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บทคัดยอ 
 

การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค คือ 1) เพื่อสรางอัตลักษณตอยอดภูมิปญญาทองถิ่นใหกับสินคา

หนึ่งตําบลหนึ่งผลติภัณฑดวยความคิดสรางสรรค  2) เพื่อสรางตราสินคาใหมจากภูมิปญญาทองสู

การตลาดเชิงรุกทั้งในประเทศและตางประเทศ  3) เพื่อศึกษากลยุทธการตลาดเชิงรุกในการ

จําหนายสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ ทั้งในประเทศและตางประเทศ 4) เพื่อศึกษาปญหา

อุปสรรคและแนวทางการแกไขปญหาการจําหนายสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ  โดยใชกลุม

ตัวอยางที่เปนกลุมสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑจํานวน  2 กลุม  เครื่องมือที่ใชในการศึกษา

ประกอบไปดวย การสนทนากลุมยอย (Focus Group)  การสัมภาษณเชิงลึก (In-depth)  การ

ประชุมระดมความคิดเห็น   การประชุมปฏิบัติการแบบมีสวนรวม และแบบสอบถาม   สรุปผล

การดําเนินการวิจัย  ไดดังนี้  ผลิตภัณฑที่กลุมพัฒนาใหมีความแตกตางจากที่อื่น  คือ การ

แกะสลักเขาสัตวเปนผลิตภัณฑตกแตงบาน  โดยแกะสลักเปนรูปสัตวตาง ๆ เชน  นกนานาชนิด  

ชาง  มา  นกอินทรี  ฯลฯ  ซึ่งเปนตัวแทนของปาและขุนเขาตามอัตลกัษณของจงัหวัดเพชรบรูณที่

มีความงดงามทางธรรมชาติ ในดานปาและขุนเขา  และผลิตพวงกุญแจมะขาม ผาพันคอ และ

กระเปาถักมือ เพื่อจําหนายเปนของฝากของที่ระลึกเมื่อนักทองเที่ยวและผูมาเยือน  มาทองเที่ยว

หรือมาเยือนจังหวัดเพชรบูรณ  โดยมีตราสินคาเปน OTOP Creative  เปนสัญลักษณแทนกลุม

สินคา  และมีการดําเนินกิจกรรมการจําหนายสินคาเชิงรุก  ประกอบไปดวย     การจําหนาย ณ 

แหลงทองเที่ยว  แสดงส ินค า  ณ มหกรรมแสดงจําหน ายส ินค า   การจ ัดทํา เว ็บ ไซด

ประชาสัมพันธ  การประชาสัมพันธดวย  e - catalogs  การใชแผนพับประชาสัมพันธ  ซึ่งมี

ปญหาอุปสรรคและแนวทางการแกไขปญหาการจําหนายสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ   ดังนี ้ 

ปญหาชองทางการจัดจําหนายมีจํานวนนอย ปญหาผลิตภัณฑยังไมเปนที่รูจัก  ปญหาขาดการ

โฆษณาประชาสัมพันธ   ปญหาการขาดความรูดานการตลาดและอินเทอรเน็ต ปญหาการกําหนด

ราคาผลิตภัณฑไมดึงดูดใจลูกคา  ปญหาการออกรานจําหนายสินคามีตนทุนการจําหนายสินคาที่

สูง  โดยมีแนวทางการแกไขปญหา  คือ เพิ่มชองทางการจัดจําหนาย  โดยจําหนายสินคาผาน

ชองทางพอคาคนกลางและการใชสื่อทางอินเตอรเน็ตเชน เว็บไซด  Face book   e – catalogs  

การจัด Event แสดงสินคา แผนพับประชาสัมพันธ  และเว็บไซด  การประชาสัมพันธผาน

หนวยงานภาครัฐที่ทําการสงเสริมสินคา OTOP ทําการประชาสัมพันธผานกิจกรรมการชวยเหลือ



 ค

สังคมในชุมชน  สมาชิกจัดกิจกรรมแลกเปลี่ยนเรียนรู  รวมทั้งการเรียนรูเรื่องของตัวแทนการ

จําหนายเพื่อเพิ่มชองทางในการจําหนายสินคา  โดยพอคาคนกลาง  ซึ่งจะชวยใหกลุมจําหนาย

สินคาไดมากขึ้นโดยที่กลุมไมตองออกรานจําหนายเองทุกครั้ง  และกลุมควรใชกลยุทธการตั้ง

ราคาตามหลักจิตวิทยา 

 

 

 

 

 

Abstract 
 

This research aims were 1) to establish an identity on the local knowledge 

of the product, One Tambon One Product with creativity, 2 ) to create a new 

brand of wisdom surf to aggressive marketing both domestically and abroad, 3). 

aggressive marketing strategy to study the distribution of OTOP products. Both 

domestic and foreign, 4) to study the problems and solutions sales of OTOP 

products. Using a sample of OTOP products of two groups used in the study 

consisted of . The sub- group (Focus Group) in-depth interviews (In-depth) 

brainstorming sessions . The carved animals such as elephants, horses, birds , 

eagles , etc., which represent the identity and mountains of Phetchabun province 

with natural beauty . In the forests and mountains And produce key chains , 

scarves and bags , hand knitted tamarind . To sell as souvenirs , souvenir , tourists 

and visitors . Each visit Phetchabun. The brand is a symbol of OTOP Creative 

Group . And proactive sales activities with sales at Travel Trade Show at Expo 

products . Preparing the release site . Relations with  e - catalogs the brochure . 

Which problems and solutions sales of OTOP products as a distribution channel 

with the least amount . The product is not yet known. Lack of advertising The 

problem of lack of knowledge of marketing and the Internet. Pricing problem 

product does not attract customers. Fair distribution problems with high 

distribution costs . The solution is to add distribution channels . And sell through 



 ง

middlemen and use of Internet media such as web sites Face book   e - catalogs. 

The Event Exhibition brochure and website publicity through government 

agencies who promote OTOP products to promote through social assistance in 

the community. Additional learning activities As well as learning about the 

distribution channels in order to increase sales . By middlemen This will help the 

group sell more by the fair distribution groups do not need to own every time. 

And pricing strategy should be used by psychology . 
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บทที่ 1 

บทนํา 
 

ความสําคัญและที่มาของปญหาที่ทําการวิจัย 
 

การพัฒนาประเทศในระยะแผนพัฒนาฯ ฉบับที่ ๑๑ เปนการนําภูมิคุมกันที่มีอยู พรอม

ทั้งเรงสรางภูมิคุมกันในประเทศใหเขมแข็งขึ้น เพื่อเตรียมความพรอมคน สังคม และระบบ

เศรษฐกิจของประเทศใหสามารถปรับตัวรองรับผลกระทบจากการเปลี่ยนแปลงไดอยางเหมาะสม 

โดยใหความสําคัญกับการพัฒนาคนและสังคมไทยใหมีคุณภาพ มีโอกาสเขาถึงทรัพยากร และ

ไดรับประโยชนจากการพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมอยางเปนธรรม รวมทั้งสรางโอกาสทาง

เศรษฐกิจดวยฐานความรู เทคโนโลยี นวัตกรรม และความคิดสรางสรรค บนพื้นฐานการผลิตและ

การบริโภคที่เปนมิตรตอสิ่งแวดลอม  โดยจัดใหมีโครงการตาง ๆ หลายโครงการเพื่อแกปญหา  

โดยเฉพาะอยางยิ่งโครงการผลิตภัณฑหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ หรือเรียกยอวา โอทอป (OTOP) 

เปนนโยบายของรัฐบาล โดยโครงการดังกลาวมีเปาหมายจะสนับสนุนผลิตภัณฑลักษณะเฉพาะที่

ผลิตและจําหนายในทองถิ่นแตละตําบล โดยไดรับแรงบันดาลใจมากจากโครงการหนึ่งหมูบาน

หนึ่งผลิตภัณฑ (OVOP) ที่ประสบความสําเร็จของญี่ปุน ซึ่งโครงการ OTOP จะกระตุนใหชุมชน

หมูบานพัฒนาคุณภาพผลิตภัณฑทองถิ่นและการตลาด เลือกผลิตภัณฑที่โดดเดนมาหนึ่งชิ้นจาก

แตละตําบลมาประทับตราวา "ผลิตภัณฑ OTOP" และจัดหาเวทีในประเทศและระหวางประเทศ

เพื่อประชาสัมพันธสินคาเหลานี้ ผลิตภัณฑ OTOP ครอบคลุมผลิตภัณฑทองถิ่นอยางกวางขวาง 

ซึ่งรวมไปถึงงานหัตถกรรม ฝายและผาไหม เครื่องปนดินเผา เครื่องประดับแฟชั่น ของใชใน

ครัวเรือนและอาหาร เปนตน อีกทั้งโครงการ OTOP เปนแนวทางประการหนึ่ง ที่จะสรางความ

เจริญแกชุมชนใหสามารถยกระดับฐานะความเปนอยูของคนในชุมชนใหดีขึ้น โดยการผลิตหรือ

จัดการทรัพยากรที่มีอยูในทองถิ่น ใหกลายเปนสินคาที่มีคุณภาพ มีจุดเดนเปนเอกลักษณของ

ตนเองที่ สอดคลองกับวัฒนธรรมในแตละทองถิ่น สามารถจําหนายในตลาดทั้งภายในและ

ตางประเทศ โดยมีหลักการ พื้นฐาน 3 ประการ คือ (1) ภูมิปญญาทองถิ่นสูสากล (Local Yet 

Global) (2) พึ่งตนเองและคิดอยางสรางสรรค (Self-Reliance-Creativity) และ (3) การสราง

ทรัพยากรมนุษย (Human Resource Development) ซึ่ง “ผลิตภัณฑ” ไมไดหมายถึงตัวสินคา

เพียงอยางเดียวแตเปนกระบวนการทางความคิดรวมถึงการบริการ การดูแลการอนุรักษ

ทรัพยากรธรรมชาติและสิ่งแวดลอม การรักษาภูมิปญญาไทย การทองเที่ยว ศิลปวัฒนธรรม 

ประเพณี การตอยอดภูมิปญญาทองถิ่น การแลกเปลี่ยนเรียนรูเพื่อใหกลายเปนผลิตภัณฑที่มี

คุณภาพ มีจุดเดน จุดขายที่รูจักกันแพรหลายไปทั่วประเทศและทัว่โลก ทามกลางพลวัตของสังคม 
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การเมือง เศรษฐกิจ และวัฒนธรรมที่เปลี่ยนแปลงไป อีกทั้งการที่ประเทศไทยกําลังที่จะเขารวม

ในประชาคมอาเซียนในป 2558 ดังนั้นจึงหลีกหนีไมพนที่การประกอบการของผูประกอบการ 

OTOP จะไดรับผลกระทบไมมากก็นอย ดังนั้นจึงควรตองมีการปรับปรุงและพัฒนาผลิตภัณฑ

สินคาโดยการสรางมูลคาเพิ่มดวยความคิดสรางสรรค และพัฒนากลยุทธสวนประสมทาง

การตลาด (Marketing mix strategy, 4P = product price place promotion) เพื่อให

สามารถอยูรอดและประสบความสําเร็จในการแขงขันทางธุรกิจได   

จากศตวรรษที่ 20 ที่ผานมา การบริหารประเทศผานทฤษฎีเศรษฐกิจตาง ๆ 

ลวนแตมีจุดมุงหมายเดียวกันคือ พัฒนาความเปนอยูของประชาชนและชาวโลกใหดีขึ้น ซึ่งกอน

หนานี้ เราเนนการเพิ่มผลผลิตดวย "เครื่องจักรและทุน" กระทั่งตอมา การพัฒนาเศรษฐกิจไดกาว

เขาสูการเพิ่มผลผลิตดวยการใช "เทคโนโลยี" เพื่อสราง ความสามารถในการแขงขัน แตในชวง

ปลายศตวรรษที่ 20 การพัฒนาดังกลาวไดถึงจุดอิ่มตัว เพราะเทคโนโลยีถูกพัฒนาใหดีข้ึนแตราคา

ถูกลง จนการแขงขันดวยเทคโนโลยีไมใชปจจัยสาํคัญที่สรางความไดเปรยีบในการแขงขันอีกตอไป 

ในชวง 10 ปที่ผานมานี้ แนวทางการแขงขันของโลกไดเริ่มนําเอา "ความคิดสรางสรรค" มาใช

พัฒนาสินคาและการบริการใหมีความโดดเดนและแตกตางมากยิ่งขึ้น โดยนําเอาจุดแข็งของ

เศรษฐกิจ วัฒนธรรม และเทคโนโลยีมาหลอมรวมเขาดวยกัน กอใหเกิดอุตสาหกรรมความคิด

สรางสรรค (Creative Industry) หรือ ที่เราเรียกโดยรวมวา เศรษฐกิจเชิงสรางสรรค หรือ 

Creative Economy ตอมา หลายๆ ประเทศไดมีการนําไปพัฒนาใชอยางจริงจัง เชน อังกฤษ จีน 

สิงคโปร และเกาหลีใต เปนตน ประเทศอังกฤษ ถือวาเปนตนแบบของการพัฒนาในเรื่องนี้อยาง

จริงจัง ขนาดของอุตสาหกรรมความคิดสรางสรรคของอังกฤษ คิดเปนสัดสวนสูงถึง 7.3% ของ 

GDP มีอัตราการเติบโตเฉลี่ย 5% ตอป คิดเปน 2 เทาของอุตสาหกรรมอื่นๆ และมีการจางงานถึง 

1.8 ลานคน ทํารายไดจากการสงออกกวา 14 พันลานปอนด หรือคิดเปนสัดสวน 12% ของการ

สงออกสินคาและบริการรวมกัน  ขณะเดียวกันในรายงานของ UNCTAD ระบุวา อุตสาหกรรม

ความคิดสรางสรรค จัดเปนอุตสาหกรรมหนึ่งที่มีความสําคัญในฐานะพลังขับเคลื่อนเศรษฐกิจโลก

มากขึ้น ในชวงป 2000-2005 มีอัตราการเติบโตเฉลี่ย 8.7% สําหรับในกลุมประเทศยุโรป มูลคา

สินคาและบริการในสวนของอุตสาหกรรมความคิดสรางสรรคไดถูกสงออกไปยังประเทศตางๆ ทั่ว

โลกคิดเปนมูลคา 424.4 พันลานเหรียญสหรัฐ หรือคิดเปนสัดสวน 3.4% ของมูลคาการคาโลก 

สวนกลุมประเทศเอเชีย UNCTAD คาดการณวา ในอนาคตจะกลายเปนอันดับ 2 ของโลกในการ

สงออกสินคาประเภทความคิดสรางสรรค โดยคาดวา จีนจะเปนประเทศที่สงออกสินคาประเภทนี้

มากที่สุด   "เพราะเราไมเหมือนใคร และไมมีใครเหมือน" ประโยคนี้ไดกลายเปนแนวคิดพื้นฐาน

ในการสราง ‘(คุณ) คา’ สินคาเชิงเศรษฐกิจสรางสรรค ที่ใหมากกวา ‘ความพึงพอใจ’ ในคุณภาพ

และบริการ หากแตเปน ‘คานิยม’ ภายในใจ การพัฒนาเศรษฐกิจสรางสรรคของไทยในปจจุบัน
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แมวาจะยังอยูในระยะเริ่มตน แตถือไดวาเปนการดําเนินการพัฒนาที่ตอเนื่องและตอยอดจากแนว

ทางการพัฒนาดวยการเพิ่มคุณคา (Value creation) ของสินคาและบริการบนฐานความรูและ

นวัตกรรมซึ่งไดขับเคลื่อนการพัฒนาตั้งแตแผนพัฒนาฯ ฉบับที่ 8 จนถึงแผนพัฒนาฯ ปจจุบัน  

ทั้งนี้ดวยพลังงานสรางสรรค  ประเทศไทยจะกลายเปนฮับของอุตสาหกรรมในอาเซียน และจะ

เพิ่มมูลคาทางเศรษฐกิจของอุตสาหกรรมสรางสรรคใหกับประเทศไทย  ดวยความสําคัญดังกลาว 

คณะผูวิจัยจึงสนใจที่จะทําโครงการวิจัยเรื่อง “การสรางมูลคาเพิ่มใหกับสินคาหนึ่งตําบลหนึ่ง

ผลิตภัณฑดวยความคิดสรางสรรคเพื่อการตลาดเชิงรุก” โดยโครงการวิจัยนี้จะมุงพัฒนากลุมสินคา 

OTOP เพื่อเพิ่มคุณคา/สรางมูลคา ใหกับสินคา โดย “การสรางมูลคาเพิ่มของธุรกิจดวยความคิด

สรางสรรค” ผานการอบรมสัมมนาเชิงปฏิบัติการรวมกับทีมวิทยากรผูเชี่ยวชาญดานผลิตภัณฑ  

การออกแบบ  การตลาด เพื่อพัฒนาแนวคิดทางธุรกิจ   เพิ่มขีดความสามารถในการแขงขัน  

สรางอัตลักษณของผลิตภัณฑ    สรางโอกาสทางการตลาด  และตอบสนองความตองการของ

ตลาด  กาวทันกระแสการเปลี่ยนแปลง  พรอมทั้งสามารถยกระดับผลิตภัณฑใหมีคุณภาพไดใน

ระดับสากล 

 

วัตถุประสงคของโครงการวิจัย 

1. เพื่อสรางอัตลักษณตอยอดภูมิปญญาทองถิ่นใหกับสินคาหนึ่งตําบลหนึง่ผลิตภัณฑดวย

ความคิดสรางสรรค 

2. เพื่อสรางตราสินคาใหมจากภูมปิญญาทองสูการตลาดเชิงรุกทัง้ในประเทศและ

ตางประเทศ 

3. เพื่อศึกษากลยทุธการตลาดเชิงรุกในการจําหนายสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ ทั้ง

ในประเทศและตางประเทศ 

4. เพื่อศึกษาปญหาอุปสรรคและแนวทางการแกไขปญหาการจําหนายสินคาหนึง่ตําบล

หนึ่งผลิตภัณฑ 

ขอบเขตของโครงการวิจัย 
 การวิจัยครั้งนี้ไดกําหนดขอบเขตการวิจัยดังนี้ 

1.  ขอบเขตดานประชากรและกลุมตัวอยาง 

กลุมตัวอยาง คือ  กลุมสงเสริมอาชีพบานไร  อําเภอหลมสัก จังหวัดเพชรบรูณ                       

           กลุมแกะสลกัเขาสัตว  หมูที่ ๑๔ บานเจริญทรัพย ตําบลเพชร 

           ละคร อําเภอหนองไผ จังหวัดเพชรบรูณ 
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2.  ขอบเขตดานตัวแปร 

                ตัวแปรตน  คือ   การพัฒนาผลิตภัณฑดวยความคิดสรางสรรค การสรางตราสินคา   

และกิจกรรมการตลาดเชิงรกุ 

                ตัวแปรตาม คือ   การตลาดเชิงรุกกลุมสินคา OTOP 

 

3.  ขอบเขตดานเวลา 

     ระยะเวลา  มกราคม  2555  ถึง  กุมภาพันธ  2556 

 

4.  ขอบเขตดานสถานที ่

     เขตจังหวัดเพชรบูรณ 
 

 

นิยามศัพทเฉพาะในการวิจัย 

1. อัตลักษณของสินคา คือ  คุณลักษณะเฉพาะตัว ซึ่งเปนตัวบงชี้ของลักษณะเฉพาะของ

สินคาที่กลุมผลิต  ซึ่งมีคุณลักษณะที่ไมเหมอืนกับของคนอื่น ๆ 

2. การพัฒนาผลิตภัณฑ  หมายถึง  กระบวนการในการคิดคน  และแสวงหา  กลั่นกรอง

ความคิดเพื่อพัฒนาผลิตภัณฑออกแนะนําสูตลาดเปาหมาย  

3. ตราสินคา   เปนช่ือหรอืสญัลกัษณ  เครื่องหมายหรือรปูแบบที่รวมกันใหสามารถบงชี้

ใหเกิดความแตกตางกันระหวางผลิตภัณฑของกจิการกับของคูแขงขัน   

4. การตลาดเชิงรกุ คือ การดําเนินกจิกรรมทางการตลาด  เสนอสินคาและบรกิารสู

ลูกคาเพื่อกระตุนใหผูลูกคาเกิดความตองการซื้อสินคา 

 

ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ  

1. ไดอัตลักษณตอยอดภูมิปญญาทองถิ่นใหกบัสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑดวย

ความคิดสรางสรรค  

2. ไดตราสินคาใหมจากภูมิปญญาทองสูการตลาดเชิงรุกทั้งในประเทศและตางประเทศ  

3. ไดกลยุทธการตลาดเชิงรุกในการจําหนายสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑทั้งใน

ประเทศและตางประเทศ  

4. ไดองคความรูดานปญหาอุปสรรคและแนวทางการแกไขปญหาการจําหนายสินคา

หนึ่งตําบลหนึง่ผลิตภัณฑ  
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บทที่ 2 

เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 
 ในการวิจัยเรื่อง การสรางมูลคาเพิ่มใหกับสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑดวยความคิด   

สรางสรรคเพื่อการตลาดเชิงรุก ครั้งนี้  ผูวิจัยไดทําการศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ  

สรุปไดดังตอไปนี้ 

1. แนวคิดเกี่ยวกับการสรางมูลคาเพิ่มใหกับสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ 

1.1 การพัฒนาผลิตภัณฑ  สรางอัตลักษณตอยอดภูมิปญญาทองถิ่น 

1.2 การสรางตราสินคา 

1.3 กลยุทธการตลาดเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการจําหนายสินคาเชิงรุก  

2. ขอมูลกลุมสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ 
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2.1 ความเปนมาโครงการหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ 

2.2 ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับกลุมสงเสริมอาชีพบานไร 

2.3 ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับกลุมแกะสลักเขาสัตว 

3. งานวิจัยที่เกี่ยวของ    

 

2.1 แนวคิดเกี่ยวกับการสรางมูลคาเพิ่มใหกับสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ 

      2.1.1  การพัฒนาผลิตภัณฑ  สรางอัตลักษณตอยอดภูมิปญญาทองถิ่น 

               “อัตลักษณไทย” ตนทุนทางวัฒนธรรมที่มีอยูอยางอุดมสมบูรณในวิถีชีวิตของคน

ไทยเปนสินทรัพยทางปญญาอันทรงคุณคาอยูในทุกภูมิภาค เหนือจรดใตของประเทศ และนับเปน 

ปจจัยขับเคลื่อนสําคัญของเศรษฐกิจยุคใหม ที่เรียกขานกันวา “เศรษฐกิจสรางสรรรค” 

(Creative Economy)  ทวาการประยุกตเอาอัตลักษณที่อยูในวิถีชีวิตศิลปวัฒนธรรมพื้นบาน 

ใหกลายมาเปนสินคาและบริการทีโ่ดดเดนและตองใจผูคนในสังคมที่มรีสนิยมความชอบที่แตกตาง

กัน นับเปนความทาทายอยางมาก และตองอาศัยการริเริ่มผลักดันและสนับสนุนจากภาครัฐ และ

ผูประกอบการ โดยเฉพาะอยางยิ่งนักสรางสรรครุนใหมทีม่าจากแหลงวัฒนธรรมนั้น ๆ  ใหสามารถ

ประยุกตและถายทอดความงดงามของอัตลักษณมรดกทางวัฒนธรรมที่สงตอจากบรรพบุรุษสูงาน

สรางสรรคที่รวมสมัยตรงใจผูบริโภค และประสบความสําเร็จในเชิงพาณิชย 

 การพัฒนาผลิตภัณฑ (สํานักมาตรฐานการศึกษา  สํานักงานสภาสถาบันราชภัฏ  

กระทรวงศึกษาธิการ  สํานักมาตรฐานอุดมศึกษา  ทบวงหมาวิทยาลัย.2545,42) หมายถึง  

กระบวนการในการคิดคน  และแสวงหา  กลั่นกรองความคิดเพื่อพัฒนา  และทดสอบ

แนวความคิด  และกลยุทธการตลาดเพื่อนําผลิตภัณฑออกแนะนําสูตลาดไดตามเปาหมายและ

แผนที่กิจการไดกําหนดไว  ซึ่งวิธีการพัฒนาผลิตภัณฑใหมนี้  สามารถเลือกได  3  วิธีคือ  การใช

ตราสินคาใหม  การพัฒนาผลิตภัณฑเลียนแบบ  และการนําตราสินคาเดิมมาใช 

 

 

 

       กระบวนการการพัฒนาผลิตภัณฑ หมายถึง ลําดับขั้นตอนในการคนหา  พัฒนา

แนวความคิดและการปรับปรุงผลิตภัณฑใหม  ซึ่งประกอบดวย  8  ขั้นตอน (สุวิมล  แมน

จริง,2552,193-202) คือ 

 1. การสรางความคิด  (Idea  Generation) 

     การสรางความคิดเปนวิธีการคนหาความคิดตาง  ๆ  เกี่ยวกับผลิตภัณฑใหม  ซึ่ง

กระบวนการการพัฒนาความคิดเกี่ยวกับผลิตภัณฑใหมจะเริ่มตั้งแตการเสาะหาแนวความคิดตาง ๆ  
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และผูบริหารระดับสูงจะตองมีการกําหนดวัตถุประสงคและขอบเขตการตลาดของผลิตภัณฑใหม

ใหชัดเจน 

     แหลงภายในธุรกิจ  ไดแก  ผูบริหารระดับสูง  นักวิทยาศาสตร  นักวิจัย  วิศวกร  

พนักงานขายของบริษัทและพนักงานฝายตาง  ๆ  ของบริษัท  เปนตน  ในบริษัทที่มีฝายวิจัยและ

พัฒนาของตนเองนั้น  นักวิทยาศาสตรหรือนักวิจัยจะมีบทบาทอยางมากตอการสรางความคิด

ใหม  ๆ  บางบริษัทฝายวิศวกรหรือชางประจําโรงงานตาง  ๆ  จะเปนผูเสนอความคิดใหม  ๆ  ที่

นาสนใจเปนจํานวนมาก  สวนพนักงานขายของบริษัทก็เปนแหลงขอมลูที่ดีอีกแหลงหนึ่งที่บริษัท

จะไดรับการคิดคนเกี่ยวกับผลิตภัณฑใหม  เนื่องจากมีความใกลชิดและรูถึงความตองการของ

ลูกคามากที่สุด  นอกจากนั้นแลว  พนักงานอื่น  ๆ  ในบริษัทก็มีสวนในการเสนอแนวคิดที่ดี  ๆ  

ไดเชนกัน  แตอยางไรก็ตาม  ความสําเร็จของการพัฒนาบรรยากาศในการกระตุนใหเกิดการ

สรางสรรคความคิดใหม  ๆ  ขึ้นภายในบริษัทนั้น  ตองขึ้นอยูกับวิสัยทัศนของผูบริหาร  และการ

สรางวัฒนธรรมองคการที่สนับสนุนใหพนักงานทุกคนมองหาความคิดใหม  ๆ  เพื่อปรับปรุง

ผลิตภัณฑของบริษัท 

      แหลงความคิดจากภายนอกธุรกิจ  ไดแก  ลูกคา  คูแขงขัน  ชองทางการจัด

จําหนาย  และแหลงอื่น  ๆ  โดยลูกคามักจะเปนจุดเริ่มตนของการแสวงหาความคิดผลิตภัณฑ

ใหม  ๆ  ซึ่งบริษัทหาไดโดยการทําการสํารวจ/วิจัยความตองการของผูบริโภค  หรือจากการแสดง

ความคิดเห็น  การรองเรียน  และขอแนะนําตาง  ๆ  ของลูกคาที่มีตอผลิตภัณฑและบริษัท  

นอกจากนั้นแลว  การตรวจสอบผลิตภัณฑของคูแขงขัน  รวมทั้งการศึกษาถึงแผนการตลาดตาง  

ๆ  ของคูแขงขัน  ก็เปนแนวทางในการคิดคนความคิดใหม  ๆ  ไดอีกทางหนึ่ง  เนื่องจากคนกลุมนี้

