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400 คนจากผูป้ระกอบการรา้นคา้ปลีกท่ีขายสมุนไพรไทยผ่านส่ือออนไลนร์ะยะเวลาในการเก็บรวบรวม

ขอ้มลูงานวิจยัในครัง้นีด้าํเนินงานตัง้แต ่1 ธันวาคม 2564 ถึง 30 มกราคม 2565 เครื่องมือท่ีใชใ้นการวิจยั

ครัง้นีคื้อ แบบสอบถาม สถิติท่ีใชใ้นการวิจัยไดแ้ก่ ความถ่ี รอ้ยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

ผลการวิจยัสรุปวา่               

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ท่ีมีอายุระหว่าง 21-35 ปี มีรายไดจ้ากการขายส่วน

ใหญ่ 10,001-20,000 บาทตอ่เดือน พฤติกรรมการขายสมนุไพรไทยและการส่ือสารการตลาดส่วนใหญ่ ใช้

ส่ือ Facebook ในการขายสินคา้และมีการส่งเสริมการตลาดสินคา้ผ่านช่องทาง Facebook มีจาํนวนรอ้ย

ละ 68 Instagram มีจาํนวนรอ้ยละ 10 และอ่ืนๆ มีจาํนวนรอ้ยละ 22 ผูข้ายมีวิธีการเขา้ถึงโฆษณาสินคา้ 

มากท่ีสดุคือการยิงแอดโฆษณาผา่น Facebook การทาํวีดีโอ และโพสตบ์ทความเพ่ือใหค้วามรูใ้นการ 

ตดิตามและขายสินคา้ การสรา้งเนือ้หา และการทาํส่ือวีดีโอเพ่ือขายสินคา้ กลยทุธด์า้นผลิตภณัฑ ์ผูข้ายจะ

มีกลยทุธห์ลกัคือผลิตภณัฑมี์ความปลอดภยั และไดร้บัการรบัรองมาจาํหน่าย กลยทุธต์ัง้ราคาใหเ้หมาะสม

กบัตน้ทนุ และกลยทุธด์า้นชอ่งทางจดัจาํหนา่ย หลายชอ่งทางทาํใหส้ามารถเขา้ถึงลกูคา้ไดเ้ป็นจาํนวนมาก 

และมีความปลอดภัยในการชาํระเงิน กลยุทธด์า้นส่งเสริมการตลาด ใชส่ื้อออนไลนผ์่านโซเชียลมีเดียท่ี

ตนเองมี เช่น Facebook หรือ Instagram สามารถตอบกลบัลูกคา้ไดอ้ย่างรวดเร็ว และการทาํวิดีโอและ

โพสตบ์ทความเพ่ือให้ความรู้ในการติดตามและขายสินค้า มีการร่วมกิจกรรมส่งเสริมการตลาดกับ

แพลตฟอรม์ เชน่ Shopee และ Lazada เพ่ือกระตุน้ยอดขาย 

 

คําสําคัญ: กลยทุธ์การตลาด, พฤตกิรรมการขาย 

 

Abstract 

The purpose of this research was to study the marketing strategies and selling 

behaviors of Thai herbal products via online media during the COVID-19 situation in the 

Bangkok metropolitan area from 400 retail shop operators selling Thai herbs via online media. 

The data collection period of this research was from December 1, 2021 to January 30, 2022. 

The instrument used in this research was a questionnaire. The statistics used in this research 

were frequency, percentage, mean, and standard deviation. The results of the research 

concluded that most of the respondents were female, between 21 and 35 years old with monthly 

income from sales of 10,001-20,000 baht per month. For selling behavior of Thai herbs and 

marketing communications, most used Facebook to sell products and promote products 

through channels, i.e., Facebook (68 percent), Instagram (10 percent), and other channels (22 
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percent). Sellers had the most access to product ads through Facebook, making videos, and 

posting messages to educate, track, and sell products, making content and making video 

media to sell products. For product strategy, the sellers' main strategy was product safety and 

official sale approval. For cost-optimized pricing strategy and distribution channel strategy, the 

sellers used multiple channels that made it possible to reach many customers and secure 

payment arrangements. For marketing promotion strategy, the sellers used online media such 

as Facebook or Instagram that can quickly respond to customers and made videos and posted 

messages to educate followers and sell products. The sellers participated in promotional 

activities in platforms such as Shopee and Lazada to boost sales. 

 

Keywords: Marketing Strategy, Selling Behaviors 

 

บทนาํ 

สถานการณวิ์กฤตทั่วโลกจากการแพรร่ะบาดของเชือ้ไวรสั COVID-19 เม่ือปี 2562 โดยเริ่มมีการ

แพรร่ะบาดเขา้มาในประเทศไทยเม่ือวนัท่ี 13 มกราคม 2563 การแพรร่ะบาดเป็นไปอย่างรวดเร็วจนทาํใหมี้

จาํนวนผู้ป่วยท่ีติดเชือ้เพิ่มขึน้อย่างมาก ช่วงกลางเดือนมีนาคม 2563 พบผู้ติดเชือ้โควิด-19 ทั้งหมด 

1,280,534 คน และมีผูเ้สียชีวิต 12,855 คน (กรมควบคมุโรค กระทรวงสาธารณสขุ, 2564) ตน้เดือน 

สิงหาคม 2564 มีการแพร่ระบาดอย่างรุนแรงเพิ่มมากขึน้  จากแรงงานต่างชาติบริเวณเขตพื ้นท่ี

กรุงเทพมหานครและปรมิณฑล สง่ผลใหจ้าํนวนผูต้ิดเชือ้ในประเทศเพิ่มขึน้อย่างรวดเร็วมากถึง 1,888,453 

คน และมีผูเ้สียชีวิต จาํนวน 18,922 คน มีผลกระทบใหมี้โรงพยาบาลไม่เพียงพอตอ่การรกัษา ดงันัน้ หลาย

หน่วยงานในประเทศจึงพยายามวิจยัเพ่ือพฒันาการพึ่งพาสมุนไพรเพ่ือรกัษาและปอ้งกนั รวมถึงการดแูล

สขุภาพของประชาชนในช่วงเวลาดงักล่าว นโยบายภาครฐัส่งเสริมใหป้ระชาชนทาํงานท่ีบา้น (Work from 

home) เพ่ือลดสถานการณแ์พรร่ะบาดของโรค ประชาชนในเขตพืน้ท่ีตา่งๆ เริ่มตระหนกัและใหค้วามสาํคญั

กบัการดแูลสขุภาพกนัมากขึน้ประกอบกบัผลิตภณัฑส์มนุไพรไทยไดร้บัการพฒันาใหมี้ผลิตภณัฑท่ี์มีความ

หลากหลายเพ่ือตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค พืชสมุนไพรท่ีชุมชนรูจ้กัสรรพคณุและนาํมาใช้

