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ระยะเวลาทาํการวิจัย 
 ตลุาคม 2547 –สงิหาคม 2548 
 
ความเป็นมา / ปัญหาในการวิจัย 

ผู้ผลติผลติภณัฑ์สมนุไพรในปัจจบุนัเพิ่มจํานวนมากขึน้จากกระแสความนิยม โดยสว่นใหญ่เป็นผู้ผลติรายเลก็ แต่
การพฒันาการผลติผลิตภณัฑ์สมนุไพรเพ่ือใช้ในการสง่เสริมสขุภาพ และเพ่ือป้องกนัโรคในเชิงพาณิชย์ ยงัมีขีดจํากดัและ
ปัญหาหลายประการ รวมไปถงึข้อมลูการสํารวจด้านการตลาดยงัไม่มีข้อมลูท่ีชดัเจน ทําให้การกํากบัดแูลและสง่เสริม
เป็นไปได้ยาก   ผู้ ท่ีอยู่ในธุรกิจนีมี้หลากหลายแตกต่างกนัทัง้ชนิดของผลติภณัฑ์และขนาดของอตุสาหกรรม  ดงันัน้จงึ
ต้องการแนวนโยบายการพฒันาผลติภณัฑ์สมนุไพรในเชิงพาณิชย์ท่ีตา่งกนั   
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วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

มี 4 ข้อ คือ   
1. จดัทําฐานข้อมลูอตุสาหกรรมผลติภณัฑ์สมนุไพร   
2. ประเมินความสามารถและความเป็นไปได้ในการพฒันาผลติภณัฑ์สมนุไพรในเชิงพาณิชย์   
3. รวบรวมปัญหาและอปุสรรคในกระบวนการพฒันาผลติภณัฑ์สมนุไพรในเชิงพาณิชย์  และ  
4. กําหนดกลยทุธ์และแนวนโยบายในการพฒันาผลติภณัฑ์สมนุไพรในเชิงพาณิชย์ 

 
วิธีดาํเนินการวจิัย 

เป็นการวิจยัเชิงพรรณนา  เก็บข้อมลูจากการสํารวจและสมัภาษณ์ผู้ประกอบการในสถานท่ีประกอบการ  การ
ประชมุกลุม่ผู้ เกียวข้อง  และการค้นข้อมลูทตุิยภมิู จดักลุม่ชนิดผลติภณัฑ์เป็น 2 กลุม่ คือ ผลติภณัฑ์เสริมอาหารและ
ผลติภณัฑ์เคร่ืองสําอาง  โดยในแต่ละกลุม่ผลติภณัฑ์นีจ้ะทําการศกึษาโดยแบง่ตามขนาดหรือความสามารถในการ
ดําเนินธุรกิจของอตุสาหกรรม เป็น 3  กลุม่ คือกลุม่โรงงานอตุสาหกรรมท่ีผลติเพ่ือขายในประเทศและสง่ออกต่างประเทศ 
กลุม่โรงงานอตุสาหกรรมท่ีผลติเพ่ือขายในประเทศ และกลุม่อตุสาหกรรมระดบัตําบล (หนึง่ตําบลหนึ่งผลติภณัฑ์) 
 
ผลการวิจัย / ข้อค้นพบ 

1. ฐานข้อมลูอตุสาหกรรมผลติภณัฑ์สมนุไพรในประเทศเฉพาะในกลุม่ของเคร่ืองสําอางและผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร
ใน 3 ระดบั แสดงไว้ในภาคผนวกท่ี 1 ของรายงานฉบบัสมบรูณ์ 

2. การประเมินภาพรวมของอตุสาหกรรมด้านผลติภณัฑ์เสริมอาหารและเคร่ืองสําอาง สรุปตามปัจจยั 4 ประการ
ของ Diamond Model   คือ  