มักจะเปนกลุมแรกที่รูเรื่องการพัฒนาในเชิงแขงขันวามีอะไรบาง  และแนวโนมความตองการของ

ตลาดจะเปลี่ยนแปลงไปในรูปใด  สวนความคิดใหมจากแหลงอื่น  ๆ  จะรวมถึง  นักประดิษฐ  

หนวยงานของรัฐบาล  การวิจัยของสถาบันการศึกษาทั้งของรัฐบาลและเอกชน  ที่ปรึกษา

อุตสาหกรรม  บริษัทโฆษณา  บริษัทวิจัย  รวมทั้งสิ่งตีพมิพตาง  ๆ 

 2.  การกลั่นกรองความคิด  (Idea  Screening) 

      การกลั่นกรองความคิด  เปนการตัดทิ้งความคิดที่ไมตองการออกไป  และคัดใหเหลือ

เฉพาะที่ เหมาะสมและเปนไปได เทานั้น  โดยทั่วไปแลว  บริษัทสวนใหญมักจะตั้งเปน

คณะกรรมการกลั่นกรองความคิดขึ้นมาดําเนินการโดยจะจําแนกความคิดออกมาเปน  3  กลุม  

คือ  ความคิดที่มีลูทางดี  (Promising  Ideas)  ความคิดที่พอไปได  (Marginal  Ideas)  และ 

ความคิดที่ตัดทิ้งไป  (Rejects)  และจะใหความสําคัญกับกลุมความคิดที่มีลูทางดี  เพื่อกลั่นกรอง

ใหไดความคิดที่ดีที่สุด 
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 โดยทั่วไป  จะมีขอผิดพลาด  2  ประการในการกลั่นกรองความคิดคือ  การละทิ้ง

ความคิดที่ดี  (A  Drop-Error)  ซึ่งทําใหพลาดโอกาสในการพัฒนาผลิตภัณฑใหม  และการเลือก

ความคิดที่ไมเหมาะสม  (A Go-Error)  ทําใหเกิดความลมเหลวในการพัฒนาผลิตภัณฑใหม  ซึ่ง

ความลมเหลวของผลิตภัณฑสามารถเกิดขึ้นได  3  ลักษณะ  คือ  (1)  ความลมเหลวในผลิตภัณฑ

แบบสิ้นเชิง  (An  Absolute  Product  Failure)  ทําใหบริษัทขาดทุนและยอดขายที่ไดไมคุม

กับตนทุนผันแปร  (2)  ความลมเหลวในผลิตภัณฑบางสวน  (A Partial  Product  Failure)  

เปนผลิตภัณฑที่ขาดทุน  แตยอดขายสามารถครอบคลุมตนทุนผันแปรทั้งหมดรวมทั้งตนทุนคงที่

บางสวน  (3)  ความลมเหลวในผลิตภัณฑคอนขางนอย  (Relative  Product  Failure)  เปน

ผลิตภัณฑที่สามารถทํากําไรไดบาง  แตกําไรต่ํากวาเปาหมายหรืออัตราผลตอบแทนจากการลงทนุ

ตามที่กําหนดไว 

 วัตถุประสงคของการกลั่นกรองความคิดคือการละทิ้งความคิดที่แย ๆ ออกไปตั้งแตตน  

เนื่องจากตนทุนของการพัฒนาผลิตภัณฑใหมจะสูงมาก  ดังนั้น  บริษัทสวนใหญจะให

คณะกรรมการกลั่นกรองความคิดกรองขอคิดเห็นเกี่ยวกับผลิตภัณฑใหมบนแบบฟอรมมาตรฐาน

ที่กําหนดขึ้น  เพื่ออธิบายถึงรายละเอียดตาง  ๆ  เกี่ยวกับความคิดของผลิตภัณฑ  ตลาด

เปาหมาย  คูแขงขัน  รวมทั้งประมาณการเกี่ยวกับขนาดของตลาด  ราคาของผลิตภัณฑ  

ระยะเวลาและตนทุนของการพัฒนา  ตนทุนในการผลิต  และอัตราผลตอบแทนจากการลงทุน 

 ผูบริหารจะทบทวนความคิดตาง  ๆ  โดยยึดหลักเกณฑในการพิจารณาดังนี้  คือ  

ผลิตภัณฑสามารถสนองความตองการทีแ่ทจรงิของผูบริโภคหรือไม  ผลิตภัณฑใหมนําเสนอคุณคา

ที่สูงกวาในดานใดบาง  ผลิตภัณฑใหมสามารถทําการโฆษณาใหเกิดความโดดเดนไดหรือไม  

บริษัทมีความรูและเงินทุนเพียงพอในการพัฒนาหรือไม  ผลิตภัณฑใหมจะบรรลุเปาหมายในเรื่อง

ของยอดขาย  กําไร  และอัตราการเจริญเติบโตตามที่ตองการหรือไม  ซึ่งความคิดที่ผานการ

กลั่นกรองจากหลักเกณฑดังกลาวแลว  ก็จะถูกกลั่นกรองอีกครั้งหนึ่งจากการใหคะแนนและถวง

น้ําหนักกับปจจัยตาง  ๆ  ที่มีผลตอความสําเร็จของผลิตภัณฑ  ดังตาราง  2.1 

ตาราง  2.1  แสดงเครื่องมือการจัดอันดบัความคิดผลิตภัณฑ 

ปจจัยที่มผีลตอความสําเร็จของ

ผลิตภัณฑ 

การถวงน้ําหนัก 

(a) 

คะแนนที่ให 

(b) 

ระดับคะแนน 

(c) = a x b 

ลักษณะเดนของผลิตภัณฑ 

อัตราสวนของสมรรถนะตอตนทุนสูง 

เงินทุนในการสนับสนุนทางการตลาดสูง 

การแขงขันนอย 

.40 

.30 

.20 

.10 

.80 

.60 

.70 

.50 

.32 

.18 

.14 

.05 
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รวม 1.00  .69 

อันดับคะแนน  .00 - .03  =  แย , .31 - .60  =  พอใช ,  .61 - .80  =  ด ี

 

 จากตาราง  2.1  จะเห็นวาระดับคะแนนที่หาไดคือ  .69  ซึ่งถือวาเปนระดับที่เปน

ความคิดที่ดี  แตอยางไรก็ตาม  การจัดอนัดับคะแนนนี้เปนเพียงเครือ่งมอืที่ชวยในการประเมินผล

และอภิปรายเพื่อกลั่นกรองความคิดที่ตาง  ๆ  เทานั้น  ไมใชเปนเครื่องมือที่จะใชในการตัดสินใจ

ในการบริหาร 

  3.  การพัฒนาแนวความคิดและการทดสอบ  (Concept  Development  

and  Testing) 

                 ความคิดที่ถูกคัดเลือกแลวจะถูกพัฒนาใหอยูในรูปของ  แนวความคิด

ผลิตภัณฑ (Product  Concept) ซึ่งก็คือการกําหนดรายละเอียดของลักษณะหรือรูปแบบตาง ๆ  

ของแนวความคิดผลิตภัณฑใหอยูในรูปที่มีความหมายหรือมีประโยชนตอผูบริโภค  ซึ่งตางจาก  

ความคิดผลิตภัณฑ  (Product  Idea)  ที่เปนเพียงความคิดใด  ๆ  ที่เปนไปไดสําหรับผลิตภัณฑที่

บริษัทมองเห็นลูทางในการเสนอขายแกตลาด 

การทดสอบแนวความคิด  (Concept  Testing) 

 การทดสอบแนวความคิดจะเกี่ยวของกับการนําเสนอแนวความคิดผลิตภัณฑใหกับลูกคา

เปาหมายในจํานวนที่เหมาะสม  เพื่อศึกษาปฏิกริิยาของพวกเขา  ซึ่งในการเสนอแนวความคิดนั้น

อาจจะเสนอในรูปของสัญลักษณ  รูปแบบทางกายภาพตาง  ๆ  รูปภาพ  การเขียนบรรยายเปน

ขอความ  หรือการอธิบายดวยปากเปลาก็ได  เปนวิธีการประเมินถึงความคิดเห็น  ทัศนคติ  หรือ

ความสนใจของผูบริโภคที่เร็วและคาใชจายต่ํา 

 การทดสอบแนวความคิดมักจะเปนการถามคําถามผูบริโภคในเรื่องตาง  ๆ  ดังนี ้

   -  แนวความคิดที่นําเสนอนั้นงายตอการเขาใจหรือไม 

   -  ผลิตภัณฑนี้สามารถสนองความตองการที่แทจริงหรือไม 

   -  ทานไดเห็นความแตกตางของประโยชนของผลิตภัณฑนี้เมื่อเทียบกับ 

             ผลิตภัณฑอื่น  ๆ  ในตลาดหรือไม 

   -  ทานเห็นวาผลิตภัณฑนี้มีความนาเชื่อถือไดเพียงไร 

   -  ทานคิดวาจะซื้อผลิตภัณฑนี้หรือไม 

   -   ทานคิดวาราคาของผลิตภัณฑควรจะเปนเทาไร 

   -  ทานคิดวาทานจะใชผลิตภัณฑนี้แทนตราสินคาอื่นที่ทานใชอยูใน 

    ปจจุบันหรือไม 

   -  ทานมีขอแนะนําหรือขอปรับปรุงอื่น  ๆ  เกี่ยวกับผลิตภัณฑนี้หรือไม 
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   -  ถาทานซื้อผลิตภัณฑ  ทานจะซื้อบอยแคไหน 

   -  ใครเปนผูซื้อผลิตภัณฑนี ้

 คําตอบจากคําถามเหลานี้จะเปนตัวช้ีใหเห็นวาแนวความคิดนี้ดึงดูดผูบริโภคไดกวางและ

มากนอยเพียงไร  ผลิตภัณฑใดเปนที่ยอมรับมากที่สุด  ผูบริโภคกลุมใดเปนกลุมเปาหมายที่ดีที่สุด  

ผลิตภัณฑใดเปนคูแขงขันที่สําคัญ  และแนวความคิดผลิตภัณฑนี้มีแนวโนมจะประสบความสําเร็จ

มากนอยเพียงไรเมื่อพัฒนาเปนผลิตภัณฑออกสูตลาด 

 4.  การพัฒนากลยุทธทางการตลาด  (Marketing – Strategy  Development) 

      เมื่อแนวความคิดผลิตภัณฑผานการทดสอบแลว  ผูจัดการผลิตภัณฑใหมจะตองมี

การวางแผนกลยุทธทางการตลาดเบื้องตนเพื่อทําการแนะนําผลิตภัณฑใหม  ซึ่งในแผนนี้จะ

ประกอบดวย  3  สวนคือ 

       (1)  การกําหนดโครงรางของตลาด  ประกอบดวยการอธิบายถึงขนาด  โครงสราง  

และพฤติกรรมของตลาดเปาหมาย  ตําแหนงของผลิตภัณฑ  ยอดขาย  สวนแบงทางการตลาด  

และเปาหมายกําไรในปแรก 

       (2)  การกําหนดกลยุทธทางการตลาด  เปนการกําหนดรายละเอียดในสวนผสมทาง

การตลาด  คือ  ผลิตภัณฑ  ราคา  การจัดจําหนาย  และการสงเสริมการตลาด  รวมทั้ง

งบประมาณตาง  ๆ  ทางการตลาด 

      (3)  การกําหนดเปาหมายในระยะยาว  เปนการพูดถึงเปาหมายในเรื่องของยอดขาย  

กําไร  และกลยุทธทางการตลาดในระยะยาว 

 5.  การวิเคราะหทางธุรกิจ  (Business  Analysis) 

      การวิเคราะหทางธุรกิจเปนการประเมินความนาดึงดูดใจทางธุรกิจของแนวความคิด

ผลิตภัณฑใหมที่ไดพัฒนาขึ้นมา  โดยการวิเคราะหในรูปของยอดขาย  ตนทุน  และกําไร  เพื่อดู

วาสามารถบรรลุวัตถุประสงคที่กําหนดไวหรือไม  ถาสามารถบรรลุวัตถุประสงคดังกลาว  

แนวความคิดผลิตภัณฑใหมก็จะถูกนําไปพัฒนาเปนผลิตภัณฑตอไป  ดังนั้น  องคประกอบที่

สําคัญในการวิเคราะหธุรกิจคือ  การประมาณการยอดขายรวม  (Estimating  Total  Sales)  

และ  การประมาณการตนทุนและกําไร  (Estimating  Costs  and  Profits) 

6.  การพัฒนาผลิตภัณฑ  (Product  Development) 

      ถาการวิเคราะหทางธุรกิจมีความเปนไปไดสูง  แนวความคิดผลิตภัณฑที่อยูในรูปการ

พรรณนาดวยคําพูด  รูปภาพ  ภาพวาด  หรือแบบจําลอง  ก็จะทําใหเกิดความเดนชัดขึ้นมาใน

รูปแบบผลิตภัณฑที่ผูบริโภคสามารถมองเห็นคุณสมบัติที่สําคัญตาง  ๆ  ตามที่บรรยายไวได  

รวมทั้งสามารถทํางานไดอยางปลอดภัยภายใตการใชงานและเงือ่นไขปกติ  ซึ่งฝายวิจัยและพัฒนา
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จะตองเปนผูรับผิดชอบในสวนนี้  และการผลิตสินคาตนแบบใหประสบความสําเร็จนั้น  บางครั้ง

อาจจะใชเวลานานมากหรือคาใชจายในการพัฒนาก็สูงมากดวย 

 นักวิจัยและพัฒนานอกจากจะตองออกแบบลักษณะการทํางานตามความตองการของ

ผลิตภัณฑแลว  ยังตองรูวิธีการสื่อสารในสวนที่เกี่ยวของกับจิตวิทยาผูบริโภคผานรูปลักษณะการ

ทํางานตามความตองการของผลิตภัณฑแลว  ยังตองรูวิธีการสื่อสารในสวนที่เกี่ยวของกับจิตวิทยา

ผูบริโภคผานรูปลักษณทางกายของผลิตภัณฑนั้น  ๆ  ดวย  ตัวอยางเชน  ผูบริโภคจะตอบสนอง

ตอสี  ขนาด  นํ้าหนัก  และรูปลักษณะตาง  ๆ  ทางกายภาพของผลิตภัณฑอยางไรบาง  เปนตน  

รวมทั้งตองหาวิธีการลดตนทุนของผลิตภัณฑในกรณีที่พบวาตนทุนของผลิตภัณฑใหมที่พัฒนาขึ้น

นั้นสูงกวาความเปนไปไดในแงของการตลาด 

 เมื่อผลิตภัณฑตนแบบ  (Prototype)  เสร็จแลว  ตองมีการทดสอบผลิตภัณฑเบื้องตน  

(Functional  Tests)  เกี่ยวกับระบบการทํางาน  ประสิทธิภาพ  และอื่น  ๆ  ทั้งภายใน

หองทดลองและภาคสนาม  รวมทั้งตองมีการทดสอบผูบริโภค  (Consumer  Tests)  เพื่อดูถึง

ความชอบและการยอมรับของผูบริโภค  ซึ่งอาจจะทําการทดสอบในหองปฏิบัติการ   หรือให

สินคาตัวอยางกับผูบริโภคเพื่อนําไปทดลองใชที่บานก็ได 

 

 

 7.  การทดสอบตลาด  (Market  Testing) 

     การทดสอบตลาดเปนการนําผลิตภัณฑที่ผานการพัฒนาแลวมาใสตราสินคา  บรรจุ

ภัณฑ  และกําหนดโปรแกรมการตลาดเบื้องตน  แลวนําไปทดสอบกับตลาดเปาหมายเพื่อศึกษา

ถึงขนาดของตลาดปฏิกิริยาของผูบริโภคและคนกลางที่มีตอการจัดการสินคา  การใชสอย  และ

การซื้อซ้ํา  ซึ่งการทดสอบตลาดสามารถทําไดทั้งสินคาบริโภคและสินคาธุรกิจรับในตัวผลิตภัณฑ

และความถี่ในการซื้อ  ถาตัวแปรเหลานี้ถูกประเมินออกมาสูง  การตัดสินใจนําผลิตภัณฑออกสู

ตลาดก็จะทําไดงายและรวดเร็วข้ึน  เราสามารถทําการทดสอบตลาดสินคาบริโภคได 4 วิธีคือ 

 1. การวิจัยระลอกการขาย  (Sales Wave Research)  ทําโดยการใหผูบริโภคกลุมหนึ่ง

ทดสอบใชผลิตภัณฑใหมโดยไมตองเสียคาใชจาย  และจะไดรับการเสนอใหใชผลิตภัณฑนั้นซ้ําอีก

ครั้ง  หรือไดรับผลิตภัณฑของคูแขงใหไปทดสอบใหไปทดสอบในราคาที่ต่ํากวาปกติเล็กนอย  ทํา

การทดสอบซ้ํา 3-5 ครั้ง  เพื่อดูวาผูบริโภคเลือกผลิตภัณฑของบริษัทซ้ําหรือไม  และเลือกซ้ํา

ทั้งหมดกี่ครั้ง  รวมทั้งคาระดับความพึงพอใจของผูบริโภคตอการใชสินคาเปนอยางไร  และใน

ระหวางการวิจัยนี้  เราสามารถนําเสนอแนวความคิดทางการโฆษณาในรูปแบบคราวๆ  เพื่อดู

ผลกระทบจากการโฆษณาที่มีตอการซื้อซ้ําไดดวย 
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 2. การทดสอบการตลาดโดยวิธีจําลอง  (Simulated Test Marketing) เปนวิธีที่เชิญ

ผูบริโภคจํานวนหนึ่งที่มีคุณสมบัติเหมาะสม  ใหมาชมการโฆษณาของผลิตภัณฑตราตางๆ  

รวมทั้งโฆษณาของตราเราดวย  แลวใหเงินจํานวนหนึ่งไปซื้อผลิตภัณฑที่เห็นในการโฆษณานั้น  

เพื่อดูวามีจํานวนเทาไรที่ซื้อตราของเรา  และมีกี่คนที่ซื้อตราของคูแข็ง  รวมทั้งสอบถามเหตุผล

ของการซื้อและการไมซื้อ  และมีการแจกของตัวอยางฟรีแกคนที่ไมซื้อผลิตภัณฑของเราเพื่อให

เกิดการทดลองใช   แลวหลังจากนั้นประมาณ 2-3 สัปดาหก็จะทําการสัมภาษณเพื่อดูทัศนคติ  

ความพอใจ  การใช  และความตั้งใจซื้อซ้ํา 

 3. การทดสอบตลาดโดยมีการควบคุม (Controlled Test Marketing)  วิธีนี้เปนการ

ทดสอบโดยการนําสินคาใหมไปวางหรือจําหนายในรานคาที่ตกลงและกําหนดไวแลว  และเสีย

คาใชจายใหกับทางรานคาจํานวนหนึ่ง  โดยทางบริษัทจะเปนผูกําหนดและควบคุมการจัดวาง

ตําแหนงผลิตภัณฑบนช้ันวางของจํานวนสินคาที่จัดวาง  การโชวหนาราน  และการสงเสริมการ

ขาย  ณ  จุดซื้อ  รวมทั้งการตั้งราคาปลีกแลวศึกษาถึงผลของยอดขายที่ไดรับ  วิธีนี้ยังสามารถใช

ประเมินผลกระทบของการโฆษณาและการสงเสริมการขาย ณ จุดขายไดดวย 

 4. การทดสอบการวางตลาด (Test Market)  เปนการทดสอบการวางตลาดโดย

พิจารณาเลือกเมืองหรือจังหวัด 2-3 แหง ที่คิดวาเปนตัวแทนที่ดีที่สุดของอาณาเขตการขาย แลว

ทําการทดลองวางตลาดโดยทําใหเหมือนกับสถานการณจริงที่นําผลิตภัณฑออกสูตลาด มีการ

รณรงคสงเสริมตลาด การตั้งราคา การเลือกรานคา และการจัดแสดงสินคาเหมือนกับการ

วางตลาดจริงๆเพื่อดูปฏิกิริยาการตอบรับของผูบริโภคซึ่งเปนการทดสอบที่ตองลงทุนมาก และ

ฝายบริหารจะตองตัดสินใจวาจะทดสอบวางตลาดกี่แหง  ที่ใดบางระยะเวลาทดสอบนานแคไหน 

และขอมูลที่ตองการรวบรวมมีอะไรบาง 

          การทดสอบวางตลาดมีประโยชนคือ ทําใหการพยากรณการขายในอนาคตมีความ

นาเชื่อถือ ทําใหลดความเสี่ยงในกรณีผลิตภัณฑนั้นลมเหลว รวมทั้งทราบความเหมาะสมของ

แผนการตลาดลวงหนาแตมีขอจํากัดคือตนทุนในการทดสอบทดสอบตลาดดวยวิธีน้ี 

     การทดสอบตลาดธุรกิจ (Business Goods Market Testing) โดยปกติแลว สินคาธุรกิจ

ที่มีราคาตอหนวยสูงหรือมีเทคโนโลยีใหมๆ มักจะตองผานการทดสอบที่เรียกวาการทดสอบแบบ

แอลฟาและ เบตา (Alpha Beta testing) การทดสอบแบบแอลฟาเปนการทดสอบภายในบริษัท 

เพื่อปรับปรุงประสิทธิภาพการทํางาน การออกแบบ และตนทุนของผลิตภัณฑ สวนการทดสอบ

แบบเบตาเปนการทดสอบภายนอกบริษัท โดยทําการทดสอบกับผูใชโดยตรง วิธีน้ีผูขายจะทําการ

สังเกตวิธีการใชผลิตภัณฑของผูใชทําใหมองเห็นถึงปญหาในดานตางๆ รวมทั้งสามารถสอบถามถึง

ความตั้งใจซื้อ ราคาที่คิดวาจะซื้อ 

 8. การดําเนินการทางพานิชย (Commercialization) 
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     เมื่อการทดสอบตลาดไดผลเปนที่นาพอใจ บริษัทจะดําเนินการทางพาณิชยตอไป ซึ่งก็

คือการนําผลิตภัณฑใหมออกสูตลาด และขั้นตอนนี้เปนขั้นตอนที่ตองเสียคาใชจายสูงมาก ทั้ง

ตนทุนในดานการผลิตและตนทุนทางการตลาด โดยเฉเพาะอยางยิ่งคาใชจายในการสงเสริม

การตลาดเพื่อเปนการแนะนําตลาด และทางบริษัทจะตองตัดสินใจในเรื่องเกี่ยวกับชวงเวลาที่จะ

เขาสูตลาด (When) สถานที่จะวางสินคา (Where)  กลุมเปาหมายที่เสนอขาย (To Whom) และ

วิธีการเขาสูตลาด (How) 

 การตัดสินใจวาจะเขาสูตลาดเมื่อไรนั้น  เราสามารถเลือกได 3 วิธีคือ  เขาตลาดกอน

คูแขงขัน  เขาตลาดพรอมกับผูแขงขัน  และ  เขาตลาดชากวาผูแขงขัน  การเขาสูตลาดไหนเปน

การตัดสินใจทางดานภูมิศาสตรวาจะวางตลาดในเขตใดกอน  จะวางในระดับทอองถิ่น  

ระดับประเทศ  หรือระดับนานาประเทศ  สวนการจะขายใหกับใครนั้นเปนการเลือก

กลุมเปาหมายที่คิดวาดีที่สุด  ซึ่งเรามักจะเลกิกลุมที่มีลักษณะเปนผูยอมรับผลิตภัณฑในระยะแรก 

(Early Adopters) กลุมผูใชรายใหญ (Heavy Users) และกลุมผูนําทางดานความคิด (Opinion 

Leaders) โดยที่ตองสามารถเขาถึงไดดวยตนทุนที่ต่ํา (Kotler, 2000 : 352) และการตัดสินใจวา

จะเขาสูตลาดดวยวิธีใดนั้น  ถือวาเปนกลยุทธทางการตลาดเพื่อแนะนําสินคา  ซึ่งจะตองมีการ

สรางแผนปฏิบัติตางๆ เพื่อนําสินคาใหมเขาสูตลาด  เปนการกําหนดกิจกรรมตางๆ ที่ตองกระทํา

กอนและหลังในแผนงานนั้นการยอมรับผลิตภัณฑใหมและการแพรกระจายของนวัตกรรม 

 เมื่อผลิตภัณฑออกสูตลาด  บริษัทจะคาดหวังผลิตภัณฑใหมนั้นจะเปนที่ยอมรับอยาง

กวางขวางในหมูผูบริโภค  และยอดขายผลิตภัณฑจะสามารถเพิ่มขั้นอยางรวดเร็ว  ซึ่งอัตราการ

ยอมรับผลิตภัณฑใหมและการเพิ่มขึ้นของยอดขายนั้น  จะขึ้นอยูกับแนวความคิดคือ  

กระบวนการการยอมรับผลิตภัณฑของผูบริโภค และ กระบวนการแพรกระจายของนวัตกรรม 

กระบวนการการยอมรับผลิตภัณฑ (The Adoption Process)  

 

 

 

 

      2.1.2 การสรางตราสินคา 

    การสรางเอกลักษณตราสินคา (Building brand identity) (ธนวรรณ  แสง

สุวรรณ และคณะฯ.2547.541) ตองตัดสินใจเกี่ยวกับ ชื่อ (name) โลโก (logo) สี (colors) 

ถอยคําเฉพาะ (tagline) และสัญลักษณ (symbol) ของตราสินคา  ในขณะเดียวกันตราสินคาเปน

มากกวา ชื่อ โรโก สี ถอยคําเฉพาะ หรือสัญลักษณสิ่งเหลานี้เปนเครื่องมือและยุทธวิธีทางการ

ตลาด ตราสินคาคือสัญญาสําคัญของนักการตลาดที่จะสงมอบคุณลักษณะ คุณประโยชน และ
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บริการใหกับผูซื้ออยางคงเสนคงวา นักการตลาดตองกําหนดพันกิจและวิสัยทัศนใหตราสินคาวา

ตองเปนอะไรและตองทําอยางไร นักการตลาดตองคิดวาเขากําลังเสนอสัญญากับลูกคาวาตรา

สินคาตองตอบสนองความตองการไดอยางไร สัญญาตราสินคาตองซื่อสัตย  

          การรณรงคเผยแพรตราสินคาที่ดีที่สุดคือทําใหชื่อตราสินคาเปนที่รูจัก สรางความรู

เกี่ยวกับตราสินคา ทําใหเกิดความชอบตราสินคาของบริษัทมากกวาตราสินคาอื่นในที่สุด แตการ

รณรงคโฆษณาไมไดสรางความยึดติดกับตราสินคาถึงแมวาบริษัทจะใชเงินเปนจํานวนมากในการ

โฆษณาและการใหขาว การยึดติดกับตราสินคา (Brand bonding) เกิดขึ้นเมื่อลูกคามี

ประสบการณจากการทีบ่รษิัทสงมอบคุณประโยชนใหตามสญัญา ความจริงคือ “ตราสินคามิไดถูก

สรางขึ้นมาจากการโฆษณาแตถูกสรางจากประสบการณทั้งหมดที่ผูบริโภคมีตอตราสินคา” การ

ติดตอระหวางลูกคากับพนักงานและการสือ่สารของบริษัททัง้หมดตองเปนไปในทางบวก ความคิด

เรื่องตราสินคาจะไมเปนผลจนกวา ทุกคนในบริษัทจะรวมมือกนัสรางตราสินคา Tosti และ Stotz 

กลาววาหลายบริษัทใหคํามั่นสัญญาเกี่ยวกับตราสินคาแตลมเหลวในการฝกอบรมพนักงานให

เขาใจและสงมอบพันธะสัญญานั้น เขาเสนอแนะวิธีที่บริษัทสามารถสรางความเขาใจภายในเรื่อง

