
 
 

 

 

 

 

 

“กลยุทธการตลาด ผลิตภัณฑสรางสรรคประเภทเคร่ืองสําอาง ธรรมชาติและสมุนไพรไทย 

สําหรับผูประกอบธุรกิจขนาดกลาง และขนาดยอม 

ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล” 

 

“Marketing Strategies for Creative Thai Natural Herbal  

Cosmetics for SME in Bangkok Metropolitan and Its Region” 

 

 

 

วราพันธ  มุงวิชา 

สารสิทธ์ิ บุพพานนท 

งานวิจัยนีไ้ดรับทุนงบประมาณรายจายประจําป 2558 

คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร 

 



 
 

 

 

บทคัดยอ 

งานวิจัยเรื่อง“กลยุทธการตลาด ผลิตภัณฑสรางสรรคประเภทเครื่องสําอางธรรมชาติและ

สมุนไพรไทยสําหรับผูประกอบธุรกิจขนาดกลาง และขนาดยอมในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล” มี

วัตถุประสงคเพ่ือ 1) ศึกษาโอกาสการขายผลิตภัณฑสรางสรรคประเภทเครื่องสําอางธรรมชาติและ

สมุนไพรท้ังในประเทศและตางประเทศ โดยเปนผลิตภัณฑท่ีมีกระบวนการพัฒนาผลิตภัณฑเปนท่ี

นาเชื่อถือ จากผูประกอบการขนาดกลางและขนาดยอมในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 2) เพ่ือ

จัดทํากลยุทธผลิตภัณฑสรางสรรคประเภทเครื่องสําอางธรรมชาติและสมุนไพร จากผูประกอบการขนาด

กลางและขนาดยอมในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

เครื่องมือท่ีใชในงานวิจัย คือ เชิงคุณภาพการสัมภาษณเชิงลึก และเชิงปริมาณโดยการเก็บขอมูล

จากแบบสอบถาม (Questionnaire) โดยการสอบถามจากกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน สถิติท่ีใชในการ

คํานวณไดแก การแจกแจงความถ่ี การหาคาเฉลี่ย การหาคารอยละ การวิเคราะหคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน

และการวิเคราะหสมการการเชิงเสน ผลการศึกษาพบวา 1) องคประกอบดานประโยชน คุณภาพ 

สรรพคุณ และความสามารถแกปญหาใหกับผูบริโภคมีผลตอการซ้ือ และทัศนคติในการซ้ือและการบอก

ตอ 2) กระบวนการพัฒนาตอทัศนคติในการซ้ือพบวา สวนผสมใหม ความเดนชัดดานสุขภาพ หาซ้ืองาย 

ราคาเหมาะสม สถานท่ีจัดจําหนายนาเชื่อถือ สรางความม่ันใจในคุณภาพดวยการประชาสัมพันธ มีผลตอ

ทัศนคติการซ้ือ ตามการวิเคราะหคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานและการทดสอบคาความแปรปรวน 

คําสําคัญ : องคประกอบผลิตภัณฑสรางสรรค, ทัศนคติ, การซ้ือซํ้า 
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Abstract 

The research of "Marketing Strategies for Creative Product of Thai Natural Herbal 

Cosmetics for SME in Bangkok Metropolitan and Its Region" is intended to 1) examine for market 

opportunities for creative products of natural and herbal cosmetics for local and aboard market 

by product which was reliable innovate processed from producers in the Bangkok metropolitan 

and it’s region. The product is a product development process is credible. The owners of small 

and medium enterprises in the Bangkok area. 2) prepare for creative product strategy for natural 

and herbal cosmetics from producers in Bangkok metropolitan and it’s region.  

Research methodology using are depth interview and survey by questionnaire from 400 

samplings. Analytical Statistics applied for frequencies distribution, average, percentage, 

standard deviation and linear model method. The results are as: 1) the product component has 

an effect upon consumer’s attitude while buying product 2) product quality has an effect upon   

attitudes while buying product 3) product features has an effect upon attitudes while buying 

product 4) brand influence upon purchasing 5) packaging does not show effect for consumer 

buying 6) product servicing does not have an effect apply while purchasing 7) product quality 

has an effect with repurchased behavior.  

Keywords: creative products component, attitude, repurchased behavior 
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บทที่ 1 

บทนํา 

ปจจุบันเครื่องสําอางสมุนไพรไดรับความนิยมอยางแพรหลาย และมีแนวโนมวา 

ผูบริโภคจะหันมานิยมใชผลิตภัณฑจากธรรมชาติกันมากข้ึน บริษัทเครื่องสําอางตางๆจึงใหความสนใจ

ผลิตสินคาสมุนไพรมากข้ึนกวาแตเดิม เชน ยาสีฟนสมุนไพร แชมพูสมุนไพรเครื่องสําอางสมุนไพรมี

มูลคาตลาดสูงถึง 48,000 ลานบาทตอป และมีอัตราการขยายตัวสูงถึงรอยละ 30 ตอป ใน

ขณะเดียวกัน ตลาดตางประเทศก็มีแนวโนมวาจะมีการขยายตัวในทิศทางท่ีดีเชนเดียวกันจากกระแส

การดูแลสุขภาพแบบธรรมชาติ ผูผลิตเครื่องสําอางสมุนไพรสงออกมียุทธศาสตรในเชิงรุกมุงสูตลาด

ตางประเทศมากข้ึน โดยเนนไปท่ีการใชสวนผสมทางการตลาดใหมเขามาเก่ียวของเชน การเพ่ิมสูตร

สมุนไพรใหมๆ รวมท้ังผสมผสานวัตถุดิบจากในและตางประเทศ เพ่ือยกระดับมาตรฐานเครื่องสําอาง

สมุนไพรไทยใหสูงข้ึน และเปนท่ียอมรับในวงกวางข้ึน ผูประกอบธุรกิจผลิตเครื่องสําอางสมุนไพรได

สรางชองทางจําหนายโดยผานบริษัทจัดจําหนายเครื่องสําอางในแตละประเทศ นอกจากนี้

ผูประกอบการยังไดเจรจาหาคูคาใหมๆ จากการเปดตัวในงานแสดงสินคานานาชาติ ตลาดตางประเทศ

ท่ีนาสนใจในเบื้องตนจะเปนตลาดเอเชีย ไดแก ญี่ปุน ฮองกง อินเดีย สิงคโปร และประเทศในยาน

ตะวันออกกลาง สวนตลาดเครื่องสําอางสมุนไพรตางประเทศท่ีมีแนวโนมวาจะเปนไปได ไดแก 

แอฟริกาใต สหรัฐอเมริกา และยุโรป เปนตน ธุรกิจเครื่องสําอางสมุนไพรนับวาสวนทางกับสภาวะ

เศรษฐกิจท่ีซบเซา เพราะนับวันกระแสการรักษาสุขภาพจะยิ่งมากข้ึน การประกอบธุรกิจนี้ ผูผลิต

จะตองมีความซ่ือสัตยและเลือกใชของท่ีมีคุณภาพเพ่ือสินคาจะทําตลาดไดมากข้ึน 

 จากการเผยแพรบทความของ อ.ดร.ภก.ลือรัตน อนุรัตนพานิช รศ.ดร.จุฑามณี สุทธิสังข และ 

ศ.เกียรติคุณ นพ.ประเวศ วะสี รวมถึงผลงานวิจัยของ รศ.ดร.วรรณวิภา ปสันธนาทรและคณะ ได

กลาวถึงทิศทางสมุนไพรไทยวาจากการเปดเสรี FTA กับประเทศอาเซียนในปพ.ศ. 2551 มูลคา

สมุนไพรในตลาดโลกจะมีมูลคาสูงถึง 4.4 ลานลานบาท แตสมุนไพรท่ีเก่ียวของกับไทยมีเพียง 48,000 

ลานบาท และไทยเสียดุลการคากับตางประเทศมาตลอดโดยไทยจะตองนําเขาวัตถุดิบจากออสเตรเลีย 

จีนและอินเดีย แนวโนมการใชสมุนไพรมีแนวโนมเพ่ิมข้ึนโดยในปพ.ศ. 2555 มีมูลคาตลาดสูงข้ึนถึง 

60,000 ลานบาท โดยผลิตภัณฑท่ีไดรับความนิยมท่ีสุดคือ เครื่องสําอาง 18,000 ลานบาท อาหาร

เสริม 13,000 ลานบาทและเครื่องดื่ม 11,000 ลานบาทและยาสมุนไพรและผลิตภัณฑเพ่ือการนวด 

อบ ประคบ (กระทรวงสาธารณสุข, 2554)   

การแบงประเภทเครื่องสําอางสมุนไพรโดยท่ัวไปอาจจําแนกไดเปน 4 ประเภท คือ  

1. กลุมดูแลผิวหนา: ไดแก ผลิตภัณฑชุดถนอมผิว ไดแก ครีมบํารุงผิวพรรณ ครีมลางหนา ครีมขัด

หนา สบูลางหนา  

2. กลุมดูแลผิวกาย: ไดแก ครีมบํารุงมือและเล็บ ครีมลดไขมัน โลชั่นถนอมผิว โลชั่นปองกันแสงแดด 

ยาสีฟน ครีมดูแลผิวเฉพาะจุดเชน เทา 
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3. กลุมดูแลเสนผม: ไดแก ผลิตภัณฑบํารุงเสนผม ไดแก แชมพู ครีมนวดผม ยาเปลี่ยนสีผม  

4. กลุมเครื่องหอม: ไดแก นํ้ามันนวดตัว นํ้ามันอาบนํ้า  
\   การจัดกลุมโดยสํานักงานคณะกรรมการอาหารและยาจําแนกเครื่องสําอางออกเปน 

3 ประเภท คือ เครื่องสําอางท่ัวไป เครื่องสําอางควบคุม และเครื่องสําอางควบคุมพิเศษ ผูประกอบการ

ท่ีผลิตเครื่องสําอางท้ัง 3 ประเภท จะตองแจงแกสํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา ประเทศไทย

มีสมุนไพรเปนจํานวนมาก อีกท้ังมีภูมิปญญาทองถ่ินในการใชสมุนไพรเหลานี ้อีกท้ังประเทศตางๆ ได

ใหความสนใจในการศึกษาการใชสมุนไพรของตนเองใหเกิดประโยชนมากท่ีสุดเพ่ือเพ่ิมท้ังคุณคาและ

มูลคา โดยแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ ฉบับท่ี ๑๑ (พ.ศ. ๒๕๕๕ – ๒๕๕๙) ภายใต

ยุทธศาสตรการจัดการทรัพยากรธรรมชาติและสิ่งแวดลอมอยางยั่งยืน ซ่ึงไดใหความสําคัญในการสราง

รายไดจากการอนุรักษทรัพยากรธรรมชาติและความหลากหลายทางชีวภาพ พรอมท้ังสงเสริมการ

พัฒนาเศรษฐกิจจากทรัพยากรพันธุกรรมและความหลากหลายทางชีวภาพใหมีการอนุรักษ การวิจัย

และพัฒนาพันธุกรรมทองถ่ินและพืชพ้ืนบาน เพ่ือสรางนวัตกรรมในการผลิตสินคาและบริการท่ีมี

มูลคาเพ่ิมและเปนเอกลักษณของประเทศ เชน สมุนไพร เวชภัณฑ เครื่องสําอางและผลิตภัณฑ

ธรรมชาติ ตามแนวทางการพัฒนาเศรษฐกิจรวมท้ังเปนการสนับสนุนยุทธศาสตรประเทศในการเพ่ิม

ขีดความสามารถในการแขงขันของประเทศ เพ่ือใหหลุดพนจากประเทศรายไดปานกลาง (Growth & 

Competitiveness) ท่ีมุงใหประเทศไทยเปนศูนยกลาง การใหบริการสุขภาพของภูมิภาค นอกจากนั้น 

กระทรวงสาธารณสุขไดกําหนดเปาหมายใหมีการบรรจุยาจากสมุนไพรในบัญชียาหลักแหงชาติอยาง

นอยรอยละ ๑๐ ของรายการยาท้ังหมด ในป ๒๕๕๖ – ๒๕๖๐ การเพ่ิมรายการยาจากสมุนไพรเขาสู

บัญชียาหลักแหงชาติ จะเปนทางเลือกเพ่ิมข้ึนของแพทยผูสั่งยาในการรักษาหรือสงเสริมสุขภาพแบบ

ผสมผสานแกประชาชน และกระตุนใหเกิดการเพ่ิมมูลคาจากการใชยาจากสมุนไพรมากข้ึน เปนการ

เพ่ิมความเขมแข็งทางเศรษฐกิจของชาติ เพ่ือลดการพ่ึงพายาจากตางประเทศ เพ่ิมการตอยอดการวิจัย

และพัฒนายาจากสมุนไพรท่ีมีศักยภาพและมีคุณสมบัติเหมาะสมนาเชื่อถือ เปนท่ียอมรับและสามารถ

นํามาบรรจุในบัญชียาหลักแหงชาติ ท้ังนี้เพ่ือสรางความม่ันใจใหผูบริโภคของประเทศ ซ่ึงสวนหนึ่งยัง

ขาดความไววางใจในยาและผลิตภัณฑจากสมุนไพรของไทยใหเกิดความเชื่อถือและหันมาใชผลิตภัณฑ

เหลานี้ แทนของท่ีมาจากตางประเทศซ่ึงเปนท่ีนิยมมากกวาประโยชนของสมุนไพร นอกจากนํามา

เตรียมเปนยาเพ่ือการรักษาแลว ยังสามารถนํามาเตรียมเปนผลิตภัณฑสุขภาพอ่ืนซ่ึงรวมถึงสุขภาพ

ความงามผิว เชน ผลิตภัณฑอาหารสมุนไพรเสริมสุขภาพ เครื่องดื่มสมุนไพร ผลิตภัณฑเครื่องสําอาง

สมุนไพร ผลิตภัณฑสปา ฯลฯ ดวยเหตุนี้ การวิจัยและพัฒนาสมุนไพรจึงตองพิสูจนใหเห็น

ประสิทธิภาพและความปลอดภัยจนม่ันใจวาใชไดผลและไมกอผลเสียใดๆ ท้ังในระยะสัน้และระยะยาว 

   

   การผลักดันการใชสมุนไพรในผลิตภัณฑตาง ๆ ท่ีเก่ียวของกับสุขภาพและความงาม
ใหเปนท่ีไววางใจและนิยมในผูบริโภค เปนสิ่งสําคัญและตองทําใหไดเพราะจะนํามาซ่ึงเศรษฐกิจท่ี
เขมแข็งของประเทศชาติอยางยั่งยืน การจะประสบความสําเร็จในสวนนี้ไดจําเปนตองไดรับความ
รวมมือจากฝายตางๆ ท้ังรัฐบาลท่ีตองสงเสริมการวิจัย พัฒนา และการใชสมุนไพร เกษตรกรท่ีปลูก
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สมุนไพรถูกวิธีการเพ่ือใหมีมาตรฐานของวัตถุดิบแตตน นักวิจัยท่ีตองวิจัยถึงคุณภาพ ประสิทธิภาพ 
ความปลอดภัย สูตรตํารับและการวิเคราะหผลิตภัณฑจากสมุนไพรอยางครบวงจรและนาเชื่อถือ 
ภาคเอกชนท่ีสงเสริมการผลิตและการตลาดของผลิตภัณฑจากสมุนไพร รวมท้ังประชาชนท่ีหันมานิยม
สมุนไพรไทยมากข้ึนโดยใชผลิตภัณฑจากสมุนไพรท่ีผลิตภายในประเทศเพ่ิมข้ึน ทายท่ีสุดเปาหมาย
ของผลิตภัณฑสมุนไพรเหลานี้คือ การสรางยี่หอท่ีสามารถติดตลาดในประเทศตางๆ ท่ัวโลก และ
สามารถสรางคุณคา มูลคา คุณภาพผลิตภัณฑยาและผลิตภัณฑสุขภาพอ่ืนจากสมุนไพรเพ่ือการ
พ่ึงตนเองในประเทศ และสงเสริมการสงตอตลาดตางประเทศดวยองคความรูจากการวิจัยและพัฒนา  
  นโยบายการพัฒนาเครื่องสําอางสมุนไพรไทยจึงควรมีการกําหนดทิศทางการวิจัย

และพัฒนาสมุนไพรของประเทศไทย สนับสนุนการวิจัยและบูรณการงานวิจัยท่ีมุงสรางคุณคา มูลคา 

และคุณภาพผลิตภัณฑยาสมุนไพร และผลิตภัณฑสุขภาพอ่ืนจากสมุนไพรไทยเพ่ือการพ่ึงตนเองใน

ประเทศ รวมท้ังมุงม่ันการสงตอไปยังตลาดตางประเทศดวยเครื่องสําอางสมุนไพรไทยท่ีมีศักยภาพสูง

ทางเศรษฐกิจดวยการวิจัย ท่ีครบวงจร ตั้ งแตวัตถุดิบจนเปนผลิตภัณฑ ท่ี ได คุณภาพระดับ

มาตรฐานสากล ธุรกิจสมุนไพรและผลิตภัณฑสมุนไพรไทยมีเครือขายหองปฏิบัติการวิเคราะหและ

ตรวจสอบท่ีไดรับการรับรอง GMP และมีกฎหมายท่ีเอ้ือตอการข้ึนทะเบียนเปนธุรกิจสมุนไพรและ

ผลิตภัณฑสมุนไพร สมุนไพรและผลิตภัณฑสมุนไพรไทยไดรับความเชื่อถือและความนิยมจากผูบริโภค  

การวิจัยและพัฒนาสมุนไพรหรือผลิตภัณฑจากสมุนไพรท่ีสามารถนาไปสูการเปน 

ผลิตภัณฑแหงชาตินั้นประกอบไปดวย (น้ํามันสมุนไพร ยาสมุนไพร เครื่องดื่มสมุนไพร ผลิตภัณฑเสริม

อาหารสมุนไพร และเครื่องสําอางสมุนไพร) การสํารวจสมุนไพรในประเทศไทยท่ีมีขอมูลวานาสนใจท่ี

จะนามาวิจัย และพัฒนาเปนผลิตภัณฑแหงชาติ การทํามาตรฐานสมุนไพรชนิดท่ีจะนามาวิจัยและ

พัฒนาเปนผลิตภัณฑจากสมุนไพรชนิดท่ีสามารถนาไปสูการเปนผลิตภัณฑแหงชาติ การวิจัยเชิง

นโยบายและการตลาดท่ีจะสนับสนุนใหสมุนไพรหรือผลิตภัณฑจากสมุนไพรชนิดท่ีสามารถนําไปสูการ

เปนผลิตภัณฑแหงชาติใหเปนท่ียอมรับในประเทศและตางประเทศ หรือการวิจัยดานวิทยาศาสตร

คอมพิวเตอรเพ่ือพัฒนางานดานสมุนไพร การวิจัยเชิงนโยบายเก่ียวกับระบบหองปฏิบัติการวิเคราะห

และตรวจสอบสมุนไพรและผลิตภัณฑสมุนไพรตามมาตรฐานสากล การวิจัยดานการสรางเครือขาย

เชื่อมโยงกับตางประเทศ การวิจัยเพ่ือจัดทาระบบขอมูลสารสนเทศดานสมุนไพรท่ีเขาถึงและใช

ประโยชนไดสะดวกและรวดเร็ว  

อันจะเห็นไดวาเครื่องสําอางสมุนไพรไทยนั้นควรตองมีการดําเนินการท่ีพรอมดวย 

ข้ันตอนตั้งแตตนน้ํา กลางน้ํา ปลายน้ําหรือมีการจัดทําเปนระบบท่ีดีตั้งแตกลุมเกษตรกรรม การผลิต 

การคาและการจัดจําหนายซ่ึงในท่ีนี้ ไดทําการศึกษาตั้งแตกลุมผูผลิต ผูจัดจําหนายและผูซ้ือ 

วัตถุประสงคของการวิจัย 
1. เพ่ือศึกษาโอกาสการขายผลิตภัณฑสรางสรรคประเภทเครื่องสําอางธรรมชาติและ 

สมุนไพรไทยท้ังในประเทศและตางประเทศ โดยเปนผลิตภัณฑท่ีมีกระบวนการพัฒนาผลิตภัณฑเปนท่ี 

นาเชื่อถือ โดยผูประกอบการขนาดกลางและยอมในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  

2. เพ่ือจัดทํากลยุทธการตลาดในผลิตภัณฑสรางสรรคประเภทเครื่องสําอางธรรมชาติ 
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และสมุนไพรไทย สําหรับผูประกอบการขนาดกลางและยอมในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  

 ปญหาการวิจัย 

1. ระดับและปจจัยท่ีมีผลตอการขายผลิตภัณฑสรางสรรคประเภทเครื่องสําอางธรรมชาติและ 

สมุนไพรไทยท้ังในประเทศและตางประเทศ โดยเปนผลิตภัณฑท่ีมีกระบวนการพัฒนาผลิตภัณฑเปนท่ี

นาเชื่อถือ โดยผูประกอบการขนาดกลางและยอมในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลมีหรือไม 

อยางไร  

2. ปจจัยท่ีมีผลกระทบกลยุทธการตลาดในผลิตภัณฑสรางสรรคประเภทเครื่องสําอาง 

ธรรมชาติและสมุนไพรไทย สําหรับผูประกอบการขนาดกลางและยอมในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑลมีหรือไม อยางไร 

