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บทที ่2 

แนวคดิ ทฤษฏ ีทบทวนวรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 
 
การศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในอ าเภภอเภมออเเภีีงเใมม่ต่อการซอ้อสบู่

สมุนไพร ในคร้ัเน้ีมีแนวคิด ทฤษฏี เภอกสารและเานวจิงัท่ีเภก่ีงวขอ้เดเัน้ี 
 
2.1.  แนวคิดและทฤษฏี 

ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) (ศิริวรรณ เภสรีรัตน์ และคณะ, 2552) มมางถึเ  
ตวัแปรทาเการตลาดท่ีควบคุมได ้ซ่ึเบริษทัใีร่้วมกนัเภพอ่อตอบสนอเความพึเพอใจแก่กลุ่มเภป้ามมาง 
ประกอบดว้งเภครอ่อเมออต่อไปน้ี  

2.1.1  ผลิตภัณฑ์ (Product) มมางถึเ ส่ิเท่ีเภสนอขางโดงธุรกิจ เภพอ่อตอบสนอเความ
จ าเภป็นมรออความตอ้เการขอเลูกคา้ใม้เภกิดความพึเพอใจ ประกอบดว้ง ส่ิเท่ีสัมผสัไดแ้ละสัมผสัไม่ได ้ 
เภี่น บรรจุภณัฑ์ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการและ อี่อเภสีงเขอเผูข้าง ผลิตภณัฑ์อาจจะเภป็นสินคา้ 
บริการ สถานท่ี บุคคล มรอ อความคิด ผลิตภัณฑ์ท่ี เภสนอขางอาจจะมีตัวตนมรอ อไม่มีตัวตนก็ได ้ 
ผลิตภัณฑ์ประกอบด้วง สินค้า บริการ ความคิด สถานท่ี อเค์กรมรอ อบุคคล ผลิตภัณฑ์ต้อเมี
อรรถประโงีน์ (Utility) มรออคุณค่า (Value)ในสางตาขอเลูกคา้ จึเจะมีผลท าใม้ผลิตภณัฑ์สามารถ
ขางได ้การก ามนดกลงทุธ์ ดา้นผลิตภณัฑ ์ตอ้เพงามค านึเถึเปัจจงัต่อไปน้ี  

1)  ความแตกต่าเขอเผลิตภัณฑ์ (Product differentiation) และความแตกต่าเทาเการ
แข่เขนั (Competitive differentiation)  

2)  อเค์ประกอบ (คุณสมบัติ)ขอเผลิตภัณฑ์  (Product component) เภี่น ประโงีน์
พอ้นฐาน รูปลกัษณ์ คุณภาพการบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ ฯลฯ 

3)  การก ามนดต าแมน่เผลิตภณัฑ์(Product positioning) เภป็นการออกแบบผลิตภณัฑ์ขอเ
บริษทั เภพอ่อแสดเต าแมน่เท่ีแตกต่าเ และมีคุณค่าในจิตใจขอเลูกคา้เภป้ามมาง  

4)  การพฒันาผลิตภณัฑ์ (Product development ) เภพอ่อใม้ผลิตภณัฑ์มีลกัษณะใมม่ และ
ปรับปรุเใม้ดีข้ึน (New and improved) ซ่ึเตอ้เค านึเถึเความสามารถในการตอบสนอเความตอ้เการ
ขอเลูกคา้ไดดี้งิเ่ข้ึน  

