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บทคัดย่อ  
 การวิจัยครั้งนี้ มีวัตถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษารูปแบบและลักษณะการด๋าเนินงานของศูนย์การเรียนรู้
สินค้า (OTOP) บ้านลูกประคบสมุนไพร อ.พระประแดง จ.สมุทรปราการ  2) เพื่อศึกษากลยุทธ์การสร้างความ
ได้เปรียบทางการแข่งขันของศูนย์การเรียนรู้สินค้าบ้านลูกประคบสมุนไพร เป็นการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยวิธีการ
สัมภาษณ์เชิงลึก ผู้ให้ข้อมูลหลัก ได้แก่ผู้ประกอบการธุรกิจลูกประคบสมุนไพร และน๋าข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์
เนื้อหา สรุปผลการศึกษา 
 ผลการศึกษาพบว่า 1) การด๋าเนินธุรกิจของผู้ประกอบการธุรกิจลูกประคบสมุนไพร เป็นการบริหาร
จัดการแบบเป็นธุรกิจขนาดย่อม (SMEs) การบริหารอ๋านาจในการตัดสินใจการด๋าเนินงานขึ้นอยู่กับเจ้าของ
กิจการแต่เพียงผู้เดียว มีการจัดจ้างลูกจ้างเพื่อเข้ามาท๋าหน้าที่ในส่วนของการผลิตและการขนส่ง แหล่งที่ตั้งของ
สถานประกอบการจะเป็นแหล่งชุมชนที่เป็นที่พักอาศัยของผู้ประกอบการ โรงพยาบาล ธุรกิจโรงแรม และธุรกิจ
นวดสปา 2) การศึกษากลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของธุรกิจลูกประคบสมุนไพร พบว่า ธุรกิจ
มีจุดแข็งคือ สินค้ามีความเป็นเอกลักษณ์เฉพาะตัว ราคาต้นทุนการผลิตถูกกว่าเจ้าอื่น ส่วนจุดอ่อนคือ ยังไม่ค่อย
เป็นที่รู้จักในสังคมเท่าไหร่ และโอกาสของธุรกิจลูกประคบสามารถขยายฐานการค้าไปยังต่างประเทศได้แล้ว แต่
ยังมีอุปสรรคในเรื่องของการขนส่งสินค้าในจ๋านวนมาก ธุรกิจยังได้น๋าเอากลยุทธ์ความแตกต่าง กลยุทธ์การเป็น
ผู้น๋าด้านต้นทุน กลยุทธ์การจัดจ๋าหน่าย และกลยุทธ์การส่งเสริมการขายมาใช้เป็นแบบอย่างในการด๋าเนินธุรกิจ 
จึงท๋าให้สามารถด๋าเนินธุรกิจให้มีความอยู่รอดและประสบความส๋าเร็จเป็นผู้ครองตลาดสามารถเข้าถึงและครอง
ใจผู้บริโภคได้เป็นอย่างดี ซึ่งจากการศึกษาผู้ประกอบการสามารถน๋าข้อมูลที่ได้จากการศึกษามาเป็นแนวทางใน
การพัฒนาด้านการบริหารจัดการการด๋าเนินงานของธุรกิจลูกประคบสมุนไพรโดยใช้กลยุทธ์การสร้างความ
ได้เปรียบทางการแข่งขันอย่างยั่งยืน 
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Abstract 
 The purposes of this research were 1) to study the form and appearance of running 
business of learning center of One Tambon One Product microwaved herbal dabber village, 
Amphur Phrapradaeng, Samutprakarn Province 2) to study competitive advantage strategy of 
competition of learning center of One Tambon One Product herbal dabber village. The 
information was gathered by in-depth interviews. The people who gave main information were 
the people who ran herbal dabber business. The information was analyzed, concluded and 
presented the result of study by descriptive form. The results of research were found that 1) 
The form that entrepreneurs chose to run herbal dabber business was small and medium 
enterprises (SMEs) management. The decision management of running business depended on 
only the owner. The employers were hired to produce and transport. The companies were 
located in community which was residence of entrepreneurs, hospitals, hotels and spa 
business. 2) Studying strategy of building advantages of herbal dabber business competition 
was found that the strong points of business were the identity of products, the cost of 
producing was cheaper than other suppliers; on the other hand, the weak point was the 
products were not famous among people in society. The business opportunity of herbal 
dabber can be expanded to other countries; however, transporting a lot of products was an 
obstacle of this business. The strategy of difference, costing, sales and promotions were 
brought to be a model of business; therefore, the business can be run smoothly and 
successfully. Also, they are the leader of market who can access in and engage in consumers 
very well. The entrepreneurs of this business can bring the result of study to be guidance for 
developing management of herbal dabber business by using the strategy to increase 
advantages of competition sustainably.   
 
Keywords: The form and appearance of running business / Competitive advantage strategy  
 
บทน า 
 จากวิกฤตเศรษฐกิจอย่างหนักในช่วงปี 2540 เศรษฐกิจประเทศไทยได้ขยายตัวในระดับสูงมาอย่าง
ต่อเนื่องในช่วงทศวรรษที่ผ่านมา เนื่องจากโครงสร้างทางเศรษฐกิจของประเทศไทยได้มีการเปลี่ยนแปลงไปอย่าง
มาก ซึ่งการเปลี่ยนแปลงโครงสร้างจากสาขาการเกษตรไปสู่สาขาอุตสาหกรรมและบริการ การเปลี่ยนแปลง
ดังกล่าวส่งผลให้กิจการธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม(SMEs) เกิดขึ้นมากจนปัจจุบันนี้ ธุรกิจขนาดกลางและ
ขนาดย่อม (SMEs) ส่วนใหญ่เป็นภาคเศรษฐกิจที่แท้จริง การด๋าเนินงานของผู้ประกอบการในธุรกิจขนาดกลาง
และขนาดย่อม (SMEs) รายใหม่ต้องฝ่าฟันอุปสรรคนานัปการ มีผู้ประกอบการจ๋านวนไม่น้อยต้องพบอุปสรรคจน
บางส่วนไม่สามารถแก้ไขได้ (ส๋านักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม, 2550) 
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 เช่นเดียวกับธุรกิจลูกประคบสมุนไพร ที่เป็นผลิตภัณฑ์หนึ่งต๋าบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ก่อเกิดจากชุมชน เกิด
จากภูมิปัญญาของชาวบ้าน เป็นธุรกิจขนาดย่อมที่ผ่านมาต้องฝ่าฟันอุปสรรคต่างๆมาอย่างยากล๋าบาก จึงต้อง
คอยการพัฒนาสินค้าอย่างต่อเนื่องเพื่อให้ทันกับกระแสความต้องการที่เปลี่ยนแปลงไปในปัจจุบันของสังคมไทย
ทุกวันนี้ (ทิวา แก้วเสริม. 2551) โดยอ๋าเภอพระประแดง จังหวัดสมุทรปราการ เป็นศูนย์รวมสินค้าและผลิตภัณฑ์ 
OTOP ที่มีความโดดเด่นไปไกลถึงระดับจังหวัด โดยผ่านการสร้างสรรค์จากคนในชุมชนบางน้๋าผึ้งและต๋าบล
ใกล้เคียง ในจังหวัดสมุทรปราการ (สุธาสินี ชัยเข่ือนขันธ์. 2558)  
 นอกจากนี้แล้วธุรกิจ SME ยังต้องอาศัยหลักการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน เพื่อให้เป็น
ผู้ประกอบการที่ประสบความส๋าเร็จ โดยใช้แนวความคิดของ พอร์เตอร์ ซึ่งได้กล่าวหลักการไว้ว่า หากต้องการให้
ธุรกิจสามารถแข่งขันได้แล้ว จะต้องใส่ใจใน 3 ประเด็นต่อไปนี้ 1) สร้างความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ที่อาจจะไม่
สามารถหาได้จากสินค้าทั่วไปของผู้อื่น 2) การมีต้นทุนการผลิตที่ต่๋าจะท๋าให้คู่แข่งอื่นไม่อยากที่จะเข้ามาแข่งขัน
ด้วย เพราะว่าไม่คุ้มกับความเสี่ยงในการอยู่รอด 3) การเจาะจงในตลาดคือการที่ธุรกิจมุ่งเน้นผลิตสินค้าหรือ
บริการให้กับตลาดเฉพาะส่วน จะท๋าให้สามารถตั้งราคาขายได้สูงและไม่ต้องการเสี่ยงที่จะซื้อจากผู้อื่นอีก (เจน
วิทย์ คูหากาญจน์, 2546) ในเร่ืองของความได้เปรียบเชิงแข่งขันนี้ หลักความคิดของไมเคิล อี พอร์เตอร์ ยังคงเป็น
จริงจนถึงทุกวันนี้ หากธุรกิจสามารถน๋าไปประยุกต์ใช้ปฏิบัติได้จริงๆแล้ว ย่อมจะท๋าให้สามารถด๋ารงอยู่ในความ
ได้เปรียบเชิงแข่งขันได้อย่างยั่งยืน  
 จึงน๋ามาสู่การศึกษากลยุทธ์ในการด๋าเนินธุรกิจโครงการหนึ่งต๋าบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ของบ้านลูกประคบ
สมุนไพร อ.พระประแดง จ.สมุทรปราการ เพื่อน๋าผลการวิจัยมาใช้เป็นแนวทางในการก๋าหนดกลยุทธ์การสร้าง
ความได้เปรียบทางการแข่งขันและพัฒนาคุณภาพของผู้ประกอบการ ซึ่งจะเป็นแนวทางที่จะช่วยสร้างจุดเด่นให้
ผลิตภัณฑ์เป็นที่รู้จักแพร่หลายช่วยให้ตลาดผลิตภัณฑ์ในชนบทมีศักยภาพในระยะยาว และสามารถน๋าเทคโนโลยี
ในปัจจุบันมาปรับใช้กับแพทย์แผนไทยของคนสมัยก่อนได้อย่างทันสมัย ส่งผลให้โครงสร้างเศรษฐกิจในชุมชนมี
การพัฒนาที่ยั่งยืนและมั่นคง 
 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
 1. เพื่อศึกษารูปแบบและลักษณะการด๋าเนนิงานของศูนย์การเรียนรู้สินคา้ (OTOP) บ้านลูกประคบ
สมุนไพร อ.พระประแดง จ.สมทุรปราการ 
 2. เพื่อศึกษากลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของศูนย์การเรียนรู้สินคา้(OTOP) บ้าน
ลูกประคบสมนุไพร อ.พระประแดง จ.สมุทรปราการ 
 