การกําหนดตราสินคา (internal branding) กับพนักงานของบริษัทเพื่อใหเกิดความเขาใจและ

ตองการสงมอบพันธะสัญญาของตราสินคา 

 

        การตัดสินใจเกีย่วกับชื่อตราสินคา  (Brand-name decision) 

ผูผลิตและธรุกิจบรกิารที่กําหนดตราสินคาใหกับผลิตภัณฑตองเลือกชื่อตราสินคาซึง่มีกลยุทธ 4 

ประการ  (ธนวรรณ  แสงสุวรรณ  และคณะฯ.2547.554 - 557) 

1. ชื่อตราเอกเทศ (individual names) บริษัทที่ใชนโยบายนี้ไดแก General mills 

(Bisquick Gold, Betty Crocker, Nature Valley) ขอไดเปรียบหลักของกลยุทธการใชชื่อตรา

เอกเทศคือบริษัทที่ไมตองผูกติดช่ือเสียงไวกับตราเอกเทศของผลิตภัณฑถาผลิตภัณฑลมเหลวหรือ

เริ่มปรากฏวาดอยคุณภาพลง ช่ือหรือภาพพจนของบริษัทจะไมเสียหาย ผูผลิตนาฬิกาคุณภาพสูง 

เชน Seiko สามารถนําเสนอขายสายผลิตภัณฑนาฬิกาที่คุณภาพต่ํากวา ชื่อ Pulsar โดยไมทําให

ชื่อ Seiko ตองเจือจางลง กลยุทธน้ีทําใหบริษัทสามารถคนหาชื่อที่ดีที่สดุสําหรับผลิตภัณฑใหมแต

ละชนิด 

2. ชื่อตระกูลครอบคลุมทั้งหมด (Blanket family names) บริษัทที่ใชนโยบายนี้ไดแก 

Heinz และ General Electric ชื่อตระกูลครอบคลุมทั้งหมดมีขอไดเปรียบเชนกัน ทําใหตนทุน

พัฒนาต่ํากวาเพราะไมตองวิจัย “ชื่อ” หรือทุมคาใชจายสํารับการโฆษณาสรางชื่อตราสินคาให

เปนที่จดจํา นอกจากนี้ยอดขายผลิตภัณฑใหมจะไปไดดีถาผูผลิตมีชื่อดีอยูแรว เชน ซุปกระปอง 

Campbell แนะนําซุปชนิดใหมภายใตช่ือเดิมและไดรบัผลสําเร็จจากการรูจักอยางรวดเร็ว 



 15

3. ชื่อตระกูลแยกสําหรับผลิตภัณฑแตละกลุม (Separate family names for all 

products) บริษัทที่ใชนโยบายนี้ไดแก Sears (Kenmore ใชกับกลุมอุปกรณเครื่องใชไฟฟา 

Craftsman ใชกับกลุมเครื่องมือและ Homart ใชกับกลุมอุปกรณติดตั้งในบาน) ถาบริษัทมี

ผลิตภัณฑแตกตางกันชัดเจนไมควรใชชื่อตระกูลครอบคลุมสินคาทั้งหมด Swift and Company 

พัฒนาชื่อตระกูลแยกสําหรับผลิตภัณฑหมูแฮม (Premium) และปุย (Vigoro) Mead Johnson 

พัฒนาอาหารเสริมเพื่อควบคุมน้ําหนักสําหรับการเพิ่มน้ําหนัก บริษัทจึงสรางตระกูลใหมคือ 

Nutriment เพื่อปองกันความสับสนกับผลิตภัณฑสําหรบการลกน้ําหนักของบริษัทที่ชื่อ 

Metrecal หลายบริษัทคอกชื่อบริษัทตระกูลหลายช่ือแตกตางกันบางตามสายผลิตภัณฑเดียวกัน

มีคุณภาพแตกตางกัน 

4. ชื่อบริษัทรวมกับชื่อตราเอกเทศของผลิตภัณฑ (Corporate name combined with 

individual product names) บริษัทที่ใชนโยบายนี้ไดแก Kellogg (Kellogg’s Rice Krispies, 

Kellogg’s Raisin Bran, และ Kellogg’s Corn Flakes) เชนเดียวกับ Honda, GE, และ 

Hewlett-Packard ชื่อบริษัทเปนสิทธิทางกฎหมายและชื่อตราเอกเทศเปนการแสดงเอกลักษณ

ของผลิตภัณฑใหม 

     เมื่อบริษัทตัดสินใจใชกลยุทธช่ือตราสินคา บริษัทตองเลือกชื่อตราเฉพาะที่จะใชตอไป 

อาจเลือกใชชื่อบุคคล (Honda, Estee Lauder) สถานที่ (American Airlines, Kentucky Fried 

Chicken) คุณภาพ (Safeway, Duracell) รูปแบบการดําเนินชีวิต (Weight Watchers, 

Healthy Choice) หรือชื่อที่ตั้งขึ้นเอง (Exxon, Kodak) สิ่งที่ตองคํานึงในการตั้งชื่อตราสนิคาใหมี

คุณภาพตามที่ปรารถนาควรมีสิ่งตอไปนี้ 

 ชี้แนะคุณประโยชนบางประการของผลิตภัณฑ ตัวอยางเชน Beautyrest, 

Craftsman, Accutron 

 ชี้แนะประเภทของผลิตภัณฑหรือบริการ ตัวอยางเชน Ticketron, Newsweek 

 ชี้แนะใหเกิดการจินตนาการถึงคุณภาพ ตัวอยางเชน Sunkist, Spic & Span, 

Firebird 

 ควรเปนชื่อทีง่ายตอการสะกดคํา การออกเสียง การนึกถงึ และการจดจํา ช่ือ

สั้นๆ จะใชไดดี เชน Tide, Crest, Puffs 

 ควรมีลักษณะเฉพาะโดดเดนเปนพเิศษ ตัวอยางเชน Mustang, Kodak, Exxon 
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 ไมควรมีความหมายที่ไมดีตอประเทศอื่นและภาษาอื่น ตัวอยางเชน Nova มี

ความหมายไมดีสําหรบัรถยนตที่ขายในประเทศที่พูดภาษาสเปน คําวา Nova 

ในภาสเปนหมายถึง “ไมเคลื่อนที”่ 

โดยทั่วไปบริษัทเลือกชื่อตราสินคาโดยทํารายชื่อที่เปนไปไดหลายชื่อ แลว

พิจารณาถึงขอดีของแตละชื่อตัดใหเหลือเพียงไมกี่ชื่อไปทําการทดสอบกับกลุมผูบริโภคเปาหมาย

แลวจึงตัดสินใจเลือกขั้นสุดทาย ปจจุบันหลายบรษิัทวาจางบริษัทวิจยัการตลาดทําการพัฒนาและ

ทดสอบชื่อตรา บริษัทเหลานี้ใชวิธีประชุมระดมความคิดและใชฐานขอมูลจากคอมพิวเตอรอยาง

กวางขวาง จําแนกกลุมตราสินคาตามความเชื่อมโยง การออกเสียง  และคุณภาพอื่นๆขั้นตอนการ

วิจัยช่ือตรารวมถึง การทดสอบความเชื่อมโยง (association tests) ชื่อตราทําใหเกิดจินตนาการ

อะไรขึ้นในใจ การทดสอบการเรียนรู (Learning tests) ชื่อตราใดออกเสียงไดงายแคไหน การ

ทดสอบความทรงจํา (Memory tests) ชื่อใดสรางความจดจําไดดีแตไหนและการทดสอบ

ความชอบพอ (Preference tests) ชอบชื่อตราไหนมากกวา บริษัทตองคนฐานขอมูลอื่นดวย

เพื่อใหแนใจวาชื่อตราที่เลือกยังไมไดจดทะเบียนไวกอนแลว อยางไรก็ตามขนตอนทั้งหมดตองใช

เงินจํานวนมาก หนึ่งในผูเชี่ยวชาญที่มีชื่อเสียงรูจักกันอยางดีที่สุดในการ “กําหนดชื่อตรา (name 

game)” คือ Namelab Inc. แหง San Francisco คิดคาธรรมเนียมเฉลี่ย 90,000 เหรียญ 

Namelab เปนผูตั้งชื่อตราสินคา เชน Acura, Compaq, และ CompUSA 

หลายบริษัทดิ้นรนสรางชื่อตราสินคาใหมีเอกลักษณโดดเดนเพื่อใหเปนความเคยชิน ใน

ที่สุดกลายเปนการบงบอกถึงผลิตภัณฑประเภทนั้น เชน Kleenex, Kitty Litter, Levis, Jell-O, 

Popsicle, Scotch Tape, Xerox, และ Fiberglass ป ค.ศ.1994 บริษัท Federal Express ตัด

ชื่อทีใ่ชทางการตลาดใหสิ้นสุดลงเปน FedEx อยางเปนทางการซึ่งเปนชื่อที่รูกันในความหมายของ 

“สงใหถึงเพียงขางคืน to ship overnight)” ชื่อตราสินคาที่กลายเปนชื่อทั่วไปใชเรียกผลิตภัณฑ

ประเภทนั้น อาจสอเคาอันตรายถึงสิทธิการใชชื่อตราสินคาแตผู เดียวของบริษัท เชน 

Cellophane และ Shredded wheat กลายเปนคําสาธารณะและผูผลิตอื่นสามารถนําไปใชได 

เนื่องจากการเจริญเติบโตอยางรวดเร็วของตลาดระดับโลก บริษัทจึงควรเลือกชื่อตราที่

ใชไดทั่วโลก สิ่งหนึ่งที่ Compoq ชอบช่ือ Presario สําหรับสายผลติภัณฑคอมพิวเตอรสวนบุคคล

เพราะความพิเศษของความหมายที่คลายคลึงกนในหลายภาษาที่ไดรับอิทธิพลจากภาษาลาติน คํา

วา Presario ในภาษาฝรั่งเศส ภาษาสเปน ภาษาลาติน หรือภาษาโปรตุเกส มีความหมาย
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เชื่อมโยงเหมือนหรือคลายคลึงกับที่ใชในภาษาอังกฤษ Presario ในภาษาอังกฤษทําใหคนนึกถึง

คําวา “impresario” ขึ้นมาไดทันที ความหมายของคํานี้คือเจาแหงนักมายากลผูสรางความ

มหัศจรรยและความสงบบนเวทีการแสดง บริษัทไมควรใชชื่อที่มีเจาของอยูแลวในประเทศอื่น 

เชน บริษัท Anheuser-Busch ไมสามารถใชช่ือ “Budweiser” ในประเทศเยอรมนี 

เครื่องมือการสรางตราสนิคา (Brand-building tools) 

การสรางตราสินคาที่ใชการโฆษณาเพียงอยางเดียวโดยทั่วไปถือวาเปนการวางหลกัการที่

ผิดตามความเปนจริงในสมัยแรกการโฆษณาทางโทรทัศนเปนเพียงเครื่องมือสรางตราสินคาที่ทรง

ประสิทธิภาพมากที่สุด สถานีโทรทัศนมีเพียงไมกีส่ถานีผูคนเฝาดูการแสดง ตลก ละคร ชีวิต และ

ชิ้นงานโฆษณาดวยความสนใจเทากัน ปจจบุันมสีถานีโทรทศันนับสิบสถานีใหผูชมเลือกดู หลาย

คนเปลี่ยนชองดวยรีโมทเพือ่หลีกเลี่ยงหรือไมสนใจโฆษณา ความจริงยงัมผีูคนจํานวนมากไมดู

โทรทัศน เขาเหลานั้นยุงอยูกบัเครื่องคอมพิวเตอรหรือไมกผ็กูพนกับกจิกรรมการผอนคลายอยาง

อื่น 

 ดังนั้นนักการตลาดจงึหันไปหาเครื่องมือทางการตลาดอื่นเพือ่ดึงดูดความสนใจ

ใหกับตราสินคา ในบรรดาเครื่องมือทีส่ําคัญทีสุ่ดคือ  

 การประชาสมัพันธและการแถลงขาว (Public Relations and press 

releases) ตราสินคาอาจไดรบัความสนใจอยางมากจากการสรางเรือ่งราวที่

เหมาะสมกับสื่อหนังสือพิมพและนิตยสาร และเปนเรือ่งราวที่ยงไมไดปรากฏให

เห็นในภาพยนตรโฆษณา 

 ผูอุปถัมภ (Sponsorships) ตราสินคาไดรับการสงเสรมิการตลาดโดยเปนผู

อุปถัมภการจัดกจิกรรมตางๆอยูเสมอ เชน การแขงขันรถจักรยานและรถยนตที่

มีชื่อเสยีงของโลก 

 สโมสรและชุมชนผูบริโภค (Clubs and consumer communities) ตราสินคา

สามารถสรางศูนยกลางของชุมชนผูบรโิภค เชน กลุมผูใชรถจักรยานยนต

Harley-Davidson หรือกลุมนักสะสม Bradford 

 เยี่ยมชมโรงงาน (Factory visits) บริษัทผูผลิตขนมขบเคี้ยว Hershey’s และ 

Cadbury’s สรางสวนสนกุที่โรงงานของเขาและเชิญผูมาเยีย่มใหใชเวลาที่นั้นทั้ง

วัน 
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 งานแสดงสินคา (Trade shows) งานแสดงสินคาเปนโอกาสดีในการสรางการ

รูจัก การเกิดความรู และความสนใจใหตราสินคา 

 การตลาดเหตุการณ (Event marketing) นอกจากงานแสดงรถยนตรุนใหมแลว 

บริษัทรถยนตหลายแหงยงัจัดเหตุการณทางการตลาดอื่นดวย 

 สาธารณประโยชน (Public facilities) บริษัทผูผลิตน้ําดื่มบรรจุขวด Perrier 

สรางความทรงจําใหกับสาธารณชนโดนสรางทางวิ่งออกกําลงักายใน

สวนสาธารณะเพื่อสงเสรมิวิถีการดํารงชีวิตที่มีสุขภาพแข็งแรง 

 การตลาดองิการกุศล (Social cause marketing) ตราสินคาสามารถไดรบั

ความนิยมดวยการบรจิาคเงินเพือ่การกุศล เชน บริษัท Ben& Jerry’s Ice 

Cream บรจิาคเงินเกินกวา 7 เปอรเซ็นตจากผลกําไรใหกับการกุศล 

 คุณคาสูงคุมคาเงิน (High value for the money) บางตราสินคาสรางคําพูด

จากปากตอปากเชิงบวกโดยการเสนอขายสินคาที่มีคุณคาสงูคุมคาเงิน 

ตัวอยางเชน IKEA และ Southwest Airlines 

 บุคลิกของผูกอตั้งหรือบุคลิกของผูมีชื่อเสียง (Founder’s or celebrity 

personality) ผูกอตั้งที่มสีสีัน เชน Richard Branson หรอื บุคลิกของผูมี

ชื่อเสียง เชน Michael Jordan สามารถสรางผลบวกใหกบัตราสินคาได 

 การตลาดผานโทรศัพทเคลื่อนที่ (Mobile phone marketing) ในอนาคต

ผูบริโภคจะไดยินเรื่องเกี่ยวกับตราสินคาจากโทรศัพทเคลือ่นที่ของเขาเนือ่งจาก

ความเจรญิเตบิโตของ m-commerce 

เครื่องมือทางการตลาดเหลานี้หลายเครื่องมือแสดงถึงความพยายามสรางตราสินคาผาน 

“ประสบการณตราสินคา” (branded experiences หรือ experiential communications)” 

ซึ่งเปนถอยคําที่ใชโดย Jack Morton Company หลายธุรกิจวาจาง Morton เพื่อสราง

ประสบการณการจดจําตราสินคาเพื่อผูกมัดใจและความทรงจําของกลุมผูฟงเปาหมาย Morton 

พัฒนาการสรางประสบการณจากงานแสดงสินคา งานนิทรรศการเคลื่อนที่ 

 

      2.1.3 กลยุทธการตลาดเพิ่มประสิทธิภาพในการจําหนายสินคาเชิงรุก  
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        กลยุทธสําคัญในยามที่ เศรษฐกิจทั่วโลกอยูในชวงชะลอตัว ถดถอย (ที่มา :  

http://www.smesmart.is.in.th/?md=content&ma=show&id=127) สิ่งที่สําคัญที่ทุกคนใน

องคการคงตองเตรียมตัว เตรียมใจวา "เราตองรวมกันเสริมสรางความแข็งแกรงในทุก ๆ ดาน" 

หมั่นตรวจสอบผลการดําเนินงานของตนเองในแตละฝายตลอดเวลา ขยันติดตามและตรวจสอบ 

ประเมินผลการดําเนินงาน ยอดขาย และตองศึกษาใหเขาใจถึงความรูสึกความตองการ และ

พฤติกรรมของลูกคาตลอดจนผลกระทบที่มีตอลูกคาประจําของเรา และอยาละเลยที่ตองขยันคิด 

ขยันสรางสรรค ขยันคนหาแนวทางใหมๆ แตไมใชเปลี่ยนทุกสิ่งทุกอยางใหมหมดโดยไมได

พิจารณาอยางรอบคอบและควรรักษาสิ่งดี ๆ ที่เคยทําแลวสําเร็จไว และพัฒนาสิ่งที่ดี ๆ เหลานั้น

ใหแข็งแกรงมากขึ้น ตองไมเปนกระตายตื่นตูม ตื่นตระหนกกับสถานการณจนขาดสติ  การ

ปรับปรุงควรวางแผนมองแบบภาพรวมใหทุกคนในองคกรรวมรับรูทุกสถานการณที่มีผลกระทบ 

และรวมคิดรวมสรางพลัง คนหาหนทางที่จะทําใหทุก ๆ คนในองคอยูรอดรวมกัน การปรับการ

กระทํา ใหริเริ่มกระทําอยางมีการ "คิดกอนทํา" แบบที่เรียกวา "คิดดี ตองทําได" และ "คิดได ตอง

ทําดี" และ 9 กลยุทธทางการตลาดดังตอไปนี้ เชื่อมั่นวาจะเปนหนทางเพื่อใหกิจการฝาวิกฤตทํา 

ใหองคกรอยูรอดและยั่งยืนได  

  1.  กลยุทธราคา ขอใหใชอยางเขาใจและใชกลยุทธราคานี้บนพื้นฐานของการศึกษา

มากกวาการใชตามความรูสึกที่วาใคร ๆ เขาก็ใชกลยุทธราคากัน แนนอนกลยุทธราคาชวยกระตุน

การใชจายในสินคาโดยเฉพาะสินคาประเภท commodity ที่ลูกคาไมยึดติดในตราสินคา ดังนั้น 

กลยุทธราคามักจะเหมาะสมกับสินคาประเภทที่ลูกคาสวนใหญไมมีความภักดีในตราสินคา ดังนั้น

ผูประกอบการควรใชกลยุทธราคาอยางสรางสรรคเชน ควรลดราคาสําหรับสมาชิก หรือการลด

ราคาในชวงสิ้นเดือนที่ลูกคาเพิ่งไดรับเงนิเดือน และการลดราคาใหผูมีกําลังซื้อนอยเชนขาราชการ 

หรือผูใชแรงงานของบริษัทที่ทําสัญญากับกิจการ แมในภาวะวิกฤตเชนนี้การจะใชกลยุทธการลด

ราคาควรมีเปาหมายดวยและควรเจาะจงมากกวากระทําไปโดยไมมีเปาหมาย  

      2. กลยุทธการสรางคุณคาที่แตกตาง กลยุทธนี้ควรสรางความยอมรับใหผูมีสวนไดสวน

เสียโดยรวมดวยเพื่อความอยูรอดรวมกัน ถาใหดีควรเนนขายสินคา หรือใหบริการที่มากคุณคา 

คุมคา และจายในราคาที่ประหยัดกวาแตหาซื้อที่ไหนไมได หรือซื้อไดแตถาซื้อที่เราใหความคุมคา 

และใหคุณคากับผูซื้อและสังคมสวนรวมเปนอยางมาก เชนกลยุทธการขายสินคาแบบนําสินคาที่

ใชแลวมาแลกซื้อสินคาใหมในราคาที่ถูกกวา หรือกลยุทธการเพิ่มเติมบริการเสริมในเรื่องการรับ

ซื้อของเกาที่ใชแลว เพื่อนําไปแลกชื้อสินคาใหมถึงบาน หรือแมแตการรับซื้อบรรจุภัณฑเกาเพื่อ

แลกซื้อสินคาใหมของเรา จะเห็นวาถาแตกตางแบบนี้ทุกคนไดประโยชนทั้งนั้น สังคมสวนรวมก็ได 

ดวย  
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       3. กลยุทธสรางความผูกพันในตราสินคา กิจการควรใชกลยุทธการสรางความผูกผันใน

คุณภาพ ความคุมคา และทําใหลูกคาเกิดความผูกพันในทุกสิ่งทุกอยางของสินคาและบริการซึ่ง

ตองทําใหมากขึ้นกวาเดิมที่เนนแคความผูกพันในความรูสึกแตเพียงอยางเดียว เชน กลยุทธการให

ลูกคามีสวนรวมในการเสนอแนะวิธีพัฒนาคุณภาพสินคาในชวงวิกฤตเพื่อสรางความอยูรอดให

สินคา เพราะลูกคาเคยมีประสบการณในการใชเปนอยางด ีซึ่งกลยุทธสรางความผูกพันแบบนี้ตอง

มีวิธีการแสดงความขอบคุณที่ลูกคารวมแสดงความคิดเห็นติชมโดยอาจใชชื่อลูกคาในรุนสินคา

นั้นๆ หรือแสดงความขอบคุณในสื่อตาง ๆ  

     4. กลยุทธการวางแผนเลือกใชสื่อ ในอดีตเมื่อยอดขายไมดีทุกกิจการมักตัดงบประมาณ

การสื่อสารการตลาดกอน แตในปจจุบันกิจการตางๆ ใชกลยุทธการสือ่สารกันอยางเต็มที่แตที่ตอง

ระมัดระวัง คือควรเลือกการวางแผนการใชสื่อใหดีและเจาะจงมีเปาหมายชัดเจน นั่นคือ การ

เลือกใชสื่อควรมุงเนนการสื่อสารที่สงเสริมและสรางความสัมพันธโดยตรงกับกลุมลูกคาเปาหมาย 

เนนการสรางความไววางใจ เนนการสรางความเปนกันเอง และยังเนนความเปนสวนตัวกับลูกคา 

โดยตองมีการคิดวางแผนเลือกใชสื่ออยางสรางสรรค แบบที่เรียกวา innovative idea เชน การ

ใชโทรศัพทเคลื่อนที่แตตองสื่อสารในสิ่งที่เปนประโยชนกับลูกคาจริงๆ การใชสื่อ internet และ

การใชสื่อควรเปนสื่อที่เขาถึงวิถีชีวิตที่เรียบงายของลูกคาชวยใหลูกคารับรูดวยความไมยุงยาก 

นอกจากนี้การสรางเลือกสื่อควรคํานึงถึงการความสัมพันธแบบญาติพี่นองกับลูกคา หรือใชกล

ยุทธการเลือกใชสื่อที่ตองมุงสราง social network มากกวาการใหเพียงขอมูลขาวสารแกลูกคา

เทานั้น  

  5. กลยุทธการวิจัยทัศนคติและพฤติกรรมของลูกคาที่มีตอตราสินคาของตน หากกิจการ

ใดยอมเสียเวลาทําการวิจัยยอมรูและเขาใจลูกคามากขึ้น แตการกระทําวิจัยควรทําใหลูกคารับรู

วากิจการมีความสนใจและตระหนักถึงทุกความคิดและความรูสึกของลูกคาอยูเสมอ หมายความ

วายิงปนนัดเดียวไดความเขาใจอันดีกับลูกคาดวย และที่สําคัญปจจุบันนี้ลูกคามีแนวโนมที่จะ

สนใจเรื่องความรับผิดชอบตอสังคมสิ่งแวดลอมมากขึ้น ดังนั้นกิจการควรเริ่มสนใจและศึกษาวา

ลูกคาของเราเปลี่ยนไปตามกระแสสังคมโลกหรือไม และลูกคาของเราเปลี่ยนไปเนนเรื่องความ

รับผิดชอบตอสังคมและสิ่งแวดลอมมากนอยแคไหน ถามีมากเราก็ควรเตรียมปรับกลยุทธ

การตลาดใหมุงเนนเรื่อง green marketing มากยิ่งขึ้นในอนาคต  

    6.  กลยุทธการสรางความสมัพันธที่ดีกบัลกูคา (CRM) ยังคงเปนเรื่องสําคัญอยางตอเนื่อง

โดยเฉพาะการสรางสินคาและบริการที่ตรงตอความตองการแตละรายบุคคล (customized 

products) มุงเนนนําเสนอสินคาบริการที่สรางความสุข สรางใหเกิดการชื่นชอบและชอบใชอยาง

สม่ําเสมอ และบอกใหคนอื่นใช ซึ่งเรียกวาลูกคาเกิดความภักดีในตราสินคา (Brand loyalty) 

และเกิดความผูกพันอยางลึกซึ้งในตราสินคา กลยุทธที่ควรใชและใชอยางตอเนื่องก็คือการบริหาร
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การจัดเก็บและใชประโยชนขอมูลการใชจายของลูกคา นําเสนอสินคาที่ลูกคาชื่นชอบ แนนอน

กิจการตองเนนเรื่องการสรางความสัมพันธที่ดีกับลูกคาและตองทําอยางจริงใจ จริงจัง ตอเนื่อง

และตลอดเวลา  

     7. กลยุทธการวิจัยพฤติกรรมการซื้อ ควรคนหาขอเท็จจริงจากลูกคามากขึ้น และควร

วิจัยถึงเหตุผลในการซื้อมากกวาการวิจัยทัศนคติ ความรูสึก การรับรูเทานั้น เพราะในสภาพ

เศรษฐกิจเชนนี้การรับรูวาลูกคามีความรูสึกอยางไรเพื่อมาทํากลยุทธการตลาดใหลูกคารูจัก

ผลิตภัณฑเราอยางเดียวนั้นไมเพียงพอ ตองรูขอเท็จจริงใหไดมากที่สุดวาอะไรกันแนที่จะทําให

ลูกคาตัดสินใจซื้อ เชน กลยุทธวิจัยจากการจัดเก็บขอมูลการใชจายของลูกคาประจําจากบัตร

สมาชิก มากกวาการทําวิจัยสํารวจความชื่นชอบในตราสินคา  

        8. กลยุทธสรางความโดดเดนในการบริการอยางเฉพาะเจาะจง เพื่อตอบสนองความ

ตองการที่เพิ่มขึ้นในเรื่องคุณคา ความคุมคาในการใชจาย เชน กลยุทธการติดตอกับลูกคาประจํา 

และใหความสําคัญในการใหบริการเสริมที่ตามลูกคาแนะนํา ทําใหลูกคารับรูวากิจการให

ความสําคัญและยอมรับฟงลูกคานําเสนอบริการตามที่ลูกคาแนะนําแนนอนลูกคาก็จะไมไปใช

บริการของคูแขงขัน  

     9.  กลยุทธสรางความสะดวกสบาย งาย ๆ ไมสลับซับซอนในการซือ้สินคาหรือในการเขา

รับบริการ กลยุทธที่ 9 นี้เปนกลยุทธที่สําคัญมาก ขณะที่ลูกคาตองใชเหตุผลในการตัดสินใจซื้อ

มากขึ้น กิจการควรนําเสนอรูปแบบการบริการที่ชวยใหการตัดสินใจของลูกคากระทําไดงายขึ้น 

ไมลําบาก โดยมุงเนนการสรางสินคาและบริการที่อํานวยความสะดวก เนนความสบายใหลูกคา

มากขึ้น เพื่อกระตุนความอยากใช อยากซื้อ    

 

2.2 ขอมูลกลุมสินคาหน่ึงตําบลหนึ่งผลิตภณัฑ 
      2.2.1. ความเปนมาโครงการหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภณัฑ 

