศักยภาพของสถานประกอบการในด้าน
ลูกค้าอยู่ในระดับมาก และศักยภาพด้านผลประกอบการ
ในระดับปานกลาง

  
ตาราง 10 แสดงค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน ศักยภาพการด าเนินงานของสถานประกอบการวิสาหกิจชุมชน  
              โอทอปประเภทสมุนไพรที่ไม่ใช่อาหารในพื้นที่ภาคใต้ ด้านลูกค้า     

(n = 230) 
ศักยภาพการด าเนินงานของสถานประกอบการวิสาหกิจชุมชน 
โอทอปประเภทสมุนไพรที่ไม่ใช่อาหารในพื้นที่ภาคใต้ ด้านลูกค้า 

ระดับศักยภาพ 
x  SD. แปลค่า 

ในช่วง 3 ปทีี่ผ่านมาลูกค้ามีแนวโน้มเพิ่มข้ึน 3.49 0.71 มาก 
ลูกค้าให้ความส าคัญในผลิตภัณฑ์และบริการสูง 3.75 0.65 มาก 
เปอร์เซ็นต์การซื้อซ้ าของลูกค้าเก่าสูง 4.04 0.44 มาก 
เปอร์เซ็นต์การบอกต่อของลูกค้าสูง 3.79 0.63 มาก 
ข้อร้องเรียนของลูกค้ามีแนวโนม้ลดลงอย่างต่อเนื่อง 3.96 0.52 มาก 

ภาพรวม 3.81 0.52 มาก 
 

ตาราง 11 แสดงค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน ศักยภาพการด าเนินงานของสถานประกอบการวิสาหกิจชุมชน  
              โอทอปประเภทสมุนไพรที่ไม่ใช่อาหารในพื้นที่ภาคใต้ ด้านผลประกอบการ 
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โอทอปประเภทสมุนไพรที่ไม่ใช่อาหารในพื้นที่ภาคใต้  
ด้านผลประกอบการ 

ระดับศักยภาพ 
x  SD. แปลค่า 

ผลประกอบการของกลุ่มวิสาหกิจมีแนวโน้มเตบิโตอย่างต่อเนื่อง 3.49 0.69 มาก 
ผลประกอบการของกลุ่มวิสาหกิจดีมาก เมื่อเทียบกับกลุ่มวิสาหกิจ
ประเภทเดียวกัน 

3.23 0.65 ปานกลาง 

การเติบโตของสินทรัพย์รวมมีแนวโน้มเพิ่มข้ึนอยา่งต่อเนื่อง 3.50 0.69 มาก 
สภาพคล่องทางการเงินมีแนวโน้มที่ดีขึ้น 3.32 0.67 ปานกลาง 

ภาพรวม 3.39 0.61 ปานกลาง 
  

  

วารสารบริหารธุรกิจ เศรษฐศาสตรและการสื่อสาร

ปีที่ 13 ฉบับที่ 3 (กันยายน - ธันวาคม 2561)

150
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ระดับมาก โดยศักยภาพของสถานประกอบการในด้าน
ลูกค้าอยู่ในระดับมาก และศักยภาพด้านผลประกอบการ
ในระดับปานกลาง
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จากตาราง 10 แสดงให้เห็นว่าผู้ประกอบการ
วิสาหกิจชุมชนโอทอปประเภทสมุนไพรที่ไม่ใช่อาหาร
ในพื้นที่ภาคใต้ มีศักยภาพการด าเนินงานในด้านลูกค้า
ในระดับมาก โดยลูกค้ามี เปอร์ เซ็นต์การซื้อซ้ า   
ข้อร้องเรียนของลูกค้ามีแนวโน้มลดลง เปอร์เซ็นต์ 
การบอกต่อสูง ลูกค้าให้ความส าคัญในผลิตภัณฑ์ 
และบริการ และในรอบสามปีแนวโน้มลูกค้ามีปริมาณ
เพิ่มขึ้น ในระดับมาก โดยเรียงตามล าดับจากมาก 
ไปหาน้อย 

จากตาราง 11 แสดงให้เป็นว่าผู้ประกอบการ 
มีศักยภาพด้านผลประกอบการในระดับปานกลาง 
โดยการเติบโตของสินทรัพย์รวมมีแนวโน้มเพิ่มขึ้น
อย่างต่อเนื่อง และผลประกอบการของกลุ่มวิสาหกิจ 
มีแนวโน้มเติบโตอย่างต่อเนื่องมีศักยภาพในระดับมาก 
โดยเรียงจากมากไปหาน้อย สภาพคล่องทางการเงิน 
มีแนวโน้มที่ดีขึ้นและผลประกอบการของกลุ่มดีมาก  
มีศักยภาพในระดับปานกลางเรียงตามล าดับจากมาก
ไปหาน้อย 

