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บทคดัย่อ 

งานวิจัยนี้มีวตัถุประสงค์เพื่อวิเคราะห์หาสาเหตุของปัญหายอดขายที่ลดลงและน าเสนอแผนกลยุทธ์ทาง
การตลาดเพื่อเพิม่ยอดขายและรกัษาความสามารถในการแข่งขนัของกลุ่มวสิาหกจิชุมชน ผูผ้ลติและจดัจ าหน่ายสบู่
สมุนไพร โดยการประยุกต์ใช้เครื่องมอืคุณภาพทัง้ 7 และการวเิคราะห์สภาพแวดล้อม จุดแขง็ จุดอ่อน วกิฤต และ 
โอกาส ทางธุรกจิ (SWOT) โดยผลการวเิคราะห์พบว่าสาเหตุหลกัของปัญหายอดขายที่ลดลงเกดิเนื่องจาก การขาด
ช่องทางการจดัจ าหน่ายออนไลน์, ราคาของสนิคา้ไม่สามารถแข่งขนัได้, ขาดการท าการส่งเสรมิการขาย จากผลการ
วเิคราะหส์าเหตุทีไ่ดน้ี้จงึถูกน าเป็นขอ้มลูป้อนเขา้ในขัน้ตอนการสรา้งกลยุทธท์างการตลาดโดยหลงัจากทีเ่ลอืกกลยุทธ์
ทางการตลาดบางกลยุทธ์ไปทดลองประยุกต์ใชจ้รงิพบว่าสามารถเพิม่ยอดการกดถูกใจของเฟสบุ๊ค(Facebook) เพจ
ได ้6.8%, เพิม่จ านวนขอ้ความใหม่ขึน้ 4 ขอ้ความและสรา้งยอดขายจากการท า เฟสบุ๊ค ไลฟ์ (Facebook live) จ านวน 
250 บาท โดยกลยุทธ์การตลาดที่ถูกก าหนดขึน้ได้ถูกน าเสนอให ้วสิาหกจิชุมชน น าไปต่อยอดธุรกจิด้วยการใช้จรงิ
ต่อไป 
ค าหลกั:  7 QC tools SWOT กลยุทธก์ารตลาด Facebook การตลาดออนไลน์

Abstract 
This research aims to find out the root cause of sale reduction problem and propose marketing 

strategy to increase sale and maintain the competitiveness of the soup community enterprise. The 7 quality 
tools and Strength Weakness Opportunity and Treat (SWOT) analysis were applied and the result reveal that 
the root cause of the sale reduction came from lack of online contribution channel, the product price is not 
competitive, and lack of sale promotion. These results were input to business environment analysis stage. 
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The proposed marketing business strategies were formulated. After trial to apply some of formulated 
strategies. The result showed that Facebook like number increased 6.8%, incoming messenger number 
increase 4 time and sale amount increase 250 baht from Facebook live marketing. Finally, the proposed 
strategies were introduced to soup community enterprise for further implementation. 
Keywords:  7 QC tools, SWOT, Marketing strategies, Facebook, Digital Marketing 
 
1. บทน า 
 ท่ามกลางการแพร่ระบาดของไวรัสโคโรนา 
(COVID-19)  ส่ งผลให้ร ัฐบาลต้องใช้มาตรการที่
เข้มงวดเพื่อควบคุมการระบาด ท าให้เศรษฐกิจ
หยุดชะงกั และยงัส่งผลกระทบต่อภาคธุรกิจในทุก
ภาคส่วน กลุ่มวิสาหกิจชุมชนพีแอนด์พีไทยเฮิร์บ 
ต าบลหมากแขง้ อ าเภอเมอืง จงัหวดัอุดรธานี ซึ่งเป็น
กลุ่มวสิาหกจิผูผ้ลติสบู่สมุนไพรเพื่อจดัจ าหน่าย ไดร้บั
ผลกระทบโดยตรงเนื่องจากยอดขายลดลงถึงเกือบ 
80% จากเดมิอนัเนื่องมาจาก ลูกคา้ตอ้งกกัตวัอยู่บา้น 
งดการเดนิทาง และการเปลีย่นพฤตกิรรมของผูค้นใน
สงัคมไปสู่สงัคมออนไลน์หรอืสงัคมดจิทิลั ซึง่ส่งผลต่อ
การท าธุรกิจสบู่สมุนไพรซึ่งพึ่งพาช่องทางการขาย
ด้วยการออกบูธตามงานแสดงสินค้าเป็นหลัก จาก
เหตุผลดังกล่าวกลุ่มวิสาหกิจพีแอนด์พีไทยเฮิร์บ 
จ า เ ป็ นต้ อ งห าแนวทางปรับตัว เพื่ อ ค ง ไว้ซึ่ ง
ความสามารถในการแข่งขันของกิจการ ซึ่งการ
ก าหนดกลยุทธ์การตลาดเพื่อ เพิ่มยอดขายเป็น
เครื่องมอืหนึ่งในการปรบัตวัดงักล่าว อย่างไรก็ตาม
การศึกษาเกี่ยวกบัการก าหนดกลยุทธ์การตลาดเพื่อ
เพิม่ยอดขายทีผ่่านมาส่วนใหญ่เครื่องมอืทีถู่กน ามาใช้
จะประกอบด้วย การศึกษาพฤตกิรรมและปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดที่มอีิทธิพลต่อการซื้อด้วยการ
วิจัยเชิงส ารวจ [1] การวิเคราะห์สภาพแวดล้อม
ทางการแข่งขนัของธุรกจิดว้ย Five force model การ
วเิคราะห์สิง่แวดล้อมภายนอกของอุตสาหกรรม โดย
ใช้  PEST analysis [2 ]  และการก าหนดกลยุทธ์
การตลาดด้วย SWOT analysis และ TOWS Matrix 
[3] อย่างไรก็ตามหากการก าหนดกลยุทธ์การตลาด
โดยขาดซึ่งข้อมูลที่ได้มาจากการค้นหาสาเหตุที่
แท้จริงของปัญหาที่ท าให้ยอดขายลดลง อาจท าให้
การก าหนดแนวทางกลยุทธ์ดังกล่าวไม่สามารถ
ตอบสนองเป้าหมายไดอ้ย่างแทจ้รงิ 

