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บทคัดย่อ 
 การศึกษาวิจยัน้ีมีวตัถุประสงค ์เพื่อศึกษาระบบตลาดและคาดคะเนระดบัความตอ้งการผลิตภณัฑ์
ยาหม่องสมุนไพร ศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือและปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ยา
หม่องสมุนไพรของผูบ้ริโภคและน าเสนอแผนการตลาดผลิตภณัฑ์ยาหม่องสมุนไพรของกลุ่มวิสาหกิจ
ชุมชนแปรรูปสมุนไพร อ าเภอแม่ริม จงัหวดัเชียงใหม่   

 ขอบเขตการวิจยั ศึกษาเฉพาะผลิตภณัฑ์ยาหม่องสมุนไพร ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีมี 2 
กลุ่มคือ ผูบ้ริโภคท่ีใชผ้ลิตภณัฑ์ยาหม่องสมุนไพรใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบบงัเอิญ จ านวน 400 คน และ
ผูน้ ากลุ่มวิสาหกิจชุมชนแปรรูปผลิตภณัฑ์ยาหม่องสมุนไพรใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจงจ านวน 6 
กลุ่ม การส ารวจภาคสนามด าเนินการโดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการรวบรวมขอ้มูล น าขอ้มูล
เชิงปริมาณท่ีรวบรวมไดท้ั้งหมดมาวิเคราะห์ผลทางสถิติโดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา การเปรียบเทียบเชิงซอ้น 
(LSD) และวิธีการพยากรณ์อนุกรมเวลา (Time Series Forecasting Methods) และน าผลการวิเคราะห์ท่ี
ได้มาสรุปร่วมผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพจากการสัมภาษณ์เชิงลึกแล้วจัดท าแผนการตลาด
ผลิตภณัฑย์าหม่องสมุนไพร แลว้น าเสนอแผนการตลาดผลิตภณัฑย์าหม่องสมุนไพร 

 ผลการศึกษาพบว่า ระบบตลาดผลิตภณัฑ์ยาหม่องสมุนไพร ในเขตอ าเภอแม่ริม จงัหวดัเชียงใหม่                
เร่ิมต้นจากการซ้ือวตัถุดิบในการผลิตส่วนใหญ่จะซ้ือในท้องถ่ินของแต่ละกลุ่ม วตัถุดิบหลกัส่วนใหญ่
สามารถปลูกไดเ้องในชุมชน และมีวตัถุดิบบางประเภทท่ีตอ้งส่ังซ้ือจากนอกพื้นท่ี ระบบการจดัจ าหน่าย
แบ่งเป็น 2 ประเภท  1.ระบบจ าหน่ายทางตรง ได้แก่ จ าหน่าย ณ ร้านขายของท่ีระลึกของสวน
พฤกษศาสตร์สมเด็จพระนางเจา้สิริกิต์ิ ตลาดลานคา้ชุมชนต าบลริมเหนือ อ าเภอแม่ริม จงัหวดัเชียงใหม่ 
จ าหน่ายทางโทรศพัท์ และจ าหน่ายผ่านสมาชิกในกลุ่ม 2.ระบบจ าหน่ายทางออ้ม โดยการฝากขายผ่าน
ร้านคา้ต่างๆ  การคาดคะเนระดับความต้องการผลิตภัณฑ์ยาหม่องสมุนไพรมีแนวโน้มความต้องการ
ผลิตภณัฑอ์ยา่งต่อเน่ือง 