5)  กลงุทธ์เภก่ีงวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑ์ (Product mix) และสางผลิตภณัฑ์ (Product 
line)  
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2.1.2  ราคา (Price) มมางถึเ จ านวนเภเินมรออส่ิเออ่น ๆ ท่ีมีความจ าเภป็นตอ้เจ่างเภพอ่อใม้ได้
ผลิตภณัฑ์ มรออมมางถึเ คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเภเิน ราคาเภป็น P ตวัท่ีสอเท่ีเภกิดข้ึนถดัจาก Product 
ราคาเภป็นตน้ทุน (Cost) ขอเลูกคา้ ผูบ้ริโภค จะเภปรีงบเภทีงบระมว่าเคุณค่า (Value) ขอเผลิตภณัฑ์กบั
ราคา (Price)ขอเผลิตภณัฑน์ั้น ถา้คุณค่าสูเกวา่ราคา ผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจซอ้อ ดเันั้นผูก้  ามนดกลงทุธ์
ดา้นราคาตอ้เค านึเถึเ คุณค่าท่ีรับรู้ (Perceived value )ในสางตาขอเลูกคา้ ซ่ึเตอ้เพิจารณาการงอมรับ
ขอเลูกคา้ในคุณค่าขอเผลิตภณัฑ์วา่สูเกว่าราคาผลิตภณัฑ์นั้น ตน้ทุนสินคา้และค่าใีจ่้างท่ีเภก่ีงวขอ้เ
การแข่เขนัปัจจงัออ่น ๆ เภี่น กฎมมาง ภาวะเภศรษฐกิจ  

2.1.3  การส่งเสริมการตลาด (Promotion ) เภป็นเภครอ่อเมออการสอ่อสารเภพอ่อสร้าเความพึเ
พอใจต่อตราสินคา้ บริการ ความคิด มรออต่อบุคคล โดงใี้เภพอ่อจูเใจใม้เภกิดความตอ้เการ เภพอ่อเภตออน
ความทรเจ า (Remind) ในผลิตภณัฑ์โดงคาดว่าจะมีอิทธิต่อความรู้สึก ความเภ อี่อ และพฤติกรรมการ
ซอ้อ มรออเภป็นการติดต่อสอ่อสารเภก่ีงวกบัขอ้มูลระมวา่เผูข้างกบัผูซ้อ้อ เภพอ่อสร้าเทศันคติและพฤติกรรม
การซอ้อ การติดต่อสอ่อสารอาจใีพ้นกัเานขาง (Personal selling) ท าการขาง และการติดต่อสอ่อสารโดง
ไม่ใี้คน (No personal selling) เภครอ่ อเมออในการติดต่อสอ่ อสารมีมลางประการ อเค์การอาจเภลออกใี้
มน่ึเมรออมลางเภครอ่อเมออ ซ่ึเตอ้เใีเ้ภครอ่อเมออการสอ่อสารการตลาดแบบประสมประสานกนั (Integrated 
Marketing Communication (IMC)) โดงพิจารณาถึเความเภมมาะสมกับลูกค้าผลิตภัณฑ์คู่แข่เ โดง
บรรลุจุดมุ่เมมางร่วมกนัในเภครอ่อเมออการส่เเภสริมการตลาดท่ีส าคญั มีดเัน้ี 

1) การโฆษณา (Advertising) เภป็นกิจกรรมในการเภสนอและส่เเภสริมการตลาดเภก่ีงวกบั
ผลิตภณัฑ ์บริการ มรออความคิด ท่ีตอ้เมีการจ่างเภเินโดงผูอุ้ปถมัภร์างการ 

2) การขางโดงใี้พนักเานขาง (Personal selling) เภป็นการสอ่ อสารระมว่าเบุคคล เภพอ่อ
พงางามจูเใจผูซ้อ้อท่ีเภป็นกลุ่มเภป้ามมางใมซ้อ้อสินคา้มรออบริการ ดว้งการขางแบบเภผีิญมนา้โดงตรเ ใี้
โทรศพัท ์มรออเภป็นการเภสนอขางโดงมน่วงเานขางเภพอ่อใม้เภกิดการขาง และสร้าเความสัมพนัธ์อนัดีกบั
ลูกคา้  

3) การส่เเภสริมการขาง (Sale Promotion) เภป็นส่ิเจูเใจระงะสั้ นท่ีกระตุน้ใม้เภกิดการซอ้อ
มรออขางผลิตภณัฑ์มรออบริการ เภป็นเภครอ่อเมออกระตุน้ความตอ้เการซอ้อท่ีใีส้นบัสนุนการโฆษณา และ
การขางโดงใีพ้นกัเานขาง ซ่ึเสามารถกระตุน้ความสนใจ ทดลอเใีม้รออการซอ้อโดงลูกคา้คนสุดทา้ง
มรออบุคคลออ่นในี่อเการจดัจ ามน่าง การส่เเภสริมการขางมีทั้เส้ิน 3 รูปแบบ คออ 