 งานวิจัยนี้จึงน าเสนอ การท างานร่วมกนัของ
เครื่ อ งมือคุณภาพทั ้ง  7 ( 7QC  tools ) ซึ่ ง เ ป็ น
เครื่องมือที่ใช้กันแพร่หลายในภาคอุตสาหกรรมใน
การวิเคราะห์ปัญหาเพื่อหาสาเหตุและก าหนด
แนวทางปรับปรุง [4] และการวิเคราะห์ SWOT 
analysis ในการก าหนดกลยุทธ์การตลาดโดยใช้ผล
จากการวเิคราะห์หาสาเหตุของปัญหายอดขายลดลง
ที่แท้จรงิ เครื่องมอืคุณภาพทัง้ 7 ก่อนน าเป็นข้อมูล
ป้อนเข้าในการก าหนดกลยุทธ์การตลาดด้วยการ
วเิคราะห ์SWOT analysis และ TOWS Matrix  
 
2. แนวคิดทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 ในงานวิจัยนี้ได้ประยุกต์ใช้ทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง
หลายเทคนิคซึ่งทฤษฎีและงานวิจัยที่ เกี่ยวข้อง
ทัง้หมดไดถู้กน ามาอธบิายดงันี้ 
2.1 การศึกษาพฤติกรรมและปัจจยัส่วนประสม
การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการซื้อ 
 ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้ซื้อ
สนิคา้และบรกิารของแต่ละบุคคล ประกอบด้วยปัจจยั
ทีห่ลากหลายขึน้อยู่กบัรปูแบบการรบัขอ้มลูของบุคคล 
การตระหนักถึงความต้องการและน าข้อมูลต่างๆมา
ประมวลผลเพื่อตัดสินใจใช้ซื้อสินค้าและบริการนัน้ 
โดยมแีนวความคดิและ ทฤษฎีเกี่ยวกบัส่วนประสม
ทางการตลาด (Marketing Mix หรือ  4P's) เ ป็น
เครื่องมือส าคัญ โดยส่วนประสมทางการตลาด
ประกอบไปด้วย ด้านผลติภณัฑ ์(Product) ด้านราคา 
(Price) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) และ
ดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด (Promotion) [5] 
2.2 การวิจยัเชิงพรรณนา 
 การวจิยัเชิงพรรณนา (Descriptive research) 
เป็นการวจิยัที่มุ่งเน้นการคน้หาค าตอบหรอืค าอธบิาย
ของขอ้เทจ็จรงิเกีย่วกบัสภาพการณ์ปรากฏการณ์หรอื
เรื่องราวต่างๆที่เกิดขึ้นในสภาพปัจจุบัน [6] โดย
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ท าการศกึษาเพื่อบ่งชี้ให้เหน็ว่าสภาพการณ์เหล่านัน้
เป็นอย่างไรการวจิยัประเภทนี้อาจเป็นการศกึษาเชิง
ส ารวจหรอืการหาความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปรต่างๆ
ที่เกี่ยวขอ้งแต่ผลจากการวจิยัส่วนใหญ่มกัจะเป็นการ
ตอบค าถามเกีย่วกบัสภาพการณ์ที่เป็นขอ้เทจ็จรงิการ
วิจัยประเภทนี้มักจะพบเห็นทัว่ไปที่เกี่ยวกับการ
ส ารวจหรือการศึกษาเจตคติหรือการศึกษาความ
คดิเหน็ของบุคคลต่อองค์กรหรอืต่อสิง่ต่างๆที่เกดิขึ้น
และมีผลกระทบต่อสงัคมโดยรวม ซึ่งข้อมูลที่ศึกษา
ส่วนมากจะเกิดจากการเก็บข้อมูลโดยใช้วิธีการ
สอบถาม การส ารวจ การสมัภาษณ์ โดยงานวจิยัเชิง
พรรณนาสามารถแบ่งตามลกัษณะของการวจิยัได้ 3 
ประ เภทดังนี้  1 )  การวิจัย เชิงส ารวจ  (Survey 
research), 2 )  ก า ร วิ จั ย เ ชิ ง ค ว า ม สั ม พั น ธ์  
( Interrelationship research) และ 3) การวิจัยเชิง
พฒันาการ (Developmental research)  
2.3 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทัว่ไป (PEST) 
       เป็นการวเิคราะห์ภาพรวมธุรกจิที่ส่งผลกระทบ
ต่ อ ก า รก าหนดกลยุ ท ธ์ ใ ห้ ส อดคล้ อ งกับก า ร
เปลี่ยนแปลงส่งผลต่อการด าเนินการขององค์กรเพื่อ
ก่อใหเ้กดิความได้เปรยีบจากโอกาสหรอืพยายามลด
อุปสรรคที่จะเกิดขึ้นในอนาคตให้เหลือน้อยที่สุด
ประกอบด้วย PEST Analysis เป็นเครื่องมือที่ ใช้
วิเคราะห์ปัจจัยภายนอกที่มี ความส าคัญกับธุรกิจ
ประกอบด้วย Political วิเคราะห์ผลกระทบจาก
กา ร เมือ งก า รปกครอ ง , Economics วิ เ ค ร า ะห์
ผลกระทบจากสภาพเศรษฐกิจ Social เป็นการ
วเิคราะห์ผลกระทบจากสงัคมวฒันธรรมสภาพความ
เป็นอยู่ และ Technology วิเคราะห์ผลกระทบจาก
ปัจจยัทางดา้นเทคโนโลย ี
2.4 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการแข่งขนั
ของธรุกิจ (Five Force Model) 
        การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการแข่งขัน
ประกอบด้วยองค์ประกอบ 5 กลุ่ม ได้แก่ การแข่งขนั
จากผูแ้ข่งขนัรายใหม่ที่จะเขา้มาในอุตสาหกรรม การ
แข่งขนัจากคู่แข่งเดมิ อ านาจการต่อรองของผูบ้รโิภค 
อ านาจการต่อรองของซพัพลายเออร์และการคุกคาม
จากสนิคา้ทดแทน โดยปัจจยัเหล่านี้ส่งผลต่อธุรกจิใน