ขอบเขตของการวิจัย  

การศึกษาผลิตภัณฑเชิงสรางสรรค ประเภทเครื่องสําอางธรรมชาติและสมุนไพรไทยนี้ จะทํา

การคัดเลือกผลิตภัณฑตามกระบวนการวิจัยท่ีมีการพัฒนาผลิตภัณฑ จากผูประกอบการผูขายมีความ

นาเชื่อถือและไดรับความไววางใจจากผูซ้ือ เปนผลิตภัณฑท่ีไดรับการยอมรับรวมถึงผลิตภัณฑนาจะมี

โอกาสท่ีสามารถขยายตลาดท้ังในประเทศและตางประเทศ ซ่ึงสามารถรองรับการเปด AEC ได   

การศึกษาจากแรกเริ่มต้ังแตตนน้ํา กลางน้ํา ปลายน้ํา โดยตนน้ําพิจารณาดานวัตถุดิบ 

คุณภาพนาเชื่อถือ พิษวิทยา กลางน้ําคือ กระบวนการผลิต การคัดเลือกสินคาท่ีจะนําไปขาย การคัด

สรรวัตถุดิบ กระบวนการผลิตไดมาตรฐาน มีการออกแบบบรรจุภัณฑนาเชื่อถือ และปลายน้ําคือ ผูจัด

จําหนาย   

ขอบเขตของการวจิัยเปนวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยมีการทําการสํารวจ

และจัดเก็บขอมูลแบบวิจัยเชิงปริมาณ  (Quantitative Research) ประชากรและกลุมตัวอยาง 

ขอบเขตของตัวแปร 

    ตัวแปรอิสระ (Independent variables)    

1. ผลิตภัณฑ ไดแก วัตถุดิบ ภูมิปญญาไทย ผลิตภัณฑสรางสรรค คุณภาพการออกแบบ

บรรจุภัณฑ ราคา   

2. กระบวนการผลิตสรางสรรคหรือการดําเนินงาน ไดแก กระบวนการผลิต มาตรฐาน   

ตัวแปรตาม (Dependent variables) ในท่ีนี้คือ 

1. กลยุทธการสงเสริมการตลาด ดานผลิตภัณฑ ราคา การสงเสริมการขาย (แผนการ

ประชาสัมพันธ สื่อการโฆษณา) ชองทางการจัดจําหนาย การวางตําแหนงผลิตภัณฑ

และการยอมรับ การวางตําแหนงผลิตภัณฑ  

2. การซ้ือซํ้า 

ตัวแปรแทรกซอน 

       ความเชื่อม่ันในคุณภาพ  
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 ขอบเขตดานประชากร 
ประชากรท่ีใชวิจัยมี  3 กลุมในผูประกอบการขนาดกลางและขนาดยอมและผูซ้ือ คือ  

1. หนวยงานภาครัฐ 

2. ผูผลิต  

3. ผูจัดจําหนาย  

4. ผูซ้ือ  

โดยผูบริโภคท่ีใชเครื่องสําอางจากธรรมชาติและสมุนไพรไทยรวมถึงกลุมผูบริโภคท่ัวไปซ่ึงใน

ท่ีนี้จะเลือกสุมจากตัวอยางในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ขอบเขตดานระยะเวลาท่ีศึกษา 
ระยะเวลาทีศึ่กษาระหว่าง เดอืนธนัวาคม 2557- เดอืนกรกฎาคม 2558 

ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 
  ประโยชนทางดานวิชาการ 

1. สามารถเสนอแนะเปนแนวทางสําหรับผูประกอบการธุรกิจในการวางแผนเพ่ือการดําเนิน 
ธุรกิจของตน เพ่ือรองรับการแขงขันท้ังในประเทศและการแขงขันในระดับกลุมประเทศอาเซียน 

2. นําผลงานวิจัยมาพัฒนาสินคากลุม SME พรอมเสนอเปนแนวนโยบายเพ่ือพัฒนาสินคา
กลุม SME ตอไป 
 ประโยชนในการนําไปใช 

1. เพ่ือสามารถสรางกลยุทธการตลาดเชิงสรางสรรค สําหรับเครื่องสําอางธรรมชาติและ 
สมุนไพรไทย สําหรับผูประกอบการขนาดกลางและยอมในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

2. สามารถนําวิธีการในการพัฒนาธุรกิจท่ีเก่ียวของกับเครื่องสําอางธรรมชาติและสมุนไพร
ไทยสําหรับผูประกอบการขนาดกลางและยอม 

คํานิยามศัพทเฉพาะ 

กลยุทธการตลาด (Marketing Strategies) หมายถึง แบบแผนสําคัญเก่ียวกับวัตถุประสงค

ท่ีมีอยูในปจจุบันและท่ีไดวางแผนไว ตลอดจนการจัดสรรทรัพยากรและปฏิกิริยาโตตอบกันระหวาง

บริษัทกับตลาดคูแขงและปจจัยตางๆ ในสภาวะแวดลอมหรือ กลวิธีหรือวิธีการท่ีบริษัทเลือกข้ึนมาเพ่ือ

ชวยสรางความสําเร็จตามวัตถุประสงคท่ีบริษัทตั้งข้ึน ในท่ีนี้จะหมายรวมตั้งแตการกําหนดจุดมุงหมาย

ทางการตลาด การเลือกตลาดเปาหมาย และการออกแบบสวนประสมทางการตลาดเพ่ือสนองความ

พึงพอใจของตลาดและบรรลุจุดมุงหมายขององคการ หลักเกณฑท่ีงานบริหารการตลาดใชเพ่ือให

บรรลุวัตถุประสงคทางการตลาดในตลาดเปาหมาย ซ่ึงประกอบดวยการตัดสินใจในคาใชจายทาง

การตลาด สวนประสมทางการตลาด และการจัดสรรทรัพยากรทางการตลาด การใชสวนประสมทาง

การตลาดใหเหมาะสมกับกลุมเปาหมาย หรือตลาดเปาหมาย เปนวิธีการพ้ืนฐานท่ีสรางใหเกิดความ

ตองการผลิตภัณฑ ซ่ึงประกอบดวย การตัดสินใจ การกําหนดตลาดเปาหมาย การกําหนดตําแหนง

ผลิตภัณฑ การกําหนดกลยุทธสวนผสมทางการตลาด และการกําหนดระดับคาใชจายการตลาด 
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ผลิตภัณฑสรางสรรค (Creative Product) หมายถึง ผลิตภัณฑเชิงสรางสรรคในการนําภูมิ

ปญญาทองถ่ินไทย ความคิดสรางสรรคมาใชในกาสรางผลิตภัณฑท่ีแตกตางและโดดเดน ซ่ึงจะสงผล

ตอภาพพจนท่ีดี ความจงรักภักดีและความสัมพันธท่ีดีตอลูกคาท่ีแนบแนน ตลอดจนเพ่ิมสวนแบงทาง

การตลาดและยอดขายใหสูงข้ึน ในอีกความหมายของผลผลิตสรางสรรคอาจเรียกวา ผลิตภัณฑ

สรางสรรค เปนผลมาจากความคิดสรางสรรคและเกิดมูลคาซ่ึงตางมีคุณสมบัติเปนทรัพยสินทางปญญา 

แตทรัพยสินทางปญญาเปนสิ่งท่ีเปนนามธรรม ดังนั้นจึงควรมีการบันทึกเปนลายลักษณอักษร ผลผลิต

ท่ีสรางสรรคท่ีไมเคยมีใครผลิตมากอนนั้นสามารถนําไปสูกระบวนการกฎหมายเพ่ือแสดงความเปน

เจาของผลงานผูผลิตภัณฑท่ีสรางสรรคได ผลิตภัณฑสรางสรรคอาจเกิดจากการคิดนอกกรอบ การ

เปลี่ยนแปลงและทําสิ่งใหม ผสมผสาน สรางความแปลกใหม หรือการนําเทคนิคการพัฒนานวัตกรรม

หมายถึง ซ้ือเทคโนโลยีหรือแนวคิดใหมจากองคกรภายนอก หรือการรวมมือในรูปแบบตางๆ กับ

องคกรอ่ืนๆ (Partnering) การเขารวมลงทุนและ/หรือเขาซ้ือกิจการ เพ่ือนาจุดเดนของหนวยงาน

ดังกลาว เขามาใชพัฒนาตอไปในอนาคต การจัดต้ังศูนยกลางความรูเพ่ือใหเปนศูนยกลางเรียนรู

แลกเปลี่ยนขอมูล และแนวคิด (Idea) ใหมๆ ระหวางกันในวงกวาง 

เครื่องสําอางธรรมชาติและสมุนไพรไทย (Thai Natural Herbal Cosmetics) หมายถึง  

สมุนไพร ตามพจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตยสถาน พ.ศ. 2525 หมายถึง ในทางพืชท่ีใช ทํา

เปนเครื่องยา สมุนไพรกําเนิดมาจากธรรมชาติอันหมายถึงสมุนไพรท่ีใชเพ่ือการสงเสริมสุขภาพและ

การรักษาโรค ความหมายของยาสมุนไพรในพระราชบัญญัติยา พ.ศ. 2510 ไดระบุวา ยาสมุนไพร 

หมายความวา ยาท่ีไดจากพฤกษาชาติสัตวหรือแรธาตุ ซ่ึงมิไดผสมปรุงหรือแปรสภาพ เชน พืชก็ยัง

เปนสวนของราก ลําตน ใบ ดอก ผลฯลฯ ซ่ึงมิไดผานข้ันตอนการแปรรูปใดๆ แตในทางการคา 

สมุนไพรมักจะถูกดัดแปลงในรูปแบบตางๆ เชน ถูกหั่นใหเปนชิ้นเล็กลง บดเปนผงละเอียด หรืออัด

เปนแทง ผลิตภัณฑธรรมชาติจะหมายถึง การมีสวนผสมของสมุนไพรสกัด ในท่ีนี้เครื่องสําอางหมายถึง

เครื่องสําอางชวยตกแตงใหผิวดูเนียนและผุดผองข้ึน ชวยทําความสะอาดรักษาอนามัยและสุขภาพผิว

ของปากและฟน ชวยกลบเกลื่อนใหแลดูเปนธรรมชาติ ชวยตกแตงทรงผมใหอยูทรงและสวยงาม

ตามท่ีตองการ ชวยทําใหสบายผิว แกความอับชื้น ทําใหจิตใจสดชื่น รูสึกผอนคลาย เนื่องจากกลิ่น

หอมของเครื่องสําอางท่ีผลิตจากสมุนไพร พืชธรรมชาติ  

เครื่องสําอางแบงไดเปนหลายประเภท แตโดยสวนใหญมักจะแบงเปน 2 ประเภท คือ 

1. เครื่องสําอางท่ีไมไดใชแตงสีของผิว เครื่องสําอางประเภทนี้ใชสําหรับการทําความสะอาด

ผิวหนัง หรือใชเพ่ือปองกันผิวหนังไมใหเกิดอันตรายจากสิ่งแวดลอม  

2. เครื่องสําอางท่ีใชแตงสีผิว เครื่องสําอางประเภทนี้ใชสําหรับการแตงสีของผิวใหมีสีสดสวย

ข้ึนจากผิวธรรมชาติท่ีเปนอยู  

เครื่องสําอางธรรมชาติและสมุนไพรท่ีพบในทองตลาดอาจจะแบงออกเปน เครื่องสําอาง

สําหรับผิวหนัง เครื่องสําอางสําหรับผมและขน เครื่องสําอางสําหรับแตงตาและค้ิว เครื่องสําอาง
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สําหรับแตงใบหนา เครื่องสําอางสําหรับแตงแกม เครื่องสําอางสําหรับแตงปาก เครื่องสําอางสําหรับ

ทําความสะอาดผิวปาก เครื่องสําอางสําหรับเล็บ เครื่องสําอางสําหรับเด็กและผลิตภัณฑน้ําหอม 

ผูประกอบการขนาดกลางและยอมในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล (SME in Bangkok  

Metropolitan and Its Region) หมายถึง วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม หรือ SMEs ยอมา

จาก Small and Medium Enterprises เปนหนวยธุรกิจท่ีมีขนาดใหญกวาวิสาหกิจชุมชนและเปน

หนวยธุรกิจสวนใหญของประเทศและมีความสําคัญไมนอยตอกระบวนการพัฒนาประเทศ ซ่ึง

กฎกระทรวงท่ีกําหนดขนาดของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม คือ กฎกระทรวงกําหนดการจาง

งานและมูลคาทรัพยถาวรของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมพ.ศ. 2545 โดยหลักเกณฑท่ีใชใน

การจําแนกกิจการของ SMEs วาจะเปนวิสาหกิจขนาดกลางหรือขนาดยอม คือ 
1. มูลคาชั้นสูงของสินทรัพยถาวร  

          2. จํานวนการจางงาน 
 

            การจําแนกประเภทของ SMEs โดยใชมูลคาชั้นสูงของสินทรัพยถาวร สามารถจําแนกไดดังนี้  
          1)  การผลิต : วิสาหกิจขนาดกลางไมเกิน 200 ลานบาท วิสาหกิจขนาดเล็กไมเกิน 50 ลานบาท 
          2)  การบริการ : วิสาหกิจขนาดกลางไมเกิน 200 ลานบาท วิสาหกิจขนาดเล็กไมเกิน 50 ลานบาท 
          3)  การคา 
               3.1  คาสง : วิสาหกิจขนาดกลางไมเกิน 100 ลานบาท วิสาหกิจขนาดเล็กไมเกิน 50 ลานบาท 
               3.2  คาปลีก : วิสาหกิจขนาดกลางไมเกิน 60 ลานบาท วิสาหกิจขนาดเล็กไมเกิน 30 ลานบาท 

 
            การจําแนกประเภทของ SMEs โดยใชเกณฑจากจํานวนการจางงาน สามารถจําแนกไดดังนี้ 
          1)  การผลิต : วิสาหกิจขนาดกลางไมเกิน  200 คน วิสาหกิจขนาดเล็กไมเกิน 50 คน 
          2)  การบริการ : วิสาหกิจขนาดกลางไมเกิน  200 คน วิสาหกิจขนาดเล็กไมเกิน 50 คน 
          3)  การคา 
               3.1  คาสง : วิสาหกิจขนาดกลางไมเกิน  50 คน วิสาหกิจขนาดเล็กไมเกิน 25 คน 
               3.2  คาปลีก : วิสาหกิจขนาดกลางไมเกิน  30 คน วิสาหกิจขนาดเล็กไมเกิน 15 คน 
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                       บทที่ 2 

         วรรณกรรมทีเ่กี่ยวของ 

การศึกษาเรื่อง “กลยุทธการตลาดผลิตภัณฑสรางสรรคประเภทเครื่องสําอางธรรมชาติและ
สมุนไพรไทย สําหรับผูประกอบการขนาดกลางและขนาดยอมในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล” 
หรือ“Marketing Strategies for Creative Thai Natural Herbal Cosmetics for SME in Bangkok 
Metropolitan and Its Region” มีวรรณกรรมท่ีเก่ียวของดังนี้ 

1. แนวคิดระดับองคประกอบผลิตภัณฑ  
2. ทฤษฎีกลยุทธการตลาด  
3. แนวคิด SWOT 
4. แนวคิด TOW Matrix  

5. ผลิตภัณฑสรางสรรค 
6. การวางตําแหนงผลิตภัณฑ 

แนวคิด ทฤษฎีท่ีเกี่ยวของ 

1. แนวคิดระดับองคประกอบผลิตภัณฑ 
องคประกอบผลิตภัณฑท่ีมีการจัดระดับความสําคัญตามแนวคิดของ Phillip Kotler 
นั้น  

มีท้ังแบบ 3 ระดับและ 5 ระดับซ่ึงท้ังการจัดองคประกอบท้ัง 2 แบบนี้มีความคลายคลึงกันในลักษณะ
ของ อรรถประโยชน รูปลักษณและสวนเพ่ิม 
 

                      

ภาพท่ี 1 แสดงองคประกอบสินคาและบริการ 3 ระดับ (Phillip Kotler, 2016) 
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ซ่ึงจะหมายถึง ระดับ 1 องคประกอบหลัก หมายถึง ผลิตภัณฑหลักอรรถประโยชน การออกแบบ 
รูปลักษณ ลักษณะทางกฎหมาย  

ระดับ 2 องคประกอบดานบรรจุภัณฑ หมายถึง ราคา คุณภาพ บรรจุภัณฑ รูปแบบ ตรายี่หอ 
กฎหมายท่ีเก่ียวของ เครื่องหมายการคา 

ระดับ 3  องคประกอบดานบริการสนับสนุน การซอมบํารุง การติดตั้ง การจัดสง การรับประกัน 
กฎหมาย สวนประกอบ การจัดสง ขอแนะนํา 

 สวนองคประกอบสินคาและบริการ 5 ระดับ ตามแนวคิด Phillip Kotler นั้นไดมีการ
แบงแยกซ่ึงมีลักษณะคลายคลึงกัน ดังภาพท่ี 2 

               

                     ภาพท่ี 2 แสดงองคประกอบสินคาและบริการ 5 ระดับ (Phillip Kotler, 2016) 

ระดับ 1 ผลิตภัณฑหลัก (Core benefit of the product) อรรถประโยชน 
ระดับ 2 รูปลักษณ (Generic product) คุณภาพ รูปราง รูปแบบ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา 
ระดับ 3 ผลิตภัณฑท่ีคาดหวัง (Expected product) เสียงชัด ทนทาน รวมถึงการชิงโชค เปนท่ี

ยอมรับ หรูหรา ดูมีรสนยิม 
ระดับ 4 ผลิตภัณฑควบการรับประกัน (Augmented product) การใหสินเชื่อ การใหบริการหลัง

การขาย บริการอ่ืนๆ 
ระดับ 5 ศักยภาพเก่ียวกับผลิตภัณฑ (Potential product) ความสามารถสินคาในคุณสมบัติ

ตางๆ ของผลิตภัณฑ 
 นอกจากนี้ระดับผลิตภัณฑยังสามารถจัดแบง ประโยชนหลัก ตระกูล ระดับชั้น สายผลิตภัณฑ 
ชนิดผลิตภัณฑ ตราสินคา รายการสินคา ซ่ึงในท่ีนี้การวิจัยจะทําการจัดลําดับความสําคัญในคุณสมบัติ
เครื่องสําอางผลิตภัณฑธรรมชาติและสมุนไพรไทยซ่ึงจะทําการทดสอบทัศนคติผูซ้ือ 

2. ทฤษฎีกลยุทธการตลาด 
การวิเคราะหสภาพแวดลอมทางการแขงขันจาก Five Forces Model จาก Porter’s Five 

Forces Model เปนโมเดลท่ี Michael E. Porter ไดพัฒนาเพ่ือนํามาใชในประเมินสภาพแวดลอม
ภายนอกในการแขงขันในอุตสาหกรรม ซ่ึงมีปจจัยท่ีสําคัญท่ีจะตองนํามาวิเคราะห 5 ปจจัย คือ 
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1. การแขงขันภายในอุตสาหกรรม (Rivalry among Competing Firms) โดยการ วิเคราะห
เก่ียวกับคูแขงขันท้ังหมดท่ีมีอยูในธุรกิจเดียวกันโดยอาจตองวิเคราะหขนาดของคู แขงขัน กําลังการ
ผลิต เงินทุน อัตราการเติบโตของตลาด การพัฒนาเทคโนโลยีของคูแขงขัน รวมถึงสภาพเศรษฐกิจท่ีมี
ผลกระทบตอการแขงขัน เปนตน  

2. อํานาจการตอรองของลูกคา (Bargaining Power of Buyers) โดยการวิเคราะหเก่ียวกับ
อํานาจการตอรองของลูกคาวามีมากนอยเพียงใด หากมีการแขงขันในทางธุรกิจสูง และลูกคามี
ทางเลือกมากข้ึน ก็อาจสงผลทําใหลูกคามีอํานาจการตอรองท่ีมาก  

3. อํานาจการตอรองของซัพพลายเออร (Bargaining Power of Suppliers) โดยการ
วิเคราะหเก่ียวกับผูขายวัตถุดิบตางๆ ใหแกบริษัท การท่ีบริษัทตองพ่ึงพาจากผูขายวัตถุดิบและหาก
บริษัทตองมีการพ่ึงพาผูขายวัตถุดิบเพียงไมก่ีรายก็จะมีความเสี่ยงของการประกอบ ธุรกิจมากข้ึน 
เพราะถาผูขายวัตถุดิบไมสามารถสงวัตถุดิบใหแกบริษัทไดก็จะสงผลกระทบตอ การดําเนินของบริษัท  

4. ภัยคุกคามของคูแขงขันรายใหม (Threat of New Entrants) โดยการวิเคราะหเก่ียวกับ
การเขามาของคูแขงขันรายใหม ซ่ึงถาการเขามาของคูแขงขันรายใหมสามารถเขามาได งายก็จะตอง
ทําใหอุตสาหกรรมนั้นมีการแขงขันท่ีรุนแรง นั้นก็จะกลายเปนอุปสรรคในการ ดําเนินงานของบริษัท  

5. ภัยคุกคามจากสินคาทดแทน (Threat of Substitute) โดยการวิเคราะหถึงสินคาท่ี 
สามารถทดแทนสินคาของบริษัทท่ีมีอยูไดนั้น ทําใหเกิดการแขงขันท่ีรุนแรงมากยิ่งข้ึนใน อุตสาหกรรม
นั้น เพราะลูกคาสามารถเลือกซ้ือสินคาอ่ืนเพ่ือตอบสนองความตองการ แสดงความสัมพันธดังภาพท่ี 1 
ดานลาง Five Forces Model: Michael E. Porter (1980) 

 

                 
ภาพท่ี 3 แสดงความสัมพันธ Five Forces Model: Michael E. Porter (1980) 
 
ในงานวิจัยนี้จะไดทําการวิเคราะหแนวคิดความสามารถทางการแขงขันโดยใชทฤษฎี  Five 

Forces Model: Michael E. Porter โดยการสัมภาษณเชิงลึกจากผูประกอบการโดยทําการสัมภาษณ
จากท้ังผูประกอบการ OTOP รายยอยตั้งแตผูผลิต ผูจัดจําหนายท่ีไดรับการสนับสนุนและจดทะเบียน
เขารวมกับกรมพัฒนาชุมชน และดานนักวิชาการผูจัดทํายุทธศาสตรท่ีไดใหการสนับสนุน ซ่ึงในท่ีนี้
ไดแก กรมพัฒนาชุมชน หนวยงานพัฒนาผลิตภัณฑเครื่องสําอางสมุนไพรไทย กระทรวงมหาดไทย 

 



11 
 

ภาพท่ี 4 แสดงหนวยงานท่ีเก่ียวของกับยุทธศาสตร SME (สํานักพัฒนาองคความรู สถาบันระหวาง
ประเทศเพ่ือการคาและการพัฒนา, 12) 

 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

 

แผนการ

ดําเนินงาน

สงเสริม 

SME ของ 

สนง.สสว. 