   2.1 สภาวะปัจจัยการผลิต ผูป้ระกอบการระดบัตําบล (OTOP) วตัถดุิบ ได้มาจากสมาชิกในกลุม่ใน
ท้องถ่ิน  วตัถดุบิมีปริมาณน้อยไม่เพียงพอตอ่การผลิตและไมส่ะอาด  ไม่มีการใช้เคร่ืองมือและเทคนิคท่ีใช้ในการ
ควบคมุคณุภาพและการประกนัคณุภาพของสมนุไพร การสกดัสมนุไพรเพ่ือให้ได้สารสําคญัทําโดยสมาชิกใน
กลุม่และเจ้าของ  บคุลากรท่ีทําหน้าท่ีในการพฒันาตํารับคือชาวบ้าน    ผูป้ระกอบการในระดบัระดบั
อตุสาหกรรม (SME) วตัถดุิบ จะซือ้จากแหลง่ท่ีไว้ใจได้  จากเกษตรกรท่ีมอบหมายให้ปลกูและจากต่างประเทศ  
วตัถดุิบเก็บได้ไม่นาน เร่ิมมีฝ่ายการควบคมุคณุภาพ / การประกนัคณุภาพของสมนุไพรท่ีใช้   การสกดัสมนุไพร
เพ่ือให้ได้สารสําคญัทําโดยฝ่ายผลติและฝ่ายควบคมุคณุภาพ มีเคร่ืองมือท่ีใช้ในการสกดัสมนุไพร  ผูป้ระกอบการ
ระดบัผูส่้งออก จะซือ้วตัถดุิบ จากแหลง่ท่ีไว้ใจได้  แจ้งผา่นกลุม่เกษตรกร ใช้เคร่ืองวดัความชืน้ในการควบคมุ
คณุภาพ  มีการกําหนดขัน้ตอนมาตรฐานการทํางานของการสกดัสมนุไพรเพ่ือให้ได้สารสําคญั มีการกําหนด
เกณฑ์ควบคมุคณุภาพไว้อยา่งชดัเจน  และสง่ตรวจไปยงัหนว่ยงานภายนอกท่ีเช่ือถือได้  
 2.2 โครงสร้างนโยบาย กลยุทธ์ และอุปสรรค แนวทางการกําหนดนโยบายและกลยทุธ์ของ
ผู้ประกอบการทัง้ 3 ระดบันัน้ ยงัดําเนินไปได้ไม่ดีนกั  ไม่ได้มีการกําหนดนโยบายหรือกลยทุธ์ิขององค์กร      
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 2.3 อุตสาหกรรมที่เกี่ยวข้องและสนับสนุน  คืออตุสาหกรรมการเกษตรอินทรีย์ ซึง่จะมีความสําคญั
อย่างยิ่งต่ออุตสาหกรรมด้านผลิตภัณฑ์เสริมอาหารและเคร่ืองสําอางท่ีมีสมุนไพรเป็นส่วนประกอบ  เพราะ
ประเทศผู้ นําเข้ากําหนดความต้องการวา่ผลติณัฑ์ธรรมชาติท่ีนําเข้านัน้จะต้องปราศจากสารปนเปือ้นตา่งๆ  ได้มา
จากการเกษตรท่ีไม่ใช้ปุ๋ ยเคมีในการปรับปรุงบํารุงดิน ไม่ใช้สารเคมีในการป้องกนัและกําจดัศตัรูพืช ไม่ใช้สารเคมี