               ในหวงเวลาที่ประเทศชาติ กําลังเผชิญปญหาวิกฤตทาง  เศรษฐกิจ และประชาชน 

ทุกระดับ (http://www.thaitambon.com/OTOP/Info/Info1A.htm) ประสบปญหาตาง ๆ

ปญหาหนึ่งที่ประชาชนระดับรากหญา ซึ่งเปนคนกลุมใหญของประเทศถูก รุมเราคือปญหาความ

ยากจน รัฐบาลจึงไดประกาศสงครามกับความยากจน โดยไดแถลงนโยบายตอรัฐสภาวา จะจัดให

มีโครงการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑเพื่อใหแตละชุมชนไดใชภูมิปญญาทองถิ่นมาใชในการพัฒนา

สินคาโดยรัฐพรอมที่จะเขาชวยเหลือในดานความรูสมัยใหม และการบริหารจัดการเพื่อเชื่อมโยง

สินคาจากชุมชนสูตลาดทั้งในประเทศและตางประเทศดวยระบบรานคาเครือขายและอินเตอรเน็ต

เพื่อสงเสริมและสนับสนุนกระบวนการพัฒนาทองถิ่น สรางชุมชนใหเขมแข็ง พึ่งตนเองไดให
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ประชาชนมีสวนรวมในการสรางรายไดดวยการนําทรัพยากร ภูมิปญญาในทองถิ่นมาพัฒนาเปน

ผลิตภัณฑและบริการที่มีคุณภาพ มีจุดเดนและมูลคาเพิ่ม เปนที่ตองการของตลาด ทั้งในและ 

ตางประเทศและไดกําหนดระเบียบสํานักนายกรัฐมนตรีวาดวย คณะกรรมการอํานวยการหนึ่ง

ตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ แหงชาติ พ.ศ. 2544 ประกาศ ณ วันที่ 7 กันยายน 2544 ขึ้น โดย

กําหนดใหมีคณะกรรมการอํานวยการ หนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ แหงชาต ิหรอืเรียกโดยยอวา 

กอ.นตผ ซึ่งฯพณฯ นายกรัฐมนตรี ไดมอบหมายใหรองนายกรัฐมนตรี (นายปองพล อดิเรกสาร) 

เปนประธานกรรมการ และใหคณะกรรมการ กอ.นตผ มีอํานาจหนาที่ในการกําหนดนโยบาย 

ยุทธศาสตรและแผนแมบทการดําเนินงาน“หนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ” กําหนดมาตรฐานและ

หลักเกณฑการคัดเลือกและขึ้นบญัชีผลิตภัณฑดีเดนของตําบลรวมทั้งสนับสนุนใหการดําเนินงาน

เปนไปตามนโยบาย ยุทธศาสตรและแผนแมบท อยางมปีระสิทธิภาพ 

ปรัชญาของ หนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ 

“หนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ” เปนแนวทางประการหนึง่ ที่จะสรางความเจริญแกชุมชน 

ใหสามารถยกระดับฐานะความเปนอยูของคนในชุมชนใหดีขึ้น โดยการผลิตหรือจัดการทรัพยากร

ที่มีอยูในทองถิ่น ใหกลายเปนสินคาที่มีคุณภาพ มีจุดเดนเปนเอกลักษณของตนเองที ่สอดคลอง

กับวัฒนธรรมในแตละทองถิ่น สามารถจําหนายในตลาดทั้งภายในและตางประเทศ โดยมหีลกัการ 

พื้นฐาน 3 ประการ คือ 

1) ภูมิปญญาทองถิ่นสูสากล (Local Yet Global) 

2) พึ่งตนเองและคิดอยางสรางสรรค (Self-Reliance-Creativity) 

3) การสรางทรัพยากรมนุษย (Human Resource Development) 

ผลิตภัณฑ ไมไดหมายถึงตัวสินคาเพียงอยางเดียวแตเปนกระบวนการทางความคิด 

รวมถึงการบริการ การดูแลการอนุรักษทรัพยากรธรรมชาติและสิ่งแวดลอม การรักษาภูมิปญญา

ไทย การทองเที่ยว ศิลปวัฒนธรรม ประเพณี การตอยอดภูมิปญญาทองถิ่นการแลกเปลี่ยนเรียนรู

เพื่อใหกลายเปนผลิตภัณฑที่มีคุณภาพ มีจุดเดน จุดขายที่รูจักกันแพรหลายไปทั่วประเทศและทั่ว

โลก 

วัตถุประสงคของหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ 

จากนโยบายของรัฐบาล ที่แถลงตอรัฐสภา และตามระเบียบสํานักนายกรัฐมนตรีวาดวย 

คณะกรรมการอํานวยการหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑแหงชาติ พ.ศ. 2544 การดําเนินงานตาม

โครงการหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ มีวัตถุประสงคเพื่อ 

1) สรางงาน สรางรายได แกชุมชน 
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2) สรางความเขมแข็งแกชุมชน ใหสามารถคิดเอง ทําเอง ในการพัฒนาทองถิ่น 

3) สงเสริมภูมิปญญาทองถิ่น 

4) สงเสริมการพัฒนาทรัพยากรมนุษย 

สงเสริมความคิดริเริ่มสรางสรรคของชุมชน ในการพัฒนาผลติภัณฑ โดยสอดคลองกบั 

วิถีชีวิตและวัฒนธรรมในทองถิ่น 

 

      2.2.2 ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับกลุมสงเสริมอาชีพบานไร 

                 กลุมสงเสริมอาชีพบานไร  ที่ตั้ง - ศูนยเรียนรูชุมชน หมู 1 บานไร  ตําบลบานไร  

อําเภอหลมสัก  จังหวัดเพชรบรูณ 

    วัตถุประสงคในการจัดตั้งกลุม 

       1. เพื่อใหสมาชิกมรีายไดเสริมจากการมีอาชีพหลกั 

       2. เพื่อใหสมาชิกทราบการบริหารงานในรูปของคณะกรรมการ รูบทบาท

และหนาที่ของตนเองจนเปนองคกรที่เขม็แข็งตอไป 

       3. เกิดการแลกเปลี่ยนเรียนรูและพัฒนาศักยภาพดานการผลิต การตลาด 

การบริหารจัดการทุน รวมทั้งการพฒันาอาชีพและรายได ระหวางครัวเรือน กลุมองคกรเครือขาย 

และชุมชน 

     คุณสมบัตขิองสมาชิก 

                1. เปนผูมีภูมิลําเนาอยูในตําบลบานไร อําเภอหลมสัก จังหวัดเพชรบูรณ 

                2. เปนผูมีนิสัยดงีาม มีความรู ความเขาใจ เห็นชอบดวยหลักการของกลุม

และสนในงานพัฒนาอาชีพของกลุมอยางจรงิจงั 

                3. เปนผูพรอมที่จะปฏิบัติตามระเบียบและขอตกลงของกลุม 

                4. เปนผูที่คณะกรรมการบริหารกลุม ไดมีมติเหน็ชอบรับเขาเปนสมาชิกของ

กลุม 

        การพนสภาพของกรรมการ 

               1. เปนสมาชิกกลุม 

               2. สมาชิกทีเ่คยถูกถอดถอนจากตําแหนงคณะกรรมการบรหิาร ไมวาคณะใด 

จะไมมสีิทธิ รับเลอืกตั้งเปนคณะกรรมการอีก ภายใน 1 ป นับตั้งแตวันถูกถอน กรรมการทุกคนมี

วาระการปฏิบัติงาน คราวละ 2 ป กรรมการผูนั้นออกจากวาระนั้นมสีิทธิจะไดรับการคัดเลือกตั้ง

ได 
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    การพนสภาพจากตําแหนงคณะกรรมการ จะสิ้นสุดเมือ่ 

       1. ตาย 

                2. ออกตามวาระ 

                3. ลาออกโดยการทําหนังสือยื่นตอคณะกรรมการบรหิารและตองไดรับ

อนุมัติ 

                4. ขาดจากสมาชิกภาพ 

                5. ขาดการประชุมกรรมการ 3 ครั้งติดตอกัน 

                6. ที่ประชุมใหญลงมติถอดถอนทั้งคณะ หรือรายบุคคล 

อํานาจหนาที่ของคณะกรรมการบริหาร 

  มีหนาที่รับผิดชอบในนโยบายของกลุมโดยตรง ตอสมาชิก และมีหนาที่ดูแลให

กิจกรรมของกลุมดําเนินการไปตามระเบียบขอบังคับ และทําหนาที่เปนตัวแทนของกลุมให

คณะกรรมการ บริหารมีอํานาจในการกําหนดระเบียบตาง ๆ โดยความเห็นชอบของมติที่ประชุม

ใหญของสมาชิก เพื่อดําเนินงานใหตรงกับวัตถุประสงคของขอบังคับนี้ เพื่อความสะดวกในการ

ปฏิบัติงานของกลุม ในการประชุมครั้งแรกของคณะกรรมการบริหาร ตองดําเนินการภายใน ๒๐ 

วัน นับตั้งแตไดรับเลือกตั้ง เพื่อกําหนดบทบาทหนาที่ งบประมาณ แผนการดําเนินงาน 

การประชุมคณะกรรมการและสมาชิกในกลุม 

ใหตามความจําเปน แตตองประชุมกันอยางนอย เดือนละครั้ง ตามวัน และสถานที่ ที่ผูมีหนาที่นัด

การประชุมกําหนด โดยดําเนินการดังนี้ 

  1. ใหประธานหรือรองประธาน หรือเลขานุการนัดเรียกประชุม ในการประชุม

แตละครั้งจะตองมีคณะกรรมการเขารวมประชุม กวาครึ่งหนึ่งของคณะกรรมการทั้งหมด 

  2. ใหเลขานุการเปนผูบันทึกการประชุมและใหประธานเปนผูลงนามรบัรองใน

สมุดบันทึกนั้นรายละเอียดของการประชุมที่บันทกึมีดังนี ้

   2.1 วัน เวลา สถานที่ของการประชุม  

   2.2. รายช่ือประธานทีป่ระชุม คณะกรรมการและสมาชิกทีเ่ขารวม

ประชุม 

  3. ยอเรื่องราวที่อภิปราย และมติตางๆ ที่ไดประชุมตกลงพรอมทั้งจํานวนเสียง

ในการลงมต ิ

  4. ในการประชุม ประธานกลุม เปนประธานในที่ประชุม ถาประธานไมอยูให

รองประธานทําหนาที่แทน และถาประธานและรองประธานไมอยูใหเลือกคนใดคนหนึง่ที่อยูในที่

ประชุมเปนประธานแทน และใหเลขานุการทําหนาที่เลขานุการในที่ประชุม 

  จํานวนสมาชิกในกลุม 
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        จํานวนสมาชิกในกลุมมทีั้งหมดจํานวน  20 คน  ซึ่งบริหารงานภายในกลุมในรปู

ของคณะกรรมการ  ซึ่งประกอบไปดวย  ประธาน   รองประธาน  เลขานุการ  ผูชวยเลขานุการ    

เหรัญญกิ ผูชวยเหรัญญิก  ประชาสมัพันธ  ผูชวยประชาสมัพันธ กรรมการ และสมาชิก 

 
          2.2.3 ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับกลุมแกะสลักเขาสัตว 

กลุมแกะสลักเขาสัตว  ตั้งอยูหมูที่ ๑๔ บานเจริญทรัพย ตําบลเพชรละคร 

อําเภอหนองไผ จังหวัดเพชรบูรณ 

ความเปนมา  วิถีชีวิต  สิ่งแวดลอม 

คนในหมูบานเจริญทรัพย  เปนคนที่อพยพมาจากภาคอีสาน  ประกอบอาชีพ

ทํางาน  เปนอาชีพหลัก  ซึ่งในสมัยกอนใชแรงงานควายในการทํานา  จึงทําใหวิถีชีวิตของคนใน

ชุมชนนี้มีความผูกพันอยูกับควายมาตั้งแตรุน ปู ยา ตา ทวด  จนมีเรื่องราว นิทาน ตํานาน

เกี่ยวกับควาย  เลาขานสืบทอดตอ ๆ กันมา  เมื่อป พ.ศ.2517  นายมิตย  ยาวะระ  ไดเดินทาง

จากหมูบานไปประกอบอาชีพรับจางที่กรุงเทพมหานครร  อยูมาวันหนึ่งไดไปพบกับผลิตภัณฑ

จากเขาควาย ที่แกะสลักเปนรูปแบบตาง ๆ เชน  หวี  ปนปกผม  เปนตน  จึงมีความสนใจ และ

นึกยอนกลับไปวาเศษซากเหลานี้ในหมูบานเขามีมาก  แตชาวบานไมไดใชประโยชนจากเศษซาก

ดังกลาว  จึงไปสมัครขอเขาทํางานดวย  ทําใหไดฝกฝนทําผลิตภัณฑดังกลาว  จนเกิดความ

ชํานาญ  เมื่อกลับมาทํางานทีห่มูบาน  ก็ไดแพรขยายความคิด  ใหแกคนในหมูบาน และกอเกิดตัง้

เปนกลุมเขาสัตวแกะสลักขึ้น ในป  พ.ศ.2541 โดยแรกเริ่มมีสมาชิกจํานวน  12  คน  ปจจุบันมี

สมาชิกทั้งหมด  26  คน 

ประโยชนจากการแกะสลักเขาควาย 

การนําเขาควายที่เมื่อกอนบางสวนจะทิ้งไวไดใชประโยชนหรือบางสวนนําไป

ขายเพื่อผลิตอาหารสัตว หรือทําปุย  ปจจุบันนํามาแกะสลักเปนรูปรางตาง ๆ ตามจินตนาการ  

ตลอดจนทําเปนของใชของประดับ  ทําใหเขาควายมีคุณคามากขึ้น  มีการเชื่อมโยงเรื่องราวของ

ควายที่เปนตํานานมาต้ังแตดั้งเดิม  ผนวกกับวิทยาการใหม ๆ เพื่อสืบทอดใหคนรุนตอ ๆ ไปไดรับ

รู  และสืบทอดเรื่องราวตอไปไมมทีี่สิ้นสดุ  เนื่องจากปจจบุันการใชแรงงานควายไถนาแทบจะไมมี

ใหเห็นแลว  ผลิตภัณฑแกะสลักเขาควาย  จึงเปนสิ่งเดียวที่จะทําใหระลึกถึงคุณประโยชนที่มี

นานับประการของควายไทย และความผูกพันของคนกับควายในอดีต 

 

  มาตรฐานผลิตภัณฑที่กลุมไดรับการรับรอง 

1. รางวัลผลิตภัณฑดีเดนของอุตสาหกรรมภาคเหนือตอนลาง 
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2. การคัดสรรสุดยอดหนึ่งตําบลหนึ่งผลติภัณฑ ประจําป 2546  ไดรับ 3 ดาว

ระดับภาค 

3. การคัดสรรสุดยอดหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ ประจําป 2549  ไดรับ 3 ดาว

ระดับประเทศ 

4. โครงการคัดสรรสุดยอดหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑไทย ประจําป 2553  

ไดรับการคัดสรรเปนผลิตภัณฑ  ระดับ 4 ดาว 

5. ไดรับมาตรฐานผลิตภัณฑชุมชน (มผช.)  ออกให ณ วันที่ 30 พฤษภาคม  

2554 

 

5. งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
ชุลีภรณ สองเนตร (2548) ไดศึกษา ปจจัยที่มีผลตอความสําเร็จของสินคา OTOP ตอ

ชุมชน : กรณีศึกษากลุมหัตถกรรมผาทอมือ บานซาวหลวง อําเภอเมือง จังหวัดนาน โดยมี

วัตถุประสงคเพื่อ 1) เพื่อศึกษาปจจัยที่ทําใหสินคาชุมชนของกลุมหัตถกรรมผาทอมือบานซาว

หลวง อําเภอเมืองนาน จังหวัดนาน ประสบความสําเร็จถึงขั้น OTOP และ 2) เพื่อศึกษา

กระบวนการประชาคมเขมแข็ง ภูมิปญญาทองถิ่นและสวนประสมการตลาด นําไปสูความสําเร็จ

ของสินคา OTOP ของกลุมหัตถกรรมผาทอมือบานซาวหลวง อําเภอเมือง จังหวัดนาน ระเบียบ

วิธีวิจัยที่ใช คือ การผสมระหวางการวิจัยเชิงคุณภาพและการวิจัยเชิงปริมาณ การประมวลขอมูล

และความคิดเห็นของประชากรกลุมตัวอยาง 2 กลุม คือ กลุมผูนํา คณะกรรมการและสมาชิกกลุม

หัตถกรรมผาทอมือ บานซาวหลวง ผานการสัมภาษณเชิงลึกและสนทนากลุมและกลุมผูบริโภค

สินคาของกลุมหัตถกรรมผาทอมือ บานซาวหลวง ผานแบบสอบถามจํานวน 178 ชุด ผล

การศึกษาพบวา กลุมหัตถกรรมผาทอมือ บานซาวหลวง เกิดจากการรวมตัวและรวมทุน เพื่อ

แกปญหาเรื่องรายไดและอาชีพภายในชุมชน โดยการผลิตผาทอมือที่ประยุกตขึ้นจากภูมิปญญา

ทองถิ่นและอาศัยกระบวนการสวนประสมตลาดในเรื่องของผลิตภัณฑ ราคา สถานที่จัดจําหนาย 

และการโฆษณาประชาสัมพันธ เพื่อเปาหมายยอดขายและการประสบความสําเร็จในการเปน

สินคา OTOP ของจังหวัดนาน ในระดับภาคและประเทศ สวนปจจัยที่มีผลตอความสําเร็จของ

สินคา OTOP สูชุมชน พบวา ผูบริโภคใหคะแนนปจจัยสวนประสมการตลาดในระดับมากที่สุด 

รองลงมาปจจัยภูมิปญญาทองถิ่น และสุดทายคือปจจัยกระบวนการประชาคม 

ชูชาติ เผาหนอง (2548) ไดศึกษากลยุทธการตลาดของผูประกอบการสินคาหนึ่งตําบล

หนึ่งผลิตภัณฑ กรณีศึกษาสินคาเสื้อผา โดยมีวัตถุประสงคการศึกษา คือ 1) เพื่อศึกษากลยุทธ
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การตลาดของโอทอปประเภทเสือ้ผาถึงระดับความสําคัญของสวนประสมการตลาด และการเลือก

กลยุทธในระดับหนวยธุรกิจ 2) เพื่อศึกษากลยุทธการตลาดของโอทอปประเภทเสื้อผา โดย

เปรียบเทียบระดับความสาํคัญของสวนประสมการตลาดของกิจการที่มีคุณลักษณะแตกตางกัน 3) 

เพื่อศึกษากลยุทธการตลาดของโอทอปประเภทเสื้อผา โดยเปรียบเทียบกลยุทธในระดับหนวย

ธุรกิจของกิจการที่มีคุณลักษณะแตกตางกัน กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษา คือ โอทอปประเภท

เสื้อผา ใชวิธีการเลือกตัวอยางแบบแบงกลุม แลวใชวิธีการสุมเลือกตัวอยางแบบตามสะดวก 

แบงเปนระดับ 5 ดาว 16 ราย ระดับ 4 ดาว 27 ราย และระดับ 3 ดาว 52 ราย รวม 95 ราย 

โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการวิจัย การวิจัยนี้ใชวิธีการทางสถิติอางอิงแบบ Non-

Parametric ประกอบดวย การหาคารอยละ (%) คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน ทดสอบ

สมมติฐานดวยคาสถิติ t-test, Chi-Square, Kruskal-Wallis, Mann-Whiney U และการ

วิเคราะหเนื้อหาแบบสอบถามแบบปลายเปด ผลการวิจัยพบวาโอทอปประเภทเสื้อผาสวนใหญมี

คุณลักษณะที่สําคัญ คือ เปนกิจการที่มีรูปแบบของการจัดตั้งองคการแบบกลุมอาชีพ หรือกลุม

ชาวบาน ดําเนินกิจการมานานกวา 3 ป ยอดขายไมเกิน 5 แสนบาทตอป ยอดขายเติบโตไมเกิน

รอยละ 5 ตอป มีทรัพยสิน ณ ปจจุบันไมเกิน 5 แสนบาท สวนใหญมีสภาพคลองพอดี 

วางเปาหมายการตลาดโดยตองการอยูรอดเทานั้น วางกลยุทธในระดับบริษัทโดยตองการเติบโต

ในอนาคต ในภาพรวมโอทอปประเภทเสื้อผาใหความสําคัญกับสวนประสมการตลาดโดย

เรียงลําดับตามความสําคัญ คือ กลยุทธราคา ผลิตภัณฑ การสงเสริมการตลาด และการจัด

จําหนาย กลยุทธทั้ง 4 ดาน มีความสําคัญเฉลี่ยอยูในระดับปานกลางและผูประกอบการสวนใหญ

เลือกใชกลยุทธในระดับหนวยธุรกิจโดยการมุงตลาดเฉพาะสวนเพื่อสรางความไดเปรียบในการ

แขงขัน ผลการวิจัยพบวาคุณลักษณะของกิจการสงผลตอระดับความสําคัญของสวนประสม

การตลาด และสงผลตอการเลือกประเภทกลยุทธในระดับหนวยธุรกิจ  

นลินี แสงอรัญและสุมาลี วารี (2552) การพัฒนากลยุทธการตลาด สําหรับสินคา OTOP 

จังหวัดนครปฐม โดยมีวัตถุประสงคเพื่อ ศึกษาสภาพตลาด ชองทางการจัดจําหนาย พฤติกรรม 

การซื้อความคิดเห็นเกี่ยวกับสินคา ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ รูปแบบและแนวทางใน

การจัดจําหนายสินคาแตละประเภท เพื่อวางแผนการขยายตลาดของสินคา OTOP จังหวัด

นครปฐม ใหครอบคลุมพื้นที่มากขึ้นกลุมตัวอยางเปนผูบริโภคจังหวัดนครปฐมและจังหวัด

ใกลเคียง จํานวน 200 ราย และผูผลิตจํานวน 50 ราย เปนการวิจัยเชิงคุณภาพและเชิงปริมาณ 

โดยใชเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลภาคสนาม คือ แบบสอบถาม 2 แบบ สถิติที่ใชในการ

วิเคราะหไดแก รอยละ คาเฉลี่ย และทดสอบคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธทดสอบไควสแควร (Chi-

squre) กําหนดนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.50 ผลการวิจัยพบวา ดานผูบริโภค 1) ผูบริโภคมีความ

คิดเห็นที่ดีและมีความตองการซื้อสินคา OTOP จังหวัดนครปฐมเพื่อการบริโภคเอง 2) ปจจัยที่มี
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อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ คือ รสชาติโดยใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดคือ มี

ความเชื่อมั่นในคุณภาพ รูปลักษณและบรรจภุัณฑ ดานของผูผลิตพบวา ผลิตภัณฑยังไมเปนที่รูจกั 

มีชองทางการจัดจําหนายไมกระจายครอบคลุม การสงเสริมสนับสนุนจากรัฐบาลไมตอเนื่อง และ

ขาดการโฆษณาประชาสัมพันธ การทดสอบความสัมพันธดานรูปลักษณของบรรจุภัณฑกับอายุ

ของผูบริโภคมีความสัมพันธกัน โดยมีระดับความเชื่อมั่นเทากับ 0.05 การทดสอบความสัมพันธ

ดานวัตถุประสงคในการซื้อสินคาของผูบริโภคกับแหลงที่จําหนายสินคามีความสัมพันธกัน โดยมี

ระดับความเชื่อมั่นเทากับ 0.05 การทดสอบความสัมพันธดานการสงเสริมการตลาดกับพื้นที่

อาศัยของผูบริโภคมีความสัมพันธกัน โดยมีระดับความเชื่อมั่นเทากับ 0.05 จากผลการวิจัยนี้ จึง

เสนอแนวทางในการพัฒนากลยุทธทางการตลาดสินคา OTOP ของจังหวัดนครปฐม ใหเหมาะสม

กับผูบริโภค ดังนี้คือ 1) เพิ่มชองทางการจัดจําหนายโดยเนนการผสมผสานบรรยากาศและ

เอกลักษณของวัฒนธรรมทองถิ่นใหกระจายครอบคลุมพื้นที่มากยิ่งขึ้น 2) สงเสริมการโฆษณาทาง

โทรทัศนรายการขาวเชา วารสารการทองเที่ยว ลงขอความในอินเทอรเนตเว็ปไซดของหนวยงาน

ภาครัฐและการจัดแถลงขาว และ 3) พัฒนาผลิตภัณฑใหมีความเปนเอกลักษณเฉพาะถิ่นโดยเนน

วัตถุดิบในทองถิ่นมาใชในการผลิต ใหมีความหลากหลายและแปลกใหม ทั้งนี้หนวยงานภาครัฐ

ควรใหการสนับสนุนดานการทําแผนการตลาด และสงเสริมการโฆษณาประชาสัมพันธสินคา 

OTOP จังหวัดนครปฐมใหเปนที่รูจักแพรหลาย 

นัยนา พันธุไพโรจน (2549) ไดศึกษาการประเมินสถานการณปจจัยภายในของกลุม

ผูผลิตวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม ในโครงการสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑระดับ 3-5 

ดาว โดยกลุมตัวอยางเปนเจาของกิจการหรือผูบริหารกลุมผูผลิตวิสาหกิจขนาดกลางและขนาด

ยอม ในโครงการสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ ระดับ 3-5 ดาว พ.ศ. 2547 จํานวน 330 ราย 

เก็บรวบรวมขอมูลโดยการสัมภาษณดวยแบบสอบถาม สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก คา

รอยละ คาเฉลี่ย คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน คาไคสแควร การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว 

(ANOVA) และวิเคราะหความแตกตางเปนรายคูดวยวิธีเชฟเฟ (Scheffe Analysis) ผลการวิจัย

สภาพการดําเนินงานในดานการตลาดพบวา สวนใหญจะตั้งราคาสินคาโดยพิจารณาจากตนทุน 

บรรจุภัณฑที่ใชวัสดุที่ทํามาจากกระดาษ มีตราสินคาเดียวกันในการจัดจําหนาย ตลาดสินคาสวน

ใหญอยูภายในประเทศ วิธีการขายผานตัวแทน การสงเสริมการตลาดและประชาสัมพันธเนนที่

การออกงานแสดงสินคา ดานการผลิตพบวา สวนใหญนโยบายจะผลิตสินคายึดหลักตาม

มาตรฐานสากล เพื่อใหไดเครื่องหมายรับรองมาตรฐานสินคา การผลิตใชแรงงานคนเปนสวนใหญ 

มีการวิเคราะหปริมาณความตองการการใชวัตถุดิบและจะใชวัตถุดิบจากภายในพื้นที่ เศษวัตถุดิบ

จะนําไปแปรรูปเปนสินคาในรูปแบบอื่น ๆ ดานการเงิน พบวาสวนใหญใชเงินลงทุนเมื่อเริ่มแรก

นอยกวา 100,000 บาท ซึ่งไดมาจากเงินกูธนาคารภาครัฐ ปจจุบันมีเงินทุนหมุนเวียนมากกวา 
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250,000 บาท สวนใหญนํามาใชเปนคาใชจายในการผลิต สําหรับผลการดําเนินงานในปที่ผานมา

มีรายไดและคาใชจายใกลเคียงกัน แตรายไดยังดีกวาปกอนหนานี้ ยอดจําหนายตอเดือนนอยกวา 

100,000 บาท การจัดทําบัญชีจะบันทึกตามหลักการบัญชีทั่วไป ดานการจัดการ พบวาสวนใหญ

คัดเลือกคนงานจากคนในพื้นทีเ่ปนการเชื่อมโยงกับชุมชน และพัฒนาสมาชิกในกลุมดวยวิธีการ

ตาง ๆ เพื่อใหคนในชุมชนไดมีงานทําและมีรายไดเพิ่มขึ้นโดยจะทํางานเปนแบบเต็มเวลา ภาระ