 พฤติกรรมการเลือกซ้ือและปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ยาหม่องสมุนไพรของ
ผูบ้ริโภคพบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 20-29 ปี การศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี อาชีพ 
รับจา้งทัว่ไป มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยู่ท่ี 10,000 – 20,000 บาท ผูบ้ริโภคทั้งหมดเคยใชผ้ลิตภณัฑ์ยาหม่อง
สมุนไพร นิยมใช้ผลิตภัณฑ์ยาหม่องสมุนไพรตราถ้วยทอง เหตุผลการเลือกใช้ คือ ใช้งานง่าย                              
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มีประสบการณ์ในการใช้สมุนไพรน้อยกว่า 1 ปี  วตัถุประสงค์ในการซ้ือผลิตภัณฑ์ยาหม่องสมุนไพร                 
เพื่อใชเ้อง ซ้ือจากร้านคา้ทัว่ไป ค่าใชจ่้ายในการซ้ือน้อยกวา่ 500 บาท ความถ่ีในการซ้ือ 1 เดือน/คร้ัง ไดรั้บ
ขอ้มูลผลิตภณัฑ์จากเพื่อน ปัญหาท่ีพบส่วนใหญ่ หาซ้ือยาก ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีส าคญั
ท่ีสุดคือ ความรู้สึกปลอดภยัจากการใชผ้ลิตภณัฑ์ (Mean = 3.95) รองลงมาคือ ราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพ 
(Mean = 3.85) สถานท่ีตั้ งร้านค้ามีความสะดวกในการซ้ือ (Mean = 3.66) และพนักงานขายมีความรู้
เก่ียวกับสินคา้เป็นอย่างดี (Mean = 3.65) แผนการตลาดผลิตภณัฑ์ยาหม่องสมุนไพร ลูกคา้เป้าหมายท่ีมี
ศกัยภาพในปัจจุบนั คือ ผูบ้ริโภคเพศหญิง มีอายุ 20-40 ปี รายไดป้านกลาง การศึกษาระดบัปริญญาตรี 
อาชีพนักเรียน/นักศึกษาและขา้ราชการหรือพนักงานในก ากบัของรัฐบาล อาศยัอยู่ในภาคเหนือและใน
จังหวดัท่ีมีแหล่งท่องเท่ียวท่ีส าคัญ เป็นผู ้ท่ี มีฐานะทางสังคมชนชั้นกลาง มีพฤติกรรมท่ีนิยมการใช้
สมุนไพร 

 กลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด เป็นดงัน้ี 

 กลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ มุ่งเน้นผลิตสินคา้ให้มีคุณภาพ ผลิตตามหลกัภูมิปัญญา มีคุณสมบติัโดด
เด่นเฉพาะขึ้นอยู่กับสรระคุณของสมุนไพรแต่ละชนิด ผลิตภณัฑ์มีความหลากหลายให้เลือก และควร
ปรับปรุงพฒันาบรรจุภณัฑใ์หส้วยงามมากขึ้น 

 กลยุทธ์การตั้ งราคา ใช้กลยุทธ์การตั้ งราคาตามต้นทุน (Cost Oriented) ใกล้เคียงกับคู่แข่งขัน               
แต่หลกัการส าคญัเนน้การตั้งราคาใหเ้หมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ และมีหลากหลายระดบัราคาใหเ้ลือก 

 กลยุทธ์ดา้นช่องทางการจัดจ าหน่าย มี 2 ช่องทาง คือ 1.ช่องทางการจดัจ าหน่ายทางตรง ไดแ้ก่ 
จ าหน่าย ณ ร้านขายของท่ีระลึกของสวนพฤกษศาสตร์สมเด็จพระนางเจา้สิริกิต์ิ และตลาดลานคา้ชุมชน
ต าบลริมเหนือ อ าเภอแม่ริม จงัหวดัเชียงใหม่ จ าหน่ายทางโทรศพัท ์จ าหน่ายผ่านสมาชิกในกลุ่มและการ
หาตลาด โดยสมาชิกกลุ่มเป็นผูติ้ดต่อชาวบา้นในชุมชนหรือคนรู้จกัเพื่อใช้เป็นของท่ีระลึกในงานต่างๆ 
เช่น งานมงคล งานฌาปนกิจศพ และการออกบู๊ทตามงานแสดงสินคา้ต่างๆ 2.ช่องทางการจัดจ าห น่าย
ทางออ้ม ไดแ้ก่ ฝากขายผา่นร้านคา้ต่างๆ 

 กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด การใช้พนักงานขาย ต้องคดัเลือกพนักงานขายท่ีมีไหวพริบ               
มีทกัษะและเทคนิคการขาย จดัท าส่ือโฆษณา เช่น แผ่นพบั เพื่อให้ขอ้มูลสินคา้ ประโยชน์ สรรพคุณของ
ผลิตภณัฑ์ จดัแสดงสินคา้ ณ จุดขาย (Point of purchase) ให้สวยงามน่าดึงดูดใจ การส่งเสริมการขายควร
ให้เครดิตทางการคา้แก่ลูกคา้    มีของแถมและส่วนลดพิเศษเม่ือซ้ือจ านวนมาก และมีสินคา้ตวัอย่างให้
ทดลองใช้ การประชาสัมพนัธ์ โดยการเข้าร่วมงานแสดงสินค้าท่ีหน่วยงานต่างๆจัดขึ้น เพื่อเป็นการ
กระจายสินคา้และท าให้ลูกคา้ไดรู้้จกัผลิตภณัฑ์มากขึ้น การตลาดทางตรง ไดแ้ก่ การตลาดทางโทรศพัท ์
การตลาดทางแคตตาลอ็กส าหรับน าเสนอขายสินคา้ท่ีเป็นลูกคา้กลุ่มผูป้ระกอบการ 
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Abstract 