ในการกําจดัวชัพืช ตลอดจนไม่ใช้ฮอร์โมนกระตุ้นการเจริญเติบโตของพืชและสตัว์  นอกจากนีก้ารทําการวิจยัเพ่ือ
หาหลักฐานทางวิทยาศาสตร์มาสนับสนุนในด้านความปลอดภัย ประสิทธิผล และคุณภาพ เป็นเร่ืองท่ีมี
ความสําคญัมากตอ่การวิจยัและพฒันาสมนุไพรเป็นยา หรือ ผลติภณัฑ์สขุภาพตา่งๆ  
 2.4 สถานภาพของอุปสงค์   ผูป้ระกอบการระดบัตําบล (OTOP)   พบวา่การเติบโตของตลาดเพิ่มขึน้  
แนวโน้มความต้องการของผู้บริโภคมีเพิ่มขึน้  ด้านพฤตกิรรมผู้บริโภคในการรักษาสขุภาพด้วยผลติภณัฑ์สมนุไพร
พบวา่มีการใช้ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมเพื่อสขุภาพ บํารุงผิวและใช้เป็นเคร่ืองสําอาง  ความความภกัดีตอ่ตราสนิค้า
ของผู้บริโภค พบวา่ใกล้เคียงกนัระหว่างการเป็นลกูค้าประจําและลกูค้าประเภทขาจร  ลกัษณะของลกูค้าท่ีใช้
สนิค้าพบวา่เป็นลกูค้าทกุเพศ ทกุวยั มีฐานะปานกลาง และสว่นมากเป็นผู้หญิง  ผูป้ระกอบการในระดบัระดบั
อตุสาหกรรม (SME)  การเติบโตของตลาดมากขึน้ แนวโน้มความต้องการของผู้บริโภคเพิม่ขึน้  พฤติกรรม
ผู้บริโภคนัน้จะใช้เป็นเคร่ืองสาํอางเพ่ือความงาม  ใช้สร้างเสริมสขุภาพ  ผู้ใช้มีความมัน่ใจในสมนุไพรมาก    ด้าน
ความความภกัดีตอ่ตราสนิค้าของผู้บริโภค  จะเป็นผู้ ท่ีภกัดีเป็นลกูค้าประจํามากกวา่เป็นลกูค้าขาจร  ลกัษณะ
ของลกูค้าท่ีใช้สนิค้า จะมีรายได้ปานกลาง  มีทกุเพศ   อาย ุ 30 ปีขึน้ไป   มีกลุม่วยัรุ่นบ้าง  ประเทศท่ีสง่ออกใน
ปัจจบุนัได้แก่ ทัว่โลก  ผูป้ระกอบการในระดบัระดบัส่งออก การเติบโตของตลาดเพ่ิมขึน้ทกุปี แตจ่ะไม่หวือหวา
มาก แนวโน้มความต้องการของผู้บริโภคสงูขึน้ ความความภกัดีต่อตราสินค้าของผู้บริโภคจะคอ่นข้างภกัดี   แต่
ยงัมีผู้ ต้องการลองใช้สนิค้าใหม ่  ลกัษณะของลกูค้าท่ีใช้สินค้าเป็นผู้ มีรายได้น้อยถงึปานกลาง  เป็นเพศหญิงวยั
ทํางาน อาย ุ22ปี ขึน้ไป เด็กๆ เร่ิมสนใจมากขึน้  

