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บทคัดยอ
 การศึกษาวิจัยนี้มีวัตถุประสงค เพื่อศึกษาระบบตลาดและคาดคะเนระดับความ
ตองการผลิตภัณฑสมุนไพร ศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อและปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสิน
ใจซื้อผลิตภัณฑสมุนไพรของผูบริโภคและนําเสนอกลยุทธทางการตลาดผลิตภัณฑสมุนไพร
ของกลุมวิสาหกิจชุมชน จังหวัดอุบลราชธานี ประชากรที่ใชศึกษามี 2 กลุมคือ ผูบริโภคที่ใช
ผลิตภัณฑสมุนไพร และผูนํากลุมวิสาหกิจชุมชน สํารวจภาคสนามใชแบบสอบถามและการ
สัมภาษณเชิงลึก วิเคราะหผลโดยใชสถิติเชิงพรรณนา การเปรียบเทียบเชิงซอน (LSD) และ
วิธีการพยากรณอนุกรมเวลา จัดประชุมกลุมผูเชี่ยวชาญดานการตลาดและผูนํากลุมวิสาหกิจ
ชุมชน เพ่ือปรับปรุงแผนการตลาดผลิตภัณฑสมุนไพร 
 ผลการศึกษาพบวา ระบบตลาดผลิตภัณฑเครื่องสําอางสมุนไพรมีทั้งระบบจําหนาย

ทางตรงและทางออม การคาดคะเนระดับความตองการมีแนวโนมความตองการผลิตภัณฑ
อยางตอเนือ่ง พฤตกิรรมการเลอืกซือ้ผูบรโิภคมปีระสบการณในการใชนอยกวา 1 ป สวนใหญ

ซื้อเพ่ือใชเอง จากรานคาทั่วไป คาใชจายในการซื้อนอยกวา 500 บาท ความถี่ในการซื้อ 1 
เดือน/ครั้ง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือที่สําคัญที่สุดคือ ความรูสึกปลอดภัยจากการ
ใชผลิตภัณฑ (Mean=3.95) รองลงมาคือ ราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพ (Mean=3.85) สถาน
ที่ตั้งรานคามีความสะดวกในการซื้อ (Mean=3.66) และพนักงานขายมีความรูเกี่ยวกับสินคา
เปนอยางดี (Mean=3.65)

 กลยุทธทางการตลาดผลิตภัณฑสมุนไพรของกลุมวิสาหกิจชุมชน มีกลุมเปาหมาย

หลัก คือ ผูบริโภคเพศหญิง มีอายุ 20-40 ป รายไดปานกลาง การศึกษาระดับปริญญาตรี 
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กลยุทธดานผลิตภัณฑ มุงเนนผลิตสินคาใหมีคุณภาพ ผลิตตามหลักภูมิปญญา มีคุณสมบัติ
โดดเดน ผลติภณัฑมคีวามหลากหลายใหเลอืก และปรบัปรงุพฒันาบรรจภุณัฑใหสวยงามมาก
ขึ้น กลยุทธการตั้งราคา ใชกลยุทธการต้ังราคาตามตนทุน เนนการตั้งราคาใหเหมาะสมกับ
คุณภาพสินคา กลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย รักษาชองทางการจัดจําหนายเดิมและ
ขยายชองการจัดจําหนายใหมากขึ้น กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด ควรมีกลยุทธการ
สื่อสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อทําใหผูบริโภครูจักและเชื่อมั่นในผลิตภัณฑ

คาํสําคัญ : เคร่ืองสําอางสมุนไพร กลยุทธการตลาด วิสาหกิจชุมชน อุบลราชธานี

Abstract
 This research aimed to investigate the market system, demand forecasting, 
consumer behavior, and marketing strategies regarding herbal products of small and 
micro community enterprises in Ubon Ratchathani. The study involved two groups, 
consumers using herbal products and leaders of small and micro community enter-
prises. Data were collected by the use of questionnaires and in-depth interviews and 
analyzed by descriptive statistics, Least Significant Difference, Time Series Method , 
and focus groups between marketing specialists and leaders of small and micro 
community enterprises to deal with marketing plan improvements. Results showed two 
types of distribution in Ubon Ratchathani, direct channel and indirect channel. Forecasts 
indicated a constant demand for herbal cosmetic products. Investigation of consumer 
behavior towards herbal cosmetic products showed that most consumers had used 
this type of product for less than a year. They purchased the products for their own 
use from general stores at a cost of less than 500 baht at a frequency of once a month. 
The most influential factors that affected consumers’ decisions were product safety 
(mean=3.95), reasonable price (mean=3.85), convenient place of distribution 
(mean=3.66), and the salespersons must be well-informed about the products 
(mean=3.65). The study believed that marketing strategies for herbal cosmetic products 
should focus on females aged between 20 and 40 with moderate incomes, and 

a bachelor degree level of education. Product strategy should aim at presenting goods 
based on local wisdom and with unique quality. There should be a wide range of 
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products and improvements in packaging. Price strategy should be made on the basis 
of cost orientation but products should be priced according to their quality. There should 
be an emphasis on distribution strategy maintaining existing market channels and 
creating new ones. Promotion strategy should aim at integrated marketing communica-
tion with the target consumer being introduced effectively and trustworthily.

Keywords: herbal cosmetic products, marketing strategies, small and micro 
  community enterprises, Ubon Ratchathani

บทนํา
 ตามเจตนารมณของพระราชบัญญัติสงเสริมวิสาหกิจชุมชน พ.ศ. 2548 ที่ใหมีการ
สงเสรมิความรูและภมูปิญญาทองถิน่ การสรางรายได การชวยเหลือซึง่กนัและกนั การพฒันา
ความสามารถในการจัดการ และการพัฒนารูปแบบของวิสาหกิจชุมชน มีผลใหชุมชนพ่ึงพา
ตนเองได และพฒันาระบบเศรษฐกิจชมุชนใหมคีวามเขมแขง็ พรอมสําหรบัการแขงขนัทางการ
คาในอนาคตไมวาในระดับใด รวมถึงการพัฒนาวิสาหกิจชุมชนไปสูการเปนผูประกอบกิจการ
ในระดับที่สูงขึ้นตอไป การพัฒนาเครือขายวิสาหกิจชุมชน คือการสงเสริมใหมีการสนับสนุน
การจัดตัง้การประกอบการ การตลาดรวมท้ังสงเสริมความสัมพนัธและความรวมมือกันระหวาง
เครือขายวิสาหกิจชุมชนหรือภาคธุรกิจหรืออุตสาหกรรมอ่ืน เพื่อขยายและสรางความม่ันคง
ใหแกกิจการวิสาหกิจชุมชน
 ดวยในปจจบุนัสภาพเศรษฐกจิและสงัคมทีม่กีารแขงขนัรนุแรง ทาํใหแตละองคกรตอง
มกีารเพ่ิมศกัยภาพตนเองเพ่ือการอยูรอด โดยการพัฒนาประสิทธิภาพการผลิตและการบริหาร 
รวมทัง้การตลาดทีท่าํใหองคกรประสบความสาํเร็จ หากองคกรใดไมมคีวามรูทางดานการตลาด
อยางเพยีงพอแลว กจ็ะไมสามารถดาํเนนิกจิการและแขงขนักบัคูแขงทีม่อียูจาํนวนมากในตลาด
ได การตลาดจึงเปนปจจัยสําคัญอันหน่ึงที่จะชวยผลักดันใหมีการนําไปสูความสําเร็จในการ
ดําเนินงานของเครือขายวิสาหกิจชุมชน
 พฤติกรรมการเลือกซ้ือและปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑสมุนไพร
นั้น (กรรณิการ แดนสีแกว, 2546) ไดศึกษาปจจัยในการตัดสินใจซื้อผลติภัณฑเครื่องสําอาง

