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บทคัดยอ
 การศึกษาวิจัยนี้มีวัตถุประสงค เพื่อศึกษาระบบตลาดและคาดคะเนระดับความ
ตองการผลิตภัณฑสมุนไพร ศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อและปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสิน
ใจซื้อผลิตภัณฑสมุนไพรของผูบริโภคและนําเสนอกลยุทธทางการตลาดผลิตภัณฑสมุนไพร
ของกลุมวิสาหกิจชุมชน จังหวัดอุบลราชธานี ประชากรที่ใชศึกษามี 2 กลุมคือ ผูบริโภคที่ใช
ผลิตภัณฑสมุนไพร และผูนํากลุมวิสาหกิจชุมชน สํารวจภาคสนามใชแบบสอบถามและการ
สัมภาษณเชิงลึก วิเคราะหผลโดยใชสถิติเชิงพรรณนา การเปรียบเทียบเชิงซอน (LSD) และ
วิธีการพยากรณอนุกรมเวลา จัดประชุมกลุมผูเชี่ยวชาญดานการตลาดและผูนํากลุมวิสาหกิจ
ชุมชน เพ่ือปรับปรุงแผนการตลาดผลิตภัณฑสมุนไพร 
 ผลการศึกษาพบวา ระบบตลาดผลิตภัณฑเครื่องสําอางสมุนไพรมีทั้งระบบจําหนาย

ทางตรงและทางออม การคาดคะเนระดับความตองการมีแนวโนมความตองการผลิตภัณฑ
อยางตอเนือ่ง พฤตกิรรมการเลอืกซือ้ผูบรโิภคมปีระสบการณในการใชนอยกวา 1 ป สวนใหญ

ซื้อเพ่ือใชเอง จากรานคาทั่วไป คาใชจายในการซื้อนอยกวา 500 บาท ความถี่ในการซื้อ 1 
เดือน/ครั้ง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือที่สําคัญที่สุดคือ ความรูสึกปลอดภัยจากการ
ใชผลิตภัณฑ (Mean=3.95) รองลงมาคือ ราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพ (Mean=3.85) สถาน
ที่ตั้งรานคามีความสะดวกในการซื้อ (Mean=3.66) และพนักงานขายมีความรูเกี่ยวกับสินคา
เปนอยางดี (Mean=3.65)

 กลยุทธทางการตลาดผลิตภัณฑสมุนไพรของกลุมวิสาหกิจชุมชน มีกลุมเปาหมาย

หลัก คือ ผูบริโภคเพศหญิง มีอายุ 20-40 ป รายไดปานกลาง การศึกษาระดับปริญญาตรี 
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กลยุทธดานผลิตภัณฑ มุงเนนผลิตสินคาใหมีคุณภาพ ผลิตตามหลักภูมิปญญา มีคุณสมบัติ
โดดเดน ผลติภณัฑมคีวามหลากหลายใหเลอืก และปรบัปรงุพฒันาบรรจภุณัฑใหสวยงามมาก
ขึ้น กลยุทธการตั้งราคา ใชกลยุทธการต้ังราคาตามตนทุน เนนการตั้งราคาใหเหมาะสมกับ
คุณภาพสินคา กลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย รักษาชองทางการจัดจําหนายเดิมและ
ขยายชองการจัดจําหนายใหมากขึ้น กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด ควรมีกลยุทธการ
สื่อสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อทําใหผูบริโภครูจักและเชื่อมั่นในผลิตภัณฑ

คาํสําคัญ : เคร่ืองสําอางสมุนไพร กลยุทธการตลาด 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
 ตามเจตนารมณของพระราชบัญญัติสงเสริมวิสาหกิจชุมชน พ.ศ. 2548 ที่ใหมีการ
สงเสรมิความรูและภมูปิญญาทองถิน่ การสรางรายได การชวยเหลือซึง่กนัและกนั การพฒันา
ความสามารถในการจัดการ และการพัฒนารูปแบบของวิสาหกิจชุมชน มีผลใหชุมชนพ่ึงพา
ตนเองได และพฒันาระบบเศรษฐกิจชมุชนใหมคีวามเขมแขง็ พรอมสําหรบัการแขงขนัทางการ
คาในอนาคตไมวาในระดับใด รวมถึงการพัฒนาวิสาหกิจชุมชนไปสูการเปนผูประกอบกิจการ
ในระดับที่สูงขึ้นตอไป การพัฒนาเครือขายวิสาหกิจชุมชน คือการสงเสริมใหมีการสนับสนุน
การจัดตัง้การประกอบการ การตลาดรวมท้ังสงเสริมความสัมพนัธและความรวมมือกันระหวาง
เครือขายวิสาหกิจชุมชนหรือภาคธุรกิจหรืออุตสาหกรรมอ่ืน เพื่อขยายและสรางความม่ันคง
ใหแกกิจการวิสาหกิจชุมชน
 ดวยในปจจบุนัสภาพเศรษฐกจิและสงัคมทีม่กีารแขงขนัรนุแรง ทาํใหแตละองคกรตอง
มกีารเพ่ิมศกัยภาพตนเองเพ่ือการอยูรอด โดยการพัฒนาประสิทธิภาพการผลิตและการบริหาร 
รวมทัง้การตลาดทีท่าํใหองคกรประสบความสาํเร็จ หากองคกรใดไมมคีวามรูทางดานการตลาด
อยางเพยีงพอแลว กจ็ะไมสามารถดาํเนนิกจิการและแขงขนักบัคูแขงทีม่อียูจาํนวนมากในตลาด
ได การตลาดจึงเปนปจจัยสําคัญอันหน่ึงที่จะชวยผลักดันใหมีการนําไปสูความสําเร็จในการ
ดําเนินงานของเครือขายวิสาหกิจชุมชน
 พฤติกรรมการเลือกซ้ือและปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑสมุนไพร
นั้น (กรรณิการ แดนสีแกว, 2546) ไดศึกษาปจจัยในการตัดสินใจซื้อผลติภัณฑเครื่องสําอาง

