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order to improve the marketing mix.  
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บทที่ 1 
บทนํา 

 

1.1 ความสําคัญของปญหา 
          ในชวงเวลาที่ประเทศชาติกําลังเผชิญปญหาวิกฤติเศรษฐกิจเมื่อป พ.ศ. 2540  ประชาชน 
ทุกระดับประสบปญหาตาง ๆ โดยเฉพาะประชาชนระดับรากหญา ซ่ึงเปนคนกลุมใหญของประเทศ
โดยเฉพาะอยางยิ่งปญหาความยากจนทําใหรัฐบาลไดแถลงนโยบายตอรัฐสภาวาจะจัดใหมี
โครงการ ”หนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ” เพื่อใหแตละชุมชนไดใชภูมิปญญาทองถ่ินมาพัฒนาสินคา
โดยรัฐจะเขามาใหความชวยเหลือในดานความรูสมัยใหม  และการบริหารจัดการเพื่อเชื่อมโยงสินคา
จากชุมชนสูตลาดทั้งในประเทศและตางประเทศ ดวยระบบรานคาเครือขายและระบบเครือขาย
คอมพิวเตอร(Internet) โดยสงเสริมและสนับสนุนกระบวนการพัฒนาทองถ่ินสรางชุมชนใหเขมแข็ง 
สามารถพึ่งพาตนเองไดใหประชาชนมีสวนรวมในการสรางรายไดในการนําทรัพยากรในทองถ่ินมา
พัฒนาเปนผลิตภัณฑและบริการที่มีคุณภาพ มีจุดเดน และเพิ่มมูลคา  ตอบสนองความตองการของ
ตลาด โดยมีหลักการพื้นฐาน 3 ประการ ดังตอไปนี้  

1. ภูมิปญญาทองถ่ินสูสากล (Local  Yet  Global) 
2. พึ่งตนเองและคิดอยางสรางสรรค (Self – Reliance – Creativity) 
3. การพัฒนาทรัพยากรมนุษย (Human  Resource  Development) 

    จากนโยบายของรัฐบาลที่แถลงตอรัฐสภาและตามระเบียบสํานักนายกรัฐมนตรีวาดวย
คณะกรรมการอํานวยการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑแหงชาติ พ.ศ. 2544 ไดกําหนดวาการดําเนินงาน
ตามโครงการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ มีวัตถุประสงค ที่สําคัญดังตอไปนี้   
(ความเปนมาโครงการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ, ออนไลน, 2545 ) 

1. สรางงาน  สรางรายไดแกชุมชน 
2. สรางความเขมแข็งแกชุมชนใหสามารถคิดเอง ทําเอง ในการพัฒนาทองถ่ิน 
3. สงเสริมภูมิปญญาทองถ่ิน 
4. สงเสริมการพัฒนาทรัพยากรมนุษย สงเสริมความคิดริเร่ิมสรางสรรคของชุมชนในการ 

พัฒนาผลิตภัณฑโดยสอดคลองกับวิถีชีวิตและวัฒนธรรมในทองถ่ิน  
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คณะรัฐมนตรี ไดแตงตั้งคณะกรรมการพัฒนาอุตสาหกรรมผลิตภัณฑสมุนไพรขึ้นเมื่อวันที่ 
10 เมษายน พ.ศ. 2544 โดยมีวัตถุประสงคเพื่อใหเปนองคกรที่จะกําหนดนโยบาย  ประสานงาน  
กํากับดูแลงานพัฒนาอุตสาหกรรมผลิตภัณฑสมุนไพร  เพื่อพัฒนาอุตสาหกรรมผลิตภัณฑสมุนไพร
ของประเทศอยางเปนระบบครบวงจร ทั้งในดานการเพาะปลูกสมุนไพร  เพื่อผลิตวัตถุดิบสมุนไพร
ที่มีคุณภาพ  การแปรรูปผลิตภัณฑตามมาตรฐานการผลิตที่ดี  สงเสริมการตลาดทั้งในและ
ตางประเทศ  เพื่อทดแทนการนําเขาและตามศักยภาพการแขงขันในตลาดโลก ซ่ึงปจจุบันกระแส
ความใสใจในสุขภาพเพิ่มมากขึ้น  ประชาชนสวนใหญไดกลับมาใชสมุนไพร ในการปองกันและ
รักษาโรค  และเปนที่ยอมรับกันมากขึ้น เนื่องจากสมุนไพรเกิดขึ้นจากธรรมชาติ ไมมีสารเคมีเจือปน  
ดังนั้นการใชสมุนไพรเพื่อบําบัดรักษาโรค จึงเปนกระบวนการของธรรมชาติบัดทําใหไมมีสารเคมี
ตกคางในรางกาย  การนําเอาสมุนไพรที่เปนภูมิปญญาพื้นบานมาใชเปนยารักษาโรคจึงเปนการพึ่ง
ความรูและความคิดอันเปนภูมิปญญาดั้งเดิมของประเทศ (สุนิพนธ  ภุมมางกูร และคณะ , 2546) 
 พืชสมุนไพรเปนผลผลิตจากธรรมชาติ ที่มนุษยรูจักนํามาใชเปนประโยชน เพื่อการรักษา
โรคภัยไขเจ็บตั้งแตสมัยโบราณแลว  เชน ในเอเซียมีหลักฐานแสดงวามนุษยรูจักใชพืชสมุนไพรมาก
วา 6,000 ป แตหลังจากที่ความรูดานวิทยาศาสตรมีการพัฒนาเจริญกาวหนามากขึ้น มีการสังเคราะห
และผลิตยาจากสารเคมีในรูปที่ใชประโยชนไดงาย สะดวกสบายในการใชมากกวาสมุนไพร ทําให
ความนิยมใชยาสมุนไพรลดลงมาก เปนเหตุใหความรูวิทยาการดานสมุนไพรขาดการพัฒนา ไม
เจริญกาวหนาเทาที่ควร ในปจจุบันทั่วโลกไดยอมรับแลววาผลที่ไดจากสารสกัดสมุนไพร ให
คุณประโยชนดีกวายาที่ไดจากการสังเคราะหทางวิทยาศาสตรประกอบกับในประเทศไทยเปนแหลง
ทรัพยากรธรรมชาติอันอุดมสมบูรณ มีพืชตาง ๆ ที่ใชเปนสมุนไพรไดอยางมากมายนับหมื่นชนิด แต
ยังขาดการคนควาวิจัยทางวิทยาศาสตร และพืชสมุนไพรไดเขามามีความสําคัญกับการสาธารณสุข
ในประเทศไทยโดยมีการเริ่มตนนโยบายสาธารณสุขขั้นมูลฐานอยางเปนทางการในป พ.ศ. 2522 
โดยเพิ่มโครงการสาธารณสุขขั้นมูลฐานเขาในแผนพัฒนาการสาธารณสุข ตามแผนพัฒนาการ
เศรษฐกิจและสังคมแหงชาติฉบับที่ 4 (พ.ศ.2520 – 2524) ตอเนื่องจนถึงแผนพัฒนาการเศรษฐกิจ
และสังคมแหงชาติฉบับที่ 7 (พ.ศ. 2535 – 2539) โดยมีวิธีการพัฒนาสมุนไพรและการแพทยแผน
ไทยในงานสาธารณสุขมูลฐาน คือ 

1. สนับสนุนและพัฒนาวิชาการและเทคโนโลยีพื้นบานอันไดแก การแพทยแผนไทย   
เภสัชกรรมแผนไทย  การนวดไทย  สมุนไพร  และเทคโนโลยีพื้นบาน  เพื่อใชประโยชนในการ
แกไขปญหา สุขภาพของชุมชน 

2. สนับสนุนและสงเสริมการดูแลรักษาสุขภาพของตนเอง โดยใชสมุนไพร  การแพทย                  
พื้นบาน  การนวดไทย  ในระดับบุคคล  ครอบครัว และชุมชน  ใหเปนไปอยางถูกตองเปนระบบ
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สามารถปรับประสานการดูแลสุขภาพแผนปจจุบันได  อาจกลาวไดวาสมุนไพรสําหรับสาธารณสุข
มูลฐาน คือ สมุนไพรที่ใชในการสงเสริมสุขภาพ และการรักษาโรคหรืออาการเจ็บปวยเบื้องตน 
เพื่อใหประชาชนทั่วไปสามารถพึ่งตนเองไดมากขึ้นและนอกจากนี้     พืชสมุนไพรยังมีความสําคัญ
ในดานเศรษฐกิจ กลาวคือ พืชสมุนไพรจัดเปนพืชเศรษฐกิจชนิดหนึ่งที่ตางประเทศกําลังหาทาง
ลงทุนและคัดเลือกสมุนไพรไทยไปสกัดหาตัวยาเพื่อรักษาโรคบางโรคและมีหลายประเทศที่นํา
สมุนไพรไทยไปปลูกและทําการคาขายแขงกับประเทศไทย  สมุนไพรหลายชนิดที่ประเทศไทย
สงออกในรูปของสินคาวัตถุดิบ เชน กระวาน  ขมิ้นชัน  เรว  เปลานอยและมะขามเปยก เปนตน ซ่ึง
สมุนไพรเหลานี้ตลาดตางประเทศยังคงมีความตองการอีกมาก และมีโครงการวิจัยบรรจุไวใน
แผนพัฒนาระบบการผลิตการตลาดและการสรางงานในแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ 
ฉบับที่ 6 (พ.ศ. 2530 – 2534) เพื่อหาความเปนไปไดในการพัฒนาคุณภาพและแหลงปลูกสมุนไพร
เพื่อสงออก โดยกําหนดชนิดของสมุนไพรที่มีศักยภาพ 13 ชนิด คือ มะขามแขก  กานพลู  เทียน
เกล็ดหอย  ดองดึง  เรว   กระวาน  ชะเอมเทศ  ขมิ้น  จันทนเทศ  ใบพลู  พริกไทย  ดีปลี  และน้ําผ้ึง 
(กระทรวงสาธารณสุข , ออนไลน , 2546)   ปจจุบันคนไทยหันมาปลูกพืชสมุนไพรไทยในเชิง
พาณิชยกันมากขึ้นมีการนําเทคโนโลยีสมัยใหมเขามาชวย  มีการแปรรูปสมุนไพรไทยใหเปน
ผลิตภัณฑที่ทันสมัยและสามารถนํามาใชในชีวิตประจําวันไดหลายชนิด เชน สบู  ยาสีฟน  แชมพู  
ครีมนวดผม  ฯลฯ (ศูนยบริการวิชาการ คณะทรัพยากรธรรมชาติ  มหาวิทยาลัยสงขลานครินทร 
วิทยาเขตหาดใหญ, ออนไลน, 2545) 
 ผลิตภัณฑสมุนไพรไทยจําแนกออกไดเปน 3 ประเภท ไดแก  อาหารเสริม  เครื่องสําอาง 
และยาสมุนไพร จัดเปนผลิตภัณฑที่มีแนวโนมการเติบโตคอนขางสูง เนื่องจากสมุนไพรทองถ่ินมี
หลายชนิดและมีการใชผลิตภัณฑหลายรูปแบบทั้งในลักษณะอาหารเสริมสุขภาพ  เครื่องดื่ม
สมุนไพรเพื่อสุขภาพ เครื่องสําอางสมุนไพร และยาสมุนไพร นอกจากนี้ ยังมีการสงเสริมใหบริโภค
สมุนไพรบางประเภทในการรักษาสุขภาพ ซ่ึงเปนการลดการนําเขายาจากตางประเทศไดทางหนึ่ง 
โดยในขณะนี้มีผลิตภัณฑสมุนไพรพื้นบานหลายชนิดไดรับการยอมรับในระดับสากล เชน ลูก
ประคบ  ดินสอพอง  กระชายดํา เปนตน ซ่ึงจะมีการพัฒนาใหไดมาตรฐานตอไปและในอนาคตได
เตรียมติดตั้งตราสินคาเดียวกันทั่วประเทศเพื่อใหเปนที่ยอมรับและเชื่อถือจากทั่วโลก โดยผลิตภัณฑ
สมุนไพรที่มีแนวโนมเติบโตในเกณฑดีทั้งตลาดในประเทศและตลาดตางประเทศ เชน ยาสมุนไพร  
ลูกประคบ  น้ํามันหอมระเหยในธุรกิจนวดแผนโบราณ  เครื่องสําอางสมุนไพร  อาหารเสริมสุขภาพ
จากสมุนไพร และเครื่องดื่มสมุนไพร เปนตน ขอมูลจากกรมสนับสนุนบริการสุขภาพในป พ.ศ. 
2546 ระบุวาการสงออกอาหารเสริมและยาสมุนไพรมีมูลคา 400 ลานบาท  ในสวนเครื่องสําอางมี
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มูลคาสงออกรวม 600 ลานบาท และในป พ.ศ. 2547  ผลิตภัณฑดังกลาวมีมูลคาสงออกรวมกันกวา 
1.5 พันลานบาท (ฝายวิจัย  ธนาคารกรุงศรีอยุธยาจํากัด (มหาชน), ออนไลน, 2548) 
 การที่ผูบริโภคหันมาใหความสําคัญกับการแพทยแผนไทยและสมุนไพรแพรสะพัด การ
นวด  และการอบตัว  ดวยสมุนไพร  การใชเครื่องสําอางจากสมุนไพร ไปจนถึงการรับประทานชา
สมุนไพรเพื่อสุขภาพทําใหธุรกิจที่เกี่ยวของกับสมุนไพรเปนธุรกิจที่สรางรายไดมหาศาลอีกทั้งยัง
เปนธุรกิจที่ตลาดยังเปดกวางในการลงทุน และมีโอกาสเติบโตอีกมาก โดยจะเห็นไดวาตลาด
สมนุไพรในตางประเทศ ขยายตัวปละไมต่ํากวารอยละ 20 – 30 ซ่ึงมูลคาของผลิตภัณฑจากสมุนไพร 
ในประเทศมีมูลคาสูงถึง 30,000 ลานบาท โดยมีอัตราการขยายตัวสูงถึงรอยละ 20–25 ซ่ึงนับวาสวน
ทางกับภาวะเศรษฐกิจที่ซบเซา ทั้งนี้เนื่องจากกระแสการรักษาสุขภาพ ในลักษณะการปองกันเพื่อให
รางกายแข็งแรง  มีการคาดการณวามูลคาตลาดของผลิตภัณฑสมุนไพรจะสูงถึง 39,000 ลานบาท 
และจะคงมีอัตราการขยายตัวของตลาดในลักษณะกาวกระโดดถึงรอยละ 30  การใชผลิตภัณฑจาก
สมุนไพรกําลังเปนที่นิยมอยางมากทั่วโลก  โดยเฉพาะในประเทศสหรัฐอเมริกา  ยุโรป และเอเซีย 
โดยปจจุบันตลาดผลิตภัณฑสมุนไพรทั่วโลก  มีมูลคาสูงถึง 3 ลานลานบาท เฉพาะในตลาด
สหรัฐอเมริกา มูลคาตลาดผลิตภัณฑสมุนไพรสูงถึง 164,000  ลานบาทหรือรอยละ 5.5 ของมูลคา
ตลาดผลิตภัณฑสมุนไพรของโลก สําหรับในประเทศไทยตลาดผลิตภัณฑสมุนไพรก็มีแนวโนม
เติบโตอยางตอเนื่องเชนเดียวกัน โดยตลาดผลิตภัณฑสมุนไพรมีอัตราการขยายตัว ในแตละปเฉลี่ย
ไมต่ํากวารอยละ 20 แมจะอยูในชวงวิกฤติเศรษฐกิจ ซ่ึงนับวาสวนทางกับสินคาประเภทอื่น ๆ 
(ศูนยวิจัยกสิกรไทย, ออนไลน , 2549) 
                ผลิตภัณฑสุขภาพสมุนไพรไทยมีแนวโนมเติบโตอยางตอเนื่องและไดรับการสนับสนุน
จากรัฐบาลเปนอยางดี ไมวาจะเปนการดําเนินการสงเสริมและสนับสนุนใหมีการพัฒนาการผลิตที่มี
คุณภาพในเชิงพาณิชย  รวมทั้งสงเสริมการตลาดทั้งในและนอกประเทศเพื่อทดแทนการนําเขา และ
เพื่อใหมีศักยภาพการแขงขันในตลาดโลก โดยมีเปาหมายผลักดันใหไทยเปนศูนยกลางการคา
สมุนไพรของเอเชียในอนาคตดวยการกําหนดยุทธศาสตรการพัฒนาอุตสาหกรรมผลิตภัณฑ
สมุนไพร ซ่ึงเปนแผนการพัฒนาสมุนไพรอยางครบวงจร ตั้งแตการปลูก  วิจัยและพัฒนา  กําหนด
มาตรฐาน  ตลอดจนการแปรรูปผลิตภัณฑตามมาตรฐานสากล  โดยระยะแรกกําหนดเปาหมายการ
พัฒนาสมุนไพร  12  ชนิด แบงเปน ผลิตภัณฑสมุนไพรสําหรับบริโภค ไดแก ขมิ้นชัน  ฟาทะลาย
โจร  กวาวเครือ  บัวบก  พริกไทย  สมแขก  กระชายดํา  หมอน  กระเจี๊ยบแดง  ชุมเห็ดเทศ  สวน
ผลิตภัณฑสมุนไพรสําหรับอุปโภค ไดแก ไพล  ลูกประคบ และจะขยายไปเปน 24 ชนิด ตามความ
ตองการของภาคธุรกิจเอกชน  ซ่ึงการดําเนินการตามยุทธศาสตรฯ ดังกลาวไดรับความรวมมือจาก
หลายหนวยงานทั้งภาครัฐและเอกชน อาทิ สถาบันพัฒนาและรองรับคุณภาพโรงพยาบาล  สมาคม
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โรงพยาบาลไทย  สมาคมผูผลิตยาสมุนไพร  สมาคมนวดแผนไทย  และบริษัทการบินไทย เปนตน 
อีกทั้งกระทรวงสาธารณสุขไดวางยุทธศาสตรการพัฒนาเครื่องเทศและสมุนไพรครบวงจร โดย
ดําเนินนโยบายเชิงรุกในการพัฒนาเครื่องเทศและสมุนไพรไทยใหเปนผลิตภัณฑเศรษฐกิจของ
ประเทศ  ซ่ึงจะมีสวนสําคัญอยางมากในการผลักดันการสงออกผลิตภัณฑสุขภาพและสมุนไพรไทย
ในอนาคต  นอกจากนี้ ตลาดผลิตภัณฑและสมุนไพรยังมีโอกาสเติบโตไดดีในตลาดโลกจากกระแส
นิยมผลิตภัณฑจากธรรมชาติในการรักษาสุขภาพเพิ่มขึ้นเปนลําดับ (กรมสงเสริมการสงออก, 
ออนไลน, 2547) 
               ในขณะที่ธุรกิจสมุนไพรในภาคเอกชนไดรับการสงเสริมและสนับสนุนจากภาครัฐไมวาจะ
เปนในเรื่องของการพัฒนาคุณภาพการผลิต การสงเสริมการตลาดทั้งในประเทศและนอกประเทศ   
ตลอดจนการพัฒนาอุตสาหกรรมผลิตภัณฑสมุนไพรแตกลุมผูผลิตและจําหนายสินคาหนึ่งตําบล
หนึ่งผลิตภัณฑ (OTOP) ประเภทผลิตภัณฑสมุนไพร ตางกําลังประสบกับปญหาตาง ๆ มากมาย    
ปญหาที่กลุมแมบานหรือกลุมผูผลิตสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ(OTOP) ประเภทผลิตภัณฑ
สมุนไพรกําลังประสบคือปญหาทางดานการตลาดของผลิตภัณฑ ไมวาจะเปนในดานของมาตรฐาน
ของผลิตภัณฑซ่ึงสวนใหญยังไมมีการรับรองคุณภาพจากสํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา  
การบรรจุภัณฑ  ราคา  ชองทางในการจัดจําหนาย และการสงเสริมการขาย  ซ่ึงอํานวยความสะดวก
ตอผูบริโภคเมื่อตองการซื้อ  ปจจัยดังกลาวเปนปจจัยสําคัญที่จะทําใหผูบริโภคหันมายอมรับ
ผลิตภัณฑสมุนไพรของกลุมผูผลิตสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ (OTOP) มากขึ้น  ตลอดจนยัง
ประสบปญหาในเรื่องของสินคาและกระบวนการผลิตที่ไมมีคุณภาพ  นอกจากนี้คุณภาพของ
ผลผลิตต่ํากวามาตรฐาน ไมมีตลาดรองรับอยางตอเนื่อง เครื่องมือและเทคโนโลยีที่ลาสมัย  ขาด
เงินทุนในการลงทุน  ตนทุนการผลิตที่เพิ่มสูงขึ้นเนื่องมาจากการปรับราคาน้ํามันเชื้อเพลิงที่สูงขึ้น   
สงผลใหรายไดของกลุมสมาชิกไมแนนอน  ทําใหสมาชิกหันไปประกอบอาชีพอ่ืนซึ่งมีรายไดที่
มั่นคงและแนนอนกวา (สํานักงานพัฒนาชุมชนจังหวัดนครราชสีมา , ออนไลน , 2548) 
                   จากการวิเคราะหการตลาดผลิตภัณฑสมุนไพรเบื้องตนพบวาโดยภาพรวมแลวธุรกิจ
ผลิตภัณฑสมุนไพรยังไมอยูในระดับที่ดี ถึงแมวาผลิตภัณฑสมุนไพรที่ผลิตและจําหนายโดยกลุม
แมบานหรือกลุมผูผลิตสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ  จะเปนที่ยอมรับของตลาดและผูบริโภค 
เนื่องจากมีปญหาในเรื่องความแตกตางในดานบรรจุภัณฑ  กระบวนการผลิต  คุณภาพและมาตรฐาน 
ดังนั้นจึงเปนที่มาของการศึกษาเรื่อง ขีดความสามารถและแนวทางการพัฒนาการตลาดของสินคา
หนึ่ ง ตํ า บลหนึ่ ง ผ ลิ ตภัณฑ ประ เ ภทผลิ ตภัณฑ สมุ น ไพรใน  4  จั งหวั ดของพื้ นที่ ภ า ค
ตะวันออกเฉียงเหนือตอนลาง โดยนําผลการศึกษาที่ไดรับจากขอมูลดังกลาวมาทําการวิเคราะหเพื่อ
หาชองวางระหวางแนวคิดในการบริหารดานการตลาดของกลุมผูผลิตและจําหนายกับความคาดหวัง
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และความพึงพอใจในตัวผลิตภัณฑของผูบริโภคเพื่อใหไดขอเสนอแนะสําหรับกลุมผูผลิตและ
จําหนายผลิตภัณฑสมุนไพรในการนําขอมูลไปพัฒนาและปรับปรุงคุณภาพของสินคา  ดังนั้น
การศึกษาถึงศักยภาพและแนวทางการพัฒนาการตลาดของสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ (ประเภท
ผลิตภัณฑสมุนไพร) จึงเปนประโยชนอยางยิ่งตอกลุมผูผลิตสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ 
(ประเภทผลิตภัณฑสมุนไพร)  
 
1.2  วัตถุประสงคของการวิจัย 
 1. เพื่อศึกษาสภาพทั่วไปทางการตลาดของสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑในปจจุบัน
(ประเภทผลิตภัณฑสมุนไพร) ในเขตพื้นที่ภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนลาง  ในประเด็นเกี่ยวกับ
ปญหาและกลยุทธการตลาดในปจจุบัน 
 2. เพื่อศึกษาความคาดหวังและความพึงพอใจของผูบริโภค ที่ไดรับจากการใชสินคาหนึ่ง
ตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ (ประเภทผลิตภัณฑสมุนไพร) ในเขตพื้นที่ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 
ตอนลาง 
  3. เพื่อศึกษาแนวทางการพัฒนาการตลาดของสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ (ประเภท
ผลิตภัณฑสมุนไพร) ในเขตพื้นที่ภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนลาง 
 
1.3 สมมติฐานของการวิจัย  
 1. ปจจัยสวนบุคคล  ไดแก  เพศ  อายุ  ระดับการศึกษา  อาชีพ  และรายไดตอเดือน มี
ความสัมพันธกับความตองการบริโภคผลิตภัณฑ 
 2. ปจจัยสวนประสมทางการตลาด  ไดแก  ผลิตภัณฑ/บริการ    ราคา    ชองทางการจัด
จําหนาย      การสงเสริมการตลาด     กระบวนการผลิต/บริการ   และดานบุคลากร   มีความสัมพันธ
กับความตองการบริโภคผลิตภัณฑสมุนไพรของผูบริโภค  
 
1.4  ขอบเขตของการวิจัย 
                 การศึกษาปจจัยที่มีผลกระทบตอการตัดสินใจบริโภคผลิตภัณฑสมุนไพรของผูบริโภค
และกลุ ม ผูบ ริโภคที่ คาดว าจะบริ โภคผลิตภัณฑสมุนไพรใน  4  จั งหวัด  ของพื้นที่ ภาค
ตะวันออกเฉียงเหนือตอนลาง ไดแก จังหวัดนครราชสีมา ชัยภูมิ  บุรีรัมย  และสุรินทร โดย
ทําการศึกษาถึงปจจัยสวนบุคคล และปจจัยสวนประสมทางการตลาด  ที่มีผลตอการตัดสินใจบริโภค
ผลิตภัณฑสมุนไพรในปจจุบันและกลุมผูบริโภคที่คาดวาจะบริโภคในอนาคต และแนวทางการ
พัฒนาการตลาดของกลุมผูผลิตสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑประเภทผลิตภัณฑสมุนไพร  โดย
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เก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมผูผลิตที่กระจายอยูในพื้นที่จังหวัดนครราชสีมา ชัยภูมิ  บุรีรัมย และ
สุรินทร จําแนกผลิตภัณฑสมุนไพรออกเปน 3  ประเภท  ไดแก  เครื่องสําอาง  อาหารเสริม และยา
รักษาโรค  ซ่ึงกลุมผูผลิตและจําหนายผลิตภัณฑสมุนไพรทั้ง 3 ประเภท มีจํานวน 38  กลุม 
 
1.5 ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 
 1. ไดขอมูลเพื่อใชเปนแนวทางในการพัฒนากลยุทธทางดานการตลาดของสินคาหนึ่งตําบล
หนึ่งผลิตภัณฑ (ประเภทผลิตภัณฑสมุนไพร)  ในพื้นที่จังหวัดนครราชสีมา   ชัยภูมิ  บุรีรัมย   และ
สุรินทร 
 2.  ทราบความคาดหวังและความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑสมุนไพร 
ในพื้นที่จังหวัดนครราชสีมา   ชัยภูมิ  บุรีรัมย  และสุรินทร 
 3.  เพื่อใหไดขอสรุปสําหรับกําหนดเปนแนวทางการพัฒนาตลาดของสินคาหนึ่งตําบลหนึ่ง
ผลิตภัณฑประเภทผลิตภัณฑสมุนไพร 

4.  เพื่อใหไดขอสรุปสําหรับกําหนดเปนแนวทางการพัฒนาตลาดของสินคาหนึ่ง 
ตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ(ประเภทผลิตภัณฑสมุนไพร)  
 
1.6 คําอธิบายศัพท 

การพัฒนา  หมายถึง  การทําใหดีขึ้น  เจริญขึ้น (พจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตยสถาน ,2525) 
การรับรูขาวสารทางการตลาด  หมายถึง     การรับรูขาวสารเกี่ยวกับสมุนไพรในดานการ

ปลูก  การจําหนายทั้งในประเทศและตางประเทศ  โดยวิธีการอาน หรือรับชมจากสื่อตาง ๆ เชน 
ส่ิงพิมพ  หนังสือ  วารสาร  โทรทัศน  (เพ็ญธิดา  ทิพยโยธา , 2547) 

ผลิตภัณฑ  หมายถึง     ส่ิงใดก็ตามที่เสนอแกตลาด เพื่อสรางความสนใจ  การเปนเจาของ  
การใช หรือการบริโภค โดยจะตองตอบสนองความตองการและความจําเปน 
(ฉัตยาพร  เสมอใจ , 2547) 

ผลิตภัณฑสมุนไพร  หมายถึง    ผลิตภัณฑจากสมุนไพรที่ผานกรรมวิธีผลิตหรือแปรรูป
พรอมที่จะบริโภคไดทันที เชน เปนยารูปแบบตาง ๆ เครื่องสําอาง และอาหาร เปนตน 
(สุนิพนธ  ภุมมางกูร , 2543) 

สมุนไพร  หมายถึง     ผลิตผลธรรมชาติไดจากพืช  สัตว  และแรธาตุที่ใชเปนยา หรือผสม
กับสารอื่นตามตํารับยา  เพื่อบําบัดโรค  บํารุงรางกาย  หรือใชเปนยา  เชน  กระเทียม  น้ําผ้ึง  รากดิน 
(ไสเดือน) เขากวางออน  กํามะถัน (สมุนไพรในการวิจัยนี้  หมายถึง  ผลิตผลธรรมชาติที่ไดจากพืช) 
(สุนิพนธ  ภุมมางกูร , 2543) 
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 สวนประสมทางการตลาด หมายถึง ปจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการใช
สินคาหรือผลิตภัณฑของผูบริโภค ดังนี้ (สถาบันสงเสริมการจัดการความรูเพื่อสังคม : สคส.,2547) 
 ดานผลิตภัณฑหรือบริการ  หมายถึง  ส่ิงที่เสนอตอตลาดหรือกลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดความ
สนใจ เกิดการซื้อหรือบริโภค ซ่ึงตองสามารถสนองความจําเปนหรือความตองการได  ผลิตภัณฑ
รวมถึงสินคา (product) บริการ (service) และความคิด (idea) 
 ดานราคา  หมายถึง  มูลคาของสินคาหรือบริการที่แสดงออกมาในรูปจํานวนเงินหรือเปน
ส่ือกลางการแลกเปลี่ยนในรูปเงินตรา  
 ดานสถานที่  หมายถึง  ที่ตั้งของกลุมผูผลิตสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑประเภท
ผลิตภัณฑสมุนไพร 
 ชองทางการจัดจําหนาย หมายถึง เสนทางที่ผลิตภัณฑ และ/หรือ กรรมสิทธิ์ที่ผลิตภัณฑถูก
เปลี่ยนมือไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัดจําหนาย ประกอบดวย ผูผลิต  คนกลาง  ผูบริโภค 
หรือผูใชชองทางอุตสาหกรรม 
 ดานการสงเสริมการตลาด  เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายและผูซ้ือ  เพื่อ
สรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายทําการขายและการ
ติดตอส่ือสารโดยไมใชคน 
 กลุมผูผลิต หมายถึง กลุมคนที่รวมตัวกันเปนกลุมในชุมชน ผลิตผลิตภัณฑที่แสดงความเปน
ไทยหรือภูมิปญญาไทยและสมาชิกในกลุมรวมกันผลิต  รวมกันบริหารจัดการและรวมรับ
ผลประโยชน ซ่ึงในที่นี้หมายถึงกลุมผูผลิตสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑประเภทผลิตภัณฑ
สมุนไพรใน 4 จังหวัด ของพื้นที่ภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนลาง ไดแก นครราชสีมา ชัยภูมิ  
บุรีรัมย และสุรินทร 
 ผูบริโภค หมายถึง ผูซ้ือ หรือผูรับบริการจากผูประกอบธุรกิจ หรือผูไดรับการเสนอหรือการ
ชักชวนจากผูประกอบธุรกิจเพื่อใหซ้ือสินคาหรือรับบริการและหมายความรวมถึงผูใชสินคาหรือผู
ไดรับบริการจากผูประกอบธุรกิจ  แมมิไดเปนผูเสียคาตอบแทนก็ตาม 
  แนวทาง  หมายถึง  ทางปฏิบัติที่วางไวเปนแนว  (ราชบัณฑิตยสถาน , เว็บไซด ,2550) 
 ขีดความสามารถ   หมายถึง   ขีดความสามารถในการบรรลุเปาหมายที่พึงประสงค 
ประกอบดวย การปฏิบัติจริง (action) ความรูความเขาใจ (understanding) ความเชื่อ คานิยม (value) 
(ราชบัณฑิตยสถาน , เว็บไซด ,2550) 
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บทที่ 2 
ปริทัศนวรรณกรรมและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 
 ในบทนี้ทําการศึกษาถึงปริทัศนวรรณกรรม รวมถึงขอมูลทั่วไปที่เกี่ยวของกับสมุนไพร 
และงานวิจัยที่เกี่ยวของกับผลิตภัณฑสมุนไพร  ดังตอไปนี้ 
 2.1 บทความที่เกี่ยวของกับสมุนไพร 
 2.2 ปริทัศนวรรณกรรมและทฤษฎีที่เกี่ยวของกับการวิจัย 
 2.3 เอกสารที่เกี่ยวของกับการทําวิจัย 
 

2.1 บทความที่เกี่ยวของกับสมุนไพร 
ในปจจุบันประชาชนสวนมากหันมาใหความใสใจในเรื่องสุขภาพกันมากขึ้น ประกอบกับ

ภาครัฐบาลใหการสนับสนุนในดานการเพาะปลูกพืชสมุนไพรทั้งเพื่อใหความรูแกประชาชนใน
ทองถ่ินเปนการเพิ่มพูนภูมิปญญาทองถ่ิน ใหประชาชนในทองถ่ินสามารถพึ่งพาตนเองไดมากขึ้น 
รวมไปถึงเพื่อสงเสริมการสงออกสรางรายไดใหกับประเทศดวย จึงทําใหเกิดกลุมผูผลิตผลิตภัณฑ
จากสมุนไพรขึ้นเปนจํานวนมากทั้งกลุมแมบาน   กลุมอาชีพตาง ๆ ตลอดจนภาคธุรกิจเอกชน  ใน
บทนี้ผูวิจัยจึงขอนําเสนอบทความที่เกี่ยวของกับสมุนไพรในดานตาง ๆ เชน ความหมายของ
สมุนไพร  ประโยชนของสมุนไพร  ขอควรระวังในการใชสมุนไพร  ฯลฯ  มีรายละเอียดดังตอไปนี้    
 สมุนไพร  หมายถึง  พืช  สัตว  แรธาตุ หรือผลิตผลธรรมชาติอ่ืน ที่สามารถนํามาใชทําเปน
เครื่องยา   
 ยาสมุนไพร  หมายถึง  ยาที่ไดจากสวนของพืช  สัตว  และแร  ซ่ึงยังมิไดผสม  ปรุง  หรือ
แปรสภาพ  สวนการนํามาใช  อาจดัดแปลงรูปลักษณะของสมุนไพรใหใชไดสะดวกขึ้น เชน นํามา
หั่นใหมีขนาดเล็กลง  หรือ นํามาบดเปนผง  เปนตน   
 สมุนไพรนอกจากจะนํามาใชประโยชนเปนยารักษาโรคแลว  ยังสามารถนํามาใชประโยชน
ทางดานอื่น ๆ อีก เชน  นํามาบริโภคเปนอาหาร  อาหารเสริมสุขภาพ  เครื่องดื่ม  สีผสมอาหาร  และ
สียอม ตลอดจนนํามาใชทําเครื่องสําอางอีกดวย (สมุนไพรไทย,www,2549) 
    สมุนไพรไทยกอนที่จะถูกนํามาผลิตเปนผลิตภัณฑตาง ๆ ไดแบงเปน  4  ประเภทดังนี้ 
 1. ยาสมุนไพรดิบ (Crude Drug) หมายถึง  สมุนไพรที่ผานกรรมวิธีผลิตเปนสมุนไพรแหง 
และใชเปนวัตถุดิบเริ่มตนสําหรับผลิตยา  อาหาร  และเครื่องสําอาง 
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 2. สารสกัดดิบ (Crude Extract)  หมายถึง  สารสกัดเบื้องตนจากสมุนไพรที่ยังไมถึงขั้นสาร
บริสุทธิ์  การสกัดไมยุงยากซับซอน สามารถนําไปใชประโยชนไดโดยตรง  หรือนําไปผานกรรมวิธี
ผลิตกอนที่จะทําเปนผลิตภัณฑ (หนวยปฏิบัติการเภสัชศาสตรสังคม จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย,2547) 
 3. สารบริสุทธิ์ (Pure Compound) หมายถึง สารสกัดบริสุทธิ์จากสมุนไพร เชน แคปซัย      
ซินจากพริก  ไซนจากมะขามแขก  เปนตน  กรรมวิธีการผลิตคอนขางยุงยากซับซอน ใชเทคโนโลยี
ในการผลิตขั้นสูง 
 4. ผลิตภัณฑสําเร็จรูป (Finished  Product) หมายถึง  ผลิตภัณฑจากสมุนไพรที่ผานกรรมวิธี
ผลิตหรือแปรรูปแลวสามารถบริโภคไดทันที เชน เปนยารูปแบบตางๆ เครื่องสําอาง  และอาหาร  
เปนตน (โรงงานเภสัชกรรมทหาร , www , 2549) 
              ในปจจุบันยาสมุนไพรมีหลายรูปแบบ มีทั้งยาสมุนไพรที่ใชเปนยา  และยาสมุนไพรที่ใช
เปนตํารับซึ่งจะมีสมุนไพรหลายชนิดรวมกัน  รวมถึงยาสมุนไพรที่นํามาดัดแปลงใหอยูในรูปแบบ
ตาง ๆ เชน ยาลูกกลอน  ยาแคปซูล  ยาตอกเม็ด เปนตน ดังนั้นในการเลือกซื้อยาสมุนไพรจึงควร
สังเกต  ดังนี้ 

1) ดูวามีทะเบียนยาถูกตองหรือไม ยาสมุนไพรสวนใหญจัดอยูในยาแผนโบราณ
ซ่ึงทะเบียนยาที่ถูกตองจะตองมีเครื่องหมายรับรองจากหนวยงานภาครัฐที่เกี่ยวของ เชน 
เครื่องหมาย อ.ย. ซ่ึงออกโดยสํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา เปนตน 

2) ดูวันผลิตยาและวันหมดอายุ ไมควรซื้อยาที่หมดอายุเพราะตัวยาจะเสื่อมสภาพ 
3) ดูลักษณะภายนอก เชน สี กล่ิน รส วาเปลี่ยนแปลง หรือผิดปกติหรือไม ถาผิด 

ปกติไมควรซื้อ 
4) ดูวามีราขึ้นหรือไม  ถามีไมควรซื้อ 
5) ดูภาชนะบรรจุวาอยูในสภาพที่ดีหรือไม  ถาภาชนะชาํรุดไมควรซื้อ 
6) ดูแหลงผลิตยาวานาเชื่อถือหรือไม  ในฉลากยาจะตองระบุสถานที่ผลิตยา

อยางชัดเจน  (โรงพยาบาลเจาพระยาอภัยภูเบศร, www, 2549)   
2.1.1 การเก็บยาสมุนไพรใหไดสรรพคุณท่ีดี 

  2.1.1.1  พืชที่ใหน้ํามันหอมระเหย ควรเก็บในขณะดอกกาํลังบาน 
2.1.1.2  สมุนไพรที่เก็บรากหรือหัว  เก็บตอนที่พืชหยุดสังเคราะหแสงหรือ

เริ่มผลิดอก   
2.1.1.3  สมุนไพรที่เก็บเปลือก  เก็บกอนพืชเร่ิมผลิใบใหม 
2.1.1.4 สมุนไพรที่เก็บใบ  เก็บกอนพืชออกดอก  ควรเก็บในเวลากลางวันที่มี

อากาศแหง 
  2.1.1.5 สมุนไพรที่เก็บดอก ควรเก็บเมื่อดอกเจริญเติบโตเต็มที่ คือดอกตูม 
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  2.1.1.6 สมุนไพรที่เก็บผล  ควรเก็บผลที่โตเต็มที่แตยังไมสุก 
  2.1.1.7 สมุนไพรที่เก็บเมล็ด  ควรเก็บเมื่อผลสุกงอมเต็มที่  จะมีสาระสําคัญมาก 
(สมุนไพรไทย ,www,2549) 

2.1.2 ขอควรระวังในการใชสมุนไพร 
  2.1.2.1 ใชใหถูกตน  สมุนไพรมีช่ือซํ้ากันหรือใกลเคียงกันมากและบางทองถ่ิน
เรียกไมเหมือนกัน ดังนั้นจึงตองรูจักสมุนไพรและใชใหถูกตอง 
  2.1.2.2 ใชใหถูกสวน  ตนสมุนไพรไมวาจะเปนราก  ใบ  ดอก  เปลือก  ผล  เมล็ด 
จะมีฤทธิ์ไมเทากัน ผลแกหรือผลออน ก็มีฤทธิ์ที่แตกตางกันดวย  ดังนั้นตองรูวาสวนใดที่ใชเปนยา
ได 
  2.1.2.3 ใชใหถูกขนาด  สมุนไพรถาใชนอยไป ก็รักษาโรคไมไดผล แตถามากไป   
ก็อาจเปนอันตรายหรือเกิดพิษตอรางกายไดเชนเดียวกัน 
  2.1.2.4 ใชใหถูกวิธี  ยาสมุนไพรแตละชนิด  นํามาใชตางกัน มีตม  บดเปนผง  ดอง  
ฝน    กิน   ทา    ถู-นวด    อบ     รม  หรือสูดดม เปนตน จึงจะตองรูวิธีใชใหถูกตอง 
  2.1.2.5 ใชใหถูกกับโรค ตองดูสรรพคุณใหแนชัดวาใชแกโรคอะไร เชน ทองผูก
ตองใชยาระบาย  ถาใชยาที่มีฤทธิ์ฝาด  สมานจะทําใหทองผูกยิ่งขึ้น 
  2.1.2.6 รักษาความสะอาด  ตองสะอาด  ทั้งเครื่องใช  ตัวยา มือ  และสิ่งประกอบ
อ่ืน (โรงพยาบาลเจาพระยาอภัยภูเบศร , www , 2549) 

2.1.3 วิธีการปรุงยาจากสมุนไพร 
 การปรุงยา  หมายถึงการผสม “เครื่องยา” หรือ “ตัวยา” ตั้งแตสองสิ่งขึ้นไปเขาดวยกันตาม
กําหนดในตํารับยา  หรือใบสั่งแพทย 
 เครื่องยาหรือตัวยา  หมายถึงวัตถุที่นํามาใชทํายา  อาจเปนพืชวัตถุ  สัตววัตถุ  หรือธาตุวัตถุก็
ได  อันที่จริงตัวยาแตละตัวตางก็มีสรรพคุณปรากฏอยูในตัวเองแลว  แตในบางโอกาสสรรพคุณ
ดังกลาวไมแรงพอที่จะใชในการรักษาโรคได  จึงตองนํายาตัวอ่ืน ๆ ที่มีสรรพคุณเหมือนกันมา
รวมกันเขาในสัดสวนที่พอเหมาะ เพื่อใหไดยาตํารับใหมที่มีสรรพคุณแรงพอที่จะใชบําบัดโรคได 
 เนื่องจากทานผูตั้งตํารับยาไทยโบราณ  มีความตองการที่จะใหยาแตละตํารับมีผลสมบูรณ
ในการรักษาผูปวย  กลาวคือ   

1)    ใหรักษาโรคนั้นไดโดยตรง 
2) ใหชวยปองกันโรคแทรกได 
3) ใหชวยในการบํารุงและเจริญอาหารทําใหหายเร็ว 
4) ใหชวยในการขับถายเพื่อไมใหมีการคั่งคางของเสียภายในรางกาย  ซ่ึงถือวาเปน 

สมมติฐานของโรคอยางหนึ่ง 
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5) ใหยามีกล่ิน  รส  นาใช  นาบริโภค 
ดังนั้น  ในยาแตละตํารับทานจึงไดจัดตัวยาตาง ๆ ที่มีสรรพคุณทั้ง 5 ขอไวดวยกัน ซึ่งเปนเหตุ

ใหยาไทยโบราณแตละตํารับมีจํานวนตัวยามากมายหลายชนิดในการปรุงยา  โดยผูปรุงยาจะตองยดึตาํรับ
ยาหรือใบส่ังแพทยเปนสําคัญ  จะนึกผสมเอาตามชอบใจโดยปราศจากตํารับยาไมได ผูปรุงยาจะตอง
ปฏิบัติตามกําหนดตาง ๆ ในตํารับยาโดยเครงครัด ไดแก  กําหนดชนิดของตัวยา  สัดสวน  ตลอดจนวิธี
คน ผสม 

2.1.4  ประเภทของยาแผนโบราณ 
2.1.4.1 ประเภทยาน้ํา  ไดแก 
ยาตม  คือ  น้ํายาที ่ไดจากการตมตัวยา ซึ่งมีใชกันทั ้งตัวยาแหงและตัวยาสด      

ยาตม  สําหรับรับประทานใหตมจนน้ํางวดเหลือหนึ่งในสามสวน 
  ยาดอง  คือ  น้ํายาที่ไดจากการเอาสมุนไพรมาสับใหเปนชิ้นเล็ก ๆ ใสโหล หรือ
ภาชนะอื่นที่ปดสนิท ใสน้ําหรือเหลาทิ้งไวระยะหนึ่งใหตัวยาออกมาอยูในน้ําหรือเหลาแลวจึงริน
เอาแตน้ําหรือเหลานั้นมากิน 

2.1.4.2 ประเภทยาเม็ด  ไดแก 
ยาลูกกลอน  มีลักษณะกลม  ขนาดพอกลืนได  ยังหมาด ๆ อยูเนื่องจากมีน้ําผ้ึงผสมเก็บได

ไมนานมักจะผสมและปนขึ้นจากผงยากับน้ําผ้ึงในวันที่จะรับประทานหรือในชวงเวลาที่ไมนานนัก  
ถาจะเก็บนานจะตองแยกเก็บเปนยาผงกับน้ําผ้ึง 
 น้ํากระสายยา  มีความสําคัญตอยาแตละขนาน  เพื่อเปนการเกื้อกูลใหการรักษาโรคไดผล  
เพราะน้ํากระสายและยามีความสัมพันธเกื้อกูลกันตอกันอยูเพื่อใหการรักษาโรคไดรับผลอยาง
สมบูรณ 
 น้ํากระสายยา คือ  

1. น้ําสะอาด  ทีป่ราศจากเชื้อโรค  สี  กล่ิน  รสและวัตถุอ่ืน ๆ 
2. น้ําสุก  เปนน้ําสะอาดตมจนเดือดสักครูแลวทิ้งไวใหเย็น 
3. น้ําที่ไดมาจากวัตถุตาง ๆ ที่ใชเปนตัวกระสายยา เชน  พืช  สัตว  แรธาตุ  โดยนํามาบีบ   

คั้น  นวด  หรือตมตามที่สมควร 
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2.1.5 ขั้นตอนในการปรุงยา 
2.1.5.1  การพิจารณาเลือกตัวยา  ตองอานตํารับยาโดยละเอียดแลวเลือกตัวยาให

ถูกตองตามที่กําหนดไวในตํารับ  ซ่ึงประกอบดวย 
1) ชนิด 
2) สวนที่ใช 
3) ใชสมุนไพรออนหรือแก 
4) ใชสมุนไพรสดหรือแหง 
5) ใชสมุนไพรดิบ  หรือ  ตัวยาแปรสภาพกอน 
6) ความใหม  สะอาด  และปราศจากสิ่งเจือปนตาง ๆ สมุนไพรเกาอาจเสื่อม

หรือหมดคุณภาพ  หรืออาจเปนพิษ  ไมควรนํามาใชทํายา  สมุนไพรที่ใชตองเปนของที่อยูใน
สภาพดีไมมีเชื้อรา ไมผุกรอน ปราศจากสิ่งเจือปน เชน ดิน  ทราย  เศษของอื่น ๆ และตัวแมลง 

2.1.5.2  จัดตัวยาแตละอยางตามปริมาณที่กําหนดในตํารับ (ช่ังหรือตวง) 
2.1.5.3 แปรสภาพของตัวยาแตละอยางไปใหเหมาะสมกับวิธีการที่จะปรุง เชน 

ยาตม ควรหั่นตัวยาใหเล็กลง แลวหอผาที่สะอาดรวมกัน ยาผงควรบดละเอียดถาผานแรงไดก็ยิ่งดี 
  2.1.5.4 เมื่อผสมยาเสร็จแลว เก็บบรรจุลงในภาชนะที่สะอาด ปดสนิท ปดฉลาก  

ระบุช่ือยา  สรรพคุณ วิธีใช และขนาดที่ใชใหชัดเจน  พรอมทั้งวัน  เดือน  ปที่ผสมขึ้นดวย 
2.1.5.5 เก็บภาชนะที่บรรจุยาในที่ ๆ ไมรอนจัด  ไมชื้นและอยาใหถูกแดด เพื่อยา

จะไดมีสรรพคุณคงทน  อยูไดนาน 
ในการปรุงยา  เรื่องความสะอาดเปนเรื่องสําคัญที่สุด  ตัวยา  ภาชนะที่ใชใน

การปรุงยา  และการเก็บรักษา  ตลอดจนเครื่องมือ  เครื่องใช  และมือของผูปรุงจะตองดูแลให
สะอาดทุกครั้งที่ปรุงยา  เพื่อยาที่ปรุงแลวจะมีอายุอยูไดนาน  และมีสรรพคุณสูงสุด 

2.1.6  อายุของยา 
ยาที่ครบกําหนดอายุแลว ไมเหมาะที ่จะนําไปใชเพราะสรรพคุณทางยาของจะลดลง