สมนุไพรสาํหรบัใบหนาของประชากรในเขตอาํเภอเมอืง จงัหวดัอบุลราชธาน ีพบวา สวนใหญ
ผูซื้อเลือกซ้ือจากหางสรรพสินคา เหตุผลในการเลือกสถานท่ีซื้อมักจะไดรับการแนะนําจาก
เพ่ือน ผลิตภณัฑทีใ่ชสวนใหญใชเพือ่การบํารงุใบหนา คาใชจายในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑเฉล่ีย
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ตอเดือนนอยกวา 500 บาท ความถี่ของการซ้ือผลิตภัณฑ 2 เดือน/ครั้ง สวนใหญจะตัดสินใจ
ซื้อผลิตภัณฑดวยตัวเอง ระยะเวลาการใชผลิตภัณฑ 1 ปหรือนอยกวา การรับขอมูลเกี่ยวกับ
ผลติภณัฑสวนใหญไดรบัขอมลู/ความรูจากญาตหิรือเพือ่น ขณะที ่มานติย อมรศลิปะชยั (2545) 
ศึกษาพบวา ทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือยาสมุนไพรไทยของผู บริโภคในจังหวัด
พระนครศรอียธุยา จะซือ้ยาสมนุไพรไทย จากรานขายยาแผนปจจบุนัทีเ่ปนตึกแถว โดยคาํนงึ
ถึงความสะดวกในการซ้ือ และซื้อตํ่ากวา 100 บาท ในแตละครั้ง โดยผูบริโภคสวนใหญจะ
ศกึษาขอมลูกอนซือ้ และตองการคําแนะนําจากผูขาย นอกจากน้ันผูบรโิภคสวนใหญมกัซือ้ยา
สมุนไพรไทยที่มีกลิ่นและรสชาติตามธรรมชาติของยาสมุนไพรไทย โดยเหตุผลสวนใหญของ
การบริโภคยาสมุนไพรไทย คือ ไดผลในการรักษาดี นอกจากน้ี นัทปภา โชติวรรณชูสกุล 
(2547) ศึกษาปจจัยในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑสมุนไพรไทยของสมาชิกและลูกคา: ศึกษา
เฉพาะกรณีบริษัท อีเน็ตโกลบ จํากัด พบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑมีนํ้าหนักการตัดสินใจอยูใน
ระดับมากที่สุด รองลงมา คือ ปจจัยดานราคา สถานท่ีจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด
 การศึกษาระบบตลาดและกลยุทธการตลาดผลิตภัณฑสมุนไพรน้ัน เกรียงศักดิ์ 
เอื้อมเก็บ (2546) ไดศึกษาสถานภาพการผลิต ของผลิตภัณฑสมุนไพรและอาหารเสริมเพื่อ
สุขภาพ เพื่อเศรษฐกิจชุมชนในจังหวัดนครราชสีมา พบวา กระบวนการผลิตสวนใหญใช
วัตถุดิบในชุมชน อุปกรณ เครื่องมือหรือเครื่องจักรสวนใหญซื้อจากภายนอกชุมชน แหลงเงิน
ทนุหมนุเวยีนไดรบัจากสวนราชการ การจาํหนายโดยการขายปลีกจะใหสมาชิกนาํไปขายปลีก
ที่ตลาดนัดหรืองานประเพณีตาง ๆ สวนรูปแบบการขายสง คือ การขายสงใหพอคาคนกลาง
ในจังหวัด นอกจากนี้ สุขุมาลย หม่ันเจริญ (2543) ที่ศึกษาการจัดการธุรกิจสมุนไพรไทย: มิติ
หนึ่งของการสงเสริมอาชีพทองถ่ิน พบวา กระบวนการจัดการธุรกิจสมุนไพร ตองอาศัยปจจัย
ที่สําคัญ ไดแก ขอมูลพ้ืนฐานของผูประกอบการ การเลือกรูปแบบของธุรกิจ การจัดการดาน
การตลาด การควบคุมคณุภาพวัตถดุบิและผลิตภัณฑ การจัดจาํหนายและการสงเสริมการขาย 

รวมถึงการบริหารและการจัดการดานการเงิน บัญชีและบุคลากร 
 ผลิตภัณฑสมุนไพร เปนผลิตภัณฑที่มีแนวโนมอัตราการเจริญเติบโตทางการตลาด

สูง และเปนผลิตภัณฑที่จะไดรับความนิยมเปนอยางมากในอนาคต เนื่องพฤติกรรมผูบริโภค
เปลี่ยนแปลงไป เปนผูบริโภคท่ีชาญฉลาดและใสใจสุขภาพมากข้ึน

 แผนยุทธศาสตรการพัฒนาอุตสาหกรรมผลิตภัณฑสมุนไพร ไดกําหนดเปาหมาย 

มลูคาการตลาดสมนุไพรและผลติภัณฑสมนุไพรในประเทศเพิม่ขึน้โดยรวมทกุประเภท ไมนอย
กวารอยละ 20 ตอป ดานสถานภาพความตองการสินคา การเติบโตของตลาดเพิ่มขึ้น แนว
โนมความตองการของผูบรโิภคมเีพิม่ขึน้พฤตกิรรมผูบรโิภคในการรกัษาสขุภาพดวยผลติภณัฑ
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สมนุไพรนัน้จะใชเปนเครือ่งสาํอางเพือ่ความงาม ใชสรางเสรมิสขุภาพ ซึง่ผูใชมคีวามมัน่ใจใน
สมุนไพรมาก (อําพล ไมตรีเวช, 2548)
 ดังนั้น การพัฒนากลยุทธการตลาดผลิตภัณฑสมุนไพร ของกลุมวิสาหกิจชุมชนใน
จงัหวดัอบุลราชธาน ีจงึมีวตัถปุระสงค เพ่ือศึกษาระบบตลาดและคาดคะเนระดบัความตองการ
ผลิตภัณฑสมุนไพร  ศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อและปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑสมุนไพรของผูบริโภค  และนําเสนอกลยุทธทางการตลาดผลิตภัณฑสมุนไพรเพื่อ
ใชเปนแนวทางดําเนินกิจกรรมทางการตลาดของกลุมวิสาหกิจชุมชน พัฒนาตลาดใหมี
ศักยภาพทางการแขงขันและนําไปสูการพัฒนาเครือขายวิสาหกิจชุมชนตอไป