ประโยชน ์มีประมาณ 1,800 ชนิด และมี 300 ชนิดท่ีเป็นวตัถุดิบสมุนไพรท่ีหมุนเวียนในทอ้งตลาดซึ่งมี

ความต้องการและมีกระจายอยู่ทั่วประเทศ นอกจากนี ้นโยบายสมุนไพรแห่งชาติ ภายใตแ้ผนแม่บท

แห่งชาติว่าดว้ยการพฒันาสมนุไพรไทย ฉบบัท่ี 1 ปี 2560-65 ประสบความสาํเร็จในการขบัเคล่ือนพฒันา

สมนุไพรไทย โดย 6 ปีท่ีผา่นมา ไทยสง่ออกวตัถดุบิและผลิตภณัฑส์มนุไพรคณุภาพเป็นอนัดบั 1 ในภูมิภาค

เอเชียตะวนัออกเฉียงใต ้คิดเป็นมลูคา่กว่า 12,211 ลา้นบาท ดา้นการตลาด มีการขยายช่องทางการตลาด
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ทัง้ในและตา่งประเทศผ่านการจดัแสดง จาํหน่ายสินคา้ จบัคูเ่จรจาธุรกิจ สรา้งรายไดก้ว่า 2,467 ลา้นบาท 

พรอ้มยกระดับผลิตภัณฑส์มุนไพรและเชิดชูเกียรติผู้ประกอบการผ่านรางวัลผลิตภัณฑส์มุนไพรดีเด่น

ระดบัชาติ (ไทยคูฟ่้า, 2565) คาดการณว์่าเป็นอตุสาหกรรมท่ีมีศกัยภาพและสามารถสรา้งความยั่งยืนใน

ฐานะส่วนหนึ่งของอุตสาหกรรมเป้าหมาย ทั้งอุตสาหกรรมท่ีมีศักยภาพและกลไกในการขับเคล่ือน

เศรษฐกิจเพ่ืออนาคต (กรมพฒันาการแพทยแ์ผนไทยและการแพทยท์างเลือกกระทรวงสาธารณสขุ, 2560) 

 สมุนไพรของไทยจึงนับได้ว่ามีศักยภาพ ทั้งในด้านของการเป็นแหล่งผลิตท่ีสําคัญ ความ

หลากหลายของชนิดสมุนไพร และการนาํไปใชป้ระโยชน ์โดยเฉพาะการใชเ้ป็นวัตถุดิบเพ่ือแปรรูปเป็น

ผลิตภัณฑต์่างๆ เช่น ยารกัษาโรค เครื่องสาํอาง อาหารเสริมเพ่ือสุขภาพ ตามกระแสความตอ้งการใช้

สมุนไพรเพ่ือทดแทนการใชส้ารสงัเคราะหท์างเคมี ส่งผลใหค้วามตอ้งการพืชสมุนไพรภายในประเทศยัง

ขยายตวัไดอ้ยา่งตอ่เน่ือง (ศริวิรรณ พนัธุ และ ชาครติ ศรีทอง, 2562) 

 อย่างไรก็ดี ประเทศไทยมีเป้าหมายท่ีจะเป็นประเทศชัน้นาํในอาเซียนในการส่งออกวัตถุดิบ

สมุนไพรไทยและผลิตภัณฑส์มุนไพรไทย ซึ่งจะส่งผลตอ่ความยั่งยืนของสมนุไพรไทยและสรา้งมูลค่าเพิ่ม

ทางเศรษฐกิจของประเทศ ประกอบกบัช่วงเวลาการแพรร่ะบาด ภาครฐัขอความรว่มมือใหป้ระชาชนอยู่ท่ี

บา้นและเวน้ระยะห่างทางสงัคมเพ่ือลดการแพรร่ะบาดของเชือ้ไวรสั ทาํประชาชนส่วนใหญ่ใชช้่องทางการ

ซือ้ขายผ่านช่องทางออนไลน ์จึงเป็นโอกาสของผูข้ายในการปรบัตวัในตลาดออนไลน ์จากขอ้มูลตลาดอี

คอมเมิรซ์ไทยปี 2020 เติบโต รอ้ยละ 81 มลูคา่ 294,000 ลา้นบาท สงูกว่าท่ีเคยคาดการณไ์วท่ี้ 220,000 

ลา้นบาท (Marketeer, 2021) นอกจากนีย้งัพบวา่ ผูใ้ชเ้ฟสบุ๊คของประเทศไทยอยู่ท่ี 51 ลา้นบญัชี  อินสตาร์

แกรม 16 ลา้นบญัชี  ยทูปู 37.3 ลา้นบญัชี และ ทวิตเตอร ์ 7.35 ลา้นบญัชี ตามลาํดบั (TWF Agency, 

2563) นอกจากนี ้มารเ์กตติง้อปุส ์(2563) ไดเ้ผยแพรข่อ้มลูจาก QuestMobile ระบวุ่านบัตัง้แตเ่กิดการแพร่

ระบาดของไวรัสโควิด-19 ตัง้แต่เดือนมกราคม 2563 เป็นตน้มา ผู้บริโภคใช้เวลาอยู่กับโทรศัพทมื์อถือ

เพิ่มขึน้ต่อเน่ือง ตน้เดือนมกราคม อยู่ท่ี 6.1 ชั่วโมงต่อคนต่อวนั ปลายเดือนมกราคม เพิ่มขึน้มาอยู่ท่ี 6.8 

ชั่วโมงต่อคนตอ่วนั เดือนกมุภาพนัธ ์ขยบัขึน้มาท่ี 7.3 ชั่วโมงต่อคนต่อวนั ทาํใหเ้ป็นโอกาสของผลิตภัณฑ์

สมนุไพรไทยในการขายผา่นช่องทางออนไลน ์พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ของผูบ้ริโภคยคุปัจจบุนั ทัง้ในโลก

โซเชียล และในแพลตฟอรม์ตา่งๆ การเลือกขายผลิตภณัฑส์มนุไพรไทยผ่านส่ือออนไลนใ์นช่วงสถานการณ์

โควิด-19 การไดร้บัความรูแ้ละเขา้ถึงสมนุไพรไทยผ่านช่องทางออนไลนไ์ดง้่ายขึน้เพ่ือเป็นทางเลือกในการ

รกัษาและปอ้งกนั รวมถึงกระแสการดแูลสขุภาพของคนยคุปัจจบุนั ทาํใหก้ารเลือกหาสมนุไพรเพ่ือตา้นเชือ้

ไวรสัโควิดเป็นอีกทางเลือกหนึ่งสาํหรบัคนไทย จึงเป็นโอกาสทางการตลาดของผูข้ายผลิตภณัฑส์มุนไพร

ไทย อีกทัง้เป็นช่องทางบริการท่ีรวดเร็วสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดเ้ป็นอย่างดี ทัง้ยงั