 
สรุปและอภิปรายผล (Conclusion and Discussion) 

การวิจัยสามารถสรุปได้ดังนี้ 
1. รูปแบบการตลาดที่มีศักยภาพในการ

ด า เนินงานวิสาหกิจชุมชนที่ ผลิตสินค้ า โอทอป 
ประเภทสมุนไพรที่ไม่ใช่อาหาร ในพื้นที่ภาคใต้ คือ 
รูปแบบการตลาดแบบผสมผสาน ซึ่งต้องใช้ส่วนประสม
ทางการตลาดในทุกด้าน อันประกอบด้วยส่วนประสม
ทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานท่ี 
ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านบุคลากร ด้านภาพลักษณ์ 
และด้ านการบริการ โดยผู้ ตอบแบบสอบถาม 
ให้ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาดด้าน
บุคลากร สถานที่  บริการ การส่งเสริมการขาย 
ภาพลักษณ์  ราคา และผลิตภัณฑ์ ในระดับมาก  
โดยเรียงตามล าดับจากมากไปหาน้อย  

2. ผลการวิเคราะห์ศักยภาพของกลุ่มโอทอป 
วิสาหกิจชุมชนผู้ผลิตสมุนไพรที่ไม่ใช่อาหารในพื้นที่
ภาคใต้ พบว่ามีศักยภาพในการด าเนินงานด้านลูกค้า
ในระดับมาก และในด้านผลประกอบการระดับปานกลาง  

จากภาพรวมของการศึกษาพบว่า ผลการศึกษา
สอดคล้องกับทฤษฎี Kotler (Kotler, 2012, p. 75)  
ที่อธิบายว่าขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค
ประกอบด้วยขั้นตอน 7 ขั้นตอน หรือที่ เรียกว่ า 
ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps อันประกอบด้วย ราคา 

สถานที่ ผลิตภัณฑ์ การส่งเสริมการขาย บุคลากร 
ภาพลักษณ์ และบริการ นอกจากนี้ยังสอดคล้องกับ
แนวคิดของ Chaturongkakul (2000, p. 26) ที่กล่าวว่า 
ส่วนประสมทางการตลาดนั้นเป็นกลยุทธ์การตลาด 
ที่ท าการคัดเลือกตลาดเป้าหมายการตั้งวัตถุประสงค์
และพัฒนาส่วนประสมทางการตลาด เพื่อตอบสนอง
ความต้องการของลูกค้าเป้าหมาย หรือเป็นกุญแจที่จะ
น าไปสู่ความส าเร็จ นอกจากนี้จากผลการศึกษา 
ในงานวิจัยนี้พบว่า ผู้ประกอบการโอทอปประเภท
สมุนไพรที่ไม่ใช่อาหารมีศักยภาพในการด าเนินงาน 
ในระดับสูง สอดคล้องกับงานวิจัยของ Chemsripong 
(2017, pp. 161-175) ที่สรุปว่าผู้ประกอบการผลิตภัณฑ์
สมุนไพรมีศักยภาพและมีความสามารถในการแข่งขัน
ในระดับมาก ความสามารถด้านผลิตภัณฑ์ ราคา  
ช่องทางการจัดจ าหน่ายดีกว่าคู่แข่งในประเทศเพื่อนบ้าน 
 
ข้อเสนอแนะการวิจัย (Research Suggestions) 

จากผลงานวิจัยน าเสนอเป็นข้อเสนอแนะ 
ในงานวิจัยได้ดังนี้ 

1. ผู้ที่ เกี่ยวข้องควรน าผลการวิจัย มาใช้ 
ในการก าหนดงบประมาณทางการตลาด โดยมุ่งเน้น
ให้ความส าคัญกับประเด็นที่มีศักยภาพสูง 

2. ผู้เกี่ยวข้องควรให้ความส าคัญในการพัฒนา
บุคลากรด้านการขาย เช่น พัฒนาบุคลิกภาพ ศักยภาพ
ทางการขาย สร้างความเข้าใจในผลิตภัณฑ์ และ
เสริมสร้างคุณสมบัติด้านจิตพิสัยบริการ เนื่องจาก 
ผลการศึกษาพบว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
ด้านบุคลากรจัดเป็นปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ที่มีความส าคัญในระดับสูงที่สุด  
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