สมนุไพรสาํหรบัใบหนาของประชากรในเขตอาํเภอเมอืง จงัหวดัอบุลราชธาน ีพบวา สวนใหญ
ผูซื้อเลือกซ้ือจากหางสรรพสินคา เหตุผลในการเลือกสถานท่ีซื้อมักจะไดรับการแนะนําจาก
เพ่ือน ผลิตภณัฑทีใ่ชสวนใหญใชเพือ่การบํารงุใบหนา คาใชจายในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑเฉล่ีย
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ตอเดือนนอยกวา 500 บาท ความถี่ของการซ้ือผลิตภัณฑ 2 เดือน/ครั้ง สวนใหญจะตัดสินใจ
ซื้อผลิตภัณฑดวยตัวเอง ระยะเวลาการใชผลิตภัณฑ 1 ปหรือนอยกวา การรับขอมูลเกี่ยวกับ
ผลติภณัฑสวนใหญไดรบัขอมลู/ความรูจากญาตหิรือเพือ่น ขณะที ่มานติย อมรศลิปะชยั (2545) 
ศึกษาพบวา ทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือยาสมุนไพรไทยของผู บริโภคในจังหวัด
พระนครศรอียธุยา จะซือ้ยาสมนุไพรไทย จากรานขายยาแผนปจจบุนัทีเ่ปนตึกแถว โดยคาํนงึ
ถึงความสะดวกในการซ้ือ และซื้อตํ่ากวา 100 บาท ในแตละครั้ง โดยผูบริโภคสวนใหญจะ
ศกึษาขอมลูกอนซือ้ และตองการคําแนะนําจากผูขาย นอกจากน้ันผูบรโิภคสวนใหญมกัซือ้ยา
สมุนไพรไทยที่มีกลิ่นและรสชาติตามธรรมชาติของยาสมุนไพรไทย โดยเหตุผลสวนใหญของ
การบริโภคยาสมุนไพรไทย คือ ไดผลในการรักษาดี นอกจากน้ี นัทปภา โชติวรรณชูสกุล 
(2547) ศึกษาปจจัยในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑสมุนไพรไทยของสมาชิกและลูกคา: ศึกษา
เฉพาะกรณีบริษัท อีเน็ตโกลบ จํากัด พบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑมีนํ้าหนักการตัดสินใจอยูใน
ระดับมากที่สุด รองลงมา คือ ปจจัยดานราคา สถานท่ีจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด
 การศึกษาระบบตลาดและกลยุทธการตลาดผลิตภัณฑสมุนไพรน้ัน เกรียงศักดิ์ 
เอื้อมเก็บ (2546) ไดศึกษาสถานภาพการผลิต ของผลิตภัณฑสมุนไพรและอาหารเสริมเพื่อ
สุขภาพ เพื่อเศรษฐกิจชุมชนในจังหวัดนครราชสีมา พบวา กระบวนการผลิตสวนใหญใช
วัตถุดิบในชุมชน อุปกรณ เครื่องมือหรือเครื่องจักรสวนใหญซื้อจากภายนอกชุมชน แหลงเงิน
ทนุหมนุเวยีนไดรบัจากสวนราชการ การจาํหนายโดยการขายปลีกจะใหสมาชิกนาํไปขายปลีก
ที่ตลาดนัดหรืองานประเพณีตาง ๆ สวนรูปแบบการขายสง คือ การขายสงใหพอคาคนกลาง
ในจังหวัด นอกจากนี้ สุขุมาลย หม่ันเจริญ (2543) ที่ศึกษาการจัดการธุรกิจสมุนไพรไทย: มิติ
หนึ่งของการสงเสริมอาชีพทองถ่ิน พบวา กระบวนการจัดการธุรกิจสมุนไพร ตองอาศัยปจจัย
ที่สําคัญ ไดแก ขอมูลพ้ืนฐานของผูประกอบการ การเลือกรูปแบบของธุรกิจ การจัดการดาน
การตลาด การควบคุมคณุภาพวัตถดุบิและผลิตภัณฑ การจัดจาํหนายและการสงเสริมการขาย 

รวมถึงการบริหารและการจัดการดานการเงิน บัญชีและบุคลากร 
 ผลิตภัณฑสมุนไพร เปนผลิตภัณฑที่มีแนวโนมอัตราการเจริญเติบโตทางการตลาด

สูง และเปนผลิตภัณฑที่จะไดรับความนิยมเปนอยางมากในอนาคต เนื่องพฤติกรรมผูบริโภค
เปลี่ยนแปลงไป เปนผูบริโภคท่ีชาญฉลาดและใสใจสุขภาพมากข้ึน

 แผนยุทธศาสตรการพัฒนาอุตสาหกรรมผลิตภัณฑสมุนไพร ไดกําหนดเปาหมาย 

มลูคาการตลาดสมนุไพรและผลติภัณฑสมนุไพรในประเทศเพิม่ขึน้โดยรวมทกุประเภท ไมนอย
กวารอยละ 20 ตอป ดานสถานภาพความตองการสินคา การเติบโตของตลาดเพิ่มขึ้น แนว
โนมความตองการของผูบรโิภคมเีพิม่ขึน้พฤตกิรรมผูบรโิภคในการรกัษาสขุภาพดวยผลติภณัฑ
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สมนุไพรนัน้จะใชเปนเครือ่งสาํอางเพือ่ความงาม ใชสรางเสรมิสขุภาพ ซึง่ผูใชมคีวามมัน่ใจใน
สมุนไพรมาก (อําพล ไมตรีเวช, 2548)
 ดังนั้น การพัฒนากลยุทธการตลาดผลิตภัณฑสมุนไพร ของกลุมวิสาหกิจชุมชนใน
จงัหวดัอบุลราชธาน ีจงึมีวตัถปุระสงค เพ่ือศึกษาระบบตลาดและคาดคะเนระดบัความตองการ
ผลิตภัณฑสมุนไพร  ศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อและปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑสมุนไพรของผูบริโภค  และนําเสนอกลยุทธทางการตลาดผลิตภัณฑสมุนไพรเพื่อ
ใชเปนแนวทางดําเนินกิจกรรมทางการตลาดของกลุมวิสาหกิจชุมชน พัฒนาตลาดใหมี
ศักยภาพทางการแขงขันและนําไปสูการพัฒนาเครือขายวิสาหกิจชุมชนตอไป

วิธีการวิจัย
 การวิจัยนี้เปนการวิจัยเชิงประยุกต ซึ่งไดกําหนดหัวขอวิธีดําเนินการวิจัย ดังนี้
 ประชากรและกลุมตัวอยาง รวบรวมขอมูลจากประชากร 2 กลุม คือ 
 1. ผูบริโภคที่ใชหรือเคยใชผลิตภัณฑสมุนไพร ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบบังเอิญ 
(Accidental Sampling) กาํหนดกลุมตัวอยางโดยใชตารางกาํหนดขนาดตวัอยางของ Yamane 
ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% คาความคาดเคล่ือน 0.05 ไดกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน
 2. ผูนํากลุมวิสาหกิจชุมชนที่ผลิตผลิตภัณฑสมุนไพรประเภทเครื่องสําอางสมุนไพร 
ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) จํานวน 3 กลุมไดแก กลุมเรือนผม
สมุนไพรเพ็ญสิริ กลุมสมุนไพรวัดหนองหลัก และกลุมวิสาหกิจชุมชนวนารมย โดยคัดเลือก
กลุมวสิาหกิจทีม่กีารผลิตและจําหนายผลิตภัณฑสมุนไพรประเภทเคร่ืองสําอางสมุนไพรอยาง
ตอเนื่อง รวมถึงตองมีความพรอมและมีความเต็มใจที่จะใหความรวมมือในการวิจัย เปนผูนํา
กลุมวิสาหกิจชุมชนที่มีผลตอความสําเร็จของกลุมและมีบทบาทสําคัญ เพื่อทําใหไดขอมูล
เชงิลกึ มคีวามละเอยีดในทกุดานทีศ่กึษาและมปีระโยชนตอการวเิคราะหและสรปุผลทีต่รงกับ