สามารถรกัษาระยะหา่ง ขณะเดียวกนัผูข้ายเองก็มีการปรบัตวัเพ่ือคน้หาช่องทางการตลาดอ่ืนๆ ท่ีจะเขา้ถึง

ลูกคา้ทางออนไลน ์ดงันัน้ ผูข้ายจาํเป็นตอ้งปรบัตวัเพ่ือเปิดรบัโอกาสทางการตลาดแต่อย่างไรก็ตามใน
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อุตสาหกรรมท่ีผ่านมามีปัญหาดา้นการตลาดคือ ผูป้ระกอบการในอุตสาหกรรมสมุนไพรส่วนใหญ่เป็น

ผูป้ระกอบการขนาดกลางและขนาดเล็กท่ีมีความสามารถในการแข่งขนันอ้ย (กรมพฒันาการแพทยแ์ผน

ไทยและการแพทยท์างเลือกกระทรวงสาธารณสุข, 2560) หากผูป้ระกอบการสามารถวางแผนกลยุทธ์

การตลาดท่ีดีจะมีผลตอ่การกระตุน้ยอดขายและส่งผลตอ่ภาพรวมของอตุสาหกรรมสมนุไพรท่ีดีตอ่เน่ืองใน

ระยะยาวตอ่ไป ทาํใหค้ณะนกัวิจยัสนใจศกึษาเรื่องกลยทุธท์างการตลาดและพฤติกรรมการขายผลิตภณัฑ์

สมนุไพรไทยผา่นส่ือออนไลนใ์นชว่งสถานการณโ์ควิด-19 ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 

 

วัตถุประสงคข์องการวิจัย 

 1. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการขายผลิตภณัฑส์มุนไพรไทยผ่านส่ือออนไลนใ์นช่วงสถานการณโ์ควิด-

19 ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล  

 2. เพ่ือศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการขายผลิตภัณฑส์มุนไพรไทยผ่านส่ือออนไลน์

ในชว่งสถานการณโ์ควิด-19 ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 

 

ทบทวนวรรณกรรม 

 งานวิจยันีป้ระยกุตใ์ชแ้นวคดิ ทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งในประเดน็ตา่งๆ ดงันี ้

 วิเคราะหพ์ฤติกรรมการขายหรือกลยทุธก์ารขายของผูข้าย จากการศกึษาแนวคิดการวิเคราะห ์คือ  

แนวทางท่ีสรา้งขึน้มาเพ่ือกาํหนดการทาํงาน ท่ีเก่ียวขอ้งกับวิธีการขายสินคา้และบริการ และวิธีการขาย

เฉพาะรวมถึง การส่ือสารไปยังลูกคา้เป้าหมาย โดยสิ่งสาํคัญท่ีจะตอ้งคาํนึงถึงก็คือ เครื่องมือท่ีมีนั้น 

แตกตา่งจากคู่แข่งอย่างไรในการวางโครงสรา้งและการนาํกลยุทธก์ารขายไปใช ้(ศิริวรรณ เสรีรตัน ์และ

คณะ, 2552)  

 การตลาดในรูปแบบของการตลาดแบบออนไลน ์(Online Marketing) หมายถึง กิจกรรมดา้น

การตลาดทัง้หมด เชน่ รูปแบบของการซือ้ การขาย การทาํโฆษณา รวมถึงการวางแผนในสว่นของ 

การตลาดท่ีจดัขึน้บนโลกไซเบอรห์รือผา่นระบบอินเทอรเ์น็ต และสิ่งสาํคญัท่ีสดุอีกประการท่ีองคก์ารตระถึง

คือ การทาํการตลาดบนโลกออนไลนส์ามารถลดค่าใชจ้่ายไดอ้ย่างมาก โดยใชส่ื้อสงัคมออนไลนห์รือส่ือ

ใหมเ่ขา้มาชว่ยสนบัสนนุในการท่ีจะส่ือสารไปยงักลุ่มลกูคา้ท่ีอยู่ในโลกออนไลน ์สามารถนาํไปใชป้ระโยชน์

ดา้นการตลาดตอ่ไปได ้โดยนาํไปใชใ้นการวางแผนการตลาดในการเพิ่มยอดขายผ่านช่องทางออนไลนอ์นั

จะนาํไปสูผ่ลประกอบการทางธุรกิจท่ีดีในท่ีสดุ (มนสัชนก อรยิะเดช และ บษุกรณ ์ลีเจย้วะระ, 2563)  

ปัจจยัทางการตลาด (ศิริวรรณ เสรีรตัน ์ และคณะ, 2550) เพ่ือกระตุน้ใหก้ลุ่มลกูคา้เปา้หมายเกิด

ความตอ้งการสินคา้และบริการของตนประกอบดว้ยส่วนประกอบ 4 ประการหรือ 4P’s คือ 1) ผลิตภณัฑ์

(Product) หมายถึง สิ่งท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพ่ือตอบสนองความจาํเป็นหรือความตอ้งการของลกูคา้ใหเ้กิด
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ความพึงพอใจประกอบดว้ยสิ่งท่ีสมัผสัไดแ้ละสมัผสัไม่ได ้ เช่น บรรจภุณัฑ ์ สี ราคา คณุภาพ ตราสินคา้ 

บรกิาร และช่ือเสียงของผูข้ายผลิตภณัฑ ์อาจจะเป็นสินคา้ บริการ สถานท่ี บคุคล หรือความคิด ผลิตภณัฑ์

ท่ีเสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ไดผ้ลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยชนมี์คณุคา่ในสายตาของลกูคา้

จึงจะมีผลทาํใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายได ้ 2) ราคา (Price) หมายถึง จาํนวนเงินหรือสิ่งอ่ืนๆ ท่ีมีความ

จาํเป็นตอ้งจ่ายเพ่ือใหไ้ดผ้ลิตภณัฑ ์หรือหมายถึงคณุคา่ผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ราคาเป็นตน้ทนุของลกูคา้

โดยผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคณุคา่ของผลิตภณัฑก์บัราคาของผลิตภณัฑน์ัน้ ถา้คณุคา่สงูกว่าหรือ

เท่ากบัราคา ผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจซือ้  3) การจดัจาํหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรา้ง

ของชอ่งทางซึ่งประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรมใชเ้พ่ือเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑแ์ละบริการจากองคก์ารไปยงั

ตลาด สถาบนัท่ีนาํผลิตภณัฑอ์อกสูต่ลาดเปา้หมายคือสถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจาย

ตวัสินคา้ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรกัษาสินคา้คงคลงั  4) การส่งเสริมการตลาด 

(Promotion) เป็นเครื่องมือการส่ือสารเพ่ือสรา้งความพงึพอใจตอ่ตราสินคา้หรือบริการหรือความคิดหรือตอ่