เรื่องความไดเ้ปรยีบทางการแขง่ขนัของธุรกจิ 
2.5 การก าหนดกลยุทธ์การตลาดด้วย SWOT 
analysis และ TOWS Matrix 
         SWOT เ ป็ น เ ค รื่ อ ง มื อ ใ น ก า ร ป ร ะ เ มิ น
สถานการณ์ส าหรบัองค์กรหรอืโครงการ ซึ่งช่วยให้
ผู้ บ ริ ห า ร ก า ห น ด จุ ด แ ข็ ง แ ล ะ จุ ด อ่ อ น จ า ก
สภาพแวดล้อมภายในโอกาสและอุปสรรคจาก
สภาพแวดล้อมภายนอก ตลอดจนผลกระทบที่มี
ศกัยภาพจากปัจจยัเหล่านี้ต่อการท างานขององค์กร 
โดยส่วนใหญ่และผลที่ได้จากการท าการวิเคราะห์ 
SWOT จะถูกน ามาใช้ควบคู่กับเครื่องมือ TOWS 
Matrix เพื่อก าหนดกลยุทธ์ขององค์กรดังตัวอย่าง
การศกึษาของ [1] ซึง่น าเครื่องมอืดงักล่าวไปใชใ้นการ
ก าหนดกลยุทธ์การเพิ่มยอดขายผลิตภัณฑ์สบู่
สมุนไพร 
2.6 เครื่องมือคณุภาพทัง้ 7 (7 QC tools) 
        เป็นเครื่องมอืทีใ่ชใ้นการแกปั้ญหาด้านคุณภาพ
โดยมีส่ วนประกอบดังนี้  1) แผ่นตรวจสอบ คือ 
แบบฟอร์มที่มีการออกแบบเพื่อจะใช้ในการบันทึก
ขอ้มลู; 2) ผงัพาเรโต เป็นแผนภูมทิีใ่ชแ้สดงใหเ้หน็ถึง
ความส าคญัระหว่างสาเหตุข้อบกพร่องกับปริมาณ
ความสูญเสียที่เกิดขึ้น ; 3) กราฟ คือ กราฟภาพที่
แสดงถึงตวัเลขหรอืข้อมูลทางสถิติที่ใช้เมื่อต้องการ
น าเสนอข้อมูลและวเิคราะห์ผลของขอ้มูล; 4) ผงัเหตุ
และผล คอืผงัที่แสดงความส าคญัระหว่างคุณลกัษณะ
ทางคุณภาพกบัปัจจยัต่างๆที่เกี่ยวข้อง; 5) ฮิสโตแก
รม คอืกราฟทีแ่สดงถงึความผนัแปรของขอ้มูลที่ได้มา
จากการวดัส าหรบัขอ้มูลกลุ่มย่อยเดยีวกนั; 6) ผงัการ
กระจาย คือผังที่ใช้แสดงค่าของข้อมูลที่ เกิดจาก
ความส าคญัที่เกดิจากตวัแปรสองตวัว่ามแีนวโน้มไป
ในทางใดและ 7) แผนภูมิควบคุม คือแผนภูมิที่การ
เขยีนขอบเขตที่ยอมรบัได้เพื่อน าไปเป็นแนวทางใน
การควบคุม กระบวนการ [4] 
 
3. วิธีการด าเนินการวิจยั 
        ในงานวิจัยนี้แยกวิธีการด าเนินการวิจัยเป็น
ขัน้ตอนต่างๆดงัแสดงในรปูที ่1 และตารางที ่2 
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รูปที ่1 แผนภูมแิสดงขัน้ตอนการวจิยั 
 

ตารางที ่1 ขัน้ตอนและเครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการศกึษา 
ขัน้ที ่ ขัน้ตอน เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการศกึษา 

1 
ส ารวจสภาพปัญหา

ปัจจุบนั 
แผนภูมพิาเรโตกราฟ 

2 
วเิคราะหแ์ละหา
สาเหตุของปัญหา 

แผนภูมกิา้งปลา 

3 พสิจูน์ปัญหา 
การวจิยัเชงิส ารวจภายใต้
แนวคดิ สว่นประสมทาง

การตลาด  

4 
วเิคราะห์

สภาพแวดลอ้มทาง
ธุรกจิ 

SWOT Analysis, 5 Force 
และ PEST 

5 
ก าหนดกลยุทธ์
การตลาด 

TOWS Matrix 

6 
แกไ้ขปัญหาใน

เบือ้งตน้ 
Page, Facebook live, 

Facebook Advertisement 

 

4. ผลการวิจยั 
4.1 ผลการส ารวจสภาพปัจจบุนั 
 กลุ่มวสิาหกจิชุมชน P&P Thai Herb เป็นกลุ่ม
วสิาหกจิชุมชนที่ขายสนิคา้ด้านความงาม กล่าวคอืมี
การขายสบู่สมุนไพรไทย มะขามขดัผวิ ทานาคาพอก
ผวิ ซึ่งเริม่ก่อตัง้เมื่อ พ.ศ. 2555 มทีี่ตัง้อยู่ที่  156  ต.
หมากแขง้ อ.เมอืง จ.อุดรธานี ก่อตัง้โดยคุณธนาณัน 
มูลกุล มสีมาชกิจ านวน 7 คน อย่างไรก็ตามในช่วงปี 
2563 ไดม้กีารแพร่ระบาดของไวรสัโควดิ-19 จงึท าให้
ยอดขายสนิคา้ลดลงถงึ 80% จากยอดขายในช่วงปีที่
ผ่านมาและเมื่อวิเคราะห์พบว่าในปี 2563 สินค้า
ประเภทสบู่สมุนไพร มยีอดขายสะสมมากถงึ 90% ดงั
รูปที่ 2 ดังนั ้นการวิเคราะห์หาสาเหตุของปัญหา
ยอดขายลดลงจึงมุ่ ง เน้นที่สินค้า 1 ประเภทที่มี
ยอดขายรวมกนัถงึ 80% ตามหลกัการพาเรโต 
 

 
รูปที ่2 แผนภูมพิาเรโตแสดงยอดขายตามชนิดสนิคา้ 
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1.ส ารวจสภาพปัญหาปัจจุบนั 

  2. วเิคราะหแ์ละหาสาเหตุของปัญหา 

3. พสิจูน์ปัญหา 

4. วเิคราะหส์ภาพแวดลอ้มทางธุรกจิ 

5. ก าหนดกลยุทธก์ารตลาด 

6. แกไ้ขปัญหาในเบือ้งตน้ 
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4.2 ผลการวิเคราะห์หาสาเหตุของปัญหา 
 ในล าดับการวิเคราะห์หาสาเหตุของปัญหา
แผนภูมกิ้างปลาถูกน ามาใชใ้นการวเิคราะหห์าสาเหตุ

ของปัญหายอดขายที่ลดลงดังแสดงผลแผนภูมิ
กา้งปลาตามรปูที ่3 
 
 

 
 

รูปที ่3 แผนภูมกิา้งปลาแสดงการวเิคราะหห์าสาเหตุของปัญหายอดขายลดลง 
 

ตารางที ่2  สาเหตุของปัญหายอดขายลดลง 
ล าดบั สาเหต ุ ค าอธบิาย 

1 โควดิ-19 

สถานการณ์การระบาดของไวรสัโคโรนา หรอื COVID-19 ส่งผลใหร้ฐับาลตอ้งใชม้าตรการที่

เขม้ขน้เพื่อควบคมุการระบาด จงึส่งผลตอ่การท าธุรกจิสบูส่มนุไพรซึง่พึง่พาช่องทางการขาย