งานจะพิจารณาจากความถนัดและความสามารถของคนงานแตละคนเปนหลัก มีการจายเงิน

คาตอบแทนจากปริมาณสินคาที่ผลิตได ปจจัยภายในของกลุมผูผลิตวิสาหกิจขนาดกลางและ

ขนาดยอม ในโครงการสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑระดับ 3-5 ดาว พบวา ปจจัยที่เปนจุดแข็ง 

ไดแก ผูนํามีความรับผิดชอบสูง ผูนํามีประสบการณบริหารและมีความชํานาญในตัวสินคาเปน

พิเศษ ผูนํามีศักยภาพและความพรอมในการเปนผูนําสูง การประสานงานกันภายในกลุมเขากันได

เปนอยางดี และสามารถจัดหาแรงงานฝมือไดตามความตองการ และปจจัยที่เปนจุดออน ไดแก 

การขายสินคาผานชองทางพาณิชยอิเล็กทรอนิกสไมไดผล ขาดการโฆษณาประชาสัมพันธสินคาให

เปนที่รูจัก ไมสามารถหาตัวแทนจัดจําหนายสินคาได เงินลงทุนในสินทรัพยถาวรมีไมเพียงพอ 

และไมมีการวางแผนการใชจายเงิน การวิเคราะหความสัมพันธ พบวาสภาพการดําเนินงานของ

กลุมผูผลิตวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม ในโครงการสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑขึ้นอยู

กับระดับผลิตภัณฑ 3-5 ดาว มีจํานวน 13 รายการ ไดแก รูปแบบบรรจุภัณฑของสินคา วิธีการใน

การสงเสริมการตลาด ลักษณะการใชเทคโนโลยีในการผลิต เครื่องหมายรับรองมาตรฐานที่เปน

ประโยชนตอสินคา กรรมวิธีการผลิตสินคา วิธีการพัฒนาสินคา จํานวนเงินลงทุนครั้งแรก จํานวน

เงินทุนหมุนเวียน วิธีการจายชําระเงินคาซื้อวัตถดุิบ วัตถุประสงคหลักในการดําเนินงาน รูปแบบ

การจัดทําบัญชี ลักษณะการปฏิบัติงานของพนักงาน และรูปแบบการจายคาตอบแทน การ

เปรียบเทียบปจจัยภายในกลุมผูผลิตวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม ในโครงการสินคาหนึ่ง

ตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ จําแนกตามระดับผลิตภัณฑ 3-5 ดาว พบวามีความแตกตางกันจํานวน 20 

รายการ ไดแก ความหลากหลายของสินคา ตรายี่หอสินคา บรรจุภัณฑหรือหีบหอ ตําแหนงของ

ผลิตภัณฑ การเลอืกตัวแทนจําหนายสนิคา การใชพาณิชยอิเล็กทรอนิกส การควบคุมการผลติ การ

จัดหาแหลงวัตถุดิบ คุณภาพของวัตถุดิบ การะบวนการผลิต ทําเลที่ตั้งการผลิต ระบบควบคุม

สินคาคงคลัง เครื่องจกัร/อุปกรณที่ใชในการผลติ รายจายการลงทุนในสนิทรพัยถาวร การระดมทนุ

ภายในกลุม การบันทึกบัญชี การควบคุมและตรวจสอบภายใน เกณฑการจัดสรรผลตอบแทน 

ระบบเทคโนโลยีสารสนเทศที่นํามาใช และการสงเสริมและพัฒนาพนักงาน การวิจัยครั้งนี้กําหนด

ความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

ศุภธณิศร เติมสงวนวงศ (2552) ไดศึกษา กลยุทธการตลาดสินคาหนึ่งตําบลหนึ่ง

ผลิตภัณฑของเทศบาลตําบลสันทรายหลวง อําเภอสันทราย จังหวัดเชียงใหม โดยมีวัตถุประสงค
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เพื่อศึกษาสภาพทั่วไป ศึกษากลยุทธการตลาดและศึกษาปญหาทางการตลาดของผูประกอบการ

สินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ เทศบาลตําบลสันทรายหลวง อําเภอสันทราย จังหวัดเชียงใหม 

กลุมตัวอยางในการศึกษาครั้งนี้คือ กลุมผูประกอบการและสมาชิกสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ

ของเทศบาลตําบลสันทรายหลวงจํานวน 6 กลุม 15 ผลิตภัณฑ คือ 1) กลุมผลิตภัณฑอาหาร 1) 

กลุมผลิตภัณฑอาหาร 5 ผลิตภัณฑ 1) กลุมผลิตภัณฑเครื่องดื่ม 1 ผลิตภัณฑ 3) กลุมผลิตภัณฑผา

และเครื่องแตงกาย 1 ผลิตภัณฑ 4) กลุมผลิตภัณฑเครื่องใชและเครื่องประดับ 2 ผลิตภัณฑ 5) 

กลุมผลิตภัณฑศิลปะประดิษฐและของที่ระลึก 5 ผลิตภัณฑ และ 6) กลุมผลิตภัณฑที่ไมใชอาหาร 

1 ผลิตภัณฑ โดยผลการศึกษาพบวา ดานการจัดการสวนใหญมีการแบงงานและหนาที่รับผิดชอบ

กันอยางชัดเจน ดานการผลิตพบวาสวนใหญจะผลิตสินคาใหพอดีกับความตองการของตลาด 

วัตถุดิบสวนใหญไดมาจากภายในทองถิ่น มีการตรวจสอบผลิตภัณฑทุกชนิด ดานการจัดการ

ทรัพยากรมนุษยพบวาใชแรงงานภายในทองถิ่นและมีการฝกอบรมโดยผูนํากลุม ดานการเงิน

พบวาสวนใหญมีการลงทุนดวยเงินออมสวนตัว และมีการจัดทําบัญชีรายรับ-รายจาย และงบดุล 

งบกําไรขาดทุน ดานการไดรับการสนับสนุนจากภาครัฐพบวาสวนใหญไดรับการสนับสนุนดาน

แรงงานจากกรมพัฒนาฝมือแรงงาน เปนตน กลยุทธดานผลิตภัณฑ พบวาทุกกลุมผลิตภัณฑเนน

การทําสินคาใหมีคุณภาพที่ดีและเปนเอกลักษณที่ยากตอการลอกเลียนแบบ รวมถึงการสราง

ชื่อเสียงใหเปนที่รูจักมากขึ้น กลยุทธดานราคา พบวาทุกกลุมผลิตภัณฑเนนที่การกําหนดราคาให

เหมาะสมกับคุณภาพสินคา และภาพลักษณ บางกิจการใชกลยุทธการลดแลกแจกแถมรวมดวย 

สวนใหญใชวิธีการกําหนดราคาแบบบวกเพิ่มจากตนทุนตามตองการ กลยุทธดานชองทางการจัด

จําหนาย พบวาสวนใหญจะใหความสําคัญตอทําเลที่ตั้งที่เหมาะสมตอการประกอบธุรกิจและ

แหลงวัตถุดิบ การขนสงที่รวดเร็ว ปลอดภัย ตรงเวลา กลยุทธดานการสงเสรมิการตลาด พบวาทุก

กลุมผลิตภัณฑใชเครื่องมือสวนประสมการสงเสริมการตลาดไดครบถวนเกือบทุกเครื่องมือ ปญหา

ที่เกิดขึ้นกับทุกผลิตภัณฑคือการขาดการสนับสนุนจากภาครัฐในการหาชองทางการจัดจําหนาย 

รองลงมาคือ การขาดความรูดานการตลาดทางตรงและอินเทอรเน็ต การโฆษณาที่ไมสามารถ

เขาถึงกลุมเปาหมายไดอยางถูกตอง และวิธีการกําหนดราคาผลิตภัณฑไมดึงดูดใจลูกคา 

ตามลําดับ โดยรวมทุกกลุมผลิตภัณฑใหความสําคัญตอกลยุทธดานผลิตภัณฑเปนสิ่งสําคัญที่สุดที่

ใชในการขายสินคาใหกับลูกคา 

ศุภธณิศร เติมสงวนวงศ  สังเคราะห งานวิจัยป การศึกษา 2554 “ปจจัยความสําเร็จ

ทางธุรกิจของผูประกอบการสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑระดับ 5 ดาว ในจังหวัดเชียงใหม:

กรณี ศึกษา อําเภอสันทราย”  การวิจัยนี้ มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาการดําเนินงานในแต ละดาน 

ปญหา และอุปสรรคในการดําเนินงานของกลุมผูผลิต สินคาที่ผานการคัดสรรสุดยอดหนึ่งตําบล

หนึ่งผลิตภัณฑระดับ 5 ดาว และ 4 ดาว (ที่มีระดับคะแนนใกลเคียง 5 ดาว) ในเขตอําเภอสัน
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ทราย จังหวัดเชียงใหมและเพื่อเปนแนวทางในการถายทอดการสรางแผนธุรกิจ  กลุมตัวอยางใน

การศึกษาครั้งนี้ คือ กลุมผูผลิตผลิตภัณฑทั้งหมดจํานวน 13 ราย  ผลการวิจัย  พบวา ดานการ

บริหารการตลาด  เมื่อพิจารณาแลวกลาวได วาเปนไปตามทฤษฎี สวนประสมทางการตลาด  

กลาวคือ  จะเห็นได วากลุมลูกคาหลักสวนใหญ เปนนักทองเที่ยวทั้งชาวตางประเทศ และชาว

ไทย  สวนลูกคารองเปนลูกคาในประเทศ   

1. ดานผลิตภัณฑ   จะเห็นวาตัวผลิตภัณฑ สวนใหญ จะมาจากการผสมผสานระหวาง

ภูมิปญญาเดิมจากทองถิ่นและการออกแบบสรางสรรค ใหม และมีการพัฒนาอยางตอเนื่อง  แต

ทั้งนี้การออกแบบและพัฒนาสินคายังตองการความรู  ความชํานาญเปนอยางมากเพื่อให 

สินคาออกมาตรงตามกลุมลูกคา  สวนใหญ จึงมีตรายี่หอสินคาและมีบรรจุภณัฑ ที่เหมาะสม  ซึ่ง

สอดคลองกับการศึกษาของจิตต ใส  แกวบุญเรือง (2546) ที่พบวา ชุมชนหรือผูประกอบการมี

การวางแผนที่จะพัฒนารูปแบบสินคาอยูเสมอ  แตมีแนวทางที่แตกตางกันออกไปซึ่งอาจจะทํา

โดยออกแบบตามคําสั่งของลูกคาหรือตามความคิดเห็นของสมาชิกหรือคูแขงขัน   

2. ดานราคา  จะเห็นวาทัง้หมดจะเปนผู กําหนดราคาสินคาเอง  ทั้งนี้ทุกธุรกิจคํานึงถึง

ตนทุนที่ เสียไปเปนหลัก  ซึ่งสอดคลองกับการศึกษาของ ไววิทย   นรพัลลภ (2546)  ที่พบวา ผู 

ประกอบการสวนใหญ ตั้งราคาสินคาตามราคาที่ตนเองกําหนดเปนหลัก  

3. ดานการจัดจําหนาย  พบวา พื้นที่จําหนายมีทั้งภายในจังหวัดตางจังหวัด และ

ตางประเทศ  ชองทางการจัดจําหนายมีตั้งแตจากผู ผลิตถึงผู บริโภค  ไปจนถึงพอคาสงและพอคา

ปลีก  เพื่อให ผูบริโภคพบเห็นสินคาทุกพื้นที่  ซึ่งสามารถกระตุนให เกิดการซื้อได   ซึ่งสอดคลอง

กับการศึกษาของ พงศกร ทวีสุข (2544)  ที่พบวา เมื่อพิจารณาชองทางการจําหนายสินคาของผู 

ประกอบการลาํไยอบแหง  พบวา เกือบทั้งหมดอยูในฐานะผู ผลิตที่ผลิตสินคาปอนสูตลาด  โดยมี

บริษัทตัวแทนจําหนายหรือผูคาสง ทําหนาที่เปนตัวกลางเพื่อจําหนายผลิตภัณฑ สูผูคาปลีกและผู 

บริโภคอีกทอดหนึ่ง   

4. ดานการสงเสรมิการตลาด  สวนใหญ นิยมใช การโฆษณา  จัดแสดงสินคาในโอกาส

ตาง ๆ ซึ่งเปนการสงเสริมการขายไปยังตางประเทศได อยางกวางขวางและยังเปนการ

ประชาสัมพันธ สินคาไปในตัวดวย  ซึ่งสอดคลองกับ สีวลา  วงศ ไพบูลย วัฒนา (2543)  ที่พบวา  

ผูประกอบการสวนใหญ ใชในการสงเสริมการตลาดโดยการโฆษณา  โดยผูประกอบการสวนใหญ 

จะใชวิธกีารลดราคาสินคาและการเขารวมงานแสดงสินคา 

ปญหาที่ พบในธุรกิจ สวนใหญ กังวลเรื่องสถานการณ ทางการเมืองที่มีความรุนแรง

สงผลตอความไมปลอดภัยในการซื้อสินคาของลูกคา  สภาพเศรษฐกิจตกต่ําสงผลตอยอดขาย

สินคาลดลง  สภาวะการแขงขันของคูแขงขันในปจจุบันและอนาคตที่รุนแรง ขาดการสนับสนุน

จากภาครัฐ ขาดความรู และความชํานาญดานการเงินและบัญชี  ดานการตลาด  ความรู  
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ความสามารถ ประสบการณ ไมเพียงพอ  วัตถุดิบมีราคาแพง มีความรูนอยในการบันทึกบัญชี  

ขาดแหลงเงินทุนในการดําเนินงาน  ซึ่งสอดคลองกับ วสันต  เสือขํา (2547)  พบวา  

ผูประกอบการบางรายขาดการวางแผนในการดําเนินงานที่ชัดเจน  ขาดเครื่องมือเครื่องจักรที่ 

ทันสมัย  ขาดสภาพคลองทางการเงิน สถาบันทางการเงินไมปลอยเงินกู   ผูประกอบการบางราย

ขาดความเขาใจในระบบบัญชีและการเงิน  ไมมีแผนการตลาด  ไมมีสถานที่ในการจัดจําหนาย  มี

คูแขงขันเพิ่มมากขึ้น 

โดยเฉพาะปญหาดานการตลาด ที่ พบในผูประกอบการจะเห็นได วาเกือบทุก กจิการมี

ปญหา คอื  ขาดการพัฒนารูปแบบผลิตภัณฑ และบรรจุภัณฑ  ขาดการกําหนดราคาผลิตภัณฑ   

ขาดสถานที่ จําหนายผลิตภัณฑ  และขาดความรู ในการทําการสงเสริมการขายในระดับมาก   

ดังนั้นผู วิจัยได นําผลสรุปจากการวิจยักลับไปถายทอดให แก ผูประกอบการได รับทราบจากการ

จัดประชุมกลุมผู ประกอบการโดยความรวมมือประสานงานของฝายพัฒนาชุมชน อําเภอสัน

ทราย จังหวัดเชียงใหม ผู วิจัยได ถายทอดความรู ดานการบริ หารจัดการทางการตลาดเบื้องตน

และการบริหารตราผลิตภัณฑ ให แก ผูประกอบการที่ เขารวมประชุม  และถายทอดความรู 

เกี่ยวกับแนวทางการเขียนแผนธุรกิจเบื้องตนเพื่อใช นําเสนอตอผู ใหการสนับสนุนดานเงินทุน

ตอไป   

 

 

ทัศนาวลัย พรหมแสน.2547. ไดศึกษาแนวทางการพัฒนากลยุทธการตลาดหนึ่งตําบล

หนึ่งผลิตภัณฑ (OTOP) ของกลุมผูผลิตผลิตภัณฑผาไหมแพรวาในจังหวัดกาฬสินธุ โดยการวิจัย

ครั้งนี้มีความมุงหมายเพื่อศึกษาแนวทางการพัฒนากลยุทธการตลาด หนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ 

(OTOP) ของกลุมผูผลิตผลิตภัณฑผาไหมแพรวาในจังหวัดกาฬสินธุ โดยเก็บรวบรวมขอมูลจาก

ผูผลิต 14 ราย ลูกคา 420 ราย ผูจําหนาย 12 ราย และเจาหนาที่ภาครัฐ 1 ราย เครื่องมือที่ใชใน

การเก็บรวบรวมขอมูลเปนแบบสัมภาษณและแบบสอบถาม การวิเคราะหขอมูลใชคาเฉลี่ย รอย

ละ สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการทดสอบสมมติฐานใชสถิติ t-test และ F-test  ผลการศึกษา 

ปรากฏดังนี ้

 1. ผูผลิตสวนใหญ ไมมีการวางแผนการผลิตระยะยาวที่ชัดเจน การผลิตขึ้นอยูกับความ

ตองการของลูกคาที่สั่งซื้อและปริมาณเงินทุนของ กลุม วัตถุดิบที่ใชในการผลิตซื้อจากพอคาคน

กลางที่นํามาจําหนาย ผลิตภัณฑที่กลุมผูผลิตทําการผลิตมีชนิด รูปแบบ และขนาดของผลิตภัณฑ

ที่หลากหลาย การพัฒนาชนิด และรูปแบบของผลิตภัณฑเปนไปอยางชาๆ กําหนดราคาโดย

ประเมินจากตนทุนของผลิตภัณฑ การจําหนายสวนใหญยังจํากัดอยูในพื้นที่จังหวัดกาฬสินธุ 

วิธีการสงเสริมการตลาดที่ใช ไดแก การใหสวนลด และของแถม ปญหาดานการผลิตที่สําคัญ 
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ไดแก ปญหาวัตถุดิบราคาแพง และความไมเพียงพอของเงินทุน สวนปญหาดานการตลาดไดแก 

ปญหาการขาดทักษะในการพัฒนารูปแบบผลิตภัณฑ จําหนายผลิตภัณฑไดในราคาต่ํา และการ

ขาดตลาดรองรับที่แนนอน 

2. ลูกคาสวนใหญนิยมซื้อผลิตภัณฑผาไหมแพรวาประเภทไมสําเร็จรูป ไดแก ผาผืน ซื้อ

เพราะความเปนเอกลักษณที่โดดเดนของผลิตภัณฑ โดยตัดสินใจซื้อเอง เพื่อนําไปเปนของฝาก 

สวนวิธีการซื้อผลิตภัณฑ จะซื้อโดยตรงดวยตนเองที่แหลงผลิต 

3. ลูกคามีความคิดเห็นเกี่ยวกับผลิตภัณฑผาไหมแพรวาโดยรวมปละรายดาน 2 ดานอยู

ในระดับเห็นดวยมาก ไดแก ดานผลิตภัณฑและดานการสงเสริมการตลาด สวนดานราคาและดาน

การจัดจําหนายมีความคิดเห็นอยูในระดับเห็นดวยปานกลาง 

4. ลูกคาที่เปนกลุมผูซื้อตางกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับผลิตภัณฑผาไหมแพร วาดานราคา

และดานการจัดจําหนายแตกตางกัน ลูกคาที่มีระดับการศึกษาตางกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับ

ผลิตภัณฑผาไหมแพร วาดานการสงเสริมการตลาด ดานราคา และดานการจัดจําหนายแตกตาง

กัน ลูกคาที่มีอายุและรายไดตางกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับผลิตภัณฑผาไหมแพร วาดานการจัด

จําหนายแตกตางกัน และลูกคาที่มีอาชีพตางกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับผลิตภัณฑผาไหมแพรวา

ดาน ราคาแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

5. หนวยงานภาครัฐมีนโยบายสงเสริมการพัฒนาผลิตภัณฑใหมีมาตรฐานที่สามารถสง 

ออกได นอกจากนั้นยังสงเสริมดานการประชาสัมพันธ เผยแพรโครงการ และประสานงานกับทุก

ฝายในการจัดกิจกรรมหรืองานเทศกาลประเพณี สวนปญหาและอุปสรรคของกลุมผูผลิตในสวนที่

เกี่ยวของกับภาครัฐนั้น คือ ปญหาพอคาคนกลาง และการขาดทักษะในการพัฒนารูปแบบ

ผลิตภัณฑใหมๆ แนวทางแกไข คือ กลุมผูผลิตควรใหความรวมมือในการตอสูกับพอคาคนกลาง 

และรัฐควรสงเสริมดานเทคโนโลยีการผลิต 

6. แนวทางการพัฒนากลยุทธการตลาดหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ (OTOP) ของกลุม

ผูผลิตผลิตภัณฑผาไหมแพรวาในจังหวัดกาฬสนิธุ ในดานผลิตภัณฑจะตองสรางความแตกตางของ

ผลิตภัณฑเพื่อดึงดูดใจลูกคาให ซื้อดวยการใชวัตถุดิบที่มีในทองถิ่นที่กลุมผลิตเองมาเปนจุดขาย 

ดานราคาจะตองมีการเปรียบเทียบราคาผลิตภัณฑผาไหมแพรวากับสินคาทดแทนผา ไหมชนิด

ตางๆ ที่อยูในระดับเดียวกัน เพื่อกําหนดราคาใหเหมาะสมและยุติธรรม ในดานการจัดจําหนาย

จะตองปรับปรุงศูนยจําหนายเพื่อสรางความประทับใจให ลูกคาและเพื่อดึงดูดลูกคาใหเขามาซื้อ

มากขึ้น และตองสรางความสัมพนัธกับพันธมิตรที่เกีย่วของ ดานการสงเสริมการตลาดจะตองออก

รานรวมในงานตางๆที่จัดข้ึนในจังหวัด อื่นๆ อยางสม่ําเสมอ มีการจัดทําเอกสารเผยแพรแนะนํา

สินคา มีการจัดกิจกรรมการประกวดผลิตภัณฑ การฝกอบรมสมาชิก และสรางแรงจูงใจใหแก

สมาชิกในกลุม 
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โดยสรุปผลการวิจัย ทําใหไดขอสนเทศเพื่อนําไปใชเปนแนวทางในการพัฒนากลยุทธ

การตลาด หนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ (OTOP) ของกลุมผูผลิตผลิตภัณฑผาไหมแพรวาในจังหวัด

กาฬสินธุ การดําเนินงาน จะประสบความสําเร็จไดนั้นหนวยงานภาครัฐจะตองเปนแกนนําในการ

สนับสนุน สงเสริมใหเกิดการพัฒนาข้ึน และที่สําคัญอยางยิ่งกลุมผูผลิตจะตองใหความรวมมือใน

การพัฒนานี้ดวย 

มานพ  ชุมอุน.  2553. ไดศึกษาการพัฒนากระบวนการจัดการทางการตลาดใน

ผลิตภัณฑจากผาฝายทอมือกรณีศึกษา : กลุมผาฝายทอมือบานดอนหลวง ตําบลแมแรง อําเภอ

ปาซาง จังหวัดลําพูน  การวิจัยมีวัตถุประสงค เพื่อศึกษาประสิทธิภาพและประสิทธิผลดาน

การตลาดที่ดําเนินอยูในปจจุบันและอนาคตที่ เหมาะสมสําหรับ ผลิตภัณฑ จากผาฝายทอมือของ

กลุมผูผลิตผาฝายทอมือบานดอนหลวง และเพื่อพัฒนาและหารูปแบบกระบวนการจัดการ

ทางการตลาดที่เหมาะสมของกลุมผูผลิตผาฝายทอมือบานดอนหลวง ใหสอดคลองกับทรัพยากร

และขีดความสามารถ ตามหลักเศรษฐกิจพอเพียงเพื่อการพึ่งพาตนเองไดอยางยั่งยืน        

ใช เครื่องมือเก็บรวบรวมขอมูล คือ การสนทนากลุมยอย การสัมภาษณ แบบเจาะลึก และการ

สังเกต และการจัดโครงการอบรมเชิงปฏิบัติการ ใชระยะเวลาวิจัยตั้งแต 1 ธันวาคม 2552 – 30 

พฤศจิกายน 2553 ผลการศึกษาพบวา (1) ดานประสิ ทธิ ภาพดานการตลาดที่ดําเนินอยูใน

ปจจุบันอยูในระดับปานกลาง   โดยศูนยจําหนายผลิตภัณฑจะทําหนาที่ รวบรวมสินคาจาก

สมาชิกกลุมมาจําหนายในศูนย  และมีกลุมตลาดเปาหมาย คือ พอคาสง พอคาปลีก และลูกคา

ทั่วไปแตก็จํากัดอยูทองที่และจังหวัดใกลเคียง สวนการกําหนดราคาขายสงจะบวก กําไรจาก

ตนทุน 5-10 % และราคาขายปลีก 20-30 % ใช ชองทางการจัดจําหนายทางตรง คือผานหนา

รานและศูนยจําหนาย และชองทางออม คอื ผานคาสงและคาปลีก ดานการสงเสริมการตลาดจะ

ใช สื่อ ณ จุดขาย แผนพับและนามบัตร และมีประธานศูนยทําหนาที่ เปนฝายขาย สวนรูปแบบ

การทําตลาดจะเปนไปในเชิงรับ มากกวาเชิงรุก       

(2) ดานการพัฒนาและหารูปแบบกระบวนการจัดการทางการตลาดที่ เหมาะสม  กลุม

ควรขยายตลาดไปยังกลุมโรงแรมหรือรานอาหารที่ ตองการตกแตงบรรยากาศรานสไตลลานนา 

และพัฒนาตลาดไปยังตลาดตางประเทศ    ผานชองทางการขายออนไลน  กําหนดตําแหนง

ผลิตภัณฑที่เนนทั้งประโยชนใช สอยที่ไดมาตรฐานและประโยชน ทางดานอารมณ ที่ เปนความรู 

สึก ถึงคุณคาเวลาได สวมใส หรือใชงาน กลยุทธ สวนประสมทางการตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑ

ควรปรับปรุงคุณภาพการยอมสี  พัฒนาเทคโนโลยีในการผลิตใส แลวสบาย สี ไมตกเวลาซัก 

รวมถึงพัฒนารูปแบบสินคาให ตรงกับความตองการของตลาดแทนการผลิตรูปแบบเดิม  ดาน

ราคา ควรวิ เคราะห ตนทุน  การผลิตให ชัดเจนและปรับโครงสรางในการกําหนดราคาให สูงขึ้น  

รวมกับการสรางและพัฒนาตราสินคาให มีเอกลักษณ ดานชองทางการจัดจําหนายควรเพิ่ม
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ชองทางจําหนายทางอินเทอรเน็ต และดานการสงเสริมการตลาดควรพัฒนากลยุทธการสื่อสาร

การตลาดแบบบูรณาการ เพื่อการใหขอมูลขาวสารกละการชักจูงให เกิดพฤติกรรมการซื้อ 
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บทที่  3 

วิธดีําเนินการวิจัย 

การศึกษาวิจัยครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงบรรยาย มีวัตถุประสงค อยู 4 ประการ คือ (1) เพื่อ

สรางอัตลักษณตอยอดภูมิปญญาทองถิ่นใหกับสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑดวยความคิด

สรางสรรค (2) เพื่อสรางตราสินคาใหมจากภูมิปญญาทองสูการตลาดเชิงรุกทั้งในประเทศและ

ตางประเทศ (3) เพื่อศึกษากลยุทธการตลาดเชิงรุกในการจําหนายสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ 

ทั้งในประเทศและตางประเทศ (4) เพื่อศึกษาปญหาอุปสรรคและแนวทางการแกไขปญหาการ

จําหนายสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ    โดยผูวิจัยไดศึกษาเอกสารขอมูลการวิจยัที่เกีย่วของกบั

แนวคิดการสรางมูลคาเพิ่มใหกับสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ  การพัฒนาผลิตภัณฑ  สรางอัต

ลักษณตอยอดภูมิปญญาทองถิ่น  การสรางตราสินคา  กลยุทธการตลาดเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพใน

การจําหนายสินคาเชิงรุก ขอมูลกลุมสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ ที่เปนขอมูลเกี่ยวกับกลุม