เรื่อยๆ จนกระทั่งหมดไป  รักษาไมไดผล  ซึ่งนอกจากจะเสื่อมสรรพคุณในดานการรักษาโรค
แลว  ยาบางชนิดยังเกิดการแปรสภาพขึ ้นกลายเปนสารมีพิษ  และทําใหเกิดอันตรายกับผูที่
นําไปใชอีกดวย ดังนั้น  ในการปรุงยา  เมื่อปรุงเสร็จ ใสภาชนะที่ปดมิดชิด  ปดฉลาก  ระบุชื่อยา  
สรรพคุณ  วิธี  และขนาดที่ใชแลวผูปรุงจะตองไมลืมจด  วัน  เดือน  ป  ของวันที่จะปรุงยาลงไว
ดวย (กระทรวงสาธารณสุข,2547) 
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ตารางที่ 2.1 แสดงกําหนดอายุ (โดยประมาณ) ของยาประเภทตาง ๆ ที่มีการเก็บรักษาอยางดีและ
ถูกตอง 

ประเภทของยา 
ลักษณะตัวยาที่
เปนองคประกอบ 

กําหนดอายุทีใ่ห
สรรพคุณทางยาสูง 

อายุที่หมด
คุณภาพ 

หมายเหต ุ

ยาลูกกลอน -ใบไม 
-แกนไม 
-หัว เหง า   แกน
ไม โกศ เทียน แร 

-ภายใน 6-8 เดือน 
-ภายใน 1 ป 
-ภายใน 1 – ½ ป 

-หลังจาก 1 ป 
-หลังจาก 2 ป 
-หลังจาก 2 ป 

 

ยาตม -ใบไม 
 
 
 
 
- แกนไม 
เครื่องเทศ โกฐ  
เทียน 
-แกนไม 
เครื่องเทศโกฐ 
เทียน และหวัพืช
แหง 

-ใชคร้ังเดียว 
 
 
 
 
-ภายใน 7 – 10 วัน 
 
-ภายใน 7 – 15 วัน 

 
 
 
 
 
-ถาอุนทุกเชาเย็น
จะใชไดจนน้ํายา
จืด 
- ถ า อุ นทุ ก เ ช า
เย็นจะใชไดจน
น้ํายาจืด 

-โดยมากใช
รักษาอาการปวย
ที่เกิดโดย
ปจจุบันและไม
เร้ือรัง 
 
 
 
 
 
 

ยาดอง -ไมเขาตัวยา 
รสเค็ม 
-เขาตัวยาที่มีรส
เค็ม เชน เกลือ  ดี
เกลือ 

-ภายใน 1 ป 
 
-ภายใน 2 ป 

-หลังจากนั้นเริ่ม
เสื่อมลง 
-หลังจากนั้นเริ่ม
เสื่อมลง 

 

ท่ีมา : คูมือสมุนไพร , กระทรวงสาธารณสุข , 2548 
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เครื่องสําอางสมุนไพร หมายถึง ผลิตภัณฑที่เกี่ยวกับการดูแลผิวหนัง  โดยเฉพาะอยางยิ่ง
เครื่องสําอาง   มีการเจริญเติบโตอยางตอเนื่องทั้งในประเทศและตางประเทศ โดยทั่วไปผลิตภัณฑ
เครื่องสําอางจะเติบโตประมาณรอยละ 10 ตอป แตสําหรับผลิตภัณฑธรรมชาติอันหมายถึงการมี
สวนผสมของสมุนไพรสกัดจากการสํารวจตลาด โดยนักการตลาดพบวาจะมีการเติบโตถึงรอยละ 25 
ตอป ในปจจุบันและอยางนอยอีก 5 ปตอไปขางหนา ทั้งนี้เนื่องจากแรงบันดาลใจและแรงผลักดัน
ของผูบริโภคที่มีความตองการใชสินคาที่มีสวนผสมของสมุนไพรมากขึ้น 
 ผูบริโภคสวนใหญมีความมั่นใจถึงความปลอดภัยและประโยชนที่จะไดรับจากพืชสมุนไพร
มากกวาที่จะใชสวนผสมที่สกัดไดจากสัตวเนื่องจากระยะเวลา 10 ปที่ผานมาพบโรคหลายชนิดที่
สัตวเปนตัวนําเชื้อ เชน โรควัวบา  ดังนั้นสารสกัดที่ไดจากสัตวจะมีการลดความนิยมใชลง น้ํามันพืช
หรือน้ํามันที่สกัดไดจากพืชสมุนไพรตาง ๆ รวมทั้งสารสกัดจากสวนตาง ๆ ของพืชจึงไดรับความ
นิยมเพิ่มขึ้นเรื่อย ๆ ซ่ึงเปนทางเลือกของการดูแลสุขภาพที่นาจะใชไดประโยชนและปลอดภัย ทั้งนี้
รวมถึงความพยายามที่จะนําพืชสมุนไพรไปใชในการรักษาโรคที่รุนแรงบางชนิดดวย เชน มะเร็ง   
เอดส   

 ในอดีตการใชสมุนไพรเปนการใชแบบพื้นบาน ใชตามคําบอกเลาโดยปราศจากการวิจัย
วิธีการเตรียมงาย ๆ เปนเชนนี้ทั้งในตางประเทศและในประเทศไทยเองกระทั่งปจจุบันการทําวิจัย
อยางถวนถ่ีและครบวงจรก็ยังนอยสําหรับเครื่องสําอางสมุนไพร ทั้งนี้เนื่องจากองคประกอบทางเคมี
ซ่ึงเปนสาระสําคัญในสมุนไพร แตละชนิดมีมาก และบางชนิดก็ไมสามารถวิเคราะหไดโดยวิธีการ
เคมีพืชสมุนไพรหลายชนิด ก็ยังไมทราบองคประกอบทางเคมีที่แนชัด 
 ส่ิงที่ผูบริโภคควรคํานึงถึงอยางมาก คือ สมุนไพรเครื่องสําอางมักจะมีปญหาคือปญหาความ
คงตัวของสารสกัดสมุนไพรและประสิทธิภาพของผลิตภัณฑจากผูผลิต 
 สารสกัดสมุนไพรสวนใหญมักจะมีปญหาเรื่องความคงตัวในสภาวะแวดลอมของความเปน
กรด-ดาง และอุณหภูมิที่แตกตางกันทําใหสารสกัดสมุนไพรเหลานี้ไมคงตัวในผลิตภัณฑและมีอายุ
ส้ัน (Limited Shelf Life) สังเกตได เชน สีของเนื้อครีมมักจะออกนวลหรือเหลืองน้ําตาลทําให
ประสิทธิภาพตอผิวหนังลดลง  
 ในดานของประสิทธิภาพมักจะขึ้นอยูกับองคประกอบในตํารับ โดยท่ัวไปผิวหนังคนเราจะ
ทําหนาที่ปกปองไมใหสารทุกชนิดแทรกซึมเขาสูผิวหนาไดโดยงาย ดังนั้นจะพบวาสารสกัด
สมุนไพรที่ถูกผสมผสานในผลิตภัณฑเครื่องสําอางควรที่จะพัฒนาตํารับใหโมเลกุลของสารสกัด
สามารถผานเซลลผิวเขาสูผิวหนังที่ลึกลงไปได หากสาระสําคัญไมสามารถซึมเขาไปที่เซลลผิวช้ัน
ลางได ก็จะไมเกิดประสิทธิภาพตามที่ตองการ 
 ประสิทธิภาพของผลิตภัณฑที่มีสวนผสมของสารสกัดสมุนไพร อีกประการที่สําคัญ คือ 
ความเขมขนของสารสกัดหากความเขมขนต่ํา เปอรเซ็นตของสาระสําคัญที่ออกฤทธิ์มีนอย 
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ไมเพียงพอตอการทําหนาที่ ประโยชนตอผิวหนาจึงไมเกิดหรือนอยมาก (สํานักงานกองทุน
สนับสนุนการสรางเสริมสุขภาพ, เครื่องสําอางสมุนไพร , 2546) 
 จากรายงานของศูนยวิจัยกสิกรไทย (2549) พบวามูลคาการตลาดของยาสมุนไพรใน
ประเทศไทย ในป พ.ศ. 2542 มีประมาณ 3,800 ลานบาท ซ่ึงหากรวมมูลคาของสมุนไพรที่เปน
อาหารเสริม และเครื่องสําอางสมุนไพรแลวจะมีมูลคาตลาดสูงถึง 30,000 ลานบาท ตัวเลขดังกลาว
นาจะเปนตัวเลขรวมของสมุนไพรที่ผลิตในประเทศไทยและที่นําเขาจากตางประเทศ มูลคาดังกลาว
นาจะเปนราคาปลีก  แตจากตัวเลขของสํานักงานอาหารและยาในปเดียวกันพบวามีเพียง 664 ลาน
บาท ซ่ึงแมวาจะเปนมูลคาราคาสง แตเมื่อคํานวณเปนราคาปลีกแลว มูลคาก็ยังตางกันมากอยูดี 
ตัวเลขมูลคาของสํานักงานอาหารและยาที่ต่ํา อาจเนื่องมาจากมีการผลิตและจําหนายโดยไมไดขึ้น
ทะเบียนใหถูกตองเปนจํานวนมาก อีกจํานวนหนึ่งคือการผลิตในโรงพยาบาลจะมีการจําหนายนอก
โรงพยาบาล จะไมไดแจงตัวเลขมูลคาแกสํานักงานอาหารและยา อยางไรก็ดีศูนยวิจัยกสิการไทย 
คาดวา อัตราการเติบโตจะสูงขึ้นรอยละ 20-25 ซ่ึงนับวาเปนการสวนกระแสเศรษฐกิจที่ซบเซา 
 ในปจจุบันมีการคนคิดและผลิตยาจากสมุนไพรขึ้นมาจําหนายมาก จนกระทั่งผูบริโภคเลือก
ซ้ือไมไหว ประเภทของยาจากสมุนไพรที่วางตลาดในปจจุบัน ไดแก 
 ยาแผนโบราณ (Traditional  drugs) 
 ยาจากสมุนไพร (แผนโบราณ) (Modified  traditional  drugs) 
 ยาสมุนไพรทีม่ีตัวยาเปนสารสกัดกึ่งบริสุทธิ์ (Herbal medicines, Phytophamaceutical) 
 ผลิตภัณฑเสริมอาหารจากสมุนไพร (Botanical  dietary  supplements) 
 ชาชงสมุนไพร (Herbal  tea) 
 เครื่องสําอางสมุนไพร (Botanical  Cosmetics) 
 การจัดประเภทและรูปแบบของผลิตภัณฑจากสมุนไพรที่วางจําหนายขางตนเปนการจัด
ประเภทยาจากสมุนไพรเปน 4 กลุม ตามมติคณะกรรมการยาและการขึ้นทะเบียนผลิตภัณฑ
สมุนไพรตาม พระราชบัญญัติยา  อาหารและเครื่องสําอาง  ประกอบดวย 
 1. ผลิตภัณฑ จากสมุนไพรที่จัดเปนยา เปนกลุมที่มีจําหนายมากและไดรับความนิยมโดย
เปนกลุมยาแผนโบราณและยาจากสมุนไพรแผนโบราณ ซ่ึงเปนกลุมที่มีสัดสวนที่มีการขอขึ้น
ทะเบียนเปนยาแผนโบราณมากที่สุด ทั้งตํารับยาเดียวและตํารับยาผสม  ทั้งนี้เนื่องจากขั้นตอนการ
ผลิตไมยุงยากและชุมชนก็มีศักยภาพที่จะผลิตเองไดดวย 
 2. ผลิตภัณฑเสริมอาหารจากสมุนไพร จะเปนกลุมที่ผูประกอบการใหความสนใจผลิตและ
ทําการเนื่องจากมีชองทางจําหนายไดกวางกวาการขึ้นทะเบียน มีความยุงยากนอยกวา ประกอบกับมี
กระแสความนิยมของการใชผลิตภัณฑเสริมอาหารของประเทศตาง ๆ ทั่วโลกมาชวยสนับสนุน 
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 3. ชาชงสมุนไพร เปนกลุมที่มีขั้นตอนการผลิตที่ไมยุงยากจัดเปนกลุมที่มีมูลคาการตลาด
เติบโตอยางตอเนื่อง 
 4. ผลิตภัณฑเครื่องสําอางสมุนไพร เครื่องสําอางที่มีสวนผสมของสารสกัดธรรมชาติจะ
ไดรับความนิยมสูงมาก แตมีขอเสียคือเปนสินคาแฟชั่นที่มีการโฆษณาประชาสัมพันธมากในชวง
ตน ๆ หรือในชวงแนะนําและมีคูแขงนอย ผลิตภัณฑจะไดรับความนิยม แตเมื่อมีคูแขงขันเขามาทํา
การตลาดมากขึ้นทําใหตลาดเติบโตอยางรวดเร็ว จนถึงจุดอ่ิมตัว และเริ่มเสื่อมถอยซ่ึงบางครั้ง
ผลิตภัณฑบางชนิด มีวงจรชีวิตผลิตภัณฑ (Life Cycle) คอนขางสั้น ผลิตภัณฑดานเครื่องสําอางที่มี
ความตองการสูง เชน ผลิตภัณฑชะลอความแก (Anti-aging) ผลิตภัณฑปองกันความเหี่ยวยน (Anti-
wrinkle) หรือพวกครีมทาหนาขาว (Whitening) ผลิตภัณฑเครื่องสําอางสมุนไพรไทยที่เปนที่นิยม
ปจจุบัน เชน ครีมมะขาม  ครีมแตงกวา  สบูมังคุด เปนตน 
 
2.2  ทฤษฎีท่ีเก่ียวของ    

ในการศึกษาวิจัยเรื่อง ศักยภาพและแนวทางการพัฒนาการตลาดของสินคาหนึ่งตําบล
หนึ่งผลิตภัณฑประเภทผลิตภัณฑสมุนไพรในพื้นที่ภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนลาง  สิ่งสําคัญ
ซึ่งถือวาเปนหัวใจในการคนควาวิจัยคือทําการศึกษาในเรื ่องของสวนประสมทางการตลาด       
กลยุทธการตลาด   การวิเคราะหถึงสภาพแวดลอมภายนอกและ ภายใน (SWOT  Analysis)  ซึ่งมี
ผลกระทบตอกลุมผูผลิต รวมไปถึงปจจัยที่มีผลกระทบตอธุรกิจหรืออุตสาหกรรม (Five Force 
Model) ซ่ึงผูศึกษาไดทําการศึกษาทฤษฎีที่เกี่ยวของดังกลาวสรุปไดดังตอไปนี้ 
                 2.2.1 สวนประสมทางการตลาด 
            แนวคิดหลักทางดานการตลาดที่นํามาใชประกอบการพิจารณาในการตอบสนองตอ
ผูบริโภคไดอยางเหมาะสมโดยเริ่มตนดวยส่ิงที่จะนําเสนอตอลูกคาหรือผลิตภัณฑ  การตั้งราคาอยาง
เหมาะสม  วิธีการนําสินคาสงถึงลูกคาไดอยางมีประสิทธิภาพดวยการบริหารชองทางการจัด
จําหนาย  และหาวิธีการสื่อสารเพื่อที่จะแจงขาวสารและกระตุนใหเกิดการซื้อดวยการทําการสงเสรมิ
การตลาด ซ่ึงสิ่งเหลานี้ถือไดวาเปนเครื่องมือการตลาดที่สําคัญที่สุด โดยรวมเรียกวา “สวนประสม
ทางการตลาด (Marketing Mix) หรือ 4Ps (Kotler, 2002)  และไดมีการพัฒนาปจจัยเพิ่มขึ้นอีก          
2 ปจจัยรวมเปนสวนประสมทางการตลาด 6  ปจจัย หรือ 6Ps   (ฉัตยาพร  เสมอใจ , 2547)  ดังนี้  
 1. ผลิตภัณฑ (Product)  ในการวางแผนเกี่ยวกับผลิตภัณฑตองพิจารณาถึง ความจําเปนและ
ความตองการของลูกคาที่มีตอผลิตภัณฑนั้น ๆ เปนหลัก เพื่อสามารถนําเสนอผลิตภัณฑที่ตรงกับ
ความตองการของผูบริโภคไดมากที่สุด  การเขาใจถึงความตองการและสามารถตอบสนองความ
ตองการของผูบริโภคนั้นจะสามารถสรางความพึงพอใจและความภักดีใหเกิดขึ้นกับผลิตภัณฑได 
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 2. ราคา (Price) การวางแผนดานราคา นอกจากจะคํานึงถึงตนทุนการผลิตแลวจําเปน           
ที่จะตองคํานึงถึงตนทุนของลูกคาดวย โดยตองพยายามลดตนทุนและภาระที่ลูกคาหรือผูบริโภคตอง
รับผิดชอบ  
 3.  การจัดจําหนาย (Place) การจัดจําหนายตองพิจารณาถึงความสะดวกสบายในการรับ
บริการ  การสงมอบสูลูกคา  สถานที่ และเวลาในการสงมอบ หรือการที่ลูกคาสามารถเขาถึง
ผลิตภัณฑไดงายที่สุดเทาที่จะเปนไปไดในเวลาและสถานที่ที่ลูกคาหรือผูบริโภคเกิดความสะดวก
ที่สุด 
 4.  การสงเสริมการตลาด (Promotion)  จะชวยกระตุนใหผูบริโภครูจักและตระหนักถึง
ความสําคัญในตัวของผลิตภัณฑ   เกิดความตองการใช   ตัดสินใจซื้อและซื้อมากขึ้น  โดยการ
สงเสริมการตลาดอาศัยเครื่องมือที่แตกตางกันในการสงเสริมพฤติกรรมของผูบริโภค  ไดแก         
การโฆษณา  ประชาสัมพันธ  การสงเสริมการขาย  การตลาดทางตรง เปนตน  
 5. กระบวนการ (Process) กระบวนการผลิตและบริการที่ดีควรมีความรวดเร็วและ              
มีประสิทธิภาพในการสงมอบ  รวมถึงตองงายตอการปฏิบัติการ เพื่อใหผูปฏิบัติไมเกิดความสับสน  
ทํางานไดอยางถูกตองและมีแบบแผนเดียวกัน เพื่อใหผลการปฏิบัติงานหรือผลผลิตดีและ                 
มีประสิทธิภาพ 
 6. บุคลากร (People)  เปนปจจัยที่สําคัญที่สุดซึ่งจะทําใหผูบริโภครับรูถึงคุณภาพของ
ผลิตภัณฑ โดยตองมีการเตรียมกระบวนการเกี่ยวกับบุคลากรตั้งแต การสรรหา  รับเขาทํางาน       
การฝกอบรม   โดยเฉพาะบุคลากรที่มีหนาที่ในการติดตอกับลูกคาหรือผูบริโภคโดยตรง                  
ซ่ึงนอกเหนือจากคุณสมบัติของผลิตภัณฑแลวบุคลากรสามารถสรางความพึงพอใจใหกับผูบริโภค
และทําใหผูบริโภคมีความภักดีตอผลิตภัณฑได   
                2.2.2 การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายในและภายนอก (SWOT  Analysis) 

การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายในและภายนอก  เปนการศึกษาแนวโนมการพัฒนา
ธุรกิจใหสามารถตอบสนองความตองการของตลาดและผูบริโภคได  โดยการศึกษาความตองการ
ของผูบริโภค และธุรกิจนําไปทําการวิเคราะหสภาพของตลาดเพื่อกําหนดแนวทางในการพัฒนา
ธุรกิจ โดยทําการวิเคราะหถึงผลกระทบซึ่งเกิดจากปจจัยทั้งภายในและภายนอกขององคการ เรียกวา 
SWOT Analysis (บุญเกียรติ  ชีวะตระกูลกิจ, 2547) 
                    สภาพแวดลอมภายใน เปนการวิเคราะหจุดแข็ง (Strengthes) และจุดออน 
(Weaknesses) ของธุรกิจโดยจุดแข็งและจุดออนของธุรกิจจะปรากฏอยูในรูปของ  ทักษะการ
ปฏิบัติงานของบุคลากรภายในองคกร   ทรัพยากรทุกชนิดที่มีอยูในองคกร (ไดแก โครงสรางองคกร  
กระบวนการการทํางาน    บุคลากร    เทคโนโลยี และการบริหารจัดการ)  นอกจากนั้นยังรวมถึง
สมรรถนะหรือขีดความสามารถขององคกรในการแขงขันกับคูแขงขันดวย 
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                 จุดแข็ง (Strengthes) คือ ขอดีของธุรกิจที่มีลักษณะเดนหรือเหนือกวาคูแขงอ่ืน   
ซ่ึงทําใหธุรกิจสามารถดํารงอยูได โดยในสวนของการศึกษาวิจัยนั้นหมายความถึงจุดเดนที่กลุม
ผูผลิตสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑประเภทผลิตภัณฑสมุนไพรมีอยูเหนือกวาธุรกิจในภาคเอกชน
อ่ืน ๆ ซ่ึงไดแก ความรอบรูเกี่ยวกับพืชสมุนไพรที่นํามาใชเปนวัตถุดิบในการผลิตเปนผลิตภัณฑแต
ละชนิด เปนตน 
                 จุดออน (Weaknesses) คือ ขอดอยของธุรกิจ ซ่ึงเมื่อเปรียบเทียบกับธุรกิจอื่น ๆ 
แลวธุรกิจของเรามีความสามารถหรือศักยภาพดอยกวาหรือดีไมเทากับคูแขง ซ่ึงในสวนของการ
ศึกษาวิจัยนี้จุดออนของกลุมผูผลิตไดแก การขาดทักษะในดานของเทคโนโลยี   เงินลงทุนและ
ผูสนับสนุนอยางจริงจัง เปนตน   
                สภาพแวดลอมภายนอก เปนการวิเคราะหโอกาส (Opportunities) และอุปสรรค 
(Threats) ขององคกร ซ่ึงปจจัยชนิดนี้จะมีการเปลี่ยนแปลงอยูเสมอ ไดแก สภาพเศรษฐกิจ   การเมือง  
เทคโนโลยี  สังคม ซ่ึงเปนปจจัยแวดลอมในเชิงกวาง นอกจากนั้นยังมีปจจัยแวดลอมในเชิงลึก ไดแก  
ความตองการของลูกคา นโยบายภาครัฐ  ผูปอนทรัพยากร  คูแขงขัน  แรงงาน ซ่ึง ปจจัยตาง ๆ         
ที่กลาวมาแลวนี้สามารถสงผลกระทบโดยตรงตอองคกรไดทั้งในทางบวก และทางลบ  
                โอกาส (Opportunities) คือ ภาวะของธุรกิจที่สามารถนําเสนอสินคาหรือบริการ
ของตน ใหเปนที่รูจักในกลุมผูบริโภคหรือตลาด  โดยในการศึกษาวิจัยในเรื่องนี้ ภาวะที่ประชาชน
สวนมากหันมาใหความใสใจกับสุขภาพของตนเองและใหความสนใจกับผลิตภัณฑสมุนไพร 
เนื่องจากเปนผลิตภัณฑพื้นบานไมมีสารพิษตกคาง และเปนภูมิปญญาชาวบาน ทําใหผลิตภัณฑ
สมุนไพรตาง ๆ เปนที่นิยมอยางแพรหลายซ่ึงถือวาเปนโอกาสของธุรกิจที่ผลิตผลิตภัณฑสมุนไพร  
เปนตน 
               อุปสรรค (Threats) คือ ขอจํากัดหรือส่ิงกีดขวางความสามารถของธุรกิจ              
ซ่ึงตัวอยางของอุปสรรคในกลุมผูผลิตสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑประเภทผลิตภัณฑสมุนไพรก็
คือ มีเงินลงทุนนอยกวาธุรกิจภาคเอกชน   การจัดวางสินคาไมอยูในตําแหนงที่โดดเดน หรือสะดุด
ตาของผูบริโภค เทากับผลิตภัณฑของธุรกิจเอกชน เปนตน 
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ซ่ึงสามารถอธิบายสรุปเปน TOWS  Matrix  ไดดังนี้  
 

 สภาพแวดลอมภายใน 

สภาพแวดลอมภายนอก 

อุปสรรค (Threats) 
- เสถียรภาพของรัฐบาลและสภาวะ

เศรษฐกิจที่ไมมั่นคงทําใหขาดการ
สงเสริมและสนับสนุนอยางตอเนื่อง 

-  ขาดการสนับสนุนดานวิชาการและ
งบประมาณจากภาครัฐ 

จุดออน (Weaknesses) 
- ขาดความรู  ทักษะ ในบางดาน เชน การ

ทําการตลาด  การใชเทคโนโลยีที่ทันสมัย   
เงินลงทุน ฯลฯ 

- ขาดการพัฒนาอยางตอเนื่อง  
- โอกาสในการเขาถึงผูบริโภคนอยกวา

ผูผลิตรายใหญ 

โอกาส (Opportunities) 
- ประชาชนหันมาใสใจสุขภาพ 
- แนวโนมการบริโภคสมุนไพรมีเพิ่ม

มากขึ้น 
- รัฐบาลใหการสนับสนุนและพัฒนา  

จุดแข็ง (Strenghts) 
- มีวัตถุดิบในทองถิ่น 
- มีความรูเกี่ยวกับสมุนไพรเปนอยางดี 
- เปนทุนทางปญญาที่ไมสามารถ

ลอกเลียนแบบได 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  ภาพที่ 2.1 รูปแบบการวิเคราะหสภาพแวดลอมภายในและภายนอก 
  ที่มา :  สํานักงานพัฒนาชุมชนจังหวัดนครราชสีมา, 2548 
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              2.2.3 การวิเคราะหสภาพแวดลอมทางการแขงขัน ดวย Five  Forces model ของ Michael 
E. Porter 
 Michael  E.  Porter ไดเสนอ model  ที่เรียกวา “Five  Forces” ซ่ึงกลาวถึงปจจัย 5 ประการ  
ที่มีผลกระทบตอธุรกิจ และมีสวนเกี่ยวของกับงานวิจัยสามารถอธิบายไดดังนี้ 
 กลุมผูผลิตสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ (ประเภทผลิตภัณฑสมุนไพร)ประสบกับภัย
คุกคาม 5 ประการ ไดแก   

                 1) คูแขงขันในอุตสาหกรรมเดียวกัน คือ กลุมผูผลิตสินคาประเภทผลิตภัณฑ
สมุนไพรที่มีสินคาลักษณะเดียวกันไมวาจะเปนกลุมแมบาน  กลุมผูผลิตหรือธุรกิจเอกชนก็ตามซึ่ง
สามารถแยงลูกคาหรือแบงสวนแบงตลาดไปจากกลุมผูผลิตสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ 
(ประเภทผลิตภัณฑสมุนไพร)    

                 2) ธุรกิจใหม คือ ผูผลิตผลิตภัณฑสมุนไพรรายใหม ซ่ึงอาจจะเปนกลุมผูผลิต 
หรือธุรกิจเอกชนที่เขามาใหมโดยอาจมีเงินทุนและเทคโนโลยีที่ดีกวา  มีบรรจุภัณฑที่ทันสมัย  
สะดวกตอการใชมากกวา เปนตน 

                   3) ผูสงวัตถุดิบ กลาวคือ  กลุมผูผลิตที่มีวัตถุดิบอยูแลวในทองถ่ินอาจจะไม
ประสบกับปญหานี้มากนัก หรือในชวงที่ขาดแคลนวัตถุดิบผูสงวัตถุดิบสามารถมีอํานาจตอรองกับ
กลุมผูผลิตได โดยการขึ้นราคาวัตถุดิบ จึงทําใหเปนปญหาหนึ่งที่กลุมผูผลิตตองเผชิญอยางหลีกเล่ียง
ไมได 
                      4) ลูกคา  คือ  กลุมบุคคลที่บริโภคสินคาหรือผลิตภัณฑสมุนไพร  เปนกลุมสําคัญ
ที่กลุมผูผลิตจําเปนตองใหความสนใจ ไมวาจะเปนความตองการของผูบริโภควาตองการสินคา
ประเภทใด  ลักษณะใด   บรรจุภัณฑแบบใด เพื่อนํามาพัฒนาและปรับปรุงใหตรงกับความตองการ
ของผูบริโภค เพื่อการครองสวนแบงตลาดตอไปในอนาคตและจะทําใหสามารถขยายตลาดไดตอไป
ดวย 
                  5) สินคาทดแทน  คือ  ผลิตภัณฑสมุนไพรตาง ๆ ไมวาจะเปนของกลุมผูผลิต   
กลุมแมบาน  กลุมอาชีพอิสระ  หรือธุรกิจเอกชนอื่น ๆ ที่มีสรรพคุณเดียวกันหรือใกลเคียงกันที่ใช
แทนผลิตภัณฑสมุนไพรที่ผลิตโดยกลุมผูผลิตสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ(ประเภทผลิตภัณฑ
สมุนไพร)  
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ซ่ึงสามารถอธิบายโดยรูปภาพไดดังนี้ 
 

 
 

ธุรกิจใหม 

       
     ผูสงวัตถุดิบ 

 
 

สินคา
ทดแทน 

 
           ลูกคา 

ธุรกิจใน
อุตสาหกรรม
เดียวกัน 

ภัยคุมคามจากผูเขามาใหม 

อํานาจตอรองของผูซื้อ/
ลูกคา 

ภัยคุกคามจาก
สินคาทดแทน 

อํานาจตอรองของผู
สงวัตถุดิบ 

       
ภาพที่ 2.2  การวิเคราะหปจจัย 5 ประการที่มีผลกระทบตอธุรกิจ 
ที่มา :   Michael  E.  Porter อางถึงใน บุญเกียรติ  ชีวะตระกูลกิจ. (2547). การจัดการเชิง 
ยุทธศาสตรสําหรับ CEO, พมิพคร้ังที่ 1, ศูนยหนังสือจุฬาลงกรณมหาวทิยาลัย 
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                2.2.4 ทฤษฎีองคการและการจัดการที่เก่ียวของกับงานวิจัย 
เนื่องจากการศึกษาวิจัยในเรื่องของศักยภาพและแนวทางการพัฒนาการตลาดของ

สินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑประเภทผลิตภัณฑสมุนไพรในพื้นที่ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ
ตอนลาง  มีการศึกษาถึงลักษณะการทํางานเปนทีมหรือเปนกลุมในสวนของกลุมผูผลิต  ดังนั้น
ผูศึกษาจึงขอนําเสนอทฤษฎีซ่ึงมีความเกี่ยวของกับการพัฒนากลุมหรือทฤษฎีที่สามารถสงเสริม
การทํางานเปนทีมใหมีประสิทธิภาพที่ดีขึ้น  ดังนี้ 
 

               2.2.4.1 ทฤษฎีการจัดการแบบ Neo-Classic   
               ทฤษฎีการจัดการแบบ Neo – Classic ถูกนําเสนอโดย Elton  Mayo (Michel 

A.Hitt , 2005) เนนความสัมพันธระหวางคนงานดวยกันและกลุมของคนงาน มีการสงเสริมใหมีการ
ติดตออยางเปดกวาง มีสวนรวมในการตัดสินใจโดยการปรึกษาคนงานเกี่ยวกับวัตถุประสงคและวิธี
ทํางาน ใหความสําคัญของผูปฏิบัติงานทุกระดับ  ตลอดจนเอาใจใสดูแลอยางเปนกันเองทําให
สามารถเพิ่มผลผลิตมากขึ้นจากการทดลองที่เรียกวา Hawthorne  Experiment (บรรจง  อภิรติกุล , 
2546)  จากการทดลองโดยการสังเกตการทํางานของคนงานและปจจัยตาง ๆ ที่มีผลกระทบตอการ
ทํางานของคนงาน  ปรากฏวาไดใหความรูเร่ืองระบบสังคมหลายประการ ดังนี้ 
                 1) คนงานเปนส่ิงมีชีวิตจิตใจและตองการขวัญกําลังใจในการทํางาน  แสดงให
เห็นวาเงินมิใชส่ิงลอใจที่สําคัญแตอยางเดียวที่จะจูงใจใหคนทํางานอยางเต็มที่  ปจจัยอ่ืน ๆ ลวนมี
ผลกระทบตอการทํางานทั้งส้ิน 
                 2) ปริมาณการทํางานของคนไมไดขึ้นอูกับสภาพทางกายภาพเพียงอยางเดียว     
แตขึ้นอยูกับสภาพทางสังคมดวย 
                 3) การแบงแยกการทํางานตามลักษณะเฉพาะอยาง ไมไดหมายความวาจะอํานวย
ประสิทธิภาพสูงสุดในการทํางานเสมอไป 
                 4) การบริหารของหนวยงานจะมีประสิทธิภาพดี  ถาคนงานมีความสบายใจและ
ไดทํางานกันเปนทีม  ตลอดจนไดรับการเอาใจใสจากหัวหนางานอยางเพียงพอ 
  

2.2.4.2 ทฤษฎีของ Chester I. Barnard    
ซึ่ง Barnard ไดแสดงความคิดเกี่ยวกับองคการไววา องคการเปนระบบของ

การรวมมือรวมใจ  เพื ่อจะทํากิจกรรมอยางใดอยางหนึ่งใหสําเร็จดวยความรวมมือรวมใจ
ดังกลาว  จะสามารถทําใหเก ิดว ัตถุประสงคอ ันเด ียวกันในระหวางองคการและสมาชิก        
ความเต็มใจของสมาชิกจะทําใหเกิดความสําเร็จตามวัตถุประสงคไดนั้น  สิ่งที่สําคัญที่สุดคือ  
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การติดตอสื่อสารเพื่อความเขาใจในวัตถุประสงคสูแนวทางการปฏิบัติดวยการโนมนาวจิตใจ  
เปนการจูงใจทางจิตใจมากกวาการจูงใจทางดานวัตถุ 
  แนวความคิดเกี่ยวกับองคการของบารนารด  มีความเชื่อวาการใชอํานาจบังคับ
บัญชาหรือการออกคําสั่ง  จะมีประสิทธิภาพมากนอยเพียงใดขึ้นอยูกับผูรับคําสั่งวาจะยอมรับ 
และปฏิบัติตามคําสั่งนั้นหรือไม (Micheal A. Hitt , 2005) 
  

2.2.4.3  ทฤษฎี X และ Y ของ Dauglas  McGregor   
ซึ่งมีความเชื่อวามนุษยมี 2 ลักษณะ ตามทฤษฎี X มองวาคนไมดี ตองใชระบบ

การบริหารแบบเผด็จการใหผลตอบแทนเปนรางวัลทางเศรษฐทรัพย  แตในทางกลับกัน ตาม
ทฤษฎี Y มองวาคนเปนสิ่งที่ดีสามารถเรียนรูและทํางานไดดวยตนเอง ตองใชระบบการบริหาร
แบบประชาธิปไตย  ใหผลตอบแทนเปนรางวัลทางใจ ซึ่งในความเปนจริงแลวการที่คนเราจะมี
ลักษณะที่ดีสุดหรือเลวสุดเปนไปไดยาก จึงคิดทฤษฎี Z ซ่ึงมีสาระสําคัญ ดังนี้ 
                 1) คนทุกคนมีความตองการที่จะทํางาน 
                 2) คนทุกคนเปดโอกาสที่จะรับทั้งความดีและความชั่ว 
                 3) สถานการณตาง ๆ เปนสิ่งบังคับใหคนเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมไปได 
                 4) คนจะปฏิบัติงานดวยเหตุผล โดยเหตุผลจะเปนแรงจูงใจใหคนปฏิบัติงาน 
                 5) การชวยเหลือเกื้อกูลันเปนปฏิสัมพันธเบื้องตนของคน 
                 6) การปฏิสัมพันธเปนหนวยยอยที่สําคัญที่สุดในหนวยงานของตน 
                 7) คนจะมองอะไรในแงดีหรือรายนั้นอยูกับจุดมุงหมายในการมองของเขา 
 ซึ่งทฤษฎี Z สามารถสรุปไดวา คนเปนสวนหนึ่งของสังคม ซึ่งมีความรูสึกนึกคิด     
ความเชื่อ  พฤติกรรม  เกียรติยศ  เปลี่ยนแปลงไปตามสถานการณและสิ่งแวดลอมสิ่งที่สําคัญ   
ที่มีผลกระทบตอพฤติกรรมการทํางานของคน   ไดแก  โอกาส  สถานการณ  ความชํานาญ  
ความสามารถทางกายและสมอง รวมไปถึงลักษณะของงานที่ทํา เปนตน (Pugh  D.S. 1982 : 
305 – 317 อางถึงใน นิรมล  กิติกุล , 2548) 
 

2.2.4.4 ทฤษฎีการตลาด (Marketing  Theory) 
  การตลาด  คือ  กระบวนการวางแผนและการบริหารความคิด   การตั้งราคา           
การสงเสริมการตลาด  การจัดจําหนายสินคา  บริการและความคิด เพื่อสรางการแลกเปลี่ยน             
ที่สามารถตอบสนองความตองการของบุคคล  และสามารถบรรลุวัตถุประสงคขององคการ 
  การตลาด เปนกระบวนการทางสังคมและการจัดการ ที่บุคคลและกลุมบุคคลไดรับ
ส่ิงที่ตองการ โดยการสรางสรรค   การนําเสนอ   การแลกเปลี่ยน   ส่ิงที่มีคุณคากับผูอ่ืน 
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2.2.4.5 แนวความคิดทางการตลาด 
  1) ดานการผลิต (The Production Concept)  ชวงหลังสงครามโลกครั้งที่ 2 (หลัง
การปฏิวัติอุตสาหกรรม) ซ่ึงจะเนนการผลิต (ผลิตเทาไรก็ขายได) โดยจะมีตนทุนการผลิตและ
คุณภาพสินคาต่ํา 
  2)  ดานผลิตภัณฑ  (The Product Concept) จะเนนการปรับปรุงเปลี่ยนแปลงพัฒนา
คุณภาพของสินคาตลอดเวลา 
  3)  ดานการขาย  (The Selling Concept) เนนที่การขาย  เทคนิคการขาย  โดยใช
เครื่องมือในการสงเสริมการขายตาง ๆ 
  4) ดานการตลาด (The Marketing Concept) เปนยุคที่คํานึงถึงความตองการของ
ลูกคา โดยตองพยายามใหผูบริโภคกลุมเปาหมาย เกิดความพึงพอใจมากกวาคูแขง 
  5) ดานการตลาดเพื่อสังคม (Social Marketing Concept) เปนยุคการตลาดที่มีการ
คํานึงถึงสังคม ส่ิงแวดลอม เชน การตลาดสีเขียว (Green Marketing)ซ่ึงพยายามลดขยะที่ยอยสลาย
ไดยาก เนนกระบวนการนํากลับมาใชใหม (Recycle) โดยจะเปนการพยายามสรางจิตสํานึกและ
คานิยมที่ถูกตองแกสังคม 
  

2.2.4.6 แนวความคิดการบรหิารการตลาดยุคใหม (Macro Marketing  
Management) 

1) การตลาดสีเขียว (Green Marketing) ซ่ึงเปนหนึ่งในความคิดตามนิยามของการ 
ตลาดเพื่อสังคม (Social Marketing Concept ) 

2) วิธีการทําการตลาดสีเขียว (Green Marketing) เพื่อชวยลดมลภาวะ เชน การนํา   
วัสดุเหลือใชกลับมาเปนวัตถุดิบในการผลิตใหม (Recycle) การนํากลับมาเติมใหม (Refilled) การนํา
กลับมาใชใหม (Reused)   

3) การเพิ่มมูลคา (Value Added/Expectation Plus หรือ E.Plus) โดยใหคุณคา 
ของสินคามากกวาที่ลูกคาคาดหวัง 

4) การสรางความสัมพันธทางการตลาด (Relationship Marketing) ใหความ 
สําคัญกับความสัมพันธระหวางผู ซ้ือ-ผูขาย  มีระบบฐานขอมูล  (Database) เชน  การบริหาร
ความสัมพันธกับลูกคา (Customer  Relationship  Management : CRM) 

5) การคิดคนนวตักรรม  ผลิตกรรมใหม  (Innovation) 
6) การใหบริการ และเสนอดานการตลาดอยางรวดเร็ว (Super Fast Marketing )   

เชน 712-7000 (Pizza Hut) 
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7) การตลาดทางตรง หรือการขายตรง (Direct Marketing) เชน การขายโดยใช
วิธีการโฆษณาผานสื่อโทรทัศน (Tele Marketing) เปนตน 

8) การทําใหลูกคาเกิดความประทับใจ หรือ มากกวาความพอใจ (Customer  
Delight) 

9) การเจาะหาลูกคาเฉพาะกลุม (ดวยการกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ หรือ STP  
Marketing) 

10) การทําการตลาดโดยวิธีติดตอส่ือสารหลาย ๆ เครื่องมือรวมกัน(Integrated  
Marketing Communication : IMC) เปน นิยามศัพท ใหมเกี่ยวกับ การประชาสัมพันธเปนการ
วางแผนซึ่งมุงความสําคัญที่การติดตอสื่อสารหลาย ๆ เครื่องมือรวมกัน เพื่อตอบสนองความ      
พึงพอใจสูงสุด ตองวิเคราะหความตองการผูบริโภคกอน 
 

2.2.4.7 การตลาดเพื่อสรางความสัมพันธอันดีกับลูกคา (Customer  
Relationship Marketing หรือ CRM)   
 โดยการศึกษาระดับการสรางความสัมพันธ ซ่ึงแบงเปน 5 ระดับ คือ 

1) ระดับพื้นฐาน (Basic) ศึกษาสาเหตุการสูญเสียลูกคา 
2) ปฏิกิริยาจากลูกคา (Reactive) 
3) ความรับผิดชอบเกี่ยวกับลูกคา (Accountable) โดยติดตอลูกคาหลังการขาย 
4) ความขยันติดตอลูกคา (Proactive) 
5) การมีสวนรวมจากลูกคา (Partnership) 

 
2.2.4.8 กระบวนการทางการตลาด (Marketing Process) 

  ประกอบดวยการวิเคราะหโอกาสทางการตลาด  การวิจัยและเลือกตลาดเปาหมาย 
การออกแบบกลยุทธการตลาด  การวางโปรแกรมการตลาด  การจัดองคการ  การปฏิบัติการและ
การควบคุมความพยายามทางการตลาด 

1) การวิเคราะหหาโอกาสทางการตลาด (Analyzing Market Opportunities)  
เปนการหาชองวางทางการตลาดที่เราจะเจาะเขาไปวิเคราะห SWOT เพื่อหาศักยภาพของตลาด 

2) การวิจัย หาขอมูลเพื่อเลือกตลาดเปาหมาย (Researching and Selecting  
Target Market) โดยใชวิธี STP Marketing 

3) การออกแบบกลยุทธทางการตลาด (Designing Marketing Strategies)  
วาง กลยุทธโดยการใชสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรือ 4’P 
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4) การวางแผนการปฏิบัติทางการตลาด (Planning Marketing Programs) 
เปนการวางแผนอยางละเอียด วาใครรับผิดชอบอะไร  อยางไร  เปนแผนปฏิบัติ (Action Plan) 

5) การลงมือปฎิบัติ และควบคุมการทํางาน (Organizing Implementing and  
Controlling Marketing Effort) 

 
2.2.4.9 กลยุทธทางการตลาด (Marketing Strategy) 

  กลยุทธทางการตลาด (Marketing Strategy) คือ วิธีทางการตลาดเพื่อใหบรรลุถึง
เปาหมาย ความพอใจระยะยาว วัตถุประสงคทางกําไรทามกลางการแขงขัน ซึ่งสามารถทําไดโดย
ใช 4’Ps แตจะมี “P” ตัวใดตัวหนึ่งเปนตัวนํา เชน การประชาสัมพันธ (Promotion) หรือดานราคา 
(Price) วิธีการใชสวนประสมทางการตลาดใหเหมาะสมกับตลาดเปาหมายซึ่งจะเปนแนวทาง
กว าง  ๆ  ที ่ใช เพื ่อให บรรล ุถ ึงว ัตถ ุประสงค ทางวางไว  ประกอบด วยการแบงส วนตลาด              
การกํ าหนด เป าหมาย   และการกํ าหนดตํ า แหน งผล ิตภ ัณฑ  (Segmentation,Targeting, 
Positioning) หรือที่เรียกวา STP  
   

2.2.4.10 การแบงสวนตลาด (Segmentation) -S 
  เนื ่องจากธุรกิจไมสามารถจะดําเนินธุรกิจในทุกตลาดได จึงตองมีการศึกษา
ลักษณะการแบงสวนตลาดแลวจึงเลือกหนึ่งสวนตลาดหรือหลายสวนตลาดที่บริษัทมีความถนัดที่
จะสนองความตองการในตลาดนั้น ในหัวขอนี้จะไดศึกษาถึงวิวัฒนาการของแนวความคิดในการ
แบงสวนตลาดประโยชนในการแบงสวนตลาดและหลักเกณฑในการแบงสวนตลาด เพื่อที่จะ
เลือกตลาดใดตลาดหนึ่งหรือหลายตลาดเปนตลาดเปาหมายตอไป ทั้งนี้การแบงสวนตลาดจะ
ไมไดเริ่มที่ความแตกตางกันของผลิตภัณฑ แตจะเปนการแบงกลุมลูกคา และความตองการของ
ลูกคาที่แตกตางกัน 
  หลักเกณฑในการแบงสวนตลาดผูบริโภค  การแบงสวนตลาดทางภูมิศาสตร 
(Geographic Segmentation) ตลาดจะถูกแบงตามขอบเขต  ขนาดของจังหวัด  อากาศ และความ
หนาแนน    ประเทศ 

1) การแบงสวนตลาดตามประชากรศาสตร (Demographic Segmentation)  
โดยพิจารณาถึงปจจัยดานอายุ  เพศ  ขนาดครอบครัว  วัฏจักรชีวิตครอบครัว  อาชีพ การศึกษา 
ศาสนา  ผิว  เชื้อชาติ  รายได โดยอาจมีการใชตัวแปรหลายตัวรวมกันก็ได 

2) การแบงสวนตลาดตามจิตวิทยา (Psychographic Segmentation) ประกอบ  
ดวย ช้ันของสังคม (Social Class)  แบบการดํารงชีวิต (Life Style) บุคลิกลักษณะ (Personality) 
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3) การแบงสวนตลาดตามพฤติกรรม (Behavioristic Segmentation) โดยพิจารณา
ถึงปจจัยดานโอกาสในการซื้อ (Purchase Occasion) เชน ซ้ือในโอกาสพิเศษ  ซ้ือสม่ําเสมอ          
การแสวงหาผลประโยชน (Benefit Sought) เชน ความประหยัด  สะดวก  ความภูมิใจ  สถานะของ  
ผูซ้ือ (Usage Status) เชน ไมเคยใช  เลิกใช  ใชมาก  อัตราการใช (Usage Rate)  ความซื่อสัตยตอตรา
สินคา (Loyalty Status)  ภาวะความพรอม (Stage of Readiness)   ทัศนคติตอผลิตภัณฑ (Attitude) 

การกําหนดตลาดเปาหมาย  (Targeting)  -T  
เลือกกลุมที่เปนผูมีกําลังซื้อ การกําหนดตลาดเปาหมาย หมายถึง การประเมิน

และเลือกหนึ่งสวนตลาดหรือมากกวาเปนตลาดเปาหมาย 
การประเมินสวนตลาด (Evaluation the Target Market Segment) โดยจะมี

การศึกษาสวนตลาด 2 ดาน  
การเลือกสวนตลาด  ซ่ึงประกอบดวย 
(1) ตลาดที่ไมมีความแตกตาง (Undifferentiated Marketing) 
(2) ตลาดที่มีความแตกตาง (Differentiated Marketing) 
การเลือกกลยุทธเปาหมายทางการตลาด  ตองพิจารณาในดาน ทรัพยากรของ

บริษัท ความคลายคลึงหรือแตกตางกันของผลิตภัณฑ   วงจรชีวิตของผลิตภัณฑ  ความคลายคลึง
หรือแตกตางกันของตลาด    กลยุทธการแขงขันทางการตลาดของคูแขง 

การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ   (Positioning)  – P 
  หมายถึง การตัดสินใจและกิจกรรมเพื่อสรางและรักษาแนวความคิดเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑของธุรกิจ (เมื่อเปรียบเทียบกับตราสินคาของคูแขง)ในจิตใจของลูกคาหรือ การกําหนด
ตําแหนงผลิตภัณฑ หมายถึง การเลือกสรรจุด ตําแหนง หรือชองวางทางการตลาด เพื่อที่จะใช
เปนแนวทางสําหรับวางกลยุทธทางการตลาดตาง ๆ ไดอยางชัดเจนถูกตอง แตกตางจากคูแขงขัน
ในตลาดใดตลาดหนึ่ง หรือกลุมเปาหมายกลุมใดกลุมหนึ่ง โดยการตอบสนองกลุมเปาหมายใน
ตลาดนั้น ๆ ใหเกิดความพึงพอใจสูงสุด ซึ่งมีความจําเปนตอความสําเร็จตอการกําหนดกลยุทธ
สําหรับผลิตภัณฑนั้น ๆ ซ่ึงความแตกตางในการกําหนด Positioning จะตอง 

1) มีความสําคัญ (Important)  
2) มีความเดน (Distinctive) 
3) เหนือกวาคูแขง (Superior) 
4) สามารถสื่อสารได (Communication) 
5) มีสิทธิพิเศษ (Preemptive) 
6) สามารถสรางกําไรได (Profitability) 
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มูลคาของลูกคาหรือผูบริโภค  (Customer Value) เปนความแตกตางระหวาง
มูลคาโดยรวมของลูกคาหรือผูบริโภค (Total Customer Value) และตนทุนรวมของลูกคาหรือ
ผูบริโภค (Total Customer Cost) 

ความแตกตางทางการแขงขัน (Competitive  Differentiation) เปนกิจกรรมการ
ออกแบบลักษณะตาง  ๆ  ของสินคาหรือผลิตภัณฑ ใหแตกตางจากคู แขงขัน  และสามารถ
ตอบสนองความพึงพอใจของลูกคาได ซ่ึงสามารถทําไดโดย 
 

2.2.4.11 สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
  สวนประสมทางการตลาด  ถือเปนเครื ่องมือทางการตลาด  เพื ่อใหบรรลุถึง
วัตถุประสงคทางการตลาด ประกอบดวยผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price)  สถานที่ (Place) 
และ การประชาสัมพันธ (Promotion)  ซ่ึงการกําหนด 4’P ตองคํานึงถึง 4’C  ดังนี้ 