วิธีการวิจัย
 การวิจัยนี้เปนการวิจัยเชิงประยุกต ซึ่งไดกําหนดหัวขอวิธีดําเนินการวิจัย ดังนี้
 ประชากรและกลุมตัวอยาง รวบรวมขอมูลจากประชากร 2 กลุม คือ 
 1. ผูบริโภคที่ใชหรือเคยใชผลิตภัณฑสมุนไพร ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบบังเอิญ 
(Accidental Sampling) กาํหนดกลุมตัวอยางโดยใชตารางกาํหนดขนาดตวัอยางของ Yamane 
ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% คาความคาดเคล่ือน 0.05 ไดกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน
 2. ผูนํากลุมวิสาหกิจชุมชนที่ผลิตผลิตภัณฑสมุนไพรประเภทเครื่องสําอางสมุนไพร 
ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) จํานวน 3 กลุมไดแก กลุมเรือนผม
สมุนไพรเพ็ญสิริ กลุมสมุนไพรวัดหนองหลัก และกลุมวิสาหกิจชุมชนวนารมย โดยคัดเลือก
กลุมวสิาหกิจทีม่กีารผลิตและจําหนายผลิตภัณฑสมุนไพรประเภทเคร่ืองสําอางสมุนไพรอยาง
ตอเนื่อง รวมถึงตองมีความพรอมและมีความเต็มใจที่จะใหความรวมมือในการวิจัย เปนผูนํา
กลุมวิสาหกิจชุมชนที่มีผลตอความสําเร็จของกลุมและมีบทบาทสําคัญ เพื่อทําใหไดขอมูล
เชงิลกึ มคีวามละเอยีดในทกุดานทีศ่กึษาและมปีระโยชนตอการวเิคราะหและสรปุผลทีต่รงกับ

ความเปนจริงมากที่สุด 
 เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล

 เคร่ืองมือที่ใช ในการเก็บรวบรวมขอมูลที่สําคัญสําหรับการศึกษาคร้ังนี้ คือ
แบบสอบถามและแบบสัมภาษณ จํานวน 2 ชุด แตละชุดประกอบดวยคําถามสวนตาง ๆ  ดังนี้
 ชุดที่ 1 แบบสอบถามสําหรับผูบริโภคท่ีใชผลิตภัณฑสมุนไพร ประกอบดวย คําถาม 

3 สวน คือ
  ตอนที่ 1 ขอมูลสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ รายไดเฉล่ีย
ตอเดือน
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  ตอนที่ 2 พฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑเครื่องสําอางสมุนไพร
  ตอนที่ 3 ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเครื่องสําอางสมุนไพร
 ชุดที่ 2 แบบสัมภาษณสําหรับผูนํากลุมวิสาหกิจชุมชน ที่ผลิตผลิตภัณฑสมุนไพร
ประเภทเครื่องสําอางสมุนไพร ประกอบดวย คําถาม 3 สวน คือ
  ตอนที่ 1 ขอมูลท่ัวไปของกลุมวิสาหกิจชุมชน
  ตอนที่ 2 การวิเคราะห จุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรคของกลุมวิสาหกิจ
ชุมชน
  ตอนที่ 3 ระบบการตลาดของผลิตภัณฑเครื่องสําอางสมุนไพร
 การเก็บรวบรวมขอมูล
  ขั้นตอนที่ 1 จัดเตรียมโครงการวิจัย กําหนดกรอบแนวคิดเพื่อวางระบบการดําเนิน
การศึกษาขอมูลทุติยภูมิ เอกสารขอมูล วรรณกรรม และงานวิจัยที่เกี่ยวของ สรางและพัฒนา
แบบสอบถามที่ใชเปนเคร่ืองมือ
 ขัน้ตอนที ่2 การดาํเนนิการตามโครงการวจิยั ประกอบดวย การสาํรวจแหลงผลติและ
ระบบการซือ้ขายผลติภณัฑสมนุไพร การรวบรวมตวัอยางผลติภณัฑสมนุไพรทีจ่าํหนาย การ
สมัภาษณเชิงลกึความคิดเห็นของผูนาํกลุมวิสาหกิจชมุชน การสัมภาษณกลุม และการสํารวจ
ภาคสนาม ดําเนินการโดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการรวบรวมขอมูล
 ขั้นตอนท่ี 3 ศึกษาและรวบรวมขอมูลเพ่ือสรางแบบสอบถาม และนําแบบสอบถาม
ฉบับรางเสนอตอผูเชี่ยวชาญเพื่อตรวจสอบความเท่ียง (Validity) และ นําไปทดลองใช (Try 
Out) กับกลุมทดลอง และคํานวณหาคาความเช่ือม่ัน (reliability) ผลจากการทดลองใช
นํามาปรับปรุงแกไขแบบสอบถามใหมีความสมบูรณถูกตองมากที่สุด
 ขั้นตอนที่ 4 นําขอมูลจากการสํารวจภาคสนามมาตรวจสอบความถูกตอง และ
วิเคราะหขอมูลโดยใชวิธีการทางสถิติ และนําผลการวิเคราะหมาสรุปรวมกับผลการวิเคราะห

เชิงคุณภาพ แลวจัดทําโครงรางแผนการตลาดผลิตภัณฑสมุนไพร
 ขั้นตอนที่ 5 จัดประชุมกลุมยอย (Focus Group) กับผูเชี่ยวชาญดานการตลาดและ

ผูนํากลุมวิสาหกิจชุมชน เพื่อรวมกันพิจารณาและปรับปรุงแผนการตลาดผลิตภัณฑสมุนไพร
 ขั้นตอนที่ 6 สรุป และรายงานผลการวิจัย

 การวิเคราะหขอมูล
 ประกอบดวยการวิเคราะหขอมูล 2 สวนคือ
 1. วเิคราะหขอมูลเชงิคณุภาพ โดยวเิคราะหขอมูลจากการสมัภาษณผูนาํกลุมวสิาหกจิ
ชุมชนและความคิดเห็นผูเชี่ยวชาญทางดานการตลาดและการออกแบบผลิตภัณฑ
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 2. วเิคราะหขอมลูเชงิปรมิาณ โดยวิเคราะหขอมลูจากแบบสอบถามและการรวบรวม
ขอมูลทุติยภูมิ
  2.1 สาํหรบัการศกึษาพฤตกิรรมการเลอืกซือ้และปจจยัทีม่อีทิธิพลตอการตดัสนิ
ใจซือ้ผลติภณัฑสมนุไพรของผูบรโิภค สถติทิีใ่ชในการวเิคราะหขอมลู ไดแก สถติเิชิงพรรณนา 
และการเปรียบเทียบเชิงซอน (LSD) 
  2.2 สําหรับการคาดคะเนระดับความตองการผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสมุนไพร 
อาศัยขอมูลในอดีตมาเปนพ้ืนฐานของการคาดคะเนในอนาคต ซึ่งขอมูลตางๆ ดังกลาวอยูใน
รปูตวัเลขจากการรวบรวมขอมลูทุตยิภมู ิในการศึกษาครัง้น้ีไดใชวธิกีารพยากรณอนกุรมเวลา 
(Time Series Forecasting Methods)