สน.นายกรัฐมนตรี 

สนง.คณะกรรมการสงเสริมการลงทุน 

กรมเศรษฐกิจระหวางประเทศ 

กรมการทองเท่ียว 

กรมประชาสัมพันธ 

กรมวชิาการเกษตร 

สนง.ปลัดกระทรวงพาณิชย 

สนง.เศรษฐกิจการเกษตร 

กรมการคาตางประเทศ 

กรมสงเสริมการสงออก 

กรมพัฒนาธุรกิจการคา 

กรมพัฒนาฝมอืแรงงาน 

องคกรปกครองสวนทองถิ่น 

กรมเจรจาการคาระหวางประเทศ 

สนง.ปลัดกระทรวงอุตสาหกรรม 

กรมสงเสริมอุตสาหกรรม 

กรมอุตสาหกรรมพ้ืนฐานและเหมืองแร 

กรมโรงงานอุตสาหกรรม 

สนง.มาตรฐานอุตสาหกรรม 

สนง.เศรษฐกิจอุตสาหกรรม 

หอการคาไทย 

สภาอุตสาหกรรมแหงประเทศไทย 

ธนาคารแหงประเทศไทย 

กระทรวงการคลัง 

กระทรวงการตางประเทศ 

กระทรวงการทองเท่ียวและกีฬา 

กระทรวงเกษตรและสหกรณ 

กระทรวงพาณิชย 

กระทรวงมหาดไทย 

กระทรวงแรงงาน 

กระทรวงศึกษาธิการ 

กระทรวงอุตสาหกรรม 

ภาคเอกชน/หนวยงาน/สถาบัน 

อิสสระอ่ืน 
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เม่ือทําการวิเคราะหความสามารถทางการแขงขันท่ีรัฐบาลเขามามีบทบาท โดยมีนโยบายการ
ใหการสนับสนุนจากหลายหนวยงาน ซ่ึงรัฐบาลเพ่ิมมาตรการการชวยเหลือทางดานภาษี ความ
ชวยเหลือดานเงินทุน ดานขอมูล สรางเครือขายโดยหนวยงานท่ีเขามาชวยเหลือมีมากมายแสดงดัง
ภาพท่ี 4 

การวิเคราะหกลยุทธทางการตลาดตามรูปแบบโมเดลของ Micheal E. Porter ท่ีกลาวถึง 
การวิเคราะหสภาพการแขงขันของธุรกิจ อันแสดงถึงสภาพความสัมพันธท่ีเชื่อมโยงระหวางนโยบาย
รัฐบาล ระดับความตองการของลูกคา ปจจัยคูแขง คูแขงภายในและภายนอกอุตสาหกรรม และโอกาส
ทางการตลาดในการขยายความตองการของสินคา แสดงดังภาพท่ี 5 
 

 
 

              ภาพท่ี 5 แสดงกลยุทธการตลาด ตามแนวคิด Diamond Model โดย Micheal E. Porter 
  

โดยการวิจัยนี้จะใชขอมูลการหาขอมูลจากหนวยงานภาครัฐเพ่ือนํามาประมวลใชในการ 
จัดทํากลยุทธการตลาดผลิตภัณฑสรางสรรคตอไป 

 
3. แนวคิด SWOT Analysis 
การวิเคราะหสภาพแวดลอม (SWOT Analysis) หรือการวิเคราะหสภาพแวดลอม (SWOT 

Analysis) นั้นไดแบงออกเปน 2 ประเภท  
1.) การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายในองคกร (Internal Environment Analysis) คือการ

วิเคราะห จุดแข็ง (Strengths) และ จุดออน (Weaknesses) เชน บุคลากรภายในองคกร ผลิตภัณฑ 
และ/หรือ บริการ กระบวนการในการทํางาน ความสามารถในการบริการงานขององคกร   

2.) การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอกองคกร (External Environment Analysis) คือ 
การ วิเคราะหโอกาส (Opportunities) และ อุปสรรค (Threats) เชน เทคโนโลยี สังคม กฎหมาย 
วัฒนธรรม และ การเมือง  
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การวิเคราะห SWOT พิจารณาขอมูลอะไรบางท่ีจะสามารถนํามาใชใหเกิดประโยชนและยัง
ชวยใหองคกรนั้นบรรลุตามวัตถุประสงค ซ่ึงขอมูลเหลานี้คือ การวิเคราะห สภาพแวดลอมในดานของ
จุดแข็ง ( Strengths ) และ/หรือ โอกาส (Opportunities) และยังควรท่ีจะมีการพิจารณาวาขอมูล
อะไรบางท่ีจะกอใหเกิดปญหาท่ีจะกอใหเกิดอุปสรรคหรือขอจํากัดท่ีองคกรควรท่ีจะแกปญหา ปองกัน 
เพ่ือท่ีจะใหเกิดผลกระทบตอองคกรนอยท่ีสุด 

หรือไมเกิดผลกระทบกับองคกรเลย เพ่ือจะทําใหองคกรนั้นบรรลุตามวัตถุประสงคท่ี
ปรารถนาซ่ึงขอมูลเหลานี้คือ การวิเคราะหสภาพแวดลอมในดานของจุดออน ( Weaknesses ) และ/
หรืออุปสรรค ( Threats ) 

1. การวิเคราะหจุดแข็ง (Strengths) เปนการพิจารณาถึงจุดเดนหรือจุดแข็งภายในของ 
องคกรท่ีเปนขอไดเปรียบเหนือคูแขง ซ่ึงสามารถนํามาใชเปนประโยชนในการทงานเพ่ือท่ีจะสามารถ
บรรลุวัตถุประสงคขององคกร 

2. การวิเคราะหจุดออน (Weaknesses) เปนการพิจารณาถึงขอเสียหรือจุดออนท่ีเปนสวน
หนึ่งของปญหาท่ีเกิดจากภายในองคกร ท่ีถือไดวาเปนขอเสียเปรียบจากคูแขง ซ่ึงองคกรจําเปนท่ี
จะตองหาวิธีการแกปญหาเหลานี้นั้นเพ่ือท่ีจะสามารถทําใหจุดออนกลายเปนจุดแข็ง และนําพาองคกร
ไปสูวัตถุประสงคท่ีปรารถนาได 

3. การวิเคราะหโอกาส (Opportunities) เปนการวิเคราะหสถานการณหรือปจจัยของ
สภาพแวดลอมภายนอกท่ีเอ้ือประโยชนใหแกองคกร ซ่ึงสงผลตอการดําเนินงานขององคกรใหไดรับ
ประโยชนจากสภาพแวดลอมภายนอก 

4. การวิ เคราะห อุปสรรค (Threats) เปนการวิ เคราะหสถานการณหรือปจจัยของ
สภาพแวดลอมภายนอกท่ีเปนขอจํากัด ซ่ึงกอใหเกิดปญหาและ/หรืออุปสรรคแกองคกร 

ในท่ีนี้จะทําการวิเคราะหรวมกับหนวยงานราชการคือ สวนสนับสนุนผูประกอบการ SME 
กลุมสมุนไพรไทย กรมพัฒนาชุมชน กระทรวงมหาดไทย และประธานผูนําชุมชน และเครือขาย
วิสาหกิจชุมชน สํานักงานสงเสริมการศึกษานอกระบบและการศึกษาตามอัธยาศัย ศูนยฝกอาชีพ
ชุมชน สํานักงานปลัดกระทรวงศึกษาธิการ กระทรวงศึกษาธกิาร 

 
  4. TOWS Matrix 

เปนการนําการวิเคราะหสภาพแวดลอม (SWOT Analysis) มาสรางเปนกลยุทธดวย 
การนําขอมูลของจุดแข็ง (Strengths) จุดออน (Weaknesses) โอกาส (Opportunities) และอุปสรรค 
(Treats) มาทําการจับคูระหวางสภาพแวดลอมภายใน (Internal Environment Analysis) และ 
สภาพแวดลอมภายนอก (External Environment Analysis) เพ่ือสรางกลยุทธไดใน 4 ลักษณะ คือ 

o กลยุทธ SO (SO Strategy) 
การจับคูระหวาง จุดแข็ง (Strengths) และโอกาส (Opportunities) เปนการนําเอาโอกาสจาก
สภาพแวดลอมภายนอกองคกรมาทําใหกลายเปนจุดแข็งขององคกรและยังใชจุดแข็งขององคกรท่ีมีอยู
เดิมใหกลายเปนขอไดเปรียบเหนือคูแขงขัน 

o กลยุทธ WO (WO Strategy) 
การจับคูระหวาง จุดออน (Weaknesses) และโอกาส (Opportunities) เปนการนําเอาโอกาสจาก

สภาพแวดลอมภายนอกมาทําใหกลายเปนประโยชนตอองคกรและพยายามลดจุดออนขององคกร 

o กลยุทธ ST ( ST Strategy)  
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การจับคูระหวาง จุดแข็ง ( Strengths ) และอุปสรรค (Treats) เปนการใชจุดแข็งของ องคกรใหเกิด
ประโยชนตอองคกรและพยายามหลีกเลี่ยงอุปสรรคท่ีมาจากสภาพแวดลอม ภายนอกองคกร  

o กลยุทธ WT (WT Strategy)  
การจับคูระหวาง จุดออน (Weaknesses) และอุปสรรค (Treats) เปนการลดจุดออน ท่ีเกิดจาก
สภาพแวดลอมภายในองคกรและหลีกเลี่ยงอุปสรรคจากสภาพแวดลอมภายนอกองคกรเพ่ือใหองคกร
ไดรับผลกระทบนอยท่ีสุด 
 
4. ผลิตภัณฑสรางสรรค 

การตลาดเชิงสรางสรรค (Creative Marketing) หมายถึง การนําความคิดสรางสรรคมาใชใน
กาสรางกลยุทธทางการตลาดท่ีแตกตางและโดดเดน ซ่ึงจะสงผลตอภาพพจนท่ีดี ความจงรักภักดีและ
ความสัมพันธท่ีดีตอลูกคาท่ีแนบแนน ตลอดจนเพ่ิมสวนแบงทางการตลาดและยอดขายใหสูงข้ึน 

นวัตกรรมทางธุรกิจ คือ  การใชประโยชนจากแนวความคิดใหมๆ ท่ีประสบความสําเร็จ สวน
นวัตกรรมทางอุตสาหกรรม (Industrial Innovation) คือกิจกรรมตางๆ ไมวาจะเปนดานการ
ออกแบบ การผลิต การจัดการรวมไปถึงการดําเนินงานทางการคาท่ีมีสวนเก่ียวของกับการตลาดของ
ผลิตภัณฑใหมหรือ การนําผลิตภัณฑหรือกระบวนการใหมหรือถูกปรับปรุงใหมออกไปใชในทองตลาด
เปนครั้งแรก นวัตกรรมไมจําเปนจะตองสื่อถึงการนําเทคโนโลยีท่ีล้ําสมัยออกสูตลาดเพียงอยางเดียว 
แตจะรวมไปถึงการกอประโยชนอยางคุมคาของการเทคโนโลยีท่ีแมจะเปนเพียงการปรับปรุงบางสิ่ง
บางอยางเพียงเล็กนอยเทานั้น เครื่องมือเฉพาะดานของผูประกอบการท่ีมีความสามารถในการพลิกผัน
โอกาสไปใชใหเกิดประโยชนตามแตละธุรกิจ ซ่ึงสามารถท่ีจะนําไปเสนอตอผูใหสามารถเรียนรูและ
ฝกฝนได การคิดสรางสรรคเปนพ้ืนฐานการพัฒนานวัตกรรม (Technology Drives Innovation) 
เทคโนโลยีชวยขับเคลื่อนนวัตกรรม (Innovation : Creating a New Thing) สรางสรรคสิ่งใหม 
(Doing Things a New Way)  ทําสิ่งตาง ๆ ดวยวิธีใหม นวัตกรรมคือสวนสําคัญของกระบวนการทาง
ธุรกิจ (Innovation as a Core Business Process) นวัตกรรม เปรียบเสมือนหัวใจของกระบวนการ 
ทางธุรกิจท่ีแสดงถึงความคิดริเริ่ม ประกอบกับการนาความคิดริเริ่มเหลานั้น มาใชใหเกิดประโยชน ซ่ึง
กระบวนการทาง นวัตกรรมนี้เอง จะเปนสวนสําคัญท่ีทําใหองคกรสามารถดํารงอยูและเจริญ เติบโต
ตอไปได 

แนวคิดพ้ืนฐานของกระบวนการทางนวัตกรรม ไดแก การคนหา (Search) การเลือก 
(Select) การนําไปใช (Implement) 

ประเภทของนวัตกรรม 
1. นวัตกรรมผลิตภัณฑ (Product Innovation) สิ่งใหมในตลาด ตอโลก ตอประเทศ องคกร

หรือแมแตตัวเราเอง ใชเทคโนโลยีข้ันสูงใชความรูใหมในท่ีนี้จะกลาวถึง สินคาภูมิปญญาไทย
ในพ้ืนท่ีสังกัดตามทองถ่ินนั้นๆ 

2. นวัตกรรมกระบวนการหรือการดําเนินการ (Process Innovation) การเปลี่ยนแนวทางหรือ
วิธีการผลิตสินคา หรือการใหบริการในรูปแบบท่ีแตกตาง ออกไปจากเดิม ใสหรือสราง
นวัตกรรมใหมๆ เพ่ือใหธุรกิจมีความแตกตางเหนือคูแขงขัน 

3. นวัตกรรมทางธุรกิจ (Business Innovation) มิใชเพียงแคความคิดสรางสรรค ความคิดใหมๆ 
แตตองเปน ความคิดใหมๆท่ีสามารถขายได หรือ การทาใหความคิดใหมๆ มีมูลคาเชิง
พาณิชย แหลงท่ีสําคัญท่ีสุดของการเกิดนวัตกรรมอยูท่ี "ลูกคาหรือตลาดการแขงขัน” คือการ
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ท่ีธุรกิจมุงสนใจในนวัตกรรมผลิตภัณฑและนวัตกรรมกระบวนการมาอยางยาวนาน จึงเกิด
ความคิดใหมท่ีจะแสวงหานวัตกรรมใหมทางธุรกิจ เชน นวัตกรรมการตลาด นวัตกรรมการ
จัดการ  
การสรางสรรคและนวัตกรรมใหม หมายถึง 1. การคิดนอกกรอบ 2. เปลี่ยนแปลงและทําสิ่ง

ใหม 3. ผสมผสาน 4. สรางความแปลกใหม (Wow Effects) 
 เทคนิคการพัฒนานวัตกรรมหมายถึง ซ้ือเทคโนโลยีหรือแนวคิดใหมจากองคกรภายนอกการ
รวมมือในรูปแบบตางๆ กับองคกรอ่ืนๆ (Partnering) การเขารวมลงทุนและ/หรือเขาซ้ือกิจการ เพ่ือ
นาจุดเดนของหนวยงานดังกลาว เขามาใชพัฒนาตอไปในอนาคต การจัดตั้งศูนยกลางความรู 
(Knowledge Broker) เพ่ือใหเปนศูนยกลางเรียนรูแลกเปลี่ยนขอมูล และแนวคิด (Idea) ใหมๆ 
ระหวางกันในวงกวาง 

ผลิตภัณฑสรางสรรค หมายถึง ความคิดสรางสรรคทําใหมนุษยคิดคนหรือออกแบบสิ่งใหม ๆ 
ไมเหมือนใคร ทําใหเกิดผลผลิตหรือผลิตภัณฑใหม สามารถพัฒนาโดยการนําไปใชหรือปฏิบัติได ซ่ึง
การท่ีมนุษยจะสรางสรรคสิ่งประดิษฐข้ึนมาใหมไดนั้น ตองอาศัยความคิดสรางสรรคซ่ึงเปนความคิดท่ี
แปลกใหมกอใหเกิดผลิตภัณฑ สิ่งประดิษฐนวัตกรรมใหมๆ ท่ีมีคุณคาข้ึนมา นอกจากนี้หากคนเรามี
ความคิดสรางสรรคหรือความคิดริเริ่มยอมสามารถพัฒนาปรับปรุงหรือตอยอดผลิตภัณฑเดิมท่ีมีอยูให
ดีข้ึนได ความคิดแปลกใหมกับการสรางสรรคผลงานความคิดแปลใหมถือวาเปนองคประกอบท่ีสําคัญ
ของความคิดสรางสรรค ในการท่ีจะผลิตสิ่งตางๆ ออกจากความคิด ซ่ึงผลผลิตท่ีออกจากการคิด
สรางสรรคจะเปนผลผลิตท่ีมีคุณภาพท่ีสุด มีความแปลกใหม และสามารถนําไปใชได เราเรียกผลผลิต
ท่ีออกมาจากความคิดวา นวัตกรรม ซ่ึงนวัตกรรมนี่เองจะเปนผลผลิตท่ีมนุษยสามารถนําเอาไปใชให
เกิดประโยชนไดจริง (Value Creation)  

ดังนั้นผลผลิตท่ีสรางสรรค หรือนวัตกรรมท่ีผลิตข้ึนจะตองมีคุณลักษณะท่ีสําคัญดังนี้ 
1. เปนผลผลิตท่ีคิดข้ึนมาใหม 
2. เปนผลผลติท่ีไมไดลอกเลียนรูปแบบของคนอ่ืน 
3. เปนผลผลิตท่ีนําไปใชได และเกิดประโยชน 
4. เปนผลผลิตท่ีสรางสรรคแสดงถึงความคิดใหม 
ผลผลิตท่ีสรางสรรค จึงเปนลักษณะในการสรางสิ่งแปลกใหม โดยเปนตนแบบท่ีไมเคยมีหรือ

ปรากฏมากอน มนุษยทุกคนตางก็เปนผูท่ีสรางสรรคได สามารถทําความคิด ความฝน หรือจินตนาการ
มาประดิษฐคิดคนจนออกมาเปนนวัตกรรม หรือผลผลิตท่ีสรางสรรคได 

ผลผลิตท่ีสรางสรรคหรืออาจเรียกวา ผลิตภัณฑสรางสรรค (Creative product) เปนผลมา
จากความคิดสรางสรรคและเกิดมูลคา เนื่องจากผลิตภัณฑสรางสรรคเหลานี้ตางมีคุณสมบัติเปน
ทรัพยสินทางปญญา แตทรัพยสินทางปญญาเปนสิ่งท่ีเปนนามธรรม ดังนั้นจึงตองมีกฎหมายบอกใหรู
วามีอยูจริง โดยการบันทึกเปนลายลักษณอักษร ผลผลิตท่ีสรางสรรคท่ีไมเคยมีใครผลิตมากอนนั้น
สามารถนําไปสูกระบวนการกฎหมาย เพ่ือแสดงความเปนเจาของผลงานผลิตภัณฑท่ีสรางสรรคได 

นวัตกรรมหรือผลิตภัณฑสรางสรรค เปนสิ่งท่ีมีคุณคาควรหวงแหน จะตองรักษาสิทธิของ
ตนเองตามกฎหมาย หามไมใหใครลอกเลียนแบบหรือนําไปทําข้ึนใหม จึงควรปองกันโดยนําเอา
ผลิตภัณฑดังกลาวไปจดสิทธิบัตร (Patent) เพ่ือคุมครองสิ่งประดิษฐคิดคนของบุคคล ซ่ึงถือวาเปน
สิทธิตามกฎหมายท่ีรัฐบาลออกสิทธิบัตร ถือวาเปนทรัพยสินทางปญญา เปนสิทธิท่ีกฎหมายคุมครอง 
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นวัตกรรม (Innovation) เปนการทําสิ่งตางๆ ดวยวิธีการ ความคิด กระบวนการผลิตใหมๆ 
หรืออาจเรียกไดวาเปนการพัฒนาตอยอดจากผลิตภัณฑหรือแนวคิดเดิม ในปจจุบันมีการนํานวัตกรรม
มาประยุกตใชในสาขาตางๆ ทําใหเกิดผลิตภัณฑท่ีสรางสรรคมากมาย โดยเฉพาะผลิตภัณฑภูมิปญญา
เชิงสรางสรรคท่ีนําวัตถุดิบท่ีหาไดงายในทองถ่ินกับภูมิปญญาทองถ่ิน มาปรับเปลี่ยนเปนผลิตภัณฑ
แปลกใหมไมซํ้าใคร (อรุณี ชัยพิชิต, เมษายน 2554)  