การทบทวนวรรณกรรม 
 กลยุทธ์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
 ส๋าหรับการก๋าหนดกลยุทธ์เพื่อการแข่งขันนั้น คงไม่มีสูตรส๋าเร็จแต่ขึ้นอยู่กับการเปลี่ยนแปลงให้ทัน
เหตุการณ์ของผู้บริหารและการแก้ไขสถานการณ์ให้ทันต่อการรับรู้ของผู้บริโภค การก๋าหนดกลยุทธ์เพื่อการ
แข่งขันนั้น แบ่งได้ดังนี้ กลยุทธ์การแข่งขันพื้นฐาน (generic competitive strategy) Porter (1980, อ้างถึงใน 
Greg & Mark, 2010) ได้เสนอกลยุทธ์ทั่วไปที่ใช้ในการแข่งขันเป็น 3 กลยุทธ์ได้แก ่
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 1. การเป็นผู้น๋าทางด้านต้นทุนรวม (cost leadership) ธุรกิจที่ใช้กลยุทธ์นี้จะด๋าเนินการทุกอย่าง
เพื่อให้การผลิตสินค้าและบริการมีต้นทุนต่๋าที่สุด ประโยชน์คือสามารถน๋าเสนอราคาที่ต่๋ากว่าคู่แข่งในท้องตลาดได้ 
อีกทั้ง หากเกิดความรุนแรงด้านสงครามราคา (red ocean) ก็ยังสามารถยืนหยัดในตลาดได้ เนื่องจากมีความ
ได้เปรียบจากต้นทุนที่ต่๋า ทุกวันนี้การแข่งขันมีความรุนแรงขึ้น บริษัทในอเมริกา ยุโรป และญี่ปุ่นยังย้ายฐานการ
ผลิตไปยังประเทศที่มีต้นทุนการผลิตต่๋า และน๋าสินค้าราคาถูกออกสู่ท้องตลาด (ธนวรรณ แสงสุวรรณ และคณะ
,2546) 
 2. การสร้างความแตกต่าง (differentiation) ธุรกิจที่ใช้กลยุทธ์นี้ จะต้องคิดหาความแตกต่างในตัว
สินค้า (product) ไม่ให้ซ้๋ากับสินค้าอื่นในตลาด หรือต้องมีนวัตกรรมใหม่ๆ มาน๋าเสนอ ท๋าให้สินค้าดูโดดเด่นกว่า
สินค้าคู่แข่งในตลาด ส๋าหรับแหล่งที่มาของความแตกต่างนั้น เกิดจากความเร็ว ( speed) ความน่าเชื่อถือ 
(reliability) การบริการ (service) การออกแบบ (design) ลักษณะของสินค้าและบริการ (features) เทคโนโลยี 
(technology) บุคลิกภาพขององค์กร (corporate personality) และความสัมพันธ์กับลูกค้า (relationships 
with customer) ความเป็นเลิศทางด้านคุณภาพ (quality) ประสิทธิภาพ (efficiency) นวัตกรรม (innovation) 
และการตอบสนองลูกค้า (response to customer) (Hill & Jones, 2004, อ้างถึงใน พิพัฒน์ นนทนาธรณ์, 
2553) 
 3. การมุ่งตลาดเฉพาะส่วน (focus or niche) เป็นเหมือนกับการก๋าหนดกลุ่มเป้าหมาย (target 
group) ให้เล็กลงเพื่อจะได้ท๋าการตลาดได้อย่างเข้าถึงพฤติกรรมของลูกค้า การที่บริษัทเข้าใจลูกค้าของตัวเองได้
อย่างแท้จริง และสามารถคาดคะเนความต้องการในอนาคตของลูกค้าได้ ย่อมท๋าให้ท่านสามารถขายสินค้าได้
อย่างต่อเนื่อง เกิดพฤติกรรมซื้อซ้๋าไปเรื่อยๆ จนเกิดความภักดีในที่สุดหากบริษัทประสบความส๋าเร็จกับ
กลุ่มเป้าหมายที่แคบลงมา ท๋าให้บริษัทสามารถขยายกลุ่มเป้าหมายต่อได้ในอนาคต ตัวอย่างการท๋าตลาดมุ่ง
เฉพาะส่วน เช่น สินค้าส๋าหรับคนท้อง สินค้าส๋าหรับคนอ้วน ลลล นอกจากแนวคิดของ Porter แล้ว Tracy และ 
Wiersema (Kotler & Armstrong, 2001, 686, อ้างถึงใน สุวิมล แม้นจริง, 2546) ได้เสนอกลยุทธ์การแข่งขัน
การตลาดแบบใหม่ คือ 1) ธุรกิจสามารถเป็นผู้น๋าด้านการส่งมอบคุณค่าที่ดีเยี่ยมให้แก่ลูกค้า เช่น การเป็นตัวแทน
จ๋าหน่ายสินค้าและเน้นบริการที่ประทับใจกับกลุ่มลูกค้าของตนเอง การใช้กลยุทธ์สร้างคุณค่านี้ผู้บริหารต้องสร้าง
วัฒนธรรมโครงสร้างองค์กร ระบบและกระบวนการทั้งในการด๋าเนินงานและการบริหาร เพื่อสร้างคุณค่าและส่ง
มอบให้แก่ลูกค้าให้เป็นไปในทิศทางเดียวกัน หรือเรียกได้ว่ากลยุทธ์การสร้างความสัมพันธ์อันยาวนานกับลูกค้า 
ให้ลูกค้ามองเห็นว่าบริษัทให้ความส๋าคัญกับลูกค้า ตามแนวคิด “ตามใจลูกค้า”2) การแข่งขันเพื่อสนองความ
ต้องการของมนุษย์ เช่น การต้องการพักผ่อนแบบส่วนตัว 3) การแข่งขันด้านชนิดของผลิตภัณฑ์ เช่น การเลือก
อ่านประเภทของหนังสือตามพฤติกรรมความชอบส่วนตัว 4) การแข่งขันด้านตรายี่ห้อของผลิตภัณฑ์และ 5) การ
รวมตัวกันทางธุรกิจหรือการ Co-Brand (Parker, 1997, อ้างถึงในชื่นจิตต์ แจ้งเจนกิจ, 2546) 
 จากการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เก่ียวข้องกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
ไม่ว่าจะเป็น การเป็นผู้น๋าทางด้านต้นทุนรวม การสร้างความแตกต่าง การมุ่งตลาดเฉพาะส่วน และงานวิจัยต่างๆ 
ผู้วิจัยสามารถน๋ามาเป็นกรอบแนวคิดในการสร้างวัตถุประสงค์ เพื่อศึกษากลยุทธ์ในการด๋าเนินธุรกิจของโครงการ
หนึ่งต๋าบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ กรณีศึกษา: บ้านลูกประคบสมุนไพร อ๋าเภอพระประแดง จังหวัดสมุทรปราการ ศึกษา
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รูปแบบและลักษณะการด๋าเนินธุรกิจลูกประคบสมุนไพร เพื่อให้ทราบถึงการด๋าเนินงานของผู้ประกอบการ ไม่ว่า
จะเป็นในเร่ืองของการเตรียมความพร้อมทางด้านต่างๆก่อนที่จะเริ่มประกอบธุรกิจลูกประคบสมุนไพร วิธีการใน
การผลิตที่มีคุณภาพและมาตรฐานที่เหมาะสม ประสบความส๋าเร็จในการด๋าเนินธุรกิจลูกประคบสมุนไพร และ
ไม่ให้ธุรกิจเกิดความล้มเหลวส๋าหรับเป็นประโยชน์ และแนวทางให้แก่ผู้ประกอบธุรกิจขนาดย่อม (SMEs) และผู้ที่
สนใจทั่วไป 
 
แนวความคิดส่วนประสมทางการตลาด 
 แนวความคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับตลาดออกเป็นระดับแรก การตลาดแบบดั้งเดิม ( Traditional 
Marketing) โดยการตลาดแบบนี้มีจุดมุ่งหมายหลักคือ การสร้างความตระหนักในตราสินค้า(brands)แบบที่เคย
มุ่งเน้นกันมา โดยการตลาดที่อยู่ในระดับขั้นนี้จะมุ่งให้ความส๋าคัญกับส่วนประสมการตลาด โดยองค์ประกอบของ
ส่วนผสมทางการตลาด (4P’s) ว่าเป็นตัวกระตุ้นหรือสิ่งเร้าทางการตลาดที่กระทบต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อ 
โดยแบ่งออกได้ดังนี้ 
 1. ผลิตภัณฑ์ (Products) ที่ต้องมีคุณภาพและรูปแบบดีไซน์ตรงตามความต้องการของลูกค้า หรือ
สินค้าหรือบริการที่บุคคลและองค์กรซื้อไปเพื่อใช้ในกระบวนการผลิตสินค้าอื่นๆ หรือในแนวทางการประกอบ
ธุรกิจ หรือหมายถึงสินค้าหรือบริการที่ผู้ซื้อสินค้าหรือบริการที่ผู้ซื้อไปเพื่อใช้ในการผลิต การให้บริการ              
หรือด๋าเนินงานของกิจการ หรือแม้ผลิตภัณฑ์จะเป็นองประกอบตัวเดียวในส่วนประสมของการตลาดก็ตาม แต่
เป็นตัวส๋าคัญที่มีรายละเอียดที่จะต้องพิจารณาอีกมากมาย ดังนี้ เช่นความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ (Produce 
Variety) ชื่อตราสินค้าของผลิตภัณฑ์ (Brand Name) คุณภาพ ของผลิตภัณฑ์ (Quality) การรับประกัน
ผลติภัณฑ์ (Warranties) และการรับคืนผลิตภัณฑ์ (Returns) (ชีวรรณ เจริญสุข, 2547) 
 2. ราคา (Pricing) ต้องเหมาะสมกับต๋าแหน่งทางการแข่งขันของสินค้าและสร้างก๋าไรในอัตราที่
เหมาะสมสู่กิจการหรือจ๋านวนเงินที่ถูกเรียกเก็บเป็นค่าสินค้า  บริการ หรือผลรวมของมูลค่าที่ผู้ซื้อท๋าการ
แลกเปลี่ยนเพื่อให้ได้มาซึ่งผลประโยชน์จากการมีหรือการใช้ผลิตภัณฑ์สินค้าหรือบริการหรือนโยบายการตั้งราคา 
(Pricing Policies) หรือมูลค่าของสินค้าและบริการที่วัดออกมาเป็นตัวเงิน การก๋าหนดราคามีความส๋าคัญต่อ
กิจการมาก กิจการไม่สามารถก๋าหนดราคาสินค้าเองได้ตามใจชอบ การพิจารณาราคาจะต้องก๋าหนดต้นทุนการ
ผลิต สภาพการแข่งขัน ก๋าไรที่คาดหมาย ราคาของคู่แข่งขัน ดังนั้นกิจการจะต้องเลือกกลยุทธ์ที่เหมาะสมในการ
ก๋าก๋าหนดราคาสินค้าและบริการ  ประเด็นส๋าคัญจะต้องพิจารณาเก่ียวกับราคาได้แก่ ราคาสินค้าที่ระบุในรายการ
หรือราคาที่ระบุ (List Price) ราคาที่ให้ส่วนลด (Discounts) ราคาที่มีส่วนยอมให้ (Allowances) ราคาที่มีช่วง
ระยะเวลาที่การช๋าระเงินและราคาเงื่อนไขให้สินเชื่อ (ณัฐ อิรนพไพบูลย์, 2554) 
 3. ช่องทางการจัดจ๋าหน่าย (Place) เน้นช่องทางการกระจายสินค้าที่ครอบคลุมและทั่วถึง สามารถ
เข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายทุกส่วนได้เป็นอย่างดีหรือเป็นช่องทางการจัดจ๋าหน่ายเป็นเส้นทางเคลื่อนย้ายจาก
ผู้ผลิตไปยังผู้บริโภคหรือลูกค้า ซึ่งอาจผ่านคนกลางหรือไม่ผ่านก็ได้ ในช่องทางการจัดจ๋าหน่ายประกอบด้วย 
ผู้ผลิต ผู้บริโภค หรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม ( Industrial User) หรือลูกค้าทางอุตสาหกรรม (Industrial 
Consumer) และคนกลาง (Middleman) โลจิสติกส์ทางการตลาด เป็นการวางแผนการปฏิบัติตามแผนและการ
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ควบคุมการเคลื่อนย้ายสินค้าจากจุดเริ่มต้นไปยังจุดที่ต้องการ เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าโดยมุ่งผล
ก๋าไร (ณัฐ อิรนพไพบูลย์, 2554) หรือกลยุทธ์ทางการตลาดในการท๋าให้มีผลิตภัณฑ์ไว้พร้อมจ๋าหน่าย สามารถก่อ
อิทธิพลต่อการพบผลิตภัณฑ์ แน่นอนว่าสินค้าที่มีจ๋าหน่ายแพร่หลายและง่ายที่จะซื้อก็จะท๋าให้ผู้บริโภคน๋าไป
ประเมินประเภทของช่องทางที่น๋าเสนอก็อาจก่ออิทธิพลต่อการรับรู้ภาพพจน์ของผลิตภัณฑ์ (ชีวรรณ เจริญสุข, 
2547)หรือ ช่องทางการจัดจ๋าหน่ายที่เกี่ยวข้องกับ หน่วยเศรษฐกิจต่างๆ ที่มีส่วนร่วมในกระบวนการน๋าพาสินค้า
จากผู้ผลิตไปสู่มือผู้บริโภค ซึ่งการตัดสินใจเลือกช่องทางการจัดจ๋าหน่ายที่เหมาะสม มีความ ส๋าคัญต่อก๋าไรของ
หน่วยธุรกิจ รวมทั้งมีผลกระทบต่อการก๋าหนดส่วนผสมทางการตลาดที่เกี่ยวข้องอื่นๆเช่น การตั้งราคา                 
การโฆษณา เกรดสินค้า (ภูดินันท์ อดิทิพยางกูรม, 2555) หรือ การกระจายสินค้าเป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการ
เคลื่อนย้ายตัวสินค้า จากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภค หรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรมการขนส่งและการเก็บรักษาตัวสินค้า 
ภายในธุรกิจใดธุรกิจหนึ่งและระบบช่องทางการจัดจ๋าหน่ายของธุรกิจนั้น (ชานนท์ รุ่งเรือง, 2555) 
 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ที่เน้นทั้งการโฆษณา ประชาสัมพันธ์ส่งเสริมการขายและ
การตลาดโดยตรง ซึ่งสามารถเรียกว่า 4P ซึ่งน๋าไปสู่การได้ครอบครองส่วนแบ่งทางการตลาดที่เพิ่มขึ้นตาม
เป้าหมายของกิจการนั่นเอง ระดับที่สองคือการตลาดที่มุ่งเน้นทางด้านของการสร้างประสบการณ์ที่ดนี่าประทับใจ
ให้กับลูกค้า ก็จะน๋าไปสู่การสร้างความผูกพันทางด้านอารมณ์ที่แนบแน่น ต่อผู้บริโภคแบบสนิทแนบแน่น โดย
ผลลัพธ์ที่คาดหวังจากกิจการในการด๋าเนินกลยุทธ์ทางการตลาดระดับที่สองนี้ คือกิจการจะสามารถมีส่วนแบ่ง
การตลาดในจิตใจของลูกค้าสูงขึ้นเมื่อเทียบกับคู่แข่งขัน (ณัฐ อิรนพไพบูลย์ , 2554) หรือเป็นกิจกรรม
ติดต่อสื่อสารไปยังตลาดเป้าหมายเพื่อเป็นการให้คามรู้ ชักจูง หรือเป็นการเตือน ความจ๋าเป็นของตลาดเป้าหมาย
ที่มีต่อตราสินค้าและผลิตภัณฑ์สินค้าหรือบริการ การโฆษณา การส่งเสริมการขาย (ชานนท์ รุ่งเรือง 2555) หรือ
เป็นเครื่องมือการสื่อสารเพื่อสร้างความพึงพอใจต่อตราสินค้าหรือบริการ ให้เกิดความต้องการเพื่อเตือนความทรง
จ๋า ในผลิตภัณฑ์โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเชื่อ และพฤติกรรมการซื้อ (ชีวรรณ เจริญสุข, 2547) 
 จากการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับแนวความคิดส่วนประสมทางการตลาด ไม่
ว่าจะเป็น การก๋าหนดเป้าหมายของการด๋าเนินธุรกิจ การจัดหากลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ก๋าหนดราคาสินค้า 
กระบวนการในการผลิต จนไปถึงวิธีการจัดจ๋าหน่ายเพื่อส่งมอบสินค้า และงานวิจัยต่างๆ ผู้วิจัยสามารถน๋ามาเป็น
กรอบแนวคิดในการสร้างวัตถุประสงค์ เพื่อศึกษาสภาวะตลาดและแนวโน้มการแข่งขัน และปัจจัยแห่ง
ความส๋าเร็จของธุรกิจลูกประคบสมุนไพร เพื่อให้ทราบถึงวิธีการด๋าเนินงานและผู้บริหารสามารถรับมือกับปัญหา 
และคู่แข่งได้หรือไม่ เพื่อที่จะสามารถเป็นผู้น๋าครองส่วนแบ่งทางการตลาดได้สูงที่สุด 
 