ความเปนจริงมากที่สุด 
 เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล

 เคร่ืองมือที่ใช ในการเก็บรวบรวมขอมูลที่สําคัญสําหรับการศึกษาคร้ังนี้ คือ
แบบสอบถามและแบบสัมภาษณ จํานวน 2 ชุด แตละชุดประกอบดวยคําถามสวนตาง ๆ  ดังนี้
 ชุดที่ 1 แบบสอบถามสําหรับผูบริโภคท่ีใชผลิตภัณฑสมุนไพร ประกอบดวย คําถาม 

3 สวน คือ
  ตอนที่ 1 ขอมูลสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ รายไดเฉล่ีย
ตอเดือน
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  ตอนที่ 2 พฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑเครื่องสําอางสมุนไพร
  ตอนที่ 3 ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเครื่องสําอางสมุนไพร
 ชุดที่ 2 แบบสัมภาษณสําหรับผูนํากลุมวิสาหกิจชุมชน ที่ผลิตผลิตภัณฑสมุนไพร
ประเภทเครื่องสําอางสมุนไพร ประกอบดวย คําถาม 3 สวน คือ
  ตอนที่ 1 ขอมูลท่ัวไปของกลุมวิสาหกิจชุมชน
  ตอนที่ 2 การวิเคราะห จุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรคของกลุมวิสาหกิจ
ชุมชน
  ตอนที่ 3 ระบบการตลาดของผลิตภัณฑเครื่องสําอางสมุนไพร
 การเก็บรวบรวมขอมูล
  ขั้นตอนที่ 1 จัดเตรียมโครงการวิจัย กําหนดกรอบแนวคิดเพื่อวางระบบการดําเนิน
การศึกษาขอมูลทุติยภูมิ เอกสารขอมูล วรรณกรรม และงานวิจัยที่เกี่ยวของ สรางและพัฒนา
แบบสอบถามที่ใชเปนเคร่ืองมือ
 ขัน้ตอนที ่2 การดาํเนนิการตามโครงการวจิยั ประกอบดวย การสาํรวจแหลงผลติและ
ระบบการซือ้ขายผลติภณัฑสมนุไพร การรวบรวมตวัอยางผลติภณัฑสมนุไพรทีจ่าํหนาย การ
สมัภาษณเชิงลกึความคิดเห็นของผูนาํกลุมวิสาหกิจชมุชน การสัมภาษณกลุม และการสํารวจ
ภาคสนาม ดําเนินการโดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการรวบรวมขอมูล
 ขั้นตอนท่ี 3 ศึกษาและรวบรวมขอมูลเพ่ือสรางแบบสอบถาม และนําแบบสอบถาม
ฉบับรางเสนอตอผูเชี่ยวชาญเพื่อตรวจสอบความเท่ียง (Validity) และ นําไปทดลองใช (Try 
Out) กับกลุมทดลอง และคํานวณหาคาความเช่ือม่ัน (reliability) ผลจากการทดลองใช
นํามาปรับปรุงแกไขแบบสอบถามใหมีความสมบูรณถูกตองมากที่สุด
 ขั้นตอนที่ 4 นําขอมูลจากการสํารวจภาคสนามมาตรวจสอบความถูกตอง และ
วิเคราะหขอมูลโดยใชวิธีการทางสถิติ และนําผลการวิเคราะหมาสรุปรวมกับผลการวิเคราะห

เชิงคุณภาพ แลวจัดทําโครงรางแผนการตลาดผลิตภัณฑสมุนไพร
 ขั้นตอนที่ 5 จัดประชุมกลุมยอย (Focus Group) กับผูเชี่ยวชาญดานการตลาดและ

ผูนํากลุมวิสาหกิจชุมชน เพื่อรวมกันพิจารณาและปรับปรุงแผนการตลาดผลิตภัณฑสมุนไพร
 ขั้นตอนที่ 6 สรุป และรายงานผลการวิจัย

 การวิเคราะหขอมูล
 ประกอบดวยการวิเคราะหขอมูล 2 สวนคือ
 1. วเิคราะหขอมูลเชงิคณุภาพ โดยวเิคราะหขอมูลจากการสมัภาษณผูนาํกลุมวสิาหกจิ
ชุมชนและความคิดเห็นผูเชี่ยวชาญทางดานการตลาดและการออกแบบผลิตภัณฑ
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 2. วเิคราะหขอมลูเชงิปรมิาณ โดยวิเคราะหขอมลูจากแบบสอบถามและการรวบรวม
ขอมูลทุติยภูมิ
  2.1 สาํหรบัการศกึษาพฤตกิรรมการเลอืกซือ้และปจจยัทีม่อีทิธิพลตอการตดัสนิ
ใจซือ้ผลติภณัฑสมนุไพรของผูบรโิภค สถติทิีใ่ชในการวเิคราะหขอมลู ไดแก สถติเิชิงพรรณนา 
และการเปรียบเทียบเชิงซอน (LSD) 
  2.2 สําหรับการคาดคะเนระดับความตองการผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสมุนไพร 
อาศัยขอมูลในอดีตมาเปนพ้ืนฐานของการคาดคะเนในอนาคต ซึ่งขอมูลตางๆ ดังกลาวอยูใน
รปูตวัเลขจากการรวบรวมขอมลูทุตยิภมู ิในการศึกษาครัง้น้ีไดใชวธิกีารพยากรณอนกุรมเวลา 
(Time Series Forecasting Methods)

ผลการวิจัย 
 สวนที่ 1 การเสนอผลการวิเคราะหระบบตลาดและการคาดคะเนระดับความ
ตองการผลติภัณฑเครือ่งสําอางสมนุไพรของกลุมวสิาหกจิชมุชน จงัหวดัอบุลราชธานี
 ระบบตลาดผลิตภัณฑเครื่องสําอางสมุนไพร
 ระบบตลาดผลิตภัณฑเครื่องสําอางสมุนไพร ในจังหวัดอุบลราชธานี เริ่มตนจากการ
ซือ้วตัถดุบิในการผลติสวนใหญในทองถิน่ของแตละกลุม วตัถดุบิหลกัทีเ่ปนสมนุไพร เชน ไพล 
ขมิ้น วานหางจระเข มะขาม เปนตน สามารถปลูกไดเองในชุมชน ซึ่งสมาชิกในกลุมวิสาหกิจ
ชุมชน จะปลูกสมุนไพรในบริเวณที่พักอาศัยของตน กลุมจะรับซื้อในราคาตลาด  วัตถุดิบ
บางประเภท เชน กวาวเครอื และทานาคา สัง่ซือ้จากจงัหวดัเชยีงใหมและจงัหวดัแพร วตัถดุบิ
ประเภท ดีบัว เกสรบัว และกุหลาบหนู สั่งซ้ือจากประเทศจีน สวนวัตถุดิบอยางอื่น เชน หัว
เชื้อ สามารถหาซ้ือไดจากรานคาในอําเภอเมือง จังหวัดอุบลราชธานี ระบบการจัดจําหนาย
แบงเปน 2 ประเภท คือ ระบบจําหนายทางตรง และระบบจําหนายทางออม แสดงดังภาพ