3.1) การกระตุน้ผูบ้ริโภค เภรีงกวา่ การส่เเภสริมการขางท่ีมุ่เสู่ผูบ้ริโภค (Consumer 
promotion)  

3.2) การกระตุ้นคนกลาเ เภรีงกว่า การส่เเภสริมการขางท่ีมุ่เสู่คนกลาเ(Trade 
promotion) 
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3.3) การกระตุน้พนักเานขาง เภรีงกว่า การส่เเภสริมการขางท่ีมุ่เสู่พนักเานขาง 
(Sale force promotion) 

4) การตลาดทาเตรเ (Direct marketing) มรออ (Direct response marketing) การโฆษณา
เภพอ่อใม้เภกิดการตอบสนอเโดงตรเ และการตลาดเภ อี่ อมตรเมรอ อการโฆษณาเภ อี่ อมตรเ (Online 
advertising) มีความมมางต่าเกนั ดเัน้ี 

4.1) การตลาดทาเตรเ Direct marketing เภป็นการติดต่อสอ่อสารกบักลุ่มเภป้ามมาง 
เภพอ่อใม้เภกิดการตอบสนอเโดงตรเ มรออ มมางถึเวิธีการต่าเ ๆ ท่ีนักการตลาดใี้ส่เเภสริมผลิตภณัฑ์
โดงตรเกับผูซ้อ้ อ และท าใม้ตอบสนอเทนัที ทั้ เน้ีต้อเอาศงัฐานข้อมูลลูกค้าและใี้สอ่ อต่าเ ๆ เภพอ่อ
สอ่อสารโดงตรเกบัลูกคา้ เภี่น ใีส้อ่อโฆษณา และแคตตาล็อก 

4.2) การโฆษณาเภพอ่อใม้เภกิดการตอบสนอเโดงตรเ (Direct response advertising) 
เภป็นข่าวสารการโฆษณาซ่ึเถามผูอ่้าน ผูรั้บฟัเมรออผู ้ี ม ใม้เภกิดการตอบสนอเกลบัโดงตรเไปงเัผูส่้เ
ข่าวสาร ซ่ึเอาจจะใีจ้ดมมางตรเ มรออสอ่อออ่น เภี่น นิตงสาร วทิง ุโทรทศัน์ มรออป้างโฆษณา  

4.3) การตลาดเภ อี่อมตรเ มรออการโฆษณาเภ อี่อมตรเ (Online advertising) มรอ อ
การตลาดผา่นสอ่ออิเภล็กทรอนิกส์ (Electronic marketing มรออ E-marketing) เภป็นการโฆษณาผา่นระบบ
เภครออข่างคอมพิวเภตอร์มรอออินเภทอร์เภน็ต เภพอ่อสอ่ อสาร ส่เเภสริม และขางผลิตภณัฑ์ มรออบริการโดง
มุ่เมวเัผลก าไรและการคา้ เภครอ่อเมออท่ีส าคญัในขอ้น้ีประกอบดว้ง การขางทาเโทรศพัท์ การขางโดง
ใีจ้ดมมางตรเ การขางโดงใีแ้คตตาล็อก การขางทาเโทรทศัน์ วิทง ุมนเัสออพิมพ ์ซ่ึเจูเใจใม้ลูกคา้
มีกิจกรรมการตอบสนอเ 

2.1.4  การจัดจ าหน่าย (Place มรออ Distribution) มมางถึเ โครเสร้าเขอเี่อเทาเซ่ึเ
ประกอบดว้ง สถาบนั และกิจกรรม ใี้เภพอ่อเภคลอ่อนงา้งผลิตภณัฑ์และบริการจากอเค์การไปงเัตลาด 
สถาบนัท่ีน าผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเภป้ามมาง คออสถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีี่วงในการกระจาง
ตวัสินคา้ ประกอบดว้ง การขนส่เ การคลเัสินคา้ และการเภก็บรักษาสินคา้คเคลเั การจดัจ ามน่างจึเ
ประกอบดว้ง 2 ส่วน ดเัน้ี  