วิธีการด าเนินการวิจัย 
 1. ระเบียบวิธีวิจัย  
 การวิจัยเรื่องกลยุทธ์ในการด๋าเนินธุรกิจของโครงการหนึ่งต๋าบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ กรณีศึกษา: บ้านลูก
ประคบสมุนไพร อ๋าเภอพระประแดง จังหวัดสมุทรปราการ ผู้ศึกษาได้เลือกใช้ระเบียบวิธีวิจัยเชิงคุณภาพ 
(Qualitative Research Methodology) โดยใช้วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยวิธีการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก  
(In-depth Interview) แหล่งข้อมูลที่ใช้ในการศึกษาเป็นหลัก ศึกษาเฉพาะพื้นที่เป็นหลัก นอกจากนี้ยังศึกษาจาก
เอกสารข้อมูลทางวิชาการ สอบถามผู้ที่เก่ียวข้อง เพื่อให้ได้ข้อมูลที่เป็นประโยชน์ต่อการวิเคราะห์ให้ได้มากที่สุด 
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 2. การเลือกพื้นที่  
 การวิจัยคร้ังนี้ได้เลือกพื้นที่ศึกษาแบบเจาะจง (Purposive Selection) ด้วยการเลือกพื้นที่เขตอ๋าเภอ
พระประแดง จังหวัดสมุทรปราการ เนื่องจากจังหวัดสมุทรปราการ เป็นจังหวัดที่มีผู้ประกอบการธุรกิจเกี่ยวกับ
สินค้าหนึ่งต๋าบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ที่ประสบความส๋าเร็จและมีประสบการณ์ในการประกอบธุรกิจเป็นจ๋านวนมาก 
โดยงานวิจัยนี้ใช้ผู้ประกอบการบ้านลูกประคบสมุนไพร 
 
 3. ผู้ให้ข้อมูลหลัก  
 ผู้วิจัยจึงก๋าหนดผู้ให้ข้อมูลหลักที่ส๋าคัญ ( Key Informant ) จากลักษณะที่เกี่ยวข้องกับการด๋าเนิน
ธุรกิจ โดยผู้ให้ข้อมูลหลักที่ส๋าคัญ คือ เจ้าของกิจการบ้านลูกประคบสมุนไพร โครงการหนึ่งต๋าบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ 
ต๋าบลบางหัวเสือ อ๋าเภอพระประแดง จังหวัดสมุทรปราการเป็นผู้ให้ข้อมูลที่ส๋าคัญเกี่ยวกับการบริหารจัดการ
องค์กร วิธีการควบคุมดูแลที่จะน๋าไปสู่เป้าหมายโดยการประยุกต์ใช้กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการ
แข่งขันในการปฏิบัติ และที่ส๋าคัญผู้ศึกษาจะได้ทราบถึงกระบวนการต่างๆ ในการด๋าเนินธุรกิจที่จะน๋าไปสู่
ความส๋าเร็จแบบยั่งยืน 
 
 4. เครือ่งมือที่ใช้ในการเก็บข้อมูล 
 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือ แบบสัมภาษณ์ (Interview) เป็นแบบสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง 
โดยผู้วิจัยสร้างแนวค๋าถามเพื่อใช้ส๋าหรับเป็นแนวทางการสัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูลหลัก  
 
 5. การสร้างเครื่องมือในการวิจัย  
 เครื่องมือที่ใช้ในการสัมภาษณ์ แนวค๋าถามในการวิจัย มีขั้นตอนดังนี้ 
  1. ศึกษาทฤษฎี แนวคิด หลักการจากหนังสือ ต๋ารา เอกสารและงานวิจัย สอบถามจากผู้ที่
เก่ียวข้องกับการประกอบธุรกิจสินค้าแปรรูปสมุนไพรหนึ่งต๋าบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ เพื่อน๋าข้อมูลที่ได้จากการศึกษามา
เป็นแนวทางในการสร้างแนวค๋าถาม 
  2. ก๋าหนดหัวข้อประเด็นหลักและประเด็นย่อยของแนวค๋าถาม เพื่อให้แนวค๋าถามมีเนื้อหารายละ 
เอียดครอบคลุมเนื้อหาที่ต้องการศึกษาครบถ้วน 
  3. เขียนและพัฒนาข้อค๋าถาม โดยน๋าข้อค๋าถามที่เขียนขึ้นมาไปให้ผู้เชี่ยวชาญตรวจสอบความ
เหมาะสม สอดคล้องกับสิ่งที่ต้องการศึกษาก่อนน๋าไปเก็บรวบรวมข้อมูล 
 
 6. การรวบรวมข้อมูล 
  1. การศึกษาเอกสาร เพื่อให้ทราบข้อมูลที่เกี่ยวข้อง ผู้วิจัยได้ท๋าการศึกษาค้นคว้าจากเอก สาร
วิชาการ รายงาน การวิจัย หนังสือ ตลอดจนข้อมูลจากหน่วยงานต่างๆ ทั้งจากหน่วยงานราชการและเอกชน 
  2. การส๋ารวจข้อมูลพื้นฐาน เป็นการส๋ารวจข้อมูลพื้นฐานให้ทราบถึงอาณาเขตบริเวณ และสถาน
ที่ตั้งของสถานประกอบการบ้านลูกประคบสมุนไพร  



ฉบับภาษาไทย  สาขามนุษยศาสตร์  สังคมศาสตร์  และศิลปะ 

ปีที่ 10  ฉบบัที่ 3 เดือนกันยายน – ธันวาคม 2560 

Veridian E-Journal, Silpakorn University 

ISSN 1906 - 3431 

 
 

2014  
 

  3. การสัมภาษณ์ (interview) ใช้การสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (in-depth interview) โดยการสร้าง
แนวค๋าถามอย่างกว้างๆ เพื่อเป็นแนวทางการสัมภาษณ์ไว้ล่วงหน้า ซึ่งข้อค๋าถามต่างๆสามารถยืดหยุ่นได้ไม่
ก๋าหนดตายตัว โดยในการสัมภาษณ์ใช้การซักถาม พูดคุยสนทนาแบบเป็นกันเองมากที่สุด เพื่อป้องกันไม่ให้บุคคล
ที่เป็นผู้ให้ข้อมูลเกิดกังวลใจในการให้ค๋าตอบ ซึ่งอาจมีผลต่อความเชื่อถือของข้อมูล การซักถามในประเด็นและข้อ
ค๋าถามต่างๆอาจมีการปรับเปลี่ยนล๋าดับไปได้ตลอดเวลาตามสถานการณ์หรือความเหมาะสม ซักถามพูดคุย
เพื่อให้ได้ข้อมูลระดับลึกที่เข้าถึงความเป็นจริงมากที่สุด 
 
 7. การพิทักษ์สิทธิผูใ้ห้ข้อมูล   
 ในการศึกษาคร้ังนี้ ผู้วิจัยได้ค๋านึงถึงจรรยาบรรณผู้วิจัย และพิทักษ์สิทธิตั้งแต่เริ่มต้นกระบวนการเก็บ
ข้อมูลจนกระทั่งผลการวิจัยมีความครบถ้วน สมบูรณ์ ก่อนเริ่มการสัมภาษณ์ผู้วิจัยแนะน๋าตัวกับผู้ให้ข้อมูล พร้อม
ทั้งแจ้งให้ทราบวัตถุประสงค์ของการวิจัย อธิบายสาเหตุที่ท๋าให้ผู้วิจัยสนใจทีท่๋าเร่ืองธุรกิจลูกประคบสมุนไพร และ
ขอความร่วมมือในการให้ข้อมูลจากผู้ให้ข้อมูล รวมทั้งเปิดโอกาสให้ผู้ให้ข้อมูลซักถามข้อสงสัยต่างๆที่เกี่ยวกับการ
วิจัย พร้อมทั้งแจ้งว่าผู้วิจัยจะเก็บข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์เป็นความลับ ในการรายงานผลการวิจัยผู้วิจัยจะให้
ความระมัดระวังในการเผยแพร่ความรู้ข้อมูลการวิจัยที่ผ่านการตรวจสอบความถูกต้องและความน่าเชื่อถือเท่านั้น 
จะไม่เผยแพร่การศึกษาที่ยังคลุมเครือหรือยังไม่ได้ตรวจสอบอย่างรอบคอบ 
 
 8. การวิเคราะห์ข้อมูล 
  1. การวิเคราะห์ข้อมูลเบื้องต้น ข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์ วิเคราะห์ไปพร้อมๆ กับการ เก็บ
ข้อมูล โดยผู้วิจัยจะน๋าข้อมูลที่ได้จากการจดบันทึก การถอดเทปบันทึกเสียง มาแยกเป็นประเด็นต่างๆ พิจารณา
ว่าข้อมูลที่ได้มีความสมบูรณ์เพียงพอหรือไม่ เพื่อให้ได้ข้อมูลที่สมบูรณ์ที่สุด 
  2. การวิเคราะห์และสังเคราะห์ข้อมูล วิเคราะห์ข้อมูลโดยการวิเคราะห์เชิงพรรณนา จากข้อมูลที่
ได้จากการสัมภาษณ์แล้วน๋าไปจัดเป็นหมวดหมู่ แยกประเภท และวิเคราะห์ข้อมูลตามแนวคิดเพื่อหาข้อสรุปให้ได้
ข้อมูลที่ชัดเจนที่สามารถตอบค๋าถามได้จึงเขียนบรรยายเพื่อเสนองานต่อไป 
 