 3.  สภาพปัญหาและอปุสรรคในกระบวนการพฒันาสมนุไพรเชิงพาณิชย์  ของผู้ประกอบการระดบั OTOP  ได้แก่ 
การจดัหาสมนุไพรท่ีใช้ในการผลติ   วตัถดุิบมีปริมาณน้อยไม่เพียงพอตอ่การผลิต, วตัถดุิบไมส่ะอาด  เงินทนุหมนุเวียนไม่
เพียงพอ  ต้องจ้างผู้ อ่ืนพฒันาตํารับ มีปัญหาเร่ืองเคร่ืองมือ และเทคนิค  ปัญหาทางด้านกฎหมาย ข้อกําหนด หรือระเบียบ 
คือ การดําเนินงานลา่ช้า   ต้องจ้างผู้ อ่ืนในผลติระดบัอตุสาหกรรม                                                                   
ปัญหาด้านการตลาดภายในประเทศท่ีพบคือไมมี่ตวัแทนจําหน่าย  ทนุน้อย, สมนุไพรหมดอาย,ุ ขาดความรู้เก่ียวกบัการ
สง่ออกและไมมี่ทนุ     

ของผู้ประกอบการระดบั SME  คือพบวา่มีการเปลี่ยนสภาพของวตัถดุิบ วตัถดุิบเก็บได้ไม่นาน, การซือ้วตัถดุิบ
ราคาแพงจากตา่งประเทศ, เกิดการปนเปือ้น, วตัถดุิบราคาแพง, ขาดแคลนวตัถดุิบ, ปริมาณสารสําคญัไม่สม่ําเสมอ  ใน
การพฒันาตํารับพบความไมค่งตวัของผลติภณัฑ์, ไม่ตรงตามมาตรฐาน, ตกตะกอน, ผลติภณัฑ์แห้งเร็ว, ไม่คุ้มทนุ  ปัญหา
กฎหมาย พบคือ ช่ือซํา้  ทําให้เสียเวลารอสนิค้าออกสูต่ลาดบคุลากรท่ีทําหน้าท่ีการผลติระดบัอตุสาหกรรมไม่เพียงพอกบั
ความต้องการ ด้านการตลาดในการวางจําหนา่ยในประเทศถกูปิดกัน้ไม่ให้เผยแพร่, คา่ใช้จา่ยสงู, เกิดการกีดกนัสนิค้าจาก
ประเทศจีน  
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 ของผู้ประกอบการระดบัผู้สง่ออก ได้แก่   ในการจดัซือ้วตัถดุบิมกัพบการปนเปือ้นจากวสัดแุปลกปลอม  การ
ควบคมุคณุภาพโดยการสง่ตรวจไปยงัหนว่ยงานภายนอกท่ีเช่ือถือได้นัน้  ได้ผลตรวจช้า และค่าใช้จ่ายในการตรวจต่อครัง้
สงู  การพฒันาตํารับต้องใช้เคร่ืองมือใหม่ๆในห้องทดลองราคาแพง คา่สารเคมีและอาหารเลีย้งเชือ้ท่ีมีราคาสงู พนกังานมี
การหมนุเวยีนเข้า ออกสงู ภาษาองักฤษของพนกังานท่ีทําหน้าท่ีการตลาดตา่งประเทศยงัไมดี่ ปัญหาด้านกฏหมายและ
ข้อกําหนดพบวา่ขึน้กบัการเปล่ียนแปลงของผู้บริหารสํานกังานคณะกรรมการอาหารและยา  และปัญหาท่ีต้องมีการจดัทํา
ข้อมลูด้านความปลอดภยัด้วย 

 ได้ทําการประเมินความสามารถและความเป็นไปได้ในการพฒันาผลติภณัฑ์สมนุไพรในเชิงพาณิชย์ โดย 
คดัเลือกผลติภณัฑ์สมนุไพรท่ีนํามาเป็นตวัอยา่งในการศกึษาตามเกณฑ์ท่ีคณะผู้วิจยัคดัเลือก คือ  ในกลุม่ผลติภณัฑ์เสริม
อาหารได้แก่ กระเทียมและยอ   ในกลุม่เคร่ืองสําอางได้แก่ กวาวเครือขาว  โดยทําการศกึษาสถานะการณ์ทัว่ไป )ด้าน
วตัถดุิบ ผลติภณัฑ์สําเร็จรูป การตลาด  (การแบง่สว่นตลาดและการกําหนดตลาดเป้าหมาย  การกําหนดตําแหน่ง
ผลติภณัฑ์ท่ีผลติในประเทศไทยเมื่อเปรียบเทียบกบัผลิตภณัฑ์ท่ีนําเข้ามาจําหนา่ยในประเด็นของ 1) จํานวน 2) ราคา 3) 
บรรจภุณัฑ์  4) การให้ข้อมลูบนผลติภณัฑ์ 5) ความสะดดุตา 6) การจดัวางบนชัน้ และ 7) การสง่เสริมการขาย   