เศรษฐกิจสรางสรรค (Creative Economy) คือ การสรางมูลคาสินคา หรือบริการท่ีเกิดจาก
ความคิดของมนุษย สําหรับสาขาการผลิตท่ีพัฒนาไปสูเศรษฐกิจสรางสรรคจะเรียกวา“อุตสาหกรรม 
สรางสรรค” (Creative Industry) ซ่ึงหมายถึงกลุมกิจกรรมการผลิตท่ีตองพ่ึงพาความคิดสรางสรรค
เปนสิ่ง สําคัญ “เศรษฐกิจสรางสรรค” คือแนวคิดการขับเคลื่อนเศรษฐกิจบนพ้ืนฐานของการใชองค
ความรู(Knowledge) การศึกษา (Education) การสรางสรรคงาน (Creativity) และการใช (TAT 
Review Magazine, 2555)  

ประเภทของอุตสาหกรรมสรางสรรค 
สํานัก งานคณะกรรมการพัฒนาการเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ (สศช.) แบงประเภท

อุตสาหกรรมสรางสรรคโดยยึดกรอบขององคการความรวมมือเพ่ือการคา และการพัฒนา (UNCTAD) 
โดยแบงเปน 4 กลุม 15 สาขาดังนี้ 

1. กลุมมรดกทางวัฒนธรรมและประวัติศาสตร (Cultural Heritage) ประกอบดวย 
- งานฝมือ 
- การทองเท่ียวเชิงศิลปวัฒนธรรมและประวัติศาสตร 
- ธุรกิจอาหารไทย 
- การแพทยแผนไทย 
2. กลุมศิลปะ (Arts) ประกอบดวย 
- ศิลปะการแสดง 
- ทัศนศิลป 
3. กลุมสื่อ (Media) ประกอบดวย 
- ภาพยนตร 
- สิ่งพิมพ 
- กระจายเสียง 
- เพลง 
4. กลุมงานสรางสรรคตามลักษณะงาน (Functional Creation) 
- งานออกแบบ 
- แฟชั่น 
- สถาปตยกรรม 
- โฆษณา 
การแพทยแผนไทยไดถูกจัดเปนผลิตภัณฑสรางสรรค กลุมมรดกทางวัฒนธรรมและ

ประวัติศาสตรซ่ึงในท่ีนี้จะหมายรวมถึง กลุมผลิตภัณฑสมุนไพรไทยท่ีไดมีการพัฒนาจากภูมิปญญาไทย
ทองถ่ินนั้นๆ แนวคิดผลิตภัณฑสรางสรรคยังมีการพัฒนาออกมาหลายรูปแบบเชน การออกแบบ
ผลิตภัณฑ การนํากลับมาใชตอ (Recycle/ Reuse) การสรางตรายี่หอ ผลิตภัณฑเพ่ือสิ่งแวดลอม 
ผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพ การออกแบบบรรจุภัณฑ  
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 5. การวางตําแหนงผลิตภัณฑ 

การเขาถึงลูกคาเปนสวนท่ีทําใหธุรกิจสามารถจําหนายผลิตภัณฑตรงตามกลุมลูกคาเปาหมาย 
ดังนั้นจึงควรมีการจัดทํากลยุทธการตลาดตามเปาหมาย (Target marketing) อันหมายถึง การจัด
ผลิตภัณฑและสวนประสมทางการตลาดท่ีแตกตางกันเพ่ือสนองความตองการของตลาด ท่ีมีลักษณะ
ความชอบ ความตองการและพฤติกรรมผูบริโภคท่ีแตกตางกัน ในการจัดสวนประสมทางการตลาดให
เหมาะสมกับตลาดเปาหมายนั้นจําเปนตองเริ่มตนดวยการแบงตลาดออกเปนสวนๆ โดยอาศัยปจจัยท่ี
เก่ียวกับผูบริโภคหรือตลาดเปนพ้ืนฐานในการแบง หลังจากนั้นจึงกําหนดตลาดเปาหมาย และกําหนด
ตําแหนงผลิตภัณฑของบริษัทใหมีความสอดคลองกับความชอบ ความตองการ และพฤติกรรมของ
ตลาดท่ีเลือกเปนเปาหมายนั้น ซ่ึงกลยุทธการตลาดตามเปาหมายนี้ บริษัทตองพิจารณา 3 ประการคือ 
1. การแบงสวนตลาด (Market segmentation หรือ Segmenting) เปนการแบงตลาดสําหรับ 
ผลิตภัณฑชนิดใดชนิดหนึ่งออกเปนตลาดยอยๆ ท่ีแตกตางกันทางดานความชอบ ความตองการ  
และพฤติกรรมผูบริโภคในแตละตลาดยอยๆ นั้น โดยอาศัยคุณสมบัติของผูบริโภคหรือตลาดเปนปจจัย
ในการแบง ท้ังนี้เพ่ือใหสามารถแยกตลาดออกเปนสวนๆ (Market Segments) และทําใหเห็นความ
เดนชัดท่ีแตกตางกันของคุณสมบัติ ความชอบ ความตองการและพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีอยูในแตละ
สวนของตลาด เพ่ือจะไดวางแผนและใชความพยายามทางการตลาดไดเหมาะสมกับแตละสวนตลาด 
เชน การแบงสวนตลาดโดยยึดเกณฑเพศ วัย รายได และรสนิยม เปนพ้ืนฐานในการแบงตลาด
ออกเปนสวนๆ (Market Segment) 
2.  การกําหนดตลาดเปาหมาย (Market targeting หรือ Targeting) ซ่ึงเปนกิจกรรมในการ
ประเมินผลและการเลือกสวนตลาด (Market Segments) ท่ีบริษัทเห็นวาเหมาะสมกับทรัพยากรและ
ความชํานาญของบริษัท ตลอดจนเปนสวนตลาดท่ีมีโอกาสทางการตลาด มีศักยภาพในการสราง
ยอดขายและทํากําไรใหกับบริษัท  
3. การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑในตลาด (Market positioning หรือ Positioning) เปนการ
กําหนดตําแหนงผลิตภัณฑของบริษัทใหเกิดข้ึนในใจของผูบริโภคในเชิงเปรียบเทียบกับผลิตภัณฑของ
คูแขงขัน โดยใชกลยุทธการสื่อสารทางการตลาดเปนเครื่องมือในกระบวนการสรางตําแหนงผลิตภัณฑ 
ตัวอยาง เชน ผลิตภัณฑกระเปาของบริษัท จะกําหนดตําแหนงทางการแขงขันสําหรับผลิตภัณฑของ
บริษัท โดยเนนความเปนผลิตภัณฑกระเปาหนังซ่ึงเปนมาตรฐานเดียวกับมาตรฐานการสงออก 
เครื่องมือ 3 ประการนี้ เราเรียกวา STP marketing ซ่ึงคําวา STP ยอมาจาก Segmenting, 
Targeting และ Positioning 

 
การแบงสวนตลาด (Market Segmentation)   
ระดับของการแบงสวนการตลาด (Levels of market segmentation) มี 6 ระดับ ดังนี้ 
1. การตลาดมวลชน (Mass marketing) เปนการตลาดท่ีมุงความสําคัญท่ีมีการผลิตสินคาในรูปแบบ

เดียวกันเปนจํานวนมาก (Mass production) โดยนําออกวางตลาดใหท่ัวถึง (Mass distribution) 
และสงเสริมการตลาดอยางมาก (Mass promotion) โดยมองตลาดวามีความตองการคลายคลึง
กัน เปนแนวคิดท่ีมุงความสําคัญท่ีการผลิต (Production-oriented) โดยมุงท่ีจะผลิตภัณฑสินคา
ในรูปแบบเดียวกันจํานวนมาก เพ่ือลดตนทุนในการผลิต 
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2. การตลาดโดยมุงท่ีสวนของตลาด (Segment marketing) เปนการใชเครื่องมือการตลาดโดยมุงท่ี
สวนของตลาด (Market segment) แนวคิดนี้อาจมองวาตลาดมีความตองการท่ีแตกตางกัน 
บริษัทตองจัดผลิตภัณฑและสวนประสมทางการตลาดใหแตกตางกันสําหรับแตละตลาดเปาหมาย 
ในกรณีนี้จะกอใหเกิดขอไดเปรียบกับธุรกิจ เพราะผลิตภัณฑและสวนประสมทางการตลาดจะ
สามารถสนองความตองการของลูกคาไดดีข้ึน 

3. การตลาดโดยมุงท่ีตลาดกลุมเล็ก (Niche marketing) เปนการใชเครื่องมือการตลาดโดยมุงท่ี
ตลาดกลุมเล็ก (Niche market) ซ่ึงมีความตองการท่ีเฉพาะเจาะจงเปนกลุมท่ีแคบกวาสวนของ
ตลาด (Market segment) เนื่องจากสวนของตลาดมีขนาดใหญจึงมีคูแขงขันมาก แตตลาดกลุม
เล็กนี้ (Niche market) จะมีคูแขงขันเพียงหนึ่งรายหรือไมก่ีรายเทานั้น ตลาดกลุมเล็กจึงเปนท่ี
นาสนใจสําหรับบริษัทเล็ก แตอยางไรก็ตามบริษัทใหญก็สามารถใชกลยุทธนี้ไดเชนกัน ตลาดกลุม
เล็กสวนใหญจะเปนกลุมท่ีมีรายไดสูง พรอมท่ีจะจายเงินซ้ือสินคาราคาแพง มีความตองการท่ี
เฉพาะเจาะจง  

4. การตลาดทองถ่ิน (Local marketing) เปนการใชกลยุทธการตลาดเพ่ือตอบสนองความตองการ
ของกลุมลูกคาในทองถ่ิน เชน หางสรรพสินคาแตละสาขาจะจัดหาสินคา และใชกลยุทธการตลาด
แตกตางกัน ธนาคารแตละสาขาจะเนนกลยุทธการใหบริการลูกคาท่ีแตกตางกัน การตลาดทองถ่ิน
นี้จะยึดถือลักษณะดานประชากรศาสตร (Demographics) คานิยมและรูปแบบการดํารงชีวิต 
(Value and lifestyles) ของแตละชุมชนหรือทองถ่ิน เปนหลัก 

5. การตลาดมุงเฉพาะบุคคล (Individual marketing) เปนการใชเครื่องมือการตลาดโดยมุงท่ีลูกคา
รายใดรายหนึ่ง ตัวอยางของธุรกิจท่ีใชกลยุทธนี้คือ บริษัทคอมพิวเตอรมุงขายใหกับธนาคารหรือ
สถาบันการศึกษาหรือบริษัทใดบริษัทหนึ่ง รานตัดเสื้อซ่ึงตัดเสื้อผาสําเร็จรูปสงใหรานคาปลีกราน
ใดรานหนึ่ง บริษัททัวรจัดทองเท่ียวใหกับครอบครัวหรือนักศึกษากลุมใดกลุมหนึ่ง กลยุทธนี้
อาจจะเรียกวา การตลาดมุงเฉพาะกลุมลูกคา (Customized marketing) หรือ การตลาดมุง
เฉพาะบุคคล (One-to-one marketing) หรือ การตลาดหนึ่งสวนตลาด (Segments of one) 

6. การตลาดท่ีลูกคาตองรับผิดชอบตัวเอง (Self-marketing) เปนการตลาดท่ีลูกคาชวยตัวเองในการ
ซ้ือสินคา ซ่ึงผูบริโภคแตละรายตองใชความรับผิดชอบมากข้ึนในการพิจารณาผลิตภัณฑและตรา
สินคา  
 
รูปแบบของการแบงสวนตลาด (Patterns of market segmentation) 

การแบงสวนตลาดตามหลักประชากรศาสตรท่ีแตกตางกัน (เชน รายได อายุ ท่ีอยูอาศัย) จะ
แบงตลาดแบบใดนั้นจะตองพิจารณาถึงความชอบ ความตองการความพอใจ และพฤติกรรมของตลาด
ท่ีมีตอผลิตภัณฑ ซ่ึงประกอบดวย 3 แบบ โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
1. ความชอบเหมือนกัน (Homogeneous preferences) คือการท่ีผูบริโภคทุกคนในตลาดนั้นมี

ความชอบ ความตองการ ความพอใจ และพฤติกรรมทางการตลาดท่ีไมแตกตางกัน สงผลให
ผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคในตลาดนี้มีความตองการ จึงมีคุณสมบัติตางๆ ท่ีคลายคลึงกัน 

2. ความชอบกระจัดกระจาย (Diffused preferences) ผูบริโภคแตละคนมีพฤติกรรมทางการตลาด 
ความชอบ ความตองการ เก่ียวกับคุณสมบัติของผลิตภัณฑแตกตางกันอยางมาก ในกรณีนี้
โดยท่ัวไป ผูผลิตจะเลือกนําเสนอผลิตภัณฑท่ีเปนมาตรฐาน เพราะจะเปนท่ียอมรับของคนสวน



19 
 

ใหญ สําหรับคูแขงขันท่ีเขามาในตลาดอาจจะกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑใกลเคียงกับผลิตภัณฑ
ของบริษัทหรืออาจกําหนดในตําแหนงท่ีมีคูแขงขันนอย 

3. ความชอบเปนกลุมหลายกลุม (Clustered preferences) มีลักษณะคลายกับกรณีแรก แต
ความชอบความตองการท่ีเหมือนกันนั้นถูกแบงออกเปนกลุมๆ อยางชัดเจน ธุรกิจจะเขาสูตลาด
โดยมีทางเลือก 3 ทาง คือ  

เลือกตําแหนงศูนยกลางโดยการนําเสนอผลิตภัณฑท่ีเปนมาตรฐานท่ัวไป โดยคาดวาจะไดการ
ยอมรับจากทุกกลุม ซ่ึงเหมาะกับการใชนโยบายการตลาดท่ีไมแตกตางกัน (Undifferentiated 
marketing) 

เลือกตําแหนงในสวนตลาดท่ีใหญท่ีสุดสวนเดียว โดยใชนโยบายการตลาดแบบรวมกําลัง หรือ
มุงเฉพาะสวน (Concentrated marketing) 

เลือกท้ัง 3 กลุม โดยเสนอสวนประสมทางการตลาด 3 ชุดให เหมาะสมกับแตละ
กลุมเปาหมาย โดยใชนโยบายการตลาดท่ีแตกตางกัน (Differentiated marketing) 

 
หลักเกณฑในการแบงสวนตลาดผูบริโภค (Bases for segmenting consumer markets) 

ตัวแปรท่ีสําคัญๆ ท่ีถือเปนหลักเกณฑในการแบงสวนตลาด เชน ลักษณะประชากรศาสตร
ของผูซ้ือ ลักษณะตัวแปรทางภูมิศาสตร ประชากรศาสตร จิตวิทยาและพฤติกรรมผูบริโภคซ่ึงใชเปน
หลักเกณฑในการแบงสวนตลาดผูบริโภค โดยตัวแปรเหลานี้สามารถจัดกลุมออกเปน 2 กลุม คือ  

(1) ลักษณะของผูบริโภค (Consumer characteristic)  
(2) การตอบสนองของผูบริโภค (Consumer response) และแบงออกเปน 4 เกณฑ คือ  

(1) ภูมิศาสตร (Geographic)  
(2) ประชากรศาสตร (Demographic)  
(3) จิตวิทยา (Psychographic)  
(4) พฤติกรรมศาสตร (Behavioristic)  
โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 

การแบงสวนตลาดทางภูมิศาสตร (Geographic segmentation) ในกรณีนี้ตลาดจะถูกแบง
ออกตามสถานท่ีท่ีแตกตางกัน เชน ประเทศ รัฐ จังหวัด อําเภอ ทองถ่ิน หรือหมูบาน บริษัทตองระลึก
ถึงการใชกลยุทธทางการตลาดท่ีแตกตางกันตามท่ีตั้งของตลาด โดยคํานึงลักษณะและพฤติกรรมของ
แตละบุคคลในแตละเขตภูมิศาสตรนั้น 

การแบงสวนตลาดตามประชากรศาสตร (Demographic segmentation) การแบงสวน
ตลาดตามปจจัยทางประชากรศาสตร ไดแก อายุ เพศ ขนาด ครอบครัว รายได การศึกษา อาชีพ วัฏ
จักรชีวิตครอบครัว ศาสนา เชื้อชาติ ตัวแปรทางประชากรศาสตรเปนหลักเกณฑท่ีใชกันแพรหลายมา
นาน เนื่องจากชวยใหเห็นถึงกลุมตลาดท่ีสําคัญ เนื่องจากความตองการของผูบริโภคหรืออัตราการใช
ผลิตภัณฑ จะมีความเก่ียวของอยางสูงกับตัวแปรทางประชากรศาสตร ซ่ึงตัวแปรทางประชากรศาสตร
วัดไดงายมากกวาตัวแปรอ่ืนๆ 

การแบงสวนตลาดตามหลักจิตวิทยา (Psychographic segmentation) จะใชหลักเกณฑ
ตามความแตกตางกันของการดํารงชีวิต หรืออาจใชความแตกตางกันของบุคลิกลักษณะ เปนตัวแบง
สวนตลาด 
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การแบงสวนตลาดตามพฤติกรรม (Behavioristic segmentation) การแบงตามพฤติกรรม
โดยใชหลักเกณฑความรู ทัศนคติ การใชผลิตภัณฑ หรือการตอบสนองตอคุณสมบัติผลิตภัณฑ หรือ
โอกาสในการซ้ือผลิตภัณฑ นักการตลาดเชื่อวาตัวแปรทางพฤติกรรมศาสตร เปนจุดเริ่มตนท่ีสําคัญใน
การแบงสวนตลาด 

 
หลักเกณฑการแบงสวนตลาดอุตสาหกรรม (Bases for segmenting industrial market) 

การแบงสวนตลาดอุตสาหกรรมอาจจะถือเกณฑเดียวกันกับตลาดผูบริโภค เชน ภูมิศาสตร 
ประชากรศาสตร การแสวงหาผลประโยชนและอัตราการใช เปนตน 

ประสิทธิผลของการแบงสวนตลาด (Effective segmentation) เม่ือกําหนดวาตลาดสําหรับ
ผลิตภัณฑมีการแบงสวนตลาดตามเกณฑใดแลว หลักเกณฑในการพิจารณาถึงความเหมาะสมของการ
แบงสวนตลาดมีดังนี้ ประกฎชัดและวัดออกมาได (Measurable) เม่ือทําการแบงสวนตลาดแลวได
สวนตลาดยอยท่ีสามารถวัดขนาดและอํานาจในการซ้ือของแตละสวนตลาดได 

ตลาดมีขนาดใหญพอเพียง (Substantial) เม่ือทําการแบงสวนตลาดแลวไดสวนตลาดยอยท่ีมี
ขนาดความตองการท่ีสามารถสรางยอดขายและกําไรไดมากพอสามารถท่ีจะเขาถึงได (Accessible) 
เม่ือทําการแบงสวนตลาดแลวไดสวนตลาดยอยท่ีบริษัทสามารถเขาถึงและตอบสนองความตองการ
ของตลาดไดสามารถดําเนินการได (Actionable) เม่ือทําการแบงสวนตลาดแลวไดสวนตลาดยอยท่ี
บริษัทสามารถใชโปรแกรมการตลาด จูงใจตลาดเปาหมายยางไดผล 

มีลักษณะแตกตาง (Differentiable) เม่ือทําการแบงสวนตลาดแลวไดสวนตลาดยอยท่ีลูกคา
มองเห็นความแตกตางของผลิตภัณฑและสวนประสมการตลาดท่ีแตกตางจากคูแขงขัน สามารถ
ตอบสนองความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจได 

 
การกําหนดหรือเลือกตลาดเปาหมาย (Market Target)   
การเลือกตลาดเปาหมายมี 2 ข้ันตอน 

การประเมินสวนตลาด (Evaluating the market segment) การศึกษาสวนตลาด 3 ดาน 
คือขนาดและความเจริญเติบโตของสวนตลาด ความสามารถจูงใจสวนตลาด วัตถุประสงคและ
ทรัพยากรของบริษัท การศึกษา 3 ดานนี้ มีวัตถุประสงคเพ่ือเลือกสวนตลาดท่ีเหมาะสมเปนเปาหมาย
ตอไป 

ขนาดและความเจริญเติบโตของสวนตลาด (Segment size and growth) ในท่ีนี้จะ
คาดคะเนยอดขายและการเพ่ิมข้ึนของยอดขาย ตัวอยาง การคาดคะเนน้ํายาลางจาน ถาคาดคะเนวา
ตลาดมีขนาดใหญและเจริญเติบโตพอสมควรเม่ือขายแลวจะมีกําไรจาดสวนตลาดนั้น ก็ถือวาเปน
เกณฑท่ีตลาดนั้นผานตามเกณฑท่ี  

1.1 และพิจารณาประเด็นอ่ืนตอไป 
ความสามารถในการจูงใจโครงสรางสวนตลาด (Segment structural attractiveness) เปนการ     
พิจารณาวาสวนตลาดนั้นสามารถเขาถึงและตอบสนองความตองการของตลาดนั้นไดหรือไม 
วัตถุประสงคและทรัพยากรของบริ ษัท (Company objective and resources) แมว าความ
เจริญเติบโตของตลาด และความสามารถจูงใจตลาดจะเปนท่ีนาพอใจ แตถาขัดแยงกับวัตถุประสงค
ของบริษัท และมีอุปสรรคดานความชํานาญหรือทรัพยากรไมเพียงพอ ก็จะมีปญหาเกิดข้ึนจากการ
เลือกสวนตลาดนั้น 
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การเลือกสวนตลาด ( Selecting the market segment ) จาการท่ีประเมินสวนของตลาดท่ี
เหมาะสมในขอหนึ่งแลว บริษัทอาจเลือกหนึ่งสวนตลาดหรือหลายสวนเปนเปาหมาย โดยมีวิธีเลือก 
ดังนี้ 