 This research aims at investigating market system and forecasting the demand on herbal 

balm products, consumer behavior towards herbal balm products and presenting a marketing plan 

for herbal balm products of small and micro community enterprise of Mae Rim,  ChiangMai. 

 This research is to focus on herbal balm products. As for the research method, the 

population involved in this research can be classified into two groups: 1. 400 consumers using 

herbal balm products and 2. Six groups of small and micro community enterprise leaders 

producing herbal balm products. Accidental Sampling and Purposive Sampling were used with 

both of the groups respectively. Field survey was done by the use of questionnaires to collect 

data. The collected quantitative data was analyzed by using Descriptive statistics, LSD and Time 

series forecasting Method. The analysis outcome was brought together with the results of 

qualitative analysis from Depth Interview to draw a conclusion and design a marketing plan for 

herbal cosmetic products, hold a Focus Group Interview between marketing specialists and 

product designers together with the leaders of small and micro community enterprise to deal with 

marketing plan improvement. 

 The results of the study shows that a market system of herbal balm products in Mae Rim,           

Chiang Mai begins with purchasing raw materials that can be produced within the community and 

some are imported materials. There are two types of distribution: 1.Direct channel and 2.Indirect 

channel. Direct channel consists of a place of distribution at Gift shop : Queen Sirikit Botanic 
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Garden (Mae Rim), telemarketing and a group membership. For Indirect channel, the sale is done 

through cooperation with other shops. The forecast of the demand on herbal balm product tends to 

continue constantly. 

 The result of the investigation on consumer behavior towards herbal balm products 

shows that most of the consumers were female aged between 20 and 29, graduated with 

Bachelor’s degree, mostly contractors, and had an income of 10,000 – 20,000 Baths per month. 

All of the informants used herbal balm with the reasons that they were easy for use. They had 

used this type of products less than a year. They purchased the products for their own use from 

general convenient stores. Money used for each purchase was less than 500 Baths. The frequency 

of their purchase was once a month. They received the information of the products from friends. 

A major problem mentioned by the consumers was the availability of the products in the market. 

The most influential factor that affected the consumers’ decisions was 1.Products’ safety. The 

products needed to have dates of manufacture and expiration, 2.Price. The price of the products 

should be reasonable and varied, 3.Channel of distribution. The place of distribution must be 

convenient and satisfy the consumers’ need, 4.Marketing promotion. Salespersons must be well 

informed about the products and able to give advice to consumers. 

 Marketing Plan for herbal balm products should focus on potential consumers especially 

female aged between 20 and 40, with moderate income, bechelor’s degree, students and 

government officials, living in the north areas and provinces with famous attractions.  

 Marketing mix strategies should be as the followings: 

 Product strategy should aim at producing quality products from local wisdom and having 

unique quality. There should be a wide range of products and improvement on packages. 

 Price strategy should be made on the basis of cost oriented and relevant to competitors’ 

price. However, pricing the products according to their quality and with a wide range is also 

important. 
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 Distribution Strategy. There are two channels: 1. Direct channel is at the Gift shop of 

Queen Sirikit Botanic Garden Mae Rim, Chiang Mai,  uses telemarketing and membership and 

has cooperation with other businesses 2. Indirect channel is made through cooperation with other 

stores or business. 

 Promotion Strategy. 1. The use of Personal Selling should aim at recruiting useful 

salespersons having sales techniques. 2. Advertising. This step aims at producing advertising 

media such as brochures providing details of the products and making an attractive point of 

purchase. 3. Sales Promotion. Credits such as free gifts and special discount should be offered to 

the businesses that purchase a large sum of the products. There should be free trial products for 

customers as well. 4. Public Relations. Participating in the trade shows organized by different 

organizations can help distribute the products and make the customers know more about the 

products. 5. Direct marketing should be done through phone calls. 

Keywords: herbal balm products, marketing strategies, small and micro community enterprise 

 
  