สงเสริมอาชีพบานไร  ขอมูลเกี่ยวกับกลุมแกะสลักเขาสัตว   จากแหลงทุติยภูมิและแหลงปฐมภูม ิ 

ประชากรและกลุมตัวอยางท่ีใชศึกษา 

ประชากร ของการวจิัยในครั้งนี้ไดแกกลุมสินคาหนึง่ตําบลหนึ่งผลิตภัณฑในเขตจังหวัด

เพชรบรูณ 

กลุมตัวอยางและวิธีการคัดเลือกตัวอยาง  ในการเลือกกลุมตัวอยางใชวิธีการ  non 

probability   sampling  ใชการสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive  Sampling)    โดยกลุม

ตัวอยางคือกลุมสงเสริมอาชีพบานไร  จํานวน  20  คน  และกลุมแกะสลักเขาสัตว มีจํานวน

สมาชิก 26 คน 

 

เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 

เครื่องมือที่ใชในการวิจัยครั้งนี้  ประกอบไปดวย  ดังนี้ 

1. การสนทนากลุมยอย (Focus Group) 

2. การสัมภาษณเชิงลึก (In-depth) 

3. การประชุมระดมความคิดเห็น 

4. การประชุมปฏิบัติการแบบมีสวนรวมในการพัฒนาสินคา, ตราสินคา และการดําเนิน

กิจกรรมทางการตลาด 

5. แบบสอบถามความคิดเห็นของผูบรโิภค  โดยแบบสอบถามแบงออกเปน 2 ตอนดังนี ้
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 ตอนที่ 1 เปนขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม  ประกอบไปดวย 

-  เพศ 

-  อาย ุ

-  การศึกษา 

-  อาชีพ 

-  รายได 

ตอนที่ 2 เปนขอคําถามความคิดเห็นเกี่ยวกับผลิตภัณฑ  ที่ผูตอบแบบสอบถาม

สามารถใหคาคะแนนตามความคิดเห็น  โดยมีลําดับคะแนนดังนี้  5 หมายถึง มากที่สุด                          

4  หมายถึง มาก    3  หมายถึง  ปานกลาง   2  หมายถึง  นอย   1 หมายถึง นอยที่สุด  โดยมี

ขอคําถาม  ดังนี ้

1. ผลิตภัณฑสะทอนภูมิปญญาทองถิ่น 

2. ผลิตภัณฑมีอัตลักษณประจําทองถิ่น 

3. ผลิตภัณฑมีความประณีต  สวยงาม 

4. ผลิตภัณฑเปนงานหัตกรรมที่มีคุณคา 

5. ผลิตภัณฑมีความแตกตางนาสนใจ 

6. ผลิตภัณฑมีความเหมาะสมเปนของฝากของที่ระลึก 

ตอนที่ 3  เปนความคิดเห็นและขอเสนอแนะอื่น ๆ   

 

วิธีดําเนินการวิจัย  

ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้   ไดดําเนินการวิจัย  เปนขั้นตอนดงัตอไปนี้     

1. ศึกษาทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

2. เลอืกกลุมตัวอยางใชวิธีการ  non probability   sampling โดยใชการสุมตัวอยางแบบ

เจาะจง (Purposive  Sampling)    

3. ประชุมเชิงปฏิบัตกิาร  ระดมความคิด  เกี่ยวกับ  การสรางอตัลักษณตอยอดภูมิ

ปญญาทองถิน่ดวยความคิดสรางสรรค  การสรางตราสนิคา  กลยุทธการตลาดเชิง

รุกในการจําหนายสินคาหนึง่ตําบลหนึง่ผลิตภัณฑ   

4. การดําเนินงานตามแผนทีก่ําหนดและเก็บขอมลูภาคสนาม 

5. สังเคราะหขอมูล   

6. สรปุรายงานการวิจัย 

7. เผยแพรผลการวิจัย 
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สถิติที่ใชในการวิจัย 

ในการศึกษาวิจัยครั้งนี ้  สถิติที่นํามาใชเพือ่ประมวลผลและการวิเคราะหขอมลู สําหรบั 

การบรรยายขอมูล ไดแก   คาความถี(่ frequency) , คารอยละ (percentage), คาเฉลี่ย 

(mean) และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน โดยมสีูตรในการคํานวณ  ดังนี้ 

 

 1.   สูตรการหาคารอยละ 
 

    P    =     
n

F 100  

   เมื่อ  P แทน    รอยละ 

     F แทน    ความถี่ที่ตองการแปลคาใหเปนรอยละ 

     n แทน    จํานวนความถี่ทั้งหมด 
 

 

 2.    สูตรการหาคาเฉลี่ย 

         X    =     
n

x  

   เมื่อ        X   แทน  คาเฉลี่ย 

          x  แทน  ผลรวมของขอมูลทั้งหมด 

        X        แทน   คาของขอมูลแตละตัว 

         n แทน  จํานวนขอมูลทั้งหมด 

  

  3.    สูตรการหาคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

               
 

เมื่อ S.D  คือ  คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

 X  คือ  คะแนนหรือจุดกึ่งกลางของคะแนน 

X   คือ  คาเฉลี่ยของคะแนน 

N  คือ  จํานวนผูเรียน 

F   คือ  ความถี่ของแตละคะแนน 
 

S.D =   
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การแปลความหมายคะแนนคาเฉลี่ย 

 การแปลความหมายคะแนนคาเฉลี่ยของตัวแปรตาง ๆ ไดใชเกณฑดังตอไปนี้                      

  คะแนนคาเฉลี่ย           ความหมาย 

4.51 - 5.00   มากที่สุด 

3.51 - 4.50   มาก 

2.51 - 3.50   ปานกลาง 

1.51 - 2.50   นอย 

1.00 - 1.50   นอยที่สุด 

 

 

 

 

 

 

 

 

บทที่ 4   

ผลการวิจัย 
 การวิจัยเรื่อง การสรางมูลคาเพิ่มใหกับสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑดวยความคิด

สรางสรรคเพือ่การตลาดเชิงรุก  มีวัตถุประสงคของการวิจัย  อยู 4  ประการ คือ (1) เพื่อสรางอัต

ลักษณตอยอดภูมิปญญาทองถิ่นใหกับสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑดวยความคิดสรางสรรค   

(2) เพื่อสรางตราสินคาใหมจากภูมิปญญาทองสูการตลาดเชิงรุกทั้งในประเทศและตางประเทศ  

(3) เพื่อศึกษากลยุทธการตลาดเชิงรุกในการจําหนายสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ ทั้งใน

ประเทศและตางประเทศ  และ(4) เพื่อศึกษาปญหาอุปสรรคและแนวทางการแกไขปญหาการ

จําหนายสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ   จากการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวม  คณะผูวิจัย

นําเสนอผลการวิจัยดังนี้ 

 

ผลการศึกษา 
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4.1 เพื่อสรางอัตลักษณตอยอดภูมิปญญาทองถิ่นใหกับสินคาหนึ่งตําบลหนึ่ง

ผลิตภัณฑดวยความคิดสรางสรรค    

      4.1.1 กลุมแกะสลักเขาสัตว 

      กลุมแกะสลักเขาสัตว  ตั้งอยูหมูที่ ๑๔ บานเจริญทรัพย ตําบลเพชร

ละคร อําเภอหนองไผ จังหวัดเพชรบูรณ  จัดตั้งกลุมเมื่อป พ.ศ.2541  แรกเริ่มมีสมาชิก  12  คน  

ปจจุบันมีสมาชิก  ทั้งหมด  26  คน   

วิถีชีวิต  วัฒนธรรม  ของชุมชน 

คนในหมูบานเจริญทรัพย  เปนคนที่อพยพมาจากภาคอีสาน  ประกอบอาชีพ

ทํางาน  เปนอาชีพหลัก  ซึ่งในสมัยกอนใชแรงงานควายในการทํานา  จึงทําใหวิถีชีวิตของคนใน

ชุมชนนี้มีความผูกพันอยูกับควายมาตั้งแตรุน ปู ยา ตา ทวด  จนมีเรื่องราว นิทาน ตํานาน

เกี่ยวกับควาย  เลาขานสืบทอดตอ ๆ กันมา  นายประสาน  ภักดีแกว  ซึ่งเปนผูอพยพโยกยายเขา

มาในหมูบาน  เปนกลุมแรกเริ่ม  ไดเลาตํานานการเกิด  ควาย วาแตครั้งในอดีต  ไดมีสองสามี

ภรรยา  คือ  ยายสี  กับตาสา  ซึ่งประกอบอาชีพหลัก คือ ทําสวนไมผลหลากหลายชนิด  เชน 

กลวย  ขนุน  มะมวง ฯลฯ  ตอมาไดกําหนดบุตรชายขึ้นมา  ชื่อวา “ทาวเห็นอม”  หลังจากนั้น  

สองสามีภรรยาไดเสียชีวิตลง  ปลอยใหบุตรชายกลายเปนลูกกําพรา  ประกอบสัมมาอาชีพ  อยู

เพียงลําพัง  ในวันหนึ่ง  ขณะที่  ทาวเห็นอม  ไดเดินสํารวจบริเวณสวนกลวยนั้น  ก็ไดพบเห็นวา  

ปลีกลวย  ขยับ เขยื้อน  อยูไปมา  จึงไดเขาไปฉีกปลีกลวยดู  ก็พบเห็นลูกควายนอยที่มีเขาเปน

ทองคํา  ทาวเห็นอม  จึงนําควายตัวดังกลาวมาเลี้ยง  อยูมาวันหนึ่ง  ขณะที่ทาวเห็นอมกําลังนอน

หลับอยูนั้น  พระอินทรไดมาขโมยควายตัว  ดังกลาวคืนไป  โดยใชวิธีการ ไตขึ้นสวรรคไปตาม

เถาวัลยที่เรียกวา “เครือเขากาพ”  ซึ่งสมัยนั้นมนุษยสามารถขึ้นไปบนสวรรคไดโดยการไตเครือ

เขากาพนี้ข้ึนไป  สาเหตุที่ไมเหาะขึ้นสวรรคก็เพื่อใหทาวเห็นอมไดเห็นรองรอยและตามขึ้นไปบน

สวรรค  เมื่อทาวเห็นอมตื่นข้ึนมาเห็นรองรอยของผูขโมยควาย  จึงไตเถาวัลยเครือเยากาพตาม

พระอินทร  ขึ้นไปบนสวรรค  และขอควายเขาทองคําคืน  แตพระอินทรไมใหเนื่องจากควายตัว

ดังกลาวเปนควายเขาทองคําแตจะใหควายธรรมดา  จํานวน 2 ตัว  คือ  ตัวผูกับตัวเมีย  ไปเลี้ยง

แทน  ซึ่งควายธรรมดานี้ชวยทํานาได  จากนั้นไดใหควายพรอมกับดาบวิเศษแกทาวเห็นอมและ

กําชับวาอยาดึงอาบออกจากฝก  เมื่อทาวเห็นอมไดไตเถาวัลยเครือเขากาพลงมายังโลกมนุษยได

แลว  ก็นึกสนุกอยากทดลองดาบวิเศษ  จึงไดดาบฟนเขาวัลยเครือเขากาพ  ขาดลมลงมาบนโลก

มนุษย  เถาวัลยเครือเขากาพ  กิ่งใหญโคนลงมาบนโลก  ทําใหพื้นดินยุบลงไปกลายเปนแมน้ําโขง  

สวนเถาวัลยเล็ก ๆ กลายเปนแมน้ําสายเล็ก  สายนอย  เมื่อทาวเห็นอมตัดเถาเครือเขากาพขาด  

มนุษยก็ไมสามารถขึ้นสวรรคโดยการไตเถาวัลยเครือเขากาพไดอีกตอไป  ดังนั้นตอมา  หากมนุษย

อยากขึ้นสวรรคมีอยูวิธีเดียวคือ  ตองทําความดี  ทําบุญมาก ๆ  
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 เมื่อทาวเห็นอมไดนําควายมาเลี้ยง  ก็เกิดการขยายพันธ  เกิดลูกควายตัวผูขึ้นมา 1 ตัว  

ดานแมควายกลัววาพอควายจะหึงหวง  แมควายจึงนําลูกควายตัวผูไปซอน  เมื่อลูกควายตัวผูโต

ขึ้นมา  มีรูปรางใหญโต  แข็งแรง  สวนควายตัวผูเปนพอก็แกลง  ออนแอลง  ลูกควาย  จึงไดวิ่ง

ขวิดจนควายผูเปนพอตาย  และเอาควายผูเปนแมมาทําเมีย  จึงไดเกิด  คําเปรียบเทียบลูกผู

อกตัญูวา “ลูกทรพี”  ตั้งแตบัดนั้นเปนตนมา  และมีควายขยายพันธสืบทอดมาจนถึงทุกวันนี้  

ผูเฒา  ประสาน  ไดเลาตอไปอีกวา  นับตั้งแตเกิดมาก็เห็นคนใชควายไถนามาตลอด  และมีผูบอก

เลาตอกันมาวา  คนในสมัยโบราณเริ่มใชควายไถนาแทนการใชจอบใชเสียมขุดตั้งแต ป 2477  

และเมื่อควายมีอายุมากขึ้นก็ไมสามารถทํางานได  กะโหลกควาย  จะนําไปประดับไวที่ยุงขาวเพื่อ

เปนสิริมงคลวา  ควายมีพระคุณชวยไถนาทํามีขาวกิน  สวนโครงกระดูก  ชาวบานก็จะนําไปฝง

กลบ  หนังนํามาทํากลองเพล  บางคนก็จะนําเขาควายมาทําโหวดเพื่อใชสําหรับเปาเรียกหากัน

เวลาเขาปา  ซึ่งโหวดที่ทําจากเขาควายจะมีลักษณะพิเศษคือ  ถึงแมวาเสียงดังไมมากแตจะดังไกล  

ตอมาไดมีการนํามาดัดแปลงทําเปนทายปน  ทําปลอกมีด  ทําหวี 

 จากเรื่องเลา  ตํานานเกี่ยวกับควายที่ผูเฒาผูแกเลาสืบทอดตอ ๆ มาใหคนรุนลูก  รุน

หลาน  รุนเหลน  ฟง  ทําใหคนรุนหลังซึมซับผูกพันกับควายมาจนถึงปจจุบัน  ดังนั้นเมื่อนาย

มานิตย  ยาวะระ  นําความรูเรื่องการแกะสลักเขาควายเปนรูปแบบตาง ๆ จึงมีคนสนใจมารวม

กลุมกัน 

ประโยชนจากการแกะสลักเขาควาย 

การนําเขาควายที่เมื่อกอนบางสวนจะทิ้งไวไมไดใชประโยชนหรือบางสวนนําไป

ขายเพื่อผลิตอาหารสัตว หรือทําปุย  ปจจุบันนํามาแกะสลักเปนรูปรางตาง ๆ ตามจินตนาการ  

ตลอดจนทําเปนของใชของประดับ  ทําใหเขาควายมีคุณคามากขึ้น  มีการเชื่อมโยงเรื่องราวของ

ควายทีเ่ปนตํานานมาต้ังแตดั้งเดิม  ผนวกกับวิทยาการใหม ๆ เพื่อสืบทอดใหคนรุนตอ ๆ ไปไดรับ

รู  และสืบทอดเรื่องราวตอไปไมมทีี่สิ้นสดุ  เนื่องจากปจจบุันการใชแรงงานควายไถนาแทบจะไมมี

ใหเห็นแลว  ผลิตภัณฑแกะสลักเขาควาย  จึงเปนสิ่งเดียวที่จะทําใหระลึกถึงคุณประโยชนที่มี

นานับประการของควายไทย และความผูกพันของคนกับควายในอดีต 

  และในการวิจัยครั้งนี้มีสมาชิกของกลุมตัวอยาง เขารวมประชุมเชิงปฏิบัติการ

เพื่อพัฒนาผลิตภัณฑที่สรางอัตลักษณตอยอดภูมิปญญาทองถิ่น  โดยมวีิทยากรผูเชี่ยวชาญมาเปน

วิทยากรในการประชุมเชิงปฏิบตัิการ   โดยจากประชุมเชิงปฏิบัติการไดผลติภัณฑที่มีอัตลกัษณตอ

ยอดภูมิปญญาทองถิ่น  ดังนี้ 

 

- ผลิตภัณฑแกะสลักเขาสัตวรูปชาง 



 42

อัตลักษณที่เปนแรงบันดาลใจ : จังหวัดเพชรบูรณจะรายลอมไปดวย

ขุนเขา มีความโดดเดนของความงดงามของปาและธรรมชาติ และกลุม

จึงไดนําเอารูปสัตว “ชาง”ซึ่งเปนสัญลักษณแหงขุนเขา  มาพัฒนาเปน

ผลิตภัณฑของฝากของที่ระลึกจากจังหวัดเพชรบูรณ 

- ผลิตภัณฑแกะสลักเขาสัตวรูปมา 

อัตลักษณที่เปนแรงบันดาลใจ : จังหวัดเพชรบูรณ มีความโดดเดนของปา

และความงามของธรรมชาติ มีทิวเขารายลอมและมาก็เปนอีกหนึ่ง

สัญลักษณที่เคียงคูกับปาเขา  กลุมจึงคิดนําเอารูปสัตว “มา” มาพัฒนา

เปนผลิตภัณฑของฝากของที่ระลึกจากจังหวัดเพชรบูรณ  ประกอบกับป

นี้ เปนปมา  ซึ่งนักทองเที่ยวสามารถซื้อสินคาของฝากของที่ระลึกฝาก

คนที่เคารพนับถือไดจากการมาทองเที่ยวจังหวัดเพชรบูรณได 

- ผลิตภัณฑแกะสลักเขาสัตวรูปนกฮูก 

อัตลักษณที่เปนแรงบันดาลใจ : เปนความเชื่อของผูคนเกี่ยวกับนกฮูกวา 

นกฮูกเปนสัตวนําโชค  ดังนั้น กลุมจึงมีแนวคิดนําเอารูปสัตว “นกฮูก” 

มาพัฒนาเปนผลิตภัณฑของฝากของที่ระลึกจากจังหวัดเพชรบูรณ  

เพื่อใหนักทองเที่ยวและผูมาเยือนไดซื้อสัตวนําโชค  ไปฝาก  ผูที่เคารพ

นับถือหรือคนที่รัก ซึ่งเปนการแสดงความรักและความหวังดีตอกัน 

- ผลิตภัณฑแกะสลักเขาสัตวรูปนกอินทร ี

อัตลักษณที่เปนแรงบันดาลใจ : จังหวัดเพชรบูรณ มีความโดดเดนของปา

และความงามของธรรมชาติ มีทิวเขารายลอม  ในลักษณะแหงความเปน

ปาและขุนเขา  นกอินทรียจึงเปนตัวแทนของพญานกที่ยิ่งใหญในปาเขา

และเปนสัญลักษณของการมองการณไกล  กลุมจึงนําเอารูปสัตว “นก

อินทรี” มาพัฒนาเปนผลิตภัณฑของฝากของที่ระลึกจากจังหวัด

เพชรบูรณ   

 

วัตถุดิบที่ใชในการผลิต 

วัตถุดิบที่ใชในการผลิต  ประกอบไปดวย 

1. เขาสัตว (เขาควาย) 

2. น้ํายาขัดเงา 

3. น้ํายาไฮโดรเยน 
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เครื่องมือท่ีใชในกระบวนการผลิตสินคา “เขาสัตวแกะสลัก” ประกอบไปดวย 

1. สิ่ว 

2. มอเตอรหินเจีย 

3. แรงงานคน 

ขั้นตอนการผลิต 

1. นําเขาควายมาตัดเปนทอน ๆ ตามขนาดรูปรางที่ตองการจากนั้นทิ้งไวใหแหง

ประมาณ 1 สัปดาห  เพื่อไมใหมีกลิ่น 

2. ใชหินเจียขึ้นรูปใหเปนรูปรางตาง ๆ ตามที่ตองการตามรูปรางของเขาสัตววา

ลักษณะแบบนี้ควรจะทําเปนรูปอะไร 

3. ขัดดวยกระดาษทราย 

4. ใชผาขัดและลงน้ํายาขัดเงา  ใชมอเตอรขัดใหเปนเงา 

5. แกะลายโดยใชสิ่วแกะสลักตามลักษณะรูปรางสัตวที่ออกแบบไว 

(ขั้นตอนนีจ้ะตองใชฝมือ  และจินตนาการของแรงงานในการแกะลวดลาย) 

6. ลงน้ํายาไฮโดรเยนเพื่อกัดสี  ไมใหเขาควายมีสีดํา 

7. นําตาสําเร็จรูปมาติด  โดยการใชสวานเจาะ  และติดตาลงไป 

8. ใสฐานไมในกรณีที่ผลิตภัณฑบางชนิดตองมีฐานไมเพื่อตั้งเขาสัตว 

 

เอกลักษณ/จุดเดนของผลิตภัณฑ 

 ในประเทศไทยจะมีผลิตภัณฑจากเขาสัตวอยูไมกี่แหง  ซึ่งสวนใหญจะผลิตเปน

เครื่องประดับ  เชน  สรอยคอ  กําไล  เข็มขัด  กระดุม  เปนตน  สําหรับผลิตภัณฑของกลุม

แกะสลักเขาสัตวบานเจริญทรัพย ซึ่งสมาชิกรวมกันระดมความคิดและฝกฝมือผลิตสินคาใหมี

ความแตกตางจากที่อื่น  คือ กลุมจะผลิตและแกะสลักเขาสัตวเปนผลิตภัณฑตกแตงบาน  โดย

แกะสลักเปนรูปสัตวตาง ๆ เชน  นกนานาชนิด  ชาง  มา  นกอินทรี  ฯลฯ  ซึ่งเปนตัวแทนของปา

และขุนเขาตามอัตลักษณของจังหวัดเพชรบูรณที่มีความงดงามทางธรรมชาติ ในดานปาและ

ขุนเขา  และจําหนายเปนของฝากของที่ระลึกเมื่อนักทองเที่ยวและผูมาเยือน  มาทองเที่ยวหรือ

มาเยือนจังหวัดเพชรบูรณ 

 

4.1.2 กลุมสงเสริมอาชีพบานไร 

                 กลุมสงเสริมอาชีพบานไร  ที่ตั้ง - ศูนยเรียนรูชุมชน หมู 1 บานไร  ตําบลบานไร  

อําเภอหลมสัก  จังหวัดเพชรบรูณ  มีจํานวนสมาชิก   ทั้งหมด  20  คน 

    วัตถุประสงคในการจัดตั้งกลุม 
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       1. เพื่อใหสมาชิกมรีายไดเสริมจากการมีอาชีพหลกั 

       2. เพื่อใหสมาชิกทราบการบริหารงานในรูปของคณะกรรมการ รูบทบาท

และหนาที่ของตนเองจนเปนองคกรที่เขม็แข็งตอไป 

       3. เกิดการแลกเปลี่ยนเรียนรูและพัฒนาศักยภาพดานการผลิต การตลาด 

การบริหารจัดการทุน รวมทั้งการพฒันาอาชีพและรายได ระหวางครัวเรือน กลุมองคกรเครือขาย 

และชุมชน 

และในการวิจัยครั้งนี้มีสมาชิกของกลุมตัวอยาง เขารวมประชุมเชิงปฏิบัติการเพื่อพัฒนา

ผลิตภัณฑที่สรางอัตลักษณตอยอดภูมิปญญาทองถ่ิน  โดยมวีิทยากรผูเชี่ยวชาญมาเปนวิทยากรใน

การประชุมเชิงปฏิบัติการ    โดยจากประชุมเชิงปฏิบัติการไดผลิตภัณฑที่มีอัตลักษณตอยอดภูมิ

ปญญาทองถิ่น  ดังนี้ 

- ผลิตภัณฑพวงกุญแจมะขาม 

อัตลักษณที่เปนแรงบันดาลใจ : จังหวัดเพชรบูรณมีผลไมที่ขึ้นชื่อคือ              

“มะขาม” เปนผลไมประจําจังหวัด  ซึ่งมะขามเปนเอกลักษณที่ใครมา

จังหวัดเพชรบูรณจะตองซื้อหาเพื่อนําไปเปนของฝากของที่ระลึก  กลุม

จึงไดรวมกันพัฒนาผลิตภัณฑพวกกุญแจมะขามขึ้น  เพื่อจําหนายเปน

ของฝากของที่ระลึกสําหรับนักทองเที่ยวและผูที่สนใจทั่วไป 

- ผาพันคอไหมพรม 

อัตลักษณที่เปนแรงบันดาลใจ : จังหวัดเพชรบูรณมีอากาศที่หนาวเย็น  

ซึ่งเปนเอกลักษณดึงดูดนักทองเที่ยวมาทองเที่ยวในจังหวัดเพชรบูรณ  

โดยเฉพาะชวงเดือน พฤศจิกายน – กุมภาพันธ  ซึ่งเปนชวงอากาศหนาว

เย็น  นักทองเที่ยวหรือบุคคลที่มาเยือนจังหวัดเพชรบูรณจะนิยมใช

ผาพันคอไหมพรมในการสรางความอบอุนใหกับรางกาย  จนผาพันคอ

ไหมพรมเปนสัญลักษณของไออุน  ซึ่งทั้งนักทองเที่ยวและบุคคลทั่วไป

นิยมซื้อเปนสัญลักษณของการมาเยือนจังหวัดเพชรบูรณ  จึงเปนแรงดล

บันดาลใจใหกลุมผลิตสนิคาเพื่อจาํหนายและเปนการสรางอัตลักษณแหง

ไออุนใหกับขุนเขาของจังหวัดเพชรบูรณ 

- กระเปา 

อัตลักษณที่เปนแรงบันดาลใจ :  กระเปาถักมือ  เปนสินคาหัตกรรมของ

ชาวบาน  แสดงความประณีต  ความอดทน  และความตั้งใจ ถายทอดสู

งานฝมือที่ทรงคุณคา  เปนงานฝมือที่เปนอัตลักษณชิ้นตอชิ้น  ความ
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สวยงามและความปราณีตข้ึนอยูกับทักษะของผูถักทอแตละคน  เปนภูมิ

ปญญาทองถิ่นที่ถายทอดจากรุนสูรุน  โดยใชวัสดุในทองถิ่นเปนวัตถุดิบ  

และสงเสริมใหชาวบานทําเปนอาชีพเสริมจากการวางงานได 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ความพึงพอใจของผูบริโภคตอผลิตภณัฑ 

ตารางที่  4. 1  ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

ขอมูลสวนบุคคล จํานวน (คน) รอยละ 

เพศ   

- ชาย 30 30 

- หญิง 70 70 

อาย ุ   

- ต่ํากวา  18  ป        9 9 

- 18   -  25   ป 15 15 

- 26   -  35   ป 35 35 

- 36   -  50   ป 30 30 

- 51    ปขึ้นไป 11 11 

การศึกษา   

- ต่ํากวามัธยมศกึษา - - 

- มัธยมศึกษาหรือเทียบเทา       15 15 

- อนุปรญิญา  /  ปวส.   25 25 
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- ปริญญาตร ี  45 45 

- ปริญญาโทขึ้นไป 15 15 

อาชีพ    

- นักเรียน/นกัศึกษา        20 20 

- รับราชการ/พนักงานรัฐวสิาหกจิ                                               25 25 

- พนักงานบริษัท     22 22 

- ธุรกิจสวนตัว 23 23 

- แมบาน 10 10 

- อื่น ๆ ระบ ุ - - 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน   

- ต่ํากวา  5,000  บาท             18 18 

- 5,001 – 10,000  บาท       22 22 

- 10,001 – 20,000  บาท                                    30 30 

- 20,001 – 25,000  บาท   24 24 

- 25,001  ขึ้นไป 6 6 

 

จากตารางที่  4.1  พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง คิดเปนรอยละ 70

และเพศชาย  คิดเปนรอยละ  30  อายุของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญคืออายุระหวาง  26   -  