การตลาดท่ีไมแตกตางหรือการตลาดท่ีเหมือนกัน (Undifferentiated marketing) เปนกล
ยุทธการตลาดท่ีเสนอผลิตภัณฑหนึ่งรูปแบบโดยมองวาตลาดมีความตองการเหมือนๆ กัน บริษัทจะ
พยายามออกแบบผลิตภัณฑและวางโครงการทางการตลาดท่ีดึงดูดใจผูซ้ือใหมากท่ีสุด ท้ังนี้ข้ึนอยูกับ
การเพ่ิมข้ึน การเพ่ิมชองทางการจําหนายและการโฆษณาหลายๆ ดานจะใหแนวความคิดอยาง
แพรหลายเพ่ือทําใหเกิดภาพลักษณท่ีดีตอผลิตภัณฑ แมวาผลิตภัณฑจะมีความแตกตางกันจริงหรือไม
ก็ตาม จะทําใหสินคาของบริษัทแตกตางจากสินคาของคูแขงขัน ตัวอยางของการตลาดแบบนี้  

ตารางแสดงกลยุทธในการเลือกตลาดเปาหมาย 3 ทาง (The alternative target market 
selection strategies)  

 
 
ลักษณะท่ีจะทําการเปรียบเทียบ 

กลยุทธการตลาดท่ีไมแตกตางกัน (Undifferentiated marketing strategy) 
กลยุทธการตลาดท่ีแตกตางกัน (Differentiated marketing strategy) 
กลยุทธการตลาดเฉพาะสวน (Concentrated marketing strategy) 
 

ความหมายในการนําไปใช 
การเลือกตลาดรวม (Total market) ตลาดเดียวเปนเปาหมาย 
การเลือกหลายสวนตลาด (Multiple segment) ท่ีแตกตาง 2 กลุมข้ึนไป 
การเลือกตลาดเปาหมายสวนเดียว (Single segment) จากตลาดรวม (Total market) 
 

ลักษณะตลาด (Market) ท่ีเลือก 
ตลาดมีความคลายคลึงกัน (Homogeneous) เปนตลาดใหญหรือตลาดมวลชน (Mass market) 
ตลาดมีความตองการท่ีแตกตางกัน (Heterogeneous) บริษัทเลือก 2 ตลาดข้ึนไป 
ตลาดมีความตองการท่ีแตกตางกัน (Heterogeneous) บริษัทเลือกเปาหมายเพียงสวนตลาดเดียว 
(Single segment) 
 

กลยุทธตลาด (Market strategy) 
กลยุทธตลาดรวม (Market aggregation strategy) 
กลยุทธหลายสวนตลาด (Multiple segment strategy) 
กลยุทธมุงเฉพาะตลาดสวนเดียว (Single segment concentrated strategy หรือ Single market 
strategy) 

 
ลักษณะผลิตภัณฑและสวนผสมทางการตลาด หรือ 4 Ps 
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การตลาดท่ีตางกันหรือการตลาดมุงตางสวน (Differentiated marketing) ในกรณีนี้บริษัท
จะเลือกดําเนินการในสวนตลาดมากกวา 1 สวน โดยออกแบบผลิตภัณฑ และสวนประสมทาง
การตลาดใหตางกันตามความเหมาะสม กับแตละสวนตลาดนั้น บริษัทสวนใหญจะใชกลยุทธ 

การตลาดแบบรวมกําลัง หรือการตลาดมุงเฉพาะสวน (Concentrated marketing) เปนการ
เลือกสวนตลาดเพียงสวนเดียว (Single segment) ในหลายสวนตลาดเปนเปาหมายแลวใชกลยุทธ
การตลาดเพ่ือสนองความตองการในตลาดนั้น 

  
การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning)   
ตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Position) หมายถึง การรับรูของผูบริโภคในเชิงความรูสึกนัก

คิดหรือทัศนคติตอสินคาหรือบริการขององคกรเม่ือเปรียบเทียบกับสินคาหรือบริการของคูแขงขัน 
การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนกระบวนการทางการตลาดเพ่ือ

สรางและรักษาแนวความคิดเก่ียวกับผลติภัณฑของธุรกิจใหเกิดข้ึนในจิตใจของลูกคาเม่ือเทียบกับตรา
สินคาของคูแขงขันซ่ึงตองอาศัยกระบวนการสื่อสารทางการตลาดโดยการดึงจุดเดนท่ีเปนเอกลักษณ 
(Unique Selling Proposition: USP) มาใชในการสื่อสารตอกย้ําใหเกิดเปนภาพลักษณท่ีเปนท่ีจดจํา
และโดดเดนเม่ือผูบริโภคนึกถึงผลิตภัณฑของบริษัทในเชิงเปรียบเทียบกับผลิตภัณฑของคูแขง โดยการ
กําหนดตําแหนงผลิตภัณฑนั้นอาจสามารถทําไดโดย 

การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑตามคุณลักษณะภายนอกท่ีสังเกตเห็นไดของผลิตภัณฑ เชน 
ขนาด ความเกาแกของตรายี่หอ 

o การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑตามผลประโยชนท่ีลูกคาจะไดรับ 
o การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑตามคุณลักษณะของลูกคา 
o การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑตามเชิงเปรียบเทียบกับคูแขงขัน 
o การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑตามประเภทของผลิตภัณฑ 
o การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑตามคุณสมบัติ คุณภาพ และราคา ของ

ผลิตภัณฑ 
 

งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 

อัญชลี ภูทอง อุรสา บัวตะมะและกุลกัญญา ณ ปอมเพ็ชร วิทยาลัยการบริหารและจัดการ 
สถาบันเทคโนโลยีพระจอมเกลาเจาคุณทหารลาดกระบัง ทําการศึกษากลยุทธทางการตลาดและแนว
ทางการปรับตัวของผลิตภัณฑสมุนไพรเครื่องสําอางในโครงการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ เขตพ้ืนท่ี
ภาคกลาง พบวาการวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค 2 ประการ คือ 1) เพ่ือศึกษากลยุทธทางการตลาด และ
สภาพการแขงขันทางการตลาดของผลิตภัณฑสมุนไพรเครื่องสําอาง 2) เพ่ือศึกษาปญหา อุปสรรค 
และแนวทางการปรับตัวในการดําเนินธุรกิจผลิตภัณฑสมุนไพรเครื่องสําอาง กลุมตัวอยางท่ีใชใน
การศึกษาผูวิจัยไดทําการรวบรวมขอมูลจากผูประกอบการหรือตัวแทนของผูประกอบการในโครงการ
หนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑพ้ืนท่ีเขตภาคกลาง จํานวน 108 คน ใชวิธีสุมแบบโควตา เครื่องมือท่ีใชใน
การวิจัยครั้งนี้ คือแบบสอบถาม วิเคราะหขอมูลโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ โดยสถิติท่ีใชไดแก 
คารอยละ คาเฉลี่ยเลขคณิต สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และในการทดสอบสมมติฐานใชวิธีการวิเคราะห
ความแปรปรวนทางเดียวท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 ในการศึกษาครั้งนี้ผูประกอบการสวนใหญใชกลยุทธ
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การตลาดดานผลิตภัณฑ เนนผลิตภัณฑท่ีแปลกใหม สะดวกในการใชงาน สภาพการแขงขันของตลาด
อํานาจการตอรองอยูในมือผูบริโภค เนื่องจากมีผูประกอบการจํานวนมาก ในสินคาแบบเดียวกัน 
ปญหาสวนใหญของกลุมผูประกอบการคือปญหาดานเทคโนโลยีควรมีการนําเทคโนโลยีมาใชในระบบ
การทํางานใชเครื่องจักรในการผลิตสินคาใหมีคุณภาพ และแนวทางการปรับตัวคือผูประกอบการสวน
ใหญมุงเนนการบริหารงาน เพ่ือใหธุรกิจอยูรอด และเพ่ิมความสนใจในการออกแบบผลิตภัณฑใหมี
ความเปนเอกลักษณเฉพาะตัว เพ่ือตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดมากยิ่งข้ึน 

 
รัชดา  เทพนาวา สาวิชาธุรกิจเกษตร ทําการศึกษา กลยุทธการพัฒนาธุรกิจสมุนไพรไทย 

โดยพบวา การวิจัยครั้งนี้ มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาถึงสถานการณการผลิตและการตลาด วิเคราะห
ศักยภาพและขอจํากัดในการพัฒนาธุรกิจ และเพ่ือกําหนดกลยุทธในการสงเสริมและพัฒนาธุรกิจ
สมุนไพรไทย ขอมูลท่ีใชศึกษาประกอบดวยขอมูลทุติยภูมิ ซ่ึงเปนขอมูลดานสถานการณการผลิต 
การตลาด  พฤติกรรมผูบริโภคผลิตภัณฑสมุนไพร และนโยบายสงเสริมจากภาครัฐ รวบรวมจาก
แหลงขอมูลตาง ๆ และขอมูลปฐมภูมิ   ซ่ึงรวบรวมจากการสํารวจความคิดเห็นของผูท่ีมีสวนเก่ียวของ
ในธุรกิจสมุนไพรไทย โดยใชแบบสอบถามเชิงโครงสราง จํานวน 30 ตัวอยาง ศึกษาโดยการวิเคราะห
เชิงพรรณนา (descriptive analysis) ควบคูกับเทคนิคการวิเคราะหปจจัยสภาพแวดลอม (SWOT 
analysis) ในรูปแบบของทาวสเมตริกซ (TOWS matrix)  

ผลการศึกษาพบวา สภาพการผลิตสมุนไพรไทยในปจจุบัน ผลิตในเชิงพาณิชยเปนสวนนอย 
เม่ือเทียบกับการผลิตพืชท่ีมีมูลคาทางเศรษฐกิจอ่ืน ๆ ท้ังท่ีสมุนไพรไทยมีศักยภาพในการประยุกตใช
หลากหลาย เชน ยารักษาโรค เครื่องสําอาง อาหารและเครื่องด่ืมเสริมสุขภาพ เปนตน ตลาดสงออก
สมุนไพรท่ีสําคัญ ไดแก อเมริกาเหนือ ยุโรป และเอเชีย ซ่ึงเปนตลาดท่ีมีอํานาจการซ้ือสูง นําเขา
สมุนไพรเพ่ือใชในอุตสาหกรรมยา เครื่องสําอาง และอาหารเสริมสุขภาพ  

จากกระแสความตองการบริโภคสมุนไพรท่ีเพ่ิมข้ึน สงผลใหลูทางการพัฒนาธุรกิจสมุนไพร
ไทยมีโอกาสท่ีเปดกวางแกผูประกอบการท่ีสนใจอยางมาก โดยอาศัยศักยภาพซ่ึงเปนจุดแข็ง เชน 
สภาพทางภูมิศาสตร ความหลากหลายของผลิตภัณฑ การรับรองคุณภาพโดยหนวยงานท่ีนาเชื่อถือ 
ยุทธศาสตรครบวงจรท่ีเอ้ือตอการพัฒนา และโอกาสในดานความตองการบริโภคผลิตภัณฑธรรมชาติ
ท่ีเพ่ิมข้ึน ความตื่นตัวในเรื่องของสุขภาพและการแพทยทางเลือก นโยบายการสงเสริมจากภาครัฐ 
และการออกเครื่องหมายรับรองคุณภาพสมุนไพรไทย อยางไรก็ตาม ยังคงพบขอจํากัดบางประการใน
ธุรกิจซ่ึงเปนจุดออน ไดแก ขาดการกําหนดเขตการเพาะปลูกท่ีเหมาะสม ความไมสมํ่าเสมอดาน
คุณภาพและปริมาณ ขาดการรวมกลุมธุรกิจและการถายทอดเทคโนโลยี การละเลยเรื่องการพัฒนา
ผลิตภัณฑ บรรจุภัณฑ และตราสินคา อีกท้ังอุปสรรคดานการเชื่อมโยงระหวางผูวิจัย ผูผลิต และ
ผูประกอบการ ความเชื่อม่ันในเรื่องคุณภาพของผูบริโภค ฐานขอมูลท่ีไมทันสมัย การมีสมุนไพรจาก
ประเทศคูแขงเขามาแขงขัน ขอกําหนดท่ีเขมงวดของผูนําเขา รวมถึงข้ันตอนการขอรับรองคุณภาพท่ี
ซับซอน แนวทางในการพัฒนาธุรกิจสมุนไพรไทยนั้น ควรประยุกตใชการบริหารจัดการในรปูแบบการ
สงเสริมการรวมกลุมเชิงธุรกิจครบวงจร การสรางความแตกตางของผลิตภัณฑและคุณภาพ การพัฒนา
ตราสินคาใหเปนท่ียอมรับ การจัดหาตลาดรองรับ รวมถึงขยายชองทางการตลาดเพ่ือใหผลิตภัณฑ
สมุนไพรไทยเขาถึงผูบริโภคเพ่ิมมากข้ึน ตลอดจนมีฐานขอมูลท่ีแมนยํา ทันสมัย อันจะนําไปสูทิศ
ทางการวิจัยพัฒนาท่ีเหมาะสม และสอดคลองตอการพัฒนาธุรกิจสมุนไพรไทย เพ่ือใหธุรกิจสามารถ
พ่ึงตนเอง ปรับตัวและดํารงอยูไดอยางยั่งยืนในสภาพแวดลอมท่ีเปลี่ยนแปลงไป นํามาซ่ึงคุณประโยชน
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ท้ังดานเศรษฐกิจ สาธารณสุข สิ่งแวดลอม และวัฒนธรรม และคงไวซ่ึงภูมิปญญาและเอกลักษณของ
ชาติ 

 
รัตนา จันทร:ศิริ วิณิชา เตชะวัฒนานันท อรณิชา ศาลิคุปต สาขาวิชา วิทยาการจัดการ 

วิทยาลัยการบริหารและจัดการบริหารธุรกิจเกษตร, มีนาคม 2555 ทําการศึกษาความเปนไปไดในการ
ลงทุนธุรกิจเครื่องสําอางสมุนไพร พบวาปจจุบันผลกระทบจากเครื่องสําอางท่ีมีสารเคมีนับวันยิ่งทวี
ความรุนแรงมากข้ึน ดังนั้นผูบริโภคจึงหันมาสนใจกับเครื่องสําอางจากธรรมชาติและสมุนไพร ซ่ึงอัตรา
การความตองการใชเครื่องสําอางสมุนไพรมีแนวโนมเพ่ิมข้ึน จึงไดทํา การศึกษาความเปนไปไดในการ
ลงทุนธุรกิจเครื่องสําอางสมุนไพร พ้ืนท่ีท่ีทําการศึกษาคือเขตบางกะป จังหวัดกรุงเทพมหานคร แต
การลงทุนมีความเสี่ยงและความไมแนนอน โครงการจึงมีความจําเปนท่ีจะตองทําการศึกษาความ
เปนไปได ท้ัง ดานตลาด ดานเทคนิค และดานการเงิน เ พ่ือเปนขอมูลในการตัดสินใจลงทุน 
วัตถุประสงคในการศึกษาครั้งนี้ เพ่ือศึกษาความเปนไปไดดานการตลาด ดานเทคนิค และดานการเงิน
ของการลงทุนธุรกิจเครื่องสําอางสมุนไพร เพ่ือเสนอเปนแนวทางสาํหรับประกอบการตัดสินใจใหแก ผู
ท่ีสนใจลงทุนธุรกิจเครื่องสําอางสมุนไพรวามีความเปนไปไดหรือไม วิธีการศึกษา เก็บรวบรวมขอมูล
โดยใชแบบสอบถาม จากกลุมตัวอยางท่ีเขารานเครื่องสําอางสมุนไพร จํานวน 400 ชุด โดยกลุม
ตัวอยาง คือ ผูท่ีเขารานเครื่องสําอางสมุนไพรใน หางเดอะมอลล บางกะป และหางเทสโกโลตัส สาขา
บางกะป และขอมูลทุติยภูมิ เชน งานวิจัย วิทยานิพนธมาวิเคราะหขอมูล การศึกษาความเปนไปได
ทางดานการตลาด พบวาการลงทุนจัดตั้งธุรกิจเครื่องสําอางสมุนไพรเนเจอรแคร มีมูลคาตลาดเทากับ 
2,570,400 บาทตอป ซ่ึงอยูในอันดับท่ี 3 ของมูลคาตลาดท้ังหมด มีอัตราการเติบโตของธุรกิจ
เครื่องสําอางสมุนไพรเนเจอรแคร รอยละ 20 ตอป สวนแบงทางการตลาดของเครื่องสําอาง
สมุนไพรเนเจอรแคร คือรอยละ 25.18 ซ่ึงมีสวนแบงทางการตลาดเกินกวา ครึ่งหนึ่งของผูครองตลาด 
และอยูในอันดับท่ี 3 ของตราสินคาท้ังหมด การพยากรณความตองการของตลาดและการประมาณ
การยอดขายมีแนวโนมเพ่ิมข้ึนรอยละ 20 จึงสรุปไดวาการลงทุนจัดตั้งธุรกิจ เครื่องสําอางสมุนไพรมี
ความเปนไปไดทางดานการตลาด 

การศึกษาความเปนไปไดทางดานเทคนิค พบวาโรงงานท่ีทางโครงการจางผลิต มีกําลังการ
ผลิตเพียงพอตอความตองการ โดยโครงการมีคําสั่งการผลิตใหผูผลิตผลิตสินคาจํานวน 15,000 ขวด 
ตองวด และมีคําสั่งใหผลิต 2 งวดตอป ซ่ึงเพียงพอตอความตองการของลูกคาคือ 2,570,400 บาท 
ตอป ดานทําเลท่ีตั้งทางโครงการเลือกท่ีจะต้ังรานเนเจอรแคร ท่ีหางเดอะมอลล บางกะป เพราะเม่ือ
เปรียบเทียบกับหางเทสโกโลตัส สาขาบางกะป พบวาหางเดอะมอลล บางกะป สามารถเขาถึงกลุม
ลูกคาเปาหมายไดมากกวา สวนเงินลงทุนเริ่มแรกของโครงการเทากับ 2,230,300 บาท และในปแรก 
มีคาใชจายเก่ียวกับผลิตภัณฑ คาใชจายดานการขายและบริหาร เม่ือรวมกันแลวเทากับ 1,164,076 
บาท ซ่ึงมีมูลคานอยกวา ยอดขายท่ีประมาณการไว คือ 1,814,400 บาท ดังนั้นจึงสรุปได วาการ
ลงทุน จัดตั้งธุรกิจเครื่องสําอางสมุนไพรมีความเปนไปไดทางดานเทคนิค 

การศึกษาความเปนไปไดทางดานการเงิน พบวาอัตราผลตอบแทนตอตนทุนมีคาเทากับ 1.58 
เทา โดยมีมูลคาปจจุบันสุทธิเปนบวก มีคาเทากับ 1,289,048 บาท ณ อัตราคิดลดรอยละ 12 อัตรา 
ผลตอบแทนภายในโครงการเทากับรอยละ 26 มากกวา อัตราผลตอบแทนข้ันต่ําท่ีธุรกิจตองการคือ 
รอยละ 12 และโครงการมีระยะเวลาคืนทุน 3 ป 9 เดือน 21 วัน ดังนั้นจึงสรุปไดวาการลงทุนจัดตั้ง 
ธุรกิจเครื่องสําอางสมุนไพรมีความเปนไปไดทางดานการเงิน 
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ขอเสนอแนะ จากวัตถุประสงคของการศึกษา ความเปนไปไดในการลงทุนธุรกิจเครื่องสําอาง 
สมุนไพรนั้นพบวา ผลการศึกษาความเปนไปไดทางดานการตลาดทาดานเทคนิค และทางดานการเงิน
ของธุรกิจเครื่องสําอางสมุนไพรนั้นมีความเปนไปไดในการลงทุน ดังนั้นควรมีการดําเนินการจัดตั้ง
ธุรกิจเครื่องสําอางสมุนไพรตราเนเจอรแครในอนาคต สําหรับผูท่ีสนใจท่ีจะลงทุนในธุรกิจประเภท
เดียวกันนี้ สามารถนําแผนงานนี้ไปศึกษาเพ่ือเปนประโยชนในการประกอบการลงทุน และใน
การศึกษาครั้งตอไปอาจเพ่ิมเกณฑทางดานการเงิน เชน การวิเคราะหจุดคุมทุน การหาอัตรา
ผลตอบแทนถัวเฉลี่ย การวิเคราะหโครงการภายใตความเสี่ยงและความไว เปนตน เพ่ือใหไดผล
การศึกษาท่ีแมนยําข้ึน 
 
สมมุติฐานงานวิจัย 

1.   องคประกอบผลิตภัณฑ ดานประโยชน คุณภาพ บรรจุภัณฑ ตราสินคา สรรพคุณ บริการ
ความสามารถแกปญหา มีผลตอทัศนคติการซ้ือ 

2.  กระบวนการพัฒนา ดานสวนผสมใหม รูปแบบรูปทรง บริการ การจัดรานคา การ
ออกแบบผลิตภัณฑ การตลาดออนไลน ความเดนชัดดานสุขภาพ หาซ้ืองาย ราคาเหมาะสม สถานท่ี
จัดจําหนายนาเชื่อถือ สรางความม่ันใจในคุณภาพดวยการประชาสัมพันธ มีผลตอทัศนคติการซ้ือ 