 9. การตรวจสอบความเชื่อม่ันของข้อมูล 
 ในการวิจัยเร่ือง กลยุทธ์ในการด๋าเนินธุรกิจของโครงการหนึ่งต๋าบลหนึ่งผลิตภัณฑ์กรณีศึกษา: บ้านลูก
ประคบสมุนไพร อ๋าเภอพระประแดง จังหวัดสมุทรปราการ เป็นการวิจัยในเชิงคุณภาพ ดังนั้นการตรวจสอบ
ข้อมูล หลังจากที่ได้เก็บข้อมูลด้วยการการสัมภาษณ์เรียบร้อยแล้วจะน๋าไปตรวจสอบความครบถ้วน ความ
สมบูรณ์ และความชัดเจนของข้อมูล ด้วยการตรวจสอบจากแหล่งเอกสารเพิ่มเติม หลังจากสรุปผลการศึกษาเพื่อ
ความแน่นอนว่าข้อสรุปนั้นมีความเที่ยงตรงตามความเป็นจริง แล้วจึงน๋าบทสัมภาษณ์มาวิเคราะห์เนื้อหา จัด
หมวดหมู่ของข้อมูล และสรุปผลการศึกษา 
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การสรุปผลการวิจัย 
 จากการศึกษากลยุทธ์ในการด๋าเนินธุรกิจของโครงการหนึ่งต๋าบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ กรณีศึกษา : บ้านลูก
ประคบสมุนไพร อ๋าเภอพระประแดง จังหวัดสมุทรปราการ มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษารูปแบบและลักษณะการ
ด๋าเนินงาน กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการลูกประคบสมุนไพร ใช้แนวทางการ
วิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ซึ่งผู้วิจัยได้ใช้วิธีการเก็บข้อมูลแบบสัมภาษณ์เชิงลึก ด้วยแนวค๋าถาม
การวิจัยที่มีรายละเอียดค๋าถามเกี่ยวกับ รูปแบบและลักษณะการด๋าเนินงานการบริหารและการจัดการธุรกิจ            
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการแข่งขันของธุรกิจ และกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของ
ผู้ประกอบการธุรกิจสมุนไพรลูกประคบ เพื่อเป็นแนวทางในการด๋าเนินธุรกิจของกลุ่มผู้ประกอบการธุรกิจสินค้า 
OTOP ในเขตอ๋าเภอพระประแดง จังหวัดสมุทรปราการ ก่อให้เกิดการสร้างโอกาสทางธุรกิจที่ยั่งยืนต่อไปใน
อนาคต จากการรวบรวมและวิเคราะห์ข้อมูล สามารถสรุปและอภิปรายผลเป็นประเด็นส๋าคัญได้ ดังนี้ 
 1. รูปแบบและลักษณะการด าเนินธุรกิจของผู้ประกอบการธุรกิจลูกประคบสมุนไพร 
  1.1 ความเป็นมาของผู้ประกอบการธุรกิจลูกประคบสมุนไพร จากการศึกษาพบว่า เดิมที
เจ้าของกิจการเป็นผู้ช่วยพยาบาลที่โรงพยาบาลพญาไท 1 แต่มีความที่ชอบเกี่ยวกับการบ๋าบัดรักษาในรูปแบบ
ของแพทย์แผนโบราณ จึงได้มองเห็นช่องทางและโอกาสในการท๋าผลิตภัณฑ์ลูกประคบสมุนไพรธัญพืชขึ้น และ
น๋ามาจ๋าหน่ายให้กับเพื่อนร่วมงาน ซึ่งเกิดจากปัจจัยทางการตลาดในเรื่องของการรักษาสุขภาพและสมุนไพร
บ๋าบัดโรค ประวัติของผลิตภัณฑ์ จากการศึกษาพบว่า ประวัติของลูกประคบสมุนไพรเป็นภูมิปัญญาไทยจากบรรพ
บุรุษที่มีมาแต่โบราณ เป็นการน๋าสมุนไพรพื้นบ้านที่มีอยู่ในท้องถ่ินชนิดต่างๆ มาผ่านกระบวนการท๋าความสะอาด
แล้ว น๋ามาหั่นหรือสับให้เป็นชิ้นตามขนาดที่ต้องการตากให้แห้ง แล้วน๋ามาห่อหรือบรรจุรวมกันในผ้าให้ได้รูปทรง
ตามต้องการ ในยุคแรกนั้นลูกประคบแบบสมุนไพรสด มีข้อเสียในเรื่องของการใช้งานที่มีระยะเวลาที่สั้นและ
เสื้อผ้ามีคราบสมุนไพรติดซักออกได้ยาก ไม่สะดวกสบายยุ่งยากต่อการเก็บรักษา ในเวลาต่อมาก็ได้มีการปรับปรุง
และพัฒนาลูกประคบเรื่อยมา เพื่อประโยชน์ในการรักษาที่มีประสิทธิภาพมาก ระยะเวลาการใช้งานที่ยาวนาน
และมีการพัฒนารูปแบบต่างๆออกมาสู่ท้องตลาดอีกมากเพื่อตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคลูกประคบ
สมุนไพร และคงความอนุรักษ์วิธีการแบบดั้งเดิม   
  1.2 ลักษณะของสินค้า จากการศึกษาพบว่า สินค้ามีหลากหลายรูปแบบใหม่ เช่น ลูกประคบ
ส๋าหรับช่วงหน้าท้อง  ลูกประคบส๋าหรับช่วงต้นคอ ลูกประคบส๋าหรับแผ่นหลัง และลูกประคบแบบกลมที่สามารถ
ช่วยกดตามจุดต่างๆ ของร่างกาย เพื่อตอบสนองต่อความต้องการของผู้ใช้บริการ อีกทั้งลักษณะเด่นของลูก
ประคบสมุนไพรจะเน้นคุณภาพของสินค้าและวัตถุดิบ โดยมีการใช้วัตถุดิบที่ดีมีคุณภาพมาท๋าการผลิตเพื่อให้
สินค้ามีความคงทนและใช้ได้ในระยะยาวจุดเด่นของลูกประคบอยู่ที่ผลิตภัณฑ์มีสีสันสวยงามและเป็นธรรมชาติ
และมีขนาดที่เล็กพกพาได้ง่ายสะดวกสบายต่อการใช้งาน มีอายุการใช้งานที่นานถึง 1 ปี 
  1.3 การบริหารจัดการของธุรกิจ      
    1.3.1 เป้าหมายการด๋าเนินธุรกิจ จากการศึกษาพบว่า เป้าหมายการด๋าเนินธุรกิจของ
ผู้ประกอบการ คือ การท๋าธุรกิจเพื่อให้ได้ก๋าไรและสามารถด๋ารงธุรกิจอยู่ให้ได้นานมากที่สุด และผลักดันให้สินค้า
ของตัวเองขึ้นมาเป็นที่รู้จักและเป็นที่ยอมรับจากลูกค้า ได้รับความไว้วางใจในการบริโภคหรือใช้บริการ เพื่อที่จะ
ขยายโอกาสของธุรกิจตนเองให้สามารถออกสู่ตลาดโลกได้ เพื่อการเจริญเติบโตให้มีความมั่นคง และแข็งแรงใน
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อนาคต ผู้ประกอบการมุ่งเน้นไปที่การท๋าธุรกิจในมีผลก๋าไรในระยะสั้นและจะท๋าให้ส๋าเร็จได้ในอนาคตข้างหน้า  
    1.3.2 แหล่งที่ตั้งของสถานประกอบการ จากการศึกษาพบว่า แหล่งที่ตั้งของสถาน
ประกอบการ โดยเป็นพื้นที่บ้านของผู้ประกอบการเองง่ายต่อการจัดตั้งหน้าร้านเพื่อวางจ๋าหน่ายสินค้าและ
ให้บริการนวดลูกประคบหรือใช้เป็นพื้นที่ส๋าหรับสอนความรู้ให้กับผู้ที่สนใจการบ๋าบัดรักษาโรคต่าง ๆ รวมไปถึง
ลดค่าใช่จ่ายในเร่ืองของค่าเช่าสถานที่ และยังตั้งอยู่ใกล้กับแหล่งชุมชน ตลาดน้๋าบางน้๋าผึ้ง ธุรกิจโรงแรมและสปา
ต่างๆ ซึ่งเป็นสถานที่ที่สามารถเข้าถึงการบริโภคของคนทั่วไปในเขตชุมชน มีนักท่องเที่ยวทั้งชาวไทยและ
ชาวต่างชาติ ท๋าให้สามารถด๋าเนินธุรกิจให้ง่ายตามไปด้วย      
     1.3.3 การก๋าหนดกลุ่มผู้บริโภค จากการศึกษาพบว่า ผู้ประกอบการธุรกิจลูกประคบ
สมุนไพร ก๋าหนดกลุ่มผู้บริโภคไปที่คนในชุมชน กลุ่มผู้รักสุขภาพและอนุรักษ์ภูมิปัญญาชาวบ้าน ชื่นชอบสมุนไพร
บ๋าบัดรักษาโรค และโรงพยาบาลที่อยู่ใกล้เคียง โรงแรมต่างๆ รวมถึงนักท่องเที่ยว หรือผู้ใช้บริการสปา จึงมีกลุ่ม
ผู้บริโภคที่เป็นลูกค้าประจ๋าเป็นหลัก และจะมีในรูปแบบของลูกค้าขาจร ที่แวะเวียนมาซื้อสินค้าอยู่บ้าง และกลุ่ม
ผู้บริโภคที่จ้างผู้ประกอบการให้ผลิตสินค้าส่งออก เช่นโรงแรมในท้องถิ่นที่จะใช้สินค้าลูกประคบนวดผ่อนคลาย
เป็นบริการของโรงแรมและเพื่อน๋าไปวางบริการในห้องพักเป็นกลุ่มลูกค้าอีกกลุ่มหนึ่งที่ปัจจุบันเร่ิมมีมากข้ึน  
     1.3.4 การผลิตและจัดจ๋าหน่าย จากการศึกษาพบว่า ผู้ประกอบการต้องเข้าไปควบคุมและ
ดูแลขั้นตอนการผลิตอย่างอย่างใกล้ชิด กิจการจะให้ความพิถีพิถันในการเลือกวัตถุดิบให้เหมาะสมกับกิจการ สรร
หาผู้ที่มีความเชี่ยวชาญและผู้ที่มีความสามารถมาท๋าการผลิตชิ้นงานเนื่องจากกิจการได้ให้ความส๋าคัญต่อ
รายละเอียดในแต่ละชิ้นงานในทุกๆ ขั้นตอนเพื่อรักษาคุณภาพของตัวสินค้า ส่วนการจัดจ๋าหน่ายมีวิธีการที่
หลากหลายรูปแบบ ผู้ประกอบการจัดจ๋าหน่ายเองด้วยวิธีการเปิดหน้าร้าน และผลิตตามรายการสั่งซื่อที่มีการสั่ง
ซื่อในรูปแบบของผลิตภัณฑ์ที่แตกต่างกันออกไป จัดจ๋าหน่ายโดยผู้ขายแทน มีค้าปลีกและค้าส่ง จ๋าหน่ายผ่าน
อินเตอร์เน็ต ทั้งผลิตเพื่อน๋าไปใช้ในโรงแรมหรือโรงพยาบาล  
  1.4 ลักษณะการแข่งขัน จากการศึกษาพบว่า กิจการเริ่มมีคู่แข่งเกิดขึ้นมาลอกเลียนแบบ
ผลิตภัณฑ์ลูกประคบตั้งแต่วัตถุดิบจนถึงขั้นตอนการผลิต จากการส๋ารวจพบว่ามีคู่แข่งทางตรง ซึ่งเป็น
ผู้ประกอบการท้องถิ่นที่มีธุรกิจลูกประคบ แต่เป็นลูกประคบแบบดั้งเดิม ที่มีปัญหาใช้งานยากคุณภาพสินค้าไม่ได้
มาตรฐาน ท๋าให้ส่งผลต่อยอดการขาย ซึ่งส่วนแบ่งทางการตลาดจะถูกแบ่งออก โดยผู้ที่มีฐานลูกค้ามากที่สุด จะ
เป็นผู้ครอบครองตลาด ท๋าให้ผู้ประกอบการรายอื่นได้รับผลกระทบจากการแข่งขันในภาคธุรกิจ ทั้งการท๋า
ส่งเสริมการขาย และคุณภาพของสินค้าที่ไม่ได้มาตรฐาน  
  1.5 การจัดการการตลาด จากการศึกษาพบว่า การจัดการการตลาดในระยะแรกที่ท๋าการผลิต
สินค้าลูกประคบ ผลิตภัณฑ์ยังไม่เป็นที่รู้จักดีหรือยังไม่เป็นที่ต้องการมากนักเนื่องจากเป็นสินค้าที่ไม่ทันสมัย 
ผู้ใช้บริการหรือบริโภคยังไม่ได้เล็งเห็นถึงคุณประโยชน์ที่คุ้มค่าในตัวของผลิตภัณฑ์ จึ งต้องลงทุนน๋าผลิตภัณฑ์ไป
ออกร้านจ๋าหน่ายตามงานเทศกาลสินค้าโอทอปต่างๆ ท๋าให้ในเวลาต่อมาผลิตภัณฑ์ของกลุ่มเป็นที่รู้จักมากขึ้น มี
ลูกค้าเข้ามารับสินค้าไปจ๋าหน่ายถึงที่ และยังมีทั้งการโทรศัพท์มาสั่งให้ส่งสินค้าไปยังที่หมาย โดยช๋าระเงินด้วย
การโอนผ่านธนาคารอีกด้วย 
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  1.6 การบริหารทรัพยากรบุคคล จากการศึกษาพบว่า ผู้ประกอบการธุรกิจลูกประคบสมุนไพร 
การคัดเลือกบุคคลเข้ามาท๋างานจะเป็นผู้สัมภาษณ์เองทุกคน และส่วนใหญ่แรงงานที่รับก็จะเป็นคนในชมุชนที่ไม่มี
งานท๋า หรือว่างจากอาชีพประจ๋า ผู้ประกอบการไม่ได้คัดเลือกบุคคลที่ความรู้ความสามารถหรือพละก๋าลัง แต่จะ
รับบุคคลที่สนใจท๋างานจริงจัง มีความสนใจในสมุนไพรบ๋าบัด รักษาโรค หรือชอบงานฝีมือในการเย็บ รวมถึงคนที่
อยากจะใช้เวลาว่างให้เกิดประโยชน์ แต่ว่าบุคคลนั้นต้องมีความอดทนในการท๋างาน ไม่เกี่ยงงาน ไม่ ขี้เกียจ ทิ้ง
ภาระหน้าที่ความรับผิดชอบของตนเอง เพราะการท๋างานค่อนข้างให้ความเป็นอิสระ เนื่องจากไม่ใช่พนักงาน
บริษัทหรืองานประจ๋าที่ต้องเข้ม งวดกฎเกณฑ์ สามารถหยุดได้ตามต้องการ แต่ถึงกระนั้นธุรกิจก็ยังจะต้องมี
แรงงานประจ๋าไว้ส๋ารอง เพื่อการผลิตจะได้ทันต่อความต้องการของลูกค้าและไม่ส่งผลกระทบต่อกิจการ 
ผู้ประกอบการจะการจ่ายค่าแรงขั้นต่๋าอยู่ที่ 300 บาทต่อวัน ให้กับลูกจ้างประจ๋าที่อยู่ในสถานประกอบการ ส่วน
ลูกจ้างรายวันจะจ่ายค่าจ้างจากการนับชั่วโมงและจ๋านวนชิ้นงานให้ตามความเหมาะสม และมีเงินพิเศษ รวมไปถึง
การแบ่งค่าคอมมิชชั่นให้กับลูกจ้าง หากมียอดขายที่ดีในช่วงเวลานั้นๆ เพื่อเป็นการสร้างความเชื่อมั่นและความใส่
ใจที่มีให้ต่อลูกจ้าง ตอบแทนลูกจ้างให้มีความเหมาะสม เพื่อให้ลูกจ้างมีความจง รักภักดีและท๋างานกับ
ผู้ประกอบการไปได้เป็นระยะเวลานาน  
 