ผลการวิจัย 
 สวนที่ 1 การเสนอผลการวิเคราะหระบบตลาดและการคาดคะเนระดับความ
ตองการผลติภัณฑเครือ่งสําอางสมนุไพรของกลุมวสิาหกจิชมุชน จงัหวดัอบุลราชธานี
 ระบบตลาดผลิตภัณฑเครื่องสําอางสมุนไพร
 ระบบตลาดผลิตภัณฑเครื่องสําอางสมุนไพร ในจังหวัดอุบลราชธานี เริ่มตนจากการ
ซือ้วตัถดุบิในการผลติสวนใหญในทองถิน่ของแตละกลุม วตัถดุบิหลกัทีเ่ปนสมนุไพร เชน ไพล 
ขมิ้น วานหางจระเข มะขาม เปนตน สามารถปลูกไดเองในชุมชน ซึ่งสมาชิกในกลุมวิสาหกิจ
ชุมชน จะปลูกสมุนไพรในบริเวณที่พักอาศัยของตน กลุมจะรับซื้อในราคาตลาด  วัตถุดิบ
บางประเภท เชน กวาวเครอื และทานาคา สัง่ซือ้จากจงัหวดัเชยีงใหมและจงัหวดัแพร วตัถดุบิ
ประเภท ดีบัว เกสรบัว และกุหลาบหนู สั่งซ้ือจากประเทศจีน สวนวัตถุดิบอยางอื่น เชน หัว
เชื้อ สามารถหาซ้ือไดจากรานคาในอําเภอเมือง จังหวัดอุบลราชธานี ระบบการจัดจําหนาย
แบงเปน 2 ประเภท คือ ระบบจําหนายทางตรง และระบบจําหนายทางออม แสดงดังภาพ

ที่ 1
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ภาพที่ 1 แสดงระบบตลาดผลิตภัณฑเครื่องสําอางสมุนไพร จังหวัดอุบลราชธานี

 การคาดคะเนระดับความตองการผลิตภัณฑเครื่องสําอางสมุนไพร

 การคาดคะเนระดับความตองการผลิตภัณฑเครื่องสําอางสมุนไพร จากการคํานวณ
คาพยากรณอนกุรมเวลา วธิ ีExponential Smoothing แสดงใหเหน็วาในอนาคตกลุมวสิาหกจิ

ชุมชนจะมียอดขายผลิตภัณฑเครื่องสําอางสมุนไพรประมาณเดือนละ 6,817.54 บาท ดังนั้น
สามารถคาดคะเนไดวาระดับความตองการผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสมุนไพรมีแนวโนมความ

ตองการผลิตภัณฑอยางตอเน่ือง แสดงดังภาพท่ี 2
 

ในทองถิ่น

ผูบริโภค

ระบบการจัดจําหนายทางออม

ฝากขายผานรานคาตางๆ

ผลิตภัณฑเครื่องสําอางสมุนไพร

วัตถุดิบ
นอกพื้นที่

ระบบการจัดจําหนายทางตรง

1.รานคา ณ โอทอปเซ็นเตอร 

(OTOP Center) 

2.สั่งซื้อทางโทรศัพท

3.จําหนายผานสมาชิก
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ภาพที่ 2  กราฟแสดงการเปรียบเทยีบยอดขายจริงกบัคาพยากรณโดยใชวธิ ีExponential 
  Smoothing

 สวนท่ี 2 พฤติกรรมการเลือกซ้ือและปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑเครื่องสําอางสมุนไพรของผูบริโภค
 ตอนที่ 1 ขอมูลสวนบุคคลของผูบริโภค
 จากการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญ เปนเพศหญิง คิดเปนรอยละ 72.7 อายุ 
ระหวาง 21 - 30 ป ซึง่รอยละ 42.4 การศกึษาอยูในระดบัปรญิญาตร ีรอยละ 57.3 เปนนกัเรยีน/

นักศึกษา คิดเปนรอยละ 36.0 และรอยละ 41.4 มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตํ่ากวา 6,000 บาท 
ดังแสดงรายละเอียดในตารางที่ 1

ตารางที่ 1 แสดงขอมูลสวนบุคคลของผูบริโภค (n=400)

รายการ จํานวน รอยละ รายการ จํานวน รอยละ

เพศ อายุ

ชาย 108 27.3 ตํ่ากวา  20  ป 73 18.3

หญิง 287 72.7 21  -  30  ป 169 42.4

ระดับการศึกษา 31  -  40  ป 80 20.1

ตํ่ากวา มัธยมปลาย 37 9.3 41  -  50  ป 61 15.3
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ตารางที่ 1 (ตอ) แสดงขอมูลสวนบุคคลของผูบริโภค (n=400)

 ตอนที่ 2 พฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสมุนไพร
 จากการศกึษาพบวา ปจจบุนัผูบรโิภคสวนใหญใชผลติภณัฑเครือ่งสาํอางประเภทสบู
สมุนไพร คิดเปนรอยละ 37.5  มีประสบการณในการใชสมุนไพรเปนเวลานอยกวา 1 ป 
รอยละ 48.3 มีวัตถุประสงคในการซื้อสมุนไพรเพ่ือใชเอง คิดเปนรอยละ 92.0 ผูบริโภคสวน
ใหญรอยละ 67.3 ตดัสินใจซ้ือเอง สถานท่ีในการซ้ือรอยละ 52.8 ซือ้ผลิตภัณฑจากรานคาทัว่ไป 
คาใชจายในการซ้ือนอยกวา 500 บาท คิดเปนรอยละ 82.3 ซื้อผลิตภัณฑสมุนไพร 1 เดือน/
ครั้ง รอยละ 50.3 แหลงขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑไดรับขอมูลจากเพื่อน คิดเปนรอยละ 31.1 
ปญหาที่พบสวนใหญ คือ หาซื้อยาก รอยละ 31.2 ความพึงพอใจในการใชผลิตภัณฑเครื่อง
สําอางสมุนไพรอยูในระดับปานกลาง คิดเปนรอยละ 58.5 ดังแสดงรายละเอียดในตารางที่ 2

รายการ จํานวน รอยละ รายการ จํานวน รอยละ

ปวช. หรือ มัธยมปลาย 76 19.1 51  -  60  ป 11 2.8

ปวส. หรือ อนุปริญญา 48 12.1 61  ปขึ้นไป 5 1.3

ปริญญาตรี 228 57.3 อาชีพ

ปริญญาโท 9
2.3

ขาราชการ/พนักงานใน

กํากับของรัฐบาล

89 22.3

รายไดตอเดือน พนักงานรัฐวิสาหกิจ 9 2.3

ตํ่ากวา  6,000 บาท 163 41.4 พนักงาน/ลูกจางเอกชน 68 17.0

6,001-12,000  บาท 136 34.5 ธุรกิจสวนตัว 36 9.0

12,001-18,000  บาท 46 11.7 พอบาน/แมบาน 32 8.0

18,001-24,000  บาท 28 7.1 เกษตรกร 10 2.5

24,001-30,000  บาท 13 3.3 นักเรียน/นักศึกษา 144 36.0

30,001  บาทขึ้นไป 8 2.0 อื่นๆ 12 3.0
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ตารางที่ 2 พฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑเครื่องสําอางสมุนไพร (n=400)