การผลิตผลิตภัณฑ  (Product) นอกจากผูผลิตจะคํานึงถึงรูปแบบ  ลักษณะการ
ใชประโยชนจากตัวสินคาแลวควรคํานึงถึงความตองการของผูบริโภค (Customer Need/Want) 
หรือความตองการของตลาดดวย เพื่อใหสินคาที่ผลิตออกมาแลวตรงตามความตองการของ
ตลาดและผูผลิตเองสามารถจําหนายสินคาได 
      การตั้งราคา (Price) นอกจากผูผลิตจะคํานึงถึงจุดคุมทุน (Break event point)  
แลวผูผลิตควรตองคํานึงถึงตนทุนของผูบริโภค (Cost of Customer) ซึ่งจะเกิดขึ้นเนื่องจากการ
เดินทางเพื่อซ้ือสินคา  

  ชองทางการจัดจําหนาย   (Place)  ผู ผลิตควรคํานึงถึงความสะดวกในการ
เดินทางเพื่อซ้ือสินคาแตละชนิด (Convenience) ของผูบริโภคดวย   

สําหรับดานโฆษณาหรือประชาสัมพันธ (Promotion) ผูผลิตควรใหความสําคัญ
กับการติดตอสื่อสาร (Communication) หรือใหขอมูลขาวสารที่ถูกตองซึ่งผูบริโภคสามารถ
นํามาประกอบการตัดสินใจในการซื้อสินคาสําหรับผูบริโภคดวย 
 

2.2.4.12 กลยุทธเก่ียวกับผลิตภัณฑ (Product  Strategy)  
 ตองดูถึงองคประกอบผลิตภัณฑ (Product  Component) คือ  
1) ผลิตภัณฑหลัก (Core  Product) หมายถึง ประโยชนพื้นฐานของผลิตภัณฑ

ที่ ผูบริโภคไดรับจากการซื้อสินคาโดยตรง 
2) รูปแบบของผลิตภัณฑ (Formal Product หรือ Tangible Product) หมายถึง 

ลักษณะทางกายภาพที่ผูบริโภคสามารถสัมผัสหรือรับรูได  
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3) สัญลักษณของผลิตภัณฑ (Product Symbolism) หมายถึง สิ่งที่กําหนด
ลักษณะของผลิตภัณฑเปนสิ่งที่ผูบริโภคคุนเคยในการซื้อและใช  อาจเกิดจากการใชเพียงแค
ตราสินคา และ/หรือ สัญลักษณสินคา (Brand  Mark) โดย สัญลักษณที่ใชในการโฆษณา
เรียกวา สัญลักษณซ่ึงสามารถเปนตัวแทนของสินคา (Logo)  

4) ตราสินคา (Brand) หมายถึง ช่ือ คํา สัญลักษณ การออกแบบ หรือสวน 
ประสมของสิ่งดังกลาวเพื่อระบุถึงสินคาและบริการของผูขาย  โดยตราสินคาจะสื่อความ
หมายถึงความคิดเกี ่ยวกับผลิตภัณฑ และชวยกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑในความคิดของ
ผูบริโภค  

5) ช่ือตราเฉพาะ  (Individual Brand Names) เปนการตั้งชื่อสินคาใหเกิด  
ความแตกตางกันสําหรับผลิตภัณฑแตละชนิด ซ่ึงสินคานั้นมีภาพลักษณที่เดนชัดสําหรับแตละ
ผลิตภัณฑ โดยไมไดรับอิทธิพลจากผลิตภัณฑตัวอ่ืนของบริษัท 

6) กลยุทธหลายตรา (Multibrand  Strategies) เปนการกําหนดชื่อสินคา
หลายชื่อสําหรับหนึ่งผลิตภัณฑ 

7) กลยุทธขยายตรา  (Brand Extension Strategies) ธุรกิจจะเลือกชื่อ
ตราสินคาที่ มีช่ือเสียงดีอยูแลว และเพิ่มชื่อเฉพาะตอทายเขาไปสําหรับแตละผลิตภัณฑ 

8) เครื่องหมายการคา (Trade Mark) หมายถึง ตราสินคาที่ไดรับการคุมครอง
ตามกฎหมาย ซึ่งอาจเปนตรา และ/หรือ เครื่องหมายตรา ที่ธุรกิจนําไปจดทะเบียนการคาเพื่อ
ระบุช่ือสินคาและปองกันการลอกเลียนแบบของบริษัทอ่ืน 

9) การบรรจุภัณฑ (Packaging) เปนกิจกรรมที่เกี่ยวของกับการออกแบบ
และการผลิตสิ่งบรรจุ หรือส่ิงหอหุมผลิตภัณฑ บรรจุภัณฑสามารถทําหนาที่ 

9.1  เปนประโยชนในการเก็บรักษา และคุมครองผลิตภัณฑ 
9.2  เกิดประโยชนในการใชสอย และประหยัดคาใชจายสําหรับผูซ้ือ 
9.3 ทําหนาที่เปนจุดขายตัวสินคานั้น ชวยดึงความสนใจของผูซื้อและ

บอกขาวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑ เชนวิธีใช คุณสมบัติ  เงื่อนไขตามที่กฎหมายกําหนด 
9.4 เพื ่อการสงเสริมการขาย เชน บรรจุเปนโหล หรือนําบรรจุภัณฑ

กลับมาใชใหมได 
9.5 ใชในการแจงและทราบวาจะติดตอส่ือสารกับผูบริโภค เชน  แจงตอ 

ผูบริโภคใหทราบวามีของแถม  เวลาพิเศษ ใชช้ินสวนชิงโชค 
9 . 6   สร า ง ล ัก ษณะ เ ฉพ า ะ  ภ าพล ักษณ ใ ห ก ับ ผล ิต ภ ัณฑ  เ ช น 

เครื่องสําอาง 
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9.7  ใชแกปญหาสิ่งแวดลอม เชน การใชซํ้า (Reused) การนํากลับมา
ใชใหม (Recycle) 

9.8  ผลิตภัณฑควบ (Augment Product) หมายถึง ผลประโยชนที่เพิ่ม 
เติมหรือบริการที่ผู ซื้อจะไดรับควบคูไปกับตัวสินคา เชน การติดตั ้ง  การขนสง  การประกัน    
การใหสินเชื่อ การบริการกอนและหลังการขาย 

9.9  ผลิตภัณฑที่คาดหวัง (Expected Product) หมายถึง กลุมของคุณ 
สมบัติ และเงื่อนไขที่ผูซื้อคาดหวังวาจะไดรับเมื่อมีการซื้อสินคา เชน อภิสิทธิ์  การอํานวย
ความสะดวก 

9.10  ศักยภาพเกี่ยวกับผลิตภัณฑ (Potential  Product) หรือสวนของ
ผลิตภัณฑควบทั้งหมด ที่มีการเปลี่ยนแปลงหรือพัฒนาไป เพื่อสนองความตองการของลูกคา    
ในอนาคต 

 
2.2.4.13 กลยุทธเก่ียวกับราคา (Price  Strategy)   
1) ราคา  คือ ส่ิงที่ผูบริโภคตองเสียไปในการซื้อสินคาหรือบริการ  ตองศึกษาระดับ

ราคา  นโยบายการตลาด และติดตามปฏิกิริยาของผูบริโภคที่มีตอราคา  
2) ตนทุน (Cost) เปนปจจัยพื้นฐานในการกําหนดราคา เนื่องจากราคาประกอบดวย 

2 สวน คือ ตนทุน (ตอหนวย) และกําไร (ตอหนวย) ดังนั้นธุรกิจจะกําหนดราคาโดยครอบคลุมถึง
ตนทุนในการผลิตสินคา คาใชจายในการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด คาใชจายเกี่ยวกับ
พนักงานขายและกําไรที่ธุรกิจตองการ 

3) ปจจัยดาน Demand พิจารณาถึงความสัมพันธระหวางความตองการซื้อ  
(Demand) กับราคาสินคา ซ่ึงเปนไปตามกฎของ Demand คือ ราคาและปริมาณความตองการจะ
แปรเปลี่ยนไปในทิศทางตรงกันขาม เชน เมื่อราคาสินคาสูงขึ้น ความตองการผูบริโภคจะลดลง แต
อยางไรก็ตามราคาและปริมาณความตองการซื้ออาจเปลี่ยนแปลงไปในทิศทางเดียวกันก็ได            
ถาผูบริโภคยอมรับวาราคาเปนเครื่องชี้คุณภาพของสินคา ราคาที่เพิ่มขึ้นอาจสงผลทําใหยอดขาย
เพิ่มขึ้นตามก็ได การตั้งราคาจะตองพิจารณาถึงความยืดหยุนของราคาตอ Demand โดย Demand ที่มี
ความยืดหยุนมาก หรือเปอรเซ็นตการเปลี่ยนแปลงของปริมาณการเสนอซื้อ มีมากกวาเปอรเซ็นต
การเปลี่ยนแปลงของราคา ตลาดจะออนไหวตอการเปลี่ยนแปลงของราคา  หาก Demand มีความ
ยืดหยุนนอย จะเปนในทิศทางตรงขาม 

4) การแขงขัน (Competition) ในการตั้งราคาตองคํานึงถึงราคาของคูแขงขันดวย  
โดยราคาเปนสวนประสมการที่เปล่ียนแปลงงายที่สุดในระยะสั้น หลายบริษัทจะใชการตั้งราคาโดย
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มุงที่การแขงขัน ซ่ึงเปนการตั้งราคาโดยพิจารณาราคาของคูแขง เชน ตั้งราคาเทากัน  สูงกวาหรือต่ํา
กวาคูแขง การตั้งราคาโดยมุงที่การแขงขันจะใชมากในธุรกิจคาปลีก 

5) มูลคาการยอมรับ (Perceived Value) โดยระดับราคาของผลิตภัณฑตองเหมาะสม
กับมูลคาการยอมรับผลิตภัณฑ กลาวคือ ผูบริโภคจะใชราคาเปนเกณฑ ในการพิจารณาถึงการยอมรับ
มูลคาของผลิตภัณฑ 
  6) กลยุทธเกี่ยวกับชองทางการจัดจําหนาย (Place of Distribution Strategy)   หมายถึง 
กลุมขององคการอิสระที่เกี่ยวของในกระบวนการ ที่ทําใหผลิตภัณฑหรือการบริการนําไปสูการใชหรือ
การบริโภค แบงเปน 
  1.ใชชองทางออม (Indirect  Channels) โดยทําการขายผานคนกลาง หรือผูขายตอ 
(Reseller) เชน พอคาสง (Wholesaler) ผูจัดจําหนาย (Distributors) นายหนา (Brokers) พอคาปลีก 
(Retailers) มักใชกับสินคาบริโภค (Consumer Products) 

2. ขายตรงไปยังลูกคา (Direct  Channels) มีแนวโนมที่จะใชการสงเสริมการขาย 
โดยใชพนักงานขายเปนหลักสวนใหญใชสําหรับสินคาอุตสาหกรรม (Industrial  Products) สินคา
ราคาสูง  สินคาที่มีการทํางานสลับซับซอนตองใชคําอธิบายชวย สินคาที่ตองการการบริการกอน
และหลังการขาย 
 

2.2.4.14 กลยุทธการสงเสริมการตลาด (Promotion  Strategy) แบงออกเปน 
1) กลยุทธผลัก (Push  Strategy) ประกอบดวย การสงเสริมการขายที่มุงสูคนกลาง 

เปนการกระตุนคนกลางใหส่ังซ้ือสินคา และใชความพยายามในการขายหรือผลักดันสินคาไปสู
ผูบริโภค เชน การโฆษณา (Trade  Advertising) เผยแพรรายช่ือตัวแทนจําหนาย หรือการใหสวนลด
แกพอคาคนกลาง เปนตน การสงเสริมการขายที่มุงสูพนักงานขาย (Sales Force  Promotion) เปนการ
กระตุนพนักงานใหใชความพยายามในการขายมากขึ้น เชน การจัดประกวดยอดขายและทําเปาใน
การขาย 

2) กลยุทธดึง (Pull  Strategy) เพื่อชักจูงใหผูบริโภคข้ันสุดทาย เกิดความสนใจ
และถามหาซื้อผลิตภัณฑจากคนกลาง และเปนการจูงใจใหคนกลางสั่งซื้อผลิตภัณฑจากผูผลิต 
(พินพัสนีย  พรหมศิริ , 2547) 
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2.3 เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
มาลี  บรรจบ  และ ดรุณ  เพ็ชรพลาย (2538) ทําการศึกษาพบวาสมุนไพรเปนสิ่งใกลตัวและ

ใชเปนยารักษาโรคมาชานาน  แตในชวงเวลาหนึ่งระบบการแพทยและสาธารณสุขของรัฐได
มองขามคุณคาของสมุนไพร ทําใหสมุนไพรขาดการพัฒนาอยางตอเนื่องเปนเวลานาน ดังนั้นรัฐจึงมี
นโยบายเรงรัดใหประเทศชาติพึ่งตนเองในดานสาธารณสุขมากขึ้น  โดยมีโครงการฟนฟูพัฒนาการ
ใชสมุนไพรอยางแพรหลาย  ขณะที่สารเคมีที่ใชเปนยารักษาโรคในระบบการแพทยและสาธารณสุข
แผนปจจุบันที่ส่ังซื้อจากตางประเทศมีราคาสูงขึ้นเรื่อย ๆ และอาจประสบปญหาขาดแคลนใน
อนาคต  นอกจากนั้นสมุนไพรยังใชเปนแหลงวัตถุดิบของยาใหมที่ระบบการแพทยแผนปจจุบัน
ตองการ  สมุนไพรจึงมีคุณคาสมควรรีบเรงพัฒนาเพื่อนํามาใชประโยชนในทุกทางโดยเร็วที่สุด  
โดยตองพัฒนาตั้งแตการเพาะปลูกสมุนไพรใหมีมาตรฐานเหมาะสมสําหรับใชเปนยารักษาโรค
โดยตรง  หรือสําหรับใชในอุตสาหกรรมการสกัดเปนวัตถุดิบในการผลิตยาใหม  
 ปรีชา   อุปโยคิน (2540) ไดประเมินความกาวหนาและผลสัมฤทธิ์ในการดําเนินงานการ
พัฒนาสมุนไพรจากธรรมชาติเพื่อใชเปนยา ในชวงแผนพัฒนาการสาธารณสุขฉบับที่ 7 (พ.ศ. 2535 
– 2539) โดยมีแนวทางหรือวิธีการในการจัดทําแผนแมบทและการประสานแผน รวมทั้งการ
ดําเนินการอยางเหมาะสมในการวิจัยและพัฒนาสมุนไพรและผลิตภัณฑธรรมชาติเพื่อใชเปนยา
ในชวงแผนพัฒนาสาธารณสุขฉบับที่ 8 (พ.ศ. 2540 – 2544) ในอันที่จะมีผลทําใหมีการทดแทนการ
นําเขายาสําเร็จรูปจากตางประเทศ ซ่ึงไดมีการวางแผนแมบท  การประสานแผนรวมทั้งแนวทาง
ดําเนินการและพัฒนาสมุนไพรและผลิตภัณฑธรรมชาติเพื่อใชเปนยาของหนวยงานตาง ๆ ใน
กระทรวงสาธารณสุข 

ประมวล  ชูสกุล (2541) ไดทําการศึกษาความรูพื้นบานในการปลูกและการใชประโยชนพืช
สมุนไพรตระกูลขิงของเกษตรกรในจังหวัดเชียงใหม ซ่ึงพบวาสวนใหญเกษตรกรมีความรูในระดับ
ปานกลาง ไดรับขาวสารดานสมุนไพรนอยมากการรับขอมูลขาวสารสวนใหญไดรับจากโรงเรียน 
เกษตรกรมีความนิยมปลูกและใชประโยชนจากขมิ้นเหลืองมากที่สุด และมีความรูพื้นบานและใช
ประโยชนจากกระทือนอยที่สุด พืชตระกูลขิงที่ผูศึกษาทําการศึกษาเกษตรกรมีการเพาะปลูกใน
บานเรือนเปนจํานวนนอย  
 ขนิษฐา   ผองแผว (2542) ไดทําการศึกษาพืชพันธุสมุนไพรพื้นบานในจังหวัดพิษณุโลก  
โดยทําการศึกษาพืชสมุนไพรที่มีสรรพคุณทางยาในการรักษาโรคไดหลายอยาง รวมทั้งเปน
เครื่องสําอาง  ซ่ึงปจจุบันพืชสมุนไพรกําลังไดรับการสนับสนุนใหปลูกตามบานเพื่อใชรักษาโรค
ดวยตนเอง  จึงจําเปนที่ตองศึกษาวิธีการที่เหมาะสมในการขยายพันธุพืชสมุนไพร และใหความรูขั้น
พื้นฐานแกประชาชนในการใชประโยชนจากสมุนไพร 
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 มาลี  ทวีวุฒิอมร (2543) ไดทําการศึกษาความรู  เจตคติ และพฤติกรรมของประชาชนใน
ภาคกลางเกี่ยวกับสมุนไพรและการแพทยแผนไทย เปรียบเทียบความรูและเจตคติของประชาชนใน
ภาคกลางเกี่ยวกับสมุนไพรและการแพทยแผนไทย กอนและหลังดําเนินโครงการพัฒนาศักยภาพ
ชุมชนดวยสมุนไพรและการแพทยแผนไทย  ศึกษาความสัมพันธระหวางความรูกับเจตคติของ
ประชาชนในภาคกลางเกี่ยวกับสมุนไพรและการแพทยแผนไทยและความสัมพันธระหวางปจจัย
สวนบุคคล ไดแก เพศ  อายุ  ระดับการศึกษา  และอาชีพของประชาชนในภาคกลางกับความรูและ
เจตคติเกี่ยวกับสมุนไพรและการแพทยแผนไทย  โดยกอนดําเนินโครงการพัฒนาศักยภาพชุมชน
ดวยสมุนไพรและการแพทยแผนไทย ประชาชนในภาคกลางสวนใหญมีความรูเกี่ยวกับสมุนไพร
และการแพทยแผนไทยในระดับความรูปานกลาง  หลังจากดําเนินโครงการพัฒนาศักยภาพชุมชน
ดวยสมุนไพรและการแพทยแผนไทย  ประชาชนในภาคกลางสวนใหญมีความรูเกี่ยวกับสมุนไพร
และการแพทยแผนไทยในระดับความรูมากและกอนดําเนินโครงการพัฒนาศักยภาพชุมชนดวย
สมุนไพรและการแพทยแผนไทย  ประชาชนในภาคกลางสวนใหญมีเจตคติเกี่ยวกับสมุนไพรและ
การแพทยแผนไทยทางบวก หลังจากดําเนินโครงการพัฒนาศักยภาพชุมชนดวยสมุนไพรและ
การแพทยแผนไทย  ประชาชนในภาคกลางทุกคนมีเจตคติเกี่ยวกับสมุนไพรและการแพทยแผนไทย
ทางบวก 
 นโยบายสงเสริมกิจการผลิตภัณฑจากพืชสมุนไพร (วัชรี  ถ่ินธานี , 2546) รายงานวา 
คณะกรรมการสงเสริมการลงทุนไดกําหนดไดกําหนดใหกิจการผลิตผลิตภัณฑจากพืชสมุนไพร 
(ยกเวนสบู  ยาสระผม  ยาสีฟน  และเครื่องสําอาง) เปนกิจการที่สํานักงานคณะกรรมการสงเสริม
การลงทุนใหการสงเสริมในประเภท 1.20 ซ่ึงมีสิทธิและประโยชนที่ไดรับ คือ ไดรับการยกเวน
อาการขาเขาสําหรับเครื่องจักร  ยกเวนภาษีเงินไดนิติบุคคล  เปนเวลา 8  ป มีโครงการที่ตั้งใน 40 
จังหวัด เชน อุบลราชธานี  ปราจีนบุรี  ชัยภูมิ  มุกดาหาร  อุดรธานี  เลย  ขอนแกน  นครราชสีมา  
เพชรบูรณ  พิจิตร  สุโขทัย  หนองคาย  เปนตน  โดยหากตั้งในนิคมอุตสาหกรรม  หรือเขต
อุตสาหกรรมที่ไดรับการสงเสริม  จะไดรับสิทธิและประโยชน คือลดหยอนเงินไดนิติบุคคล  รอยละ 
50 ของอัตราปกติเวลา 5 ป และอนุญาตใหหักคาขนสง คาไฟฟา ได 2 เทาเวลา 10 ป 
 ศูนยศึกษาการพัฒนาเขาหินซอนอันเนื่องมาจากพระราชดําริในป 2546 ไดผลิตผลิตภัณฑ
สมุนไพรจําหนาย 14 รายการ ไดแก แชมพูดอกอัญชัน  แชมพูเทียนกิ่ง  แชมพูมะระขี้นก  แชมพูวาน
หางจระเข  ครีมนวดผมดอกอัญชัน  ครีมนวดผมมะกรูด  สบูเหลวขมิ้นชัน  สบูเหลวบัวบก  สบูกอน
วานสาวหลง  ยาหมองเสลดพังพอน  ยาหมองน้ํา  น้ํามันไพร  ยากันยุงตะไครหอม  และยาอบ
สมุนไพร  ในอนาคตก็จะมี ผลิตภัณฑที่ไดจากการสกัดน้ํามันหอมระเหย 
 พรลภัส  อํานักมณี (2546) ไดทําการศึกษาสภาพทั่วไปทางดานการตลาด  วิเคราะห
โครงสรางการตลาด และพฤติกรรมของผูบริโภคตอผลิตภัณฑสมุนไพรเพื่อลดน้ําหนัก  จากผล
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การศึกษาพบวาอุตสาหกรรมผลิตภัณฑสมุนไพรเพื่อควบคุมหรือลดน้ําหนักมีผูจําหนายที่ทํา
กิจกรรมการตลาดอยางตอเนื่องเพียง 9 ราย และมีผูจําหนายรายใหญเพียง 4 ราย ซ่ึงสามารถสรุปได
วาเปนตลาดที่เขาใกลตลาดผูกขาด  อุปสรรคของผูประกอบการรายใหม  ไดแก พฤติกรรมของธุรกิจ
ที่มีตอแหลงวัตถุดิบ  การประหยัดตอขนาด  ความจงรักภักดีตอสินคา และความแตกตางของสินคา  
สําหรับความแตกตางของสินคาที่ผลิต  ไดแก ความแตกตางในตราสินคา  สูตรของผลิตภัณฑ  การ
โฆษณาและการสงเสริมการขายในรูปแบบตาง ๆ และการบรรจุหีบหอ  สวนผลการวิเคราะห
พฤติกรรมผูบริโภคผลิตภัณฑสมุนไพรเพื่อควบคุมหรือลดน้ําหนัก จากการสัมภาษณกลุมตัวอยาง
พบวาสวนใหญเปนเพศหญิง  สถานภาพโสด  การศึกษาอยูในระดับมหาวิทยาลัย  สําหรับพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อพบวา ผูบริโภคมีความกังวลใจและไมมีความกังวลใจเกี่ยวกับความอวนมีสัดสวน
ใกลเคียงกัน  โดยผูที่กังวลใจคิดถึงเกี่ยวกับความอวน คือ สภาพรางกาย (หนาทอง  รูปราง  สะโพก) 
สวนความกังวลใจตอชีวิตประจําวัน คือ ปญหาเกี่ยวกับโรคภัยไขเจ็บ เชน โรคหัวใจ   ความดัน
โลหิตสูง  ผลการทดสอบสมมติฐานโดยใชคาสถิติไค-สแควรที่ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 พบวา
ปจจัยสวนบุคคลไมมีความสัมพันธตอการเลือกผลิตภัณฑ  ปจจัยสวนบุคคลเฉพาะสถานภาพสมรส   
รายได และอาชีพมีความสัมพันธกับการเลือกผลิตภัณฑ ปจจัยสวนบุคคลเฉพาะอายุ   ระดับ
การศึกษา   และอาชีพ  มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกผูขาย  ปจจัยสวนบุคคลไมมี
ความสัมพันธตอพฤติกรรมการซื้อในดานเวลาของการซื้อ และปจจัยสวนบุคคลเฉพาะปจจัยดาน
ระดับรายไดมีความสัมพันธกับการตัดสินใจดานปริมาณการซื้อ 
 ไชยา  อุยสูงเนิน (2547) ไดทําการศึกษาเรื่องพืชสมุนไพร เชน เรว สามารถนํามาใชในการ
ปรุงอาหาร ซ่ึงเปนที่รูจักของประชาชนทั่วไปและเปนวัตถุดิบประกอบในอุตสาหกรรมอื่น ๆ อีก
หลายดาน โดยเฉพาะการนําไปใชในอุตสาหกรรมการผลิตยาแผนโบราณ จากขอมูลการสํารวจ
พบวาในประเทศไทยมีโรงงานผลิตยาแผนโบราณที่ใชเรวเปนสวนประกอบของตัวยามากถึง 798 
โรงงาน ถือวาความตองการใชเรวเพื่อเปนวัตถุดิบในการผลิตอยูในระดับสูง 
 สําหรับตลาดตางประเทศที่ประเทศไทยทําการสงออกเรวไปจําหนาย ไดแก  จีน  ฮองกง  
เกาหลีใต และญี่ปุน  ซ่ึงตลาดตางประเทศเหลานี้ยังมีความตองการเรวในปริมาณสูง  แตผลผลิตเรว
ของไทยยังคงมีปริมาณไมเพียงพอตอความตองการของตลาดตางประเทศอีกเชนเดียวกัน
 กานพลู  จัดอยูในจําพวกเครื่องเทศและสมุนไพร  กานพลูสามารถนําไปใชประโยชนได
อยางกวางขวาง  ซ่ึงประโยชนของกานพลูจําแนกไดเปน 3 ประเภท ดังนี้ 
 ดานอาหาร ใชเปนสวนผสมของอาหารเพื่อปรุงแตงกลิ่นและรสชาติ ตลอดจนชวยถนอม
อาหาร มีการใชมากในอาหารประเภทหมักดอง  อาหารกระปอง และผลิตภัณฑจากเนื้อสัตว ซ่ึงใน
ปจจุบันนี้ไดมีการศึกษาคุณสมบัติของกานพลูเพื่อการถนอมอาหารมากขึ้น เพราะนอกจากจะเปน
วิธีการหนึ่งที่สามารถลดการใชสารกันบูดแลว ยังเปนการชวยรักษาโรคไดอีกดวย 
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 ดานการแพทยและเภสัชกรรม  เราใชกานพลูเปนสวนผสมของยารักษาโรคตาง ๆ เชน      
ยาแกไอ  ยาแกโรคเลือดออกตามไรฟน  ยาขับลม  ยาแกปวดทอง  จุดเสียด  หรือยาแกทองเสีย  
นอกจากนี้ยังใชกนพลูเปนสวนผสมของยาระงับอาการปวดฟนดวย เนื่องจากกานพลูมีสรรพคณุเปน
ยาชาเฉพาะที่ 
 ดานอุตสาหกรรมอื่น ๆ เชน การผลิตเครื่องสําอาง  สบู  สังเคราะหกล่ินวนิลาผสมใน       
ใบยาสูบเพื่อผลิตบุหร่ี  และทําน้ํามันสําหรับลางแผนสไลดกลองจุลทรรศน เปนตน   

พินพัสนีย  พรหมศิริ   (2547)  กลาววาในยุคโลกไรพรมแดนนี้มีการเปลี่ยนแปลงดานตาง ๆ 
เนื่องจากการกระจายของขอมูลขาวสารอยางมหาศาล ไมวาจะเปนการเปลี่ยนแปลงทางสังคม  
วัฒนธรรม การเมือง เทคโนโลยี และเศรษฐกิจ การเปลี่ยนแปลงเหลานี้เอง ที่สงผลใหความตองการ 
และพฤติกรรมของผูบริโภคเปลี่ยนแปลงไป และถานักการตลาดไมศึกษาความเปลี่ยนแปลง และไม
ปรับปรุงแนวคิด ใหทันตอการเปลี่ยนแปลงของผูบริโภคเหลานั้น ก็ยากที่จะทําการตลาดไดสําเร็จ 
และตรงใจตรงกับความตองการของผูบริโภค 
 ปจจุบันนอกจากมีการแขงขันกันอยางรุนแรงในตลาดแลว  ผูบริโภคยังมีทางเลือกมากมาย 
แตยังรูสึกวาไมตรงกับความตองการมากนัก ดังนั้น แนวโนมของการตลาดในปจจุบัน จะเปนการ
มุงเนน การสรางความแตกตางของผูผลิต ผลิตภัณฑ (Product  Differentiation) ขณะที่การแบงสวน
ตลาด (Market  Segmentation) มีความสําคัญนอยลง นักการตลาดมุงการตอบสนองเฉพาะรายมาก
ขึ้น (Customization) กลยุทธหลัก ๆ ของนักการตลาดสําหรับยุคแหงการเปลี่ยนแปลงสรุปได ดังนี้ 

1) การสรางความพึงพอใจของลูกคา  ไมวาจะเปนยุคไหน ลูกคาเปนบุคคลที่สําคัญ 
ที่สุดของธุรกิจเสมอ  เพราะลูกคาเปนที่มาของรายได  การรักษาความสัมพันธ และความพึงพอใจ
ของลูกคา  ที่จะชวยรักษา และเพิ่มพูนรายไดใหแกธุรกิจ  ปจจัยที่สรางความพึงพอใจใหลูกคามี
หลายประการ เชน คุณภาพของสินคา และบริการ  ราคาที่เหมาะสม  คุณคาของสินคาตามที่ลูกคา
คาดหวัง  ความสะดวกหรือการเขาถึงของสินคา 
  2) กระบวนการสรางความพึงพอใจเริ่มจาก การพัฒนาแนวคิดและนโยบาย  การ
วิจัยตลาด  วิเคราะหความจําเปน และความตองการของลูกคา  วางแผนความตองการเฉพาะของ
สินคา และบริการ  ทําการตลาดและขายผลิตภัณฑ  ทุกส่ิงที่เกี่ยวของในหวงโซแหงคุณคา (Value  
Chain) ควรเปนกระบวนการที่สรางคุณภาพอยางสม่ําเสมอ การสงมอบสินคา  และบริการโดยมีชอง
ทางการสื่อสารที่ถึงตัวลูกคาโดยตรง  จัดเตรียมบริการที่ลูกคาพึงพอใจ  และเก็บรวบรวมวิเคราะห 
ประเมินความพึงพอใจของลูกคา 

3) การบริหารสัมพันธภาพกับลูกคา (Customer  Relation  Management) หรือ 
CRM ไมวาธุรกิจจะขายสินคาหรือใหบริการใด ๆ ก็ตาม  การรักษาความสัมพันธที่ดีกับลูกคา  
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จะทําใหลูกคามีความซื่อสัตยในตราสินคา (Brand  Loyalty) จะใชสินคาของเราไปตลอด และ
ปองกันการโจมตีของคูแขงไดอีกดวย 
  4) การสรางความสัมพันธอันดีกับลูกคา ทําไดดวยการใหผลประโยชนเพิ่มเติมไม
วาจะเปนของขวัญ  สวนลด  การติดตอกับลูกคาอยางสม่ําเสมอ ทั้งกอนซื้อ  ขณะซื้อ  และหลังซื้อ 
การเอาใจใสจะเปนการแสดงถึงความจริงใจในการบริการ  การอํานวยความสะดวก  อาจแนะนํา
เกี่ยวกับผลิตภัณฑ  ตอบขอสงสัย  ซ่ึงตองเปนการติดตอแบบสองทาง และสะดวก เชน โทรศัพท  
สงอีเมล  การจัดกิจกรรมพิเศษ  โดยใหลูกคามีสวนรวมในกิจกรรมนั้น เชน กิจกรรมสราง
ความสัมพันธในครอบครัว  กิจกรรมเพื่อชุมชนเพื่อสังคม   

5) การสรางตราผลิตภัณฑ (Brand  Building) การสรางตราผลิตภัณฑเปนปจจัย 
สําคัญในการสรางความภักดีของลูกคา การสรางตรา คือ การใหผูบริโภครับรูถึงคุณภาพ  ภาพลักษณ  
จุดเดนที่เราตองการสรางใหเกิดขึ้นในใจของผูบริโภค  การสรางตราที่ดีตองสื่อวาผลิตภัณฑนั่นคือ
อะไร  มีคุณประโยชน (Benefit) มีคุณคา (Value) อยางไร 
  6) การสรางตราผลิตภัณฑ คือ การสรางความแตกตางในการรับรู ฉะนั้น ตรา
ผลิตภัณฑของเราตองไมเหมือนใคร  โดดเดน  แปลกใหม  สรางความพิเศษ  ทั้งดานรูปแบบ  คุณคา
และอารมณ  และตองแตกตาง ซ่ึงหลักเกณฑในการสรางความแตกตาง คือ ตองงาย  สมเหตุผลและ
มีความชัดเจน 

7) การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated  Marketing  Communication) 
หรือ IMC การสงขอมูลขาวสาร ไปยังผูบริโภคเปนสิ่งจําเปน แตในยุคที่ผูบริโภคมีความแตกตางกัน  
ลักษณะของสินคาที่เฉพาะตัว  และราคาของสื่อแตละชนิดที่เพิ่มขึ้น ในขณะที่งบประมาณของ
เจาของสินคามีจํากัด  การเลือกวิธีการสื่อสาร  การตลาดที่ดี เหมาะสมกับสินคาและลูกคา  ประหยัด 
และมีประสิทธิภาพ   
  8 )  หลักการของการสื่ อสารทางการตลาด  คือ  การประยุกต ใช ส่ือ  และ                  
การติดตอส่ือสารไปยังลูกคาในหลายรูปแบบ  ไมวาจะเปนการใชโฆษณา  การประชาสัมพันธ      
การสงเสริมการขาย  การใชพนักงานขาย  การตลาดทางตรง และอีกหลายวิธี  ซ่ึงแตละวิธีมีจุดเดน
จุดดอยตางกัน ฉะนั้น การผสมผสานแตละวิธีที่ลงตัวจะทําใหการสื่อสารการตลาดประสบ
ความสําเร็จ 

9) การสรางมูลคาเพิ่ม (Value Added) การสรางความพึงพอใจแกลูกคาเปนสิ่ง
ที่จําเปน แตการสรางมูลคาเพิ่มที่มากกวาคูแขงขันจะทําใหลูกคาพึงพอใจมากยิ่งขึ้นซึ่งการสราง
มูลคาเพิ่มอาจทําไดดวยการเสนอผลประโยชนที่ลูกคาตองการ  รับประกันที่ดีกวา สรางความ
สะดวกสบาย  สรางความรูสึกที่ดี  บริการที่รวดเร็วทันใจมากกวา ดีกวา 
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10 ) การสรางและใชฐานขอมูลทางการตลาด (Database) การสรางฐานขอมูลทําให
เรามีขอมูลของลูกคา  ขอมูลทางการตลาด  นักการตลาดยุคใหมจําเปนตองรวบรวมขอมูลทาง
การตลาด  วิเคราะหแนวโนม  วิเคราะหการแขงขัน  พยากรณความเปลี่ยนแปลงในอนาคต  รวมทั้ง
สามารถวิเคราะหปญหาที่เกิดขึ้นในปจจุบัน  และพรอมหาแนวทางแกไขในอนาคตไดอีกดวย 
  11) วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล  มีทั้งขอมูลอยางงาย  และการวิจัยที่ซับซอน  นักการ
ตลาดตองหาวิธีที่เหมาะสมกับธุรกิจที่สุด เชน การพูดคุยกับลูกคา  การสํารวจขอมูล  ขอมูลจาก
หนวยงานตาง ๆ ที่เกี่ยวของ และขอมูลจากศูนยรวบรวมขอมูล  ทั้งหนวยงานราชการและเอกชน  
แตขอมูลเหลานี้จะไมเกิดประโยชนเลย ถาไมมีวิธีการวิเคราะหขอมูลเหลานั้นดวยความเหมาะสม
และถูกตอง  

ผลการวิจัยของผูจัดการออนไลน (2545) พบวาความนิยมในการใชผลิตภัณฑจากสมุนไพร
กําลังเปนที่นิยมอยางมากทั่วโลกโดยตลาดผลิตภัณฑสมุนไพรมีอัตราการขยายตัวในแตละปเฉลี่ยไม
ต่ํากวารอยละ 20 แมจะอยูในชวงวิกฤตเศรษฐกิจ ซ่ึงนับวาสวนทางกับสินคาประเภทอื่น ๆ จาก
ความนิยมผลิตภัณฑสมุนไพรทําใหธุรกิจการคาผลิตภัณฑสมุนไพรเปนธุรกิจที่สรางรายไดอยาง
มหาศาล และเปนธุรกิจที่ตลาดยังเปดกวางในการลงทุนและมีโอกาสเติบโตไดอีกมาก  โดยเฉพาะ
ผลิตภัณฑสมุนไพรที่พึ่งพิงตลาดในประเทศเปนหลัก ไมวาจะเปนยาสมุนไพร  อาหารเสริมสุขภาพ
จากสมุนไพร  เครื่องสําอางจากสมุนไพร และเครื่องดื่มจากสมุนไพร แตผลิตภัณฑที่จะยังเติบโต
ตอไปไดนั้นมีเงื่อนไขวาราคาจะตองอยูในเกณฑที่ผูบริโภคยอมรับได และผูบริโภคมีความเชื่อถือ
ในมาตรฐานการผลิตและคุณภาพของผลิตภัณฑสมุนไพร  ดังนั้นแนวโนมผลิตภัณฑสมุนไพรที่
ผลิตในประเทศโดยผานการรับรองมาตรฐานจากหนวยงานของสวนราชการนาจะมีแนวโนมที่ดี
รวมถึงการสงออกสมุนไพรและสารสกัดจากสมุนไพร เนื่องจากประเทศไทยเปนแหลงอันอุดม
สมบูรณและมีความหลากหลายของทรัพยากรสมุนไพร ซ่ึงจําเปนที่จะตองรักษาจุดแข็งในเรื่องนี้ไว
เพื่อที่จะใหผลิตภัณฑสมุนไพรของไทยสามารถอยูในอันดับตน ๆ ของประเทศผูสงออกผลิตภัณฑ
สมุนไพรที่สําคัญของโลก  ปจจัยสําคัญที่สนับสนุนใหผลิตภัณฑสมุนไพรเติบโตขึ้น ก็คือ นโยบาย
ของรัฐที่สงเสริมการผลิตสมุนไพรในเชิงพาณิชย และสงเสริมใหมีการใชยาสมุนไพรใน
โรงพยาบาลของรัฐ  รวมทั้งการบรรจุยาสมุนไพรบางประเภทเขาไปอยูในบัญชียาหลัก ตลอดจนการ
เผยแพรขอมูลขาวสารตาง ๆ ในเรื่องผลิตภัณฑสมุนไพรใหกับผูบริโภค ทําใหการใชผลิตภัณฑ
สมุนไพรเริ่มเปนที่ยอมรับอยางแพรหลายมากขึ้น   

คณะเภสัชศาสตร  มหาวิทยาลัยมหิดล (2546) ไดศึกษา เร่ือง ความสําคัญของสมุนไพรที่มี
ตอมนุษยและประเทศอุตสาหกรรม พบวา สมุนไพรเปนยารักษาโรคที่มีความสําคัญตอมนุษยและ
ในประเทศอุตสาหกรรม  ประชากรไมนอยกวารอยละ 75 ใชสมุนไพรในการดูแลสุขภาพเบื้องตน  
ในปจจุบันรอยละ 90 ของสมุนไพรที่สงออกจากประเทศ โดยการสั่งซ้ือจากตางประเทศและ
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อุตสาหกรรมแผนโบราณในประเทศจะเก็บไดจากปา  ซ่ึงพบวาสมุนไพรที่นาสนใจสวนใหญยังไม
ผานการวิจัย  จึงเปนปญหาสําคัญของประเทศเพราะนักวิจัยตางประเทศ ที่มีเทคโนโลยีและ
งบประมาณสูงใหความสนใจและเขามานําสมุนไพรของไทยไปทําการวิจัย  เพื่อหายาใหม กรณี
สมุนไพรเปลานอยเปนตัวอยางที่ถูก ชาวตางชาตินําไปผลิตและสงมาขายคนไทย  นอกจากนี้
สมุนไพรจากปายังถูกขุด หั่นและตากแหงสงขายตางประเทศ  ทําใหพืชสมุนไพรหลายชนิดอยูใน
สภาพใกลสูญพันธ เชน กวาวเครือ เปนพืชสมุนไพรที่ใชหัวใตดินเปนยาบํารุงกําลังและสุขภาพให
สมบูรณ นอกจากนี้ยังพบวาโรคที่ประชาชนเปนกันมาก  ไดแก โรคกระเพาะอาหาร  ทองอืด   
ทองเฟอ  อาหารไมยอย  และโรคผิวหนังผ่ืนคัน  ติดเชื้อและแผลสด   ซ่ึงมูลคาการใชยาแผนปจจุบัน
นําเขาเพื่อรักษาโรคดังกลาว ทั้งในโรงพยาบาลและรานยาเปนจํานวนมาก  ดังนั้น จึงไดมีหนวยวิจัย
ที่พยายามพัฒนาแคปซูลขมิ้นชัน เพื่อใชทดแทนยานําเขาเพื่อรักษาโรคดังกลาว  

สํานักงานคณะกรรมการวิจัยแหงชาติ (2546) รายงานวา ผลิตภัณฑสมุนไพรทั้งในประเทศ
และตางประเทศมีเพิ่มมากขึ้นทุก ๆ ป ทั้งในรูปของยา  อาหารเสริม  เครื่องสําอาง และผลิตภัณฑ  
ดังนั้นงานวิจัยและพัฒนาการใชประโยชนจากสมุนไพรและตํารายาไทยจึงมีความจําเปนที่ควรเรง
ดําเนินการ  จากรายงานของสถาบันการแพทยแผนไทยพบวามีการใชยาสมุนไพรเพื่อการแพทยแผน
ไทยมากกวา 1,500 แหง  ในสถานบริการสาธารณสุขของรัฐบาล ตั้งแตป พ.ศ. 2538 – 2546 พบวามี
การผลิตยาแผนโบราณสําหรับมนุษยในปริมาณเพิ่มขึ้นทุกปและมีแนวโนมจะผลิตเพิ่มขึ้นเพื่อ
ทดแทนการนําเขาจากตางประเทศ แตปญหาสําคัญของการใชสมุนไพร คือ การขาดขอมูลทางดาน
การแพทยและเภสัชกรรมสนับสนุนการนําสมุนไพรมาใชประโยชน  และยังขาดขอมูลการ
เพาะปลูกสําหรับภาคเกษตรกรรมและอุตสาหกรรม  
             กระทรวงสาธารณสุข (2546) ไดใหคําจํากัดความของ  สมุนไพร วา สมุนไพรคือพืช  
สัตว  จุลชีพ  ธาตุ  วัตถุ  สารสกัดดั้งเดิมจากพืชหรือสัตวที่ใชหรือแปรสภาพหรือผสมหรือปรุงเปน
ยาหรืออาหารเพื่อการตรวจวินิจฉัย  บําบัด  รักษา  หรือปองกันโรคหรือสงเสริมสุขภาพรางกายของ
มนุษยหรือสัตว และใหหมายความรวมถึงถ่ินกําเนิดหรือถ่ินที่อยูของสิ่งดังกลาวดวย 

 กรมวิทยาศาสตรการแพทย   (2547)  ปรากฎวา แผนยุทธศาสตรการพัฒนาอุตสาหกรรม
ผลิตภัณฑสมุนไพร  โดยคณะกรรมการพัฒนาอุตสาหกรรมผลิตภัณฑสมุนไพร เปนแผนระยะ 5 ป 
(พ.ศ.2545 – 2549) ซ่ึงสอดคลองกับแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ ฉบับที่ 9 มียุทธศาสตร
หลัก ไดแก สงเสริมการวิจัยและพัฒนาสมุนไพรใหครบวงจร  สงเสริมการผลิตวัตถุดิบสมุนไพรที่มี
คุณภาพ กําหนดมาตรฐานและควบคุมคุณภาพสมุนไพร  สงเสริมอุตสาหกรรมผลิตภัณฑสมุนไพร  
สงเสริมการตลาดสมุนไพร  ปรับปรุงกฎหมายใหเอ้ือตออุตสาหกรรมสมุนไพร  พัฒนาเครือขาย
ขอมูลดานสมุนไพร  และกําหนดกลไกการทํางานรวมกันระหวางหนวยงาน   
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ขอมูลจากกรมสงเสริมการเกษตร(2547) พบวาสมุนไพรที่เปนพืชเศรษฐกิจซึ่งประเทศไทย
ทําการสงจําหนายยังตลาดตางประเทศ  มีหลายชนิด เชน กระวาน  กานพลู  อบเชย  จันทนเทศ  เรว  
และพริกไทย ซ่ึงแตละชนิดสามารถสรางรายไดใหกับประเทศเปนจํานวนมาก โดยมีรายละเอียด 
ดงันี้ 
 กระวาน  เปนเครื่องเทศที่มีความตองการของตลาดสูง  สวนที่นํามาใชประโยชนของ
กระวานก็คือผล  ซ่ึงผลของกระวานมีลักษณะคลายกระเทียมโทน มีกล่ินหอม  รสเผ็ดรอน นิยมใช
เปนสวนประกอบของอาหารทําใหมีกล่ินและรสชาติดียิ่งขึ้น นอกจากจะใชประโยชนทางดาน
อาหารแลว  กระวานยังนํามาใชประโยชนทางดานการแพทยอีกดวย เนื่องจากมีคุณสมบัติในการ
รักษาโรคทองอืด  ทองเฟอ แนน  จุกเสียด และชวยขับลมในกระเพาะอาหารไดดี 
 การสงออกกระวานของประเทศไทยมี 2 ลักษณะ คือ กระวานเมล็ด และกระวานผง ซ่ึง
เมล็ดของมีความสําคัญทางเศรษฐกิจมากที่สุด โดยมีปริมาณการสงออกมากกวารอยละ 80 ของ
ปริมาณการสงออกกระวานทั้งหมดตอปและมีความสม่ําเสมอมากกวากระวานผง 
 ตลาดตางประเทศของกระวานไทยที่สําคัญ ไดแก ประเทศสาธารณรัฐประชาชนจีนและ
ฮองกง ปริมาณของการนําเขากระวานเมล็ดประมาณรอยละ 70 และ 20 ของการสงออกกระวาน
เมล็ดทั้งหมด   
 กรมวิทยาศาสตรการแพทย (2548) รายงานการตลาดตางประเทศของกานพลูที่สงออกมี
ปริมาณเพียงเล็กนอยเทานั้น เนื่องจากกานพลูยังมีปญหาเรื่องของปริมาณการผลิตไมเพียงพอหรือ
เหลือใชจากภายในประเทศเพื่อทําการสงออกแลว  นอกจากนี้คุณภาพและมาตรฐานก็ยังเปนอีก
ปญหาหนึ่ง ดวยเนื่องจากการขาดเทคโนโลยีและวิชาการเขามาชวยในการผลิต  
 อบเชย มีคุณสมบัติที่มีรสหวานหอม  ใหความสดชื่น  แกออนเพลีย  บํารุงธาตุและขับลมใน
ลําไสไดดี ซ่ึงนิยมใชอบเชยเปนสวนผสมของยาบํารุงกําลัง  บํารุงธาตุ แกจุกเสียดแนนทอง  
ทองเดิน  ยาขับลมในลําไส และยาอมที่มีกลิ่นหอม 
 การใชประโยชนจากอบเชยมี 3 ลักษณะ คือ เปนแทง  ผง  และน้ํามันหอมระเหย  การ
เลือกใชขึ้นอยูกับวัตถุประสงคของผูใช และลักษณะของผลิตภัณฑ 

ศูนยวิจัยกสิกรไทย (2549)  ไดทําการสํารวจพบวาผลิตภัณฑสมุนไพรแบงออกเปนประเภท
ตาง ๆ ไดแก ยาสมุนไพร  อาหารสมุนไพร  และเครื่องสําอางจากสมุนไพร  ซ่ึงธุรกิจผลิตภัณฑ
สมุนไพรจะเติบโตไดตองอยูภายใตเงื่อนไขการกําหนดราคาที่ผูบริโภครับได  ตลอดจนตองมี
มาตรฐานในกระบวนการผลิต  และคุณภาพของผลิตภัณฑ  ดังนั้นผูผลิตตองนําผลิตภัณฑเขาสู
กระบวนการรับรองมาตรฐานการผลิต และคุณภาพของผลิตภัณฑ  นอกจากนั้นยังตองรักษาระดับ
ราคาใหเทียบเทาหรือใกลเคียงกับผูผลิตรายอื่น ๆ เนื่องจากสภาวะเศรษฐกิจในปจจุบันผูบริโภค
ยังคงใหความสําคัญในเรื่องของความประหยัดในดานของคาใชจาย ซ่ึงในปจจุบันนี้ผลิตภัณฑที่
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ไดรับความนิยมจากผูบริโภคและไดรับการสงเสริมทั้งจากภาครัฐและเอกชนทําใหมีการผลิตและ
จําหนายอยางแพรหลายคือผลิตภัณฑที่ผลิตมาจากพืชสมุนไพร เพื่อบํารุงรางกาย  และบําบัดรักษา
โรคตาง ๆ โดยจะเห็นไดวามีผลิตภัณฑสมุนไพรแปรรูปออกมาสูตลาดเปนจํานวนมาก อาทิเชน 
ดอกคําฝอยชนิดแคปซูล และชาใบหมอน (มีสรรพคุณชวยลดคลอเรสเตอรอล)    สมแขกและ/หรือ
มะขามแขกชนิดแคปซูลหรือชนิดชาชง(สรรพคุณเปนยาระบาย  แกทองผูก)  เปนตน  ทั้งนี้
เนื่องจากวาสมุนไพรบางประเภทมีรสชาติที่รับประทานไดยาก ทําใหไมเปนที่นิยมของผูบริโภค 
ผูผลิตจึงตองใชวิธีและกระบวนการผลิตที่ทําใหสามารถผลิตผลิตภัณฑสมุนไพรออกมาแลวไมมี
กล่ิน  ไมมีรสชาดที่ไมเปนที่ตองการของผูบริโภค  และเนื่องดวยคุณสมบัติบางประการของ
สมุนไพรที่บางชนิดอาจมีการแกพิษของสมุนไพรอีกชนิดหนึ่งได หรือถาใชประกอบกันแลวทําให
เกิดสรรพคุณในการรักษาโรคไดดีกวา เชน พริกกับชาเขียว เปนตน 