ที่ 1
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ภาพที่ 1 แสดงระบบตลาดผลิตภัณฑเครื่องสําอางสมุนไพร จังหวัดอุบลราชธานี

 การคาดคะเนระดับความตองการผลิตภัณฑเครื่องสําอางสมุนไพร

 การคาดคะเนระดับความตองการผลิตภัณฑเครื่องสําอางสมุนไพร จากการคํานวณ
คาพยากรณอนกุรมเวลา วธิ ีExponential Smoothing แสดงใหเหน็วาในอนาคตกลุมวสิาหกจิ

ชุมชนจะมียอดขายผลิตภัณฑเครื่องสําอางสมุนไพรประมาณเดือนละ 6,817.54 บาท ดังนั้น
สามารถคาดคะเนไดวาระดับความตองการผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสมุนไพรมีแนวโนมความ

ตองการผลิตภัณฑอยางตอเน่ือง แสดงดังภาพท่ี 2
 

ในทองถิ่น

ผูบริโภค

ระบบการจัดจําหนายทางออม

ฝากขายผานรานคาตางๆ

ผลิตภัณฑเครื่องสําอางสมุนไพร

วัตถุดิบ
นอกพื้นที่

ระบบการจัดจําหนายทางตรง

1.รานคา ณ โอทอปเซ็นเตอร 

(OTOP Center) 

2.สั่งซื้อทางโทรศัพท

3.จําหนายผานสมาชิก
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ภาพที่ 2  กราฟแสดงการเปรียบเทยีบยอดขายจริงกบัคาพยากรณโดยใชวธิ ีExponential 
  Smoothing

 สวนท่ี 2 พฤติกรรมการเลือกซ้ือและปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑเครื่องสําอางสมุนไพรของผูบริโภค
 ตอนที่ 1 ขอมูลสวนบุคคลของผูบริโภค
 จากการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญ เปนเพศหญิง คิดเปนรอยละ 72.7 อายุ 
ระหวาง 21 - 30 ป ซึง่รอยละ 42.4 การศกึษาอยูในระดบัปรญิญาตร ีรอยละ 57.3 เปนนกัเรยีน/

นักศึกษา คิดเปนรอยละ 36.0 และรอยละ 41.4 มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตํ่ากวา 6,000 บาท 
ดังแสดงรายละเอียดในตารางที่ 1

ตารางที่ 1 แสดงขอมูลสวนบุคคลของผูบริโภค (n=400)

รายการ จํานวน รอยละ รายการ จํานวน รอยละ

เพศ อายุ

ชาย 108 27.3 ตํ่ากวา  20  ป 73 18.3

หญิง 287 72.7 21  -  30  ป 169 42.4

ระดับการศึกษา 31  -  40  ป 80 20.1

ตํ่ากวา มัธยมปลาย 37 9.3 41  -  50  ป 61 15.3
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ตารางที่ 1 (ตอ) แสดงขอมูลสวนบุคคลของผูบริโภค (n=400)

 ตอนที่ 2 พฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสมุนไพร
 จากการศกึษาพบวา ปจจบุนัผูบรโิภคสวนใหญใชผลติภณัฑเครือ่งสาํอางประเภทสบู
สมุนไพร คิดเปนรอยละ 37.5  มีประสบการณในการใชสมุนไพรเปนเวลานอยกวา 1 ป 
รอยละ 48.3 มีวัตถุประสงคในการซื้อสมุนไพรเพ่ือใชเอง คิดเปนรอยละ 92.0 ผูบริโภคสวน
ใหญรอยละ 67.3 ตดัสินใจซ้ือเอง สถานท่ีในการซ้ือรอยละ 52.8 ซือ้ผลิตภัณฑจากรานคาทัว่ไป 
คาใชจายในการซ้ือนอยกวา 500 บาท คิดเปนรอยละ 82.3 ซื้อผลิตภัณฑสมุนไพร 1 เดือน/
ครั้ง รอยละ 50.3 แหลงขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑไดรับขอมูลจากเพื่อน คิดเปนรอยละ 31.1 
ปญหาที่พบสวนใหญ คือ หาซื้อยาก รอยละ 31.2 ความพึงพอใจในการใชผลิตภัณฑเครื่อง
สําอางสมุนไพรอยูในระดับปานกลาง คิดเปนรอยละ 58.5 ดังแสดงรายละเอียดในตารางที่ 2

รายการ จํานวน รอยละ รายการ จํานวน รอยละ

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

ปวส. หรือ อนุปริญญา 48 12.1 61  ปขึ้นไป 5 1.3

ปริญญาตรี 228 57.3 อาชีพ

ปริญญาโท 9
2.3

ขาราชการ/พนักงานใน

กํากับของรัฐบาล

89 22.3

รายไดตอเดือน พนักงานรัฐวิสาหกิจ 9 2.3

ตํ่ากวา  6,000 บาท 163 41.4 พนักงาน/ลูกจางเอกชน 68 17.0

6,001-12,000  บาท 136 34.5 ธุรกิจสวนตัว 36 9.0

12,001-18,000  บาท 46 11.7 พอบาน/แมบาน 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 พฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑเครื่องสําอางสมุนไพร (n=400)

รายการ จํานวน รอยละ รายการ จํานวน รอยละ

ผลิตภัณฑ ประสบการณในการใช

ผลิตภัณฑสบูสมุนไพร 224 37.5 นอยกวา  1  ป 193 48.3

ผลิตภัณฑดูแลรักษาหนา 167 27.9 1 – 2 ป 136 34.0

ผลิตภัณฑดูแลผม 102 17.1 3 – 4 ป 37 9.3

ผลิตภัณฑดูแลบํารุงผิว 50 8.4 5 ปขึ้นไป 31 7.8

ผลิตภัณฑอื่นๆ 55 9.2 การมีสวนรวม

ในการตัดสินใจ

จํานวน รอยละ

วัตถุประสงค จํานวน รอยละ ตัดสินใจเอง 269 67.3

ซื้อเพื่อใชเอง 369 92.0 ญาติ / พี่นอง 43 10.8

ซื้อเพื่อเปนของฝาก 16 4.0 เพื่อน 65 16.3

อื่นๆ 12 3.0 พนักงานขาย 14 3.5

อื่นๆ 8 2.0

คาใชจายในการซื้อ ความถ่ีในการซื้อ

นอยกวา  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

มากกวา  2,000  บาทขึ้น

ไป
1 0.3

4 เดือน/ครั้ง 22 5.5

แหลงขอมูล ความถ่ี รอยละ อื่นๆ 32 8.0

เพ่ือน 254 31.1 สถานที่

ญาติ / พี่นอง 137 16.8 รานคาทั่วไป 211 52.8

พนักงานขาย 149 18.3 รานเสริมสวย / สปา 42 10.5

โทรทัศน 84 10.3 รานสหกรณ 11 2.8
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รายการ จํานวน รอยละ รายการ จํานวน รอยละ