ดว้ยการออกบูธเป็นหลกัอยา่งหลกีเลีย่งไม่ไดท้ าใหย้อดขายลดลง 

2 ราคา สนิคา้มรีาคาทีส่งูกวา่คูแ่ขง่ เมื่อเทยีบกบัสนิคา้ชนิดเดยีวกนั 

3 การบรกิาร ขาดการตดิต่อลกูคา้เก่าอยา่งสม ่าเสมอและการบรกิารลูกคา้ทีไ่ม่ทัว่ถงึ 

4 

ช่อง

ทางการจดั

จ าหน่าย 

มชี่องทางการจดัจ าหน่ายเฉพาะหน้ารา้นและการออกบูธ สง่ผลใหไ้มส่ามารถรองรบัความ

ตอ้งการของลกูคา้ได ้

5 เทคโนโลย ี การขาดความช านาญในการใชเ้ทคโนโลย ี

6 
พฤตกิรรม

ของลูกคา้ 
เนื่องจากลูกคา้ในปัจจุบนัปรบัเปลีย่นมาเลอืกซื้อสนิคา้ออนไลน์เพิม่มากขึน้ 
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 จากแผนภูมกิา้งปลาตามรปูที ่3 และตารางที ่2 
พบว่าสาเหตุที่ที่ส่งผลต่อปัญหายอดขายที่ลดลง มา
จาก โควิด-19 ราคา การให้บริการ ช่องทางการจดั
จ าหน่าย เทคโนโลยีและพฤติกรรมของลูกค้าใน
ปัจจุบนั ซึ่งผลการวเิคราะห์นี้จะเป็นขอ้มูลป้อนเขา้ใน
การระบุปัจจัยที่ส่งผลต่อความพึงพอใจของลูกค้า 
ถดัไป 
4.3 ผลพิสูจน์ปัญหาด้วยการวิจยัเชิงส ารวจ 
        จากการวิเคราะห์หาสาเหตุที่ท าให้ยอดขาย
ลดลงด้วยแผนภูมกิ้างปลาแล้วจงึน าปัจจยัที่อาจเป็น
ส า เ ห ตุ ข อ ง ปัญห า  ย อ ดข าย ลดล ง ไ ป จัด ท า
แบบสอบถาม เพื่อสอบถามลูกค้าที่เคยใช้บรกิารกบั
ทางร้านเป็นประจ าแต่ในช่วงระยะหลังลดการใช้
บริการลงจ านวน 11 คนโดยผลที่ได้จากการสรุป
คะแนนความพงึพอใจต่อปัจจยัในการเลอืกใช้บรกิาร
แสดงในตารางที ่3 และจากผลการประเมิน ตาม
ตารางที ่3 พบว่าปัจจยัทีไ่ดร้บัคะแนน ความพงึพอใจ
สูง 3 ล าดบัแรกซึ่งถอืได้ว่าเป็นจุดแขง็ของกจิการคอื 
ด้าน สินค้ามีความหลากหลาย (4.45) สินค้ามี
เอกลกัษณ์เฉพาะตวั (4.18) และสนิคา้มมีาตรฐานและ
คุณภาพ (4.18) ตามล าดบัส่วนปัจจยัที่ได้รบัคะแนน
ความพงึพอใจต ่า 3 ล าดบั สุดท้าย ซึ่งถือได้ว่าเป็น
จุดอ่อนของกิจการคือ ลูกค้าสามารถสัง่ซื้อทาง
อินเตอร์เน็ต (2.55) ราคาไม่แพงเมื่อเทียบกบัสนิคา้
อื่น (3.00) และ และมกีารส่งเสรมิการตลาด (3.18) 
ตามล าดบั ซึ่งข้อมูลดงักล่าวเป็นการระบุจุดแขง็และ
จุดอ่อนของกจิการพรอ้มค่าคะแนน อทิธผิลของปัจจยั
ดงักล่าวในการพจิารณาการก าหนดกลยุทธการตลาด  
4.4 ผลการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธรุกิจ 
4.4.1 ผลการวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มทางการแขง่ขนั
ของธุรกจิ (Five Force Model) 

1) อ านาจต่อรองของผู้ซื้อในธุรกิจสบู่
สมุนไพรอยู่ในระดบัสูงเนื่องจากมคีู่แข่งที่ขายสนิคา้
ชนิดเดยีวกนัในตลาดหลายราย เช่น Smoonthailand 
สบู่สมุนไพรพรทนิา สบู่สมุนไพรตะวนัเดอืน 

2) อ านาจต่อรองของผูข้ายปัจจยัการผลิต
กรเีซอรรนีอยู่ในระดบัต ่าเนื่องจากมผีูผ้ลติที่สามารถ
ผลติสนิคา้แบบเดยีวกนัไดห้ลายราย 

3) คู่แข่งรายใหม่ที่จะเข้ามามีในตลาดมี
โอกาสง่ายเนื่องจากกลุ่มลูกค้าที่สนใจสบู่สมุนไพรมี
เพิ่มมากขึ้นอย่างต่อเนื่องและการลงทุนเพื่อท าสบู่
สมุนไพรอยู่ในระดบัทีไ่ม่สงูมาก 

4)  สินค้าทดแทนอาจมีโอกาสเข้ามา
ทดแทนการใช้งานของสบู่สมุนไพร เช่น สบู่สมุนไพร
ในรปูแบบสบู่เหลวทีม่กีารใชง้านไดง้่ายกว่าสบู่กอ้น 
4.4.2 ผลการวเิคราะหส์ภาพแวดลอ้ม (PEST) 

1) ปัจจยัด้านการเมอืง การเปลี่ยนแปลง
ทางด้านการเมือง ภาวะเศรษฐกิจของประเทศก็จะ
ปร ะสบ ปัญหาการชะลอตัว ลง เช่ นกัน  ดังนั ้น
สถานการณ์ทางการเมอืง ณ ปัจจุบนั จงึส่งผลกระทบ
ต่อธุรกจิสบู่สมุนไพร อย่างหลกีเลี่ยงไม่ได ้

2) ปัจจยัทางด้ายเศรษฐกิจ จากภาวะโค
วดิ-19ท าใหเ้ศรษฐกจิเกดิการชะลอตวัจงึส่งผลกระทบ
ต่อกลุ่มวสิาหกจิชุมชน P&P Thai Herb เช่นเดยีวกนั 