 2. การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการแข่งขันของผู้ประกอบการธุรกิจลูกประคบสมุนไพร 
  2.1 วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน    
  จุดแข็งของกิจการ (Strength) จากการศึกษาพบว่า จุดแข็งของกิจการลูกประคบสมุนไพร 
ธัญพืช ไมโครเวฟ  คือ เป็นธุรกิจรายแรกและรายเดียวในประเทศจึงท๋าให้เกิดข้อได้เปรียบในการท๋าธุรกิจนี้ เป็น
สินค้าที่มีความเป็นเอกลักษณ์ของตัวเองที่ไม่เหมือนสินค้าอื่นๆ เป็นสินค้าที่มีคุณภาพมีมาตรฐานความปลอดภัย
เพราะใช้วัตถุดิบที่มีคุณภาพ มีการควบคุมการผลิตด้วยตนเองทุกกระบวนการเพื่อให้สินค้าออกมามีประสิทธิภาพ
เหมาะสมต่อการใช้งาน โดยการใช้แรงงานผลิตที่มีฝีมือและมีความช๋านาญในการผลิต สินค้ามีความสวยงาม
หลากหลายให้ได้เลือกซื้อ และมีการสร้างตราสินค้าเป็นของตัวเองที่ลูกค้าสามารถจดจ๋าได้ สินค้ามีการรับรอง
มาตรฐานจาก มผช. OTOP 5 ดาว เป็นที่ยอมรับจากลูกค้า และผู้บริหารหรือเจ้าของกิจการมีความรู้ด้านการ
บริหารจัดการได้ดี ในทุกส่วนงาน มีเงินทุนหมุนเวียนคล่องตัวกว่าคู่แข่งรายอื่นๆ ผลิตภัณฑ์เป็นที่รู้จักมานาน มี
ชื่อเสียงพอสมควร ท๋าให้สามารถประหยัดค่าใช้จ่ายในการโฆษณาสินค้า การขยายช่องทางจ๋าหน่าย สามารถใช้
การบอกต่อเป็นการโฆษณาได้อีกทางหนึ่ง และเป็นผลิตภัณฑ์ชุมชน ท๋าให้ได้รับความร่วมมือและช่วยเหลือจาก
หน่วยงานของรัฐบาลเป็นอย่างดี        
  จุดอ่อนของกิจการ (Weakness) จากการศึกษาพบว่า จุดอ่อนของกิจการลูกประคบสมุนไพร 
เน้นใช้ปัจจัยการผลิตที่มีคุณภาพเท่านั้น ท๋าให้ราคาสินค้าบางชนิดมีราคาสูงกว่าคู่แข่ง ท๋าให้อาจส่งผลกระทบต่อ
ยอดขายสินค้าได้ และในการผลิตสินค้าแต่ละครั้งยังไม่มีความเพียงพอต่อความต้องการและค๋าสั่งซื้อของลูกค้า 
เนื่องจากกิจการยังขาดแคลนแรงงานที่มีฝีมือในการผลิต เพราะงานที่ต้องอาศัยความช๋านาญในการใช้เครื่องจักร
เย็บ ท๋าให้สินค้าที่ผลิตไม่เพียงพอต่อการสั่งซื้อ และแรงงานส่วนใหญ่เป็นชาวบ้านที่มีอาชีพหลักอื่นๆ อาจจะไม่
เข้าใจในระบบการบริหารงาน กิจการไม่ได้มีการด๋าเนินการเป็นรูปแบบ บริษัท หรือ หจก. ท๋าให้การท๋างานไม่
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เป็นระบบและไม่สะดวกมากนัก การบริหารจัดการและอ๋านาจการตัดสินใจส่วนใหญ่ขึ้นอยู่กับผู้ประกอบการ ท๋า
ให้ขาดการกระจายอ๋านาจที่ดี การท๋างานบางครั้งมีความล่าช้าและขาดประสิทธิภาพ  
  2.2 วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก            
  โอกาสของกิจการ (Opportunity) จากการศึกษาพบว่า โอกาสของกิจการลูกประคบสมุนไพร 
คือ การที่ภาครัฐบาลเข้ามามีการสนับสนุนและให้ความช่วยเหลือโครงการหนึ่งต๋าบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ ในการจัด
แสดงสินค้าหนึ่งต๋าบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ จึงท๋าให้ผู้คนหันมาสนใจผลิตภัณฑ์ท้องถิ่นมากขึ้น ท๋าให้เป็นที่รู้จักในกลุ่ม
ลูกค้าเพิ่มขึ้นและยังเป็นการเพิ่มโอกาสในการขยายตลาดและโฆษณาสินค้าไปในตัว และในตอนนี้อุตสาหกรรม
สินค้ามีแนวโน้มในการขยายตัวสูงขึ้นมีการท๋าการตลาด ในเชิงรุก จึงท๋าให้เปิดตลาดมากขึ้น มีการใช้
ความก้าวหน้าทางเทคโนโลยีมาใช้ในกิจการ แรงงานได้รับการฝึกฝนและพัฒนาเพิ่มขึ้นท๋าให้สามารถเพิ่ม
ศักยภาพของการท๋างานาได้ และยังได้รับความช่วยเหลือจากรัฐบาล หน่วยงานต่างๆ ด้วย ในด้านการค้า
ต่างประเทศ ถ้ารัฐบาลให้การสนับสนุนสินค้า OTOP และช่วยเหลือในด้านการส่งออกมากขึ้น จะท๋าให้สินค้าเป็น
ที่รู้จัก ส่งผลดีทั้งต่อโครงการและต่อประเทศไทยเองด้วย   
  อุปสรรค (Threat) จากการศึกษาพบว่า อุปสรรคและปัญหาของกิจการลูกประคบสมุนไพร คือ 
สภาพภูมิอากาศในช่วงฤดูฝนท๋าไห้การผลิตลูกประคบสมุนไพรเกิดความล่าช้า เนื่องจากวัตถุดิบจะมีความชื้นไม่
แห้งสนิท อาจจะส่งผลให้เกิดการเน่าเสีย จึงท๋าให้ผลิตได้ไม่มาก และมีการฝึกอบรมในการพัฒนาฝีมือแรงงาน
น้อยจึงท๋าให้ขาดแคลนแรงงานที่มีฝีมือและมีความช๋านาญในการตัดเย็บชิ้นส่วนของลูกประคบสมุนไพร ยังพบอีก
ว่าปัจจุบันมีคู่แข่งจากกลุ่มอื่นๆที่เข้ามาผลิตสินค้าในลักษณะเดียวกัน ซึ่งท๋าให้สามารถใช้ทดแทนกันได้ ท๋าให้ทาง
กิจการต้องมีการรักษามาตรฐานผลิตภัณฑ์และท๋าการปรับปรุงและพัฒนาผลิตภัณฑ์อยู่เสมอ  
 3. กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการธุรกิจลูกประคบสมุนไพร 
  3.1 กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง จากการศึกษาพบว่า ผู้ประกอบการธุรกิจลูกประคบ
สมุนไพรได้ใช้กลยุทธ์สร้างความแตกต่างในรูปแบบผลิตภัณฑ์ จะมีความแตกต่างกับธุรกิจลูกประคบรายอื่นๆ 
ขนาดของผลิตภัณฑ์ลูกประคบมีความหลากหลายของขนาดขึ้น อยู่กับความต้องการของลูกค้าที่จะใช้งาน อาทิ
เช่น มีตั้งแต่ขนาดเล็กอย่างลูกประคบที่ช่วงต้นคอ แขน และขา ไปจนถึงขนาดใหญ่ คือลูกประคบช่วงท้องและ
หลัง ซึ่งเป็นขนาดมาตรฐานเหมาะมือ มีความเหมาะสมและความพอดีในการน๋าไปใช้งาน สะดวก สบายและ
สามารถใช้งานได้อย่างรวดเร็ว พกพาไปด้วยได้ทุกที่ ตอบโจทย์ให้กับคนที่ชอบมีอาการปวดเมื่อยในระหว่างที่
ท๋างาน เนื่องจากสินค้าลูกประคบใช้งานไม่ทิ้งคราบของสมุนไพรไว้บนเสื้อผ้า ท๋าให้ซักล๋าบากและสิ้นเปลืองเวลา 
ผลิตภัณฑ์ลูกประคบบ๋าบัดโรคด้วยสมุนไพรของตัวผู้ประกอบการเองมีการเข้าถึงผู้บริโภคการให้การบริการต่างๆ 
เช่นการขนส่ง นั้นก็สามารถด๋าเนินการได้อย่างง่ายและสะดวกรวดเร็ว ลูกค้าที่เลือกใช้บริการจะมีความคุ้นเคย
และมีความจงรักภักดีต่อตราสินค้าไม่นิยมเปลี่ยนผู้ผลิตไปใช้ของที่อื่น  
  3.2 กลยุทธ์การเป็นผู้น าด้านต้นทุน จากการศึกษาพบว่า  ผู้ประกอบการธุรกิจลูกประคบ
สมุนไพรได้ใช้กลยุทธ์ราคาต้นทุนต่๋า โดยตั้งราคาที่ไม่แตกต่างกันมากและมีระยะห่างของราคาไม่มาก  กิจการมี
การก๋าหนดราคาโดยการอิงราคา คุณภาพ และขั้นตอนการผลิตเป็นส๋าคัญ การตั้งราคาใดๆ เป็นการค๋านวณ
ต้นทุนและค่าใช้จ่ายต่างๆ รวมกับผลก๋าไรที่จะได้ สิ่งที่เพิ่มเติมของราคาคือค่าการขนส่ง ซึ่งจะขึ้นอยู่กับระยะทาง
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ในการขนส่ง รวมไปถึงปริมาณในการสั่งซื้อ กิจการจะคงราคาสินค้าให้อยู่ในระดับคงที่แม้ว่าสภาวะทางเศรษฐกิจ
จะเปลี่ยนแปลงไป จนส่งผลให้ต้นทุนและค่าใช้จ่ายต่างๆ เพิ่มขึ้น แต่กิจการจะยอมเปลี่ยนแปลงหรือปรับราคา
หากต้นทุนและค่าใช้จ่ายถึงจุดที่ไม่สามารถยอมรับได้ การตั้งราคาขึ้นอยู่กับการออกแบบความยากง่ายในการ
จัดท๋าขนาด และต้นทุนสินค้า แต่การตั้งราคาต้องขึ้นอยู่กับผลิตภัณฑ์ของสินค้าของลูกค้าอีกด้วย และความพอใจ
ของลูกค้าที่ลูกค้าอยากได้จากการเปรียบเทียบราคากับคู่แข่งภายในตลาดพบว่าราคาของทางร้านจะสูงกว่า
เล็กน้อยแตจ่ะคุ้มค่าเมื่อเทียบกับสินค้าที่มีความสวยงามและความละเอียดมากว่าลูกค้าจึงเลือกที่จะสั่งซื้อสินค้า
จากทางร้านมากกว่าของคู่แข่งขันในตลาดเดียวกัน 
  3.3 กลยุทธ์การจัดจ าหน่าย จากการศึกษาพบว่า ผู้ประกอบการธุรกิจลูกประคบสมุนไพรได้ใช้
กลยุทธ์การจัดจ๋าหน่ายนั้น ต้องค๋านึงถึงการตอบสนองความต้องการของลูกค้าเป็นหลัก ดังนั้นช่องทางการจัด
จ๋าหน่ายที่กิจการมี มีช่องทางจ๋าหน่ายสินค้าอยู่ 2 ช่องทางคือ ขายตรงและขายผ่านตัวแทน ทางแรกขายตรงด้วย
ตัวเอง (ที่บ้านและที่ตลาดน้๋าบางน้๋าผึ้ง) โดยมีการจ๋าหน่ายที่ร้านโดยตรงและการออกร้านตามงานจัดแสดงสินค้า
ต่างๆ ตามศูนย์หัตถกรรม ศูนย์ขายของฝาก แหล่งท่องเที่ยว จะมีการแสดงสินค้าตัวอย่างที่ Website สินค้าหนึ่ง
ต๋าบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ หรือผ่านเฟสบุ๊ค รวมทั้งออกงานแสดงสินค้าทั้งในประเทศและต่างประเทศ ช่องทางที่สอง 
ขายผ่านคนกลาง ท๋าให้สามารถกระจายสินค้าได้มากเนื่องจากที่ตลาดน้๋าบางน้๋าผึ้ง จะมีกลุ่มลูกค้าที่อยู่ทั้งใน
จังหวัดและต่างจังหวัด รวมไปถึงต่างประเทศอีกด้วย มักจะท๋าการซื้อกลับไป และมีการสั่งเป็น Order เข้ามาใหม่
ในภายหลังเนื่องจากชอบชิ้นงานของกิจการ โดยการรับค๋าสั่งซื้อจากลูกค้าแล้วจึงท๋าการผลิตและจัดส่งให้ตามวัน
เวลาที่ได้มีการก๋าหนดร่วมกัน  
  3.4 กลยุทธ์การส่งเสริมการขาย จากการศึกษาพบว่า ผู้ประกอบการธุรกิจลูกประคบสมุนไพรได้
ใช้กลยุทธ์การส่งเสริมการขาย คือ การลดราคา การแจกของแถม การมีการโฆษณา การประชาสัมพันธ์ การออก
แสดงสินค้าในงานต่างๆ หรือบริการนวดให้ฟรี เพื่อดึงดูดความสนใจในตัวผลิตภัณฑ์ ท๋าให้เกิดความจงรักภักดี
ของลูกค้าเดิม และเชิญชวนให้กับลูกค้าใหม่เพื่อมาใช้บริการ วิธีที่ผู้ประกอบการน๋าเอามาใช้ส่วนใหญ่จะเป็น
วิธีการนวดฟรีโดยใช้สินค้าที่มีอยู่จริง เพื่อให้เห็นถึงวิธีการใช้และการท๋างานของสินค้าที่เห็นผลแบบทันตาเห็น ซึ่ง
มักได้การตอบรับที่ดีจากผู้บริโภคสร้างความเชื่อใจและน่าเชื่อถือได้เป็นอย่างดี รวมไปถึงเป็นวิธีการที่จะสามารถ
เข้าถึงและครองใจผู้บริโภค ในการส่งเสริมการขายของทางกิจการนั้นจะเน้นการสั่งซื้อในปริมาณที่มาก ก็จะมีการ
ให้ส่วนลดกับสินค้า กิจการมีการตกแต่งโชว์รูมแสดงสินค้าเป็นมุมเล็กๆ หลายแบบไม่ว่าจะเป็นในรูปแบบของสวน
นั่งเล่น มุมสปา ห้องรับแขกเป็นต้น ก็ล้วนเป็นส่วนที่ดึงดูดให้ผู้ที่เข้ามาเยี่ยมชมสนใจในตัวสินค้าเพื่อให้กิจการ
สามารถเพิ่มยอดขายและยอดสั่งซื้อได้ตามเป้าหมาย และยังความส๋าคัญในการประชาสัมพันธ์ให้ผลิตภัณฑ์ลูก
ประคบ เป็นที่รู้จักแพร่หลายในวงกว้างอีกทั้งมีการให้ข้อมูลให้ผู้ที่สนใจสามารถเข้ามาเลือกดูเลือกชมได้ใน 
Website ของบ้านลูกประคบ และการใช้สื่อบางประเภท เช่น หนังสือพิมพ์ท้องถิ่น ที่หน่วยงานรัฐบาลน๋าไป
เผยแพร่ให้มีการจัดทัศนศึกษาเชิญชวนผู้ต้องการศึกษามาดูงาน มีจัดอบรมฟรีเพื่อเป็นการเผยแพร่ความรู้ และ
สร้างชื่อเสียงของกลุ่มไปในตัว 
 