นิตยสาร/วารสาร 92 11.3 บูทตามหางสรรพสินคา

ที่จําหนายสมุนไพรไทย
53 13.3

แผนพับ 46 5.6 ตามงานออกราน

ในจังหวัด

32 8.0

อินเตอรเน็ต 41 5.0 รานจําหนายผลิตภัณฑ

ปลอดสารพิษและสินคา

ธรรมชาติ  เชน  

ราชธานีอโศก

35 8.8

อื่นๆ 13 1.6 อื่นๆ 13 3.3

ตารางที่ 2 (ตอ) พฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑเครื่องสําอางสมุนไพร (n=400)

 ตอนที ่3 ปจจยัทีม่อีทิธพิลตอการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเครือ่งสาํอางสมนุไพร
 ปจจยัทีม่อีทิธพิลตอการตัดสนิใจซ้ือผลิตภัณฑเครือ่งสาํอางสมนุไพร เรยีงตามลําดบั
ความสําคัญ ไดดังนี้
 ลําดับที่ 1 ปจจัยดานผลิตภัณฑ ผูบริโภคใหความสําคัญเกี่ยวกับความรูสึกปลอดภัย
จากการใชผลิตภัณฑ (Mean=3.95) ผลิตภัณฑตองมี วัน เดือน ปที่ผลิต และวันหมดอายุ 
(Mean=3.88) และผลติภณัฑตองมวีธิใีช ขอจาํกดัในการใช และรายละเอยีดสวนประกอบของ
สินคาอยางชัดเจน (Mean=3.86)
 ลําดับที่ 2 ปจจัยดานราคา ผูบริโภคใหความสําคัญเกี่ยวกับราคาท่ีเหมาะสมกับ

คุณภาพ(Mean=3.85) มีหลายราคาใหเลือกซื้อ (Mean=3.63) และมีสวนลดพิเศษเมื่อซื้อ
จํานวนมาก (Mean=3.56)

 ลาํดบัที ่3 ปจจยัดานชองทางการจัดจําหนาย ผูบริโภคใหความสําคญัเก่ียวกับ สถาน

ที่ตั้งรานคาที่ความสะดวกในการเดินทางไปซื้อ (Mean=3.66) และรานคาที่จําหนายมีสินคา
ครบตามความตองการ (Mean=3.64)

 ลาํดบัที ่4 ปจจยัดานการสงเสรมิการตลาด ผูบรโิภคใหความสาํคญักบัการทีพ่นกังาน
ขายมีความรูเกี่ยวกับสินคาเปนอยางดี และพนักงานขายมีการใหคําแนะนําเก่ียวกับสินคา 
(Mean=3.65) และมีการรับประกันสินคาหรือรับเปล่ียนสินคา (Mean=3.59) ดังแสดง

รายละเอียดในตารางท่ี 3
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 ตอนที ่4 เปรยีบเทยีบปจจยัสวนบุคคลกบัปจจยัทีม่อีทิธพิลตอการตดัสนิใจซือ้
ของผูบริโภค
 จากการศึกษาพบวา ผูบริโภคท่ีมีระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดแตกตางกัน ให
ความสําคัญตอปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ .05 และผูบริโภคที่มีกลุมอายุตางกัน ใหความสําคัญตอปจจัยดานราคา ดานชอง
ทางการจัดจาํหนายและการสงเสรมิการตลาด ไมแตกตางกนั อยางมนียัสาํคญัทางสถิตทิีร่ะดบั 
.05
  แตผูบริโภคที่กลุมอายุตางกัน ใหความสําคัญปจจัยดานผลิตภัณฑแตกตางกันอยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 มีจํานวน 2 คู ไดแก กลุมอายุ 21-30 ป และกลุมอายุมากกวา 
41 ป ใหความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑมากกวากลุมอายุ 31-40 ป 
 ผูบรโิภคกลุมอายตุํา่กวา 20 ป ใหความสําคญักบัการมผีลติภณัฑใหเลอืกหลากหลาย
ประเภทมากกวากลุมอายุ 21-30 ป สวนผูบริโภคกลุมอายุมากกวา 41 ป ใหความสําคัญกับ
ตรายี่หอของผลิตภัณฑมากกวากลุมอายุ 21-30 ป และกลุมอายุ 31-40 ป ในขณะที่ผูบริโภค
กลุมอายุตํ่ากวา 20 ป และกลุมอายุ มากกวา 41 ป ใหความสําคัญกับรูปแบบบรรจุภัณฑและ
หีบหอของผลิตภัณฑมากกวากลุมอายุ 31-40 ป สวนผูบริโภคกลุมอายุ 21-30 ป และ
กลุมอายุมากกวา 41 ป ใหความสําคัญกับการรับรองคุณภาพจากสถาบันหรือหนวยงานท่ี
นาเช่ือถือมากกวากลุมอายุ 31-40 ป 

สวนที่ 3 การเสนอกลยุทธทางการตลาดผลิตภัณฑเครื่องสําอางสมุนไพรของกลุม
วิสาหกิจชุมชน จังหวัดอุบลราชธานี
 ตลาดเปาหมาย

 ผลการวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรคของผลิตภัณฑเครื่อง
สําอางสมุนไพร (SWOT Analysis)

 1. จุดแข็ง (Strengths)
  1.1  ผลิตภัณฑมีใหเลือกหลากหลาย

  1.2  ผลิตภัณฑมีคุณภาพและมีคุณสมบัติโดดเดน
  1.3  วัตถุดิบท่ีเปนสมุนไพรสวนใหญปลูกไดเองและสามารถหาซ้ือไดงายใน
ทองถิ่น
  1.4  สวนประกอบมีสมุนไพรท่ีแตกตางจากคูแขงขัน เชน หนาดจีน ซึ่งมี

คุณสมบัติเฉพาะตัว
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  1.5  บุคลากรที่ปรึกษาเปนเภสัชกรสําเร็จการศึกษาทางดานเวชสําอาง ซึ่งมี
ความรูความเช่ียวชาญดานสมุนไพรเปนอยางดี 
  1.6  มีสถานที่จัดจําหนายที่เอ้ือตอการนําเสนอขายสินคา