3) ปัจจัยทางด้านสังคมและวัฒนธรรม 
กลุ่มลูกค้าที่ย ังมีว ัฒนธรรมและความเชื่อในการ
เลือกใช้สบู่ที่เป็นที่นิยมในปัจจุบนั เช่น สบู่เบนเนท 
สบู่องิอร  
 4) ปัจจัยทางด้านการซื้อขายออนไลน์ มี
ผลกระทบต่อธุรกิจโดยลูกค้าสามารถเข้าถึงการ
ใหบ้รกิารผ่านระบบอนิเตอรเ์น็ตไดอ้ย่างรวดเรว็ซึ่งท า
ให้ร้านค้าที่ขาดช่องทางการขายผ่านระบบออนไลน์ 
ตอ้งถูกตดัออกจากระบบซพัพลายเชนในทีสุ่ด 
4.5 ผลการก าหนดกลยุทธ์การตลาด 
4.5.1 ผลการวเิคราะห ์SWOT Analysis 
จากผลการประเมินความพงึพอใจต่อการให้บรกิาร 
และผลการวเิคราะห์ Five Force model และ PEST 
การวิเคราะห์ SWOT analysisถูกน ามาประยุกต์ใช้
เพื่อ ระบุจุดแขง็-จุดอ่อนอุปสรรค-โอกาส โดยสามารถ
แสดงผลไดต้ามตารางที ่4 
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ตารางที ่3 ความพงึพอใจต่อการใหบ้รกิาร 

 
 

 
 

  
 
 

 
 
 

ล าดบั ประเภท
ของปัจจยั 

รายการ ค่าเฉลีย่ S.D. ระดบั 

1 Product สนิคา้ตรงกบัความตอ้งการ 4.18 0.57 มาก 

2 Product สนิคา้มคีวามหลากหลาย 4.45 0.50 มาก 

3 Product สนิคา้มเีอกลกัษณ์เฉพาะตวั 4.18 0.94 มาก 

4 Product สนิคา้มมีาตรฐานและคณุภาพ 4.18 0.72 มาก 

5 Price ราคาเหมาสมกบัคณุภาพ 3.27 0.75 ปานกลาง 

6 Price ราคาเหมาะสมกบัปรมิาณ 3.27 0.75 ปานกลาง 

7 Price ราคาไม่แพงเมื่อเทยีบกบัสนิคา้อื่น 3.00 0.85 ปานกลาง 

8 Price ป้ายราคามคีวามละเอยีดชดัเจน 3.91 0.29 มาก 

9 Place หาซื้อสนิคา้ไดง้่าย 3.55 0.66 มาก 

10 Place การส่งสนิคา้ตรงกบัเวลาทีร่ะบุ 3.55 0.78 มาก 

11 Place ลูกคา้สามารถสัง่ซื้อหรอืเลอืกชมทาง
อนิเตอรเ์น็ต 

2.55 0.99 ปานกลาง 

12 Place ลูกคา้ไดร้บัสนิคา้ตามทสีัง่ไว ้ 4.09 0.51 มาก 

13 Promotion มกีารลดราคา 3.82 0.57 มาก 

14 Promotion มกีารส่งเสรมิการตลาด 3.18 0.72 ปานกลาง 

15 Promotion ลูกคา้สามารถช าระเงนิไดห้ลายช่องทาง 3.36 0.48 ปานกลาง 

16 Promotion การส่งเสรมิการขายมอียู่อยา่งต่อเนื่องเชน่การ
แจกของแถม 

3.64 0.77 ปานกลาง 

รวม 3.64 0.68 มาก 
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ตารางที ่4 ผลการวเิคราะหด์ว้ย SWOT analysis 
ปัจจยั  หวัขอ้ ค าอธบิาย 

จุดแขง็ S1 สนิคา้มคีวามหลากหลาย สนิคา้มคีวามหลากหลายเพยีงพอต่อความตอ้งการของลูกคา้ 

 S2 สนิคา้มมีาตรฐานและคณุภาพ ผลติภณัฑส์ามารถใชง้านไดด้ ีสวยงาม ปลอดภยัในกรใชง้านและมี
มาตรฐาน 

 S3 สนิคา้มเีอกลกัษณ์เฉพาะตวั สนิคา้มคีวามโดดเด่นมเีอกลกัษณ์เฉพาะตวัทีไ่ม่เหมอืนของใครท า
ใหลู้กคา้จดจ าสนิคา้ไดเ้ป็นอย่างด ี

จุดอ่อน W1 ลูกคา้ไมส่ามารถสัง่ซื้อหรอืเลอืก
ชมทางอนิเตอรเ์น็ต 

ผูข้ายขาดทกัษะในการใชเ้ทคโนโลยจีงึท าใหลู้กคา้ในปัจจุบนัเขา้
เลอืกชมสนิคา้ไดย้าก 

 W2 ราคาแพง สนิคา้มรีาคาสงูเมื่อเทยีบกบัสนิคา้ชนดิเดยีวกนัในตลาด 

 W3 ขาดการโปรโมทสนิคา้ เนื่องจากผูข้ายขาดทกัษะในการใชเ้ทคโนโลย ีการโปรโมทหรอืการ
ท าการตลาดสนิคา้ผ่านทางอนิเตอรเ์น็ตหรอืช่องทางอื่นๆจงึเป็นไป
ไดย้าก 

โอกาส O1 เกดิการขยายตวัของการคา้ขาย 
ออนไลน์ 

โอกาสในการขยายตลาดไปในกลุ่ม ลกูคา้ทีห่ลากหลายมากขึน้ผ่าน
การ ขายสนิคา้ออนไลน์ 

 O2 พฤตกิรรมทีเ่ปลีย่นไปของ
ผูบ้รโิภค 

เนื่องจากพฤตกิรรมของผูค้นในปัจจุบนัหนัมาเลอืกซื้อสนิคา้ผ่าน
ทางออนไลน์กนัมากขึน้ 

 O3 ภาครฐัใหค้วามส าคญักบั SMEs 
มากขึน้ 

รฐับาลใหค้วามส าคญักบัการส่งเสรมิและพฒันากจิการวสิาหกจิ
ขนาดกลางและขนาดย่อมมากขึน้ 

อุปสรรค T1 โควดิ-19 การแพร่ระบาดของเชือ้โควดิ-19ในปัจจุบนัท าใหเ้ศรษฐกจิเกดิการ
ชะลอตวัผูค้นออกมาใชจ้า่ยนอกบา้นกนัน้อยลงและท าให้
นักท่องเทีย่วลดลง 