  
ขอบเขตการวิจัย  

ขอบเขตของการวิจัยเปนการวิจัยแบบผสมผสานคือ การวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative 

Research) และการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) กลาวคือ มีการทําการสํารวจเชิง

คุณภาพโดยการสุมจากหนวยงานภาครัฐท่ีสวนนโยบายและทําการสนับสนุนวิสาหกิจชุมชน และทํา

การสัมภาษณเชิงลึก สวนขอมูลอีกดานไดจากการจัดเก็บขอมูลเชิงปริมาณ (Quantitative 

Research) โดยประชากรและกลุมตัวอยางในท่ีนี้คือ การสุมจากประชากรกรุงเทพมหานครจํานวน 

50 เขตและปริมณฑลจํานวน 5 จังหวัดไดแก นครปฐม นนทบุรี ปทุมธานี สมุทรปราการ สมุทรสาคร 

ในท่ีนี้จะทําการสุมตัวอยางจากเขตกลุมกรุงเทพมหานคร 4 กลุมอันไดแก กรุงเทพชั้นใน กรุงเทพ

ชั้นนอก เขตธนบุรีชั้นใน เขตธนบุรีชั้นนอกรวมกลุมตัวอยางจากเขตปริมณฑล 5 จังหวัด รวมจํานวนท่ี

ใชในการวิจัยจํานวนท้ังสิ้น 400 ตัวอยาง ซ่ึงในการแบงเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลนั้นสืบ

เนื่องมาจาก การสินคาผลิตภัณฑสรางสรรคเปนสินคาท่ีผลิตจากภูมิปญญาทองถ่ิน ซ่ึงประกอบดวย

สินคาท่ีมีวัตถุดิบ ภูมิปญญาทองถ่ินครอบคลุมจากพ้ืนท่ีดังกลาวของผูประกอบการขนาดกลางและ

ขนาดยอม โดยศึกษาท้ังในสวนผูผลิต ผูจัดจําหนายซ่ึงจะนํามาวิเคราะห จุดแข็ง จุดออน โอกาส 

อุปสรรค (SWOT) สวนอีกดานของการวิเคราะห คือสวนของผูซ้ือ ซ่ึงโดยท่ัวไปแลวผูบริโภคท่ีใช

เครื่องสําอางจากธรรมชาติและสมุนไพรไทยท่ีใหความสําคัญมากคือ กลุมผูบริ โภคในเขต

กรุงเทพมหานครเพราะเปนกลุมลูกคาท่ีมีกําลังซ้ือ และมีการจําหนายของตลาดสมุนไพรท่ีใหญและ

สมควรตอการขยายโอกาสทางการตลาด สวนเขตปริมณฑลนั้นจะเฉพาะเจาะจงในสวนภูมิปญญา

ทองถ่ินของผูผลิต 
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ในสวนของการจัดเก็บขอมูลแบบเชิงคุณภาพจะทําการจัดเก็บในกลุมผูผลิต และผูจัด

จําหนายโดยทําการเลือกจากกลุมผูผลิตจํานวน 17 ตัวอยาง โดยแบงเปนการสุมจาก หนวยงาน

ภาครัฐ นักวิชาการ ผูผลิต ผูจดัจําหนาย วิสาหกิจชุมชน โดยการสัมภาษณประเด็นคําถาม แสดงดัง

ตาราง  

ประเด็น 1 การสรางและพัฒนาผูประกอบการ  

ประเด็น 2 การเพ่ิมผลิตภาพและความสามารถทางนวัตกรรมของ SMEs ในภาคการผลิต  

ประเด็น 3 การเพ่ิมประสิทธิภาพและลดผลกระทบในภาคการคา  

ประเด็น 4 การสงเสริมภาคบริการในการสรางคุณคาและมูลคาเพ่ิม และการสงเสริม SMEsในภูมิภาค 

และทองถ่ิน 

 
ยุทธศาสตร  ยุทธศาสตร  ทิศทาง กลยุทธ 

ยุทธศาสตรท่ี 

1 
การสรางและ

พัฒนา 

ผูประกอบการ 

เสรมิสรางขีดความสามารถ

ผูประกอบการใหม และ 

ผูประกอบการเดมิ ในการผลิตสินคาท่ี

แขงขันได โดยการสรางคุณคาและเนน

การตอบสนองความตองการของตลาด

ในระดับกลางข้ึนไป 

1. สรางแรงจูงใจในการเปนผูประกอบการ 

2. เพ่ิมขีดความสามารถ ความรู ทักษะตามขนาด-ระยะการ

เติบโตของธุรกิจ 

3. เพ่ิมขีดความสามารถดานเทคโนโลย/ีนวัตกรรม 

4. ยกระดับความสามารถ/คุณภาพชีวิตบุคลากร SMEs 

5. สรางโอกาสในทางธุรกิจและการใหความรูดานการตลาด 

6. สรางความตื่นตัว จิตสํานึก และธรรมาภิบาลแกผูประกอบการ 

ยุทธศาสตร  ยุทธศาสตร  ทิศทาง กลยุทธ 

ยุทธศาสตรท่ี 

2 
การเพ่ิมผลิต

ภาพและ 

ความสามารถ

ทาง 

นวัตกรรมของ 

SMEs 

ในภาคการ

ผลิต 

เพ่ิมมูลคาเพ่ิม ความแตกตางและ

ความสามารถในการแขงขันของสนิคา

อุตสาหกรรมและพัฒนาโครงสรางการ

ผลิตจากผูรับจางผลิต (OEM) ไปเปนผู

สามารถออกแบบ(ODM)และเปนผูสราง

ตรายี่หอ(OBM) 

1. สงเสรมิการสรางพันธมิตรธุรกิจและการรวมกลุม SMEs 

2. สนับสนุนการใชประโยชนจากโครงสรางพ้ืนฐานทางเทคโนโลย ี

3. เพ่ิมประสิทธิภาพและผลิตภาพ 

4. เตรียมพรอมรองรับระบบการคาเสรีและมาตรการทางการคา 

5. ยกระดับคณุภาพ มาตรฐาน และความสามารถในการสราง

ความแตกตางของผลิตภณัฑใหสอดคลองกับความตองการตลาด 

ยุทธศาสตรท่ี 

3 
การเพ่ิม

ประสิทธิภาพ 

และลด

ผลกระทบ 

ในภาคการคา 

เพ่ิมประสิทธิภาพในการดําเนินธุรกิจท่ี

สอดคลองกับแนวโนมพฤติกรรม

ผูบริโภคสมัยใหมและลดผลกระทบท่ี

เกิดจากการแขงขันกับธุรกิจการคา

สมัยใหมขนาดใหญ (Modern Trade) 

1. เสริมสรางศักยภาพในการแขงขันของSMEs ภาคการคา 

2. สงเสรมิและปรับปรุงระบบการกํากับดูแลภาคการคาเพ่ือให

เกิดการแขงขันท่ีเปนธรรม 

3. สรางและพัฒนากลไกความรวมมือระหวางภาครัฐ เอกชน 

วิชาการในการพัฒนาธุรกิจการคา 

ยุทธศาสตรท่ี 

4 

สนับสนุนการใชองคความรูวัฒนธรรม

ไทย ภูมิปญญาไทยและเทคโนโลย ีใน

1. การพัฒนาบุคลากรภาคบริการ 

2. สรางระบบความเช่ือมโยงและเครือขายภาคบริการท่ีมี
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การสงเสริม

ภาค 

บริการในการ

สราง 

คุณคาและ

มูลคาเพ่ิม 

การสรางคุณคาและมูลคาเพ่ิม รวมท้ัง

สรางความเช่ือมโยงระหวางSMEs ภาค

บริการกับธุรกิจขนาดใหญ 

ศักยภาพ 

3. พัฒนาศักยภาพในการแขงขัน 

4. เรงรัดการเพ่ิมประสิทธิภาพ ผลติภาพ และคุณภาพมาตรฐาน

ของผลิตภณัฑภาคบริการ 

ยุทธศาสตรท่ี 

5 
การสงเสริม 

SMEsใน

ภูมิภาค และ

ทองถิ่น 

สงเสริมใหเกิดเครือขายและความ

เช่ือมโยงธุรกิจของ SMEsในภูมิภาค 

และพัฒนาศักยภาพการผลติและการ

บริหารจดัการ 

1. สงเสรมิผลิตภณัฑชุมชนและทองถ่ิน 

2. สงเสรมิการเช่ือมโยงเครือขายวิสาหกิจและสนับสนุนการ

รวมกลุม 

     ภาพท่ี 6 แสดงยุทธศาสตรกลยุทธการตลาดผลิตภัณฑสรางสรรคเครื่องสําอางสมุนไพรไทย SME (สสว.) 

 

กรอบแนวคิดในการวิจัย 

กรอบแนวคิดในการวิจัยเรื่อง “กลยุทธการตลาดผลิตภัณฑสรางสรรคประเภทเครื่องสําอาง 
ธรรมชาติและสมุนไพรไทย สําหรับผูประกอบการขนาดกลางและขนาดยอมในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล” มีกรอบแนวคิดดังภาพท่ี 7  
 

 
 

ภาพท่ี 7 แสดงกรอบแนวคิด (Conceptual model)  ในการวิจัยเรื่อง “กลยุทธการตลาด

ผลิตภัณฑสรางสรรคประเภทเครื่องสําอางธรรมชาติและสมุนไพรไทย สําหรับผูประกอบการขนาด

กลางและขนาดยอมในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล” 
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การแสดงความสัมพันธมีลักษณะดังภาพท่ี 8 แสดงความสัมพันธตัวแปรตามกรอบแนวคิด
งานวิจัยขางตน 

 

 

 

 

 

 

 

         

          ภาพท่ี 8 แสดงความสัมพันธตัวแปรตามกรอบแนวคิดงานวิจัยขางตน 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

รัฐบาล 

S 

W 

O 

T 

ผลิตภัณฑ

สรางสรรค 

กระบวนการ

สรางสรรค 

ทัศนคติ กลยุทธ
การตลาด 

S T P 
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บทท่ี 3 
วิธีการดําเนินงานวิจัย 

 

ผูวิจัย ไดทําการศึกษาคนควาเรื่อง “กลยุทธการตลาดผลิตภัณฑสรางสรรคประเภทเครื่อง 
สําอางธรรมชาติและสมุนไพรไทย สําหรับผูประกอบการขนาดกลางและขนาดยอมในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล”  ผูวิจัยไดดําเนินการตามข้ันตอนตามกระบวนการดังตอไปนี้ 

1. แหลงขอมูลในการคนควา 
2. การกําหนดประชากร 
3. การเลือกกลุมตัวอยาง 
4. การสรางเครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 
5. การเก็บรวบรวมขอมูลและวิเคราะหขอมูล 

1.  แหลงขอมูลในการคนควา 
1.1 ขอมูลสัมภาษณเชิงลึก (Depth Interview) จากประเด็นคําถามจากหนวยงานภาครัฐ 

ผูผลิต ผูจัดจําหนายเครื่องสําอางสมุนไพรไทยจํานวน 17 ตัวอยาง 
1.1 ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) จากแบบสอบถาม โดยใหกลุมตัวอยางเปนผูตอบ 

แบบสอบถามเอง จํานวน 400 ชุด 
1.2 ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) โดยศึกษาจากเอกสาร วิทยานิพนธ ขาว บทความ

วิชาการ เว็บไซตและวารสารตางๆ เพ่ือใชเปนกรอบแนวคิดในการวิจัยและประกอบการวิเคราะห
สรุปผล 

 
2.  การกําหนดประชากร 

2.1 ขอบเขตของการวิจัยเปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยมีการ
ทําการสํารวจและจัดเก็บขอมูลแบบวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research)   ประชากรและกลุม
ตัวอยาง ประชากรท่ีใชในการวิจัยคือ ประชากรกรุงเทพมหานคร จํานวน ๕๐ เขต 

 
3. การเลือกกลุมตัวอยาง 

ในท่ีนี้จะทําการสุมตัวอยางจาก 4 กลุมตัวอยางไดแก กรุงเทพชั้นใน กรุงเทพชั้นนอก เขต
ธนบุรีชั้นใน เขตธนบุรีชั้นนอกรวมกลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัยจํานวนท้ังสิ้น 400  ตัวอยาง ซ่ึง
ประกอบดวยผูประกอบการและผูบริโภค จังหวัดกรุงเทพมหานคร ซ่ึงมีประมาณ 5,634,132 คน 
(แหลงขอมูล : สํานักบริหารการทะเบียนกรมการปกครอง) แบงออกเปน 4 กลุมตามเกณฑแบงของ
สํานักนโยบายและแผนกรุงเทพฯ ซ่ึงประกอบดวยกลุมเขตชั้นในกรุงเทพมหานคร 14 เขต กลุมเขต
ชั้นนอกฝงกรุงเทพมหานคร 21 เขต กลุมเขตข้ึนไปฝงธนบุรี 5 เขต กลุมเขตชั้นนอกฝงธนบุรี 10 เขต 
คํานวณตัวอยางท่ีทําการสุมจะใชการคํานวณจากสูตรของยามาเน (Yamane, 1967) โดย 

 
   N   =          N     1+ Ne 
          2 
   n    = ขนาดตัวอยางท่ีควรสุม 
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   N    =   ขนาดประชากรท้ังหมด 
   e    =    ความคลาดเคลื่อนของการสุม 

ถาใหการคลาดเคลื่อนของตัวอยาง รอยละ 5 (คือ 0.05) ขนาดของประชากรท่ีควรสุมคือ 
 

N   =               5,634,132  
    1 + (5,634,132) x (0.05) 
        =     399.97 

               ≈   400  คน 
 

โดยการสุมในขนาดตัวอยางขางตนจะใชวิธีสุมแบบ Typical Sampling ซ่ึงมีหลายข้ันตอนดังนี้  
ข้ันตอนท่ี 1 ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบ Stratified Sampling โดยแบงเขตพ้ืนท่ี 
กรุงเทพมหานคร จํานวน 50 เขต ออกเปน 4 กลุมเขตตามเกณฑแบงสํานักนโยบายและแผน 
กรุงเทพมหานคร 
 
1. เขตชั้นในกรุงเทพฯ 

 
ลําดับ เขต จํานวน 

1 เขตพระนคร 69,188 
2 เขตปอมปราบศัตรูพาย 61,220 
3 เขตปทุมวัน 64,168 
4 เขตสัมพันธวงศ 32,194 
5 เขตบางรัก                                                                     50,735 
6 เขตยานนาวา 88,986 
7 เขตสาธร 96,714 
8 เขตบางคอแหลม 106,499 
9 เขตดุสิต 123,282 
10 เขตบางซ่ือ 154,079 
11 เขตพญาไท  78,294 
12 เขตราชเทว ี  103,086 
13 เขตหวยขวาง 78,593 
14 เขตดินแดง  147,398 

 
2. เขตชั้นนอกฝงกรุงเทพฯ 

 
ลําดับ เขต จํานวน 

15 เขตพระโขนง 98,957 
16 เขตบางนา  101,737 
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17 เขตคลองเตย  125,254 
18 เขตวัฒนา 80,217 
19 เขตประเวศ 139,009 
20 เขตสวนหลวง  114,940 
21 เขตบางเขน 177,062 
22 เขตสายไหม 161,749 
23 เขตดอนเมือง 157,989 
24 เขตหลักสี่ 117,163 
25 เขตจตุจักร 169,983 
26 เขตบางกะป 147,694 
27 เขตวังทองหลาง 113,166 
28 เขตลาดพราว 116,305 
29 เขตบึงกุม        138,340 
30 เขตคันนายาว 83,611 
31 เขตสะพานสูง  81,784 
32 เขตหนองจอก 117,385 
33 เขตมีนบุรี 115,212 
34 เขตคลองสามวา 124,476 
35 เขตลาดกระบัง 134,834 

3. เขตชั้นในฝงธนบุรี 

ลําดับ เขต จํานวน 

36 เขตธนบุร ี  139,573 
37 เขตคลองสาน  89,200 
38 เขตบางกอกนอย 135,944 
39 เขตบางพลัด  110,331 
40 เขตบางกอกใหญ  82,676 

4. เขตชั้นนอกฝงธนบุรี 

41 เขตภาษีเจริญ 137,473 
42 เขตบางแค 186,744 
43 เขตบางขุนเทียน  127,697 
44 เขตบางบอน 93,225 
45 เขตจอมทอง  167,794 
46 เขตตลิ่งชัน  104,680 
47 เขตทวีวัฒนา         64,220 
48 เขตราษฎรบูรณะ  95,041 



32 
 

49 เขตทุงคร ุ  104,827 
50 เขตหนองแขม 125,545 
  รวมท้ังสิ้น 5,634,132 

 
ข้ันตอนท่ี 2  ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบ Quota Sampling  โดยกําหนดจํานวนเขตท่ีจะ 
เก็บขอมูลจาก  4  กลุมเขต  เปนจํานวน 16 เขต โดยไดสัดสวนดังนี้ ในการเก็บตัวอยางในจํานวน 16 
เขต จากจํานวน 50 เขต โดยใชกลุมเขตท้ัง 4  กลุม เปนตัวกําหนด จะไดสัดสวนดังนี้ 

1. กลุมเขตชั้นในกรุงเทพฯ ซ่ึงมีจํานวนท้ังสิ้น 14 เขต  
    ดังนั้น สัดสวนจึงมีคาเทากับ     (16 x 14) / 50 =    4.48 

       ฉะนั้นจึงเก็บตัวอยางในกลุมเขตชั้นในกรุงเทพฯ นี้  เปนจํานวนท้ังสิ้น 4 เขต  
2. กลุมเขตชั้นนอกฝงกรุงเทพ ฯ ซ่ึงมีจํานวนท้ังสิ้น 21 เขต 

       ดังนั้น สัดสวนจึงมีคาเทากับ    (16 x 21) / 50 =    6.72  
       ฉะนั้นจึงเก็บตัวอยางในกลุมเขตชั้นนอกกรุงเทพฯ นี้เปนจํานวนท้ังสิ้น 7  เขต 

3.  กลุมเขตชั้นในฝงธนบุรี ซ่ึงมีจํานวนท้ังสิ้น 5 เขต  
       ดังนั้น สัดสวนจึงมีคาเทากับ    (16 x 15 ) / 50 =    1.6  
       ฉะนั้นจึงเก็บตัวอยางในกลุมเขตชั้นในฝงธนบุรี เปนจํานวนท้ังสิ้น 2 เขต    
             4.  กลุมเขตชั้นนอกฝงธนบุรี ซ่ึงมีจํานวนท้ังสิ้น 10 เขต  
       ดังนั้นสัดสวนจึงมีคาเทากับ      (16 x 10 ) / 50 =    3.2  
        ฉะนั้นจึงเก็บตัวอยางในกลุมเขตชั้นนอกฝงธนบุรี เปนจํานวนท้ังสิ้น 3 เขต    
       ซ่ึงเม่ือรวมสัดสวนท้ัง 4 กลุมเขตแลวจะเทากับ 16 เขต ครบตามจํานวนท่ีตองการ 

ข้ันตอนท่ี 3  ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบ Simple Random Sampling  โดยใชวิธีการจับฉลาก เพ่ือให
ไดเขตท่ีใชเปนตัวแทนในแตละกลุมเขต ตามสัดสวนท่ีจํานวนไดดังกลาวขางตน ซ่ึงผลการสุมตัวอยาง
ในแตละกลุมเขต ไดดังนี้ 

1.  กลุมเขตชั้นในกรุงเทพฯ ไดเขตตัวแทน คือ พระนคร สาธร ดินแดง ปทุมวัน ราชเทวี 
2. กลุมเขตชั้นนอกกรุงเทพฯ ไดเขตตัวแทน คือ หลักสี่ บางเขน ลาดพราว จตุจักร วัฒนา  
   ประเวศ 
3.  กลุมเขตชั้นในฝงธนบุรี ไดเขตตัวแทน คือ บางกอกนอย บางพลัด 
4.  กลุมเขตชั้นนอกฝงธนบุรีไดเขตตัวแทน คือ บางแค ตลิ่งชัน ราษฎรบูรณะ 

ข้ันตอนท่ี 4   สุมตัวอยางแบบ Accidental  Sampling และใช คําถามคัดเลือก (Screening   
Question) เพ่ือใหไดผลจากผูบริโภคจํานวน 400 ตัวอยาง  ใหไดสัดสวนตามประชากรในแตละเขต
ตัวแทน ซ่ึงไดระบุจํานวนประชากรของแตละเขตไวแลวในหนาขางตน ซ่ึงจํานวนตัวอยางของแตละ
เขตตัวแทนจําคํานวณไดจากสูตร ดังนี้ 

 

    จํานวนตัวอยางท้ังหมด x จํานวนประชากรของแตละเขตตัวแทน 
  จํานวนท้ังหมดของประชากรในทุกเขตตัวแทน 

       
จํานวนตัวอยาง            = 400  ตัวอยาง 
จํานวนท้ังหมดของประชากร =     69,188 + 96,174 + 147,398 + 64,168 + 103,086 + 
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117,163 + 177,062 + 116,305 + 169,983 + 80,217 + 139,009 + 135,944 + 110,331 + 
186,744 + 104,680 + 95,041 

      =     1,913,033  คน 
 

1.   จํานวนตัวอยางของเขตตัวแทนพระนคร             = 400 x 69,188 = 14.46    =  14  คน 
                                                                          1,913,033 

2.   จํานวนตัวอยางของเขตตัวแทนสาธร                = 400 x 96,714  = 20.22   =   20  คน    
                                                                                1,913,033 