หอการคาไทย (2549)  ยาแผนปจจุบันซึ่งไดจากการสังเคราะหสารเคมีเพื่อใชในการ
บําบัดรักษาโรคไดเขามามีบทบาทตอคนไทย ตั้งแตสมัยรัชกาลที่ 5 และไดเพิ่มความนิยมมากขึ้น
เปนลําดับ โดยรวมถึงเทคโนโลยีและผลิตภัณฑทางการแพทยเกือบทุกประเภทจากตางประเทศ ใน
ขณะเดียวกันการศึกษา และพัฒนาองคความรูทางดานการแพทยแผนไทย ลดความนิยมและมี
จํานวนนอยลงเปนลําดับ ทําใหประเทศไทยขาดดุลการคาจากการนําเขาผลิตภัณฑยาจากตางประเทศ
ตั้งแตเดือนมกราคม – มิถุนายน 2549 เปนจํานวนเงิน 832 ลานเหรียญสหรัฐ  
 กระทรวงพาณิชย (2549) ไดรายงานการคาระหวางประเทศของไทยในระยะครึ่งปแรกของ
ป 2549 วา การสงออกในสวนขอสินคาเกษตรกรรมมีการขยายตัวเพิ่มขึ้นรอยละ 21.2 และมี
แนวโนมการขยายตัวอยางตอเนื่อง โดยเฉพาะสินคาสมุนไพรประเภท  เครื่องสําอาง  ผลิตภัณฑ
เภสัช  โดยตลาดสงออกที่สําคัญไดแก  สหรัฐอเมริกา  สหภาพยุโรป  อาเซียน และญี่ปุน 
 สํานักงานสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม (2549)  ทําการศึกษาความเปนไปได
ของธุรกิจสมุนไพร พบวาแตเดิมยาสมุนไพรแผนโบราณเปนยาที่มีช่ือเสียงและไดรับการตอบรับ
จากผูบริโภคเปนอยางดี กอนที่จะคอย ๆ รางลาจากตลาด เนื่องจากการจัดระเบียบตํารับยาสมุนไพร
ของคณะกรรมการอาหารและยา (อ.ย.) ซ่ึงสงผลกระทบใหยอดขายลดลง ซ่ึงขณะนี้ยาสมุนไพรตาง 
ๆ เหลานั้นกลับมารีแบรนด อีกครั้งดวยแนวคิด “การกลับสูธรรมชาติ”  โดยผูบริหารไดจับประเด็น
วา ยุคนี้ผูบริโภคหันมาใหความสนใจการซอมและสรางสุขภาพในแนวทางธรรมชาติบําบัดและ
สมุนไพรบําบัด นาจะเปนโอกาสในการกลับมาอีกครั้งของธุรกิจสมุนไพร 

จุดขายของยาสมุนไพรแผนโบราณ คือการใชวัตถุดิบที่เปนสมุนไพรจากธรรมชาติแท 
100% ไมมีสวนผสมของแอลกอฮอลและสเตียรอยด จึงไมมีผลขางเคียงในการใช ไมเกิดการสะสม
หรือตกคางในตับ และไมเปนพิษตอไต  กลุมเปาหมายของยาสมุนไพรแผนโบราณ นอกจากฐาน
ลูกคาเดิมที่มีอายุเฉลี่ย 40 ปขึ้นไป ยังไดขยายฐานไปยังลูกคากลุมใหมที่มีอายุ 25 – 60 ป พรอมกับ
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การขึ้นทะเบียนตํารับยาที่มีอยูกวา 100 สูตร ภายใตคอนเซปต Back to the Basic ที่เนนจุดขายความ
เปนธรรมชาติและไมมีส่ิงอ่ืนเจือปน  แนวทางการพัฒนาธุรกิจไดนําเสนอภาพลักษณใหมผานการ
ประชาสัมพันธทางนิตยสารเพื่อสุขภาพและเนนกิจกรรมออกรานในงานแสดงมหกรรมสินคาตาง ๆ  
อาทิ  งานสปา และงานสมุนไพรไทย เปนตน  ปที่ผานมาธุรกิจประเภทยาสมุนไพรแผนโบราณ  มี
ยอดขายประมาณ 20 ลานบาท และตั้งเปาวาจะเพิ่มยอดขายใหไดรอยละ 20 – 30  ในทุกป และมี
สวนแบงตลาดเพิ่มขึ้นเปนรอยละ 5 ภายในป 2551 โดยตลาดยาสมุนไพรทั้งหมดมีมูลคาตลาด 9,120  
ลานบาท ซ่ึงคิดเปนรอยละ 19 ของตลาดผลิตภัณฑที่ทําจากสมุนไพรทั้งหมด 48,000 ลานบาท



บทที่ 3 
วิธีดําเนินการวิจัย 

 
 การศึกษาศักยภาพและแนวทางการพัฒนาการตลาดของสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ 
ประเภทผลิตภัณฑสมุนไพร ในภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนลาง ในครั้งนี้กําหนดขอบเขตและ
วิธีการดําเนินการศึกษาดังนี้ 
1.1 วิธีการศึกษา 
1.2 ประชากรและกลุมตัวอยาง 
1.3 เครื่องมือที่ใชในการศึกษา 
1.4 การสรางและหาประสิทธิภาพของเครื่องมือ 
1.5 การเก็บรวบรวมขอมูล 
1.6 การวิเคราะหขอมูล 
  

3.1 วิธีการศึกษา 
ในการศึกษาเรื่องศักยภาพและแนวทางการพัฒนาการตลาดของสินคาหนึ่งตําบลหนึ่ง 

ผลิตภัณฑประเภทผลิตภัณฑสมุนไพรในพื้นที่ภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนลาง นั้น รูปแบบของ
การวิจัยเปนการวิจัยแบบสํารวจ (Survey  Research)  มีการรวบรวมขอมูลปฐมภูมิ (Primary  Data) 
โดยการเขาสังเกตการณ  ศึกษา  และสัมภาษณ  กลุมประชากรเปาหมายในพื้นที่ที่ทําการศึกษา  และ
รวบรวมขอมูลทุติยภูมิ (Secondary  Data) จากหนวยงานที่เกี่ยวของ  โดยมีขอบเขตของขอมูลที่
ตองการดังนี้ 
    1.    ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับกระบวนการผลิตและการตลาดของผลิตภัณฑสมุนไพร 
    2.   ขอมูลดานพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑสมุนไพรของผูบริโภคในปจจุบัน และ
กลุมผูบริโภคที่คาดวาจะบริโภคในอนาคต 
     3.   ขอมูลอ่ืน ๆ ที่เกี่ยวของ เชน ปจจัยสวนบุคคลและปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่
มีผลตอการตัดสินใจบริโภคผลิตภัณฑสมุนไพร เปนตน 
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3.2 ประชากร กลุมตัวอยาง และสถานที่ทําการวิจัย 
 3.2.1 ประชากร คือ กลุมผูบริโภคสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ (ประเภทผลิตภัณฑ
สมุนไพร )ในปจจ ุบ ันและกลุ ม ผู บร ิโภคที ่คาดว าจะบริโภคในอนาคตในเขตพื ้นที ่ภาค
ตะวันออกเฉียงเหนือตอนลาง ไดแก จังหวัดนครราชสีมา  ชัยภูมิ  บุรีรัมย  และสุรินทร 
  

ตารางที่ 3.1  แสดงจํานวนตัวอยางแบงตามสัดสวนของประชากรในจังหวัดนครราชสีมา  
ชัยภูมิ  บุรีรัมย  และสุรินทร  
 

จังหวดั จํานวนประชากรทั้งจังหวัด 
(คน) 

รอยละ จํานวนตัวอยาง 
(คน) 

นครราชสีมา 2,581,244 38.76 125 
ชัยภูมิ 1,123,789 16.87 54 
บุรีรัมย 1,550,843 23.29 75 
สุรินทร 1,404,252 21.08 68 
รวม 6,660,128 100 322 
ท่ีมา : สํานักงานสถิติจังหวัดนครราชสีมา ,www , 2549 
หมายเหตุ  เกบ็ขอมูลจากจํานวนตวัอยาง 400 คนเคยใช 200 คนและไมเคยใช 200 คน  

 
กําหนดขนาดของกลุมตัวอยางจากกลุมประชากรเปาหมายดวยระดับความเชื่อมั่น  

95% ยอมใหคาความแตกตางที่ไดจากตัวอยางเกิดความคลาดเคลื่อนไดในระดับ 5%  ตาม
การคํานวณดวยตารางสําเร็จรูปของ  Askin  และ  Colton (1963)  จากประชากรใน 4 
จังหวัดของพื ้นที ่ภาคตะวันออกเฉียง เหนือตอนลางไดแก จังหวัดนครราชสีมา  ชัยภูมิ 
บุรีรัมย และสุรินทร  จํานวน 6,660,128  คน  กําหนดขนาดตัวอยางที่ 322 คน แตเพื่อใหเกิด
ความสมดุลทั้ง  2 กลุม  ที่ทําการศึกษา  ผูศึกษาจึงไดทําการเก็บขอมูลจากจํานวนตัวอยาง
ทั้งสิ้น 400 คน โดยแบงเปนกลุมผูบริโภคที่เคยใชผลิตภัณฑสมุนไพรจํานวน 200 คน และ
กลุมผูบริโภคที่ไมเคยใชผลิตภัณฑสมุนไพร 200 คน  และสุมตัวอยางโดยอาศัยความนาจะ
เปน (Probability Sampling) สุมตัวอยาง แบบชั้นภูมิ  (Stratified Random Sampling)  โดย
แบงประชากรที่จะศึกษาเปนกลุมๆตามอาชีพ     อิงเกณฑจากการแบงสัดสวนประชากรใน
เขตจังหวัดนครราชสีมา ชัยภูมิ  บุรีรัมย และสุรินทร (Herbert A. and Raymond R.C. 
(1963) อางถึงใน นราศรี  ไววนิชกุล และชูศักดิ์  อุดมศรี, 2548 หนา 132) 
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3.2.2  กลุมตัวอยาง 
กลุมผูผลิตสินคาประเภทผลิตภัณฑสมุนไพรในเขตพื้นที่ 4 จังหวัด  นครราชสีมา   

ชัยภูมิ  บุรีรัมย และสุรินทร  ประเภทอาหารเสริม  เครื่องสําอาง  และยาสมุนไพร  ซึ่งมีจํานวน 
38 กลุม ดังตอไปนี้ (สํานักงานพัฒนาชุมชนจังหวัดนครราชสีมา , 2549)  
  1) กลุมอาหารเสริม   

จังหวัดนครราชสีมา ไดแก กลุมแมบานสุขาวดี   กลุมแมบานสายชนวน   กลุม
แมบานเดชอุดมพัฒนา  กลุมแมบานเกษตรกรบานหนองโพธิ์    กลุมอาชีพสตรีแปรรูปอาหาร   
กลุมแมบานแปรรูปผลิตภัณฑ    กลุมแมบานประทาย  

จังหวัดสุรินทร  ไดแก  กลุมอนุรักษพัฒนาสมุนไพรไทย   กลุมสตรีชุมชน
หนองบัว – ดองกะเม็ด  กลุมอาชีพสตรีตําบลเปนสุข  

จังหวัดชัยภูมิ  ไดแก  กลุมสตรีทําสมุนไพรเพื ่อสุขภาพ     กลุมแมบาน
สหกรณการเกษตรภูเขียว 
  2) กลุมเครื่องสําอาง   

จังหวัดนครราชสีมา  ไดแก กลุมผูผลิตเครื่องสําอางชุมชนสีมาอโศก  กลุม
สตรีสหกรณบานไพล   กลุมผลิตแชมพูสมุนไพรประคําดีควาย  กลุมผูผลิตสมุนไพรพรเพ็ญ  

จังหวัดบุรีร ัมย  ไดแก กลุมวิสาหกิจชุมชนสบู ลายไหมใบหมอน   กลุม
แมบานตําบลชํานิ    กลุมสมุนไพรวัดบานบัว   กลุมพัฒนาอาชีพบานโนนมะงา 

จังหวัดสุรินทร ไดแก กลุมออมทรัพยเพื่อการผลิตบานทําเนียบ กลุมอาชีพ
สตรีผลิตแชมพูและผลิตภัณฑตาง ๆ   คณะกรรมการพัฒนาสตรีตําบลหนองไผลอม   กลุม
สมุนไพรภิญโญ  
  3) กลุมยาสมนุไพร  

จังหวัดนครราชสีมา ไดแก กลุมชุมชนพัฒนาสมุนไพรไทย   กลุมแปรรูป 
สมุนไพรแมบานกรมพัฒนาที่ 2    กลุมผลิตภัณฑจากสมุนไพร    กลุมอาชีพสตรีบานขี้เหล็ก      
กลุมสมุนไพรไรสารพิษเตยโกศล สะแกราช    กลุมสมุนไพรบานโนนกุม    
กลุมธนาคารหมูบานสมุนไพร   กลุมแปรรูปพืชสมุนไพรบานหนองบัว   กลุมบานโกมินทร
สมุนไพร    กลุมแปรรูปสมุนไพรไทย 
       จังหวัดชัยภูมิ ไดแก  กลุมการนวดแผนไทยและอบสมุนไพร   กลุมอนุรักษ
สมุนไพรเจี่ยวกูหลาน   กลุมสตรีบานหนองจาน   กลุมสตรีบานซับใหญ 

กลุมผูผลิตและจําหนายสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ     ประเภทผลิตภัณฑ 
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สมุนไพรทั้ง 3 ประเภท มีจํานวน 38 ราย (สํานักงานพัฒนาชุมชนจังหวัดนครราชสีมา ,  
2549)  กําหนดขนาดตัวอยาง โดยการกําหนดสัดสวนของประชากรที่จะทําการสุมรอยละ 30 
(วรัญญา , 2545) จากจํานวนประชากรทั้งหมด ซึ่งจะไดขนาดตัวอยางซึ่งสามารถแสดงวิธี
คํานวณได  ดังนี้ 

  
n = N x (30/100) 
 = 38 x (30/100) 
 = 11.4  หรือประมาณ  12  กลุม 
เมื่อไดขนาดตัวอยางที่จะทําการเก็บขอมูลทั้งหมด คือ 12  กลุม ในเขต

จังหวัด 
นครราชสีมา   ชัยภูมิ   บุรีรัมย และสุรินทร แลว จึงทําการเลือกกลุมตัวอยางแบบไมอาศัย
ความนาจะเปน (Non-Probability Sampling) แบบเจาะจง (Purposive  Sampling)   และ
กําหนดสัดสวน(Quota  Sampling) ของผูผลิตและจําหนายสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ
ประเภทผลิตภัณฑสมุนไพร จํานวน 12 กลุม ดังแสดงในตารางที่ 3.2  
  
ตารางที่ 3.2  แสดงกลุมผูผลิตแบงตามจังหวัดนครราชสีมา  ชัยภูมิ      บุรีรัมย  และสุรินทร  

 
จังหวดั 

 
จํานวนกลุมผูผลิต 

(กลุม) 

 
รอยละ 

จํานวนกลุมผูผลิต
ที่ทําการเก็บ
รวบรวมขอมลู 

(กลุม) 
นครราชสีมา 21 55.26 8 
ชัยภูมิ 6 15.79 2 
บุรีรัมย 4 10.53 1 
สุรินทร 7 18.42 1 
รวม 38 100 12 
ท่ีมา : สํานักงานพัฒนาชุมชนจังหวัดนครราชสีมา , www , 2549 
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3.3 เครื่องมือท่ีใชในการศึกษา 
 เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลในการศึกษาครั้งนี้ จะใชแบบสอบถามและแบบ
สัมภาษณเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล โดยมีรายละเอียดดังนี้ แบบสอบถามใชสําหรับ
กลุมผูบริโภคโดยแบงออกเปน 2 กลุม ไดแก กลุมผูบริโภคที่เคยใชผลิตภัณฑสมุนไพร กับกลุม
ผูบริโภคที่ยังไมเคยใชผลิตภัณฑสมุนไพร และแบบสัมภาษณซ่ึงใชสัมภาษณกลุมผูผลิต 
ผลิตภัณฑสมุนไพร  โดยแบบสอบถามสําหรับผูบริโภคแบงออกเปน  2 ชุด และแตละชุดมี 4  สวน 
ดังนี้ 

ชุดที่ 1 เปนแบบสอบถามสําหรับผูบริโภคที่เคยใชผลิตภัณฑสมุนไพรของกลุมผูผลิตสินคา
หนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ (ประเภทผลิตภัณฑสมุนไพร)  ประกอบดวย 
 สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม  ไดแก  เพศ  อายุ  อาชีพ  รายไดตอเดือน
สถานภาพ  ระดับการศึกษา มีลักษณะเปนคําถามปลายปด 

สวนที่ 2 ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภคของกลุมผูบริโภคที่เคยใชสินคาหนึ่ง 
ตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ(ประเภทผลิตภัณฑสมุนไพร) ไดแก  เคยใชผลิตภัณฑสมุนไพรหรือไม ความถี่
ในการใชผลิตภัณฑ  ประเภทของผลิตภัณฑที่ใชหรือเคยใช วัตถุประสงคของการซื้อ การรับรูขอมูล
ของผลิตภัณฑ เหตุผลที่เลือกใชผลิตภัณฑ  ชวงระยะเวลาที่ใชผลิตภัณฑ ปริมาณที่ใชตอครั้ง 
คาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑแตละครั้ง มีลักษณะเปนคําถามปลายปด  และความคิดเห็นที่มีตอ
ผลิตภัณฑสมุนไพรสําหรับกลุมผูบริโภคที่ยังไมเคยใชผลิตภัณฑสมุนไพร 

สวนที่ 3 ขอมูลเกี่ยวกับความพึงพอใจของกลุมผูบริโภคที่เคยใชผลิตภัณฑสมุนไพรที่มี 
ตอสินคาหรือผลิตภัณฑในดานของ 6’Ps ซ่ึงประกอบดวย ดานผลิตภัณฑและบริการ ดานราคา  
ดานสถานที่   ดานการสงเสริมการตลาด   ดานกระบวนการบริการ   และดานบุคลากร  
ซ่ึงมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสมุนไพร  โดยแบงชวงระดับความคิดเห็นเปน 5 
ชวงแบบตอเนื่องตามมาตราลิเคิรท (Likert scale) โดยเรียงลําดับ 5 ระดับ ดังนี้  
(ธานินทร  ศิลปจารุ, 2548)  
 5 หมายถึง  ระดับความพึงพอใจมากที่สุด 
 4 หมายถึง  ระดับความพึงพอใจมาก 
 3 หมายถึง  ระดับความพึงพอใจปานกลาง 
 2 หมายถึง  ระดับความพึงพอใจนอย 
 1 หมายถึง  ระดับความพึงพอใจนอยที่สุด 

สวนที่ 4   ขอมูลเกี่ยวกับขอเสนอแนะตาง ๆ ที่เกี่ยวของกับงานวิจัย มีลักษณะเปน 
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คําถามปลายเปด 
ชุดที่ 2 เปนแบบสอบถามสําหรับผูบริโภคที่ไมเคยใชผลิตภัณฑสมุนไพรของกลุมผูผลิต

สินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ (ประเภทผลิตภัณฑสมุนไพร)  ประกอบดวย 
 สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม  ไดแก  เพศ  อายุ  อาชีพ  รายไดตอเดือน
สถานภาพ  ระดับการศึกษา มีลักษณะเปนคําถามปลายปด 

สวนที่ 2 ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภคของกลุมผูบริโภคที่ไมเคยใชสินคาหนึ่ง 
ตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ (ประเภทผลิตภัณฑสมุนไพร)  

สวนที่ 3 ขอมูลเกี่ยวกับความคาดหวังของผูบริโภคที่ยังไมเคยใชสินคาหนึ่งตําบลหนึ่ง
ผลิตภัณฑในดานของ 6’Ps ซ่ึงประกอบดวย ดานผลิตภัณฑและบริการ  ดานราคา  ดานสถานที่  
ดานการสงเสริมการตลาด    ดานกระบวนการบริการ   และดานบุคลากร 

ซ่ึงมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสมุนไพร  โดยแบงชวงระดับความคิดเห็น
เปน 5 ชวงแบบตอเนื่องตามมาตราลิเคิรท (Likert scale) โดยเรียงลําดับ 5 ระดับ ดังนี้ 
(ธานินทร  ศิลปจารุ,2548)  
 
 5 หมายถึง  ระดับความคาดหวังมากที่สุด 
 4 หมายถึง  ระดับความคาดหวังมาก 
 3 หมายถึง  ระดับความคาดหวังปานกลาง 
 2 หมายถึง  ระดับความคาดหวังนอย 
 1 หมายถึง  ระดับความคาดหวังนอยที่สุด 

สวนที่ 4   ขอมูลเกี่ยวกับขอเสนอแนะตาง ๆ ที่เกี่ยวของกับงานวิจัย มีลักษณะเปน 
คําถามปลายเปด 

ชุดที่ 3 แบบสัมภาษณสําหรับกลุมผูผลิตสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ (ประเภท
ผลิตภัณฑสมุนไพร) ซ่ึงมีลักษณะเปนคําถามปลายเปดโดยคําถามจะมีลักษณะเกี่ยวกับ  จํานวน
สมาชิกกลุม    แหลงเงินทุน    ระยะเวลาในการกอตั้งกลุม    ลักษณะการดําเนินงาน    กระบวนการ
ทางการตลาดที่กลุมไดปฏิบัติ    กลยุทธที่ใชในการดําเนินงาน    แนวทางการพัฒนาผลิตภัณฑหรือ
กระบวนการผลิตรวมถึงการพัฒนากระบวนการทางดานการตลาด     ปญหาที่ประสบจากการ
ดําเนินงาน วิธีการแกปญหา และกลยุทธตาง ๆ ที่นํามาใชในการแกไขปญหา  รวมไปถึงการพัฒนา
ความรูความสามารถของบุคลากรในกลุมซึ่งไดรับการสนับสนุนจากภาคตาง ๆ ไมวาจะเปนจาก
ภาครัฐหรือเอกชน เปนตน 
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3.4 การสรางและหาประสิทธิภาพของเครื่องมือ 
 การสรางและหาประสิทธิภาพของเครื่องมือในการสรางแบบสอบถาม 

1. ศึกษาแนวคิด  หลักการทฤษฎีจากหนังสือและงานวิจัยที ่เกี ่ยวของตลอดจน
สัมภาษณผูที่เกี่ยวของกับการพัฒนาผลิตภัณฑสมุนไพร 

2. นําขอมูลที่ไดจากการศึกษามาประมวลเพื่อกําหนดโครงสรางของเครื่องมือและ 
ขอบเขตของเนื้อหาโดยขอคําแนะนําจากอาจารยที่ปรึกษาวิทยานิพนธ 

3. ออกแบบสอบถามเพื่อเก็บขอมูลจากประชาชนทั่วไป 30 รายสําหรับกลุมผูบริโภค
ที่เคยใชผลิตภัณฑสมุนไพรของกลุมผูผลิตสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑประเภทผลิตภัณฑ
สมุนไพร และกลุมผูบริโภคที่ยังไมเคยบริโภคสินคาประเภทผลิตภัณฑสมุนไพรของกลุ ม
ผูผลิตสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑอีก 30 ราย เพื่อทําการทดสอบ (Pretest) ความเขาใจใน
คําถามผูตอบ  โดยมีวัตถุประสงคเพื่อใหผูตอบแบบสอบถามใหความคิดเห็นและขอเสนอแนะ
ในการปรับปรุงแกไขแบบสอบถาม 

4. สัมภาษณประชาชนทั่วไป 20 ราย เพื่อใหไดคําตอบและความคิดเห็นสําหรับ     
การตั้งคําถามและปรับปรุงคําถามในแบบสอบถาม 

5. นําผลที่ไดจากการตรวจสอบขั้นตนมาปรับปรุงแบบสอบถามตามขอเสนอแนะ
ของผูตอบแบบสอบถาม 

6. นําแบบสอบถามเพื ่อ เก ็บขอมูลไปทดลองเก ็บขอมูลจากกลุ มต ัวอยางที ่เป น
ประชาชนทั่วไป 60 ราย แลวหาคาสัมประสิทธิ์อัลฟาของครอนบัค (Cornbachs’alpha 
Coefficient) เพื่อเปนการวัดคาความเชื่อถือ (Reliability) ของแบบสอบถามเพื่อนําไปแกไข
และปรับปรุงแบบสอบถามโดยคาความนาเชื่อถือที่ไดควรมีคาไมต่ํากวา 0.7 (Nannally and 
Bernstein, 1994) 

7. นําแบบสอบถามที่ผานการทดสอบคาความเชื่อมั่นแลวไปเก็บรวบรวมขอมูลจาก
กลุมตัวอยางที่กําหนดในการออกแบบสํารวจภาคสนาม ตอไป 
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     ตารางที่ 3.3 คาความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม 

 คร้ังท่ี 1 คร้ังท่ี 2 

ปจจัยท่ีศึกษา จํานวนขอ คาalpha จํานวนขอ คา alpha 

กลุมผูบริโภคที่เคยใชผลิตภัณฑ     

คําถามเกี่ยวกับความพึงพอใจ     

แบบสอบถามทั้งฉบับ 39 .93 39 .95 
- ดานผลิตภัณฑหรือบริการ 5 .85 5 .87 
- ดานราคา 2 .79 2 .81 
- ดานสถานที่ 4 .72 4 .78 
- ดานการสงเสริมการตลาด 3 * 3 .78 
- ดานกระบวนการบริการ 4 .88 4 .87 
- ดานบุคลากร 3 .85 3 .86 
คําถามเกี่ยวกับความคาดหวัง     
แบบสอบถามทั้งฉบับ 39 .96 39 .94 
- ดานผลิตภัณฑหรือบริการ 5 .88 5 .86 
- ดานราคา 2 .91 2 .89 
- ดานสถานที่ 4 .80 4 .82 
- ดานการสงเสริมการตลาด 3 * 3 .85 
- ดานกระบวนการบริการ 4 .92 4 .90 
- ดานบุคลากร 3 .93 3 .88 

    ท่ีมา : จากการสํารวจป พ.ศ. 2549 และจากการคํานวณ 
    หมายเหตุ  คร้ังที่ 1   คร้ังที่ 2 n=30 , กลุมตัวอยาง n = 322 
                      * คําถามไมสมบูรณ เมื่อประมวลผลไมสามารถอานคาได 
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     ตารางที่ 3.3 คาความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม 

 คร้ังท่ี 1 คร้ังท่ี 2 

ปจจัยท่ีศึกษา จํานวนขอ คาalpha จํานวนขอ คา alpha 

กลุมผูบริโภคที่ไมเคยใชผลิตภัณฑ     

คําถามเกี่ยวกับความคาดหวัง     

แบบสอบถามทั้งฉบับ 40 .96 40 .94 
- ดานผลิตภัณฑหรือบริการ 5 .75 5 .80 
- ดานราคา 2 .88 2 .85 
- ดานสถานที่ 4 .90 4 .85 
- ดานการสงเสริมการตลาด 3 * 3 .87 
- ดานกระบวนการบริการ 4 .85 4 .89 
- ดานบุคลากร 3 .94 3 .84 

   ท่ีมา : จากการสํารวจป พ.ศ. 2549 และจากการคํานวณ 
   หมายเหตุ  คร้ังที่ 1   คร้ังที่ 2 n=30 , กลุมตัวอยาง n = 322 
                     * คําถามไมสมบูรณ เมื่อประมวลผลไมสามารถอานคาได 
 
 คาความเชื ่อมั ่นของแบบสอบถามในครั ้งแรกของกลุ มผู บริโภคที ่เคยใชผลิตภัณฑ
สมุนไพรและกลุมผูบริโภคที่ไมเคยใชผลิตภัณฑสมุนไพร มีคามากกวา 0.7 ใน 5 ดาน ยกเวน
ดานการสงเสริมการตลาดเนื่องจากคําถามในแบบสอบถามไมสมบูรณ ผูศึกษาจึงไดทําการแกไข
และทดสอบใหมอีกครั้งหนึ่ง ซึ่งผลในครั้งที่สอง คาความเชื่อมั่นของแบบสอบถามมีคามากกวา 
0.7 ในทุกดานแสดงวาแบบสอบถามสามารถนําไปใชในการสํารวจขอมูลได 
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3.5 การเก็บรวบรวมขอมูล 
 ในการศึกษาปจจัยที่มีผลกระทบตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสมุนไพรของผูบริโภค 
ใน4 จังหวัดของพื้นที่ภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนลางทําการเก็บรวบรวมทั้งในลักษณะเชิง
ปริมาณเพื่อใชในการวิเคราะหคาสถิติตาง ๆ และเชิงคุณภาพเพื่อนําขอมูลที่ไดมาวิเคราะห
สรุปผล  โดยขอมูลดานตางๆ ดังกลาวจะทําการเก็บรวบรวมขอมูลทั้งแบบปฐมภูมิ (Primary  
data)  และแบบทุติยภูมิ(Secondary data)  ดังนี้ 
 1 .ขอมูลปฐมภูมิ  เก็บรวบรวมขอมูลโดยการสํารวจสภาพพื้นที ่โดย  การออกแบบ
สอบถามสําหรับผูบริโภคจากประชากรกลุมเปาหมายคือผูบริโภคผลิตภัณฑสมุนไพรในปจจุบัน
และกลุมผูบริโภคที่คาดวาจะบริโภคผลิตภัณฑสมุนไพรในอนาคตใน4 จังหวัดของพื้นที่ภาค
ตะวันออกเฉียง เหนือตอนลาง  ไดแก ประชากรในจังหวัดนครราชสีมา ชัยภูมิ  บุรีรัมย และ
สุรินทรทั้งหมดจํานวน  322  ตัวอยาง  แตเพื่อใหเกิดการสมดุลของทั้ง 2 กลุมจึงทําการเก็บ
ขอมูลจากกลุมตัวอยาง 400 ตัวอยาง แบงเปนผูบริโภคที่เคยใชผลิตภัณฑสมุนไพร 200 ตัวอยาง 
และผูบริโภคที่ไมเคยใชผลิตภัณฑสมุนไพร 200 ตัวอยาง โดยมีวิธีการสุมตัวอยางแบบอาศัย
ความนาจะเปน (Probability Sampling)   สุมตัวอยางแบบแบงชั้นภูมิ (Stratified Random 
Sampling) โดยการแบงประชากรที่จะศึกษาออกเปนกลุม ๆ ตามกลุมอาชีพ           
 แบบสัมภาษณกลุ มผู ผล ิตและจําหนายสินค าหนึ ่งตําบลหนึ ่งผล ิตภ ัณฑประเภท
ผลิตภัณฑสมุนไพรใน 4 จังหวัดของพื้นที่ภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนลาง ไดแก  จังหวัด
นครราชสีมา ชัยภูมิ  บุรีรัมยและสุรินทร โดยแบงเปนประเภท อาหารเสริม  เครื่องสําอาง  และ
ยาสมุนไพร ทั้งหมดจํานวน12  กลุม 
 2 . ขอมูลทุติยภูมิ เก็บรวบรวมขอมูลที่เปนเอกสารและสถิติตัวเลขจากหนวยงานของ
ภาครัฐบาล  ภาคเอกชน  และหนวยงานตาง ๆ ที่เกี่ยวของ ไดแก  สํานักงานสาธารณสุขจังหวัด  
สํานักงานสาธารณสุขอําเภอ  สถานีอนามัย  สํานักงานพัฒนาชุมชนทั้ง 4 จังหวัด  หนวยงานวิจัย
ของภาครัฐ  วารสาร  และเครือขายคอมพิวเตอร (Internet) เปนตน 
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3.6 การวิเคราะหขอมูล 
 ในการศึกษาขีดความสามารถและแนวทางการพัฒนาการตลาดของสินคาหนึ่งตําบล

หนึ่งผลิตภัณฑประเภทผลิตภัณฑสมุนไพรใน 4 จังหวัดของพื้นที ่ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ
ตอนลาง  ไดแก จังหวัดนครราชสีมา  ชัยภูมิ  บุรีรัมย และสุรินทร  การวิเคราะหขอมูลใน
การศึกษาจะนําขอมูลจากแบบสอบถามมาทําการรวบรวมตรวจสอบความถูกตองสมบูรณและ
นํามาประมวลผล ใชวิธีวิเคราะหขอมูลสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive  Statistics) แสดงผลการ
วิเคราะหในรูปตารางประกอบคําอธิบายเชิงเหตุผล  คาสถิต ิที ่ใช คือ  คาร อยละ  (Percent)  
วิเคราะหขอมูลดานสภาพทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม  ใชคาเฉลี่ย (Mean)  และคาเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation)  วิเคราะหขอมูลความคาดหวังและความพึงพอใจในคุณภาพ
ของสินคาหรือผลิตภัณฑ การประชาสัมพันธสินคาหรือผลิตภัณฑในสื่อประเภทตาง ๆ   รวมถึง
กลยุทธทางการตลาด   
 1. การประมวลผลขอมูลจากแบบสอบถามและแบบสัมภาษณ  ใชโปรแกรมสําเร็จรูป
ทางสถิติเปนเครื่องมือในการประมวลผลขอมูล  โดยมีขั้นตอนดังนี้ 
 1.1 ตรวจสอบความสมบูรณและความถูกตองของแบบสอบถามที่ไดรับกลับคืนมาจาก
การเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางที่ทําการศึกษา 
 1.2 บันทึกขอมูลในรูปแบบที่เปนรหัสลงในชองสําหรับบันทึกขอมูล  และปอนขอมูล
เขาสูเครื่องคอมพิวเตอร 
 1.3 ตรวจสอบความถูกตองของขอมูลดวยเครื่องคอมพิวเตอร 
 1.4 ประมวลผลตามจุดมุงหมายของการศึกษา 
2. การวิเคราะหขอมูลจากแบบสอบถามและแบบสัมภาษณ ในการวิเคราะหขอมูลจะวิเคราะห
ตามวัตถุประสงคและสมมติฐาน  ดังนี้ 
 2.1 วิเคราะหพฤติกรรมการบริโภคสินคาหรือผลิตภัณฑสมุนไพร ไดแก ความถี่ในการ
บริโภค  ประเภทของผลิตภัณฑสมุนไพรที่ใช  เหตุผลในการเลือกใชผลิตภัณฑสมุนไพร โดย
นําเสนอในรูปความถี่ (Frequency) และรอยละ (Percentage) 
 2.2 วิเคราะหปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจในการเลือกใชผลิตภัณฑ
สมุนไพร โดยทําการศึกษาความคิดเห็นของกลุมตัวอยางดานความพึงพอใจและความคาดหวัง
ในการใชผลิตภัณฑสมุนไพร ซึ่งจะทําการศึกษาปจจัยทางการตลาดทั้ง 6 ดาน โดยนําเสนอใน
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รูปของคาเฉลี่ย (Mean)  คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard  Deviation) และระดับความคิดเห็น
ของกลุมตัวอยาง มีรายละเอียดดังนี้ 
 
  2.2.1 การวิเคราะหความคิดเห็นของกลุมผูบริโภคที่เคยใชผลิตภัณฑ
สมุนไพร 
และกลุมผูบริโภคที่ไมเคยใชผลิตภัณฑสมุนไพร ทําการวิเคราะหความพึงพอใจในการใช
ผลิตภัณฑสมุนไพรและความคาดหวังในผลิตภัณฑสมุนไพร ซึ่งทั้ง 2 สวนมีลักษณะแบบวัดที่
เปนคําถามปลายปด  มีคําตอบใหเลือกตอบโดยมีมาตราวัดระดับความคิดเห็น 5 ระดับคะแนน 
ดังนี้ 
  5 หมายถึง  ความพึงพอใจมากที่สุด 
  4 หมายถึง  ความพึงพอใจมาก 
  3 หมายถึง  ความพึงพอใจปานกลาง 
  2 หมายถึง  ความพึงพอใจนอย 
  1 หมายถึง  ความพึงพอใจนอยที่สุด 
  การแปลความหมายของคาเฉลี ่ย  ที่เกี ่ยวของกับความคิดเห็นดานปจจัยทาง
การตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจบริโภคผลิตภัณฑสมุนไพร โดยกําหนดระดับความพึงพอใจของ
กลุมตัวอยางเมื่อนํามาหาคาเฉลี่ย พบวามีคาตั้งแต 1.00 – 5.00 คะแนน  ซ่ึงมีความหมายแทนระดับ
ความพึงพอใจของกลุมตัวอยางตอการใชผลิตภัณฑสมุนไพร  โดยใชเกณฑการแปลความหมาย
คะแนนเฉลี่ย  โดยการแบงอันตรภาคชั้น (Class  Interval) เปน 3 ช้ัน และกําหนดใหทุกอันตรภาค
ชั้นมีความกวางเทากัน (ชั้นละ 1.33) โดยกําหนดแตละชวงของคะแนนจากคาพิสัยหารดวยคา
ประเมิน ดังนี้ 
 

  5-1 
    3 

   อันตรภาคชั้น = 
     
     =        1.33 
การแปลความหมายของคาเฉลี่ย 3 ระดับคะแนนเฉลี่ย  ดังนี้ 
 คะแนนเฉลี่ย   แปลความหมาย 
 3.68 – 5.01   ความพึงพอใจมาก 
 2.34 – 3.67   ความพึงพอใจปานกลาง 
 1.00 – 2.33   ความพึงพอใจนอย 
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              2.3     วิเคราะหลักษณะความสัมพันธและความแตกตางระหวางกลุมผูบริโภคที่เคยใช
ผลิตภัณฑสมุนไพรและกลุมผูบริโภคที่ไมเคยใชผลิตภัณฑสมุนไพร ในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ
ตอนลาง โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 
  2.3.1 วิเคราะหความแตกตางระหวางปจจัยทางการตลาด  กับปจจัยสวนบุคคล 
ไดแก เพศ  โดยใชสถิติ t-test แบบ Independent Samples  โดย t-test กําหนดคาความเชื่อมั่นที่ 
95% 
  2.3.2  วิเคราะหความแตกตางระหวางปจจัยทางการตลาด  กับปจจัยสวนบุคคล 
ไดแก อายุ  อาชีพ  ระดับการศึกษา และรายได โดยใชสถิติ One - Way Anova of Variance หรือ     
F-test ในการเปรียบเทียบความแตกตางระหวางตัวแปรมากกวา 2 กลุม ที่ระดับนัยสําคัญทาง
สถิติ 0.05 

2.4 วิเคราะหสภาวะตลาด  การแขงขันและกลยุทธทางการตลาด  ในการดําเนินงานของ
กลุมผูผลิตสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑประเภทผลิตภัณฑสมุนไพร ใน 4 จังหวัดของพื้นที่
ภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนลาง จากแบบสัมภาษณกลุมผูผลิต ไดแก ขอมูลทั่วไป   แนวโนม
ทางการพัฒนาการตลาด  กลยุทธทางการตลาดที่กลุมไดนํามาใช  ปญหาและอุปสรรคในการ
ดําเนินงานตลอดจนวิธีการแกไขปญหา โดยนําเสนอในรูปของความถี่ (Frequency) และรอยละ 
(Percentage) 
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บทที่ 4 
ผลของการศึกษา 

 
การนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลในการศึกษาครั้งนี้  เพื่อมุงศึกษาศักยภาพและแนวโนม

ทางการตลาดของสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑประเภทผลิตภัณฑสมุนไพร ในเขตภาค
ตะวันออกเฉียงเหนือตอนลาง ซ่ึงประกอบดวยการวิเคราะหพฤติกรรมของผูบริโภคทั้งที่เคยบริโภค
ผลิตภัณฑสมุนไพรของกลุมผูผลิตสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑและกลุมผูบริโภคที่ไมเคยบริโภค
ผลิตภัณฑสมุนไพรของกลุมผูผลิตสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ   การวิเคราะหศักยภาพทาง
การตลาดของกลุมผูผลิตสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ  สรุปผลการศึกษาออกเปน 3 ประเด็น 
ดังตอไปนี้ 

4.1 ผลการวิเคราะหขอมูลกลุมผูบริโภคที่เคยใชสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑประเภท 
ผลิตภัณฑสมุนไพร 

4.2 ผลการวิเคราะหขอมูลกลุมผูบริโภคที่ไมเคยใชสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ 
ประเภทผลิตภัณฑสมุนไพร 

4.3 ผลการวิเคราะหขอมูลกลุมผูผลิตและจําหนายสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑประเภท 
ผลิตภัณฑสมุนไพร 
 

 
4.1 ผลการวิเคราะหขอมลูกลุมผูบริโภคที่เคยใชสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ 

ประเภทผลิตภัณฑสมุนไพร 
          จากการสํารวจขอมูลของกลุมผูบริโภคที่เคยใชสินคาของกลุมผูผลิตสินคาหนึ่งตําบล 

หนึ่งผลิตภณัฑประเภทผลติภัณฑสมุนไพร สามารถสรุปผลโดยอธิบายเปนตารางไดดังนี ้
   ตารางที่ 4.1  การวิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูบริโภคผลิตภัณฑสมุนไพร ไดแก เพศ  อายุ   

สถานภาพ  ระดับการศึกษา   อาชีพ และรายไดเฉล่ียตอเดอืน  
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       ตารางที่ 4.1  จํานวน  และรอยละ ขอมูลทั่วไปของกลุมตัวอยางทีเ่คยใชผลิตภณัฑสมุนไพร 
 รายการ จํานวน รอยละ 

เพศ ชาย 63 31.5 
 หญิง 137 68.5 

อายุ 15 – 20 ป 30 15.0 
 21 – 30 ป 79 39.5 
 31 – 40 ป 54 27.0 
 มากกวา 40 ป 37 18.5 

สถานภาพ โสด 108 54.0 
 สมรส 91 45.5 
 อ่ืน ๆ 1 0.5 
การศึกษา มัธยมศึกษาตอนตน 16 8.0 
 มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 17 8.5 
 อนุปริญญา/ปวส. 43 21.5 
 ปริญญาตรี 103 51.5 
 สูงกวาปริญญาตรี 21 10.5 
อาชีพ ขาราชการ-รัฐวิสาหกจิ 32 16.0 
 ธุรกิจสวนตวั/อาชีพอิสระ 30 15.0 
 พนักงาน/เจาหนาที่บริษัท 61 30.5 
 แมบาน/พอบาน 40 20.0 
 นักเรียน/นักศกึษา 29 14.5 
 อ่ืน ๆ  8 4.0 
รายได ต่ํากวา 5,000 บาท 32 16.0 
 5,001 – 10,000 บาท 71 35.5 
 10,001 – 15,000 บาท 65 32.5 
 15,001 – 20,000 บาท 32 16.0 

      ท่ีมา : จากการสํารวจป พ.ศ.2549 และจากการคํานวณ 
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จากตารางที่ 4.1   ผลของการศึกษาขอมูลท่ัวไปของผูบริโภคที่เคยใชสินคาหนึ่งตําบลหนึ่ง
ผลิตภัณฑประเภทผลิตภัณฑสมุนไพร ไดแก เพศ  อายุ และรายได  พบวา ผูใหขอมูลสวนใหญเปน
เพศหญิง 137 คน คิดเปนสัดสวนรอยละ 68.5 และ มีชวงอายุอยูระหวาง 21 – 30 ป และ 31 – 40 ป 
คิดเปนสัดสวนรอยละ 39.5 และ 27.0 ตามลําดับ กลุมตัวอยางที่ไดเก็บขอมูลเปนโสด ถึงรอยละ 54 
และจบปริญญาตรี รอยละ 51.5 โดยประกอบอาชีพเปนพนักงาน/เจาหนาที่บริษัท   แมบาน/พอบาน  
ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ และธุรกิจสวนตัว/อาชีพอิสระ คิดเปนสัดสวนรอยละ 30.5  20.0  16.0  และ
15.0 ตามลําดับ  มีระดับรายไดอยูในชวง 5,001-15,000 บาท คิดเปนสัดสวนรอยละ 68 ของกลุม
ตัวอยางที่ทําการสํารวจเพื่อเก็บรวบรวมขอมูล   
  
 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับสินคาผลิตภัณฑสมุนไพรของกลุมตัวอยางที่เคยใชผลิตภัณฑ
สมุนไพร ไดแก  ความถี่ในการบริโภคสินคา   ผูแนะนํา   คาใชจายตอเดือนสําหรับการบริโภคสินคา   
สถานที่จําหนายที่สามารถซื้อสินคาไดงาย  และสถานที่ที่ตองการใหวางจําหนายสินคา   
 
       ตารางที่ 4.2  จํานวน  และรอยละ ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภคสินคาผลิตภัณฑสมุนไพร 

 รายการ จํานวน รอยละ 
ความถี่ในการบริโภค ทุกสัปดาห 125 62.5 

 เดือนละครั้ง 18 9 
 เดือนละ2 คร้ัง 56 28 
 อ่ืน ๆ 1 0.5 

ผูแนะนํา ตนเอง 41 20.5 
 เพื่อน 147 73.5 
 สมาชิกครอบครัว 8 4 
 อ่ืน ๆ 4 2 

คาใชจาย ต่ํากวา 1,000 บาท 130 65 
 1,001 – 1,500  บาท 49 24.5 
 1,501 – 2,000  บาท 17 8.5 
 2,001 บาทขึ้นไป 4 2 
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       ตารางที่ 4.2  จํานวน  และรอยละ ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภคสินคาผลิตภัณฑสมุนไพร  
       (ตอ) 

 รายการ จํานวน รอยละ 
สถานที่ที่ซ้ือ หางสรรพสินคา 57 28.5 
 งานแสดงสินคา 104 52 
 ตลาดนัด 38 19 
 รานขายยา/รานขายของชํา 1 0.5 
ตองการใหจําหนายที ่ หางสรรพสินคา 40 20 
 รานตัวแทนจําหนาย 139 69.5 
 รานขายยา 10 5 
 รานขายของชํา 10 5 
 อ่ืน ๆ 1 0.5 
ประเภทของสมุนไพรที่ใช อาหาร 54 27 
 เครื่องสําอาง 130 65 
 ยารักษาโรค 16 8 
การรูจักผลิตภณัฑผานสื่อ การโฆษณา 11 5.5 
 งานแสดงสินคา OTOP 129 64.5 
 โทรทัศน 59 29.5 
 วิทย ุ 1 0.5 
เหตุผลที่เลือกซื้อ ราคาเหมาะสม 125 62.5 
 คุณภาพนาพอใจ 18 9 
 รูปแบบของผลิตภัณฑ 56 28 
 ความสะดวกในการซื้อ 1 0.5 
การสงเสริมการขาย โฆษณาทางเคเบิลทีวีทองถ่ิน 41 20.5 
 โฆษณาทางวทิยุกระจายเสยีง 147 73.5 
 แจกแผนพับ,ใบปลิว 8 4 
 แจกตวัอยางทดลองใช 4 2 
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ตารางที่ 4.2  จาํนวน  และรอยละ ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภคสินคาผลิตภัณฑสมุนไพร 
(ตอ) 

 รายการ จํานวน รอยละ 
ควรปรับปรุงสินคาในดาน คุณภาพ  มาตรฐานของสินคา 54 27 
 ราคา 72 36 
 สถานที่จําหนาย 73 36.5 
 การสงเสริมการขาย 1 0.5 
กระบวนการทีต่องปรับปรุง กระบวนการผลิต 40 20 
 การจัดจําหนาย 139 69.5 
 การแนะนําและใหคําปรกึษา 10 5 
 การสงเสริมการขาย 10 5 
 อ่ืน ๆ 1 0.5 
บุคลากรควรไดรับการ
สงเสริมเรื่องใดมากที่สุด 