 T2  คู่แขง่ เป็นอุตสาหกรรมทีล่งทุนไม่มากท าใหม้คีูแ่ขง่ในตลาดจ านวนมาก 

 T3 พืน้ทีเ่ช่ามรีาคาสงู พืน้ทีเ่ช่าในหา้งมกีารแขง่ขนัสงูท าใหห้าพืน้ทีท่ าเลดยีากขึน้หรอือาจ
ไดใ้นราคาสงูเกนิไป 

 
4.5.2 ผลการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดด้วย 
TOWS Matrix 

จุดแขง็-จุดอ่อน อุปสรรค-โอกาส จากผล
การวิเคราะห์ด้วย SWOT analysis ถูกน ามาใช้
ประโยชน์ในขัน้ตอนก าหนดกลยุทธท์างการตลาดโดย

อาศยั TOWS Matrix ดงัแสดงในตารางที ่5  
จากตารางที่ 5 การก าหนดกลยุทธ์ทาง

การตลาดโดยอาศัย TOWS Matrix ซึ่งกลยุทธ์ทาง
การตลาดทีน่ าเสนอประกอบไปดว้ย SO-1 : สรา้งช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายผ่านสื่อออนไลน์ด้วยการท าเพจ 
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Facebook ซึง่จะเป็นการสรา้งเพจ การโพสต์สนิคา้ลง
ในเพจ การโฆษณาสนิคา้ แชรส์นิคา้ลงกลุ่มสาธารณะ
ต่างๆรวมทัง้การท า Facebook live เพื่อให้ลูกค้า
เข้าถึงสนิค้าได้มากยิ่งขึ้น SO-2 : พฒันาสนิค้าให้มี
มาตรฐานและคุณภาพเพื่อให้มคีวามน่าเชื่อถอืส่งผล

ให้หน่วยงานภาครัฐเข้ามาช่วยส่งเสริมและพฒันา
ธุรกิจมากขึ้น จะเป็นการพัฒนาสบู่สมุนไพรให้มี
มาตรฐานและคุณภาพที่ดีขึ้น WO-1 : ปรบัแนวคิด
เรื่องการก าหนดราคาขายโดยค านึงถงึความสามารถ
ในการแขง่ขนัเป็นหลกั เป็นการปรบัราคาขายลดลง

 
ตารางที ่5 ผลการก าหนดกลยุทธท์างการตลาดดว้ย TOWS Matrix 

ปัจจยัภายนอก ปัจจยัภายใน  

 จุดแขง็ จุดอ่อน 

 S1: สนิคา้มคีวามหลากหลาย W1: ลูกคา้สามารถสัง่ซื้อหรอืเลอืกชมทาง
อนิเตอรเ์น็ต 

 S2: สนิคา้มมีาตรฐานและคุณภาพ W2: ราคาแพงเมื่อเทยีบกบัสนิคา้อื่น 

 S3: สนิคา้มเีอกลกัษณ์เฉพาะตวั W3: ขาดการโปรโมทสนิคา้ 

โอกาส   

O1: การขยายตวัของการ
คา้ขายออนไลน์ 

SO-1: สรา้งช่องทางการจดัจ าหน่ายผ่านสื่อ
ออนไลน์ด้วยการพฒันาเพจ Facebook ของรา้น 

WO-1: ปรบัแนวคดิเรื่องการก าหนดราคา
ขายโดยค านึงถงึความสามารถในการแขง่ขนั
เป็นหลกั 

O2: พฤตกิรรมทีเ่ปลีย่นไป
ของผูบ้รโิภค 

SO-2 พฒันาสนิคา้ใหม้มีาตรฐานและคุณภาพ
เพื่อใหม้คีวามน่าเชื่อถอืส่งผลใหห้น่วยงาน
ภาครฐัเขา้มาช่วยส่งเสรมิและพฒันาธุรกจิมาก
ขึน้ 

WO-2: ท าการโปรโมทและขายสนิคา้ผ่าน
ทางออนไลน์เพื่อรองรบัพฤตกิรรมที่
เปลีย่นไปของผูบ้รโิภค 

O3: ภาครฐัใหค้วามส าคญั
กบั SMEs มากขึน้ 

  

T1: โควดิ-19 ST-1: ใชส้นิคา้ทีม่คีวามหลากหลายและมี
เอกลกัษณ์เฉพาะตวัเพื่อดงึดูดความสนใจของ
ลูกคา้สรา้งความไดเ้ปรยีบกบัคู่แขง่ 

WT-1: ลดต้นทุนการผลติลงเพื่อใหส้ามารถ
ท าราคาขายทีแ่ขง่ขนัไดก้บัคู่แขง่ในตลาด 

T2: คู่แขง่ ST-2: เลอืกใชพ้ืน้ทีท่ีม่คี่าเช่าในราคาถูกโดยใช้
สนิคา้ทีม่คีุณภาพมาตรฐานและเอกลกัษณ์
เฉพาะตวัดงึดูดลูกคา้ใหเ้ขา้มาเลอืกชมสนิคา้
แทนการทีจ่ะตอ้งไปเช่าพืน้ทีท่ีม่คี่าเช่าในราคาที่
สงู 

 

 

 