รายการ จํานวน รอยละ รายการ จํานวน รอยละ

ผลิตภัณฑ ประสบการณในการใช

ผลิตภัณฑสบูสมุนไพร 224 37.5 นอยกวา  1  ป 193 48.3

ผลิตภัณฑดูแลรักษาหนา 167 27.9 1 – 2 ป 136 34.0

ผลิตภัณฑดูแลผม 102 17.1 3 – 4 ป 37 9.3

ผลิตภัณฑดูแลบํารุงผิว 50 8.4 5 ปขึ้นไป 31 7.8

ผลิตภัณฑอื่นๆ 55 9.2 การมีสวนรวม

ในการตัดสินใจ

จํานวน รอยละ

วัตถุประสงค จํานวน รอยละ ตัดสินใจเอง 269 67.3

ซื้อเพื่อใชเอง 369 92.0 ญาติ / พี่นอง 43 10.8

ซื้อเพื่อเปนของฝาก 16 4.0 เพื่อน 65 16.3

อื่นๆ 12 3.0 พนักงานขาย 14 3.5

อื่นๆ 8 2.0

คาใชจายในการซื้อ ความถ่ีในการซื้อ

นอยกวา  500  บาท 329 82.3 1 เดือน/ครั้ง 201 50.3

501-1,000  บาท 60 15.0 2 เดือน/ครั้ง 98 24.5

1,001-2,000 บาท 8 2.0 3 เดือน/ครั้ง 45 11.3

มากกวา  2,000  บาทขึ้น

ไป
1 0.3

4 เดือน/ครั้ง 22 5.5

แหลงขอมูล ความถ่ี รอยละ อื่นๆ 32 8.0

เพ่ือน 254 31.1 สถานที่

ญาติ / พี่นอง 137 16.8 รานคาทั่วไป 211 52.8

พนักงานขาย 149 18.3 รานเสริมสวย / สปา 42 10.5

โทรทัศน 84 10.3 รานสหกรณ 11 2.8
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รายการ จํานวน รอยละ รายการ จํานวน รอยละ

นิตยสาร/วารสาร 92 11.3 บูทตามหางสรรพสินคา

ที่จําหนายสมุนไพรไทย
53 13.3

แผนพับ 46 5.6 ตามงานออกราน

ในจังหวัด

32 8.0

อินเตอรเน็ต 41 5.0 รานจําหนายผลิตภัณฑ

ปลอดสารพิษและสินคา

ธรรมชาติ  เชน  

ราชธานีอโศก

35 8.8

อื่นๆ 13 1.6 อื่นๆ 13 3.3

ตารางที่ 2 (ตอ) พฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑเครื่องสําอางสมุนไพร (n=400)

 ตอนที ่3 ปจจยัทีม่อีทิธพิลตอการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเครือ่งสาํอางสมนุไพร
 ปจจยัทีม่อีทิธพิลตอการตัดสนิใจซ้ือผลิตภัณฑเครือ่งสาํอางสมนุไพร เรยีงตามลําดบั
ความสําคัญ ไดดังนี้
 ลําดับที่ 1 ปจจัยดานผลิตภัณฑ ผูบริโภคใหความสําคัญเกี่ยวกับความรูสึกปลอดภัย
จากการใชผลิตภัณฑ (Mean=3.95) ผลิตภัณฑตองมี วัน เดือน ปที่ผลิต และวันหมดอายุ 
(Mean=3.88) และผลติภณัฑตองมวีธิใีช ขอจาํกดัในการใช และรายละเอยีดสวนประกอบของ
สินคาอยางชัดเจน (Mean=3.86)
 ลําดับที่ 2 ปจจัยดานราคา ผูบริโภคใหความสําคัญเกี่ยวกับราคาท่ีเหมาะสมกับ

คุณภาพ(Mean=3.85) มีหลายราคาใหเลือกซื้อ (Mean=3.63) และมีสวนลดพิเศษเมื่อซื้อ
จํานวนมาก (Mean=3.56)

 ลาํดบัที ่3 ปจจยัดานชองทางการจัดจําหนาย ผูบริโภคใหความสําคญัเก่ียวกับ สถาน

ที่ตั้งรานคาที่ความสะดวกในการเดินทางไปซื้อ (Mean=3.66) และรานคาที่จําหนายมีสินคา
ครบตามความตองการ (Mean=3.64)

 ลาํดบัที ่4 ปจจยัดานการสงเสรมิการตลาด ผูบรโิภคใหความสาํคญักบัการทีพ่นกังาน
ขายมีความรูเกี่ยวกับสินคาเปนอยางดี และพนักงานขายมีการใหคําแนะนําเก่ียวกับสินคา 
(Mean=3.65) และมีการรับประกันสินคาหรือรับเปล่ียนสินคา (Mean=3.59) ดังแสดง

รายละเอียดในตารางท่ี 3
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 ตอนที ่4 เปรยีบเทยีบปจจยัสวนบุคคลกบัปจจยัทีม่อีทิธพิลตอการตดัสนิใจซือ้
ของผูบริโภค
 จากการศึกษาพบวา ผูบริโภคท่ีมีระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดแตกตางกัน ให
ความสําคัญตอปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ .05 และผูบริโภคที่มีกลุมอายุตางกัน ใหความสําคัญตอปจจัยดานราคา ดานชอง
ทางการจัดจาํหนายและการสงเสรมิการตลาด ไมแตกตางกนั อยางมนียัสาํคญัทางสถิตทิีร่ะดบั 
.05
  แตผูบริโภคที่กลุมอายุตางกัน ใหความสําคัญปจจัยดานผลิตภัณฑแตกตางกันอยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 มีจํานวน 2 คู ไดแก กลุมอายุ 21-30 ป และกลุมอายุมากกวา 
41 ป ใหความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑมากกวากลุมอายุ 31-40 ป 
 ผูบรโิภคกลุมอายตุํา่กวา 20 ป ใหความสําคญักบัการมผีลติภณัฑใหเลอืกหลากหลาย
ประเภทมากกวากลุมอายุ 21-30 ป สวนผูบริโภคกลุมอายุมากกวา 41 ป ใหความสําคัญกับ
ตรายี่หอของผลิตภัณฑมากกวากลุมอายุ 21-30 ป และกลุมอายุ 31-40 ป ในขณะที่ผูบริโภค
กลุมอายุตํ่ากวา 20 ป และกลุมอายุ มากกวา 41 ป ใหความสําคัญกับรูปแบบบรรจุภัณฑและ
หีบหอของผลิตภัณฑมากกวากลุมอายุ 31-40 ป สวนผูบริโภคกลุมอายุ 21-30 ป และ
กลุมอายุมากกวา 41 ป ใหความสําคัญกับการรับรองคุณภาพจากสถาบันหรือหนวยงานท่ี
นาเช่ือถือมากกวากลุมอายุ 31-40 ป 