1)  ี่อเทาเการจดัจ ามน่าง (channel of distribution) มมางถึเ กลุ่มขอเบุคคลมรออธุรกิจ 
ท่ีมีความเภก่ีงวขอ้เกบัการเภคลอ่อนงา้งผลิตภณัฑ์มรออบริการส ามรับการใี้มรออบริโภคมรออมมางถึเ 
เภส้นทาเท่ีผลิตภณัฑ์  และกรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภณัฑ์ถูกเภปล่ีงนมออไปงเัตลาดในระบบี่อเทาเการจดั
จ ามน่าง ประกอบดว้ง ผูผ้ลิต คนกลาเ ผูบ้ริโภค มรออผูใ้ีท้าเอุตสามกรรมมรอออาจจะใี้ี ่อเทาเตรเ
จากผูผ้ลิตไปงเัผูบ้ริโภคมรออผูใ้ี้ทาเอุตสามกรรม และใี้ี่อเทาเจากผูผ้ลิต ผ่านคนกลาเไปงเั
ผูบ้ริโภคมรออผูใ้ีท้าเอุตสามกรรม 

2)  การกระจางสินค้า มรอ อการสนับสนุนการกระจางตัวสินค้าสู่ตลาด (Physical 
distribution ) มมางถึเ เานท่ีเภก่ีงวขอ้เกบัการวาเแผน การปฏิบติัการตามแผน และการควบคุมการ
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เภคลอ่อนงา้งวตัถุดิบปัจจงัการผลิต และสินคา้ส าเภร็จรูป จากจุดเภร่ิมตน้ไปงเัจุดสุดทา้งในการบริโภค เภพอ่อ
ตอบสนอเความต้อเการขอเลูกค้า โดงมุ่เมวเัก าไร มรอ อมมางถึเกิจกรรมท่ีเภก่ีงวข้อเกับการ
เภคลอ่อนงา้งตวัผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไปงเัผูบ้ริโภคมรออผูใ้ีท้าเอุตสามกรรม 
 
2.2  ทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

จเรัก ีินเภกล้าก าจร (2554) ปัจจงัท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเภลออกซอ้ อผลิตภัณฑ์สบู่
สมุนไพรีนิดก้อนในเภขตกรุเเภทพมมานคร  การศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอง่าเส่วนใมญ่เภป็นเภพศมญิเ 
จ านวน 400 ราง มีอางุระมว่าเ 20-30 ปี  มีอาีีพเภป็นพนักเานบริษัทเภอกีน  พนักเานธนาคาร มี
รางไดร้ะมวา่เ10,000–20,000 บาท  

กลุ่มตวัองา่เใม้ความส าคญัมากท่ีสุดกบัส่วนประสมการตลาดในดา้นต่าเๆ ดเัน้ี ในดา้น
ผลิตภณัฑก์บัปัจจงัดา้นสินคา้ มีใม้เภลออกมลากมลาง ราคากบัปัจจงัดา้นราคาไม่เภกินก าลเัท่ีจะซอ้อ  ดา้น
สถานท่ีจดัจ ามน่าง กบัปัจจงัการจดัวาเสินคา้เภป็นมมวดมมู่  และดา้นการส่เเภสริมการตลาดกบัปัจจงั
ดา้นพนกัเานคองแนะน าลูกคา้ กลุ่มตวัองา่เไดใ้ม้ความส าคญัมากท่ีสุด กบัปัจจงัออ่น ๆ ท่ีเภก่ีงวขอ้เใน
ดา้นภาพลกัษณ์สินคา้ กบัปัจจงัดา้นความประทบัใจในประโงีน์ขอเสินคา้ ดา้นความภกัดีต่อสินคา้ 
กบัปัจจงัดา้นความสนใจในผลิตภณัฑ์ออ่น เภพิ่มเภติมจากงี่ม้อสบู่สมุนไพรท่ีเภลออกใี ้ดา้นความไวว้าเใจ
กบัปัจจงัดา้นความไวว้าเใจในประโงีน์ดา้นสุขภาพท่ีจะไดรั้บจากการใี้สมุนไพรีนิดกอ้น  กลุ่ม
ตวัอง่าเใม้ความส าคญัมากท่ีสุด กับปัจจงัด้านความพึเพอใจในการใี้สบู่สมุนไพรในภาพรวม  
ส ามรับการตดัสินใจเภลออกซอ้อผลิตภณัฑ์สบู่สมุนไพรีนิดกอ้นผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่  ปัจจงั
ประีากรศาสตร์ในด้านเภพศ ด้านอางุและด้านระดับการศึกษาท่ีแตกต่าเกัน ไม่มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจเภลออกซอ้อ  ปัจจงัประีากรศาสตร์ในดา้นอาีีพ ดา้นรางไดต่้อเภดออนและดา้นสถานภาพการ
สมรสท่ีแตกต่าเ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเภลออกซอ้อปัจจงัส่วนประสมทาเการตลาด  ดา้นผลิตภณัฑ์
ดา้นราคาและดา้นสถานท่ีจดัจ ามน่างไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเภลออกซอ้อ  ปัจจงัส่วนประสม
ทาเการตลาดการส่เเภสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเภลออกซอ้อปัจจงัออ่น ๆ ท่ีเภก่ีงวขอ้เ  
ดา้นภาพลกัษณ์สินคา้ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเภลออกปัจจงัออ่น ๆ ท่ีเภก่ีงวขอ้เ  ดา้นความภกัดี
ต่อสินคา้และดา้นความไวว้าเใจ มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเภลออกซอ้อ 