 
3.   จํานวนตัวอยางของเขตตัวแทนดินแดง             = 400 x 147,398 = 32.29    =  32  คน 

                                                                                1,913,033 
4.   จํานวนตัวอยางของเขตตัวแทนปทุมวัน   = 400 x 64,168    = 13.41    =   13  คน 

                                                             1,913,033 
5.   จํานวนตัวอยางของเขตตัวแทนหลักสี่   = 400 x 117,163  = 24.49    =   25  คน 

                        1,913,033 
6.  จํานวนตัวอยางของเขตตัวแทนบางเขน           = 400 x 177,062    = 37.02      =  37  คน 

                     1,913,033 
7.   จํานวนตัวอยางของเขตตัวแทนลาดพราว          = 400 x 116,305  = 24.31   =  24  คน 

                     1,913,033 
8.   จํานวนตัวอยางของเขตตัวแทนดอนเมือง         = 400 x 157,989  = 33.03     =  33  คน 

                      1,913,033 
9.   จํานวนตัวอยางของเขตตัวแทนจตุจักร   = 400 x 169,983   = 35.54   =  35  คน 

                      1,913,033 
10.  จํานวนตัวอยางของเขตตัวแทนวัฒนา           = 400 x 80,217       = 16.77   =  17  คน 

                     1,913,033 
11. จํานวนตัวอยางของเขตตัวแทนประเวศ         = 400 x 139,009      = 29.06   =   29 คน 

             1,913,033 
12. จํานวนตัวอยางของเขตตัวแทนบางกอกนอย    = 400 x 135,944  = 28.42   =  28 คน 

                      1,913,033 
13. จํานวนตัวอยางของเขตตัวแทนบางพลัด           = 400 x 110,331 = 23.06   =  23  คน 

                      1,913,033 
14.  จํานวนตัวอยางของเขตตัวแทนบางแค   = 400 x 137,473  = 28.74    =   28  คน  

            1,913,033 
15.  จํานวนตัวอยางของเขตตัวแทนตลิ่งชัน   = 400 x 104,680  = 21.88     =   22  คน 

              1,913,033 
16. จํานวนตัวอยางของเขตตัวแทนราษฎรบูรณะ  = 400 x 95,041 = 19.87   =   20  คน 

             1,913,033 
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จํานวนตัวอยางท้ังหมด  14+20+32+13+25+37+24+33+35+17+29+28+23+28+22+20 
                                                   =    400     คน 
 

ตารางท่ี 3.1 แสดงจํานวน ประชากรและจํานวนตัวอยางของตัวแทนเขตตัวอยาง 
 

ลําดับท่ี เขตตัวแทน จํานวนประชากรท้ังหมด จํานวนประชากรตัวอยาง 

1 เขตพระนคร 69,188 14 
2 เขตสาธร 96,714 20 
3 เขตดินแดง 147,398 32 
4 เขตปทุมวัน 64,168     13 
5 เขตหลักสี่ 117,163 25 
6 เขตบางเขน 177,062     37 
7 เขตลาดพราว 116,305 24 
8 เขตดอนเมือง 157,989 33 
9 เขตจตุจักร 169,983 35 
10 เขตวัฒนา 80,217 17 
11 เขตประเวศ 139,009       29 
12 เขตบางกอกนอย 135,944 28 
13 เขตบางพลัด 110,331 23 
14 เขตบางแค 137,473 28 
15 เขตตลิ่งชัน 104,680 22 
16 เขตราษฎรบูรณะ 95,041 20 

รวมตัวอยางท้ังส้ิน 400 

 

นอกไปจากการสุมตัวอยางไดดําเนินตามเขตแลว ยังไดมีการสุมตัวอยางจากผูประกอบการ ผูผลิต ผู
จัดจําหนายท้ังเครื่องสําอางธรรมชาติและสมุนไพรไทย เพ่ือสังเกตพฤติกรรมการซ้ือเครื่องสําอาง
ธรรมชาติและสมุนไพรไทยในเขตกรุงเทพมหานครซ่ึงจะไดผลการวิเคราะหท่ีใกลเคียงความเปนจริง
มากท่ีสุด 
 

          4.  การสรางเครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 
   การวิจัยนี้ใชแบบสอบถามในการเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางท่ีเลือกมาจากกลุมประชากรท่ี    

กําหนดไวแบบสอบถามดังกลาว  ไดมาจากการคนควาและดัดแปลงจากแนวความคิดและงานท่ีวิจัย 
ใกลเคียงท่ีมีผูเคยวิจัยมากอนหนานี้ เพ่ือใหไดมาซ่ึงขอมูลท่ีครอบคลุมและเท่ียงตรงมากท่ีสุด  
แบบสอบถามประกอบดวยเนื้อหา ข้ันตอน ดังนี้ 

ตอนท่ี 1   ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 
ตอนท่ี 2   พฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑสรางสรรค เครื่องสําอางธรรมชาติและสมุนไพร
ไทย 
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   ตอนท่ี 3   ปจจัยกระบวนการพัฒนาเครื่องสําอางธรรมชาติและสมุนไพรไทยท่ีมีตอการซ้ือ 
    ตอนท่ี 4   ทัศนคติเก่ียวกับผลิตภัณฑเครื่องสําอางธรรมชาติและสมุนไพรไทย 

โดยมีรายละเอียดดังนี้  
1. คําถามแบบใหผูตอบเลือกเพียงคําตอบเดียว เก่ียวกับขอมูลท่ัวไปของผูตอบ

แบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได 
2. คําถามแบบท่ีใหผูตอบเลือกเพียงขอเดียว เก่ียวกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ

เครื่องสําอางธรรมชาติและสมุนไพรไทย  
3. คําถามแบบท่ีใหผูตอบเลือกเพียงขอเดียว ปจจัยกระบวนการพัฒนาเครื่องสําอาง

ธรรมชาติและสมุนไพรไทยท่ีมีตอการซ้ือ 
4. คําถามแบบใหผูตอบแบบสอบถามแสดงทัศนคติเก่ียวกับผลิตภัณฑเครื่องสําอาง

ธรรมชาติและสมุนไพรไทย  

 

r            =      k                 1 = x (k – x) 

                            k – 1                          ks² 

 
                          เม่ือ    k   =  จํานวนขอ 
                                      s² =  ความแปรปรวนของคะแนนรวมท้ังฉบับท่ีไดจากการทดสอบ 
                                     x   =  คะแนนเฉลี่ยรวมท้ังฉบับ 
 
   ผลจากการคํานวณคาความเชื่อถือไดของเครื่องมือในสวนของความรู  =  0.725 

4.1 สําหรับการทดสอบความนาเชื่อถือในสวนของลักษณะทางประชากรศาสตร ปจจัยท่ีมี
ทางการตลาดผลิตภัณฑประเภทเครื่องสําอางธรรมชาติและสมุนไพรไทย สําหรับ 

ผูประกอบการขนาดกลางและขนาดยอมในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล” 
โดยการหาคาสัมประสิทธิ์ความเชื่อถือ (Reliability coefficient alpha)  โดยใชสูตรหาคาสัมประสิทธิ์
ของครอนบาช  (Cronbach’s Coefficient Alpha) ตามสูตรดังนี้ (วิเชียร  เกตุสิงห.2537,116) 

 

 

                    สูตร   =        k        =     (1 – Evi) 
                                   k – 1                 Vt 
               
   เม่ือ   k   =  จํานวนขอ 
                       Vi  =  ความแปรปรวนของคะแนนแตละขอ 
                       Vt  =  ความแปรปรวนของคะแนนรวมทุกขอ 

ผลจากการคํานวณคาความเชื่อถือไดของเครื่องมือในสวนของทัศนคติ  =  0.729 หลังจาก 
นั้นจึงทําการแกไขและปรับปรุงขอบกพรองตาง ๆ แลวจึงนําออกไปเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางจริง 
 

5. การเก็บรวบรวมขอมูลและวิเคราะหขอมูล  

tt tt 
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แบบสอบถามท่ีสรางข้ึนเปนแบบสอบถามท่ีใหกลุมตัวอยางกรอกดวยตนเอง  ผูวิจัยได
เก็บรวบรวมขอมูลรวมกับผูชวยวิจัย ซ่ึงผูวิจัยไดทําการอบรมผูชวยวิจัยกอนการเก็บรวบรวมขอมูลจริง
จากนั้นจึงนําแบบสอบถามมากําหนดรหัส  ถอดรหัสและเขียนรหัสลงในแบบสอบถาม  แลวนําไป
บันทึกเขาเครื่องคอมพิวเตอรโดยตรง  และประมวลผลโดยโปรแกรมทางสถิติเพ่ือการวิจัยทาง
สังคมศาสตร (Statistical Package for Social Science = SPSS) 

      ในการวิจัยครั้งนี้ใชสถิติในการวิเคราะหขอมูลดังนี้ 

 
1. การวิเคราะหเบื้องตน โดยใชสถิติเชิงพรรณนา (descriptive statistics) โดยใชคา 

รอยละ  คาเฉลี่ย  คาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (standard deviation)   และนําเสนอขอมูลในตาราง
เพ่ืออธิบายขอมูลเบื้องตนเก่ียวกับกลุมตัวอยางดังตอไปนี้ 

    1.1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 
    1.2 พฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑสรางสรรค เครื่องสําอางธรรมชาติและสมุนไพรไทย 
    1.3 ปจจัยดานกระบวนการพัฒนาเครื่องสําอางธรรมชาติและสมุนไพรไทยท่ีมีตอการซ้ือ 
    1.4 ทัศนคติของผลิตภัณฑสรางสรรคประเภทเครื่องสําอางธรรมชาติและสมุนไพรไทย 
 

            2.   การวิเคราะหโดยใชสถิติเชิงอางอิง (inferential statistics) 
                 2.1 ใช t-test เพ่ือการทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง 
                          2.2 ใช Chi-Square เพ่ือการทดสอบความแตกตางของกลุมตัวอยางสองกลุม 
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บทท่ี 4 

    การวิเคราะหผลวิจัย 

ในการศึกษาเรื่อง “กลยุทธการตลาดผลิตภัณฑสรางสรรคประเภทเครื่องสําอางธรรมชาติ
และสมุนไพรไทย สําหรับผูประกอบการขนาดกลางและขนาดยอมในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล” จากผลการวิจัยจํานวนตัวอยาง 400 ชุด และทําการวิเคราะหขอมูลโดยทําการศึกษาและ
วิเคราะหขอมูลมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาขอมูลท่ัวไปของผูซ้ือและพฤติกรรมในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ
สรางสรรคประเภทเครื่องสําอางธรรมชาติและสมุนไพรไทย ปจจัยท่ีมีอิทธิผลตอการซ้ือ ผลิตภัณฑ
สรางสรรคประเภทเครื่องสําอางธรรมชาติและสมุนไพรไทย รวมถึงทัศนคติเก่ียวกับผลิตภัณฑ
สรางสรรคประเภทเครื่องสําอางธรรมชาติและสมุนไพรไทย ซ่ึงมีรายละเอียดตางๆ โดยแยกการเก็บ
ขอมูลใน 3 กลุมคือ ผูผลิต ผูจัดจําหนาย และผูบริโภค ตามลําดับโดยขอมูลดานลางเปนการเก็บใน
กลุมผูบริโภค ดังตอไปนี้    

 
สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม  
ตารางท่ี 4.1 แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามเพศ  

  เพศ จํานวน รอยละ 

ชาย 
หญิง 

90 
310 

22.5 
77.5 

รวม 400 100 
  จากตารางท่ี 4.1 พบวารอยละของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง  

70% และเพศชายรอยละ 30%   
 

ตารางท่ี 4.2 แสดงจํานวนและรอยละของอายุผูตอบแบบสอบถาม   
อายุ จํานวน รอยละ 

15-24 ป 
25-34 ป 
35-44 ป 
45-54 ป 
55-64 ป 

2 
15 
71 
107 
205 

  0.5 
3.75 
17.75 
26.75 
51.25 

รวม 400 100 
จากตารางท่ี 4.2 พบวาอายุของกลุมตัวอยางประกอบดวย ผูท่ีมีอายุ 15-24 ป จํานวน 2 คน 

โดยคิดเปนรอยละ 0.5  อายุ 25-34 ป จํานวน 15 คน คิดเปนรอยละ 3.75 อายุ 35 – 44 ป จํานวน 
71 คน คิดเปนรอยละ 17.75  อายุ 45-54 ป จํานวน 107 คน คิดเปนรอยละ 26.75 อายุ 55-64 ป 
จํานวน 205 คน คิดเปนรอยละ 51.25  ตามลําดับ กลุมตัวอยางท่ีมีสัดสวนมากท่ีสุดคือ กลุมอายุ 55-
64 ป จํานวน  และรองลงมาคืออาย ุ45-54 ป ตามลําดับ  
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ตารางท่ี 4.3 แสดงจํานวนและรอยละสถานะของผูตอบแบบสอบถาม   
สถานะภาพสมรส จํานวน รอยละ 

โสด 
สมรสแลว 
หยาราง 
หมาย 

102 
235 
40 
23 

25.5 
58.75 

10 
5.75 

รวม 400 100 
จากตารางท่ี 4.3 พบวาสถานภาพของกลุมตัวอยางประกอบดวย กลุมสมรสแลวจํานวน 235 

คน โดยคิดเปนรอยละ 58.75  ผูท่ีโสด จํานวน 102 คน คิดเปนรอยละ 25.5  ผูท่ีหยารางจํานวน 40 
คน คิดเปนรอยละ 10  ผูท่ีเปนหมาย จํานวน 23 คน คิดเปนรอยละ  5.75 ตามลําดับ กลุมตัวอยางท่ี
มีสัดสวนมากท่ีสุดคือ กลุมคนสมรสแลว เนื่องจากในปจจุบันกลุมคนสมรสแลวมีจํานวนสูงกวากลุมคน
โสด  

ตารางท่ี 4.4 แสดงจํานวนและรอยละกรณีมีบุตรของผูตอบแบบสอบถาม   
จํานวนบุตร จํานวน รอยละ 
ไมมีบุตร 

บุตร 1 คน 
บุตร 2 คน 

บุตรมากกวา 2 คน 

46 
126 
221 
7 

11.5 
31.5 
55.25 
1.75 

รวม 400 100 
จากตารางท่ี 4.4 พบวากลุมตัวอยางประกอบดวย กลุมคนไมมีบุตรจํานวน 46 คน โดยคิด

เปนรอยละ 11.5 ผูท่ีมีบุตร 1 คน จํานวน 126 คน คิดเปนรอยละ 31.5 ผูท่ีมีบุตร 2 คนจํานวน 221 
คน คิดเปนรอยละ 55.25 ผูท่ีบุตรมากกวา 2 คน จํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 1.75 ตามลําดับ กลุม
ตัวอยางท่ีมีสัดสวนมากท่ีสุดคือ กลุมมีบุตร 2 คน   

ตารางท่ี 4.5 แสดงสัดสวนกลุมตัวอยางจําแนกตามระดับรายได                      
รายได จํานวน รอยละ 

< 11,250 
11,250-22,490 

22,500 – 36,249 
36,250 – 50,000 

> 50,000 

2 
14 
180 
95 
85 

0.5 
3.5 
45 

23.75 
21.25 

รวม 400 100 
จากตารางท่ี 4.5 พบกลุมตัวอยางท่ีมีรายไดต่ําโดยในท่ีนี้คิดรายไดต่ํากวา 11,250 บาท มี

จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.5 ผูมีรายไดคอนขางต่ําซ่ึงคิดจากระดับรายได 11,250-22,499 บาท มี
จํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 3.5 ผูมีรายไดปานกลาง คือผูมีรายไดตั้งแต 22,500-35,249 บาท มี
จํานวน 180 คน คิดเปนรอยละ 45 ผูมีรายไดคอนขางสูงคือผูมีรายไดตั้งแต 35,250-50,000 บาทข้ึน
ไป มีจํานวน 95 คน คิดเปนรอยละ 23.75 สวนผูท่ีมีรายไดสูง คือผูมีรายไดตั้งแต 50,000 บาทข้ึนไป 
มีจํานวน 85 คน คิดเปนรอยละ 21.25 ตามลําดับ 
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เกณฑการแบงระดับรายไดในการวิจัยครั้งนี้ เพ่ือใหการศึกษาเปนไปตามเกณฑ 
มาตรฐานสากลซ่ึงไดอางอิงเกณฑรายไดจากวารสารวิจัย Media Dynamics ของบริษัท FCB 
Thailand ลงตีพิมพในวารสารวิจัยรายเดือนฉบับท่ี 53 ประจําเดือน มกราคม-กุมภาพันธ 2006 ได
กลาวถึงเกณฑระดับรายได ในเขตกรุงเทพมหานคร การปรับอัตราคาครองชีพภายใตภาวะเศรษฐกิจ
ตางๆ เชนราคาน้ํามันซ่ึงไดยึดหลักการแบงระดับรายไดออกเปน 3 ระดับคือ รายไดต่ํา รายไดปาน
กลางและรายไดสูง โดยเกณฑรายไดต่ํา คือผูท่ีมีรายไดต่ํากวา 22,500 บาท รายไดปานกลาง คือผูท่ีมี
รายไดตั้งแต 22,500-49,999 บาท ผูท่ีมีรายไดสูง คือผูท่ีมีรายไดตั้งแต 50,000 บาทข้ึนไป 

ในท่ีนี้เนื่องจากระดับรายไดอาจมีชวงท่ีวิเคราะหนอยเกินไป จึงทําการแบงระดับรายไดให
ละเอียดมากข้ึนโดยแบงระดับรายไดออกเปน 5 ระดับดังนี้ รายไดต่ํามาก รายไดต่ํา รายไดปานกลาง 
รายไดคอนขางสูง และรายไดสูง โดยรายไดต่ํามากคิดจากระดับรายไดต่ํากวา 11,250 บาท รายไดต่ํา
คิดจากระดับรายได 11,250-22,499 บาท ผูท่ีมีรายไดปานกลางคือผูมีรายไดตั้งแต 22,500-35,249 
บาท ผูท่ีมีรายไดคอนขางสูงคิดจากผูมีรายไดตั้งแต 35,250-50,000 บาท  สวนผูท่ีมีรายไดสูงคิดจากผู
มีรายไดตั้งแต 50,000 บาทข้ึนไป 

จะพบวาจากการสุมกลุมตัวอยางจะทําการเลือกกลุมผูท่ีมีรายไดในระดับตางๆ ใน 
สัดสวนใกลเคียงกัน โดยกลุมผูมีรายไดปานกลาง มีจํานวนมากท่ีสุดคือ 45 % รองลงมาคือกลุมผูมี
รายไดคอนขางสูง มีจํานวน 23.75 % โดยกลุมรายไดท่ีเหลือจะมีสัดสวนใกลเคียงกัน  

ตารางท่ี 4.6 แสดงสัดสวนกลุมตัวอยางจําแนกตามระดับการศึกษา 
ระดับการศึกษา จํานวน รอยละ 

มัธยมศึกษาตอนตน/ปวช. 
มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวส. 
ปริญญาตรี 
ปริญญาโท 

อ่ืน ๆ 

61 
136 
178 
20 
5 

15.25 
34 

44.5 
5 

1.25 
รวม 400 100 

จากตารางท่ี 4.6 พบวาระดับการศึกษาของกลุมตัวอยางประกอบดวย ผู ท่ีสําเร็จชั้น
มัธยมศึกษาตอนตน/ปวช.จํานวน 61 คน โดยคิดเปนรอยละ 15.25 ผูท่ีสําเร็จชั้นมัธยมศึกษาตอน
ปลาย/ปวส จํานวน 136 คน คิดเปนรอยละ 34 ผูสําเร็จชั้นปริญญาตรี จํานวน 178 คน คิดเปนรอย
ละ 44.5  ผูท่ีสําเร็จชั้นปริญญาโท จํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 5  ตามลําดับ ระดับชั้นการศึกษาท่ี
กลุมตัวอยางมีสัดสวนสําเร็จการศึกษามากท่ีสุดคือระดับปริญญาตรี และระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย  

ตารางท่ี 4.7 แสดงสัดสวนกลุมตัวอยางจําแนกตามอาชีพ 
อาชีพ จํานวน รอยละ 

นักศึกษา 
ขาราชการ/พนง.วิสาหกิจ 

พนง.บริษัทเอกชน 
เจาของธุรกิจ 
อาชีพอิสระ 

12 
115 
190 
38 
45 

3 
28.75 
47.5 
9.5 

11.25 
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รวม 400 100 
 
จากตารางท่ี 4.7 ในการเลือกกลุมตัวอยางจะใหความสําคัญกับกลุมตัวอยางท่ีเปนนักศึกษา
และ 

สนใจผลิตภัณฑเครื่องสําอางสมุนไพรไทย สวนผูท่ีประกอบอาชีพบริษัทเอกชนถือไดวาเปนอาชีพท่ี
ยังคงใหความสนใจกับสมุนไพรท่ีถือเปนผลิตภัณฑแปลกใหมและไมมีสารเคมีตกคางและยังคงศึกษา
หาความรูในสมุนไพรไทย ประกอบกับมีราคาไมแพงมากนัก รวมถึงอาชีพรับราชการและพนักงาน
วิสาหกิจท่ีมีความสนใจในสมุนไพรไทย จึงทําการศึกษาโดยใชกลุมตัวอยางในกลุมผูประกอบอาชีพใน
บริษัทเอกชนสูงท่ีสุดโดยคิดเปนรอยละ 47.5 โดยภาพรวมอาชีพของกลุมตัวอยางประกอบดวย ผูท่ี
เปนขาราชการ จํานวน 115 คน โดยคิดเปนรอยละ 28.75  ผูท่ีประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน 
จํานวน 190 คน คิดเปนรอยละ 47.5  ผูท่ีประกอบอาชีพเจาของธุรกิจ จํานวน 38 คน คิดเปนรอยละ 
9.5  ผูท่ีประกอบอาชีพอิสสระคือ 45 คน คิดเปนรอยละ 11.25   