สวนที่ 3 การเสนอกลยุทธทางการตลาดผลิตภัณฑเครื่องสําอางสมุนไพรของกลุม
วิสาหกิจชุมชน จังหวัดอุบลราชธานี
 ตลาดเปาหมาย

 ผลการวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรคของผลิตภัณฑเครื่อง
สําอางสมุนไพร (SWOT Analysis)

 1. จุดแข็ง (Strengths)
  1.1  ผลิตภัณฑมีใหเลือกหลากหลาย

  1.2  ผลิตภัณฑมีคุณภาพและมีคุณสมบัติโดดเดน
  1.3  วัตถุดิบท่ีเปนสมุนไพรสวนใหญปลูกไดเองและสามารถหาซ้ือไดงายใน
ทองถิ่น
  1.4  สวนประกอบมีสมุนไพรท่ีแตกตางจากคูแขงขัน เชน หนาดจีน ซึ่งมี

คุณสมบัติเฉพาะตัว
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  1.5  บุคลากรที่ปรึกษาเปนเภสัชกรสําเร็จการศึกษาทางดานเวชสําอาง ซึ่งมี
ความรูความเช่ียวชาญดานสมุนไพรเปนอยางดี 
  1.6  มีสถานที่จัดจําหนายที่เอ้ือตอการนําเสนอขายสินคา

 2. จุดออน (Weakness)
  2.1  สินคาแตละรอบการผลิตยังไมไดมาตรฐาน สีของผลิตภัณฑอาจแตกตาง
กัน ขึ้นอยูกับสภาพอากาศ อุณหภูมิที่แตกตางกัน
  2.2  บรรจุภัณฑยังไมสวยงาม ขาดความโดดเดน
  2.3  ผลิตภัณฑบางชนิดเก็บไดไมนาน ตองเก็บในตูเย็นเทานั้น
  2.4  ยังขาดความรูดานการตลาดและการประชาสัมพันธ
  2.5  ประสบปญหาดานการบริหารจัดการภายในกลุม

 3. โอกาส (Opportunities)
  3.1  ผูบริโภคในปจจุบันหันมาสนใจและหวงใยเรื่องสุขภาพมากขึ้น และสนใจ
เรื่องสมุนไพรเพ่ิมมากขึ้น
  3.2  ธุรกิจสปาในปจจุบันขยายตัวเพ่ิมมากข้ึน ทําใหโอกาสทางการตลาดของ
ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสมุนไพรมีมากขึ้น
  3.3  หนวยงานภาครัฐใหการสนับสนุนผลิตภณัฑสนิคาของกลุมวิสาหกิจชุมชน 
เชน การจัดอบรมพัฒนาความรู การออกรานจัดจําหนายในงานแสดงสินคาตางๆ

 4. อุปสรรค (Threats)

  4.1  มคีูแขงขนัในตลาดเปนจาํนวนมาก โดยเฉพาะคูแขงทีเ่ปนรปูแบบของบรษิทั
จํากัด ซึ่งมีเงินทุนจํานวนมาก
  4.2  สภาวะเศรษฐกิจตกตํ่า วัตถุดิบที่ตองใช เชน หัวเชื้อ และสมุนไพรตางๆ 
ขึ้นราคา ทําใหตนทุนสูงข้ึน
  4.3  แหลงวัตถุดิบที่ปลูกสมุนไพรปลอดสารพิษ คอนขางหายาก 
  4.4  ผูบริโภคสวนใหญเกิดความเขาใจผิดวาเครื่องสําอางทุกชนิด จะตองมี
เคร่ืองหมายจากองคการอาหารและยา (อย.)รบัรอง แตในความจริงแลวเคร่ืองสําอางสมุนไพร
อยูในประเภทเคร่ืองสําอางทั่วไป จึงไมจําเปนตองมีเครื่องหมาย อย.
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 กลุมเปาหมายหลัก คือ ผูบริโภคท่ีมีรายไดปานกลาง เพศหญิง ที่มีอายุ 20-40 ป 
การศกึษาระดบัปรญิญาตร ีอาชพีนกัเรยีน/นกัศึกษาและขาราชการหรอืพนกังานในกาํกบัของ
รัฐบาล อาศัยในภาคตะวันออกเฉียงเหนือและในจังหวัดที่มีแหลงทองเที่ยวสําคัญ เปนผูที่มี
ฐานะทางสังคมระดับกลาง ตองการบริการดูแลสุขภาพและความงามมีพฤติกรรมที่นิยม
การใชสมุนไพร เปนกลุมท่ีมีความรักสวยรักงามและหวงใยสุขภาพ 
 กลุมเปาหมายรอง คือ กลุมธุรกิจสปาและสถานบริการดานความงามตางๆ เชน 
รานเสริมสวย ธุรกิจดูแลผิวพรรณ เปนตน สามารถพัฒนาใหเปนตลาดใหมของกลุมวิสาหกิจ
ชุมชนได

กลยุทธสวนประสมทางการตลาด
 กลยุทธดานผลิตภัณฑ มุงเนนผลิตสินคาใหมีคุณภาพ ผลิตตามหลักภูมิปญญา 
มคีณุสมบตัโิดดเดนเฉพาะข้ึนอยูกบัสรรพคณุของสมนุไพรแตละชนดิ ผลติภณัฑมคีวามหลาก
หลายใหเลือก และควรปรับปรุงพัฒนาบรรจุภัณฑใหสวยงามมากขึ้น แสดงดังภาพที่ 3

 

 

ภาพที ่3 การออกแบบบรรจภุณัฑใหมเปรยีบเทยีบกบัผลติภณัฑเดมิของกลุมวสิาหกจิชมุชน
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 กลยุทธการตั้งราคา ใชกลยุทธการตั้งราคาตามตนทุน (Cost Oriented) ใกลเคียง
กับคูแขงขัน แตหลักการสําคัญเนนการต้ังราคาใหเหมาะสมกับคุณภาพสินคา และมีหลาก
หลายระดับราคาใหเลือก
 กลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย มี 2 ชองทาง คือ ชองทางการจัดจําหนาย 
ทางตรง ไดแก จําหนายเอง ณ ศูนย โอทอปเซ็นเตอร จ.อุบลราชธานี จําหนายทางโทรศัพท 
จาํหนายผานสมาชิกในกลุม และการหาตลาดโดยติดตอกบัธรุกจิสปาและสถานเสรมิความงาม
แตละรายโดยตรง สวนชองทางการจัดจําหนายทางออม ไดแก ฝากขายผานรานคาตางๆ 
 กลยทุธดานการสงเสรมิการตลาด การใชพนักงานขาย ตองคดัเลอืกพนักงานขาย