T3: พืน้ทีเ่ช่ามรีาคาสงู   
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โดยจะเน้นที่ใหส้บู่สมุนไพรขายใหไ้ด้เป็นหลกั WO-2 
ท าการโปรโมทและขายสนิค้าผ่านทางออนไลน์เพื่อ
รองรบัพฤติกรรมที่เปลี่ยนไปของผู้บริโภค ท าการ
สร้างโพสต์และโฆษณาสนิค้าให้มคีวามน่าสนใจ ให้
สามารถดงึดูดลูกคา้ที่เขา้มาเลอืกรบัชมสนิคา้ได้ ST-
1ใช้สินค้าที่มีความหลากหลายและมีเอกลักษณ์
เฉพาะตวัเพื่อดึงดูดความสนใจของลูกค้าสร้างความ
ได้เปรยีบกบัคู่แขง่ ท าการสรา้งสนิคา้ใหม้คีวามความ
หลายและมเีอกลกัษณ์ที่เฉพาะตวัเพื่อดงึดูดลูกค้าให้
มาเลือกชมสนิค้า ST-2 : เลือกใช้พื้นที่ที่มคี่าเช่าใน
ราคาถูกโดยใช้สินค้าที่มีคุณภาพมาตรฐานและ
เอกลักษณ์เฉพาะตัวดึงดูดลูกค้าให้เข้ามาเลือกชม
สนิคา้แทนการที่จะต้องไปเช่าพื้นที่ที่มคี่าเช่าในราคา
ที่สูง การที่จะเช่าที่สวยๆท าเลดีๆ ย่อมมีราคาที่สูง 
ฉะนัน้จงึควรเลอืกทีเ่ช่าทีม่รีาคาถูกเพื่อลดตน้ทุน โดย
การใช้ตวัสนิคา้เป็นตวัดงึดูดลูกคา้แทนการเลอืกขาย
ท าเลที่สวยๆ ราคาสูงๆ และ WT-1 : ลดต้นทุนการ
ผลิตลงเพื่อให้สามารถท าราคาขายที่แข่งขนัได้กับ
คู่แข่งในตลาด ท าการลดต้นทุนในการผลิตสบู่
สมุนไพรลง เช่น เมื่อก่อนบรรจุภณัฑข์องสบู่สมุนไพร
อาจจะใส่กล่อง แต่เมื่อท าการลดต้นทุนแล้วอาจจะ
ปรับเปลี่ยนมาใช้ถุงสุญญากาศแทนกล่อง ก็จะ
สามารถเพิ่มก าไรได้ ซึ่งข้อมูลดังกล่าวนัน้เป็นการ
ระบุถึงกลยุทธ์ต่างๆที่สามารถใช้แก้ปัญหายอดขาย
ลดลงได้ โดยล าดบัถดัไปจะเป็นการเลือกน ากลยุทธ์
มาทดลองใช้ในเบื้องต้นเพื่อเป็นแนวทางให้กับกลุ่ม
วสิาหกจิชุมชน P&P Thai Herb มองเหน็รายละเอยีด
และอ่านตวัหนังสอืในภาพไดช้ดัเจน  
4.6 น ากลยุทธ์ TOWS Matrix มาทดลองใช้ 
 เป็นการเลอืกน ากลยุทธ์จากการวเิคราะห์ด้วย 
TOWS Matrix ซึ่งเป็นกลยุทธ์ที่ใช้ปรับปรุงจุดอ่อน
จากผลการส ารวจความพงึพอใจของลูกคา้ในตารางที่ 
3 ประกอบด้วย 1) สรา้งช่องทางการจดัจ าหน่ายผ่าน
สื่อออนไลน์ด้วยการพฒันาเพจ Facebook ของร้าน 
2) ท าการโปรโมทและขายสนิคา้ผ่านทางออนไลน์ 
เพื่อรองรับพฤติกรรมที่เปลี่ยนไปของผู้บริโภค 3) 

ปรบัแนวคดิเรื่องการก าหนดราคาขายโดยค านึงถึง
ความสามารถในการแข่งขันเป็นหลัก รวมทัง้การ
จัดท าโปรโมชัน่มาทดลองใช้ในเบื้องต้นเพื่อเป็น
แนวทางในการแก้ปัญหายอดขายลดลงให้กับกลุ่ม
วสิาหกจิชุมชน  P&P Thai Herb  โดยได้ขอ้มูลแสดง
ดงัตารางที ่6 
 โดยรายละเอยีดการท าการตลาดออนไลน์ผ่าน
ระบบ Facebook 
 1) Organic advertising ได้เริม่ท าเมื่อวนัที่ 16 
มกราคม – 4 กุมภาพนัธ์ 2564 เป็นจ านวน 20 วนั 
ซึ่งจ านวนตวัชี้วดันัน้ได้มาจากน าข้อมูลของจ านวน
ตวัชี้วดั ตัง้แต่วนัที่ 16-4 มาท าการหาค่าเฉลี่ยต่อวนั
โดยการท าการตลาด (ไม่จ่ายเงนิ) มรีายละเอยีดดงันี้   
 1.1) โพสต์ข้อความ (Content) รายละเอียด
ผลติภณัฑม์ดีงันี้  
 1.2) แชรโ์พสต์ไป Facebook ส่วนตวั 
 1.3) แชรโ์พสต์ลงในกลุ่มสาธารณะ 
 1.4) ลงประกาศใน Marketplace 
 
 2) Paid advertising ได้เริ่มท าเมื่อวันที่ 5-10 
กุมภาพันธ์ 2564 เป็นจ านวน 6 วัน ซึ่งจ านวน
 ตัวชี้ว ัดนั ้นได้มาจากน าข้อมูลของจ านวน
ตวัชี้วดั ตัง้แต่วนัที่ 5-10 มาท าการหาค่าเฉลี่ยเลขต่อ
วนัโดยสรา้งโพสต์โฆษณาและใช้จ่ายเงนิเป็นจ านวน 
658 บาท โดยก าหนดกลุ่มเป้าหมายที่มคีวามสนใจ 
เช่น สบู่ เครื่องส าอาง ผวิพรรณ ชอ็ปป้ิงออนไลน์ เป็น
ตน้ 
 3) Facebook live ไ ด้ เ ริ่ ม ท า เ มื่ อ วันที่  14 
กุมภาพนัธ์ 2564 เป็นจ านวน 1 วนัซึ่งจ านวนตวัชี้วดั
นัน้ได้มาจากน าขอ้มูลของจ านวนตวัชีว้ดัของวนัที ่14 
มาท าการหาค่าเฉลีย่ต่อวนั โดยรายละเอยีดในการท า 
Facebook live ประกอบดว้ย 
 3.1) แนะน าสรรพคุณสบู่สมุนไพรแต่ละตวั 
 3.2) จัดท าโปรโมชัน่สุดคุ้มด้วยการลดราคา
สนิคา้ 
 3.3) ท าการแจกของรางวัลโดยการให้ตอบ
ค าถาม 
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รูปที ่3 แสดงผลการโฆษณา Facebook 

 
ตารางที ่6 ผลทีไ่ดร้บัจากการท าการตลาดออนไลน์ผ่านตวัชี้วดัจากระบบ Facebook Page 

รายการ 

 

ตวัชีว้ดั 

ก่อนท า
ระหว่างวนัที ่ 

1-15 
มกราคม 

Organic  

advertising 

Paid  

advertising 

Facebook  

live 

ยอด %เพิม่ขึน้ ยอด %เพิม่ขึน้ ยอด %เพิม่ขึน้ 

1.ยอดกดถูกใจ (ต่อวนั) 340 344 1.2 % 362 6.5 % 363 6.8 % 

2.ยอดรบัชมเพจ  

(ต่อวนั) 

0.3 9 2,900 % 33 10,900 % 12 3,900% 

3.จ านวนครัง้การมสีว่นร่วม
(ต่อวนั) 

1.2 183 15,150 % 378 31,400 % 185 15,317 % 

4.จ านวนครัง้การเขา้ถงึ  

(ต่อวนั) 

7.9 224 2,735 % 415 5,153 % 236 2,887 % 

5.จ านวนขอ้ความ  

(ต่อวนั) 