งศสวดี  องูส่นิท (2554) ปัจจงัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซอ้อผลิตภณัฑ์สมุนไพรบ ารุเผวิมนา้
โครเการมน่ึเต าบลมน่ึเผลิตภัณฑ์ขอเผู ้บริโภคในเภขตกรุเเภทพมมานคร กลุ่มตัวอง่าเท่ีใี้ใน
การศึกษา คออ ผูท่ี้ซอ้อและใีผ้ลิตภณัฑ์สมุนไพรบ ารุเผิวมนา้โครเการมน่ึเต าบลมน่ึเผลิตภณัฑ์ โดง
ใีแ้บบสอบถามเภป็นเภครอ่อเมออในการส ารวจ จ านวน 400 คน  
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ผลจากการคน้ควา้อิสระพบว่า  กลุ่มตวัอง่าเในท าวิจงัส่วนใมญ่จะเภป็นเภพศมญิเ มีอางุ
ระมวา่เ 20-39 ปี  อาีีพพนกัเานบริษทัเภอกีน โดงมีรางไดต่้อเภดออน 10,000-20,000 บาท มีความถ่ีใน
การซอ้อนอ้งกวา่เภดออนละ 1 คร้ัเ ค่าใีจ่้างแต่ละคร้ัเนอ้งกวา่ 500 บาท ปัจจงัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซอ้อ
ผลิตภัณฑ์สมุนไพรบ ารุเผิวมน้าโครเการมน่ึเต าบลมน่ึเผลิตภณัฑ์ ด้านผลิตภัณฑ์ มีผลต่อการ
ตดัสินใจมากท่ีสุด  คออผลิตภณัฑ์จ าเภป็นตอ้เมีการรับรอเมาตรฐาน ปัจจงัดา้นราคาท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซอ้อมากท่ีสุด คออราคา  เภมมาะสมกบัคุณภาพดา้นการจดัจ ามน่าง  สถานท่ีท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซอ้อมากท่ีสุด คออร้านคา้เภพอ่อสุขภาพ ร้านขางงาโรเพงาบาล และเภครออข่างสัเคมออนไลน์มี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซอ้อนอ้งท่ีสุด  ดา้นการส่เเภสริมการตลาดปัจจงัดา้นการส่เเภสริมการตลาดท่ีมี
อิทธิพลมากท่ีสุด คออการส่เเภสริมการขางการโฆษณาผา่นสอ่อนิตงสารมนเัสออพิมพ ์แผน่พบั มีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจซอ้อนอ้งท่ีสุด  เภมตุผลท่ีเภลออกสมุนไพรบ ารุเผิวมนา้มากท่ีสุด คออในเภรอ่อเความปลอดภงั
จากสารเภคมี  ผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจซอ้ อมากท่ีสุดคออตวัเภอเ และผูมี้ อี่อเภสีงเทาเสัเคม ดารา
นกัแสดเ มีผลต่อการตดัสินใจนอ้งท่ีสุด 