ความสะอาดและมาตรฐาน
การผลิต 

55 27.5 

 กระบวนการทางการตลาด 18 9 
 ความรูเกี่ยวกบัสมุนไพร 48 24 
 การผลิตดวยเทคโนโลยีที่

ทันสมัย 
79 39.5 

   ท่ีมา : จากการสํารวจป พ.ศ.2549 และจากการคํานวณ 
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จากตารางที่ 4.2  ผลของการศึกษาขอมูลทั่วไปของผูบริโภคที่เคยใชสินคาหนึ่งตําบลหนึ่ง
ผลิตภัณฑประเภทผลิตภัณฑสมุนไพร ดานความถี่ในการซื้อสินคาบริโภค  พบวา ผูบริโภคสวน
ใหญมีพฤติกรรมการซื้อสินคาสมุนไพรทุกสัปดาห เปนจํานวน 125 คน คิดเปนสัดสวนรอยละ 62.5 
สวนผูแนะนําใหซ้ือและใชผลิตภัณฑสมุนไพร คือ เพื่อน เปนจํานวน147 คน คิดเปนสัดสวนรอยละ 
73.5   ผูบริโภคมีคาใชจายในการซื้อสินคาผลิตภัณฑสมุนไพรตอครั้งมีมูลคาต่ํากวา 1,000 บาท เปน
จํานวน 130 คน คิดเปนรอยละ 65  สถานที่ที่ผูบริโภคสามารถซื้อสินคาสมุนไพรสวนใหญเปนงาน
แสดงสินคาเปนจํานวน 104 คน คิดเปนรอยละ 52 สถานที่ที่ผูบริโภคตองการใหสินคาผลิตภัณฑ
สมุนไพรวางจําหนาย คือรานตัวแทนจําหนาย เปน จํานวน 139 คน คิดเปนรอยละ 69.5 ประเภท
สมุนไพรที่กลุมตัวอยางเลือกใช เปนสินคาประเภทเครื่องสําอาง จํานวน 130 คน คิดเปนรอยละ 65  
ผูบริโภครูจักสินคาจากงานแสดงสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ เปนจํานวน 129 คน    คิดเปนรอย
ละ  64.5  เหตุผลในการเลือกซ้ือสินคา ผูบริโภคเลือกซ้ือสินคาผลิตภัณฑสมุนไพรเนื่องจากราคา
เหมาะสม  เปนจํานวน  125 คน   คิดเปนรอยละ  62.5 กลุมผูบริโภครูจักสินคาโดยวิ ธีการ
ประชาสัมพันธทางวิทยุกระจายเสียง เปนจํานวน 147 คน คิดเปนรอยละ 73.5  กลุมผูบริโภคมีความ
ตองการใหปรับปรุงในดานสถานที่จําหนาย  เปนจํานวน  73 คน  คิดเปนรอยละ  36.5 ดาน
กระบวนการผูบริโภคตองการใหปรับปรุงในดานวิธีการจัดจําหนาย เปนจํานวน 139 คน คิดเปนรอย
ละ 69.5 และผูบริโภคตองการใหบุคลากรของกลุมผูผลิตไดรับการสงเสริมในเรื่องของการผลิตดวย
เทคโนโลยีที่ทันสมัย เปนจํานวน 79 คน คิดเปนรอยละ 39.5 ของกลุมตัวอยางที่ทําการสํารวจเพื่อ
เก็บรวบรวมขอมูล   
 
  ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจบริโภคสินคา
หนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑประเภทผลิตภัณฑสมุนไพร 

การว ิเคราะหป จจ ัยทางการตลาดที ่ม ีผลตอการตัดสินใจในการเล ือกซื ้อสินคา
ผลิตภัณฑสมุนไพร โดยทําการศึกษาปจจัยทางการตลาดทั้ง 6 ดาน คือ ดานผลิตภัณฑ/บริการ  
ดานราคา  ดานสถานที่  ดานการสงเสริมการตลาด  ดานกระบวนการผลิต/บริการ  และดาน
บุคลากร  โดยสามารถสรุปผลได ดังนี้ 

  การวิเคราะหความคิดเห็นของกลุมตัวอยางในดานความพึงพอใจตอการใชผลิตภัณฑ
สมุนไพร จําแนกปจจัยแตละดานรายขอ ปรากฏผลดังนี้ 
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ตารางที่ 4.3 คาเฉลี่ย  คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความพึงพอใจและความคาดหวังของกลุม
ตัวอยางตอปจจัยทางการตลาด 

ปจจัยทางการตลาด ความพึงพอใจ ความคาดหวัง 
 Χ  S.D. ระดับ Χ  S.D. ระดับ 

ดานผลิตภัณฑ/บริการ 3.42 0.69 ปานกลาง 3.75 0.55 มาก 
ดานราคา 3.46 0.70 ปานกลาง 3.62 0.73 ปานกลาง 
ดานชองทางการจัดจําหนาย 3.20 0.61 ปานกลาง 3.76 0.64 มาก 
ดานสงเสริมการตลาด 3.23 0.71 ปานกลาง 3.74 0.64 มาก 
ดานกระบวนการผลิต/บริการ 3.21 0.88 ปานกลาง 3.63 0.66 ปานกลาง 
ดานบุคลากร 3.23 0.80 ปานกลาง 3.85 0.69 มาก 
ท่ีมา :  จากการสํารวจป พ.ศ. 2549 และจากการคํานวณ 
 

จากตารางที่ 4.3   ผลของการศึกษาระดับความพึงพอใจและความคาดหวังของผูบริโภคที่
เคยใชสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑประเภทผลิตภัณฑสมุนไพรตอปจจัยทางการตลาด ปรากฎวา   
ดานผลิตภัณฑ/บริการ   ความพึงพอใจ ของผูบริโภค ( Χ  = 3.42) อยูในระดับปานกลาง ความ
คาดหวังของผูบริโภค ( Χ  = 3.75) อยูในระดับมากโดยมีคาเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูระหวาง 0.55–0.69     
ดานราคา ความพึงพอใจของผูบริโภค ( Χ  = 3.46) อยูในระดับปานกลางความคาดหวังของผูบริโภค 
( Χ  = 3.62) อยูในระดับมาก   โดยมีคาเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูระหวาง 0.70–0.73  ดานชองทางการ
จัดจําหนาย  ความพึงพอใจของผูบริโภค ( Χ  = 3.20) อยูในระดับปานกลาง  ความคาดหวังของ
ผูบริโภค ( Χ  = 3.76) อยูในระดับมาก   โดยมีคาเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูระหวาง 0.61– 0.64  ดาน
สงเสริมการตลาด  ความพึงพอใจของผูบริโภค ( Χ  = 3.23) อยูในระดับปานกลาง  ความคาดหวัง
ของผูบริโภค ( Χ  = 3.74) อยูในระดับมาก   โดยมีคาเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูระหวาง 0.64–0.71  ดาน
กระบวนการผลิต/บริการ  ความพึงพอใจของผูบริโภค ( Χ  = 3.21) อยูในระดับปานกลาง  ความ
คาดหวังของผูบริโภค ( Χ  = 3.63) อยูในระดับปานกลาง    โดยมีคาเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูระหวาง 
0.66–0.88  ดานบุคลากร ความพึงพอใจของผูบริโภค ( Χ  = 3.23) อยูในระดับปานกลาง  ความ
คาดหวังของผูบริโภค ( Χ  = 3.85)   อยูในระดับปานกลาง    โดยมีคาเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูระหวาง 
0.69–0.80  
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ตารางที่ 4.4     คาเฉลี่ย  คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน  ระดับความพึงพอใจและความคาดหวงัของกลุม
ตัวอยางเปนรายขอ 

ปจจัยทางการตลาด ความพึงพอใจ ความคาดหวัง 
 Χ  S.D. ระดับ Χ  S.D. ระดับ 

ดานผลิตภัณฑ/บริการ       
1. มาตรฐานของสินคาและ
บรรจุภัณฑ 

3.36 0.65 ปานกลาง 3.62 0.79 ปานกลาง 

2. รูปแบบความทันสมัยของ
บรรจุภัณฑสินคา 

3.45 0.86 ปานกลาง 3.79 0.78 มาก 

3. การบรรยายสรรพคุณของ
สินคาบนบรรจุภณัฑ 

3.52 0.95 ปานกลาง 3.73 0.86 มาก 

4. ความสามารถในการ
แนะนําสรรพคุณของผู
จําหนาย 

3.32 0.95 ปานกลาง 3.72 0.90 มาก 

5. การรับรองคุณภาพจาก
หนวยงานอืน่ 

3.46 1.10 ปานกลาง 3.90 0.86 มาก 

ดานราคา       
1. ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ
ของสินคา 

3.49 0.81 ปานกลาง 3.58 0.78 ปานกลาง 

2. ราคาเหมาะสมเมื่อ
เปรียบเทียบกบัผลิตภัณฑอ่ืน 

3.45 0.77 ปานกลาง 3.65 0.84 ปานกลาง 

ดานชองทางการจัดจําหนาย       
1. ความสะดวกในการซื้อ 3.08 0.93 ปานกลาง 3.67 0.83 ปานกลาง 
2. สถานที่จําหนายมีความ
นาเชื่อถือ 

3.07 0.83 ปานกลาง 3.67 0.88 ปานกลาง 

3. การจัดวางผลิตภัณฑ
สามารถมองเห็นไดชัดเจน 

3.31 0.99 ปานกลาง 3.77 0.79 มาก 

4. ความสะอาดของสถานที่ใน
การจัดวางผลิตภัณฑ 

3.47 0.74 ปานกลาง 3.92 0.87 มาก 

 



 

67 

ตารางที่ 4.4     คาเฉลี่ย  คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน  ระดับความพึงพอใจและความคาดหวงัของกลุม
ตัวอยางเปนรายขอ (ตอ) 

ปจจัยทางการตลาด ความพึงพอใจ ความคาดหวัง 
 Χ  S.D. ระดับ Χ  S.D. ระดับ 

ดานสงเสริมการตลาด       
1. มีการประชาสัมพันธสินคา
ใหเปนที่รูจักโดยกลุมผูผลิต 

3.14 0.89 ปานกลาง 3.70 0.80 มาก 

2. มีการจัดนิทรรศการแสดง
สินคาเพื่อประชาสัมพันธ 

3.26 0.81 ปานกลาง 3.66 0.76 ปานกลาง 

3. มีการใหความรูและแนะนาํ
สรรพคุณสมุนไพร 

3.29 0.87 ปานกลาง 3.86 0.86 มาก 

ดานกระบวนการผลิต/บริการ       
1. มีการบรรยายสรรพคุณของ
ผลิตภัณฑแตละชนิด 

3.23 0.98 ปานกลาง 3.62 0.89 ปานกลาง 

2. มีบริการแนะนํา/ให
คําปรึกษาในเรื่องสมุนไพร 

3.19 0.97 ปานกลาง 3.53 0.96 ปานกลาง 

3. มีการสาธิตการผลิต
ผลิตภัณฑสมนุไพร 

3.25 1.07 ปานกลาง 3.59 0.93 ปานกลาง 

4. มีผูเชี่ยวชาญใหคําปรึกษา/
การรักษาโดยสมุนไพร 

3.16 1.17 ปานกลาง 3.80 0.93 มาก 

ดานบุคลากร       
1. มีความรูเร่ืองของสมุนไพร
อยางด ี

3.29 1.00 ปานกลาง 3.76 0.79 มาก 

2. มีความชํานาญดาน
กระบวนการผลิต 

3.14 0.82 ปานกลาง 3.87 0.85 มาก 

3. สามารถตอบปญหาที่ลูกคา
ตองการทราบได 

3.25 0.97 ปานกลาง 3.93 0.84 มาก 

ท่ีมา : จากการสํารวจป พ.ศ. 2549 และจากการคํานวณ 
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จากตารางที่ 4.4     ผลของการศึกษาระดับความพึงพอใจและความคาดหวังของผูบริโภค   
ที่มีตอปจจัยทางการตลาดรายขอ ปรากฎวา   ดานผลิตภัณฑ/บริการ   มาตรฐานของสินคาและบรรจุ
ภัณฑ ความพึงพอใจ ของผูบริโภค ( Χ =3.36) อยูในระดับปานกลาง ความคาดหวังของผูบริโภค 
( Χ =3.62) อยูในระดับปานกลางโดยมีคาเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูระหวาง 0.65–0.79  รูปแบบความ
ทันสมัยของบรรจุภัณฑสินคา ความพึงพอใจ ของผูบริโภค ( Χ =3.45) อยูในระดับปานกลาง ความ
คาดหวังของผูบริโภค ( Χ =3.79) อยูในระดับมากโดยมีคาเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูระหวาง 0.78–0.86  
การบรรยายสรรพคุณของสินคาบนบรรจุภัณฑ ความพึงพอใจ ของผูบริโภค ( Χ =3.52) อยูในระดับ
ปานกลาง ความคาดหวังของผูบริโภค ( Χ =3.73) อยูในระดับมากโดยมีคาเบี่ยงเบนมาตรฐานอยู
ระหวาง 0.86–0.95   ความสามารถในการแนะนําสรรพคุณของผูจําหนาย  ความพึงพอใจ ของ
ผูบริโภค ( Χ =3.32) อยูในระดับปานกลาง ความคาดหวังของผูบริโภค ( Χ =3.72) อยูในระดับมาก
โดยมีคาเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูระหวาง 0.90–0.95  การรับรองคุณภาพจากหนวยงานอื่น  ความพึง
พอใจ ของผูบริโภค ( Χ =3.46) อยูในระดับปานกลาง ความคาดหวังของผูบริโภค ( Χ =3.90) อยูใน
ระดับมากโดยมีคาเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูระหวาง 0.86–1.10  ความพึงพอใจรวม( Χ =3.42) อยูใน
ระดับปานกลาง ความคาดหวังรวม ( Χ =3.75) อยูในระดับมาก  โดยมีคาเบี่ยงเบนมาตรฐานอยู
ระหวาง 0.55–0.69   

  ดานราคา ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของสินคา ความพึงพอใจของผูบริโภค ( Χ =3.49) อยู
ในระดับปานกลาง  ความคาดหวังของผูบริโภค ( Χ =3.58) อยูในระดับปานกลาง  โดยมีคาเบี่ยงเบน
มาตรฐานอยูระหวาง 0.78–0.81   ราคาเหมาะสมเมื่อเปรียบเทียบกับผลิตภัณฑอ่ืน ความพึงพอใจ
ของผูบริโภค ( Χ =3.45) อยูในระดับปานกลาง  ความคาดหวังของผูบริโภค ( Χ =3.65) อยูในระดับ
ปานกลาง  โดยมีคาเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูระหวาง 0.77–0.84     ความพึงพอใจรวม ( Χ =3.47) อยูใน
ระดับปานกลาง   ความคาดหวังรวม ( Χ =3.62) อยูในระดับปานกลาง  โดยมีคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน
อยูระหวาง 0.70–0.73  

       ดานชองทางการจัดจําหนาย  ความสะดวกในการซื้อ ความพึงพอใจของผูบริโภค 
( Χ =3.08) อยูในระดับปานกลาง  ความคาดหวังของผูบริโภค ( Χ =3.67) อยูในระดับปานกลาง   
โดยมี คาเบี่ยงกลางเบนมาตรฐานอยูระหวาง 0.83–0.93  สถานที่จําหนายมีความนาเชื่อถือ                 
ความพึงพอใจของผูบริโภค ( Χ =3.07) อยูในระดับปานกลาง   ความคาดหวังของผูบริโภค 
( Χ =3.67) อยูในระดับปานกลาง   โดยมีคาเบี่ยงกลางเบนมาตรฐานอยูระหวาง 0.83–0.88  การจัด
วางผลิตภัณฑสามารถมองเห็นไดชัดเจน ความพึงพอใจของผูบริโภค ( Χ =3.31) อยูในระดับปาน
กลาง  ความคาดหวังของผูบริโภค ( Χ =3.77) อยูในระดับมาก   โดยมีคาเบี่ยงเบนมาตรฐานอยู
ระหวาง 0.79–0.99  ความสะอาดของสถานที่ในการจัดวางผลิตภัณฑ  ความพึงพอใจของผูบริโภค 
( Χ =3.47) อยูในระดับปานกลาง  ความคาดหวังของผูบริโภค ( Χ =3.92) อยูในระดับมาก   โดยมีคา
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เบี่ยงกลางเบนมาตรฐานอยูระหวาง 0.74–0.87  ความพึงพอใจรวม( Χ =3.23) อยูในระดับปานกลาง 
ความคาดหวังรวม ( Χ =3.76) อยูในระดับมาก  โดยมีคาเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูระหวาง 0.65-1.10         

ดานสงเสริมการตลาด มีการประชาสัมพันธสินคาใหเปนที่รูจักโดยกลุมผูผลิต ความพึง
พอใจของผูบริโภค ( Χ =3.14) อยูในระดับปานกลาง ความคาดหวังของผูบริโภค ( Χ =3.70) อยูใน
ระดับมาก   โดยมีคาเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูระหวาง 0.80–0.89 มีการจัดนิทรรศการแสดงสินคาเพื่อ
ประชาสัมพันธ  ความพึงพอใจของผูบริโภค ( Χ =3.26) อยูในระดับปานกลาง  ความคาดหวังของ
ผูบริโภค ( Χ =3.66) อยูในระดับปานกลาง   โดยมีคาเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูระหวาง 0.76– 0.81  มี
การใหความรูและแนะนําสรรพคุณสมุนไพร   ความพึงพอใจของผูบริโภค ( Χ =3.29) อยูในระดับ
ปานกลาง  ความคาดหวังของผูบริโภค ( Χ =3.86)อยูในระดับมาก   โดยมีคาเบี่ยงเบนมาตรฐานอยู
ระหวาง  0.86–0.87  ความพึงพอใจรวม ( Χ =3.23) อยูในระดับปานกลาง ความคาดหวังรวม 
( Χ =3.76) อยูในระดับมาก  โดยมีคาเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูระหวาง 0.64-0.71        

 ดานกระบวนการผลิต/บริการ มีการบรรยายสรรพคุณของผลิตภัณฑแตละชนิด ความพึง
พอใจของผูบริโภค ( Χ =3.23) อยูในระดับปานกลาง  ความคาดหวังของผูบริโภค ( Χ =3.62)   อยู
ในระดับปานกลาง โดยมีคาเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูระหวาง 0.89–0.98  มีบริการแนะนํา/ใหคําปรึกษา
ในเรื่องสมุนไพร ความพึงพอใจของผูบริโภค ( Χ =3.19) อยูในระดับปานกลาง  ความคาดหวังของ
ผูบริโภค ( Χ =3.53)   อยูในระดับปานกลาง    โดยมีคาเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูระหวาง 0.96–0.97 มี
การสาธิตการผลิตผลิตภัณฑสมุนไพร ความพึงพอใจของผูบริโภค ( Χ =3.25) อยูในระดับปานกลาง  
ความคาดหวังของผูบริโภค ( Χ =3.59)  อยูในระดับปานกลาง  โดยมีคาเบี่ยงเบนมาตรฐานอยู
ระหวาง 0.93–1.07   มีผูเชี่ยวชาญใหคําปรึกษา/รักษาโดยสมุนไพร   ความพึงพอใจของผูบริโภค 
( Χ =3.16) อยูในระดับปานกลาง  ความคาดหวังของผูบริโภค ( Χ =3.80)   อยูในระดับมาก โดยมีคา
เบี่ยงเบนมาตรฐานอยูระหวาง 0.93–1.17  ความพึงพอใจรวม ( Χ =3.21) อยูในระดับปานกลาง 
ความคาดหวังรวม ( Χ =3.64) อยูในระดับปานกลาง โดยมีคาเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูระหวาง 0.66-
0.88         

ดานบุคลากร มีความรูเร่ืองของสมุนไพรอยางดี  ความพึงพอใจของผูบริโภค  ของผูบริโภค            
( Χ =3.29) อยูในระดับปานกลาง  ความคาดหวังของผูบริโภค ( Χ =3.76)   อยูในระดับมาก  โดย  มี
คาเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูระหวาง 0.79 – 1.00 มีความชํานาญดานกระบวนการผลิต  ความพึงพอใจ
ของผูบริโภค  ( Χ =3.14) อยูในระดับปานกลาง  ความคาดหวังของผูบริโภค ( Χ =3.87) อยูในระดับ
มาก   โดยมีคาเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูระหวาง 0.82–0.85 สามารถตอบปญหาที่ลูกคาตองการทราบได 
ความพึงพอใจของผูบริโภค ของผูบริโภค ( Χ =3.25) อยูในระดับปานกลาง  ความคาดหวังของ
ผูบริโภค ( Χ =3.93)   อยูในระดับมาก   โดยมีคาเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูระหวาง 0.84 – 0.97โดยความ



 

70 

พึงพอใจรวม ( Χ =3.23) อยูในระดับปานกลาง  ความคาดหวังรวมของผูบริโภค ( Χ =3.85)   อยูใน
ระดับมาก  โดยมีคาเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูระหวาง 0.79–1.00 
 

 การวิเคราะหขอมูลดานความพึงพอใจของกลุมตัวอยางตอปจจัยทางการตลาด  จําแนกตาม
เพศ  อายุ  และรายได  ปรากฏผลดังนี้ 
ตารางที่ 4.5   คาเฉลี่ย  และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความพึงพอใจตอปจจยัทางการตลาด
จําแนกตามเพศ 
 เพศชาย เพศหญิง 

ปจจัยทางการตลาด ความพึงพอใจ ความคาดหวัง ความพึงพอใจ ความคาดหวัง
 Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. 
ดานผลิตภัณฑ/บริการ 3.35 0.55 3.66 0.66 3.46 0.71 3.78 0.64 
ดานราคา 3.39 0.66 3.63 0.73 3.50 0.72 3.69 0.67 
ดานชองทางการจัดจําหนาย 3.08 0.62 3.71 0.77 3.30 0.64 3.68 0.60 
ดานสงเสริมการตลาด 3.18 0.80 3.62 0.67 3.26 0.67 3.69 0.67 
ดานกระบวนการผลิต/บริการ 3.19 0.96 3.53 0.82 3.21 0.85 3.69 0.71 
ดานบุคลากร 3.12 0.82 3.78 0.59 3.27 0.79 3.71 0.55 
ท่ีมา : จากการสํารวจป พ.ศ. 2549 และจากการคํานวณ 

 
จากตารางที่ 4.5  สําหรับผลการพิจารณาเปนรายดาน  ปรากฏวาเพศชายมีความพึงพอใจ

และความคาดหวังอยูในระดับปานกลาง  ไดแก ดานผลิตภัณฑ/บริการมีความพึงพอใจ ( Χ =3.35) 
ความคาดหวังดานผลิตภัณฑ/บริการ ( Χ =3.66) ความพึงพอใจดานราคา ( Χ =3.39)   ความคาดหวัง
ดานราคา ( Χ =3.63)  ความพึงพอใจดานชองทางการจัดจําหนาย ( Χ =3.08)   ความคาดหวังดาน
ชองทางการจัดจําหนาย ( Χ =3.71)   ความพึงพอใจดานสงเสริมการตลาด ( Χ =3.18) ความคาดหวัง
ดานสงเสริมการตลาด  ( Χ =3.62) ความพึงพอใจดานกระบวนการผลิต/บริการ ( Χ =3.19)  ความ
คาดหวังดานกระบวนการผลิต/บริการ ( Χ =3.53)  ความพึงพอใจดานบุคลากร ( Χ =3.12) ความ
คาดหวังดานบุคลากร ( Χ =3.78)  โดยความพึงพอใจมีคาเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูระหวาง 0.55–0.96  
ความคาดหวังมีคาเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูระหวาง 0.66–0.82   เพศชายมีความพึงพอใจในปจจัยทาง
การตลาดโดยรวม อยูในระดับปานกลาง ( Χ =3.22)   ความคาดหวังในปจจัยทางการตลาดโดยรวม  
อยูในระดับปานกลาง ( Χ =3.66)    

สําหรับผลการพิจารณาเปนรายดาน  ปรากฏวาเพศหญิงมีความพึงพอใจในระดับปานกลาง
ทุกดานและความคาดหวังในระดับมาก ไดแก ความพึงพอใจดานผลิตภัณฑ/บริการ ( Χ =3.46) 
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ความคาดหวังดานผลิตภัณฑ/บริการ (Χ =3.78)  ความพึงพอใจดานราคา  ( Χ =3.50) ความคาดหวัง
ดานราคา ( Χ =3.69) ความพึงพอใจดานชองทางการจัดจําหนาย (Χ =3.30)  ความคาดหวงัดานชองทาง
การจัดจําหนาย  ( Χ =3.68)  ความพึงพอใจดานสงเสริมการตลาด ( Χ =3.26)  ความคาดหวังดาน
สงเสริมการตลาด( Χ =3.69)  ความพึงพอใจดานกระบวนการผลิต/บริการ  (Χ =3.21)  ความคาดหวัง
ดานกระบวนการผลิต/บริการ  ( Χ =3.69) ความพึงพอใจดานบุคลากร ( Χ =3.27)  ความคาดหวังดาน
บุคลากร( Χ =3.71)โดยความพึงพอใจมีคาเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูระหวาง 0.64–0.85  ความคาดหวังมีคา
เบี่ยงเบนมาตรฐานอยูระหวาง 0.55–0.71    เพศหญิงมีความพึงพอใจในปจจัยทางการตลาดโดยรวม    
อยูในระดับปานกลาง (Χ =3.33)  มีความคาดหวังในปจจัยทางการตลาดโดยรวม  อยูในระดับมาก 
(Χ =3.71)    

 
ตารางที่ 4.6   คาเฉลี่ย  และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความพึงพอใจตอปจจยัทางการตลาด
จําแนกตามสถานภาพ 
 โสด  สมรส 

ปจจัยทางการตลาด ความพึงพอใจ ความคาดหวัง ความพึงพอใจ ความคาดหวัง
 Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. 
ดานผลิตภัณฑ/บริการ 3.42 0.70 3.69 0.69 3.41 0.68 3.79 0.59 
ดานราคา 3.50 0.67  3.69 0.74 3.43 0.75 3.64 0.63 
ดานชองทางการจัดจําหนาย 3.24 0.64 3.67 0.68 3.23 0.66 3.72 0.64 
ดานสงเสริมการตลาด 3.17 0.69 3.69 0.71 3.30 0.73 3.65 0.63 
ดานกระบวนการผลิต/บริการ 3.23 0.86 3.65 0.81 3.19 0.92 3.62 0.67 
ดานบุคลากร 3.27 0.82 3.85 0.76 3.17 0.78 3.82 0.70 
ท่ีมา : จากการสํารวจป พ.ศ. 2549 และจากการคํานวณ 

 
จากตารางที่ 4.6  สําหรับผลการพิจารณาเปนรายดาน  ปรากฏวาสถานภาพโสด  มีความพึง

พอใจในปจจัยทางการตลาดโดยรวม  อยูในระดับปานกลาง  ( Χ =3.30) ความคาดหวังในปจจัยทาง
การตลาดโดยรวม  อยูในระดับมาก ( Χ =3.68)  สําหรับผลการพิจารณาเปนรายดาน  ปรากฏวาความ
คาดหวังอยูในระดับมาก ไดแก ดานผลิตภัณฑ/บริการ ( Χ =3.69)  ดานราคา ( Χ =3.69) ดาน
สงเสริมการตลาด  ( Χ =3.69)    และ ดานบุคลากร( Χ =3.85)  ความคาดหวังอยูในระดับปานกลาง 
ไดแก ดานชองทางการจัดจําหนาย ( Χ =3.67)  ดานกระบวนการผลิต/บริการ ( Χ =3.65)  โดยมีคา
เบี่ยงเบนมาตรฐานอยูระหวาง  0.69–0.85 
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ผลการพิจารณาเปนรายดานของสถานภาพสมรส   ปรากฏวาความพึงพอใจอยูในระดับปาน
กลาง ( Χ =3.29)  ความคาดหวังในปจจัยทางการตลาดโดยรวมอยูในระดับมาก ( Χ =3.70)  ความ
คาดหวังเมื่อพิจารณาเปนรายดานอยูในระดับมาก ไดแก    ดานผลิตภัณฑ/บริการ ( Χ =3.79)  ดาน
ชองทางการจัดจําหนาย  ( Χ =3.72) และดานบุคลากร ( Χ =3.82)   ความคาดหวังอยูในระดับปาน
กลาง ไดแก ดานราคา ( Χ =3.64)  ดานสงเสริมการตลาด( Χ =3.65)  ดานกระบวนการผลิต/บริการ 
( Χ =3.62)  โดยมีคาเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูระหวาง 0.59–0.70 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



  

ตารางที่ 4.7  คาเฉลี่ย  และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความพึงพอใจตอปจจัยทางการตลาดจําแนกตามอาย ุ
 
 อายุ 15 – 20 ป อายุ 21 – 30 ป อายุ 31 – 40 ป อายุ > 40 ป 
ปจจัยทางการตลาด ความพึงพอใจ ความคาดหวงั ความพึงพอใจ ความคาดหวงั ความพึงพอใจ ความคาดหวงั ความพึงพอใจ ความคาดหวงั 
 Χ  S.D. Χ  S.D Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D Χ  S.D. Χ  S.D. 
ดานผลิตภัณฑ/บริการ 3.56 0.67 3.76 0.68 3.35 0.73 3.66 0.72 3.41 0.66 3.79 0.54 3.46 0.64 3.84 0.61 
ดานราคา 3.57 0.75 3.77 0.75 3.50 0.64 3.66 0.71 3.38 0.76 3.63 0.59 3.46 0.71 3.66 0.74 
ดานสถานที่ 3.34 0.60 3.65 0.75 3.20 0.65 3.72 0.67 3.23 0.66 3.66 0.66 3.21 0.65 3.72 0.58 
ดานสงเสริมการตลาด 3.41 0.60 3.81 0.78 3.08 0.69 3.51 0.70 3.33 0.78 3.69 0.62 3.29 0.70 3.69 0.63 
ดานกระบวนการผลิต 3.43 0.68 3.72 0.77 3.08 0.95 3.55 0.87 3.16 0.86 3.73 0.63 3.36 0.88 3.64 0.60 
ดานบุคลากร 3.59 0.72 3.86 0.80 3.12 0.84 3.81 0.78 3.20 0.75 3.88 0.71 3.21 0.79 3.81 0.62 
 
ที่มา : จากการสํารวจป พ.ศ. 2549 และจากการคํานวณ 
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จากตารางที่ 4.7        สําหรับผลการพิจารณาเปนรายดาน  ปรากฏวาระดับอายุ 15 – 20 ป         
มีความพอใจอยูในระดับปานกลางทุกดาน(Χ =3.34 -3.59)  โดยมีคาเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูระหวาง     
0.60 – 0.75  มีความพึงพอใจในปจจัยทางการตลาดโดยรวม  อยูในระดับปานกลาง  (Χ =3.21)         
ความคาดหวังในปจจัยทางการตลาดโดยรวม  อยูในระดับมาก ( Χ =3.74)  สําหรับผลการพิจารณาเปน
รายดาน  ปรากฏวาความคาดหวังอยูในระดับมาก ไดแก ดานผลิตภัณฑ/บริการ (Χ =3.76) ดานราคา 
( Χ =3.77)    ดานสงเสริมการตลาด  ( Χ =3.81)  ดานกระบวนการผลิต/บริการ ( Χ =3.72)  และ ดาน
บุคลากร ( Χ =3.86)  ความคาดหวังอยูในระดับปานกลาง ไดแก ดานชองทางการจัดจําหนาย 
(Χ =3.65)   โดยมีคาเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูระหวาง  0.68 – 0.80 

สําหรับผลการพิจารณาเปนรายดาน  ระดับอายุ 21 – 30 ป ปรากฏวาทุกดานมีความพอใจอยูใน
ระดับปานกลาง ( Χ =3.08 – 3.50)  โดยความพึงพอใจมีคาเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูระหวาง  0.64 – 0.95    
ความคาดหวังเมื่อพิจารณาเปนรายไดอยูในระดับมาก ไดแก ดานชองทางการจัดจําหนาย ( Χ =3.72)  
และดานบุคลากร ( Χ =3.81) ความคาดหวังอยูในระดับปานกลาง ไดแก ดานผลิตภัณฑ/บริการ 
( Χ =3.66)  ดานราคา ( Χ =3.66)  ดานสงเสริมการตลาด ( Χ =3.51)  ดานกระบวนการผลิต/บริการ 
( Χ =3.55)  โดยมีคาเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูระหวาง 0.67 – 0.87 มีความพึงพอใจในปจจัยทางการตลาด
โดยรวม  อยูในระดับปานกลาง ( Χ =3.22)  ความคาดหวังในปจจัยทางการตลาดโดยรวมอยูในระดับ
ปานกลาง    ( Χ =3.65) 

สําหรับผลการพิจารณาเปนรายดาน  ระดับอายุ 31 – 40 ป   ปรากฏวาทุกดานมีความพอใจอยู
ในระดับปานกลาง (Χ =3.16–3.41)  โดยมีคาเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูระหวาง 0.66 – 0.86  ความคาดหวัง
อยูในระดับมาก ไดแก ดานผลิตภัณฑ/บริการ (Χ =3.79)  ดานการสงเสริมการตลาด ( Χ =3.69)        
ดานกระบวนการผลิต/บริการ  ( Χ =3.73)  และดานบุคลากร  ( Χ =3.88)  ความคาดหวังอยูในระดับ
ปานกลาง ไดแก ดานราคา (Χ =3.63)  และดานชองทางการจัดจําหนาย ( Χ =3.66) โดยมีคาเบี่ยงเบน
มาตรฐานอยูระหวาง 0.54 – 0.71มีความพึงพอใจในปจจัยทางการตลาดโดยรวม  อยูในระดับปานกลาง  
(Χ =3.28)  คาดหวังในปจจัยทางการตลาดโดยรวม  อยูในระดับมาก  ( Χ =3.73)      

สําหรับผลการพิจารณาเปนรายดาน  ระดับอายุ มากกวา 40 ป ปรากฏวาทุกดานมีความพอใจ
อยูในระดับปานกลาง (Χ =3.21–3.46)  โดยมีคาเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูระหวาง  0.64 – 0.88 ความ
คาดหวังอยูในระดับมาก ไดแก ดานผลิตภัณฑ/บริการ ( Χ =3.84) ดานชองทางการจัดจําหนาย 
( Χ =3.72)   ดานการสงเสริมการตลาด ( Χ =3.69)  และดานบุคลากร ( Χ =3.81) ความคาดหวังอยูใน
ระดับปานกลาง ไดแก ดานราคา (Χ =3.66)   ดานกระบวนการผลิต/บริการ  ( Χ =3.64)  โดยมีคา
เบี่ยงเบนมาตรฐานอยูระหวาง 0.58 – 0.74   มีความพึงพอใจในปจจยัทางการตลาดโดยรวม  อยูในระดบั
ปานกลาง ( Χ =3.33)   ความคาดหวังในปจจัยทางการตลาดโดยรวม  อยูในระดับมาก ( =3.71)   Χ

  



ตารางที่ 4.8  คาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความพึงพอใจตอปจจัยทางการตลาดจําแนกตามรายได 
 
 ต่ํากวา 5,000 บาท 5,001- 10,000 บาท 10,001–15,000 บาท 15,001–20,000 บาท 
ปจจัยทางการตลาด ความพึงพอใจ ความคาดหวงั ความพึงพอใจ ความคาดหวงั ความพึงพอใจ ความคาดหวงั ความพึงพอใจ ความคาดหวงั 
 Χ  S.D. Χ  S.D Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D Χ  S.D. Χ  S.D. 
ดานผลิตภัณฑ/บริการ 3.54 0.74 3.73 0.75 3.35 0.68 3.68 0.65 3.49 0.64 3.80 0.58 3.32 0.75 3.79 0.69 
ดานราคา 3.42 0.71 3.75 0.82 3.42 0.67 3.63 0.67 3.52 0.64 3.72 0.65 3.50 0.89 3.58 0.67 
ดานสถานที่ 3.29 0.76 3.64 0.78 3.18 0.60 3.70 0.60 3.33 0.67 3.73 0.64 3.07 0.52 3.64 0.71 
ดานสงเสริมการตลาด 3.26 0.64 3.68 0.77 3.15 0.74 3.69 0.67 3.26 0.73 3.65 0.56 3.34 0.71 3.66 0.81 
ดานกระบวนการผลิต 3.32 0.77 3.63 0.88 3.20 0.93 3.63 0.79 3.17 0.90 3.71 0.62 3.19 0.88 3.55 0.78 
ดานบุคลากร 3.39 0.72 3.80 0.83 3.21 0.87 3.82 0.72 3.15 0.78 3.93 0.65 3.26 0.78 3.69 0.82 
 
ที่มา : จากการสํารวจป พ.ศ. 2549 และจากการคํานวณ 
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จากตารางที่ 4.8  สําหรับผลการพิจารณาเปนรายดาน รายไดต่ํากวา 5,000 บาท มคีวามพงึพอใจ
ในปจจัยทางการตลาดโดยรวม  อยูในระดับปานกลาง (Χ =3.37)   สําหรับผลการพิจารณาเปนรายดาน   
ปรากฏวาคาดหวังอยูในระดับมาก ไดแก ดานผลิตภัณฑ/บริการ (Χ =3.73)   ดานราคา ( Χ =3.75)   
และดานบุคลากร  ( Χ =3.80)  ความคาดหวังอยูในระดับปานกลาง ไดแก ดานชองทางการจัดจําหนาย  
(Χ =3.64)  ดานสงเสริมการตลาด ( Χ =3.68)   ดานกระบวนการผลิต/บริการ  ( Χ =3.63)  โดยมีคา
เบี่ยงเบนมาตรฐานอยูระหวาง 0.75 – 0.88 

รายได 5,001 – 10,000 บาท มีความพึงพอใจในปจจัยทางการตลาดโดยรวมอยูในระดับ       
ปานกลาง ( Χ =3.25)   สําหรับผลการพิจารณาเปนรายดาน  ปรากฏวาคาดหวังอยูในระดับมาก ไดแก 
ดานชองทางการจัดจําหนาย  (Χ =3.70)  ดานสงเสริมการตลาด ( Χ =3.69)  และดานบุคลากร 
( Χ =3.82)  ความคาดหวังอยูในระดับปานกลาง ไดแก ดานผลิตภัณฑ/บริการ(Χ =3.68)  ดานราคา 
( Χ =3.63) ดานกระบวนการผลิต/บริการ  ( Χ =3.63) โดยมีคาเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูระหวาง              
0.60 – 0.79 

รายได 10,001 – 15,000 บาทมีความพึงพอใจในปจจัยทางการตลาดโดยรวมอยูในระดับ      
ปานกลาง ( Χ =3.32)   สําหรับผลการพิจารณาเปนรายดาน  ปรากฏวาคาดหวังอยูในระดับมาก ไดแก 
ดานผลิตภัณฑ/บริการ (Χ =3.80)   ดานราคา ( Χ =3.72)  ดานชองทางการจัดจําหนาย (Χ =3.73)       
ดานกระบวนการผลิต/บริการ  ( Χ =3.71)  และดานบุคลากร  ( Χ =3.93) ความคาดหวังอยูในระดับ  
ปานกลาง    ดานการสงเสริมการตลาด (Χ =3.65) โดยมีคาเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูระหวาง 0.56 – 0.65 

รายได 15,001 – 20,000 บาท มีความพึงพอใจในปจจัยทางการตลาดโดยรวม  อยูในระดับ   
ปานกลาง (Χ =3.28)     สําหรับผลการพิจารณาเปนรายดาน  ปรากฏวาคาดหวังอยูในระดับมาก ไดแก 
ดานผลิตภัณฑ/บริการ (Χ =3.79)  และดานบุคลากร ( Χ =3.69) ความคาดหวังอยูในระดับปานกลาง 
ไดแก ดานราคา ( Χ =3.58)  ดานชองทางการจัดจําหนาย ( Χ =3.64) ดานการสงเสริมการตลาด 
( Χ =3.66)  ดานกระบวนการผลิต/บริการ  ( Χ =3.55)  โดยมีคาเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูระหวาง            
0.69 – 0.82 
 

 
 
 
 
 
 

 
 



ตารางที่ 4.9  คาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความพึงพอใจตอปจจัยทางการตลาดจําแนกตามอาชีพ 
 

 ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ     ธุรกิจสวนตัว พนักงานบริษัท 
 

แมบาน นักเรียน/นักศึกษา อื่น ๆ 
 

ปจจัยทางการตลาด ความพึง
พอใจ 

ความ
คาดหวัง 

ความพึง
พอใจ 

ความ
คาดหวัง 

ความพึง
พอใจ 

ความ
คาดหวัง 

ความพึง
พอใจ 

ความ
คาดหวัง 

ความพึง
พอใจ 

ความ
คาดหวัง 

ความพึง
พอใจ 

ความ
คาดหวัง 

 
Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. 

ดานผลิตภัณฑ/บริการ 3.35 0.63 3.62 0.57 3.35 0.77 3.76 0.76 3.41 0.66 3.82 0.66 3.44 0.69 3.76 0.55 3.45 0.76 3.65 0.74 3.70 0.43 3.75 0.47 

ดานราคา 3.48 0.82 3.70 0.66 3.43 0.68 3.63 0.76 3.55 0.65 3.70 0.70 3.40 0.74 3.62 0.63 3.36 0.70 3.64 0.75 3.62 0.58 3.75 0.60 

ดานสถานที่ 3.21 0.46 3.67 0.64 3.06 0.67 3.69 0.75 3.20 0.67 3.77 0.65 3.27 0.70 3.67 0.52 3.31 0.69 3.58 0.81 3.56 0.29 3.68 0.53 

ดานสงเสริมการตลาด 3.45 0.62 3.62 0.69 2.99 0.72 3.60 0.73 3.16 0.71 3.72 0.68 3.23 0.81 3.64 0.53 3.27 0.61 3.63 0.79 3.66 0.56 4.0 0.50 

ดานกระบวนการผลิต 3.37 0.70 3.51 0.68 3.0 0.98 3.57 0.90 3.17 0.89 3.81 0.72 3.10 0.99 3.6 0.64 3.34 0.80 3.54 0.88 3.62 0.53 3.62 0.53 

ดานบุคลากร 3.36 0.52 3.82 0.80 2.95 0.86 3.74 0.83 3.16 0.84 3.98 0.68 3.17 0.89 3.80 0.63 3.44 0.77 3.67 0.83 3.62 0.41 3.79 0.35 

 
ที่มา : จากการสํารวจป พ.ศ. 2549 และจากการคํานวณ 
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จากตารางที่ 4.9 สําหรับผลการพิจารณาเปนอาชีพ  ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ   ปรากฏวาความพึง
พอใจโดยรวมอยูในระดับปานกลาง (Χ =3.37) ความคาดหวังอยูในระดับมาก ไดแก ดานราคา 
(Χ =3.70) และดานบุคลากร  (Χ =3.82) ความคาดหวังอยูในระดับปานกลาง ไดแก ดานผลิตภัณฑ/
บริการ (Χ =3.62)  ดานชองทางการจัดจําหนาย (Χ =3.67) ดานสงเสริมการตลาด(Χ =3.62) ดาน
กระบวนการผลิต/บริการ  (Χ =3.51)  โดยมีคาเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูระหวาง 0.57 – 0.80 

ธุรกิจสวนตัว  มีความพึงพอใจในปจจัยทางการตลาดโดยรวม  อยูในระดับปานกลาง (Χ =3.13)   
สําหรับผลการพิจารณาเปนรายดาน  ปรากฏวาความคาดหวังอยูในระดับมาก ไดแก ดานผลิตภัณฑ/
บริการ (Χ =3.76)  ดานสถานที่ ชองทางการจัดจําหนาย  (Χ =3.69) และดานบุคลากร (Χ =3.74)      
ความคาดหวังอยูในระดับปานกลาง ไดแก ดานราคา (Χ =3.63) ดานกระบวนการผลิต/บริการ  
(Χ =3.57)  ดานสงเสริมการตลาด (Χ =3.60) โดยมีคาเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูระหวาง 0.75 – 0.90 

พนักงานบริษัท มีความพึงพอใจในปจจัยทางการตลาดโดยรวม  อยูในระดับปานกลาง     
(Χ =3.27)   สําหรับผลการพิจารณาเปนรายดาน  ปรากฏวาความคาดหวังอยูในระดับมากทุกดาน ดังนี้ 
ดานผลิตภัณฑ/บริการ (Χ =3.82) ดานราคา (Χ =3.70) ดานชองทางการจัดจําหนาย (Χ =3.77)  ดานการ
สงเสริมการตลาด (Χ =3.72)  ดานกระบวนการผลิต/บริการ (Χ =3.81)  และดานบุคลากร (Χ =3.98)  
โดยมีคาเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูระหวาง 0.65 – 0.72 

แมบานมีความพึงพอใจในปจจัยทางการตลาดโดยรวม  อยูในระดับมาก (Χ =3.68)  สําหรับผล
การพิจารณาเปนรายดาน  ปรากฏวาความคาดหวังอยูในระดับมาก ไดแก ดานผลิตภัณฑ/บริการ 
(Χ =3.76)  และดานบุคลากร  (Χ =3.80)  ความคาดหวังอยูในระดับปานกลาง ไดแก ดานราคา 
(Χ =3.62)  ดานชองทางการจัดจําหนาย (Χ =3.67) ดานการสงเสริมการตลาด (Χ =3.64) ดาน
กระบวนการผลิต/บริการ  (Χ =3.60)  โดยมีคาเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูระหวาง 0.52 – 0.64 

นักเรียน/นักศึกษา   มีความพึงพอใจในปจจัยทางการตลาดโดยรวม  อยูในระดับปานกลาง
(Χ =3.62)   สําหรับผลการพิจารณาเปนรายดาน ปรากฏวา ความคาดหวังอยูในระดับปานกลาง ไดแก 
ดานผลิตภัณฑ/บริการ (Χ =3.65) ดานราคา (Χ =3.64) ดานชองทางการจัดจําหนาย (Χ =3.58) ดานการ
สงเสริมการตลาด (Χ =3.63) ดานกระบวนการผลิต/บริการ (Χ =3.54)  ดานบุคลากร  (Χ =3.67) โดยมี
คาเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูระหวาง 0.74 – 0.88 

อาชีพคาขาย   มีความพึงพอใจในปจจัยทางการตลาดโดยรวม  อยูในระดับมาก (Χ =3.76)     
สําหรับผลการพิจารณาเปนรายดาน  ปรากฏวาคาดหวังอยูในระดับมาก ไดแก ดานผลิตภัณฑ/บริการ 
(Χ =3.75)  ดานราคา (Χ =3.75)  ดานชองทางการจัดจําหนาย  (Χ =3.68) ดานการสงเสริมการตลาด 
(Χ =4.00)  และดานบุคลากร  (Χ =3.79)   ความคาดหวังอยูในระดับปานกลาง ไดแก ดานกระบวนการ
ผลิต/บริการ  (Χ =3.62)  โดยมีคาเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูระหวาง 0.35 – 0.53 

 



ตารางที่ 4.10  คาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดบัความพึงพอใจตอปจจัยทางการตลาดจําแนกตามระดับการศึกษา 
 
 มัธยมศึกษาตอนตน มัธยมศึกษาตอนปลาย อนุปริญญา ปริญญาตรี สูงกวาปริญญาตรี 
ปจจัยทางการตลาด ความพึง

พอใจ 
ความ

คาดหวัง 
ความพึง
พอใจ 

ความ
คาดหวัง 

ความพึง
พอใจ 

ความ
คาดหวัง 

ความพึง
พอใจ 

ความ
คาดหวัง 

ความพึง
พอใจ 

ความ
คาดหวัง 

 
Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. Χ  S.D. 