บคุคลโดยใชเ้พ่ือจงูใจใหเ้กิดความตอ้งการเพ่ือเตือนความทรงจาํ (Remind) ในผลิตภณัฑโ์ดยคาดว่าจะมี

อิทธิพลตอ่ความรูส้กึความเช่ือและพฤตกิรรมการซือ้ เป็นการตดิตอ่ส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มลูระหว่างผูข้ายกบัผู้

ซือ้หรือเป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกับขอ้มูลระหว่างผูข้ายกับผูซื้อ้เพ่ือสรา้งทศันคติและพฤติกรรมการซือ้

การติดตอ่ส่ือสารอาจใชพ้นกังานขาย (Person selling) ทาํการขายและการติดตอ่ส่ือสารโดยไม่ใชค้น (No 

Person Selling) เครื่องมือในการตดิตอ่ส่ือสารมีหลายประการองคก์ารอาจเลือกใชห้นึ่งหรือหลายเครื่องมือ

ซึ่งตอ้งใชห้ลกัการเลือกใชเ้ครื่องมือการส่ือสารการตลาดแบบประสมประสานกนั (Integrated Marketing 

Communication) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา้ผลิตภัณฑค์ู่แข่งขันโดยบรรลุจุดมุ่งหมาย

รว่มกนัได ้

 

วิธีดาํเนินการวิจัย 

 ประชากร คือ ผูข้ายผลิตภณัฑส์มนุไพรไทยผ่านส่ือออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

โดยผูวิ้จยัใชส้ตูรจาํนวนประชากรท่ีไมแ่นน่อนโดยกาํหนดใหค้วามคลาดเคล่ือนมากท่ีสดุท่ียอดรบัไดเ้ท่ากบั 

รอ้ยละ 10 ของส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบันัยสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05  ขนาดกลุ่มตวัอย่าง 384 

หน่วย (Roscoe, 1975) หรือกาํหนดกลุ่มตวัอย่างจาํนวนกลุ่มตวัอย่าง 400 ชดุ เลือกกลุ่มผูข้ายสมนุไพร

บนส่ือเฟสบุค้ และอินสตารแ์กรม ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล โดยมีเกณฑก์ารคดัเลือกผูข้ายราย

ย่อยในส่ือออนไลนคื์อ ท่ีมีผูต้ิดตามมากกว่า 500 คน และมีความเคล่ือนไหวในการขายผ่านทางออนไลน์

อยูเ่สมอ 

เครื่องมือท่ีใชใ้นการวิจยัครัง้นีเ้ป็นแบบสอบถามโดยแบง่เป็น 3 สว่นคือ 
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สว่นท่ี 1 เป็นคาํถามขอ้มลูทั่วไปของผูข้ายมีลกัษณะคาํถามใหเ้ลือกตอบ (Multiple Choice 

Question) 

สว่นท่ี 2 เป็นคาํถามพฤติกรรมการขายผลิตภณัฑส์มนุไพรไทยไทยผา่นส่ือออนไลนมี์ลกัษณะคาํถาม

ใหเ้ลือกตอบ (Multiple Choice Question) 

สว่นท่ี 3 เป็นคาํถามความคดิเห็นเก่ียวกบักลยทุธก์ารตลาดท่ีมีผลตอ่การขายผลิตภณัฑส์มนุไพรไทย

ผา่นส่ือออนไลนใ์นชว่งสถานการณโ์ควิด-19 ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล กลยทุธท์างการตลาดท่ี

มีผลตอ่การขายผลิตภณัฑส์มนุไพรไทยไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ดา้นราคา (Price) ดา้นช่องทาง

การจัดจาํหน่าย (Place) ดา้นส่งเสริมการตลาด (Promotion) มีลักษณะการวัดประมาณค่า (Rating 

Scale) มีระดบัความสาํคญั 5 ระดบั ดงันี ้ระดบัท่ี 5 หมายถึง มีความสาํคญัระดบัมากท่ีสดุ และระดบัท่ี 4 

หมายถึง มีความสาํคญัระดบัมาก ระดบัท่ี 3 หมายถึง มีความสาํคญัระดบัปานกลาง ระดบัท่ี 2 หมายถึง มี

ความสาํคญันอ้ย และระดบัท่ี 1 หมายถึง มีความสาํคญัในระดบันอ้ยท่ีสดุ และนาํคะแนนมาวิเคราะหห์า

คา่เฉล่ียเลขคณิต แลว้ทาํการจดัเรียงคะแนนเฉล่ียลาํดบัความสาํคญัจากมากท่ีสดุไปหานอ้ยท่ีสดุ แลว้จึง

ทาํการแปลความหมายของระดบัคะแนนเฉล่ียโดยยดึหลกัเกณฑ ์ดงัตอ่ไปนี ้

 คะแนนเฉล่ียระหวา่ง 1.00-1.80   หมายถึง  ระดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสดุ 

 คะแนนเฉล่ียระหวา่ง 1.81-2.60  หมายถึง  ระดบัความสาํคญันอ้ย 

 คะแนนเฉล่ียระหวา่ง 2.61-3.40  หมายถึง  ระดบัความสาํคญัปานกลาง 

 คะแนนเฉล่ียระหวา่ง 3.41-4.20  หมายถึง  ระดบัความสาํคญัมาก 

 คะแนนเฉล่ียระหวา่ง 4.21-5.00   หมายถึง  ระดบัความสาํคญัมากท่ีสดุ 

 

การสรา้งเครื่องมือการวิจยั ผูวิ้จยัไดน้าํเครื่องมือคือแบบสอบถามไปทาํการทดสอบ (Pre-test) 

ก่อนโดยสุม่รวบรวมแบบสอบถามจากผูข้ายสมนุไพรผา่นเฟสบุค้จากภาคสนามจรงิจาํนวน 25 ชดุ โดยได้

คา่ความเช่ือมั่นของเครื่องมือโดยใชค้า่สมัประสิทธ์ิแอลฟ่า (Cronbach’s Alpha coefficient) ไดเ้ทา่กบั 

0.89 

การรวบรวมข้อมูล ผู้วิจัยและผู้ช่วยวิจัยไดร้วบรวมผู้ประกอบการท่ีระบุกลุ่มผู้ขายสินคา้กลุ่ม

สมนุไพรไทยและผูข้ายท่ีเก่ียวขอ้งในกลุ่มสมุนไพรไทยจาํนวน 400 ราย โดยผูวิ้จยัดาํเนินการเก็บรวบรวม

ข้อมูลปฐมภูมิโดยใช้วิธีนาํแบบสอบถามไปเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง ซึ่งเป็นกลุ่มผู้ขายผลิตภัณฑ์

สมุนไพรไทยรายย่อยในเฟสบุค้และอินสตารแ์กรม รวบรวมเฉพาะท่ีระบุผูข้ายเขตกรุงเทพมหานครและ