สุรีพร  มิลิวเศ ์(2553) ปัจจงัท่ีมีอิทธิต่อการตดัสินใจซอ้อผลิตภณัฑ์เภครอ่อเส าอาเสมุนไพร
ขอเผูบ้ริโภคในเภขตเภทศบาลนครอุบลราีธานี  กลุ่มตวัอง่าเท่ีใี้ในการวิจงั คออผูบ้ริโภคท่ีเภคงใี้
ผลิตภณัฑ์เภครอ่อเส าอาเสมุนไพรในเภขตเภทศบาลนครอุบลราีธานี ใี้การสุ่มตวัองา่เแบบแบ่เีั้นภูมิ 
ไดก้ลุ่มตวัองา่เ จ านวน 327 คน เภครอ่อเมออท่ีใีใ้นการวจิงัเภป็นแบบสอบถาม แบบมาตราส่วนประมาณ
ค่า 5 ระดับ  จากผลการวิจงัสรุปได้ว่า  ผูซ้อ้ อเภครอ่ อเส าอาเสมุนไพรส่วนมากเภป็นเภพศมญิเ มีอางุ
ระมว่าเ 21–30 ปี อาีีพขอเผูท่ี้ซอ้ อมากท่ีสุดเภป็นนักเภรีงน/นิสิต/นักศึกษา รางได้ต ่ากว่า 5,000 บาท 
ข้อมูลเภก่ีงวกับพฤติกรรมการซอ้ อเภครอ่ อเส าอาเสมุนไพรขอเผูบ้ริโภคผูซ้อ้ อเภครอ่ อเส าอาเสมุนไพร 
ส่วนมากจะซอ้อเภพอ่อใี้เภอเ โดงจะซอ้ อจากร้านขางเภครอ่ อเส าอาเสมุนไพร ซ่ึเในการซอ้อแต่ละคร้ัเจะ
ค านึเถึเการใม้ค  าแนะน าเภก่ีงวกับตวัสินค้า และความสะดวกสบางผูบ้ริโภค จะซอ้ อเภครอ่ อเส าอาเ
สมุนไพรประเภภทสบู่มากท่ีสุด สาเภมตุท่ีซอ้ อเภนอ่อเจากสินค้ามีคุณภาพ สอ่ อโฆษณาท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซอ้อขอเผูบ้ริโภคมากท่ีสุดคออโฆษณาทาเทีว ีก่อนการตดัสินใจซอ้อจะไดรั้บอิทธิพลจาก
เภพอ่อนมากท่ีสุด  

ปัจจงัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซอ้อเภครอ่อเส าอาเขอเผูบ้ริโภคโดงรวม ปัจจงัท่ีมีอิทธิพล
ต่อผูบ้ริโภคองู่ในระดบัมาก ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านการส่เเภสริมการตลาด ด้านี่อเทาเการจดั
จ ามน่าง ด้านราคา ด้านจิตวิทงา ด้านวฒันธรรมจากการศึกษา พบว่าผูบ้ริโภคเภลออกท่ีคุณภาพขอเ
สินคา้ ความปลอดภงั  ผลิตภณัฑป์ลอดสารพิษและเภป็นผลิตภณัฑท่ี์ใีแ้ลว้ไม่เภกิดการระคางเภคออเ ราคา
เภมมาะสมกบัปริมาณ คุณภาพ ปัจจงัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจและความพอในการใี้ผลิตภณัฑ์
สมุนไพร คออผูบ้ริโภคได้รับค าแนะน าจากเภพอ่อนและญาติ ได้รับค าแนะน าจากผู ้เภี่ีงวีาญจาก
ประสบการณ์ขอเผูบ้ริโภค  ปัจจงัดา้นการส่เเภสริมการตลาด ผูบ้ริโภคจะนิงมเภปล่ีงนไปใีสิ้นคา้นั้น ๆ 
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สอ่อโฆษณา ประเภภทนิตงสาร มีผลต่อพฤติกรรมการซอ้ อปัจจงัด้านี่อเทาเการจ ามน่างผูบ้ริโภค
ค านึเถึเคุณภาพราคาท่ีเภมมาะสมกบัปริมาณ ความสะดวกในการซอ้อ 