 2. จุดออน (Weakness)
  2.1  สินคาแตละรอบการผลิตยังไมไดมาตรฐาน สีของผลิตภัณฑอาจแตกตาง
กัน ขึ้นอยูกับสภาพอากาศ อุณหภูมิที่แตกตางกัน
  2.2  บรรจุภัณฑยังไมสวยงาม ขาดความโดดเดน
  2.3  ผลิตภัณฑบางชนิดเก็บไดไมนาน ตองเก็บในตูเย็นเทานั้น
  2.4  ยังขาดความรูดานการตลาดและการประชาสัมพันธ
  2.5  ประสบปญหาดานการบริหารจัดการภายในกลุม

 3. โอกาส (Opportunities)
  3.1  ผูบริโภคในปจจุบันหันมาสนใจและหวงใยเรื่องสุขภาพมากขึ้น และสนใจ
เรื่องสมุนไพรเพ่ิมมากขึ้น
  3.2  ธุรกิจสปาในปจจุบันขยายตัวเพ่ิมมากข้ึน ทําใหโอกาสทางการตลาดของ
ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสมุนไพรมีมากขึ้น
  3.3  หนวยงานภาครัฐใหการสนับสนุนผลิตภณัฑสนิคาของกลุมวิสาหกิจชุมชน 
เชน การจัดอบรมพัฒนาความรู การออกรานจัดจําหนายในงานแสดงสินคาตางๆ

 4. อุปสรรค (Threats)

  4.1  มคีูแขงขนัในตลาดเปนจาํนวนมาก โดยเฉพาะคูแขงทีเ่ปนรปูแบบของบรษิทั
จํากัด ซึ่งมีเงินทุนจํานวนมาก
  4.2  สภาวะเศรษฐกิจตกตํ่า วัตถุดิบที่ตองใช เชน หัวเชื้อ และสมุนไพรตางๆ 
ขึ้นราคา ทําใหตนทุนสูงข้ึน
  4.3  แหลงวัตถุดิบที่ปลูกสมุนไพรปลอดสารพิษ คอนขางหายาก 
  4.4  ผูบริโภคสวนใหญเกิดความเขาใจผิดวาเครื่องสําอางทุกชนิด จะตองมี
เคร่ืองหมายจากองคการอาหารและยา (อย.)รบัรอง แตในความจริงแลวเคร่ืองสําอางสมุนไพร
อยูในประเภทเคร่ืองสําอางทั่วไป จึงไมจําเปนตองมีเครื่องหมาย อย.
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 กลุมเปาหมายหลัก คือ ผูบริโภคท่ีมีรายไดปานกลาง เพศหญิง ที่มีอายุ 20-40 ป 
การศกึษาระดบัปรญิญาตร ีอาชพีนกัเรยีน/นกัศึกษาและขาราชการหรอืพนกังานในกาํกบัของ
รัฐบาล อาศัยในภาคตะวันออกเฉียงเหนือและในจังหวัดที่มีแหลงทองเที่ยวสําคัญ เปนผูที่มี
ฐานะทางสังคมระดับกลาง ตองการบริการดูแลสุขภาพและความงามมีพฤติกรรมที่นิยม
การใชสมุนไพร เปนกลุมท่ีมีความรักสวยรักงามและหวงใยสุขภาพ 
 กลุมเปาหมายรอง คือ กลุมธุรกิจสปาและสถานบริการดานความงามตางๆ เชน 
รานเสริมสวย ธุรกิจดูแลผิวพรรณ เปนตน สามารถพัฒนาใหเปนตลาดใหมของกลุมวิสาหกิจ
ชุมชนได

กลยุทธสวนประสมทางการตลาด
 กลยุทธดานผลิตภัณฑ มุงเนนผลิตสินคาใหมีคุณภาพ ผลิตตามหลักภูมิปญญา 
มคีณุสมบตัโิดดเดนเฉพาะข้ึนอยูกบัสรรพคณุของสมนุไพรแตละชนดิ ผลติภณัฑมคีวามหลาก
หลายใหเลือก และควรปรับปรุงพัฒนาบรรจุภัณฑใหสวยงามมากขึ้น แสดงดังภาพที่ 3

 

 

ภาพที ่3 การออกแบบบรรจภุณัฑใหมเปรยีบเทยีบกบัผลติภณัฑเดมิของกลุมวสิาหกจิชมุชน
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 กลยุทธการตั้งราคา ใชกลยุทธการตั้งราคาตามตนทุน (Cost Oriented) ใกลเคียง
กับคูแขงขัน แตหลักการสําคัญเนนการต้ังราคาใหเหมาะสมกับคุณภาพสินคา และมีหลาก
หลายระดับราคาใหเลือก
 กลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย มี 2 ชองทาง คือ ชองทางการจัดจําหนาย 
ทางตรง ไดแก จําหนายเอง ณ ศูนย โอทอปเซ็นเตอร จ.อุบลราชธานี จําหนายทางโทรศัพท 
จาํหนายผานสมาชิกในกลุม และการหาตลาดโดยติดตอกบัธรุกจิสปาและสถานเสรมิความงาม
แตละรายโดยตรง สวนชองทางการจัดจําหนายทางออม ไดแก ฝากขายผานรานคาตางๆ 
 กลยทุธดานการสงเสรมิการตลาด การใชพนักงานขาย ตองคดัเลอืกพนักงานขาย

ที่มีไหวพริบ มีทักษะและเทคนิคการขาย จัดทําสื่อโฆษณา เชน แผนพับ เพื่อใหขอมูลสินคา 
ประโยชน สรรพคุณของผลิตภัณฑ จดัแสดงสินคา ณ จดุขาย (Point of purchase) ใหสวยงาม
นาดึงดูดใจ การสงเสริมการขาย ควรใหเครดิตทางการคาแกลูกคากลุมธุรกิจสปา มีของแถม
และสวนลดพิเศษเม่ือซือ้จาํนวนมาก และมีสนิคาตัวอยางใหทดลองใช การตลาดทางตรง ไดแก 
การตลาดทางโทรศัพท การตลาดทางแคตาล็อกสําหรับนําเสนอขายสินคาท่ีเปนลูกคา
กลุมธุรกิจสปาและสถานความงาม