ที่มีไหวพริบ มีทักษะและเทคนิคการขาย จัดทําสื่อโฆษณา เชน แผนพับ เพื่อใหขอมูลสินคา 
ประโยชน สรรพคุณของผลิตภัณฑ จดัแสดงสินคา ณ จดุขาย (Point of purchase) ใหสวยงาม
นาดึงดูดใจ การสงเสริมการขาย ควรใหเครดิตทางการคาแกลูกคากลุมธุรกิจสปา มีของแถม
และสวนลดพิเศษเม่ือซือ้จาํนวนมาก และมีสนิคาตัวอยางใหทดลองใช การตลาดทางตรง ไดแก 
การตลาดทางโทรศัพท การตลาดทางแคตาล็อกสําหรับนําเสนอขายสินคาท่ีเปนลูกคา
กลุมธุรกิจสปาและสถานความงาม

สรุป อภิปรายผล และขอเสนอแนะ
 สรุปผลการศึกษา
 ระบบตลาดผลิตภัณฑเครื่องสําอางสมุนไพร ในจังหวัดอุบลราชธานี เริ่มตนจากการ
ซือ้วตัถดุบิหลักทีส่วนใหญสามารถปลกูไดเองในชุมชน และมวีตัถุดบิบางประเภททีต่องสัง่ซือ้
จากนอกพ้ืนที่ ระบบการจัดจําหนายแบงเปน 2 ประเภท 1. ระบบจําหนายทางตรง ไดแก 
จําหนาย ณ ศูนยโอทอปเซ็นเตอร จ.อุบลราชธานี ขายทางโทรศัพทและขายผานสมาชิกใน
กลุม 2. ระบบจําหนายทางออมโดยการฝากขายผานรานคาตางๆ การคาดคะเนระดับความ
ตองการผลิตภัณฑเครื่องสําอางสมุนไพรมีแนวโนมความตองการผลิตภัณฑอยางตอเนื่อง
 พฤติกรรมการเลือกซื้อผูบริโภคมีประสบการณในการใชนอยกวา 1 ป สวนใหญซื้อ
เพื่อใชเอง จากรานคาทั่วไป คาใชจายในการซื้อนอยกวา 500 บาท ความถ่ีในการซ้ือ 1 เดือน/
ครั้ง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อท่ีสําคัญที่สุดคือ ความรูสึกปลอดภัยจากการใช
ผลิตภัณฑ (Mean=3.95) รองลงมาคือ ราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพ (Mean=3.85) สถานที่
ตัง้รานคามคีวามสะดวกในการซือ้ (Mean=3.66) และพนกังานขายมคีวามรูเกีย่วกบัสนิคาเปน
อยางดี (Mean=3.65)
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 กลยุทธทางการตลาดผลิตภัณฑสมุนไพรของกลุมวิสาหกิจชุมชน มีกลุมเปาหมาย
หลัก คือ ผูบริโภคเพศหญิง มีอายุ 20-40 ป รายไดปานกลาง การศึกษาระดับปริญญาตรี กลุม
เปาหมายรอง คือ กลุมธุรกิจสปาและสถานบริการดานความงามตางๆ เชน รานเสริมสวย 
ธุรกิจดูแลผิวพรรณ กลยุทธดานผลิตภัณฑ มุงเนนผลิตสินคาใหมีคุณภาพ ผลิตตามหลัก
ภูมิปญญา มีคุณสมบัติโดดเดน ผลิตภัณฑมีความหลากหลายใหเลือก และปรับปรุงพัฒนา
บรรจุภณัฑใหสวยงามมากข้ึน กลยุทธการต้ังราคา ใชกลยุทธการต้ังราคาตามตนทนุ เนนการ
ตัง้ราคาใหเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา กลยทุธดานชองทางการจัดจาํหนาย รกัษาชองทางการ
จดัจาํหนายเดิมและพยายามขยายชองการจัดจาํหนายใหมากขึน้ กลยุทธดานการสงเสริมการ
ตลาด ควรมีกลยุทธการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อทําใหผูบริโภครูจักและเชื่อมั่นใน
ผลิตภัณฑ

 การอภิปรายผล
 ระบบตลาดผลิตภัณฑเครื่องสําอางสมุนไพร ในจังหวัดอุบลราชธานี เริ่มตนจากการ
ซื้อวัตถุดิบหลักสวนใหญสามารถปลูกไดเองในชุมชน และมีวัตถุดิบบางประเภทที่ตองสั่งซื้อ
จากนอกพืน้ที ่สอดคลองกบั เกรยีงศกัดิ ์เอือ้มเกบ็ (2546) ทีพ่บวา กระบวนการผลติสวนใหญ
ใชวัตถุดิบในชุมชน อุปกรณ เครื่องมือหรือเครื่องจักรสวนใหญซื้อจากภายนอกชุมชน ทาง
ดานระบบการจัดจําหนายแบงเปน 2 ประเภท 1. ระบบจําหนายทางตรง ไดแก จําหนาย ณ 
ศนูยโอทอปเซน็เตอร ขายทางโทรศพัทและขายผานสมาชิกในกลุม 2.ระบบจาํหนาย ทางออม
โดยการฝากขายผานรานคาตางๆ ซึ่งตางจาก เกรียงศักดิ์ เอื้อมเก็บ (2546) ที่การจําหนาย
โดยการขายปลีกจะใหสมาชิกนําไปขายปลีกที่ตลาดนัดหรืองานประเพณีตาง ๆ สวนรูปแบบ
การขายสง คือ การขายสงใหพอคาคนกลางในจังหวัด
 พฤติกรรมการเลือกซ้ือผูบริโภค สอดคลองกับ กรรณิการ แดนสีแกว (2546) ที่ผู
บริโภคตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสวนใหญดวยตัวเอง ระยะเวลาการใชผลิตภัณฑ 1 ปหรือนอย
กวา คาใชจายในการเลือกซื้อผลิตภัณฑเฉลี่ยตอเดือนนอยกวา 500 บาท
 ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือท่ีสําคัญท่ีสุดคือ ความรูสึกปลอดภัยจากการใช
ผลิตภัณฑ รองลงมาคือ ราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพ สถานที่ตั้งรานคามีความสะดวกในการ
ซื้อ และพนักงานขายมีความรูเกี่ยวกับสินคาเปนอยางดี สอดคลองกับ นัทปภา โชติวรรณ-
ชูสกุล (2547) ที่พบวาปจจัยดานผลิตภัณฑมีนํ้าหนักการตัดสินใจอยูในระดับมากที่สุด 
รองลงมา คือ ปจจัยดานราคา สถานท่ีจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด 
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 ผูบริโภคที่กลุมอายุตางกัน ใหความสําคัญปจจัยดานผลิตภัณฑแตกตางกันอยางมี
นยัสาํคัญทางสถิตทิีร่ะดบั .05 ผูบรโิภคกลุมอายตุํา่กวา 20 ป ใหความสาํคัญกับการมีผลติภณัฑ
ใหเลือกหลากหลายประเภท สวนผูบริโภคกลุมอายุมากกวา 41 ป ใหความสําคัญกับตรายี่หอ
ของผลิตภัณฑ ในขณะที่ผูบริโภคกลุมอายุตํ่ากวา 20 ป และกลุมอายุ มากกวา 41 ป ใหความ
สําคัญกับรูปแบบบรรจุภัณฑและหีบหอของผลิตภัณฑ จากผลการศึกษาดังกลาวมาสูการ
พัฒนากลยุทธการตลาดดานผลิตภัณฑใหมีความหลากหลายประเภทใหเลือก และปรับปรุง
พัฒนาบรรจุภัณฑใหมีความสวยงามมากข้ึน 