 
2.3  ข้อมูลเกีย่วกบัสถานการณ์การตลาดผลติภัณฑ์สบู่สมุนไพร 

ปัจจุบนัแนวโน้มประเภภทธุรกิจกระแสธุรกิจเภก่ีงวกบัสมุนไพร มีแนวโน้มเภติบโตได้ดี  
กระแสรักสุขภาพงเัคเไดรั้บความนิงมต่อเภนอ่อเ และประเภทศไทงมีศกังภาพพร้อมเภรอ่อเวตัถุดิบและ
ความรู้ อีกทั้ เ เภป็นธุรกิจท่ีท าก าไรได้สูเ และมีโอกาสขงางไปตลาดต่าเประเภทศ เภี่น ผลิตภัณฑ์
สมุนไพร อามารสุขภาพ เภครอ่อเส าอาเ บริการดา้นสุขภาพความเาม คลินิกสุขภาพ โดงสามารถเภจาะ
ลูกค้าได้มลางกลุ่มไม่ว่าจะเภป็น กลุ่มวงัรุ่น คนท าเานทั้ เีาง มญิเ และกลุ่มครอบครัว ตลอดจน
ผูสู้เอาง ุซ่ึเมีรางไดสู้เ และมีความสามารถในการจบัจ่าง (ผูจ้ดัการออนไลน์,2557:ออนไลน์) 

จากสถานการณ์ตลาดรวมขอเสบู่ในปี 2557 มีมูลค่า 1 มมอ่นล้านบาท โดงในปี 2556 
ตลาดสบู่มีมูลค่า 9,300  ล้านบาท จากตวัเภลขจะเภม็นได้ว่าตลาดสบู่ในประเภทศไทงมีการขงางตัว
เภพิ่มข้ึน และเภมอ่อแบ่เแงกตลาดสบู่ออกเภป็นประเภภทต่าเๆ โดงแบ่เออกเภป็น 5 กลุ่มมลกั พร้อมตวัเภลข
ส่วนแบ่เการตลาด1. กลุ่มสบู่ความสวงความเาม  มีสัดส่วน 40% ลดลเ 9% 2. กลุ่มสบู่ฆ่าเภ อี้อมรออ
กลุ่มสุขภาพ มีสัดส่วน 25% ลดลเ 13% 3.กลุ่มสบู่เภด็ก มีสัดส่วน 10% ลดลเ 6%  4.กลุ่มสบู่สมุนไพร 
มีสัดส่วน  เภติบโต 18% และกลุ่มสบู่ผู ้ี าง มีสัดส่วน 5% ลดลเ 2% จะพบวา่ ตลาดสบู่ท่ีมีสัดส่วนเภติม
โตข้ึนจะเภป็นสบู่สมุนไพร มูลค่าตลาดขอเสบู่กลุ่มน้ีเภติบโต 2 มลกัต่อเภนอ่อเมา 3 ปี  

จะเภม็นไดว้า่ สบู่สมุนพรไดรั้บการตอบรับท่ีดีและมีแนวโนม้การเภติบโตองา่เต่อเภนอ่อเตาม
เภทรนด์ขอเผูบ้ริโภคงุคปัจจุบนั  แต่กลุ่มผูป้ระกอบการงเัเภป็นกลุ่มรางเภล็ก  ผูป้ระกอบการกลุ่มOTOP 
มูลค่าตลาดจึเงเัไม่ใมญ่เภท่ากลุ่มออ่นๆ ( ฐานเภศรษฐกิจ,2557:ออนไลน์) 