 
สวนท่ี  2   การซ้ือผลิตภัณฑสรางสรรคประเภทเครื่องสําอางธรรมชาติและสมุนไพรไทย 
ตารางท่ี 4.8  แสดงจํานวน รอยละ และคาเฉล่ียระดับความสําคัญของปจจัยดานผลิตภัณฑ
สรางสรรค ท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือ  

ปจจัยผลิตภัณฑสรางสรรค 
ระดับความสําคัญ 

คาเฉล่ีย คาแปลผล 
สวน

เบ่ียงเบน 5 4 3 2 1 
ประโยชนของตัวสมุนไพร 162 

(40.5) 
122 

(30.5) 
80 
(20) 

20 
(5) 

16 
(4) 

3.98 มาก 
0.269 

คุณภาพ มาตรฐาน 
46 

(11.5) 
126 

(31.5) 
178 
(47) 

40 
(10) 

10 
(2.5) 

3.39 
คอนขางมาก 0.77 

บรรจุภัณฑสวยงาม 
15 

(3.75) 
78 

(19.5) 
123 

(30.75) 
134 

(33.5) 
50 
(12.5) 

2.68 
ปานกลาง 0.164 

ตราผูผลิต 57 
(14.25) 

48 
(12) 

135 
(33.75) 

80 
(20) 

80 
(20) 

2.8 
ปานกลาง 0.152 

เชื่อในสรรพคุณ 
 

170 
( 42.5) 

120 
(30 ) 

50 
( 12.5) 

40 
(10 ) 

20 
( 5) 

3.95 
มาก 0.611 

สามารถแกปญหาได 
 

70 
( 17.5) 

80 
(20 ) 

120 
(30 ) 

105 
( 26.25) 

25 
( 6.25) 

3.36 
คอนขางมาก 0.184 

คาเฉล่ีย      3.36 ปานกลางถึง
คอนขางมาก 

 

        หมายเหตุ 1. จํานวนผูตอบแบบสอบถาม 400 คน  
                     2. ตัวเลขในวงเล็บแสดงคารอยละ 

     
           จากตารางท่ี 4.8 แสดงวา ปจจัยดานผลิตภัณฑสรางสรรคท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือสินคา
เครื่องสําอางธรรมชาติและสมุนไพรไทยของผูตอบแบบสอบถามอยูในระดับปานกลางถึงคอนขางมาก 
โดยมีคาเฉลี่ย 3.36  
           ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือสินคาขายตรงมีคาเฉลี่ยในระดับมาก คือ เรื่องประโยชนและเชื่อ
ในสรรพคุณของสมุนไพรไทย โดยมีคาเฉลี่ยอยูท่ี 3.98 และ 3.95 ตามลําดับ สวนความเชื่อท่ีวา
สมุนไพรสามารถแกปญหาดานสุขภาพไดนั้นก็มีความเชื่ออยูในระดับคอนขางมากดวยเชนกัน  สวน
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ตราผูผลิตนั้น มีความสําคัญเพียงในระดับปานกลาง โดยผูบริโภคนั้นทําการเลือกซ้ือสมุนไพรท่ัวไป
ไมไดทําการระบุตรายี่หอมากนัก ทําใหคาเฉลี่ยการเลือกตราผูผลิต และบรรจุภัณฑอยูในระดับปาน
กลาง 

        สวนท่ี  3   แสดงการซ้ือจากกระบวนการสรางสรรคประเภทเครื่องสําอางธรรมชาติและสมุนไพร
ไทย 
        ตารางท่ี 4.9  แสดงจํานวน รอยละ และคาเฉล่ียระดับความสําคัญของปจจัยดานกระบวนการ 
        สรางสรรคท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือ  

ปจจัยกระบวนการ
สรางสรรค 

ระดับความสําคัญ 
คาเฉล่ีย คาแปลผล 

สวน
เบ่ียงเบน 5 4 3 2 1 

สวนผสมใหม 125 
(31.25) 

104 
(26) 

94 
(23.5) 

36 
(9) 

41 
(10.25) 

3.59 คอนขางมาก 
0.39 

ออกแบบรูปทรง 
26 

(25.6) 
45 

(59.0) 
149 
(8.7) 

123 
(15.4) 

57 
(0.6) 

2.65 
นอย 0.53 

เห็นผลดานคุณภาพ 
208 
(52) 

162 
(40.5) 

20 
(5) 

10 
(4) 

0 
(0) 

4.42 
มากท่ีสุด 0.97 

การตกแตงรานคา 
 

127 
(31.75 ) 

108 
(27) 

84 
(21) 

58 
(14.5 ) 

23 
(5.75 ) 

3.64 
 

มาก 0.41 

บรรจุภัณฑ 
 

18 
(4.5) 

50 
(12.5) 

151 
(37.75) 

121 
(30.25) 

60 
(15) 

2.61 
 

นอย 0.54 

ซ้ือทางอินเทอรเน็ต 
 

19 
(4.75) 

70 
(17.5) 

80 
(20) 

114 
(28.5) 

117 
(29.25) 

2.4 
 

นอย 0.39 

สรรพคุณชัดเจน 
 

53 
(13.25) 

86 
(21.5) 

123 
(30.75) 

98 
(24.5) 

40 
(10) 

3.03 
ปานกลาง 0.33 

หาซ้ืองาย 
 

161 
(35.25) 

92 
(23) 

95 
(23.75) 

36 
(9) 

16 
(4) 

3.86 
คอนขางมาก 0.56 

ยินดีแนะนําผูอื่น 
 

151 
(37.75) 

110 
(27.5) 

83 
() 

40 
() 

16 
() 

3.85 
คอนขางมาก 0.53 

สรรพคุณตรงตามท่ีอาง
ไว 
 

54 
(13.5) 

75 
(18.75) 

123 
(30.75) 

112 
(28) 

36 
(9) 

2.99 
 ปานกลาง 0.37 

คาเฉล่ีย      3.30 ปานกลาง  

        หมายเหตุ 1. จํานวนผูตอบแบบสอบถาม 400 คน  
                     2. ตัวเลขในวงเล็บแสดงคารอยละ 

     
  จากตารางท่ี 4.9 แสดงวาปจจัยดานการนําเสนอผลิตภัณฑแปลกใหม ความเห็นผล
หรือประโยชนตามท่ีลูกคาคาดหวังและการหาซ้ือไดงายมีผลตอมีผลตอการซ้ือของผูบริโภค ซ่ึงจะ
สงผลตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑสรางสรรคประเภทเครื่องสําอางธรรมชาติและสมุนไพรไทยของผูตอบ
แบบสอบถามอยูในระดับมากมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.42, 3.59 และ 3.86 ตามลดับ สวนการบอกตอนั้น
ผูใชยินดีท่ีจะบอกตอเพราะมีความพอใจฝนการใชผลิตภัณฑ 

ปจจัยยอยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือสินคาซ่ึงมีคาเฉลี่ยในระดับมากเรียงตามลําดับดังนี้คือ เรื่อง
การตกแตงรานคา และการท่ีสมุนไพรมีสรรพคุณตามท่ีอางไว โดยคาเฉลี่ยท่ี 3.64 และสรรพคุณ
เปนไปตามท่ีลูกคาคาดหวังมีคาเฉลี่ย 2.99  
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  สวนท่ี 4 แสดงทัศนคติการเลือกซ้ือสมุนไพรไทย 
          ตารางท่ี 4.10  แสดงจํานวน รอยละ และคาเฉล่ียระดับความสําคัญของทัศนคติผูบริโภค  

 ปจจัยดานทัศนคติผูบริโภค 
ระดับความสําคัญ 

คาเฉล่ีย คาแปลผล 
สวน

เบ่ียงเบน 5 4 3 2 1 

สรรพคุณหลัก มิใชตรายี่หอ 
80 
 

75 
 

86 
 

103 
 

56 
 

3.05 มากท่ีสุด 
0.17 

ครีมบํารุง โลชั่น 
62 
 

76 
 

85 
 

99 
 

78 
 

2.86 
 

คอนขาง
นอย 

0.13 

สบู 
40 
 

187 
 

68 
 

15 
 

2 
 

3.79 
มาก 0.75 

ยาบํารุง เครื่องสมุนไพรอบ
ตัว 
 

75 
 

84 62 100 79 2.94 
ปานกลาง 0.13 

ตัดสินใจซ้ือเอง 
 

45 60 98 99 98 2.63 
นอย 0.25 

ซ้ือ เพราะคําบอกเลาผูขาย 
 

115 110 93 40 42 3.54 
คอนขางมาก 0.36 

ซ้ือเครื่องสําอาง เพราะตาน
ความชรา 
 

150 106 103 23 18 3.86 
มาก 0.57 

ซ้ืออาหารเสริม เพราะลด
นํ้าหนัก 

120 113 85 52 30 3.6 มาก 0.38 

สรรพคุณเดียวกันแมคนละ
ยี่หอ 

111 103 122 36 28 3.58 คอนขางมาก 0.44 

อยากใหรัฐรับประกัน
คุณภาพ 
 

130 111 89 23 47 3.63 คอนขางมาก 0.44 

อยากใหรัฐใหความรูสมุนไพร 161 112 103 13 11 3.99 มาก 0.65 
คาเฉล่ีย      3.4 คอนขางมาก  

 
จากตารางท่ี 4.10 แสดงทัศนคติของผูบริโภค โดยผูบริโภคตองการใหรัฐใหความรูดาน

สมุนไพรมากท่ีสุดถึง 3.99 และคงตองการใหรัฐบาลมีการรับประกันคุณภาพสมุนไพร โดยมีคาเฉลี่ยท่ี 
3.63 สวนปจจัยการซ้ือนั้นลูกคาสนใจผลิตภัณฑท่ีตานความชราภาพ และสินคาเพ่ือการลดน้ําหนัก 
แมสรรพคุณจะมิไดข้ึนอยูกับตรายี่หอดังมีคาเฉลี่ย 3.58 แตผูซ้ือเองก็ซ้ือเพราะเชื่อคําบอกเลาจาก
ลูกคา และสวนเครื่องสําอางนั้นลูกคามีความสนใจในผลิตภัณฑจําพวกสบู ยาบํารุงและครีมบํารุง
ตามลําดับ   

ในปจจุบันผูบริโภคสนใจนวัตกรรมดานความสามารถตานความชรามากและประเทศไทยได
เขาสูสังคมผูสูงอายุ จึงควรมีสินคาในกลุมท่ีผลิตภัณฑสรางสรรคตามท่ีตลาดใหความสนใจ โดยรัฐบาล
ควรเขามามีสวนรับผิดชอบในการพัฒนาคูณภาพมากกวาปจจุบัน 
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บทท่ี 5 

สรุป อภิปรายผลและขอเสนอแนะ 
 

การวิเคราะหโดยใชการวิเคราะห ท้ังการการวิจัยเชิงคุณภาพและปริมาณโดยการสัมภาษณ
เชิงลึก และการทําการวิจัยเชิงปริมาณดวยการสุมตัวอยางและการวิเคราะหคาความแปรปรวนนั้น 
สามารถสรุปไดดังนี้ 

สภาพอุตสาหกรรมเครื่องสําอางสมุนไพรไทยนั้นเปนธุรกิจท่ีมีผูประกอบการเปนรายยอย
เนื่องจากเปนสินคาท่ีมาจากภูมิปญญาทองถ่ิน โดยรัฐบาลเองพยายามท่ีจะกระตุนและใหการ
สนับสนุนแตภาครัฐเองก็พยายามจัดทําทุกรูปแบบแตในสภาพการชวยเหลือท่ีจัดทําทุกหนวยงานนั้น 
พบวาผูผลิตเองมีหลายระดับโดยสวนมากยังมีปญหาดานการบริหารจัดการซ่ึงนวัตกรรมหรือแนวคิด
ผลิตภัณฑสรางสรรคนั้น หรือภูมิปญญาทองถ่ินประเทศไทยมีวัฒนธรรมนี้มาอยางชานานแลว แตการ
บริหารจัดการ การถายทอดนั้นมิไดมีการบริหารในชุมชนท่ีเปนรูปแบบท่ีจะชวยใหชุมชนนั้นเติบโต
อยางเขมแง และภาครัฐเองก็ไมสามารถบริหารดานงบประมาณใหเพียงพอได 
ดังจะเห็นวาการจัดปะเภทอุตสาหกรรมเปนเกรด A B C D นั้นมีผูผลิตในทุกระดับซ่ึงข้ึนกับตัวผูผลิต
เอง สวนการพัฒนายังพบความออนแอในสังคมฐานราก มีระดับการศึกษานอย ชีวิตความเปนอยูและ
ความเขาใจในสังคมท่ีถูกตองเปนสวนนอย ซ่ึงหลายกลุมผูผลิตก็มีความพอใจในสภาพท่ีไมตองรีบเรง 
แขงขันมากนักจึงมีเพียงบางกลุมท่ีสามารถเอาเขาตลาดไดเนื่องทุนนอย ท้ังในดานการวิจัย 
ความสามารถแขงขันกับธุรกิจรายใหญและแมแตการเขาสูตลาดคาปลีกท่ีมีการแขงขันและสามารถมี
เงินทุนมากพอท่ีจะสามารถลดตนทุนการผลิตและจัดจําหนาย ในขณะท่ีผูผลิตรายยอยทําการขายใน
ราคาถูกแตก็มิไดมีกําไรมาก ในขณะเดียวกันก็จะถูกตอรองดานราคากับผูบริโภคเชนกัน 
สวนการวิจัยเชิงปริมาณนั้น ผูวิจัยไดทําการศึกษาโดยแบงการวิจัยเปน 4 สวนดังนี้ 
 
สวนท่ี 1 ดานขอมูลผูบริโภค พบวาผูบริโภคสวนใหญเปนกลุมเพศหญิง อายุมากกวา 40 ปข้ึนไป 
ประกอบอาชีพท้ังรับราชการและพนักงานบริษัทเอกชน สวนใหญมีรายไดปานกลาง ซ่ึงสวนใหญวิถี
ชีวิตของชนในเมืองจะมีสินคาใหเลือกมากกวาในกลุมตางจังหวัดหรือชานเมือง 
 
สวนท่ี 2 การเลือกซ้ือเครื่องสําอางสมุนไพรไทย พบวาปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือสินคาคือประโยชน
และเชื่อในสรรพคุณของสมุนไพรไทย สวนความเชื่อท่ีวาสมุนไพรสามารถแกปญหาดานสุขภาพไดนั้น
ก็มีความเชื่ออยูในระดับคอนขางมากดวยเชนกัน  สวนตราผูผลิตมีความสําคัญเพียงในระดับปานกลาง 
โดยผูบริโภคนั้นทําการเลือกซ้ือสมุนไพรท่ัวไปไมไดทําการระบุตรายี่หอมากนัก ทําใหคาเฉลี่ยการเลือก
ตราผูผลิตและบรรจุภัณฑอยูในระดับปานกลาง 
 
สวนท่ี  3   แสดงการซ้ือจากกระบวนการสรางสรรคประเภทเครื่องสําอางธรรมชาติและสมุนไพรไทย 
พบวาปจจัยดานการนําเสนอผลิตภัณฑแปลกใหม ความเห็นผลหรือประโยชนตามท่ีลูกคาคาดหวัง
และการหาซ้ือไดงายมีผลตอมีผลตอการซ้ือของผูบริโภค ซ่ึงจะสงผลตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ
สรางสรรคประเภทเครื่องสําอางธรรมชาติและสมุนไพรไทย สวนการบอกตอนั้นผูใชยินดีท่ีจะบอกตอ
เพราะมีความพอใจในการใชผลิตภัณฑ 
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ปจจัยยอยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือสินคาเชน การตกแตงรานคา และการท่ีสมุนไพรมีสรรพคุณตามท่ีอาง
ไว  
 
สวนท่ี 4 แสดงทัศนคติการเลือกซ้ือสมุนไพรไทย พบวาผูบริโภคตองการใหรัฐใหความรูดานสมุนไพร
มาก และคงตองการใหรัฐบาลมีการรับประกันคุณภาพสมุนไพร สวนปจจัยการซ้ือนั้นลูกคาสนใจ
ผลิตภัณฑท่ีตานความชราภาพ และสินคาเพ่ือการลดน้ําหนัก แมสรรพคุณจะมิไดข้ึนอยูกับตรายี่หอแต
ผูซ้ือเองก็ซ้ือเพราะเชื่อคําบอกเลาจากลูกคา และสวนเครื่องสําอางนั้นลูกคามีความสนใจในผลิตภัณฑ
จําพวกสบู ยาบํารุงและครีมบํารุง ปจจุบันผูบริโภคสนใจนวตักรรมดานความสามารถตานความชรา
มากและประเทศไทยไดเขาสูสังคมผูสูงอายุ จึงควรมีสินคาในกลุมท่ีผลิตภัณฑสรางสรรคตามท่ีตลาด
ใหความสนใจ โดยรัฐบาลควรเขามามีสวนรับผิดชอบในการพัฒนาคูณภาพมากกวาปจจุบัน 

 ขอคนพบตามสมมุติฐาน พบวา 
 

สมมุติฐานขอท่ี 1 องคประกอบผลิตภัณฑ ดานประโยชน คุณภาพ บรรจุภัณฑ ตราสินคา สรรพคุณ  
บริการ ความสามารถแกปญหา มีผลตอทัศนคติการซ้ือ พบวา 

   องคประกอบดานประโยชน คุณภาพ สรรพคุณ และความสามารถแกปญหาใหกับ 
ผูบริโภคมีผลตอการซ้ือ และทัศนคติในการซ้ือและการบอกตอ ตามการวิเคราะหคา

สวน 
เบี่ยงเบนมาตรฐานและการทดสอบคาความแปรปรวน 

สมมุติฐานขอท่ี 2  กระบวนการพัฒนา ดานสวนผสมใหม รูปแบบรูปทรง บริการ การจัดรานคา การ 
ออกแบบผลิตภัณฑ การตลาดออนไลน ความเดนชัดดานสุขภาพ หาซ้ืองาย ราคา 
เหมาะสม สถานท่ีจัดจําหนายนาเชื่อถือ สรางความม่ันใจในคุณภาพดวยการ 
ประชาสัมพันธ มีผลตอทัศนคติการซ้ือ 
พบวา สวนผสมใหม ความเดนชัดดานสุขภาพ หาซ้ืองาย ราคาเหมาะสม สถานท่ีจัด
จําหนายนาเชื่อถือ สรางความม่ันใจในคุณภาพดวยการประชาสัมพันธ มีผลตอ
ทัศนคติการซ้ือ ตามการวิเคราะหคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานและการทดสอบคา
ความแปรปรวน 

ขอเสนอแนะ 
กลยุทธการตลาดผลิตภัณฑสรางสรรค ท่ีไดจากการเก็บขอมูลท้ังเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ

สรุปได คือ กลยุทธดานผลิตภัณฑ ผูบริโภคยังคงใหความพึงพอใจจากการซ้ือสินคาท่ีมีนวัตกรรมใหม 
ท้ังในรูปคูณภาพของตัว ผลิตภัณฑและรูปแบบกระบวนการสรางนวัตกรรมใหม แตควรมีผลการวิจัย
ยืนยันชัดเจน จากการท่ีรัฐบาลใหความสนับสนุนนั้น ในสวนของผูผลิตเองยังคงตองตอสูกับผูผลิตราย
ใหญท่ีอยูในตลาดโมเดินเทรดท่ีสามารถทําการลดราคาไดถึงแมสภาพเศรษฐกิจและเครือขายท่ีมีการ
วางจําหนายตามรานคาสะดวกซ้ือท่ัวไปขณะท่ีสมุนไพรไทยมักตั้งขายตามเทศกาลเฉพาะและไมคอยมี
หนารานขาย ซ่ึงสมุนไพรไทยเองยังคงมีปญหาดานคุณภาพและการรับรองจากมาตรฐานและ
กระบวนการผลิตท่ีมีปญหาดานมาตรฐานคุณภาพ 
 กลยุทธดานราคา พบวาผูบริโภคในกลุมนี้ยังคงตระหนักในราคาสมเหตุผล หรือราคาถูก
เพราะนวัตกรรมท่ียังไมสามารถยืนยันถึงคุณภาพท่ีชัดเจน 
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 กลยุทธการจัดจําหนายนั้น พบวาผูบริโภคยินดีซ้ือสมุนไพรไทยแตเพราะการจัดจําหนายมิได
มีพ้ืนท่ีแนนอน ประกอบกับวัตถุดิบ ฤดูกาลทําใหการขายมีการจําหนายตามสภาพวัตถุดิบเพราะเปน
พืชธรรมชาติ 
 กลยุทธการสงเสริมการขาย พบวายังขาดความเขาใจในสมุนไพรไทยดานสรรพคุณและแม
ลูกคามีความเชื่อในสมุนไพรไทยแตผูบริโภคเองยังตองการความแนนหนักในเรื่องคูณภาพท่ีมาตรฐาน
ท่ีควรมีการประชาสัมพันธใหชัดเจนมากกวานี้ อันจะทําใหอุตสาหกรรมนี้เติบโตไดดีมากข้ึน  
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