 



ฉบับภาษาไทย  สาขามนุษยศาสตร์  สังคมศาสตร์  และศิลปะ 

ปีที่ 10  ฉบบัที่ 3 เดือนกันยายน – ธันวาคม 2560 

Veridian E-Journal, Silpakorn University 

ISSN 1906 - 3431 

 
 

2020  
 

การอภิปรายผล 
 1. รูปแบบและลักษณะการด าเนินธุรกิจของผู้ประกอบการธุรกิจลูกประคบสมุนไพร  
  1.1 การบริหารจัดการของธุรกิจ  
  เป้าหมายการด๋าเนินธุรกิจ จากผลการวิจัยที่ได้ศึกษาพบว่า ผู้ประกอบการธุรกิจลูกประคบ
สมุนไพรต้องการให้สินค้าของตัวเองขึ้นมาเป็นที่รู้จักและเป็นที่ยอมรับจากลูกค้า และขยายโอกาสธุรกิจของ
ตนเองออกสู่ตลาดโลกได้ ดังนั้นผู้กอบการควรที่จะศึกษาและพัฒนาผลิตภัณฑ์ของตนเองอยู่สม่๋าเสมอ เพื่อให้
สินค้ามีความล่๋าสมัยก้าวทันต่อเทคโนโลยีที่ก๋าลังพัฒนาเปลี่ยนแปลงไปในทุกวันนี้ เพื่อที่สินค้าลูกประคบจะได้รับ
ความสนใจและความนิยมชมชอบอยู่ตลอดเวลา ทุกๆขั้นตอนในการผลิตจะต้องได้รับมาตรฐานความปลอดภัย
และสินค้าจะต้องมีคุณภาพเพื่อที่ธุรกิจลูกประคบของผู้ประกอบจะได้รับความไว้วางใจและบอกต่อเป็นการขยาย
ฐานลูกค้าให้กว้างและไกลมากยิ่งขึ้นแหล่งที่ตั้งของสถานประกอบการ จากผลการวิจัยที่ได้ศึกษาพบว่า 
ผู้ประกอบการธุรกิจลูกประคบสมุนไพร มีแหล่งที่ตั้งของสถานประกอบการเป็นที่บ้าน ซึ่งง่ายต่อการจัดตั้งหน้า
ร้านเพื่อวางจ๋าหน่ายสินค้าและให้บริการนวดลูกประคบ ดังนั้นผู้ประกอบการลูกประคบจะต้องจัดพื้นที่หน้าร้าน
ให้สวยงามอยู่ตลอดเวลาและอาจจะต้องขยายพื้นที่เพิ่มเพื่อให้มีขนาดที่กว้างขวางมากยิ่งขึ้นสามารถวางจัด
จ๋าหน่ายสินค้าได้เยอะขึ้นเป็นทางเลือกที่เพิ่มขึ้นให้กับลูกค้าที่ผ่านไปมาได้เลือกชมเป็นการสร้างความสนใจดึงดูด
ลูกค้าให้เข้ามาใช้สินค้าและบริการของทางธุรกิจลูกประคบได้อย่างสะดวกสบายและเป็นการสร้างบรรยากาศที่น่า
จดจ๋า เม่ือลูกค้ากลับไปก็จะต้องนึกถึงบรรยากาศที่เย็นสบายของหน้าร้านลูกประคบอย่างแน่นอน  
  การก๋าหนดกลุ่มผู้บริโภค จากผลการวิจัยที่ได้ศึกษาพบว่า ผู้ประกอบการธุรกิจลูกประคบสมุนไพร 
ก๋าหนดกลุ่มผู้บริโภคไปที่คนในชุมชน กลุ่มผู้ที่ชื่นชอบสมุนไพรบ๋าบัดรักษาโรค และโรงพยาบาลที่อยู่ใกล้เคียง 
ผู้ประกอบการควรที่จะค๋านึงถึงกลุ่มผู้บริโภคกลุ่มใหม่ๆ ไม่ยึดติดอยู่กับกลุ่มลูกค้าเดิมๆ จะท๋าให้การขยับขยาย
ฐานลูกค้าอยู่กับที่ไม่เดินไปข้างหน้า  
   การผลิตและจัดจ๋าหน่าย จากผลการวิจัยที่ได้ศึกษาพบว่า ผู้ประกอบการลูกประคบสมุนไพรเข้า
ไปควบคุมและดูแลขั้นตอนการผลิตอย่างใกล้ชิด ส่วนการจัดจ๋าหน่ายผู้ประกอบการจัดจ๋าหน่ายเองด้วยวิธีการ
เปิดหน้าร้าน ผ่านตัวแทนผู้ขาย ดังนั้นผู้ประกอบการควรที่จะแยกข้ันตอนการผลิตออกมาให้ชัดเจน มีการรับรอง
ความปลอดภัยในการผลิตและเลือกวัตถุดิบ สามารถท๋าให้ลูกค้าเห็นถึงการผลิตสินค้าที่ได้มาตรฐานคุ้มค่ากับการ
ตัดสินใจเลือกซื้อและในส่วนของการจัดจ๋าหน่าย นอกจากจะมีหน้าร้านของตัวเอง มีตัวแทนขาย ควรจะมีการ
ฝากขายไว้ตามแหล่งซื้อของฝาก ห้างสรรพสินค้าหรือร้านค้าปลีกดั้งเดิมด้วยเพื่อเป็นการขยายช่องทางการจัด
จ๋าหน่ายให้มีเพิ่มข้ึน  ซึ่งสอดคล้องกับ ผลงานวิจัยของ จันทร์เพ็ญ ชาประดิษฐ์และวิโรจน์ เจษฎาลักษณ์. (2558) 
ที่กล่าวว่าว่าผู้ประกอบการมีเป้าหมายคือ การสร้างความยั่งยืนให้กับกิจการ โดยการเลือกใช้วัตถุดิบที่มี คุณภาพ
เพื่อสร้างความประทับใจให้แก่ลูกค้า และเพื่อให้เกิดความเชื่อมั่นจนท๋าให้ธุรกิจเจริญเติบโตและมั่นคง ซึ่งหาก
ผู้ประกอบการสามารถตอบสนองความคาดหวังและความต้องการลูกค้าได้ โดยการเลือกใช้ผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพ
ดี ราคาและบริการที่เหมาะสมกัน นอกจากนั้นการที่ผู้ประกอบการใส่ใจและซื่อสัตย์ต่อลูกค้าย่อมจะน๋ามาซึ่ง
ชื่อเสียงที่ดีและจะท๋าให้ธุรกิจอยู่ได้อย่างมั่นคง  
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  1.2 ลักษณะการแข่งขัน จากผลการวิจัยที่ได้ศึกษาพบว่า ลักษณะการแข่งขันของกิจการ ใน
ปัจจุบันเร่ิมมีคู่แข่งเกิดขึ้นมากราย โดยมีคู่แข่งทางตรง ซึ่งเป็นผู้ประกอบการท้องถิ่นที่มีธุรกิจลูกประคบ แต่เป็น
ลูกประคบแบบดั้งเดิม จะประสบปัญหาลูกประคบใช้งานยาก คุณภาพสินค้าไม่ได้มาตรฐาน ดังนั้นผู้ประกอบการ
ควรที่จะใส่ใจในการพัฒนาสินค้าของตนเองให้ดีอยู่เสมอเพื่อขจัดในเรื่องของคู่แข่งที่ก้าวตามมาทันและ
ลอกเลียนแบบสินค้าไปเพื่อตัดราคาขายให้ต่๋าลงท๋าให้ธุรกิจต้องเสียลูกค้าไปเพราะความชะล่าใจของ
ผู้ประกอบการเอง ซึ่งสอดคล้องกับผลงานวิจัยของ วนาดา แสวงกิจ และวิโรจน์ เจษฎาลักษณ์. (2558) ที่กล่าวว่า 
สภาพการแข่งขันประเภทธุรกิจผู้ประกอบการร้านค้าเช่าที่มีลักษณะซ้๋ากันมีไม่มากนัก บางธุรกิจไม่มีคู่แข่งที่มี
สินค้าและบริการที่เหมือนกัน จึงท๋าให้ผู้ประกอบการร้านค้าเช่าไม่มีคู่แข่งทางการขายจากภายในห้างล แต่การ
แข่งขันที่เกิดขึ้นจากภายนอกนั้นส่งผลกระทบบ้างส๋าหรับผู้ประกอบการ ดังนั้นผู้ประกอบการร้านค้าเช่าจึงต้องมี
การปรับตัวให้ทันต่อการแข่งขันที่เกิดขึ้นจากภายนอกห้างล ตลอดเวลา เพื่อให้ทันต่อการแข่งขันและสามารถอยู่
รอดได้ในตลาดการแข่งขันอุตสาหกรรมเดียวกัน 
  1.3 การจัดการการตลาด จากผลการวิจัยที่ได้ศึกษาพบว่า การจัดการการตลาดในระยะแรก
ผลิตภัณฑ์ลูกประคบ ยังไม่เป็นที่รู้จักดีหรือยังไม่เป็นที่ต้องการมาก นักเนื่องจากเป็นสินค้าที่ไม่ทันสมัย 
ผู้ใช้บริการหรือบริโภคยังไม่ได้เล็งเห็นถึงคุณประโยชน์ที่คุ้มค่าในตัวของผลิตภัณฑ์ ผู้ประกอบการควรที่จะมีการ
เจาะตลาดกับลูกค้าเฉพาะกลุ่มที่สนใจในเรื่องสมุนไพรบ๋าบัดโรคแทนกลุ่มลูกค้าทั่วไป จะท๋าให้การตลาดของ
ธุรกิจลูกประคบมีกว้างขึ้นและยังช่วยให้สินค้าเป็นที่รู้จักมากยิ่งขึ้นท๋าให้ลูกประคบสามารถยึดครองตลาดของ
สมุนไพรบ๋าบัดโรคได้เหนือคู่แข่งรายอื่นๆ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ พงศ์ดนัย ตันติยมาศ (2553) ได้ศึกษาการ
จัดการด้านการตลาดของผู้ประกอบการตลาดนัดแกรนด์ อ๋าเภอหัวหินจังหวัดประจวบคีรีขันธ์ เพื่อศึกษาถึงการ
จัดการด้านการตลาด ปัญหาและอุปสรรคต่างๆจากการประกอบการ รวมไปถึงแนวทางการแก้ไขปัญหา จากผล
การศึกษา พบว่ามีการพัฒนาสินค้าต่างๆให้มีรูปแบบใหม่และมีคุณภาพ มีการส่งเสริมการตลาดโดยวิธี
ประชาสัมพันธ์ทางวิทยุชุมชน หนังสือพิมพ์ และใบปลิวต่างๆ และให้บริการตอบสนองต่อความต้องการของ
ผู้บริโภค  
  1.4 การบริหารทรัพยากรบุคคล จากผลการวิจัยที่ได้ศึกษาพบว่า ผู้ประกอบการธุรกิจลูกประคบ
สมุนไพร ได้มีการคัดเลือกบุคคลเข้ามาท๋างาน โดยดูจากบุคคลที่สนใจจ๋าท๋างานและมีฝีมือในการตัดเย็บ 
ผู้ประกอบการจะก๋าหนดจ่ายค่าแรงขั้นต่๋าอยู่ที่ 300 บาทต่อวัน ผู้ประกอบการต้องค๋านึงถึงความต้องการพื้นฐาน
ของลูกจ้างที่จะเข้ามาใช้แรงงานทางฝีมือกับทางธุรกิจเพื่อท๋าให้เกิดการท๋างานที่มีประสิทธิภาพสูงสุดและเกิด
ความจงรักภักดีต่อองค์กรการจ่ายค่าตอบแทนต้องขึ้นอยู่กับความขยัน และความสามารถของลูกจ้างเพื่อไม่ให้เกิด
การเอารัดเอาเปรียบกันได้ ค่าจ้างต้องอยู่ในเกณฑ์มาตรฐานที่รัฐบาลก๋าหนดขั้นต่๋าของแรงงานเอาไว้ เพื่อเป็น
แรงจูงใจให้กับลูกจ้างที่จะเข้ามาท๋างานให้กับธุรกิจลูกประคบ ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ ผจญ เฉลิมสาร 
(2543) ที่กล่าวว่า การสร้างคุณภาพชีวิตการท๋างานเป็นสิ่งที่จ๋าเป็นและมีความส๋าคัญอย่างยิ่ง คุณภาพชีวิตการ
ท๋างานมีความเกี่ยวข้องกับความพึงพอใจในการท๋างาน และมีผลต่อการปฏิบัติงาน และยังเป็นสิ่งจูงใจให้เกิด
ความต้องการท๋างาน ซึ่งน๋าไปสู่ประสิทธิภาพ และเกิดการเพิ่มผลผลิตของบริษัทหรือองค์การในที่สุด เรียกได้ว่า
บรรลุเป้าหมายของทั้งบุคคลในฐานะสมาชิกขององค์การและตัวองค์การเอง  
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 2. การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการแข่งขันของผู้ประกอบการธุรกิจลูกประคบสมุนไพร 
  2.1 วิเคราะห์สถานการณ์ภายใน 
  จุดแข็งของกิจการ จากผลการวิจัยที่ได้ศึกษาพบว่า จุดแข็งของกิจการลูกประคบสมุนไพร คือ 
เป็นธุรกิจรายแรกและรายเดียวในประเทศจึงท๋าให้เกิดข้อได้เปรียบในการท๋าธุรกิจนี้ ผู้ประกอบการเป็นรายแรก
และรายเดียวที่ท๋าให้ลูกประคบสามารถใช้งานได้ง่าย สะดวกและสบายจึงท๋าให้เป็นข้องได้เปรียบส๋าหรับคู่แข่งขัน