ปรมิณฑลเก็บรวบรวมขอ้มลูระหวา่ง 1 ธนัวาคม 2564 ถึง  30 มกราคม 2565 

สถิติท่ีใช้ในการวิจัย คือ สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ความถ่ี (Frequency) ร้อยละ (Percentage) 

คา่เฉล่ีย (Mean) และ สว่นเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) 
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สรุปและการอภปิรายผล 

1. ลกัษณะประชากร พบวา่ลกัษณะของผูข้ายสว่นใหญ่เป็นเพศหญิงรอ้ยละ 56.5 อายเุฉล่ีย 

ระหว่าง 21-35 ปี คิดเป็นรอ้ยละ 78.3 มีสถานภาพโสดมากกว่าครึ่งหนึ่ง กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีระดบั

การศกึษาอยู่ท่ีระดบัปริญญาตรีรอ้ยละ 68.6 และมีระดบัรายไดส้่วนใหญ่ 10,001-20,000 บาทตอ่เดือนท่ี

รอ้ยละ 42.8 รองลงมาคือตํ่ากว่า 10,000 บาทท่ีรอ้ยละ 37.5  รายได ้20,001-40,000 บาทตอ่เดือนท่ีรอ้ย

ละ 10.8  รายได ้40,001-60,000 บาทตอ่เดือนท่ีรอ้ยละ 4.8  มากกว่า 100,001 บาทตอ่เดือนท่ีรอ้ยละ 2.5  

และ 60,001-100,000 บาทตอ่เดือนท่ีรอ้ยละ 1.8 ตามลาํดบั  

 2. พฤตกิรรมการขายสมนุไพรไทยผา่นส่ือโซเชียลมีเดียในชว่งสถานการณ ์Covid-19 ในเขต

กรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ผูข้ายสว่นใหญ่ใชส่ื้อเฟสบุ๊ค (Facebook) ในการขาย ซึ่งพบวา่ มีจาํนวน

รอ้ยละ 68 รองลงมาเป็น อินสตารแ์กรมจาํนวนรอ้ยละ 10 และอ่ืนๆ จาํนวนรอ้ยละ 22 ตวัอยา่งเชน่ Line  

TikTok Lazada Shopee Twitter และ Youtube เป็นตน้ ตามลาํดบัสอดคลอ้งกบัขอ้มลูการใชส่ื้อโซเชียล

มีเดียจากสถิติปี 2022 พบวา่ อนัดบัแรกคือ Facebook ซึ่งมีผูใ้ชร้อ้ยละ 40.8 และสอดคลอ้งกบังานวิจยั

ของ ชิษณพุงศ ์สกุกํ่า (2560) ปัจจยัท่ีมีผลตอ่พฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านทางส่ือออนไลนข์อง

ผูบ้รโิภคใน อาํเภอเมือง จงัหวดันครปฐม ส่วนใหญ่ส่ือท่ีใชคื้อ เฟสบุ๊ค (Facebook) และมีการโปรโมท

สินคา้ผา่นชอ่งทาง เฟสบุ๊ค (Facebook) ไลน ์(Line) และ อินสตารแ์กรม (Instagram) ตามลาํดบั   

พฤติกรรมการขายท่ีผูข้ายผลิตภณัฑท์าํใหล้กูคา้เขา้ถึงส่ือโฆษณามากท่ีสดุในงานวิจยันี ้คือ การ

ยิงแอดโฆษณา มีจาํนวนรอ้ยละ 28.2 รองลงมาคือ การทาํวีดีโอและโพสตบ์ทความเพ่ือใหค้วามรูใ้นการ

ตดิตามและขายสินคา้ จาํนวนรอ้ยละ 23  การทาํคอนเทนต ์จาํนวนรอ้ยละ 19.5 และการทาํวีดีโอเพ่ือขาย

สินคา้จาํนวนรอ้ยละ 16  การทาํโปรโมชั่นผ่านเว็บไซต ์มีจาํนวนรอ้ยละ 11.5 และอ่ืนๆ จาํนวนรอ้ยละ 1.8 

ในการขายสินคา้ของผูข้ายสอดคลอ้งกบัแนวคิดของณฐันนัท ์เหล่าอยู่คง (2555) ท่ีอธิบายว่า การโฆษณา

ท่ีสรา้งสรรคแ์ละการยิงแอดโฆษณา สามารถดงึดดูความสนใจและสรา้งความนา่เช่ือถือไดส้งู เน่ืองจากการ

ขายสินคา้ผ่านระบบออนไลน ์ผูซื้อ้ไม่ไดจ้บัตอ้งสินคา้ จึงตอ้งสรา้งตวัแทนสาํหรบัการสมัผสัสินคา้นัน้แทน

ตน เพ่ือใหล้กูคา้ไดเ้ห็นและประเมินคณุภาพของสินคา้ได ้สง่ผลตอ่การตดัสินใจซือ้ของลกูคา้ไดง้่ายขึน้  

สอดคลอ้งกบังานวิจยัของเมธาวี เจรญิผล (2558) ซึ่งวิจยัเรื่อง กลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดผ่านส่ือ 

ออนไลน ์พบว่า กลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดผ่านส่ือออนไลนไ์ดแ้ก่ การเลือกใชส่ื้อนาํเสนอ เนือ้หาสาระท่ี

รวดเรว็และมีความถ่ีสงู และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของยพุิณดา ครูวิวฒันานนท ์(2560) ท่ีวิจยัเรื่อง กลยทุธ์

ทางการตลาดแบบบอกต่อบนส่ือสังคมออนไลน์ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซือ้สินค้าของผู้บริโภค พบว่า 

กิจกรรมท่ีทาํจากการใชง้านส่ือสังคมออนไลน ์คือ กดแชร ์ถูกใจ หรือ คอมเมน้ท ์เม่ือพบเนือ้หาท่ีตนเอง

ชอบและสนใจ 
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3. กลยทุธท์างการตลาดท่ีมีผลตอ่การขายผลิตภณัฑส์มนุไพรไทยผา่นส่ือออนไลนใ์นชว่ง

สถานการณโ์ควิด-19 ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ตามรายละเอียดตารางท่ี 1  

 

ตารางที่ 1 คา่เฉล่ียและสว่นเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบักลยทุธท์างการตลาดท่ีมีผลตอ่การขายผลิตภณัฑ์

สมนุไพรไทยผา่นส่ือออนไลนใ์นชว่งสถานการณโ์ควิด-19 ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล  
 

กลยทุธท์างการตลาด 
คา่เฉลีย่ 

Mean 

สว่นเบ่ียงเบน

มาตรฐาน 

SD 

แปลผล 

ผลติภณัฑ ์(product) 