0 0 0 4 - 1 - 

6.ยอดขาย (ต่อวนั) 0 0 0 0 0 250 บาท - 
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 จากตารางที่ 6 พบว่า 1) ยอดกดถูกใจเพจจาก
การท าการตลาด (ไม่จ่ายเงิน) เพิ่มขึ้น 1.2 %, ท า
การตลาด (จ่ายเงิน) เพิ่มขึ้น 6.5%, Facebook live 
เพิ่มขึ้น 6.8% 2) ยอดรับชมเพจท าการตลาด (ไม่
จ่ายเงิน) เพิ่มขึ้น 2,900 %, ท าการตลาด (จ่ายเงิน) 
เพิม่ขึน้ 10,900 %, Facebook live เพิม่ขึน้ 3,900 % 3) 
จ านวนครัง้การมีส่วนร่วมท าการตลาด (ไม่จ่ายเงิน) 
เพิ่มขึ้น 15,150 %, ท าการตลาด(จ่ายเงิน) เพิ่มขึ้น 
31,400 %, Facebook live เพิม่ขึน้ 15,317 % 4) จ านวน
ครัง้การเขา้ถงึโพสต์ ท าการตลาด (ไม่จ่ายเงนิ) เพิม่ขึน้ 
2,735 %, ท าการตลาด (จ่ายเงิน) เพิ่มขึ้น 5,153 %, 
Facebook live เพิ่มขึ้น 2,887 % 4) จ านวนข้อความ
ใหม่ ท าการตลาด(ไม่จ่ายเงิน) เพิ่มขึ้น 0 ครัง้, ท า
การตลาด (จ่ายเงิน) เพิ่มขึ้น 4 ครัง้, Facebook live 
เพิ่มขึ้น 1 ครัง้ 5) ยอดขายท าการตลาด (ไม่จ่ายเงนิ) 
เพิ่มขึ้นผ่านการท า Facebook live เพิ่มขึ้น 250 บาท 
ซึง่ขอ้มลูดงักล่าวสรุปไดว้่าการท าการตลาดแบบจ่ายเงนิ
จะท าใหทุ้กดชันีชี้วดัประสทิธภิาพสูงขึน้ทุกตวัและยงัมี
ค่าสงูทีสุ่ดเมื่อเทยีบกบัการตลาดแบบไม่จ่ายเงนิอย่างไร
ก็ตามการท า Facebook live แม้ว่าดัชนีชี้วดัทุกค่าจะ
ได้ผลต ่ากว่าการตลาด (จ่ายเงิน) แต่ในเรื่องการท า
ยอดขาย Facebook live สามารถสรา้งยอดขายไดสู้งสุด
โดย หากพจิารณาดงัต้นทุนค่าโฆษณาที่ต้องใช้ไป 658 
บาท เพื่อให้มีการทักข้อความแต่ยังไม่สามารถท า
ยอดขายได้ แต่การท า Facebook live เพียง 1 วัน 
สามารถท าให้มียอดขายแรก 250 บาทโดยไม่มี
ค่าใชจ้่ายในการโฆษณา ดงันัน้กลุ่มวสิาหกจิชุมชน P&P 
Thai Herb ควรเน้นการท าการตลาดด้วยช่องทาง 
Facebook live  เพื่อลดตน้ทุนโฆษณา 
 
5 สรปุผลการวิจยั 
 การน าเครื่องมอืคุณภาพทัง้ 7 มาปรบัใช้ในการ
วิเคราะห์หาสาเหตุของปัญหายอดขายที่ลดลง พบว่า
จุดอ่อนของกจิการคอื ลูกคา้ไม่สามารถสัง่ซื้อหรอืเลอืก
ชมทางอินเตอร์เน็ตได้ ราคาแพงเมื่อเทียบกบัชนิดค้า
ชนิดเดียวกัน และไม่มีการโปรโมทสนิค้า ไม่สามารถ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ โดยผลดงักล่าว
ถู กน ามา ใช้ เ ป็นข้อมู ล ป้อน เข้ าสู่ ก า ร วิ เ ค ร า ะห์
สภาพแวดล้อมทางธุรกิจและก าหนดกลยุทธ์ทาง

การตลาดโดยกลยุทธ์ทางการตลาดที่น าเสนอเช่น SO-
1 : สร้างช่องทางการจดัจ าหน่ายผ่านสื่อออนไลน์ด้วย
การพฒันาเพจ Facebook ของรา้น WO-1 : ปรบัแนวคดิ
เรื่องการก าหนดราคาขายโดยค านึงถงึความสามารถใน
การแข่งขนัเป็นหลกั WO-2 : ท าการโปรโมทและขาย
สินค้าผ่ านทางออนไล น์ เพื่ อ รองรับพฤติกรรมที่
เปลี่ยนไปของผู้บริโภค โดยจากการน ากลยุทธ์มา
ทดลองใช้ในเบื้องต้นพบว่า Facebook เพจ มียอดกด
ถูกใจเพจเพิม่ขึ้นสูงสุดจาก 340 เป็น 362 จากการท า
การตลาดแบบจ่ายเงิน มียอดรบัชมเพจเพิ่มขึ้นสูงสุด 
10,900 % (จาก 0.3 ครัง้เป็น 33ครัง้ต่อวนั) จากการท า
การตลาดแบบจ่ายเงนิ จ านวนครัง้การมสี่วนร่วมเพิม่ขึน้
สูงสุด 31,400 % (จาก 1.2 เป็น 378 ครัง้ต่อวนั) จาก
การท าการตลาดแบบจ่ายเงิน จ านวนครัง้การเข้าถึง
เพิม่ขึน้สูงสุด 5,153 % (จาก 7.9 ครัง้เป็น 415 ครัง้ต่อ
วนั) จากการท าการตลาดแบบจ่ายเงนิ จ านวนขอ้ความ
เพิม่ขึ้นสูงสุด 4 ข้อความต่อวนั  จากการท าการตลาด
แบบจ่ายเงนิและ Facebook live  รวมถงึการมยีอดขาย
สนิค้าจ านวน 3 ก้อน 250 บาท จากการท า Facebook 
live  ดังนั ้นการท ากลยุทธ์การตลาดผ่ านช่องทาง
ออนไลน์โดยเฉพาะการท า Facebook live ซึ่งมตี้นทุน
ในการโฆษณาต ่าที่สุด จงึเป็นทางเลอืกที่แนะน าใหก้ลุ่ม
วสิาหกจิชุมชน P&P Thai Herb น าไปปรบัใชต้่อเนื่อง 
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