รายใหม่ที่ก๋าลังหาลู่ทางในการลอกเลียนแบบธุรกิจ ผู้ประกอบการควรจะต้องคิดค้นรูปแบบใหม่ๆที่ล้๋าสมัยท๋าให้
เกิดความต้องการของผู้บริโภคมากขึ้นและครองตลาดใหญ่ๆได้ จึงไม่อาจจะท๋าให้คู่แข่งสามารถเข้ามาส่วนแบ่ง
ครองตลาดของธุรกิจลูกประคบสมุนไพรได้  
  จุดอ่อนของกิจการ จากผลการวิจัยที่ได้ศึกษาพบว่า จุดอ่อนของกิจการลูกประคบสมุนไพร คือ
ผู้ประกอบการเน้นใช้ปัจจัยการผลิตที่มีคุณภาพสูงเท่านั้น ท๋าให้ราคาสินค้ามีราคาสูงกว่าคู่แข่ง การที่
ผู้ประกอบการใช้วัตถุดิบที่มีราคาแพงจนท๋าให้สินค้าที่ผลิตออกมานั้นมีราคาขายต่อชิ้นที่สูงจนเกินไปท๋าให้ลูกค้า
ไม่สามาเอื้อมถึง กลายเป็นสินค้าที่ล้นตลาดและไม่สามารถขายได้นั้น ผู้ประกอบการควรจะเลือกใช้วัตถุดิบที่มี
คุณภาพแต่ราคาไม่แพง มีความเหมาะสมกับการตั้งราคาของตัวสินค้านั้นๆ ซึ่งจะสอดคล้องกับแนวคิดของทิพย์
วรรณ วานิชยากร (2555) ที่กล่าวว่า การวิเคราะห์การตลาดในระดับมหภาค หรือที่เรียกว่า PEST เป็นเครื่องมือ
การวิเคราะห์สภาพในแต่ละด้านที่ไม่สามารถควบคุมปัจจัยในการเกิดขึ้นได้ จะต้องมีการเตรียมพร้อมและพร้อมที่
จะปรับตัวต่อการเปลี่ยนแปลงเพื่อให้ธุรกิจยังคงด๋าเนินต่อไปได้ และสร้างผลก๋าไรให้กับผู้ประกอบการได้อย่าง
ต่อเนื่อง 
  2.2 วิเคราะห์สถานการณ์ภายนอก  
  โอกาสของกิจการ จากผลการวิจัยที่ได้ศึกษาพบว่า โอกาสของกิจการลูกประคบสมุนไพร คือ  
การที่ภาครัฐบาลเข้ามาช่วยสนับสนุนและให้ความช่วยเหลือโครงการหนึ่งต๋าบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ ผู้ประกอบการไม่
ควรรอแต่การให้ความช่วยเหลือของหน่วยงานภาครัฐควรที่จะพยายามสร้างโอการในการกระจายสินค้าของ
ตนเองให้ออกสู่ตลาดโลก โดยการอาศัยเทคโนโลยีในปัจจุบันที่มีสื่อต่างๆมาช่วยในการโฆษณา สร้างโอกาสการ
ขายสินค้าในโลกออนไลน์ได้มากยิ่งขึ้น เมื่อวันหนึ่งเกิดปัญหาการช่วยเหลือของภาครัฐธุรกิจก็จะได้ไม่ประสบ
ปัญหาการกระจายสินค้าตามไปด้วยอุปสรรคของกิจการ จากผลการวิจัยที่ได้ศึกษาพบวา่ อุปสรรคและปัญหาของ
กิจการลูกประคบสมุนไพร คือ สภาพภูมิอากาศในช่วงฤดูฝนท๋าให้การผลิตลูกประคบสมุนไพรเกิดความล่าช้า 
ผู้ประกอบการควรเตรียมความพร้อมรับมือกับสภาพอากาศที่เปลี่ยนแปลงไปไม่ตรงตามฤดูกาลที่จะท๋าให้เกิด
ปัญหากับธุรกิจ ควรปรับเปลี่ยนกรรมวิธีการผลิตท๋าให้สินค้าสามารถผลิตในฤดูกาลใดก็ได้ เป็นการจัดการกับ
ปัญหาที่ไม่สามารถควบคุมได้นั้นเอง ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ มนต์ชัย สุนทราวัฒน์ (2556) ที่กล่าวว่า
ถึงแม้ว่าจะเป็นปัจจัยภายนอก แต่ผู้ประกอบการเองสามารถเลือกที่จะก๋าหนดทิศทางของธุรกิจให้ด๋าเนินการ
ต่อไปได้ ซึ่งจะท๋าให้ธุรกิจเกิดการเปลี่ยนแปลง เพื่อปรับตัวและตอบสนองต่อความต้องการทั้งสินค้าและการ
บริการให้ได้ดีที่สุด 
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 3. กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการธุรกิจลูกประคบสมุนไพร 
  3.1 กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง จากผลการวิจัยที่ได้ศึกษาพบว่า ผู้ประกอบการลูกประคบมี
รูปแบบผลิตภัณฑ์จะมีความแตกต่างกับธุรกิจลูกประคบรายอื่นๆ โดยผลิตภัณฑ์มีขนาดที่หลากหลายขึ้นอยู่กับ
ความต้องการของลูกค้าที่จะใช้งาน ผู้ประกอบการไม่ควรสร้างความแตกต่างในเร่ืองรูปลักษณ์ของผลิตภัณฑ์เพียง
อย่างเดียวเพราะอาจจะท๋าให้เกิดการลอกเลียนแบบและตามทันของคู่แข่งขันท๋าให้สินค้ามีความซ้๋าซ้อนกันจน
มากเกินไปและจะท๋าให้สินค้าล้นตลาด ผู้ประกอบการควรจะคิดค้นหาวิธีการสร้างความแตกต่างในเรื่องของสูตร
สมุนไพรหรือนวัตกรรมที่ทันสมัยควบคู่ไปกับการคงเอกลักษณ์ลวดลายไทยของผลิตภัณฑ์ เพื่อป้องกันการตามทัน
ของคู่แข่งและสร้างความเหนือการคาดหมายของคู่แข่งท๋าให้ธุรกิจลูกประคบเกิดความแตกต่างและไม่ซ้๋าใครเป็น
เอกลักษณ์ให้ลูกค้าได้จดจ๋าเมื่อนึกถึงลูกประคบสมุนไพร ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ กันยารัตน์ หลายแห่ง 
(2556) ที่ได้กล่าวไว้ว่า การสร้างความแตกต่างให้เกิดความประทับใจจากผู้บริโภคถือเป็นการประสบความส๋าเร็จ
ในแง่ของการตลาด สามารถท๋าให้รู้สึกถึงความพิเศษ ซึ่งในการสร้างความแตกต่างนั้นจะสร้างได้ในหลากหลาย
รูปแบบ แต่เป็นการบอกถึงความพิเศษในแง่มุมต่างๆได้เป็นอย่างดีในการที่ท๋าให้ผลิตภัณฑ์นั้นมีความหลากหลาย
รูปแบบให้เลือกที่เหมาะกับการใช้งานมากที่สุด 
  3.2 กลยุทธ์การเป็นผู้น าด้านต้นทุน จากผลการวิจัยที่ได้ศึกษาพบว่า ผู้ประกอบการได้ตั้งราคา
ของผลิตภัณฑ์ไม่ได้แตกต่างกันมากและมีระยะห่างของราคาที่สมควรเหมาะสม การที่ผู้ประกอบการจะขึ้นมาเป็น
ผู้น๋าในเรื่องของราคาได้นั้น สินค้าที่ขายต้องมีราคาที่ ไม่ถูกจนเกินไปเนื่องจากจะไม่ได้ก๋าไรและต้องไม่แพง
จนเกินไปท๋าให้มีก๋าไรมากเกิน จนท๋าให้ลูกค้าไม่สามารถเอื้อมถึงอีกทั้งจะท๋าให้คู่แข่งสามารถกดราคาของสินค้า
ตนเองให้ต่๋ากว่าสินค้าของผู้ประกอบท๋าให้สินค้าขายไม่ออก ดังนั้นควรจะต้องก๋าหนดราคาไว้ที่พอเหมาะท๋าให้
ลูกค้าทุกๆ ฐานะสามารถหยิบจับและหาซื้อได้ สอดคล้องกับการบริหารต้นทุนของ มานิต รัตนสุวรรณ (2556)            
ที่กล่าวเอาไว้ว่า การที่มีต้นทุนในการผลิตต่๋าจะสร้างความได้เปรียบ และสามารถสร้างทุกสิ่งทุกอย่างให้แตกต่าง
ขึ้นมาได้ และสามารถสร้างความได้เปรียบได้มากกว่าองค์กรธุรกิจขนาดใหญ่ได้ทันที ต้นทุนจึงมีส่วนส๋าคัญในการ
สร้างข้อได้เปรียบหรือสิ่งที่เรียกว่า “ผลก๋าไร” ได้เป็นอย่างดี 
  3.3 กลยุทธ์การจัดจ าหน่าย จากผลการวิจัยที่ได้ศึกษาพบว่า ผู้ประกอบการธุรกิจลูกประคบ
สมุนไพรได้ใช้กลยุทธ์การจัดจ๋าหน่ายสินค้ามีอยู่  2 ช่องทางคือ ขายตรงและขายผ่านตัว แทน ทางแรก 
ผู้ประกอบการมีหน้าร้านเป็นของตัวเองท๋าให้สามารถสร้างความน่าเชื่อถือและความไว้วางใจได้เป็นอย่างดี มีการ
รับสมัครตัวแทนขายเพื่อขยายอาณาเขตของช่องทางการจัดจ๋าหน่ายท๋าให้เกิดความสะดวกสบายต่อลูกค้าที่อยู่
ต่างจังหวัดหรือต่างประเทศ และผู้ประกอบการควรจะใช้วิธีในการฝากขายตามร้านสะดวกซื้อหรือตามร้านขายยา 
ห้างสรรพสินค้าเพื่อเป็นการขยายช่องทางการกระจายสินค้าออกไปสู่ตลาดมากยิ่งขึ้น  ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิด
ของ ภูดินันท์ อดิทิพยางกูร (2555) ที่ได้กล่าวไว้ว่า ช่องทางการจัดจ๋าหน่ายที่เกี่ยวข้องกับ หน่วยเศรษฐกิจต่างๆ 
ที่มีส่วนร่วมในกระบวนการน๋าพาสินค้าจากผู้ผลิตไปสู่มือผู้บริโภค ซึ่งการตัดสินใจเลือกช่องทางการจัดจ๋าหน่ายที่
มีความเหมาะสม ส๋าคัญต่อก๋าไรของหน่วยธุรกิจ รวมทั้งมีผลกระทบต่อการก๋าหนดส่วนผสมทางการ ตลาดที่
เกี่ยวข้องอื่นๆเช่น การตั้งราคา การโฆษณา เกรดสินค้า หรือ การกระจายสินค้าเป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการ
เคลื่อนย้ายตัวสินค้า จากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภค 
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  3.4 กลยุทธ์การส่งเสริมการขาย จากผลการวิจัยที่ได้ศึกษาพบว่า ผู้ประกอบการธุรกิจลูกประคบ
สมุนไพรได้ใช้กลยุทธ์การส่งเสริมการขาย คือการลดราคา แจกของแถม มีการโฆษณา ประชาสัมพันธ์ 
ผู้ประกอบการจะต้องคิดหาวิธีการใหม่ๆ โปรโมชั่นที่น่าสนใจและดึงดูดความสนใจของลูกค้าให้มากที่สุด เช่น การ
สะสมแต้มเพื่อใช้สิทธ์ในการลดราคาถ้าซื้อครั้งต่อไป หรือการซื้อสินค้าครบตามที่ทางร้านก๋าหนดจะได้ของขวัญ
เป็นการชิงรางวัลของทางร้าน ผู้ประกอบการควรสร้างกิจกรรมที่ที่น่าสนใจให้ลูกค้าได้เข้าร่วมเล่นสนุกกับทางผู้
ประกอบ เป็นกิจกรรมหลังการขายที่ช่วยสนับสนุนการส่งเสริมการขายให้กับธุรกิจลูกประคบ สอดคล้องกับ ณัฐ 
อิรนพไพบูลย์ (2554) ที่ได้กล่าวว่าการประชาสัมพันธ์ส่งเสริมการขายและการตลาดโดยตรง น๋าไปสู่การได้
ครอบครองส่วนแบ่งทางการตลาดที่เพิ่มขึ้นตามเป้าหมายของกิจการนั่นเอง ธุรกิจต้องมุ่งเน้นทางด้านของการ
สร้างประสบการณ์ที่ดีน่าประทับใจให้กับลูกค้า ก็จะน๋าไปสู่การสร้างความผูกพันทางด้านอารมณ์ต่อผู้บริโภคแบบ
สนิทแนบแน่น โดยผลลัพธ์ที่คาดหวังจากกิจการในการด๋าเนินการ คือกิจการจะสามารถมีส่วนแบ่งการตลาดใน
จิตใจของลูกค้าสูงขึ้นเมื่อเทียบกับคู่แข่งขัน 
 