1. ผลติภณัฑม์ีความปลอดภยัตอ่ผูบ้รโิภค 4.46 0.77 มากท่ีสดุ 

2. ผลติภณัฑเ์ลอืกใชว้ตัถดุิบมีคณุภาพด ี 4.41 0.79 มากท่ีสดุ 

3. ผลติภณัฑผ์า่นกระบวนการผลติสะอาดพิถีพิถนั 4.40 0.81 มากท่ีสดุ 

4. ผลติภณัฑม์ีการตรวจสอบคณุภาพก่อนนาํมาวาง

จาํหนา่ย 

4.43 0.81 มากท่ีสดุ 

5. ผลติภณัฑม์ีใหเ้ลอืกหลากหลายประเภท เพ่ือให้

ผูบ้รโิภคเลอืกซือ้ 

4.19 0.97 มาก 

6. ผลติภณัฑม์ีใหเ้ลอืกหลายขนาดใหผู้บ้รโิภคเลอืกซือ้ 4.12 1.02 มาก 

7. ผลติภณัฑม์ีบรรจภุณัฑท่ี์ปลอดภยัเหมาะสม 

ทนัสมยัสวยงาม 

4.12 1.02 มาก 

ราคา (Price) 

1. ตัง้ราคาใหเ้หมาะสมกบัตน้ทนุ 4.15 1.05 มาก 

2. ตัง้ราคาใกลเ้คยีงกบัสนิคา้ประเภทเดียวกนัในตลาด 4.13 1.18 มาก 

3. มีการตัง้ราคาหลากหลาย ตามขนาด 4.09 0.79 มาก 

4. ตัง้ราคาเหมาะสมกบัชว่งสถานการณโ์ควดิ-19 3.37 0.70 ปานกลาง 
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ตารางที่ 1 คา่เฉล่ียและสว่นเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบักลยทุธท์างการตลาดท่ีมีผลตอ่การขายผลิตภณัฑ์

สมนุไพรไทยผา่นส่ือออนไลนใ์นชว่งสถานการณโ์ควิด-19 ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล (ตอ่) 
 

กลยทุธท์างการตลาด 
คา่เฉลีย่ 

Mean 

สว่นเบ่ียงเบน

มาตรฐาน 

SD 

แปลผล 

ช่องทางจดัจาํหนา่ย (Place) 

1. ใชห้ลากหลายชอ่งทางเพ่ือเขา้ถึงลกูคา้จาํนวนมาก 

เช่น Facebook หรอื Instagram 
4.38 0.49 มากท่ีสดุ 

2. ช่องทางจดัจาํหนา่ยผา่นแพลตฟอรม์ออนไลน ์เช่น 

Lazada หรอื Shopee 
4.34 0.68 มากท่ีสดุ 

3. วางจาํหนา่ยผา่นออนไลนแ์ละออฟไลนห์รอืหนา้รา้น  4.27 0.76 มากท่ีสดุ 

4. ช่องทางจาํหนา่ยมีความปลอดภยัในการชาํระเงิน 4.36 0.52 มากท่ีสดุ 

การสง่เสรมิการตลาด (Promotion) 

1. ใชส้ือ่ออนไลนผ์า่นโซเชียล เชน่ Facebook หรอื 

Instagram เพ่ือตอบกลบัลกูคา้ไดร้วดเรว็ 
4.48 0.43 มากท่ีสดุ 

2. มีการโปรโมทกิจกรรมขายรว่มกบัแพลตฟอรม์ใน

แอฟพลเิคชั่นเพ่ือเพ่ิมยอดขาย เช่น Lazada หรอื 

Shopee 

4.33 1.29 มากท่ีสดุ 

3. ทาํวิดีโอและโพสตบ์ทความเพ่ือใหค้วามรูใ้นการ

ติดตามและขายสนิคา้ 
4.46 0.40 มากท่ีสดุ 

4. กิจกรรมลดแลกแจกแถมในการจาํหนา่ยออนไลน์

ช่วงสถานการณโ์ควดิ 
3.44 1.29 มาก 

 

จากตารางท่ี 1 พบว่ากลยุทธด์า้นผลิตภณัฑส์มุนไพรไทยของผูข้ายส่วนใหญ่เรียงลาํดบัค่าเฉล่ีย

มากท่ีสุด เรียงตามลาํดบั คือ มีความปลอดภัยต่อผู้บริโภค รองลงมาคือ ไดร้บัการตรวจสอบก่อนวาง

จาํหน่าย เลือกใชว้ัตถุดิบมีคุณภาพดี และ มีกระบวนการผลิตสะอาดพิถีพิถัน และมีความหลากหลาย

ประเภทใหเ้ลือก เลือกไดห้ลากหลายขนาด และ มีบรรจุภัณฑท่ี์สะอาดเหมาะสม ทันสมยั และสวยงาม 

ตามลาํดบั สอดคลอ้งแนวคิดของศิริวรรณ เสรีรตัน ์และคณะ (2552) ท่ีกล่าวว่าการมุ่งเนน้ความแตกตา่ง 

ของผลิตภัณฑ ์เช่น คณุภาพ ขนาด รูปร่าง รูปแบบ และมีความปลอดภัยต่อผูบ้ริโภค และสอดคลอ้งกับ 

แนวคิดของอาํพล นววงศเ์สถียร (2557) ดา้นการตลาด ควรสรา้งช่ือเสียงใหก้บัธุรกิจใหมี้ความน่าเช่ือถือ 

นาํเสนอสินคา้ท่ีมีคณุภาพและมาตรฐาน และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของจิตตินนัท ์ วรรณศภุผล (2552)  
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เ ร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซื ้อผลิตภัณฑ์สมุนไพรไทยเพ่ือความงามของผู้บริโภคสตรีใน

กรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑมี์ความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑส์มุนไพรเพ่ือ

ความงามของผูบ้ริโภคสตรีในกรุงเทพมหานคร และสมนุไพรไทยมีความหลากหลายของชนิดสมนุไพรไทย

และการนาํไปใชป้ระโยชน ์ 

กลยุทธด์า้นราคา มีค่าเฉล่ียในระดบัมากถึงปานกลาง เรียงลาํดบัมากท่ีสุด พบว่า การตัง้ราคา

เหมาะสมกับตน้ทุน การตัง้ราคาใกลเ้คียงกับสินคา้ประเภทเดียวกันในตลาด การตัง้ราคาใหห้ลากหลาย

ตามขนาดมีค่าเฉล่ียในระดบัมาก และการตัง้ราคาเหมาะสมกับช่วงสถานการณโ์ควิด-19 มีค่าเฉล่ียใน

ระดับปานกลาง สอดคล้องกับงานวิจัยของ ธนวรรณ ลี ้พงษ์กุล (2546) ท่ีศึกษาพฤติกรรมการซื ้อ