ดานผลิตภัณฑ/บริการ 3.60 0.74 3.68 0.70 3.18 0.78 3.48 0.86 3.49 0.63 3.68 0.59 3.37 0.68 3.75 0.62 3.56 0.66 4.05 0.57 

ดานราคา 3.40 0.86 3.56 0.75 3.52 0.62 3.41 0.59 3.52 0.66 3.70 0.64 3.44 0.67 3.69 0.67 3.47 0.88 3.79 0.85 

ดานสถานที่ 3.34 0.64 3.56 0.71 3.06 0.62 3.50 .081 3.28 0.68 3.76 0.58 3.20 0.62 3.68 0.65 3.27 0.70 3.83 0.66 

ดานสงเสริมการตลาด 3.37 0.65 3.83 0.75 3.05 0.86 3.37 0.78 3.33 0.63 3.69 0.66 3.17 0.73 3.64 0.65 3.36 0.72 3.84 0.63 

ดานกระบวนการผลิต 3.48 0.69 3.68 0.68 2.79 1.05 3.19 1.05 3.27 0.78 3.76 0.62 3.20 0.88 3.62 0.76 3.24 1.01 3.83 0.61 

ดานบุคลากร 3.60 0.69 3.77 0.77 3.09 1.04 3.49 0.87 3.30 0.69 3.94 0.64 3.14 0.80 3.83 0.71 3.32 0.84 3.98 0.82 

 
ที่มา : จากการสํารวจป พ.ศ. 2549 และจากการคํานวณ 
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จากตารางที่ 4.10 สําหรับผลการพิจารณาเปนระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนตน   มีความ
พึงพอใจในปจจัยทางการตลาดโดยรวม  อยูในระดับมาก( Χ =3.68) สําหรับผลการพิจารณาเปนราย
ดาน   ปรากฏวาคาดหวังอยูในระดับมาก ไดแก ดานผลิตภัณฑ/บริการ ( Χ =3.68) ดานสงเสริม
การตลาด ( Χ =3.83) ดานกระบวนการผลิต/บริการ ( Χ =3.68) และดานบุคลากร ( Χ =3.77) ความ
คาดหวังอยูในระดับปานกลาง ไดแก ดานราคา ( Χ =3.56) ดานชองทางการจัดจําหนาย ( Χ =3.56)  
โดยมีคาเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูระหวาง 0.68–0.77 

ระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย มีความพึงพอใจในปจจัยทางการตลาดโดยรวม  อยูในระดับ
ปานกลาง ( Χ =3.41)  ไดแก ดานผลิตภัณฑ/บริการ ( Χ =3.48) ดานราคา ( Χ =3.41) ดานชองทาง
การจัดจําหนาย ( Χ =3.50) ดานสงเสริมการตลาด ( Χ =3.37) ดานกระบวนการผลิต/บริการ 
( Χ =3.19)  และดานบุคลากร( Χ =3.49)  โดยมีคาเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูระหวาง 0.59– 1.05 

ระดับอนุปริญญา  มีความพึงพอใจในปจจัยทางการตลาดโดยรวมอยูในระดับมาก            
( Χ =3.75)   สําหรับผลการพิจารณาเปนรายดาน ปรากฏวาคาดหวังอยูในระดับมาก ไดแก ดาน
ผลิตภัณฑ/บริการ ( Χ =3.68)  ดานราคา ( Χ =3.70) ดานชองทางการจัดจําหนาย  ( Χ =3.76) ดาน
การสงเสริมการตลาด ( Χ =3.69) ดานกระบวนการผลิต/บริการ( Χ =3.76) และดานบุคลากร 
( Χ =3.94)  ความคาดหวังอยูในระดับปานกลาง  โดยมีคาเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูระหวาง 0.58–0.66 

ระดับปริญญาตรี  มีความพึงพอใจในปจจัยทางการตลาดโดยรวมอยูในระดับมาก             
( Χ =3.70)  สําหรับผลการพิจารณาเปนรายดาน  ปรากฏวาคาดหวังอยูในระดับมาก ไดแก ดาน
ผลิตภัณฑ/บริการ ( Χ =3.75) ดานราคา ( Χ =3.69) ดานชองทางการจัดจําหนาย ( Χ =3.68) และดาน
บุคลากร ( Χ =3.83) ความคาดหวังอยูในระดับปานกลาง ไดแก ดานการสงเสริมการตลาด 
(Χ =3.64)  ดานกระบวนการผลิต/บริการ (Χ =3.62) โดยมีคาเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูระหวาง 0.62–0.76 

ระดับสูงกวาปริญญาตรี   มีความพึงพอใจในปจจัยทางการตลาดโดยรวม  อยูในระดับมาก 
( Χ =3.89)   สําหรับผลการพิจารณาเปนรายดาน  ปรากฏวาคาดหวังทุกดานอยูในระดับมาก ไดแก 
ดานผลิตภัณฑ/บริการ ( Χ =4.05) ดานราคา ( Χ =3.79) ดานชองทางการจัดจําหนาย ( Χ =3.83)   
ดานการสงเสริมการตลาด ( Χ =3.84) ดานกระบวนการผลิต/บริการ ( Χ =3.83) และดานบุคลากร  
( Χ =3.98)  โดยมีคาเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูระหวาง 0.57–0.85 

 
การวิเคราะหความตองการใชสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑประเภทผลิตภัณฑสมุนไพร 

จะทําการศึกษากลุมตัวอยาง 2 ประเด็น คือ การศึกษาความตองการใชสินคาหนึ่งตําบลหนึ่ง
ผลิตภัณฑและศึกษาความคิดเห็นของกลุมตัวอยางดานความคาดหวังตอการใชสินคาหนึ่งตําบลหนึ่ง
ผลิตภัณฑประเภทผลิตภัณฑสมุนไพร โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
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  การวิเคราะหความตองการใชสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑประเภทผลิตภัณฑสมุนไพร 
และลักษณะความตองการใชบริการของกลุมตัวอยาง โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 
 
         ตารางที่ 4.11        จํานวน และรอยละของกลุมตัวอยาง  จําแนกตามความตองการใชสินคา     
         หนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑประเภทผลิตภัณฑสมุนไพร 

 รายการ จํานวน รอยละ 
ความตองการใชบริการ ใช 121 60.5 
 ไมใช 79 39.5 

รวม  200 100 
       ท่ีมา : จากการสํารวจป พ.ศ. 2549 และจากการคํานวณ 
 

จากตารางที่ 4.11  การวิเคราะหความตองการใชสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ พบวา 
ผลของการศึกษาขอมูลทั่วไปของผูบริโภคที่ เคยใชสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑประเภท
ผลิตภัณฑสมุนไพร พบวา ผูบริโภคสวนใหญมีความตองการที่จะใชผลิตภัณฑสมุนไพรจํานวน 121 
คน คิดเปนรอยละ 60.5 และไมตองการใชผลิตภัณฑสมุนไพร จํานวน 79 คน คิดเปนรอยละ 39.5  
ของกลุมตัวอยางที่ทําการสํารวจเพื่อเก็บรวบรวมขอมูล   
  

 ผลการวิเคราะหความแตกตางของปจจัยทางการตลาดเมื่อกลุมตัวอยางมีเพศ  อายุ และ
รายไดที่แตกตางกัน  

Ho : กลุมผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันมีความพึงพอใจในปจจัยทางการตลาดที่ไมแตกตาง
กัน 

H1 : กลุมผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันมีความพึงพอใจในปจจัยทางการตลาดที่แตกตางกัน 
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ตารางที่ 4.12  คาสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของความพึงพอใจในปจจัยทางการตลาดจําแนก
ตามอาย ุ

ปจจัยทางการตลาด แหลงความ
แปรปรวน 

SS df MS F P-Value 

ดานผลิตภัณฑ/บริการ ระหวางกลุม 1.068 4 .356 .753 .522 
 ภายในกลุม 92.644 196 .473    
 รวม 93.712 200      
ดานราคา ระหวางกลุม .768 4 .256 .514 .673 
 ภายในกลุม 97.770 196 .499    
 รวม 98.539 200      
ดานชองทางการจัดจําหนาย ระหวางกลุม .480 4 .160 .383 .765 
 ภายในกลุม 81.867 196 .418    
 รวม 82.347 200      
ดานสงเสริมการตลาด ระหวางกลุม 3.492 3 1.164 2.332 .075 
 ภายในกลุม 97.841 196 .499    
 รวม 101.333 199      
ดานกระบวนการผลิต/บริการ ระหวางกลุม 3.860 4 1.287 1.671 .175 
 ภายในกลุม 150.904 196 .770    
 รวม 154.764 200      
ดานบุคลากร ระหวางกลุม 4.926 4 1.642 2.616 .052 
 ภายในกลุม 123.020 196 .628    
 รวม 127.947 200      
รวม ระหวางกลุม 1.587 4 .529 1.726 .163 
 ภายในกลุม 60.059 196 .306    
 รวม 61.645 200      
ท่ีมา : จากการสํารวจป พ.ศ. 2549 และจากการคํานวณ 
หมายเหต ุ*p ≤ 0.05 

จากตารางที่ 4.12 ผลของการศึกษาขอมูลทั่วไปของผูบริโภคที่เคยใชสินคาหนึ่งตําบล     
หนึ่งผลิตภัณฑประเภทผลิตภัณฑสมุนไพร พบวา ความแตกตางระหวางอายุกับความพึงพอใจ     
ตอปจจัยทางการตลาด แตกตางอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05(F=1.726,p=0.163)  
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ตารางที่ 4.13  คาสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของความพึงพอใจในปจจัยทางการตลาดจําแนก
ตามรายได 

ปจจัยทางการตลาด แหลงความ
แปรปรวน 

SS df MS F P-Value 

ดานผลิตภัณฑ/บริการ ระหวางกลุม 1.464 4 .488 1.037 .377 
 ภายในกลุม 92.247 196 .471    
 รวม 93.712 200      
ดานราคา ระหวางกลุม .445 4 .148 .296 .828 
 ภายในกลุม 98.094 196 .500    
 รวม 98.539 200      
ดานชองทางการจัดจําหนาย ระหวางกลุม 1.768 4 .589 1.433 .234 
 ภายในกลุม 80.579 196 .411    
 รวม 82.347 200      
ดานสงเสริมการตลาด ระหวางกลุม .939 4 .313 .611 .609 
 ภายในกลุม 100.395 196 .512    
 รวม 101.333 200      
ดานกระบวนการผลิต/บริการ ระหวางกลุม .515 4 .172 .218 .884 
 ภายในกลุม 154.249 196 .787    
 รวม 154.764 200      
ดานบุคลากร ระหวางกลุม 1.255 4 .418 .647 .586 
 ภายในกลุม 126.692 196 .646    
 รวม 127.947 200      
รวม ระหวางกลุม .355 4 .118 .378 .769 
 ภายในกลุม 61.291 196 .313    
 รวม 61.645 200      
ท่ีมา : จากการสํารวจป พ.ศ. 2549 และจากการคํานวณ 
หมายเหต ุ*p ≤ 0.05 

จากตารางที่ 4.13 ผลของการศึกษาขอมูลทั่วไปของผูบริโภคที่เคยใชสินคาหนึ่งตําบล     
หนึ่งผลิตภัณฑประเภทผลิตภัณฑสมุนไพร  พบวา  ความแตกตางระหวางรายไดกับความ        
พึงพอใจ ตอปจจัยทางการตลาดแตกตางอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ0.05 (F=.378,p=.769)  
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ตารางที่ 4.14  คาสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของความพึงพอใจในปจจัยทางการตลาดจําแนก
ตามสถานภาพ 

ปจจัยทางการตลาด แหลงความ
แปรปรวน 

SS df MS F P-Value 

ดานผลิตภัณฑ/บริการ ระหวางกลุม .032 3 .016 .034 .967 
 ภายในกลุม 93.680 197 .476   
 รวม 93.712 200    
ดานราคา ระหวางกลุม .434 3 .217 .436 .647 
 ภายในกลุม 98.104 197 .498   
 รวม 98.539 200    
ดานชองทางการจัดจําหนาย ระหวางกลุม .236 3 .118 .283 .754 
 ภายในกลุม 82.111 197 .417   
 รวม 82.347 200    
ดานสงเสริมการตลาด ระหวางกลุม 1.433 3 .717 1.413 .246 
 ภายในกลุม 99.900 197 .507   
 รวม 101.333 200    
ดานกระบวนการผลิต/บริการ ระหวางกลุม .122 3 .061 .078 .925 
 ภายในกลุม 154.641 197 .785   
 รวม 154.764 200    
ดานบุคลากร ระหวางกลุม .500 3 .250 .386 .680 
 ภายในกลุม 127.447 197 .647   
 รวม 127.947 200    
รวม ระหวางกลุม .010 3 .005 .017 .983 
 ภายในกลุม 61.635 197 .313   
 รวม 61.645 200    
ท่ีมา : จากการสํารวจป พ.ศ. 2549 และจากการคํานวณ 
หมายเหต ุ*p ≤ 0.05 

จากตารางที่ 4.14 ผลของการศึกษาขอมูลทั่วไปของผูบริโภคที่เคยใชสินคาหนึ่งตําบล     
หนึ่งผลิตภณัฑประเภทผลติภัณฑสมุนไพร พบวาความแตกตางระหวางสถานภาพกับความพึงพอใจ 
ตอปจจัยทางการตลาด แตกตางอยางไมมนีัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (F = .017 , p = 0.983)  
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ตารางที่ 4.15  คาสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของความพึงพอใจในปจจัยทางการตลาดจําแนก
ตามการศึกษา 

ปจจัยทางการตลาด แหลงความ
แปรปรวน 

SS df MS F P-Value 

ดานผลิตภัณฑ/บริการ ระหวางกลุม 2.313 4 .578 1.234 .298 
 ภายในกลุม 91.399 196 .469   
 รวม 93.712 200    
ดานราคา ระหวางกลุม .329 4 .082 .163 .957 
 ภายในกลุม 98.210 196 .504   
 รวม 98.539 200    
ดานชองทางการจัดจําหนาย ระหวางกลุม .932 4 .233 .558 .693 
 ภายในกลุม 81.415 196 .418   
 รวม 82.347 200    
ดานสงเสริมการตลาด ระหวางกลุม 1.923 4 .481 .943 .440 
 ภายในกลุม 99.411 196 .510   
 รวม 101.333 200    
ดานกระบวนการผลิต/บริการ ระหวางกลุม 4.310 4 1.077 1.396 .237 
 ภายในกลุม 150.454 196 .772   
 รวม 154.764 200    
ดานบุคลากร ระหวางกลุม 3.769 4 .942 1.480 .210 
 ภายในกลุม 124.177 196 .637   
 รวม 127.947 200 .374   
รวม ระหวางกลุม 1.494 4 .308 1.211 .307 
 ภายในกลุม 60.151 196    
 รวม 61.645 200    
ท่ีมา : จากการสํารวจป พ.ศ. 2549 และจากการคํานวณ 
หมายเหต ุ*p ≤ 0.05 

จากตารางที่ 4.15 ผลของการศึกษาขอมูลทั่วไปของผูบริโภคที่เคยใชสินคาหนึ่งตําบล     
หนึ่งผลิตภัณฑประเภทผลิตภัณฑสมุนไพร พบวา ความแตกตางระหวางการศึกษากับความพึงพอใจ 
ตอปจจัยทางการตลาด แตกตางอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ0.05(F=1.211, p = 0.307)  
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ตารางที่ 4.16  คาสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของความพึงพอใจในปจจัยทางการตลาดจําแนก
ตามอาชีพ 

ปจจัยทางการตลาด แหลงความ
แปรปรวน 

SS df MS F P-Value 

ดานผลิตภัณฑ/บริการ ระหวางกลุม 1.347 5 .269 .566 .726 
 ภายในกลุม 92.365 195 .476   
 รวม 93.712 200    
ดานราคา ระหวางกลุม 1.154 5 .231 .460 .806 
 ภายในกลุม 97.385 195 .502   
 รวม 98.539 200    
ดานชองทางการจัดจําหนาย ระหวางกลุม 2.075 5 .415 1.003 .417 
 ภายในกลุม 80.272 195 .414   
 รวม 82.347 200    
ดานสงเสริมการตลาด ระหวางกลุม 5.115 5 1.023 2.062 .072 
 ภายในกลุม 96.219 195 .496   
 รวม 101.333 200    
ดานกระบวนการผลิต/บริการ ระหวางกลุม 4.551 5 .910 1.175 .323 
 ภายในกลุม 150.213 195 .774   
 รวม 154.764 200    
ดานบุคลากร ระหวางกลุม 5.670 5 1.134 1.799 .115 
 ภายในกลุม 122.276 195 .630   
 รวม 127.947 200    
รวม ระหวางกลุม 2.142 5 .428 1.397 .227 
 ภายในกลุม 59.504 195 .307   
 รวม 61.645 200    
ท่ีมา : จากการสํารวจป พ.ศ. 2549 และจากการคํานวณ 
หมายเหต ุ*p ≤ 0.05 
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จากตารางที่ 4.16 ผลของการศึกษาขอมูลทั่วไปของผูบริโภคที่เคยใชสินคาหนึ่งตําบล     
หนึ่งผลิตภัณฑประเภทผลิตภัณฑสมุนไพรพบวาความแตกตางระหวางอาชีพกับความพึง
พอใจตอปจจัยทางการตลาดแตกตางอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ0.05 
(F=1.397,p=0.227)  
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  การรวบรวมความคิดเห็นและขอเสนอแนะที่มีตอการใชสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ
ประเภทผลิตภัณฑสมุนไพร 

 
        ตารางที่ 4.17     จํานวน และรอยละของจํานวนผูตอบแบบสอบถามปลายเปด 

ผูตอบ / ไมตอบแบบสอบถามปลายเปด จํานวน(คน) รอยละ 
ตอบแบบสอบถามปลายเปด 184 46 
ไมตอบแบบสอบถามปลายเปด 216 54 

รวม 400 100 
      ท่ีมา : จากการสํารวจป พ.ศ. 2549 และจากการคํานวณ 
 

จากตารางที่ 4.17  ผลของการศึกษาขอมูล    ผูบริโภคที่ทําการตอบแบบสอบถาม
ปลายเปด  พบวา  ในจํานวนกลุมตัวอยางทั ้งสิ ้น  400 คน  มีผูตอบแบบสอบถามปลายเปด
เกี ่ยวกับขอเสนอแนะเพื่อการปรับปรุงผลิตภัณฑสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑประเภท
ผลิตภัณฑสมุนไพร คิดเปนรอยละ46   และผูไมตอบแบบสอบถามปลายเปด คิดเปนรอยละ 
54  ของกลุมตัวอยางที่ทําการสํารวจเพื่อเก็บรวบรวมขอมูล   
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ตารางที่ 4.18  คารอยละความคิดเห็นเกี่ยวกับขอเสนอแนะเพื่อการปรับปรุงสวนประสม  
ทางการตลาดสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภณัฑประเภทผลิตภัณฑสมุนไพร 

ขอเสนอแนะเพื่อการปรับปรุงผลิตภัณฑ จํานวน รอยละ 
ผลิตภัณฑควรไดรับการรับรองมาตรฐาน 48 26.09 
ราคาแพงเกินไป 64 34.78 
ควรมีรานคาหรือตัวแทนจําหนายภายในเขตเมือง 53 28.80 
ควรเพิ่มมาตรฐานในกระบวนการผลิตและบริการ 11 5.98 
บุคลากรควรไดรับการฝกอบรมเพิ่มเติม 8 4.35 

รวม 184 100 
ท่ีมา : จากการสํารวจป พ.ศ.2549 และจากการคํานวณ 

 
จากตารางที่  4.18   ผลของการศึกษาขอมูลพบวาความคิดเห็นของผูบริโภคที่ตอบ

แบบสอบถามสวนใหญตองการใหปรับปรุงสวนประสมทางการตลาดในดานราคา เนื่องจากราคา
แพงเกินไป คิดเปนรอยละ 34.78  รองลงมาในดาน สถานที่จัดจําหนาย ควรมีรานคาหรือตัวแทน
จําหนายสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑประเภทผลิตภัณฑสมุนไพร ภายในเขตเมืองคิดเปนรอยละ
28.80 ของกลุมตัวอยางที่ทําการสํารวจเพื่อเก็บรวบรวมขอมูล   
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4.2 ผลการวิเคราะหขอมลูกลุมผูบริโภคที่ไมเคยใชสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ
ประเภทผลิตภัณฑสมุนไพร 
       ตารางที่ 4.19  จํานวน  และรอยละ ขอมูลทั่วไปของกลุมตัวอยางทีไ่มเคยใชผลิตภัณฑสมุนไพร 

 รายการ จํานวน รอยละ 
เพศ ชาย 67 33.5 

 หญิง 133 66.5 
อายุ 15 – 20 ป 47 23.5 

 21 – 30 ป 94 47 
 31 – 40 ป 42 21 
 มากกวา 40 ป 17 8.5 

สถานภาพ โสด 131 65.5 
 สมรส 68 34 
 อ่ืน ๆ 1 0.5 
การศึกษา มัธยมศึกษาตอนตน 41 20.5 
 มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 16 8 
 อนุปริญญา/ปวส. 32 16 
 ปริญญาตรี 92 46 
 สูงกวาปริญญาตรี 19 9.5 
อาชีพ ขาราชการ-รัฐวิสาหกจิ 28 14 
 ธุรกิจสวนตวั/อาชีพอิสระ 48 24 
 พนักงาน/เจาหนาที่บริษัท 36 18 
 แมบาน/พอบาน 7 3.5 
 นักเรียน/นักศกึษา 56 28 
 อ่ืน ๆ  25 12.5 
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        ตารางที่ 4.19  จํานวน  และรอยละ ขอมูลทั่วไปของกลุมตัวอยางที่ไมเคยใชผลิตภัณฑสมุนไพร 
       (ตอ) 

 รายการ จํานวน รอยละ 
รายได ต่ํากวา 5,000 บาท 35 17.5 
 5,001 – 10,000 บาท 70 35 
 10,001 – 15,000 บาท 64 32 
 15,001 – 20,000 บาท 31 15.5 

      ท่ีมา : จากการสํารวจป พ.ศ.2549 และจากการคํานวณ 
  

จากตารางที่ 4.19 ผลของการศึกษาขอมูลทั่วไปของผูบริโภคที่ไมเคยใชสินคาหนึ่งตําบล
หนึ่งผลิตภัณฑประเภทผลิตภัณฑสมุนไพร ไดแก เพศ  อายุ และรายได  พบวา ผูใหขอมูลสวนใหญ
เปนเพศหญิง 133 คน คิดเปนสัดสวนรอยละ 66.5 และ มีชวงอายุอยูระหวาง 21 – 30 ป คิดเปน
สัดสวนรอยละ  47 และ 15 – 20 ป คิดเปนสัดสวนรอยละ 23.5 กลุมตัวอยางที่ไดเก็บขอมูลเปนโสด 
ถึงรอยละ 65.5 และจบปริญญาตรี รอยละ 46 โดยประกอบอาชีพเปนนักเรียนบริษัท /นักศึกษา 
อาชีพอิสระ/ธุรกิจสวนตัว  และพนักงาน/เจาหนาที่บริษัท คิดเปนสัดสวนรอยละ 28  24    และ18 
ตามลําดับ  มีระดับรายไดอยูในชวง 5,001-15,000 บาท คิดเปนสัดสวนรอยละ 67 ของกลุมตัวอยางที่
ทําการสํารวจเพื่อเก็บรวบรวมขอมูล   

 
 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับสินคาผลิตภัณฑสมุนไพรของกลุมตัวอยางที่ไมเคยใชผลิตภัณฑ
สมุนไพร ไดแก  ความถี่ในการบริโภคสินคา   ผูแนะนํา   คาใชจายตอเดือนสําหรับการบริโภคสินคา   
สถานที่จําหนายที่สามารถซื้อสินคาไดงาย  และสถานที่ที่ตองการใหวางจําหนายสินคา  ดังปรากฏ
ในตารางที่ 4.19 
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ตารางที่ 4.20  จํานวน  และรอยละ ขอมูลเกีย่วกับพฤติกรรมการบริโภคสินคาผลิตภัณฑสมุนไพร 

 รายการ จํานวน รอยละ 
ความถี่ในการบริโภค ทุกสัปดาห 88 44 

 เดือนละครั้ง 63 31.5 
 เดือนละ 2 คร้ัง 47 23.5 
 อ่ืน ๆ 2 1 

ผูแนะนํา ตนเอง 45 22.5 
 เพื่อน 154 77 
 สมาชิกครอบครัว 1 0.5 

คาใชจายในการซื้อสินคา/คร้ัง ต่ํากวา 1,000 บาท 64 32 
 1,001 – 1,500  บาท 108 54 
 1,501 – 2,000  บาท 28 14 
สถานที่ที่ซ้ือ หางสรรพสินคา 171 85.5 
 งานแสดงสินคา 29 14.5 
ตองการใหจําหนายที ่ หางสรรพสินคา 78 39 
 รานตัวแทนจําหนาย 106 53 
 รานขายยา 15 7.5 
 รานขายของชํา 1 0.5 
ประเภทของสมุนไพรที่เคยใช อาหาร 56 28 
 เครื่องสําอาง 120 60 
 ยารักษาโรค 24 12 
การรูจักผลิตภณัฑผานสื่อ การโฆษณา 43 21.5 
 งานแสดงสินคา OTOP 75 37.5 
 โทรทัศน 80 40 
 วิทย ุ 2 1 

 
 
 
 
 
 



 

93 

ตารางที่ 4.20 จํานวน  และรอยละ ขอมูลเกีย่วกับพฤติกรรมการบริโภคสินคาผลิตภัณฑสมุนไพร 
(ตอ) 

 รายการ จํานวน รอยละ 
เหตุผลที่เลือกซื้อ ราคาเหมาะสม 41 20.5 
 คุณภาพนาพอใจ 93 46.5 
 รูปแบบของผลิตภัณฑ 18 9 
 ความสะดวกในการซื้อ 48 24 
การสงเสริมการขาย โฆษณาทางเคเบิลทีวีทองถ่ิน 71 35.5 
 โฆษณาทางวทิยุกระจายเสยีง 26 13 
 แจกแผนพับ,ใบปลิว 45 22.5 
 แจกตวัอยางทดลองใช 58 29 
ควรปรับปรุงสินคาในดาน คุณภาพ มาตรฐานของสินคา 83 41.5 
 ราคา 52 26 
 สถานที่จําหนาย 44 22 
 การสงเสริมการขาย 21 10.5 
กระบวนการทีต่องปรับปรุง กระบวนการผลิต 79 39.5 
 การจัดจําหนาย 32 16 
 การแนะนําและใหคําปรกึษา 54 27 
 การสงเสริมการขาย 35 17.5 
บุคลากรควรไดรับการสงเสริม ความสะอาดและมาตรฐานการผลิต 92 46 
เร่ืองใดมากทีสุ่ด กระบวนการทางการตลาด 57 28.5 
 ความรูเกี่ยวกบัสมุนไพร 18 9 
 การผลิตดวยเทคโนโลยีที่ทันสมัย 33 16.5 
ท่ีมา : จากการสํารวจป พ.ศ.2549 และจากการคํานวณ 
 

จากตารางที่ 4.20 ผลของการศึกษาขอมูลทั่วไปของผูบริโภคที่ไมเคยใชสินคาหนึ่งตําบล
หนึ่งผลิตภัณฑประเภทผลิตภัณฑสมุนไพร พบวา ผูบริโภคมีความถี่ในการซื้อสินคาผลิตภัณฑ
สมุนไพรทุกสัปดาห จํานวน88 คน คิดเปนสัดสวนรอยละ 44 และ ผูแนะนําใหใชสินคาผลิตภัณฑ
สมุนไพรสวนใหญ คือ เพื่อน จํานวน 154  คิดเปนสัดสวนรอยละ 77  กลุมตัวอยางมีคาใชจายในการ
ซ้ือสินคาผลิตภัณฑสมุนไพรอยูที่มูลคาต่ํากวา 1,001 – 1,500 บาท  ถึงรอยละ 54  และสถานที่ที่
ผูบริโภคสวนใหญสามารถซื้อสินคาผลิตภัณฑสมุนไพร ไดแก หางสรรพสินคา คิดเปนรอยละ 85.5 
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โดยสถานที่ที่ผูบริโภคตองการใหสินคาผลิตภัณฑสมุนไพรวางจําหนาย คือ รานตัวแทนจําหนาย
สินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ  คิดเปนสัดสวนรอยละ 53 ประเภทของสมุนไพรที่กลุมตัวอยาง
เลือกใชไดแกสินคาประเภทเครื่องสําอาง  คิดเปนสัดสวนรอยละ 60 โดยผูบริโภครูจักสินคาผานสื่อ
ประเภท โทรทัศน คิดเปนรอยละ 40 และกลุมตัวอยางรูจักสินคาจากการสงเสริมการขายประเภท
การโฆษณาทางเคเบิลทีวีทองถ่ิน คิดเปนรอยละ 35.5 เหตุผลในการเลือกซื้อสินคาผลิตภัณฑ
สมุนไพร คือ คุณภาพนาพอใจ คิดเปนรอยละ 46.5  สําหรับการปรับปรุงสินคาและผลิตภัณฑกลุม
ตัวอยางมีความตองการใหปรับปรุงในดานคุณภาพและมาตรฐานของผลิตภัณฑ คิดเปนรอยละ 41.5  
กลุมตัวอยางที่ตองการใหปรับปรุงกระบวนการตาง ๆ ในการผลิตสินคาประเภทผลิตภัณฑสมุนไพร
คือ กระบวนการการผลิต    คิดเปนรอยละ  39.5   ตองการใหบุคลากรไดรับการสงเสริมในเรื่อง
ความสะอาดและมาตรฐานการผลิต  คิดเปนรอยละ 46  ของกลุมตัวอยางที่ทําการสํารวจเพื่อเก็บ
รวบรวมขอมูล   
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ตารางที่ 4.21  คาสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของความคาดหวังในปจจัยทางการตลาดจําแนกตาม
อายุ 
ปจจัยทางการตลาด แหลงความ

แปรปรวน 
SS df MS F P-Value 

ดานผลิตภัณฑ/บริการ ระหวางกลุม 2.164 3 .721 2.457 .064 
 ภายในกลุม 57.556 197 .294   
 รวม 59.720 200    
ดานราคา ระหวางกลุม 1.711 3 .570 1.068 .364 
 ภายในกลุม 104.644 197 .534   
 รวม 106.355 200    
ดานชองทางการจัดจําหนาย ระหวางกลุม 1.227 3 .409 1.014 .388 
 ภายในกลุม 79.070 197 .403   
 รวม 0.297 200    
ดานสงเสริมการตลาด ระหวางกลุม 3.235 3 1.078 2.686 .048 
 ภายในกลุม 78.674 197 .401   
 รวม 81.909 200    
ดานกระบวนการผลิต/บริการ ระหวางกลุม 1.394 3 .465 1.072 .362 
 ภายในกลุม 84.956 197 .433   
 รวม 86.350 200    
ดานบุคลากร ระหวางกลุม 3.387 3 1.129 2.450 .065 
 ภายในกลุม 90.310 197 .461   
 รวม 93.698 200    
รวม ระหวางกลุม 2.009 3 .670 2.618 .052 
 ภายในกลุม 50.143 197 .256   
 รวม 52.153 200    
ท่ีมา : จากการสํารวจป พ.ศ. 2549 และจากการคํานวณ 
หมายเหต ุ*p ≤ 0.05 
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จากตารางที่ 4.21 ผลของการศึกษาขอมูลทั่วไปของผูบริโภคที่ไมเคยใชสินคาหนึ่งตําบล     
หนึ่งผลิตภัณฑประเภทผลิตภัณฑสมุนไพร พบวา ความแตกตางระหวางอายุกับความคาดหวัง ตอ
ปจจัยทางการตลาด แตกตางอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  (F = 2.618 , p = .052) เมื่อ
พิจารณารายดานพบวาดานการสงเสริมการตลาด  แตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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ตารางที่ 4.22  คาสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของความคาดหวังในปจจัยทางการตลาดจําแนกตาม
การศึกษา 

ปจจัยทางการตลาด แหลงความ
แปรปรวน 

SS df MS F P-Value 

ดานผลิตภัณฑ/บริการ ระหวางกลุม 3.154 4 .789 2.719 .031 
 ภายในกลุม 56.565 196 .290   
 รวม 59.720 200    
ดานราคา ระหวางกลุม 7.694 4 1.923 3.802 .005 
 ภายในกลุม 98.661 196 .506   
 รวม 106.355 200    
ดานชองทางการจัดจําหนาย ระหวางกลุม 1.916 4 .479 1.192 .316 
 ภายในกลุม 78.381 196 .402   
 รวม 80.297 200    
ดานสงเสริมการตลาด ระหวางกลุม 4.249 4 1.062 2.667 .034 
 ภายในกลุม 77.660 196 .398   
 รวม 81.909 200    
ดานกระบวนการผลิต/บริการ ระหวางกลุม 2.338 4 .585 1.357 .250 
 ภายในกลุม 84.011 196 .431   
 รวม 86.350 200    
ดานบุคลากร ระหวางกลุม 2.469 4 .617 1.320 .264 
 ภายในกลุม 91.228 196 .468   
 รวม 93.698 200    
รวม ระหวางกลุม 2.856 4 .714 2.824 .026 
 ภายในกลุม 49.297 196 .253   
 รวม 52.153 200    
ท่ีมา : จากการสํารวจป พ.ศ. 2549 และจากการคํานวณ 
หมายเหต ุ*p ≤ 0.05 
 
 
 
 



 

98 

จากตารางที่ 4.22  ผลของการศึกษาขอมูลทั่วไปของผูบริโภคที่ไมเคยใชสินคาหนึ่งตําบล     
หนึ่งผลิตภัณฑประเภทผลิตภัณฑสมุนไพร พบวา ความแตกตางระหวางการศึกษากับความคาดหวัง
ตอปจจัยทางการตลาดแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (F = 2.824 , p = 0.026) เมื่อ
พิจารณารายดานพบวาดานผลิตภัณฑ/บริการ   ดานราคา  ดานการสงเสริมการตลาด แตกตางอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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ตารางที่ 4.23  คาสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของความคาดหวังในปจจัยทางการตลาดจําแนกตาม
อาชีพ 

ปจจัยทางการตลาด แหลงความ
แปรปรวน 

SS df MS F P-Value 

ดานผลิตภัณฑ/บริการ ระหวางกลุม 1.985 5 .397 1.334 .251 
 ภายในกลุม 57.735 195 .298   
 รวม 59.720 200    
ดานราคา ระหวางกลุม 5.427 5 1.085 2.086 .069 
 ภายในกลุม 100.928 195 .520   
 รวม 106.355 200    
ดานชองทางการจัดจําหนาย ระหวางกลุม 1.492 5 .298 .735 .598 
 ภายในกลุม 78.805 195 .406   
 รวม 80.297 200    
ดานสงเสริมการตลาด ระหวางกลุม 1.665 5 .333 .805 .547 
 ภายในกลุม 80.244 195 .414   
 รวม 81.909 200    
ดานกระบวนการผลิต/บริการ ระหวางกลุม 2.007 5 .401 .923 .467 
 ภายในกลุม 84.343 195 .435   
 รวม 86.350 200    
ดานบุคลากร ระหวางกลุม 3.524 5 .705 1.516 .186 
 ภายในกลุม 90.174 195 .465   
 รวม 93.698 200    
รวม ระหวางกลุม 1.682 5 .336 1.293 .269 
 ภายในกลุม 50.471 195 .260   
 รวม 52.153 200    
ท่ีมา : จากการสํารวจป พ.ศ. 2549 และจากการคํานวณ 
หมายเหต ุ*p ≤ 0.05 
 

จากตารางที่ 4.23  ผลของการศึกษาขอมูลท่ัวไปของผูบริโภคที่ไมเคยใชสินคาหนึ่งตําบล     
หนึ่งผลิตภัณฑประเภทผลิตภัณฑสมุนไพร พบวา ความแตกตางระหวางอาชีพกับความคาดหวัง     
ตอปจจัยทางการตลาด แตกตางอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05(F=1.293 , p=.269)  
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ตารางที่ 4.24 คาสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของความคาดหวังในปจจัยทางการตลาดจําแนกตาม
รายได 

ปจจัยทางการตลาด แหลงความ
แปรปรวน 

SS df MS F P-Value 

ดานผลิตภัณฑ/บริการ ระหวางกลุม 1.098 4 .366 1.223 .302 
 ภายในกลุม 58.622 196 .299   
 รวม 59.720 200    
ดานราคา ระหวางกลุม 1.868 4 .623 1.168 .323 
 ภายในกลุม 104.487 196 .533   
 รวม 106.355 200    
ดานชองทางการจัดจําหนาย ระหวางกลุม 1.839 4 .613 1.531 .208 
 ภายในกลุม 78.458 196 .400   
 รวม 80.297 200    
ดานสงเสริมการตลาด ระหวางกลุม 3.715 4 1.238 3.104 .028 
 ภายในกลุม 78.194 196 .399   
 รวม 81.909 200    
ดานกระบวนการผลิต/บริการ ระหวางกลุม 1.668 4 .556 1.287 .280 
 ภายในกลุม 84.682 196 .432   
 รวม 86.350 200    
ดานบุคลากร ระหวางกลุม 2.367 4 .789 1.693 .170 
 ภายในกลุม 91.331 196 .466   
 รวม 93.698 200    
รวม ระหวางกลุม 1.497 4 .499 1.931 .126 
 ภายในกลุม 50.656 196 .258   
 รวม 52.153 200    
ท่ีมา : จากการสํารวจป พ.ศ. 2549 และจากการคํานวณ 
หมายเหต ุ*p ≤ 0.05 
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จากตารางที่ 4.24 ผลของการศึกษาขอมูลทั่วไปของผูบริโภคที่ไมเคยใชสินคาหนึ่งตําบล     
หนึ่งผลิตภัณฑประเภทผลิตภัณฑสมุนไพร พบวา ความแตกตางระหวางรายไดกับความคาดหวังตอ
ปจจัยทางการตลาด แตกตางอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  (F = 1.931 ,p = .126)          
เมื่อพิจารณารายดานพบวาดานการสงเสริมการตลาด แตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 
 

4.3 การวิเคราะหขอมูลกลุมผูผลิตและจําหนายสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑประเภท
ผลิตภัณฑสมุนไพร 

การวิเคราะหขอมูลดานสภาวะตลาด  การแขงขัน  และกลยุทธทางการตลาด  วิเคราะห
ขอมูลทั่วไปของกลุมผูผลิตสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑประเภทผลิตภัณฑสมุนไพรใน 4 จังหวัด
ของพื้นที่ภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนลาง  ปรากฏผลดังนี้ 
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ตารางที่ 4.25      จํานวน  และรอยละขอมูลทั่วไปของกลุมผูผลิต 
รายการ จํานวน รอยละ 

ขนาดของกลุม*   
กลุมผูผลิตขนาดเล็ก 4 33.33 
กลุมผูผลิตขนาดกลาง 5 41.67 
กลุมผูผลิตขนาดใหญ 3 25 

รวม 12 100 
สถานที่ตั้ง   
ภายในบริเวณแหลงชุมชน 5 41.67 
ภายนอกบริเวณแหลงชุมชน 7 58.33 

รวม 12 100 
ระยะเวลาการกอตั้งกลุม   
นอยกวา 1 ป 6 50 
1 – 3 ป 2 16.67 
3 – 5 ป 4 33.33 

รวม 12 100 
แหลงที่มาของเงินทุน   
กูยืมจากภาครฐั 10 83.33 
เงินทุนของสมาชิก 2 16.67 

รวม 12 100 
รายไดสุทธิตอเดือน   
ต่ํากวา 10,000 บาท 2 16.67 
10,001 – 15,000 บาท 5 41.67 
15,001 – 20,000 บาท 3 25 
มากกวา 20,000 บาท 2 16.67 

รวม 12 100 
ท่ีมา : จากการสํารวจป พ.ศ.2549  และจากการคํานวณ 
* หมายเหตุ ขนาดของกลุมไดขอมูลจากการแบงสัดสวนของสํานักงานพัฒนาชุมชนจงัหวัด 
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จากตารางที่ 4.25     ผลของการศึกษาขอมูล พบวา ขนาดของกลุม  สวนใหญเปน
กลุมผูผลิตขนาดกลาง คิดเปนรอยละ 41.67  โดยสถานที่ตั้ง สวนใหญตั้งอยูภายนอกบริเวณแหลง
ชุมชน คิดเปนรอยละ 58.33  ระยะเวลาการกอตั้งกลุม  กลุมผูผลิตสวนใหญดําเนินการกอตั้งกลุมมา
เปนระยะเวลานอยกวา 1 ป ซ่ึงคิดเปนรอยละ 50  กลุมผูผลิตสวนใหญกูยืมจากภาครัฐ คิดเปนรอยละ 
83.33  กลุมผูผลิตสวนใหญมีรายไดหลังจากหักคาใชจายแลวสวนใหญอยูที่ 10,001- 15,000 บาท  
คิดเปนรอยละ 41.67  รองลงมาคือ 15,001 - 20,000 บาท  คิดเปนรอยละ 25  ของกลุมตัวอยางที่ทํา
การสํารวจเพื่อเก็บรวบรวมขอมูล   

 
การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับรูปแบบการแขงขัน  และกลยุทธของกลุมผูผลิตสินคาหนึ่งตําบล

หนึ่งผลิตภัณฑประเภทผลิตภัณฑสมุนไพร  ในเขตพื้นที่ภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนลาง         
มีรายละเอียดดังนี้ 
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ตารางที่ 4.26   จํานวน  และรอยละของกลุมตัวอยาง  จําแนกตามการแขงขัน 
รายการ จํานวน รอยละ 

คูแขงที่สําคัญของกลุมผูผลิต   
สินคาสมุนไพรของภาคเอกชน 9 75 
สินคาสมุนไพรของธุรกิจขายตรง 1 8.33 
ไมมีผลกระทบจากคูแขงขัน 2 16.67 

รวม 12 100 
สภาพการแขงขันในปจจุบัน   
ไมมีการแขงขนั 1 8.33 
แขงขันนอย 3 25 
แขงขันปานกลาง 6 50 
แขงขันมาก 2 16.67 

รวม 12 100 
รูปแบบการแขงขัน   
ดานคุณภาพ 7 58.33 
ดานราคา 2 16.67 
ดานบรรจุภณัฑ 2 16.67 
ดานสถานที่จําหนาย 1 8.33 

รวม 12 100 
แนวโนมรูปแบบการแขงขนัในอนาคต   
ดานคุณภาพ 8 66.67 
ดานราคา 2 16.67 
ดานบรรจุภณัฑ 1 8.33 
ดานสถานที่จําหนาย 1 8.33 

รวม 12 100 
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ตารางที่ 4.26    จํานวน  และรอยละของกลุมตัวอยาง  จําแนกตามการแขงขัน (ตอ) 
รายการ จํานวน รอยละ 

วิธีสรางแรงจูงใจใหผูบริโภคซื้อสินคา   
การสงเสริมการขาย (การแจก , แถม) 4 33.33 
การบริการครบวงจร(จําหนายสินคาและบริการ) 3 25 
ไมมีการสรางแรงจูงใจ 5 41.67 

รวม 12 100 
ท่ีมา : จากการสํารวจป พ.ศ.2549  และจากการคํานวณ 
 

จากตารางที่ 4.26   ผลของการศึกษา ลักษณะการแขงขันของกลุมผูผลิตสินคาหนึ่งตําบล
หนึ่งผลิตภัณฑประเภทผลิตภัณฑสมุนไพร ใน 4 จังหวัดของพื้นที่ภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนลาง  
พบวา คูแขงที่สําคัญของกลุมผูผลิต  คือสินคาประเภทผลิตภัณฑสมุนไพรซึ่งจําหนายโดย
ภาคเอกชน คิดเปนรอยละ 75 กลุมผูผลิตมีสภาพแขงขันสวนใหญอยูที่ระดับการแขงขันปานกลาง 
คิดเปนรอยละ50กลุมผูผลิตมีรูปแบบการแขงขันสวนใหญอยูที่ดานคุณภาพ คิดเปนรอยละ58.33  
รองลงมาคือ ดานราคาและดานบรรจุภัณฑ  คิดเปนรอยละ 16.67    แนวโนมรูปแบบการแขงขันใน
อนาคต  สวนใหญอยูที่ดานคุณภาพ คิดเปนรอยละ 66.67  รองลงมาคือ ดานราคา คิดเปนรอยละ 
16.67  สวนดานบรรจุภัณฑและดานสถานที่จําหนาย คิดเปนรอยละ 8.33    วิธีสรางแรงจูงใจให
ผูบริโภคซื้อสินคา  กลุมผูผลิตสวนใหญมีการสรางแรงจูงใจใหผูบริโภคซื้อสินคาโดยวิธีการสงเสริม
การขาย  คิดเปนรอยละ 33.33  รองลงมาคือ การลดราคาและการบริการครบวงจร คิดเปนรอยละ 25 
ของกลุมตัวอยางที่ทําการสํารวจเพื่อเก็บรวบรวมขอมูล   

  
การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับกลยุทธในการดําเนินการของกลุมผูผลิต สินคาหนึ่งตําบลหนึ่ง

ผลิตภัณฑประเภทผลิตภัณฑสมุนไพร ใน 4 จังหวัดของพื้นที่ภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนลาง  
ดังนี้ 
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ตารางที่ 4.27    จํานวน  และรอยละของกลุมตัวอยาง  จําแนกตามกลยทุธดานผลิตภณัฑหรือ 
บริการ 

กลยุทธดานผลิตภัณฑหรือบริการ จํานวน รอยละ 
ลักษณะการจําหนายสินคา   
จําหนายสินคาชนิดเดยีว 2 16.67 
จําหนายสินคาหลายชนิด 8 66.67 
จําหนายสินคาและบริการเกีย่วกับสมุนไพร 2 16.67 
  รวม 12 100 

กลยุทธดานราคา   
หลักเกณฑการกําหนดราคา   
กําหนดโดยดูราคาตลาดของสินคาแตละประเภท 5 41.67 
กําหนดราคาเอง ใชกลยุทธดึงดูดผูบริโภค 2 16.67 
มีการคิดราคายืดหยุนตามปริมาณการซื้อ 3 25 
คํานึงถึงตนทุน คาใชจายและจุดคุมทนุ 2 16.67 

รวม 12 100 
กลยุทธดานสถานที่   

สถานที่ตั้งของราน   
อยูใกลเสนทางคมนาคม 4 33.33 
อยูภายในแหลงชุมชน 5 41.67 
อยูภายนอกแหลงชุมชน 3 25 

รวม 12 100 
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ตารางที่ 4.27    จํานวน  และรอยละของกลุมตัวอยาง  จําแนกตามกลยทุธดานผลิตภณัฑหรือ 
บริการ(ตอ) 

กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด จํานวน รอยละ 
กลยุทธการสงเสริมการตลาด   
มีการตั้งราคาพิเศษสําหรับสมาชิก 2 16.67 
แผนพับประชาสัมพันธสินคา 5 41.67 
มีตัวอยางสินคาใหทดลองใช 2 16.67 
มีการแจก , แถม  3 25 

รวม 12 100 
กลยุทธดานกระบวนการการผลิต/บริการ จํานวน รอยละ 

กลยุทธการผลิต   
1. ผลิตดวยเครื่องจักร/อุปกรณที่ทันสมัย 3 25 
2. ผลิตดวยความชํานาญของสมาชิก 7 58.33 
3. ผลิตดวยวัตถุดิบจากธรรมชาติและกระบวนการทาง
ธรรมชาติ 

2 16.67 

รวม 12 100 
กลยุทธดานบคุลากร จํานวน รอยละ 

ระดับการศึกษาของสมาชิกกลุม   
ประถมศึกษา 7 58.33 
มัธยมศึกษา 2 16.67 
ปริญญาตรี 1 8.33 

รวม 12 100 
จํานวนสมาชิกกลุม   
5 - 10 คน 4 33.33 
10 - 30 คน 5 41.67 
มากกวา 30 คน 3 25 

รวม 12 100 
ท่ีมา : จากการสํารวจป พ.ศ.2549 และจากการคํานวณ 
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จากตารางที่ 4.27 ผลของการศึกษา พบวา กลยุทธดานผลิตภัณฑ ลักษณะการจําหนายสินคา 
สวนใหญกลุมผูผลิตสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑประเภทผลิตภัณฑสมุนไพร มีการจําหนาย
สินคาหลากหลายชนิด โดยคิดเปนรอยละ 66.67 กลยุทธดานราคา การกําหนดราคาสินคา สวนใหญ
กลุมผูผลิตสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑประเภทผลิตภัณฑสมุนไพร มีการกําหนดราคาโดยดูราคา
ตลาดของสินคาแตละประเภทเปนหลัก โดยคิดเปนรอยละ 41.67 และรองลงมาคือคิดราคายืดหยุน
ตามปริมาณการซื้อ คิดเปนรอยละ 25 และกําหนดราคาเอง โดยใชกลยุทธในการดึงดูดผูบริโภค และ
การกําหนดราคาโดยคํานึงถึงตนทุน  คาใชจาย และจุดคุมทุน  คิดเปนรอยละ 16.67    กลยุทธดาน
สถานที่ สวนใหญกลุมผูผลิตสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑประเภทผลิตภัณฑสมุนไพร อยูในภาย
แหลงชุมชน โดยคิดเปนรอยละ 41.67 กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด สวนใหญกลุมผูผลิตสินคา
หนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑประเภทผลิตภัณฑสมุนไพร มีการสงเสริมการตลาดโดยการแจกแผนพับ
ประชาสัมพันธสินคา โดยคิดเปนรอยละ 41.67    กลยุทธดานกระบวนการการผลิต/บริการ กลุม
ผูผลิตสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑประเภทผลิตภัณฑสมุนไพร ผลิตดวยความชํานาญของสมาชิก  
คิดเปนรอยละ 58.33 และรองลงมาคือ ผลิตดวยเครื่องจักรและอุปกรณที่ทันสมัย  คิดเปนรอยละ 25 
และ ผลิตดวยวัตถุดิบจากธรรมชาติและกระบวนการทางธรรมชาติ   คิดเปนรอยละ 16.67  กลยุทธ
ดานบุคลากร มีการศึกษาในระดับประถมศึกษา โดยคิดเปนรอยละ 58.33 มีจํานวนสมาชิกอยูใน
ระหวาง 10 - 30 คน คิดเปนรอยละ 41.67  รองลงมาคือ 5 - 10 คน คิดเปนรอยละ 33.33 และมากกวา 
30  คน   คิดเปนรอยละ 25 ของกลุมตัวอยางที่ทําการสํารวจเพื่อเก็บรวบรวมขอมูล   
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 การวิเคราะหปญหาและอุปสรรคของการดําเนินงานของกลุมผูผลิตสินคาหนึ่งตําบลหนึ่ง
ผลิตภัณฑประเภทผลิตภัณฑสมุนไพร  ใน 4 จังหวัดของพื้นที่ภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนลางมี
รายละเอียดดังนี้ 
ตารางที่ 4.28   จํานวน  และรอยละของกลุมตัวอยาง  จําแนกตามลักษณะและปญหาในการ
ดําเนินงาน 

ปญหา จํานวน รอยละ 
ดานเศรษฐกิจ   
1. การกอตั้งกลุมเพิ่มมากขึ้นทําใหเกิดการแขงขันกันเอง 3 25 
2. ขาดเงินทุนหมุนเวียน 4 33.33 
3. ไมสามารถเพิ่มปริมาณสินคาใหมากขึ้นเนื่องจากขอจํากัด 5 41.67 
    ดานงบประมาณ   

รวม 12 100 
ตนทุนและอุปกรณ   
1. ตนทุนในการดําเนินงานสูง 3 25 
2. วัสดุอุปกรณที่มีคุณภาพมีราคาสูง 7 58.33 
3. กําไรบางสวนตองนําไปชําระหนี้ทีกู่ยมืทําใหขาดเงนิหมุนเวยีน 2 16.67 

รวม 12 100 
การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของผูบริโภค   
1. ตองการบริโภคผลิตภัณฑสมุนไพรเพิ่มขึ้น 4 33.33 
2. ตองการบรรจุภัณฑที่มีรูปแบบที่สวยงาม 5 41.67 
3. ตองการการรับรองคุณภาพผลิตภัณฑ 3 25 

รวม 12 100 
คูแขงขัน   
1. กลุมผูผลิตสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภณัฑดวยกันเอง 2 16.67 
2. ภาคเอกชนที่จําหนายสินคาประเภทผลิตภัณฑสมุนไพร 7 58.33 
3. ธุรกิจขายตรงที่จําหนายสินคาผลิตภัณฑสมุนไพร 3 25 