สรุป อภิปรายผล และขอเสนอแนะ
 สรุปผลการศึกษา
 ระบบตลาดผลิตภัณฑเครื่องสําอางสมุนไพร ในจังหวัดอุบลราชธานี เริ่มตนจากการ
ซือ้วตัถดุบิหลักทีส่วนใหญสามารถปลกูไดเองในชุมชน และมวีตัถุดบิบางประเภททีต่องสัง่ซือ้
จากนอกพ้ืนที่ ระบบการจัดจําหนายแบงเปน 2 ประเภท 1. ระบบจําหนายทางตรง ไดแก 
จําหนาย ณ ศูนยโอทอปเซ็นเตอร จ.อุบลราชธานี ขายทางโทรศัพทและขายผานสมาชิกใน
กลุม 2. ระบบจําหนายทางออมโดยการฝากขายผานรานคาตางๆ การคาดคะเนระดับความ
ตองการผลิตภัณฑเครื่องสําอางสมุนไพรมีแนวโนมความตองการผลิตภัณฑอยางตอเนื่อง
 พฤติกรรมการเลือกซื้อผูบริโภคมีประสบการณในการใชนอยกวา 1 ป สวนใหญซื้อ
เพื่อใชเอง จากรานคาทั่วไป คาใชจายในการซื้อนอยกวา 500 บาท ความถ่ีในการซ้ือ 1 เดือน/
ครั้ง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อท่ีสําคัญที่สุดคือ ความรูสึกปลอดภัยจากการใช
ผลิตภัณฑ (Mean=3.95) รองลงมาคือ ราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพ (Mean=3.85) สถานที่
ตัง้รานคามคีวามสะดวกในการซือ้ (Mean=3.66) และพนกังานขายมคีวามรูเกีย่วกบัสนิคาเปน
อยางดี (Mean=3.65)
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 กลยุทธทางการตลาดผลิตภัณฑสมุนไพรของกลุมวิสาหกิจชุมชน มีกลุมเปาหมาย
หลัก คือ ผูบริโภคเพศหญิง มีอายุ 20-40 ป รายไดปานกลาง การศึกษาระดับปริญญาตรี กลุม
เปาหมายรอง คือ กลุมธุรกิจสปาและสถานบริการดานความงามตางๆ เชน รานเสริมสวย 
ธุรกิจดูแลผิวพรรณ กลยุทธดานผลิตภัณฑ มุงเนนผลิตสินคาใหมีคุณภาพ ผลิตตามหลัก
ภูมิปญญา มีคุณสมบัติโดดเดน ผลิตภัณฑมีความหลากหลายใหเลือก และปรับปรุงพัฒนา
บรรจุภณัฑใหสวยงามมากข้ึน กลยุทธการต้ังราคา ใชกลยุทธการต้ังราคาตามตนทนุ เนนการ
ตัง้ราคาใหเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา กลยทุธดานชองทางการจัดจาํหนาย รกัษาชองทางการ
จดัจาํหนายเดิมและพยายามขยายชองการจัดจาํหนายใหมากขึน้ กลยุทธดานการสงเสริมการ
ตลาด ควรมีกลยุทธการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อทําใหผูบริโภครูจักและเชื่อมั่นใน
ผลิตภัณฑ

 การอภิปรายผล
 ระบบตลาดผลิตภัณฑเครื่องสําอางสมุนไพร ในจังหวัดอุบลราชธานี เริ่มตนจากการ
ซื้อวัตถุดิบหลักสวนใหญสามารถปลูกไดเองในชุมชน และมีวัตถุดิบบางประเภทที่ตองสั่งซื้อ
จากนอกพืน้ที ่สอดคลองกบั เกรยีงศกัดิ ์เอือ้มเกบ็ (2546) ทีพ่บวา กระบวนการผลติสวนใหญ
ใชวัตถุดิบในชุมชน อุปกรณ เครื่องมือหรือเครื่องจักรสวนใหญซื้อจากภายนอกชุมชน ทาง
ดานระบบการจัดจําหนายแบงเปน 2 ประเภท 1. ระบบจําหนายทางตรง ไดแก จําหนาย ณ 
ศนูยโอทอปเซน็เตอร ขายทางโทรศพัทและขายผานสมาชิกในกลุม 2.ระบบจาํหนาย ทางออม
โดยการฝากขายผานรานคาตางๆ ซึ่งตางจาก เกรียงศักดิ์ เอื้อมเก็บ (2546) ที่การจําหนาย
โดยการขายปลีกจะใหสมาชิกนําไปขายปลีกที่ตลาดนัดหรืองานประเพณีตาง ๆ สวนรูปแบบ
การขายสง คือ การขายสงใหพอคาคนกลางในจังหวัด
 พฤติกรรมการเลือกซ้ือผูบริโภค สอดคลองกับ กรรณิการ แดนสีแกว (2546) ที่ผู
บริโภคตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสวนใหญดวยตัวเอง ระยะเวลาการใชผลิตภัณฑ 1 ปหรือนอย
กวา คาใชจายในการเลือกซื้อผลิตภัณฑเฉลี่ยตอเดือนนอยกวา 500 บาท
 ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือท่ีสําคัญท่ีสุดคือ ความรูสึกปลอดภัยจากการใช
ผลิตภัณฑ รองลงมาคือ ราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพ สถานที่ตั้งรานคามีความสะดวกในการ
ซื้อ และพนักงานขายมีความรูเกี่ยวกับสินคาเปนอยางดี สอดคลองกับ นัทปภา โชติวรรณ-
ชูสกุล (2547) ที่พบวาปจจัยดานผลิตภัณฑมีนํ้าหนักการตัดสินใจอยูในระดับมากที่สุด 
รองลงมา คือ ปจจัยดานราคา สถานท่ีจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด 



วารสารมนุษยศาสตรและสังคมศาสตร ปที่ 3 ฉบับที่ 1  มกราคม - มิถุนายน 2555

21

 ผูบริโภคที่กลุมอายุตางกัน ใหความสําคัญปจจัยดานผลิตภัณฑแตกตางกันอยางมี
นยัสาํคัญทางสถิตทิีร่ะดบั .05 ผูบรโิภคกลุมอายตุํา่กวา 20 ป ใหความสาํคัญกับการมีผลติภณัฑ
ใหเลือกหลากหลายประเภท สวนผูบริโภคกลุมอายุมากกวา 41 ป ใหความสําคัญกับตรายี่หอ
ของผลิตภัณฑ ในขณะที่ผูบริโภคกลุมอายุตํ่ากวา 20 ป และกลุมอายุ มากกวา 41 ป ใหความ
สําคัญกับรูปแบบบรรจุภัณฑและหีบหอของผลิตภัณฑ จากผลการศึกษาดังกลาวมาสูการ
พัฒนากลยุทธการตลาดดานผลิตภัณฑใหมีความหลากหลายประเภทใหเลือก และปรับปรุง
พัฒนาบรรจุภัณฑใหมีความสวยงามมากข้ึน 

ขอเสนอแนะ
 จากผลการวิจยัมขีอเสนอแนะสําหรบัผูทีเ่กีย่วของเพ่ือพฒันาตลาดผลิตภณัฑสมนุไพร
ใหขยายตัวมากยิ่งขึ้น ดังน้ี
ขอเสนอแนะสําหรับวิสาหกิจชุมชน
 1. มุงเนนการผลิตสนิคา ควรมีการควบคุมเร่ืองคุณภาพในกระบวนการผลิตสนิคาให
ไดมาตรฐาน เพ่ือใหผูบริโภครูสึกปลอดภัยจากการใชผลิตภัณฑ เพิ่มทักษะการใชเทคโนโลยี
ใหมๆ  ชวยในการผลติ เปนการเพิม่ประสทิธภิาพในการผลติ ลดตนทนุและสามารถผลติสนิคา
ไดทันความตองการของตลาด สามารถแขงขันไดในตลาด
 2. สรางความโดดเดน เปนเอกลักษณเฉพาะตัวของสินคา สรางความแตกตางให
สินคา รักษาความเปนเอกลักษณของภูมิปญญาทองถ่ินไว หากผลิตภัณฑที่มีสวนประกอบ
สําคัญที่คูแขงไมมีผูขายตองนําเสนอใหผูบริโภคไดรับรู อธิบายถึงสรรพคุณ ประโยชนที่
ผูบริโภคจะไดรับ และเพ่ิมเร่ืองราวใหกับสินคาแตละชนิดวามีที่มาอยางไร รวมถึงคุณคาที่
เกิดข้ึนจริง จะทําใหผูบริโภคเห็นสิ่งท่ีนาสนใจจากสินคานั้นมากข้ึน