เครื่องสาํอางสมนุไพรของผูห้ญิงวยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ความคิดเห็นดา้นราคาท่ีมีผลตอ่

พฤตกิรรมการซือ้เครื่องสาํอางสมนุไพรอยู่ในระดบัมาก ส่วนการตัง้ราคาท่ีเหมาะสมช่วงสถานการณโ์ควิด 

ในระดบัปานกลาง เน่ืองจาก ชว่งสถานการณโ์ควิดสมนุไพรบางชนิดท่ีปอ้งกนัและใชเ้ป็นยารกัษามีราคาสงู 

และขาดแคลน โดยเฉพาะฟ้าทะลายโจรในสถานการณโ์ควิด-19 มีราคาสงูขึน้ไป 2 เท่าตวั หรือเฉล่ีย 300-

350 บาท (ไทยพบัลิกา้, 2564) การกาํหนดราคาสงูหรือตํ่าเป็นจงัหวะและช่วงโอกาสของสถานการณต์ลาด

ในเวลาหนึ่งๆ การกาํหนดราคาเหมาะสมจงึมีความสาํคญัในระดบัปานกลาง   

กลยทุธด์า้นช่องทางจัดจาํหน่าย มีค่าเฉล่ียในระดบัมากท่ีสุดทุกรายการ เรียงลาํดบัมากไปนอ้ย 

พบว่า การใช้หลากหลายช่องทางเพ่ือเข้าถึงลูกค้าจาํนวนมาก เช่น Facebook หรือ Instagram โดย

คา่เฉล่ียมีระดบัใกลเ้คียงกนัคือ ชอ่งทางจาํหน่ายมีความปลอดภยัในการชาํระเงิน รองลงมาคือช่องทางจดั

จาํหน่ายผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ เช่น Lazada หรือ Shopee และวางจําหน่ายผ่านออนไลน์ และ

ออฟไลนห์รือหนา้รา้น ตามลาํดบั โดยสอดคลอ้งกบัผลงานของ ยพุเรศ พิริยพลพงศ ์(2558) ท่ีพบว่าปัจจยั

ดา้นช่องทางการจัดจาํหน่ายมีความสาํคัญเพราะทาํใหผู้้ซือ้สามารถเข้าดูสินคา้เวลาใดท่ีใดก็ไดผ้่าน

อปุกรณท่ี์หลากหลาย และสามารถสั่งซือ้ไดห้ลากหลายช่องทาง เช่น เฟสบุค้ อินสตารแ์กรม ไลน ์ชอ้ปป้ี 

และ ลาซาดา้ เป็นตน้ ทัง้ยังสะดวกในการขาย มีความปลอดภัย และรวดเร็วในการจาํหน่ายสินคา้ ซึ่ง

สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ธนวรรณ ลีพ้งษก์ลุ (2546) ท่ีศกึษาพฤติกรรมการซือ้เครื่องสาํอางสมนุไพรของ

ผูห้ญิงวยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ความคิดเห็นดา้นช่องทางจดัจาํหน่ายท่ีมีผลตอ่พฤติกรรม

การซือ้เครื่องสาํอางสมนุไพรอยูใ่นระดบัมาก 

กลยุทธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ียในระดบัมากท่ีสุดและมาก เรียงลาํดบัมากไปนอ้ย 

พบว่า ใชส่ื้อออนไลนผ์่านโซเชียลมีเดีย เช่น Facebook หรือ Instagram เพ่ือสามารถตอบกลบัลูกคา้ได้

อย่างรวดเร็ว ค่าเฉล่ียใกลเ้คียงกับ การทาํวิดีโอและโพสตบ์ทความเพ่ือใหค้วามรูใ้นการติดตามและขาย

สินคา้ รองลงมาคือ มีการส่งเสริมกิจกรรมการขายร่วมกับแพลตฟอรม์ในแอฟพลิเคชั่นเพ่ือเพิ่มยอดขาย 

เช่น ช้อปป้ี หรือ ลาซาดา้ มีระดบัความคิดเห็นในระดบัมากท่ีสุด และกิจกรรมลดแลกแจกแถมในการ
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จาํหน่ายออนไลนใ์นช่วงสถานการณโ์ควิด มีความคิดเห็นในระดบัมากตามลาํดบั สอดคลอ้งกบังานวิจยั

ของ ยพุิณดา ครูวิวฒันานนท ์(2560) ซึ่งวิจยัเรื่อง กลยทุธท์างการตลาดแบบบอกตอ่บนส่ือสงัคมออนไลน์

ท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้สินคา้ของผูบ้ริโภค พบว่า ส่วนใหญ่ใชง้านส่ือสงัคมออนไลนโ์ดยกิจกรรมการใช้

งานส่ือสงัคมออนไลน ์คือ กดแชร ์ถกูใจ หรือ คอมเมน้ท ์เม่ือพบเนือ้หาท่ีตนเองชอบและสนใจ และมีการส่ง

ตอ่เนือ้หาจาํนวน 1-2 ครัง้ภายในระยะเวลา 1 สปัดาห ์ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะติดตามขอ้มลูข่าวสารเก่ียวกบั

ผลิตภณัฑท่ี์ตนเองสนใจบนส่ือสงัคมออนไลน ์ไดแ้ก่ ดา้นขอ้มลูจากผูน้าํทางความคิด ดา้นขอ้มลูเก่ียวกับ

สินคา้ในเชิงบวกและเชิงลบ และดา้นช่องทางการส่ือสารการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซือ้สินคา้ และ

สอดคลอ้งกับงานวิจัยของ พนิดา อ่อนลออ และ สุรพงษ์ โสธนะเสถียร (2559) ท่ีวิจัยเรื่อง กลยุทธก์าร

ส่ือสารการตลาดออนไลนท่ี์ทาํให ้ลาซาดา้ ประสบความสาํเร็จ พบว่า ลาซาดา้ เลือกใชก้ลยทุธก์ารส่ือสาร

การตลาดโดยเนน้ใหค้วามสาํคญัดา้นเนือ้หารวมทัง้ระบบการซือ้สินคา้ท่ีสะดวกสบายและรวดเร็ว มีการนาํ

เครื่องมือทางการตลาดมาใชใ้นการส่ือสารและประชาสมัพนัธเ์ว็บไซต ์โดยเลือกส่ือออนไลนห์รือส่ือท่ีบริษัท

มีอยูแ่ลว้เพ่ือใหมี้ผูเ้ขา้ชมจาํนวนมาก 

 

ข้อเสนอแนะ 

  1. กลยทุธก์ารขายสมนุไพรไทย ควรใชส่ื้อโซเชียลมีเดีย คือ เฟสบุ๊ค หรือ อินสตารแ์กรม ในการขาย

สินคา้ โดยทาํการส่งเสริมการขายสินคา้ผ่านการเขา้ถึงลกูคา้ดว้ยการยิงแอดโฆษณาผ่านเฟสบุ๊คกรณีราย