รวม 12 100 
ท่ีมา : จากการสํารวจป พ.ศ.2549  และจากการคํานวณ 
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จากตารางที่ 4.28       ผลของการศึกษา พบวา ปญหาและอุปสรรคในการดําเนินงานของ
กลุมผูผลิต   ดานเศรษฐกิจ มีปญหาในดานการไมสามารถเพิ่มปริมาณสินคาใหมากขึ้นไดเนื่องจากมี
ขอจํากัดดานงบประมาณ คิดเปนรอยละ 41.67  รองลงมาคือขาดเงินทุนหมุนเวียน คิดเปนรอยละ 
33.33 ตนทุนและอุปกรณ  มีปญหาในเรื่องวัสดุอุปกรณที่มีคุณภาพมีราคาสูง คิดเปนรอยละ 58.33   
การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของผูบริโภค  ผูบริโภคมีความตองการบรรจุภัณฑที่มีรูปแบบที่สวยงาม 
คิดเปนรอยละ 41.67  คูแขงขัน สวนใหญคือภาคเอกชนที่จําหนายสินคาประเภทผลิตภัณฑสมุนไพร 
คิดเปนรอยละ 58.33  รองลงมาคือธุรกิจขายตรงที่จําหนายสินคาผลิตภัณฑสมุนไพร คิดเปนรอยละ 
25 และ กลุมผูผลิตสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑดวยกันเอง คิดเปนรอยละ 16.67ของกลุมตัวอยาง
ที่ทําการสํารวจเพื่อเก็บรวบรวมขอมูล   
 
 
4.4 การวิเคราะหสภาพแวดลอมทางการแขงขัน (Five  Force  Model) 

1. คูแขงรายเดิม 
การแขงขันของกลุมผูผลิตสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑประเภทผลิตภัณฑ 

สมุนไพร มีความไดเปรียบในเรื่องของวัตถุดิบที่นํามาผลิตเปนสินคาเนื่องจาก กลุมผูผลิตใช
วัตถุดิบจากสมุนไพรธรรมชาติ  มากกวาสินคาผลิตภัณฑสมุนไพรจากธุรกิจเอกชนซึ่งเปนผู
จําหนาย โดยเฉพาะอยางยิ่งกลุมผูผลิตที่สามารถหาหรือเพาะปลูกสมุนไพรไวเปนวัตถุดิบได
เอง ซึ่งจะทําใหตนทุนในการผลิตลดลงเปนจํานวนมาก นอกจากนั้นยังสามารถจําหนายใหกับ
กลุมผูผลิตรายอื่น เปนการสรางรายไดใหกับกลุมเพิ่มขึ้นอีกดวย   

2. คูแขงรายใหม 
เนื่องจากการสนับสนุนของรัฐบาลในการดําเนินการจัดตั้งกลุมแมบาน หรือ

กลุมผูผลิตสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ ทําใหเกิดการจัดตั ้งกลุ มขึ ้นมาเปนจํานวนมาก 
โดยเฉพาะอยางยิ ่งทองถิ่นหรือชุมชนใดที ่พอจะมีพืชสมุนไพรก็จะหันมาผลิตผลิตภัณฑ
สมุนไพรเพื ่อจําหนาย  ทําใหเก ิดการแขงขันกันเอง   โดยเฉพาะทองถิ ่นหรือชุมชนที ่อยู
ใกลเคียงกันมีวัตถุดิบประเภทเดียวกัน ทําการผลิตและจําหนายสินคาประเภทเดียวกัน ซึ่งทํา
ใหเกิดการแยงชิงลูกคากัน เกิดการแขงขันกันอยางรุนแรง 
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3. อํานาจตอรองของผูซ้ือ 
ในปจจุบันผูบริโภคสามารถเลือกซ้ือหาสินคาผลิตภัณฑสมุนไพรไดงาย  

โดยเฉพาะมีสินคาจากผูผลิตหลายกลุม รวมทั้งกลุมธุรกิจเอกชนที่ผลิตสินคามาวางจําหนาย
ตามหางราน ทําใหผูบริโภคมีอํานาจตอรองมากขึ้น ดังนั้นกลุมผูผลิตจึงตองกําหนดกลยุทธ
ทางการตลาดในดานตาง ๆ มาเพื่อทําการรองรับและตอบสนองความตองการของผูบริโภค 

4. อํานาจตอรองของคูคา 
Supplier มีอํานาจการตอรองคอนขางต่ําหากกลุมผูผลิตมีวัตถุดิบที่ใชทําการ 

ผลิตเปนวัตถุดิบที่หาไดเองจากทองถิ่นหรือทองถิ่นใกลเคียง  แตSupplierจะมีอํานาจตอรอง
มากขึ้น ในกรณีที่กลุมผูผลิตไมสามารถหาวัตถุดิบเองได หรือเปนฤดูกาลที่ขาดแคลนวัตถุดิบ
ที่จะนํามาใชในการผลิต 

5. สินคาทดแทน 
สินคาทดแทนสินคาประเภทผลิตภัณฑสมุนไพรของกลุมผูผลิตสินคาหนึ่ง

ตําบลหนึ่งผลิตภัณฑมีมากมายในทองตลาด  ซึ่งทําใหทางเลือกของผูบริโภคมีมากขึ้นตามไป
ดวย และการที่ผูบริโภคมีทางเลือกเพิ่มมากขึ้นนั้น ทําใหกลุมผูผลิตจําเปนตองพัฒนาคุณภาพ
สินคา  มาตรฐานของสินคากระบวนการผลิต   รูปแบบบรรจุภัณฑ   การกําหนดราคา  การจัด
สถานที ่เพื ่อจําหนาย  รวมถึงความรู   ความชํานาญของสมาชิกในกลุ ม  เพื ่อผลิตสินคาที ่มี
คุณภาพออกมาจําหนายแขงขันกับคูแขงขันได 
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4.5 การวิเคราะหสถานการณของธุรกจิ (SWOT Analysis) 
 การวิเคราะหสถานการณของธุรกิจ เพื่อหาโอกาสทางการตลาด และวางแผนกลยุทธทาง
การตลาด โดยการวิเคราะหปจจัยภายในและภายนอกธุรกิจ มีรายละเอียดดังนี้ 
 

ปจจัยภายใน 
จุดแข็ง 
- อยูใกลแหลงวัตถุดิบ 
- สมาชิกกลุมมีความรูเกี่ยวกับสมุนไพร 
- สินคาหรือผลิตภัณฑสวนใหญไมมีสวน 
  ผสมจากสารเคมี  
- เปนทุนทางปญญาที่ไมสามารถลอกเลียนแบบ 
  ได  
 

จุดออน 
- ขาดเงินทุนในการขยายตลาด  เพิ่มปริมาณ 
   สินคา 
-  ขาดการโฆษณาประชาสัมพันธที่ดี 
-  ขาดการพัฒนาอยางตอเนื่อง 
-  โอกาสในการเขาถึงผูบริโภคมีนอยกวาผูผลิต  
    รายใหญ 

ปจจัยภายนอก 
โอกาส 
- ในปจจุบันประชาชนสวนใหญหันมาใช 
    ผลิตภัณฑสมุนไพรมากขึ้น เนื่องจากไมมี 
    สวนผสมของสารเคมี และไมมีสารพิษตกคาง 
- ในปจจุบันประชาชนสวนใหญใสใจคุณภาพ 
   มากขึ้น มีการดูแลและรักษาสุขภาพ ดวยการ  
   ใชผลิตภัณฑสมุนไพร 
-  รัฐบาลใหการสนับสนุนและพัฒนา 

 
 
 
 

อุปสรรค 
- มีผูกอต้ังกลุมมากขึ้น เนื่องจากภาครัฐใหการ 
   สนับสนุน จึงทําใหการแขงขันมีระดับสูง เกิด 
   การแยงชิงสวนแบงทางการตลาดมากขึ้น 
- คูแขงขันทางการตลาดในลักษณะสินคาที่ 
   คลายกันและสินคาทดแทนมีมาก   
- การขอการรับรองมาตรฐานสินคาและ 
   ผลิตภัณฑสามารถทําไดยาก และหลาย 
   ขั้นตอนซึ่งกลุมผูผลิตสวนใหญไมมีความรูใน 
   การขอการรับรองทําใหสินคาไมมีการรับรอง 
   คุณภาพ 
- ขาดการดูแลจากรัฐบาลอยางตอเนื่องทําให 
   ไมมีความรูในการทํากลยุทธดานการตลาด 

 
ภาพที่ 4.1   การวิเคราะหสถานการณของธรุกิจ (SWOT Analysis) 
ที่มา    :   Michale  E. Porter อางถึงใน บุญเกียรติ  ชีวะตระกูลกิจ, 2547 : การจัดการเชิง 

ยุทธศาสตรสําหรับ CEO , พิมพคร้ังที่ 1, ศูนยหนังสือจุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย 
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การศึกษากลยุทธทางการตลาดของกลุมผูผลิตสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ โดยนําจุด
แข็ง จุดออน โอกาสและอุปสรรค มาสรางเปนกลยุทธในการดําเนินการโดยใช TOWS  Matrix  

 

 จุดแข็ง (Strenght) 
- อยูใกลแหลงวัตถุดิบ 
- สมาชิกกลุมมีความรูเกี่ยวกับสมุนไพร 
- สินคาหรือผลิตภัณฑสวนใหญไมมีสวน 
  ผสมจากสารเคมี  
- เปนทุนทางปญญาที่ไมสามารถ  
   ลอกเลียนแบบได 

จุดออน (Weakness) 
- ขาดเงินทุนในการขยายตลาด ,เพิ่ม
ปริมาณ 
   สินคา 
-  โอกาสในการเขาถึงผูบริโภคมีนอยกวา   
    ผูผลิตรายใหญ 
-  ขาดการโฆษณาประชาสัมพันธที่ดี 
-  ขาดการพัฒนาอยางตอเนื่อง 

โอกาส (Opportunity) 
- ในปจจุบันประชาชนสวนใหญหันมาใช 
    ผลิตภัณฑสมุนไพรมากขึ้น เนื่องจากไมมี 
    สวนผสมของสารเคมี และไมมีสารพิษตกคาง 
- ในปจจุบันประชาชนสวนใหญใสใจคุณภาพ 
   มากขึ้น มีการดูแลและรักษาสุขภาพ ดวยการ  
   ใชผลิตภัณฑสมุนไพร 
-  รัฐบาลใหการสนับสนุนและพัฒนา 
 

SO 
-จําหนายทั้งวัตถุดิบและสินคาสําเร็จรูป 
-เปนวิทยากรในการบรรยายใหกับกลุม
หรือหนวยงานที่สนใจ เกี่ ยวกับ เรื่ อง
สมุนไพร  

WO 
- เรงระดมทุนจากสมาชิกรูปแบบตาง ๆ 

เพื่อนํามาผลิตสินคาออกจําหนาย เชน การ
จัดตั้งกลุมสหกรณ  หรือกลุมออมทรัพย 
รวมถึงใหสมาชิกเขามามีสวนรวมใน
กิจกรรมของกลุมโดยเฉพาะดานการ
โฆษณาและประชาสัมพันธ   
- แสวงหาขอมูลแหลงเงินทุนจากภาครัฐ 
- พัฒนามาตรฐานและคุณภาพของสินคา 
และสรางจุดเดนของสินคาเพื่อใหแตกตาง
จากสินคาของคูแขงขัน 

อุปสรรค(Treat) 
- มีผูกอตั้งกลุมมากขึ้น เนื่องจากภาครฐัใหการ 
   สนับสนุน จึงทําใหการแขงขันมีระดับสูง เกิด 
   การแยงชิงสวนแบงทางการตลาดมากขึ้น 
- คูแขงขันทางการตลาดในลักษณะสินคาที่ 
   คลายกันและสินคาทดแทนมีมาก   
- การขอการรับรองมาตรฐานสินคาและ 
   ผลิตภัณฑสามารถทําไดยาก และหลาย 
   ขั้นตอนซึ่งกลุมผูผลิตสวนใหญไมมีความรูใน 
   การขอการรับรองทําใหสินคาไมมีการรับรอง 
   คุณภาพ 
- ขาดการดูแลจากรัฐบาลอยางตอเนื่องทําให 
   ไมมีความรูในการทํากลยุทธดานการตลาด 

ST 
- สรางจุดเดนของสินคาในกลุมตนเอง 

เชน การสรางบรรจุภัณฑที่มีความแตกตาง  
 - สรางตราสินคาของกลุมเพื่อใหเปนที่
รูจักของกลุมผูบริโภค 
- จําหนายวัตถุดิบใหกับกลุมผูผลิตที่ไมมี
วั ตถุดิบในทองที่ห รือไมสามารถหา
วัตถุดิบสําหรับผลิตเองได 

WT 
- สงเสริมสมาชิกกลุมใหพัฒนาการตลาด
ดวยตนเองได  เชน  หาความรูใหมจาก
หองสมุดหรือแหลงความรูทางวิชาการอื่น 
- การขอรับรองมาตรฐานผลิตภัณฑจาก
หนวยงานที่เกี่ยวของ 
- การประชาสัมพันธผานสื่อ ดวยตนทุนที่
ไมสูงนัก เชน การใชวิทยุชุมชน 

 

ภาพที่ 4.2  การสรางกลยุทธโดยใช TOWS  Matrix 
ที่มา    :   Michale  E. Porter อางถึงใน บุญเกียรติ  ชีวตระกูลกิจ, 2547 : การจัดการเชิงยุทธศาสตร 

สําหรับ CEO , พิมพคร้ังที่ 1, ศูนยหนังสือจุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย 
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4.6 การวิเคราะหแบบแผนทางกลยุทธ (Strategy Map) 
 จากตารางการสรางกลยุทธของกลุมผูผลิตสินคาผลิตภัณฑสมุนไพร  สามารถนํามาแจกแจง
ตามรายดานเปนแผนที่ทางกลยุทธ ไดดังนี้ 
 

กลยุทธเพิ่มการผลิตสินคาใหหลากหลายตามความตองการของลูกคา 
 
 
 
 
 
 

มุมมองดาน
การเงิน 

เพิ่มความสามารถในการสรางผลกําไร 
 
เพิ่มยอดขาย          ควบคุมคาใชจายในการดําเนินงาน    เพิ่มประสิทธิภาพในการผลิต 

 
 
 
 
 
 
 
 

มุมมองดาน
ลูกคา 

มีสินคาหลายชนิดใหผูบริโภคเลือกซื้อ   
ผูบริโภคเกิดความพึงพอใจตอสินคาและบริการ 

มีความมั่นใจในสินคา 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

มุมมองดาน
กระบวนการ

ภายใน 

เพิ่มการวจิัยและพัฒนาชนดิและคุณภาพของสินคา 
ปรับปรุงบรรจุภัณฑใหมีความสวยงามและสะดวกตอการใช 

เพิ่มการประชาสัมพันธและกิจกรรมการตลาด 
ควบคุมการผลิตใหมีคณุภาพและปลอดภยั 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

มุมมองดาน
ดานการ
เรียนรูและ
พัฒนา 

พัฒนาสินคา พัฒนาบุคลากร สรางจิตสํานึกให  พัฒนาบุคลากร 
บุคลากรมีความ  เนนดานการ 
ตระหนกัในคณุภาพ วิจัยและพฒันา 
และความปลอดภัย

 
ภาพที่ 4.3  กลยุทธเพิ่มการผลิตสินคาใหหลากหลายตามความตองการของผูบริโภค 
ที่มา : สํานักสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม, 2549 
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 จากภาพที่ 4.3     กลยุทธเพิ่มการผลิตสินคาใหหลากหลายตามความตองการของผูบริโภค 
กลุมผูผลิตควรดําเนินการตามมุมมองดานตาง ๆ ดังนี้ 

มุมมองดานการเรียนรูและพัฒนา กลุมผูผลิตควรพัฒนาสินคา  พัฒนาบุคลากร  ควบคูกับ
การสรางจิตสํานึกใหบุคลากรตระหนักในคุณภาพและความปลอดภัยของสินคาเนื่องจากเปนสินคา
ที่ผูบริโภคใชสําหรับบริโภค  รวมถึงการพัฒนาบุคลากรโดยเนนดานการวิจัยและพัฒนา 

มุมมองดานกระบวนการภายใน  เพิ่มการวิจัยและพัฒนาชนิดของสินคาใหเกิดความ
หลากหลายเหมาะสมกับความตองการของผูบริโภครวมถึงคุณภาพของสินคา  การประชาสัมพันธ
และทํากิจกรรมดานการตลาดอยางตอเนื่อง เพื่อใหผูบริโภคเกิดความคุนเคยกับสินคา  การปรับปรุง
บรรจุภัณฑใหมีความสวยงาม  สะดวกตอการใช    การควบคุมกระบวนการผลิตใหมีคุณภาพและ
ความปลอดภัยจะมีผลตอมุมมองดานการเงินในการเพิ่มประสิทธิภาพการผลิต  

มุมมองดานลูกคา กลุมผูผลิตมีการวิจัยและพัฒนาสินคาใหมีความหลากหลายมากขึ้น
ผูบริโภคมีทางเลือกเพิ่มขึ้นทําใหเกิดความพึงพอใจตอสินคาและบริการของกลุมผูผลิต  สําหรับการ
ควบคุมกระบวนการผลิตใหมีคุณภาพและมีความปลอดภัยตอผูบริโภคจะทําใหผูบริโภคเกิดความ
มั่นใจในสินคาเพิ่มขึ้น 

มุมมองดานการเงิน  เมื่อผูบริโภคเกิดความพึงพอใจตอสินคาและบริการ รวมถึงเกิดความ
มั่นใจในสินคาหรือตราสินคา   ผลที่เกิดขึ้นตอกลุมผูผลิต คือยอดขาย และผลกําไรที่เพิ่มขึ้น แต
อยางไรก็ตามกลุมผูผลิตตองสามารถควบคุมคาใชจายในการดําเนินงานใหอยูในระดับที่ต่ํากวา
รายรับ  และเพิ่มประสิทธิภาพในการผลิตลดจํานวนของเสีย เพื่อจะนํามาซึ่งผลกําไร   
 

4.7 แนวทางการพัฒนาการตลาด 
 การกําหนดกลยุทธสําหรับสินคาผลิตภัณฑสมุนไพร  โดยกลุมผูผลิตมีจุดแข็งในดาน     
การใชทรัพยากรและภูมิปญญาทองถ่ินที่มีอยูใหเกิดประโยชน  กลุมผูผลิตควรนําเทคโนโลยีที่
เหมาะสมเขามาชวยในการพัฒนาเพื่อสรางมูลคาเพิ่มใหกับสินคา รวมทั้งการสรางการเชื่อมโยง
ธุรกิจจากขนาดเล็กสูขนาดกลางและขนาดใหญ 
 จากการสํารวจความตองการของผูบริโภคสวนใหญมีความตองการผลิตภัณฑที่หลากหลาย  
มีคุณสมบัติ และราคาที่เหมาะสมกับเพศ และวัยของตนเอง  จึงไดเสนอกลยุทธดานการตลาด
สําหรับ กลุมผูผลิตซ่ึงสวนใหญใชกลยุทธในการพัฒนาผลิตภัณฑใหมีความหลากหลายเพื่อใหตรง
ตามความตองการของผูบริโภค และเปนการสรางทางเลือกใหกับผูบริโภค ซ่ึงมีหลายเพศ วัย       
เพื่อรักษาฐานลูกคาเดิมและพัฒนาผลิตภัณฑใหมเพื่อตอบสนองความตองการของกลุมลูกคาเดิม  
ซ่ึงสอดคลองกับขอ 2. ภาพที่ 4.1  กลยุทธการพัฒนาผลิตภัณฑใหม  
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  ผลิตภัณฑเดิม ผลิตภัณฑใหม 
ตลาดเดิม 1. 

กลยุทธการเจาะตลาด 
2. 

กลยุทธการพฒันาผลิตภัณฑ
ใหม 

ตลาดใหม 3. 
กลยุทธการพฒันาตลาดใหม 

4. 
กลยุทธการเปลี่ยนแปลงสาย

ธุรกิจ 
 

ภาพที่ 4.4 กลยุทธเพื่อการเตบิโตทางการตลาด 
ที่มา : กลยุทธการดําเนินงานทางการตลาด : พินพัสนีย  พรหมศิริ, 2547 

 
 
4.8 การอภิปรายผล 
 4.8.1  พฤติกรรมการบริโภคสินคาผลิตภัณฑสมุนไพร   
 พฤติกรรมการบริโภคสินคาผลิตภัณฑสมุนไพร พบวา ปจจัยสวนบุคคลไดแก สถานภาพ  
ไมมีความสัมพันธตอการเลือกผลิตภัณฑ  สวนปจจัยดานเพศ อายุ  รายไดและอาชีพมีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑโดยเฉพาะในรายดานมาตรฐานและคุณภาพของผลิตภัณฑ   สาเหตุที่
ผูบริโภคเลือกใชผลิตภัณฑเนื่องจากมีคุณภาพนาพอใจ  ผูบริโภคสวนใหญมีอาชีพพนักงานหรือ
เจาหนาที่บริษัท  ผลจากการศึกษาสอดคลองกับผลการศึกษาของ พรลภัส อํานักมณี (2546) ซ่ึง
ทําการศึกษาเรื่องสภาพทั่วไปทางดานการตลาด  วิเคราะหโครงสรางการตลาด และพฤติกรรมของ
ผูบริโภคตอผลิตภัณฑสมุนไพรเพื่อลดน้ําหนัก พบวาปจจัยสวนบุคคลในดานสถานภาพสมรสไมมี
ความสัมพันธตอการเลือกผลิตภัณฑ  สวนรายได และอาชีพ มีความสัมพันธกับการเลือกผลิตภัณฑ 
ปจจัยสวนบุคคลเฉพาะอายุ ระดับการศึกษาและอาชีพ  มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกผูขาย  
ปจจัยสวนบุคคลไมมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซื้อในดานเวลาของการซื้อ และปจจัยสวน
บุคคลเฉพาะปจจัยดานระดับรายไดมีความสัมพันธกับการตัดสินใจดานปริมาณการซื้อ 
 สําหรับพฤติกรรมของผูบริโภคที่มีความตองการใหกลุมผูผลิตมีความรู ความเชี่ยวชาญ ใน
เร่ืองของสมุนไพร เชน สรรพคุณของสมุนไพรแตละชนิด  เพื่อสามารถตอบคําถามของลูกคาได
สอดคลองกับการศึกษาของ มาลี  ทวีวุฒิอมร (2543) ซ่ึงไดทําการศึกษาความรู  เจตคติ และ
พฤติกรรมของประชาชนในภาคกลางเกี่ยวกับสมุนไพรและการแพทยแผนไทย เปรียบเทียบความรู
และเจตคติของประชาชนในภาคกลางเกี่ยวกับสมุนไพรและการแพทยแผนไทย พบวา ประชาชนใน
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ภาคกลางสวนใหญมีความรูเกี่ยวกับสมุนไพรและการแพทยแผนไทยในระดับความรูปานกลางและ
มีเจตคติเกี่ยวกับสมุนไพรและการแพทยแผนไทยทางบวก  

4.8.2     ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจในการเลือกซื้อสินคาผลิตภัณฑสมุนไพร 
4.8.2.1   ดานผลิตภัณฑ/บริการ กลุมตัวอยางใหความสําคัญในเรื่องการรับรอง

คุณภาพจากหนวยงานอื่น   เนื่องจากผูบริโภคสวนใหญยังใหความสําคัญกับมาตรฐานของสินคา 
ซึ่งถาหากกลุมผูผลิตสามารถไดรับการรับรองจากหนวยงานของรัฐ  ก็จะทําใหผูบริโภคมีความ
มั่นใจในคุณภาพของสินคามากขึ้น  ซึ่งสอดคลองกับการศึกษาของกรมวิทยาศาสตรการแพทย 
กระทรวงสาธารณสุข (2548) ในกลยุทธแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ ฉบับที่ 9 ที่มี
ยุทธศาสตรหลัก ไดแก สงเสริมการวิจัยและพัฒนาสมุนไพรใหครบวงจร  สงเสริมการผลิต
ว ัตถ ุด ิบสมุนไพรที ่ม ีค ุณภาพ  กําหนดมาตรฐานและควบค ุมค ุณภาพสมุนไพร   สง เสร ิม
อุตสาหกรรมผลิตภัณฑสมุนไพร  สงเสริมการตลาดสมุนไพร  ฯลฯ   

4.8.2.2 ดานราคา   กลุมตัวอยางใหความสําคัญในเรื่องราคาเหมาะสมเมื่อ 
เปรียบเทียบกับผลิตภัณฑอื่น  เพราะถาหากสินคาของกลุ มผูผลิตมีราคาแพงกวาสินคาตาม
ทองตลาด ซึ่งสามารถหาซื้อไดงาย และราคาใกลเคียงกันหรือถูกกวา ก็จะทําใหผูบริโภคเลือก
ซื้อสินคาตามทองตลาด  ซึ่งสอดคลองกับการศึกษาของศูนยวิจัยกสิกรไทย (2549) เรื่อง การ
ตระหนักถึงความประหยัดในดานของคาใชจายในการบริโภคผลิตภัณฑสมุนไพร 

4.8.2.3   ดานชองทางการจัดจําหนาย   กลุมตัวอยางใหความสําคัญในเรื่อง 
ความสะอาดของสถานที ่ในการจ ัดวางผล ิตภ ัณฑ เพราะผู บร ิโภคสวนใหญย ังคงให
ความสําคัญกับสภาพแวดลอมในการจัดจําหนายสินคา   ซึ่งถาหากวาสภาพแวดลอมของ
สถานที่ในการผลิตหรือการจัดวางสําหรับจําหนายมีความสะอาดเรียบรอย ก็สามารถดึงดูดให
ผูบริโภคเลือกซื้อสินคาได   

4.8.2.4 ดานการสงเสริมการตลาด  ตัวอยางใหความสําคัญในเรื่อง การให 
ความรูและแนะนําสรรพคุณสมุนไพรแตละชนิด   เพราะผูบริโภคสวนใหญตองการทราบ
สรรพคุณของสมุนไพรแตละชนิด  เพื ่อใหสามารถเล ือกซื ้อไดตามความตองการ   ซึ ่ง
สอดคลองกับการศึกษาของมาลี  ทวีวุฒิอมร  (2543) เ รื่อง  การศึกษาความรู  เจตคติ และ
พฤติกรรมของประชาชนในภาคกลางเกี่ยวกับสมุนไพรและการแพทยแผนไทย ในดานของ
ความรูที่ประชาชนไดรับเกี่ยวกับสมุนไพรและการแพทยแผนไทย 

4.8.2.5   ดานกระบวนการผลิต/บริการ   กลุมตัวอยางใหความสําคัญในเรื่อง 
มีการบรรยายสรรพคุณของผลิตภัณฑแตละชนิด   เพราะผู บริโภคสวนใหญตองการทราบ
สรรพคุณของสมุนไพรแตละชนิด เพื่อใหสามารถเลือกซื้อไดตามความตองการ  ซึ่งสอดคลอง
กับการศึกษาของขนิษฐา  ผองแผว (2542)  เรื่อง การศึกษาพืชพันธุสมุนไพรพื้นบานในจังหวัด
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พิษณุโลก ซึ่งการสนับสนุนใหเกษตรกรปลูกพืชสมุนไพรจําเปนตองใหความรูที่เกี่ยวของกับ
สมุนไพรควบคูไปดวย 

 4.8.2.6   ดานบุคลากร    กลุมตัวอยางใหความสําคัญในเรื ่องสามารถตอบ
ปญหาที่ลูกคาตองการทราบได  เพราะผูบริโภคสวนใหญ ยังคงมีความไมเขาใจในเรื่องเกี่ยวกับ
สมุนไพร เชน สรรพคุณ  วิธีการใช  หรืออาการขางเคียงหลังจากใชผลิตภัณฑ เปนตน จึงมี
ความตองการใหสมาชิกของกลุมผูผลิต หรือตัวแทนจําหนายมีความรู ความชํานาญในเรื่องของ
สมุนไพรซึ่งสอดคลองกับการศึกษาของประมวล  ชูสกุล (2541) เรื่องความรูพื้นบานในการ
ปลูกและการใชประโยชนพืชสมุนไพรตระกูลขิงของเกษตรกรในจังหวัดเชียงใหม ซึ่งพบวา
เกษตรกรสวนใหญมีความรูในระดับปานกลาง ไดรับขาวสารดานสมุนไพรนอยมาก สวนใหญ
ไดรับขาวสารจากโรงเรียน 
 

4.8.3 ลักษณะความสัมพันธและความแตกตางระหวางกลุมผูบริโภค   
จากผลการศึกษาเรื่อง ขีดความสามารถและแนวทางการพัฒนาการตลาด

ของกลุมผูผลิตสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ ประเภทผลิตภัณฑสมุนไพรในพื้นที่ 4 จังหวัด
ของภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนลาง ผูวิจัยไดกําหนดวัตถุประสงคของการศึกษาไว ดังนั้น
จึงนําผลการศึกษามาอภิปราย ดังนี้ 

4.8.3.1 เพศหญิงและเพศชายมีความพึงพอใจในปจจัยทางการตลาด ไม 
แตกตางในรายดาน พบวา เพศชายมีความพึงพอใจในปจจัยทางการตลาดโดยรวม อยูในระดับ
ปานกลาง  ( Χ =3.22)  สวนมีความพึงพอใจในรายดาน ไดแก ดานราคา ( Χ =3.39)    สวน
เพศหญิงมีความพึงพอใจในปจจัยทางการตลาดโดยรวมอยูในระดับปานกลาง( Χ =3.33) และ
มีความพึงพอใจในรายดาน ไดแก ดานราคา ( Χ =3.50)  เชนเดียวกัน 

4.8.3.2 กลุมผูบริโภคที่มีอายุในระดับอายุ 15–20 ป   อายุ 21–30 ป   อายุ     
31–40 ป  และอายุมากกวา 40 ป  มีความพึงพอใจในปจจัยทางการตลาดโดยรวมอยูในระดับ
ปานกลาง  ซ่ึงมีความพึงพอใจในปจจัยทางการตลาด ไมแตกตางในรายดาน 

4.8.3.3 กลุมผูบริโภคที่มีรายไดต่ํากวา 5,000 บาท มีความพึงพอใจทาง 
การตลาดโดยรวมอยูในระดับปานกลาง ( Χ =3.37)   ระดับรายได 5,001–10,000 บาท มีความ
พึงพอใจในปจจัยทางการตลาดโดยรวม  อยู ในระดับปานกลาง  ( Χ =3.25)  ระดับรายได 
10,001–15,000 บาท มีความพึงพอใจในปจจัยทางการตลาดโดยรวม อยูในระดับปานกลาง 
( Χ =3.32)  และระดับรายได 15,001–20,000 บาท มีความพึงพอใจในปจจัยทางการตลาด อยู
ในระดับปานกลาง ( Χ =3.28)   ซ่ึงสามารถสรุปไดวาความพึงพอใจทางการตลาดโดยรวมอยูใน
ระดับปานกลางซึ่งความพึงพอใจในปจจัยการตลาด  ไมแตกตางกัน 
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       4.8.3.4  ผูบริโภคสถานภาพโสด  มีความพึงพอใจในปจจัยทางการตลาด
โดยรวม  อยูในระดับปานกลาง  ( Χ =3.30) ความคาดหวังในปจจัยทางการตลาดโดยรวม  อยูใน
ระดับมาก ( Χ =3.68)  สถานภาพสมรส   ปรากฏวาความพึงพอใจอยูในระดับปานกลาง ( Χ =3.29)  
ความคาดหวังในปจจัยทางการตลาดโดยรวมอยูในระดับมาก ( Χ =3.70)   

       4.8.3.5    อาชีพ  ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ   ปรากฏวาความพึงพอใจโดยรวมอยู
ในระดับปานกลาง( Χ =3.37)  ความคาดหวังอยูในระดับปานกลาง ( Χ =3.60)  อาชีพธุรกิจสวนตัว  
มีความพึงพอใจในปจจัยทางการตลาดโดยรวม  อยูในระดับปานกลาง ( Χ =3.13)   ความคาดหวังอยู
ในระดับมาก ( Χ =3.73)   อาชีพพนักงานบริษัท มีความพึงพอใจในปจจัยทางการตลาดโดยรวม อยู
ในระดับปานกลาง ( Χ =3.27)   ความคาดหวังอยูในระดับมาก ( Χ =3.80) แมบานมีความพึงพอใจ
ในปจจัยทางการตลาดโดยรวม   อยูในระดับมาก ( Χ =3.68)  ความคาดหวังอยูในระดับมาก 
( Χ =3.68)      นักเรียน/นักศึกษา   มีความพึงพอใจในปจจัยทางการตลาดโดยรวม  อยูในระดับปาน
กลาง( Χ =3.62)     ความคาดหวังอยูในระดับปานกลาง ( Χ =3.63)  อาชีพคาขาย มีความพึงพอใจใน
ปจจัยทางการตลาดโดยรวม  อยูในระดับมาก( Χ =3.76)  ความคาดหวังอยูในระดับมาก ( Χ =3.79)      
โดยมีคาเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูระหวาง 0.35 – 0.53 

สําหรับผลการศึกษาปรากฏวาปจจัยทางการตลาด มีความแตกตางอยางไมมีนัยสําคัญ
ทางสถิติ เนื่องจากสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑประเภทผลิตภัณฑสมุนไพรเปนสินคาเฉพาะ
กลุม (Niche  Market) และผูบริโภคที่เลือกใชสินคาผลิตภัณฑสมุนไพรมีลักษณะคลายคลึงกันทั้ง
ทางดานปจจัยสวนบุคคล และปจจัยสวนประกอบที่ทําใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อสินคาผลิตภัณฑ
สมุนไพร 

 
4.8.4 สภาวะตลาด  การแขงขัน และกลยุทธของกลุมผูผลิตสินคา 

4.8.4.1 สภาวะตลาด 
1) ภาวะเศรษฐกิจ  กลุมผูผลิตสวนใหญทราบความตองการของ 

ผูบริโภคในเรื่องของความหลากหลายของผลิตภัณฑ  แตไมสามารถเพิ่มปริมาณสินคาใหมากขึ้น
ได เนื่องจากมีขอจํากัดทางดานการเงิน โดยพิจารณาขอมูลจากกลุมตัวอยางจํานวน 5 กลุม ซึ่งคิด
เปนรอยละ 41.67 ของกลุมตัวอยางที่ทําการสํารวจ 

2) ตนทุนและอุปกรณ  วัสดุอุปกรณหรือเครื่องจักรที่ทันสมัยใน 
การผลิต มีราคาแพง ซ่ึงถาหากทําการจัดซื้อแลวก็จะทําใหตนทุนการผลิตสูงขึ้น และกลุมผูผลิต
สวนใหญมีงบประมาณไมเพียงพอตอการจัดซื ้อ ทําใหขาดแคลนในดานของอุปกรณและ
เครื่องมือที่ทันสมัย โดยการพิจารณาขอมูลจากกลุมตัวอยางจํานวน 7 กลุม คิดเปนรอยละ 58.33 
ของกลุมตัวอยางที่ทําการสํารวจ 
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3) การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของผูบริโภค เนื่องจากในปจจุบัน 
ผูบริโภคหันมาใหความสําคัญกับบรรจุภัณฑที่มีรูปแบบสวยงามเพื่อใชเปนของฝาก หรือของที่
ระลึก ทําใหกลุมผูผลิตจําเปนตองใชกลยุทธในดานบรรจุภัณฑเพื่อจูงใจลูกคาในการบริโภค
สินคาโดยพิจารณาขอมูลจากกลุมตัวอยางจํานวน 5 กลุม คิดเปนรอยละ 41.67 ของกลุมตัวอยาง
ที่ทําการสํารวจ 

4.8.4.2 การแขงขัน 
คูแขงขันที่สําคัญของกลุมผูผลิต ไดแก ภาคเอกชนที่ผลิตและจําหนาย 

สินคาผลิตภัณฑสมุนไพร และสภาพการแขงขันในปจจุบันมีสภาพการแขงขันอยูในระดับ
ปานกลาง  โดยรูปแบบในการแขงขันสวนใหญเปนดานคุณภาพ ซึ่งทําใหแนวโนมทางการ
แขงขันในอนาคตเปนเรื่องของคุณภาพ ที่กลุมผูผลิตตองใหความสําคัญในดานการควบคุม
คุณภาพและรักษามาตรฐานการผลิตและการบริการของผลิตภัณฑสมุนไพรใหไดมากที่สุด 

4.8.4.3 กลยุทธทางการตลาดในการดําเนินงาน 
1) กลยุทธดานผลิตภัณฑหรือบริการ  กลุมผูผลิตสวนใหญใช  กล

ยุทธในการผลิตและจําหนายสินคาใหมีความหลากหลาย เพื่อสรางทางเลือกใหกับผูบริโภค 
ในดานของสรรพคุณ   ราคา   ขนาด  และรูปแบบบรรจุภัณฑ โดยพิจารณาขอมูลจากกลุม
ตัวอยางจํานวน 8 กลุม คิดเปนรอยละ 66.67 ของกลุมตัวอยางที่ทําการสํารวจ 

2) กลยุทธดานราคา  กลุมผูผลิตสวนใหญใชกลยุทธในการกําหนด 
ราคา  โดยดูราคาตลาดของสินคาแตละประเภท  เพื ่อใหเกิดความเหมาะสม  และผูบริโภค
สามารถตัดสินใจเลือกซื้อไดงาย โดยพิจารณาขอมูลจากกลุมตัวอยางจํานวน 5 กลุม คิดเปน
รอยละ 41.67 ของกลุมตัวอยางที่ทําการสํารวจ 

3) กลยุทธดานสถานที่ กลุมผูผลิตสวนใหญใชกลยุทธในการกาํหนด
สถานที่ตั้งโดยเลือกอยูภายในแหลงชุมชน เพื่อใหผูบริโภคสามารถหาซื้อไดงายและสะดวก
ตอกลุมทัศนศึกษาที่มาทําการศึกษาหรือวิจัย โดยพิจารณาขอมูลจากกลุมตัวอยางจํานวน 5 
กลุม คิดเปนรอยละ 41.67 ของกลุมตัวอยางที่ทําการสํารวจ 

4) กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด   กลุมผูผลิตสวนใหญใช  กล
ยุทธในการสงเสริมการตลาด โดยใชแผนพับเพื่อประชาสัมพันธสินคา ผลิตภัณฑ หรือกลุมผูผลิต 
เพื่อผูบริโภคสามารถตดตอประสานงาน หรือติดตอในการจัดซื้อผานกลุมผูผลิตไดโดยตรง โดย
พิจารณาขอมูลจากกลุมตัวอยางจํานวน 5 กลุม คิดเปนรอยละ 41.67 ของกลุมตัวอยางที่ทําการสํารวจ 

5) กลยุทธดานกระบวนการการผลิต/บริการ กลุมผูผลิตสวนใหญใช 
กลยุทธในดานกระบวนการผลิต โดยสมาชิกในกลุมทําการผลิตสินคาดวยตนเองโดยอาศัย
ความชํานาญ  เนื ่องจากไมมีเง ินทุนในการจัดซื ้อเครื ่องจักร  หรืออุปกรณที ่ทันสมัย  โดย
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พิจารณาขอมูลจากกลุมตัวอยางจํานวน 7 กลุม คิดเปนรอยละ 58.33 ของกลุมตัวอยางที่ทําการ
สํารวจ 

6) กลยุทธดานบุคลากร  กลุมผูผลิตสวนใหญมีบุคลากรจบการศึกษา
ในระดับประถมศึกษา โดยพิจารณาขอมูลจากกลุมตัวอยางจํานวน 7 กลุม คิดเปนรอยละ 
58.33 ของกลุมตัวอยางที่ทําการสํารวจและมีจํานวนสมาชิก 10 – 30 คน ซึ่งสมาชิกในกลุมทํา
การเพาะปลูกวัตถุดิบ  และดําเนินการผลิตสินคาดวยตนเอง  โดยพิจารณาขอมูลจากกลุ ม
ตัวอยางจํานวน5 กลุม คิดเปนรอยละ 41.67 ของกลุมตัวอยางที่ทําการสํารวจ 
 

4.8.5    พฤติกรรมของกลุมผูผลิตผลิตภัณฑสมุนไพร   
 จากการสังเกตพฤติกรรมของกลุมผูผลิตผลิตภัณฑสมุนไพรในพื้นที่ 4 จังหวัดของภาค
ตะวันออกเฉียงเหนือตอนลาง  พบวา  ดานลักษณะทางสังคม  สมาชิกกลุ มสวนใหญเปน       
เครือญาติและมีความสนิทสนมคุนเคยกัน การทํางานเปนไปในลักษณะการชวยเหลือพึ่งพา
อาศัยซึ่งกันและกัน  ทุกกลุมมีหัวหนากลุมซึ่งไดมาจากการคัดเลือกของสมาชิกภายในกลุม 
วัตถุประสงคของกลุมผูผลิตสวนใหญ คือ สรางผลกําไรและผลตอบแทนใหแกสมาชิกกลุม
รวมทั้งมีตนทุนเพื่อหมุนเวียนในการผลิตครั้งตอ ๆ ไป   สรางชื่อเสียงของสินคารวมทั้งชื่อเสียง
ของกลุมใหเปนที่รู จักของกลุมผูบริโภคทั่วไป  สามารถเลี ้ยงตัวเองไดและพัฒนาตอไปใน
อนาคต  ลักษณะการทํางานมีการทํางานเปนทีมโดยแบงหนาที ่ความรับผิดชอบในลักษณะ
หมุนเวียนกัน (Rotation)  เพื ่อใหสมาชิกทุกคนสามารถปฏิบัติงานไดในทุกตําแหนงหนาที่ 
กรณีที ่สมาชิกคนอื่นไมมาก็สามารถทดแทนกันได ซึ่งสอดคลองกับทฤษฎีการจัดการแบบ 
Neo-Classic และทฤษฎีของ Chester I.Barnard 
 ดานการบริหารบุคลากรของกลุ มผูผลิต เนื ่องจากสภาพสังคมสวนใหญเปนสังคม
ชนบทแนวความคิดในการบริหารงานยึดหลักพระพุทธศาสนาในการจูงใจสมาชิก  หัวหนา
กลุมมีการบริหารงานแบบเครือญาติ ถอยทีถอยอาศัยและมีการบริหารแบบยืดหยุน (Flexible) 
กลาวคือ สมาชิกกลุมที่มีความขยันขันแข็ง ก็ไดรับการยกยองชมเชยจากสมาชิกคนอื่น  สวน
สมาชิกกลุมที่มีความเกียจครานก็จะไดรับการตําหนิ สอดคลองกับทฤษฎีการจัดการคือ ทฤษฎี 
X และ ทฤษฎี Y ของ Dauglas  McGregor  จากการสังเกตกลุมผูผลิตทั้งหมด 12 กลุม มีกลุม
ผูผลิตจํานวน 5 กลุมที่มีการสรางขวัญและกําลังใจ (Morale) ใหกับสมาชิกโดยการมีประกาศ
เกียรติคุณสําหรับสมาชิกกลุมผูที่มีผลการปฏิบัติงานดี (Performance) ทําใหสมาชิกกลุมเกิด
แรงจูงใจในการทํางาน 
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 การดําเนินงานดานการตลาด   สมาชิกกลุมไดรับความรูจากบุคลากรของภาครัฐและ
ภาคเอกชนในดานการดําเนินงานและการบริหารการตลาด ซ่ึงจัดโดยหอการคาของจังหวัดหรือ
พัฒนาชุมชนของจังหวัด ความรูที่ไดรับสวนใหญเกี่ยวกับเรื่องหลักการตลาด เชน สวนประสม
ทางการตลาด (Marketing Mix)  โดยกลุมจะคัดเลือกสมาชิกที่มีการศึกษาระดับสูงที่พอจะ
เขาใจไปรวมรับฟงการอบรมและนํามาถายทอดใหกับสมาชิกคนอื่น ๆ ในกลุมอีกครั้งหนึ่ง 
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บทที่ 5 
    สรุป  และขอเสนอแนะ 

 

5.1 สรุป  
 ในขณะที่ธุรกิจสมุนไพรในภาคเอกชนไดรับการสงเสริมและสนับสนุนจากภาครัฐไมวาจะ
เปนในเรื่องของการพัฒนาคุณภาพการผลิต การสงเสริมการตลาดทั้งในประเทศและนอกประเทศ   
ตลอดจนการพัฒนาอุตสาหกรรมผลิตภัณฑสมุนไพรแตกลุมผูผลิตและจําหนายสินคาหนึ่งตําบล
หนึ่งผลิตภัณฑ (OTOP) ประเภทผลิตภัณฑสมุนไพร ตางกําลังประสบกับปญหาตาง ๆ มากมาย    
ปญหาที่กลุมแมบานหรือกลุมผูผลิตสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ(OTOP) ประเภทผลิตภัณฑ
สมุนไพรกําลังประสบคือปญหาทางดานการตลาดของผลิตภัณฑ ไมวาจะเปนในดานของมาตรฐาน
ของผลิตภัณฑซ่ึงสวนใหญยังไมมีการรับรองคุณภาพจากองคการอาหารและยา  การบรรจุภัณฑ  
ราคา  ชองทางในการจัดจําหนาย และการสงเสริมการขาย  ซ่ึงอํานวยความสะดวกตอผูบริโภคเมื่อ
ตองการซื้อ  ปจจัยดังกลาวเปนปจจัยสําคัญที่จะทําใหผูบริโภคหันมายอมรับผลิตภัณฑสมุนไพรของ
กลุมผูผลิตสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ (OTOP) มากขึ้น  ตลอดจนยังประสบปญหาในเรื่องของ
สินคาและกระบวนการผลิตที่ไมมีคุณภาพ    นอกจากนี้คุณภาพของผลผลิตต่ํากวามาตรฐาน ไมมี
ตลาดรองรับอยางตอเนื่อง เครื่องมือและเทคโนโลยีที่ลาสมัย   ขาดเงินทุนในการลงทุน  ตนทุนการ
ผลิตที่เพิ่มสูงขึ้นเนื่องมาจากการปรับราคาน้ํามันเชื้อเพลิงที่สูงขึ้น   สงผลใหรายไดของกลุมสมาชิก
ไมแนนอน  ทําใหสมาชิกหันไปประกอบอาชีพอ่ืนซึ่งมีรายไดที่มั่นคงและแนนอนกวา  
                 จากการวิเคราะหการตลาดผลิตภัณฑสมุนไพรเบื้องตนพบวาโดยภาพรวมแลวธุรกิจ
ผลิตภัณฑสมุนไพรยังไมอยูในระดับที่ดี ถึงแมวาผลิตภัณฑสมุนไพรที่ผลิตและจําหนายโดยกลุม
แมบานหรือกลุมผูผลิตสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ  จะเปนที่ยอมรับของตลาดและผูบริโภค 
เนื่องจากมีปญหาในเรื่องความแตกตางในดานบรรจุภัณฑ  กระบวนการผลิต  คุณภาพและมาตรฐาน 
ดังนั้นจึงเปนที่มาของการศึกษาเรื่อง ขีดความสามารถและแนวทางการพัฒนาการตลาดของสินคา
หนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑประเภทผลิตภัณฑสมุนไพรใน4จังหวัดของพื้นที่ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ
ตอนลาง โดยนําผลการศึกษาที่ไดรับจากขอมูลดังกลาวมาทําการวิเคราะหเพื่อหาชองวางระหวาง
แนวคิดในการบริหารดานการตลาดของกลุมผูผลิตและจําหนายกับความคาดหวังและความพึงพอใจ
ในตัวผลิตภัณฑของผูบริโภคเพื่อใหไดขอเสนอแนะสําหรับกลุมผูผลิตและจําหนายผลิตภัณฑ
สมุนไพรในการนําขอมูลไปพัฒนาและปรับปรุงคุณภาพของสินคา   
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               ซ่ึงการศึกษาปจจัยที่มีผลกระทบตอการตัดสินใจบริโภคผลิตภัณฑสมุนไพรของผูบริโภค
และกลุ ม ผูบริ โภคที่ ค าดว าจะบริ โภคผลิตภัณฑสมุนไพรใน  4  จั งหวัดของพื้นที่ ภ าค
ตะวันออกเฉียงเหนือตอนลาง ไดแก จังหวัดนครราชสีมา ชัยภูมิ  บุรีรัมย  และสุรินทร ทําการศึกษา
ถึงปจจัยสวนบุคคล และปจจัยสวนประสมทางการตลาด  ที่มีผลตอการตัดสินใจบริโภคผลิตภัณฑ
สมุนไพรในปจจุบันและกลุมผูบริโภคที่คาดวาจะบริโภคในอนาคต และแนวทางการพัฒนาการ
ตลาดของกลุมผูผลิตสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑประเภทผลิตภัณฑสมุนไพร  รูปแบบของการ
วิจัยเปนการวิจัยแบบสํารวจ (Survey  Research)  มีการรวบรวมขอมูลปฐมภูมิ (Primary  Data) โดย
การเขาสังเกตการณ  ศึกษา  และสัมภาษณ  กลุมประชากรเปาหมายในพื้นที่ที่ทําการศึกษา  และ
รวบรวมขอมูลทุติยภูมิ (Secondary  Data) จากหนวยงานที่เกี่ยวของ  โดยการเก็บรวบรวมขอมูลจาก
กลุมผูผลิตที่กระจายอยูในพื้นที่จังหวัดนครราชสีมา ชัยภูมิ  บุรีรัมย และสุรินทร จําแนกผลิตภัณฑ
สมุนไพรออกเปน 3  ประเภท  ไดแก  เครื่องสําอาง  อาหารเสริม และยารักษาโรค  ซ่ึงกลุมผูผลิต
และจําหนายผลิตภัณฑสมุนไพรทั้ง 3 ประเภท มีจํานวน 38  กลุม อิงเกณฑจากการแบงสัดสวน
ประชากรในเขตจังหวัดนครราชสีมา ชัยภูมิ  บุรีรัมย  และสุรินทร ไดขนาดตัวอยางที่จะทําการเก็บ
ขอมูลทั้งหมด คือ 12  กลุม ในเขตจังหวัดนครราชสีมา , ชัยภูมิ , บุรีรัมย และสุรินทร แลว จึงทําการ
เลือกกลุมตัวอยางแบบไมอาศัยความนาจะเปน (Non-Probability Sampling) แบบเจาะจง (Purposive  
Sampling)   และกําหนดสัดสวน(Quota  Sampling) ของผูผลิตและจําหนายสินคาหนึ่งตําบลหนึ่ง
ผลิตภัณฑประเภทผลิตภัณฑสมุนไพร โดยการศึกษาไดกําหนดขนาดของกลุมตัวอยางจากกลุม
ประชากรเปาหมายดวยระดับความเชื่อมั่น 95% ยอมใหคาความแตกตางที่ไดจากตัวอยางเกิดความ
คลาดเคลื่อนไดในระดับ 5% ตามการคํานวณดวยตารางสําเร็จรูปของ Herbert Askin  and  Raymond  
R.  Colton.  จากประชากรภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนลางในจังหวัดนครราชสีมา  ชัยภูมิ  บุรีรัมย 
และสุรินทร  จํานวน 6,660,128  คน  กําหนดขนาดตัวอยางที่ 322 คน แตเพื่อใหเกิดความสมดุลทั้ง 2 
กลุมที่ทําการศึกษา ผูศึกษาจึงไดทําการเก็บขอมูลจากจํานวนตัวอยางทั้งสิ้น  400  คน โดยแบงเปน
กลุมผูบริโภคที่เคยใชผลิตภัณฑสมุนไพรจํานวน 200 คน  กลุมผูบริโภคที่ไมเคยใชผลิตภัณฑ
สมุนไพร 200 คน  และสุมตัวอยางโดยอาศัยความนาจะเปน(Probability Sampling) สุมตัวอยางโดย
ใชแบบชั้นภูมิ (Stratified Random Sampling)  โดยแบงประชากรที่จะศึกษาเปนกลุมๆ ตามอาชีพ     
 เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลในการศึกษาครั้งนี้   ผูศึกษาใชแบบสอบถามและ
แบบสัมภาษณเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล   โดยแบบสอบถามใชสําหรับกลุมผูบริโภค
โดยแบงออกเปน 2 กลุม ไดแก กลุมผูบริโภคที่เคยใชผลิตภัณฑสมุนไพร กับกลุมผูบริโภคที่ยังไม
เคยใชผลิตภัณฑสมุนไพร และแบบสัมภาษณซ่ึงใชสัมภาษณกลุมผูผลิตผลิตภัณฑ และกอนการนํา
แบบสอบถามออกไปใชในการสัมภาษณไดทําการทดสอบคาความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม        
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โดยคาสัมประสิทธ์ิอัลฟาของครอนบัค (Cornbachs’alphaCoefficient) คาความเชื่อมั่นของ
แบบสอบถามในครั้งแรกของกลุมผูบริโภคที่เคยใชผลิตภัณฑสมุนไพรและกลุมผูบริโภคที่ไมเคยใช
ผลิตภัณฑสมุนไพร มีคามากกวา 0.7 ใน 5 ดาน ยกเวนดานการสงเสริมการตลาดเนื่องจากคําถามใน
แบบสอบถามไมสมบูรณ ผูศึกษาจึงไดทําการแกไขและทดสอบใหมอีกครั้งหนึ่ง ซ่ึงผลในครั้งที่สอง 
คาความเชื่อมั่นของแบบสอบถามมีคามากกวา 0.7ในทุกดานแสดงวาแบบสอบถามสามารถนําไปใช
ในการสํารวจขอมูลได และการวิเคราะหขอมูลในการศึกษาจะนําขอมูลจากแบบสอบถามมาทําการ
รวบรวมตรวจสอบความถูกตองสมบูรณและนํามาประมวลผล ใชวิธีวิเคราะหขอมูลสถิติเชิง
พรรณนา(Descriptive Statistics)แสดงผลการวิเคราะหในรูปตารางประกอบคําอธิบายเชิงเหตุผล 
คาสถิติที่ใช คือ คารอยละ(Percent) วิเคราะหขอมูลดานสภาพทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม ใช
คาเฉลี่ย(Mean)  และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน(Standard Deviation) วิเคราะหขอมูลความคาดหวังและ
ความพึงพอใจในคุณภาพของสินคาหรือผลิตภัณฑ การประชาสัมพันธสินคาหรือผลิตภัณฑในสื่อ
ประเภทตาง ๆ   รวมถึงกลยุทธทางการตลาด   
             การวิเคราะหความแตกตางระหวางปจจัยทางการตลาด  กับปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ  
โดยใชสถิติ t-test แบบ Independent Samples  โดย t-test กําหนดคาความเชื่อมั่นที่ 95%  ทําการ
วิเคราะหความแตกตางระหวางปจจัยทางการตลาด  กับปจจัยสวนบุคคล ไดแก อายุ และรายได โดย
ใชสถิติ One- Way Anova of Variance หรือ F-test ในการเปรียบเทียบความแตกตางระหวางตัวแปร
มากกวา 2 กลุม ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ทําการวิเคราะหสภาวะตลาด  การแขงขันและ       
กลยุทธทางการตลาด  ในการดําเนินงานของกลุมผูผลิตสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑประเภท
ผลิตภัณฑสมุนไพร ในภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนลาง จากแบบสัมภาษณกลุมผูผลิต ไดแก 
ขอมูลทั่วไป   แนวโนมทางการพัฒนาการตลาด  กลยุทธทางการตลาดที่กลุมไดนํามาใช  ปญหาและ
อุปสรรคในการดําเนินงานตลอดจนวิธีการแกไขปญหา โดยนําเสนอในรูปของความถี่ (Frequency) 
และรอยละ (Percentage)  ซึ่งการศึกษาขีดความสามารถและแนวทางการพัฒนาการตลาดของกลุม
ผูผลิตสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑประเภทผลิตภัณฑสมุนไพรใน 4 จังหวัดของพื้นที่ภาค
ตะวันออกเฉียงเหนือตอนลาง สามารถสรุปผลการศึกษาได ดังนี้ 