 3. ปรับปรุงสินคาท่ีมีอยูเดิมใหดีขึ้น และสรางผลิตภัณฑใหมีความหลากหลายตรง
ตามความตองการของผูบริโภค เพื่อใหผูบรโิภคมีโอกาสเลือกมากขึ้น ตลอดจนมีหลายระดับ
ราคาที่ผูบริโภคสามารถเลือกซื้อตามกําลังซ้ือได
 4. พัฒนาบรรจุภัณฑใหสวยงาม ทันสมัย ดึงดูดใจผูบริโภค และใหรายละเอียดขอมูล
ตางๆ เชน ตองมี วัน เดือน ปที่ผลิต และวันหมดอายุ มีวิธีใช ขอจํากัดในการใชและ 
รายละเอียดสวนประกอบของสินคาอยางชดัเจน
 5. สรางมาตรฐานสินคา เครื่องหมายการคา และสรางตราสินคาของตนเองเพื่อเพิ่ม
มูลคา และสรางความเชื่อม่ันและการจดจําใหแกผูบริโภค 

 6. ควรมีการบันทึก และจัดเก็บขอมูลเกี่ยวกับลูกคา เพื่อนําขอมูลดังกลาวมาพัฒนา
กลยุทธการตลาดที่สามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภค
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 7. ควรมีรวมกลุมวิสาหกิจชุมชนต้ังเปนเครือขายผลิตภัณฑสมุนไพร จังหวัด
อุบลราชธานี เพ่ือชวยเหลือสนับสนุนในการดําเนินงาน ตัวอยางเชน กลุมผูผลิตเครื่องสําอาง
สมนุไพร สามารถสัง่ซ้ือวัตถดุบิสมนุไพรไดจาก กลุมผูปลูกสมนุไพร หรอืถามกีารจดังานแสดง
สินคาในตางจังหวัด กลุมวิสาหกิจชุมชนไดรับการคัดเลือกเขารวม สามารถนําสินคาของ
สมาชิกกลุมอื่นๆ ในเครือขายที่ไมไดรับการคัดเลือกไปขายดวยกันได

ขอเสนอแนะสําหรับนักวิจัย
 1. ศึกษาหากรรมวิธีการผลิตโดยไมทําใหสีของผลิตภัณฑเปลี่ยนแปลงไป สามารถ
ยืดอายุการเก็บรักษาไดนานข้ึน 
 2. วิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑเครื่องสําอางสมุนไพร เพื่อหาผลิตภัณฑใหมๆออกมา
ตอบสนองความตองการของผูบริโภคเพ่ิมมากขึ้น
 3. วิจัยและพัฒนาบรรจุภัณฑใหมีความหลากหลายและมีคุณภาพตรงกับความ
ตองการของผูบริโภค

ขอเสนอแนะสําหรับหนวยงานภาครัฐ
 1. ควรผลักดันใหมีหนวยงานหลักที่ทําหนาท่ีดูแลและบริหารจัดการผลิตภัณฑ
สมุนไพรแบบครบวงจร ตั้งแตการผลิต การบริหารจัดการ การบัญชี และการตลาด จะชวยให
วสิาหกจิชมุชนมทีีป่รกึษาทีช่ดัเจน สามารถใหคาํแนะนาํสอดคลองกบันโยบายและทศิทางการ
พัฒนาของจังหวัด 
 2. ควรดาํเนนิการสนับสนุนชวยเหลอืใหวสิาหกจิชมุชนสามารถกระจายสนิคาไดหลาย
ชองทาง เพ่ือสรางโอกาสทางการตลาดใหกลุมวิสาหกิจ โดยการเพ่ิมจุดจําหนายสินคาใน

โครงการหน่ึงตําบลหนึ่งผลิตภัณฑในระดับจังหวัด หรือจัดใหมีงานแสดงสินคาบอยครั้งขึ้น
 3. สงเสริมใหมีการจัดอบรมถายทอดความรูทางดานการผลิตบรรจุภัณฑและฉลาก

สินคาอยางงาย แกวิสาหกิจชุมชน เพื่อสามารถนําความรูไปประยกุตใช ผลิตบรรจุภัณฑและ
ฉลากสินคาไดเอง 
 4. เนื่องจากกลุมวิสาหกิจชุมชนยังขาดความรูทางดานอินเตอรเน็ต จึงควรสงเสริม
ใหมีการจัดอบรมใหความรูเกี่ยวกับการใชอินเตอรเน็ต และสามารถนําสินคาฝากขายทาง
อินเตอรเน็ตได จะเปนการเพ่ิมชองทางการจัดจําหนายในการกระจายสินคาไดมากข้ึน 
เนื่องจากการขายผานทางอินเตอรเน็ตน้ันเปนวิธีการท่ีไดรับความนิยมและเติบโตอยางมาก

ในปจจุบัน
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กิตติกรรมประกาศ
 การวจิยัครัง้นีไ้ดรบัการสนับสนุนจากสาํนักงานคณะกรรมการวจิยัแหงชาต ิผูวจิยัใคร
ขอขอบพระคุณ ดร. ธนัยมัย เจียรกุล และผศ. นรีนชุ ยวุดีนเิวศ ผูเชีย่วชาญทางดานการตลาด 
ดร. ประทับใจ สิกขา ผูเชี่ยวชาญดานการออกแบบผลิตภัณฑที่ใหคําแนะนําที่มีคุณคาแกงาน
วิจัย และขอขอบพระคุณ ผูนํากลุมวิสาหกิจชุมชนท้ัง 3 กลุมไดแก กลุมเรือนผมสมุนไพร
เพ็ญสิริ กลุ มสมุนไพรวัดหนองหลักและกลุ มวิสาหกิจชุมชนวนารมย ตลอดจนผู ตอบ
แบบสอบถามที่ใหความรวมมือในการเก็บรวบรวมขอมูล คณะบริหารศาสตร มหาวิทยาลัย
อุบลราชธานี และผูที่เกี่ยวของทุกฝายท่ีไดใหความรวมมือและใหความอนุเคราะห จนทําให
โครงการวิจัยนี้บรรลุผลสําเร็จดวยดี
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