ย่อยมีงบประมาณ แต่หากไม่มีงบประมาณสามารถใชก้ลยุทธก์ารทาํส่ือวีดีโอและโพสตบ์ทความเพ่ือให้

ความรูใ้นการติดตามและขายสินคา้อย่างตอ่เน่ือง เพ่ือใหค้วามรูท่ี้ถกูตอ้งและสรา้งความน่าเช่ือถือ ซึ่งการ

สรา้งความรูใ้นการใชส้มุนไพรเพ่ือรกัษาอย่างถกูตอ้ง เป็นสิ่งสาํคญัเพ่ือใหผู้บ้ริโภคสามารถเลือกตดัสินใจ

ซือ้ผ่านช่องทางออนไลนไ์ดอ้ย่างถูกตอ้งดว้ยตนเอง หรือ การสนทนาขอ้ความเพ่ือส่ือสารผ่านส่ือโซเชียล

มีเดียโดยตรงเป็นชอ่งทางท่ีจาํเป็นและสรา้งความมั่นใจสาํหรบัการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑส์มนุไพรออนไลน ์

อยา่งไรก็ตาม การใชส้มนุไพร หรือ ยารกัษาโรค ปกติตอ้งไดร้บัการแนะนาํและความรูจ้ริงก่อนตดัสินใจซือ้ 

การทาํคอนเทนตเ์พ่ือส่ือสารและการทาํส่ือวีดีโอใหค้วามรูเ้พ่ือติดตามการขายจึงเป็นกลยทุธท่ี์เขา้ถึงลกูคา้

ไดใ้นระดบัมากท่ีสดุและมีความนา่เช่ือถือ  

2. กลยทุธด์า้นผลิตภณัฑส์มนุไพร ควรเนน้นาํผลิตภณัฑท่ี์มีความปลอดภยัตอ่ผูบ้ริโภค ควรมีการ

ตรวจสอบผลิตภัณฑท่ี์ไดม้าตรฐานก่อนนาํมาจาํหน่ายใหก้ับลูกคา้ โดยผ่านการคดัสรรในการใชว้ตัถุดิบ

ผลิตท่ีมีคณุภาพ มีกระบวนการผลิตท่ีสะอาดพิถีพิถนั และนาํผลิตภณัฑส์มนุไพรท่ีมีความหลากหลายมา

ใหเ้ลือกซือ้ รวมทัง้ควรมีการพัฒนาบรรจุภัณฑท่ี์ปลอดภัย มีความทนัสมยัและสวยงาม เน่ืองจากการ

จาํหน่ายออนไลน ์การคดัสรรและเลือกผลิตภัณฑท่ี์ดี รวมทัง้บรรจุภณัฑท่ี์ปลอดภัยเหมาะสม สรา้งความ

นา่เช่ือถือและทาํใหต้ดัสินใจซือ้ง่ายขึน้ในช่องทางออนไลน ์  
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3. กลยทุธด์า้นราคา ควรตัง้ราคาอยา่งเหมาะสมกบัตน้ทนุ หรือตัง้ราคาใกลเ้คียงกบัสินคา้ประเภท

เดียวกันในตลาด โดยสามารถตัง้ราคาใหห้ลายหลายตามขนาด อย่างไรก็ดี การซือ้ขายออนไลนส์ามารถ

ตรวจสอบราคาเพ่ือเปรียบเทียบไดโ้ดยง่าย การตัง้ราคาใหใ้กลเ้คียงกับตลาดแต่ใชก้ลยุทธ์สรา้งความ

แตกตา่งของผลิตภณัฑ ์ทัง้คณุภาพ และบรรจภุณัฑ ์จะทาํใหผู้บ้รโิภคตดัสินใจซือ้ไดง้่ายขึน้  

4. กลยทุธด์า้นช่องทางจดัจาํหน่าย ควรเนน้กลยทุธก์ารใชห้ลากหลายช่องทางออนไลนเ์พ่ือเขา้ถึง

ลกูคา้จาํนวนมาก เพ่ือสรา้งความสะดวกและชอ่งทางการเขา้ถึง นอกจากนี ้การใชก้ลยทุธก์ารจาํหน่ายผ่าน

ออนไลนน์ัน้ควรมีช่องทางจาํหน่ายออนไลนท่ี์มีความปลอดภัยในการชาํระเงิน และการจดัจาํหน่ายผ่าน

แพลตฟอรม์ออนไลน ์ซึ่งปัจจบุนัเป็นท่ีนิยมโดยเฉพาะ แพลตฟอรม์ ชอ้ปป้ี และ ลาซาดา้ ท่ีติดอนัดบัความ

นิยมของคนไทยในปัจจบุนั  

5. กลยุทธด์า้นการส่งเสริมการตลาด ควรเนน้กลยทุธผ์่านส่ือโซเชียลมีเดีย เช่น Facebook หรือ 

Instagram โดยเฉพาะการส่ือสารท่ีสามารถตอบกลบัลกูคา้ไดอ้ย่างรวดเร็วเป็นรายบคุคลเพ่ือใหค้าํแนะนาํ

ผลิตภณัฑส์มนุไพรท่ีถกูตอ้ง นอกจากนี ้การทาํวิดีโอและโพสตบ์ทความเพ่ือใหค้วามรูใ้นการติดตาม สรา้ง

ความคุน้เคย และความน่าเช่ือถือ โดยติดตามมาดว้ยการขายสินคา้โดยตรงกบัลกูคา้ และรว่มการโปรโมท

กิจกรรมการขายกบัแพลตฟอรม์เพ่ือเพิ่มยอดขาย เช่น ชอ้ปป้ี หรือ ลาซาดา้ โดยอาจใชก้ลยทุธกิ์จกรรมลด

แลกแจกแถมในการจาํหนา่ยออนไลนเ์พ่ือกระตุน้การขายและสรา้งโอกาสในการเขา้ถึงลกูคา้โดยง่าย 

6. การวิจัยครั้งนี ้เ น่ืองจากเป็นการสํารวจในกลุ่มผู้ขายสมุนไพรไทยรายย่อย ในช่วงเวลา

สถานการณโ์ควิด จึงเป็นการสาํรวจโดยภาพรวม ในครัง้หนา้ควรมีการวิจยัเชิงคณุภาพเพ่ือใหไ้ดข้อ้มลูเชิง

ลึกและควรมุ่งเนน้ประเด็นการส่ือสารการตลาด กลยุทธใ์นการสรา้งยอดขายสมุนไพรไทยเฉพาะรายท่ีมี

ยอดจาํหน่ายสูงอย่างต่อเน่ืองในแต่ละเดือนผ่านส่ือออนไลน ์เพ่ือใหเ้กิดการพฒันาตลาดสมุนไพรไทย

ตอ่ไป 
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