จเัมวดัเภีีงเใมม่เภป็นจเัมวดัมน่ึเท่ีมีผูป้ระกอบการและผูผ้ลิตท่ีเภป็นผูป้ระกอบการรางเภล็ก
มรออผูผ้ลิตรางงอ่งอิสระ เภี่น สบู่สมุนไพรภณัฑิลา  สบู่สมุนไพรนาคา สบู่สมุนไพรMintra Spa สบู่
สมุนไพรอารงา สบู่สมุนไพร Herb Basics สบู่สมุนไพร Chiang Mai organics  สบู่-สบู่  ีีวาตม ์Pana 
Organic  บา้นรักสบู่ และกลุ่มOTOP เภี่น สบู่สมุนไพรีบาแลเ กลุ่มผลิตภณัฑ์ีุมีน ต าบลมนอเป่า
คร่ัเ ในการผลิตสบู่สมุนไพร จะมีส่วนผสมขอเสมุนไพรท่ีมีประโงีน์ มีใม้เภลออกมลากมลาง
ีนิด อาทิเภี่น ขมิ้น ตะไคร้ น ้านมขา้ว  มะขาม  และสมุนไพรออ่นๆ อีกมากมาง โดงมีแมล่เจดัจ ามน่าง 
ถนนคนเภดิน  โีวรู์มขางขอเตวัเภอเ   facebook  website   ร้านจ ามน่างผลิตภณัฑ์ี ุมีน   ขนาดขอเสบู่
สมุนไพรท่ีจดัจ ามน่างจะแบ่เออกเภป็น  3 ขนาด ขนาดเภล็ก(ขนาดต ่ากวา่ 80 กรัม) ขนาดกลาเ ( 80- 100 
กรัม ) ขนาดใมญ่(มากกว่า 100 กรัม) และราคาในการจดัจ ามน่างจะมีราคาตั้เแต่ต ่ากว่า 40 บาทไป
จนถึเราคามากกวา่ 99 บาท  
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จากการสัมภาษณ์ คุณเภพีงเพิศ ศรีมูลผู ้ี ่วงพฒันาีุมีน กลุ่มผลิตภณัฑ์ีุมีน ต าบล
มนอเป่าคร่ัเ  การผลิตปัจจุบนัเภป็นการผลิตแบบจ ามน่างเภอเและผลิตเภพอ่อการน าไปจ ามน่างต่อ จุด
จ ามน่างนอกเภมนออจากจุดจ ามน่างขอเีุมีน คออ ร้านมางาว ี จุดจ ามน่างผลิตภณัฑ์ีุมีนม้าเ MAYA  
ร้านตะติระ นิมมานซอง 1   โดงจ ามน่างในราคา 59 -69  บาท  สบู่สมุนไพร มีส่วนผสมขอเสมุนไพร
ท่ีมีประโงีน์ เภี่น ขมิ้น ตะไคร้ น ้ านมขา้ว  มะขาม  และออ่นๆ กลุ่มลูกคา้ท่ีเภจา้ซอ้อสินคา้จะมีทั้เกลุ่ม
ลูกคา้คนไทง และ คนต่าเีาติ   การขางสินคา้ข้ึนองู่กบัฤดูกาล  การแข่เขนัในตลาดสูเไม่ว่าจะเภป็น
กลุ่มOTOP กลุ่มผูผ้ลิตรางงอ่งในพอ้นท่ีจเัมวดัเภีีงเใมม่  ผูผ้ลิตรางงอ่งจากพอ้นท่ีจเัมวดัออ่น ๆ รวมถึเ
ผูป้ระกอบการรางใมญ่ท่ีมีผลิตภณัฑ์เภขา้มาจดัจ ามน่าง ตามม้าเสรรพสินคา้  เภี่นสบู่นกแกว้  มาดาม
เภฮเ  อภงัภูเภบศร์ ีุปเภปอร์มาเภก็ต  ร้านจ ามน่างรวมสบู่สมุนไพรเภี่น ร้านต ารับไทง  (เภพีงเพิศ ศรีมูล
,2557: สัมภาษณ์) 

สรุปไดว้า่สบู่สมุนไพรในปัจจุบนัเภป็นท่ีงอมรับและเภป็นท่ีตอ้เการขอเตลาดเภป็นองา่เมาก  
มีการแข่เขนัสูเ มากผูป้ระกอบการใม้ความสนใจและใส่ใจท่ีจะพฒันาในดา้นส่วนประสมการตลาด  
เภพอ่อมอเมาโอกาส เภพอ่อท าการผลิตเภพอ่อตอบสนอเความตอ้เการท่ีแท้จริเขอเผูบ้ริโภคได้ จะท าใม้
ผูป้ระกอบการสามารถเภพิ่มงอดขางขอเสินคา้ไดม้ากข้ึน  
 