35   ป คิดเปนรอยละ 35  รองลงมาคืออายุระหวาง 36   -  50   ป คิดเปนรอยละ 30  อายุ

ระหวาง 18   -  25  ป  คิดเปนรอยละ  15  อายุ 51 ปขึ้นไปคิดเปนรอยละ 11  และอายุต่ํากวา  

18  ป  คิดเปนรอยละ 9  ตามลําดับ 

 การศึกษาของผูตอบแบบสอบถาม  สวนใหญอยูในระดบัปรญิญาตร ี คิดเปนรอยละ 45  

ลําดับรองลงมาคือ ระดับอนปุรญิญา / ปวส. คิดเปนรอยละ 25  ระดับมัธยมศึกษาหรือเทียบเทา  

คิดเปนรอยละ 15 และระดับปริญญาโทขึ้นไป  คิดเปนรอยละ 15  ตามลําดับ 

 อาชีพของผูตอบแบบสอบถาม  สวนใหญรับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ  คิดเปนรอย

ละ 25  ลําดับรองลงมาคือ ธุรกิจสวนตัวคิดเปนรอยละ 23  พนักงานบริษัท  คิดเปนรอยละ 22

นักเรียน/นักศึกษา คิดเปนรอยละ 20 และแมบาน คิดเปนรอยละ 10  ตามลําดับ 

 รายไดเฉลี่ยตอเดือนของผูตอบแบบสอบถาม  สวนใหญอยูระหวาง 10,001 – 20,000  

บาท   คิดเปนรอยละ 30  ลําดับรองลงมาคือ รายไดระหวาง  20,001 – 25,000  บาท  คิดเปน
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รอยละ 24   รายไดระหวาง  5,001 – 10,000  บาท    คิดเปนรอยละ 22  รายไดตํ่ากวา  5,000  

บาท  คิดเปนรอยละ 18  และ25,001  ขึ้นไป คิดเปนรอยละ 6  ตามลําดับ 

 

ตารางที่  4.3 ความคิดเห็นของผูบรโิภคตอผลิตภัณฑ 

รายการประเมิน คาเฉลีย่ 

X  

สรุปผล 

ผลติภัณฑสะทอนภูมปิญญาทองถิ่น 4.60 มากที่สุด 

ผลิตภัณฑมีอัตลักษณประจําทองถิ่น 4.17 มาก 

ผลิตภัณฑมีความประณีต  สวยงาม 4.39 มาก 

ผลิตภัณฑเปนงานหัตกรรมที่มีคุณคา 4.15 มาก 

ผลิตภัณฑมีความแตกตางนาสนใจ 4.07 มาก 

ผลิตภัณฑมีความเหมาะสมเปนของฝากของทีร่ะลกึ 3.94 มาก 

รวม 4.22 มาก 

 

จากตารางที่  4.2  ผูบริโภคมีความคิดเห็นตอผลิตภัณฑโดยรวม อยูในระดับมาก คิด

คะแนน X = 4.22  และพิจารณารายดานพบวาผูบริโภคมีความเห็นวา ผลิตภัณฑสะทอนภูมิ

ปญญาทองถิ่นมากที่สุด  คิดคะแนน X = 4.60  รองลงมาคือ ผลิตภัณฑมีความประณีต  

สวยงาม คิดคะแนน X = 4.39  ผลิตภัณฑมีอัตลักษณประจําทองถิ่น  คิดคะแนน X = 4.17 

ผลิตภัณฑเปนงานหัตกรรมที่มีคุณคา  คิดคะแนน X = 4.15  ผลิตภัณฑมคีวามแตกตางนาสนใจ

คิดคะแนน X = 4.07 ผลิตภัณฑมีความเหมาะสมเปนของฝากของที่ระลึก คิดคะแนน X = 

3.94  ตามลําดับ 

 

 

2. เพื่อสรางตราสินคาใหมจากภูมิปญญาทองสูการตลาดเชิงรุกท้ังในประเทศและ

ตางประเทศ   

    ในการวิจัยครั้งนี้มีสมาชิกของกลุมตัวอยาง  ไดทําการคัดเลือกตราสินคา  เพื่อ

เปนสัญลักษณแทนกลุมสินคา OTOP  ดวยคะแนนเปนเอกฉันท โดยกลุมตัวอยางไดใหเหตุผล

ประกอบการตัดสินใจเลือกตราสินคาดังกลาว วา เปนสัญลักษณที่สื่อถึงความเปน OTOP 

Creative  สีพื้นตัดกับสีขอความชัดเจน  เปนตัวอักษรภาษาอังกฤษซึ่งมีความเปนสากลสื่อสารได
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ทั่วโลก สีโดยรวมกลมกลืนและเปนสีแหงการดึงดูดความสนใจ   โดยตราสินคา ที่สมาชิกของกลุม

เลือกไดแก 

 

 

    

 

            รูปที่  4.1   รูปตราสินคา สัญลักษณแทนกลุมสินคา OTOP   

 

3. เพื่อศึกษากลยุทธการตลาดเชิงรุกในการจําหนายสินคาหนึ่งตําบลหนึ่ง

ผลิตภัณฑ ทั้งในประเทศและตางประเทศ   

    ในการวิจัยครั้งนี้มีสมาชิกของกลุมตัวอยาง และผูวิจัยไดรวมประชุมวางแผน

การตลาดเชิงรุก  โดยกําหนดชองทางสื่อสารและดําเนินกิจกรรมทางการตลาด จําหนายสินคา

หนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑเชิงรุกทั้งในประเทศและตางประเทศ  โดยจากประชุมเชิงปฏิบัติการได

ชองทางการตลาดเชิงรุก  และกลุมตัวอยางไดออกจําหนายสินคาและดําเนินงานตามแผนดังนี ้

1. การจําหนาย ณ แหลงทองเที่ยว 

กลุมตัวอยางไดออกจําหนายสินคา โดยจัดบูธจําหนายสินคา ณ  อําเภอเขา

คอ  จังหวัดเพชรบูรณ  จัดบูธบริเวณรานมะขามทอง  ซึ่งเปนบริเวณที่มีการแวะซื้อของฝากของที่

ระลึกจากนักทองเที่ยว  โดยกลุมจัดบูธจัดจําหนายสินคาในชวงเทศกาลปใหม  ในวันที่  27  

ธันวาคม 2556 – 1 มกราคม  2557  และมีนักทองเที่ยวสนใจซื้อสนิคากลบัไปเปนของฝากของที่

ระลึกเปนจํานวนมาก 

  2.  แสดงสินคา ณ มหกรรมแสดงจําหนายสินคา  ไทย – ลาว – เวียดนาม 

– จีน  งานนครพนมเอ็กโปร 2557 ระหวางวันที่  ๗ – ๑๕ กุมภาพันธ ๒๕๕๗   

       ซึ่งกลุมไดออกบูธแสดงสินคา ณ มหกรรมแสดงจําหนายสินคา  ไทย – 

ลาว – เวียดนาม – จีน  งานนครพนมเอ็กโปร 2557 ณ บริเวณถนนสุนทรวิจิตร  อําเภอเมือง

จังหวัดนครพนม      โดยในการจัดงานนครพนมเอ็กโปร ๒๕๕๗ ดังกลาวมีวัตถุประสงค  เพื่อ 

1. เพื่อใหผูประกอบการเรียนรูสินคาและบริการภายในภูมิภาคดินโดจีน 

2. เพื่อพัฒนาศักยภาพและการแขงขันของผูประกอบการ 

3. เพื่อเพิ่มชองทางการจัดจาํหนายใหผูประกอบการโอทอป และเอสเอ็มอี 

ซึ่งวัตถุประสงคในการจัดงานดังกลาวเปนชองทางที่จะสงเสริมใหกลุมได

เผยแพรผลิตภัณฑสูตางประเทศเพื่อนบาน  รวมทั้งกลุมเล็งเห็นความสามารถในการสราง

เครือขายความรวมมือในการจัดจําหนายสินคาออกสูตางประเทศ  ซึ่งผลของการเขารวมงาน
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แสดงสินคามหกรรมจําหนายสินคาไทย – ลาว – เวียดนาม – จีน  ดังกลาวคือ  มีลูกคาให

ความสนใจซื ้อส ินค าจากทางกลุ ม เป นจํ านวนมาก   และ ได เคร ือข ายทางธ ุรก ิจทั ้ง

ภายในประเทศและตางประเทศที่จะนําไปสูการซื้อขายสินคารวมกันในอนาคตตอไป 

3. การจัดทําเว็บไซดเพื่อสื่อสาร  ประชาสัมพันธ  สรางการเขาถึงเชิงรุก

ใหกับลูกคาทั้งในประเทศและตางประเทศ 

กลุมไดเล็งเห็นความสําคัญของการติดตอสื่อสาร  การประชาสัมพันธเชิงรุก  

ซึ่ง เครื่องมือที่ดีที่สุดในการเขาถึงผูบริโภคทั้ งภายในประเทศและตางประเทศคือ การ

ประชาสัมพันธทางเว็บไซด  ดังนั้นจึงเปนมติรวมกันที่จะใหกลุมมีเว็บไซดเพื่อแสดงสินคา  จัด

กิจกรรมทางการตลาดผานทางเว็บไซด  และนําเสนอเว็บไซดเปน 2 ภาษา  ทั้งภาษาไทยและ

ภาษาอังกฤษ  และใชภาษาอังกฤษในการประชาสัมพันธดึงดูดชาวตางชาติใหสามารถเขาถึงและ

ซื้อขายสินคาผานทางเว็บไซดไดอยางสะดวกรวดเร็ว   

4. การประชาสัมพันธดวย e – catalogs  เปนการเสนอผลิตภัณฑของกลุม

ผานทาง Face book   เพื่อการทําการตลาดเชิงรุก  สื่อสารและนําเสนอผลิตภัณฑสูลูกคาทั้ง

ในประเทศและตางประเทศ  ถือเปนการสรางการเขาถึงแหลงจําหนายสินคาไดดวยเทคโนโลยี

สมัยใหม 

5. การใชแผนพับประชาสัมพันธ  เปนการนําเสนอผลิตภัณฑและใหขอมูล  

เพื่อดึงดูดใหกลุมลูกคาสนใจ  เขามาศึกษารายละเอียดของผลิตภัณฑผานทางเว็บไซด หรือ

สอบถามขอมูลเพิ่มเติมกับผูผลิตและจําหนายสินคา OTOP ไดโดยตรง  ซึ่งเปนวิธีการทํา

การตลาดเชิงรุก  ที่สามารถสรางการรบัรูและดึงดูดใหลูกคารูจักและสนใจผลิตภัณฑของกลุมมาก

ขึ้น 

4. เพื่อศึกษาปญหาอุปสรรคและแนวทางการแกไขปญหาการจําหนายสินคาหนึ่ง

ตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ    

    ในการวิจัยครั้งนี้มีสมาชิกของกลุมตัวอยาง และผูวิจัยไดรวมประชุมระดมสมอง

เพื่อสังเคราะหปญหา  และรวมกันวิเคราะหแนวทางการแกไขปญหาจากประสบการณในการ

จําหนายสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ  โดยแสดงถึงปญหาและแนวทางการแกไขปญหา  ซึ่ง

สรุปได ดังตารางที่ 
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ตารางที่ 4.3  ปญหาและแนวทางการแกไขปญหาของกลุมสินคา OTOP 

ปญหา แนวทางการแกไขปญหา 

ชองทางการจัดจําหนายมีจํานวนนอย   เพิ่มชองทางการจัดจําหนายใหมีความหลายหลายมาก

ขึ้น  โดยจําหนายสินคาผานชองทางพอคาคนกลางให

พอคาคนกลางเปนผูกระจายสินคาสูลูกคา  โดยที่ทาง

กลุมไมตองออกรานจําหนายเอง  ซึ่งหากรานออกราน

จําหนายเองจะมีตนทุนในการจําหนายสูงและอาจจะไม

มีเวลาและจํานวนสมาชิกที่จะกระจายกันไปออกราน

ครอบคลุมพื้นที่จําหนาย  ดังนั้นการใชคนกลางในการ

จําหนายสินคา  โดยกลุมสามารถกําหนดราคาขายสง

ใหกับพอคาคนกลางเพื่อนําไปจําหนายตอได  รวมทั้ง

เพิ่มชองทางการเขาถึงแหลงสินคาดวยการใชสื่อทาง

อินเตอรเน็ตเชน เว็บไซด  Face book  เปนตน  ซึ่ง

เปนชองทางที่จะทําใหลูกคาไดเขามาเรียนรู  เลือกชม

สินคาและสามารถกระตุนการตัดสินใจซื้อของลูกคาได

ถือเปนการเพิ่มชองทางการจดัจําหนายใหกบัทางกลุมได 

ผลิตภัณฑยังไมเปนที่รูจัก เมื่อกลุมไดพัฒนาผลิตภัณฑใหมีความเปนเอกลักษณ

เฉพาะถิ่นโดยเนนวัตถุดิบในทองถิ่นมาใชในการผลิต ให

มีความแตกตาง กลุมทําการประชาสัมพันธสินคาใหกับ

กลุมผูบริโภคไดเลือกชมและกระตุนความตองการซื้อ

ดวยกลยุทธทางการตลาด  โดยใชการประชาสัมพันธเชิง

รุก  นําเสนอผลิตภัณฑสูลูกคา  เพื่อสรางการรูจักและ

การยอมรับในตัวผลิตภัณฑ ดวยวิธีการที่หลากหลาย  

เชน  การจัดEvent แสดงสินคา ณ จุดจําหนาย  การ

เสนอสินคาดวยแผนพับประชาสัมพันธ  การนําเสนอ

สินคาดวย  e – catalogs  การนําเสนอสินคาทางเว็บ
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ไซด  ซึ่งเปนที่นิยมและใชกันอยางแพรหลายในปจจุบัน   

ขาดการโฆษณาประชาสมัพันธ จัดทําแผนการสงเสริมการโฆษณาประชาสัมพันธสินคา 

OTOP ให เป นที่ รู จั กแพรหลาย  ส ง เส ริมการ

ประชาสัมพันธผานหนวยงานภาครัฐที่ทําการสงเสริม

สินคา OTOP สงเสริมการประชาสัมพันธทางเว็บไซด  

ทาง Face book  และทําการประชาสัมพันธผาน

กิจกรรมการชวยเหลือสงัคมในชุมชน  ออกรานจําหนาย

ผ ลิ ต ภั ณ ฑ ต า ม ส ถ า น ที่ ต า ง  ๆ  เ พื่ อ เ ป น ก า ร

ประชาสัมพันธสินคาของกลุม 

 

ปญหา แนวทางการแกไขปญหา 

การขาดความรูดานการตลาดและ

อินเทอรเน็ต 

แลกเปลี่ยนเรียนรู  และสงตัวแทนเขาอบรมการใชงาน

อินเตอรเน็ตเพื่อการประชาสัมพันธสินคาและการซื้อ

ขายสินคาผานทางเว็บไซด  รวมทั้งเรียนรูกลยุทธทาง

การตลาดที่จะเปนกลยุทธสําคัญในการจําหนายสินคา  

รวมทั้งการเรียนรูเรื่องของตัวแทนการจําหนายเพื่อเพิ่ม

ชองทางในการจําหนายสินคา  โดยพอคาคนกลาง  ซึ่ง

จะชวยใหกลุมจําหนายสินคาไดมากขึ้นโดยที่กลุมไมตอง

ออกรานจําหนายเองทุกครั้ง 

การกําหนดราคาผลิตภัณฑไมดึงดูดใจ

ลูกคา 

ใชกลยุทธการตั้งราคาตามหลักจิตวิทยา  เชน  การตั้ง

ราคาที่ลงทายดวยเลข 9  การตั้งราคา  3 ชิ้น 100  

บาท หรือการตั้งราคาขายสําหรับสินคาขายสง เปนตน 

การออกรานจําหนายสินคามีตนทุน

การจําหนายสินคาที่สูง 

การออกรานจําหนายสินคาตามแหลงจําหนายสินคาตาง 

ๆ มีตนทุนสูงเนื่องจากมีคาใชจายเกี่ยวกับยานพาหนะ

การเดินทาง  คาใชจายดานคาเชาสถานที่   และ

คาใชจายแกพนักงานสมาชิกที่ออกจําหนายสินคา  ซึ่ง

หากกลุมใชวิธีน้ีในการจําหนายสินคาวิธีเดียว  จะสงผล

ใหกลุมอาจประสบปญหาการขาดทุน  ดังนั้นแผนการ

จําหนายสินคาจะตองมีหลากหลายวิธี  เชน  จําหนาย

สินคาผานชองทางพอคาคนกลางใหพอคาคนกลางที่
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จําหนายสินคาตามแหลงทองเทีย่วรับสนิคาของทางกลุม

ไปจําหนายแกลูกคาตอไป  โดยที่ทางกลุมไมตองออก

รานจําหนายเอง  กลุมสามารถกําหนดราคาขายสง

ใหกับพอคาคนกลางเพื่อเปนแรงจูงใจใหพอคาคนกลาง

นําสินคาไปจําหนาย  รวมทั้งเพิ่มชองทางการเขาถึง

แหลงสินคาดวยการใชสื่อทางอินเตอรเน็ตเชน เว็บไซด  

Face book  เปนตน  ซึ่งเปนชองทางที่จะทําใหลูกคา

ไดเขามาเรียนรู  เลือกชมสินคาและสามารถซื้อขาย

สินคาผานทางเว็บไซดได  โดยกลุมไมตองจายคาใชจาย

ที่เปนตนทุนเกี่ยวกับคาพาหนะ  คาเชาสถานที่  และ

คาใชจายเกี่ยวกับคนขาย  ซึ่งถือวาเปนการเปดรานขาย

สินคาที่มีตนทุนต่ํา  ซึ่ งแตกตางจากการออกราน

จําหนายสินคาตามแหลงขายสินคาตาง ๆ  

 

 

 

บทที่ 5 

สรุป  อภิปรายผลการวิจัย และขอเสนอแนะ 
 

          การวิจัยเรื่อง การสรางมูลคาเพิ่มใหกับสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑดวยความคิด

สรางสรรคเพื่อการตลาดเชิงรุก  มีวัตถุประสงคของการวิจัย  อยู  4  ประการ คือ (1) เพื่อ

สรางอัตลักษณตอยอดภูมิปญญาทองถิ่นใหกับสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑดวยความคิด

สรางสรรค   (2) เพื่อสรางตราสินคาใหมจากภูมิปญญาทองสูการตลาดเชิงรุกทั้งในประเทศและ

ตางประเทศ  (3) เพื่อศึกษากลยุทธการตลาดเชิงรุกในการจําหนายสินคาหนึ่งตําบลหนึ่ง

ผลิตภัณฑ ทั้งในประเทศและตางประเทศ  และ(4) เพื่อศึกษาปญหาอุปสรรคและแนวทางการ

แกไขปญหาการจําหนายสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ    

 ประชากรและกลุมตัวอยางที่ใชศึกษาครั้ งนี้ไดแกกลุมสินคาหนึ่งตําบลหนึ่ง

ผลิตภัณฑในเขตจังหวัดเพชรบูรณ  กลุมตัวอยางและวิธีการคัดเลือกตัวอยาง  ในการเลือกกลุม

ตัวอยางใชวิธีการ  non probability   sampling  ใชการสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive  
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Sampling)    โดยกลุมตัวอยางคือกลุมสงเสริมอาชีพบานไร  จํานวน  20  คน  และกลุม

แกะสลักเขาสัตว มีจํานวนสมาชิก 26 คน  เครื่องมือที่ใชในการวิจัยครั้งนี้  ประกอบไปดวย  ดังนี้ 

การสนทนากลุมยอย (Focus Group)  การสัมภาษณเชิงลึก (In-depth)  การประชุมระดมความ

คิดเห็น   การประชุมปฏิบัติการแบบมีสวนรวมในการพัฒนาสินคา, ตราสินคา และการดําเนิน

กิจกรรมทางการตลาด  แบบสอบถามความคิดเห็นของผูบริโภค  มีการดําเนินการวิจัย  เปน

ขั้นตอนดังตอไปนี้     

1. ศึกษาทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของ   

2. เลือกกลุมตัวอยางใชวิธีการ  non probability   sampling โดยใชการสุมตัวอยางแบบ

เจาะจง (Purposive  Sampling)   

3. ประชุมเชิงปฏิบัติการ  ระดมความคิด  เกี่ยวกับ  การสรางอัตลักษณตอยอดภูมิ

ปญญาทองถิ่นดวยความคิดสรางสรรค  การสรางตราสินคา  กลยุทธการตลาดเชิง

รุกในการจําหนายสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ  

4. การดําเนินงานตามแผนที่กําหนดและเก็บขอมูลภาคสนาม 

5. สังเคราะหขอมูล   

6. สรุปรายงานการวิจัย 

7. เผยแพรผลการวิจัย 

 

 

 

 

 

 

 

สรุปผลการดําเนินการวิจัย  ไดดังนี ้

1. เพื่อสรางอัตลักษณตอยอดภูมิปญญาทองถิ่นใหกับสินคาหนึ่งตําบลหนึ่ง

ผลิตภัณฑดวยความคิดสรางสรรค   จากประชุมเชิงปฏิบัติการไดผลิตภัณฑที่มีอัตลักษณตอยอด

ภูมิปญญาทองถิ่น  ดังนี้ 

- ผลิตภัณฑแกะสลักเขาสัตวรูปชาง 

อัตลักษณที่เปนแรงบันดาลใจ : จังหวัดเพชรบูรณจะรายลอมไปดวย

ขุนเขา มีความโดดเดนของความงดงามของปาและธรรมชาติ และกลุมจึงไดนําเอารูปสัตว “ชาง”

ซึ่งเปนสัญลักษณแหงขุนเขา  มาพัฒนาเปนผลิตภัณฑของฝากของที่ระลึกจากจังหวัดเพชรบูรณ 
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- ผลิตภัณฑแกะสลักเขาสัตวรูปมา 

อัตลักษณที่เปนแรงบันดาลใจ : จังหวัดเพชรบูรณ มีความโดดเดนของปา

และความงามของธรรมชาติ มีทิวเขารายลอมและมาก็เปนอีกหนึ่งสัญลักษณที่เคียงคูกับปาเขา  

กลุมจึงคิดนําเอารูปสตัว “มา” มาพัฒนาเปนผลิตภัณฑของฝากของที่ระลึกจากจังหวัดเพชรบูรณ  

ประกอบกับปนี้ เปนปมา  ซึ่งนักทองเที่ยวสามารถซื้อสินคาของฝากของที่ระลึกฝากคนที่เคารพ

นับถือไดจากการมาทองเที่ยวจังหวัดเพชรบูรณได 

- ผลิตภัณฑแกะสลักเขาสัตวรูปนกฮูก 

อัตลักษณที่เปนแรงบันดาลใจ : เปนความเชื่อของผูคนเกี่ยวกับนกฮูกวา 

นกฮูกเปนสัตวนําโชค  ดังนั้น กลุมจึงมีแนวคิดนําเอารูปสัตว “นกฮูก” มาพัฒนาเปนผลิตภัณฑ

ของฝากของที่ระลึกจากจังหวัดเพชรบูรณ  เพื่อใหนักทองเที่ยวและผูมาเยือนไดซื้อสัตวนําโชค  

ไปฝาก  ผูที่เคารพนับถือหรือคนที่รัก ซึ่งเปนการแสดงความรักและความหวังดีตอกัน 

- ผลิตภัณฑแกะสลักเขาสัตวรูปนกอินทร ี

อัตลักษณที่เปนแรงบันดาลใจ : จังหวัดเพชรบูรณ มีความโดดเดนของปา

และความงามของธรรมชาติ มีทิวเขารายลอม  ในลักษณะแหงความเปนปาและขุนเขา  นก

อินทรียจึงเปนตัวแทนของพญานกที่ยิ่งใหญในปาเขาและเปนสัญลักษณของการมองการณไกล  

กลุมจึงนําเอารูปสัตว “นกอินทรี” มาพัฒนาเปนผลิตภัณฑของฝากของที่ระลึกจากจังหวัด

เพชรบูรณ   

- ผลิตภัณฑพวงกุญแจมะขาม 

อัตลักษณที่เปนแรงบันดาลใจ : จังหวัดเพชรบูรณมีผลไมที่ขึ้นชื่อคือ              

“มะขาม” เปนผลไมประจาํจังหวัด  ซึ่งมะขามเปนเอกลกัษณที่ใครมาจังหวัดเพชรบูรณจะตองซื้อ

หาเพื่อนําไปเปนของฝากของที่ระลึก  กลุมจึงไดรวมกันพัฒนาผลิตภัณฑพวกกุญแจมะขามขึ้น  

เพื่อจําหนายเปนของฝากของที่ระลึกสําหรับนักทองเที่ยวและผูที่สนใจทั่วไป 

- ผาพันคอไหมพรม 

อัตลักษณที่เปนแรงบันดาลใจ : จังหวัดเพชรบูรณมีอากาศที่หนาวเย็น  

ซึ่งเปนเอกลักษณดึงดูดนักทองเที่ยวมาทองเที่ยวในจังหวัดเพชรบูรณ  โดยเฉพาะชวงเดือน 

พฤศจิกายน – กุมภาพันธ  ซึ่งเปนชวงอากาศหนาวเย็น  นักทองเที่ยวหรือบุคคลที่มาเยือนจงัหวัด

เพชรบูรณจะนิยมใชผาพันคอไหมพรมในการสรางความอบอุนใหกับรางกาย  จนผาพันคอไหม

พรมเปนสัญลักษณของไออุน  ซึ่งทั้งนักทองเที่ยวและบุคคลทั่วไปนิยมซื้อเปนสัญลักษณของการ

มาเยือนจังหวัดเพชรบูรณ  จึงเปนแรงดลบันดาลใจใหกลุมผลิตสินคาเพื่อจําหนายและเปนการ

สรางอัตลักษณแหงไออุนใหกับขุนเขาของจังหวัดเพชรบูรณ 

- กระเปา 
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อัตลักษณที่เปนแรงบันดาลใจ :  กระเปาถักมือ  เปนสินคาหัตกรรมของ

ชาวบาน  แสดงความประณีต  ความอดทน  และความตั้งใจ ถายทอดสูงานฝมือที่ทรงคุณคา  

เปนงานฝมือที่เปนอัตลักษณชิ้นตอช้ิน  ความสวยงามและความปราณีตขึ้นอยูกับทักษะของผูถัก

ทอแตละคน  เปนภูมิปญญาทองถิ่นที่ถายทอดจากรุนสูรุน  โดยใชวัสดุในทองถิ่นเปนวัตถุดิบ  

และสงเสริมใหชาวบานทําเปนอาชีพเสริมจากการวางงานได 

เอกลักษณ/จุดเดนของผลิตภัณฑ 

ในประเทศไทยจะมีผลิตภัณฑจากเขาสัตวอยูไมกี่แหง  ซึ่งสวนใหญจะผลิตเปน

เครื่องประดับ  เชน  สรอยคอ  กําไล  เข็มขัด  กระดุม  เปนตน  สําหรับผลิตภัณฑของกลุม

แกะสลักเขาสัตวบานเจริญทรัพย ซึ่งสมาชิกรวมกันระดมความคิดและฝกฝมือผลิตสินคาใหมี

ความแตกตางจากที่อื่น  คือ กลุมจะผลิตและแกะสลักเขาสัตวเปนผลิตภัณฑตกแตงบาน  โดย

แกะสลักเปนรูปสัตวตาง ๆ เชน  นกนานาชนิด  ชาง  มา  นกอินทรี  ฯลฯ  ซึ่งเปนตัวแทนของปา

และขุนเขาตามอัตลักษณของจังหวัดเพชรบูรณที่มีความงดงามทางธรรมชาติ ในดานปาและ

ขุนเขา  และจําหนายเปนของฝากของที่ระลึกเมื่อนักทองเที่ยวและผูมาเยือน  มาทองเที่ยวหรือ