ประเมินนโยบายการสนบัสนนุจากภาครัฐบาลซึง่ได้ตัง้ “คณะกรรมการพฒันาอตุสาหกรรมผลติภณัฑ์สมนุไพร” 
เพ่ือเป็นองค์กรท่ีจะกําหนดนโยบาย ประสานงาน และกํากบัดแูลงานพฒันาอตุสาหกรรมผลติภณัฑ์สมนุไพรอย่างครบ
วงจร มีกรมวิทยาศาสตร์การแพทย์ กระทรวงสาธารณสขุเป็นหนว่ยงานท่ีทําหน้าท่ีประสานงาน  แบง่ยทุธศาสตร์การ
พฒันาอตุสาหกรรมผลิตภณัฑ์สมนุไพรเป็น 8 ยทุธศาสตร์หลกั   แม้วา่รัฐบาลจะมีแผนยทุธศาสตร์การพฒันาอตุสาหกรรม
การพฒันาผลติภณัฑ์ของอตุสาหกรรมไทย  ท่ีจะสนบัสนนุการพฒันาให้เกิดรายได้เชิงพาณิชย์  แตใ่นเชิงปฏิบติักลบัพบวา่
มีการดําเนินการตามแผนน้อยมาก  พบวา่ผลการดําเนินงานในปี 2546 พบวา่แผนท่ีมีการดําเนินการอยา่งจริงจงัคือ 
ยทุธศาสตร์ท่ี 5 การสง่เสริมการตลาดสมนุไพร แตท่ี่เหลือไม่มีการดําเนินการตอ่ เน่ืองจากขาดการสนบัสนนุหรือติดขดัด้าน
กฎหมาย   ยทุธศาสตร์ท่ี 1  ได้จดัทําแผนงานซึง่เป็นงานประจําท่ีแตล่ะหนว่ยงานต้องรับผดิชอบอยู่แล้ว ยทุธศาสตร์ท่ี 3     
ได้จดัทํามาตรฐานและการควบคมุคณุภาพสมนุไพร 2 ชนิด ได้แก่ หญ้าหนวดแมว และหญ้าปักก่ิง (หญ้าเทวดา) จดัทําชดุ
ตรวจสอบขมิน้ชนั ยทุธศาสตร์ท่ี 6  ได้ทําการปรับปรุงคําจํากดัความของสมนุไพร  และยาแผนไทยในพระราชบญัญติัยา
ฉบบัใหม่แตย่งัไม่สามารถดําเนินการต่อได้ เน่ืองจากรอผลการพิจารณาของ พระราชบญัญติัยาฉบบัใหม่   

 4. กลยทุธ์และแนวนโยบายในการพฒันาผลิตภณัฑ์สมนุไพรในเชิงพาณิชย์ ดงันี ้

วิสัยทศัน์หลัก   การพฒันาสินค้าให้มีเอกลกัษณ์ของตนเองและคณุภาพเป็นท่ีเช่ือถือ (Product differentiation-
Unique and Quality)   

กลยุทธ์หลัก   คือ  สนบัสนนุแนวคิดใหม่  วจิยัพฒันา สร้างคณุคา่ผลติภณัฑ์  ผลกัดนัสง่ออก  
Strategic goals (RIVER) 

1.  Resource  ให้มีทรัพยากรท่ีดีในการผลติ  เกษตรอินทรีย์  บคุลากร  การสนบัสนนุจากรัฐ 
2.  Innovation  สนบัสนนุแนวคิดใหม่ และการสร้างสรรเพ่ือการพฒันาสินค้าให้มีเอกลกัษณ์ของตนเอง 
3. Value  การสร้างคณุคา่ผลติภณัฑ์ให้คณุภาพเป็นท่ีเช่ือถือเพ่ือสร้าง Brand ของไทย “Thailand brand” 
4. Export Intensive  ผลกัดนัและสง่เสริมการสง่ออก 
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การนําไปใช้ประโยชน์ 
 เม่ือเสร็จสิน้โครงการวิจัยและพัฒนานโยบายและกลยุทธ์ในการพัฒนาผลิตภัณฑ์สมุนไพรในเชิงพาณิชย์ จะได้
แผนการสนบัสนุนการผลิตผลิตภณัฑ์สมนุไพรท่ีตรงกบัความต้องการของตลาดทัง้ในและต่างประเทศ และเหมาะสมกับ
ลกัษณะของอตุสาหกรรมแตล่ะประเภท 

5. Research & Development-based  เน้นการวิจยัและพฒันา 
 
ข้อเสนอแนะ   

 
รัฐบาลควรเสริมกลยทุธ์หลกัท่ีได้จากการวจิยันีไ้ปในนโยบายเดมิท่ีได้จดัทําไว้แล้ว  และเร่งรัดให้มีการดําเนินงาน

ตามแนวนดยบายของแผนงานพฒันาอตุสาหกรรมผลติภณัฑ์สมนุไพรอย่างครบวงจรท่ีได้ตัง้ไว้ 
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Background / Problems 

 Given the growing trend of herbal product business, there has been an increasing 

number of herbal product manufacturers in Thailand, most of which are small enterprises. 