ประโยชน์จากการวิจัย 
 1. ประโยชน์เชิงการจัดการ 
  1.1 ผู้ประกอบการได้น๋าข้อมูลที่ได้จากการศึกษามาเป็นแนวทางในการบริหารจัดงานทั่วไปให้มี
ความคล่องตัวมากยิ่งขึ้น เพื่อท๋าให้การบริหารงานธุรกิจลูกประคบสมุนไพรธัญพืชสามารถจัดการได้ง่ายขึ้นและ
ยั่งยืน 
  1.2 ผู้ประกอบการได้น๋าข้อมูลที่ได้จากการศึกษา ไปปรับปรุงและพัฒนาในด้านต่างๆ ให้มี
คุณภาพมากยิ่งขึ้น เพื่อต่อยอดธุรกิจให้มีความมั่นคงและสามารถปรับตัวเพื่อความอยู่รอดได้ 
  1.3 ผู้ประกอบการได้น๋าข้อมูลที่ได้จากการศึกษา ไปปรับวิธีการด๋าเนินธุรกิจด้วยกลยุทธ์การ
ด๋าเนินธุรกิจทางการแข่งขัน เพื่อท๋าให้ธุรกิจเกิดการเปลี่ยนแปลงไปในทิศทางที่ดีขึ้นและสร้างผลก๋าไรให้กับ
ผู้ประกอบการ 
  1.4 ผู้ประกอบการได้น๋าข้อมูลที่ได้จากการศึกษาไปพัฒนาหรือคิดค้นผลิตภัณฑ์รูปแบบผลิตภัณฑ์
ให้แตกต่างจากตลาดทั่วไป เพื่อท๋าให้เป็นที่น่าสนใจและตอบสนองต่อความต้องการผู้บริโภค 
 2. ประโยชน์เชิงทฤษฎี 
 จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง ได้แก่แนวคิดการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมแนวคิดการ
จัดการเชิงกลยุทธ์เพื่อสร้างความได้เปรียบทางการเข่งขัน ซึ่งสามารถน๋ามาสร้างวัตถุประสงค์การศึกษาวิจัย ใน
บริบทของธุรกิจหนึ่งต๋าบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ของบ้านลูกประคบสมุนไพร และออกแบบการศึกษาในประเด็นดังกล่าว
ด้วยการวิจัยเชิงคุณภาพ เพื่อให้ได้ผลการศึกษาที่ครบถ้วนตามวัตถุประสงค์ 
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ข้อเสนอแนะเพื่อการวิจัยคร้ังต่อไป 
 1. การศึกษาในครั้งนี้ เป็นการศึกษาในเชิงคุณภาพ โดยใช้ผู้ประกอบการธุรกิจลูกประคบสมุนไพร
ธัญพืช โดยหากมีการวิจัยเชิงปริมาณควบคู่ จะท๋าให้ทราบถึงต้นทุนที่แท้จริงในขั้นตอนการผลิตลูกประคบ และ
ทราบถึงความพึงพอใจที่มีต่อผลิตภัณฑ์ของลูกค้า 
 2. การศึกษาในครั้งนี้ เป็นการศึกษารูปแบบกลยุทธ์ในการด๋าเนินธุรกิจบ้านลูกประคบสมุนไพร เพียง
พื้นที่เดียวเท่านั้น ผู้วิจัยมีข้อเสนอแนะว่าควรท๋าการศึกษาในลักษณะเดียวกันที่เป็นเขตพื้นที่อื่น เพื่อการน๋าเอามา
ใช้เป็นข้อมูล เพื่อน๋าไปสู่การปรับตัวเพื่อความอยู่รอดของธุรกิจลูกประคบสมุนไพรได้หลากหลายยิ่งขึ้น 
 3. การศึกษาในครั้งนี้ เป็นการน๋าเสนอข้อมูลของผู้ประกอบการเพียงเท่านั้น เพื่อให้ทราบถึงความ
นิยมและความพึงพอใจต่อผลิตภัณฑ์ หากมีการส๋ารวจความนิยมและความพึงพอใจ จะช่วยให้เกิดการพัฒนาใน
ด้านของผลิตภัณฑ์ให้ดีขึ้น 
 4. ควรมีการศึกษาเจาะลึกภูมิปัญญาชาวบ้านที่ก๋าลังจะสูญหาย โดยการถอดบทเรียนเป็นต้นแบบใน
ศูนย์เรียนรู้ของชุมชน เพื่อน๋าไปใช้ประโยชน์ส๋าหรับหน่วยงานทางการศึกษาและผู้ที่เกี่ยวข้องได้เรียนรู้ชีวิตของ
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