การวิเคราะหขอมูลดานสภาวะตลาด   การแขงขัน  และกลยุทธทางการตลาดของกลุม
ผูผลิต ในพื้นที่ภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนลาง จํานวน  12  กลุม ผลการศึกษาสรุปได
ดังตอไปนี้   กลุมผูผลิต สวนใหญมีขนาดกลาง  มีสมาชิก10 – 30 คน ทําเลที่ตั้งกลุมผูผลิตสวนใหญ
มีสถานที่จําหนายอยูภายนอกบริเวณแหลงชุมชน มีการดําเนินการจัดตั้งกลุมมานอยกวา 1 ปรายได
สุทธิตอเดือนอยูระหวาง 10,000–15,000 บาท คูแขงขันที่สําคัญคือกลุมผูผลิตและจําหนาย
ภาคเอกชน สภาพการแขงขันกลุมผูผลิตเห็นวาสภาพการแขงขันในปจจุบันจัดวาอยูในระดับ      
ปานกลาง   รูปแบบการแขงขันสวนใหญมีการแขงขันกันในดานคุณภาพ   กลุมผูผลิตสวนใหญ
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ไมไดใชวิธีการจูงใจผูบริโภค ดานชองทางการจัดจําหนาย  สวนใหญกลุมผูผลิตจะมีสถานทีจ่าํหนาย
อยูภายในแหลงชุมชน สามารถเดินทางไป – มาไดสะดวก และสามารถมองเห็นไดงาย  นอกจากนั้น
สถานที่จัดจําหนายโดยรวมแลวจะเปนศาลาอเนกประสงค หรือที่ทําการชุมชนในทองที่ที่กลุมผูผลิต
ตั้งอยู  ดานการสงเสริมการตลาด  กลุมผูผลิตสวนใหญใชแผนพับในการประชาสัมพันธสินคา 
เนื่องจากวาเปนการลงทุนต่ํา และลูกคาสามารถเก็บไวเพื่อติดตอสอบถามขอมูลสินคาหรือบริการ
อ่ืน ๆ ในอนาคตไดอยางดีอีกดวย  ดานกระบวนการผลิต/บริการ  กลุมผูผลิตสวนใหญใชวิธีการผลิต
ดวยความชํานาญของสมาชิก  เนื่องจากสินคาเปนสินคาภายในทองถ่ิน  ดังนั้นสมาชิกในทองถ่ินจะ
มีความรูและความชํานาญในเรื่องของสินคาเปนอยางดี ดานบุคลากร กลุมผูผลิตสวนใหญมีบุคลากร
ซ่ึงมีการศึกษาในระดับประถมศึกษา และมีจํานวนสมาชิกอยูระหวาง 10 – 30 คน 
     การวิเคราะหความคิดเห็นของกลุมตัวอยางในดานความพึงพอใจในการบริโภค พบวา กลุม
ตัวอยางมีความพึงพอใจในปจจัยทางการตลาดโดยรวมทุกดานอยูในระดับปานกลาง  สวนรายดาน
ปรากฏวา  ดานผลิตภัณฑหรือบริการ  พบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญในเรื่องของการบรรยาย
สรรพคุณของสินคาบนบรรจุภัณฑ ( Χ =3.52) ดานราคา กลุมตัวอยางใหความสําคัญในเรื่องของราคา
เหมาะสมกับคุณภาพของสินคา ( Χ =3.49)  ดานสถานที่ กลุมตัวอยางใหความสําคัญในเรื่องของความ
สะอาดของสถานที่ในการจัดวางสินคา ( Χ =3.47) ดานการสงเสริมการตลาด กลุมตัวอยางให
ความสําคัญในเรื่องของการใหความรูและแนะนําสรรพคุณสมุนไพร( Χ = 3.29) ดานกระบวนการ
บริการ กลุมตัวอยางใหความสําคัญในเรื่องของการสาธิตการผลิตผลิตภัณฑสมุนไพร  ( Χ =3.25)  ดาน
บุคลากร กลุมตัวอยางใหความสําคัญในเรื่องของการมีความรู และเปนผูเชี่ยวชาญดานสมุนไพรเปน
อยางดี ( Χ =3.29)   เมื่อทําการเปรียบเทียบปจจัยสวนบุคคลดานเพศที่มีความพึงพอใจตอปจจัยทาง
การตลาด พบวา เพศชาย และเพศหญิง มีความพึงพอใจโดยรวมอยูในระดับ   ปานกลาง   เมื่อพิจารณา
เปนรายดาน  ปรากฏวาทั้งเพศชาย และเพศหญิง  มีความพึงพอใจในระดับปานกลาง โดยเพศชายให
ความสําคัญดานผลิตภัณฑหรือบริการมากที่สุด ( Χ =3.66)  สวนเพศหญิงใหความสําคัญในดานราคา
มากที่สุด ( Χ =3.50)   เมื่อพิจารณาชวงอายุ พบวา ชวงอายุ15 – 20 ป มีความพึงพอใจในระดับมาก  
และใหความสําคัญกับดานราคา ( Χ =3.77)   ในสวนของรายได พบวา ผูบริโภคมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน
ต่ํากวา 5,000 บาท และมีความพึงพอใจในระดับปานกลาง ใหความสําคัญกับดานผลติภณัฑหรือบรกิาร
มากที่สุด (Χ =3.73)   

การวิเคราะหความคาดหวังของผูบริโภคที่มีตอสินคาผลิตภัณฑสมุนไพร พบวา  กลุม
ตัวอยางมีความคาดหวังโดยรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายดาน ปรากฏวา มีความคาดหวงั
ในระดับมาก  ไดแกดานผลิตภัณฑหรือบริการ ( Χ =3.74) ดานสถานที่ ( Χ =3.69)  ดานการสงเสริม
การตลาด  ( Χ =3.67)  ดานบุคลากร( Χ =3.83)  มีความคาดหวังปานกลาง  ไดแกดานราคา 
( Χ =3.67) และดานกระบวนการผลิต ( Χ =3.64)  สวนรายดานปรากฏวา  ดานผลิตภัณฑหรือ
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บริการเมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวากลุมตัวอยางมีความคาดหวังในระดับมาก  ในเรื่องของการ
รับรองคุณภาพจากหนวยงานอื่น ( Χ =3.90)  ดานราคา เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวากลุมตัวอยางมี
ความคาดหวังในระดับปานกลางในเรื่องราคาเหมาะสมเมื่อเปรียบเทียบกับผลิตภัณฑอ่ืน ( Χ =3.65) 
ดานสถานที่ เมื่อพิจารณาเปนรายขอ  พบวา กลุมตัวอยางมีความคาดหวังในระดับมาก   ในเรื่อง
ความสะอาดของสถานที่ในการจัดวางผลิตภัณฑ ( Χ =3.92) ดานการสงเสริมการตลาด เมื่อพิจารณา
เปนรายขอ  พบวา กลุมตัวอยางมีความคาดหวังในระดับมาก   ในเรื่องการใหความรูและแนะนํา
สรรพคุณสมุนไพรแตละชนิด ( Χ =3.86) ดานกระบวนการบริการ เมื่อพิจารณาเปนรายขอ  พบวา 
กลุมตัวอยางมีความคาดหวังในระดับปานกลาง   ในเรื่องการมีผูเชี่ยวชาญใหคําปรึกษา และการ
รักษาโดยสมุนไพร ( Χ =3.80) ดานบุคลากร เมื่อพิจารณาเปนรายขอ  พบวา กลุมตัวอยางมีความ
คาดหวังในระดับมาก   ในเร่ืองสามารถตอบปญหาที่ลูกคาตองการทราบได ( Χ =3.93) การสํารวจ
ความพึงพอใจและความคาดหวังในการบริโภคสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑประเภทผลิตภัณฑ
สมุนไพรของผูบริโภค ในเขตพื้นที่ภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนลาง กลุมตัวอยางเสนอใหกลุม
ผูผลิตทําการปรับปรุงดานราคา  เนื่องจากกลุมตัวอยางสวนใหญมีรายไดต่ํากวา 5,000 บาทและ
ตองการใหมีรานคาหรือตัวแทนจําหนายภายในเขตเมือง ดานการรับรองมาตรฐานผลิตภัณฑจาก
หนวยงานของภาครัฐ   
    แนวโนมการแขงขันเนนหนักในดานคุณภาพสวนกลยุทธในการดําเนินการที่ผูประกอบการ
ใช  ดานผลิตภัณฑหรือบริการ พบวา ในการจําหนายสินคาสวนใหญใชเปนการจําหนายสินคา
หลากหลาย หลายประเภท  หลายชนิด และหลายสรรพคุณสําหรับใหผูบริโภคไดสามารถเลือกใชให
เหมาะกับตนเอง  ดานราคา  กลุมผูผลิตใชกลยุทธในการกําหนดราคาโดยดูราคาตลาดของสินคาแต
ละประเภทเปนสําคัญ  เพื่อใหผูบริโภคสามารถเปรียบเทียบราคาและคุณภาพในการตัดสินใจซื้อ 
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5.2 ขอเสนอแนะ 
 จากผลการศึกษาในครั้งนี้ ผูวิจัยมีขอเสนอแนะดังตอไปนี้ 
 5.2.1 ขอเสนอแนะจากการวิจัย  

1) ดานผลิตภัณฑ/บริการ (Product) ควรเนนการออกแบบบรรจุภัณฑหรือ
ภาชนะบรรจุรวมทั้งหีบหอ ใหมีความทันสมัย และสะดวกตอการพกพาเพื่อใหสินคาหรือ
ผลิตภัณฑภายในดูดีมีราคา 

นอกจากนี้กลุมผูผลิตควรเพิ่มการใหบริการตาง ๆ เพื่อตอยอดจากการจําหนาย
สินคาผลิตภัณฑสมุนไพร เชน การนวดแผนไทย  การอบสมุนไพร อาหารเพื่อสุขภาพ  อาหาร
เสริมบํารุงสุขภาพ  การฟนฟูสุขภาพและสมรรถภาพ 

กลุมผูผลิตควรกําหนดมาตรฐานการผลิตใหเปนมาตรฐานเดียวกันควบคุม
เพื่อใหผูบริโภคเกิดความเชื่อมั่นในสินคา เชน การกําหนดปริมาณของสินคา ประเภท แชมพู  
ครีมนวดผม  สบูเหลว และครีมทาผิว วาแตละชนิดควรมีปริมาณเทาไร โดยภาครัฐอาจเขามามี
บทบาทในการกํากับ ควบคุม และดูแลใหเปนไปตามมาตรฐาน 
  2) ดานราคา (Price) กลุมผูผลิตควรศึกษาเรื่องการตั้งราคา จากหนวยงาน       
ที่เกี่ยวของเพื่อใหเกิดความเหมาะสมระหวางราคาและคุณภาพหรือมาตรฐานผลิตภัณฑ  
  3) ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) ควรเพิ่มชองทางในการดําเนินการทาง
การตลาด เชน การสรางตรายี่หอ (brand) ใหผูบริโภครูจัก  การสรางมาตรฐานตาม  สํานักงาน
มาตรฐานผลิตภัณฑ อุตสาหกรรม (มอก.) สํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา  (อย.) ตรา
สัญลักษณโลโกหีบหอ  บรรจุภัณฑที่สวยงาม  ดึงดูดใจใหผูบริโภคสนใจและ มีความตองการ
ซื้อสินคา  การโฆษณาประชาสัมพันธโดยผานสื่อของรัฐ หรือใชชองทางอื่นเพื่อเพิ่มยอดขาย 
เชน จําหนายโดยผานรานสหกรณ  แหลงทองเที่ยวของทองถ่ิน  งานเทศกาลตาง ๆ 
  4) ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) กลุมผูผลิตควรมีการสงเสริม
การตลาด เชน การประชาสัมพันธอยางตอเนื่อง หรือเนนการออกรานเพื่อจัดแสดงและจําหนาย
สินคา  เปนการบริหารการตลาดเชิงจากกลุมผูผลิตสูผูบริโภค   
  5) ดานกระบวนการผลิต/บริการ (Process) ควรนําเทคโนโลยีที่เหมาะสมเขา
มาชวยในกระบวนการผลิต เชน นําเทคโนโลยีมาใชกับการกลั่น  สกัด  และวิเคราะหสารออก
ฤทธิ ์หรือตัวยาสําคัญของพืชสมุนไพรที ่ใหผลในการรักษาตลอดจนควบคุมมาตรฐานใน      
การผลิต 
  6) ดานบุคลากร (People) ในดานของคุณภาพการผลิต  คุณภาพผลิตภัณฑ  
คุณภาพการใหบริการ  คุณภาพของบุคลากรนั้น  ควรจะตองมีการอบรมเพื่อใหกลุมผูผลิตมีความรู 
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และความเขาใจเกี่ยวกับวิธีการควบคุมคุณภาพ  และการตรวจสอบผลิตภัณฑประเภทผลิตภัณฑ
สมุนไพร 

 นอกจากนี ้ก ลุ ม ผู ผล ิตควรมีการพ ัฒนาอย างต อ เนื ่องด วยตนเอง  โดยไม
จําเปนตองรอการสนับสนุนจากภาครัฐ ไมวาจะเปนการพัฒนาดานสวนประสมทางการตลาด
รวมทั้งกระบวนการและบุคลากร  เชน 

1)  ดานผลิตภัณฑ/บริการ   กลุมผูผลิตควรพัฒนาสินคาผลิตภัณฑ/บริการ 
อยางตอเนื่อง  โดยการคิดคนสูตรใหม หรือการบริการที่แปลกใหม แตกตางจากกลุมอื่น    

2) ดานราคา  ทําไดโดย  การลดราคาเพื ่อแนะนําสินคาใหมสูตลาดโดยตอง
พิจารณาจุดคุมทุนดวยวาตั้งราคาที่ระดับใดถึงจะไมขาดทุน การกระจายสินคาและสรางตลาด
ใหมใหกับผลิตภัณฑ    

3) ดานชองทางการจัดจําหนาย โดยการสงสมาชิกภายในกลุมแจกตัวอยาง
สินคาหรือผลิตภัณฑใหมตามแหลงชุมชน   

4) ดานการสงเสริมการตลาด ไดแก การทําตัวอยางสินคาขนาดทดลองใชเพื่อ
แจกใหผูบริโภค หรือจัดเปนของแถม เชน ซ้ือแชมพูแถมครีมนวดผม เปนตน 

5) ดานกระบวนการผลิต/บริการ กลุมผูผลิตอาจทําการประยุกตวิธีการผลิต
แบบดั้งเดิม ใหสามารถใชไดกับเครื่องมือ หรืออุปกรณที่มีอยูในทองถิ่น ซึ่งอาจลดเวลาหรือ
ขั้นตอนการผลิตบางขั้นตอนเพื่อใหเกิดประสิทธิภาพและประสิทธิผลมากที่สุด 

 6) ดานบุคลากร   อาจทําไดโดย   การสงบุคลากรเขารับฟงการอบรมเชิง
วิชาการจากหนวยงานภาครัฐ หรือเอกชน ซึ่งจะทําใหไดความรูเพิ่มเติมสําหรับการพัฒนากลุม    
การขอศึกษาดูงานจากหนวยงานภาครัฐที่เกี่ยวของหรือสถานศึกษาภายในทองถิ่นซึ่งมีบุคลากร
ที่มีความรูและใหบริการดานวิชาการโดยสามารถนํามาปรับใชในการบริหารจัดการตอไปไดใน
อนาคต  
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5.2.2  ขอเสนอแนะจากผูวิจัย 
1) ผูวิจัยที่ตองการศึกษาในประเด็นผลิตภัณฑสมุนไพร ควรมีการกําหนดตัว

แปรในการศึกษาที่แตกตางออกไปเพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคในปจจัยดานตาง ๆ ดวย 
และควรทําการศึกษาพฤติกรรมของกลุมตัวอยางในแตละพื้นที่ใหเหมาะสมกับโครงการ ซึ่ง
อาจจะมีความตองการที่แตกตางกัน รวมทั้งสภาพเศรษฐกิจ  สภาวะการแขงขันทางการตลาด  ทํา
ใหการกําหนดกลยุทธที่ใชแตกตางกันดวย ดังนั้น กลุมผูผลิต จึงควรมีการศึกษาปญหาและความ
ตองการของผูบริโภค  

2) ควรเพิ่มปจจัยทางการตลาดจาก 6P’s ไดแก ผลิตภัณฑ (Product) ราคา 
(Price)  สถานที่ (Place) การสงเสริมการขาย (Promotion) กระบวนการผลิต (Process)และ
บุคลากร (People) เปน 10 P’s  ไดแก ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) สถานที่ (Place) การ
สงเสริมการขาย (Promotion) กระบวนการผลิต (Process)  บุคลากร (People) บรรจุภัณฑ
(Packaging)  ผลการดําเนินงาน (Performance) พลังหรือความสามารถของกลุมผูผลิต (Power)  
และบุคลิกภาพสวนบุคคล(Personality) เพื่อใหสามารถทราบขอมูลที่แทจริงของผูบริโภคและ
ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในปจจัยดานตาง ๆ ดวย และควรทําการศึกษาพฤติกรรม
ของกลุมตัวอยางในแตละพื้นที่ใหเหมาะสมกับเนื้อหา ซึ่งอาจจะมีความตองการที่แตกตางกัน 
รวมทั้งสภาพเศรษฐกิจ  สภาวะการแขงขันทางการตลาด  ทําใหการกําหนดกลยุทธที่ใชแตกตาง
กันดวย  ดังนั้น กลุมผูผลิต จึงควรมีการศึกษาปญหาและความตองการของผูบริโภค 

3) ควรทําการศึกษาขอมูลเปนระยะ ๆ เชน ปละ 1 ครั้ง หรือปละ 2 ครั้ง เพื่อนํา
ขอมูลมาใชในการวางแผนการตลาด และวางแผนการตลาดในการดําเนินงาน  เพราะผูบริโภค
อาจมีการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมตางๆในอนาคต 

4) ศึกษาถึงบทบาทและหนาที ่ของหนวยงานภาครัฐที ่ทําหนาที ่ร ับผิดชอบ
โดยตรงเกี่ยวกับการจัดตั้งกลุม เพื่อเปนการรักษาสิทธิประโยชนและเพื่อความสะดวกในการ
ติดตอประสานงานหรือขอความชวยเหลือในเรื่องตาง ๆ 
  5) ควรศึกษาขอมูลที่กลุมผูผลิตนํามาพิจารณาประกอบกับการตั้งราคาสินคา  
เชน การบริหารสภาพคลอง    การจัดหาเงินทุน  และกระแสเงินสดจากการดําเนินงาน  
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ก.1 แบบสอบถามกลุมที่1 
แบบสอบถามเพื่อการวิจัย 

เร่ือง  ขีดความสามารถและแนวทางการพฒันาการตลาดของสินคาหนึง่ตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ
ประเภทผลิตภัณฑสมุนไพรใน 4 จังหวัดของพื้นท่ีภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนลาง 

    ---------------------------------------- 
แบบสอบถามนี้เปนสวนหนึ่งของการศึกษาในหลักสูตรปริญญามหาบัณฑิต   

สาขาวิชาเทคโนโลยีการจัดการ   สํานักวิชาเทคโนโลยีสังคม   มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีสุรนารี  โดย
มีวัตถุประสงคเพื่อการศึกษาขีดความสามารถและแนวทางการพัฒนาการตลาดของสินคาหนึ่งตําบล
หนึ่งผลิตภัณฑประเภทผลิตภัณฑสมุนไพรในจังหวัดนครราชสีมา  ชัยภูมิ  บุรีรัมย และสุรินทร      
ผูศึกษาจึงใครขอความรวมมือจากทานในการตอบแทนสอบถามตามความเปนจริง เพื่อเปนขอมูล
ในเชิงวิชาการตอไป 
  อนึ่ง ขอมูลที่ทานตอบในแบบสอบถามครั้งนี้ ผูศึกษาจะนําไปในเชิงวิชาการซึ่งจะ
ไมมีผลกระทบใด ๆ ตอทาน และขอขอบคุณทุกทานที่สละเวลาในการตอบแบบสอบถามในครั้งนี้ 
 
คําชี้แจง 

1) แบบสอบถามฉบับนี้  แบงออกเปน 4 สวน คือ 
สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 
สวนที่ 2  ขอมูลของผลิตภัณฑสมุนไพรที่ผูบริโภคใชอยูในปจจุบัน 
สวนที่ 3  ขอมูลที่เกี่ยวกับปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชผลิตภัณฑสมุนไพร 

  3.1 ทานที่ใชผลิตภัณฑสมุนไพรทานมีความพึงพอใจในระดับใด 
  3.2 ส่ิงที่ทานใหความคาดหวังกับการใชผลิตภัณฑสมุนไพร 

สวนที่ 4 ขอเสนอแนะอื่น ๆ 
 
คําอธิบาย 
  ในการใหขอมูลในสวนที่ 3 จะเห็นวาเปนคําถามเดียวกันซึ่งผูทําการวิจัยตองการ
ทราบระดับความพึงพอใจของทานในการเลือกซื้อผลิตภัณฑสมุนไพรและในสวนของความ
คาดหวังผูวิจัยตองการทราบวาส่ิงที่ทานคิดวาอยากใหมีในผลิตภัณฑสมุนไพรของกลุมผูผลิตสินคา
หนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ 
 
 



สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 
คําชี้แจง : โปรดทําเครื่องหมาย  ×  หนาขอความที่ตรงกับความเปนจริงของทานเพียงขอเดียว 
1. เพศ 

 Ο  ชาย   Ο หญิง 
2.อายุ 

 Ο 15 – 20 ป  Ο 20 – 30 ป 

 Ο 31 – 40 ป  Ο 40 ปขึ้นไป 
3.สถานภาพ 

 Ο โสด   Ο สมรส 

 Ο อ่ืน ๆ (โปรดระบุ........................) 
4.ระดับการศกึษา 

 Ο มัธยมศึกษาตอนตน  Ο มัธยมศึกษาตอนปลาย 

 Ο อนุปริญญา/ปวส.  Ο ปริญญาตรี 

 Ο สูงกวาปรญิญาตรี  Ο อ่ืน ๆ (โปรดระบุ.................................) 
5.อาชีพ 

 Ο ขาราชการ/รัฐวิสาหกจิ  Ο อาชีพอิสระ/ธุรกิจสวนตวั 

 Ο พนักงาน/เจาหนาที่บริษทั  Ο แมบาน/พอบาน 

 Ο นักเรยีน/นกัศึกษา   Ο อ่ืน ๆ (โปรดระบุ..............................) 
6.รายไดเฉล่ียตอเดือน 

 Ο ต่ํากวา 5,000 บาท   Ο 5,001 – 10,000 บาท 

 Ο 10,001 – 15,000 บาท   Ο 15,001 บาทขึ้นไป 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



สวนที่ 2  ขอมูลของผลิตภัณฑสมุนไพรที่ผูบริโภคใชอยูในปจจุบัน 
7. ทานรูจักผลิตภัณฑสมุนไพรของกลุมผูผลิตสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑจากสือ่ใด 

 Ο การโฆษณา   Ο งานแสดงสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภณัฑ 

 Ο มีผูแนะนํา   Ο อ่ืน ๆ (โปรดระบุ.......................................) 
8. ความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑสมุนไพรจากกลุมผูผลิตสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ 

 Ο ทุกสัปดาห   Ο เดือนละ 1 คร้ัง 

 Ο เดือนละ 2 คร้ัง  Ο อ่ืน ๆ (โปรดระบุ......................................) 
9. ใครเปนผูตัดสินใจในการเลือกซื้อผลิตภัณฑสมุนไพร 

 Ο ตัดสินใจเลอืกซื้อดวยตนเอง Ο เพื่อน 

 Ο สมาชิกในครอบครัว  Ο อ่ืน ๆ (โปรดระบุ.....................................) 
10.เหตุผลสําคัญที่สุดขอใดทีท่ําใหทานเลือกซื้อผลิตภัณฑสมุนไพรจากกลุมผูผลิตสินคาหนึ่งตําบล
หนึ่งผลิตภณัฑ (ตอบไดเพยีง 1 ขอ) 

 Ο ราคาเหมาะสม   Ο คุณภาพนาพอใจ 

 Ο รูปแบบทีส่วยงามของผลิตภัณฑ Ο ความสะดวกในการซื้อ 

 Ο อ่ืน ๆ (โปรดระบุ..................................) 
11. ในชีวิตประจําวันทานใชผลิตภัณฑสมนุไพรประเภทใดบาง 

 Ο อาหารเสริมจากสมุนไพร  Ο เครื่องสําอางสมุนไพร 

 Ο ยาสมุนไพร    Ο อ่ืน ๆ (โปรดระบุ......................................) 
12. ทานมีคาใชจายตอเดือนสําหรับผลิตภัณฑสมุนไพรเปนจํานวนเงนิเทาใด (โดยประมาณ) 

 Ο ต่ํากวา 1,000 บาท   Ο 1,001 – 1,500 บาท 

 Ο 1,501 – 2,000 บาท   Ο มากกวา 2,000 บาท 
13.จากขอ 12. ทานคิดวาคาใชจายที่เหมาะสมสําหรับผลิตภัณฑสมุนไพรในระดับที่ทานพึงพอใจ
คือเทาไร 

 Ο ต่ํากวา 300 บาท  Ο 300 – 500 บาท 

 Ο 500 – 1,000 บาท  Ο อ่ืน ๆ (โปรดระบุ....................................) 
14.ทานสามารถพบผลิตภัณฑสมุนไพรจากกลุมผูผลิตสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑไดจาก
สถานที่ใดบอยที่สุด (ตอบไดเพียง 1 ขอ) 

 Ο หางสรรพสินคา  Ο งานแสดงสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภณัฑ 

 Ο ตลาดนัด   Ο รานขายยา 

 Ο อ่ืน ๆ (โปรดระบุ...................................) 



15.ทานคิดวาสินคาผลิตภัณฑสมุนไพร ควรมีการสงเสริมการขายอยางไร เพื่อใหสามารถเขาถึง
ผูบริโภคใหไดมากที่สุด 

 Ο การโฆษณาทางเคเบิลทีวทีองถ่ิน  Ο การโฆษณาทางวิทยกุระจายเสียง 

 Ο การแจกแผนพับ,ใบปลิว ประชาสัมพันธ Ο การแจกตวัอยางทดลองใช 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



สวนที่ 4 ขอเสนอแนะอื่น ๆ 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.................................................................................................................................... 

ขอบคุณทุกทานที่สละเวลาและใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถามนี้ 
สาขาวิชาเทคโนโลยีการจัดการ  สํานักวิชาเทคโนโลยีสังคม 

มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีสุรนารี 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



ก.2 แบบสอบถามกลุมที่2 
แบบสอบถามเพื่อการวิจัย 

เร่ือง  ขีดความสามารถและแนวทางการพฒันาการตลาดของสินคาหนึง่ตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ
ประเภทผลิตภัณฑสมุนไพรใน 4 จังหวัดของพื้นท่ีภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนลาง 

    ------------------------------------ 
 

แบบสอบถามนี้เปนสวนหนึ่งของการศึกษาในหลักสูตรปริญญามหาบัณฑิต   
สาขาวิชาเทคโนโลยีการจัดการ   สํานักวิชาเทคโนโลยีสังคม   มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีสุรนารี  โดย
มีวัตถุประสงคเพื่อการศึกษาขีดความสามารถและแนวทางการพัฒนาการตลาดของสินคาหนึ่งตําบล
หนึ่งผลิตภัณฑประเภทผลิตภัณฑสมุนไพรในจังหวัดนครราชสีมา  ชัยภูมิ  บุรีรัมย และสุรินทร       
ผูศึกษาจึงใครขอความรวมมือจากทานในการตอบแทนสอบถามตามความเปนจริง เพื่อเปนขอมูล
ในเชิงวิชาการตอไป 
  อนึ่ง  ขอมูลที่ทานตอบในแบบสอบถามครั้งนี้ ผูศึกษาจะนําไปในเชิงวิชาการซึ่งจะ
ไมมีผลกระทบใด ๆ ตอทาน และขอขอบคุณทุกทานที่สละเวลาในการตอบแบบสอบถามในครั้งนี้ 
 
คําชี้แจง 

2) แบบสอบถามฉบับนี้  แบงออกเปน 3 สวน คือ 
สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 
สวนที่ 2  ขอมูลที่เกี่ยวกับปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชผลิตภัณฑสมุนไพร 
 2.1ส่ิงที่ทานใหความคาดหวังกับการใชผลิตภัณฑสมุนไพร 
สวนที่ 3 ขอเสนอแนะอื่น ๆ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 
คําชี้แจง : โปรดทําเครื่องหมาย  ×  หนาขอความที่ตรงกับความเปนจริงของทานเพียงขอเดียว 
1. เพศ 

 Ο ชาย   Ο หญิง 
2.อายุ 

 Ο 15 – 20 ป  Ο 20 – 30 ป 

 Ο 31 – 40 ป  Ο 40 ปขึ้นไป 
3.สถานภาพ 

 Ο โสด   Ο สมรส 

 Ο อ่ืน ๆ (โปรดระบุ........................) 
4.ระดับการศกึษา 

 Ο มัธยมศึกษาตอนตน  Ο มัธยมศึกษาตอนปลาย 

 Ο อนุปริญญา/ปวส.  Ο ปริญญาตรี 

 Ο สูงกวาปรญิญาตรี  Ο อ่ืน ๆ (โปรดระบุ.................................) 
5.อาชีพ 

 Ο ขาราชการ/รัฐวิสาหกจิ Ο อาชีพอิสระ/ธุรกิจสวนตวั 

 Ο พนักงาน/เจาหนาที่บริษทั Ο แมบาน/พอบาน 

 Ο นักเรยีน/นกัศึกษา  Ο อ่ืน ๆ (โปรดระบุ..............................) 
6.รายไดเฉล่ียตอเดือน 

 Ο ต่ํากวา 5,000 บาท  Ο 5,001 – 10,000 บาท 

 Ο 10,001 – 15,000 บาท  Ο 15,001 บาทขึ้นไป 
7. ในชีวิตประจําวันทานใหความสําคัญกับผลิตภัณฑประเภทใดบาง 

 Ο อาหารเสริม   Ο เครื่องสําอาง 

 Ο ผลิตภัณฑสําหรับการทําสปา Ο อ่ืน ๆ (โปรดระบุ.......................................) 
8. ทานเคยใชผลิตภัณฑสมนุไพรของกลุมผูผลิตสินคาหนึ่งตําบลหนึง่ผลิตภัณฑหรือไม 

 Ο เคย    Ο ไมเคย 
9. ทานคิดวาจะใชผลิตภณัฑสมุนไพรของกลุมผูผลิตสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภณัฑหรือไม 

 Ο ใช    Ο ไมใช 
 
 



10.ทานรูจักผลิตภัณฑสมุนไพรของกลุมผูผลิตสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑจากสื่อใด 

 Ο การโฆษณา   Ο งานแสดงสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภณัฑ 

 Ο มีผูแนะนํา   Ο อ่ืน ๆ (โปรดระบุ..................................) 
11.ทานคิดวาผลิตภัณฑสมนุไพรของกลุมผูผลิตสินคาหนึ่งตําบลหนึง่ผลิตภัณฑมีคณุภาพดีเพยีงพอ
หรือไม 

 Ο ด ี    Ο ตองปรับปรุง 
12. ทานคิดวาคาใชจายที่เหมาะสมสําหรับผลิตภัณฑสมุนไพรในระดับที่ทานพึงพอใจคือเทาไร 

 Ο ต่ํากวา 300 บาท  Ο 300 – 500 บาท 

 Ο 500 – 1,000 บาท  Ο อ่ืน ๆ (โปรดระบุ....................................) 
14.ทานพบเหน็ผลิตภัณฑสมุนไพรจากกลุมผูผลิตสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑไดจากสถานที่ใด
บอยที่สุด (ตอบไดเพยีง 1 ขอ) 

 Ο หางสรรพสินคา  Ο งานแสดงสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภณัฑ 

 Ο ตลาดนัด   Ο รานขายยา 

 Ο อ่ืน ๆ (โปรดระบุ...................................) 
15.ถามีผลิตภัณฑสมุนไพรที่ผานการรับรองคุณภาพ  และมีราคาถูก  ทานจะทดลองใชหรือไม 

 Ο ใช    Ο ไมใช 
16.ปจจุบันทานใชผลิตภัณฑใดที่มีสวนผสมจากสมุนไพร 

 Ο อาหารเสริม   Ο เครื่องสําอาง 

 Ο ยารักษาโรค   Ο อ่ืน ๆ (โปรดระบุ...................................) 
17.ทานคิดวาผลิตภัณฑสมนุไพรของกลุมผูผลิตสินคาหนึ่งตําบลหนึง่ผลิตภัณฑ 
ควรปรับปรุงผลิตภัณฑดานใดเพื่อใหเปนทีส่นใจของผูบริโภค 

 Ο บรรจุภณัฑ   Ο คุณภาพ 

 Ο ราคา    Ο การประชาสัมพันธ 

 Ο อ่ืน ๆ (โปรดระบุ...................................) 
 
 
 
 
 
 



สวนที่ 3 ขอเสนอแนะอื่น ๆ 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.................................................................................................................................... 

ขอบคุณทุกทานที่สละเวลาและใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถามนี้ 
สาขาวิชาเทคโนโลยีการจัดการ  สํานักวิชาเทคโนโลยีสังคม 

มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีสุรนารี 

 
 
 
 
 
 
 
 
 



ก.3 แบบสัมภาษณกลุมผูผลิตและจําหนายสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ (ประเภทผลิตภัณฑ
สมุนไพร) 

แบบสอบถามเพื่อการวิจัย 
เร่ือง  ขีดความสามารถและแนวทางการพฒันาการตลาดของสินคาหนึง่ตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ

ประเภทผลิตภัณฑสมุนไพรใน 4 จังหวัดของพื้นท่ีภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนลาง 
    ------------------------------------- 
 

แบบสัมภาษณเพื่อการวิจัยฉบับนี้ เปนแบบสัมภาษณเพื่อการเก็บรวบรวมขอมูล 
เกี่ยวกับการดําเนินงานของกลุมผูผลิตและจําหนายสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ(ประเภท
ผลิตภัณฑสมุนไพร) ซ่ึงมีวัตถุประสงค  
  1.เพื่อศึกษากลยุทธทางการตลาด ในการผลิตและจําหนายสินคาหนึ่งตําบลหนึ่ง
ผลิตภัณฑ (ประเภทผลิตภัณฑสมุนไพร) 
  2.เพื่อศึกษาแนวทางการพัฒนาการตลาดสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ (ประเภท
ผลิตภัณฑสมุนไพร) 
  3.เพื่อศึกษาตนทุนและผลตอบแทนของกลุมผูผลิตและจําหนายสินคาหนึ่งตําบล
หนึ่งผลิตภัณฑ (ประเภทผลิตภัณฑสมุนไพร) 

1. ช่ือและสถานที่ตั้ง 
………………………………………………………………………………………… 

2. แหลงเงินทนุ 
………………………………………………………………………………………… 
....................................................................................................................................... 

3. ระยะเวลาการกอตั้งกลุม 
………………………………………………………………………………………… 

4. จํานวนสมาชิกกลุม 
………………………………………………………………………………………… 

5. ประเภทของสนิคา 
………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………… 

6. จํานวนการผลิตสินคา/วนั 
………………………………………………………………………………………… 
 



7. การไดรับการสนับสนุนจากภาครัฐ 
…………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………… 

8. ลูกคาสวนใหญเปนลูกคาประเภทใด 
…………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………… 

9. กลุมมีการวางแผนการผลิตและจําหนายอยางไร 
…………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………… 

10. การประชาสัมพันธสินคาใหเปนที่รูจักใชวธีิอะไรบาง 
…………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………… 

11. กลุมมีวิธีการใดในการทําใหผูบริโภคใหการยอมรับในดานคุณภาพของสินคา 
…………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………… 

12. การสงสินคาไปจําหนายมีการติดตอประสานงานกับองคกรอ่ืน ๆ อยางไร 
…………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………… 

13. การตั้งราคาสินคาใครเปนผูตั้งราคาและกําหนดราคาอยางไร 
………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………… 

14. สมาชิกกลุมไดรับการฝกอบรมและพัฒนาความรูในดานใดบาง 
………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………… 

15. ปญหาและอุปสรรคของการดําเนินงานของกลุม 
………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………… 

16. แนวทางการพัฒนาเกี่ยวกับการผลิตสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ(ประเภท
ผลิตภัณฑสมุนไพร) 
……………………………………………………………………………………….. 
……………………………………………………………………………………….. 



17. ขอเสนอแนะอื่น ๆ  
………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………… 

 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



สวนที่ 3 ปจจยัที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑสมุนไพรของกลุมผูผลิตสินคา 
              หนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ 
3.1  ทานใชผลิตภัณฑสมุนไพรของกลุมผูผลิตสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ ทานมีความพึงพอใจในระดับใด 

โปรดทําเครื่องหมาย × ลงในชองที่ทาน มีความพึงพอใจตอผลิตภัณฑสมุนไพร 
 ระดับความพึงพอใจ 

ความคิดเห็น นอยที่สุด 
(1) 

นอย 
(2) 

ปานกลาง 
(3) 

มาก 
(4) 

มากที่สุด 
(5) 

ดานผลิตภัณฑ/บริการ  

1.รูปแบบและบรรจุภัณฑของสินคา      
2.เครื่องมืออุปกรณที่ใชในการผลิตมีความทันสมัย      
3.ความรูของสมาชิกกลุมผูผลิต      
4.ความสามารถในการแนะนําสรรพคุณของผูจําหนาย      
5.การรับรองคุณภาพจากหนวยงานอื่น      

ดานราคา  

1.ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของสินคา      
2.ราคาเหมาะสมเมื่อเทียบกับผลิตภัณฑอื่น      

ดานชองทางการจัดจําหนาย  

1.ความสะดวกในการซื้อ      
2.สถานที่จําหนายไป-มาสะดวก      
3.การจัดวางผลิตภัณฑสามารถมองเห็นไดชัดเจน      
4.ความสะอาดของสถานที่ในการจัดวางผลิตภัณฑ      

ดานสงเสริมการตลาด  

1.มีการประชาสัมพันธสินคาใหเปนที่รูจักโดยกลุมผูผลิต      
2.มีการจัดนิทรรศการแสดงสินคาเพื่อประชาสัมพันธสินคา      
3.มีการใหความรูและแนะนําสรรพคุณสมุนไพรแตละชนิด      

ดานกระบวนการบริการ  

1.มีผูแนะนําวิธีการใชผลิตภัณฑแตละชนิด      
2.มีการสาธิตผลิตภัณฑ      
3.ใหบริการแกลูกคาทุกรายอยางเสมอภาค      
4.อุปกรณเครื่องมือที่ใชมีความสะอาดและปลอดภัย      

ดานบุคลากร      

1.มีความรูเรื่องของสมุนไพรอยางดี      
2.มีความชํานาญในดานกระบวนการผลิต      
3.สามารถตอบปญหาที่ลูกคาตองการทราบได      



3.2 ส่ิงที่ทานใหความคาดหวงักบัการใชผลิตภณัฑสมุนไพรของกลุมผูผลิตสินคาหนึ่งตาํบลหนึ่ง  
       ผลิตภัณฑ 
คําชี้แจง : โปรดทําเครื่องหมาย × ลงในชองที่ทานใหความคาดหวังกับผลิตภัณฑสมุนไพรของกลุมผูผลิตสินคา
หนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ 

 ระดับความคาดหวัง 
ความคิดเห็น นอยที่สุด 

(1) 
นอย 
(2) 

ปานกลาง 
(3) 

มาก 
(4) 

มากที่สุด 
(5) 

ดานผลิตภัณฑ/บริการ  

1.รูปแบบและบรรจุภัณฑของสินคา      
2.เครื่องมืออุปกรณที่ใชในการผลิตมีความทันสมัย      
3.ความรูของสมาชิกกลุมผูผลิต      
4.ความสามารถในการแนะนําสรรพคุณของผูจําหนาย      
5.การรับรองคุณภาพจากหนวยงานอื่น      

ดานราคา  

1.ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของสินคา      
2.ราคาเหมาะสมเมื่อเทียบกับผลิตภัณฑอื่น      

ดานชองทางการจัดจําหนาย  

1.ความสะดวกในการซื้อ      
2.สถานที่จําหนายไป-มาสะดวก      
3.การจัดวางผลิตภัณฑสามารถมองเห็นไดชัดเจน      
4.ความสะอาดของสถานที่ในการจัดวางผลิตภัณฑ      

ดานสงเสริมการตลาด  

1.มีการประชาสัมพันธสินคาใหเปนที่รูจักโดยกลุมผูผลิต      
2.มีการจัดนิทรรศการแสดงสินคาเพื่อประชาสัมพันธสินคา      
3.มีการใหความรูและแนะนําสรรพคุณสมุนไพรแตละชนิด      

ดานกระบวนการบริการ  

1.มีผูแนะนําวิธีการใชผลิตภัณฑแตละชนิด      
2.มีการสาธิตผลิตภัณฑ      
3.ใหบริการแกลูกคาทุกรายอยางเสมอภาค      
4.อุปกรณเครื่องมือที่ใชมีความสะอาดและปลอดภัย      

ดานบุคลากร      

1.มีความรูเรื่องของสมุนไพรอยางดี      
2.มีความชํานาญในดานกระบวนการผลิต      
3.สามารถตอบปญหาที่ลูกคาตองการทราบได      



สวนที่ 2 ปจจยัที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑสมุนไพรของกลุมผูผลิตสินคา 
               หนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ 
2.1 สิ่งที่ทานคาดหวังในผลิตภัณฑสมุนไพรของกลุมผูผลิตสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ 
คําชี้แจง : โปรดทําเครื่องหมาย × ลงในชองที่ทาน มีความคาดหวังตอผลิตภัณฑสมุนไพร 

 ระดับความคาดหวัง 
ความคิดเห็น นอยที่สุด 

(1) 
นอย 
(2) 

ปานกลาง 
(3) 

มาก 
(4) 

มากที่สุด 
(5) 

ดานผลิตภัณฑ/บริการ  

1.รูปแบบและบรรจุภัณฑของสินคา      
2.เครื่องมืออุปกรณที่ใชในการผลิตมีความทันสมัย      
3.ความรูของสมาชิกกลุมผูผลิต      
4.ความสามารถในการแนะนําสรรพคุณของผูจําหนาย      
5.การรับรองคุณภาพจากหนวยงานอื่น      

ดานราคา  

1.ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของสินคา      
2.ราคาเหมาะสมเมื่อเทียบกับผลิตภัณฑอื่น      

ดานชองทางการจัดจําหนาย  

1.ความสะดวกในการซื้อ      
2.สถานที่จําหนายไป-มาสะดวก      
3.การจัดวางผลิตภัณฑสามารถมองเห็นไดชัดเจน      
4.ความสะอาดของสถานที่ในการจัดวางผลิตภัณฑ      

ดานสงเสริมการตลาด  

1.มีการประชาสัมพันธสินคาใหเปนที่รูจักโดยกลุมผูผลิต      
2.มีการจัดนิทรรศการแสดงสินคาเพื่อประชาสัมพันธสินคา      
3.มีการใหความรูและแนะนําสรรพคุณสมุนไพรแตละชนิด      

ดานกระบวนการบริการ  

1.มีผูแนะนําวิธีการใชผลิตภัณฑแตละชนิด      
2.มีการสาธิตผลิตภัณฑ      
3.ใหบริการแกลูกคาทุกรายอยางเสมอภาค      
4.อุปกรณเครื่องมือที่ใชมีความสะอาดและปลอดภัย      

ดานบุคลากร      

1.มีความรูเรื่องของสมุนไพรอยางดี      
2.มีความชํานาญในดานกระบวนการผลิต      
3.สามารถตอบปญหาที่ลูกคาตองการทราบได      
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