มาเยือนจังหวัดเพชรบูรณ 

ความพึงพอใจของผูบริโภคตอผลิตภณัฑ 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง คิดเปนรอยละ 70และเพศชาย  คิดเปนรอย

ละ  30  อายุของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญคืออายุระหวาง  26   -  35   ป คิดเปนรอยละ 

35  รองลงมาคืออายุระหวาง 36   -  50   ป คิดเปนรอยละ 30  อายุระหวาง 18   -  25  ป  

คิดเปนรอยละ  15  อายุ 51 ปขึ้นไปคิดเปนรอยละ 11  และอายุต่ํากวา  18  ป  คิดเปนรอยละ 

9  ตามลําดับ 

 การศึกษาของผูตอบแบบสอบถาม  สวนใหญอยูในระดบัปรญิญาตร ี คิดเปนรอยละ 45  

ลําดับรองลงมาคือ ระดับอนปุรญิญา / ปวส. คิดเปนรอยละ 25  ระดับมัธยมศึกษาหรือเทียบเทา  

คิดเปนรอยละ 15 และระดับปริญญาโทขึ้นไป  คิดเปนรอยละ 15  ตามลําดับ 

 อาชีพของผูตอบแบบสอบถาม  สวนใหญรับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ  คิดเปนรอย

ละ 25  ลําดับรองลงมาคือ ธุรกิจสวนตัวคิดเปนรอยละ 23  พนักงานบริษัท  คิดเปนรอยละ 22

นักเรียน/นักศึกษา คิดเปนรอยละ 20 และแมบาน คิดเปนรอยละ 10  ตามลําดับ 

 รายไดเฉลี่ยตอเดือนของผูตอบแบบสอบถาม  สวนใหญอยูระหวาง 10,001 – 20,000  

บาท   คิดเปนรอยละ 30  ลําดับรองลงมาคือ รายไดระหวาง  20,001 – 25,000  บาท  คิดเปน

รอยละ 24   รายไดระหวาง  5,001 – 10,000  บาท    คิดเปนรอยละ 22  รายไดตํ่ากวา  5,000  

บาท  คิดเปนรอยละ 18  และ25,001  ขึ้นไป คิดเปนรอยละ 6  ตามลําดับ 
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ผูบริโภคมีความคิดเห็นตอผลิตภัณฑโดยรวม อยูในระดับมาก คิดคะแนน X = 4.22  

และพิจารณารายดานพบวาผูบริโภคมีความเห็นวา ผลิตภัณฑสะทอนภูมิปญญาทองถิ่นมากที่สุด  

คิดคะแนน X = 4.60  รองลงมาคือ ผลิตภัณฑมีความประณีต  สวยงาม คิดคะแนน X = 4.39  

ผลิตภัณฑมีอัตลักษณประจําทองถิ่น  คิดคะแนน X = 4.17 ผลิตภัณฑเปนงานหัตกรรมที่มี

คุณคา  คิดคะแนน X = 4.15  ผลิตภัณฑมีความแตกตางนาสนใจคิดคะแนน X = 4.07 

ผลิตภัณฑมีความเหมาะสมเปนของฝากของที่ระลึก คิดคะแนน X = 3.94  ตามลําดับ 

 

2. เพื่อสรางตราสินคาใหมจากภูมิปญญาทองสูการตลาดเชิงรุกท้ังในประเทศและ

ตางประเทศ   

    ตราสินคา ที่สมาชิกของกลุมเลือกไดแก 

 

 

    

                               

    รูปที่  4.1  รูปตราสินคา สัญลักษณแทนกลุมสินคา OTOP   

 

3. เพื่อศึกษากลยุทธการตลาดเชิงรุกในการจําหนายสินคาหนึ่งตําบลหนึ่ง

ผลิตภัณฑ ทั้งในประเทศและตางประเทศ   

    ดําเนินกิจกรรมทางการตลาดเชิงรุก  ดังนี ้

1. การจําหนาย ณ แหลงทองเที่ยว 

กลุมตัวอยางไดออกจําหนายสินคา โดยจัดบูธจําหนายสินคา ณ  อําเภอเขา

คอ  จังหวัดเพชรบูรณ  จัดบูธบริเวณรานมะขามทอง  ซึ่งเปนบริเวณที่มีการแวะซื้อของฝากของที่

ระลึกจากนักทองเที่ยว  โดยกลุมจัดบูธจัดจําหนายสินคาในชวงเทศกาลปใหม  ในวันที่  27  

ธันวาคม 2556 – 1 มกราคม  2557  และมีนักทองเที่ยวสนใจซื้อสนิคากลบัไปเปนของฝากของที่

ระลึกเปนจํานวนมาก 

  2.  แสดงสินคา ณ มหกรรมแสดงจําหนายสินคา  ไทย – ลาว – เวียดนาม 

– จีน  งานนครพนมเอ็กโปร 2557 ระหวางวันที่  ๗ – ๑๕ กุมภาพันธ ๒๕๕๗   

       ซึ่งกลุมไดออกบูธแสดงสินคา ณ มหกรรมแสดงจําหนายสินคา  ไทย – 

ลาว – เวียดนาม – จีน  งานนครพนมเอ็กโปร 2557 ณ บริเวณถนนสุนทรวิจิตร  อําเภอเมือง

จังหวัดนครพนม       
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3. การจัดทําเว็บไซดเพื่อสื่อสาร  ประชาสัมพันธ  สรางการเขาถึงเชิงรุก

ใหกับลูกคาทั้งในประเทศและตางประเทศ 

การประชาสัมพันธเชิงรุก  จัดกิจกรรมทางการตลาดผานทางเว็บไซด  และ

นําเสนอเว็บไซดเปน 2 ภาษา  ทั้งภาษาไทยและภาษาอังกฤษ  เพื่อประชาสัมพันธดึงดูด

ชาวตางชาติใหสามารถเขาถึงและซื้อขายสินคาผานทางเว็บไซดไดอยางสะดวกรวดเร็ว   

4. การประชาสัมพันธดวย e – catalogs  เปนการเสนอผลิตภัณฑของกลุม

ผานทาง Face book   เพื่อการทําการตลาดเชิงรุก  สื่อสารและนําเสนอผลิตภัณฑสูลูกคาทั้ง

ในประเทศและตางประเทศ  เปนการสรางการเขาถึงแหลงจําหนายสินคาไดดวยเทคโนโลยี

สมัยใหม 

5. การใชแผนพับประชาสัมพันธ  เปนการนําเสนอผลิตภัณฑและใหขอมูล  

เพื่อดึงดูดใหกลุมลูกคาสนใจ  เขามาศึกษารายละเอียดของผลิตภัณฑผานทางเว็บไซด หรือ

สอบถามขอมูลเพิ่มเติมกับผูผลิตและจําหนายสินคา OTOP ไดโดยตรง   

 

4. เพื่อศึกษาปญหาอุปสรรคและแนวทางการแกไขปญหาการจําหนายสินคาหนึ่ง

ตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ    

    ปญหาและแนวทางการแกไขปญหามีดังนี้ 

1. ปญหาชองทางการจัดจําหนายมีจํานวนนอย   

แนวทางการแกไขปญหา   :  เพิ่มชองทางการจัดจําหนายใหมีความหลายหลาย

มากขึ้น  โดยจําหนายสินคาผานชองทางพอคาคนกลางใหพอคาคนกลางเปนผูกระจายสินคาสู

ลูกคา  โดยที่ทางกลุมไมตองออกรานจําหนายเอง  ซึ่งหากรานออกรานจําหนายเองจะมีตนทุนใน

การจําหนายสูงและอาจจะไมมีเวลาและจํานวนสมาชิกที่จะกระจายกันไปออกรานครอบคลุม

พื้นที่จําหนาย  ดังนั้นการใชคนกลางในการจําหนายสินคา  โดยกลุมสามารถกําหนดราคาขายสง

ใหกับพอคาคนกลางเพื่อนําไปจําหนายตอได  รวมทั้งเพิ่มชองทางการเขาถึงแหลงสินคาดวยการ

ใชสื่อทางอินเตอรเน็ตเชน เว็บไซด  Face book  เปนตน  ซึ่งเปนชองทางที่จะทําใหลูกคาไดเขา

มาเรียนรู  เลือกชมสินคาและสามารถกระตุนการตัดสินใจซื้อของลูกคาไดถือเปนการเพิ่มชอง

ทางการจัดจําหนายใหกับทางกลุมได 

2. ปญหาผลิตภัณฑยังไมเปนที่รูจัก 

แนวทางการแกไขปญหา   :  เมื่ อกลุ ม ไดพัฒนาผลิตภัณฑ ให มีความเป น

เอกลักษณเฉพาะถิ่นโดยเนนวัตถุดิบในทองถิ่นมาใชในการผลิต ใหมีความแตกตาง กลุมทําการ

ประชาสัมพันธสินคาใหกับกลุมผูบริโภคไดเลือกชมและกระตุนความตองการซื้อดวยกลยุทธทาง

การตลาด  โดยใชการประชาสัมพันธเชิงรุก  นําเสนอผลิตภัณฑสูลูกคา  เพื่อสรางการรูจักและ
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การยอมรับในตัวผลิตภัณฑ ดวยวิธีการที่หลากหลาย  เชน  การจัดEvent แสดงสินคา ณ จุด

จําหนาย  การเสนอสินคาดวยแผนพับประชาสัมพันธ  การนําเสนอสินคาดวย  e – catalogs  

การนําเสนอสินคาทางเว็บไซด  ซึ่งเปนที่นิยมและใชกันอยางแพรหลายในปจจุบัน   

3. ปญหาขาดการโฆษณาประชาสัมพันธ 

แนวทางการแกไขปญหา   :  จัดทําแผนการสงเสริมการโฆษณาประชาสัมพันธ

สินคา OTOP ใหเปนที่รูจักแพรหลาย สงเสริมการประชาสัมพันธผานหนวยงานภาครัฐที่ทําการ

สงเสริมสินคา OTOP สงเสริมการประชาสัมพันธทางเว็บไซด  ทาง Face book  และทําการ

ประชาสัมพันธผานกิจกรรมการชวยเหลือสังคมในชุมชน  ออกรานจําหนายผลิตภัณฑตามสถานที่

ตาง ๆ เพื่อเปนการประชาสัมพันธสินคาของกลุม 

4. ปญหาการขาดความรูดานการตลาดและอินเทอรเน็ต 

แนวทางการแกไขปญหา   :  แลกเปลี่ยนเรียนรู  และสงตัวแทนเขาอบรมการใช

งานอินเตอรเน็ตเพื่อการประชาสัมพันธสินคาและการซื้อขายสินคาผานทางเว็บไซด  รวมทั้ง

เรียนรูกลยุทธทางการตลาดที่จะเปนกลยุทธสําคัญในการจําหนายสินคา  รวมทั้งการเรียนรูเรื่อง

ของตัวแทนการจําหนายเพื่อเพิ่มชองทางในการจําหนายสินคา  โดยพอคาคนกลาง  ซึ่งจะชวยให

กลุมจําหนายสินคาไดมากขึ้นโดยที่กลุมไมตองออกรานจําหนายเองทุกครั้ง 

5. ปญหาการกําหนดราคาผลิตภัณฑไมดึงดูดใจลูกคา 

แนวทางการแกไขปญหา   :  ใชกลยุทธการตั้งราคาตามหลักจิตวิทยา  เชน  การ

ตั้งราคาที่ลงทายดวยเลข 9  การตั้งราคา  3 ชิ้น 100  บาท หรือการตั้งราคาขายสําหรับสินคา

ขายสง เปนตน 

6. ปญหาการออกรานจําหนายสินคามีตนทุนการจําหนายสินคาที่สูง 

    แนวทางการแกไขปญหา   :  การออกรานจําหนายสินคาตามแหลงจําหนาย

สินคาตาง ๆ มีตนทุนสูงเนื่องจากมีคาใชจายเกี่ยวกับยานพาหนะการเดินทาง  คาใชจายดานคา

เชาสถานที่  และคาใชจายแกพนักงานสมาชิกที่ออกจําหนายสินคา  ซึ่งหากกลุมใชวิธีนี้ในการ

จําหนายสินคาวิธีเดียว  จะสงผลใหกลุมอาจประสบปญหาการขาดทุน  ดังนั้นแผนการจําหนาย

สินคาจะตองมีหลากหลายวิธี  เชน  จําหนายสินคาผานชองทางพอคาคนกลางใหพอคาคนกลางที่

จําหนายสินคาตามแหลงทองเที่ยวรับสินคาของทางกลุมไปจําหนายแกลูกคาตอไป  โดยที่ทาง

กลุมไมตองออกรานจําหนายเอง  กลุมสามารถกําหนดราคาขายสงใหกับพอคาคนกลางเพื่อเปน

แรงจูงใจใหพอคาคนกลางนําสินคาไปจําหนาย  รวมทั้งเพิ่มชองทางการเขาถึงแหลงสินคาดวย

การใชสื่อทางอินเตอรเน็ตเชน เว็บไซด  Face book  เปนตน  ซึ่งเปนชองทางที่จะทําใหลูกคาได

เขามาเรียนรู  เลือกชมสินคาและสามารถซื้อขายสินคาผานทางเว็บไซดได  โดยกลุมไมตองจาย

คาใชจายที่เปนตนทุนเกี่ยวกับคาพาหนะ  คาเชาสถานที่  และคาใชจายเกี่ยวกับคนขาย  ซึ่งถือวา
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เปนการเปดรานขายสินคาที่มีตนทุนต่ํา  ซึ่งแตกตางจากการออกรานจําหนายสินคาตามแหลง

ขายสินคาตาง ๆ 

 

อภิปรายผลการวิจัย   

 เมื่อกลุมไดเขารวมกิจกรรมเพื่อพัฒนาผลิตภัณฑใหมีเอกลักษณตอยอดภูมิปญญา

ทองถิ่นเพื่อการตลาดเชิงรุก  กลุมมีสินคาและมีการดําเนินกิจกรรมทางการตลาดมากขึ้น             

กลุมผูบริโภคมีความพึงพอใจตอผลิตภัณฑโดยรวมอยูในระดับมาก โดยมองวาผลิตภัณฑสะทอน

ภูมิปญญาทองถิ่นมากที่สุด  รองลงมาคือ ผลิตภัณฑมีเอกลักษณประจําทองถิ่น  ผลิตภัณฑมี

ความสวยงาม ประณีต  ผลิตภัณฑเปนงานหัตกรรมที่มีคุณคา  และมีความแตกตางนาสนใจ  

ผลิตภัณฑเหมาะสมเปนของฝากของที่ระลึก   แตอยางไรก็ตาม กลุมจะตองมีการพัฒนาสินคา

อยางตอเนื่องเพื่อรักษาคุณคาและมูลคาในสายตาของลูกคา  รวมทั้งการประชาสัมพันธ และการ

สงเสริมการตลาดเชิงรุก  กลุมจะตองมีการดําเนินการอยางตอเนื่องเพื่อรักษาคุณภาพของการ

สื่อสารและเปนเครื่องมือในการกระตุนใหผูบริโภคเกิดความสนใจ  ตระหนักในคุณคาของงานภูมิ

ปญญาทองถิ่น  สําหรับปญหาและแนวทางในการแกไขปญหาผลการวิจัยมีความสอดคลองกับ

งานวิจัยหลายทาน เชน นลินี  แสงอรัญและสุมาลี  วารี (2552) กลาววา  กลยุทธการตลาดสินคา 

OTOP ควรเพิ่มชองทางการจัดจําหนายโดยเนนการผสมผสานบรรยากาศและเอกลักษณของ

วัฒนธรรมทองถิ่น และสงเสริมการโฆษณาทางอินเทอรเน็ต และเว็ปไซดของหนวยงานภาครัฐให

เปนที่รูจักแพรหลาย และพัฒนาผลิตภัณฑใหมีความเปนเอกลักษณเฉพาะถิ่นโดยเนนวัตถุดิบใน

ทองถิ่นมาใชในการผลิต ใหมีความหลากหลายและแปลกใหม  

ดังนั้นกลุมจึงมีความจําเปนอยางยิ่งที่จะตองพัฒนาผลิตภัณฑใหมีเอกลักษณอยาง

ตอเนื่องและมีการประชาสัมพันธ การสงเสริมการตลาดเชิงรุก  อยางตอเนื่องเพื่อรักษาคุณภาพ

ของการสื่อสารและเปนเครื่องมือในการกระตุนใหผูบริโภคเกิดความสนใจซื้อผลิตภัณฑตอไป   

 

ขอเสนอแนะ 

เพื่อการพัฒนาอยางยั่งยืน  กลุมจะตองมีการพัฒนาผลิตภัณฑอยางตอเนื่อง  เนื่องจาก

ความตองการของผูบริโภคมีการเปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลา  รวมทั้งการเปลี่ยนแปลงทางดาน

สภาพแวดลอมธุรกิจก็มีการเปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็ว  กลุมควรทราบพฤติกรรมและความ

ตองการของผูบริโภค  เพื่อจะไดนําขอมูลมาพัฒนาสินคาและบริการ พัฒนากลยุทธทางการตลาด

ใหสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดมากที่สุด  ทั้งนี้เพื่อความยั่งยืนและเติบโตของ

กลุมตอไป 
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การวิจัยในอนาคตควรทําการวิจัยเกี่ยวกับรูปแบบบรรจุภัณฑ เนื่องจากเปนอีกประเด็นที่

จะสงเสริมกระตุนใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อสินคาและมีความพึงพอใจตอสินคามากขึ้น  สามารถ

ตอบสนองความตองการของลูกคาไดมากขึ้น   
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แบบสอบถาม 
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แบบสอบถาม 
 

เรื่อง   ความคิดเห็นของผูบริโภคท่ีมีตอผลิตภัณฑของกลุมสนิคา OTOP 
 

ตอนที่  1  ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

คําชี้แจง   โปรดทําเครื่องหมาย   /   ลงใน  � ชองหนาคําตอบ 

1.เพศ 

� ชาย   � หญิง 

2. อาย ุ

  � ต่ํากวา 18 ป  �18-25 ป 

  � 26 - 35 ป  � 36 - 50  

  � 51 ปขึ้นไป 

3. ระดับการศึกษา 

  � ต่ํากวามัธยมศึกษา  � มัธยมศึกษาหรือเทียบเทา 

  �  ปวส. /ปวท. /อนุปรญิญา � ปริญญาตร ี   

� ปริญญาโทขึ้นไป 

4. อาชีพ 

  � นักเรียน/นักศึกษา  � รับราชการ/รัฐวสิาหกจิ 

  � พนักงานบริษัท  � ธุรกิจสวนตัว 

  � แมบาน   � อื่น ๆ ระบุ........................................... 

5. รายไดเฉลี่ยตอเดอืน 

  � ต่ํากวา 5,000 บาท  �   5,001 - 10,000  บาท 
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  � 10,001 - 20,000 บาท    � 20,001 - 25,000 บาท 

� 25,001  บาทขึ้นไป 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ตอนที่ 2  ความคิดเห็นของผูบริโภคท่ีมีตอผลิตภัณฑของกลุมสินคา OTOP 
 

คําชี้แจง   โปรดทําเครื่องหมาย   /   ลงในชองที่ตรงกับความคิดเห็นของทานมากที่สุด 

 
 

รายการประเมิน ระดับความคิดเห็น 

มากที่สุด  

5 

มาก 

4 

ปานกลาง 

3 

นอย 

2 

นอยที่สุด 

1 

ผลิตภัณฑสะทอนภูมิปญญาทองถิ่น 

 

     

ผลิตภัณฑมีอัตลักษณประจําทองถิ่น 

 

     

ผลิตภัณฑมีความประณีต  สวยงาม 

 

     

ผลิตภัณฑเปนงานหัตกรรมที่มีคุณคา 

 

     

ผลิตภัณฑมีความแตกตางนาสนใจ      
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ผลิตภัณฑมีความเหมาะสมเปนของฝาก

ของที่ระลึก 

 

     

 

 

 

ตอนที ่3   ความคิดเห็นและขอเสนอแนะอื่น ๆ   

...........................................................................................................................................

.........................................................................................................................................................

.........................................................................................................................................................

........................................................................................................................................................ 

......................................................................................................................................................... 

.........................................................................................................................................................

........................................................................................................................................................ 

......................................................................................................................................................... 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปภาพ 

กจิกรรมทางการตลาด 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



การแสดงสินค้า  ณ งาน  นครพนม เอก็โปร์ 2557 

 

 
  

แสดงและจาํหน่ายสินคา้ ไทย-ลาว-เวียดนาม-จีน ในระหว่างวันที� 7 – 15 กมุภาพันธ์ 2557 ณ บริเวณถนนสุนทรวิจิตร 

อาํเภอเมืองนครพนม จงัหวดันครพนม  จากการเปิดใชง้านสะพานมิตรภาพ ไทย-ลาว แห่งที�สาม “นครพนมคาํม่วน” เพื�อเชื�อมโยง

ถนนหมายเลข ๘ และ ๑๒ สามารถเดินทางจากจงัหวดันครพนมไปยงัสาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว สาธารณรัฐสังคม

นิยมเวียดนามและสาธารณรัฐประชาชนจีนตอนใต ้มณฑลกวางซี ทาํใหจ้งัหวดันครพนมกลายเป็นศูนยก์ลางการคา้การลงทุนเพื�อ

เชื�อมโยงภูมิภาคอินโดจีน  หอการคา้จงัหวดันครพนม ไดเ้ลง็เห็นการเจริญเติบโต การคา้การลงทุนภายในจงัหวดันครพนมที�จะ

เกิดขึ�นในอนาคต เพื�อเตรียมความพร้อมใหป้ระชาชนมีความสามารถในการแข่งขนั แลกเปลี�ยนความรู้ สินคา้และบริการในภูมิภาค

อินโดจีน จึงมีมติจดังาน “แสดงและจาํหน่ายสินคา้ ไทย-ลาว-เวียดนาม-จีน นครพนมเอก็ซ์โป ๒๐๑๔ ในระหวา่งวนัที� ๗ – ๑๕ 

กุมภาพนัธ์ ๒๕๕๗ ณ บริเวณถนนสุนทรวิจิตร อาํเภอเมืองนครพนม จงัหวดันครพนม” เพื�อยกระดบัความสามารถในการแข่งขนั

ของผูป้ระกอบการในจงัหวดันครพนม 

 วตัถุประสงค ์

 เพื�อใหผู้ป้ระกอบการเรียนรู้สินคา้และบริการภายในภูมิภาคอินโดจีน 

 เพื�อพฒันาศกัยภาพและการแข่งขนัของผูป้ระกอบการในจงัหวดันครพนม 

 เพื�อเพิ�มช่องทางการจดัจาํหน่ายใหผู้ป้ระกอบการโอทอป เอสเอม็อี ภายในจงัหวดันครพนม 

วิธีการดาํเนินงาน 

 จดัหาบริษทั ออแกไนซ์ ที�มีความเชี�ยวชาญและมีประสบการณ์ในการจดังานแสดงและจาํหน่ายสินคา้ โดยทั�งก่อสร้าง

อาคารแสดงสินคา้ พร้อมกบัรับสมคัรผูร่้วมจดัแสดงและจาํหน่ายสินคา้ 

 การก่อสร้างอาคารแสดงสินคา้ ก่อสร้างเตน็ทโ์คง้ขาวขนาด ๕ X ๑๒ เมตร จาํนวน ๓ เตน็ทช์ิดกนั ยาว ๘๔ เมตร เพื�อเป็น

โซนแสดงสินคา้เอสเอม็อีและนานาชาติ จาํนวน ๖๘ บูธ 

 การก่อสร้างอาคารแสดงสินคา้โซนโอทอป, โซนอาหารและของฝาก โดยการเตน็ทโ์คง้ขาวขนาด ๔ X ๘ เมตร ยาวฝั�งละ 

๑๕๐ เมตร 

 โซนมอเตอร์โชว ์สามารถจดัการโชว ์รถยนต ์ไดไ้ม่นอ้ยกว่า ๑๕ คนั 

 



ขั�นตอนการดาํเนินงาน 

 หอการคา้นครพนมมีมติที�ประชุมจดังานภายในวนัที� ๒๐ ธนัวาคม ๒๕๕๖ 

 นาํมติที�ประชุมทาํเป็นหนงัสือแจง้จงัหวดัในวนัที� ๒๓ ธนัวาคม ๒๕๕๖ และขอทราบผลภายในวนัที� ๒๕ ธนัวาคม 

๒๕๕๖ 

 เมื�อทราบผลแลว้ทาํหนงัสือแจง้หน่วยงานที�เกี�ยวขอ้งไดแ้ก่ เทศบาลเมืองนครพนม สภ.อ. เมืองนครพนม การไฟฟ้าส่วน

ภูมิภาค การประปาส่วนภูมิภาค 

 ติดป้ายขนาด ๕ X ๑๐ เมตร สี�มุมเมืองภายในวนัที� ๒๕ ธนัวาคม ๒๕๕๖ 

 ติดป้ายตั�งขนาด ๑.๒ x ๒.๔ เมตร จาํนวน ๓๐๐ ป้าย เริ�มตั�งแต่วนัที� ๑๐ ธนัวาคม ๒๕๕๖ 

 ก่อสร้างอาคารแสดงสินคา้ตั�งแต่วนัที� ๑ กุมภาพนัธ์ ๒๕๕๗ ใหแ้ลว้เสร็จภายในวนัที� ๕ กุมภาพนัธ์ ๒๕๕๗ 

 โฆษณาประชาสัมพนัธ์ผ่านสื�อวิทยแุละโทรทศัน ์เริ�มตั�งแต่วนัที� ๑๕ ธนัวาคม ๒๕๕๖ เป็นตน้ไป 

ผูจ้ดังาน 

บริษทั ฮบัทีวี จาํกดั  

เลขที� 111/174 หมู่ที� 14  ซอยเจริญคอนโด ถนนมิตรภาพ ตาํบลในเมือง 

อาํเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น 40000 

โทร. 043-347-943 หรือโทร 0845161958 

  

 



 

 



 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

ภาพแสดงสินคา ณ งานงาน  นครพนม เอ็กโปร 2557 
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ภาพแสดงสินคา ณ งานงาน  นครพนม เอ็กโปร 2557 

 

 

 



 

 

ภาพเว็บไซด 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพเว็บไซด 



 

 

 

 

 



ภาพเว็บไซด 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

รูปภาพรวมประชุม ระดมสมองกับกลุมสินคา OTOP 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 



 

 

 

 

  



 

 

 

 

  



รูปภาพผลิตภัณฑ 
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รูปภาพผลิตภัณฑ 
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ชื่อผลงานวิจัย ปที่พิมพ การเผยแพรและแหลงทุน 

 1. กฤษติญา    มูลศรีและคณะ.2549.การพฒันานักศึกษาสูการเปนผูประกอบการ.ทุนอุดหนุน   

จากมหาวิทยาลัยราชภัฏเพชรบูรณ 

 2.  กฤษติญา   มูลศรี. 2551. ชองทางการจัดจําหนายผลิตภัณฑเครื่องสําอางชุมชน.ทุนอุดหนุน   

                         จากมหาวิทยาลัยราชภัฏเพชรบรูณ 

  3.  กฤษติญา  มูลศรี.2552 การศึกษาปญหาและแนวทางแกไขปญหาการประกอบการวิสาหกิจ  

                         ชุมชนในเขตจังหวัดเพชรบรูณ.ทุนอุดหนุนจากมหาวิทยาลัยราชภัฏเพชรบรูณ 

  4.  กฤษติญา   มูลศรีและคณะ.2553 การจัดการการทองเที่ยวเชิงนิเวศนปาชุมชนบานพฒันวร  

                     พงษ  อําเภอเขาคอ จังหวัดเพชรบรูณ.อุดหนุนทุนจากสํานักงานคณะกรรมการวิจัย 

                     แหงชาต ิ    
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