Regardless of this growth, the commercial development of herbal products for healthcare and 

disease prevention still encounters numerous limits and problems including lack of well-
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established market data. This consequently causes difficulty for the government to support 

and inspect the industry. Also, there are various entrepreneurs in this business, whose 

products and industrial sizes are different. Hence, different commercial development policies 

are necessary for different needs. 

 

Objectives 

1. To create a herbal industry database; 

2. To evaluate capability and possibility in commercial development of herbal 

products; 

3. Find problems and obstacles in commercial development of herbal products; 

4. To determine strategies and policies for commercial development of herbal 

products. 

 

 

Methodology 

 This study was a descriptive research. The data were collected by means of surveying, 

interviewing entrepreneurs and people working in related fields, and a secondary data search. 

Herbal products were divided into 2 groups: food supplementary products and cosmetic 

products. In each groups, they were further divided into subgroups based on the business 

scales and industrial capability as follows:  

1. an industrial group capable of production for both domestic sale and export; 

2. an industrial group capable of production for domestic sale alone; 

3. One-Tambon-one-product group (OTOP). 

  

Result 

1. Industrial database of herbal products in Thailand was crated. It includes food 

supplementary products and cosmetic products, which were divided into 3 

subgroups as shown in Appendix 1 in the full report. 

2. The holistic evaluation of the food supplementary and cosmetic industry was 

obtained and could be concluded into 4 factors as in the diamond model as 

follows. 
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2.1 Manufacturing Factors 

For OTOP manufacturers, raw materials were usually obtained from group 

members, and not sufficient and usually contaminated. There were no proper 

equipment and techniques for quality control and quality assurance process. Herb 

extraction and formula development were done by non-expert group members. 

For small and medium industrialists, herbs and raw materials were purchased from 

reliable sources such as certified farms or imported from overseas. However, some 

herbs cannot be kept for a long time. There were quality control and quality assurance 

of the herb used in the production. There was proper equipment for herb extraction, 

which was done by qualified production and QC personnel.  

For export enterprises, herbs and raw materials were purchased from reliable 

sources. Humidity in herbs was measured with proper equipment to control the quality 

of the herbs. There was a standard operation procedure for herbal extraction in order to 

obtain active compounds. There were also well-established requirements for the 

products to ensure quality, and products were also tested by external organizations. 

 

2.2 Policies, Strategies and Obstacles 

There were no clear policies or strategies in those three groups of enterprises.  

 

2.3 Related and Supportive Industry  

Organic agricultural industry was a very important part in herbal food 

supplementary and cosmetic industry because import countries would have their own 

requirement for imported natural products. Products were usually required to be free 

of contaminants from fertilizers, pesticides, herbicides, and growth-promoting 

hormones. In addition, this study was done to acquire scientific proof to support the 

safety, efficacy and quality of the products, which are crucial issues for healthcare 

products. 

 

2.4 Status of Demand 

For OTOP manufacturers, it was found that the market was growing as well as the 

demand. For consuming behavior, many consumers used food supplementary and 
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cosmetic products. It was also found that brand loyalty in regular customers and non-

regular customers are not different. There were a variety of consumers in sex, age, and 

financial status. However, the number of female purchasers was found to be higher. 

For small and medium enterprises (SMEs), it was found that the market was 

growing as well as the demand. As for consuming behavior, many consumers used 

food supplementary and cosmetic products, and had good confidence in herbal 

products. It was also found that regular customers had more brand loyalty than non-

regular customers. The majority of the consumers are of all sexes, with medium 

income, and of age above 30. Some of the customers were teenagers. Products were 

imported to many countries around the world.  

For export enterprises, there has been a constant growth of the market as well as 

the demand. Brand loyalty was found to be high. However, consumers were still 

willing to try new products. The mainstream customers are female of age above 22 

with low to medium incomes. There were an increasing number of students interested 

in the products. 