ขอเสนอแนะ
 จากผลการวิจยัมขีอเสนอแนะสําหรบัผูทีเ่กีย่วของเพ่ือพฒันาตลาดผลิตภณัฑสมนุไพร
ใหขยายตัวมากยิ่งขึ้น ดังน้ี
ขอเสนอแนะสําหรับวิสาหกิจชุมชน
 1. มุงเนนการผลิตสนิคา ควรมีการควบคุมเร่ืองคุณภาพในกระบวนการผลิตสนิคาให
ไดมาตรฐาน เพ่ือใหผูบริโภครูสึกปลอดภัยจากการใชผลิตภัณฑ เพิ่มทักษะการใชเทคโนโลยี
ใหมๆ  ชวยในการผลติ เปนการเพิม่ประสทิธภิาพในการผลติ ลดตนทนุและสามารถผลติสนิคา
ไดทันความตองการของตลาด สามารถแขงขันไดในตลาด
 2. สรางความโดดเดน เปนเอกลักษณเฉพาะตัวของสินคา สรางความแตกตางให
สินคา รักษาความเปนเอกลักษณของภูมิปญญาทองถ่ินไว หากผลิตภัณฑที่มีสวนประกอบ
สําคัญที่คูแขงไมมีผูขายตองนําเสนอใหผูบริโภคไดรับรู อธิบายถึงสรรพคุณ ประโยชนที่
ผูบริโภคจะไดรับ และเพ่ิมเร่ืองราวใหกับสินคาแตละชนิดวามีที่มาอยางไร รวมถึงคุณคาที่
เกิดข้ึนจริง จะทําใหผูบริโภคเห็นสิ่งท่ีนาสนใจจากสินคานั้นมากข้ึน

 3. ปรับปรุงสินคาท่ีมีอยูเดิมใหดีขึ้น และสรางผลิตภัณฑใหมีความหลากหลายตรง
ตามความตองการของผูบริโภค เพื่อใหผูบรโิภคมีโอกาสเลือกมากขึ้น ตลอดจนมีหลายระดับ
ราคาที่ผูบริโภคสามารถเลือกซื้อตามกําลังซ้ือได
 4. พัฒนาบรรจุภัณฑใหสวยงาม ทันสมัย ดึงดูดใจผูบริโภค และใหรายละเอียดขอมูล
ตางๆ เชน ตองมี วัน เดือน ปที่ผลิต และวันหมดอายุ มีวิธีใช ขอจํากัดในการใชและ 
รายละเอียดสวนประกอบของสินคาอยางชดัเจน
 5. สรางมาตรฐานสินคา เครื่องหมายการคา และสรางตราสินคาของตนเองเพื่อเพิ่ม
มูลคา และสรางความเชื่อม่ันและการจดจําใหแกผูบริโภค 

 6. ควรมีการบันทึก และจัดเก็บขอมูลเกี่ยวกับลูกคา เพื่อนําขอมูลดังกลาวมาพัฒนา
กลยุทธการตลาดที่สามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภค
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 7. ควรมีรวมกลุมวิสาหกิจชุมชนต้ังเปนเครือขายผลิตภัณฑสมุนไพร จังหวัด
อุบลราชธานี เพ่ือชวยเหลือสนับสนุนในการดําเนินงาน ตัวอยางเชน กลุมผูผลิตเครื่องสําอาง
สมนุไพร สามารถสัง่ซ้ือวัตถดุบิสมนุไพรไดจาก กลุมผูปลูกสมนุไพร หรอืถามกีารจดังานแสดง
สินคาในตางจังหวัด กลุมวิสาหกิจชุมชนไดรับการคัดเลือกเขารวม สามารถนําสินคาของ
สมาชิกกลุมอื่นๆ ในเครือขายที่ไมไดรับการคัดเลือกไปขายดวยกันได

ขอเสนอแนะสําหรับนักวิจัย
 1. ศึกษาหากรรมวิธีการผลิตโดยไมทําใหสีของผลิตภัณฑเปลี่ยนแปลงไป สามารถ
ยืดอายุการเก็บรักษาไดนานข้ึน 
 2. วิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑเครื่องสําอางสมุนไพร เพื่อหาผลิตภัณฑใหมๆออกมา
ตอบสนองความตองการของผูบริโภคเพ่ิมมากขึ้น
 3. วิจัยและพัฒนาบรรจุภัณฑใหมีความหลากหลายและมีคุณภาพตรงกับความ
ตองการของผูบริโภค

ขอเสนอแนะสําหรับหนวยงานภาครัฐ
 1. ควรผลักดันใหมีหนวยงานหลักที่ทําหนาท่ีดูแลและบริหารจัดการผลิตภัณฑ
สมุนไพรแบบครบวงจร ตั้งแตการผลิต การบริหารจัดการ การบัญชี และการตลาด จะชวยให
วสิาหกจิชมุชนมทีีป่รกึษาทีช่ดัเจน สามารถใหคาํแนะนาํสอดคลองกบันโยบายและทศิทางการ
พัฒนาของจังหวัด 
 2. ควรดาํเนนิการสนับสนุนชวยเหลอืใหวสิาหกจิชมุชนสามารถกระจายสนิคาไดหลาย
ชองทาง เพ่ือสรางโอกาสทางการตลาดใหกลุมวิสาหกิจ โดยการเพ่ิมจุดจําหนายสินคาใน

โครงการหน่ึงตําบลหนึ่งผลิตภัณฑในระดับจังหวัด หรือจัดใหมีงานแสดงสินคาบอยครั้งขึ้น
 3. สงเสริมใหมีการจัดอบรมถายทอดความรูทางดานการผลิตบรรจุภัณฑและฉลาก

สินคาอยางงาย แกวิสาหกิจชุมชน เพื่อสามารถนําความรูไปประยกุตใช ผลิตบรรจุภัณฑและ
ฉลากสินคาไดเอง 
 4. เนื่องจากกลุมวิสาหกิจชุมชนยังขาดความรูทางดานอินเตอรเน็ต จึงควรสงเสริม
ใหมีการจัดอบรมใหความรูเกี่ยวกับการใชอินเตอรเน็ต และสามารถนําสินคาฝากขายทาง
อินเตอรเน็ตได จะเปนการเพ่ิมชองทางการจัดจําหนายในการกระจายสินคาไดมากข้ึน 
เนื่องจากการขายผานทางอินเตอรเน็ตน้ันเปนวิธีการท่ีไดรับความนิยมและเติบโตอยางมาก

ในปจจุบัน
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ดร. ประทับใจ สิกขา ผูเชี่ยวชาญดานการออกแบบผลิตภัณฑที่ใหคําแนะนําที่มีคุณคาแกงาน
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อุบลราชธานี และผูที่เกี่ยวของทุกฝายท่ีไดใหความรวมมือและใหความอนุเคราะห จนทําให
โครงการวิจัยนี้บรรลุผลสําเร็จดวยดี
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