 

3. Problems and obstacles in developing process of herbal products for OTOP-level 

entrepreneurs were the lack of herbal supplies, contaminated raw materials, 

insufficient circulating capital, lack of equipment and knowledge and therefore a 

need for an outside expert to help develop formulas. There was also a problem 

related to laws and regulations, which resulted in the delay of the process, and 

there was a need to hire a bigger manufacturer when producing in an industrial 

scale. 

 

The main domestic marketing problem is the lack of sale representatives, the lack 

of capital, expired herbs, the lack of knowledge about exporting. 

 

For small and medium enterprises (SMEs), there were problems about raw 

materials such as changing in quality, short-life raw materials, expensive imported 

raw materials, contamination, insufficient supply, the lack of active compound 

uniformity. There were also problems in stability of the products i.e. the products 
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did not meet the requirement, precipitation of products, the products dried up fast. 

As for problems about law and regulations, it was found that some products shared 

same names as other existing products in the market. This caused a great delay in 

the process. There was also shortage in manufacturing personnel in an industrial 

level. For marketing problems, it was found that the domestic sale was limited by 

the high cost of the process, and there was a barrier to trade of goods from China. 

 

For export enterprises, there were problems about raw material contamination. 

Also, lack of quality control equipment and personnel led to a need for help from 

external organizations and resulted in high cost and the delay of the process. 

Equipment and facility for research and development were also costly. 

Furthermore, the turnover rate of staff was high, and it was also found that the 

English skills of international relation personnel were deficient. As for law and 

regulations, it was very much dependent on the turnover of the executives of the 

Thailand FDA. Also, there was a problem about establishing and collecting 

information on safety. 

 

The research evaluated capability and possibility in commercial development of 

herbal products by sampling herbal products to study. The criteria for the products 

to be selected is that the products must food supplementary products such as garlic 

and noni products, and cosmetic products such as Pueraria  candollei products. 

The study focused on current status of raw materials, finish products and market, 

market shares and target groups, the ranking of products produced in Thailand 

when compared with imported goods in terms of 1) quantity 2) prices 3) packaging 

4) information given on the packaging label 5) attractiveness 6) shelf display and 

7) sale promotion.  

 

The government has established a supportive body called “Development of Herbal 

Product for Industry Committee” in order to set policy, coordinate, and inspect the 

development process of herbal industry. The Department of Medical Science, the 

Ministry of Public Health, works as a coordinating body. Although there are 8 
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primary strategies for industrial developments, the plans were not made in to 

practice.  In 2003, the only strategic plan that was put into action was strategic 

plan 5, which is about herbal marketing promotion. The rest were not practiced 

because of the lack of support or problematical legal process. Strategic Plan 1 

stated routine tasks for responsible and related organizations. Strategic Plan 3 

established standards for quality control for 2 kinds of herb i.e. cat’s whisker and 

Angel’s grass (Murdannia Loriformis), and invented Curcumin test kits. Strategic 

Plan 6 revised definitions of herbs and Thai traditional medicine in the New Drug 

Act. However, the whole process is delayed since it is in pending for the New 

Drug Act. 

 

4. Strategies and policies in commercial development of herbal products: 

Primary Vision: To develop products with uniqueness and quality 

Primary Strategy: To support new ideas, and research and development in order 

to add value into the products and promote export. 

 

Strategic Goals (RIVER) 

1. Resource: good resources for manufacturing, organic agriculture, 

personnel, and support from the government;  

2. Innovation: support new creative ideas to develop products’ uniqueness;  

3. Value: add value and quality to the products to create reliable brands of 

Thailand; 

4. Export Intensive: support and promote export; 

5. Research & Development: emphasize on research and development to 

create a research and development-based industry. 

 

Application 

 The commercial development plans that would meet the needs of the herbal products 

market both in Thailand and overseas would be obtained after this research was done. This 

could be used to serve the diverse needs of entrepreneurs in different industrial levels. 
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Recommendation 

 The government should include the main strategy obtained in this study in its existing 

policy, and follows the policy and plans in commercial development of herbal products. 

 


